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Lời giới thiệu
Trong những năm qua, tôi được gặp khá nhiều chủ doanh nghiệp trẻ. Hầu hết đều chia sẻ
với tôi những khó khăn giống nhau. Rất nhiều người cảm thấy mệt mỏi và dường như có
chung tâm trạng “Ước gì mình tìm được người quản lý giỏi”; “Ước gì mình được khởi sự lại
để không va vấp”...

Trong những cuộc trò chuyện này, tôi rất ngạc nhiên là nhiều chủ doanh nghiệp khi thành
lập công ty hầu như chưa chuẩn bị cho mình đủ kiến thức khởi nghiệp, họ không biết mình
phải làm gì, không có kế hoạch hành động, không biết các kỹ năng cần thiết để quản lý,
nhân sự, tổ chức. Đó là lý do đa phần các doanh nghiệp nhỏ và vừa của Việt Nam đều yếu
và không có nền tảng vững chắc. Đó cũng là lý do mà tỷ lệ doanh nghiệp Việt Nam vững
mạnh rất thấp. Hiện nay, theo số liệu thống kê, Việt Nam có khoảng 340.000 doanh
nghiệp vừa và nhỏ với khoảng 50.000 doanh nghiệp mới được thành lập hàng năm. Nhưng
tôi tin rằng chỉ một số ít trong đó được xây dựng và phát triển trên nền tảng thật sự. Do
không có nền móng vững chắc ngay từ đầu nên việc phát triển tiếp và đưa doanh nghiệp
lớn mạnh hơn, đi xa hơn là rất khó khăn. Ngay bản thân chúng tôi, những người sáng lập
Alpha Books cũng vấp phải tình trạng này khi lập nghiệp.

Ở Việt Nam, mặc dù tỷ lệ các công ty phá sản thấp nhưng lại hoạt động cầm chừng, nhiều
doanh nghiệp không nhìn thấy lối thoát cho mình. Họ sa lầy trong bài toán tiến thoái
lưỡng nan, phát triển tiếp không được mà đóng cửa cũng không xong. Nhiều bạn trẻ đã
không chú tâm đúng mức cho việc nghiên cứu và chuẩn bị kiến thức khởi sự doanh
nghiệp. Họ không tìm kiếm lời khuyên và kinh nghiệm từ những người đi trước, không đọc
sách và tìm hiểu bài học thực tiễn từ các công ty đã và đang phát triển, trong khi, đó là
cách học rất nhanh, đơn giản và tiết kiệm.

Đó chính là lý do Alpha Books lựa chọn và xuất bản hàng loạt cuốn sách về khởi thuật, về
nghệ thuật khởi nghiệp nhằm cung cấp cho các bạn trẻ những kiến thức, kỹ năng, kinh
nghiệm thành lập và phát triển doanh nghiệp. Trong hai năm qua, Alpha Books đã xuất
bản các cuốn sách về chủ đề này như Khởi thuật của Kawasaki; Những người khổng lồ bé
nhỏ của Bo Burlingham, và lần này, với cuốn Từ những hạt sồi… của Caspian Woods, một
trong những nhà tư vấn xuất sắc của Anh.

Khi mới khởi nghiệp, bạn thường cảm thấy mình chỉ như một hạt sồi, còi cọc nhỏ bé dưới
cái bóng khổng lồ của những cây sồi trưởng thành xung quanh. Nhưng bạn cần biết rằng,
những công ty hàng đầu thế giới đã bắt đầu từ phòng ngủ, những quầy hàng trong chợ hay
trên xe tải. Hàng triệu người ngày ngày đang lặng lẽ theo đuổi giấc mơ của mình mới chính
là những câu chuyện về thành công bạn cần học hỏi.

Như tạp chí Esquire của Anh nhận xét, đây là “cuốn sách phù hợp nhất cho ai muốn khởi
nghiệp”, chúng tôi hy vọng các bạn đang khao khát khởi sự doanh nghiệp yêu thích cuốn



sách này và thấy nó thật hữu ích. Chúng tôi cũng rất mong nhận được những phản hồi, bí
quyết và ý kiến của các bạn để có thể chia sẻ lại với các doanh nhân trẻ khác.

Tháng 1 năm 2009

NGUYỄN CẢNH BÌNH

CÔNG TY SÁCH ALPHA



10 lời khuyên cho doanh nhân
1. Luôn bán hàng

Kinh doanh không hề dễ dàng. Nếu có nhiều khách mua hàng
của bạn với giá cao hơn số tiền bạn đã bỏ ra thì gần như bạn đã
đạt được mục đích. Có nhiều việc khiến bạn lơ là công việc kinh
doanh, song bạn luôn phải dành ít nhất 50% thời gian của mình
để bán hàng.

2. Tạo sự khác biệt

Trên thị trường, có rất nhiều công ty, sản phẩm nhàm chán. Việc
động não không hề tiêu tốn tiền và chỉ cần suy nghĩ một chút,
bạn đã có thể tạo ra sự khác biệt và dẫn đầu trong cuộc cạnh
tranh.

3. Đừng để tâm tới lời từ chối

Bạn sẽ gặp rất nhiều lời từ chối trong kinh doanh – bí quyết ở
đây là đừng để những điều đó khiến bạn nhụt chí. Thất bại là mẹ
thành công.

4. Hãy thuê người quản lý tài chính

Bạn chưa bán được cái gì cho đến khi khách hàng chuyển tiền vào tài khoản của bạn. Việc
thiếu tiền thậm chí có thể làm phá sản cả một doanh nghiệp thịnh vượng nhất. Hãy thuê
người quản lý tài chính cho bạn.

5. Sử dụng thời gian hợp lý

Nguồn lực khan hiếm nhất trong kinh doanh là gì? Chính là thời gian. Hãy chỉ đầu tư nó
vào những lĩnh vực mang lại giá trị lớn nhất. Hãy sử dụng thời gian hợp lý – có thể bạn sẵn
sàng làm việc chỉ với 50 xu một giờ, nhưng bạn sẽ không tìm thấy bất kỳ ai muốn làm như
bạn.

6. Tăng giá sản phẩm

Hãy nâng giá sản phẩm của bạn cho đến khi khách hàng phải kêu lên vì đắt. Luôn nhớ, giá
bán là giá khách hàng thuận mua. Chi phí chỉ cho biết liệu bạn có được thương vụ tốt hay
không thôi.

7. Đừng ngồi trong phòng mà phải tiếp xúc với thực tế



Đừng lãng phí thời gian trau chuốt một bản kế hoạch kinh doanh rồi quẳng vào ngăn kéo.
Hãy thường xuyên nghĩ về định hướng kinh doanh của bạn, ngay cả khi kế hoạch của bạn
chỉ là vài dòng viết vội vàng lên mặt sau phong bì thư.

8. Tìm cố vấn

Khởi nghiệp kinh doanh cũng giống như việc leo núi bằng dép tông với một chiếc bản đồ
duy nhất trong tay. Tại sao bạn không xin lời khuyên từ những người có kinh nghiệm?

9. Linh hoạt

Dù quyết tâm đạt được mọi thứ, bạn cũng phải chuẩn bị tinh thần nhanh chóng đưa ra
những quyết định mang tính thay đổi. Kiên định với đích đến, song hãy sẵn sàng thay đổi
con đường đến đích.

10. Kiên trì

Chiến thắng vẻ vang nhất không phải là không bao giờ vấp ngã, mà là tự đứng dậy sau mỗi
lần vấp ngã. Hãy tìm kiếm những người ủng hộ, nhờ vậy bạn có thể duy trì động lực của
mình ngay cả khi mọi việc trở nên tồi tệ.



CHƯƠNG 1

Những cây sồi đều lớn lên từ những hạt sồi…
Vài năm trước, Marcus Samuel - một doanh nhân trẻ, thành lập một xưởng sản xuất nhỏ
ỏ Đông London. Ông tô điểm những đường vân trên vỏ sò, một phần làm đồ trang trí,
một phần cho những người thích sưu tầm. Ông bắt đầu tập trung chuyên môn hóa vào
thị trường này.

Sau một thời gian, khi đã trở thành doanh nghiệp kinh doanh mặt hàng này, ông nhận
thấy mình có thể kiếm được nhiều tiền hơn nếu nhập vỏ sò từ vùng Viễn Đông và bán cho
các cửa hàng khác. Công ty Vận chuyển và Thương mại Marcus Samuel ra đời.

Trong một chuyến công tác đến vùng Viễn Đông, con trai ông nhận
thấy họ có thể mua dầu ở đây và cho đóng một chiếc tàu vận chuyển
dầu chuyên dụng. Đó là năm 1890. Sau đó công ty đổi tên thành Công
ty Vận tải và Thương mại Shell, tập trung vận chuyển mặt hàng vỏ sò.
Khi nhu cầu dầu tăng mạnh và thay thế mặt hàng vỏ sò, công ty trở
thành Công ty Dầu Shell.

Ngày nay, Shell là nhà bán lẻ dầu lớn nhất thế giới.

Bài học từ câu chuyện này là gì? Mọi doanh nghiệp đều bắt đầu chỉ như
những hạt sồi. Do vậy, khi mới bước vào kinh doanh, bạn dễ nản lòng
trước những doanh nghiệp lớn tựa như những cây sồi to lớn xung
quanh. Bạn không nên hoảng sợ. Hãy nhìn vào tên tuổi của những công
ty kinh doanh mặt hàng gia dụng ngày nay: Marks & Spencer, Monsoon, Microsoft, JP
Morgan. Họ đã bắt đầu từ những quầy hàng trong chợ, phòng ngủ, xe ba gác hay đằng sau
xe tải.

Nhưng câu chuyện của Shell khiến tôi ngạc nhiên. Tại sao không có nhiều quầy hàng trong
chợ trở thành những công ty đa quốc gia? Có điều gì đặc biệt ở Marcus Samuel khiến ông
trở thành người khác biệt của thế giới?

Đó chính là mục đích của cuốn sách này. Hy vọng những bí quyết và lời khuyên của chính
những người trong cuộc sẽ có ích với nhiều người. Nhưng điều quan trọng nhất chính là
bạn – hãy thấm nhuần niềm tin và những hành động có thể giúp bạn luôn suy nghĩ và



hành động như một doanh nhân.



CHƯƠNG 2

Nó giống như thế nào?
Điều quan trọng trước khi bước vào bất kỳ dự án kinh doanh mới nào là phải biết mình
đang dấn thân vào việc gì.

Khi nhìn thấy những người tự kinh doanh, bạn thường nghĩ: “Ồ, những người may mắn, họ
không có ông chủ, họ có thể làm việc bất kỳ lúc nào mình thích, họ có nhân viên làm
những công việc lặt vặt, nhưng họ lại kiếm được rất nhiều tiền.”

Quả thật sự tự kinh doanh mang lại rất nhiều lợi ích và chúng ta sẽ tiếp tục đề cập tới vấn
đề này. Nhưng trước tiên, hãy nghĩ đến những chi phí thực tế phải bỏ ra.

Bất lợi
Rủi ro: Với một doanh nghiệp mới thành lập, rủi ro và lợi nhuận luôn song hành. Hầu hết
mọi người đều bị mắc kẹt vì những lo lắng về rủi ro tài chính.

Tuy nhiên, nỗi sợ hãi lớn nhất mà bạn phải vượt qua là sợ người khác nhìn thấy
mình thất bại, sợ “những người bạn” và đối thủ cạnh tranh nói “Tôi đã bảo như vậy
rồi mà” và sợ bị tổn thương lòng tự trọng. Nếu bạn muốn biết thế nào là thất bại thật
sự, hãy đọc Chương 24.

Công việc khó nhọc: Hiển nhiên, việc quản lý kinh doanh của bạn trong thời gian đầu sẽ
khó khăn hơn rất nhiều so với khi làm việc cho người khác. Khi đó, gia đình, bạn bè và
cuộc sống xã hội sẽ thường xuyên bị xếp sau công việc kinh doanh. Bạn phải chắc chắn đây
là thời điểm thích hợp trong cuộc đời khi bạn bắt đầu làm kinh doanh.

Trách nhiệm: Trong doanh nghiệp của bạn, khi bạn ngừng làm việc thì đồng nghĩa với
việc tiền cũng sẽ ngừng sinh sôi. Và trách nhiệm cũng sẽ theo bạn về nhà, kể cả khi đi ngủ.
Đừng chỉ nằm trên giường và lo lắng suốt đêm về chính sách tỷ giá của chính phủ, hoặc liệu
cái cây của nhà hàng xóm có vươn sang nhà mình hay không, hãy suy nghĩ kỹ về những
vấn đề khác mà bạn sẽ gặp phải khi làm kinh doanh.



Chọn đúng thời điểm là điều sống còn của một doanh nghiệp nhỏ. Nếu bạn không chắc
chắn bây giờ là thời điểm thích hợp, đừng nghĩ đến việc kinh doanh nữa. Hãy tạm ngưng
kế hoạch, chờ đến thời điểm thích hợp để bắt đầu.

Lợi ích
Tất nhiên, tự kinh doanh cũng có rất nhiều lợi ích, cụ thể:

Làm chủ vận mệnh của mình: Những người làm kinh doanh thường rất ghét phải làm
việc theo sự sai khiến của người khác. Lợi ích lớn của việc tự kinh doanh là cơ hội được làm
việc theo cách của mình. Chắc chắn điều này hơn hẳn việc phải làm việc cho ai đó mà bạn
không tôn trọng. Tự kinh doanh ít bị căng thẳng hơn rất nhiều so với làm việc cho người
khác. Trong thế giới không ngừng biến đổi này, đôi khi tự kinh doanh lại là một công việc
ổn định.

Cơ hội khẳng định bản thân:

Tôi đang nói chuyện cùng một nhóm doanh nhân trong một buổi tọa đàm định
hướng nghề nghiệp. Khi hỏi nhau về kết quả học tập ở trường, hóa ra tất cả chúng tôi
đều là những học sinh xếp loại dưới trung bình, bỏ học, chểnh mảng hoặc mơ mộng.
Cuốn học bạ của tôi có ghi: “Caspian có thể đạt được một điều gì đó nếu em tỉnh dậy
trong 5 phút và nhớ được sách của mình để đâu.”

Từ các cuộc gặp gỡ và phỏng vấn nhiều doanh nhân thành đạt, tôi nhận ra rằng từ sâu
thẳm, họ bị thôi thúc bởi ý nghĩ khẳng định bản thân với mọi người vì họ nhận thức sâu
sắc về những điểm yếu của bản thân.

Về cơ bản, điều này bắt nguồn từ thời thơ ấu. Rất nhiều doanh nhân, như Richard
Branson1, mắc chứng khó đọc, một số người chuyển ra nước ngoài từ nhỏ, một số người
khác vì công việc kinh doanh của cha bị phá sản phải chuyển từ trường tư dành cho con
nhà giàu sang trường công dành cho đủ loại học sinh ở ngay cạnh đó. Dù là bất kỳ lý do gì,
nỗ lực của họ hiển nhiên đã khiến thế giới này ngày càng tốt đẹp hơn. Kinh doanh là cách
tuyệt vời để chứng minh những người khác sai và cảm thấy toại nguyện khi tự mình gây
dựng cơ nghiệp.

Cơ hội tạo ra mọi thứ: Với nhiều người, cảm giác toại nguyện có thể từ việc tạo ra mọi thứ
bắt đầu từ con số không hoặc được thỏa lòng đam mê của mình. Quả là một phần thưởng
tuyệt vời khi bạn được làm những gì yêu thích và còn được trả tiền.

Tiền: Chúng ta không thể quên tiền! Khi tôi phát biểu yếu ớt: “Tiền không mua được
hạnh phúc” với người sửa xe, ông ta nói: “Hừm, tuần trước hàng xóm của tôi trúng xổ số ba
triệu bảng nhưng từ đó trở đi nụ cười trên mặt anh ta cũng biến mất”.

Nếu bạn muốn trở nên thật sự giàu có thì tự kinh doanh chính là cách phù hợp. Vấn đề



không phải là bạn có thể tự trả cho mình bao nhiêu tùy thích, mà là cơ hội thu về hàng
triệu bảng. Tuy nhiên, tôi thận trọng đặt tiền ở vị trí cuối trong danh sách này. Vì trong rất
nhiều cuộc phỏng vấn với các doanh nhân thành công, lời khuyên của họ đều là:

Trước tiên, hãy theo đuổi giấc mơ và tiền sẽ đến sau đó.



CHƯƠNG 3

Tôi là một doanh nhân?
Khi nghe đến từ ‘doanh nhân’, hình ảnh nào xuất hiện trong đầu bạn?

Những ông chủ như chủ tịch của Virgin có rất nhiều. Vâng, đó chính là doanh nhân tài ba
đầy tham vọng Del- Boy Trotters1 và đế chế của ông. Ông đã xây dựng lại nhãn hiệu vòi
nước “Peckham Spring Water” rất lâu trước khi Coca- Cola bắt đầu làm các kế hoạch quảng
cáo.

Chúng ta thường nghĩ về doanh nhân như là những con người thực dụng bẩm sinh. Họ
không chỉ thuê mà thậm chí còn lợi dụng chính những người thân của mình.

Một số doanh nhân giống như vậy. Nhưng tôi thì không. Và rất nhiều doanh nhân mà tôi
gặp giống vậy. Thực tế, hãy đưa ra bất kỳ hình mẫu doanh nhân nào, tôi sẽ chứng minh cho
bạn thấy điều ngược lại:

• “Doanh nhân thường xuất thân từ một gia đình nghèo khó.” Điều này hiển nhiên không
áp dụng cho Charles Dunstone - người sáng lập Carphone Warehouse2, ông từng học ở
một trường tư thục dành cho người giàu.

• “Doanh nhân phải là một đấng nam nhi, một người bán hàng máu lạnh.” Tôi không nghĩ
bà Anita Roddick, người sáng lập Body Shop3 sẽ đồng ý với ý kiến này.

• “Nếu không bắt đầu công việc kinh doanh đầu tiên trước năm 10 tuổi thì bạn sẽ không
thể trở thành doanh nhân.” Hãy gượm đã. Khi Ray Krok sáng lập McDonald’s, ông đã bước
vào tuổi 60.

Liệu tôi có phải là một doanh nhân bẩm sinh?

Hàng nghìn giờ học lý thuyết và các cuộc tranh luận nảy lửa ở quán rượu đã đi tìm cách trả
lời cho câu hỏi này.

Chắc chắn khi gặp một doanh nhân kiểu mẫu, bạn sẽ thấy thật khó tưởng tượng họ lại có
thể làm bất cứ điều gì khác ngoài kinh doanh. Thậm chí khi còn học ở trường tiểu học, họ
từng bị nói rằng cuộc đời mình sẽ kết thúc trong tù hoặc thành triệu phú, và thường là cả



hai.

Nhưng ngoài thiểu số những con người thực dụng này, còn rất nhiều doanh nhân thành
công không thuộc nguyên mẫu đó. Vì vậy, đừng lo lắng nếu bạn thấy mình không giống họ
Nếu bạn hăng hái bắt đầu công việc và sẵn sàng chấp nhận rủi ro, bạn có thể nắm giữ cả thế
giới.

“Tôi biết mọi thứ rồi sẽ ổn vì tôi đã nhận ra chính mình trong rất nhiều viễn cảnh mà
bạn miêu tả.” (Kate, nhân viên xã hội)

Tôi thuộc kiểu doanh nhân nào?

Không có kiểu doanh nhân nào là “hoàn hảo” cả. Mục đích của nhiều người là được tự do
tài chính để thực hiện những gì mình mong muốn và điều này có thể đến từ nguồn thu
nhập 6.000 bảng chứ không hẳn phải là 600.000 bảng. Tuy nhiên, kiểu doanh nhân mà
lúc đầu bạn muốn hướng tới sẽ ảnh hưởng đến nhiều quyết định kinh doanh sau này của
bạn.

Doanh nhân nghệ sĩ: Bạn mong muốn có được một cuộc sống cá nhân tốt đẹp và làm
chủ số phận của mình. Tuy nhiên, bạn không muốn có quá nhiều nhân viên cũng như
trách nhiệm. Rất nhiều người không thích bị gọi là “doanh nhân nghệ sĩ”. Thật khó có thể
hiểu lý do vì sao:

“John” là nhà thiết kế đồ họa chuyên về nhãn hiệu rượu whisky. Sản phẩm kinh
doanh gồm nhãn hiệu “John”, “Volvo” và “Labrador”. Vì nổi danh trên thế giới nên
anh ra giá cao cho công việc của mình, anh được thỏa mãn và được quyền chọn lựa
thời gian, địa điểm làm việc.

Hãy ghi nhớ những thách thức bạn sẽ phải đối mặt dưới đây:

• Nguồn lực quý giá nhất là thời gian. Nếu bạn không muốn thuê thêm người quản lý nhân
viên thì hãy nhớ, một vài người hỗ trợ có thể giúp bạn nhẹ gánh những công việc lặt vặt.

• Hãy tính toán thời gian chính xác và học cách nói “không” với những công việc không
phù hợp.

• Sự cô lập có thể gây hại cho bạn. Hãy chắc chắn bạn có một mạng lưới những người hỗ
trợ.

• Có thể bạn sẽ có ít khách hàng hơn. Hãy chú trọng chăm lo mối quan hệ bền vững với
khách hàng.

Người xây dựng đế chế: Đối với bạn, trở nên lớn mạnh rõ ràng là điều tuyệt vời! Bạn
không thể biết loại hình kinh doanh nào sẽ đến, chỉ miễn là bạn có thể làm cho nó phát
triển. Bạn nghĩ rằng Citizen Kane4 (Công dân Kane) là một hình mẫu hoàn hảo. Những



giấc mơ của bạn không chỉ có tiền mà còn nên có lời khen ngợi những người ngang hàng.

• Thách thức quan trọng nhất chính là lĩnh vực kinh doanh.
Hãy chắc chắn bạn đang đặt chân vào một ngành nghề sẽ tăng
trưởng mạnh mẽ.

• Hãy đảm bảo có người quản lý dòng tiền, thuế và các vấn đề
pháp lý khi bạn quá bận rộn với việc kinh doanh.

• Không ngừng lên kế hoạch.

Con đường phát triển của bạn sẽ bao hàm cả một vài thay đổi
chiến lược.

• Xây dựng một đội ngũ những người giỏi hơn bạn ở một số
chuyên môn và biết cách trao quyền hợp lý.

Doanh nhân xã hội: Có thể chưa bao giờ bạn nghĩ mình sẽ là
doanh nhân. Rõ ràng bạn không kinh doanh vì tiền. Tuy nhiên,
bạn có khát vọng mạnh mẽ nhằm biến ước mơ thành sự thật,
như mở một triển lãm tranh, dẫn những em nhỏ chịu nhiều
thiệt thòi đến công viên Disneyland, hoặc thay đổi một điều
luật phi lý. Một độc giả của tôi đang dành thời gian nghiên cứu
loại dầu gội đầu trị bệnh rụng tóc. Một người khác đang điều
hành một tổ chức tuyên truyền nhằm làm giảm số trẻ em bị tử

vong trong xe ô tô – tỷ lệ này ở Anh là cao nhất châu Âu.

Bạn là doanh nhân như rất nhiều người khác và có nhiều điều để bạn học hỏi trong cuốn
sách này.

Chủ một doanh nghiệp trong công ty lớn: Bạn có thể là người thành lập một doanh
nghiệp dưới trướng của công ty bạn đang làm. Bạn không sở hữu cả công ty nhưng sẽ có
mức thưởng cho hoạt động của mình.

Ajaz Ahmed làm nhân viên bán hàng ở công ty Dixons có mức lương 16-30 bảng một
tuần. Anh quyết tâm trở nên giàu có. Anh mua máy vi tính và ngạc nhiên khi thấy
không ai có thể hướng dẫn anh cách nối mạng Internet. Anh đề xuất với ông chủ là
nên kinh doanh trên mạng. Điều này dẫn đến việc thành lập công ty Freeserve. Công
ty phát triển và có thời điểm nó còn đáng giá hơn cả công ty mẹ Dixons. Khi công ty
Dixons được bán với giá 1,6 tỷ bảng, dù chỉ là một cổ đông thiểu số, Ajaz đã tạo ra
được một ý tưởng bộn tiền.

Và câu chuyện của Greg:

“Khi một công ty lớn mua lại công ty mà tôi đang làm việc mọi việc thật sự rất trì trệ



nên tôi quyết định thành lập doanh nghiệp riêng và mua cuốn sách này để lấy cảm
hứng. Cuốn sách đã giúp tôi có quan điểm và lập luận kinh doanh tốt hơn. Nhờ đó,
chỉ trong một thời gian ngắn tôi đã tìm ra một lĩnh vực mà công ty mới có thể kiếm
được thêm 300 nghìn bảng. Họ đề nghị tôi đảm nhận vị trí Giám đốc phụ trách sản
phẩm ở thị trường châu Âu để có thể xem xét những lĩnh vực cụ thể khác. Tôi sẽ bắt
đầu công việc trong tương lai gần nhưng điều khiến tôi phấn chấn là biết rằng mình
được thuê làm việc và vẫn có thể là một người kinh doanh thành công.”

Hãy nhớ, không có định nghĩa nào về doanh nhân. Bạn là doanh nhân không phải vì bạn
là người như thế nào, mà là bạn làm được cái gì. Đó là vấn đề của hành động và hành vi.
Câu nói của triệu phú Tom Hunter đúng trong trường hợp này:

Đó không phải là vấn đề về IQ, mà là ‘I CAN’ (Tôi có thể).

Và điều tuyệt vời nhất của việc này là gì? Nếu không phải là doanh nhân bẩm sinh, chúng
ta có thể học cách hành động như một doanh nhân.



CHƯƠNG 4

Làm thế nào trở thành doanh nhân?
Theo Từ điển tiếng Anh Collin, từ “doanh nhân” bắt nguồn từ một từ tiếng Pháp là “đảm
nhiệm” - có từ thế kỷ XIX. Định nghĩa chính xác là:

Người chủ một doanh nghiệp sử dụng sự mạo hiểm và sáng kiến để tạo ra lợi nhuận.

Muốn trở thành doanh nhân, bạn phải dành thời gian cho hai việc:

• mạo hiểm

• sáng kiến

Hãy trở thành
người sẵn sàng mạo hiểm
Tôi đã phải bỏ học một bằng kinh tế. Tuy nhiên, có một công thức kinh tế cơ bản luôn hiện
lên trong đầu tôi giữa những lúc ngủ gà ngủ gật:

Lợi nhuận là phần thưởng cho sự mạo hiểm.

Để thành công, bạn phải chuẩn bị sẵn sàng chấp nhận mạo hiểm.

Sự mạo hiểm rõ ràng nhất mà ai cũng nhìn thấy là mạo hiểm tài chính. Nhưng còn có một
sự mạo hiểm lớn hơn mà không ai dám thú nhận. Đó là nỗi sợ hãi vì mình trở nên khác
biệt với đám đông. Đó là nỗi sợ bị những người xung quanh đánh giá. Đó không phải là nỗi
sợ thất bại, đó là nỗi sợ bị đồng nghiệp, gia đình, bạn bè và hàng xóm thấy mình thất bại,
sợ bị coi là ngu ngốc. Xét cho cùng, đó là nỗi sợ bị từ chối. Nỗi sợ này là rào cản lớn nhất
trên con đường trở thành doanh nhân.

Công việc kinh doanh đầu tiên của tôi là làm cuốn kỷ yếu cho năm học cuối ở trường
đại học. Đó là một cuốn sách tồi vì có khá nhiều hình chưa được chỉnh sửa, một vài



từ ngữ thô tục. Tôi đầu tư khoảng 1 nghìn bảng để in cuốn kỷ yếu này.

Rồi ngày tốt nghiệp cũng tới. Tôi dựng một quầy hàng và đứng bán, mỉm cười và
căng thẳng chờ đợi người đến mua sách. Người đầu tiên xuất hiện là một học giả ăn
mặc nhếch nhác trông như Herman Munster1. Ông ta nhặt một cuốn kỷ yếu lên, xem
qua một lượt trong khi tôi đang căng thẳng quan sát phản ứng của khách hàng đầu
tiên. Ông ta quăng nó trở lại bàn và nói: “Thật tồi tệ! Một sự ô nhục tên tuổi của
trường. Tôi sẽ khiến việc này phải chấm dứt ngay lập tức.” Ông ta quay lưng và lê
bước đi.

Tôi không nghe nói hay gặp lại ông ta nữa. Tiếp đó rất nhiều sinh viên kéo đến và
mua (hay chính xác hơn là phụ huynh của họ). Tôi kiếm đủ tiền trả cho nhà in và
công việc kinh doanh đầu tiên thành công.

Nhưng tôi cũng thật sự lo lắng. Những nhận xét của ông ta đã khiến tôi rất thất
vọng và nhiều năm sau, tôi vẫn còn nhớ đến cảm giác sợ hãi của ngày hôm đó.

Thật không may, đây không phải là mạo hiểm duy nhất của việc đi vào phòng và nói với
ông chủ rằng bạn nghỉ việc. Bạn phải trở thành người luôn chấp nhận mạo hiểm trong kinh
doanh.

• Rủi ro trong việc tạo ra sản phẩm/dịch vụ khác biệt.

• Rủi ro với chiến dịch marketing và quảng cáo để có cơ hội nhanh chóng vượt qua những
lời đồn đại thị phi.

• Đối mặt với những sự từ chối không thể tránh khỏi khi bán ý tưởng của mình.

Nhưng bạn có thể học cách xử lý vấn đề tốt hơn. Làm doanh nhân là vấn đề về hành vi và
chúng ta có thể thay đổi hành vi. Ngay khi vượt qua được nỗi sợ phát biểu trước đám đông,
chúng ta có thể học cách trở thành những người dám đương đầu với rủi ro. Các nhà tâm lý
ước tính là cần khoảng 7 đến 21 ngày để tạo lập một thói quen hoặc hành vi mới, vậy tại
sao bạn không thực hành một vài bài tập dưới đây?

Bài tập 1: Loại bỏ
những người cản trở bạn

Tôi đang làm tư vấn marketing cho nhà sáng lập của một công ty máy tính thành
công. Đây là người có thể nói chuyện cả đêm. Ông nồng nhiệt và có nhiều câu
chuyện hay về thuở sơ khai của máy tính, việc cùng uống rượu với Bill Gates, về lúc
mới thiết lập hệ thống vệ tinh nhân tạo. Nhưng khi nhìn vào hình ảnh công ty và
marketing thì quả thật rất ảm đạm, tẻ nhạt và bình thường.

Tôi hỏi: “Sao ông không dành lòng nhiệt tình và sáng tạo cho công việc kinh



doanh?” Ông nói: “Chúng tôi có một khách hàng là McTaggarts of Dundee. Đây là
một công ty gia đình và có lịch sử hoạt động hàng trăm năm. Đối với chúng tôi, họ
rất quan trọng và chúng tôi luôn phải mặc những bộ com-le và cà-vạt chỉnh tề, nếu
không họ sẽ không giao dịch với chúng tôi nữa.”

Như vậy, họ đã để cho khách hàng McTaggarts of Dundee điều khiển hoạt động
của họ dành cho 99% khách hàng còn lại, đồng thời cản trở sự phát triển của chính
công ty.

Vấn đề là chúng ta đều có những khách hàng như McTaggarts.

Họ có thể là những khách hàng đã chỉ trích chúng ta, những người bạn luôn cảm thấy khó
chịu vì chúng ta thành công hơn họ, những người thân không muốn chúng ta bị tổn
thương, những thầy cô giáo phiến diện hay người bạn đời lo lắng vì các khoản thế chấp.

Một vấn đề khác là chúng ta đã nghe họ nói và chấp nhận những hạn chế của họ. Họ khiến
chúng ta không thể suy nghĩ và hành động năng động và hiệu quả. Họ khiến chúng ta
không thể suy nghĩ khác biệt, sáng tạo và theo hướng kinh doanh. Vì vậy, chúng ta phải
loại bỏ họ. Tất nhiên, không phải là theo nghĩa đen, mà phải thông qua những bước sau.

Phương pháp: Thực hành bài tập khiến những lời chỉ trích biến mất theo
những bước sau:

Những người cản trở Tình huống Suy đoán Căn
cứ? Lý do thật sự

Ví dụ: Quản lý bộ phận
marketing tại ột công ty
hàng đầu*

Tôi có một cuộc gọi chào
hàng và khách hàng thô
lỗ với tôi

Tôi cảm thấy sản
phẩm không hấp
dẫn anh ta

x
Anh ta nhận được 30 cuộc
gọi chào hàng mỗi ngày và
rất bận rộn

... ... ... ... ...

... ... ... ... ...

... ... ... ... ...

... ... ... ... ...

... ... ... ... ...

• Cột thứ 1: Bạn cần liệt kê danh sách những người có thể cản trở bạn. Bạn có thể nhớ ngay
một số người. Để mở rộng danh sách, hãy đặt những câu hỏi sau:

• Ai cười nhạo những ý tưởng của tôi hoặc khuyên tôi không nên làm những gì mình
muốn?

• Gần đây có lời chỉ trích nào không và nó là của ai?

• Nếu tôi đang ở trên bục diễn thuyết và quên nội dung, tôi ghét phải nhìn thấy ai nhất
trong số những khán giả kia?

• Ai khiến tôi ngần ngại khi kể về những tham vọng điên rồ nhất của mình?



• Cột thứ 2: Đối với mỗi người, miêu tả tình huống hoặc lời chỉ trích cụ thể.

• Cột thứ 3: Vào một thời điểm nào đó, điều gì khiến bạn cho rằng họ có những đánh giá
như vậy?

• Cột thứ 4: Chỉ cần đánh dấu nhân: liệu họ có nói thẳng cho bạn biết không hay đó là suy
đoán của bạn?

• Cột thứ 5: Điều gì khác có thể đang diễn ra trong cuộc sống của họ, tình huống hoặc tính
cách nào (không phải hành vi) của bạn có thể 1728 0 TDdẫn đến những lời chỉ trích đó?

Bài tập này sẽ giúp bạn:

• Bạn sẽ nhận ra ai là người luôn phản đối và ngăn cản cuộc sống của bạn?

• Thậm chí nếu danh sách của bạn kết thúc có 20 người, họ chỉ chiếm khoảng 1% số khán
giả của bạn.

• Chúng ta không bao giờ hỏi thẳng họ! Chúng ta thường suy đoán lý do cho lời chỉ trích
của họ và tự kết tội mình.

• Họ có những lý do hoàn toàn khác để giải thích cho hành động và nhận xét của mình. Lời
chỉ trích càng mang tính cá nhân thì càng có khả năng là do họ bị kích động bởi sự ghen tị,
xấu hổ, thất vọng của bản thân chứ không phải do lỗi của bạn.

• Và trong một vài trường hợp hiếm hoi khi lời chỉ trích đúng, chúng ta cũng không cần
quan tâm đến nó. Chúng ta không phải là những cái máy hoàn hảo và những điểm yếu đó
lại thường là tấm gương phản chiếu của điểm mạnh khác của bạn.

Bài tập 2: Đối mặt với nỗi sợ hãi
Các doanh nhân không trở thành người dũng cảm trong chốc lát. Họ đã thực hiện từng
bước một. Nhiều doanh nhân thành công chịu ảnh hưởng từ mẹ – người đã nuôi dưỡng
tính cách doanh nhân cho họ từ khi còn nhỏ.

Mẹ của Richard Branson thường lái xe đưa ông đến vùng nông thôn và để ông tự tìm
đường về nhà (nếu bạn có một đứa con hiếu động, tôi biết ý tưởng này thật tuyệt
vời).

Còn mẹ của Bill Cullen, một doanh nhân lỗi lạc của Ireland, thường nhờ ông đi
mua đồ. Sau đó, bà bảo ông mang trả lại và mặc cả với người bán hàng để lấy lại
tiền.

Bằng cách ngày ngày đối mặt với nỗi sợ hãi, bạn sẽ thấy chính góc tối trong trí tưởng tượng
của bạn đã nuôi dưỡng nỗi sợ hãi đó lớn mạnh lên mà thôi.



Khi tám tuổi, tôi được giao đóng một vai trong vở kịch “Murder in the Cathedral”
(Kẻ giết người trong nhà thờ) của T. S. Eliot. Và điều tồi tệ là chúng tôi không thể tụ
tập lại để diễn thử. Buổi trình diễn đầu tiên được tổ chức trước tất cả học sinh trong
trường. Nhưng tôi vẫn chưa học thuộc lời thoại. Tôi nghĩ: “Không vấn đề gì. Mọi
người cũng vậy mà và sẽ có ai đó diễn vụng về trước khi đến lượt mình.”

Chỉ có điều các học sinh khác không như vậy.

Vậy là, tôi đứng một mình trên sân khấu trước 200 bạn bè đang nhìn chằm chằm
vào mình và không nói được một từ nào. Giáo viên dạy kịch nóng tính nhắc lời cho
tôi… nhưng tôi vẫn không biết… ông lại nhắc lại… tôi vẫn im lặng. Trước toàn
trường, ông đi lên sân khấu, mắng tôi ngay trên sân khấu và hủy buổi diễn.

Và ngày hôm nay, liệu tôi có cảm thấy run sợ khi phải nói trước đám đông
không? Câu trả lời là “Không”. Sự kiện đau buồn đó có thể xảy ra với bất kỳ ai bởi so
sánh với bây giờ thì ngày hôm đó chỉ như một chuyến đi bộ trong công viên mà thôi.

Trường Dạy nhảy dù của Không lực Hoàng gia Anh có một khẩu hiệu rất hay:

Kiến thức xua tan nỗi sợ hãi.

Họ bắt học viên thực hành nhiều lần việc nhảy ra khỏi một chiếc máy bay tiện nghi. Họ sẽ
cho bạn nhảy từ một cái ghế băng, sau đó là từ một bức tường, rồi một giàn giáo. Cho đến
khi được học nhảy từ máy bay, bạn đã chán ngấy với việc luyện tập và quăng mình nhảy
khỏi máy bay mà không hề sợ hãi.

Hãy áp dụng cách làm tương tự.

• Viết ra giấy những nỗi sợ hãi tồi tệ nhất có thể trong kinh doanh.

• Cố gắng tìm một phương án giải quyết chúng. Nếu đó là việc bán hàng, hãy bắt đầu thực
hiện một danh sách những cuộc gọi dễ dàng. Nếu đó là việc phát biểu trước đám đông, hãy
tìm đến một câu lạc bộ hoặc trường học mà bạn có thể thuyết trình và không phải lo lắng
nếu bài thuyết trình đi sai hướng. Từ đây, hãy dần dần tạo ra những thử thách lớn hơn.

Bạn sẽ sớm nhận ra rằng những thứ từng làm bạn sợ hãi nhất giờ đây thật ra lại không hề
đáng sợ.

Những nỗi sợ hãi trong kinh doanh: Chúng ta sẽ xem xét việc vượt qua những rào cản
và nỗi sợ hãi xuyên suốt cuốn sách này. Tuy nhiên, bạn có thể quá lo lắng vì một nỗi sợ hãi
cụ thể khi quyết tâm hành động. Trước tiên, hãy nhìn vào bảng hướng dẫn cách vượt qua
nỗi sợ hãi và sau đó, hãy đọc tiếp cuốn sách:



Bắt đầu một công việc kinh doanh có thể gặp thất bại: Học cách chấp nhận thất bại: xem Chương 24

Cuộc gọi chào hàng và bán hàng cho người lạ: Chuẩn bị sẵn sàng cho lời từ chối: xem Chương 16

Hết tiền: Tiền là tiên là phật: xem Chương 19

Gây vốn: Người cấp vốn muốn tìm kiếm điều gì: xem Chương 10

Bài tập 3: Trở thành người nhập cư
Không phải ngẫu nhiên mà rất nhiều doanh nhân thành công lại là những người nhập cư.
Lý do là gì? Họ không có những tình cảm và bị tổn thương vùng đất mới. Họ có thể phá vỡ
các quy tắc, mắc nhiều sai lầm và không phải lo lắng về việc những người hàng xóm ngó
qua hàng rào và nói: “Anh ta không có công việc nào thích hợp hơn hay sao?”

Nếu bạn không thể đi sang một vùng khác, có một vài cách giúp bạn trở thành “người
nhập cư ảo” kể cả ngay trong gia đình mình:

Steve Jobs được công ty máy tính Apple mời làm việc nhằm giúp công ty phát triển.
Ông lo lắng rằng tư tưởng đang thịnh hành không ủng hộ sự đổi mới. Vì vậy, ông
thành lập một nhóm lấy tên là “SkunkWorks”. Nhóm này làm việc ở một tòa nhà
khác, không tiếp xúc hay nói chuyện với những nhân viên khác của công ty. Thậm
chí, họ còn treo một lá cờ của những tên cướp biển trên nóc nhà. Cuối cùng, nhóm đã
cho ra đời sản phẩm máy nghe nhạc iPod.

Bài học rút ra là, bạn đừng nói về những kế hoạch của mình cho gia đình hay bạn bè. Nếu
bạn muốn thảo luận, hãy nói cho người mà ý kiến của họ không làm bạn bận tâm.



CHƯƠNG 5

Động lực của bạn là gì?
Phần thứ hai trong định nghĩa doanh nhân là “sáng kiến”, hay nỗ lực, động lực, khát vọng.
Nếu rủi ro là cái phanh thì sáng kiến chính là nguồn nhiên liệu để tăng tốc công việc kinh
doanh của bạn.

Mark Mills thắc mắc vì sao chỉ có hãng Royal Mail được phép có hòm thư. Anh hy
vọng có thể tìm được công việc kinh doanh ở đây. Và anh gọi điện đến hãng để hỏi.
Họ cười và nói: “Hàng trăm người đã gọi điện đến và hỏi chúng tôi, theo luật, nó là
độc quyền của chúng tôi.”

Nhưng điều đó lại khơi gợi sự tò mò của Mark. Anh đăng ký học luật vào buổi tối.
Anh dành thời gian nghiên cứu luật. Và anh phát hiện là hãng Royal Mail chỉ được
phép độc quyền trong cung cấp khóa cho hòm thư. Và thực tế là bất kỳ ai cũng có thể
cung cấp hòm thư.

Mark nhanh chóng đặt hàng loạt hòm thư ở các trạm xăng trên cả nước. Hãng
Royal Mail cung cấp khóa. Sau đó, anh bán phần dành cho quảng cáo trên hòm thư
cho một công ty dầu lửa đa quốc gia và cuối cùng bán doanh nghiệp.

Điều khác biệt ở Mark là anh dám hành động và không từ bỏ như hàng trăm người khác.

Chính nỗ lực và động lực này đã làm nên những doanh nhân thành công.

Bài kiểm tra triệu phú trong năm giây
Một diễn viên điện ảnh Hollywood nổi tiếng đã dùng bài kiểm tra này để xem liệu những
diễn viên có tham vọng có thể trở nên nổi tiếng hay không. Ông chỉ hỏi họ một câu đơn
giản:

Bạn muốn trở thành diễn viên hay bạn phải trở thành diễn viên?

Sau đó, ông đếm thời gian họ trả lời. Nếu họ dừng khoảng một giây, ông nói họ sẽ không



trở thành diễn viên.

Bạn có thể tự hỏi mình câu hỏi tương tự:

(a) Tôi có muốn trở thành người thành công? Tôi có thích việc sẽ không phải trả lời
ông chủ, được thoải mái sáng tạo, có chiếc ô tô đẹp và những ngày nghỉ tuyệt vời?

Hay:

(b) Tôi phải thành công, bằng bất cứ giá nào?

Bạn có thể thành công nếu bạn chọn phương án (a), còn mức độ do dự khi bạn trả lời câu
hỏi thể hiện mức độ thành công của bạn.

Roman Abramovich1, người đàn ông giàu nhất nước Anh, sinh ra trong nghèo đói ở
khu vực Bắc Cực và mồ côi khi lên bốn. Bạn có thể hiểu được động lực của ông. Hãy so sánh
điều này với động lực của một độc giả:

“Hai tuần trước, tôi rời khỏi công ty lớn mà tôi đã làm 14 năm – một vị trí cao, mức
lương hậu hĩnh – với kế hoạch bắt đầu một điều gì đó hoàn toàn khác biệt từ con số
không sau khi nghỉ. Tôi luôn muốn được tự do làm việc và nhận ra mình không thể
chịu được sự cạnh tranh, không thể thích ứng như yêu cầu và không bị người khác
sai khiến, vì vậy tôi đã quyết tâm hành động.”

Đó cũng là động cơ. Chúng ta không nhất thiết phải cố gắng trở thành triệu triệu phú. Việc
trở thành doanh nhân tương đối thành công cũng thật đáng tự hào. Và như người ta đã
nói: “Bất hạnh là mảnh đất cần những người hùng.”

Đây là những cách giúp bạn tạo động lực cho mình.

Làm sáng tỏ ước mơ của bạn
Khi những người leo núi ra khỏi lều vào buổi sáng, họ nhìn cái gì trước tiên? Họ nhìn lên
đỉnh núi. Nếu họ chỉ nghĩ đến cuộc hành trình chậm chạp dài đằng đẵng trước mắt mỗi
ngày thì chắc hẳn họ sẽ không bao giờ ra khỏi lều. Họ tiếp tục đi vì họ mơ về đỉnh cao.

Điều này cũng tương tự trong kinh doanh. Nếu bạn tập trung vào đỉnh cao, những núi
đá bạn phải vượt qua trên con đường chỉ là một chút khó khăn. Nếu bạn đánh mất tầm
nhìn về đỉnh cao, bạn chỉ thấy con đường đi khó nhọc chậm chạp từng ngày.

Tất cả chúng ta đều có những giấc mơ thú vị khi còn nhỏ: trở thành một tay đua xe,
triệu phú, bác sỹ giải phẫu. Và chúng ta đã để những giấc mơ đó tuột khỏi tay trên đường
đi.



Bí quyết nhỏ của những doanh nhân thành công:

Người đạt được giấc mơ là người biết nắm chặt giấc mơ.

Khi còn nhỏ, Jim McColl mơ ước có một chiếc xe Bentley. Giờ đây, anh là một doanh
nhân thành công và đã có được 100 triệu bảng từ việc bán một chi nhánh của công
ty Clyde Blowers. Anh đã có được chiếc xe mơ ước.

Hai điều tệ nhất mà chúng ta thường làm với giấc mơ của mình là “hợp lý hóa” và biến nó
thành “thực tế”. Nếu mang tính thực tế ngay từ đầu thì nó đã không phải là giấc mơ!

Đây là một số bí quyết để có giấc mơ tuyệt vời hơn:

Đừng để người khác ngăn trở tham vọng của bạn. Một giáo viên đã hỏi tôi muốn làm gì
khi lớn lên. Tôi nói muốn trở thành một người có thế lực trong ngành xuất bản thế giới.
Và cô đã cười. Nếu bạn định nói với ai đó về những giấc mơ điên rồ nhất của mình, hãy
nói với một người lạ. Đừng chia sẻ với những người cản trở bạn vì họ sẽ nói: “Ừ, nhưng
mà…” Dần dần, điều này sẽ ăn mòn giấc mơ của bạn cho đến khi không còn gì.

Đừng lo lắng quá chi tiết về con đường để đạt được nó. Hãy bắt đầu từ nơi mà bạn muốn
đến, rồi quay ngược lại từ đó. Hãy nghĩ: “Nếu trở thành đạo diễn Hollywood, mình phải
bắt đầu làm việc với một cái máy quay phim xách tay” chứ không phải là “Mình sẽ
không bao giờ đến được với Hollywood từ vùng Norwich này. Mình nên thỏa mãn với
việc quay phim đám cưới trong vùng.”

Không bao giờ là quá muộn. Hãy nhớ: Ray Krok bắt đầu gây dựng McDonald’s ở tuổi
60!

Bắt đầu bằng một giấc mơ khá mơ hồ là điều chấp nhận được. Nhưng nó chỉ có thể trở
thành động lực mạnh mẽ khi bạn ngày càng hoàn thiện nó. Hãy vạch ra mục tiêu chi
tiết và bắt đầu hình dung về nó. Hãy nghĩ về những chi tiết khả quan trong giấc mơ của
bạn. Một số người còn luôn mang theo bức hình có những điều mà họ mong muốn.

Hãy đọc những cuốn sách tạo cảm hứng cho bạn.



CHƯƠNG 6

Một số kỹ năng hữu ích
Chính bạn là chìa khóa thành công cho công việc kinh doanh của bạn. Điểm mạnh và điểm
yếu của bạn sẽ nhanh chóng được thể hiện trong công việc. Tuy nhiên, trước khi quá lo
lắng về chuyện đó, hãy nhớ:

Không ai hoàn hảo.

Một họa sĩ làm dự án với nhân viên của một công ty lớn. Anh bảo họ vẽ hình ảnh thể
hiện rõ nhất vị giám đốc điều hành của mình. Các nhân viên vẽ một khẩu đại bác
lỏng lẻo đang lao nhanh xuống đồi với một kíp nổ nhỏ xíu. Khẩu đại bác gây ra tiếng
vang lớn khi nổ nhưng chỉ bắn được một quả đạn nhỏ lăn được gần 1m.

Ai cũng có điểm yếu. Thực tế, diễn giả căng thẳng nhất mà tôi từng gặp là tỷ phú Richard
Branson. Thông thường, điểm yếu chỉ là mặt trái rất nhỏ so với điểm mạnh. Điều quan
trọng nhất là bạn phải đánh giá trung thực bản thân để tìm ra điểm mạnh và điểm yếu, rồi
cân đối chúng.

Việc đánh giá trung thực về bản thân có thể không dễ dàng. Hãy cố gắng đánh giá trung
thực và khách quan về bản thân. Đừng quá khiêm tốn hay quá khắt khe với bản thân. Hãy
nghĩ về những điều bạn thích làm nhất, những điểm trong công việc khiến bạn không thích
– chúng thường tương ứng với điểm mạnh và điểm yếu của bạn.

Phương pháp: Hoàn thành bài tập dưới đây giúp bạn tìm ra điểm mạnh
và điểm yếu của mình.

Tốt nhất, hãy nhờ một người bạn đáng tin và công tâm giúp bạn làm bài tập này.

Điểm mạnh

Những điểm mạnh của bạn là gì? ...

Bạn thích làm loại công việc nào nhất? ...

Bạn làm tốt công việc nào? ...



Kỹ năng và kinh nghiệm cụ thể nào có thể giúp bạn? ...

Điểm yếu

Bạn có thể khắc phục bằng cách nào? ...

Bạn không thích làm loại công việc nào nhất? ...

Bạn tránh không làm việc nào? ...

Bạn thấy mình còn yếu trong lĩnh vực kiến thức kỹ thuật hoặc kinh nghiệm nào? ...

Sự quyết đoán
Trở nên quyết đoán là việc rất khó. Nó không đồng nghĩa với việc trở thành một kẻ bạo
chúa mà là có niềm tin vững chắc vào giá trị của bản thân.

Sự tự tin: Đây là thần dược của thành công. Rất khó để làm những việc lớn lao, như kiểm
soát các nền kinh tế thế giới. Song về cơ bản, hãy tin rằng bạn có giá trị độc đáo riêng biệt.

Thực tế, tự tin là thứ có thể thay đổi. Đó không phải là phẩm chất vốn có, nó được củng
cố qua thời gian từ những phản hồi tích cực mà chúng ta nhận được. Điều quan trọng là
bạn phải không ngừng củng cố sự tự tin của mình. Hãy đọc Chương 25 “Liều thuốc động
lực” để biết bí quyết.

Đừng đánh giá thấp bản thân: Thiếu tự tin có thể giúp bạn có một động lực mạnh mẽ
để chứng minh bản thân song nó cũng có thể gây ra rắc rối. Bạn có thể đánh giá thấp bản
thân, ra giá quá thấp cho công việc của mình, nhượng bộ khi đàm phán, hứa hẹn với khách
hàng hoặc bị nhà cung cấp lừa đảo.

Học cách nói “không”: Sự tập trung là cốt lõi của thành công. Bạn sẽ phải quen dần với
việc nói “Không” lịch sự với khách hàng tiềm năng, nhà cung cấp hay bạn bè để có thời
gian làm ra những sản phẩm tốt. Đây cũng là điều sống còn để hình thành thói quen nói
với khách hàng bạn không thể làm điều gì.

Bí quyết doanh nhân: Hứa ít hơn – Làm nhiều hơn

Thà ngay từ đầu bạn nói cho khách hàng biết thời gian hoàn thành công việc thực
tế còn hơn là hứa vội vàng thời gian giao hàng, rồi muộn mất một ngày khiến
khách hàng tức giận.

Quản lý thời gian

Tôi rất thích áp dụng kỳ hạn hoàn thành trong công việc. Tôi thường hoàn thành
công việc trước kỳ hạn đề ra. (Douglas Adams)

Quản lý thời gian nghe có vẻ như là một việc tầm thường? Nhưng cuộc sống này chính là



do thời gian tạo nên.

Việc bận rộn khiến bạn cảm thấy mình quan trọng, song bạn
cũng phải biết cách giao phó những nhiệm vụ không cần thiết.
Khi mới gây dựng cơ nghiệp, về cơ bản bạn sẽ phải làm mọi thứ, từ việc gọi văn phòng
phẩm cho đến rửa cốc chén. Ban đầu, mọi việc diễn ra ổn thỏa (và mất ít chi phí), đem lại
cho bạn cảm giác thích thú khi thấy mọi thứ đang vận hành.

Tuy nhiên, sau đó bạn sẽ nhận ra mình chỉ còn 20% thời gian để làm những công việc
có thể tạo ra 80% giá trị kinh doanh. Nếu bạn không phân biệt được việc nào quan trọng
trong kinh doanh và việc nào không (hoặc người khác làm tốt hơn), bạn sẽ bị mắc kẹt vào
việc làm một công việc duy nhất đến 10 năm. Nếu bạn muốn phát triển một doanh nghiệp
có lợi nhuận cao, bạn không thể dành cả ngày chỉ để dán phong bì thư.

Trang web www.fromacorns.com có những biểu mẫu thời gian khá đơn
giản. Hãy áp dụng chúng với những bí quyết sau:

Hãy tham dự một khóa học về quản lý thời gian. Bạn phải chi một chút tiền nhưng đó
là một sự đầu tư tốt nhất của bạn. Hãy đăng ký ngay bây giờ.

Nếu công việc của bạn liên quan đến máy tính, hãy xóa hết các chương trình game
trong máy tính – ngay bây giờ! Chúng làm giảm năng suất của bạn rất nhiều.

Bắt đầu ngày mới bằng một nhiệm vụ đơn giản. Bố tôi có một cách khá hay: khi viết,
ông luôn để dở đoạn cuối cùng. Vậy là sáng hôm sau, ông có một cách đơn giản để bắt
đầu làm việc.

Tránh bị gián đoạn bởi bạn bè, thư từ, email. Hãy dành một khoảng thời gian trong
ngày cho những thứ này.

Tìm ra khoảng thời gian sáng tạo nhất trong ngày của bạn. Hãy làm những việc quan
trọng hoặc khó khăn vào thời gian đó.

Cho phép mình nghỉ ngơi. Bạn không phải là một con rô-bốt – hãy tự thưởng cho mình
khi đã hoàn thành nhiệm vụ. Hãy ra ngoài hít thở không khí trong lành.

Dành ra một khoảng thời gian trống. Khi lên kế hoạch cho một dự án, hãy dành một
tuần cuối cho việc tưởng tượng.



Hiểu rằng công việc khẩn không có nghĩa là quan trọng. Bằng cách suy nghĩ và hành
động vì mục đích lâu dài, bạn có thể cứu vãn được rất nhiều cuộc khủng hoảng.

Khả năng lắng nghe

Mục tiêu của bạn không phải là chuyển giao sản phẩm mà là thỏa
mãn nhu cầu khách hàng.

Đây chính là bản chất của việc bán hàng. Kỹ năng quan trọng nhất là khả năng nhận biết
chính xác những nhu cầu của khách hàng. Việc này không hề đơn giản.

Đôi khi, khách hàng không biết chính xác mình mong muốn gì.

“Tôi nghĩ từ ‘sáng tạo’ nên bị cấm. Khách hàng thường hỏi chúng tôi về điều này,
nhưng sau đó họ lại bác bỏ ý tưởng của chúng tôi vì ‘từ trước đến nay chưa ai làm
việc đó cả’!” (Mark, kỹ sư)

Hoặc nếu khách hàng biết, họ cũng không nói cho bạn. Hãy nhớ về lần bạn có một bữa ăn
tồi tệ ở một nhà hàng khi người bồi bàn đến hỏi bạn: “Đồ ăn có ngon không thưa ông?” Và
bạn vui vẻ trả lời: “Ồ, ngon lắm, cảm ơn!” trong khi nhủ thầm là sẽ không bao giờ quay lại
đó nữa.

Đôi khi, cơ hội đến rất lặng lẽ. Bạn cần phải học cách lắng nghe. Bạn cũng cần phải biết
cách hỏi những câu hỏi đúng, đọc được những nhu cầu và mong muốn ‘tiềm ẩn’ của khách
hàng.

Đối với những doanh nhân bảo thủ thì điều này có thể khó khăn vì họ phải học cách khi
nào thì ngừng nói!

Để có thêm thông tin về nghệ thuật bán hàng, bạn hãy đọc Chương 16.



CHƯƠNG 7

Ý tưởng kinh doanh nghìn vàng
Muốn giàu có, bạn cần phải làm ba việc: dậy sớm, làm việc chăm chỉ và đào đúng
mỏ dầu. (John Paul Getty, tỷ phú dầu mỏ người Texas)

Thủy triều lên đẩy mọi con thuyền ra khơi.

Không khó để mở rộng gấp đôi quy mô kinh doanh mỗi năm nếu bạn đang ở trong ngành
sản xuất có tốc độ tăng trưởng 200% một năm. Bạn sẽ ngạc nhiên vì sao những người rất
giỏi chỉ sở hữu doanh nghiệp nhỏ còn những người đang điều hành những công ty đa quốc
gia lại không có vẻ là những người giỏi nhất.

Alex Tew chuẩn bị nhập học đại học nhưng lo lắng vì không có đủ tiền. Đêm đó cậu đi
ngủ trong lo lắng và sáng hôm sau tỉnh dậy cậu đã có ý tưởng “Trang web triệu đô”.
Trang web đó được tạo thành từ một triệu điểm ảnh. Cậu quyết định bán mỗi điểm
ảnh cho nhà quảng cáo với giá một đô-la. Ý tưởng này độc đáo ở chính sự đơn giản
và tính thực tế nên đã thu hút được sự chú ý rộng khắp. Thông tin này được đưa lên
các phương tiện thông tin trên toàn thế giới. Như Alex nói: “Khi tôi làm ra tiền,
nhiều người nói về điều đó và càng nhiều người nói về điều đó, tôi lại càng kiếm
được nhiều tiền hơn.” Các thông tin liên tiếp đăng tải khiến lượng khách ghé thăm
trang web của cậu tăng lên, và theo sau đó là rất nhiều nhà quảng cáo chờ đợi. Chỉ
trong vòng bốn tháng, trang web của cậu đã kín quảng cáo và cậu đã kiếm được
hàng triệu đô-la.



Có thể có lý do nào đó giải thích
vì sao không ai nghĩ ra ‘ý tưởng tuyệt vời’ này trước đó
Tôi đã nhận được một vài lá thư của những người mong muốn làm theo Alex, lập một vài
trang web tương tự và hỏi lời khuyên. Đã quá muộn. Không có giải thưởng nào cho người
thứ hai.

Cho nên cũng xứng đáng khi bạn dành thời gian để suy nghĩ thấu đáo về tiềm năng
phát triển của ý tưởng. Thậm chí nếu bạn đã có ý tưởng hay thì vẫn cần suy nghĩ xem có
điểm nào bạn có thể làm cho nó trở nên độc đáo hơn nữa.

11 cách để nghĩ ra ý tưởng
kinh doanh hay
1. Ý tưởng đó không nhất thiết phải là của bạn: Thật hoang đường khi cho rằng
doanh nhân phải là người có nhiều ý tưởng hay. Họ chỉ giỏi biến những ý tưởng đó thành
sự thật. Đừng nhìn người khác và công việc kinh doanh của họ để lấy cảm hứng. Nếu bạn là
một người bán hàng bẩm sinh, hãy kết hợp với một nhà nghiên cứu có ý tưởng cừ khôi.

Một trong những hoạt động kinh doanh thành công nhất của Richard Branson là
hàng không, nhưng đó không phải là ý tưởng của ông. Một người đã đến gặp ông với
bản kế hoạch hoàn chỉnh. Cái thiên tài của Richard là đã biến nó thành hiện thực.

2. Tư duy theo hướng khác: Hãy mở rộng mạng lưới của mình khi tìm kiếm
ý tưởng. Hãy hướng ra nước ngoài để tìm kiếm ý tưởng – một vài doanh nghiệp

thành công nhất được “nhập khẩu” từ nước ngoài. Công ty sửa chữa ô tô Kwik-Fit của Tom
Farmer1 thành lập sau khi ông đi nghỉ ở Mỹ. Đọc sách về chủ đề đó, đọc các báo cáo nghiên
cứu về xu hướng nhân khẩu học trong tương lai. Hai trang web về thông tin này là



www.trendwatching.com và www.springwise.com. Tương tự, bạn có thể nhập khẩu
ý tưởng đã thành công ở một nước khác.

3. Tìm kiếm sự thay đổi: Thay đổi đồng nghĩa với kiếm được nhiều tiền. Sự thay đổi có
thể là một luật mới ra đời, thay đổi thói quen mua sắm của khách hàng, có một ngành kinh
doanh hoặc công nghệ mới.

Khái niệm về sự thay đổi hoàn toàn mà trước kia không ai nghĩ tới chính là cái tôi
của bạn, chứ không phải ví tiền của bạn. Hãy xác định xu hướng và đi theo con
đường tốt nhất. (Duncan Bannantyne)

Mặc dù Duncan đã đánh giá thấp sức mạnh của những ý tưởng mang tính đổi mới, nhưng
ông biết cách nhận ra xu hướng. Ông đã kiếm được 30 triệu bảng đầu tiên khi cựu Thủ
tướng Anh Magaret Thatcher bạn hành quyết định thuê các doanh nghiệp tư nhân chăm
sóc người già. Ông bán hết mọi thứ cộng với ba thẻ tín dụng để mua nhà dưỡng lão đầu
tiên. Hiện nay, doanh nghiệp của ông, Bannantyne’s Health Clubs, đã thâm nhập cả vào
dịch vụ luyện tập thể hình và có giá trị trên 100 triệu bảng.

4. Chú ý lắng nghe khách hàng: Đôi khi chỉ một lời nói tưởng như vô giá trị lại có thể
giúp một doanh nhân có được công việc kinh doanh lợi nhuận cao. Loạt sách hướng dẫn
“Dummies”2 ra đời khi ai đó nghe được khách hàng trong một hiệu sách nói: “Tôi ước gì có
một cẩm nang hướng dẫn sử dụng máy tính đơn giản cho những người không biết gì như
tôi…” Giờ đây có trên 125 triệu cuốn sách như vậy được bán.

“Tôi lắng nghe một khách hàng đang tức tối vì không thể sử dụng dịch vụ của chúng
tôi ở những nơi khác. Điều đó giúp tôi nhận ra mình có thể tập trung và mở rộng thị
trường ngay trong khu vực của mình.” (Gillian, viện bảo tàng).

5. Đừng nhầm lẫn xe tang với xe diễu hành – hãy dẫn đầu trong cuộc chơi: Đây là
một lời nhận xét rất hay từ chủ báo của tôi, ông Richard Stagg. Nếu bạn định dấn thân vào
một ngành kinh doanh phổ biến, hãy đảm bảo là bạn đang đứng ở đợt sóng tiếp theo.

“Tôi đang định bắt đầu trở thành một người thiết kế web. Tôi có nên lo lắng?”
(Angie, làm trong ngành thiết kế web)

Khi nhận được thư này, tôi cảm thấy hơi băn khoăn, bởi điều cuối cùng tôi muốn làm là
hoãn việc bắt đầu của mọi người. Để thể hiện ý kiến của mình, tôi sẽ kể hai câu chuyện của
hai công ty trong cùng thời gian mà tôi nhận được bức thư.

Công ty A: Một công ty thiết kế web mà chúng tôi sử dụng đã phải đóng cửa. Khi mới
thành lập, công ty đạt được mức tăng trưởng tuyệt vời. Tuy nhiên, họ nói rằng bây giờ
có quá nhiều đối thủ cạnh tranh có giá rẻ hơn nên họ không thể tồn tại.



Công ty B: Một doanh nhân địa phương vừa bán công ty chuyên về các công cụ tìm
kiếm. Thành lập công ty cùng thời gian với công ty A, doanh nhân này nhận thấy công
cụ tìm kiếm sẽ là một xu hướng lớn tiếp theo, vì vậy anh đã dẫn đầu cuộc chơi. Anh đã
bán công ty với giá 50 triệu bảng.

6. Muốn thống trị phân khúc thị trường – hãy là một chiếc Porsche chứ không
phải là chiếc Ford: Hẳn ai cũng muốn có một chiếc xe của Ford – hãng sản xuất ôtô lớn
nhất trên thế giới? Nhưng bạn sẽ thay đổi ý kiến khi biết Porsche mới là công ty sản xuất
ôtô có lợi nhuận cao nhất thế giới tại thời điểm này. Cho nên thay vì cố gắng cung cấp mọi
thứ cho mọi người, hãy tìm kiếm một phân khúc thị trường chuyên môn.

Một doanh nghiệp chuyên đánh máy đang cố gắng tồn tại trước rất nhiều đối thủ
cạnh tranh. Họ đã quyết định tập trung vào việc đánh máy cho các kỹ sư. Bỗng
nhiên họ có thị trường riêng. Họ có thể yêu cầu nhiều hơn, có ít đối thủ cạnh tranh
hơn và tiếng tăm về dịch vụ chuyên biệt của họ đã nhanh chóng lan rộng.

Nhưng nhiều người không làm việc đó. Bởi những rào cản sau đây đã cản trở việc phân
khúc thị trường:

Nhiều người lo lắng về việc quay lưng lại với những khách hàng không thuộc khúc thị
trường đó. Hãy nhìn xa trông rộng. Những khách hàng bình thường này sớm được thay
thế bằng những khách hàng chuyên gia, những người sẽ trả giá cao hơn.

Liệu có quá mạo hiểm khi tập trung vào một nhóm khách hàng? Nó có khiến người
khác cho rằng bạn đang bị yếu thế trong ngành đó. Thà chạy ra khỏi cơn bão, tìm thấy
một công việc kinh doanh tốt còn hơn là đứng ổn định ở mức tầm thường.

Lo lắng cuối cùng là sự xung đột. Bạn lo rằng mình đang làm việc cho các đối thủ. Nhìn
chung, miễn là bạn cảm thấy rõ ràng về điều này và có một hệ thống bảo mật tốt, khách
hàng sẽ sẵn sàng chấp nhận rủi ro để trả tiền cho sáng kiến của bạn.

7. Ở đâu có bí quyết, ở đó có lợi nhuận: Luôn thay đổi trong cách tiếp cận phân khúc
thị trường là lời khuyên của Mark Vickers, doanh nhân dày kinh nghiệm trong lĩnh vực
công nghệ thông tin. Ông cho biết mình đã làm thế nào để chuyển biến thị trường công
nghệ thông tin phức tạp đang sôi động ngay khi thị trường bão hòa. Lợi nhuận có được là
do ông biết biến những phức tạp này trở nên đơn giản cho khách hàng.

8. Bắt đầu với những gì bạn biết: Thoạt nhìn bề ngoài, việc kinh doanh của ai cũng có
vẻ dễ dàng. Nhưng chỉ rất ít người bắt đầu kinh doanh với một ý tưởng mới, trước đó không
ai nghĩ ra và rất ít người muốn ở trong một ngành mà mình không biết gì. Dù tiếp cận thị
trường với lòng nhiệt tình và tầm nhìn mới mẻ là điều tốt song bạn cũng cần phải trao đổi
ý tưởng của mình với những người gạo cội trong ngành nghề đó.

9. Đừng chỉ đến với công việc kinh doanh bạn “thích”: Rất nhiều người quyết định



mở nhà hàng chỉ vì thích đi ăn ở nhà hàng, thành lập một tạp chí chỉ vì
thích đọc chúng. Cách nhanh nhất hủy hoại sở thích của bạn chính là biến
nó thành cuộc sống của bạn. Tuy nhiên, sự thỏa mãn có thể đến từ việc
điều hành thành công nhiều ngành ít “hào nhoáng” hơn – và thường bị
người luôn tìm kiếm sự hào nhoáng coi nhẹ!

10. Lỗ hổng trên thị trường, nhưng liệu có thị trường cho lỗ hổng
đó? Việc chỉ ra lỗ hổng trên thị trường rất quan trọng. Bạn cần chắc chắn
có đủ vốn để đầu tư vào đây.

Một công ty kinh doanh Internet tập trung vào thị trường vận chuyển hàng trong
vòng 60 phút. Họ đã thấy kiểu kinh doanh này ở Mỹ và họ là những người đầu tiên
thực hiện nó ở Anh. Vấn đề đúng là thị trường này có lỗ hổng. Nhưng họ thường phải
chuyển những thứ như thuốc aspirin và bao cao su giá 2 bảng, trong khi chi phí
chuyển hàng đã mất tới 2,5 bảng.

11. Cạnh tranh có thể là điều tốt: Sai lầm thường thấy là cố gắng tìm kiếm ngành kinh
doanh ít cạnh tranh. Nhưng sẽ tốt hơn nếu bạn bước chân vào một ngành kinh doanh bận
rộn và cố gắng làm một điều gì đó thật sự sáng tạo.

Để có những ý tưởng sáng tạo

Bắt đầu bằng một điểm khác biệt: Đôi khi bạn quá quen
với công việc và không thể thấy những điều hiển nhiên.

NASA đã đầu tư hàng triệu đôla để chế tạo một loại bút
bi dùng trong vũ trụ – nơi không có trọng lực để đẩy mực xuống ngòi bút. Còn người
Nga chỉ đơn giản là sử dụng bút chì.

Bộ não của chúng ta về cơ bản là lười biếng và thường cố tiếp tục đưa ra những kết luận
hiển nhiên. Bí quyết là hãy làm một điều gì đó khác biệt.

Điều vô nghĩa là làm đi làm lại một việc và kỳ vọng kết quả sẽ khác đi. (Albert
Einstein)

Và đây là một số bí quyết để làm điều khác biệt:

Bắt đầu bằng việc tư duy ngược – nghĩ về điều tệ nhất bạn có thể gây ra cho khách hàng.

Đừng vứt đi ý tưởng khiến bạn bật cười. Cười là một cơ chế tự vệ của não bộ khi đối mặt
với một điều gì đó mới mẻ và thách thức. Ý tưởng “cười thành tiếng” thường tiềm ẩn
một cơ hội thú vị.



Thay đổi thói quen hàng ngày. Hãy đi làm bằng một con đường khác và nhìn ngắm
xung quanh. Tôi thường có được những ý tưởng hay nhất khi chuếnh choáng hơi rượu
và tôi ghi những ý tưởng đó vào “sổ uống rượu”.

Bắt đầu từ vấn đề. Bộ não của chúng ta thích được suy nghĩ theo đường thẳng. Khi cố
gắng đi từ A đến C, vấn đề thường bị tắc ở điểm B. Đôi khi, giống như cây bút chì của
người Nga, cần phải bắt đầu ở C và quay ngược trở lại.

Hai nhà đầu tư mạo hiểm Mỹ đưa ra mức giá hấp dẫn 2 triệu đô-la cho người có thể
chế tạo pin điện thoại kéo dài thời gian lên gấp năm lần so với pin hiện thời.

Chia sẻ ý tưởng: Trong giờ kiểm tra, nhiều học sinh lấy tay che bài kiểm tra để không ai
xem bài của mình. Bạn không nên làm như thế. Tất nhiên, đừng nói với đối thủ tất cả
những ý tưởng sáng tạo của mình và cũng đừng khư khư bảo vệ công thức bí mật của mình.
Thành công thường cần đổ mồ hôi và tiêu tốn thời gian chứ không phải là một ý tưởng đơn
giản.

Đừng chỉ trích – đôi khi hơi say rượu lại có thể là khơi nguồn cho
ý tưởng kinh doanh

Hãy thường xuyên trình bày ý tưởng của bạn với những người xung quanh. Đôi khi, việc
giải thích với ai đó khiến bạn cảm thấy ý tưởng đó rõ ràng hơn. Nếu bạn đang bế tắc, sao
không tặng một món quà nhỏ như một chai rượu cho người đã đưa ra giải pháp tốt nhất?

Nhưng hãy nhớ, đôi khi chia sẻ ý tưởng với một người lạ lại đơn giản hơn nhiều vì họ
không có định kiến từ trước và sẽ không đánh giá bạn.



CHƯƠNG 8

Biến ý tưởng thành kế hoạch kinh doanh
Nếu bạn không biết mình sẽ đi đâu thì con đường đến đó
chẳng có ý nghĩa gì. (Lewis Carroll, tác giả cuốn Alice ở xứ
sở diệu kỳ)

Nhiệm vụ đầu tiên của bạn là viết kế hoạch kinh doanh. Có
hàng trăm cuốn sách, khóa đào tạo, phần mềm, trang web và
chỉ dẫn về việc lập kế hoạch kinh doanh.

Tuy nhiên, trước khi thực hiện quy trình này, hãy áp dụng
ba quy tắc cơ bản.

Ba quy tắc của kế hoạch kinh doanh
1. Viết cho ai?

Độc giả quan trọng nhất của kế hoạch kinh doanh của bạn chính là bạn. Đây là cơ hội duy
nhất để bạn suy nghĩ xuyên suốt toàn bộ những vấn đề liên quan đến việc kinh doanh và
kiểm tra lại những giả định hiện tại của mình. Vì vậy bạn không phải tuân theo một khuôn
mẫu nào. Điều quan trọng chính là kế hoạch của bạn. Nếu bạn là người điều hành kinh
doanh, bạn phải viết bản kế hoạch.

Độc giả quan trọng thứ hai chính là người cấp vốn tiềm năng cho kế hoạch kinh doanh.
Ở giai đoạn này, kế hoạch của bạn trở thành công cụ để huy động vốn. Do vậy sẽ cần một
bản kế hoạch kinh doanh khác cho phù hợp.

2. Đừng quá sa đà vào chi tiết

“Càng suy nghĩ nhiều về ý tưởng kinh doanh, tôi lại càng thấy nó đáng sợ.” (Angela)

Nếu bạn dành quá nhiều thời gian cho kế hoạch kinh doanh, bạn sẽ càng bị sa lầy vào
những chi tiết không quan trọng. Tôi từng thấy một bản kế hoạch kinh doanh quán cà phê



tính cả chi phí của từng cái thìa.

Việc quá đi sâu vào chi tiết như vậy là do bị ảnh hưởng từ tâm lý muốn biến kinh doanh
thành một bộ môn khoa học có thể dự đoán, trong khi lại không hiểu thực tế kinh doanh là
một nỗ lực không thể chính xác của con người.

Thực tế là, khi bạn thấy mình bắt đầu phân loại các đề mục bằng các màu khác nhau thì
đó chính là lúc bạn cần tránh dùng chúng trong bản kế hoạch! Hãy ghi nhớ câu nói của tỷ
phú bang Texas Ross Perot: “Khi tôi nhìn thấy con rắn, tôi giết nó ngay. Tôi không cần
lập ra một ủy ban về rắn.”

3. Luôn cập nhật kế hoạch

Như Von Clausewitz, một vị tướng người Phổ, đã nói:

Nơi chứa đầy các bản kinh doanh

Không kế hoạch nào có thể tồn tại sau lần chạm trán đầu tiên với kẻ thù [hay trong
trường hợp này là khách hàng].

Ngay khi bạn bắt đầu viết bản kế hoạch thì nó đã trở nên lạc hậu rồi. Những doanh nghiệp
thành công nhất là những doanh nghiệp liên tục thích nghi với những thay đổi của khách
hàng và thị trường. Điều quan trọng là bạn không lập ra kế hoạch rồi vứt nó vào ngăn kéo
dưới cùng hay vào “thùng rác”. Xem những lời khuyên về cách lên kế hoạch có trong
Chương 23.

Người cấp vốn tìm kiếm điều gì trong kế hoạch kinh doanh của
bạn?
Hầu hết mọi người lập kế hoạch kinh doanh là để huy động nguồn vốn. Tôi từng ngồi ở vị
trí ban cấp vốn, nói chuyện với rất nhiều người quản lý ngân hàng. Do vậy, sẽ rất hữu ích
nếu bạn có thể ghi nhớ quá trình tư duy của những người cấp vốn khi bạn ngồi đối diện với
họ:

1. Bạn có nghĩ rằng mình có những thứ cần thiết để thực hiện việc này (thường đã được
quyết định trong 120 giây đầu tiên khi bạn bước vào cửa)?



2. Liệu kế hoạch kinh doanh tổng thể đó có khiến tôi thích thú (4 phút)?

3. Bạn có thể tái khẳng định rằng tôi sẽ được thấy lại tiền của mình không (khoảng 40
phút còn lại)?

Bây giờ đồng hồ bắt đầu chạy, hãy xem bạn xoay xở thế nào:

Bạn: Cho dù bạn muốn huy động 5 bảng, 5.000 bảng hay 500.000 bảng thì những
điều sau luôn đúng:

Người cấp vốn luôn quan sát sau lưng bạn.

Cho dù ý tưởng của bạn như thế nào, người cấp vốn cũng sẽ ngay lập tức dự đoán được khả
năng làm việc của bạn. Vậy bạn chứng minh điều này như thế nào?

Có vẻ khá bất công, nhưng những ấn tượng đầu tiên rất quan trọng. Một người phỏng
vấn giàu kinh nghiệm ở một công ty hàng đầu nói rằng cô luôn đưa ra quyết định về
một ứng viên trong khoảng 40 giây sau khi người đó bước vào phòng. Vậy thì hãy chú ý
đến những điều đơn giản như: ăn mặc lịch sự, gọn gàng, nhìn thẳng vào mắt mọi người,
mỉm cười và bắt tay. Điều này tạo ra sự khác biệt.

Trình bày chi tiết về mọi kinh nghiệm liên quan trong kế hoạch của bạn. Đó có thể là
kinh nghiệm chuyên môn, hay tốt hơn, là ví dụ về những doanh nghiệp mà bạn đã điều
hành hay những sáng kiến của riêng bạn. (Bạn đã tổ chức một buổi biểu diễn thời trang
ở trường phải không? Hãy nhắc đến nó).

Đưa ra phân tích về điểm mạnh và điểm yếu của bạn. Đừng biến mình thành một siêu
nhân – điều mà người cấp vốn muốn thấy là sự đánh giá chân thực những điểm mạnh
của bạn và những gì bạn làm để khắc phục điểm yếu của mình.

Điều quan trọng nhất chính là tinh thần dám nghĩ dám làm, hay việc duy trì năng lực
của bạn. Thành công phụ thuộc vào khả năng bạn chèo chống qua thời kỳ khó khăn.
Hãy cố gắng đưa ra những ví dụ về động lực và quyết tâm của bạn. Người cấp vốn cũng
sẽ muốn biết bạn đã suy nghĩ kỹ chưa. Hãy chuẩn bị câu trả lời cho một loạt câu hỏi
“điều gì xảy ra nếu…” của họ.

Kế hoạch có khiến tôi thích thú: Đây chính là lúc mà bạn sẽ kéo mọi
người vào ý tưởng hấp dẫn của mình. Bí quyết là phải viết thật đơn giản: phác
thảo khái niệm chung và tóm tắt các ý chính. Kế hoạch nên điểm qua vị trí
cạnh tranh của bạn và đây là lý lẽ vững chắc nhất khẳng định vì sao ý tưởng của bạn khác
biệt. Rất khó để thu hút ai đó tài trợ cho một dự án kinh doanh vệ sinh cửa sổ nữa, nhưng
điều khác biệt ở đây là gì? Trước đây, bạn từng là vận động viên leo núi và là người duy
nhất ở Leeds chuyên làm vệ sinh cửa các tòa nhà văn phòng cao tầng? Bây giờ, tôi đã thấy
hứng thú. Còn tất cả những gì bạn phải làm là…



Tái khẳng định: Đây là lúc bạn phải cam đoan những con số của bạn có thể đo
lường được.

Dự báo tài chính
Nếu bạn nhìn vào bất kỳ cuốn sổ kế hoạch kinh doanh nào, bạn cũng sẽ bị nản lòng vì
những vấn đề tài chính phải giải quyết: bản cân đối kế toán, báo cáo kết quả sản xuất kinh
doanh, dòng tiền chiết khấu1 trong ba năm, mức hoàn vốn...

Trước tiên, hãy tập trung vào những điều cơ bản.

Doanh thu
Đây là tổng lượng tiền mà bạn thu được. Về cơ bản, doanh thu phụ thuộc vào hai yếu tố: giá
cả và số lượng bán ra.

Giá cả: Không nên quyết định giá cả chỉ dựa trên chi phí sản xuất. Giá cả là mức khách
hàng bằng lòng trả và như bạn có thể thấy với những thứ như ly cà phê đá mocha-
cappuccino thì chi phí không đáng kể. Giá cả là vấn đề của thị trường. Xem Chương 14 để
hiểu rõ hơn.

Tuy nhiên, bạn phải tính được mức giá hòa vốn – tức là giá thấp nhất bạn có thể bán để
bù đắp chi phí. Chúng ta sẽ quay lại vấn đề này ở phần sau.

Số lượng bán ra: Do hai yếu tố quyết định: quy mô của thị trường và sản lượng mỗi ngày
bạn có thể làm ra và bán được. Để xác định quy mô thị trường, bạn cần thực hiện một số
nghiên cứu thị trường. Việc này cần được xem xét chi tiết, vì nếu tìm hiểu sai, công việc
kinh doanh của bạn sẽ bị ảnh hưởng nghiêm trọng.

Làm thế nào để dự báo doanh số

Hãy nghiên cứu thị trường như một người uống rượu sử dụng cột đèn
để tựa vào chứ không phải để soi đường.

Nghiên cứu chính xác thị trường là một việc kinh doanh rất phức tạp.

Sự bùng nổ và sụp đổ của thời đại dot.com1 chủ yếu là do những nghiên cứu thị trường
và ngày nay chúng vẫn tiếp tục được tiến hành. Tôi gọi đó là:

Hội chứng Waynestock:



Trong bộ phim hài “Wayne’s World 2”, Wayne và Garth lập kế hoạch tổ chức một
chương trình nhạc rock có tên là Waynestock. Họ luôn lo lắng về số người sẽ đến cho
đến khi Jim Morrison hiện lên trong giấc mơ của Wayne và nói: “Đừng lo lắng nữa
và khán giả sẽ đến.”

Để áp dụng phương pháp Waynestock cho công việc kinh doanh của mình, bạn hãy làm
những việc sau:

1. Bạn đang bán loại cá chọi vùng Amazon. Bạn tiến hành một số nghiên cứu
trên Internet để tìm ra quy mô của thị trường mục tiêu, ví dụ như, tổng số
nhà có ao ở khu vực Manchester, số lượng người ở Anh mua cá vàng năm
ngoái.

2. Hãy thực hiện một giả định khiêm tốn nhất, chẳng hạn 1% thị trường này
sẽ là của bạn trong năm đầu, rồi lên 5%, 10% trong những năm tiếp theo.
Như vậy doanh thu năm đầu của bạn sẽ là 300 nghìn bảng. Một kết quả
không tồi!

3. … À, thế đấy.

Bạn thấy không có gì đáng ngờ vì các con số khởi đầu rất khiêm tốn. Song vấn đề là, bạn
hoàn toàn không có bằng chứng nào cho thấy một người sẽ mua cá của bạn, chưa nói gì
đến 10 nghìn người. Đây là vấn đề khi bạn đưa ra các giả định.

If you ASSUME you make an ASS of U and ME. (Nếu anh cho rằng anh đang biến
tôi và anh thành kẻ đần độn.2 (Trong phim “Sự im lặng của bầy cừu”)

Cách duy nhất đáng tin cậy khi đưa ra dự báo (và là cách duy nhất khiến người cấp vốn tin
tưởng) là dựa trên kinh nghiệm.

Những dự báo về doanh số thực tế: Trong một thế giới lý tưởng, bạn sẽ phải cố gắng
bán được một số sản phẩm trước khi lập kế hoạch kinh doanh. Bằng cách phân tích doanh
số dựa vào các câu hỏi (Mất bao lâu để sản phẩm đến được với khách hàng? Chúng có phù
hợp với một nhóm khách hàng khác biệt như là “những người nghỉ hưu có thú vui riêng”?
Khách hàng có mua sản phẩm chỉ vì họ là bạn của bạn?), bạn có thể mở rộng về thực tế dự
báo của mình.

Hoặc cách khác, bạn có thể làm việc cho một ông chủ trong lĩnh vực này. Những con số
của họ có thể cung cấp cho bạn một số dấu hiệu. Một lần nữa, hãy chắc chắn rằng bạn
không bỏ lỡ bất cứ thông tin cơ bản nào – ví dụ như ông chủ của bạn đã phải mất sáu năm
để gây dựng được lượng khách hàng hiện hay, hoặc thành phần khách hàng đông nhất hóa
ra lại là họ hàng.

Bạn có thể tìm một cố vấn khôn ngoan từng ở trong tình huống giống bạn, đã làm



những việc bạn đang làm và có thể nói cho bạn biết phải làm gì (xem Chương 23).

Hãy tìm hiểu xem các đối thủ đang làm gì. Bạn có thể áp dụng nhiều kỹ xảo khác nhau,
nhưng cho đến nay cách hiệu quả nhất là gọi điện cho họ và hỏi thẳng. Bạn sẽ ngạc nhiên
khi họ nói với bạn rất nhiều điều. Con người thường hay khoác lác về bản thân và sẽ không
nhận thấy con người khiêm tốn nhỏ bé như bạn lại là đối thủ cạnh tranh. Một lần nữa, hãy
đặt những câu hỏi để kiểm tra thông tin của họ. Liệu họ có chủ tâm đánh giá thấp để cản
đường bạn không? Liệu phần lớn doanh số của họ có đến từ một khách hàng mà họ sẽ
không nói cho bạn biết không? Có thể bạn phải cố gắng kiểm tra lại tính xác thực của
những câu chuyện này từ nhân viên hoặc đối thủ cạnh tranh của họ.

Bạn cũng có thể tự tiến hành nghiên cứu. Nhưng như vậy kết quả sẽ không hoàn toàn
chính xác như bạn nghĩ.

Trước khi làm cuốn kỷ yếu đầu tiên, tôi đã tiến hành nghiên cứu xem sinh viên muốn
xem gì, giá cả thế nào là hợp lý và liệu họ có muốn mua không. Tuy nhiên, tôi phát
hiện ra là việc nói với ai đó bạn sẽ trả 10 bảng để mua cuốn kỷ yếu khác xa với việc
phải trả 10 bảng cho giải trí. Tôi cũng tìm được khách hàng thực tế là phụ huynh của
các sinh viên và họ còn trả gấp đôi nữa.

Hãy lưu ý đến việc nghiên cứu đối tượng là bạn bè. Nếu một ai đó (đặc biệt là bạn bè) hỏi
bạn nghĩ gì về những thiên thần bằng gốm sứ đáng yêu của họ, liệu bạn sẽ (a) thẳng thừng
nói chúng là đồ bỏ đi và khuyên họ không nên mất thời gian, hay (b) mỉm cười ngọt ngào,
gật đầu và sau đó nhẹ nhàng quay đi?

Bí quyết doanh nhân: Người cấp vốn thích các “thư dự định”

Giả dụ bạn có một xấp thư xác nhận: “David, tôi chắc chắn sẽ đặt hàng 10 con cá
chọi Amazon khi chúng được nhập cảnh” (nhưng người cấp vốn sẽ nhận ra ngay
nếu đó là một đống thư có nét chữ giống nhau…)

Chi phí
Sau khi đã tính toán về doanh thu, bạn cần phải tính toán chi phí. Có hai loại chi phí:

• Chi phí trực tiếp

• Chi phí gián tiếp

1. Chi phí trực tiếp

Đây là chi phí sản xuất một sản phẩm. Chi phí này hình thành từ hai yếu tố:



Chi phí nguyên liệu thô: Là chi phí cho các “nguyên liệu” đầu vào của mỗi sản phẩm.
Một số loại chi phí kiểu này có thể rất rõ ràng và hiển nhiên, nhưng hãy tính cả những
chi phí ngầm. Nếu bạn làm đồ gốm, đừng chỉ tính chi phí của đất sét mà còn phải tính
cả chi phí của các yếu tố như điện, ga dùng để nung sản phẩm đó.

Chi phí thời gian: Sai sót lớn nhất mà mọi người thường mắc phải khi bắt đầu kinh
doanh dẫn đến thất bại:

Hãy luôn trả phí thời gian của mình hợp lý.

Tôi sẽ lấy ví dụ. Bạn muốn bán sản phẩm của mình với giá 5 bảng. Chi phí nguyên liệu thô
mất khoảng 60 xu, nhưng bạn mất 2 giờ để sản xuất, đóng gói và chuyển hàng cho mỗi sản
phẩm. Bạn không quan tâm đến điều đó vì bạn đang rất hứng thú và hăm hở. Các đơn đặt
hàng đến tới tấp. Ngay sau đó bạn phải làm đến 60 tiếng một tuần nhưng vẫn không kịp.
Rồi bạn có thể thuê người làm, nhưng mức lương của họ ít nhất đã là 6 bảng/giờ (mức
lương tối thiểu quy định). Thậm chí ngay cả khi giảm thời gian sản xuất xuống còn 1 giờ,
bạn vẫn bị lỗ 1,6 bảng mỗi giờ nếu người này làm việc cho bạn.

Bí quyết doanh nhân dành cho những doanh nghiệp kinh doanh dịch
vụ: Bạn có thể bán được bao nhiêu?

Nếu bạn đang điều hành một doanh nghiệp kinh doanh dịch vụ, bạn sẽ bán chính
thời gian của bạn. Là một doanh nhân năng động, bạn có thể sẽ coi số giờ trong
ngày là thời gian làm việc của mình. Đây chính là sai lầm. Bạn cần phải tính cả
thời gian di chuyển giữa những công việc, biến động theo mùa, ngày nghỉ, các
cuộc hẹn gặp khách hàng bị lỡ, thời gian dành cho việc tính doanh thu và kế toán.
Nếu bạn gánh vác cả nhiệm vụ của những nhân viên khác, bạn cũng phải tính cả
thời gian đó nữa.

Nghe có vẻ hiển nhiên nhưng rất nhiều người lại bị rơi vào cái bẫy này. Hãy cộng thêm
vào giá sản phẩm:

Thời gian thực tế cần cho mỗi sản phẩm. Bao gồm cả thời gian mua đầu vào, thời gian
sản xuất, thời gian đóng gói và vận chuyển, thời gian lên hóa đơn cho mỗi sản phẩm và
thời gian thanh toán.

Hãy đưa ra một mức lương chính xác mà bạn phải trả cho một ai đó làm công việc của
bạn. Nếu công việc của bạn cần kỹ năng chuyên môn hay yêu cầu cả khả năng thuyết
phục, bạn không thể tìm được người làm việc với giá 6 bảng một giờ thay thế cho mình.

2. Chi phí gián tiếp



Kiểm soát được chi phí sản xuất mỗi sản phẩm, bạn còn phải tính toán cả chi phí gián tiếp
cho dù bạn có làm việc chăm chỉ đến đâu. Chi phí này bao gồm tiền thuê mặt bằng, điện
thoại, Internet, khoản vay, v.v…

Như tên gọi đã ngụ ý, những chi phí này sẽ luôn phải mất cho dù bạn có bán được bao
nhiêu hàng. Sẽ có những ngày, những tuần hoặc những tháng trong năm việc kinh doanh
bị chậm lại. Nhưng chi phí gián tiếp thì luôn ở đó. Do đó, đây là lý do vững chắc để bạn:

Hạ chi phí gián tiếp xuống càng thấp càng tốt.

Hãy đọc Chương 9 để nhận được lời khuyên về cách làm điều này.

Chi phí gián tiếp quan trọng nhất chính là bạn. Đừng làm những gì tôi đã làm khi mới
khởi nghiệp: tôi đã quên tính lương của mình vào chi phí và lấy nó từ lợi nhuận. Rủi ro ở
đây là thường sẽ không có lợi nhuận và nếu có thì sẽ nảy sinh ham muốn là lấy hết lợi
nhuận để mua một chiếc tivi mới cứng.

Đầu tiên, hãy tính toán ngân sách tối thiểu bạn cần để duy trì cuộc sống. Nó không nên
dựa trên một cuộc sống quá tằn tiện. Bạn có thể tính toán dựa vào việc xem ba tháng qua
mình đã chi tiêu như thế nào.

Sau đó, hãy coi đây là món tiền phải trả theo giấy báo trả tiền của ngân hàng. Bạn chỉ
tăng chi tiêu khi biết mình có thể tồn tại trong ít nhất bốn tháng. Nếu muốn có động cơ lớn
hơn, hãy tự thưởng cho bản thân vì bất kỳ công việc nào bạn mang lại lợi nhuận.

Điểm hòa vốn
Một khi bạn đã biết mình có thể bán được bao nhiêu, bạn cần phải tính toán xem bạn phải
bán được bao nhiêu để chi trả đủ cho các khoản chi phí gián tiếp.

Như giá hòa vốn, cũng cần có một mức hòa vốn doanh số. Vì một số chi phí của bạn là
gián tiếp (số tiền bạn cần để đảm bảo cuộc sống), nên cần có số lượng tối thiểu sản phẩm
bạn phải bán được trong một năm để trả cho chi phí gián tiếp. Khi bạn tính toán các kế
hoạch, hãy chắc chắn rằng mức này ít nhất cũng đủ để thanh toán chi phí gián tiếp.

Danh mục bản kế hoạch kinh doanh
Bây giờ bạn nghĩ đến lý do và đối tượng sẽ đưa vào bản kế hoạch, bạn đã sẵn sàng để phác
thảo một bản kế hoạch cho mình. Dưới đây là danh mục đơn giản, hoặc bạn có thể lấy một
mẫu tương tự từ ngân hàng hoặc các tổ chức kinh doanh. Nhưng hãy nhớ, đó phải là bản kế
hoạch của bạn chứ không phải của người khác.



Phương pháp: Trên trang web www.fromacorns.com có đường dẫn đến
một số mẫu bản kế hoạch kinh doanh của ngân hàng.

BẢN KẾ HOẠCH CẦN CÓ NHỮNG GÌ?

Tóm tắt ngắn gọn . tưởng:

• Thị trường nào và vì sao ý tưởng của bạn lại độc đáo.

• Dự toán lợi nhuận.

• Triển vọng lâu dài.

• Cần bao nhiêu vốn.

Bạn và nhóm của bạn:

• Có những thành tích cá nhân nổi bật nào trong công việc.

• Những người nào sẽ giúp bạn.

• Những đánh giá trung thực về điểm mạnh, điểm yếu và những việc bạn sẽ làm
cân bằng chúng.

Sản phẩm hoặc dịch vụ:

• Miêu tả ngắn gọn sản phẩm và dịch vụ.

• Thị trường mục tiêu của bạn (quy mô hiện tại và dự đoán phát triển). Hãy đưa ra
những điểm chính ở đây và đưa ra đánh giá hỗ trợ chi tiết ở phần phụ lục.

• Phân tích chi tiết về một phân khúc thị trường cụ thể mà sản phẩm dịch vụ của
bạn sẽ phù hợp.

• Các đối thủ: ai là đối thủ hàng đầu và bạn sẽ làm thế nào để cạnh tranh với họ?

• Điểm đặc biệt nào của sản phẩm/dịch vụ sẽ giúp bạn bán được hàng?

• Phân tích những điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội và thách thức của bạn.

Bán hàng và marketing

• Giá sản phẩm và lý do bạn quyết định như thế.

• Địa điểm: bạn sẽ bán sản phẩm của mình ở đâu.

• Ai sẽ bán hàng

• Kế hoạch khuyến mại



Hoạt động:

• Nhà cung cấp

• Trang thiết bị cần thiết

Tài chính:

• Dự báo và bằng chứng cho các khẳng định của bạn

• Dự báo dòng tiền theo tháng cho năm đầu và theo quý cho năm thứ hai

• Dự báo lãi - lỗ

• Bảng cân đối kế toán.
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Cách khởi nghiệp kinh doanh ít rủi ro
Bạn đã có ý tưởng và đang sẵn sàng hành động. Giờ là lúc bạn cần một chút khôn ngoan
của vận động viên leo núi Chris Bonnington:

Hãy làm những điều mạo hiểm theo cách an toàn.

Đây là một nguyên tắc tuyệt vời. Bất kỳ ai cũng có thể nghỉ
việc, thế chấp nhà và bước vào kinh doanh mà không hề do dự.
Người điều hành phải rất khôn ngoan và chăm chỉ thì mới có
thể giảm thiểu được những rủi ro khi mới bắt đầu. Nó cần trở
thành điều tâm niệm của bạn khi tiến hành mọi hoạt động
kinh doanh.

Dưới đây là một vài cách giúp giảm thiểu rủi ro khi mới
khởi nghiệp.

Chiến lược khởi nghiệp ít rủi ro
Tìm kiếm sự hỗ trợ từ ông chủ hiện tại: Biến ông chủ hiện tại trở thành khách hàng
chính của bạn là một cách khá hay khi mới kinh doanh. Điều này không hề lố bịch. Rất
nhiều doanh nhân đã bắt đầu theo cách này. Bạn giúp họ xử lý một bộ phận không sinh lời
trong doanh nghiệp, chính vì thế họ rất sẵn lòng hỗ trợ bạn hoặc bạn có thể trở thành nhà
cung cấp tuyệt vời cho họ.

Công ty con: Một cách khác để khởi nghiệp là thành lập công ty con nằm dưới sự bảo trợ
của một công ty lớn. Tuy bạn phải chấp nhận mức độ sở hữu doanh nghiệp ít hơn và sẽ phải
lưu tâm đến nhiều quan điểm khác nhau khi đưa ra quyết định song bạn sẽ được công ty
mẹ hỗ trợ trong giai đoạn đầu quan trọng. Cách này giúp bạn tiếp cận với nhiều loại nguồn
lực, có được nhiều khách hàng và nhận được sự trợ giúp cần thiết. Cuối cùng, sau khi tính
toán thiệt hơn thì bạn sẽ thích sở hữu 25% một công ty trị giá 1 triệu bảng hơn là sở hữu
100% một công ty đang phải vật lộn với trị giá 100 nghìn bảng.



Nhưng cũng đừng quên những bất lợi của việc kinh doanh với tư cách người làm thuê:

“Điều này nghe có vẻ tham lam nhưng có cách gì để tôi có thể vừa phát triển ý tưởng
của mình, vừa đảm bảo được chia phần doanh thu xứng đáng khi mà ông chủ là
người đã đứng ra chịu mọi chi phí và rủi ro?” (James, nhân viên PR)

Người nào dám chấp nhận rủi ro thì sẽ có được phần thưởng lớn nhất.

Duy trì công việc đem lại thu nhập ổn định?

“Liệu tôi có nên tiếp tục công việc hiện tại cho đến khi kiếm đủ vốn?” (Muriel, nhà
thiết kế)

Điều này nghe có vẻ hợp lý? câu trả lời là “Không”. Thứ nhất, thực tế mỗi tháng bạn tiết
kiệm được bao nhiêu và liệu số tiền đó có tạo nên sự khác biệt? Và thông thường bạn sẽ
không giữ được ý tưởng kinh doanh lâu. Vì bạn vẫn phải đảm đương nhiệm vụ của công việc
hiện tại, ý tưởng kinh doanh của bạn sẽ dần mai một. Việc chuẩn bị quá lâu khiến bạn bị
sao nhãng khỏi mục tiêu. Rồi cũng đến lúc bạn phải quyết tâm bắt tay vào hành động.

Nhượng quyền
Nhượng quyền, hiểu đơn giản là sử dụng phương thức của người khác để kinh doanh. Kiểu
kinh doanh này từng bị xem nhẹ nhưng giờ đây thì ngược lại – hiện nay toàn nước Anh có
hơn 30.000 đại lý nhận quyền và trong số đó có trên 93% đại lý tuyên bố kinh doanh có
lãi.

Lợi thế của kiểu kinh doanh này là bạn có một mặt hàng đã được thử nghiệm và kiểm
chứng, một thương hiệu đã được khẳng định. Bạn chỉ còn việc bắt tay vào làm và sẽ nhanh
chóng có doanh thu. Bạn cũng được hỗ trợ, được đào tạo và có cơ hội cùng chia sẻ kinh
nghiệm thực tế với những người khác trong cùng mạng lưới.

Tất nhiên, cái gì cũng có cái giá của nó. Bạn sẽ phải trả một khoản tiền như phí nhượng
quyền ban đầu, phí quản lý dịch vụ hoặc bản quyền, thuế quảng cáo và/hoặc tiền chênh
lệch giữa giá bán lẻ và giá vốn của sản phẩm.

Tuy nhiên những chi phí này không chỉ là vấn đề tài chính. Quản lý một đại lý nhận
quyền thậm chí còn bị hạn chế khá nhiều – công ty nhượng quyền sẽ đưa ra một hệ thống
tiêu chuẩn buộc bạn phải tuân theo, định mức doanh thu bạn phải đáp ứng và họ được
phép kiểm tra cơ sở kinh doanh của bạn.

Nói chung, nếu bạn khởi nghiệp là để có một nguồn thu nhập ổn định, vậy thì đây là
điều bạn cần phải cân nhắc hết sức kỹ lưỡng. Ngược lại, nếu bạn muốn được tự do và tự
quản lý doanh nghiệp, đây không phải là kiểu kinh doanh dành cho bạn.



Hãy ghé thăm trang web của Hiệp hội Nhượng quyền Anh quốc
(www.britishfranchise.org) để có thêm thông tin về vấn đề này.

Tất nhiên, cách ít rủi ro nhất là không chấp nhận rủi ro tài chính. Điều này dẫn đến kiểu
kinh doanh “tay trắng làm nên”.

Lợi ích của kiểu khởi nghiệp “tay trắng làm nên”
“Công việc kinh doanh nào càng cần nhiều tiền lúc đầu thì càng ít có cơ hội thành
công”. (Mark McCormark, tác giả cuốn Những gì người ta không dạy bạn ở Trường
Kinh doanh Harvard)

Cụm từ “Tay trắng làm nên” dùng để nói về việc khởi nghiệp từ con số không. Rất nhiều
công ty lớn như Microsoft khởi nghiệp chỉ với vài đồng xu. Có nhiều điều phải bàn khi bạn
khởi nghiệp.

Bạn có thể mắc sai lầm với giá rẻ. Bạn không cần phải làm đúng ngay từ lần đầu tiên vì
bạn không có những khoản nợ khổng lồ và bạn có thể thay đổi hướng chiến lược bất kỳ
lúc nào.

Bạn không cần biết khách hàng muốn gì cho đến khi bạn bắt đầu bán hàng cho họ. Ví
dụ, bạn có thể đã quyết định mở một quầy bán lẻ nhưng sau đó nhận ra khách hàng lại
thích mua hàng qua điện thoại hơn.

Bạn có thể dành thời gian giải quyết Quy luật của những hậu quả không lường trước1

(xem Chương 23). Nói cách khác, bạn có tiềm lực tài chính để tìm hiểu khách hàng thật
sự muốn gì từ bạn.

Ít tiền giúp bạn rèn luyện tính tiết kiệm khi bạn dần trưởng thành.

Một số kỹ xảo để “tay trắng làm nên”
Hãy để khách hàng trả tiền cho công việc kinh doanh ban đầu của bạn: Điều này
nghe có vẻ khác lạ nhưng đừng xem thường khả năng khách hàng sẽ cung cấp tài chính để
bạn khởi nghiệp. Nếu bạn sản xuất một sản phẩm giúp khách hàng tiết kiệm một khoản chi
phí hoặc một sản phẩm hữu ích và chưa từng có, khách hàng có thể hỗ trợ vốn để bạn bắt
tay vào sản xuất bằng cách trả tiền đặt cọc cho đơn đặt hàng.

Một nhà thiết kế làm một mẫu thiệp Giáng sinh. Cô giới thiệu mẫu thiệp này đến
một nhà bán lẻ lớn, họ thích loại thiệp này và đặt hàng 10.000 cái. Sau đó, cô nói sẽ
giảm giá 10% nếu họ đặt cọc trước cho đơn đặt hàng này. Họ vui lòng đồng ý. Và cô
đã dùng số tiền này để thanh toán tiền in.



Hãy tự hỏi bản thân, cái đó có thật sự cần thiết? Cách tốt nhất là phải dùng càng ít
tiền càng tốt. Hãy suy nghĩ kỹ khi mua sắm bất kỳ đồ dùng nào mà chưa thật sự cần thiết.
Bạn có thật sự cần một chiếc laptop/ôtô mới, hào nhoáng hay bạn có thể mua sau? Bạn có
cần văn phòng riêng hay có thể làm việc ngay tại nhà. Liệu bạn có thể “suy nghĩ” về hoạt
động kinh doanh ở trong văn phòng của một công ty lớn? Bạn sẽ thấy nhiều thứ thật ra chỉ
là thứ bạn muốn có chứ không phải thứ bạn cần cho việc khởi nghiệp kinh doanh.

“Tôi hoan nghênh những ý tưởng gây vốn của các bạn. Tôi muốn xây dựng một mô
hình máy bay giả để giúp mọi người vượt qua nỗi sợ đi máy bay.” (Angela)

Bạn sẽ thán phục ý tưởng của Angela, nhưng chắc hẳn còn có cách khác ít chi phí hơn? Bạn
có thể ngồi trên một chiếc máy bay thật, thậm chí đó có thể là máy bay không còn sử dụng.
Phát huy tính sáng tạo không chỉ trong việc gây dựng vốn mà còn cả giảm chi phí ban đầu.

Đừng mua toàn bộ: Nếu bạn thật sự cần dùng một lượng vốn lớn, hãy suy xét về việc bạn
có thể đi thuê, cho thuê hoặc mượn chứ không mua toàn bộ. Khi bắt đầu kinh doanh, bạn
thường bị cuốn theo ý nghĩ là mình cần có mọi trang thiết bị để hoạt động, nhưng điều này
không đúng. Bằng cách thuê những thứ đáng ra phải mua bằng rất nhiều tiền, bạn có thể
nâng cấp các thiết bị nhanh và rẻ, hoặc thay đổi cho phù hợp.

Thương thảo và khảo giá hàng hóa: Mọi thứ đều có thể thương lượng được. Hãy luôn
mặc cả khi mua đồ. Hỏi xem có được giảm giá nếu thanh toán bằng tiền mặt hoặc thanh
toán trước không. Điều xấu nhất có thể xảy ra chỉ là câu trả lời ‘không’.

Có được giá hợp lý từ nhà cung cấp: Mọi người thường cố kỳ kèo để có thêm vài xu từ
khách hàng nhưng lại quên mất khoản tiết kiệm kiếm được từ nhà cung cấp cũng tác động
đáng kể đến lợi nhuận.

Hãy để cho nhà cung cấp được suy nghĩ sáng tạo. Hãy nói cho họ biết số tiền trong ngân
sách của bạn và sản phẩm cuối cùng của bạn sẽ như thế nào. Sau đó, hãy hỏi xem họ có thể
nghĩ được cách chuyển hàng khác hay hơn không.

Đừng chây lười với hiện trạng như vậy. Bạn nên khảo giá hàng hóa ít nhất một lần trong
năm để xem bạn có thể có được giá tốt hơn không. Hay ít ra điều này cũng khiến nhà cung
cấp hiện tại không thể coi thường bạn. Hãy nhớ, nếu khách hàng của bạn thường xuyên
tham khảo giá trên thị trường thì bạn cũng phải thường xuyên làm như họ.

Khi thương thảo với các nhà cung cấp, bạn có thể dùng kỹ xảo “giả nai”:

Một phụ nữ trẻ gây dựng được một doanh nghiệp trang sức rất thành công, bắt đầu
từ một quầy hàng trong chợ Glassgow’s Barrowland. Khi thương thảo với các nhà
cung cấp, đặc biệt với những người chuyên nghiệp, cô đã luyện tập thành thạo kỹ
năng hỏi những câu hỏi “giả nai” như: “Thay vì tôi phải thanh toán trước chi phí cho
ông, sao ông không khấu trừ luôn phần trăm từ khoản tiền ông đã giảm giá cho



tôi?” Nhà cung cấp rất ngạc nhiên vì chưa từng có ai đặt câu hỏi như vậy và câu trả
lời của họ thường là: “Đồng ý!”

Làm việc tại nhà và làm việc ở văn phòng
Khi mới kinh doanh, bạn nên xem xét việc làm việc tại nhà. Dù không phải là điều kiện lý
tưởng nhưng nếu gặp khó khăn trong một vài tháng thì bạn cũng không phải lo lắng về
tiền thuê nhà hay những chi phí khác kèm theo.

David Jones thành lập công ty máy tính DMA Design ở trong phòng riêng khi còn là
một sinh viên khoa tin học. Khoản tiền bản quyền của hai trò chơi đầu tiên đã giúp
anh tiếp tục phát triển trò chơi thứ ba - trò chơi Lemmings. Chỉ trong vài ngày trò
chơi này đã bán được 60.000 phiên bản và tiếp tục trở thành trò chơi bán chạy nhất
trên toàn thế giới.

Điều quan trọng là bạn cần phải tách bạch rõ ràng giữa cuộc sống gia đình và công việc.
Nếu có thể, hãy dành một phòng làm việc riêng. Có một bí quyết khác là “đi ra khỏi nhà”.
Trước khi bạn bắt đầu làm việc, hãy ra khỏi nhà và đi bộ. Đây là cách thức tuyệt vời để bạn
phân chia hai nửa cuộc sống của mình.

Nếu phải thuê văn phòng hoặc thuê mặt bằng, đừng thuê địa điểm ở khu trung tâm đắt
đỏ. Trừ phi bạn là một doanh nghiệp bán lẻ, thông thường bạn phải đến với khách hàng
chứ không phải ngược lại.

Bí quyết doanh nhân: Thận trọng khi ký kết hợp đồng dài hạn

Bạn không thể rút khỏi hợp đồng ngay cả khi doanh nghiệp đã ngừng hoạt động.

Tất nhiên, làm việc tại nhà có thể gây rắc rối cho bạn khi phải nhận thêm nhân viên:

Tôi nhớ cuộc phỏng vấn nhân viên đầu tiên khi còn làm việc tại nhà. Tôi đã tìm mọi
cách che cái giường ở góc phòng. Suốt buổi phỏng vấn tôi cứ phải tự nhắc mình:
“Đừng có nhìn vào cái giường, đừng có nhìn vào cái giường…”

Tránh hình thức công ty hợp danh
Nhiều người muốn thành lập công ty hợp danh để giảm thiểu rủi ro. Họ cho rằng họ có
những kỹ năng có thể bù đắp cho nhau nhưng lý do chủ yếu là họ sợ phải tự mình làm mọi



việc.

Tôi muốn đưa ra lời cảnh báo. Tôi đã chứng kiến khá nhiều doanh nghiệp thành công
rồi lại tan vỡ vì những cộng sự xung khắc nhau. Nguyên nhân là do doanh nghiệp nhỏ có
thể gây áp lực lớn cho mọi người và qua thời gian, các cộng sự ngày càng rời xa nhau. Điều
này cũng giống như việc kết hôn với người đầu tiên bạn hẹn hò. Hãy kiểm tra lại:

Hãy thành thật với bản thân. Bạn muốn thành lập công ty hợp danh vì lo lắng? Thực tế
còn có những cách khác dễ dàng hơn như xây dựng mạng lưới hỗ trợ.

Nếu bạn làm điều này vì những lý do chiến lược, ví dụ như các bạn có những kỹ năng có
thể bù đắp cho nhau, vậy hãy lập một bản thỏa thuận hợp danh rõ ràng, chi tiết ngay từ
đầu. Bản thỏa thuận này quy định rõ ràng trách nhiệm của bạn cùng cộng sự (một hoặc
nhiều hơn) và những việc bạn phải làm nếu có thay đổi trong tương lai. Điều này giống
như việc làm một hợp đồng trước hôn nhân nhưng rõ ràng là về sau nó sẽ có ích cho
bạn.

Có một ngoại lệ cho trường hợp này:

Hợp danh với vợ/chồng/người yêu: Dù đi ngược với logic kinh doanh nhưng trong
thực tế cách này lại hoạt động khá tốt. Tôi đã thấy khá nhiều công ty hợp danh của
vợ/chồng đem lại hiệu quả trong cả cuộc sống cá nhân và kinh doanh. Có thể là do bạn đã
quyết tâm phải thành công.

Tuy nhiên, việc này cũng tạo ra căng thẳng khi mới bắt đầu:

“Điều khó khăn nhất với tôi là làm thế nào để cân bằng giữa công việc và gia đình
cũng như đưa ra quyết định rạch ròi khi bạn đang làm việc với người bạn đời. Xung
đột tình cảm có thể xảy ra hoặc phá vỡ mối quan hệ kinh doanh giữa hai người. Và
tôi rất muốn có một cuốn sách có thể trình bày những rủi ro về tình cảm khi kinh
doanh theo kiểu này.” (Mark)

Nếu bạn nhận ra những rủi ro này thì bạn có thể làm một số việc để giải quyết chúng:

Luôn chuyên nghiệp: coi nhau như những đồng sự. Có một bản miêu tả công việc rõ
ràng về giới hạn, vai trò và trách nhiệm của từng người. Điều này giúp các bạn dễ dàng
nói chuyện với nhau – bạn sẽ không gọi vợ/chồng là “kẻ vô tích sự, nuôi tốn cơm gạo”.
Hãy biết kiềm chế để không nói ra những lời như thế.

Công việc là công việc. Một cặp vợ chồng viết một dòng chữ trên sàn bếp: “Không bàn
đến công việc trong bếp”. Đó là một ý kiến hay, vì nếu không thì những lo lắng công
việc sẽ luôn theo bạn ở mọi nơi.

Nếu có nhân viên, hãy tính cả họ vào quá trình trao đổi thông tin. Hãy nhớ, những
nhân viên này luôn cảm giác có một thế giới bí mật ở đâu đó trong bếp, nơi những



quyết định thật sự được đưa ra. Luôn đưa ra báo cáo và thường xuyên tổ chức các cuộc
họp.



CHƯƠNG 10

Gây vốn
Đôi khi việc tự gây dựng kinh doanh lại khiến bạn lưỡng lự phát triển ý
tưởng kinh doanh của mình. Bạn cần phải tiêu tiền để làm ra tiền. Dưới
đây là những nguồn tài chính thường thấy nhất.

Nguồn tài chính
Khoản tiết kiệm của bạn: Lúc này trong đầu bạn luôn nghĩ tới việc
phải tiêu những đồng tiền mồ hôi nước mắt của mình. Đây cũng là dấu
hiệu tốt vì các nhà đầu tư khác có thể muốn kinh doanh cùng bạn khi họ
biết bạn sẽ cùng chấp nhận rủi ro với họ.

Tuy nhiên, đừng tiêu hết khoản tiền tiết kiệm, hãy giữ lại một ít.
Nguyên tắc bất di bất dịch là bạn thường cần nhiều tiền hơn bạn nghĩ. Do
đó, giữ lại một ít tiền giúp bạn yên tâm hơn vì biết mình còn một khoản
tiền giắt lưng trong trường hợp khẩn cấp.

Bí quyết doanh nhân: Hãy thường xuyên tiết kiệm

Hãy để dành một khoản tiết kiệm mỗi tháng. Nó giúp bạn hạn chế tiêu tiền khi
không cần thiết.

Giảm thuế: Nếu đã đóng thuế vài năm thì bạn có thể được xem xét giảm thuế khi bạn
công việc kinh doanh của bạn không thu được lợi nhuận trong năm đầu.

Gia đình và bạn bè: Đây chính là chỗ cho vay tiền rẻ nhất. Tuy nhiên, món nợ tình cảm
lại rất lớn. Nếu bạn có ý định mượn tiền của bạn bè và gia đình, hãy thực hiện chuyên
nghiệp. Hãy thảo ra một bản thỏa thuận trong đó nói rõ sẽ nhận được gì từ khoản đầu tư và
kế hoạch trả tiền của bạn như thế nào.



Bí quyết doanh nhân: Thận trọng với thẻ tín dụng

Có rất nhiều câu chuyện về những doanh nhân Mỹ táo bạo và quyết tâm khởi
nghiệp bằng việc mượn rất nhiều tiền từ thẻ tín dụng. Điều này nghe có vẻ đơn
giản nhưng thật sự lại rất rủi ro và tốn kém. Rủi ro ở chỗ bạn sẽ rơi vào vòng xoáy
nợ nần, sử dụng một thẻ này để trả tiền cho thẻ khác và luôn phải chịu mức lãi
suất cao. Bạn không cần thiết phải chịu áp lực đó.

Nhà đầu tư mạo hiểm: Bất kỳ ai cho rằng việc bỏ tiền ra kinh doanh rất dễ dàng là ý
tưởng hay thì nên đọc cuốn Boo Hoo viết về sự phát triển và sụp đổ của trang web boo.com.
Ngay khi mới đi vào hoạt động, trị giá của trang web đã gần như tăng gấp đôi do một nhà
đầu tư mạo hiểm đã đọc nhầm ký hiệu đô-la thành ký hiệu đồng bảng trong máy fax, và rồi
lại chuyển giá trị đó ngược trở lại đồng đô-la. Nhưng thực tế bạn sẽ không bao giờ tìm thấy
việc tương tự như thế cho doanh nghiệp của bạn. Các nhà đầu tư luôn có những yêu cầu rất
cao khi đem tiền đi đầu tư. Về cơ bản, họ thường tìm kiếm lối thoát cho khoản đầu tư của
mình (sau ba năm họ sẽ tìm cách rút tiền khỏi doanh nghiệp bằng cách bán doanh nghiệp,
bán cổ phần hoặc thả trôi doanh nghiệp).

Những cách thu hút vốn hấp dẫn hơn là:

Trong kinh doanh, các quý nhân tạo nên sự sống
Quý nhân kinh doanh: Đó là tham gia vào chương trình “Khởi nghiệp”1. Quý nhân
trong kinh doanh thường là cá nhân giàu có (hoặc đôi khi là một tổ chức); họ sẽ đầu tư lâu
dài cho hoạt động kinh doanh của bạn. Giống như nhà đầu tư mạo hiểm, người này sẽ đòi
hỏi cổ phần trong doanh nghiệp. Lợi nhuận của họ sẽ thường mang tính cá nhân trong
doanh nghiệp đó và họ sẽ được cắt giảm thuế cho khoản đầu tư của mình.

Một điều quan trọng nữa là ngoài nguồn vốn họ còn có kinh nghiệm chuyên môn. Quý
nhân này thường có một bề dày thành tích đáng nể trong kinh doanh. Chính vì vậy, họ có
thể trợ giúp bạn trên con đường kinh doanh cũng như giới thiệu bạn với rất nhiều nhân vật
quan trọng cho hoạt động kinh doanh của bạn.



Có rất nhiều nhà đầu tư tiềm năng mà bạn có thể tiếp cận. Hoặc bạn có thể đã biết một
nhân vật giàu có nào đó có thể vừa kiếm được lợi nhuận vừa có hứng thú với công việc
kinh doanh của bạn.

Iain McGlinn có một gara ôtô nhỏ. Một người bạn của anh thành lập cửa hàng bán
các sản phẩm làm đẹp và muốn anh chung vốn. Anh đã góp 4.000 bảng, tương
đương 25% vốn góp. Khi công ty đó được bán đi, Iain kiếm được 150 triệu bảng cho
cổ phần của mình.

Ngân hàng: Sớm hay muộn thì bạn cũng sẽ đến ngân hàng, dù là đến để gửi tiền tiết kiệm
hay khúm núm vay tiền.

Nhiều người cảm thấy căng thẳng khi đến ngân hàng. Bí quyết là hãy coi ngân hàng là
những “cửa hàng kinh doanh tiền”: họ muốn “bán tiền” để có một triển vọng tốt đẹp hơn –
họ chỉ có thể có được lợi nhuận từ lãi xuất của khoản tiền cho vay.

Làm thế nào để ngân hàng cho bạn vay tiền
Họ cho tôi một cái ô khi trời tạnh và lấy lại nó khi trời mưa.

Đây là lời nhận xét nhiều nhất về ngân hàng. Trong cuộc suy thoái kinh tế, nhiều ngân
hàng đã có quyết định cho vay thiếu sáng suốt. Tuy nhiên, bây giờ họ đã thận trọng hơn
khi hành động. Công việc kinh doanh của họ không phải là để làm từ thiện. Xét cho cùng,
việc này tùy thuộc vào bạn khi không muốn nó xảy ra với mình.

Chuẩn bị kế hoạch kinh doanh: Bước đầu tiên là cho họ thấy quyết tâm của bạn (xem
lại Chương 8). Xuất hiện trước họ với một phong cách chuyên nghiệp. Hãy cho họ thấy bản
kế hoạch kinh doanh của bạn thật sự nghiêm túc. Nếu bạn chỉ ra mình có nhiều nguồn tài
chính khác nhau như khoản tiết kiệm, từ các nhà tài trợ khác hay đơn đặt hàng của khách
hàng thì họ sẽ cảm thấy tin tưởng hơn.

Hãy khảo giá sản phẩm: Giống như mọi mặt hàng khác, khi muốn “mua”, bạn cần phải
đi khảo giá. Nếu không có một ngân hàng nào chấp nhận thì bạn cũng đừng lo lắng. Còn có
nhiều nguồn tiền khác và chúng sẽ không mất quá nhiều chi phí.

Hãy đưa ra lời đề nghị sớm: Nếu một người bạn đang trong trạng thái tuyệt vọng muốn
vay bạn một khoản tiền, dù rất thông cảm nhưng liệu bạn có cảm thấy không lo lắng khi
cho họ vay không? Bí quyết là luôn đề nghị vay nhiều hơn số tiền bạn cần và phải đưa ra đề
nghị từ sớm. Ngân hàng sẽ rất ấn tượng với cách làm việc cẩn trọng và một kế hoạch lâu
dài của bạn.

Giữ liên lạc: Đối với bất kỳ khách hàng hay nhà cung cấp nào cũng vậy, điều quan trọng
là cần phải duy trì mối quan hệ tốt. Khi bạn bắt đầu công việc kinh doanh, hãy gửi thông



báo hoặc bài báo có thông tin về công ty bạn cho ngân hàng. Sẽ dễ dàng hơn khi cho một
người quen vay tiền, đó là sự yêu quý và tin tưởng.

Matt, người ở cùng phòng thời đại học với tôi có quan hệ rất tốt với người quản lý
ngân hàng của mình. Sau mỗi kỳ nghỉ cậu đều gửi những bức ảnh tuyệt đẹp về đất
nước mà cậu đã đi tham quan cho người quản lý ngân hàng và thường thì ông ta rất
thoải mái gia hạn cho khoản chi trội khá lớn của Matt. Ngoại trừ lần cuối cùng khi
cậu trở lại, người quản lý đã không còn làm việc. Hiển nhiên là ông ta đã xin nghỉ
hưu sớm để đi du lịch.

Quỹ đầu tư IDG của Việt Nam
IDG Ventures là một chuỗi quỹ đầu tư mạo hiểm có mạng lưới toàn cầu đang quản lý hơn
3,7 tỷ đô-la. Trong 15 năm qua, các quỹ này đã đầu tư vào hơn 220 công ty. Hệ thống IDG
Ventures gồm sáu quỹ đầu tư hoạt động độc lập ở Bắc Mỹ và châu Á. Mỗi quỹ đầu tư đại
diện cho tập đoàn của mình là International Data Group (IDG) – tập đoàn truyền thông
công nghệ thông tin lớn nhất thế giới, được toàn quyền quyết định việc đầu tư.

Đặc thù của đầu tư mạo hiểm là đầu tư vào các công ty mới khởi nghiệp hoặc mới hoạt
động trong khoảng thời gian hai đến bốn năm, đang trong thời kỳ xây dựng sản phẩm và
thị trường. IDG Ventures Việt Nam chủ yếu đầu tư vào công ty tư nhân. Quỹ sẽ xem xét và
thẩm định mọi kế hoạch đầu tư đối với việc phát triển tiềm năng, cơ hội trên thị trường, đội
ngũ quản lý và người lãnh đạo, vị trí cạnh tranh. Ước tính sự đầu tư chi phí cho những
công ty sẽ được chia ra như sau: 40% cho giai đoạn đầu, 40% cho giai đoạn giữa, 20% cho
giai đoạn đã và đang phát triển.

IDG lựa chọn công ty để đầu tư dựa trên các tiêu chí đầu tư đã được định rõ. Đặc biệt, để
được đầu tư, một công ty cần đáp ứng các tiêu chí sau:

Có đội ngũ điều hành tài năng với tầm nhìn chiến lược, kinh nghiệm và quyết tâm để
xây dựng một công ty thành công.

Có sản phẩm hoặc dịch vụ mang lại lợi nhuận vượt trội với việc phân khúc thị trường rõ
ràng.

Có khả năng sử dụng lợi thế về công nghệ và thương mại để giữ ưu thế của mình trên thị
trường.

Am hiểu địa lý, phong tục tập quán của thị trường cũng như sở thích khách hàng.

Có khả năng thích ứng nhanh với sự thay đổi của thị trường.

Tuân theo những tiêu chuẩn quốc tế về tính minh bạch trong họat động và tài chính.



IDGV bắt đầu vào Việt Nam từ năm 2004. Trong năm năm đầu tiên, số vốn mà quỹ này dự
kiến dành cho thị trường Việt Nam là khoảng 100 triệu đô-la. Năm năm tiếp theo, số vốn
dự kiến tăng thêm gấp ba, tùy thuộc vào kết quả đánh giá khi kết thúc giai đoạn 1. Sau ba
năm hoạt động, quỹ đã đầu tư vào hơn 25 công ty trong lĩnh vực công nghệ thông tin
truyền thông, trong đó, rất nhiều dự án tiêu biểu trong lĩnh vực Internet như:
yeuamnhac.com (âm nhạc trực tuyến), Goldsun Focus Media (quảng cáo trên màn hình
LCD), zing.vn, baamboo.com (tìm kiếm trực tuyến), diadiem.com (bản đồ trực tuyến),
123mua.com.vn, chodientu.vn (thương mại điện tử), sanotc.com, vietstock.com (thông tin
chứng khoán), cyworld.vn (mạng xã hội), clip.vn (chia sẻ video trực tuyến).

10.000 tỷ đồng đầu tư để thanh niên học nghề và lập nghiệp
Chính phủ Việt Nam đã phê duyệt đề án hỗ trợ thanh niên học nghề và lập nghiệp với tổng
lượng vốn đầu tư cho năm năm tới (2008-2012) là 10.000 tỷ đồng!

Theo đó, Chính phủ đã thống nhất giao cho Trung ương Đoàn, Bộ Thông tin và Truyền
thông, Bộ Lao động Thương binh và Xã hội, Bộ Giáo dục và Đào tạo, Phòng Thương mại và
Công nghiệp Việt Nam, VTV và các cơ quan chức năng triển khai chương trình tuyên
truyền vận động trong ba năm (2008-2010) nhằm tạo chuyển biến nhận thức trong xã hội.

Một phần quan trọng của nội dung tiếp theo là tổ chức tôn vinh doanh nghiệp trẻ và
những người làm kinh tế giỏi. Chính phủ cũng đã nhất trí triển khai Chương trình tín dụng
ưu đãi để hỗ trợ, bồi dưỡng doanh nhân trẻ khởi sự. Theo chương trình này, sẽ có khoảng
20.000 đến 25.000 thanh niên được hỗ trợ để khởi sự doanh nghiệp.

Hỗ trợ thanh niên khởi sự doanh nghiệp và lập nghiệp là một chương trình lớn. Trung
ương Đoàn sẽ phối hợp với Bộ Lao động Thương binh và Xã hội, Phòng Thương mại và
Công nghiệp Việt Nam để xây dựng chiến lược này. Mục tiêu của chương trình này là thúc
đẩy thanh niên có khát vọng lập nghiệp và làm giàu.

Đối với chủ doanh nghiệp là thanh niên, chương trình cũng sẽ hỗ trợ họ về những kiến
thức kinh doanh và luật pháp trong nước và quốc tế với mong muốn giảm thiểu thiệt hại
trong sản xuất kinh doanh.
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Nắm vững pháp luật
Hầu hết những cuốn sách hướng dẫn khởi nghiệp đều có hàng tá thông tin về các vấn đề
luật pháp. Việc trở thành người sành sỏi về luật không có nghĩa bạn sẽ thành công. Nhưng
nếu phớt lờ những vấn đề luật pháp cơ bản thì bạn sẽ nhanh chóng gặp rắc rối.

Sự biến mất của tệ quan liêu

Đáng buồn là hiện nay các doanh nghiệp nhỏ lại đang phải
đối mặt với một loạt các quy định đáng sợ. Điều này dường
như phù hợp với việc chúng ta chấp nhận văn hóa “buộc tội,
đòi bồi thường và kiếm tiền” của người Mỹ. Có một cảnh
phim ở Oklahoma nói về một người khách đi ngang qua
đường, thấy một chiếc xe buýt vừa gặp tai nạn, liền leo lên
chiếc xe và một lúc sau bắt đầu xoa xoa cổ rồi nói mình đã bị
tổn thương dây roi ở cổ do vụ tai nạn.

Dường như chúng ta cũng đã dành quá nhiều thời gian lo
lắng về luật pháp.

Hãy mặc kệ nó. Bạn không đáng phải lo lắng về những rủi
ro đó. Bạn chẳng thể làm được gì nhiều với chúng và các
doanh nghiệp nhỏ thì có xu hướng được miễn giảm. Rủi ro
lớn nhất mà bạn có thể gặp là không làm gì cả.

Đến tòa án lao động – nỗi ám ảnh lớn nhất của bất kỳ chủ doanh nghiệp nhỏ nào nếu đã
từng xem bộ phim “Crown Court”1 khi còn nhỏ. Những thống kê từ Tòa án Lao động của
Anh cho thấy trong số 115.042 vụ kiện nộp lên tòa năm 2005 thì chỉ có 14% vụ thành công.
Tuy nhiên khoảng 44% doanh nghiệp nhỏ tự giải quyết vấn đề mà không cần đến tòa án,
đó là còn chưa kể hàng nghìn doanh nghiệp đã tự xử lý vấn đề trước khi nhờ đến tòa án.

Tại Việt Nam, bạn có thể tham khảo các thông tin về thuế và luật pháp dành
cho các doanh nghiệp tại website của Tổng Cục thuế: www.gdt.gov.vn.



Tìm một người tư vấn luật
Đôi khi bạn sẽ cần đến luật sư. Nguyên tắc là:

Sử dụng luật sư giống như phòng bệnh vậy.

Luật sư là những người giúp ngăn ngừa các vấn đề pháp luật xảy ra. Bạn nên tìm luật sư
ngay bây giờ để tránh gặp rắc rối sau này. Dành thêm một chút thời gian khi mới bắt đầu
có thể giúp bạn giảm thiểu rất nhiều tổn thất về sau. Cũng giống như phòng bệnh, đừng chỉ
dùng thứ rẻ nhất – sẽ khó đòi bồi thường khi việc không hay xảy ra…

Để được bồi thường, vui lòng cho đứa trẻ vào. (Biển hiệu trên máy bán bao cao su tự
động ở ga tàu điện ngầm London)

Hãy yêu cầu luật sư viết cho bạn một bản phân tích rủi ro hợp pháp. Tôi đã được các luật sư
cung cấp cho một bản và nó thật sự có giá trị. Các luật sư chỉ cần tối đa hai giờ để xem xét
mọi rủi ro và các vấn đề pháp lý mà bạn cần chú ý, từ hình thức kinh doanh nào cho doanh
nghiệp của bạn cho đến hợp đồng, bảo hiểm, bản quyền, v.v… Và cuối cùng, bạn nên lập
một bản liệt kê những mục cần kiểm tra.

Đừng hoảng sợ! Bạn không phải giải quyết vấn đề này ngay lập tức. Kinh doanh là phải
tính toán đến tất cả các rủi ro, bạn cần phải biết ưu tiên giải quyết rủi ro nào trước và bạn có
đủ sức làm không.

Nếu một luật sư không sẵn sàng làm công việc này cho bạn, có thể bạn đã trả phí cho họ
hơi thấp.

Tránh tranh chấp
Hầu hết các vụ tranh chấp pháp lý đều xuất phát từ hai nguyên nhân chính mà bạn cần
tránh:

1. Giao tiếp kém: Ví dụ, việc thông qua một hợp đồng với khách hàng chỉ là quá trình
thương thảo xem xét tất cả những tình huống có thể xảy ra nhằm tránh những hiểu
nhầm trong tương lai.

2. Cái tôi quá lớn: Rất nhiều người khởi kiện ra tòa chỉ do cảm thấy lòng tự trọng bị tổn
thương. Tất nhiên rồi, hẳn là bạn cảm thấy bị đối xử bất công và sự việc xảy ra như một
cái tát vào mặt bạn. Nhưng thật sự có đáng để doanh nghiệp tiêu tốn hàng nghìn bảng
và hàng tháng trời cho việc kiện tụng? Bạn thắng trong vụ kiện nhưng lại thất bại trong
kinh doanh.



Một công ty nhỏ về phần mềm máy tính phát hiện thấy Microsoft đã vô tình sao
chép một mẫu thiết kế của mình. Cảm thấy bị xúc phạm, họ kiện người khổng lồ
Microsoft ra tòa và sau một thời gian dài tranh tụng, họ đã thắng kiện. Tuy nhiên,
không lâu sau công ty phá sản vì vụ kiện đã lấy đi của họ quá nhiều thời gian và tiền
bạc.

Khi muốn trả thù, hãy đào hai huyệt

Tôi có nên theo hình thức công ty
trách nhiệm hữu hạn?
Khi bắt đầu kinh doanh, bạn có thể lựa chọn hai hình thức hợp pháp:

Công ty tư nhân (hoặc công ty hợp danh): Đây là loại hình doanh nghiệp đơn giản
nhất. Nó yêu cầu ít giấy tờ và từ quan điểm nộp thuế thì đây là hình thức đơn giản nhất.
Tuy nhiên, bất lợi của hình thức kinh doanh này là chủ doanh nghiệp phải chịu trách
nhiệm bằng toàn bộ tài sản của mình về mọi hoạt động của doanh nghiệp. Nếu doanh
nghiệp phá sản thì bạn sẽ là người trực tiếp đứng ra trả mọi khoản nợ.

Nghe có vẻ hợp lý khi mới đầu chỉ nên là doanh nghiệp tư nhân hoặc hợp danh (với hai
người hoặc hơn), nhưng cũng chẳng có lý do gì khiến bạn không thể tự đứng ra kinh doanh
một mình nếu bạn muốn. Nhãn hiệu John Lewis, tên của một chuỗi các cửa hàng bán lẻ
hiện nay vẫn theo hình thức công ty hợp danh.

Công ty trách nhiệm hữu hạn: Công ty trách nhiệm hữu hạn là một hình thức hợp
pháp có sự tách biệt khỏi bạn, một cá nhân (cho dù bạn có sở hữu toàn bộ cổ phần). Bạn
trở thành người làm thuê cho doanh nghiệp; bạn chỉ phải chịu trách nhiệm giới hạn trong
số vốn bạn đầu tư nếu rắc rối xảy ra và hãy ghi nhớ những điều sau:

Khi bạn đã có một mức độ bảo vệ nào đó thì mức trách nhiệm cũng tương tự. Bạn đã
nộp bản báo cáo tài chính cho Phòng đăng ký và quản lý kinh doanh (điều đó có nghĩa
là các đối thủ của bạn có thể xem chúng); ngoài mức doanh thu cụ thể thì những bản
báo cáo này cũng đã được kiểm toán. Và là giám đốc, bạn phải tuân theo một số quy
định như không được tiếp tục kinh doanh khi bị phá sản nếu không muốn vi phạm
pháp luật.

Có các loại thuế khác nhau như: thuế thu nhập cá nhân, thuế thu nhập doanh nghiệp.

Công ty trách nhiệm hữu hạn có thể phát hành cổ phiếu cho nhân viên trong công ty.

Cuối cùng, người cấp vốn hiển nhiên đủ khôn ngoan để thấy được lợi ích của việc hợp



tác. Do đó, họ thường hy vọng bạn sẽ có những đảm bảo cá nhân trong bất kỳ khoản vay
nào. Nếu khoản vay của công ty bạn được thế chấp bằng ngôi nhà của bạn – thì giới hạn
trách nhiệm nào mà bạn thật sự có?

Câu trả lời không đơn giản. Bạn cần một kế toán hướng dẫn cụ thể về những gì tốt cho
mình và công ty.



CHƯƠNG 12

Marketing du kích
Định nghĩa: Không nên nhầm lẫn “Marketing kinh phí thấp” với marketing du kích.

Một doanh nhân nôn nóng hẳn sẽ dễ bỏ qua phần này và đi thẳng vào việc bán hàng. Trước
khi làm điều đó, hãy chú ý:

Marketing càng thông minh, việc bán hàng càng dễ dàng.

Định nghĩa ngắn gọn: Marketing gồm mọi thứ liên
quan để sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn đáp ứng được nhu
cầu của khách hàng. Marketing gồm 4 yếu tố:

• Sản phẩm (hoặc dịch vụ) (Product)

• Địa điểm bán hàng (Place)

• Giá cả (Price)

• Khuyến mại, hoặc là phương pháp để có khách hàng.
(Promotion)

Hãy xem xét từng yếu tố. Chương này sẽ đề cập đến yếu tố
đầu tiên: Sản phẩm.

Sản phẩm hoặc dịch vụ
Bạn có thể nghĩ rằng mình biết được loại sản phẩm hoặc dịch vụ nào định cung cấp cho
khách hàng, song hãy cân nhắc một số điểm sau:

Khách hàng không hứng thú với sản phẩm/ dịch vụ của bạn - họ chỉ



xem chúng có lợi ích gì.

Bán lợi ích sản phẩm chứ không phải các đặc điểm: Điều này nghe có vẻ hiển nhiên
nhưng tại sao trên các máy tính luôn đưa ra thông số dung lượng của ổ cứng và các thông
số kỹ thuật khác? Hãy xem, khi tung ra sản phẩm máy tính iMac, công ty máy tính Apple
đã rất thiên tài khi biến những chiếc máy tính này trở nên lộng lẫy với nhiều sắc màu nổi
bật (loại máy tính màu vàng chanh đã nhanh chóng bán hết). Khi tiếp cận quá gần sản
phẩm của mình, bạn sẽ dần quên mất lợi ích thật sự của sản phẩm đối với khách hàng là gì.

Phương pháp: Bài tập “Cái gì tạo ra nhiều lợi nhuận nhất” dưới đây sẽ
giúp bạn.

Hãy lập một danh sách khoảng năm đặc điểm sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn ở cột thứ
nhất. Cột thứ hai là lợi ích của mỗi đặc điểm đó đối với khách hàng. Những lợi ích này
chính là cách bạn miêu tả thị trường kinh doanh của mình.

Đặc điểm Lợi ích

Ví dụ:
Tôi sử dụng loại gỗ cứng để sản xuất đồ gỗ.

Với khách hàng điều đó có nghĩa:
Sản phẩm này dùng được lâu dài

1.

2.

3.

4.

5.

Khi bạn đã xác định được danh mục những lợi ích này thì những lợi ích đã có hoặc chưa có
sẽ hình thành cơ sở cho việc marketing của bạn.

Hiểu rõ ngành nghề kinh doanh: Điều này nghe có vẻ đơn giản nhưng lại không phải
vậy:

Công ty sản xuất bút Parker thực hiện cuộc cách mạng hóa doanh nghiệp khi nhận
ra họ không phải là một doanh nghiệp bán bút mà là một công ty quà tặng. Khách
hàng mua bút của họ để làm quà tặng. Và như vậy đối thủ cạnh tranh cận kề nhất
của họ không phải là các công ty sản xuất bút mà là các câu lạc bộ golf, doanh
nghiệp sản xuất ví hay đồng hồ đeo tay.

Đây là phần mở rộng của bài tập cuối cùng, nhưng bạn cần liên tục tự hỏi bản thân về
những gì khách hàng thật sự mua của bạn.

Jennifer nghĩ rằng mọi người đến quán cà phê của cô là do giá cả phải chăng. Nhưng
có thể họ chỉ muốn có một khoảng thời gian nghỉ ngơi tách biệt khỏi văn phòng
trong giờ ăn trưa. Và trong trường hợp đó, tại sao cô không để vài tờ báo và kê
những chiếc ghế êm ái? Thành công của quán Starbucks không phải là do cà phê



ngon mà do đó là “địa điểm thứ ba” - không phải nhà hay văn phòng - nơi họ có thể
nghỉ ngơi. Cũng có thể các nhân viên văn phòng không có đủ thời gian? Trong
trường hợp này, tại sao không đề nghị đưa đồ ăn lên văn phòng của họ? Và khi bạn
đã đến đó, sao không giới thiệu cho họ đồ ăn nấu sẵn để họ có thể hâm lại trong bữa
ăn tối?

Những điều mọi người thật sự mong muốn từ dịch vụ làm vườn của bạn: muốn ai đó làm
thay công việc nặng nhọc, kiến thức cây cảnh của bạn, hay sự sáng tạo? Tùy vào từng lý do,
bạn có thể cung cấp dịch vụ theo kiểu công việc cần nhiều lao động, tư vấn thiết kế miễn
phí hoặc dịch vụ chuyển thư thường xuyên trong đó cây cảnh là dịch vụ theo mùa.

Đừng chỉ thấy những gì khách hàng đã mua trong quá khứ hoặc đang mua – hãy nghĩ
đến những gì họ có thể muốn mua nhưng chưa ai cung cấp.

Tạo sự khác biệt: Bạn có thể có lợi thế hơn những đối thủ khác bằng cách không chi quá
nhiều tiền vào marketing, thay vào đó chỉ cần tạo sự khác biệt. Sản phẩm của bạn càng độc
đáo bao nhiêu thì càng dễ bán bấy nhiêu. Tất nhiên, điều này chỉ đúng khi sản phẩm của
bạn mang lại những giá trị thật sự cho khách hàng. Nếu lợi thế duy nhất của bạn là giá rẻ
thì bạn còn phải mất nhiều thời gian để có thể thành công.

Bạn có thể tạo ra sự khác biệt bằng nhiều cách khác nhau. Đó có thể là từ cách đưa
hàng:

Peter Wood đã trở thành triệu phú và cách mạng hóa ngành bảo hiểm lâu đời. Bằng
cách nào vậy? Ông chỉ việc sử dụng một chiếc điện thoại màu đỏ tươi. Song trước
kiểu đường truyền trực tiếp này, chưa ai nghĩ đến việc bán bảo hiểm trực tiếp cho
khách hàng qua điện thoại.

Sự khác biệt cũng có thể từ giá trị gia tăng của sản phẩm mà chưa có ai cung cấp:

Một công ty lắp thảm đã cung cấp cho các khách sạn những mẫu thiết kế với sự trợ
giúp của máy tính. Trước đó, khách sạn thường phải đóng cửa vài ngày để đo đạc
trước khi lắp thảm. Với dịch vụ mới này, việc đo đạc được tính toán trên máy tính
nên thời gian đóng cửa khách sạn chỉ còn một nửa so với trước. Điều này thật sự
đem lại lợi ích rất lớn cho khách hàng.

Sự khác biệt cũng có thể đơn giản chỉ là bề ngoài của sản phẩm:

Khi Belinda Jarron thành lập doanh nghiệp cung cấp cây cảnh và hoa cho văn
phòng, cô quyết định đặt tên nó là Fleurtations. Cô sơn xe tải màu hồng sáng và cho
nhân viên mặc những bộ đồng phục nhiều màu sắc. Lợi thế là dễ dàng phân biệt
công ty cô với các đối thủ cạnh tranh khác.



Một doanh nhân đáng ngưỡng mộ là Gio Benedetti, người Italy gốc Scotland. Điều tâm
niệm của ông là “sự khác biệt” và ông đã kiếm được khá nhiều tiền.

Công việc kinh doanh gần đây của ông là thiết kế lại các hộp cứu thương xoàng xĩnh.
Cái hộp cứu thương màu xanh truyền thống hàng chục năm nay đã không được thiết
kế lại. Ông tung ra sản phẩm mới. Chiếc hộp mới dựa trên hình dáng của chiếc xe
Porsche với nắp mở được thiết kế giống như cái gạt tàn chiếc xe Jaguar của ông. Có
một nhiệt kế và những miếng băng dính tiện lợi ở ngoài. Chiếc hộp này đắt hơn loại
hộp cũ một chút nhưng tiện lợi hơn và giờ đây nó được bán ở tất cả cửa hàng trên
toàn nước Anh.

Xây dựng thương hiệu lớn với
khoản ngân sách hạn chế
Bạn đã có sản phẩm/dịch vụ. Bây giờ bạn phải tạo cho nó thương hiệu. Đa số mọi người sẽ
nghĩ : “Thương hiệu nghe có vẻ quá to tát và đắt đỏ đối với một doanh nghiệp nhỏ như tôi,
có thể tôi sẽ bỏ qua phần này.” Đừng làm như vậy.

Bây giờ bạn hãy dành chút thời gian suy nghĩ về khoản mua sắm lớn nhất gần đây của
bạn. Tôi cược là vào thời điểm đó bạn cảm thấy rất hào hứng? Tôi cũng cược rằng đến bây
giờ, bạn đã bắt đầu thấy lo lắng: Liệu tôi có mua đúng hàng cần thiết không? Liệu chất
lượng của nó có tốt không? Liệu tôi có thể mua được cái khác rẻ hơn không?

Mua sắm thật sự là điều đáng sợ. Qua nhiều năm bán hàng và lắng nghe ý kiến từ
khách hàng, tôi đã đưa ra kết luận dưới đây tuy hơi bi quan:

Khách hàng không muốn cái tốt nhất – họ muốn cái đỡ tệ nhất.

Tôi thấy rất nhiều người bị mất hợp đồng khi khách hàng nói: “Bạn đã đưa ra được đề án
tốt nhất, nhưng chúng tôi đã hợp tác với một công ty lớn hơn.” Việc này khiến tôi phải suy
nghĩ.

Đó chính là thương hiệu – là vấn đề niềm tin. Trong một thế giới phức tạp và ngày càng
bận rộn, khách hàng chỉ muốn làm việc với những gì mang lại cho họ cảm giác an toàn
nhất. Thách thức đối với một doanh nghiệp nhỏ là làm thế nào để cam kết rằng khách hàng
đã có một quyết định thông minh.

Khói và gương – cách phóng đại thương hiệu
Một doanh nhân người Mỹ bắt đầu công việc kinh doanh lưu trữ tài liệu. Anh có rất



ít khách hàng. Khi những khách hàng tiềm năng ghé thăm, họ nhìn thấy nhiều dãy
giá sách rỗng. Rõ ràng điều đó không tạo được lòng tin nơi khách hàng. Sau lần đó,
anh đã tìm cách thay đổi hình ảnh công ty bằng cách lắp gương lên tường, ngay sau
các hộp sách và chỉ để lại một vài giá trống. Rất nhanh chóng – khi khách hàng tiềm
năng của anh bước vào và nhìn thấy các chỗ trống đã được lấp đầy - họ ký hợp đồng
với anh.

Tôi không nói bạn phải luôn dối trá mà tôi chỉ muốn nói đôi khi bạn có thể khiến khách
hàng tiềm năng nghĩ rằng rằng bạn lớn mạnh hơn so với thực tế của bạn.

Chúng tôi đang thực hiện một hợp đồng marketing lớn với một ngân hàng. Họ nói
họ muốn gặp chúng tôi tại văn phòng. Chúng tôi đoán là họ lo lắng chúng tôi không
đủ lớn để có thể đáp ứng được công việc, vậy là chúng tôi nhanh chóng “thuê” một số
bạn bè nhằm tăng số lượng nhân viên. Khách hàng rất vui và chúng tôi ký được hợp
đồng; sau đó chúng tôi đã làm tốt. Thật may là lúc đó họ không nhận ra mọi người
đang viết bút xóa lên bức vách ngăn bàn làm việc, tài liệu thì đọc ngược hoặc không
thắc mắc vì sao chúng tôi tuyển được cả hai chị em sinh đôi.

Hãy nhớ dù mong muốn có được sản phẩm tốt nhất nhưng khách hàng cũng không muốn
trở thành kẻ ngốc khi mang sản phẩm về nhà, hoặc khi họ nói về sản phẩm đó với những
người khác trong văn phòng. Điều này cũng giống như việc “Không ai bị sa thải vì đã mua
sản phẩm của IBM”. Điều này không phải ngẫu nhiên có được. IBM đã chi hàng triệu đô -la
để nghiên cứu màu sắc cho logo của mình, “IBM Big Blue”, hành động này đem đến sự yên
tâm cho khách hàng.

Tất nhiên, nếu sản phẩm của bạn quá sáng tạo và quá khác biệt thì bạn lại khiến khách
hàng muốn mạo hiểm mua sản phẩm của bạn và họ ra về với một sản phẩm không thật sự
mong muốn. Điều này đòi hỏi sự quảng cáo phóng đại – chúng ta sẽ bàn về vấn đề này sau.

Quy tắc thương hiệu
Thống nhất: Khi được hỏi về bí quyết thành công, một đầu bếp nổi tiếng người Pháp đã
trả lời:

Xuất sắc chính là sự tổng hòa của những chi tiết nhỏ được hoàn thành một cách
tuyệt vời.

Để tạo lòng tin nơi khách hàng, hãy chú ý đến từng chi tiết nhỏ. Điều đó không có nghĩa là
bạn phải tốn kém. Hãy chắc chắn điện thoại của bạn luôn có lời chào thống nhất, logo của
bạn được thể hiện thống nhất trên thư, phong bì, đồng phục và hóa đơn. Chuỗi cửa hàng
bán bánh sandwich Pret A Manger còn cho cả logo bằng sôcôla vào ly cà phê cappuccino.



Công ty Nextdoor.com chuyên thiết kế và làm cửa. Dù chỉ là một doanh nghiệp nhỏ
nhưng ngay lập tức bạn cũng sẽ bị ấn tượng bởi tính chuyên nghiệp của hãng. Trong
cửa hàng, tất cả nhân viên đều mặc đồng phục, thợ lắp ráp và lái xe tải - thì có quần
áo bảo hộ gắn logo công ty, tất cả luôn sáng sủa và sạch sẽ. Điều này là lời khẳng
định với khách hàng rằng họ đang làm việc với một công ty chuyên nghiệp.

Doanh nghiệp của bạn có một lợi thế thương hiệu rất lớn – đó là chính bạn: Đừng
giấu mình đằng sau tên tuổi của công ty. Khách hàng muốn chính bạn là người có mặt khi
bất kỳ việc gì xảy ra. Họ muốn biết bạn sống ở đâu và thậm chí có thể gọi điện vào lúc ba
giờ sáng để yêu cầu chuyển hàng. Hãy đưa bản thân và tính cách của mình vào trong
thương hiệu.

Alistair Rutherford gây dựng công ty Edinburgh Preserves chuyên bán tương ớt tự
chế. Sau vài năm làm việc vất vả, họ bắt đầu nhận được những đơn đặt hàng từ các
siêu thị lớn. Alistair quyết định đã đến lúc công ty cần trở nên chuyên nghiệp hơn.
Vậy là anh thuê một công ty thiết kế nhãn mác và đóng gói mới. Khi anh đem những
thứ này đến các siêu thị đối tác, họ không còn muốn đặt hàng nữa. Lý do sản phẩm
của anh bán chạy chính là bởi chúng không giống các sản phẩm được sản xuất hàng
loạt!

Độc đáo: Khách hàng đang ngập chìm trong quảng cáo. Để giải quyết vấn đề này, sản
phẩm của bạn cần có tính độc đáo.

Vài năm trước chúng tôi tung ra một tờ tạp chí thương mại điện tử. Lúc đó ở Anh có
hơn 1.000 tờ tạp chí kinh doanh như vậy và theo tính toán thì cần phải có ngân sách
cho hoạt động marketing là 700.000 bảng để làm việc này. Chúng tôi chỉ có 700
bảng. Tôi quyết định giới thiệu tạp chí bằng cách dành một tuần sống trong tủ kính
trưng bày chỉ với Internet. Tôi ra mắt bằng bộ quần áo pyjamas, thẻ tín dụng và máy
tính trong một tủ kính trên phố Sauchiehall ở Glasgow.

Tôi có rất nhiều thứ phải hoàn thành. Tôi phải gọi đồ ăn (40 bảng từ cửa hàng
Iceland – có rất nhiều đồ ăn, nhưng không có tủ lạnh). Tôi phải tổ chức một bữa tiệc
tối. Tôi gọi một người thợ cắt tóc đến, một con hươu cao cổ bằng gỗ cao 1,83m, ban
nhạc kèn ống và rượu nho vang Bentley.

Tất nhiên, đây không chỉ là bài tập về thương mại điện tử mà còn là bài tập về
đám đông. Tôi đã có mặt trên tất cả các trang tin của các tờ báo lớn, trên tivi, một
đài phát thanh đã vào tủ kính trưng bày cùng với tôi, ngoài ra còn khoảng 1 nghìn
thư điện tử mỗi ngày. Trong số những cuộc giới thiệu báo mới ở Scotland thì chúng
tôi đã trở thành tờ báo có số lượng độc giả nhiều nhất.

Hãy tư duy như người Mỹ: Khi bạn có những hiểu biết ban đầu về các doanh nhân người
Mỹ, bạn sẽ nhận ra họ không giỏi hơn người khác mà giỏi trong việc tạo ra ấn tượng.



Từ xưa đến nay khiếm tốn vẫn là một đức tính đáng quý trọng, nhưng nó không có ích
đối với công ty. Hãy lấy xác nhận từ bất kỳ khách hàng nào bạn đã làm việc cùng. Hãy cố
gắng có được tên tuổi những khách hàng lớn thậm chí ngay cả khi tất cả những gì bạn làm
cho khách hàng như IBM chỉ là quét dọn bãi đỗ xe của họ.

Cách đặt tên cho doanh nghiệp của bạn
Nếu theo tất cả những gì chúng ta đã nói ở đây thì tên gọi lý tưởng nhất cho công ty của
bạn chính là biểu tượng nhãn hiệu sản phẩm của bạn.

Đừng lo lắng nếu bạn đã chọn một cái tên không gợi lên điều gì. Công ty Tesco được đặt
theo tên vợ của người sáng lập, Tessa Cohen. Tuy nhiên, có một cái tên phù hợp sẽ là lợi
thế cho bạn.

Tái khẳng định: Nếu bạn chắc chắn đây sẽ là một yếu tố quyết định thành công của
doanh nghiệp, hãy đặt một cái tên nghe có vẻ đáng tin cậy. Một công ty bất động sản muốn
tên công ty ám chỉ là doanh nghiệp của Scotland, bao hàm sự khôn ngoan và thịnh vượng
– nên chọn tên Stuart Wise Ogilvie. Tuy nhiên, cũng đừng quá cầu toàn khi đặt tên – tỷ
phú Brandon chẳng gặp vấn đề gì khi đặt tên cho hãng hàng không của mình là Virgin1.

Nếu tên thương hiệu là tên bạn: Vì bạn là tài sản lớn nhất của doanh nghiệp nên đây sẽ
là phần thưởng xứng đáng khi tên bạn là tên công ty. Rất nhiều công ty tư vấn, dù trong
lĩnh vực quảng cáo, luật hay thiết kế đều đặt tên công ty theo tên người sáng lập. Hãy thận
trọng vì lúc này bạn trở thành biểu tượng của công ty. Sẽ thật tuyệt vời nếu bạn là người
thân thiện, năng động song cũng đáng lo nếu bạn là người nhút nhát, rụt rè. Hãy nghĩ xem
điều gì sẽ xảy ra nếu bạn bán doanh nghiệp.

Dễ nhớ: Nếu hai việc trên không phải là điều quan trọng nhất với bạn thì hãy làm điều gì
đó đáng nhớ. Nếu bạn có thể khiến khách hàng mỉm cười hoặc ấn tượng, họ sẽ nhớ tên bạn
nhanh hơn. Điều này giúp việc marketing của bạn trở nên đơn giản. Dưới đây là một số ví
dụ.

Một công ty truyền hình độc lập có tên là Extra Vegetables: Người sáng lập công ty
được mời tham dự một cảnh quay của đài BBC và hiển nhiên nhà sản xuất rất tiết
kiệm chi tiêu. Tối hôm đó, trong quầy bar họ uống thêm vài cốc bia và ghi tất cả
chúng trong hóa đơn là “extra vegetables”.

Một người tổ chức sự kiện đặt tên chương trình là “Let me hold your balls for you”
(Hãy để tôi giữ quả bóng cho bạn):

Đây là một trong những công việc kinh doanh đầu tiên của tôi. Tôi có công việc của
riêng mình, nhưng đồng thời cũng nhận được một số lời đề nghị bất ngờ khác.



Một công ty tư vấn công nghệ thông tin có tên là 3 Frogs (Ba con ếch)

Ba con ếch ngồi trên khúc gỗ, một con quyết định nhảy ra, hỏi còn lại mấy con? Câu
trả lời là “ba” – việc đưa ra quyết định không ám chỉ hành động. Trọng tâm của
công ty tư vấn này là đưa các dự án công nghệ thông tin đi vào thực tế.

Thận trọng với những từ viết tắt: Tôi không ưa cách đặt tên công ty theo một loạt từ
viết tắt. Hãy nhớ về số phận của Bộ Công thương (DTI) của Anh khi đổi tên thành Bộ Năng
suất, Năng lượng và Công nghiệp. Tên mới này nhanh chóng bị loại bỏ và tên cũ được dùng
lại năm ngày sau đó khi một số nhà báo hài hước bắt đầu nghĩ ra tên viết tắt có thể có của
Bộ này là DIPPY (gàn dở) và PENIS (bộ phận sinh dục).

Đặt tên theo lợi ích mà bạn sẽ đem đến cho khách hàng:

Đừng đặt tên doanh nghiệp theo tính cách của bạn mà phải dựa trên những gì bạn
làm, nếu không bạn sẽ gây nhầm lẫn. (Simon)

Đó là một ý tưởng khá hay của Simon. Đừng biến tên thương hiệu thành một cái gì đó quá
hiển nhiên, giống như tên gọi một công ty đào tạo là Aspire (có nghĩa là “khao khát”), hãy
đặt cái tên nào đó dễ nhớ hơn.

Cuối cùng, công ty Carphone Warehouse (có nghĩa là “nhà kho điện thoại ôtô”) không bán
điện thoại, ôtô và cũng chẳng phải là nhà kho, cũng không gây rắc rối gì cho họ.
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Địa điểm của bạn hay của tôi?
Có một câu nói nổi tiếng rằng ba yếu tố quan trọng nhất trong kinh doanh bán lẻ là “địa
điểm, địa điểm và địa điểm”.

Vấn đề là kinh phí để tìm được một địa điểm thích hợp cho công việc kinh doanh của
bạn lại bị hạn chế. Một nghiên cứu gần đây về hàng loạt quán cà phê ở Anh cho thấy, chỉ có
một số rất ít cửa hàng có lợi nhuận thường xuyên. Trong cuộc đua giành giật vị trí tốt, hầu
hết các cửa hàng phải trả rất nhiều tiền thuê địa điểm khiến lợi nhuận của họ không còn là
bao.

Tìm được địa điểm tốt mà không quá tốn kém
Trở thành địa điểm tốt: Nếu mọi người sẵn sàng đến với bạn thì bạn không cần phải có
một vị trí bán lẻ tốt nhất. Hiển nhiên điều này không dễ dàng và không áp dụng cho mọi
doanh nghiệp mà phụ thuộc vào sự khác biệt trong kinh doanh của bạn. Mọi người có thể
đi rất xa để đến một nhà hàng đã đạt giải thưởng chứ không phải chỉ để uống cà phê.

Hãng bán đồ nam giới Slaters Menswear có một chính sách là chọn địa điểm hơi
cách xa trung tâm bán lẻ. Cửa hàng không nằm trên tuyến phố chính hoặc nếu có ở
phố chính thì sẽ ở trên tầng hai. Sự khác biệt của họ chính là dịch vụ hạng nhất mà
họ đem đến cho khách hàng. Điều này giúp họ phát triển và trở thành một trong
những hãng bán lẻ đồ nam giới lớn nhất ở Anh.

Liệu có đủ “sầm uất”? Nhiều doanh nghiệp mới kinh doanh lựa chọn địa điểm bằng cách
đếm số người đi qua vào một thời điểm trong ngày. Tuy nhiên, bạn có nhận thấy trong
thành phố của bạn có những cửa hàng rất lớn mà không có mấy khách mua? Những cửa
hàng này ở nơi sầm uất không có nghĩa là sẽ kinh doanh tốt, ví dụ như một cửa hàng ăn
uống lớn ở ngay bên ngoài một nhà ga tàu đông đúc. Mọi người đều hối hả về nhà hoặc đến
cơ quan nên không có thời gian để thưởng thức một bữa trưa thoải mái ở đó.

Hãy nhớ câu châm ngôn:



Nếu muốn mở một nhà hàng, hãy chọn địa điểm cạnh một nhà hàng
đã thành công.

Bạn có chủ động đến với khách hàng không? Bạn có thể đến với khách hàng chứ
không nên chờ đợi khách hàng đến với mình. Nếu bạn có một cửa hàng bán bánh
sandwich, tại sao bạn không đưa bánh đến tận bàn làm việc của khách hàng? Liệu bạn có
thể giao hàng bằng bưu điện, xe máy, đặt hàng qua điện thoại hoặc trên trang web không?

Hợp tác: Hãy cân nhắc việc mở thêm một cửa hàng phụ. Costa Coffee đã mở quán trong
hiệu sách, trong quầy đại lý bất động sản, ngân hàng và các văn phòng lớn.

Một doanh nhân trẻ mở quầy bán mỳ Nhật Bản ở trong khu vực trống của một quán
rượu. Doanh nhân mất tiền thuê địa điểm và chi phí sửa sang và hai bên sẽ cùng
chia sẻ lợi nhuận. Kết quả là doanh nhân trẻ đã có một nhóm khách hàng quen khá
đông, chi phí cố định giảm và không phải lo lắng nhiều về quầy bánh mỳ của mình.

Bán hàng từ xa – thương mại điện tử, điện thoại và đặt hàng qua
thư
Internet đã sụp đổ? Sau sự suy thoái của thời đại
Internet, nhiều người sẽ lắc đầu và nói “không bao giờ
lặp lại”. Lịch sử đã dạy chúng ta theo một cách khác.
Cách mạng đường sắt cuối thế kỷ XIX báo trước một sự
bùng nổ đầu tư cũng như một sự sụp đổ. Tuy nhiên, sau
thời gian nở rộ ban đầu, không ai có thể phủ nhận rằng
đường sắt (“chỉ là một cách khác đến với thị trường” –
như những người không gạt bỏ Internet) đã có tác động cơ bản đến thương mại và biến đổi
một số ngành công nghiệp cụ thể.

Ngoài việc sử dụng trang web như một cuốn sách quảng cáo trực tuyến, thương mại điện
tử còn mang lại lợi ích lớn cho các doanh nghiệp nhỏ. Thương mại điện tử đem đến cho
bạn cơ hội thâm nhập những thị trường mới (đặc biệt là thị trường nước ngoài), cho phép
bạn xây dựng một thương hiệu trực tuyến mạnh hơn bất kỳ một đối thủ cạnh tranh lớn nào,
hoặc cũng có thể giúp bạn loại bớt đối thủ bằng cách hợp lý hóa quy trình sản xuất.

Nhiều doanh nghiệp nhỏ bắt đầu khởi nghiệp từ trang web eBay trước khi tự thiết kế
một trang web riêng và sau đó mới mở các quầy hàng thực tế trên thị trường. Một số công
ty khác vẫn sử dụng eBay để bán sản phẩm như là một kênh kinh doanh chính.

Tuy nhiên, thương mại điện tử không phải là phương thức bán hàng duy nhất. Điện
thoại cũng từng cách mạng hóa ngành công nghiệp bảo hiểm và đặt hàng qua thư vẫn đang



thâm nhập thị trường bán lẻ.

Điều này phù hợp với doanh nghiệp của bạn? Bạn cần phải biết chính xác hoạt động
kinh doanh của mình là gì. Internet từng được coi là cái chết của các nhà bán lẻ. Nhưng
thực tế đối với một số loại hàng hóa bán lẻ thì nó lại là phương thức hiệu quả. Điều này lý
giải vì sao hãng Waterstones không bị Amazon hạ gục. Tôi vào trang Amazon để tìm tên
những cuốn sách mà tôi cần, tôi đến Waterstones vì đây là nơi an toàn khi tôi muốn mua
sắm, có thể lững thững đi xem hàng và ra về với một cuốn sách trên tay. Hãy chắc chắn bạn
biết chính xác những nhu cầu nào bạn có thể thỏa mãn cho khách hàng.

Trái lại, bạn có thể tìm ra những lĩnh vực trong ngành nghề kinh doanh của bạn mà các
nhà bán lẻ không đem lại giá trị gia tăng nào. Điều này thường xảy ra với nhiều người môi
giới trong ngành bảo hiểm, du lịch hoặc chứng khoán. Bạn có thể xây dựng thành công
một doanh nghiệp bằng cách cung cấp cho khách hàng những sản phẩm rẻ hơn khi loại bớt
một số nhà bán lẻ.

Điều nên tránh khi bán hàng trực tuyến: Đã có cả một tuần sống trong buồng kính
trưng bày và chỉ dùng Internet, tôi muốn chia sẻ kinh nghiệm của mình về những gì nên
tránh khi lập trang web. Mọi người cảm thấy chán ngấy với việc chọn hàng “bỏ vào giỏ
hàng” khi mua sắm trên mạng. Họ chọn một giỏ hàng đầy ắp nhưng ví tiền lại rỗng tuếch.
Hành động này chiếm đến 50% việc mua sắm ở các công ty lớn. Nguyên tắc cơ bản là hãy
thiết kế trang web thật đơn giản, bao gồm:

Tránh những hành động phức tạp: Thử tưởng tượng bạn đi vào một cửa hàng giày dép.
Họ yêu cầu bạn dừng ở cửa chính và chờ họ vài phút để chuẩn bị. Sau đó, bạn đi vào cửa
hàng và họ cầm cờ quạt chạy vòng quanh chào đón bạn đến với cửa hàng. Đừng bao giờ
làm như vậy.

Đừng che giấu những thứ hấp dẫn: Hãy làm cho việc đặt hàng trực tuyến của công ty
bạn càng rõ ràng và đơn giản càng tốt. Đặc biệt:

Không yêu cầu mật khẩu: Tôi không cần phải có mật khẩu để đi vào cửa hàng Tesco ở
gần nhà, nhưng tại sao nhiều trang web lại yêu cầu như vậy? Giao dịch cần phải đảm
bảo an toàn, nhưng liệu có ai đó đánh cắp mật khẩu chỉ là để sửa lại tài khoản cá nhân.
Tôi đã phải đăng ký thông tin trên hàng trăm trang web; lại còn cả những câu hỏi dạng
như ngày tháng, địa điểm đáng nhớ hay tên con vật cưng thì cũng chỉ có giới hạn mà
thôi.

Hãy chắc chắn các cửa hàng không bị ngừng hoạt động. Thật ngạc nhiên khi thấy nhiều
trang web của các hãng hàng không hoạt động không tốt hoặc bị lỗi. Tôi đã nhận được
một bức thư từ một hãng hàng không hàng đầu của Anh. Địa chỉ trả lời thư là
blackhole1 @xxx.com. Làm thế nào để khẳng định được đây là thư của hãng.

Đừng xây dựng trang web và nghĩ rằng khách hàng sẽ tự ghé thăm: Đừng tưởng bạn có
một cái tên mỹ miều, một trang web hiện đại và rồi cả thế giới sẽ kéo đến với bạn. Ngay



cả khi bạn đổ hàng triệu bảng vào việc quảng cáo thì điều này cũng sẽ không xảy ra.
Những nguyên tắc marketing tương tự áp dụng vào đây. Hãy kéo khách hàng đến với
trang web của bạn, hãy chắc chắn nó được xếp hạng cao trên bảng xếp hạng lượt người
truy cập, có những đường dẫn liên kết từ những trang web khác và cho địa chỉ web của
bạn lên tất cả các thư tín.

Đừng bị
những hứa hẹn công nghệ mê hoặc.
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Định giá đúng
Việc định giá có tầm quan trọng rất lớn. Chỉ cần tăng 10% giá sản phẩm có thể khiến lợi
nhuận tăng 40%.

Để đưa ra mức giá đúng có thể cần cả một quy trình phức tạp bởi giá cả gắn chặt với
khái niệm “giá trị” và mang tính chất cảm tính. Mọi người thường thấy khó khăn khi định
ra một mức giá thị trường hợp lý cho sản phẩm/dịch vụ của mình vì họ tự đánh giá thấp giá
trị bản thân.

Để tránh tình trạng này, mọi người (như nhiều cuốn sách hướng dẫn kinh doanh đã
nói) thường chọn giải pháp định giá mang tính kỹ thuật. Thường thấy nhất là phương pháp
định giá cộng thêm vào chi phí – tức là cộng thêm một số tiền hay một tỷ lệ phần trăm vào
chi phí sản xuất và phân phối sản phẩm. Dù nghe khá hấp dẫn và đơn giản nhưng phương
pháp này không đúng vì một lý do cơ bản sau:

Giá hợp lý là giá khách hàng thuận mua. Chi phí chỉ cho biết liệu
bạn có được những thương vụ hấp dẫn từ nhà cung cấp hay không.

Khi xuất bản cuốn kỷ yếu, tôi nhận thấy mình có thể làm bìa cứng cho nó và do đó
chi phí sẽ tăng thêm một bảng một cuốn. Nhưng kết quả là tôi có thể bán chúng với
giá gấp đôi – thêm tám bảng mỗi cuốn, doanh thu ấy tăng lên. Mọi người đều cảm
thấy mình chỉ phải bỏ ra một khoản tiền nhỏ để có thể lưu lại biết bao kỷ niệm về bạn
bè và ngôi trường của mình trong nhiều năm sau. Đây cũng là lý do tôi chọn tên
cuốn kỷ yếu là “Khoảnh khắc cuộc đời”.

SÁU LÝ DO ĐỂ BẠN ĐỪNG BÁN RẺ NHƯ BÈO

Không có gì đáng buồn hơn việc ngồi ở vị trí ban xét duyệt cấp vốn và nghe ai đó
nói: “Chúng tôi sẽ có được rất nhiều khách hàng vì giá của chúng tôi thấp nhất.”
Ngoài việc ngầm thể hiện sự tự đánh giá thấp bản thân của người đó, câu nói này



còn có thể gây ra rất nhiều vấn đề khác.

1. Là một doanh nghiệp nhỏ, bạn sẽ không thể có tiềm lực kinh tế (giống như sức
mua) để có thể hạ giá thành thấp hơn các đối thủ khác. Nếu hạ giá thành thì bạn
phải làm việc vất vả cho đến khi hoàn toàn phá sản.

2. Các đối thủ cũng sẽ có phản ứng. Nếu bạn bắt đầu tìm được khách hàng mới thì
bạn đã khơi mào cho một cuộc chiến cạnh tranh giá cả. Các đối thủ có thể có
tiềm lực kinh tế lớn hơn, nhiều khách hàng lâu năm hơn và rốt cuộc là sẽ không
có ai chiến thắng cả.

3. Khi bạn đã đưa ra mức giá thấp cho sản phẩm thì sau này bạn sẽ rất khó tăng
giá. Hãy tưởng tượng bạn tăng 30% giá bán cho khách hàng hiện tại – họ sẽ quay
lưng lại với bạn và nói: “Anh nghĩ tôi là một thằng khờ sao?” Điều này cũng
tương tự với việc “hạ giá” – khi bạn hạ giá quá nhiều sản phẩm, khách hàng sẽ
ngồi chờ vì nghĩ rằng các mặt hàng còn lại cũng sẽ hạ giá.

4. Hãy nhớ, khách hàng thường có thói quen bàn luận với nhau. Vậy nếu bạn giảm
giá cho một khách hàng thì bạn phải đảm bảo là những người khác không phát
hiện ra.

5. Hãy nhớ, khách hàng thường có thói quen bàn luận với nhau. Vậy nếu bạn giảm
giá cho một khách hàng thì bạn phải đảm bảo là những người khác không phát
hiện ra.

6. Giá thấp và chất lượng tốt không đồng nhất với nhau. Đừng nghĩ rằng nếu giảm
giá sản phẩm, khách hàng sẽ nhanh chóng đổ xô đến cửa hàng của bạn. Giá rẻ sẽ
khiến khách hàng nghĩ sản phẩm của bạn thật rẻ mạt và họ sẽ tránh xa như
tránh một đại dịch vậy.

7. Rủi ro của bạn rốt cuộc cũng chỉ là với những khách hàng ít tiền – những người
sẽ bỏ rơi bạn khi bạn tăng giá.

Nhiều công ty tín dụng Mỹ nôn nóng tiếp cận thị trường Anh với ý định có được
nhiều khách hàng bằng cách đưa ra mức lãi suất 0%. Ý tưởng của họ là sẽ chiếm
lĩnh một thị phần lớn ban đầu rồi sau này có thể tăng lãi suất. Vấn đề ở chỗ
khách hàng mà họ có được chủ yếu là những khách hàng “pha tạp” sốt sắng có
được những giao dịch hời như sẽ chuyển sang giao dịch với công ty khác với
mức lãi suất 0% khi họ tăng giá.

Nguy hại của việc kinh doanh vượt quá khả năng vốn:

“Lịch làm việc của chúng tôi đầy ắp những đơn hàng từ ba tháng trước. Chúng tôi



làm ngày làm đêm nhưng khách hàng vẫn bỏ đi vì họ không muốn phải đợi lâu quá.
Chúng tôi lại không đủ tiềm lực chứng minh nỗ lực của mình. Chồng tôi đang nghĩ
đến việc từ bỏ kinh doanh.” (Michelle)

Tôi rất xúc động khi đọc bức thư này. Cô ấy quá tha thiết với việc kinh doanh. Nhưng sau
đó, tôi muốn hét lên với cô: “CÔ RA GIÁ QUÁ RẺ!” Những kiểu buôn bán vượt quá khả
năng vốn thường khiến nhiều doanh nghiệp mới khởi nghiệp chìm nghỉm. Đó là sự kết
hợp của lòng nhiệt thành và thiếu tự tin.

Nếu tăng giá, bạn sẽ mất khách hàng, nhưng có thể đó chỉ là một số khách hàng không
thích điều đó. Tăng giá giúp bạn có thêm tiền để mở rộng sản xuất và tự tin hơn. Những
khách hàng cũ đã “ra đi” có thể sẽ quay lại khi nhận thấy những dịch vụ khác không bằng
dịch vụ của bạn.

Chiến lược định giá ra giá quá cao

Bạn có thể chỉ ra cho khách hàng thấy:

Sản phẩm của bạn có chất lượng tốt, bạn có thể lấy hàng nhanh và bạn có giá rẻ. Bạn
chỉ có thể chọn hai trong ba yếu tố này chứ không thể có cả ba. Bạn sẽ chọn những
yếu tố nào?

Đưa ra các mức giá khác nhau: Những khách hàng khác nhau sẽ trả những mức giá
khác nhau tại những địa điểm khác nhau, vào những mùa khác nhau, thời gian khác nhau
trong ngày, với rất nhiều lý do khác nhau. Mọi người sẽ trả giá gấp đôi cho một cuốn sách
bìa cứng chỉ vì họ thiết tha muốn là người đầu tiên đọc nó.

Sẽ rất lý tưởng nếu bạn có thể ra giá tùy thuộc vào từng khách hàng và tùy vào mức độ
nhu cầu của họ. Rất khó làm được điều đó, nhưng không có nghĩa là bạn không nên thử.

Hãy bắt đầu bằng việc đưa ra các mức giá khác nhau phụ thuộc vào từng loại khách
hàng (ví dụ như giá rẻ hơn cho khách hàng mua buôn chứ không phải cho khách hàng
mua lẻ). Sau đó, hãy đưa ra các mức giá khác nhau cho những thị trường có địa lý khác
nhau và có thể là vào thời điểm khác nhau nữa.

Khi mới làm marketing ở Scotland, có lần tôi gửi bản “chào hàng” tới một người bạn
làm cho một công ty quảng cáo lớn ở London. Anh bạn tôi gọi điện, vừa cười vừa nói:
“Caspian, cậu đúng là đồ ngốc, cậu gửi cho mình bản chi phí – trong khi cái mình
cần là bản báo giá của cậu.”

Khi bạn có kinh nghiệm hơn trong vấn đề này, bạn có thể trở thành một chuyên gia định
giá và có thể “đọc” được ý nghĩ của khách hàng mỗi khi họ bước vào cửa hàng, sau đó định
giá tùy thuộc vào mức độ nhu cầu của họ.



Đừng cố giành được tất cả khách hàng: Thà có năm khách hàng trả bạn 20 bảng còn
hơn mười khách hàng mà chỉ trả 5 bảng.

Định giá sản phẩm dựa vào những lợi ích đem lại cho khách hàng
chứ không phải dựa vào chi phí bạn bỏ ra.

Ví dụ:

Một doanh nghiệp dịch vụ trong lĩnh vực dầu khí chuyên ngăn các lỗ phun dầu –
nhờ đó có thể kiểm soát lượng dầu thoát ra ở các giếng dầu. Họ thường định giá dịch
vụ dựa vào chi phí đi lại và lương cho công nhân theo giờ. Một nhà tư vấn chỉ cho họ
thấy chi phí mỗi giờ của công ty đáng giá hàng nghìn bảng. Thế là công ty định giá
lại dịch vụ dựa vào giá trị của việc ngăn các lỗ phun dầu đã giúp khách hàng tiết
kiệm rất nhiều.

Điều này lý giải vì sao thợ hàn ống nước định giá dịch vụ khá cao.

Đừng bao giờ đánh giá quá thấp tinh thần tự nguyện của khách hàng
với việc mua thêm hàng hóa bổ sung
Thu hút khách hàng mua thêm hàng hóa bổ sung:

Bạn có thể thường mua một cái bánh mỳ với giá 99 xu, nhưng bạn có nhớ lần cuối
cùng mình mua là khi nào không? Họ kiếm thêm tiền bằng cách thu hút khách hàng
mua thêm các bữa ăn phụ như Super Dooper, Extra Everything hay Go Fat trong khi
vẫn tạo được ấn tượng giá bán của mình rẻ

Hãy nghĩ đến những lần bạn bị các cửa hàng giá rẻ thu hút, chỉ vì nghe lời người bán
hàng khéo miệng mà bạn ra khỏi cửa hàng với hàng tá đồ đắt tiền trên tay.

Một cách khác (có vẻ như không trung thực) là gia tăng thêm dịch vụ cho khách hàng



như kéo dài thời gian bảo hành những mặt hàng đồ điện. Đã bao giờ bạn thắc mắc vì sao
một dao cạo có lưỡi cạo dự trữ lại đắt hơn một cái bình thường chưa? Bạn có thể khiến
khách hàng mua một lần chứ không có lần thứ hai.

Hãy nói với khách hàng về chính sách “Mua một tặng một”: Chỉ là sự thay đổi của
các chiến lược trước. Kiểu marketing này hay rất nhiều kiểu marketing khác (như tăng
thêm 25% khối lượng, mua ba tặng một, v.v…) là những cách khá hay tạo cho khách hàng
cảm giác mua được món hời trong khi nhận thức về giá trị sản phẩm của bạn không thay
đổi.

Giá cố định hay giá theo giờ?

“Tôi nên định giá theo giờ hay giá cố định?” (Catrin, nhà tổ chức sự kiện)

Ưu điểm của tính giá theo giờ là nếu thời gian làm việc vượt quá giờ quy định (mà luôn
là như vậy) thì bạn sẽ phải tính lại chi phí. Đồng thời, nó cho phép bạn có cơ hội để thương
thảo.

Thay vì nói: “Công việc này sẽ mất chi phí 800 bảng”, hãy nói: “Tôi làm với giá 80 bảng
một giờ và tôi ước tính công việc này mất khoảng 10 giờ.” Rất ít người sẽ tranh luận với bạn
về giá cả mà họ có thể chỉ cố mặc cả để giảm thời gian hoàn thành. Điều này cũng tốt nếu
bạn thật sự có thể làm nhanh hơn. Tuy nhiên, bạn có thể đồng ý rút ngắn thời gian làm
việc, song cũng phải thỏa thuận là nếu công việc kéo dài hơn thời gian dự kiến thì khách
hàng sẽ phải trả thêm tiền.

Nhược điểm của cách định giá này là khách hàng sẽ cảm thấy căng thẳng khi phải tham
gia một thỏa thuận mở. Cách này sẽ bó buộc lợi nhuận của bạn do bị phụ thuộc vào thời
gian bạn có thể làm việc và số nhân viên bạn có thể thuê. Nếu bạn đưa ra một mức giá cố
định thì cơ hội kiếm được lợi nhuận cố định sẽ cao hơn song rủi ro cũng nhiều hơn.

Do vậy, bạn có thể phải định giá bằng phương pháp kết hợp. Hãy bảo đảm bạn luôn có
một công việc hàng ngày tính theo giờ, như vậy bạn có thể thanh toán các hóa đơn của
mình. Sau đó, hãy kiếm thêm một công việc có giá cố định để có cơ hội kiếm được nhiều
lợi nhuận.

Bí quyết doanh nhân: Quản lý kỳ vọng của khách hàng

Nếu bạn định giá theo giờ nhưng công việc lại vượt quá thời gian khách hàng
mong muốn, hãy thông báo cho họ biết thời điểm tính thêm giờ. Bí quyết là dù
việc nói cho khách hàng biết thời gian kéo dài hơn dự kiến là rất khó khăn song
bạn vẫn phải nói để tránh rắc rối về sau. Ví dụ, nếu bạn nói với khách hàng rằng lẽ
ra công việc sẽ muộn hơn khoảng một tuần, nhưng nó chỉ muộn hơn bốn ngày –
họ sẽ rất vui. Nhưng nếu bạn không nói gì với họ thì dù chỉ muộn hơn hai ngày,
họ cũng cảm thấy rất khó chịu.



“Tôi nên định giá với khách hàng đầu tiên như thế nào?” (Rebecca, tư vấn
marketing)

Khách hàng mới không biết gì về bạn và thường cảm thấy khó khăn khi tham gia một thỏa
thuận bỏ ngỏ như vậy. Do đó, bí quyết marketing tài tình ở đây là hãy định giá thật đơn
giản, cố định và đưa ra một sản phẩm/dịch vụ giá rẻ mang tính giới thiệu. Khi đã thiết lập
được mối quan hệ, bạn có thể linh hoạt thỏa thuận tăng giá lên một chút.

Điều gì xảy ra nếu ngành nghề tôi làm rất nhạy cảm về giá cả?
Khách hàng là những người hiểu biết và sẵn sàng đi khảo giá, đặc biệt là sử dụng Internet
để tham khảo. Điều này có thể khiến một số ngành kinh doanh trở nên khá nhạy cảm về
giá cả. Vậy bạn có thể làm gì?

Chuyên tâm vào một phân khúc thị trường chứ không phải thị trường sản xuất hàng
loạt: Điều này nghe có vẻ không hay lắm nhưng về lâu dài, việc có một phân khúc thị
trường chuyên biệt nhỏ sẽ đem lại lợi nhuận cho bạn và là nơi bạn có thể duy trì hoạt
động không quá lớn và có cơ hội hoàn thiện sản phẩm.

Áp lực giày dép Trung Quốc giá rẻ đã dần khiến ngành công nghiệp sản xuất giày
của Anh suy giảm. Tuy nhiên, ngày càng có nhiều công ty nhỏ ở Anh vẫn kiếm được
lợi nhuận từ những đôi giày sản xuất thủ công bán trên toàn thế giới với giá 1.000
bảng một đôi.

Thêm vào các dịch vụ sau bán hàng: Hãy xem liệu khách hàng có thể trả cao hơn nếu
bạn gia tăng những lợi ích khác như giao hàng, đóng gói đặc biệt, dịch vụ lắp đặt hoặc
hỗ trợ hậu mãi.

Thương nhân hóa trong việc tìm kiếm nguồn cung: Hãy xem xét những công nghệ hoặc
thị trường mới khi tìm kiếm nguồn cung. Nếu những đối thủ Trung Quốc cản đường
bạn – hãy tham gia với họ. Hãy đề nghị họ làm nhà cung cấp cho bạn. Mọi việc đơn
giản hơn bạn nghĩ rất nhiều.

Nhấn mạnh giá trị gia tăng khác biệt của bạn: Bạn có thể giữ mức giá cao hơn nếu
chứng minh được sản phẩm của bạn có nhiều lợi ích hơn của đối thủ. Đó có thể là dịch
vụ hậu mãi hoặc dịch vụ bảo hành mà khách hàng coi trọng.

Hãy thoát ra ngoài: Có thể bạn được thừa kế một doanh nghiệp hoặc khởi nghiệp trong
một ngành nghề mà bạn đã làm việc lâu năm. Nếu hôm qua công ty bạn là một công ty
có triển vọng thì không có nghĩa là ngày mai nó cũng thế. Tuy nhiên, nhiều người phàn



nàn về những người Trung Quốc chấp nhận làm việc cực nhọc gấp 50 lần chỉ vì một bát
cơm mà không chịu thoát ra ngoài. Và có đến 1,3 tỷ người như vậy.

Bạn có thể tìm thấy
một thị trường mới, nơi mà sự cạnh tranh không gay gắt lắm.
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Tìm kiếm khách hàng
Bạn có ý tưởng, vốn, nhà xưởng và phương thức marketing. Bạn đã sẵn sàng bắt tay vào
công việc. Và bây giờ là phần quan trọng.

Doanh số là yếu tố thành công hàng đầu trong doanh nghiệp của
bạn.

Khách hàng chính là nhiên liệu cho con tàu của bạn. Cho dù bạn đóng gói sản phẩm đẹp,
phương pháp tốt, sổ sách được gìn giữ cẩn thận, mà không có nhiên liệu thì bạn cũng
chẳng thể đi đến đâu.

Hãy bỏ ngay ý nghĩ nếu mình có một cái bẫy chuột tốt hơn thì khách hàng sẽ đổ xô đến.
Tôi có một ví dụ hay cho vấn đề này.

Một nhóm gồm bốn nhà nghiên cứu giỏi cùng điều hành một công ty vải. Họ lấy vải
có chất lượng cực tốt. Ngoài những loại vải và dải băng y tế công nghệ cao, họ còn
phát triển một hệ thống lực đẩy cho tàu con thoi, một hệ thống giảm xóc mới được sử
dụng cho taxi ở London. Họ cũng phát minh một túi khí được một công ty mua lại và
đã trang bị dây chuyền lắp đặt với 100 nhân công để sản xuất sản phẩm này hàng
loạt. Nhưng mãi cho tới gần đây, họ vẫn chỉ sống trên một gác mái. Nguyên nhân là
họ không thể bán được sản phẩm của mình.

Trước khi chạy ra ngoài và rải tờ rơi khắp phố, bạn cần phải có một cách tiếp cận hợp lý
và hệ thống. Đây chính là tầm quan trọng của số 4.

Số 4 ma thuật
Tôi có chiếc xe Renault cũ, còn khá tốt, bán với giá 1.200 bảng, bạn có muốn mua không?
Cái gì cơ, ai, từ từ đã …

Bạn không thể bắt ai đó mua hàng ngay lần đầu tiên họ biết đến nó. Một kinh nghiệm



mà tôi có được sau bốn năm học về kinh doanh là biết được một công thức rất hay, AIDA.
Cụ thể:

Lần đầu tiên nghe về sản phẩm của bạn, khách hàng mới chỉ nhận thức được
(Awareness).

Lần thứ hai, họ có thể cảm thấy hứng thú hơn (Interest) hay hơn thế nữa, họ cảm thấy
bị kích thích (Intrigued).

Lần thứ ba, họ có thể có mong muốn (Desire) thật sự đối với sản phẩm/dịch vụ của
bạn.

Nhưng chỉ đến lần thứ tư họ mới thật sự hành động (Action).

Suy ra thực tế là:

80% doanh số sẽ đến sau lần giới thiệu thứ tư cho khách hàng có
triển vọng.

“Mọi người biết đến chúng tôi nhờ quảng cáo và PR, nhưng để họ đặt bút ký hợp
đồng với chúng tôi quả là điều khó khăn.” (Janet, người phụ trách khóa học nấu ăn
cho trẻ)

Rất nhiều doanh nghiệp đã mắc phải lỗi chi quá nhiều tiền cho marketing, PR hay quảng
cáo trên báo chí và sau đó yên chí ngồi chờ khách hàng đến với mình. Cũng giống như
trường hợp của Janet, họ đã làm tốt công việc ở giai đoạn đầu, nhưng khách hàng của họ
chỉ mới hứng thú hoặc mong muốn mà thôi. Bạn cần phải marketing nhiều hơn nữa để
khiến khách hàng hành động.

Ai đó có thể thấy tờ quảng cáo của bạn ở ngay thảm cửa, và mơ hồ nhận ra trước khi
giẫm lên nó. Sau đó, họ có thể đọc quảng cáo về sản phẩm của bạn trên một tờ báo và thật
sự có mong muốn sử dụng sản phẩm đó, nhưng họ vẫn chưa nhấc máy gọi cho bạn. Đó là
lúc bạn gọi cho họ, thúc đẩy họ hành động và cuối cùng là mua sản phẩm của bạn.

Như vậy, dù lĩnh vực kinh doanh của bạn là gì thì bạn vẫn cần phải có phễu bán hàng.

Phễu bán hàng
Hầu hết những người bán hàng chuyên nghiệp được đào tạo cơ bản đều làm việc theo quy
tắc phễu bán hàng. Hãy tưởng tượng bạn có một cái phễu to, bạn không dùng để đổ nước
mà là cho khách hàng vào cho đến khi cái phễu đầy lên và cuối cùng đi ra ở đầu kia chính
là doanh số.



Là doanh nhân khôn ngoan, tại sao chúng ta lại bắt đầu ở phần miệng phễu – quảng
cáo, thư giới thiệu, trang web với vài tuần/tháng/năm mới thu được kết quả? Không nên
làm như vậy, hãy bắt đầu từ nơi mà chúng ta thu được doanh số nhanh nhất: những người
đã biết và tin tưởng chúng ta.

Xác định những dấu hiệu đầu tiên
Nếu bạn không có một người ủng hộ giàu có (hoặc doanh nghiệp của bạn kinh doanh nhờ
Internet), bạn nên áp dụng cách bán hàng dùng súng “bắn tỉa” chứ không phải “súng săn”.
Đừng nói: “Ồ, khách hàng của chúng tôi là mọi đối tượng.” Nó có thể thỏa mãn lòng tự
trọng của bạn, nhưng không hữu ích trong việc bán hàng tập trung của bạn.

Bạn cần phải xác định ai sẽ là khách hàng của mình. Những người có thể nhanh chóng
tin tưởng bạn. Những người đã quen biết bạn, làm việc cùng bạn hoặc những người mà bạn
biết họ sẽ nhanh chóng tin tưởng bạn. Nếu bạn không có những triển vọng tốt đẹp như vậy,
bạn cần phải tạo một tiểu sử sơ lược khách hàng dựa vào những yếu tố như nơi ở, thu nhập
và độ tuổi của họ.

Bạn có thể biết khách hàng từ hoạt động kinh doanh của đối thủ, có thể đối thủ có một
sự thay đổi đột ngột nào đó. Điều này nghe có vẻ không hay nhưng đây là kinh doanh. Đầu
tiên, bạn biết những khách hàng này có tiền và thích thú với sản phẩm của bạn. Có thể có
những khách hàng nhỏ mà đối thủ của bạn không thích, thậm chí còn muốn bạn tiếp nhận
những khách hàng này.

Bí quyết doanh nhân: Hãy để ý đến sự thay đổi

Nhiều sản phẩm và dịch vụ được mua vào những giai đoạn thay đổi. Đó có thể là
những thay đổi trong cuộc sống như chuyển nhà, có con, khi một người mới đảm
nhận việc mua sắm trong công ty, công ty bị mua lại hay có một chiến lược mới.

Hãy tìm kiếm các bài tường thuật, mục tìm việc trên các tờ báo kinh doanh, thậm chí là
quảng cáo cá nhân trên báo. Đồng thời, hãy tìm kiếm những phương thức khác để tiếp cận
khách hàng. Bạn có thể tìm đến văn phòng môi giới bất động sản và thông qua họ để cung
cấp dịch vụ tư vấn miễn phí thiết kế vườn nhà cho người mua nhà mới.

Ngược lại, nếu người liên hệ trong một công ty - khách hàng “ruột” của bạn chuẩn bị rời
đi – HÃY LƯU Ý. Đừng nghĩ rằng người mới sẽ tiếp tục làm việc với bạn, họ có thể có nhà
cung cấp của mình. Do đó, hãy liên lạc với người mới này càng sớm càng tốt, ngay khi họ
vừa đến, và gây dựng mối quan hệ từ đầu.
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Làm thế nào trở thành người bán hàng thành
công chân chính

Kỹ năng quan trọng duy nhất mà bạn cần trong kinh doanh là biết cách bán hàng.

Nhiều doanh nhân nổi tiếng là những người có nghị lực phi thường. Mark & Spencer
bắt đầu khởi nghiệp từ những cậu bé bán hàng ngoài chợ bằng xe ba gác. Richard Branson
bắt đầu trong một quầy điện thoại. Không có khả năng bán hàng, đấy cũng có thể là
nguyên nhân khiến nhiều doanh nghiệp non trẻ phá sản.

“Chúng tôi bắt đầu từ mười tháng trước và tôi đã chăm chỉ điền số ‘không’ vào bản
khai thuế cho Cục thuế từ đó đến nay. Lý do là tôi muốn dành công sức làm việc trực
tiếp hơn là thực hiện bất kỳ cuộc gọi chào hàng nào.” (Bryan, kỹ sư)

Bán hàng, cũng giống như nghệ thuật diễn thuyết trước đám đông, là một khía cạnh của
việc kinh doanh khiến mọi người sợ hãi. Không cần phải là “người bán hàng bẩm sinh”,
bạn vẫn có thể bán hàng thành công.

Để trở thành người bán hàng thành công bạn không cần phải:

a) đánh mất đạo đức và sự liêm chính

b) mất đi cá tính

c) biến mình thành thằng hề

Tuy nhiên, để trở thành người bán hàng thành công, bạn cần phải tham gia một cuộc vượt
rào như:

Sẵn sàng chấp nhận lời từ chối



Hãy cố gắng hết mình - dù mọi người sẽ từ chối bạn. Bí quyết là
đừng coi đó là sự xúc phạm

Ngài Tom Farmer bắt đầu đế chế dịch vụ sửa xe mang thương hiệu Kwik- Fit từ một
đơn vị kinh doanh đơn lẻ. Khoản doanh số đầu tiên của ông là từ việc gọi điện cho
những người mua xe ở các hãng lớn và giới thiệu dịch vụ của mình. Tuy nhiên, rất
nhiều lần ông bị từ chối. Sau đó, ông xem xét lại phương pháp marketing – có đúng
thời điểm không, có phải do giá cả không hay do sự cạnh tranh? Sau khi thử nghiệm
nhiều cách khác nhau, ông nhận ra dù thế nào thì tỷ lệ thành công cũng chỉ là
khoảng 20 cuộc gọi. Từ đó ông thay đổi thái độ của mình: “Tôi đã học cách không lo
lắng vì những lời từ chối và học cách vượt qua nó càng nhanh càng tốt để có thể có
được những câu trả lời đồng ý.”

Đừng lo lắng nếu bạn thích ngồi một chỗ hơn là thực hiện cuộc gọi chào hàng tới khách –
những người bình thường cũng làm như vậy.

Lý do chúng ta không thích bán hàng là vì không thích bị từ chối. Theo các nhà tâm lý
học, chúng ta có khoảng 50% cảm giác tự trọng và cảm giác giá trị từ những gì mọi người
xung quanh nói với chúng ta – không ai có thể sống cô lập. Nếu bạn bán hàng, tức là bạn
đang bước vào một lĩnh vực rất dễ bị từ chối. Càng bị từ chối, bạn càng cảm thấy mình thật
đáng thương. Ngoại trừ những người gàn dở, tất cả chúng ta đều có một mức độ tự trọng
nhất định – hay động lực – và nó tăng hay giảm phụ thuộc vào phản hồi của những người
khác.

Nhưng trong bán hàng, hãy ghi nhớ:

Bất kỳ tay chơi nào trong câu lạc bộ đêm cũng sẽ nói: thành công
phụ thuộc số lần tham gia trò chơi.

Paul, cậu bạn thân nhất của tôi, đã trở nên thân mật với Carol Glaister, người tôi yêu
thầm và ngưỡng mộ trong suốt một mùa hè nóng nực lúc 13 tuổi. Một lần, tôi và cô
ấy cùng đi xem phim với Paul; đến nửa đường thì họ bắt đầu tán tỉnh nhau. Tôi buồn
bã vô cùng. Vấn đề ở đây là – Paul đã quen với việc hỏi chuyện các cô gái và không
bị lúng túng khi họ từ chối, mặc dù cậu ta không đẹp trai lắm.



Bạn cần phải hôn rất nhiều con cóc trước khi tìm thấy hoàng tử/công chúa cóc của
mình. Điều này cũng giống như bán hàng. Bí quyết là hãy coi lời từ chối là một bước tiến
dài và đừng nghĩ chỉ có bạn mới bị từ chối.

Luôn hăng hái, nhiệt tình
Vấn đề về đúng thời điểm:

Chúng tôi đã tiến hành nghiên cứu tại sao khách hàng mua sản phẩm của chúng tôi.
Đó có phải là do sự sáng tạo, giá cả hợp lý hay vì chúng tôi đều là những người có
chuyên môn? Và sau đó, khách hàng trả lời: “Đó là vì các anh đã gọi cho tôi vào
đúng thời điểm.”

Hầu hết đến từ việc chọn đúng thời điểm. Tôi thấy ngạc nhiên là rất nhiều lần tôi gọi điện
và mọi người đều nói: “Tôi đang nghĩ đến việc gọi cho anh.” Vấn đề là, họ không bao giờ
làm việc đó nếu bạn không gọi cho họ trước. Và nếu bạn gọi không đúng thời điểm, họ sẽ
nói: “Nếu bạn gọi từ tuần trước thì chúng tôi đã mua cái gì đó rồi.”

Hãy cố gắng biến điều này thành lợi thế của bạn. Hãy xem liệu có thời khắc cao điểm
nào trong ngày, tháng, năm mà mọi người muốn mua cái gì đó của bạn.

Tính toán con số của bạn: Công việc bán hàng không phải lúc nào cũng là giành thắng
lợi, mà là việc di chuyển mọi người xuống phía dưới phễu bán hàng. Hãy tính toán tỷ lệ
thành công của bạn. Với các ngành nghề kinh doanh khác nhau thì con số này cũng khác
nhau và tôi sẽ cho bạn biết con số của tôi:

Một trong bảy cuộc gọi mang đến cho tôi một tín hiệu khả quan hay một cuộc gặp.

Một trong bốn tín hiệu khả quan đó cho tôi một cơ hội đặt giá.

Chúng tôi thắng lợi với một trong ba lần đặt giá.

Do đó, mỗi tuần, tôi tính toán một biểu mẫu bán hàng để biết tôi cần thực hiện bao nhiêu
cuộc gọi, cần làm việc như thế nào trong tuần hoặc đặt giá bao nhiêu.

Vấn đề ở đây là không nên lo lắng nếu công việc không tự động đến – cũng giống như
việc bạn đổ đầy nước vào phễu – rốt cuộc thì nó cũng sẽ phải thoát ra ở phía đáy phễu.

Mỗi tuần bạn phải có một mục tiêu. Khi đã đạt được mục tiêu, hãy tự thưởng cho mình
một khoảng thời gian nghỉ ngơi – bạn không cần phải làm gì thêm cho đến hết tuần. Dĩ
nhiên bạn sẽ đạt được kết quả nào đó hoặc có một số tín hiệu tốt. Những tuần khác bạn có
thể không bán được gì nhưng hãy vẫn giữ nguyên số lần thực hiện cuộc gọi.

Trên trang web www.fromacorns.com có những mô hình phễu bán



hàng có thể hữu ích.

Đôi khi có những điều kỳ lạ xảy ra. Tôi sẽ phải có một tuần làm việc cật lực nhưng không
thu được kết quả gì. Rồi vào cuối tuần, thật bất ngờ, ai đó gọi cho chúng tôi và nói về một
thứ chẳng liên quan gì đến công việc. Tôi nghĩ nó như là nghiệp chướng vậy.

Dũng cảm đương đầu: Nỗi sợ phải thực hiện cuộc gọi luôn tồi tệ hơn thực tế. Bạn cần
phải bắt tay làm việc. Hãy thực hiện cuộc gọi với cặp vợ chồng khó tính nhất. Sau đó, bạn
sẽ gặp may mắn, vậy là tất cả những cuộc gọi khác của bạn trở nên trôi chảy trong khi vẫn
duy trì được động lực. Khi bạn đã đạt mục tiêu, hãy nghỉ ngơi và bạn sẽ cảm thấy thoải mái
hơn.

Tự thưởng: Hầu hết các bộ phận bán hàng đều có thưởng theo doanh số bán hàng. Xét
cho cùng chúng ta đều là con người và đều có phản ứng tích cực với những phần thưởng
đơn giản. Bạn nên làm điều tương tự với bản thân. Phần thưởng có thể là tiền hoặc những
thứ khác bạn đã tự hứa với bản thân như một đĩa CD, chai rượu hay đồ điện tử.

Hãy coi những phần thưởng này là của riêng mình. Bởi nếu bạn cảm thấy vênh vang tự
đắc sau cuộc bán hàng và đến công ty ngày hôm sau trên một chiếc xe máy mới đắt tiền thì
bạn lại khiến mọi người cảm thấy bực bội đấy.

Bạn có nên để ai đó làm những công việc nặng nhọc?

“Tôi không phải là nhân viên bán hàng – liệu tôi có nên để ai đó bán hàng giúp tôi?”
(Anika, nhà thiết kế giày người Italy)

Tôi thật sự cảm thông với Anika khi nghe cô giải thích tình huống của mình. Cô là nhà
thiết kế hàng đầu, đã thiết kế giày cho những hãng giày nổi tiếng như Armani và Versace.
Cô có một số mẫu thiết kế rất tuyệt vời mà cô biết chúng sẽ bán rất chạy, vậy là cô tự lập
doanh nghiệp. Nhưng một năm rưỡi trôi qua mà cô vẫn không bán được hàng và cô lo lắng
liệu mình có nên ngừng kinh doanh. Chỉ đơn giản là cô không thể bán hàng.

Vấn đề của Anika lại khá phổ biến. Tôi nghĩ công việc này thật sự khó khăn đối với
những người làm công việc sáng tạo vì khi ai đó nói “không” với họ trong cuộc gọi chào
hàng, họ sẽ cảm thấy rất thất vọng.

Lời khuyên đầu tiên của tôi là bạn cần phải dũng cảm và tìm lại động lực bán hàng. Hãy
tính toán tỷ lệ của mình vì bạn biết đó chỉ là vấn đề về số lần. Và hãy thử đối diện với một
khách hàng bởi tôi dám chắc khi bạn làm như vậy, sự nhiệt tình tự nhiên trong bạn sẽ dẫn
lối.

Giải pháp thứ hai có thể khó hơn là hãy tìm thêm một người khác. Sử dụng đại lý bán
hàng không phải là ý kiến hay vì họ sẽ không dành nhiều lòng nhiệt thành cho sản phẩm
giống như bạn. Bạn có thể tuyển nhân viên bán hàng. Tuy nhiên sẽ rất khó khăn khi mới
bắt đầu: bạn có thể không có đủ tiền trả nhân viên và không nắm rõ công việc để biết mình



cần phải tìm kiếm những gì khi tuyển dụng.

Giải pháp thứ ba được khá nhiều người áp dụng là tìm một người bán hàng thân thiện
có thể làm việc bán thời gian. Ngay cả khi họ chỉ làm việc vào buổi sáng trong vài tuần thì
bạn cũng có thể ngồi và quan sát cách họ đặt hẹn và học hỏi cách làm của họ. Bạn có thể
luân phiên thực hiện các cuộc gọi (giống như công ty vậy!). Những người này không nhất
thiết phải đến các cuộc hẹn mà họ đã đặt lịch. Và rồi bạn sẽ thấy sự từ chối khó tránh khỏi
không phải là điều tồi tệ nhất thế gian này.

Thực hiện cuộc gọi chào hàng
Tìm đúng người (không phải là tìm người tốt bụng): Bước đầu tiên là phải chắc chắn
bạn đang nói chuyện với người sẽ đưa ra quyết định mua hàng. Điều này có thể khó khăn
hơn bạn nghĩ.

Hãy tưởng tượng bạn không có sức mua trong mối quan hệ cá nhân của bạn. Đầu tiên,
bạn có thể không nhận ra điều này và tiếp theo, bạn sẽ không thú nhận điều này với người
lạ qua điện thoại.

Các cuộc gọi chào hàng thường rất đáng sợ, đôi khi chúng ta mong muốn là sẽ chỉ chào
hàng những người mình thích và những người cư xử tốt với bạn. Không có gì tệ hơn việc
dành hàng tháng trời xây dựng mối quan hệ với một người mà sau đó bạn phát hiện họ
chẳng liên quan gì đến quyết định mua bán.

Để biết liệu mình có tìm đúng người hay không, bạn phải hỏi thẳng họ xem ai trong
công ty là người đưa ra quyết định cuối cùng và có đáng để nói chuyện với người đó hay
không.

Hãy xác định rõ ràng mục đích cuộc gọi: Không ai thích một người bán hàng huênh
hoang luôn kéo sự chú ý của bạn từ sản phẩm sang việc cung cấp thẻ tín dụng trong một
cuộc gọi năm phút. Hãy ghi nhớ công thức AIDA. Cuộc gọi đầu tiên của bạn có thể chỉ đơn
giản là tìm hiểu xem ai là người phụ trách việc mua sắm. Nếu bạn tìm được đúng người,
hãy tìm hiểu sơ qua về họ trước khi gửi cho họ thông tin kinh doanh của bạn. Sau đó có thể
gọi lại để hẹn gặp hoặc thậm chí kết thúc bán hàng.

“Nên gửi thư hay gọi điện trước?” (Rebecca, nhân viên marketing)

Bí mật của doanh nhân: Hãy vượt qua người gác cổng

Nhiều công ty đã rất cố gắng tránh những người như bạn và tôi. Thường những
người gác cổng sẽ là thư ký. Một lần chúng tôi nghe ai đó giả giọng buồn cười. Hãy
thử các cách sau:



Cách tốt nhất để được nối máy là trình bày một thông tin gì đó. Hãy đưa ra tên
của ai đó trong văn phòng của họ và nói: “Bob đề nghị tôi nói chuyện với họ.”

Để được nối máy, hãy nói tên của mình.

Đừng trông chờ vào việc để lại số điện thoại và hy vọng họ sẽ gọi lại – họ ít khi
làm như thế.

Hãy nhớ, hầu hết những quyết định mua hàng ở các công ty lớn đều không do
những người cấp cao quyết định – vì vậy bạn nên nhắm tới những người cấp thấp
hơn một chút?

Nếu không có số điện thoại trên trang web của công ty, hãy tìm trong cuốn
Những trang vàng hoặc hỏi 1080. Ở đây mọi người thường thân thiện, họ không
sợ các cuộc gọi và sẽ cho bạn số để liên lạc.

Theo kinh nghiệm của tôi, nếu đó không phải là bức thư bắt mắt thì mọi người sẽ bỏ
qua ngay. Tôi sẽ gọi điện trước để tìm được đúng người và thu thập một số thông tin ban
đầu. Sau đó sẽ gửi thư cho họ. Họ có thể không đọc thư nhưng bạn sẽ có cớ để gọi lại. Vậy là
họ sẽ cảm thấy có lỗi vì chưa đọc thư và việc này cho bạn cơ hội hẹn gặp họ. Điều này cũng
có nghĩa là họ không thể trả lời bạn bằng câu nói truyền thống: “Bạn vui lòng gửi tài liệu
cho tôi?” nhằm tránh nghe điện thoại.

Bán hàng trực tiếp
Bất chấp những tiến bộ công nghệ, hầu hết việc bán hàng đều phải thực hiện trực tiếp.

Trong cuộc gặp bán hàng, hãy nhớ:

Mục tiêu của bạn không phải là nói chuyện với mọi người về việc
mua một cái gì đó mà là khiến họ tự cảm thấy cần mua sản phẩm đó.

Để biết được họ mong muốn những gì, bạn cần phải đặt câu hỏi. Bạn không nên nói quá
nửa thời gian gặp.

Điều này khá khó khăn đối với những người nhiệt tình. Hãy tưởng tượng trong cuộc
hẹn gặp đầu tiên, một người cứ ngồi thao thao bất tuyệt về bản thân – đó sẽ là chuyến độc
hành của họ. Thay vào đó, hãy học tập cách làm của Leslie Phillips1 và rủ rỉ với họ: “Bạn
thân mến, hãy cho tôi biết về bạn đi…”

1. Giới thiệu



Bạn nên khởi đầu bằng sự chân thực. Nếu một người hoàn toàn xa lạ tiến đến làm quen với
bạn ở một quầy bar rồi bắt đầu hỏi han về bạn, bạn có thể sẽ hơi dè dặt. Một cách bắt đầu
đơn giản là: “Chúng tôi đã làm việc với công ty X trong lĩnh vực của các bạn, đã giành
những giải thưởng này và có một số ý tưởng rất hay về cách thức mà chúng tôi có thể giúp
các bạn. Tuy nhiên, trước khi làm điều này, tôi muốn được biết chút thông tin về các bạn.”

2. Tìm hiểu thông tin

Bạn cần làm cho họ cởi mở về hoạt động kinh doanh cũng như nhu cầu của họ. Để làm
được điều đó, bạn phải đặt ra những câu hỏi mở để họ có cơ hội nói chứ không phải những
câu hỏi đóng chỉ với câu trả lời đơn giản “Có” hoặc “Không” và kết thúc cuộc gặp.

Những câu hỏi đóng tồi tệ Những câu hỏi mở hay

Bạn đã từng nghĩ về việc.... (chưa)?
Công ty bạn đã bán được bao nhiêu sản phẩm rồi? ("Sáu")
Bạn có mua sản phẩm từ những người bán hàng không? ("Không, tạm
biệt")

Mục tiêu chính của các bạn là gì?
Tại sao các bạn lại tập trung vào sản phẩm
này?
Các bạn chọn nhà cung cấp như thế nào?

Bí quyết doanh nhân: Tìm ra thông điệp

Bạn không thể rút khỏi hợp đồng ngay cả khi doanh nghiệp đã ngừng hoạt động.
Câu trả lời mà mọi người cung cấp cho bạn lúc đầu không nhất thiết là những câu
trả lời đúng sự thật. Chúng ta đều cần có “sự sáng tạo” trong mỗi bản tóm tắt. Tuy
nhiên, mối quan tâm lớn nhất của người mua lại thường là số tiền họ phải thế
chấp. Ẩn ý của họ là: “Hãy cho tôi một cái gì đó giống khoảng 99% nhưng có một
chút gì đó khác biệt.”

3. Trình bày lợi ích của bạn

Ở trường học, bạn có nhận ra là mình sẽ đạt được điểm số cao hơn nếu bạn trích dẫn nội
dung mà giáo viên đã đề cập trước đó?

Vấn đề của bạn là phải nói lại chính xác những gì khách hàng mong có được từ một nhà
cung cấp. Bây giờ là việc bạn phải nhắc lại.

Đừng lo lắng nếu cách này dường như lộ liễu và thiếu trung thực, nhưng những lời khen
dù có lộ liễu đến đâu thì chúng ta vẫn thích được nghe.

4. Xử l. những phản hồi của người mua

Bây giờ bạn muốn biết những vấn đề có thể xảy ra với mình là gì.

Nghe có vẻ lạ nhưng phản hồi là điều tốt. Hãy nhớ lại lần mua sắm lớn gần nhất của bạn
– tôi dám chắc bạn muốn đặt nhiều câu hỏi để kiểm tra sản phẩm mình mua. Nó thể hiện



bạn rất nghiêm túc với việc mua sắm và muốn hỏi lại cho chắc chắn. Do vậy, nếu bạn có
thể trả lời tốt những phản hồi của khách hàng thì chắc chắn bạn luôn có việc làm.

Ba phản hồi đặc trưng là:

1. Trung thành với nhà cung cấp hiện tại

2. Nhu cầu hiện tại chưa có

3. Giá cả

Khách hàng nói Điều họ
ám chỉ Điều bạn nên nói

Tôi hài lòng với nhà cung
cấp hiện tại

Sự trung
thành

1. Đừng nói xấu đối thủ cạnh tranh – như thế là bạn đánh giá thấp khách
hàng của bạn.
2. Hỏi nhiều về dịch vụ/sản phẩm của đối thủ cạnh tranh.
3. Nhấn mạnh sự khác biệt trong sản phẩm/dịch vụ của bạn.
4. Hãy làm cho họ cân nhắc việc dùng thử sản phẩm của bạn.

Tôi không cần cái đó Nhu cầu

1. Tích cực hỏi họ lý do.
2. Hãy trình bày thông qua số lượng khách hàng hiện tại của bạn và lý do
vì sao họ nên hợp tác với bạn.
3. Quay trở lại với tình hình của họ.

Cái đó đắt quá Giá cả

1. Hãy hỏi khách hàng – “Điều gì khiến bạn nói như vậy?”
2. So sánh với giá của những sản phẩm khác.
3. Hỏi họ về những lợi ích mà sản phẩm/dịch vụ của bạn mang lại và nhu
cầu của họ.
4. Nhấn mạnh đến giá trị mà bạn có chứ không phải chi phí.

Hãy nhớ:

Đừng nhiệt tình thái quá với việc trả lời và tự đưa mình vào thế bí. Hãy trả lời ngắn gọn,
súc tích và học cách ngừng nghỉ.

Đừng nói: “Không, đừng có ngu ngốc như vậy.” Hãy gật đầu thể hiện sự chín chắn và
nói: “Điều bạn nói rất hay song thực tế chúng tôi thấy rằng…”

Đừng chê bai đối thủ – vì nó sẽ làm giảm giá trị của bạn và giá trị của khách hàng. (Tuy
nhiên, hãy luôn tỏ ra là người trên cơ so với đối thủ trong mọi cơ hội!).

Phương pháp: Bảng dưới đây hướng dẫn bạn cách xử lý những câu hỏi
phản hồi

5. Kết thúc bán hàng

Tôi nghĩ thật khiếm nhã khi yêu cầu hợp tác kinh doanh. Tôi sẽ có một cuộc hẹn rất tốt và
trở thành đối tác lâu dài với khách hàng tiềm năng nhưng sẽ không bao giờ yêu cầu họ hợp
tác kinh doanh.

Cách đơn giản nhất là chờ cho đến khi khách hàng đã đưa ra phản hồi, sau đó bạn đề



nghị: “Liệu chúng ta có thể hợp tác kinh doanh được không?”

Điều này nghe có vẻ buồn cười nhưng lại có thể đạt hiệu quả cao. Thường thì mọi người
sẽ rất ngạc nhiên, rồi sau đó sẽ nói: “Được thôi!” Còn nếu không, ít ra họ sẽ nói về những
phản hồi khác - những điều mà bạn có thể trả lời.

Kết thúc bán hàng tức là phải có một hợp đồng đã ký trong tay bạn. Bạn có thể có một
mối quan hệ rất tốt đẹp với khách hàng, xây dựng trên nền tảng tin tưởng và cởi mở; bạn và
họ đã có giao kèo nhưng sau đó họ rời khỏi công ty. Và thỏa thuận miệng thì “không giá trị
bằng văn bản viết có chữ ký của họ”, bạn cần phải có xác nhận của khách hàng, thậm chí đó
chỉ là thư điện tử xác nhận, hoặc một văn bản có chữ ký.

Bí quyết doanh nhân: Đừng sợ sự im lặng

Những người mua hàng chuyên nghiệp thường im lặng để ngầm khiến bạn phải
hạ giá. Hãy sẵn sàng im lặng. Tự nhắc đi nhắc lại điều này trong đầu nếu thấy hữu
ích (nhưng đừng mấp máy miệng vì có thể khiến bạn trông lúng túng). Tôi được
biết có hai người bán hàng chuyên nghiệp ngồi lặng im nhìn chằm chằm vào
nhau vài phút trước khi một trong hai người chớp mắt. Có thể bây giờ họ vẫn làm
như vậy.

Chỉ chắc chắn khi đã là “Giấy trắng mực đen”.

Bạn cần phải làm điều này thật nhanh. Lúc bạn đi ra khỏi phòng thì cũng là lúc mối quan
hệ của bạn dần phai nhạt. Một tuần sau họ có thể đã gần quên bạn (và hiển nhiên họ sẽ
không ký kết gì cả).

6. Thận trọng với những câu chuyện phiếm

Bạn đã kết thúc bán hàng, bạn đang chuẩn bị ra khỏi phòng. Đừng phá bỏ mọi thành quả
chỉ vì bạn lỡ lời bằng mấy câu nhận xét bâng quơ khi ra khỏi cửa.

Tôi đã bán được phụ trương quảng cáo của một tạp chí của chúng tôi. Vào cuối cuộc
gọi, tôi nói: “Vâng, tôi mong muốn ghép cái đó vào cho bạn” và gác máy. Một sự im
lặng đáng sợ bao trùm khi các đồng nghiệp ngừng làm việc và nhìn tôi sửng sốt.
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Làm thế nào chiến thắng trong thuyết trình
bán hàng

Kinh doanh, giống như một trận chiến, có những lúc phải chờ đợi nhưng cũng có những
lúc lại cần dứt điểm. Đó là giai đoạn thuyết trình. Thuyết trình là một trong số ít những
thời điểm trong cuộc đời có thể thu được kết quả lớn chỉ với 25 phút làm việc thật sự. Đó
có thể là thuyết trình để huy động vốn hay để thuyết phục nhà cung cấp hoặc nhân viên
cùng tham gia với bạn. Hoặc thậm chí bạn còn phải quỳ gối để trình bày một thứ quan
trọng hơn (cảnh báo từ kinh nghiệm của tôi: đừng làm điều này nếu người bạn định cầu
hôn cũng đang ở đó).

Điều khiến tôi ngạc nhiên là mọi người thường bỏ lỡ những cơ hội này. Họ nghĩ rằng
việc thuyết trình không mang tính chất quyết định nên thường phó mặc. Điều đó không
đúng. Chiến thắng chỉ dành cho người làm việc chăm chỉ nhất.

Rất nhiều cuộc nghiên cứu và điều tra chứng minh cho điều này. Việc thuyết trình
không do giá cả quyết định. Điều giúp bạn giành chiến thắng với bài thuyết trình chính là
mối quan hệ cá nhân và cảm xúc.

Minh chứng dưới đây là cho cuộc chạy đua giành quyền đăng cai Olympic 2012:

Trước bài thuyết trình cuối cùng, người Pháp đã chắc mẩm giành chiến thắng. Họ có
cơ sở vật chất, đề án tốt nhất và mọi người đều nhất trí rằng “họ sẽ thắng”. Bài
thuyết trình của họ mang phong cách của những chú gà trống Gô-loa. Họ có bộ phim
đen trắng của nhà sản xuất phim Jean-Luc Besson và bài diễn văn trôi chảy của
Tổng thống Pháp Chirac.

Trong khi đó, người Anh bị lép vế hơn. Vậy là họ đi theo chủ đề tình cảm –
Olympic sẽ để lại di sản gì cho thế hệ trẻ. Họ khiến trái tim mọi người rung động
bằng cách để cho trẻ em nói về Olympic có ý nghĩa như thế nào với các em trong
tương lai. Hiển nhiên, ban giám khảo đã phải rơi nước mắt.

Chỉ với 40 phút đó, nước Anh đã giành được 10 tỷ đô-la để tổ chức Olympic. Rõ ràng thuyết



trình là một kỹ năng mà chúng ta cần phải nghiên cứu.

Một bài thuyết trình bán hàng có ba giai đoạn – hai trong số ba giai đoạn đó không liên
quan gì đến việc thuyết trình thật sự.

Giai đoạn 1: Chuẩn bị
Nhận định: Yếu tố quyết định thắng hay thua đã được tồn tại rất lâu trước khi bạn bước
vào phòng thuyết trình. Bạn thuyết trình để đưa ra một giải pháp hoàn hảo, nhưng làm sao
bạn có thể làm được điều đó khi không biết vấn đề là gì?

Bí quyết là bạn phải nhận ra câu trả lời sẽ không nằm trong tài liệu thuyết trình hay các
tiêu chí đã được đưa ra. Bạn phải tự khám phá nhu cầu tình cảm của khách hàng. Liệu
khách hàng muốn có giải pháp tốt nhất hay họ chỉ muốn được trả tiền thế chấp? Ai sẽ là
người thật sự đưa ra quyết định và họ sẽ tính điểm như thế nào?

Trong khi các đội khác tìm kiếm sự hào hứng thì đội Camelot giành chiến thắng thầu
xổ số Anh quốc vì cách chơi an toàn. Họ nhận ra nỗi lo lắng lớn nhất của những viên
chức nhà nước là sự rủi ro khi chơi xổ số. Vậy là mọi thứ trong bài thuyết trình của
họ tập trung vào việc làm cho những viên chức này yên lòng.

Hội đồng đảm nhận thi đăng cai Olympic của nước Anh đã nhận ra nỗi lo lắng
lớn nhất của Ủy ban Olympic là e ngại rằng Olympic sẽ không để lại ấn tượng về sau.
Vậy là họ tập trung vào ý tưởng – di sản để lại cho thế hệ sau.

Tất nhiên, họ sẽ không nói cho bạn ngay lập tức, thậm chí bản thân họ cũng không nhận ra
mình mong muốn gì. Vậy thì bạn phải kiểm tra lại. Hãy lắng nghe ẩn ý sau lời nói của họ.
Họ xếp thứ tự ưu tiên như thế nào? để họ miêu tả kết quả mong muốn là như thế nào? Hãy
kiểm tra giả định của bạn với những gì họ trình bày.

Sau đó, hãy xây dựng càng nhiều phương án giải quyết vấn đề càng tốt để đáp ứng
những tiêu chuẩn đã đưa ra.

Khởi động: Hầu hết việc thuyết trình là để gây dựng mối quan hệ. Do vậy, bạn cần phải sử
dụng càng nhiều cơ hội càng tốt để có thể giao tiếp và tác động tới những người quyết định
cuộc đua đó. Ví dụ như, gửi bánh muffin:

Một đơn vị nhỏ về chuyển phát thư muốn hướng tới một trong những ngân hàng lớn
nhất thế giới. Một tuần trước buổi thuyết trình, nhân viên công ty đã gửi bánh
muffin đến ngân hàng tiềm năng này. Ba ngày trước buổi thuyết trình, anh gọi để
xác nhận lại và nói anh đang chờ tin của họ. Thật không may, ngân hàng đã quyết
định sử dụng nhà cung cấp “đã được duyệt” một ngày trước đó. Nhưng bây giờ người
thẩm định của ngân hàng đã có ấn tượng với anh. Tuy nhiên, ba ngày sau người này
nhận được đề án từ nhà cung cấp đã được duyệt nhưng nó thật tệ. Vậy là họ quyết



định tìm đến công ty nhỏ, và anh đã ký được hợp đồng lớn với sự hỗ trợ của một hộp
bánh.

Giai đoạn 2: Hành động
Bài thuyết trình bán hàng thế nào? Nếu khách hàng tiềm năng có rất nhiều ứng viên thì
bạn sẽ không nên ở vị trí đầu tiên. Họ còn khá lạ lẫm với bài thuyết trình. Vị trí thứ hai sẽ
là lý tưởng nhất vì đến thời điểm đó họ đã bắt đầu vào guồng. Cố gắng đừng trình bày sau
bữa trưa bởi họ sẽ buồn ngủ. Và cũng đừng là người thuyết trình cuối cùng vì họ đã bị quá
tải thông tin rồi.

Một lần tôi thuyết trình bán hàng với một doanh nghiệp vào 5 giờ chiều ngày thứ
sáu. Một thành viên của ban thẩm duyệt đã bắt đầu viết thiếp Giáng sinh vào lúc bài
thuyết trình của tôi đã diễn ra được một nửa.

Vào đề: Cố gắng có một cuộc nói chuyện nhẹ nhàng trước khi đi vào vấn đề chính. Hãy
lịch thiệp với người thư ký.

Cần chuẩn bị một số câu hỏi trước khi bắt đầu, như: “Ông/ bà đi đường có mệt không?”
Tôi thì sẽ hỏi: “Công việc kinh doanh của ông/bà dạo này thế nào?” Tuy nhiên, đừng đặt
những câu hỏi quá riêng tư. Tôi đã nghe một người bán hàng hỏi: “Ông/bà có xem trận
bóng tối qua không?” để rồi kết thúc bằng một cuộc tranh luận nảy lửa trước khi cuộc gặp
bắt đầu.

Bố trí phòng theo cách mà bạn muốn và làm sao để có thể di chuyển quanh ban thẩm
duyệt. Lý tưởng nhất là bạn không cần phải ngồi đối diện với họ - mà nên “ở cùng một
phía”.

Thuyết trình: Hãy cảm ơn họ vì đã mời bạn tham dự và hãy bày tỏ bạn thấy hào hứng
như thế nào; cho họ biết bạn định trình bày cái gì và trong thời gian bao lâu.

Sau đó, hãy đưa ra lời giải thích cho vấn đề họ đang gặp phải. Đừng có bỏ qua phần này.
Điều này chứng tỏ bạn hiểu khách hàng và khiến họ nhận ra họ thật sự cần giải pháp của
bạn.

Bạn sẽ may mắn nếu mọi người nhớ được nhiều hơn hai thông tin từ bài thuyết trình
của bạn. Vì thế, đừng làm họ bị quá tải bởi quá nhiều sự kiện với bài thuyết trình dày đặc
chữ. Thay vào đó, hãy nghĩ việc thuyết trình này như một cơ hội để kể một câu chuyện đơn
giản xoay quanh nhu cầu cảm xúc của họ. Các slide giới thiệu sẽ như những phần nhỏ của
một câu chuyện.

Hãy xem lại các ví dụ và minh họa. Câu chuyện về hãng Shell ở phần đầu là minh chứng
điển hình cho luận điểm của tôi hơn bất kỳ điều gì tôi có thể miêu tả.



Nếu bạn muốn giới thiệu với khách hàng một cái gì đó thật sự mạo hiểm, đầu tiên hãy
cung cấp cho khách hàng một phương án an toàn. Sau đó, bạn có thể chuyển sang một
cách khác hấp dẫn hơn. Nếu không họ sẽ bỏ bạn vì một số yếu tố mạo hiểm nhỏ nằm trong
bản đề án lớn của bạn.

Cố gắng thiết lập quan hệ: Bài thuyết trình hay nhất là nên có những quãng ngừng nghỉ
ở giữa bài để có thể thảo luận và nói chuyện với khách hàng. Hãy cố gắng có những khoảng
nghỉ một cách chủ ý nếu bạn có thể. Nếu bạn đang trình bày một cái gì đó mang tính sáng
tạo, hãy cho họ hai giải pháp và thảo luận xem họ thích cái nào. Bài thuyết trình đạt đến sự
hoàn hảo là khi các bạn cùng ngồi và thảo luận giải pháp tối ưu, khi ấy khách hàng sẽ cảm
thấy chính mình đã đưa ra giải pháp đó.

Đừng biến cuộc thảo luận thành một cuộc đấu khẩu. Vì bạn có thể mất cả một hợp đồng
lớn cho dù bạn thắng trong việc chứng minh luận điểm của mình. Hãy xem cách “Xử lý
phản hồi của khách hàng” ở Chương 16.

Hãy trình bày như thể bạn là một thành viên của ban thẩm duyệt: Trong suốt buổi
thuyết trình, nên tạo cho họ có cảm giác đây là một nhóm đang làm việc để tìm ra giải
pháp cho vấn đề. Khách hàng muốn biết bạn có thể là một phần trong nhóm của họ. Do vậy
hãy trình bày như thể các bạn đang cùng chia sẻ vấn đề: “Khi chúng ta bắt đầu thực thi…”

Ngôn ngữ cơ thể: Khi thuyết trình trước một nhóm lớn, cần tránh một số lỗi phổ biến
sau:

Chân “mỏ neo”: Người thuyết trình dường như có một chân bị đóng đinh xuống sàn và
chỉ di chuyển quanh điểm cố định này. Nếu bạn định di chuyển, hãy làm thật tự nhiên.

Kẻ “móc túi”: Đừng bao giờ để một tay trong túi ngó ngoáy vài đồng tiền lẻ hay một vật
gì đó.

Kẻ “ngốc nghếch”: Khi thuyết trình, bạn thường chỉ nhìn vào những người ngồi gật gù
và mỉm cười. Đừng nghĩ họ làm điều này vì họ thích bạn (có thể họ đang muốn đi vệ
sinh). Theo kinh nghiệm của tôi, những người có vẻ ít chú ý đến bài thuyết trình nhất
lại là những người có quyền lực nhất. Vậy hãy chắc chắn bạn lần lượt nhìn vào mắt họ.
Kinh nghiệm thuyết trình của các chính trị gia là nếu thuyết trình trước một nhóm
đông người thì nên nhìn theo hình chữ W hoặc V – phía cuối bên trái, đằng trước, phía
cuối bên phải và cứ như thế. Mọi người sẽ nghĩ rằng bạn đang đưa đến thông điệp với
chỉ riêng họ mà thôi.

Hoặc cách khác, hãy xử sự tự nhiên. Thuyết trình là việc lặp đi lặp lại, nhưng điều quan
trọng là bạn cần thể hiện tính cách. Nếu bạn là người rụt rè thì đừng cố diễn giống như
Anthony Robbins1.

Tóm tắt: Bạn có thể đưa ra một loạt luận điểm nhưng nên kết thúc bằng cách tóm tắt ngắn
gọn ba lợi ích chính của bạn. Nếu sử dụng PowerPoint, bạn có thể trình bày slide cuối cùng



như món quà tặng tuyệt vời bày tỏ lòng biết ơn.

Giờ đây bạn muốn khách hàng hỏi. Nhưng nếu họ không đưa ra câu hỏi nào, bạn có thể
đặt câu hỏi cho họ: “Điều gì hấp dẫn bạn nhất?” “Bạn có băn khoăn gì đối với các giải pháp
của chúng tôi?” Bạn muốn bất kỳ nghi ngại nào của khách hàng đều được đưa ra để thảo
luận. Nếu không làm điều đó ngay bây giờ, về sau bạn sẽ không có cơ hội nữa. Hãy tìm ra
quy trình đưa ra quyết định. Đó không phải là một bài thuyết trình trang trọng, hãy cố
gắng có được những cam kết để đưa ra biện pháp xử lý phối hợp trong tương lai: “Vậy thì
chúng ta sẽ làm theo phương án thứ hai, và các bạn sẽ có cuộc họp với những thành viên
khác trong nhóm”.

Kết thúc dần: Hãy chú ý đến “khoảnh khắc ngốc nghếch” trên quãng bước ra cửa. Khách
hàng có thể bất ngờ hỏi: “Vậy còn có ai khác thích thú với ý tưởng của bạn không?” ngay
lập tức bạn trả lời: “Không có ai, anh là người đầu tiên. Tôi cảm thấy đỡ căng thẳng hơn rất
nhiều.”

Đừng làm điều gì ngu ngốc cho đến khi bạn đi cách tòa nhà đó 100m. Tôi có nghe câu
chuyện một công ty quảng cáo đã giành được một hợp đồng quảng cáo toàn cầu và mất nó
ngay sau đó vì đã đặt tiền taxi bằng tài khoản của khách hàng để ra sân bay.

Giai đoạn 3: Sáng hôm sau
Vẫn còn có cơ hội làm tăng sức ảnh hưởng đến bài thuyết trình khi nó diễn ra. Đừng ngồi
một chỗ và chờ điện thoại reo – hãy tiếp nối buổi thuyết trình của bạn bằng một cú điện
thoại hoặc thư điện tử lịch thiệp. Không có ai bị mất việc vì quá nhiệt tình và sẵn lòng.

Nếu bài thuyết trình của bạn không thành công, hãy nén lòng tự trọng xuống và làm
theo quy tắc “999” – đó là, gọi khách hàng sau 9 ngày, sau 9 tuần và sau 9 tháng. Vẫn có
những khoảnh khắc lo lắng sau khi mua một món đồ lớn. Bạn vẫn cần xây dựng một mối
quan hệ thân thiết, khi đối thủ của bạn không thực hiện tốt bất kỳ điều gì với khách hàng
thì đây chính là cơ hội cho bạn.

“Làm thế nào khách hàng tiềm năng không lấy ý tưởng từ bài thuyết trình và đề án
của tôi rồi bỏ đi và tự làm lấy?” (Rebecca, nhân viên marketing)

Đây là một câu hỏi hay. Xét cho cùng, bạn có thể đưa những lời cảnh báo về “bản quyền”
trong bản đề án, nhưng bạn không thể lôi họ ra tòa nếu họ đánh cắp ý tưởng.

Vấn đề là do bạn muốn cho mọi thông tin vào bài thuyết trình. Do đó, bạn có thể làm
theo cách sau: đầu tiên bạn giải thích “quy trình độc đáo” của mình; sau đó, hãy gợi mở
cho khách hàng một hoặc hai ý tưởng sáng tạo của bạn trong bài thuyết trình. Bằng cách
đó, họ sẽ cảm thấy phấn khích với ý tưởng, nhưng họ cũng nhận ra, họ cần quy trình bí mật
tuyệt vời đó của bạn để có thể biến ý tưởng thành sự thật.
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Xúc tiến bán hàng: Làm thế nào có nhiều
khách hàng hơn?

Vậy là bạn đã có được những khách hàng đầu tiên. Trước khi tìm thêm khách hàng, bạn
cần phải có một bản kế hoạch với ba luận điểm nhằm chăm sóc những khách hàng đầu tiên
để họ trở thành cơ sở cho việc kinh doanh của bạn.

Bước một: Làm cho khách hàng trung thành với sản phẩm của
bạn
Sẽ là vô nghĩa nếu bạn cố giành thêm một khách hàng mới trong khi lại lờ đi khách hàng
hiện tại. Điều đó khá rõ ràng nhưng rất nhiều công ty, kể cả các công ty đa quốc gia, đã bị
rơi vào cái bẫy này. Các nghiên cứu cho thấy cứ sau bốn năm thì trung bình một công ty bị
mất 50% khách hàng.

Cùng với việc phát triển kinh doanh liên tục, khách hàng trung thành cũng mang lại
những lợi ích như:

Họ thường trả giá cao hơn vì họ tin tưởng bạn (và bạn biết mình có thể đặt giá bao
nhiêu với họ!).

Dễ bán những sản phẩm khác hơn.

Giảm chi phí phục vụ – bạn biết họ muốn gì và họ biết bạn cung cấp những gì.

Những thứ như thẻ khách hàng trung thành, thẻ tính điểm và các chương trình khuyến
mại đều là vô nghĩa. Một chuyên gia về sự trung thành người Pháp nói:

Bạn không thể làm cho người tình của mình trung thành bằng cách cho họ điểm và
sau đó lại tăng điểm gấp đôi nếu họ ở lại cho đến bữa sáng.

Kết quả là, hầu hết những người thường xuyên đi công tác “trung thành” với tận bốn hãng



hàng không khác nhau – họ tham gia tất cả các chương trình và không đếm xỉa đến điểm
số.

Sự trung thành của khách hàng không phải là một điều quá khó – đó chỉ là vấn đề của
tình cảm và sự chú tâm.

Hãy thể hiện cho khách hàng thấy tình cảm của bạn.

Như nhà quản lý bậc thầy Tom Peters đã tập hợp từ rất nhiều nghiên cứu rằng:

60% khách hàng rời bỏ nhà cung cấp là vì giá cả, hoặc có một sản phẩm tốt hơn,
hoặc đơn giản là do thiếu sự quan tâm, chăm sóc của nhà cung cấp cũ.

Hãy gọi điện hoặc đến thăm khách hàng thường xuyên (không phải là khi sắp đến giai
đoạn thuyết trình bán hàng) – thậm chí việc đến thăm chỉ là để xem họ xúc tiến như thế
nào. Hãy mời họ đi ăn nếu bạn có khả năng (nhà kinh doanh mạng huyền thoại Jeffrey
Archer thường tổ chức những bữa tiệc champagne và thịt băm khoai tây hầm cho những
đối tác tối nhất của mình).

Nếu bạn không thể thăm hay gọi điện cho họ, hãy viết thư. Đừng chỉ dùng thư để chào
bán sản phẩm mới. Hãy gửi một bức thư đơn giản, trong đó có những lời khuyên hữu ích
cho họ (chứ không nên chỉ là thông tin về bạn). Bức thư nên mang tính cá nhân. Hãy gửi
cho họ thiệp chúc mừng sinh nhật hay chai rượu nhân dịp Giáng sinh.

Và cũng đừng chỉ nghĩ đến những người ở vị trí cấp cao. Thư ký của giám đốc cũng có
thể là người quan trọng nhất đối với bạn.

Bí quyết doanh nhân: Nếu bạn bị mất khách hàng, hãy nén lại lòng tự
trọng.

Tôi rút ra từ kinh nghiệm cay đắng của chính mình rằng khi mất khách hàng, bạn
thường cảm thấy vô cùng buồn bã và chỉ muốn rũ bỏ mọi thứ, nhưng điều đó
chẳng thay đổi được gì. Hãy coi đây là một cơ hội bị trì hoãn.

Tìm hiểu vì sao bạn bị mất khách hàng. Có thể họ cũng cảm thấy áy náy khi phải
nói “không” với bạn, vì vậy họ sẽ đưa ra một phản hồi chân thực và mang tính
xây dựng để lần sau bạn có thể làm tốt hơn.

Trong khi họ vẫn cảm thấy áy náy, hãy hỏi họ liệu bạn có thể làm gì bây giờ.

Hãy giữ liên lạc với họ. Họ vẫn có thể là khách hàng tiềm năng của bạn – nhà
cung cấp hiện tại của họ có thể làm không tốt.



Bước hai: Bán nhiều sản phẩm cho khách hàng trung thành

Bán hàng cho khách hàng trung thành dễ gấp năm lần bán hàng
cho một khách hàng mới.

Ngay cả khi bạn đang nỗ lực để có một khách hàng mới, hãy tiếp tục bán hàng cho khách
hàng cũ. Hãy quay lại và bán cho họ những sản phẩm và dịch vụ khác. Hãy phát triển rộng
những dịch vụ khác. Họ đã muốn mua sản phẩm của bạn ngay từ lần đầu tiên thì hiển
nhiên là không có lý do gì để không thể tiếp tục mua hàng.

Alistair Rutherford - đồng sáng lập công ty Edinburgh Preserves - đầu tiên bán nước
sốt tự chế theo công thức của bà ngoại ông. Khi thành công với sản phẩm này, họ sản
xuất hơn 20 loại nước sốt khác nhau cùng với mù tạt, gia vị, nước sốt bánh pudding
cho các siêu thị trên toàn nước Anh. Nếu bạn nghĩ đấy là một con số khổng lồ - hãy
nhìn vào hãng nước sốt cà chua - nó có tới 57 loại!

Bước ba: Marketing truyền miệng
Sẽ thật tuyệt vời nếu mọi người yêu thích sản phẩm của bạn đến nỗi họ muốn kể với bạn
bè, bạn bè của họ lại tiếp tục kể với những người khác nữa. Điều này có thể xảy ra và đã xảy
ra; đây là điều bạn cần cố gắng thực hiện trong công việc kinh doanh của mình. Lời giới
thiệu sẽ dẫn đến một thương vụ vì mọi người thường tin tưởng bạn bè. Để gặp những
chuyên gia trong lĩnh vực này, hãy truy cập trang web www.boden.co.uk và xem họ đã
cá nhân hóa cách marketing như thế nào.

Việc giới thiệu cho người khác không phải luôn tự động xảy ra. Các bước dưới đây có thể
giúp bạn thực hiện được điều này:

Yêu cầu giới thiệu. Hãy coi đó là một thói quen sau khi bạn đã cung cấp một dịch vụ tốt
cho khách hàng và hỏi liệu họ có biết thêm ba người nữa cũng sẽ thích thú với dịch vụ
này. Và điều tuyệt vời là họ sẽ giới thiệu cho bạn những khách hàng tiềm năng khác.
Hoặc cách nhanh hơn là đề nghị: “Liệu tôi có thể nói với họ và nhắc đến tên bạn
không?”

Để khách hàng biết việc giới thiệu có giá trị thế nào với bạn. Hãy nhấn mạnh điều này
trong các cuộc gặp và thể hiện trên trang web của công ty.

Hãy cho mọi người có ý tưởng về việc giới thiệu. Bạn có thể giảm giá 10% cho lần mua



sắm sắp tới của họ, hay tặng một chai rượu sâm panh. Và bạn nên nói: “Cảm ơn vì đã
giới thiệu khách hàng cho chúng tôi, điều này có ý nghĩa rất lớn với chúng tôi” – họ sẽ
cảm thấy dễ chịu và sẵn lòng giới thiệu tiếp cho mọi người trong tương lai.

Thử phương pháp marketing virút. Virút là một từ nghe khá đáng sợ xuất phát từ
Internet, nơi mà mọi người thường gửi cho nhau đường link các trang web thú vị và
thư điện tử. Vì vậy, hãy cho mọi người cái gì đó để họ có thể gửi cho nhau, như danh
thiếp, đề can nhỏ, thư tín hay một địa chỉ trang web. Bất kỳ điều gì khiến họ dễ dàng
nói: “Từ từ, tôi có số điện thoại của cô ấy ở đây.”

Nhận diện người giới thiệu nổi bật. Hãy theo dõi ai là nguồn giới thiệu các mối bán
hàng tốt nhất cho bạn. Họ có thể không phải là khách hàng mà là nhà cung cấp, người
đứng đầu một tổ chức thương mại hay người quản lý tài chính của bạn. Hãy đối xử tốt
với họ!

Giữ liên lạc. Đã bao nhiêu lần bạn nhận thấy mình nói chuyện với ai đó: “Hay thật đấy,
tôi đã nói chuyện với ai đó về vấn đề này hôm nào đó”? Hãy kiểm tra việc gửi thư tin
hay cập nhật thường xuyên trong tiến độ của bạn.

Bí quyết doanh nhân: Khuyến khích mọi người phàn nàn

Bạn có thể đã nghe câu: Một khách hàng vừa lòng sẽ nói với một người, nhưng
một khách hàng không vừa lòng sẽ nói cho năm người. Nhưng điều thú vị là, theo
cuộc nghiên cứu của một ngân hàng lớn, những khách hàng phàn nàn nhiều nhất
lại chính là những khách hàng trung thành nhất. Nếu bạn có thể giải quyết vấn đề
làm vừa lòng khách hàng thì họ sẽ càng tin tưởng bạn trong tương lai và có thể
nói cho những người khác về kinh nghiệm tích cực đó.

Vì thế, hãy tạo điều kiện cho khách hàng dễ dàng đưa ra phản hồi. Hãy đặt hòm
thư góp ý và luôn hỏi khách hàng có vừa lòng với sản phẩm của bạn không. Đừng
chỉ dựa vào những gì họ nói bởi họ có thể kìm nén tức giận rồi sau đó sẽ nói ra
những lời không mấy tốt đẹp.

Các cách xúc tiến bán hàng khác



Trong marketing trực tiếp, một phong cách riêng có
thể tạo nên mọi sự khác biệt
Vậy là bạn đã có nền móng là những khách hàng trung thành, những người đã đưa ra
những lời lẽ tốt đẹp cho bạn và giờ đây bạn bắt đầu làm đầy phễu bằng những mối khách
hàng khác.

Marketing trực tiếp: Phương pháp này đã có tiếng xấu, vì bạn đã cố gắng chuyển từ giai
đoạn Nhận thức sang giai đoạn Hành động chỉ bằng một bước (xem Chương 15). Ngay cả
những công ty lớn cũng chỉ có tỷ lệ thắng lợi là 1-2%. Nếu may mắn thì 98% khách hàng
khác sẽ không xem thư của bạn hay phớt lờ nó và sẽ không ngần ngại quẳng những thư
quảng cáo vào hòm thư rác.

Nếu bạn định marketing trực tiếp, sau đây là một số bí quyết:

Sau khi gửi thư, hãy gọi điện. Bạn còn nhớ công thức AIDA? Tỷ lệ chiến thắng của bạn
sẽ tăng đáng kể nếu bạn gọi cho mọi người để xem họ nghĩ gì về lời đề nghị của bạn.

Chắc chắn cơ sở dữ liệu của bạn hoạt động tốt. Nếu có thể, hãy thực hiện trước một cuộc
gọi điện nhanh để kiểm tra thông tin liên lạc, xác định họ có đúng là người bạn đã gửi
thông tin tới hay không – như vậy là bạn đã tiến được hai bước trong phễu bán hàng
của mình.

Thử làm trước với số lượng giới hạn rồi sau đó để ai đó không liên quan đến công việc
kinh doanh của bạn đọc qua để soát lỗi.

Một công ty marketing đang thực hiện một chiến dịch hướng tới những nhà đầu tư
giàu có. Tất cả mọi người tập trung cho chiến dịch này nhưng không ai tiến hành
kiểm tra trước khi các bức thư được gửi đi. Phong bì rất đẹp, nhưng vấn đề ở chỗ các
bức thư đó đều bắt đầu bằng “Kính gửi nhà tư bản đáng ghét”.

Tạo sự khác biệt. Đây là nguyên tắc vàng mà chúng ta sẽ còn đề cập. Ngoài kia là một



thế giới ồn ào, và nếu muốn được chú ý, bạn phải khác biệt với đám đông. Tuy nhiên,
đừng dán hàng nghìn tờ quảng cáo thiết kế giống như cái vé gửi xe ở dưới cần gạt nước
kính xe ô tô như một công ty đã làm.

Trang web của bạn: Trong lần xuất bản đầu tiên của cuốn sách này, có thể tôi đã thể hiện
sự hoài nghi về các trang web, nói rằng mọi người đã quá tin tưởng vào các trang web với
hy vọng chúng sẽ tạo nên doanh số cho họ.

“Trong lần tái bản, ông cần phải chú ý nhiều hơn đến Internet. Ông nói rằng chỉ lập
trang web nếu cần, nhưng ai mà không cần chúng vào thời đại ngày nay cơ chứ? Khi
làm việc, nếu tôi muốn tìm thứ gì, tôi sẽ tìm trên Internet, sử dụng Google. Nếu ông
cung cấp dịch vụ tôi cần nhưng không có trang web giới thiệu, vậy thì có thể tôi sẽ
không biết đến ông.

Bên cạnh đó, chúng tôi thu được lợi ích nhiều nhất từ hoạt động kinh doanh
(chúng tôi làm dịch vụ đánh máy) trên trang web của mình và có thể dễ dàng cung
cấp dịch vụ cho ông trong lĩnh vực của ông. Chúng tôi đặt cơ sở ở Sussex, Anh, khách
hàng xa nhất của chúng tôi ở vùng Tây Úc.”

(Ashley, nhân viên đánh máy)

Tôi đã nhận thấy tầm quan trọng của trang web. Và tôi cũng biết một công ty thiết kế 3D
khá nổi tiếng (www.web3D.co.uk) có lượng công việc khá lớn từ Internet.

Vì vậy, bạn phải có một trang web!

Tuy nhiên, đừng nghĩ rằng khi bạn có trang web rồi thì mọi việc sẽ ổn. Phải có khách
đến thăm quầy hàng của bạn. Hãy dành thời gian để nó được xuất hiện trên các công cụ tìm
kiếm. Hãy để đường dẫn với những trang web khác, hay có thể quảng cáo trên banner.

Bạn cũng có thể dùng thư thông báo điện tử. Một lần nữa, hãy chắc chắn những gì bạn
nói là để tạo thêm giá trị cho khách hàng. Không nhiều người chú ý đến thông tin của bạn,
nhưng nếu bạn có thể thông báo, bồi dưỡng và thảo luận với họ về một chủ đề mà họ hứng
thú, sau đó họ sẽ không vứt thư của bạn vào hòm thư rác nữa.

PR (Quan hệ công chúng): Việc các phương tiện thông tin đại chúng nhắc đến cũng có
thể mang lại giá trị lớn. Nó mất ít chi phí hơn việc quảng cáo và có thể khiến hoạt động
kinh doanh của bạn đáng tin cậy hơn. Nó cũng có thể tạo ra dư luận và là một lời tái khẳng
định với khách hàng. Quan trọng là nó có thể làm thỏa mãn những người bảo thủ nhất
(nếu nó không được nhắc đến trong các vụ việc của tòa án).

Để được nhắc đến trên báo đài, hãy nhớ các nhà báo đều là con người, vậy thì:

Hãy làm cho câu chuyện của bạn thật hấp dẫn. Nếu thông điệp của bạn trông không bắt
mắt ở 5 giây đầu thì sau đó khách hàng sẽ không để ý tới.



Đừng phụ thuộc vào những tờ thông cáo báo chí có tính chất chung chung. Hãy nhấc
điện thoại và gọi trực tiếp để thảo luận về thông cáo báo chí trước khi gửi cho họ. Sau
đó, hãy theo sát nó.

Giới báo chí muốn xem một doanh nghiệp nhỏ có thể làm tốt, đặc biệt là cạnh tranh
được với một doanh nghiệp lớn hay nhỏ không. Đừng làm giảm mức độ nghiêm trọng
trọng của cảm xúc trong bài báo của bạn.

Nếu bạn có một mối liên lạc tốt, hãy nuôi dưỡng nó. Hãy cập nhật cho họ những thông
tin tốt lành của bạn, và nếu họ đã làm được một phóng sự hay, hãy gửi tặng họ chai
rượu thay lời cảm ơn.

Nhân viên của một đơn vị từ thiện nhỏ đã mời nhà báo của một tờ báo trung ương
một bữa trưa thịnh soạn. Và trong cả năm sau đó, phóng viên này đã có đến sáu bài
dài nửa trang báo về hoạt động từ thiện. Bỏ ra 55 bảng ban đầu đã đem lại hàng
nghìn bảng nhờ được mọi người biết đến nhiều hơn.

Hãy thử với tranh ảnh. Đôi khi một bức hình đẹp có thể khiến mọi người chú ý.

Một người đã giành được hợp đồng cung cấp cây cảnh và hoa cho một quầy hàng tạp
hóa lớn. Không một tờ báo nào đưa tin về nó. Tuy nhiên, sau đó giữa phần trưng bày
của cô đã xuất hiện một tổ chim. Vậy là bức hình này đã khiến cô được biết đến nhiều
hơn.

Phương pháp: Hãy ghé thăm trang web www.fromacorns.com để có
một danh sách lời khuyên về cách viết một thông cáo báo chí hay.

Quảng cáo: Chúng ta sống trong một thế giới ồn ào:

Ước tính trung bình một khách hàng xem khoảng một triệu tin marketing một năm.

Năm ngoái, 100 tỷ đô-la Mỹ đã được chi vào marketing trực tiếp. 1% tỷ lệ phản hồi là tốt
– 2% thường sẽ giúp chuyên gia marketing xúc tiến bán hàng.

Mới đây, Google có thể tìm kiếm được trên 3 tỷ trang web.

Một hộ gia đình hiện đại điển hình có thể xem đến 32 kênh tivi.

Có trên 1 nghìn tạp chí kinh doanh, tạp chí nghề nghiệp và thư thông báo ở Anh quốc.

Vậy mà mới đây trên eBay, một người đã bán cái trán của mình để quảng cáo và kiếm được
30.000 đô-la mỗi tháng.



Theo quan điểm của tôi: quảng cáo là một cách mất nhiều tiền nhanh chóng mà chỉ đạt
được rất ít kết quả. Nếu bạn vẫn tiếp tục làm điều này, hãy làm theo những bí quyết dưới
đây:

Ghi nhớ công thức AIDA: Mọi người không mua sản phẩm/ dịch vụ của bạn ngay từ lần
đầu tiên nghe về nó. Đừng phụ thuộc vào quảng cáo một lần, hãy chắc chắn chiến dịch
quảng cáo của bạn đã đạt mục tiêu vài lần và được hỗ trợ bằng rất nhiều hình thức bán
và xúc tiến bán hàng khác.

Hãy khác biệt: Bạn không thể mua cho mình sự chú ý, nhưng bạn có thể làm điều đó
bằng sự sáng tạo. Một ví dụ hay nhất đó là những chiếc xe tải mà Innocent Smoothies1

sử dụng. Chúng được phủ bằng cỏ và có cái còi phía trước. Điều này khiến mọi người
chú ý và khắc sâu vào trí nhớ. Đây chính là điều có giá trị.

Hãy khiến khách hàng phải suy nghĩ: Một quảng cáo hay không chỉ thu hút sự chú ý
của khách hàng mà còn phải kích thích được họ. Khi đó, bạn đã đến gần hơn với một
thương vụ. Bắt mắt và ngộ nghĩnh không đòi hỏi nhiều tiền quảng cáo.

Tôi đã nhìn thấy một cửa hàng bán áo da có dòng chữ: “Vì vụ ly hôn khá tốn kém,
ông Toskana đang phải vội bán cửa hàng của mình.” Chi phí của biển chữ này có thể
chỉ vài bảng, nhưng nó đã có hàng nghìn người nhìn thấy và ghi nhớ mỗi ngày.

Bí quyết doanh nhân: Đừng bị quảng cáo thuyết phục

Hãy chắc chắn bạn có một kế hoạch và kiên trì theo đuổi nó. Để minh chứng cho
luận điểm của tôi – những người bán hàng bán được chỗ quảng cáo cho những
người khờ khạo như thế nào? Liệu họ cứ đăng quảng cáo lên tạp chí và hy vọng
bạn sẽ đọc nó? Tất nhiên họ không làm như vậy. Họ cầm máy và gọi cho bạn.

Networking và Notworking2 (Mạng lưới và không làm việc): Mạng lưới
(networking) là nghệ thuật pha trộn những khách hàng tiềm năng vào một sự kiện hay ở
sân gôn để làm việc với họ. Cách làm việc này dường như lại là không làm việc
(notworking).

Nếu làm tốt và với đúng người, bạn có thể thay đổi một người từ giai đoạn Nhận thức sang
giai đoạn Hành động (trong công thức AIDA) chỉ sau 5 phút trò chuyện. Có nhiều diễn đàn
giúp bạn gặp những khách hàng tiềm năng: Phòng Thương mại, câu lạc bộ doanh nhân địa
phương, diễn đàn ngành. Tuy nhiên, trước khi tham dự những nơi này, hãy cân nhắc kỹ
liệu bạn sẽ gặp được nhiều khách hàng tiềm năng ở đó không.

Hợp tác: Có một cuốn sách khá hay là Marketing Judo kể về một nhóm người đã biến
nhà hàng cá rán tẩm bột và khoai tây chiên địa phương Harry Ramsden’s thành một



thương hiệu toàn cầu. Triết lý kinh doanh của họ là các công ty
nhỏ nhanh nhạy có thể đạt được thành công lớn bằng cách hợp
tác với những doanh nghiệp lớn vững vàng.

Có nhiều cách để bạn có thể làm điều này:

Lôi kéo một người nổi tiếng ở địa phương đến ăn ở nhà hàng của
bạn, làm cho bạn được biết đến nhiều hơn, đổi lại bạn có thể tặng
họ một bữa ăn miễn phí.

Bạn có thể thực hiện ở quy mô nhỏ hơn. Ví dụ, một đội thể thao
địa phương có thể quảng bá cho cửa hàng thể thao của bạn nếu
bạn tặng họ những chiếc áo.

Hay bạn có thể thực hiện ở quy mô lớn.

Richard Tait đã phát minh trò chơi xếp hình có tên là Cranium. Tuy nhiên, công ty
của cậu chỉ có bốn nhân viên, và cậu không có đủ sức tiếp cận với những nhà bán lẻ
đồ chơi có tên tuổi. Nhưng cậu có người quen ở Starbucks. Họ đang tìm kiếm những
đồ dùng khác có thể quảng bá bổ sung cho thương hiệu của họ. Họ đã chọn Cranium,
đầu tiên là ở khu vực, rồi trên toàn quốc và rồi trên toàn thế giới. Nó trở thành sản
phẩm bán chạy nhất của họ. Và một đêm trong chương trình “Oprah Winfrey Show”,
Julia Roberts3 nói rằng cô rất thích chơi trò chơi này. Vậy là Cranium bán được
thêm 11 triệu bộ, trở thành trò chơi xếp hình độc lập bán chạy nhất trong lịch sử.
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Hãy nắm giữ tiền mặt

Tiền là tiên là phật
Đến giờ, công việc kinh doanh của bạn đã tăng trưởng, vận hành tốt và có lợi nhuận. Đã
đến lúc kiểm tra lại tình trạng tài chính của bạn.

Có một sự khác nhau khá lớn giữa lợi nhuận và vòng quay tiền mặt. Có khá nhiều ví dụ
đáng buồn về những doanh nghiệp tuyệt vời, có những sản phẩm tuyệt vời, lợi nhuận tốt và
lượng khách hàng lớn, nhưng lại bị phá sản vì họ không có đủ tiền trong ngân hàng để
quay vòng vốn trong khoảng thời gian ngắn.

Khi khởi nghiệp, bạn sẽ nghe rất nhiều về điều này, và nó hoàn toàn chính xác:

Doanh số là hư ảo, lợi nhuận là sự tỉnh táo, tiền mặt là thực tế.

Tiền của bạn có thể bị khách hàng chiếm dụng khi họ không thanh toán đúng hạn (hoặc
không thanh toán), quá nhiều hàng tồn kho hay chi phí quá nhiều vào trang thiết bị và các
chi phí cố định. Thực tế là những doanh nghiệp phát triển nhanh nhất lại là những doanh
nghiệp chịu rủi ro nhiều nhất từ vấn đề này – mà thuật ngữ là “kinh doanh vượt quá khả
năng vốn’.

Vòng quay tiền mặt tốt sẽ giúp công việc kinh doanh của bạn thành công và có một điều
chắc chắn:

Vòng quay tiền mặt kém sẽ hủy hoại doanh nghiệp nhanh hơn bất
kỳ thứ gì.

Vậy thì làm thế nào để điều này không xảy ra với bạn?



Mười nguyên tắc vàng của việc thanh toán
Bạn phải học cách kiểm soát tiền của mình giống như là gà mẹ bảo vệ đàn gà con trước lũ
diều hâu. Thật không may, có một vài doanh nghiệp tinh ranh và họ có thể quậy phá
những doanh nghiệp mới nổi. Hãy nhớ, cái gì có vẻ quá tốt thì lại là thứ mà bạn cần phải
thận trọng.

Bạn vẫn chưa bán được gì cho đến khi khách hàng chuyển tiền ở
trong ngân hàng (và séc được thanh toán).

1. Công khai bản báo cáo tài chính: Ở mỗi giai đoạn của quá trình kinh doanh, bạn
nên có một cảm quan mạnh mẽ về việc mình có bao nhiêu tiền trong tài khoản và tháng
tiếp theo sẽ như thế nào. Đừng coi nhẹ điều này. Tất nhiên, bạn cần phải có sổ sách kế toán
phù hợp, nhưng tiền nên luôn ở trong suy nghĩ của bạn.

2. Thuê người quản lý: Trong công ty bạn phải có người chịu trách nhiệm để theo đuổi
những khoản nợ quá hạn. Nếu không, chắc chắn bạn dành một khoảng thời gian cố định
trong tháng để tự làm. Hãy xem xét việc thuê nhân viên kế toán hoặc một đơn vị ngoài làm
công việc này.

3. Đừng đưa thẻ tín dụng ngay lập tức:

Khi tôi làm cuốn kỷ yếu đầu tiên, tôi là một sinh viên nghèo không xu dính túi
nhưng rồi đã có thể đến lấy sách ở nhà in với tiền mặt trong túi. Điều kỳ lạ là không
ai hỏi tôi tiền và tôi cũng không nói gì. Họ lập tức cho tôi thanh toán chậm 30 ngày.
Tôi không thể tin điều đó. Họ thật sự mù tịt về rủi ro tài chính của một sinh viên 20
tuổi đang đói khát và chỉ có 800 bảng ở cái tuổi đó. Tôi luôn ghi nhớ trong đầu là
không gia hạn tín dụng cho khách hàng nếu không nhất thiết phải làm như vậy.

Đưa thẻ tín dụng cho ai đó cũng giống như việc cho họ vay tiền. Hãy thử nghĩ xem bao
nhiêu khách hàng mới sẽ cảm thấy hạnh phúc khi làm điều này. Thực tế, hãy nghĩ về bạn
bè và thành viên của gia đình mà bạn có thể làm điều đó với họ!

4. Thận trọng với khách hàng mới: Nếu một khách hàng mới yêu cầu thẻ tín dụng và
bạn cảm thấy không an tâm về họ:

Hỏi về những giao dịch thương mại họ có và kiểm tra lại. Nếu họ không thể cung cấp
một số người giới thiệu thì bạn cần đặt câu hỏi về vấn đề này.

Yêu cầu họ đặt cọc hoặc tạm ứng một phần. Việc này thường giúp bạn loại bớt những
khách hàng không có tiềm năng.

Đừng thay mặt cho khách hàng mới đặt các đơn đặt hàng lớn với nhà cung cấp. Đến



một lúc nào đó, bạn sẽ phải giải quyết khoản tiền mà họ không thanh toán cho nhà
cung cấp. Hãy để họ đặt hàng trực tiếp với nhà cung cấp. Bạn có thể nói về khoản chiết
khấu mà họ sẽ được hưởng khi liên lạc trực tiếp. Về lâu dài, bạn có thể làm điều này cho
họ.

5. Lập hóa đơn theo giai đoạn: Nếu bạn cung cấp dịch vụ hoặc sản phẩm mà cần có thời
gian để hoàn thành, hãy làm hóa đơn ngay từ khi bắt đầu công việc. Điều khoản thanh
toán sẽ là tạm ứng 30% khi bắt đầu công việc, 35% khi hoàn thành sản xuất và 35% sau khi
giao hàng. Điều này giúp bạn cải thiện đáng kể vòng quay tiền mặt.

6. Thương thuyết: Thương thuyết các điều khoản thanh toán cũng giống như thương
thuyết giá cả vậy.

Một chủ doanh nghiệp cung cấp hàng cho một siêu thị
lớn. Sau khi đã thống nhất thương vụ này, anh bắt
đầu kết thúc thương thuyết và họ đưa ra cách thức
thanh toán. Điều khoản cơ bản của họ là thanh toán
trong vòng 90 ngày. Nếu thanh toán trong vòng 30
ngày, họ sẽ giảm phí cho khách hàng. Giảm phí khi
thanh toán tiền trước hạn cũng là một ý kiến hay.

7. Đừng chờ đợi: Các khoản nợ cũ rất khó thu hồi, vậy
thì đừng có đợi 90 ngày rồi mới đuổi theo một hóa đơn quá hạn. Ngay khi một hóa đơn đã
quá hạn thanh toán, hãy xây dựng quy trình kiểm soát tín dụng:

8. Phát huy sức mạnh của sự đeo bám: Hãy học kỹ năng của một đứa trẻ đang chập
chững biết đi – đứa trẻ nào hét to nhất sẽ được phục vụ sớm nhất. Nhiều khách hàng cũng
có thể áp dụng chính sách không trả cho đến khi bị thúc giục. Điều này được Heseltine
(cựu Bộ trưởng Bộ Công thương Anh) rút ra từ kinh nghiệm bản thân trong những ngày
đầu kinh doanh:

Chúng tôi chia khách hàng nợ thành ba cấp độ: (1) những người đã nhận thư của
luật sư; (2) những người đã nhận giấy đòi nợ; (3) những người đã nhận giấy đòi nợ
trong 14 ngày. Lời khuyên đầu tiên của tôi khi làm việc với những con nợ này là làm
việc trước tiên với nhóm thứ ba.

Bạn cần có những bước như sau:

Trước tiên, hãy gọi điện. Lịch sự hỏi họ về thời gian thanh toán cho bạn (thường thì họ
sẽ chờ một cuộc gọi trước khi ủy quyền thanh toán). Họ cũng thường trì hoãn bằng
những câu như: “Chúng tôi đã gửi yêu cầu thanh toán tới ngân hàng” hay “Lịch thanh
toán séc của chúng tôi là vào tuần tới”. Trong trường hợp đó:

Hãy chấp thuận đề nghị đó. Nếu họ nói 5 ngày sau thì sau 5 ngày, bạn tiếp tục gọi điện



hỏi họ đã thanh toán chưa. Cứ như vậy cho đến khi họ thanh toán. Nếu vẫn không tiến
triển, vậy thì:

Gửi cho họ “bức thư 7 ngày”. Một luật sư hoặc một công ty thanh toán nợ sẽ có thể làm
điều này cho một công ty nhỏ. Họ sẽ gửi một bức thư hợp pháp gián tiếp nói đến những
hậu quả xấu nếu bên nợ không trả trong 7 ngày. Hành động này khiến họ phải ghi nhớ
một cách thuyết phục!

Nếu họ vẫn không trả, bạn có thể nhờ cậy luật sư hoặc tòa án. Tuy nhiên, ở giai đoạn
này, bạn cần phải xem xét liệu họ có định trả hay không. Bởi vì bạn có thể tốn nhiều
thời gian và tiền bạc khi cố gắng gìn giữ danh dự của mình. Tốt hơn hãy coi đó là một
kinh nghiệm đáng nhớ và siết chặt chính sách tín dụng của mình.

Hãy sử dụng những cách thức không chính thống khiến khách hàng phải
thanh toán
Một số công ty đã biến việc đòi nợ thành một nghệ thuật. Một công ty quảng cáo lớn ở
London đã cho một người đòi tiền ăn mặc rách rưới, hôi hám và có vẻ hung hãn đến ngồi
ngay khu vực tiếp khách sang trọng của công ty khách hàng cho đến khi người này nhận
được séc thanh toán của khách hàng.

Hoặc bằng cách ưa thích của tôi, bạn có thể tham gia dịch vụ Payment Chicken
(www.paymentchicken.com). Họ đòi nợ bằng cách cho một chú gà cao khoảng 1,8m,
ăn mặc sặc sỡ đi theo con nợ của bạn cho đến khi họ trả tiền. (‘Con gà này không làm gì cả
và luôn cư xử rất tốt trong bất kỳ trường hợp nào).

9. Đừng dựa vào quy định: Bạn có thể đưa ra quy định tính lãi khoản thanh toán chậm.
Nhưng liệu một ngày nào đó, bạn có thể kiện khách hàng ra tòa không? Nếu họ không có ý
định thanh toán cho bạn thì điều khoản này có thể cũng không giúp ích gì.

10. Cân nhắc chiết khấu hóa đơn/bán các khoản phải thu với giá đã được khấu
trừ: Nó liên quan đến việc ký gửi tất cả hóa đơn cho ai đó (thường là ngân hàng) để họ
theo đuổi. Họ sẽ trả cho bạn một khoản ngay lập tức, và sau đó là khoản cân đối – trừ đi
hoa hồng của họ – khi hóa đơn đã thanh toán.

Và trong khi bạn đang ở đó…

Cùng hội cùng thuyền: Điều này nghe rất lạ nhưng bạn khó có thể trở thành khách



hàng tuyệt vời của nhà cung cấp nếu khách hàng của bạn không thanh toán cho bạn. Vì
vậy, với những quy định dưới đây, hãy thiết lập một chính sách không trả cho đến khi bạn
được thanh toán.

Một doanh nghiệp đúc kim loại đã trải qua một cơn khủng hoảng tài chính. Người
quản lý nói với nhân viên kế toán ghi 63 tấm séc để thanh toán nợ cho các nhà cung
cấp, nhưng hãy để chúng trong két cho đến khi họ gọi đến yêu cầu thanh toán. Vài
tháng sau, người quản lý này được thăng cấp và ông quay lại hỏi nhân viên kế toán
về những tấm séc này. Vẫn còn 57 cái trong két.

Các quy định này là:

Luôn thanh toán đúng thời hạn cho các cá nhân và nhà cung cấp nhỏ nhất. Có thể,
cũng giống như bạn, đây là nguồn thu nhập duy nhất của họ. Nếu bạn không trả – họ sẽ
không có cái gì để ăn.

Luôn thanh toán cho nhà cung cấp chính của bạn ngay lập tức. Bạn muốn có mối quan
hệ tốt với họ. Nếu bạn không thanh toán cho họ thì họ sẽ không cung cấp sản phẩm,
dịch vụ tốt cho bạn.

Nếu có nguồn tiền mặt kha khá trong ngân hàng, hãy thanh toán các hóa đơn ngay lập
tức.
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Hướng dẫn ghi chép sổ sách kế toán
Hầu hết các doanh nghiệp đều gặp trục trặc với việc ghi chép sổ sách kế toán. Doanh nhân
giỏi là bắt đầu với một ý tưởng mới, những thứ ở một tầm nhìn lớn hơn. Công việc kế toán
tốt là ghi chép chi tiết, rõ ràng và mọi số liệu đều khớp.

Bạn cần phải có cả hai yếu tố đó trong một doanh nghiệp. Mặc dù công việc kế toán tốt
không giúp bạn thành công nhưng không chú ý hoặc ít chú ý đến nó lại có thể làm phá sản
một doanh nghiệp thành công.

Tôi khuyên bạn nên thuê một nhân viên kế toán, việc này cũng không quá tốn kém.
Trước mắt có vẻ lãng phí, nhưng về lâu dài nó sẽ giúp bạn tiết kiệm rất nhiều thứ, cả sự
thanh thản đầu óc khi mọi việc đều theo trật tự, điều này cũng rất đáng giá.

Tuy nhiên, điều quan trọng là bạn cần phải học những điều cơ bản trong việc ghi chép
sổ sách kế toán.

Kiến thức kế toán cơ bản
Nguyên tắc vàng khi thiết lập một hệ thống là đơn giản và có phương pháp.

Tôi có cần một phần mềm? Bạn có thể ghi chép sổ sách bằng tay với những công việc kế
toán đơn giản. Tuy nhiên, cũng có khá nhiều phần mềm kế toán đơn giản có thể giúp ích
cho bạn. Tôi sử dụng phần mềm QuickBooks và Sage Instant. Đừng sử dụng cái gì quá tân
tiến nếu bạn không thật sự cần. Bạn có thể dễ dàng nâng cấp hệ thống theo thời gian.

Bước một: Lưu hóa đơn đầu ra

Bạn cần phải có hóa đơn hoặc giấy biên nhận của bất kỳ lần bán hàng nào. Trên hóa đơn
hay giấy biên nhận, nên ghi đầy đủ ngày tháng, tên, địa chỉ công ty và cả mã số thuế (nếu
bạn đăng ký mã số thuế giá trị gia tăng – VAT).

Lưu những hóa đơn này theo số thứ tự trong một fi le. Khi một hóa đơn được thanh toán,
hãy viết “đã thanh toán” lên trên, ngày và số séc nhận tiền. Bạn nên lưu fi le theo năm.



Bước hai: Lưu hóa đơn đầu vào

Ghi chép, lưu giữ tất cả các hóa đơn mua hàng của bạn, từ vé gửi xe, hóa đơn mua xăng, trà,
báo, tạp chí v.v…

Luôn yêu cầu có hóa đơn giá trị gia tăng. Nhiều nơi như nhà hàng và trạm xăng không
tự ghi hóa đơn cho bạn nếu bạn không yêu cầu. Hóa đơn bán lẻ không phải là hóa đơn
VAT.

Hãy đánh số lên các hóa đơn (theo thứ tự bạn nhận được) và lưu vào fi le hóa đơn đầu
vào.

Không phải tất cả mọi thứ đều được hoàn thuế. Hãy xem chương tiếp theo về thuế để
hiểu những gì bạn có thể và không thể yêu cầu hoàn thuế.

Tuy nhiên, lời khuyên của một nhân viên kế toán của tôi là:

Bí quyết doanh nhân: Hãy yêu cầu

Nếu thấy nghi ngờ, hãy yêu cầu hoàn thuế.

Bước ba: Nhập dữ liệu vào sổ kế toán

Nhập chi tiết những khoản mua bán vào sổ kế toán.

Đối với các khoản bán, bạn cần ghi:

• Ngày

• Số hóa đơn

• Tên khách hàng

• Giá trị tiền hàng

• Giá trị tiền thuế VAT

Nếu bạn đăng ký mã số thuế, bạn sẽ cần phải ghi số tiền trước thuế và sau thuế.

Đối với các khoản mua, hãy ghi lại:

• Ngày nhận

• Tên nhà cung cấp

• Số lượng hàng được giao



• Giá trị tiền hàng

• Giá trị tiền thuế VAT

Nếu bạn đăng ký mã số thuế, cần ghi chú số tiền trước thuế và sau thuế.

Cột tiếp theo diễn giải nội dung hàng hóa bạn mua. Về cơ bản, bạn có thể phân tích sơ
lược số liệu thống kê nguồn cung cấp trực tiếp và tổng chi phí của bạn.

Bước bốn: Kiểm tra bảng cân đối kế toán

Bạn sẽ phải xem tất cả các bảng cân đối kế toán hàng tháng và kiểm tra thực tế các khoản
thu chi có đúng như trong sổ kế toán không. Điều này rất quan trọng vì nó giúp bạn tìm ra
sai sót trong việc ghi chép sổ sách kế toán.

Mọi tấm séc viết ra hoặc khoản thanh toán bạn thực hiện đều cần phải được tính toán.
Nếu có khoản thanh toán nào từ tài khoản của bạn mà không có hóa đơn, bạn cần phải ghi
chú vào sổ kế toán.

Tiền mặt tại quỹ
Việc ghi chép thu chi tiền mặt khiến sổ sách của bạn sẽ rất lặt vặt. Thật khó để theo dõi, và
bạn sẽ thấy rằng tiền vơi dần trong túi mà không hề thể hiện nhiều trong tài khoản. Các
thanh tra thuế thường rất cảnh giác với điều này. Họ biết các loại hình doanh nghiệp nào
thường dùng tiền mặt cũng như hình thức mua sắm nào thường sử dụng tiền mặt. Do đó,
họ sẽ kiểm tra sổ sách kế toán vô cùng gắt gao để tìm kiếm bằng chứng cho hoạt động này.

Một giải pháp là sử dụng thẻ tín dụng để thanh toán các chi phí kinh doanh của bạn.

Một cách khác là két giữ tiền mặt. Bạn có thể sử dụng tiền mặt để thanh toán những
khoản mua sắm nhỏ miễn là bạn có ghi chép rõ ràng các khoản thu và chi. Thuy nhiên,
nếu trong két chỉ còn 50 xu thì nó lại giống như Tòa án Dị giáo Tây Ban Nha1 trong văn
phòng vậy.

Thuê nhân viên kế toán
Một kế toán giỏi sẽ tiết kiệm tiền cho bạn nhiều hơn là khoản tiền lương phải trả cho họ.
Điều này phụ thuộc việc tìm được một nhân viên kế toán giỏi, nhưng có lẽ quan trọng hơn
là bạn cần phải sử dụng nhân viên kế toán đúng cách.

Dưới đây là những lời khuyên sử dụng nhân viên kế toán hiệu quả:

Đừng để nhân viên kế toán làm tất cả công việc sổ sách hàng ngày cho bạn.



Đừng dồn vào cuối năm hàng trăm hóa đơn nhỏ trong một hộp
đựng giày dưới gầm giường. Nhân viên kế toán có thể hoàn
thành công việc nhưng sẽ không khớp 100%, và như thế cũng
rất đắt.

Đừng để nhân viên kế toán làm bản kế hoạch kinh doanh cho
bạn. Bạn là “chủ sở hữu” và bạn phải hiểu mọi thứ trong bản kế
hoạch đó. Nếu cần, bạn có thể viện đến sự giúp đỡ của họ với
một số vấn đề tài chính phức tạp, nhưng đây phải là bản kế
hoạch của bạn.

Đừng cố làm mọi việc và hoàn thành tất cả các khoản thuế, chi
tiêu, khấu hao, v.v… vào cuối năm. Bạn có thể làm điều này
nhưng có thể bạn sẽ không làm đúng. Và một điều nữa, cuộc
đời này thật ngắn ngủi nhưng tươi đẹp.

Đừng chỉ hỏi họ khi mọi việc đã quá muộn. Hãy tranh thủ kiến
thức của họ ngay từ khi bạn bắt đầu để có được những lời

khuyên về hình thức kinh doanh hợp pháp, khi nào bạn nên tính thuế năm, loại chi
tiêu nào nên tính và nhiều câu hỏi tương tự khác.

Sẽ tốt hơn rất nhiều nếu bạn có một sổ kế toán ghi chép cẩn thận, đơn giản và đưa cho
nhân viên kế toán vào cuối năm để họ kết hợp tài năng kế toán của mình với những con số
này.

Làm thế nào tìm được nhân viên kế toán giỏi: Cách tốt nhất là có người giới thiệu.
Hãy tiếp tục tham gia các sự kiện kinh doanh và hỏi những doanh nhân thành công với
loại hình và quy mô kinh doanh tương tự như của bạn xem họ dùng kế toán như thế nào.
Hoặc cách khác, hãy nhờ các tổ chức hỗ trợ doanh nghiệp, quản lý ngân hàng hoặc luật sư
giới thiệu.

Với những gì đã xảy ra với Tập đoàn Enron, nhân viên kế toán của bạn không cần phải
thú vị và hấp dẫn.
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Thuế
Đây là vấn đề khá rắc rối vì:

Đó là thực tế cuộc sống. Một số người bị áp lực từ việc trốn thuế đến mức ảnh hưởng tới
sự phát triển của doanh nghiệp.

Đừng để thuế cản trở việc kinh doanh của bạn.

Thuế không mang lại thành công.

Ngay khi tôi viết nội dung này, nó đã bắt đầu lạc hậu.

“Có kẽ hở trong việc đánh thuế – xe ôtô không bị đánh thuế theo tuổi thọ, dung tích
động cơ (và quãng đường đã đi) kể từ tháng 4 năm 2002. Giờ đây, ôtô bị đánh thuế
theo lượng khí CO2 thải ra và nó không giống như tuổi thọ/dung tích động cơ.”
(David)

Điều quan trọng là bạn cần phải hiểu những chính sách thuế trong tương lai, ngay cả khi
bạn có một nhân viên kế toán chuyên viết bản kê khai thuế. Đừng quá lo lắng và hãy thư
giãn trước khi tìm hiểu về nó.

Chương này không hướng dẫn về các quy định thuế. Nó chỉ là những bí quyết khôn
ngoan và những lời khuyên cụ thể.

Ở Việt Nam, Tổng Cục thuế thuộc Bộ Tài chính là cơ quan thực hiện chức
năng quản lý đối với các khoản thu nội địa, bao gồm: thuế, phí, lệ phí và các
khoản thu khác của ngân sách nhà nước (gọi chung là thuế); tổ chức thực hiện

quản lý thuế theo quy định của pháp luật (các cấp thấp hơn là Cục thuế và Chi Cục thuế).
Những người mới bắt đầu kinh do anh có thể tìm hiểu các vấn đề về thuế trên trang web
www.gdt.gov.vn, mục “Giải đáp về thuế” hoặc gọi điện đến số (043)9.724.204/9.724.209



Thuế thu nhập
Những điều bạn cần lưu ý khi khởi nghiệp:

Hình thức kinh doanh: Bạn cần phải đưa ra lựa chọn hình thức kinh doanh mình sẽ
làm. Cũng giống như các cân nhắc khác, thuế phải luôn tồn tại trong suy nghĩ của bạn.

Nếu bạn là người buôn bán cá thể, bạn sẽ bị đánh thuế như là một cá nhân – tất cả
khoản lợi nhuận kinh doanh của bạn bị đánh thuế giống như lương trực tiếp.

Với hình thức công ty trách nhiệm hữu hạn, doanh nghiệp của bạn sẽ là một thực thể
hợp pháp độc lập. Bạn sẽ bị đánh thuế vào những khoản lợi nhuận phụ trội ít hơn so với
người buôn bán cá thể. Bạn cũng có thể được thanh toán bằng cổ tức với mức thuế thấp
hơn. Tuy nhiên, là một nhân viên trong công ty, bạn cũng sẽ bị đánh thuế thu nhập cá
nhân. Vì lý do này, một số doanh nhân tự trả cho mình mức lương rất thấp và thay vào
đó bằng khoản thanh toán cổ tức thường xuyên (miễn là doanh nghiệp của họ phải làm
ăn có lãi).

Chuyển từ người làm công sang người bắt đầu khởi nghiệp: Có nhiều yếu tố cần
phải cân nhắc khi bạn chuyển từ một người làm công ăn lương sang một người bắt đầu
khởi nghiệp kinh doanh.

Nếu bạn thua lỗ trong năm đầu kinh doanh, bạn có thể đòi hỏi khoản tiền hoàn thuế
bạn đã đóng trong những năm là nhân viên.

Bạn cũng nên kiểm tra xem liệu bạn có đủ điều kiện để được hưởng các khoản tín dụng
thuế của chính phủ.

Vòng quay tiền mặt và thuế: Một hóa đơn thuế không nằm trong kế hoạch và bất ngờ
có thể khiến một doanh nghiệp nhỏ lụn bại. Nếu ở Anh, bạn sẽ không muốn Văn phòng
Thuế và Thu nhập bám đuôi đòi bạn thanh toán, bởi họ có quyền lực rất lớn. Nhưng phàn
nàn cũng vô ích – đó là lỗi của doanh nghiệp vì đã không lường trước hóa đơn đó.

Một quy tắc thật khó để thực hiện nếu bạn vừa bị đánh thuế thu nhập cá nhân. Hãy tập
thói quen để dành tiền cả năm để có thể trả hóa đơn thuế của mình. Bạn cũng có thể trả
thuế nhiều lần trong năm.

Những gì bạn có thể và không thể yêu cầu: Hãy hỏi nhân viên kế toán để có lời
khuyên cụ thể. Dưới đây là một số quy tắc theo kinh nghiệm:

Bạn có thể yêu cầu:

Một số chi phí nếu bạn làm việc ở nhà (nếu có mục “những chi phí khác”)

Quà kinh doanh (có giới hạn), không phải đồ ăn và đồ uống



Công tác phí (ví dụ, tiền ăn khi bạn đi công tác)

Sách, báo, tạp chí liên quan • Giải trí cho nhân viên (có giới hạn)

Chi phí thuê vợ hoặc chồng của bạn (nếu bạn có thể chứng minh họ thật sự làm và bạn
trả tiền cho họ hợp đồng hiện hành)

Các khoản chi không thể yêu cầu:

• Thu nhập cá nhân và chi phí cá nhân của bạn

• Giải trí và ăn uống với khách hàng

• Đi lại đến chỗ làm của bạn

• Quần áo

• Vé gửi xe và tiền phạt

Tôi biết một số người đã biến việc yêu cầu hoàn thuế thành nghệ thuật. Một người đã ghi
khoản mua một hệ thống nghe nhạc tại nhà hạng sang vào sổ kế toán kinh doanh là thiết
bị để chiếu DVD đào tạo cho nhân viên. Người khác thì nhận thấy một cuộc trưng bày sản
phẩm chỉ diễn ra đúng vào kỳ nghỉ và ở một đất nước ấm áp, vậy là anh kết hợp chuyến đi
với việc đi tìm hiểu tình hình kinh doanh thực tế.

“Thách thức cơ bản của tôi là làm cách nào để yêu cầu thanh toán vé máy bay hạng
nhất như là ‘chi phí kinh doanh cần thiết’.” (Claire, thiết kế trang sức)

Tôi thích phong cách của Claire! Nếu bạn muốn có cơ hội cải thiện, bạn có thể đăng ký thẻ
khách hàng trung thành của hãng hàng không. Tuy nhiên, trước khi bạn thực hiện những
phương pháp trực tiếp khác, tôi khuyên bạn nên đọc phần “trốn thuế” ở cuối chương.

Bí quyết doanh nhân: Yêu cầu hoàn thuế

Hãy nhớ, cụm từ chính thức là “tất cả và dành riêng cho kinh doanh”. Do đó, nếu
bạn có một chuyến du lịch gặp gỡ bạn bè và thực hiện một số việc kinh doanh ở
đó, có thể bạn khó yêu cầu thanh toán mọi thứ ở đây.

Trang thiết bị: Nếu bạn mua trang thiết bị cho doanh nghiệp của mình, bạn không thể
yêu cầu hoàn thuế toàn bộ chi phí của những trang thiết bị này trong năm đầu. Thay vào
đó, bạn có thể yêu cầu giảm thuế theo hình thức của “các khoản miễn thuế cho vốn”.



Chiếc xe đầu tiên mà công ty cấp cho bạn không thể
khá hơn những gì mà bạn tiên liệu
Ôtô và thuế: Đây là một trong những phần phức tạp nhất của thuế. Về cơ bản, chính phủ
không thích những người béo tốt phởn phơ lượn xe quanh thành phố trên những chiếc xe
của Đức gây ồn ào cho hàng xóm và làm ô nhiễm môi trường.

Nếu doanh nghiệp cấp cho bạn một chiếc xe ôtô, bạn sẽ thấy thuế thật sự là điều rắc rối. Sẽ
đơn giản hơn nếu bạn giữ chiếc xe này là của cá nhân, thanh toán mọi khoản chi phí sửa
chữa và bảo hiểm. Sau đó, bạn có thể tính quãng đường đã đi để thực hiện việc kinh doanh
với mức là 45 xu một dặm. Và sau một năm, khoản thu này sẽ tự thanh toán cho chiếc ôtô
của bạn.

Bí quyết doanh nhân: Tránh xa những chiếc xe bóng bẩy

Bạn không cần phải mua những chiếc xe bóng bẩy để gây ấn tượng với khách
hàng:

Khách hàng hầu như không bao giờ nhìn thấy nó. Bạn hãy nhớ:

Tôi thường lái chiếc Renault cũ nát mà một người bạn gọi là “xe của gã hề”. Sau
một cuộc gặp, khách hàng theo tôi đến tận bãi đỗ xe. Tôi hoảng sợ và đành nói
lời chào tạm biệt, đi qua chiếc xe, lẩn vào góc phố cho đến khi người kia quay trở
lại văn phòng. Sau đó, tôi phóng vù ra và nhanh chóng lái xe đi.

Sẽ khiến khách hàng cảm thấy ghen tỵ và lo lắng liệu họ có trả bạn quá nhiều
không.



Một tuyên bố sứ mệnh tuyệt vời của công ty quảng cáo là: “Macs chứ không phải
Mercs”.

Thuế VAT
Nếu doanh số hàng năm của bạn vượt quá một giới hạn quy định, bạn sẽ phải đăng ký VAT.

Ở Việt Nam, đối tượng nộp thuế VAT là các tổ chức, cá nhân có hoạt động sản xuất, kinh
doanh hàng hóa, dịch vụ chịu thuế VAT ở Việt Nam, không phân biệt ngành nghề, hình
thức, tổ chức kinh doanh (gọi chung là cơ sở kinh doanh) và tổ chức, cá nhân khác có nhập
khẩu hàng hóa, mua dịch vụ từ nước ngoài chịu thuế VAT (gọi chung là người nhập khẩu).

VAT là thuế giá trị gia tăng tại mỗi giai đoạn sản xuất. Từ việc khai thác nguyên liệu thô
thành phẩm cho tới khi đến được với khách hàng. Khoản này sẽ được tính gộp dần cho đến
người cuối cùng cầm được sản phẩm phải thanh toán. Đây là một chính sách khá khôn
ngoan của chính phủ, vì về cơ bản bạn sẽ là người thu thuế cho chính phủ.

Vấn đề chính của VAT là về thủ tục giấy tờ và quản lý, song chính phủ đang làm mọi việc
để đơn giản hóa vấn đề này.

Các mức thuế suất VAT:

• Thuế suất 0%

• Thuế suất 5%

• Thuế suất 10%

• Các hàng hóa và dịch vụ không chịu VAT

Ở Việt Nam1, các mặt hàng được miễn thuế gồm hàng hóa, dịch vụ xuất khẩu bao gồm cả
hàng hóa gia công xuất khẩu; hoạt động xây dựng, lắp đặt các công trình ở nước ngoài và
công trình của doanh nghiệp chế xuất; hàng hóa bán cho cửa hàng miễn thuế; hàng hóa,
dịch vụ không thuộc diện chịu thuế VAT xuất khẩu (trừ vận tải quốc tế; hàng hóa, dịch vụ
cung cấp trực tiếp cho vận tải quốc tế; dịch vụ du lịch lữ hành ra nước ngoài; dịch vụ bưu
chính viễn thông từ nước ngoài chuyển về Việt Nam; dịch vụ tín dụng, đầu tư tài chính, đầu
tư chứng khoán ra nước ngoài…).

Các mặt hàng không chịu thuế là những mặt hàng mà chính phủ quyết định là “tốt” cho
chúng ta. Bao gồm:

Sản phẩm trồng trọt (bao gồm cả sản phẩm rừng trồng), chăn nuôi, thủy sản, hải sản
nuôi trồng, đánh bắt chưa chế biến thành các sản phẩm khác hoặc mới qua sơ chế



thông thường của tổ chức, cá nhân tự sản xuất, đánh bắt bán ra và ở khâu nhập khẩu.

Sản phẩm là giống vật nuôi, giống cây trồng, như: trứng giống, con giống, cây giống, hạt
giống, tinh dịch, phôi, vật liệu di truyền ở các khâu nuôi trồng, nhập khẩu và kinh
doanh thương mại.

Sản phẩm muối bao gồm: muối sản xuất từ nước biển, muối mỏ tự nhiên, muối tinh,
muối i-ốt.

Một số hàng hóa nhập khẩu

Chuyển quyền sử dụng đất

…

Sự khác biệt chính giữa hai loại này là nếu bạn chỉ buôn bán các mặt hàng được miễn thuế,
bạn không thể đăng ký VAT.

Và như bạn có thể tưởng tượng, việc định nghĩa những gì “tốt” và “không tốt” là không
rõ ràng, và chúng thường là chủ đề cho các cuộc tranh luận pháp lý về sự công bằng.

Có một trận chiến pháp lý khá lớn và tốn kém khi những người làm bánh Jaffa
Cakes tranh luận với Sở Thuế vụ Anh rằng sản phẩm của họ là “bánh gato”, do vậy
không phải chịu thuế VAT, chứ không phải là “bánh quy” – sản phẩm phải chịu thuế
VAT.

Tổng Cục thuế có đầy đủ thông tin về vấn đề này và thường xuyên được cập nhật. Nếu bạn
thấy không chắc chắn về một điểm nào đó, hãy hỏi họ. Điều quan trọng là bạn cần phải làm
đúng vì khi kiểm tra, nếu họ nhận thấy bạn không bị đánh thuế VAT một mặt hàng trong
khi nó phải bị đánh thuế, họ có thể yêu cầu bạn hoàn trả lại các khoản thuế trước đây, và số
tiền này sẽ lấy trực tiếp từ lợi nhuận của bạn.

Đồng thời, hãy cẩn thận với việc chia nhỏ dịch vụ của bạn. Nếu chúng ta cho tổng giá
vào sản xuất và vận chuyển vào một quyển sách nào đó, mức thuế sẽ bằng 0. Nếu tính
thêm tiền vận chuyển, chúng ta sẽ tính VAT vào khoản đó.

Các phương pháp
Nhìn chung, bạn sẽ phải nộp hồ sơ hoàn thuế mỗi quý. Bạn có thể chọn nộp theo tháng
nếu bạn là người thích làm phiền người khác, nhớ lâu và đang đòi lại thuế. Cũng có những
chương trình thuế đơn giản hơn cho những doanh nghiệp nhỏ. Những chương trình này
bao gồm:

Kế toán hàng năm: Dưới mức doanh số đã đặt ra, bạn có thể làm việc với những



người làm VAT để dự toán mức cho cả năm, dựa vào doanh số năm trước của mình. Sau
đó, bạn có thể trả khoản này hàng tháng bằng khoản ghi nợ trực tiếp và điều chỉnh cân
bằng vào cuối năm. Bạn có thể điều chỉnh điều này cả năm nếu hoàn cảnh thay đổi.

Kế toán tiền mặt: Điều này có thể giúp cho vòng quay tiền mặt vì bạn chỉ phải tính
toán VAT cho khoản tiền bạn nhận và trả, chứ không phải là các hóa đơn bạn đã phát
hành và nhận.

Phương pháp tỷ lệ cố định: Cách này tính toán VAT đơn giản như là phần trăm tỷ lệ
cố định của doanh thu. Phần trăm phụ thuộc vào ngành nghề bạn đang làm. Tuy nhiên,
bạn không thể yêu cầu hoàn lại bất kỳ khoản VAT nào đã thanh toán, bởi điều này được
xét đến như một phần của phương pháp phần trăm.

Phương pháp bán lẻ: Nếu bạn bán hàng trực tiếp, bạn sẽ thấy khá khó khăn khi viết
hóa đơn VAT cho từng khoản mua sắm. Có một số phương pháp bán lẻ có thể giúp bạn.

Hỗ trợ các khoản nợ khó đòi: Bạn có thể đòi hỏi điều này nếu bạn không nhận được
thanh toán.

Bạn phải lưu giữ các số liệu của sáu năm. Nếu cán bộ thuế VAT kiểm tra, họ có thể xem xét
sổ sách trong vòng ba năm qua.

Để có thêm thông tin về vấn đề này, hãy gọi đường dây trợ giúp của Tổng Cục thuế, số
điện thoại (043) 9.724.204/9.724.209.

Nếu bạn mắc lỗi: Cán bộ thuế VAT sẽ áp dụng việc bắt buộc các khoản phạt vi phạm luật
đối với các khoản thanh toán muộn và lỗi. Tuy nhiên, họ có bổn phận nới lỏng với những
doanh nghiệp nhỏ. Nếu bạn đang gặp vấn đề này, hoặc mắc lỗi, hãy thực hiện theo luật
kinh doanh: gọi điện cho họ và nói cho họ biết. Họ sẽ thấu hiểu nếu bạn thú nhận vấn đề
của mình còn hơn là để họ nghĩ rằng bạn đang cố kéo một vấn đề đi quá nhanh.

Trốn thuế và tiền mặt tại quỹ
Có một đường biên rõ ràng giữa việc chơi đúng luật dựa vào lợi thế của bạn và phá luật
hoàn toàn.

Sẽ rất hấp dẫn khi bạn bắt đầu coi tất cả khoản thu nhập là tiền riêng của mình và ít
thận trọng hơn trong việc báo cáo cho cơ quan thuế. Hãy cẩn thận! Bạn nên tránh điều này
vì rất nhiều lý do:

Bạn sẽ bị bắt: Sở Thuế vụ được thành lập từ rất lâu trước khi bạn bắt đầu kinh doanh, và
bạn cũng không phải là người đầu tiên nghĩ đến các mánh khóe trốn thuế. Đừng đánh giá
thấp khả năng theo dõi của họ.

Trong suốt giải Wimbledon, các chủ nhà địa phương bắt đầu cho thuê phần đường



lái xe vào nhà làm chỗ trông xe. Sở Thuế vụ thừa khôn ngoan để biết điều này. Các
thanh tra thuế đã đến và kiểm tra xem ai đang làm điều này, tìm các quảng cáo trên
báo địa phương và hỏi thăm xung quanh. Sau đó, họ kiểm tra xem những chủ nhà
này có báo cáo khoản thu nhập này trong tờ khai thuế không.

Tương tự, nếu ai đó trả tiền cho bạn với một công việc lao động tự do, bạn phải tính cả
khoản này bởi nó sẽ xuất hiện trong danh sách khách hàng của công ty kia, và Sở Thuế vụ
cũng sẽ lần theo dấu vết đó.

Bạn không muốn gây sự chú ý với Sở Thuế vụ: Việc điều tra có thể mất thời gian và
tốn kém. Nói chung, việc này sẽ nhanh chóng hơn nếu bạn nộp hồ sơ hoàn thuế đúng hạn,
thanh toán ngay và không có những số liệu bất thường (họ biết những doanh nghiệp như
bạn nên khai những gì).

Đó là thủ đoạn kinh doanh xấu: Bạn cần có tính kỷ
luật và suy nghĩ lâu dài về hoạt động kinh doanh của
mình. Sẽ vô ích khi trong một tháng bạn vung khoản tiền
lớn mua sắm những món đồ đẹp để rồi những tháng sau
bạn cạn tiền và bị phá sản. Hãy tập thói quen trả cho
mình một khoản lương thường xuyên và khoản thưởng
khi thực hiện được một thương vụ lớn.

Đồng thời, xét cho cùng việc tự kinh doanh và có tiền
là để được tự do. Nếu bạn dành cả đời chỉ để tập trung
vào những trò lừa bịp và trốn thuế, mục đích ban đầu của
bạn sẽ không còn nữa.



CHƯƠNG 22

Tuyển dụng nhân viên
Vậy là doanh nghiệp của bạn đã phát triển, bạn đã có đủ tiền cho mình nhưng lại bị quá tải
vì công việc. Đã đến lúc thuê nhân viên chưa?

Liệu bạn có thể không thuê ai đó?
“Người sản xuất, bán hàng, PR, thiết kế, nghiên cứu… Khi nào tôi có thể thuê một ai
đó? Không bao giờ có thể vừa làm việc chăm chỉ vừa có khoảng thời gian nghỉ ngơi
tuyệt vời!” (Ruth, người buôn bán hoa)

Thuê nhân viên đầu tiên là một bước tiến lớn cho doanh nghiệp nhỏ. Về cơ bản, bạn sẽ lo
lắng vì:

• Chi phí quá cao

• Thủ tục hành chính

• Tôi không thể tin tưởng ai đó làm việc tốt như tôi

Chi phí: Lương sẽ là một khoản chi tiêu quan trọng. Trước khi cam kết cho nhân viên làm
việc toàn thời gian, bạn cần cân nhắc đến việc có thể thuê làm gia công, thuê người làm
việc tự do và người làm việc bán thời gian. Có những hạng mục thuế về việc thuê nhân
viên, nhưng cũng không bắt buộc.

Tuy nhiên, trước khi thuê nhân viên, bạn cần nhớ:

Tính toán chi phí cơ hội.



Đây là một bài học hữu ích từ nền kinh tế:

Hỏi: Bạn đang vận chuyển hàng – một công việc tốn mất 10 bảng một giờ để thuê ai đó
làm. Như vậy có phải là bạn đang lãi 10 bảng không?

Trả lời: Sai! Mục tiêu của bạn là phát triển doanh nghiệp với mức 100 nghìn bảng. Như
vậy cần phải có thêm thu nhập khoảng 2 nghìn bảng mỗi tuần, hay là 60 bảng mỗi giờ. Vậy
thì mỗi giờ bạn đang làm một công việc mà không giúp doanh nghiệp của bạn tăng lợi
nhuận (ví dụ làm sổ sách kế toán, sắp xếp giấy tờ, vận chuyển hàng, sản xuất) thì thực tế
bạn đã mất 50 bảng!

Về ngắn hạn thì có vẻ như bạn đang mất một khoản chi phí song về lâu dài, doanh nghiệp
của bạn sẽ phát triển.

Thủ tục hành chính: Các chủ doanh nghiệp thường gặp rắc rối với các thủ tục hành
chính.

Chúng tôi đang tuyển một giám đốc bán hàng. Tuy nhiên, chúng tôi không thể sử
dụng từ “tham vọng” trong quảng cáo việc làm của mình vì nó sẽ gây ra việc kỳ thị
tuổi tác. Thật không thể tin được.

Tuy nhiên, nếu bạn là một ông chủ biết điều và hiểu biết, bạn không cần phải quá lo lắng về
điều đó.

Nếu bạn lo lắng về việc sợ bị trái luật, vậy thì bạn nên trở thành thành viên
của Hiệp hội các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Với một mức phí hàng năm hợp lý,
bạn có thể được tư vấn miễn phí (ở Việt Nam, bạn có thể truy cập trang web:
www.hasmea.org hoặc gọi điện đến (043) 32910129/ 39425640).

Tôi không thể tin tưởng ai: Lý do lớn nhất khiến mọi người không thuê nhân viên là
nỗi lo mọi việc tồi tệ có thể xảy ra. Tôi có thể nhận thấy điều này từ ví dụ của Ruth ở đầu
chương, lý do cô làm điều này là cô không muốn giao quyền. Điều đó sẽ ổn nếu bạn chỉ là
doanh nghiệp nhỏ, nhưng sẽ là thiển cận nếu bạn mong muốn phát triển. Nội dung việc
phân công nhiệm vụ dưới đây sẽ cho bạn một số cách để giải quyết nỗi lo sợ này.



Những lựa chọn khác: việc thuê ngoài và người làm tự do
Trước khi thuê một nhân viên toàn thời gian, hãy cân nhắc những lựa chọn khác linh hoạt
hơn.

Việc thuê ngoài các chuyên gia hoặc người làm tự do có thể khá tốn kém. Tuy nhiên, họ
có chuyên môn thành thạo hơn. Bạn cũng nên cân nhắc “chi phí cơ hội” – ví dụ, bạn có thể
kiếm được bao nhiêu nếu bạn đi ra ngoài bán hàng và không phải lái xe chở hàng.

Dưới đây là những lĩnh vực mà doanh nghiệp nhỏ có thể thuê ngoài.

Vận chuyển: Nếu vận chuyển không phải là giai đoạn quan trọng sống còn trong việc
củng cố quan hệ với khách hàng, thì hãy thuê người làm việc này.

Ghi chép sổ sách kế toán (xem Chương 20).

Sản xuất: Điều này có vẻ khá khó khăn đối với việc kinh doanh sản phẩm, nhưng bạn
phải tự hỏi bản thân – mình có khả năng làm các công việc thủ công cho mỗi sản phẩm
hay mình làm tốt ở khâu chọn nguyên vật liệu cho sản phẩm, đóng gói hoặc xúc tiến
bán hàng?

McClaggan Smith bán nhiều loại cốc sứ được yêu thích. Họ từng thuê người điều
hành lò sứ để làm những cái cốc này. Tuy nhiên, điều này khiến chi phí nhân công
của họ khá lớn, rồi vấn đề về thời vụ, kiểm soát chất lượng, v.v… Sau đó, họ bắt đầu
chuyển giao sản xuất cho nhà cung cấp chén sứ chuyên biệt và chỉ việc đóng dấu
thiết kế và đóng gói tại nhà. Tài năng thật sự của họ là đã tìm ra được những nhà
thiết kế tài năng và các kênh bán hàng tốt.

Cần tìm kiếm điều gì ở nhân viên
Nếu bạn đã sẵn sàng thuê nhân viên, có hai quy tắc vàng khi tìm kiếm nhân viên:

1. Cần thái độ chứ không phải tài năng

Khi phải thuê thêm nhân viên, mọi người thường cảm thấy lo lắng. Như chúng ta đã đọc ở
Chương 12 về marketing du kích, khi đối mặt với việc mua bán mạo hiểm, thường thì mọi
người không tìm kiếm cái nào tốt nhất, mà họ sẽ tìm cái nào ít xấu nhất. Hãy tìm lại viễn
cảnh sau:

Bạn có cảm giác thú vị với ai đó trong cuộc phỏng vấn và thật sự bị ấn tượng từ thái
độ có thể làm mọi việc của họ. Tuy nhiên, họ không có nhiều kinh nghiệm trong lĩnh
vực đó. Rồi một nhân viên cũ của công ty đối thủ tới. Anh ta trả lời phỏng vấn không
tốt lắm và có vẻ hơi chậm chạp, nhưng anh ta có bằng cấp và hơn tất cả, đối thủ của



bạn đã thuê anh ta…

Đừng làm điều đó! Hãy tin tưởng vào cảm nhận của bạn.

Hãy nhớ, bạn có thể nhanh chóng đào tạo mọi người với hầu hết các kỹ năng. Điều đó rất
gần với việc không thể thay đổi thái độ của một ai đó. Nếu họ là người gắt gỏng và tiêu cực,
thái độ sẽ lan truyền đến toàn bộ công ty và khách hàng của bạn.

2. Không nên thuê bản sao của mình

“Là một doanh nhân, tôi có xu hướng là sẽ bỏ qua những thứ khiến tôi không thích
để tập trung vào những thứ mới mẻ.” (Al, công ty đào tạo)

Hiển nhiên là bạn cần những người mới bắt đầu và nhân viên bán hàng, song bạn cũng cần
phải có số lượng tương tự những người biết hoàn thành công việc trong văn phòng để có
thể đáp ứng những lời hứa mà những nhân viên “quan tám cũng ừ, quan tư cũng gật” đưa
ra.

Nếu bạn là người hướng ngoại, bạn thường có xu hướng thuê những người hướng
ngoại khác xung quanh mình. Điều này có thể là nguy hiểm thật sự với doanh nghiệp
của bạn. Theo một tư vấn viên thuê nhân viên:

Trong doanh nghiệp, xung quanh bạn không thể chỉ là những con người náo nhiệt –
bạn cần nhiều người chín chắn, giản dị – những người sẽ thật sự làm việc.

Như vậy là bạn không thể chịu trách nhiệm trong tất cả mọi lĩnh vực. Cho dù doanh số của
bạn lớn thế nào, nếu ai đó không kiểm tra chất lượng hoặc theo đòi những hóa đơn thanh
toán quá hạn thì sớm muộn bạn cũng sẽ phá sản.

Làm thế nào tìm thấy nhân tài
Nhân viên tiềm năng của bạn là một trong những đầu tư quan trọng nhất bạn có. Bạn cần
dành thời gian để chắc chắn tìm đúng người.

Bạn cần tiếp cận cách này chính xác như cách bạn muốn phát triển thị trường.

1. Bắt đầu với người bạn biết. Hãy hỏi bạn bè và gia đình. Có thể tặng quà cho những
người đã giới thiệu được một nhân viên tốt. Tuy nhiên, đừng dừng lại ở đó chỉ vì nó rẻ
và an toàn. Nếu bạn tìm không đúng người, vấn đề sẽ ngược lại.

2. Tiếp cận với các doanh nghiệp địa phương, văn phòng nghề nghiệp hay các tổ chức
tương tự. Họ có thể có chương trình giới thiệu việc làm hữu ích cho bạn.

3. Hãy linh hoạt. Bạn có thể tìm được những ứng viên xuất sắc trong các nhóm như sinh



viên mới tốt nghiệp, phụ nữ đi làm sau khi sinh hay những người nghỉ hưu đang tìm
việc. Bạn sẽ cảm thấy thỏa mãn với sự cống hiến và nhiệt tình của họ.

4. Hãy giữ liên lạc với các đối thủ, và đặc biệt là nhân viên của họ.

5. Cân nhắc việc đăng quảng cáo, nhưng cũng đừng tìm những sự lựa chọn hiển nhiên.
Nếu bạn đang tìm kiếm một nhân viên trẻ và năng động, các cuốn hướng dẫn của những
công ty giải trí địa phương có thể có ích cho bạn và lại rẻ hơn đăng quảng cáo trên báo.
Đồng thời nên tìm kiếm trên các trang web việc làm.

6. Luôn tìm kiếm. Nếu bạn có trang web, hãy cung cấp chi tiết về người tuyển nhân sự.
Đồng thời, hãy giữ những CV cũ – các ứng viên này cũng đáng để giữ liên lạc.

Bí mật doanh nhân: Thận trọng khi thuê bạn bè và người thân

Rất có thể bạn muốn làm theo cách này. Bạn nghĩ mình biết họ, sẽ tiết kiệm trong
việc phỏng vấn và đăng quảng cáo, bạn có thể luôn tươi cười cũng như có thể giúp
họ làm những công việc nhàm chán.

Nhưng đầu tiên, việc này khiến họ cảm thấy mình không có giá trị. Từ thời
điểm họ đi vào phòng, họ có thể nghĩ: “Cô ấy thuê mình vì mình là bạn”. Bạn sẽ
có ít thời gian tán gẫu với bạn bè hơn. Hãy nghĩ đến việc sẽ phải nghiêm khắc với
họ khi họ không làm được việc?

Nếu bạn quyết tâm làm điều này, bạn cũng cần phải thông qua một quy trình
phỏng vấn chính thức và cân nhắc những ứng viên khác.

Quy trình phỏng vấn

Phương pháp: Mẫu phỏng vấn dưới đây sẽ giúp bạn tiến hành các cuộc
phỏng vấn thành công. Các mẫu này cũng có trên trang www.fromacorns.com

Bước một: Viết một bản miêu tả công việc. Khi làm điều này, hạn chế liệt kê những nhiệm
vụ mà người đó phải làm mà hãy nghĩ về thái độ làm việc mà họ phải có. Nếu họ phải phục
vụ khách hàng trong cửa hàng bánh sandwich của bạn, hãy miêu tả tính cách thân thiện
cởi mở quan trọng hơn kỹ năng chế biến đồ ăn. Ngược lại, nếu cần người giám sát quy trình
sản xuất thì khả năng chú ý đến chi tiết quan trọng hơn việc bạn có ấn tượng tốt với họ.
Những thái độ khác để cân nhắc là khả năng làm việc dưới áp lực, liệu họ có năng nổ và bạn
không cần phải để mắt liên tục, liệu họ có phù hợp với “văn hóa” công ty của bạn không.

Bước hai: Trước buổi phỏng vấn, hãy suy nghĩ và viết ra những câu hỏi giúp ứng viên trở
nên cởi mở hơn. Bạn cần phải có những câu hỏi mở như:



“Bạn thích môi trường làm việc như thế nào?”

“Điểm gì bạn thích và không thích nhất trong công việc trước đây?”

“Loại công việc nào bạn thích làm trong năm/mười năm tới?”

Nếu bạn hỏi: “Anh có đáng tin không?”, chỉ có kẻ ngốc mới trả lời “Không”.

Bước ba: Phỏng vấn. Mục tiêu của bạn là làm cho ứng viên cảm thấy thoải mái và không bị
căng thẳng. Điều này không phải chỉ là việc phải cư xử “lịch sự”. Bạn muốn họ càng tự
nhiên càng tốt, như vậy bạn có thể có được cái nhìn chính xác họ là người thế nào.

Đồng thời, cần nhớ nếu đây là một buổi tuyển dụng có tiềm năng tốt, bạn cần phải bán
hàng cho họ. Dành chút thời gian đầu buổi phỏng vấn để giới thiệu cho họ về công ty và
nói cho họ biết tầm nhìn kinh doanh của mình.

Ngoài việc phỏng vấn, bạn cũng có thể cho họ làm một bài kiểm tra. Ở một số vị trí kỹ
thuật cao, bạn cần phải kiểm tra kỹ năng của họ. Nó cũng cho bạn cơ hội nhìn thấy phong
cách làm việc của họ.

Bước bốn: Ngay sau buổi phỏng vấn, hãy tiến hành đánh giá người đó. Bạn sẽ dễ dàng
quyết định theo cảm quan của mình, do đó bạn cần phân tích bảng tính điểm và hãykhách
quan tính theo thang điểm 10 về thái độ và tài năng của họ. Sau đó, bạn có thể cân nhắc
tầm quan trọng của họ đối với bạn.

Bước năm: Hãy hỏi những người giới thiệu và nghe theo họ. Bởi vì hoặc là mọi người
không thể tìm được người giới thiệu; hoặc người mà bạn liên lạc có thể không mấy nhiệt
tình.

Miêu tả công
việc Nhân viên bán hàng

Người phỏng
vấn Jennifer Hopeful

Thái độ cần
có

Thân thiện và thích làm việc với mọi người Đáng tin cậy: đến đúng giờ Kinh nghiệm bán hàng Nhiệt
tình: biết chia sẻ công việc

Ghi chú

Mức điểm 10 Thân thiện Đáng tin cậy Kinh nghiệm Nhiệt tình

Làm thế nào trở thành ông chủ tốt
1. Trao quyền

Một nhiệm vụ nặng nề và quan trọng mà bạn phải đối mặt trong việc gây dựng doanh
nghiệp là giao quyền. Ở đây không có bí quyết kỳ diệu cho vấn đề này.



Nghe thật buồn và đáng sợ – nhưng rồi bạn sẽ phải trao quyền.

Cha của một người bạn tôi gây dựng một doanh nghiệp lớn với nhiều nhân viên và
thành công trong hoạt động bán lẻ. Bạn tôi cùng vợ mới cưới bay từ Mỹ sang Anh để
dành hai ngày nghỉ với cha nhưng cứ 5 phút ông lại có một cuộc gọi của nhân viên
hỏi về những vấn đề rất lặt vặt như chọn màu thảm.

Hãy tưởng tượng bạn đang quan sát một nhân viên bán hàng phục vụ khách. Bạn thấy
không hài lòng, vậy là bạn tiến đến và tự làm. Với cách làm như vậy, bạn đã khiến bản thân
hài lòng với công việc và công việc diễn ra nhanh hơn. Tuy nhiên bạn lại:

Khiến nhân viên đó nản chí hoàn toàn. Hành động đó cũng giống như nói với họ là bạn
không tin tưởng họ.

Chỉ cho họ thấy họ không cần phải tự đưa ra quyết định hay chịu trách nhiệm cho
những hành động của mình.

Cho khách hàng thấy bạn không tin tưởng nhân viên của mình (vậy thì việc gì họ phải
tin tưởng?).

Và ai nói rằng cách của bạn là đúng?

Nếu bạn giao hoàn toàn trách nhiệm (chứ không phải là nhiệm vụ), nhân viên của bạn
sẽ cảm thấy tự tin và có động lực hơn. Họ sẽ kiểm soát toàn bộ lĩnh vực kinh doanh đó và
giúp bạn có sự tự do.

Cha tôi đã cho tôi lời khuyên tuyệt vời mà tôi chưa thật sự hiểu khi mới nghe lần đầu
(rõ ràng đây là câu của Voltaire):

Nếu bạn bị quá tải bởi mọi công việc mà bạn và nhân viên của bạn làm hoàn hảo, vậy thì
bạn có thể bị lỡ nhiều cơ hội tuyệt vời khác.

Một độc giả, Al, có gửi tôi lời trích dẫn từ Tướng Patton1 mà có thể đặt vào bối cảnh này
(vì “chiến tranh” được chuyển thành “kinh doanh”):

Cái tốt nhất là kẻ thù của cái tốt.

“Đừng trì hoãn. Cái tốt nhất là kẻ thù của cái tốt. Ý tôi là một bản kế hoạch tốt ngay
bây giờ có cơ hội để hoàn thiện hơn là một bản kế hoạch hoàn hảo của tuần sau.
Chiến tranh là một điều đơn giản, và những cá nhân quyết tâm là những người tự
tin, mau lẹ và táo bạo. Không tính cách nào trong số này có thể đạt đến độ hoàn hảo,
nhưng tất cả đều có thể đạt đến mức tốt.”



2. Thưởng cho nhân viên

Đôi khi những phần thưởng tuyệt vời nhất lại không phải là tiền. Bằng cách tham gia một
doanh nghiệp nhỏ và đang phát triển, một người sẽ có cơ hội thu được nhiều trách nhiệm,
kinh nghiệm, sự công nhận, sự linh hoạt, sự đa dạng, đào tạo và không gian để phát triển
hơn là trong một doanh nghiệp lớn. Điều này cũng có nghĩa là bạn không phải trả cho họ
nhiều như những đối thủ lớn.

Nên chia sẻ thành công với họ trong kinh doanh, có thể là theo hình thức thưởng cuối
năm hoặc một bữa tiệc, hoa hồng bán hàng hay thậm chí là cổ phần trong doanh nghiệp.

3. Nói chuyện với nhân viên

Điều này nghe có vẻ hiển nhiên, nhưng lại ít người thực hiện. Trong lịch làm việc của bạn,
ít nhất sau sáu tháng bạn cần phải có một cuộc nói chuyện với mỗi nhân viên. Đây là cơ
hội để họ nói về những gì đã làm được, những lĩnh vực họ muốn cải thiện, phát triển hay có
nhiều vấn đề cần đào tạo. Đây cũng là cơ hội tuyệt vời để lắng nghe về những cảm nghĩ của
họ trong công việc kinh doanh và những lĩnh vực bạn nên cải thiện.

4. Truyền cảm hứng cho nhân viên

Nếu bạn muốn làm một con thuyền, đừng để tất cả mọi người mang gỗ đến, hãy chia
công việc và đưa ra mệnh lệnh. Hãy truyền cho họ lòng khát khao vươn ra biển lớn
mênh mông. (Antoine de Saint- Exupéry, The Wisdom of the Sands (Sự khôn ngoan
của bãi cát)).

Bằng cách chia sẻ tầm nhìn mạnh mẽ, đầy thuyết phục cùng niềm đam mê, bạn có thể
có được sự tự nguyện của những người theo bạn. Các nhà tư vấn quản lý của McKinsey2 nói
về “nguyên tắc hoa hướng dương” – khi mà tất cả những người đứng đầu trong doanh
nghiệp đều hướng về người lãnh đạo truyền cảm hứng.

Và nếu bạn là người may mắn, đây có thể là phần bù trừ cho tính thiếu kiên nhẫn, vô tổ
chức, thiếu khả năng phân chia công việc và nhận thức, không đáng tin cậy, v.v… của bạn.

Khi nhân viên xin thôi việc

Điều này chắc chắn sẽ xảy ra. Lần đầu tiên, bạn sẽ cảm thấy như mình bị đá vậy.

Nhân viên đầu tiên của tôi rời đi chỉ sau năm ngày làm việc để chuyển sang làm một
công việc được trả lương cao hơn. Cả một tuần sau đó, tôi thao thức suốt đêm để tự
vấn bản thân: “Liệu mình có nói điều gì sai? Liệu mình có nên cố gắng hơn nữa?”

Hãy nhớ, đó có thể không phải là lỗi của bạn. Hãy cố gắng tìm ra nguyên nhân chính xác
của việc này, và đừng để nó xảy ra với người tiếp theo. Đồng thời, cố gắng để cho họ ra đi



thoải mái, vui vẻ.

Tuyển dụng những nhân viên bán hàng “khỉ đầu chó”
Nếu kinh doanh là vương quốc động vật, thì nhân viên bán hàng là những chú “khỉ đầu
chó”. Họ mạnh mẽ, tò mò, láu lỉnh và dành nhiều thời gian đi vòng quanh với những bước
dài, ưỡn ngực tự đắc, tự thán phục những cái mông đỏ của nhau.

Những nhân viên kiểu này có thể khiến nhà tuyển dụng khó chịu. Họ có thể xấc láo,
cường điệu, thô lỗ, tham lam, kiêu ngạo và thiếu kiên nhẫn. Tuy nhiên, nếu thiếu họ, công
việc kinh doanh của bạn không bao giờ phát triển.

Một người bán hàng làm việc rất thành công cho một công ty xuất bản và sau một
thời gian, anh ta được tặng một chiếc ôtô Porsche. Ngay sau đó, anh ta cảm thấy
chán và nói với ông chủ mình muốn một chiếc Lamborghini. Sau cơn choáng váng,
họ mua cho anh ta chiếc xe đó. Họ dẫn anh ta đến bãi đỗ xe để đưa chiếc xe mới và
đổi chìa khóa chiếc Porsche. Anh ta nói: “Ai nói là ‘đổi’?” Vì kiêu hãnh, họ để anh ta
ra đi. Người này nhanh chóng rời công ty và cùng gây dựng một công ty mới có giá
trị 10 triệu bảng.

Tuy nhiên, rất khó có thể thuê và khích lệ những nhân viên bán hàng giỏi.

1. Tìm kiếm những nhân viên bán hàng giỏi

Nếu là nhân viên bán hàng giỏi, họ sẽ làm việc tốt ở một vị trí tốt. Nếu họ đang ở một thị
trường mở, hoặc đang tiếp cận bạn thì sẽ cần có những hồi chuông cảnh tỉnh cho bạn.

Cũng giống như việc tìm khách hàng mới, một cách hay để tìm được nhân viên bán
hàng đó là tìm sự thay đổi. Ví dụ như họ có thể chuyển đến một vị trí mới, công việc kinh
doanh của họ thay đổi hay họ quay trở lại làm việc sau thời gian nghỉ sinh con.

Bạn có thể lôi kéo họ khỏi công việc hiện tại bằng cách khác. Có thể họ thích bán sản
phẩm của bạn hơn là việc phải tìm kiếm trên mục rao vặt. Có thể họ đang tìm kiếm thêm
kinh nghiệm và trách nhiệm. Tôi sẽ không thoái thác một người mới vào nghề làm việc tốt
– hãy nhớ, bạn đang tìm kiếm một người có thái độ tích cực. Bạn có thể dạy họ làm việc
nhanh chóng.

Cũng có thể họ đang tìm kiếm cổ phần trong kinh doanh của bạn. Tôi không phải lảng
tránh điều này – xét cho cùng, thà có 75% của một doanh nghiệp có giá trị 1 triệu bảng hơn
là 100% của một doanh nghiệp 250 nghìn bảng. Tuy nhiên, hãy chắc chắn họ kiếm được
khoản tiền đó – đặt mục tiêu doanh số mà hoa hồng của họ có thể được đổi bằng cổ phần.

2. Phỏng vấn



Về bản chất, nhân viên bán hàng là những người giỏi thuyết phục, vì vậy họ sẽ thể hiện
mình rất tốt trong buổi phỏng vấn. Tuy nhiên, điều bạn tìm kiếm đó là một người có thể
liên tục nhấc máy điện thoại và chào hàng những mối làm ăn mới cho bạn. Phẩm chất đó
sẽ khó đánh giá trong buổi phỏng vấn.

Hãy hỏi một số thành công của họ trong công việc trước đây. Hãy tìm ra khoản thưởng
mà họ có được. Mark, một doanh nhân bán hàng kinh nghiệm, cho tôi lời khuyên:

Hãy hỏi họ những phiếu lương cuối cùng của công việc gần đây - điều đó sẽ chứng
minh thành công của họ. Hãy nói cho họ biết bạn sẽ liên lạc với người giới thiệu, do
vậy họ sẽ không thể bịa chuyện được. Cuối cùng, tôi luôn luôn ghi âm lại buổi phỏng
vấn. Tôi thấy cách này khiến họ thận trọng hơn về việc họ có thể phóng đại khả năng
của mình bởi sẽ có băng ghi âm lại những gì họ đã nói.

Bạn cũng có thể tạo bài kiểm tra là một cuộc gọi chào hàng, hoặc thử một số bài kiểm tra
đo tinh thần.

Nếu họ là một ứng viên tuyệt vời nhưng họ lại không định từ bỏ công việc hiện tại vì họ
đang làm rất tốt (đây là tín hiệu tốt), Mark đã đưa ra lời khuyên sau:

Tôi gọi điện đến một chi nhánh bán ôtô địa phương và bảo họ đem một chiếc ôtô mới
đến để chào hàng. Khi kết thúc buổi phỏng vấn, tôi đi đến chỗ họ và nói: “Đây là giải
pháp cho vấn đề này nếu bạn ký hợp đồng với chúng tôi ngày hôm nay.” Nó cho
thấy chúng tôi rất nghiêm túc, nó giúp chúng tôi kết thúc giao dịch, và cũng không
đắt đỏ lắm: một chiếc ôtô thuê với giá 300 bảng một tháng. Số tiền này không là gì
so với những gì một nhân viên bán hàng giỏi mang lại.

3. Thưởng và động viên

Tiền không bao giờ gây khó chịu.

Hãy chắc chắn việc trả lương phải phù hợp với thành tích của họ, có thể lương cơ bản
thấp, nhưng có hoa hồng cao theo doanh số bán hàng. Hoa hồng nên tăng dần, khi họ bán
được nhiều hơn thì tỷ lệ hoa hồng cũng tăng lên.

Doanh số có thể thu được chút ít khi mới bước vào nghề, do vậy bạn cần tìm kiếm
những bằng chứng cho thấy họ đang làm đầy phễu bán hàng: các cuộc hẹn gặp đã được ấn
định và các mối bán hàng đang tiến triển. Bạn có thể sử dụng mẫu về phễu bán hàng trên
trang web www.fromacorns.com.

Nếu họ đang làm việc, tôi sẽ không làm họ khó chịu bằng việc buộc họ phải đến đúng
giờ. Tôi cũng có thể mua cho họ những món hàng nhỏ xinh xắn để khiến họ cảm thấy thích
thú. Tất nhiên là tôi cũng không để những nhân viên khác nhìn thấy các món hàng này.



CHƯƠNG 23

Chiến lược phát triển
Doanh nghiệp của bạn đang phát triển và hoạt động tốt. Bạn có doanh thu. Bạn biết tiền ở
đâu. Đã đến lúc bạn phải lấy bản kế hoạch kinh doanh của mình ra khỏi ngăn kéo và đọc lại
một lần nữa. Đã đến lúc bạn phải nghĩ liệu mình có đang đi đúng chiến lược phát triển
doanh nghiệp không.

Từ “chiến lược” nghe có vẻ to tát với một doanh nghiệp nhỏ, nhưng thậm chí nếu bạn
chỉ viết ra một vài suy nghĩ vào mặt sau của một bao thuốc, điều đó cũng chứng tỏ bạn đã
không ngừng suy nghĩ về định hướng kinh doanh của mình. Vấn đề phổ biến ở đây là:

Chủ doanh nghiệp nhỏ dành quá nhiều thời gian trong văn phòng
mà không có thời gian ra ngoài thực tế.

Câu chuyện của hãng Shell ở phần đầu có thông điệp là những doanh nghiệp thành
công đã phải thay đổi và điều chỉnh cho phù hợp với nhu cầu của khách hàng. Hãy cân
nhắc vấn đề sau:

Tom Hunter, một sinh viên mới tốt nghiệp chuyên ngành kế toán thuộc Đại học
Strathclyde đã không thể tìm được việc. Anh bị các công ty và rất nhiều doanh
nghiệp nhỏ từ chối. Do vậy, anh quyết định khởi nghiệp từ gara ôtô của bố mình.
Anh nghĩ rằng sẽ có thị trường cho giày tập thể thao. Với một ý định nghiêm túc
song bị mọi người coi là trò đùa, anh viết thư đến các cửa hàng nói rằng công ty của
anh là một công ty giày dép đang phát triển nhanh và muốn có quầy hàng trong cửa
hàng của họ. Ba cửa hàng đồng ý, và trong nhiều tháng, anh lái xe khắp cả nước để
giao hàng và chỉ còn vài giờ ngủ phía sau xe tải, giữa những thùng giày.

Công việc đã có kết quả, theo thời gian, anh đã gây dựng và nhượng quyền cho
khoảng 40 cửa hàng. Chỉ đến lúc đó anh mới quyết định mở quầy hàng của riêng
mình với thương hiệu Sports Division. Mọi việc tiến triển tốt và trong năm 1995, anh
đã có cơ hội mua lại hãng giày Olympus Sports đang bị suy thoái. Ba năm sau, Tom
Hunter bán doanh nghiệp của mình với giá 290 triệu bảng và anh thu về 260 triệu



bảng.

Khi nói về chiến lược của mình, Tom chia sẻ: “Tôi chưa bao giờ có một mục tiêu cụ
thể trong đầu khi mới kinh doanh, tôi chỉ muốn phát triển. Có một logic cụ thể giữa
kinh doanh và thái độ của chúng ta là muốn làm việc, làm một việc tại một thời
điểm và xem nó tiến triển như thế nào.”

Một số bí quyết đơn giản về chiến lược
Dưới đây là một số điều quan trọng cần phải nhớ về chiến lược.

Chuyên tâm với nhu cầu của khách hàng: Điều này nghe có vẻ hiển nhiên. Bởi có rất
nhiều công ty (đặc biệt trong lĩnh vực công nghệ thông tin) đã rơi vào cái bẫy “Triệu chứng
đồ sáng loáng”. Họ đam mê với việc làm cho sản phẩm trở nên đáng yêu, bóng bẩy mà
hoàn toàn quên mất lý do vì sao khách hàng muốn sản phẩm đó từ phút ban đầu. Hãy
nhớ, nhu cầu về kiểu dáng có thể thay đổi nhanh chóng. Do vậy, chiến lược tốt ở đây là bắt
đầu với việc kiểm tra mong muốn của khách hàng trong một thế giới lý tưởng.

Trong những công ty thành công, chiến lược thường khởi nguồn từ những nhân viên
được tiếp xúc với thực tế, chứ không phải trong phòng quản lý. Không ai gần gũi và hiểu
mong muốn của khách hàng hơn người thu ngân.

Cẩn thận với Luật của những hậu quả không lường: Douglas Adams, tác giả cuốn
Hitchhiker’s Guide to the Galaxy (Hướng dẫn đến thiên hà), đã đưa ra luật này. Ông quan
sát rất tinh tường nhiều công nghệ và nhiều công ty, hầu hết kết thúc gần như trái ngược
với những dự định ban đầu của họ.

Ví dụ, một công ty máy tính cho ra đời một chương trình không gian, mạng Internet đã
được thiết kế như là mạng phòng thủ dân sự trong trường hợp chiến tranh hạt nhân (và giờ
đây lại là một trong những mối đe dọa đến an ninh quốc gia). Đài BBC đã thiết lập các cụm
nhà máy không dây để bán sóng của đài nhiều hơn. Mới gần đây, hãy nhìn vào điện thoại
di động – một đống tiền đã được tiêu vào công nghệ cao 3G, nhưng sự phát triển lớn nhất
nằm ở những tin nhắn nhỏ vụn vặt. Mối nguy hại ở chỗ bạn dành quá nhiều thời gian giam
mình trong phòng thí nghiệm để phát minh những thứ thật tuyệt vời mà không kiểm
chứng xem khách hàng thật sự mong muốn điều gì.

Dành thời gian và không gian để thử sai: Bạn khó có thể đáp ứng được nhu cầu của
khách hàng ngay lập tức, vì vậy hãy bắt đầu việc kinh doanh với giá rẻ; dành thời gian để
tìm ra thứ khách hàng thật sự muốn.

Chia sẻ kế hoạch: Việc giải thích kế hoạch của bạn cho một ai đó để có thể khiến cho nó
rõ ràng hơn trong đầu bạn. Đừng giữ nó trong đầu, như rất nhiều người mới khởi nghiệp
nói:



Tôi không muốn nói với ai ý tưởng của tôi vì họ có thể ăn cắp và tự thực hiện nó.

Hãy nhớ, thành công là 1% cảm hứng và 99% mồ hôi công sức. Đừng đánh giá quá cao ý
tưởng của mình, cũng như đừng cho rằng người khác sẽ lười biếng.

Có được lời khuyên đúng đắn

Hãy sin sự khôn ngoan và kinh nghiệm của những người đi
trước

Khởi nghiệp cũng giống như cố gắng leo núi chỉ với quần soóc, dép tông và tấm bản
đồ trong tay. (Trích lời doanh nhân Gio Benedetti)

Khi bắt đầu kinh doanh, bạn dường như bước vào một đất nước xa lạ, nhưng không hẳn là
như vậy. Hàng triệu người đã ở đó trước bạn. Nhiều người có công việc kinh doanh giống
bạn. Thậm chí là ở những lĩnh vực kinh doanh khác nhau thì vẫn sẽ có những kiến thức
đáng giá. Tôi rất tâm đắc với câu nói:

Lời khuyên của những doanh nhân dày dạn kinh nghiệm quý như
vàng.

Những người như vậy thường được gọi là người cố vấn, và đó là người mà bạn rất mong
muốn trở thành. Vậy thì làm thế nào để bạn tìm được một người như vậy?

Làm thế nào tìm được người cố vấn

Hãy mời cô dâu khiêu vũ.



Tôi đã hỏi một cô dâu mới là cô thấy đám cưới của mình
thế nào. Cô nói rằng cô rất thất vọng vì không ai mời
mình khiêu vũ. Đó cũng chính là lý do vì sao các siêu
mẫu thường hẹn hò với những người có vẻ ngoài khá kỳ
quặc. Những người bình thường đều rụt rè nên không
dám hỏi. Dưới đây là một số bí quyết giúp bạn tìm được
một doanh nhân có thể làm cố vấn cho bạn:

Bước 1: Hình dung về những công việc của người này
trong đầu. Hãy nghĩ về những kinh nghiệm và lời
khuyên bạn cần. Đó là lời khuyên chung chung về cách
xây dựng một doanh nghiệp từ vạch xuất phát, hay một
lời khuyên sáng suốt cho lĩnh vực kinh doanh của riêng
bạn hay thị trường mục tiêu địa phương? Ví dụ, nếu bạn
đang gây dựng một quán cà phê, hãy nói chuyện với chủ
một cửa hàng quần áo trong khu vực mà có thể nói cho
bạn biết ai đó đang điều hành một cửa hàng nhượng

quyền McDonald ở một nơi hoàn toàn khác biệt ở trong nước. Ngay lập tức đừng có nghĩ:
“Tôi muốn trở thành doanh nhân, tôi phải hỏi chuyện Richard Branson.”

Bước 2: Khi bạn đã có nhận xét tốt về người cố vấn, hãy hỏi mọi người xung quanh: gia
đình, người quản lý ngân hàng, Phòng thương mại, nhà cung cấp, các tổ chức hỗ trợ kinh
doanh, khách hàng. Thậm chí nếu việc đó là không thể, hãy nhớ về Luật về Bảy mức độ
chia tách – một lý thuyết nói rằng mọi người trên thế giới này đều được liên kết với nhau
theo bảy bước. Ai đó sẽ biết một người nào đó mà người này lại biết một người khác. Bạn
chỉ cần có tư duy rõ ràng về những gì bạn muốn.

Bước 3: Thuyết phục họ đồng ý. Đây không phải là vấn đề về tiền mà là thời gian họ dành
cho bạn miễn phí – hầu hết những người cố vấn tốt nhất sẽ muốn làm điều đó nếu bạn nói
với họ về ý tưởng của mình.

Tuy nhiên, cũng có một số nguyên tắc trong việc tìm kiếm người cố vấn:

Đừng sợ đặt câu hỏi. Rất nhiều doanh nhân thành công nói rằng họ mong muốn được
giúp những người trẻ, nhưng không ai chịu hỏi. Các doanh nhân đều có cái tôi rất lớn
và thích được làm cho nó trở nên bóng bẩy hơn bằng cách truyền đạt lại sự khôn ngoan
cho những thế hệ sau.

Trực tiếp hỏi họ. Đừng đăm chiêu nhìn lên trần nhà và thở dài: “Ôi, ước gì mình có thể
tìm thấy một người cố vấn…”. Điều tệ nhất họ có thể làm là nói không – và họ có thể sẽ
cảm thấy áy náy khi từ chối và sẽ giới thiệu người khác.

Khi bắt đầu hãng kinh doanh điện thoại di động DX Communication, Richard
Emmanuel đã viết một bức thư tới Ngài Tom Farmer, người sáng lập Kwik-Fit để xin



lời khuyên. Anh giật mình khi ngay lập tức nhận được câu trả lời là có thể nói
chuyện trực tiếp được không. Kể từ đó, họ đã hợp tác với nhau trong khá nhiều dự án
kinh doanh. Dù là một doanh nhân thành công nhất Scotland, Tom vẫn nói rằng
mọi người hiếm khi hỏi xin ông lời khuyên. (Đây có thể là một ý kiến hay nếu tất cả
chúng ta không ngay lập tức cầm điện thoại gọi điện cho ông).

Đừng hỏi họ về tiền.

Đừng làm mất nhiều thời gian của họ. Đối với người thành công thì nguồn lực hiếm hoi
nhất của họ chính là thời gian. Đừng trang trọng hóa mối quan hệ, cũng đừng đòi hỏi
quá nhiều và quá thường xuyên: 20 phút cho một lời khuyên đáng giá còn hơn mỗi
tuần 3 tiếng xin lời khuyên từ một ai đó. Tương tự, đừng làm họ chán nản bằng những
câu hỏi tủn mủn nhỏ nhặt – hãy hỏi họ những câu hỏi mang tính chiến lược.

Vì sao lại chỉ dừng ở một người cố vấn? Không có lý do gì để bạn không thể có nhiều người
cố vấn. Một nhóm cố vấn tốt có thể là họ hàng, bạn bè, đồng nghiệp hay một ai đó đang
làm kinh doanh. Tốt nhất là bạn dành thời gian ngồi xuống và suy nghĩ về công việc kinh
doanh của bạn và cố gắng giải thích điều đó với một người khác.

Cố vấn Ninja

“Tôi thấy thật khó để tìm được ai đồng ý làm cố vấn cho mình.” (Vikki, đang thành
lập một công ty PA)

Tôi nhận được nhiều thư phản hồi về vấn đề cố vấn hơn bất kỳ chủ đề nào trong cuốn sách
này. Tôi sẽ trình bày một cách tiếp cận mới mà tôi gọi là “Cố vấn Ninja”.

“Cố vấn Ninja” hàm ý là có một người trở thành cố vấn cho bạn mà họ không nhận ra.
Hay nói cách khác là “sự gần gũi có cơ sở”.

Đề nghị một người tương đối xa lạ làm cố vấn cho bạn gần giống như việc trao nhẫn cưới
trong lần hẹn hò đầu tiên. Nó trở nên quá nhanh và nặng nề. Thay vào đó, chỉ gọi điện
hoặc viết thư xin lời khuyên khi bạn cảm thấy bế tắc. Bạn có thể mời họ đi uống cà phê sau
lần khuyên thứ ba hoặc thứ tư. Trước khi bạn biết điều đó, bạn cần phải có cố vấn và họ
thậm chí cũng không nhận ra.

Họ có ăn cắp . tưởng của tôi không?

“Vị cố vấn cho công việc kinh doanh của tôi nói tôi sẽ không thể thành công và
khuyên tôi nên bán sản phẩm của mình cho ông và làm việc cho ông ấy.” (France,
làm trong ngành xuất bản)

Bạn thường lo lắng người cố vấn sẽ lấy cắp ý tưởng của bạn. Dù vậy, bạn không thể buộc tội



họ. Tôi thường gặp một số người xin lời khuyên nhưng họ không trình bày bất kỳ điều gì về
công việc kinh doanh của mình. Điều này khiến tôi rất khó có thể giúp đỡ họ.

Hãy luôn ghi nhớ lời khuyên sau:

Lợi thế cạnh tranh duy nhất của chúng tôi là đã đi trước đối thủ sáu tháng.

Đấy là lời của chủ tịch một trong năm ngân hàng lớn nhất thế giới. Chín trong mười lần,
điều khiến công việc kinh doanh của bạn thành công là khả năng xảy ra tức thời. Đừng thấy
ý tưởng của mình quý báu quá mà giữ khư khư.

Xin lời khuyên của các chuyên gia và nhà tư vấn
Nếu bạn có thể có được lời khuyên tốt miễn phí từ họ thì tại sao bạn phải trả tiền?

Tuy nhiên, những chuyên gia giỏi, dù là luật sư, nhà thiết kế, quản lý, marketing hay tư
vấn nghề nghiệp thì thường có nhiều năm kinh nghiệm trong một lĩnh vực cụ thể. Họ có
thể giúp bạn tiết kiệm hàng tháng trời loay hoay. Vì thế, bạn nên sẵn sàng trả tiền tư vấn
cho họ.

Hiển nhiên là, các nhà tư vấn thường có tiếng xấu. Song thường thì là do cách sử dụng
không hiệu quả những lời tư vấn chứ không phải do tư vấn tồi. Vấn đề là khi họ trở thành
một phần công việc kinh doanh của bạn thì bạn thường dựa vào họ khi đưa ra quyết định.

Luôn sử dụng những nhà cố vấn tốt nhất có thể, nhưng sử dụng họ một cách tiết kiệm và
trong những lĩnh vực họ giỏi nhất. Khi họ bắt đầu tư vấn sự khôn ngoan của mình cho
người khác – hãy loại họ ngay. Điều đó không hề cay nghiệt chút nào, vì bất kỳ người tư
vấn giỏi nào cũng sẽ có xu hướng chuyển sang khách hàng mới dù tình hình như thế nào
chăng nữa.
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Đối mặt với thất bại

Học cách chấp nhận thất bại
Điều này nghe có vẻ hơi lạ nhưng trở thành doanh nhân tức là biết xử lý thất bại – một
phần không thể tránh khỏi của quy trình sáng tạo. Như nhà phát minh bóng đèn dây tóc
Thomas Eddison đã nói:

Trong 200 bóng đèn không thành công, mỗi thất bại đều cho tôi một điều gì đó để có
thể kết hợp cho lần thử tiếp theo.

Tuy nhiên, dường như với mọi người, thất bại là một từ không hay. Không có nhiều sách
nói về thất bại. Mọi người xem đó như một căn bệnh truyền nhiễm mà bạn sẽ mắc phải khi
nói về nó. Việc này cũng giống như quân đội không bao giờ dạy quân lính cách rút quân.

Có những lúc thất bại lại tốt cho bạn và cho cả doanh nghiệp của bạn. Hy vọng đó chỉ là
những thất bại nhỏ. Nhưng rồi bạn sẽ có khả năng giải quyết vấn đề, và hãy bước tiếp, điều
đó quyết định thành công cho doanh nghiệp của bạn.

Ngay cả Richard Branson trước khi thành công rực rỡ với thương hiệu và hãng hàng
không của mình cũng đã phải trải qua rất nhiều công việc, bao gồm một tờ báo sinh viên,
một cửa hàng bán qua thư và ở một phòng khám kế hoạch gia đình. Nhưng ông vẫn tiếp tục
tiến lên.

Vinh quang lớn nhất của đời người không phải là việc không bao giờ
vấp ngã mà chính là luôn đứng dậy sau mỗi lần vấp ngã.

Liệu tôi có nên từ bỏ?
“Tôi bắt đầu kinh doanh bằng lòng nhiệt huyết tràn trề. Năm đầu đầy khó khăn. Tuy



nhiên, sau hai năm làm kinh doanh, công việc vẫn không có gì tiến triển. Liệu tôi có
nên từ bỏ?” (Christina)

Đó là bức thư xúc động nhất mà tôi nhận được từ một độc giả. Đừng từ bỏ! Tuy nhiên, công
việc kinh doanh của Christina có gì đó không ổn và đã đến lúc cô cần phải xem lại. Có hai
kiểu “thất bại”.

1. Đã đến lúc phải hy sinh con bò tế thần

Một đồng nghiệp người Đan Mạch nói với tôi: “Đôi khi bạn phải chuẩn bị để hy sinh con
bò tế thần.” Bạn cần phải đối mặt với thực tế là dù bạn đã đổ nhiều mô hồi, công sức và thời
gian nhưng hoạt động kinh doanh của bạn không tiến triển và thật sự đang khiến doanh
nghiệp của bạn thụt lùi. Khi đó, bạn phải ra quyết định chấm dứt hoạt động này và tập
trung vào những hoạt động khác.

Câu chuyện của hãng Shell cho thấy một công ty đi lên từ một cửa hàng nhỏ “thất bại”
thành một công ty bán lẻ lớn nhất thế giới. Tương tự, Tom Farmer đã bắt đầu công việc dọn
rửa đồ dùng bếp ở Edinburgh và từ đây ông đã gây dựng nên một doanh nghiệp trị giá 1 tỷ
bảng.

Vì vậy, nếu công việc kinh doanh của bạn không tiến triển, bạn có thể thay đổi bằng
cách đưa sản phẩm tương tự đến với những khách hàng khác nhau; thay đổi cách chuyển
hàng bằng cách cho thuê, hoặc tìm kiếm tư vấn chứ không nên bán đứt toàn bộ doanh
nghiệp.

Một ví dụ khác:

Tôi bắt đầu công việc kinh doanh là xuất bản và bán cuốn kỷ yếu. Nó khá ổn, nhưng
sau khoảng ba năm, lợi nhuận tăng không đáng kể, và công việc kinh doanh chỉ
mang tính thời vụ. Vì vậy, chúng tôi quyết định đa dạng hóa thành một công ty xuất
bản và nó phát triển khá nhanh. Tuy nhiên…

Năm ngoái, tôi phát hiện thấy có ba sinh viên trẻ ở Mỹ đã bắt đầu công việc kinh
doanh kỷ yếu, và họ làm trực tuyến. Giờ đây họ đã nhận được lời đề nghị mua lại từ
Yahoo với giá 1 tỷ đô-la.

Đa dạng hóa theo cách của Caspian là như thế.

2. Khi cảm thấy đã dần mất rất nhiều thứ

Có nhiều lúc dù bạn tin tưởng vào thành công lâu dài của doanh nghiệp, nó vẫn có vẻ như
là đang tụt dốc.

Có thể một khách hàng lớn của bạn bị phá sản, một nhân viên chuyển sang làm một
công việc khác tốt hơn, bạn bị phá đám, đối thủ của bạn giành được công việc rất tốt và bạn



bị ốm.

Khi xét từng việc riêng lẻ, những điều này không làm bạn phải lo lắng quá nhiều.
Nhưng khi gộp chúng lại với nhau, từng chút, từng chút một thì những phản hồi tiêu cực
bắt đầu hình thành một dòng nước lớn tuôn ra từ lòng tự trọng của bạn. Một sáng bạn tỉnh
dậy và nghĩ: “Hãy bỏ nó đi, đây không phải là trò chơi dành cho mình” và cân nhắc việc từ
bỏ. Như Gill, một độc giả, đã viết cho tôi:

“Có lời khuyên nào để tôi có thể dừng những thứ đang làm tôi kiệt quệ không?”

Đây không phải là lúc từ bỏ, mà là lúc cần phải có phương thuốc cho động lực của bạn. Hãy
đọc chương tiếp theo.

Kiểu thất bại thứ ba trong kinh doanh
Thực tế là có một kiểu ‘thất bại’ thứ ba mà rất ít người có thể nhận thức được bởi nó được
ngụy trang sau thành công của họ. Một ví dụ điển hình:

Derek điều hành doanh nghiệp trong sáu năm. Dù có thu được lợi nhuận song họ
cũng không phát triển nhiều trong vài năm cuối. Anh làm việc sáu ngày trong tuần
và đến tận đêm. Mới đây, nhân viên của anh đã chuyển sang làm việc cho đối thủ và
kiếm được nhiều hơn cả khoản tiền Derek có thể tự trả cho mình. Anh không thể tăng
giá cao lên vì anh có rất nhiều đối thủ. Anh không muốn từ bỏ vì anh đã dành quá
nhiều công sức vào nó và sẽ không ai mua nó vì anh là người làm chính của doanh
nghiệp.

Derek không nhận thấy rằng không phải anh sở hữu doanh nghiệp mà là doanh nghiệp sở
hữu anh.

Một cuốn sách hay nên đọc là E-Myth: Để trở thành nhà quản lý hiệu quả1 của
Michael Gerber. Nó giải thích cách những người chủ dành nhiều thời gian làm “công việc
kinh doanh của họ” chứ không phải vào “doanh nghiệp của họ”. Họ cần phải cho mình
không gian và thời gian xem xét cơ cấu doanh nghiệp và phương thức hoạt động của doanh
nghiệp chứ không phải chỉ làm việc.

Dù bạn cảm thấy đau lòng khi phải chấp nhận doanh nghiệp của mình không tiến triển
bao nhiêu sau những nỗ lực bạn đã bỏ ra, nhưng có cố gắng hơn nữa cũng không thể thay
đổi được tình hình. Do vậy, bạn cũng phải cân nhắc ‘chi phí cơ hội’. Chi phí bạn phải bỏ ra
cho doanh nghiệp lại chính là lợi nhuận bạn có thể kiếm thêm được ở một doanh nghiệp
khác. Thế giới thật buồn tẻ nếu Richard Branson là người duy nhất được biết đến như là
‘Người xuất bản báo sinh viên hàng đầu Anh quốc’.
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Phương thuốc cho động lực
Nội dung chương này sẽ rất hữu ích cho công ty của bạn và bạn cũng không thể tìm thấy
trong bất kỳ cuốn sách kinh doanh nào khác. Trạng thái tâm lý lành mạnh, động lực, hạnh
phúc và sức khỏe của bạn là những yếu tố quan trọng nhất trong thành công của doanh
nghiệp. Vì vậy, không có lý do gì để bỏ lỡ cơ hội này.

Vậy thì làm thế nào để tôi luôn giữ cho động lực của mình ở mức cao nhất?

Điều gì tạo nên hạnh phúc?
Đây là một câu hỏi kỳ cục nhưng cũng có rất nhiều nghiên cứu về “khoa học hạnh phúc”.
Một bài tập nghiên cứu thú vị về những người trúng xổ số cho ra ba yếu tố:

1. Tình trạng vô lo, ví dụ như về sức khỏe hay tiền bạc

2. Ý thức về nhiệm vụ và mục đích trong cuộc đời

3. Có mối quan hệ gần gũi với gia đình và bạn bè

Thật đáng ngạc nhiên, những người trúng xổ số lại luôn không thực hiện tốt ba điều trên.
Họ chuyển lo lắng tiền bạc sang lo lắng về sự an toàn. Họ thường đánh mất mục tiêu trong
cuộc sống và rất nhiều người bạn cũ xa lánh họ.

Nhưng là một doanh nhân, sứ mệnh của bạn rất rõ ràng. Những gì bạn làm là tránh
khỏi sự cô lập của bạn bè và cố gắng tránh bị căng thẳng thần kinh.

Hãy tìm kiếm những người ủng hộ quanh mình
“Tôi nhận được bức thư từ một người bạn với tiêu đề ‘Người chiến thắng!’ Tôi để nó ở
cạnh máy tính và nhìn vào nó mỗi khi bị căng thẳng!” (Dawn, thiết kế sản phẩm)

Sự cô lập là mối nguy hiểm cho doanh nhân. Vào một ngày trời mưa, bạn đang phải tự giải



quyết mọi việc và bị một khách hàng làm phiền. Thật buồn nếu bạn không có ai để chia sẻ.
Nhưng nếu bạn nói chuyện với ai đó, bạn sẽ nhận ra họ cũng từng trải qua những điều
tương tự như thế.

Hãy cố gắng tạo ra quanh mình những người luôn tin tưởng bạn. Tốt nhất là những
người cũng vừa bắt đầu khởi nghiệp. Họ sẽ hiểu những vấn đề bạn đang gặp và có thể chia
sẻ cùng bạn ngay lập tức. Bạn không cần phải trực tiếp gặp họ, chỉ cần gọi điện hay viết thư
là được.

Bạn có thể tham gia một nhóm liên kết trực tuyến. Có rất nhiều nhóm có thể giúp bạn
và thường là những “câu lạc bộ ẩm thực” không chính thức. Nếu bạn không thể tìm thấy ai,
sao không thử bắt đầu với một tổ chức?

Hãy cố gắng dành thời gian cho bạn bè. Điều đó nghe có vẻ hơi xa xỉ khi bạn cần có
nhiều thời gian làm việc, nhưng đó là vụ đầu tư tuyệt vời. Như người Mỹ nói: “Làm hết sức,
chơi hết mình.”

Hãy nghỉ ngơi

Một người đàn ông khôn ngoan đã nói với tôi: “Bạn
không thể lên kế hoạch giải trí.” Thật tuyệt nếu có một
bữa trưa kéo dài hoặc một kỳ nghỉ tuyệt vời đến phút
cuối. Do vậy, điều hành doanh nghiệp chẳng có nghĩa gì
nếu bạn không thể ngẫu hứng ăn uống no say. Bạn cũng
cảm thấy hài lòng khi biết người khác đang phải đi làm
còn bạn đang nghỉ ngơi.

Hãy có triết lý giống như nhà tư tưởng Ferris Bueller:

Cuộc sống chuyển động rất nhanh. Nếu bạn không ngừng lại và nhìn xung quanh
một lần, bạn sẽ bỏ lỡ nó. (Trong cuốn Ferris Bueller’s Day off (Ngày nghỉ của Ferris
Bueller))

Thành công là một hành trình dài chứ không phải cuộc chạy nước
rút.

Các ông chủ doanh nghiệp nhỏ luôn tỏ ra bận rộn. Bạn thường nghe thấy:

“Tôi làm việc 10 tiếng một ngày.” “Tôi ấy à, tôi làm việc 12 tiếng một ngày, 6 ngày
trong tuần.” “Trời, cái đó đã thấm gì. Tôi làm việc 20 tiếng một ngày và còn phải
mất 2 tiếng mới về đến nhà; tôi nhớ là kỳ nghỉ cuối cùng của mình hình như là từ



năm 1987”… (Monty Python)

Đơn giản bạn không thể làm việc 15 tiếng một ngày, 6 ngày một tuần, 12 tháng một năm
mà không biến thành (a) một người kiệt quệ hoặc (b) một người căm ghét chính công việc
của mình. Trên thực tế, các nhà tâm lý học đã chỉ ra rằng bạn chỉ có thể thật sự tập trung
hiệu quả trong 40 phút một lần.

Vì vậy, hãy dành thời gian nghỉ ngơi. Hãy nghe theo lời hướng dẫn của Ru Paul, một
cầu thủ bóng rổ người Mỹ:

Có không gian, dành không gian.

Điều này rất quan trọng với doanh nghiệp của bạn. Chỉ khi bạn tạo được không gian cho
cuộc sống của riêng mình thì bạn mới có thể lắng nghe người khác và nhận ra những cơ hội
mới.

Hãy đi dạo sau bữa trưa hoặc ngủ trưa. Vợ tôi thường cho những cuộc hẹn gặp với ông S.
K. Ives vào sổ làm việc của tôi, và chúng tôi chuồn đi đến phòng triển lãm.

Đừng biến mình thành kẻ què quặt khi tìm kiếm sự hoàn mỹ:

Kỹ năng tốt hơn không phải là cố gắng hoàn thành mọi nhiệm vụ mà
cần biết nhiệm vụ nào bạn có thể chưa cần thực hiện.

Chăm sóc bản thân
Giữ cho cơ thể khỏe mạnh: Người Hy Lạp cổ đại có triết lý về cuộc sống cân bằng gọi là
kalos kagathos. Họ cho rằng bạn nên dành thời gian chơi thể thao bằng với thời gian làm
việc. Có một số giá trị cho doanh nhân trong triết lý này.

Dường như chơi thể thao không phải là ưu tiên của bạn, nhưng đó là cách tuyệt vời để
loại bỏ những lo lắng, cải thiện sự tập trung và giải quyết áp lực công việc. Nó cũng giúp
bạn không bị cảm cúm.

Bạn không cần phải chạy maratông, nhưng bạn có thể tập luyện những bài tập đơn giản,
ba lần mỗi tuần.

Ăn uống đầy đủ: Bạn muốn giảm cân? Hãy suy nghĩ kỹ lưỡng

Bộ óc của bạn thật sự là một con ngựa kéo. Nó tiêu thụ 75% lượng đường trong gan và
20% lượng oxy của cả cơ thể. Nếu bạn quá tập trung, nó sẽ tiêu tốn 1,5 calo mỗi phút, bằng
một nửa của một cuộc đi bộ nhanh. Vì vậy, nếu muốn tư duy tốt, bạn cần phải cung cấp cho



nó đầy đủ chất dinh dưỡng.

Đừng bỏ bữa sáng, nhưng hãy ăn những thứ có thể
giúp tiêu hao carbonhydrate như cháo hoặc món ăn
điểm tâm. Ăn nhẹ những thứ như các loại hạt (không
phải cà phê và các loại hạt khiến bạn bị thở gấp) rồi uống
một cốc nước ép hoa quả. Cố gắng ăn nhiều vào bữa trưa,
tránh ăn những đồ chứa nhiều carbonhydrate trước khi
đi ngủ.

Ngủ đủ giấc: Ngủ ít có thể ảnh hưởng nhiều đến trí nhớ,
sự tập trung và khả năng đánh giá. Vào buổi sáng chúng
ta coi việc ngủ không quan trọng thì đến ba giờ chiều,
chúng ta cảm thấy rất thèm ngủ.

Với những người thường mất ngủ vào buổi tối thì nên:

Mua một cái gối đắt tiền

Chợp mắt ngủ khi bạn cảm thấy buồn ngủ. Cái hay của việc tự làm chủ đó là bạn không
cần phải tuân theo giờ giấc (từ 8 giờ sáng đến 5 giờ chiều).

Đừng luyện tập, ăn no hoặc uống cà phê sau 6 giờ chiều. Và hãy nhớ tùy thuộc vào từng
cá nhân, rượu có thể vừa là chất kích thích lại vừa là chất giảm đau.

Đừng nghe tin tức. Vì nó khiến bạn còn “vấn vương” trong đầu khi đi ngủ. Nó cũng gia
tăng căng thẳng nếu có những vấn đề mà bạn không thể làm gì để giải quyết được.

Hãy giữ bên mình một cuốn sổ ghi chép. Nếu bạn lo lắng về một vấn đề nào đó, hãy viết
vào trong sổ và khẳng định sẽ giải quyết vấn đề đó vào sáng hôm sau – không phải là
vào lúc 4 giờ sáng.

Đừng ẩn nấp
Nếu bạn đang gặp rắc rối, đừng ẩn nấp và không nói cho ai biết. Làm thế thì vấn đề của bạn
cũng không biến mất. Khi đối mặt với vấn đề hoặc nỗi sợ của mình, bạn sẽ thấy chúng
không hề tồi tệ như bạn tưởng tượng.

Đồng thời, đừng tránh né việc đưa ra những quyết định cứng rắn cần phải có. Kinh
nghiệm của Andi McNab về Chiến tranh vùng vịnh trong cuốn Bravo Two Zero:

Không phải lúc nào chúng ta cũng có những quyết định đúng, nhưng quyết định tệ
nhất lại chính là không quyết định gì cả.



Hãy luôn tích cực
Tôi rất khó chịu với những người mà khi hỏi họ như thế nào, họ trả lời: “Không tồi lắm!”
hoặc “Không có gì phải cằn nhằn cả!” Sao lại không thể nói “Tốt!” hoặc thậm chí là “Xuất
sắc”! Điều tuyệt vời là sau đó, bạn sẽ bắt đầu cảm thấy và mọi người cũng sẽ cảm thấy được
khích lệ tích cực từ bạn.

Mặt khác, tiêu cực rất nguy hiểm vì nó có thể khiến bản thân bạn bị mài mòn dần. Bạn
có nhận thấy nếu ai đó nói trông bạn ốm yếu, chỉ trong khoảng 10 giây sau đó bạn sẽ bắt
đầu cảm thấy mệt mỏi không?

Đừng nghe những lời nhận xét tiêu cực của người khác và đừng vận nó vào mình. Nếu
một khách hàng hỏi bạn về đối thủ, đừng chỉ trích họ vì điều đó sẽ phản ánh rằng bạn thật
tệ.

Bạn nên tham khảo tài liệu trên trang www.michaelheppell.co.uk của
Michael Heppell1. Ông là bậc thầy trong việc làm cho mọi người cảm thấy

“tuyệt vời” về chính bản thân mình. Bạn có thể là người theo chủ nghĩa hoài nghi đặc trưng
của người Anh là “tự mình giải quyết”, nhưng với mỗi đồng tiền chi ra, bạn đã góp phần xây
dựng động lực và tăng niềm tin lên gấp mười lần.

Đó không phải là lỗi của bạn
Có một hiện tượng tâm lý rất thú vị:

Nếu bạn đi tìm nguyên nhân vụ tai nạn, họ sẽ lôi ra hàng loạt các lý do khách quan
– thời tiết, đèn, điều kiện giao thông. Nếu bạn hỏi lái xe, chắc chắn họ sẽ đánh giá rất
cao vai trò của mình trong việc này.

Điều này cũng giống như trong kinh doanh. Nếu bạn thành công, mọi người sẽ nhanh
chóng đưa ra một loạt lý do như bạn gặp “thiên thời, địa lợi, nhân hòa” hoặc bạn là người
may mắn. Nhưng nếu công việc kinh doanh của bạn gặp trắc trở, thì xu hướng chung sẽ là
bạn tự kết tội bản thân, thậm chí ngay cả khi đó là vì lý do khách quan.

Có rất nhiều yếu tố quyết định thành công của một doanh nghiệp, tương tự vậy cũng có
rất nhiều lý do dẫn đến thất bại. Nếu công việc kinh doanh của bạn không thành công,
đừng lo lắng: đó không phải là tận cùng của thế giới. Như Henry Ford đã từng nói:

Thất bại là cơ hội để bắt đầu lại một cách thông minh hơn.



Giải tỏa căng thẳng
Mọi người thường nhầm tưởng căng thẳng thần kinh là do làm việc với cường độ cao.
Nhưng căng thẳng thật sự là do cách kiểm soát môi trường của riêng bạn.

Căng thẳng thần kinh trong thời gian ngắn chưa chắc đã là điều tệ. Có một khoảng thời
gian làm việc lâu dài với thời hạn chính xác cũng rất có ích nếu bạn được trả lương xứng
đáng và được nghỉ ngơi.

Nhưng căng thẳng kéo dài lại là kẻ giết người. Nguyên nhân xuất phát từ việc người
khác kiểm soát cuộc sống của bạn. Tôi cho rằng doanh nhân là một trong những nghề ít
căng thẳng nhất, khi bạn không phải làm việc cho một ông chủ ngu ngốc.

Chấp nhận rằng luôn có thời điểm căng thẳng:

Cuộc sống lúc thăng lúc trầm,

Bị chìm đấy rồi sẽ có vận may;

Nếu không có chúng, cả cuộc đời này

Sẽ chỉ quẩn quanh trong nông cạn và khốn khổ.

(William Shakespear, Julius Ceasar, IV.iii)

Kinh doanh, cũng giống như mọi việc trong cuộc sống này, đều phải trải qua các thời điểm.
Bạn sẽ phát triển không đều. Khi bận rộn, bạn sẽ ước công việc đi qua thật nhanh. Và khi
lâm vào khó khăn, bạn thắc mắc công việc đi đâu hết rồi.

Điều này một phần là do bạn phát triển quá nhanh, bạn quá bận rộn với công việc và
không làm đầy phễu bán hàng với những đầu mối mới. Đó cũng là cách mà cả thế giới này
làm.

Nếu mọi việc đang tiến triển tốt đẹp, đừng nghĩ nó luôn suôn sẻ và tiêu xài phung phí.
Ngược lại, nếu mọi việc tồi tệ, hãy chấp nhận và coi đó là một giai đoạn tất yếu để dẫn đến
thành công.



Đừng bao giờ nói: “Ít ra mọi thứ sẽ không thể
tồi tệ hơn.”
Học cách khóc như là một kỹ năng đàm phán: Thứ quan trọng nhất bạn có thể đưa
cho khách hàng là niềm tin. Nếu bạn mắc lỗi, hãy thú nhận sớm, trực tiếp và chân thành.
Nghiên cứu cho thấy khách hàng thường trung thành hơn nếu họ đã trải qua thời kỳ rắc
rối với một nhà cung cấp và giải quyết vấn đề thành công. Một lời xin lỗi chân thành sẽ làm
lắng dịu mọi tình huống.

Khi bắt đầu xuất bản cuốn kỷ yếu đầu tiên, tôi thường tự đánh máy. Một đêm muộn,
sau khi hoàn thành cuốn sách tôi đã không nhận ra mình sử dụng phần mềm sửa lỗi
chính tả tự động sửa tên lớp trưởng Angus McDonald thành Anus2. Sách đã được
mang đi in và mãi cho đến ngày tốt nghiệp mới có ai đó chỉ ra lỗi sai này.

Tôi thấy xấu hổ vô cùng, tôi xin lỗi và đề nghị in lại cuốn sách, đồng thời gửi lời
xin lỗi tới Angus. Tuy nhiên, các sinh viên thấy đó là một điều khá hài hước và tôi
thoát khỏi rắc rối.

Đừng nói: “Ít ra mọi thứ sẽ không thể tồi tệ hơn”: Ngay lập tức mọi việc tồi tệ đều có
thể xảy ra.

Hãy uống viên thuốc dũng cảm!



Mọi người lo ngại rằng khởi nghiệp là điều đáng sợ, song cái gì cũng có giá của nó.

Vậy thì hãy tiếp tục, hãy dũng cảm và uống viên thuốc dũng cảm.

Tôi nhận được một tấm bưu thiếp từ người đồng nghiệp:

Sẽ vẫn còn những do dự cho đến khi
bạn quyết định thực hiện.

Những suy nghĩ thoái lui sẽ
luôn khiến công việc không hiệu quả.

Một sự thật là ngay
khi bạn quyết định thực hiện sáng kiến

thì mọi thứ đã bắt đầu biến đổi.
Do dự sẽ khiến

những ý tưởng và kế hoạch của bạn biến mất.
Những gì đã xảy ra dẫu vậy

có thể sẽ không bao giờ xảy ra.
Cách bạn đưa ra quyết định,

cách bạn ứng xử trong những sự kiện
và các cuộc hẹn gặp bất ngờ, những sự hỗ trợ,

những điều bạn chưa từng mơ tới
sẽ xuất hiện trên con đường bạn đi.

Vậy thì bất kỳ điều gì bạn có thể làm hay mơ,
bạn đều có thể thực hiện được,

hãy bắt đầu từ bây giờ.

Trong sự táo bạo có thiên tư, sức mạnh
và sự lôi cuốn kỳ diệu.

Hãy hành động ngay!



Richard Branson (sinh năm 1950) : là chủ tịch Tập đoàn Virgin của Anh hoạt động trong nhiều lĩnh
vực như hàng không, tàu hỏa, mạng di động. Trotters trong loạt phim hài kịch Only Fools and Horses!
Carphone Warehouse: hãng bán lẻ di động lớn nhất châu Âu. Nhãn hiệu các sản phẩm làm đẹp. Bộ
phim truyền hình được đánh giá hay nhất mọi thời đại. Nhân vật ma gầy gò ốm yếu trong phim “The
Munster”. Roman Abramovich (sinh năm 1966): là một tỷ phú người Nga gốc Do Thái và Thống đốc
khu tự trị Chukotka (Nga). Tháng 3 năm 2006, ông được tạp chí Forbes xếp hạng là người giàu nhất
nước Nga, người giàu thứ hai tại Anh và đứng thứ 11 trên thế giới. Tom Farmer (sinh năm 1940): là
một doanh nhân Anh, người sáng lập công ty sửa chữa ô tô Kwik-Fit. Năm 1999, ông bán lại cho tập
đoàn Ford. Sách hướng dẫn đơn giản về nhiều chủ đề dành cho những người chưa biết gì. Discounted
cashfl ow (DCF): là một cách thức để đánh giá mức độ hấp dẫn của một cơ hội đầu tư. Các nhà phân
tích thường dùng phương thức này để quy dòng tiền tương lai của một dự án cụ thể về giá trị hiện tại
từ đó đánh giá được mức độ khả thi của một dự án đầu tư. Nếu như dòng tiền tương lai sau khi qua
chiết khấu có giá trị lớn hơn chi phí đầu tư hiện tại của dự án thì đây có thể sẽ là một cơ hội đầu tư
tốt. 1 .com: Thời đại vi tính và Internet. Tác giả chơi chữ: chữ ASSUME (giả dụ) được ghép từ 3 từ
ASS (người đần độn) + U (anh)+ME (tôi). Ý nói suy đoán quá giản đơn, không xem xét mọi việc. Tên
cuốn sách Law of Unintended Consnequences của Douglas Adam. Chương trình dành cho các dự án
có tính khả thi cao sẽ được hỗ trợ vốn để thực hiện. Loạt kịch về tòa án được chiếu ở Anh những năm
1970-1980. Có nghĩa là “trinh tiết”. Blackhole: lỗ đen. Diễn viên điện ảnh nổi tiếng người Anh.
Anthony Robbin (sinh năm 1960 tại California, Mỹ): là nhà văn và nhà thuyết trình chuyên nghiệp
người Mỹ. Hãng nước ép hoa quả nổi tiếng của Anh. Tác giả chơi chữ. Diễn viên điện ảnh nổi tiếng
của Mỹ. Một tòa án dị giáo của Tây Ban Nha thành lập năm 1478 và bị xóa bỏ năm 1834. Tòa chuyên
xét xử những người tà giáo, dị giáo – tức những người phản kháng Kito giáo. Ý của tác giả là một điều
cực kỳ đáng sợ. Tham khảo Thông tư của Bộ Tài chính số 32/2007/tt-btc ngày 9 tháng 4 năm 2007
hướng dẫn thi hành Nghị định số 158/2003/nđ-cp ngày 10/12/2003, Nghị định số 148/2004/nđ-cp
ngày 23/7/2004 và Nghị định số 156/2005/nđ-cp ngày 15/12/2005 của Chính phủ quy định chi tiết thi
hành Luật Thuế giá trị gia tăng và Luật sửa đổi, bổ sung một số điều của Luật Thuế giá trị gia tăng.
Tướng quân đội Mỹ trong Chiến tranh thế giới thứ hai. Đầu thế kỷ XX, James McKinsey – giảng viên
trường Đại học Chicago (Mỹ) đã thành lập Công ty McKinsey & Company để giới thiệu một dịch vụ
về tư vấn. Dần dần, qua phát triển phương pháp điều tra tổng thể – phương pháp tiếp cận độc đáo với
khách hàng, đào tạo các nhà quản lý dày dạn kinh nghiệm thành những nhà phân tích... nghề tư vấn ra
đời. Mà Alphabooks đã chọn dịch và xuất bản. Michael Heppell: là một trong những giáo viên, diễn
giả về xây dựng động cơ hành động giỏi nhất và được tán thưởng nhiệt liệt nhất thế giới. Có nghĩa là
“hậu môn”. 1. Khách quen: regular market/ regular customers. Khái niệm market trong marketing còn
để chỉ tập thể các khách hàng có một số đặc điểm chung nào đó. 1. Thuyền trưởng Ahab: nhân vật
chính trong phim Moby Dick dựa trên tiểu thuyết cùng tên của Herman Melville. Đó là một người đã
cố gắng giết chết con cá voi Moby Dick ròng rã nhiều năm kể từ khi bị mất một chân trong cuộc chiến
với nó. Ahab đã khiến các thủy thủ đoàn và con tàu của mình lâm nguy trong cuộc chiến đấu để giết
con cá voi. 2. White elephant: (voi trắng) thành ngữ chỉ vật cồng kềnh đắt tiền mà không có ích gì lắm.
3. Ally McBeal: tên một sêri phim truyền hình nổi tiếng của Mỹ, cũng là tên nhân vật chính. 1. Đây là
một phép chơi chữ. Logo biểu tượng của Những trang vàng là hình mấy ngón tay di chuyển. 2. Daily
Bugle: một tờ báo giả tưởng của thành phố New York, là phần không thể thiếu của Marvel Universe
(những tập truyện tranh giả tưởng do công ty Marvel Comics xuất bản). Nổi tiếng nhất trong số các
truyện tranh của công ty này là Người Nhện. 3. Luật của Moore (Moore’s Law): Vào những năm 90,
số lượng các bóng bán dẫn trên các con chip vi xử lý cứ 18 tháng lại tăng gấp đôi. Trước đó đã có



một nhà tiên phong về bán dẫn người Mỹ tên là Gordon Moore đã dự báo trước về việc này. Năm
1965, Moore đã dự đoán rằng số lượng các bóng bán dẫn trên một con chip vi tính mỗi năm sẽ tăng
gấp đôi. Dự đoán này được gọi là Luật của Moore. Đến cuối thập kỷ 90 các chip vi xử lý đã gồm
nhiều triệu bóng bán dẫn, chuyển được 64 bit dữ liệu mỗi lần và thực hiện hàng tỷ lệnh mỗi giây. 1.
Luật Gresham (Gresham’s law): Giả thuyết của nhà tài chính người Anh Sir Thomas Gresham (1519-
1579) cho rằng: “Bad money drives good money out of circulation”. (Tiền xấu hất cẳng tiền tốt khỏi
vòng quay lưu thông tiền tệ). Theo đó, khi các kim loại với giá trị khác nhau cùng có sức mạnh như
tiền tệ (legal tender) thì thứ kim loại rẻ hơn sẽ trở thành phương tiện lưu hành và thứ kia bị chôn giấu,
tích trữ, hay xuất khẩu. Ở đây tác giả so sánh trong marketing, nếu theo đúng giả thuyết của Gresham,
các thương hiệu nhánh sẽ hất cẳng thương hiệu chính (tức thương hiệu gốc) khỏi thị trường. 2. Theo
Kotler trong “Các quy luật marketing”, có hai mô hình marketing quan trọng là: từ trong ra ngoài
(inside-out) và từ ngoài vào trong (outside-in). Theo quan điểm inside-out thì quy trình marketing sẽ
là: nhà máy các sản phẩm hiện có bán hàng và xúc tiến bán hàng lợi nhuận thông qua doanh số. Theo
quan điểm outside-in: thị trường nhu cầu của khách hàng marketing tích hợp lợi nhuận thông qua sự
thỏa mãn của khách hàng 1. Greenpeace, Healthy Choice, và SnackWell’s: theo thứ tự là tổ chức Hòa
bình Xanh (tổ chức phi chính phủ được thành lập với mục tiêu bảo vệ môi trường), Healthy Choice
(thương hiệu thực phẩm đông lạnh và được giữ lạnh do công ty ConAgra Foods Inc. sở hữu). Theo
lịch sử của công ty ConAgra, thương hiệu này ra đời sau khi CEO của ConAgra là Charles “Mike”
Harper bị một cơn đau tim năm 1985. Bị buộc phải thay đổi chế độ ăn uống, ông đã đưa ra ý tưởng về
một dòng sản phẩm đông lạnh tốt hơn cho sức khỏe. ConAgra hiện đang bán nhiều món ăn dưới
thương hiệu Healthy Choice, trong đó có các bữa trưa được giữ lạnh, các món ăn phụ, thịt đông lạnh
bán theo lát, súp đóng hộp, kem, bánh mỳ, nước sốt mỳ Ý và cả bắp răng bơ. SnackWell’s là thương
hiệu đồ ăn nhẹ của Kraft Food Inc, một công ty thực phẩm của Mỹ. 2. Golden Arches: biểu tượng
chiếc cổng vàng này là biểu tượng nổi tiếng của McDonald’s, một công ty sở hữu chuỗi nhà hàng bán
đồ ăn nhanh có trụ sở tại Chicago (Mỹ). Công ty ra đời năm 1953, và khi đó Dick và Mac McDonald
- hai nhà sáng lập, đã bắt đầu nhượng quyền sử dụng thương hiệu của công ty họ. Biểu tượng có hình
hai chiếc cổng vòm ở hai bên hình ảnh một quầy bán bánh hamburger lưu động. Khi được nhìn từ một
góc độ nào đó, biểu tượng này khiến người ta liên tưởng đến chữ cái M, và đã được biến thể thành
logo của công ty. Mặc dù trên thực tế McDonald’s đã bỏ hình ảnh các cổng vòm này khỏi các nhà
hàng của mình từ những năm 60 của thế kỷ 20, Golden Arches vẫn còn tồn tại trong logo công ty và
thường được sử dụng như một thuật ngữ phổ biến để nói đến công ty McDonald’s. Cái tên này còn
được hiểu rộng hơn như là một dấu hiệu của chủ nghĩa tư bản hay sự toàn cầu hóa vì công ty
McDonald’s là một trong những tập đoàn nổi bật nhất của Mỹ đã có khả năng thực hiện toàn cầu hóa
trong tầm tay (ngoài Coca-Cola và Nike). 3. Bánh hamburger: là một loại bánh mì tròn được bổ đôi
kẹp thịt và rau, cà chua… Tên bánh này có xuất xứ từ Đức. 4. M&M: thương hiệu kẹo viên sô cô la
sữa của Mỹ do công ty Mars sản xuất. M&M’s được tạo ra năm 1940 sau khi Forrest Mars (Cha) nhìn
thấy các quân nhân Tây Ban Nha ăn các thanh kẹo sô cô la có một lớp đường phủ ngoài trong thời kỳ
Nội chiến Tây Ban Nha. M&M’s là tên viết tắt (và sau này trở thành tên chính thức) của cụm từ “Mars
& Murrie” (đối tác kinh doanh của Mars là Bruce Murrie). M&M’s ngay lập tức trở thành một hiện
tượng vì vào thời điểm đó, không có thiết bị điều hòa nhiệt độ trong các cửa hàng, nhà ở và các thanh
kẹo sô cô la rất dễ bị chảy, tuy nhiên kẹo M&M’s có lớp đường bọc ngoài nên không bị chảy. Sô cô la
viên M&M’s được làm với sáu màu: đỏ, cam, vàng, xanh lá cây, nâu và tím. 5. Macy’s: thương hiệu
Macy’s là tên một chuỗi các cửa hàng bách hóa của Mỹ, trong đó có cửa hàng ở thành phố New York
tự gọi mình là cửa hàng lớn nhất thế giới. Macy’s là môt phần của Federated Department Stores.
Macy’s được Rowland Hussey Macy thành lập năm 1851 ở Haverhill, bang Massachusetts (Mỹ). 6.



Caterpillar: tập đoàn sản xuất các thiết bị xây dựng, lâm nghiệp, các động cơ tốc độ vừa và các công
cụ tài chính liên quan của Mỹ. 7. United Parcel Service: công ty giao nhận bưu phẩm lớn nhất thế
giới, mỗi ngày công ty này giao nhận hơn 14 triệu bưu phẩm đến hơn 200 nước trên thế giới. Gần đây
họ đã mở rộng lĩnh vực hoạt động ra hậu cần và các lĩnh vực liên quan đến vận tải. Trụ sở công ty
đóng tại Atlanta, bang Georgia (Mỹ). UPS nổi tiếng với các xe tải màu nâu của họ (do đó tên lóng của
công ty này là “Big Brown”). Màu nâu UPS sử dụng trên các phương tiện vận tải và đồng phục của họ
được gọi là màu nâu Pullman, đặt theo tên của những toa ngủ trên tàu do George Pullman tạo ra có
màu nâu. UPS cũng có hãng hàng không riêng của họ. Đối thủ chính của UPS là United States Postal
Service (USPS), FedEx, và DHL. 8. Big Blue: tên lóng của IBM (có nghĩa là Công ty Màu xanh
Khổng lồ) vì logo của công ty này có màu xanh. Cho đến những năm 90 của thế kỷ 20, nhân viên của
IBM vẫn mặc đồng phục vét xanh lơ, sơ mi trắng và cà vạt sẫm màu. 1. “War” trong tiếng Đức không
có nghĩa gì ngoại trừ là dạng quá khứ của động từ sein (tức động từ “to be” trong tiếng Anh). Nhưng
đối với người sử dụng tiếng Anh, nó gợi ra ý nghĩa chiến tranh (war). Có lẽ đó là một lý do khiến
người ta không mặn mà với thương hiệu này. 2. Perdue: một trong những thương hiệu được tin cậy và
được nhận biết rộng rãi nhất của Mỹ thuộc sở hữu của Perdue Farms, một công tay thực phẩm và nông
sản hàng đầu thế giới với doanh số về gia cầm lớn thứ ba trong ngành. Thành lập năm 1920, công ty
này cung cấp các sản phẩm và dịch vụ về thực phẩm tới hơn 40 quốc gia trên thế giới với hơn 20.000
công ty thành viên và là đối tác của 7.500 trang trại gia đình. 1. Nursing Home for Dying Brands: có
lẽ đây là tên lóng dành cho các công ty dịch vụ chuyên về tái định vị thương hiệu. 2. Kraft: thương
hiệu tập đoàn Kraft Foods: Kraft có trụ sở chính tại Glenview, Cook County, bang Illinois, Mỹ. Tại
Mỹ, tập đoàn này nổi tiếng với các sản phẩm pho mát, nhất là thương hiệu Kraft Macaroni và pho mát
Kraft Dinner. Các thương hiệu khác xuất hiện tại nhiều thị trường trên thế giới như Dairylea (ở Anh),
Jacobs (cà phê), Suchard, Baker’s, Toblerone, Daim, sữa Milka, Miracle Whip, Philadelphia,
Vegemite, Velveeta, Oscar Mayer, món tráng miệng Jell-O Gelatin, Planters, bột ngũ cốc Post
Cereals, thạch Knox, Stove Top, Kool-Aid, và Capri Sun (chỉ có ở Bắc Mỹ). Ở Đức, tập đoàn này
nổi tiếng với Miracoli, một sản phẩm mỳ Ý ăn liền được phát triển từ những năm 60, cũng như Kaffee
Hag. Digiorno, một loại bánh pizza để lạnh (còn có tên khác là Delissio ở Canada). 4. Giá trị thương
hiệu của Coca-Cola năm 2005 theo đánh giá của hãng Interbrand: 67,525 tỷ đô-la. Xin xem thêm chú
dẫn số 12. 1. Trong nhiều năm trở lại đây, mỗi năm Interbrand đưa ra một danh sách 100 thương hiệu
hàng đầu thế giới. Theo danh sách mới nhất của năm 2005 thì Coca-Cola vẫn giữ vững vị trí số 1 (bốn
năm liên tiếp) với giá trị thương hiệu là 67,525 tỷ đô-la. Thương hiệu đứng thứ 100 trong danh sách
này là Heineken với giá trị thương hiệu là 2,35 tỷ đô-la. 2. Stock option: Quyền ưu đãi mua cổ phiếu.
Đây được coi như một trong số những đãi ngộ đặc biệt dành cho các nhân viên (phổ biến ở cấp quản
trị). Hiện nay trong đàm phán về các lợi ích về lương bổng của nhân viên, stock option được coi như
một mục, ngoài lương cơ bản, thưởng, những chuyến nghỉ dưỡng do công ty tổ chức, bảo hiểm… 3.
Theo Danh sách 100 thương hiệu hàng đầu thế giới của Interbrand năm 2005, giá trị thương hiệu
Yahoo! là 5,256 tỷ đô-la, xếp thứ 58. Giá trị của AOL năm 2004 là 3,248 tỷ đô-la, nhưng đến năm
2005 thương hiệu này đã không còn chỗ đứng trong danh sách 100 thương hiệu hàng đầu thế giới nữa.
5. Sock Puppet: Thương hiệu một loại rối tất. Sock puppet cũng là tên gọi của loại con rối này, cách
chơi rối này cũng rất đơn giản: cho tay vào một chiếc tất, với các cử động của các ngón tay, nhất là
ngón cái và ngón trỏ, chiếc tất sẽ như có mắt mũi miệng và “nói” thực sự với thuật nói tiếng bụng của
người biểu diễn. Đôi khi người ta còn rạch hẳn một đoạn tất để làm miệng cho con rối. Người biểu
diễn rối tất thường giấu mình sau một bục và chỉ giơ tay lên để lộ con rối. 6. Prince: ca sỹ Prince (tên
khai sinh Prince Rogers Nelson sinh ngày 7 tháng 6 năm 1958 ở Minneapolis, Minnesota): ca sỹ,
người viết bài hát, nhà sản xuất băng đĩa và nhạc công (có thể chơi nhiều loại nhạc khí) được yêu



thích và có ảnh hưởng. Âm nhạc của anh đã góp phần phát triển thêm nhiều biến thể của những kiểu
nhạc khuôn mẫu như funk, pop, rock, R&B/soul, và hip hop, và anh được coi là “Linh hồn của
Minneapolis”. Prince đổi tên mình thành một dấu hiệu không thể đánh vần được vào năm 1993, nhưng
đã lấy lại cái tên Prince vào năm 2000. 1. BMW = Bavarian Motor Works, có nghĩa là nhà máy sản
xuất ô tô tại bang Bavaria (miền nam nước Đức), nguyên gốc tiếng Đức là Bayerische Motorewerke.
2. Ý nói khăn tay bằng vải thông thường sau khi dùng xong lại được cho vào túi, như vậy không vệ
sinh, khác gì cho bệnh cảm vào túi. Cho nên hãy dùng khăn giấy, xong là vứt đi. 3. Người này đồng
nhất khăn giấy với Kleenex nên vẫn gọi đó là cái Kleenex, dù thực tế nó hiệu Scott. Đó là khi một
danh từ riêng được sử dụng như một danh từ chung. 1. Greyhound: Greyhound Lines là công ty xe bus
vận chuyển hành khách trong nội thị lớn nhất ở Bắc Mỹ có đến 2.200 điểm đến tại Mỹ. Công ty được
thành lập ở Hibbing, bang Minnesota vào năm 1914 và chính thức trở thành Tập đoàn Greyhound năm
1926. Hiện nay, công ty đóng trụ sở chính tại Dallas, bang Texas. Tên và logo công ty lấy theo tên loài
chó Greyhound, giống chó chạy nhanh nhất được nuôi để chạy thi trong các cuộc đua chó. 1. Cho đến
thời điểm này Yahoo! đã mất vị trí website tìm kiếm thông tin hàng đầu vào tay Google dù đã liên kết
với Goolge vào tháng 6 năm 2000. Sự nổi lên nhanh chóng của Google đuợc coi là một hiện tượng
trong các công ty dotcom. Google do Larry Page và Sergey Brin sáng lập vào tháng 9 năm 1998. Cuối
năm 2000, mỗi ngày có đến 100 triệu yêu cầu tìm kiếm thông tin được thực hiện tại Google.com. 2.
Theo danh sách 100 thương hiệu mạnh nhất năm 2005 của Interbrand, thương hiệu giá trị nhất trên
Internet là eBay đứng thứ 55 trên tổng sắp với giá trị 5,701 tỷ đô-la, trong khi Yahoo! có giá trị
thương hiệu là 5,256 tỷ đô-la (đứng thứ 58). 3. Câu chuyện thành công của Google: mặc dù ra đời sau
Yahoo!, Google đang dần chiếm lĩnh vị trí nhà cung cấp dịch vụ tìm kiếm thông tin trực tuyến hàng
đầu. Google cũng mới tung ra dịch vụ email miễn phí Gmail cạnh tranh với dịch vụ email của Yahoo!.
1. Tài sản của một công ty, ngoài tài sản lưu động (current assets) và tài sản cố định (fixed assets) còn
có tài sản vô hình hay tài sản phi vật thể (intangible asset). Đó là tên tuổi của công ty (goodwill) và là
một thứ tài sản có thể đem ra kinh doanh được. 2. Chaebol = tập đoàn tài phiệt; đây là loại
conglomerate (tập đoàn đại xí nghiệp) của Hàn Quốc, quản lý theo lối gia đình, khống chế nền kinh tế
Hàn Quốc và phát triển từ việc kế thừa hình thức tập đoàn Zaibatsu (tài phiệt) của Nhật độc quyền
khống chế nền kinh tế Triều Tiên sau Thế chiến II. [2] PDA (tiếng Anh: Personal Digital Assistant) là
các thiết bị cầm tay vốn được thiết kế như một cuốn sổ tay cá nhân và ngày càng tích hợp thêm nhiều
chức năng. Một PDA cơ bản thường có đồng hồ, sổ lịch, sổ địa chỉ, danh sách việc cần làm, sổ ghi
nhớ, và máy tính bỏ túi. [1] Altruism: Lòng vị tha, sự quan tâm tới phúc lợi của người khác. Người
Trung Quốc gọi là Lợi tha chủ nghĩa (利他主义). [4] Trống đánh xuôi kèn thổi ngược, nghĩ một đường
làm một nẻo, nói một đằng làm một nẻo. [M1]Sau khi đọc xg thấy từ TƯ BẢN không hợp với nội
dung này lắm, đề nghị chuyển thành CUNG CẤP VỒN [M2] Cây kiếm Ỷ thiên, ý nói về 1 vũ khí nhất
thiết phải có, trong hoàn cnahr này là tiền [9] M&A được viết tắt bởi hai từ tiếng Anh là Mergers (sáp
nhập) và Acquisitions (mua lại). M&A là hoạt động giành quyền kiểm soát doanh nghiệp, bộ phận
doanh nghiệp (gọi chung là doanh nghiệp) thông qua việc sở hữu một phần hoặc toàn bộ doanh nghiệp
đó. [3] Trong tiếng Tạng, Mêdog Zong có nghĩa là đóa hoa, tên một huyện ở vùng tự trị Tây Tạng, một
địa chỉ du lịch tại Trung Quốc. [5] Above-the-line (ATL) là “hệ thống tiếp thị trên ngạch” là nhóm các
giải pháp tiếp thị nhắm tới người tiêu dùng (the consumer), tạo ra Lực Kéo (the Pull); Below-the-line
(BTL) là “tiếp thị dưới ngạch” là nhóm các giải pháp tiếp thị nhắm đến người bán (the trade) và kết
quả tạo ra Lực Đẩy (the Push). Sự kết hợp hài hòa giữa above-the-line và below-the-line là tổng hòa
của một chiến lược marketing hiệu quả. Khái niệm above-the-line và below-the-line chỉ xuất hiện
trong các mô hình quản trị thương hiệu theo lý thuyết Brand Marketing. [6] Catfish Effect: Người Na-
uy thích ăn cá Sa-đin, nhất là cá còn sống, nên khi đi biển sau khi bắt được loại cá này nếu giữ cho



chúng còn sống thì giá bán sẽ cao hơn. Nhưng sức sống của loài cá này yếu ớt, lại không ưa hoạt
động, hơn nữa đường về cảng lại xa nên đa phần đều chết giữa đường, cho dù còn sống cũng lừ đừ
hấp hối. Thế mà có một ngư dân lại luôn giữ cho cá sống về đến cảng, hơn nữa còn rất khỏe mạnh, ông
không truyền bí quyết này cho ai. Mãi đến khi ông chết, mọi người mới mở hầm cá trên tàu của ông ra
mới phát hiện, thì ra bí quyết chỉ là thêm vào hầm một con cá ngát. Loài cá này có thức ăn chính là
các loài cá nhỏ, nên sau khi được bỏ vào hầm, do môi trường lạ lẫm, sẽ bơi quẫy khắp hầm, còn cá
Sa-đin phát hiện thấy loài cá lạ này ở chung với mình sẽ thấy căng thẳng, không ngừng bơi lội để tránh
né, nhờ đó chúng sống lâu hơn và khỏe hơn. Sau này người ta gọi hiện tượng này là “hiệu ứng cá ngát”
(Catfish Effect hay Weever Effect) với nghĩa là thông qua “sự tham gia giữa chừng” của một cá thể để
tạo nên sức cạnh tranh trong quần thể. [7] KPI (key performance indicator ) là một phương pháp phản
ánh mức độ hiệu quả đạt được của một tổ chức khi thực hiện hoạt động cụ thể. KPI là một trong những
dạng chỉ số thành công quan trọng (critical success factor (CSF)— hoạt động quan trọng thiết yếu để
đạt được mục tiêu chiến lược. [8] Nhân rộng: được hiểu là không chỉ khả thi khi thí điểm ở phạm vi
hẹp, mà còn khả thi khi áp dụng vào môi trường rộng lớn hơn: cũng như có nhiều thí nghiệm trong
phòng thí nghiệm thì khả thi, nhưng ra môi trường bên ngoài thì không thể thực hiện được. [10] Độc
hoàn có nghĩa là thuốc độc. [11] Ở đây ý chỉ là tô son điểm phấn thêm khiến bản cáo minh bạch tình
hình tài chính và kinh doanh của công ty tốt hơn so với thực tế. 1. Tứ đổ tường nghĩa là bốn vách
tường bao kín, không có lối thoát ra ngoài. Ở đây dân gian so sánh bốn bức tường kín mít ấy với bốn
điều tệ hại: rượu, gái đẹp, cờ bạc, hút thuốc phiện mà con người hễ dấn thân vào thì sẽ hỏng một đời -
BT. 2. Murphy’s law - do một sĩ quan không quân sáng tạo ra sau một loạt vấn đề sự cố tại một sân
hay quân sự. Các định luật oái oăm này trở nên rất nổi tiếng và đặc biệt đúng với ngành quản trị - BT.
** Ổ đĩa đầu tiên được liệt kê là một ổ đĩa mềm; ổ thứ hai là ổ đĩa cứng * những chỉ số của một model
được thu hồi trước 31/03/1991 * những chỉ số của một model được thu hồi trước 31/03/1991 * những
chỉ số của một model được thu hồi trước 31/03/1991 * những chỉ số của một model được thu hồi
trước 31/03/1991 * những chỉ số của một model được thu hồi trước 31/03/1991 * những chỉ số của
một model được thu hồi trước 31/03/1991 * những chỉ số của một model được thu hồi trước
31/03/1991 * những chỉ số của một model được thu hồi trước 31/03/1991 * những chỉ số của một
model được thu hồi trước 31/03/1991 * những chỉ số của một model được thu hồi trước 31/03/1991 *
những chỉ số của một model được thu hồi trước 31/03/1991 * những chỉ số của một model được thu
hồi trước 31/03/1991 ** Ổ đĩa đầu tiên được liệt kê là một ổ đĩa mềm; ổ thứ hai là ổ đĩa cứng Đã bao
gồm chi tiêu thiết kế * Access Hollywood: Chương trình tin tức giải trí của Mỹ. * Mức chi phí giữa là
125 đôla. Nếu chúng ta giảm đi 15% của những người nằm ngoài phạm vi cao hơn và thấp hơn, chi
phí khởi nghiệp trung bình là 408 đôla và chi phí giữa vẫn giữ nguyên 125 đôla. * Kickstarter: Quỹ
đầu tư của Mỹ, chuyên đầu tư cho các dự án sáng tạo. * Mặc dù mọi thứ đều tốt đẹp đối với Emma và
Bruce, chuyện vay tiền cho một chiếc xe ô tô không tồn tại và sử dụng số tiền đó vào kinh doanh quả
là một bước đi táo bạo. Ngay khi họ phát biểu công khai trên truyền hình, bạn có thể sẽ không muốn
thử nghiệm điều đó ở nhà đâu. * Thỉnh thoảng một ai đó sẽ phàn nàn rằng một số thứ tôi bán 'quá đắt'.
Tôi luôn trả lời rằng nó có thể thực sự quá đắt đối với họ và tôi không bao giờ cố gắng thuyết phục họ
theo cách khác, nhưng thị trường sẽ quyết định xem thứ đó có quá đắt đối với những người khác
không. * Dịp lễ quan trọng nhất của người Do Thái, kéo dài một tuần. * Widget là những ứng dụng
hoặc tiện ích nhỏ, hết sức hữu hiệu cũng như có khả năng cung cấp thông tin theo nhu cầu của người sử
dụng, đặc biệt là những người thường xuyên làm việc với máy vi tính. * Book of the Month Club: Câu
lạc bộ bán sách qua thư của Mỹ, thành lập năm 1926. * Vâng, đây đều là những ví dụ thực tế về các
chương trình bán hàng định kỳ. Bạn hãy lên Google tra xem. * Rolfing là một hình thức tập luyện nhằm
mục đích tái tạo hệ thống cơ xương bằng cách làm việc trên những mạch căng nằm ở mô sâu. Tập



Rolfing có thể giúp người tập xả bỏ các xúc cảm cũng như làm phân tán sự căng cơ bắp thường có. *
Tôi từng là một khách hàng của Dịch vụ Dọn rác Copley, và một tuần tôi đã xao nhãng thanh toán tiền
phí của mình. Một thông báo lịch sự đã được đính ở cửa phòng tôi: 'Có phải quý vị đã quên một điều
gì đó?' Tôi thấy rất xấu hổ và đã thanh toán thêm cả khoản 50 xu tiền phí nộp muộn. * Hoạt động kinh
doanh của Jessica có tên gọi là Kế toán bằng trái tim, và cô thích tự gọi mình là một chủ sở hữu tâm
hồn: một người đầu tư cảm xúc và tinh thần vào công việc của mình. Xem phần phụ lục 'Những chuyện
khó tin' ở cuối sách với 25 ví dụ về cách điều chỉnh lại một khái niệm mang tính mô tả thành một câu
chuyện được định hướng lợi ích. Friedrich Engels (1820-1895): Nhà chính trị, triết gia, nhà khoa học
người Đức. Bạn có thể sáng tạo, tùy chỉnh và tải mẫu 'Kinh doanh tư vấn ngay lập tức' của riêng mình
tại 100startup. com.) Bernard, 'Vua phần mềm bảng tính', là một người khác với Purna - 'Ngài Phần
mềm bảng tính'. Bài học: Ít nhất trong thế giới của phần mềm bảng tính, luôn luôn có chỗ cho một
người nữa. Bernard, 'Vua phần mềm bảng tính', là một người khác với Purna - 'Ngài Phần mềm bảng
tính'. Bài học: Ít nhất trong thế giới của phần mềm bảng tính, luôn luôn có chỗ cho một người nữa.
Visa run: Rời khỏi một đất nước và quay trở lại ngay sau đó để kéo dài thời gian sống ở đất nước đó.
Một ví dụ thường được trích dẫn chính là Barry Eisler, người đã từ chối lời chào mời 500.000 đôla
cho một cuốn sách của anh. Tuy nhiên Barry Eisler có một lượng độc giả khá lớn và một bản thành
tích xếp hạng có uy tín mà những tác giả mới chưa có được. Xét về kỹ thuật thì không có một sách
hướng dẫn sử dụng bằng tiếng Anh nào; hơn 12 cuốn sách hoặc tài liệu hướng dẫn về Evernote thực
sự chỉ có bằng tiếng Nhật. Điều này đã giúp dự đoán được khả năng tiêu thụ mạnh của dự án và để lộ
ra một khoảng trống ở thị trường tiếng Anh mà Brett có đủ khả năng để lấp đầy. Bạn có thể tìm thấy
một bản đánh giá nhiều giải pháp thanh toán khác nhau trong các nguồn trực tuyến tại 100startup. com.
1 Điều này đôi khi được biết như các hình ảnh tâm lý. 2 Đuốc Tiki (tiki torch): một loại đuốc trang trí
bằng tre được dùng nhiều trong các bữa tiệc bên bãi biển khu vực đảo Thái Bình Dương. 1 Trớ trêu là
đến cuối cuộc đua dài 26,2 dặm này, khi tất cả mọi người tham gia cuộc thi đều rất háo hức nếu được
nhận một chiếc bánh rán thì lại chẳng có cái nào cả. Hãy ghi nhớ điều này nếu một lúc nào đó bạn
được giao nhiệm vụ phát bánh rán cho các vận động viên chạy đường dài. * Đáng tiếc rằng mức phí
để tham gia vào DirectBuy lên tới hàng ngàn đôla, còn thực tế lại nêu rõ xem người chủ sở hữu nhà sẽ
tiết kiệm được bình quân bao nhiêu tiền với dịch vụ này. Nhưng cũng như với Priceline, có lẽ điều
này lại tạo ra một cơ hội để cung cấp thông tin dành cho hoạt động kinh doanh thuộc bên thứ ba. * Để
theo dõi một đoạn video ngắn về việc Brandy tạo nên công việc tuyệt vời của cô ấy như thế nào, hãy
vào địa chỉ YouTube. com/loosetoothdotcom. * Những câu hỏi thường gặp (FAQ): Nguyên văn tiếng
Anh là Frequently Asked Questions. * Tôi đã hỏi Nev là liệu anh có gặp các vấn đề phát sinh với
những khách hàng lạm dụng chính sách này không. Câu trả lời của anh là: 'Không hề, không có vấn đề
nào hết.' Nev nói rằng Tim Ferriss, tác giả của cuốn sách Tuần làm việc 4 giờ mang lại cho anh ý
tưởng này. * Ngoài việc thừa nhận sự thiếu sót hoặc yếu kém, các chiến thuật cho buổi ra mắt phổ biến
bao gồm việc trao tặng một bản sao của sản phẩm (hãy biến việc này thành một cuộc thi đấu mà theo
đó những người chiến thắng muốn được cạnh tranh công khai vì nó) và gây ấn tượng bằng một 'buổi
chiếu thử' về sản phẩm. Bởi vì các buổi ra mắt rất quan trọng nên tôi đã đưa ra nhiều chiến thuật và
lời khuyên hơn trong những tài nguyên miễn phí tại 100startup. com. * Ngoài việc thừa nhận sự thiếu
sót hoặc yếu kém, các chiến thuật cho buổi ra mắt phổ biến bao gồm việc trao tặng một bản sao của
sản phẩm (hãy biến việc này thành một cuộc thi đấu mà theo đó những người chiến thắng muốn được
cạnh tranh công khai vì nó) và gây ấn tượng bằng một 'buổi chiếu thử' về sản phẩm. Bởi vì các buổi ra
mắt rất quan trọng nên tôi đã đưa ra nhiều chiến thuật và lời khuyên hơn trong những tài nguyên miễn
phí tại 100startup. com. * Ounce: Đơn vị đo lường, bằng 28,35g. ∗ Một lợi ích bất ngờ trong hành
trình ra mắt của Andreas là việc gặp gỡ một người ở Nam Mỹ - người sẽ trở thành bạn gái của anh.



Những kết quả có thể rất đa dạng! * Điều này vô cùng quan trọng! USP (Unique Selling Proposition)
có nghĩa “tuyên bố bán hàng độc đáo” và đề cập tới một điều giúp phân biệt được sản phẩm dịch vụ
của bạn với tất cả những sản phẩm khác. Tại sao mọi người nên quan tâm tới thứ bạn đang bán? Bạn
phải trả lời câu hỏi này thật tốt. * Các tài khoản thương mại thường sợ những khoản tiền lớn nhận
được trong một khoảng thời gian ngắn. Nếu không báo trước cho họ, bạn có thể gặp phải rắc rối. 1
Người Amish: tín đồ của một giáo phái Tin lành ở Mỹ. * Cự ly Người Sắt - Ironman Distance - là
cuộc thi thể thao ba môn phối hợp cụ thể gồm: bơi 3,86km, đạp xe 180km và chạy 42km. * Tôi sử
dụng ví dụ này để minh họa rằng việc có một cơ hội tốt không có nghĩa là bạn nên theo đuổi nó. Tôi
không phản đối việc tư vấn nói chung. Chỉ là điều đó không phù hợp với tôi. 1 Cha-ching: Âm thanh
của thành quả lao động. Nó báo cho bạn biết bạn đã hoàn thành một việc gì đó và ghi nhận công sức
của bạn. 2 Woop-woop: Âm thanh thể hiện sự xác nhận, niềm vui, hạnh phúc. Craigslist: Một trang
web mua bán online (www. craiglist. org). Scott Adams, Làm thế nào có được nền giáo dục thực sự
tại trường đại học (How to get a real education at college), Nhật báo Phố Wall, số ra ngày 9 tháng 4
năm 2011. Scott Adams, Làm thế nào có được nền giáo dục thực sự tại trường đại học (How to get a
real education at college), Nhật báo Phố Wall, số ra ngày 9 tháng 4 năm 2011. Tôi biết ơn Jason
Fried vì 37 dấu hiệu cho ý tưởng này. Các bước kiểm tra này đều dựa trên lời khuyên của Jonathan
Fields, anh chàng khôn ngoan nhất mà tôi biết trong lĩnh vực kiểm tra thị trường. Để biết thêm thông
tin về anh chàng này, hãy vào trang JonathanFields. com. 3 Bạn có thể tải về hoặc in một bản sao miễn
phí kế hoạch được tùy chỉnh của riêng bạn tại 100startup. com. Ngoài ra, bạn cũng có thể xem hướng
dẫn lập kế hoạch kinh doanh hữu ích khác được giới thiệu bởi Jim Horan và Tim Berry. Tham khảo
bộ sách Kế hoạch kinh doanh trên một trang giấy của Jim Horan do Thái Hà Books xuất bản. 4 Chính
sách phân biệt chủng tộc đã từng được tiến hành ở Nam Phi, giữa thiểu số người da trắng và phần
đông dân số người da đen. 5 Paintball: Môn thể thao trong đó người chơi hoàn thành việc loại bỏ đối
thủ bằng cách bắn trúng đối thủ bằng một viên nhộng chứa sơn và keo gelatin. * Chân thành cám ơn
Sonia Simone và Brian Clark về buổi thảo luận và những lời khuyên hữu ích dành cho chủ đề này. *
Corbett Barr có lưu một bộ tài nguyên hữu ích (và miễn phí) về việc xây dựng lưu lượng tại
ThinkTraffic. net. * John Jantsch đã viết một cuốn sách tuyệt vời có tên gọi The Referral Engine,
được khuyên đọc vì nội dung tập trung vào chuyện tạo ra một quá trình có hệ thống hóa trong việc
khuyến khích giới thiệu. * Một bí quyết ít được biết tới ở Zappos chính là họ cắt đứt mua bán với
những người lạm dụng chính sách hoàn trả hào phóng của doanh nghiệp. Giám đốc điều hành Tony
Hsieh đã giải thích với tôi rằng nếu một khách hàng rõ ràng lợi dụng những điều đó - trả lại đôi giày
đã đi mòn vào ngày 364 của thời hạn hoàn trả là ngày 365, ví dụ vậy - thì họ sẽ vui vẻ với khoản tiền
hoàn trả một lần, nhưng họ cũng sẽ nhận được lời khuyên nhẹ nhàng rằng quý khách hàng không được
mua sắm từ Zappos thêm lần nào nữa. Tuy nhiên, anh cũng nói thêm rằng may thay hầu hết mọi người
đều thật thà. 1. OPM = other people’s money. 1. Trả lời phòng vấn báo 'Sinh viên Việt Nam'. 1. Bài
viết của báo 'Diễn đàn Doanh nghiệp', ngày 8/4/2011. 1. Báo 'Cafef.vn', ngày 29/03/2011, tác giả Cao
Sơn. 1. Theo 'Vef.vn', ngày 26/3/2011, tác giả Ngọc Hà. 1. Báo 'Diễn đàn Kinh tế Việt Nam', ngày
26/03/2011. 1. Báo 'Vef.vn', ngày 26/3/2011, tác giả Phạm Huyền. 1. Báo 'Vef.vn', ngày 29/3/2011. 1
Một loại tất truyền thống của Nhật Bản. Vượt cao quá mắt cá chân và có phần tách biệt giữa ngón chân
cái và ngón chân khác 2 Loại tai có thùy châu (dái tai) lớn và đầy đặn, trễ hẳn xuống vai trông như
hình giọt nước, được coi là một trong những tướng tai đem lại phú quý, vinh hiển cho chủ nhân (1)
Nhà vật lý lý thuyết người Nhật Bản và là người Nhật đầu tiên được trao giải Nobel (năm 1949) (1)
Một chức quan cao cấp thuộc hàng trưởng lão thời Edo, phụ tá cho các Shogun cai quản tổng hợp các
vấn đề chính trị. (1) Tanjung Pinang là thủ phủ của quần đảo Riau (Kepulauan Riau) là một quần đảo
đồng thời là một tỉnh của Indonesia. (1) Cà độc dược còn gọi là mạn-đà-la, tên khoa học là Datura



metel, thuộc họ Cà (Solanaceae). Vì cây có độc tính cao nên chỉ dùng theo sự hướng dẫn của thầy
thuốc. Khi bị ngộ độc, có hiện tượng giãn đồng tử, mờ mắt, tim đập nhanh, giãn phế quản, môi miệng
khô, khô cổ đến mức không nuốt và không nói được. Chất độc tác động vào hệ thần kinh trung ương,
có thể gây tử vong do hôn mê. (2) Tatami (kanji: 畳) là một loại sản phẩm (tạm gọi là tấm nệm) được
dùng để lát mặt sàn nhà truyền thống của Nhật Bản. Kích cỡ chuẩn truyền thống là 910mm×1820mm,
dày 55mm. (3) Jean-Jacques Rousseau (1712 – 1778), sinh tại Geneva, là một nhà triết học thuộc trào
lưu Khai sáng có ảnh hưởng lớn tới Cách mạng Pháp 1789, sự phát triển của lý thuyết xã hội và sự
phát triển của chủ nghĩa dân tộc. (1) Rò hậu môn (còn gọi là mạch lươn) là bệnh ở vùng hậu môn trực
tràng phổ biến thứ hai sau bệnh trĩ, tuy không gây nguy hiểm chết người nhưng gây rất nhiều phiền toái
trong cuộc sống làm ảnh hưởng đến năng suất lao động và chất lượng sống của con người. (2) Sari
hoặc saree, là một loại trang phục được mặc bởi phụ nữ, có kích thước dao động từ 4-9m (cũng có khi
dài tới 12m) dùng quấn quanh cơ thể theo nhiều phong cách khác nhau. Nó có nguồn gốc từ tiểu lục
địa Ấn Độ và hiện nay được coi là trang phục truyền thống của Ấn Độ (3) Dhoti hay lungi, là loại
trang phục kiểu xếp nếp, quấn quanh hông dành cho đàn ông kiểu như cái Khố (4) Pyrénées là một dãy
núi phía tây nam châu Âu tạo thành đường biên giới tự nhiên giữa Pháp và Tây Ban Nha. Dãy núi này
cũng là ranh giới giữa Pháp với bán đảo Iberia. (5) Xứ Basque (trong tiếng Basque là Euskal Herria):
một vùng lãnh thổ nằm phía tây dãy núi Pyrénées, giữa Pháp và Tây Ban Nha. (6) Andorra, tên đầy đủ
là Thân vương quốc Andorra (còn dịch là Công quốc Andorra, tiếng Catala: Principat d’Andorra) là
một nước trong lục địa nhỏ ở tây nam Châu Âu, nằm ở phía đông dãy Pyrenees, tiếp giáp với Tây Ban
Nha và Pháp (1) Miyamoto Musashi (1584-1645) là kiếm sĩ đã sáng lập trường phái Hyōhō Niten
Ichi-ryū (còn gọi là Nhị đao nhất) sử dụng song kiếm. Được đánh giá là “kiếm sĩ trong thiên hạ” của
Nhật Bản thời tiền Tokugawa, Miyamoto Musashi đã trải qua một cuộc đời của một samurai chưa
từng thất bại trước bất cứ đối thủ nào. (2) Một câu chuyện dân gian Nhật Bản kể về chuyện một con
khỉ quỷ quyệt đã giết chết một con cua nhưng sau đó bị con của con cua đó báo thù và giết chết. Nội
dung câu chuyện xoay quanh thuyết nhân quả. (3) Một câu chuyện dân gian của Nhật Bản kể về một
chú chó hoang (hay là Tanuki: con sói) đã sử dụng thuật biến hình của mình để báo đáp ơn cứu mạng
của chủ nhân. (4) “Tôi không biết tôi xuất hiện trên cõi đời này như thế nào, nhưng với tôi tôi chỉ là
một đứa bé chơi trên bờ biển, mê mải kiếm tìm và tìm ra được một hòn đá cuội trơn nhẵn hơn hay một
vỏ sò đẹp hơn bình thường trong khi đại dương sự thật vĩ đại vẫn hiển hiện đầy huyền bí trước mắt
tôi.” “I do not know what I may appear to the world, but to myself I seem to have been only like a
boy playing on the seashore, and diverting myself in now and then finding a smoother pebble or a
prettier shell than ordinary, whilst the great ocean of truth lay all undiscovered before me.” - First
reported in Joseph Spence, Anecdotes, Observations and Characters, of Books and Men (1820), Vol.
1 of 1966 edn, sect. 1259, p. 462 (5) Akyab, nay gọi là Sittwe, là một thành phố ở bang Rakhine của
vùng cực tây Myanma, là thủ phủ bang Rakhine, Myanma nằm trên một cù lao của sông Kaladan, sông
Myu, và sông Lemyo đổ vào vịnh Bengal. (1) Gujarat là một bang ở Cộng hòa Ấn Độ. Là bang chiếm
20% tổng sản lượng công nghiệp của toàn quốc. Gujarat là bang công nghiệp hóa nhất Ấn Độ. (1)
Đồng guinea là đơn vị tiền tệ bằng xu được sử dụng tại nước Anh trong thời kỳ từ năm 1663 đến năm
1814 (2) Alexander Graham Bell (1847 – 1922) là nhà phát minh, nhà khoa học, nhà cải cách người
Scotland. Bell đã được nhận giải thưởng bằng sáng chế cho phát minh ra điện thoại vào năm 1876.
Mặc dù các phát minh khác đã được công nhận nhưng bằng sáng chế của Bell đến nay vẫn còn hiệu
lực. (3) 1 dặm = khoảng 1.609 m (1) Kojiki, hay Furukoto Fumi là ghi chép biên niên cổ nhất còn sót
lại của Nhật Bản. “Cổ sự ký’’ được Ō no Yasumaro viết vào thế kỷ thứ 8 theo thánh chỉ của Hoàng
gia. Kojiki tập hợp các thần thoại về nguồn gốc của nước Nhật và các vị thần (kami). Cùng với Nihon
Shoki (“Nhật Bản thư kỷ’’), các thần thoại trong Kojiki đã ảnh hưởng ít nhiều tới các thần thoại và



nghi lễ Thần đạo, bao gồm cả lễ thanh tẩy misogi. (2) Norito là một trong những nghi thức cầu nguyện
trong Đạo Shinto của Nhật (3) Andō Shōeki (1703 – 1762) là nhà triết học người Nhật ở thế kỷ thứ 18
(4) Sir Edwin Arnold (1832 – 1904) là nhà văn, nhà báo người Anh, nổi tiếng với tác phẩm “Ánh
sáng Á châu” (The Light Of Asia) (5) “Ánh sáng Á châu” là một thi phẩm với những vần thơ linh
động, trong sáng đầy tình cảm diễn tả cuộc đời của đức Phật từ lúc đản sinh đến khi Ngài nhập Niết.
Cuốn sách dày 177 trang, với tổng cộng khoảng 5.300 dòng và 41.000 chữ. (6) Cựu Ước là phần đầu
của toàn bộ Kinh Thánh Kitô giáo được tuyển chọn từ phần lớn kinh Tanakh của Do Thái giáo. Cựu
Ước được sắp xếp thành các phần khác nhau như luật pháp, lịch sử, thi ca (hay các sách về sự khôn
ngoan) và tiên tri. Tất cả các sách này đều được viết trước thời điểm sinh ra của Chúa Giêsu người
Nazareth, người mà cuộc đời và tư tưởng là trọng tâm của Tân Ước. (7) Sách Sáng thế hay Sáng thế
ký là sách mở đầu cho Cựu Ước nói riêng cũng như Kinh Thánh nói chung. Nội dung của Sách Sáng
thế nói về nguồn gốc của vũ trụ, nhân loại và đặc biệt là dân tộc Israel. (8) Thomas Carlyle
(4/12/1795 - 5/2/1881) là triết gia, nhà văn châm biếm, nhà viết luận, sử gia và nhà giáo người Xcốt-
len trong thời Victoria. (1) Romain Rolland (29/0/11866 – 30/12/1944) là nhà văn, nhà viết kịch
Pháp đoạt giải Nobel Văn học năm 1915 (1) Swami Vivekananda (1863 - 1902) là một trong những
lãnh tụ tinh thần nổi tiếng nhất và có ảnh hưởng nhất của triết lý Vedanta. Nhiều người xem ông là thần
tượng cho lòng nhiệt tình, ảnh hưởng tích cực lên lớp trẻ, tầm nhìn thoáng về các vấn đề xã hội, và vô
số bài giảng và bài nói chuyện về triết lý Vedanta. (2) Lâm Ngữ Đường, (1895 – 1976), tên chữ Ngọc
Đường ( ), là nhà văn nổi tiếng của Trung Quốc. Ông được xem là người có công lớn trong việc giới
thiệu văn hóa Trung Quốc ra thế giới qua những tác phẩm viết bằng tiếng Anh, bàn về nghệ thuật, văn
hóa và nhân sinh quan của người Trung Quốc. (3) Okakura Tenshin (còn gọi là Okakura Kakuzo)
(1862 – 1913) là một học giả, một nhà nghiên cứu người Nhật, có nhiều đóng góp to lớn cho sự phát
triển của nghệ thuật Nhật Bản. Ông được nhiều người biết tới với tác phẩm nổi tiếng “Trà thư (Book
of Tea)” (1) Dadabhai Naoroji (1825 – 1917), được biết đến như là người Cha già của dân tộc Ấn
Độ (Grand Old Man of India), là một nhà thuyết giáo, một nhà giáo dục, một chính trị gia và là một
nhà lãnh đạo xã hội. Ông là người châu Á đầu tiên được bầu vào Hạ nghị viện Anh (năm 1892) và là
một trong những người sáng lập ra Đảng Quốc Đại Ấn Độ. (1) Turban là tên gọi của chiếc khăn quấn
đội đầu truyền thống của những người đàn ông theo đạo Sikh, Ấn Độ (2) Culi là một từ mượn từ tiếng
Pháp là coolie, chỉ một nô lệ hoặc người lao động chân tay gốc Á không lành nghề trong suốt thế kỷ
19 đầu thế kỷ 20, đặc biệt dùng chỉ dân lao động từ Nam Trung Quốc, tiểu lục địa Ấn Độ, Philippines
và Indonesia. Ngày nay, sử dụng từ này được xem là hành động lăng mạ và phân biệt chủng tộc người
gốc Á, đặc biệt tại Nam Phi. (3) Pretoria là thành phố ở phía bắc của tỉnh Gauteng, Nam Phi. Đây là
thủ đô hành chính của Nam Phi, đây là một trong 3 thủ đô của Nam Phi, cùng với Cape Town (thủ đô
lập pháp) và Bloemfontein (thủ đô tư pháp) (1) Tao là Đạo, theo chữ Hán nghĩa đen là con đường hay
đường đi, nghĩa bóng mang khái niệm trừu tượng về con đường, phương hướng, đường lối dẫn dắt con
người đi đến mục tiêu hay lý tưởng nào đó; Ashram là Viện, nơi các tu sỹ sống thành cộng đồng (2)
Nadiad là một thành phố và khu đô thị của quận Kheda thuộc bang Gujarat, Ấn Độ. (3) Ahmedabad là
thành phố lớn nhất ở bang Gujarat và là vùng đô thị lớn thứ 7 ở Ấn Độ. (4) Ayurveda là nền y học cổ
truyền Ấn Độ có nguồn gốc từ thời cổ xưa. Chữ Ayurveda được tạo thành bởi các từ có ý nghĩa:
‘Ayus’ có nghĩa là ‘sống’ hay ‘trường thọ’, và ‘Veda’ có nghĩa là ‘khoa học’ và ‘tri thức’ (5) Shastra là
một từ trong tiếng Phạn có nghĩa là ‘quy tắc, quy luật’. Nó hay đi liền với một số từ phía trước để
diễn tả một phạm trù kỹ thuật hay kiến thức chuyên biệt. Ví dụ như Bhautika Shastra (Vật lý học),
Rasayana Shastra (Hóa học), Jeeva Shastra (Sinh học), Vastu Shastra (Xây dựng). (6) Dự thảo luật
Rowlatt được duyệt năm 1919, cho phép chính phủ bắt giam những người bị vu khống gây loạn mà
không cần đưa ra tòa duyệt. (7) Satyagraha là một triết lý do Gandhi sáng tạo ra, trong đó Satya (truth,



sự thật) là đạo hay chân lý hàm ý lòng yêu thương. Lòng yêu thương phát sinh ra sức mạnh (agraha,
force). Satyagraha là sức mạnh được sinh ra bởi lòng yêu thương, được thể hiện dựa trên nền tảng bất
bạo động (ahimsa, nonviolence) (8) Asen hay còn gọi là thạch tín, một nguyên tố hóa học có ký hiệu
là As và số nguyên tử 33 (1) Phôi thai học là khoa học nghiên cứu sự phát sinh và phát triển cả bình
thường cũng như bất thường của một cá thể động vật (2) Pháp điển Manu, hay còn gọi là Luật Manu, là
bộ sách dùng làm nguồn gốc chính cho các luân lý, luật lệ và phong tục của người theo Ấn độ giáo,
một cuốn sách gồm 2685 câu. Nó có niên hiệu từ thế kỷ thứ nhất sau công nguyên. Phần lớn nó đề cập
đến dharma, tức là các bổn phận của người dân. Việc đúng hay sai được xác định bằng các tác phẩm
này, bằng hành vi thiện và lương tâm. (1) Bhagavad Gita, còn gọi là Chí tôn ca là một văn bản cổ
bằng tiếng Phạn bao gồm 700 câu của bộ trường ca Mahabharata (Bhishma Parva chương 23 – 40).
Những câu này, sử dụng dạng thơ mỗi câu có năm âm tiết Sanskrit (chandas) với nhiều so sánh và ẩn
dụ, mang nhiều tính thơ ca; và do đó tựa đề, dịch ra là “Bài hát của Đấng Tối Cao” (hay”Chí Tôn
ca”), của Bhagavan dưới hình dạng của Krishna. Cuốn sách này được xem là linh thiêng bởi đa số các
truyền thống Hindu, và đặc biệt là những người theo Krishna. Trong ngôn ngữ thông thường nó thường
được gọi là Gita. (1) Rabindranath Tagore (6/5/1861 – 7/8/1941) là một nhà thơ Bengal, triết gia Bà
La Môn và nhà dân tộc chủ nghĩa được trao Giải Nobel Văn học năm 1913, trở thành người châu Á
đầu tiên đoạt giải Nobel (2) Gomennasai là câu nói trong tiếng Nhật có nghĩa là “Xin lỗi” (1)
Bhavnagar là một thành phố và là nơi đặt ủy ban đô thị (municipal committee) của quận Bhavnagar
thuộc bang Gujarat, Ấn Độ. (2) Bombay, tên gọi trước đây của thành phố Mumbai, là thủ phủ của bang
Maharashtra, là thành phố đông dân nhất Ấn Độ (3) Bà-la-môn là danh từ chỉ một đẳng cấp, một hạng
người tại Ấn Độ. Thuộc về đẳng cấp Bà-la-môn là các tu sĩ, triết gia, học giả và các vị lĩnh đạo tôn
giáo. Dân chúng Ấn Độ rất tôn trọng đẳng cấp này. (4) Rupee là đơn vị tiền tệ chính thức của Ấn Độ.
Theo tỷ giá bây giờ (tháng 8/2014), 1 INR = 349.455 VND. (5) Vaishya là giai cấp thứ ba của xã hội
Ấn, là nhữnh hàng thương gia chủ điền, tin mình sinh ra từ bắp vế Phạm Thiên, có nhiệm vụ đảm
đương về kinh tế trong nước (mua bán, trồng trọt, thu huê lợi cho quốc gia) (6) Junagadh là một thành
phố và khu đô thị của quận Juna-gadh thuộc bang Gujarat, Ấn Độ. Dãy Đại lục phân thủy (gốc là
“Continental Divide”): chỉ đường nối liền các đỉnh núi của dãy núi Rocky ở phía Bắc Mỹ và dãy
Andes ở Nam Mỹ. (BT) Sông Blackfoot nổi tiếng với cá hồi trong tiểu thuyết của Norman Maclean và
trong phim A river runs through it (tạm dịch: Dòng sông chảy qua) của Robert Redford. Ngày
19/8/2003, khi bay tới sân bay Missoula, tôi đã đếm được hàng tá đám cháy, khói bốc lên che lấp tầm
nhìn trong khoảng cách tới vài kilômét. 3,78 lít. (ND) Đảo được đặt tên là Phục Sinh và được lưu giữ
tới ngày nay. Nhà thám hiểm người Hà Lan. (1) Bài kiểm tra Myer-Briggs có khởi nguồn từ các lý
thuyết phân loại trong cuốn Pyschological Types của Cal Gustav Jug, được phát triển với Katharine
Cook Briggs và con gái bà Isabel Briggs Myers. (1) Oprah Winfrey (1954 - ): Người dẫn chương
trình đối ngoại truyền hình và nhà xuất bản tạp chí. Bà là phụ nữ Mỹ gốc Phi đầu tiên có tên trong
danh sách tỉ phú và được xem là một trong những nhân vật có nhiều ảnh hưởng nhất trên thế giới.
(2)Sử dụng nguồn lực cộng đồng Crowdsource: Hình thức một công ty hay tổ chức giao việc cho
mạng lưới cộng tác viên và kêu gọi họ cùng phối hợp thực hiện. (1) Là khái niệm mô tả loại khách sạn
vừa và nhỏ cung cấp các dịch vụ lưu trú chuyên nghiệp. (2) Netflix: Công ty hoạt động trong lĩnh vực
dịch vụ phim ảnh trực tuyến ở Mỹ. (1) Công dân toàn cầu: Người sống và làm việc ở nhiều quốc gia
khác nhau. (2) Một tập đoàn truyền thông Hoa Kỳ có trụ sở chính ở phía Nam San Francisco, có văn
phòng tại New York và Los Angeles. (1)Dick's Clothing & Sporting Goods: Công ty chuyên kinh
doanh mặt hàng thể thao, có trụ sở tại Pennsylvania, Mỹ. (2) Bộ phim tâm lý do Mỹ sản xuất năm
2010, nói về sựu hình thành của mạng xã hội Facebook. (1) Hedge fund được biết đến ở Việt Nam với
các tên như Quỹ phòng hộ, Quỹ phòng ngừa rủi ro,... là một dạng quỹ đầu tư tư nhân không có tính đại



chúng cao do số lượng các nhà đầu tư tham gia vào quỹ rất hạn chế. (2) EMR (Electronic Medical
Records): Hệ thống hồ sơ y tế điện tử. (3) A/B Testing, còn có tên khác là Split Testing là phương
pháp kiểm tra một vấn đề ảnh hưởng đến marketing và so sánh chúng với nhau để tối ưu hiệu quả. (1)
Elvis Costello (1954- ): Nhạc sĩ người Anh, bắt đầu sự nghiệp âm nhạc vào những năm 1970 và cho
ra album My Aim is True vào năm 1976. (2) RIM (Research in Motion): Công ty viễn thông và thiết
bị không dây của Canada, được biết đến nhiều nhất với việc phát triển điện thoại thông minh
BlackBerry. (3) Công nghệ tích hợp đeo trên người: Sản phẩm công nghệ có thể đeo được trên người,
tạo thuận tiện cho việc di chuyển (1)Ý nói về hiện tượng bong bóng thị trường cổ phiếu tại Mỹ vào
những năm 1995-2000 khi cổ phiếu của các công ty công nghệ cao bị đầu cơ. (2) Ý nói là người có
kiến thức sâu rộng, quan tâm tới nhiều vấn đề cả về khoa học và nghệ thuật. (1) Hội đồng doanh
nghiệp vì sự phát triển bền vững Hoa Kỳ (American Sustainable council): Tổ chức phi lợi nhuận hoạt
động nhằm thúc đẩy các chính sách và ý tưởng phát triển bền vững. (2)Liên minh Iroquois: Nhóm gồm
sáu bộ lạc ở Bắc Mỹ trong những năm 1600. (1) Chi tiết trong Câu chuyện của Jim được phỏng theo
hồi kí _Stop and Sell the Roses: Lessons from Business & Life_ (Dừng lại và bán hoa hồng: Những
bài học về kinh doanh và cuộc đời)(New York: Ballantine Books, 1999). (2) Sodium pentothal: Hợp
chất gây mê và gây tê. (1)Là các phương tiện được thiết kế đặc biệt phục vụ cho việc xây dựng hoặc
khai thác mỏ như máy đào thủy lực, xe cẩu cần trục, máy bơm bê tông, cẩu bánh xích. (2) Groupon:
Công ty sở hữu trang web mua chung www. groupon.com, từng từ chối mức giá mua lại 6 tỷ đô của
Google. (3) BranchOut: Mạng lưới tìm việc làm trên Facebook. (4) Medio System: Công ty thông tin
nghiên cứu và đầu tư có trụ sở tại Seattle, Mỹ. (5) Couchbase: Công ty phần mềm có trụ sở tại
California , Mỹ. (6) Phá vỡ thị trường (disrupt a market) là thuật ngữ chỉ tình trạng một công ty, doanh
nghiệp tạo ra được sản phẩm/dịch vụ với giá cả cực kỳ cạnh tranh, chất lượng tốt hơn, tốc độ nhanh
hơn, v.v... mà không có công ty nào khác địch lại được. (1) Ý tác giả muốn nhấn mạnh Kevin Ryan là
người có tài năng đặc biệt. (1) O-Focus: Lisa ám chỉ bà sẽ chỉ tập trung vào phát triển Ofoto. (1) Giả
kim thuật: việc nghiên cứu phương pháp biến đổi kim loại thường thành kim loại quý như vàng. (1)
Khả năng email gửi đi đến được hộp thư đến của người nhận. (2) Tỷ lệ vào hộp thư: Tỷ lệ phần trăm
email gửi đi đến được hộp thư đến của người nhận. (3) Fresh Address: Công ty được thành lập vào
năm 1999, có trụ sở tại Newton, Massachusetts, chuyên cung cấp dịch vụ cho phép các cá nhân và các
công ty có thể giữ liên lạc khi thay đổi địa chỉ email. (4)Là một bản đánh giá nhân viên thông qua báo
cáo của những nhân viên khác. (1) Private label: thương hiệu được sở hữu không phải bởi nhà sản
xuất mà là nhà bán lẻ hoặc nhà cung ứng sản phẩm. (1) Là thuật ngữ dùng để chỉ những cá nhân giàu
có, có khả năng cấp vốn cho một doanh nghiệp mới thành lập, và thông thường để đổi lại, họ sẽ có
quyền sở hữu một phần công ty. (1)The Jetsons là một bộ phim hài hoạt hình của Mỹ, được sản xuất
bởi Hanna-Barbera, ra mắt lần đầu vào năm 1962. (2)Loạt robot quân sự loại nhỏ, nâng khoảng 18kg
và hoạt động trên bánh xích. (3) Series B là vòng tài trợ vốn lần hai (sau Series A) của các nhà đầu tư
mạo hiểm hoặc các nhà đầu tư cá nhân cho một doanh nghiệp. Lượt tài trợ này diễn ra khi công ty đã
hòan thành những mốc nhất định trong phát triển kinh doanh. (4)George Bernard Shaw (1856 - 1950):
Nhà soạn kịch người Ireland. (1) Video 'Rethink What You Drink' (Xem lại thứ bạn đang uống) được
đóng và hát rap bởi chính Seth. (1) Mirabilis là một công ty của Israel đã phát triển chương trình tin
nhắn nhanh ICQ (tương tự như Yahoo! Messenger). (2) People (con người), Passion (đam mê), và
Persever- ance (Kiên trì). (1) MacGyver là chương trình truyền hình dài tập của Mỹ thuộc thể loại
hành động - phiêu lưu. Nhân vật chính của chương trình truyền hình này là gián điệp MacGyver, với
kiến thức sâu rộng về khoa học vật lý có thể giải quyết những vấn đề phức tạp bằng bất cứ vật liệu
thông thường nào mà ông có trong tay. Người Miêu tôn tộc Cửu Di của Xi Vưu là tổ tiên. Mỗi năm
vào tháng Bảy Âm lịch, các phụ nữ trong bản người Miêu đều hái bảy loại thảo dược mà tổ tiên truyền



lại đem ủ trong những chiếc cối giã gạo đặc biệt cho lên men, đến khoảng mùng chín tháng Chín lại
dùng nếp trắng và nếp đen cất thành rượu, tiếng Miêu gọi là Ca tửu. Mộc Cận có nghĩ là hoa dâm bụt.
Hoàng đế tương lai, thường dùng để chỉ thái tử. Liễu ở đây không phải cây dương liễu, mà là một loại
cây lá kim, hoa nhỏ li ti, có màu trắng hoặc đỏ, sinh trưởng bên bờ nước hoặc ngay dưới nước. Theo
Sơn Hải kinh: ở Nam Hải, nơi hai dòng nước trong đục giao hòa vào nhau, có một loài cây tên nhược
mộc, là khởi nguồn của Nhược Thủy. Âm Tập chi thuật: thuật sử dụng âm thanh để tấn công người
khác. Theo thiên Tiêu Dao Du trong Nam Hoa kinh của Trang Tử: “Bắc Minh có loài cá, tục gọi là
côn. Thân mình rất lớn, chẳng biết tới mấy ngàn dặm. Hóa thành chim, tên gọi là chim bằng (đại
bàng). Giang cánh bay lượn, sải cánh rộng như mây che rợp một góc trời.Thường nương sóng to gió
cả mà bay thẳng tới Nam Minh Hỏa xà: loài rắn được ghi lại trong Sơn Hải kinh, biết bay lượn và
chiêu hô hồng thủy, “mặt người mình sói, có cánh bay, trườn bò như rắn, tiếng kêu the thé, có thể chiêu
hô hồng thủy Trích trong bài từ theo điệu Ngu mỹ nhân của Nạp Lan Tinh Đức, nhan đề Chiều thu tản
bộ. Ngũ Thần sơn: ở Quy khư, nơi ngàn vạn dòng nước cùng đổ về có năm ngọn núi, vì là nơi ở của
thần tiên nên được tôn xưng là Ngũ Thần sơn. Theo Sơn Hải kinh ghi chép về nơi ở của Thần hệ Tuấn
Đế, Viên Kha tiên sinh cho rằng dòng dõi Tuấn Đế cai quản cả Ngũ Thần sơn. Theo sách Liệt Tử,
phần Thang Vấn chép: “Đi về phía Đông Bột Hải chẳng biết bao nhiêu dặm có cùng biển lớn, sâu
thẳm không đáy, tên gọi Quy khư. Nơi đó có năm ngọn núi, tên gọi lần lượt là Đại Dư, Vân Kiều,
Phương Hồ, Tiệm Châu, Bồng Lai, chu vi toàn bộ ba vạn dặm, cao tới chín ngàn dặm Theo sách Liệt
Tử, phần Hoàng Đế: “Hoàng Đế ngủ ngày, mộng du đến nước Hoa Tư, không biết nước này xa mấy
nghìn vạn dặm, đại khái thuyền xe không thể tới được Theo sách Liệt Tử, phần Thang Vấn: “Không
biết về phía Đông Bột Hải mấy ức vạn dặm, có một vụng nước thăm thẳm không đáy, tên gọi Quy khư.
Nước từ tám phương trời chín phương đất, nước từ dòng Thiên Hán (Ngân Hà) không ngừng đổ về
đây mà mực nước vẫn không tăng không giảm. Theo Xuân Thu thế phổ, “Con trai Hoa Tư tên gọi Phục
Hy, con gái tên gọi Nữ Oa Trong Sơn Hải Kinh có ba đại Thần hệ, Viêm Đế hệ ở Trung nguyên, Tuấn
Đế hệ ở phương Đông và Hoàng Đế hệ mới nổi sau này. Loài quái điểu trong thần thoại, mỗi khi xuất
hiện thường kéo theo hỏa hoạn. Phần Tây Sơn kinh trong Sơn Hải kinh viết: “Hình dáng giống hạc, mỏ
trắng, mình đen vằn đỏ, tên gọi Tất Phương. Tiếng kêu cũng như tên gọi, trông thấy ở đâu ắt xảy ra hỏa
hoạn ở đó Một ngày tết cổ truyền của dân tộc Miêu Trung Quốc, vẫn còn lưu truyền đến ngày nay. Vào
ngày này, nam nữ thanh niên người Miêu thường ăn vận thật đẹp, thổi khèn ca múa dưới gốc cây để
chọn bạn trăm năm. Địa điểm tổ chức thường là trên những sườn núi đã được lựa chọn từ trước, gọi là
Khiêu Hoa cốc. Vua phù thủy. Lưới lửa Hỏa Linh. Người thời xưa dùng ngọc làm vật trung gian để
trao đổi lưu thông hàng hóa (tương tự như tiền ngày nay), gọi là ngọc tệ. Người khổng lồ. Lò rèn.
Vương cơ: Trước thời nhà Chu, con gái của đế vương và chư hầu đều gọi là vương cơ, từ thời nhà
Chu trở đi, con gái thiên tử dần dần đổi sang gọi là công chúa, con gái của chư hầu hoặc thân vương
gọi là quận chúa. Theo Sơn Hải kinh, phần Tây Sơn kinh: “Đi về phía Tây ba trăm năm mươi dặm có
ngọn núi tên gọi Ngọc sơn, là nơi ở của Tây Vương Mẫu Quách Phác chú thích: “Trên núi có nhiều
ngọc thạch, nên gọi Ngọc sơn.” Hai chữ “ao đột” có nghĩa là lồi lõm. Nữ Oa đề cập tới ở đây không
phải Nữ Oa đội đá vá trời mà là con gái út của Viêm Đế trong thần thoại, về sau hóa thành chim Tinh
Vệ ngậm đá lấp biển Đông. Sơn Hải kinh – Đông sơn kinh: “Núi Cô Phùng có loài thứ hình dạng như
cáo, có cánh, tiếng kêu như hồng nhạn, tên gọi tệ tệ. Tệ tệ thuộc giống hồ ly, tuy có cánh nhưng rất yếu
ớt, khó mà bay lên được Theo Sơn Hải kinh – Hải Nội Bắc kinh: “Tây Vương Mẫu lưng tựa kỷ, đầu
cài hoa ngọc, phía Nam có ba con Thanh điểu, đưa cơm cho Tây Vương Mẫu Theo Sơn Hải kinh –
Đại Hoang Tây kinh: “Ba con Thanh điểu đầu đỏ mắt đen, một con tên Đại Thu, một con tên Tiểu Thu,
con còn lại tên là Thanh Điểu.” Sơn Hải kinh: “Lang điểu là loài chim lành, toàn thân trắng muốt Liệt:
lẫm liệt, mạnh mẽ. Dương: Thái dương, dương khí. (1) Năm sách hàng đầu của kinh Hê-brơ (Do Thái



cổ) (2) Tuyển tập những điều răn dạy của các đại giáo trưởng, được coi như những giải thích xác thực
của kinh Torah hay luật thành văn. (4) Năm 1601 lịch thiên chúa giáo. .sup">(4). Ông tự nhủ rằng phải
đi ngủ thôi.

(5) Năm 1605 lịch thiên chúa giáo. .sup">(5).

(6) Khăn lễ của người Do Thái chùm khi cầu kinh. .sup">(6) ra, cởi chiếc áo vét xoàng xĩnh và chiếc
quần thường mặc, cho tất cả vào một cái túi da to, lấy ra một bộ quần áo nhung và xa-tanh, một cái mũ
có cắm lông. Anh ta mặc vào, giấu chiếc túi có quần áo cũ. Rồi anh ta lên ngựa.

(7) Marrane là người Do Thái ở Tây Ban Nha hay Bồ Đào Nha bị cưỡng bức phải cải đạo sang thiên
chúa giáo nhưng vẫn bí mật hành đạo. .sup">(7), Naomi nói.

(8) Kippa: Mũ chỏm của người Do Thái khi đi Lễ nhà thờ .sup">(8). Đó là một dấu hiệu đã thỏa
thuận: Mọi việc đều tốt. Sau buổi lễ, Aaron đến chỗ ông cậu đón em, dắt tay em ra trước nhà thờ,
nhập đoàn với Naomi đang đi cùng em gái nhỏ. Đi đầu là ông bố họ, tiếp sau là bà mẹ bế đứa bé nhất
trong tay và một em trai nhỏ khác.

(9) Tên những người Hà Lan, năm 1626, đặt cho thành phố New York sau này. .sup">(9), thuộc địa
của Hà Lan, một chiếc tàu tên gọi Sainte-Catherine cập bến, trên tàu có hai mươi ba người Do Thái.
Họ trốn khỏi thành phố cảng Recife, ở Brésil, nơi tòa án chống dị giáo lan đến.

(3) Golem: Trong truyền thuyết Do Thái ở Đông Âu, golem là một hình nhân, lúc này lúc khác, người
ta có thể truyền cho golem một linh hồn. .sup">(3) Theo Tiêu dao du của Trang Tử: Bắc Minh có loài
cá, tên gọi là Côn, thân lớn không biết mấy nghìn dặm. Khi biến thành chim gọi là Bằng (đại bàng),
sống lưng rộng không biết mấy ngàn dặm. Mỗi khi cất cánh bay lên, sải cánh che phủ cả bầu trời. Lúc
là đại bàng, thường theo sông đào mà đến tận Nam Minh. Tông Bá: quan thời cổ của Trung Quốc, coi
giữ chuyện lễ nghi, phụ giúp đế vương cai quản việc trong tông thất, nắm giữ việc tế lễ tổ tiên, đồng
thời quản tất cả phép tắc lễ nghi trong tông miếu và tông tộc. Nghĩa là: Mơn mởn đào non, rực rỡ nở
hoa, trích từ bài Đào yêu trong Kinh Thi. Hai chữ “yêu” và “dao” trong tiếng Trung Quốc phát âm gần
giống nhau, đều là “yao”, chỉ khác về thanh, nên Thiếu Hạo hiểu lầm. Liễu ở đây không phải cây
dương liễu, mà là một loại cây lá kim, hoa nhỏ li ti, có màu trắng hoặc đỏ, sinh trưởng bên bờ nước
hoặc ngay dưới nước. Bướm trắng bốn cánh. Loài cây được tôn xưng là thần thụ, sinh trưởng ở Thang
cốc, nơi mặt trời mọc. Si Mỵ Võng Lượng: theo truyền thuyết là thuộc hạ dưới trướng Xi Vưu, sau này
được dùng để chỉ chung các loài yêu ma quỷ quái. Nguyên văn: “嘆隙中駒, 石中火, 夢中身” (Thán
khích trung câu, thạch trung hỏa, mộng trung thân), ba câu này rút từ bài Hành Hương tử của Tô Đông
Pha (1036-1101) thời Tống, có thể hiểu là: cảm thán thay, cuộc đời thoảng qua như chớp mắt, chẳng
khác nào bóng câu bay ngang cửa sổ, ngọn lửa xẹt ra khi đánh lửa hay những câu chuyện vụt trôi qua
trong cơn mộng mị. Theo truyền thuyết, đây là nơi Hoàng Đế giao chiến với Viêm Đế. Tên con sông
thời xưa, bắt nguồn từ Hà Nam, chạy qua tỉnh Sơn Đông vào Bột Hải, Trung Quốc. Ảnh mộc. Theo
Thập Di ký, đây là một lại cây, ban ngày một phiến lá có tới trăm chiếc bông, tối đến, hoa lại có thể
phát quang, sáng như sao trời. Kiến mộc: được tôn xưng là cây thần trong truyền thuyết, có thể nối
thông giữa trời và đất, người và thần. Tương truyền Phục Hy, Hoàng Đế v.v… đều đi đi lại lại giữa
thiên đình và nhân gian bằng chiếc thang kỳ diệu này. Ngọc Hồng thảo (cỏ Ngọc Hồng), trong Thi từ
viết “Côn Luân có loài cỏ gọi là Ngọc Hồng, hễ ai ăn vào sẽ say khướt, ngủ luôn ba trăm năm mới
tỉnh lại
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