GIỚI THIỆU
Tầm quan trọng của vị trí đầu tiên
Mặc dù khái niệm đầu tiên hay cuối cùng nghe có vẻ không công bằng và khó chấp nhận đối với một số người, nhưng trong thực tế, cho dù bạn kinh doanh cái gì hay sự nghiệp của bạn như thế nào, vị trí tiên phong bao giờ cũng mang tính quyết định. Đó là vị trí giúp bạn vượt qua mọi cơn bão, được chú ý vượt trội và trở thành mục tiêu của sự cạnh tranh chứ không phải chạy theo cạnh tranh với những đối thủ khác. Nhưng, hãy thử đối diện với sự thật: nếu bạn chưa từng nhượng bộ, thì giờ bạn đã ở vị trí đầu tiên, thay vì bất kỳ một vị trí nào khác, đúng không? Lựa chọn giữa vị trí đầu tiên và một vị trí bất kỳ nào khác, chúng ta đều biết vị trí nào được ưa thích hơn rồi.
Trong các hệ thống hoặc các nền văn hóa, mọi người được tặng thưởng chỉ đơn giản vì họ tham gia vào đó, mà không tính đến nỗ lực của họ, khả năng của họ hay thậm chí là hiệu quả làm việc của họ. Trong kinh doanh không giống như vậy, vị trí duy nhất có ý nghĩa quyết định và cũng là vị trí được tưởng thưởng cao nhất, tất nhiên - chính là vị trí đầu tiên. Nếu bạn không đứng ở vị trí thống lĩnh thị trường, có nghĩa là bạn đang đứng trước mọi sự rủi ro nguy hiểm. Khi nền kinh tế bắt đầu có sự cạnh tranh, thì công ty nắm vị trí tiên phong vẫn tiếp tục thu hút được khách hàng, bành trướng quy mô và tần suất xuất hiện của mình, trong khi những đối thủ yếu hơn thì nhận được miếng bánh càng ngày càng bé hơn, nhờ vào tính chất thuận lợi của thị trường. Tuy nhiên, khi giai đoạn thuận lợi này qua đi, công ty thống lĩnh thị trường sẽ được lợi bởi vị trí tiên phong của mình và hớt lấy thị phần từ tay tất cả các đối thủ khác, trong khi những công ty đang ở các vị trí khác phải lãnh đủ.
Từ điển Merriam-Webster định nghĩa vị trí đầu tiên là “vượt qua tất cả những người khác về cả thời gian, thứ tự, lẫn tầm quan trọng”. Là người đầu tiên trong thị trường không quan trọng bằng việc đứng số một trong thị trường đó. Bạn không nhất thiết phải là công ty đầu tiên giới thiệu một sản phẩm là lựa chọn tuyệt nhất trong tâm trí người mua. Thứ tự và vai trò có tầm quan trọng sống còn hơn nhiều so với thời điểm ra đời. Có sự khác biệt lớn giữa việc đứng ở vị trí thứ nhất và thứ ba trong các kết quả tìm kiếm của Google, ví dụ như công ty hàng đầu Intel và những công ty hạng hai như Advanced Micro. Tính đến tháng 12 năm 2009, tổng doanh thu của Intel đạt 32,7 tỉ đô la và có trong tay khoảng 13 tỉ đô la tiền mặt, trong khi đó Advanced Micro có 4,92 tỉ đô la doanh thu và 2,5 tỉ đô la tiền mặt. Hãy thử nhìn lại cuộc chạy đua vũ trang vào Nhà Trắng (năm 2008) giữa Barack Obama và John McCain, chỉ cần một chút điểm khác biệt cũng đủ để đưa một cái tên đi vào lịch sử. Có thể nói, Tổng thống Obama không phải người đầu tiên trong thị trường, thậm chí thực tế ông ấy còn sinh sau đối thủ của mình đến 25 năm và có kinh nghiệm ít hơn rất nhiều. Tuy vậy, ông ấy đã chiến thắng, đã giành được không chỉ là vị trí số một, mà còn là vị trí quyền lực nhất thế giới.
Vì vậy, hãy ngừng thỏa hiệp và bắt đầu tính toán sao cho “hợp lý”. Hãy cố gắng - qua từng khoảnh khắc mỗi ngày - giành lấy vị trí số một trong ngành nghề của bạn. Bạn phải đứng đầu khi nền kinh tế hưng thịnh và hốt lấy thị phần khi nó thoái trào.
Nền kinh tế đang chuyển mình
Các doanh nhân, nhân viên bán hàng, nhà quản lý, nhà doanh nghiệp và các CEO đều sợ kinh tế suy thoái và điều này cũng rất dễ hiểu. Họ cho rằng khi nền kinh tế bước vào giai đoạn thu hẹp, khách hàng sẽ bắt đầu cắt giảm các dự án, giảm chi tiêu và tệ hơn là hy sinh chất lượng để tìm kiếm những người bán hàng/nhà cung cấp giá thấp nhất. Sẽ càng ngày càng khó huy động vốn đầu tư, khó chốt giao dịch và đưa ra những dự đoán chính xác có ảnh hưởng đến việc hoạch định ở tất cả các cấp. Mọi người trở nên quá tải với những nghi ngờ, những điều không chắc chắn, những thứ có ảnh hưởng tiêu cực đến khả năng đưa ra quyết định của họ. Những thăng trầm của nền kinh tế có thể đôi khi cũng là sự đòi hỏi những sự chuyển đổi quan trọng trong các kỹ năng của chúng ta, đặc biệt là khi theo sau những giai đoạn phát triển. Sự đòi hỏi này phổ biến đối với đội ngũ quản lý, lực lượng bán hàng và những nhân viên chưa được trang bị một cách thích hợp cho sự chuyển đổi trong nền kinh tế đang chuyển mình.
Có thể dễ quan sát thấy rằng động lực và những kỹ năng của con người đã bị thui chột dần qua những giai đoạn kinh tế tăng trưởng kéo dài. Cũng giống như một đấu sĩ chuyên nghiệp, sau hàng loạt những cuộc so găng dễ dàng thì anh ta bắt đầu đánh mất sự nhạy bén, sức mạnh và thậm chí là cả những khả năng phán đoán cơ bản nhất. Khi nền kinh tế tươi đẹp và thuận lợi, người ta có khuynh hướng phụ thuộc vào những cơ hội, những khoản vay dễ dàng, việc kiếm tiền dễ dàng và phát triển một quan điểm không hiện thực về tất cả mọi mặt. Khi nền kinh tế thay đổi và bắt đầu thắt chặt, cơn gió rủi ro sẽ không thổi từ sau lưng bạn nữa mà nó sẽ thổi thẳng vào mặt bạn. Khi thời thế khó khăn hơn, từng điểm yếu trong cơ cấu sẽ gây thiệt hại gấp nhiều lần so với trước. Từng lỗi nhỏ sẽ gây ra nhiều tốn kém hơn, mỗi giao dịch sẽ trở nên có tính sống còn và thất bại có khả năng trở thành hiện thực đối với cả cá nhân lẫn doanh nghiệp không có khả năng chuyển đổi theo kịp bước chuyển mình của nền kinh tế mới.
Thời điểm tôi bắt đầu viết cuốn sách này là lúc thế giới đang bước vào một trong những đợt khủng hoảng kinh tế lớn nhất trong lịch sử, kể từ sau cuộc Đại khủng hoảng năm 1929. Trong suốt những giai đoạn nền kinh tế thực hiện những bước chuyển mình, mọi người đều ngay lập tức cảm thấy sợ hãi, bối rối, choáng ngợp, giận dữ, tuyệt vọng vì không biết phải làm gì. Người ta không chắc liệu họ nên làm gì vào lúc này. Trong những khoảng thời gian như vậy, người ta đột nhiên nhận ra rằng doanh nghiệp của họ, thu nhập của họ và tương lai của họ, tất cả đều đang nguy khốn. Có vẻ như, thế giới đang gầm lên để đánh thức mỗi người chúng ta rằng, các bạn vẫn rất dễ bị tổn thương và có thể biến mất bất cứ lúc nào!
Bản chất của vấn đề đó là nếu bạn không phải là người đi đầu trong lĩnh vực của bạn, thì bạn sẽ bị đặt trong tình huống bấp bênh và nguy hiểm vô cùng. Nếu bạn không phải người đầu tiên, thì cho dù bạn có đang đứng ở đâu trên đường đua, bạn cũng sẽ là người lãnh đủ. Những lúc thế này sẽ cho chúng ta thấy sự nguy hiểm tới mức nào khi bị buộc chặt hay quá phụ thuộc vào nền kinh tế. Thay vào đó, bạn muốn rằng mình có thể đứng ở một vị trí quyền lực trong thị trường của mình để có thể tận dụng được tình trạng hiện tại của nền kinh tế.
Cuốn sách này viết về cách làm thế nào để bạn có thể nâng sứ mệnh và mục tiêu của mình lên một tầm cao mới, không phải trong tư thế cố gắng kiểm soát, mà là đứng ở vị trí thống lĩnh cuộc chơi và cả thị trường. Dù cho sản phẩm của bạn là gì, dịch vụ bạn cung cấp là gì, hay bạn có ý tưởng gì – mặc cho nền kinh tế có thay đổi thế nào đi chăng nữa – bạn vẫn luôn là người dẫn đầu và luôn cố gắng để duy trì vị trí đó. Trong công ty hay trong sự nghiệp của mình, bạn phải cố gắng chiếm lĩnh lấy vị trí mà bạn sẽ không dễ dàng bị tác động khi nền kinh tế đình trệ và hãy bắt đầu tư duy theo hướng tạo ra một hệ thống tài chính riêng cho mình. Tôi không muốn bạn sống theo kiểu qua ngày hoặc là luôn phải lo lắng về tình hình tài chính của mình. Tôi mặc kệ nền kinh tế đấy! Tôi chọn con đường tự cải thiện chính mình, chinh phục và gặt hái thành công và làm mọi điều có thể để đạt đến vị trí đứng đầu. Cuốn sách của tôi sẽ cho bạn thấy chính xác làm thế nào để thành công và sở hữu vị trí dẫn đầu quyền lực đó. Bạn sẽ tìm thấy những hành động cụ thể, tuân theo những bước nhất định để nâng tầm chính mình, nâng tầm công ty của mình, phát triển ý tưởng của mình và luôn là người dẫn đầu.
Khi thời kỳ dễ chịu chuyển thành giai đoạn khó khăn
Khi nền kinh tế thay đổi, chuyển từ tươi sáng lạc quan (giai đoạn mở rộng) sang khó khăn và tiêu cực (giai đoạn thu hẹp), con người có những phản ứng khác nhau. Ở một mặt nào đó, những phản ứng này khá giống với những gì chúng ta đã trải qua khi chịu đựng cảm giác mất đi một người mình yêu thương. Chúng ta bắt đầu cảm thấy như thể bị từ chối, rồi giận dữ, oán hận; và (với vài trường hợp) trở nên lãnh đạm, rồi cuối cùng là tự xốc lại chính mình. Nhưng đối với những người thành công trong giai đoạn khủng hoảng kinh tế thì những thử thách này lại là những khoảnh khắc đầy cảm hứng, khơi dậy trong họ những giải pháp mới mẻ và sức sáng tạo mạnh mẽ.
Tôi có thể đoán chắc với bạn rằng tình hình kinh tế này không phải là vô vọng và bạn không nên từ bỏ. Vẫn có những bước đi và những hành động chính xác giúp bạn đảm bảo được phần thắng về mình. Đây là một cơ hội lớn cho những người đã sẵn sàng để nâng những kế hoạch, thái độ và trách nhiệm của mình lên một tầm cao mới. Sứ mệnh của tôi, trong 25 năm qua, chính là giúp các bạn – những người luôn khao khát tiến bộ và thành công – có thể thực hiện được điều đó. Điều thú vị nhất trong côngviệc của tôi là được làm việc với những con người xuất sắc nổi trội, họ luôn cố gắng để vươn lên vị trí đầu tiên và chiếm lĩnh thị trường.
Trong cuốn sách này, tôi có nhắc đến những bài học mà tôi đã góp nhặt được từ những con người như vậy, thông qua những trải nghiệm gian nan và khó khăn của bản thân, để chứng minh cho bạn thấy chính xác những điều bạn phải làm để tạo ra thành công, bất chấp điều gì đang diễn ra trong nền kinh tế. Nó sẽ dẫn đường cho bạn, chỉ cho bạn làm thế nào để mở rộng, làm thế nào để vượt qua và thậm chí là cách tận dụng những thử thách ấy để đạt được lý tưởng của mình. Bạn sẽ tìm thấy những hành động đơn giản, khả thi và chi tiết vô cùng, giúp bạn và doanh nghiệp của bạn chiến đấu và bạn cũng sẽ học được một cách cụ thể rằng làm thế nào để chiếm thị phần từ tay đối thủ. Bạn sẽ nhìn ra chính xác rằng bạn phải làm gì mỗi ngày để thống lĩnh thị trường và tạo ra thành công – thành công lớn đến nỗi mà không một sự đình trệ nào trong nền kinh tế có thể tác động tiêu cực đến bạn. Bạn sống, làm việc và tạo ra thành công hoặc thất bại trong khuôn khổ nền kinh tế, nhưng bạn sẽ không còn phải phụ thuộc vào tình trạng của nền kinh tế nữa. Bạn có thể tận dụng những lợi thế của một nền kinh tế đang suy yếu, chớp lấy thị phần từ những đối thủ ít lợi nhuận hơn và tận dụng những sự kiện kinh tế thắt chặt để tạo ra vị thế tài chính bạn muốn cho mình, cho công ty mình, hoặc cho gia đình – và trở nên độc lập với nền kinh tế địa phương, quốc gia, hay thậm chí là nền kinh tế thế giới. Trên thực tế thì có nhiều lợi thế rất lớn trong giai đoạn khủng hoảng kinh tế; một khi bạn biết cách tận dụng những cơ hội này, bạn sẽ có thể tiến lên, trong khi những đối thủ của bạn chao đảo, khuất phục và dần biến mất. Nếu bạn cho rằng nền kinh tế sẽ chỉ thỉnh thoảng trở nên khó khăn thôi, nhưng bạn vẫn muốn tìm hiểu và thực hiện bất cứ điều gì cần thiết để thúc đẩy tiến trình kinh doanh của mình, thì chắc hẳn là bạn sẽ tiến bộ thần tốc khi áp dụng vào thực tế những điều đã được học trong cuốn sách này. Và bạn cũng sẽ không bao giờ đơn độc; vô số người ngoài kia cũng đang tìm kiếm cho mình một câu trả lời trong thời buổi kinh tế đầy biến động như ngày nay. Tuy nhiên, tồn tại sự khác biệt lớn giữa những người luôn tìm kiếm câu trả lời với những người luôn sẵn lòng học hỏi và thực hiện chính xác những bước đã học để có thể đảm bảo thành công. Phần lớn bạn bè và gia đình của bạn đã không còn tin rằng còn thứ gì đó cần thiết mà họ có thể làm được, nhưng bạn thì không. Chúc mừng bạn vì điều đó, vì bạn vẫn đang tìm kiếm câu trả lời.
Cảnh báo về những cuốn sách
Thật không may là, hiện nay có không ít người mua rất nhiều sách nhưng chẳng bao giờ đọc hết. Tôi nghĩ nguyên nhân có thể là một trong ba lý do sau: (1) bởi đầu tư tài chính cho một cuốn sách rất nhỏ, nên chúng ta dễ dàng mua được cả tá sách về nhà, nhưng lại chẳng bao giờ đọc hết cả; (2) chúng ta không phải ký một cam kết là phải đọc xong sách vào một ngày cụ thể nào cả; và (3) nhiều cuốn sách có chứa những từ khó hiểu.
Tôi muốn các bạn hãy cố gắng đọc xong cuốn sách này. Tôi đảm bảo rằng nếu bạn đọc hết nó, bạn có thể tạo lập ra một nền kinh tế và thành công mà bạn muốn cho chính mình, cho công ty và cho gia đình của mình – và đứng ở vị trí số một trong lĩnh vực mình đang hoạt động.
Vì thế, chúng ta hãy cùng mổ xẻ một chút những lý do được đề cập trên đây. Thứ nhất, con người thường tiếp cận một cuốn sách theo cách xứng đáng với cái giá mà họ trả để mua nó về, thay vì coi những thông tin chứa đựng trong đó có thể đáng giá cả triệu đô la. Cuốn sách này có thể sẽ đáng giá cả triệu đô đối với bạn, vậy nên hãy cố gắng đọc nó với cách nhìn đó và tiếp cận mỗi phần trong đó như thể nó sẽ tạo ra cả triệu đô cho bạn (vì nó hoàn toàn có thể làm được như thế).
Lý do thứ hai mà mọi người thường không thể đọc hết một cuốn sách là vì họ không bao giờ tự đặt cho mình một cái đích nào đó để hoàn thành. Đối với tôi thì điều đó thật dở hơi; bạn sẽ không bao giờ làm được gì nếu không lên kế hoạch cẩn thận, đúng không? Một người trung bình đọc khoảng 200 từ mỗi phút, nên nếu không bị làm phiền, người đó có thể đọc xong cuốn sách này trong thời gian chưa tới 5 tiếng đồng hồ. Trước khi bắt đầu một điều gì đó, dù cho là đọc một quyển sách hay xây thêm một phần nào đó cho ngôi nhà, tôi đều luôn cố gắng đưa ra một cái đích để hoàn thành. Vì thế, hãy ngừng đọc lại ngay và tự đưa ra một cam kết về hạn chót bạn phải đọc xong cuốn sách này. Chỉ cần viết ngày hôm nay và ngày mà bạn dự định đọc xong nội dung chính của cuốn sách thôi.
Lý do cuối cùng khiến bạn không thể đọc xong một cuốn sách đó là vì nó đề cập tới những từ mà bạn không hiểu và bạn chọn cách ngừng lại. Đối với lý do này, tôi đã chú giải những thuật ngữ mở rộng trong bảng thống kê cuối sách. Bảng thuật ngữ không bao gồm tất cả những cách sử dụng thuật ngữ đó trên thế giới: nó chỉ được sử dụng trong ngữ cảnh tôi đề cập đến trong cuốn sách này. Hãy dành thời gian tra cứu ý nghĩa của mỗi từ, kể cả từ mà bạn chỉ cảm thấy có một chút xíu nghi ngờ thôi. Ghi nhớ: thành công của bạn trong một lĩnh vực sẽ phụ thuộc vào mức độ bạn am hiểu những thuật ngữ được sử dụng trong lĩnh vực đó!
Vậy nên, hãy đối xử với cuốn sách này như thể nó đáng giá cả triệu đô la đối với bạn; đặt ra ngày hoàn thành đọc cuốn sách và đừng bỏ qua bất cứ từ nào bạn không hiểu. Mỗi lần bạn đọc xong một bước hành động nào đó, hãy chắc chắn rằng bạn đã hiểu hết và hiểu chính xác điều tôi đang giải thích trong bước đó. Rất nhiều bước hành động có vẻ như khá rõ ràng, nên lý do duy nhất mà bạn không nắm được đó chính là vì bạn không hiểu. Đừng thờ ơ hay bỏ qua bất cứ bước hành động nào, tôi đảm bảo rằng bạn sẽ chiếm lĩnh được thị trường của mình và cuốn sách này sẽ trở thành nguồn tham khảo không phải chỉ cho mỗi bạn mà còn cho tất cả mọi người trong tổ chức của bạn.
Thông tin chứa đựng trong quyển sách này sẽ giúp bạn vượt qua một khủng hoảng bất kỳ nào đó, cho dù nó có tồi tệ và kinh hoàng, hay kéo dài thế nào đi chăng nữa. Tôi biết điều đó, bởi tôi đã sử dụng chính xác những kỹ thuật này để tự mình vượt qua ba đợt khủng hoảng kinh tế – và sau đó tôi trở nên mạnh mẽ, thiện chiến và tạo ra nhiều lợi nhuận hơn bao giờ hết. Ngay trong hiện tại, tôi tiếp tục sử dụng chúng để nâng cao vị thế của mình trong thị trường, thâu tóm thị phần từ tay đối thủ và thực sự chiếm được phần trong những thị trường mà tôi chưa từng đặt chân tới trước đây.
Sụp đổ hay đau khổ đều là lúc để bùng nổ
Rất nhiều nhà kinh tế, học giả và cả những chương trình truyền thông đều suốt ngày dự đoán về sự sụp đổ, sự tan tành hay viễn cảnh ngày tận thế. Họ tập trung hoàn toàn vào vấn đề này, rồi quy trách nhiệm cho một người nào đó, mà không thể đưa ra bất cứ một gợi ý nào về giải pháp cho sự sống còn và phát triển. Có thể bạn đã từng trải qua một đợt kinh tế đình trệ nào đó, vì việc kinh doanh gần đây liên tục bị thu hẹp ở khắp nơi trên thế giới. Tôi nghĩ có lẽ bạn cũng đã nhận ra được hiệu ứng của việc này và tôi nghĩ bạn không hề thích nó chút nào. Sự thực là tôi hy vọng bạn không thích nó và tôi cũng khuyến khích bạn căm ghét nó, mạnh mẽ đến mức có thể sẵn lòng đứng lên chống lại nó. Mặc dù chúng ta vẫn đang ở trong tình trạng chấp nhận được khi mà rất nhiều người bị ảnh hưởng – với hàng triệu người thất nghiệp, công ty phá sản và thậm chí cả một ngành nào đó biến mất; thì bạn vẫn phải coi đây là thời điểm để học hỏi và sử dụng những chiến lược cụ thể để lội ngược dòng. Những công ty mới, sản phẩm mới và thậm chí những ngành kinh doanh mới sẽ ra đời giữa những thách thức của nền kinh tế như vậy. Tôi muốn khi thức dậy mỗi sáng sớm, bạn phải khao khát trở thành người dẫn đầu trong lĩnh vực của mình, để không phải trở thành nạn nhân của những điều đang diễn ra trong thực tế, mà trở thành người tạo ra một hiện thực mới từ những cơ hội và những tàn dư của thời kỳ trước. Bằng cách thực hiện những bước đi chính xác, đúng đắn, bạn hoàn toàn có thể chiến đấu với bất kỳ đợt khủng hoảng kinh tế nào và gặt hái thành công mà bạn khao khát. Bạn có thể tiếp tục mở rộng và tiếp tục cố gắng, nâng mục tiêu và mơ ước của mình lên cao hơn nữa và tạo ra một nền kinh tế mới của riêng bạn, theo đúng nghĩa đen của nó. Thực ra, không cần đến cả một cuộc khủng hoảng hay thắt chặt kinh tế mới làm nảy sinh vấn đề về kinh doanh hay tài chính trong doanh nghiệp. Tôi nghĩ chắc là bạn biết cũng kha khá người, dẫu cho có đang ở trong thời kỳ kinh tế mở rộng đi chăng nữa, cũng làm không tốt. Sự thắt chặt về kinh tế mở đường cho hàng loạt những vấn đề khác nhau cho mọi người và những vấn đề này cũng yêu cầu mức độ suy nghĩ, chấp nhận khác nhau và chúng tương ứng với những bước hành động khác nhau. Những khó khăn về tài chính xuất hiện là do bạn không thể bán được sản phẩm và dịch vụ của mình, với số lượng lớn và giá cao đủ để doanh nghiệp có thể đứng vững và có lợi nhuận.
Có rất nhiều lý do cho việc bạn không thể đưa sản phẩm và dịch vụ của mình vào thị trường – và lý do bào chữa còn có nhiều hơn. Sự thật là doanh nghiệp nào cũng trải qua những thăng trầm trong quá trình phát triển và nền kinh tế nào cũng có chu kỳ hoạt động của nó. Trên con đường tạo ra thành công và sự đảm bảo cho thành công đó, bạn phải đưa ra những điều chỉnh để thích ứng được với những yếu tố thay đổi không ngừng của thị trường. Một doanh nghiệp không thể luôn hoạt động tốt mà không phải nếm trải những khó khăn trong các giai đoạn biến động kinh tế. Một vài sự thoái trào này có thể tệ hơn một số thoái trào khác: nó có thể kéo dài, có thể ngắn, có thể gây ra thiệt hại kinh khủng, nhưng cũng có thể chỉ là một cơn gió thoáng qua. Nhưng nói chung là bạn có hai tin tốt: (1) có những bước hành động chính xác và cụ thể mà bạn có thể sử dụng để chống chọi lại bất cứ một đợt thắt chặt kinh tế nào và (2) thắt chặt kinh tế có thể trở thành những cơ hội tuyệt vời cho bạn mở rộng và chiếm lĩnh thị phần. Hãy khiến sự sụp đổ và tan vỡ ấy trở thành thời điểm cho bạn tỏa sáng!
Grant Cardone
Chương 1
BỐN PHẢN ỨNG TRƯỚC SỰ THẮT CHẶT VỀ KINH TẾ
Về cơ bản, trong giai đoạn thắt chặt kinh tế, người ta thường phản ứng lại theo bốn cách sau đây – và chỉ tính đến một trong số đó:
Tôi sẽ giải thích một chút, một khi bạn có thể vượt qua từng giai đoạn phục hồi và bắt đầu xây dựng lại việc kinh doanh của bản thân, bạn sẽ đứng trước những lựa chọn về cách phản ứng. Phản ứng của bạn trước những thắt chặt về kinh tế thực ra chính là kết quả từ niềm tin của bạn và sức ảnh hưởng của môi trường xung quanh. Bạn đã từng nghe và/hoặc chứng kiến những kiểu phản ứng như trên từ công ty của bạn. Chúng ta hãy cùng nhìn lại bốn phản ứng này và khảo sát từng kiểu một, xem chúng diễn ra như thế nào và liệu có điều gì đó không đúng đang kéo bạn lại hay không.
Phản ứng kiểu đội trưởng đội cổ vũ
Kiểu phản ứng đầu tiên – kiểu “đội trưởng đội cổ vũ” – đơn giản chỉ là bạn từ chối tham gia. Tôi rất thích thái độ này và thực tế thì tôi còn đồng ý với nó trên nhiều cấp độ nữa. Tuy nhiên, kiểu phản ứng này lại chia thành hai loại, một loại thì rất hiệu quả, nhưng loại kia thì không. Loại thứ nhất là không tham gia vào trong bất cứ suy nghĩ, hành động và cư xử của những người đồng tình với việc thắt chặt kinh tế. Tôi đồng ý rằng đó là cách tốt nhất để không tự rước lấy những cảm xúc tiêu cực lan tràn; tuy nhiên nếu cứ giữ lấy một thái độ hoàn toàn tích cực và lạc quan – và xét trên một mặt nào đó thì hơi không tưởng một chút – trong suốt thời gian kinh tế thắt chặt, thì chính là một trạng thái từ chối tạm thời. Điều đó giống như thể bạn đang cố gắng (trong nhiều trường hợp đó là một cố gắng không thành công) để tự thuyết phục mình “không can dự” và rồi bằng cách nào đó, mình sẽ ổn thôi. Tôi cho rằng mình là một người rất lạc quan và thần trí đủ minh mẫn để đạt được thành công, nhưng nếu cứ khăng khăng cho rằng nền kinh tế sẽ khác đi chỉ bằng cách tự lên dây cót tinh thần như thế thì thật là thiếu trách nhiệm và không hiệu quả chút nào. Bạn phải thực sự LÀM một điều gì đó! Không thể phủ nhận rằng các khoản vay càng ngày càng bị siết chặt và người cho vay thì lại đang hạ dần hạn mức tín dụng, các doanh nghiệp và cá nhân ngày càng tiêu dùng ít hơn và người dân thì thất nghiệp nhiều hơn. Tôi không biết liệu có công ty hay ngành kinh doanh nào không bị cắt giảm doanh thu không nữa. Những điều rất thực như thế đã diễn ra và nếu chỉ tự động viên tinh thần để vượt qua và từ chối can dự vào những thay đổi đó thì cũng chả có tác dụng gì.
Khi tôi viết cuốn sách này, 20% thanh thiếu niên trên khắp nước Mỹ đang thất nghiệp; do đó nếu sản phẩm hay dịch vụ bạn đang kinh doanh phụ thuộc vào bộ phận khách hàng đó, việc kinh doanh của bạn chắc chắn sẽ bị ảnh hưởng. Hơn 10% lực lượng lao động hiện tại đang thất nghiệp. Ở một vài nơi, con số đó thậm chí còn vượt quá 15% và vẫn đang có chiều hướng gia tăng. Những con số thống kê này thực sự dấy lên một làn sóng sợ hãi và có ảnh hưởng tiêu cực đến những người hiện tại vẫn chưa tìm được việc làm.
Đó là còn chưa kể đến những thiệt hại về tài chính do sự sợ hãi, sự lo lắng, thiếu chắc chắn và thiếu tự tin gây ra. Những thiệt hại này thậm chí còn có sức phá hủy hơn cả những sự thật và con số thực tế. Số lượng ô tô bán ra đã giảm đến 40%, doanh số bán lẻ đã chạm đáy thấp nhất trong 25 năm qua, số lượng nhà bị tịch thu đã cao đến mức lịch sử, một lượng khổng lồ tài sản đã biến mất cùng với sự giảm mạnh của giá bất động sản, người dân chứng kiến quỹ hưu trí của họ sụt giảm chỉ còn một nửa, các ngân hàng phá sản với tỉ lệ đáng báo động và tín dụng thì bị đóng băng. Những câu nói tích cực hay quan điểm sống lạc quan không thể giúp gì được chúng ta lúc này.
Tôi không phải đang cố thức tỉnh bạn, mà tôi đang cố gắng cho bạn thấy rằng sự tự cổ vũ, tự động viên đơn thuần này thực ra rất không tưởng. Chúng ta nhận được rất nhiều lời thức tỉnh chúng ta hằng ngày; những người phản ứng lại bằng những hành động đúng đắn chắc chắn sẽ tiến lên, còn những người cứ ngồi ì ra đó mà chẳng làm gì chắc chắn sẽ phải gánh chịu thiệt hại.
Để tôi dẫn cho bạn một ví dụ. Tôi sống ở Los Angeles. Không giống như vùng Duyên hải Vịnh Mexico1, nơi tôi sinh ra, thảm họa thiên nhiên chính ở Los Angeles là động đất, chứ không có bão. Sự khác biệt cơ bản giữa hai loại thảm họa này đó là động đất thì không hề có báo trước và chỉ kéo dài trong một vài giây (thay vì là vài giờ). Tôi giả định bạn đang sinh sống hoặc là bạn đang đi du lịch Los Angeles và có một trận động đất lớn diễn ra ở đây – khoảng 8,5 độ richter. Lúc này dù cho bạn có là người bán hàng giỏi đến thế nào đi nữa, bạn cũng sẽ gặp khó khăn trong việc thuyết phục ai đó – bao gồm cả bạn nữa – rằng chỉ cần bình tĩnh là được. Lần đầu tiên trong đời, bạn chứng kiến và cảm nhận mặt đất dưới chân bạn đang đứng rung chuyển, nhìn thấy những tòa nhà đang chao đảo, tin tôi đi, bạn sẽ không bao giờ có thể cổ vũ cho mình vui lên được. Trong những khoảnh khắc căng thẳng, như kiểu cuồng phong hay động đất, giá cổ phiếu lao dốc hay kinh tế khủng hoảng, chúng ta dễ dàng bị choáng ngợp, sợ hãi và có xu hướng làm quá lên những gì đang thực sự diễn ra. Phản xạ điển hình đầu tiên trước những thay đổi mang tính bạo lực chính là “đóng băng,” không biết làm gì, hoặc trốn chạy, với một vài người thì đơn giản là từ chối công nhận hiện thực những gì đang diễn ra. Con người thường không được chuẩn bị và trang bị đủ để đối mặt với những thay đổi như thế và sẽ không muốn đối mặt với những thiệt hại và những phiền muộn trong cuộc sống.
1 Vùng Duyên hải Vịnh Mexico nằm ở phía Nam nước Mỹ, tiếp giáp với vịnh Mexico. Vùng này bao gồm các tiểu bang Texas, Louisiana, Mississipi, Alabama và Florida. Quê hương của tác giả Grant Cardone nằm ở tiểu bang Louisiana.
Tuy nhiên, nếu bạn đang ở một nơi có động đất, chắc chắn sẽ không thể nào thay đổi được sự thật là bạn nên làm một điều gì đó để tự bảo vệ mình và sẽ thực hiện hàng loạt hành động cụ thể để bảo vệ sự an toàn và sống còn của bản thân. Ví dụ, bạn có thể chuyển sang một con đường khác lộ trình thông thường bạn hay đi, để có thức ăn, nước và xăng, bởi đường xá, cầu cống, phương tiện truyền thông, điện, Internet đều đã bị tắc nghẽn hoặc gián đoạn. Tất cả mọi thứ mà bạn mặc nhiên là của mình, theo đúng nghĩa đen, đều sẽ bị ảnh hưởng và không sẵn có như trước nữa. Động đất xảy ra rất nhanh và thường là không có cảnh báo trước. Những người biết cách phản ứng lại khi có động đất sẽ có thể tiến lên, trong khi những người không biết phải làm gì thì sẽ tự động thoái lui.
Phần lớn cách mọi người tiếp cận với những thay đổi trong nền kinh tế cũng tương tự như trong động đất. Đơn giản vì họ không được chuẩn bị trước cho việc này. Nhất là sau những khoảng thời gian tươi đẹp kéo dài, con người đã trở nên khá là máy móc và thậm chí là lười biếng. Họ quên hết cách sử dụng các cơ bắp của mình, quên hết tính kỷ luật, sự kiên trì, năng lượng và óc sáng tạo mà mình đã từng sử dụng để thống trị. Họ không biết phải làm thế nào khi mọi thứ đột nhiên thay đổi, nên họ chỉ phản xạ như vậy. Phần lớn các cá nhân, quản lý, hay các CEO đã quen với việc làm kinh doanh trong môi trường kinh tế ổn định; do vậy họ thực ra cũng không biết cách để phản ứng lại một cách thích hợp khi mọi thứ đang khó khăn trở lại.
Hiếm khi người ta đưa ra được những hành động hợp lý cần thiết để duy trì tình trạng hiện tại của chính họ và công ty của họ. Và khi khủng hoảng diễn ra – giống như cái cách mà nó đang diễn ra và trong tương lai sẽ diễn ra – rất nhiều người bán hàng, quản lý, doanh nghiệp, chuyên viên và CEO sẽ thấy rằng họ không được trang bị về cả kỹ năng lẫn kiến thức để chống lại những thắt chặt về kinh tế này. Người ta có cả tỉ kiểu phản ứng rất kỳ lạ khi họ không được chuẩn bị trước cho những sự kiện kiểu này. Rất nhiều bước hành động bạn đã làm chỉ đơn thuần là phản chiếu lại sự suy giảm về kinh tế và với suy nghĩ đó bạn đã phản ứng lại bằng hành động, điều này có thể khiến tình trạng của bạn càng lún sâu hơn, hoặc tệ hơn. Phần lớn mọi người thường sẽ xử lý suy giảm kinh tế bằng sự cắt giảm sâu hơn, phủ nhận, hoặc thờ ơ hoàn toàn, trong khi những người khác (đã được đề cập trên đây) thì lại hoàn toàn từ chối tham gia vào đó. Loại phản ứng như thế thực ra là hoàn toàn trái ngược với quyết định phải-làm-người-dẫn-đầu thị trường và chiếm lĩnh cuộc chơi.
Phản ứng theo trường phái cổ điển
Loại phản ứng thứ hai chính là kiểu theo trường phái cổ điển, “quay về cái căn bản”. Quan điểm này cho rằng, chẳng có thứ gì là thực sự thay đổi; và nếu chỉ đơn giản là chúng ta quay trở về với cái “gốc”, thì mọi việc sẽ tốt cả thôi. Trước đây tôi đã có thời gian làm việc với một nhóm chuyên viên tại công ty ô tô nọ, có một người trong nhóm nói với tôi rằng: “Grant, chả có cái gì thực sự thay đổi đâu ông ạ, chúng ta chỉ cần quay lại cái căn bản đầu tiên là ổn rồi!”. Tôi thầm nghĩ trong đầu, cả cái ngành sản xuất ô tô của ông đã trượt dài từ 16 triệu chiếc xe mới được bán ra mỗi năm xuống còn 9 triệu (con số thấp nhất trong vòng 25 năm trở lại đây). Mỗi người làm nghề môi giới ở Mỹ hiện tại chỉ trông chờ vào quảng cáo để tăng lượng bán xe, mà hiệu quả quảng cáo thì lại là một thứ mà anh ta không thể nào đánh giá được chính xác và đội ngũ bán hàng cũng không biết làm gì để bán được hàng. Hơn hết, ngân hàng cũng đang siết chặt lại các tiêu chí cho vay và truyền thông thì cứ luôn miệng khuyên mọi người là đừng tiêu tiền nữa! Và rồi phản ứng của bạn chính là quay về cái cơ bản ban đầu và rồi 95% những người làm việc cho bạn thậm chí còn không biết bao nhiêu “cơ bản” là đủ để cú chuyển mình mạnh mẽ của nền kinh tế tạo ra được sự khác biệt?
Tôi ủng hộ khái niệm chung là quay về những yếu tố nền tảng của ngành nghề – và cực kỳ đồng ý rằng những điều căn bản là thiết yếu để đạt tới thành công – tuy nhiên bạn không thể nào chỉ đi xe đạp nếu bạn chỉ còn 3 phút để đến công ty cách đó vài cây số. Nói một cách khác, bạn không thể tiến lên trong kinh doanh nếu chỉ có trong tay phần căn bản, giống như thể bạn phải chuẩn bị một màn trình diễn lớn trong thời gian ngắn. Cách duy nhất để tỏa sáng trong thời kỳ kinh tế khủng hoảng chính là thực hiện những hành động tưởng như không hợp lý để thống trị. Quay về với những điều căn bản chỉ có thể đưa bạn quay về vị trí bạn đang đứng – nhưng nên nhớ, mục tiêu của bạn là vị trí đầu tiên. Và đây không phải lúc để nói suông, mà là thời điểm đưa ra những bước hành động lớn.
“Căn bản” thực ra có rất nhiều mức độ phải vượt qua trước khi bạn có thể thực sự chạm tới cái nền tảng cuối cùng: đó có thể là một hướng đi cho bạn trong cái thị trường hay thay đổi này. Bạn cũng nên hiểu rằng tuổi tác, kinh nghiệm và sự tiến bộ trong công nghệ cũng đều có ảnh hưởng nhất định đến việc con người ta coi “cái cơ bản” là như thế nào. Tôi giả sử bạn là một người bán hàng giữa cuộc khủng hoảng dầu vào những năm 1970 và một người khác thì chỉ bán trong giai đoạn 1998-2008, định nghĩa của bạn về những giá trị căn bản sẽ hoàn toàn khác biệt. Định nghĩa về sự căn bản của người bán bách khoa toàn thư theo hình thức bán hàng trực tiếp sẽ rất khác so với người bán thiết bị công nghệ mới nhất, được mọi người ưa chuộng nhất đến mức không biết bao nhiêu cho đủ. Công ty đầu tiên của tôi hoạt động buôn bán trực tiếp với doanh nghiệp trên khắp nước Mỹ và tôi kinh doanh vào đúng giai đoạn xã hội đang chịu ảnh hưởng từ một cuộc khủng hoảng nặng nề. Người ta không tự tìm mua dịch vụ của tôi, mà tôi phải đi gõ đến hàng nghìn cánh cửa đóng chặt, chỉ để cho người khác biết đến mình. Tôi không đủ sức để quảng cáo hay tổ chức những chương trình marketing hoành tráng, mà tôi cũng không có nổi một đội ngũ bán hàng để làm điều đó cho mình. Tôi là một món hàng vô danh và không được công nhận. Nhưng bằng cách đi gõ cửa từng nơi để bán hàng như thế, tôi học được những kỹ năng mà không ai có thể lấy từ tôi được và về sau này, nó đã giúp định hình vị thế của tôi trong kinh doanh. Tôi đã gặp rất nhiều người muốn trở thành người diễn thuyết trước công chúng và tôi luôn nói với họ một điều rằng: “Dễ lắm, chỉ cần bạn học cách làm sao để trở thành một khán giả thôi!”. Nhưng phần lớn những người muốn nói cho khán giả nghe đó lại không sẵn lòng làm những điều có thể thu hút khán giả. Người ta khẳng định rằng mình nói rất hay nhưng vấn đề ở đây là không có ai muốn ngồi nghe họ nói cả.
Điều tôi đang cố gắng đề cập ở đây là, để khẳng định một tổ chức có cần phải quay lại những yếu tố căn bản hay không, cũng giống như việc những người muốn trở thành diễn giả đó không có khán giả chịu ngồi nghe vậy. Bạn phải đặt mình, công ty mình tập trung vào việc tạo ra một tương lai mới, thay vì chỉ chăm chú vào việc quay lại những thứ trong quá khứ. Bạn phải thề là sẽ làm bất cứ điều gì cần thiết để thu hút được khán giả và đi xa thêm một bước nữa, là làm bất cứ điều gì mà đối thủ của bạn từ chối thực hiện, thì bạn mới có thể trở nên khác biệt so với những người cũng muốn như bạn.
Vạn vật luôn luôn thay đổi và sự thay đổi cũng yêu cầu mọi hành động vượt xa khỏi những thứ căn bản. Nếu bạn không thay đổi cùng thời cuộc, bạn sẽ bị tụt hậu ngay lập tức. Và rồi đến cuối cùng thì ngay cả những điều căn bản cũng thay đổi theo thời gian. Chắc chắn chúng ta không nên khinh thường những nguyên tắc căn bản của thành công, chúng ta vẫn rất cần phải vun trồng những điều căn bản mà chúng ta đang sử dụng đó. Có một sự thật là những điều căn bản trong thời gian kinh tế mở rộng sẽ khác so với thời kỳ kinh tế khủng khoảng – đó là bởi vì bạn không dám phạm sai lầm. Khi nền kinh tế trì trệ, bạn không được bỏ lỡ dù chỉ là một cơ hội; bạn phải tăng cường các hoạt động của mình và cách bạn thích ứng với từng hoạt động tương tác phải thật ngoan cường.
Hãy nhớ lại thời điểm khi bạn hừng hực động lực để vươn tới thành công và hãy thể hiện tốt hết mức có thể. Đơn giản chỉ là bạn phải có một thành quả nào đó; vì vậy bạn có thể sẽ vượt lên những thứ cơ bản và chuyển sang một trạng thái thể hiện nghiêm túc hơn. Việc bạn chỉ đơn thuần quay về với những điều cơ bản trong suốt khoảng thời gian nền kinh tế bất ổn sẽ không thể thay đổi được sự thật là bạn không có bất kỳ một cơ hội nào để tận dụng, con người ta càng ngày càng có ít tiền, tín dụng bị thắt chặt, nỗi sợ hãi lan tràn khắp mọi nơi và khách hàng của bạn có nhiều băn khoăn hơn bao giờ hết khi đứng trước quyết định có nên mua sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn hay không. Bạn vẫn phải nghe những phàn nàn, vẫn phải đứng sau những quầy bán hàng như trước và lý do để khách hàng không mua hàng của bạn cũng giống như những lời bạn đã từng nghe trước đây, khi mọi thứ vẫn tốt, nhưng giờ đây, khách hàng của bạn sẽ trở nên “cứng” và chắc chắn hơn rất nhiều và việc kinh doanh của bạn sẽ phải phụ thuộc vào điều đó.
Sự thật là có rất nhiều người – nếu không muốn nói là hầu như tất cả những người làm việc cùng với bạn – không bao giờ bán hàng trong khi nền kinh tế đang khó khăn. Vậy nên việc khuyên họ quay về với những giá trị căn bản sẽ không khiến họ làm những việc cơ bản để đạt được kết quả bạn muốn, mà là khiến thị phần của họ giảm bớt. Mà chúng ta thì không hứng thú lắm với việc đi ngược đường như thế trong cuốn sách này. Chúng ta chỉ tiến về phía trước thôi.
Trong suốt quãng thời gian kinh tế phát triển, việc kinh doanh có thể trở nên dễ dàng đến nỗi mọi cá nhân và công ty đều bị ru ngủ trong một ảo tưởng tự thổi phồng lên khả năng của chính mình. Họ rơi vào một nhận thức sai lầm rằng những thứ thực sự tạo nên lợi nhuận là mặc nhiên phải có, đồng tiền dễ kiếm, tín dụng thông thoáng, cơ hội cho sản phẩm của bạn thừa thãi và một thế giới vận hành mà không phải lo lắng gì tới các vấn đề về tài chính hay các mối bận tâm. Rồi sau đó, một cách đột ngột, bạn sẽ rơi vào một tình trạng hoàn toàn trái ngược. Mọi cá nhân trong lực lượng lao động, nếu muốn thành công, đều phải có một cái nhìn mới về việc thế nào mới thực sự là quay trở về căn bản, phát triển hoặc tự học lấy một kỹ năng mới và bắt đầu thực hiện những hành động mà chúng ta đã không làm rất nhiều năm rồi và thậm chí nhiều người còn không biết rằng nó là cần thiết.
Phản ứng trốn tránh
Kiểu phản ứng thứ ba là kiểu của những kẻ hèn nhát, họ nghĩ rằng họ chẳng thể làm gì và cứ thế ngồi chờ cho tình hình kinh tế tồi tệ trở nên khá lên, trở lại bình thường vào một lúc nào đó và rồi khi ấy họ sẽ quay về làm việc lại bình thường. Nhóm người này sẽ bị vùi dập không thương tiếc cả về tài chính lẫn tinh thần. Họ sẽ tiêu tốn hết tiền mặt của mình, sau đó phát hiện ra rằng nền kinh tế eo hẹp có thể kéo dài lâu hơn rất nhiều so với họ dự tính – trong một vài trường hợp có thể là 18 tháng hoặc lâu hơn. Họ có thể sẽ bị khủng hoảng tinh thần khi bị tách ra khỏi lực lượng lao động, thậm chí khi mọi thứ đã trở lại bình thường, họ vẫn cảm thấy rất khó khăn để quay về làm việc, bởi họ đã không chủ động làm việc trong khoảng thời gian dài rồi.
Những kẻ trốn chạy này về cơ bản thực chất chỉ là những kẻ “ăn hôi”, sống phụ thuộc vào nền kinh tế tốt đẹp để có đủ tiền trang trải cho cuộc sống của mình. Họ đi từ vùng này đến vùng khác và làm việc trong những ngành đang phát triển tốt đẹp nhưng không bao giờ thực sự cố gắng để phát triển bản thân mình. Họ giỏi nhất là hái những quả chín ở cành thấp – kinh doanh những mặt hàng dễ – và không thể, hoặc là không sẵn lòng đào sâu để tìm vàng. Họ sẽ không bao giờ có thể thực sự tích lũy được sự giàu có, bởi họ không có đạo đức nghề nghiệp cần thiết để thành công. Tôi sẽ không bao giờ thuê những người trong nhóm này làm việc cho mình bởi họ sẽ gây ảnh hưởng xấu đến những người khác trong tập thể. Một kẻ bỏ trốn hiện thực có thể sẽ không cầm cuốn sách này lên đọc và khả năng anh ta thực hiện những hành động trong này thậm chí còn thấp hơn. Và nếu một người như vậy đã trót mua nó, tôi rất xin lỗi phải nói một lời hơi xúc phạm rằng có lẽ họ nên ném nó vào thùng rác đi!
Phản ứng tiến lên và chinh phục
Bây giờ, là trường phái suy nghĩ cuối cùng: phản ứng tiến lên và chinh phục. Đây là trường phái tôi ủng hộ nhất, tôi cho rằng đây là phản ứng đúng đắn duy nhất nên làm. Tôi khuyến khích các bạn tâm niệm rằng thị trường thì rất khác biệt và vẫn đang thay đổi, bạn phải nhận thức được rằng việc bán sản phẩm và dịch vụ sẽ tương đối thử thách (nhưng không có nghĩa là không thể); phát triển kinh doanh hay thậm chí là giữ lại được công việc bạn đang làm cũng khó khăn như thế. Tất cả yêu cầu bạn phải có một ý thức hoàn toàn độc đáo và khác biệt về năng lượng làm việc, đạo đức nghề nghiệp, tư duy và hành động.
Mỗi đợt suy giảm kinh tế tất nhiên là chướng ngại vật đối với cả doanh nghiệp lẫn cá nhân, tuy nhiên tôi sẽ chứng minh cho bạn thấy rằng đó cũng là cơ hội cho bạn. Khởi nghiệp từ hai bàn tay trắng với số tiền ít ỏi cũng giống như là khi bạn từ nền kinh tế tuyệt đẹp rơi xuống một nơi khó khăn cùng cực. Bạn không có tín dụng, bạn không có tiền, khách hàng thì quá khó tiếp cận và không ai muốn gặp bạn cả. Mọi thứ thật là khó khăn. Tuy nhiên, điều khác biệt ở đây chính là, những thay đổi to lớn về kinh tế đó không chỉ diễn ra với mỗi một mình bạn. Tình hình tài chính của tất cả mọi người đều bị ảnh hưởng, sự tự tin của tất cả mọi người đều bị thử thách và việc bán hàng nói chung đều gặp khó khăn, tín dụng bị thắt chặt hơn và cơ hội càng ngày càng hiếm hoi hơn. Bạn dễ bị vây quanh bởi những con người suy nghĩ tiêu cực, những kẻ hay phàn nàn, những cô cậu “mít ướt” và những kẻ ăn hại luôn đưa ra những ý tưởng tồi tệ và những giải pháp kém hiệu quả. Tuy nhiên - như tôi đã đề cập ở trên - khủng hoảng kinh tế có thể trở thành cơ hội cho bạn tìm kiếm những khách hàng mới, tăng doanh số bán hàng, khiến cho mình trở nên khác biệt so với các đối thủ khác trên thị trường và chiếm lĩnh thị phần. Do vậy, hãy tiến lên và chinh phục, chế ngự những yếu tố gây ảnh hưởng tiêu cực và chiếm lấy thị trường của họ. Những người sẵn sàng học hỏi những kỹ năng mới – phát triển nó đến mức thuần thục và thực hành với những bước hành động mạnh mẽ - sẽ được tưởng thưởng xứng đáng, bạn sẽ đạt được những thứ mà bạn sẽ không bao giờ có khi thời kỳ kinh tế còn rực rỡ. Bạn sẽ kiểm soát được thị trường, trong khi những người khác thì đầu hàng nó.
Tôi làm công việc bán hàng đầu tiên của mình vào những năm 1980, khi nền kinh tế đang chịu khủng hoảng nặng nề. Ở nơi tôi sống và làm việc, tỷ lệ thất nghiệp lúc ấy là trên 20% và lãi suất là 18%. Khi nhận ra được điều này, có lẽ tôi nên chuyển đi một nơi khác, nhưng tôi không có tiền để làm thế. Trong số bốn người không thể mua được sản phẩm tôi đang bán, lý do của một trong số họ là anh ta đang thất nghiệp. Nếu có bảy hay tám người thể hiện là họ thích sản phẩm của tôi thôi, thì đó cũng là may mắn cho tôi lắm rồi. Lúc đó tôi sống sót chỉ dựa vào những hành động căn bản nhất: tạo ra cơ hội và sau đó học cách xử lý tất thảy những chướng ngại, những ngăn cách, những lý do khiến người ta đi đến quyết định không mua. Tôi đã học trong hoàn cảnh như vậy và tôi thực ra chẳng có gì khác để so sánh.
Khi bạn không biết, đơn giản là bạn “không biết”. Nếu bạn lớn lên trong cái nghèo, cái đói ở một vùng xa xôi hẻo lánh, bị bao bọc bởi những gia đình nghèo đói, bạn sẽ không biết là mình nghèo. Người duy nhất biết là bạn nghèo chính là những người có nhiều hơn bạn. Bạn sẽ không thể tự nhận ra hoàn cảnh của chính mình, cho đến khi xuất hiện một thứ gì đó cho bạn so sánh. Bạn sẽ không thể biết, cho đến khi bạn nhận ra! Giữa thời điểm kinh tế đang khó khăn, khi bạn đang cố gắng bán hàng và không có gì để so sánh hết, thực ra bạn đang rất may mắn vì hoàn toàn không biết gì. Bạn sẽ cứ thế làm và điều chỉnh bất cứ thứ gì cần thiết, để thành công.
Thử thách lớn nhất mà đa số mọi người đang phải đối diện ngày nay chính là việc họ có xu hướng hay so sánh tình hình hiện tại với quá khứ và ước mong quá khứ quay trở lại. Tuy vậy, điều duy nhất đáng làm vào lúc này là tập trung vào tương lai và hãy quên quá khứ đi. Những kẻ vẫn đang tiếp tục so sánh chính mình với những người khác trong xã hội, bằng cách nhai đi nhai lại rằng họ đang “làm tốt hơn tất cả những người khác” nên nhớ một điều rằng: mục đích nhắm tới là phải thống lĩnh thị trường, chứ không phải là đi so đo với những người kém hơn. Một cách chắc chắn là bạn không bao giờ đạt được vị trí đỉnh cao chính là tự đi so sánh chính mình với những người chưa bao giờ có ý định vươn lên vị trí thứ nhất.
Sống sót sau khủng hoảng
Kể từ khi bắt đầu sự nghiệp của mình vào đầu những năm 1980, tôi đã có trong tay ba doanh nghiệp và kiên nhẫn vượt qua được những giai đoạn kinh tế khó khăn nhất và thậm chí còn phát triển thịnh vượng. Hầu hết các bạn, những người đang đọc cuốn sách này, cũng từng vượt qua những thời kỳ khó khăn như vậy, có điều các bạn đã quên những chuyện đó. Lấy một ví dụ, tôi sinh ra vào giữa đợt khủng hoảng kinh tế năm 1958, kéo dài hai năm. Sự thật là tôi đã vượt qua và tôi thậm chí còn không hề biết là chúng ta từng trải qua cuộc khủng hoảng ấy. Tôi sống sót qua một cuộc khủng hoảng khác vào khoảng thời gian 1960-1961, khi đó tôi 3 tuổi. Năm 1973, một cuộc khủng hoảng dầu mỏ diễn ra, cũng kéo dài hai năm, tôi làm việc chủ yếu trong khuôn viên trường học suốt vài mùa hè trong khi biết bao nhiêu người ngoài kia không thể nào tìm được một công việc. Từ đầu năm 1980 đến 1982, cuộc cách mạng Iran nổ ra đã làm giá dầu tăng đột biến khắp thế giới, khiến cả đất nước rơi vào một cuộc khủng hoảng tồi tệ. Tôi lại sống sót! Đầu những năm 1990, đất nước trải qua một đợt khủng hoảng kéo dài khoảng hơn một năm, những bong bóng nhà ở2 bị vỡ và sau đó người ra thề rằng sẽ không bao giờ dính đến bất động sản lần nữa. Tôi vẫn sống sót. Năm 2000, bong bóng dotcom (tình trạng tăng trưởng quá “nóng” của các công ty công nghệ cao) bị vỡ. Chỉ một năm sau, sự kiện khủng bố tấn công vào Trung tâm Thương mại Thế giới và Thủ phủ Pentagon xảy ra vào ngày 11/9/2001 càng làm cho mối lo sợ kinh tế sụp đổ bao trùm khắp thế giới, đặc biệt là nước Mỹ. Tôi vẫn sống sót sau cả hai sự kiện ấy. Tiếp đó là hai năm của những bê bối kế toán và thêm một đợt thắt chặt kinh tế nữa, nhưng tôi vẫn vượt qua. Sau đó, năm 2007, thế giới bắt đầu bước vào một trong những đợt suy giảm kinh tế lịch sử, bắt nguồn từ sự sụp đổ của thị trường nhà đất, dẫn đến sự phá sản của các ngân hàng Mỹ và châu Âu. Và hậu quả là ngân hàng thi nhau đóng cửa, phá sản, bị tịch thu và dẫn đến sự sụp đổ của toàn bộ nền kinh tế. Tất cả chúng ta vẫn sống sót. Câu hỏi đặt ra là liệu bạn có thể trở nên phát đạt trong bối cảnh khủng hoảng không?
2 Hiện tượng bất động sản tăng quá mức so với giá trị thật.
Khủng hoảng được định nghĩa là sự sụt giảm mạnh mẽ về GDP của một đất nước trong hai quý liên tiếp, hoặc trong 180 ngày. Các cá nhân và công ty không thể thực sự nhận ra khủng hoảng, bởi họ không biết GDP. Tuy vậy, chắc chắn là họ có thể nhận ra được những ảnh hưởng của cuộc khủng hoảng và mức độ họ có thể tiếp nhận hay từ chối điều chỉnh sẽ quyết định việc họ tồn tại được hay không sau khủng hoảng. Tôi nói những điều này là để khuyến khích bạn và cũng là để nhắc nhở bạn rằng bạn đã sống sót, bạn hoàn toàn có thể và bạn sẽ sống sót trong bất cứ một cuộc khủng hoảng nào. Nhưng tôi muốn cho bạn thấy cách làm thế nào để tiến lên, chinh phục và chiếm lĩnh thị phần trong những thời điểm khó khăn như thế!
Trong khi tôi thích được trải nghiệm những giai đoạn mở rộng của nền kinh tế, hiển nhiên là vậy, thì trên thực tế, tôi thường có xu hướng thể hiện tốt hơn trong những giai đoạn kinh tế bị thắt chặt – nghe thật là buồn cười phải không? Hiện tượng này hơi kỳ dị một chút, nhưng có vài người thực sự thể hiện tốt hơn khi họ được thử thách, bởi nó đánh thức nhu cầu sinh tồn trong con người họ và thúc đẩy hiệu quả làm việc của họ lên đến mức cao nhất. Sau đó, nhu cầu này khiến họ trở nên sáng tạo hơn trên thị trường và năng suất hơn, trong khi những người khác lại vẫy cờ trắng đầu hàng. Vì thế, đừng tuyệt vọng. Sụt giảm kinh tế không phải là ngày tàn của thế giới; dù cho nền kinh tế có xoay vần thế nào đi chăng nữa, bạn vẫn sẽ thành công.
Bạn nên hiểu rằng thắt chặt kinh tế không thể nào kéo dài mãi mãi. Những người không bỏ cuộc, mà thay vào đó là tiếp tục đào xới và vượt qua, sẽ đạt tới một cảnh giới mới, với đạo đức nghề nghiệp tốt hơn, cơ sở khách hàng vững chắc hơn và chỗ đứng trên thị trường cao hơn. Và những kẻ sống sót luôn thấm nhuần tư tưởng tự tin rằng họ có thể phát triển rực rỡ, bất chấp điều kiện kinh tế có như thế nào. Vậy nên, đừng bỏ cuộc. Bạn phải hiểu rằng, bạn có thể lựa chọn làm gì để chống lại những cú giật lùi này của nền kinh tế. Nếu hành động thông minh, bạn sẽ không phải gánh chịu bất cứ hậu quả nào về tài chính, những người khác sẽ làm điều đó thay bạn.
Châm ngôn sống của tôi là: “Khó khăn chính là cơ hội và bạn chinh phục được bao nhiêu cơ hội thì sẽ kiếm được bấy nhiêu tiền”. Nhớ rằng, khi bạn đối diện với khó khăn, đó thực ra chính là một cơ hội trá hình mà thôi. Kiên trì trong cuộc chơi, tiến về phía trước, không bao giờ bỏ chạy – và cố gắng tìm kiếm những phương pháp sáng tạo để giải quyết vấn đề. Mỗi tình huống mà bạn đã vượt qua, sau này sẽ không bao giờ còn là vấn đề đối với bạn, bạn chỉ cần nhớ lại tình huống đã được giải quyết trước đây là xong. Nhưng thật không may cho những ai lựa chọn lùi bước, bỏ chạy và dần biến mất khi nền kinh tế eo hẹp lại, họ không bao giờ có thể nhớ lại vấn đề theo cách như thế. Họ phản ứng theo một thói quen rất tiêu cực và trí não bị che mờ với suynghĩ là họ sẽ chẳng thể phát triển hay đưa ra được giải pháp gì. Khi thị trường phục hồi, những cá nhân này sẽ càng có ít tiền hơn và ít khách hàng hơn và họ sẽ bị thị trường quên lãng, khiến cho vị trí của họ, doanh nghiệp của họ hoàn toàn bị phá hủy. Lợi thế của bạn trong thị trường này chính là có càng ít đối thủ, bạn càng có cơ hội để nổi bật lên và chiếm lấy thị phần.
Một nội dung khác ở trong cuốn sách này là những chiến lược mà bạn phải sử dụng để đảm bảo rằng doanh nghiệp của mình sẽ phát triển, sống sót và trở nên thịnh vượng mọi lúc, nhất là khi kinh tế thắt chặt. Đó là những kỹ thuật đã được chứng minh, khi được sử dụng đúng đắn, sẽ mang lại kết quả tốt. Tất cả những kỹ thuật này đều đã được áp dụng, kiểm nghiệm về tính chính xác và bao gồm những công thức cụ thể để giúp mục tiêu của bạn thành hiện thực. Tôi khuyến khích bạn sử dụng chúng chính xác như được mô tả và tránh trường hợp tự điều chỉnh cho hợp lý khi áp dụng.
Suy luận (đưa ra lý do) chính là một bài tập riêng biệt của trí não, lương tri, tổng hòa sức mạnh của khối óc và sự phán xét mạnh mẽ. “Không lý do” ở đây có nghĩa là bạn không cho phép bản thân mình bị chi phối hoặc hành động theo những lý do mà trí não đưa ra. Tôi không cần bạn phải sử dụng năng lực tư duy của mình để hiểu điều này, vì trên tất cả thì thế giới này đã đầy rẫy những kẻ thông minh nhưng chẳng chịu làm việc gì đáng kể. Thay vào đó, tôi muốn bạn hành động như thể bạn không cần một lý do nào hết, không cần phán xét suy luận gì hết – như kiểu mục đích của chàng ngốc, chỉ là khiến cho mọi việc xảy ra mà thôi. Đừng suy nghĩ gì về những hành động này, cứ làm thôi. Bạn đừng sử dụng cách nghĩ của cá nhân bạn khi bạn tiếp nhận chúng. Hãy áp dụng chúng chính xác theo những gì tôi đề cập ở đây. Sai lầm lớn nhất mà bạn có thể mắc khi áp dụng những kỹ thuật này đó chính là cố gắng điều chỉnh nó cho phù hợp với tính cách hay cách tư duy của bạn. Đừng thay đổi những hành động này theo bất cứ cách nào; bởi cuối cùng bạn sẽ chỉ có phiên bản không hoàn chỉnh của những gì đáng lẽ ra phải đạt được.
Vừa mới tuần trước thôi, tôi có làm việc với một công ty và chúng tôi có thống nhất với nhau về việc sẽ tiến hành theo dõi các khách hàng mà công ty đối thủ chưa chiếm được. Tôi cho rằng nên theo dõi khách hàng ngay khi họ rời đi, thay vì để sau mới tính, thậm chí những người bán hàng còn phải biết nhà của khách hàng ở đâu. Nghe thật điên khùng, đúng không? Ban lãnh đạo của công ty này đã phản đối: “Kỹ thuật này sẽ không thể nào hiệu quả với sản phẩm và tình trạng nhân khẩu học (demographic) của khách hàng chúng tôi”. Tôi nài nỉ họ hãy tin tưởng tôi và sử dụng kỹ thuật của tôi và trong vòng 24 giờ, họ đã liên lạc lại ngay với văn phòng của tôi để thông báo rằng: “Cách ấy không chỉ hiệu quả thôi đâu, mà các khách hàng của chúng tôi đều thích hết!”. Cả công ty như được thổi lên một sức sống mới sau khi khám phá ra một cách làm mới để mở rộng thị trường. Bây giờ, trước khi bạn bác bỏ hoàn toàn những hành động của tôi, hãy hiểu rằng phản ứng đơn lẻ của bạn có nghĩa là những người khác cũng sẽ không áp dụng những hành động này, và điều đó còn có nghĩa là những ai thực hiện những hành động như thế không còn cạnh tranh nữa mà đang thực hiện những điều thực sự khác biệt. Vào những lúc như thế, bạn không muốn cạnh tranh, bạn chỉ muốn đánh bại đối thủ thôi!
Những kỹ thuật này nên được áp dụng trong nỗ lực quảng cáo và bán hàng trong mọi điều kiện kinh tế của bạn, bạn sẽ nhanh chóng nhận ra chúng chính là một loại chiến lược và tư tưởng giúp bạn vượt qua giai đoạn khó khăn. Lúc này chính là lúc chúng ta chỉ tập trung nghĩ về cách mở rộng hoạt động và sẵn sàng thử bất cứ điều gì, thậm chí có là phá vỡ những quy tắc trước đây để cứu lấy doanh nghiệp. Và trước khi cho rằng mình đang làm tổn hại đến sự hài lòng của khách hàng khi làm những điều này, bạn nên biết rằng có những công ty tương tự như bạn đã làm và đạt được điểm tín nhiệm cao nhất của khách hàng mà họ từng có. Khách hàng nói rằng: “Chúng tôi chưa từng thấy có công ty nào lại sẵn sàng hành động nhiều hơn để có lợi cho chúng tôi như thế!”. Cách suy nghĩ và hành động này là dành cho những người từ chối đặt gia đình, công ty và tương lai tài chính của mình vào nguy hiểm – và luôn sẵn lòng làm bất cứ điều gì để đạt được vị trí cao nhất. Về điểm này hãy tin tôi và tôi đảm bảo với bạn rằng bạn sẽ được đền đáp bằng thành công. Tôi rất mong có thể được nghe bạn chia sẻ về hành trình đi đến vị trí dẫn đầu của bạn và bạn đã nhận được nhiều thành công đến thế nào khi thực hiện những kỹ thuật chống lại khủng hoảng đầy sức mạnh và hiệu quả này.
Bài tập:
Bốn kiểu phản ứng trước khủng hoảng kinh tế
Chương 2
TÁI KÍCH HOẠT ĐIỂM TỰA SỨC MẠNH
Tôi sẽ bắt đầu giải thích với bạn về con đường “tiến lên và chinh phục” dựa trên một thứ mà tôi nghĩ là bạn có: điểm tựa sức mạnh. Thật không may là hầu như mọi người đều không biết rằng họ có một nơi hội tụ tất cả sức mạnh. Họ tin rằng họ chẳng có gì để bắt đầu cả. Điều này không đúng. Mọi người đều có một nơi tập trung sức mạnh mà tôi gọi là điểm tựa sức mạnh; đơn giản là chúng ta không nhận thức được và không tận dụng được nó mà thôi. Thay vào đó, chúng ta cứ tụt hậu dần khi cố gắng xây dựng một doanh nghiệp mà không biết rằng chúng ta đã có sẵn sức mạnh, đối với những người chúng ta không biết. Đây chính là con đường khó khăn nhất khi bắt đầu khởi nghiệp.
Mọi người đều có sẵn một điểm tựa sức mạnh. Những người mà bạn biết – bạn bè, gia đình, họ hàng, bạn cùng trường, đồng nghiệp cũ và thậm chí đối thủ của bạn – tất cả đều là một phần của điểm tựa sức mạnh đó. Kích cỡ của điểm tựa sức mạnh đó không bất biến trong suốt sự nghiệp của bạn; nó sẽ phát triển (hoặc tạm ngừng phát triển), phụ thuộc vào việc bạn có chú ý đến nó hay không. Để nuôi dưỡng và nâng cao chất lượng điểm tựa sức mạnh, bạn chỉ cần bắt đầu bằng những gì đang có sẵn. Những công ty kinh doanh trực tiếp và kinh doanh đa cấp hoạt động rất hiệu quả, bởi họ phụ thuộc chủ yếu vào việc tận dụng, sử dụng tối đa điểm tựa sức mạnh của mỗi người. Liên kết sự tận tâm và sự dịu dàng, điểm tựa sức mạnh và những sản phẩm tuyệt vời, bạn sẽ tạo ra một tập đoàn sinh lời trong bất kỳ điều kiện nào của nền kinh tế. Các công ty Amway, Nu Skin, Herbalife, Mary Kay, Market America và Kangen Water là một số ví dụ điển hình về những công ty mà toàn bộ mô hình kinh doanh của họ được xây dựng trên quan điểm rằng mọi người đều có một điểm tựa sức mạnh; thành công phụ thuộc vào việc điểm tựa sức mạnh ấy có được giới thiệu về sản phẩm của công ty một cách hiệu quả không? Những người nằm trong top thành công tại những công ty này không phải những nhân viên bán hàng tài ba nhất; họ là những người biết tận dụng, biết kích hoạt tiềm năng từ điểm tựa sức mạnh của mình nhất. Đó là lý do vì sao mà rất nhiều doanh nghiệp tập trung trọng điểm vào sự hài lòng của khách hàng và họ hiểu rõ hiệu quả của việc truyền miệng có thể sản sinh ra doanh số trong tương lai như thế nào. Các tập đoàn sẽ đứng trên bờ vực thất bại nếu phụ thuộc quá nhiều vào những chiến dịch quảng cáo và khẳng định cam kết mang lại sự hài lòng cho khách hàng, mà bỏ qua việc kích hoạt những điểm tựa sức mạnh. Khi bạn có thể kích hoạt thành công điểm tựa sức mạnh của mình, bạn sẽ tìm thấy những khách hàng tiềm năng không những mua sản phẩm của bạn mà còn giới thiệu cho nhiều người khác.
Bạn phải tính toán đến hiệu quả của các chi phí khi tạo ra cơ hội để khách hàng có thể tiếp cận và mua sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn trong thời điểm kinh tế khó khăn. Trong khi một tập đoàn lớn đủ mạnh để chi một khoản lớn cho quảng cáo, thì các cá nhân nhỏ lẻ lại không thể làm như vậy. Và tuy quảng cáo có thể đưa thông tin đến nhiều người nhanh hơn, nó lại không mang tính cá nhân cho lắm. Điều đó có nghĩa điểm tựa sức mạnh của bạn là cách có lợi nhất cho việc kinh doanh ở quy mô trung bình. Quảng cáo truyền thống giờ đây đã trở thành một “kẻ phụ thuộc” của thế kỷ 21, mà theo đó, khả năng kinh doanh của công ty phụ thuộc chủ yếu vào quảng cáo trên các phương tiện truyền thông đại chúng, đến những con người mà bạn còn không biết rằng liệu họ có đủ khả năng hay có hứng thú với sản phẩm của bạn không. Một khoản tiền quảng cáo lớn coi như là vô ích với những đối tượng như thế. Phương pháp tiếp cận này có vẻ không khả thi – thậm chí đối với các tập đoàn lớn – trong những giai đoạn kinh tế thắt chặt, khi mà bạn phải cân nhắc đến từng đồng chi ra.
Mặc dù kích hoạt lại điểm tựa sức mạnh khá là hiệu quả về chi phí, tuy nhiên nó vẫn cần những nỗ lực nhất định. Khi bạn bắt đầu, đừng lo lắng rằng liệu những người này có đủ khả năng hay có hứng thú với sản phẩm của mình không; bạn chỉ cần liệt kê danh sách, rồi bắt đầu liên lạc với họ, dựa trên bản danh sách đó. Hãy nhớ rằng những người bạn quen cũng quen biết rất nhiều người khác và đó có thể là đối tượng có tiềm năng lớn hơn. Bạn muốn kích hoạt lại từng liên lạc tiềm năng mà bạn có và làm điểm tựa sức mạnh trở nên hiệu quả cho công việc của mình. Việc đó cũng giống như việc đi khai thác mỏ vậy; hãy coi những người bạn biết như những mỏ vàng và đối xử với họ như thể bạn là một người khai thác vàng. Hãy tự đưa ra một yêu cầu cho bản thân và hành động liên tục. Bỏ qua nó có nghĩa là bạn đã để người khác đoạt lấy vận may của mình. Nhưng điều tệ hơn là điểm tựa sức mạnh của bạn bị bỏ trống, không ai chú ý tới và nghiễm nhiên bị bỏ qua. Việc bạn không làm việc hiệu quả lắm với mỏ vàng của mình không có nghĩa nó không đáng giá; mà chỉ có nghĩa là bạn chưa chạm được vào tiềm năng to lớn của nó mà thôi.
Hãy bắt đầu liên lạc với bạn bè, gia đình, họ hàng và những đồng nghiệp cũ để khơi dậy sự hứng thú mạnh mẽ của họ. Tìm xem họ đang làm gì; hỏi họ về cuộc sống hiện tại, sự nghiệp và gia đình của họ. Người ta thường thích chia sẻ về mình và họ rất vui khi thấy có ai đó thích thú với câu chuyện của họ. Hãy để cho họ biết về những hàng hóa/dịch vụ bạn đang kinh doanh khi câu chuyện được đẩy đến chỗ đó, nhưng phải hiểu rằng, đây không phải là một cuộc điện thoại bán hàng. Đơn giản chỉ là bạn đang liên lạc lại với những người lâu rồi không gặp thôi.
Đừng phụ thuộc vào email hay những lá thư chào hàng đến chậm hàng thế kỷ để thực hiện những giao dịch này, mà quên mất sự hữu ích của việc liên lạc bằng điện thoại hoặc một cuộc viếng thăm cá nhân. Một cuộc điện thoại có khi còn giá trị hơn gấp nhiều lần so với thư từ, tuy nhiên vẫn có thể và nên tiếp tục duy trì sau đó qua thư từ hay email. Bạn phải rõ ràng rằng mục đích của cuộc gọi là cập nhật lại thông tin tình hình của những người trong điểm tựa sức mạnh của bạn, chứ không phải để bán sản phẩm hay dịch vụ. Trong suốt những giai đoạn thăng trầm của nền kinh tế, đặc biệt là những lúc nền kinh tế rơi vào khủng hoảng, những liên lạc hay những mối quan hệ của bạn chính là mọi thứ mà bạn có. Nếu bạn đã từng biết đến câu: “Quan trọng là bạn biết ai, chứ không phải là bạn biết cái gì”, thì bạn sẽ hiểu rằng điều này đúng đắn. Bạn đang thiếu người chứ không thiếu tiền và những người mà bạn biết có thể có số tiền mà bạn muốn hoặc quen biết người có tiền. Đó chính là những người muốn và cần đến dịch vụ của bạn. Vậy nên bạn liên hệ được với càng nhiều người, bạn càng khám phá ra nhiều cơ hội tuyệt vời hơn để bán hàng cho những người ở thị trường mà bạn nhắm tới.
Ghi nhớ: người ta thích mua hàng và thích làm ăn với những người mà họ thích hoặc quen biết. Khi kinh tế bị thắt chặt, họ sẽ có xu hướng chi tiền (nếu có thể) cho những sản phẩm và dịch vụ của những người họ biết và tin tưởng. Bạn đã bao giờ trải qua cái cảm giác gặp lại một người bạn cũ, rồi bàng hoàng và hụt hẫng khi biết rằng anh ấy đang mua chính sản phẩm/dịch vụ mà bạn đang kinh doanh, từ một người khác. Ôi chao! Nỗi đau đớn sâu sắc đó hoàn toàn có thể tránh được một cách dễ dàng, bằng cách hãy cố gắng tăng thêm lưu lượng liên lạc với những người mà bạn biết. Bạn có thể bỏ lỡ những cơ hội kiểu này khi mà thời buổi đang dễ dàng; nhưng khi nền kinh tế trở nên khó khăn hơn, bạn không được để lỡ bất cứ một cơ hội làm ăn nào! Thực tế là bạn chưa bao giờ đặt mình vào trong hoàn cảnh đó, bất kể tình hình kinh tế có như thế nào đi nữa, nhưng bây giờ, bạn không có sự lựa chọn nào khác. Hãy trân trọng lấy từng cơ hội nhỏ nhất.
Quá trình kích hoạt lại điểm tựa sức mạnh có thể sẽ mang lại cho bạn cảm giác như lúc đang bước vào phòng tập gym sau sáu tháng trời không tập luyện. Tất cả đều như mới và bạn phải tập sử dụng lại những thớ cơ mà đã rất lâu rồi không động đến. Cũng y chang như tập vận động vậy, một khi đã bắt chính mình quay lại phòng tập thành công và vượt qua được những cơn nhức mỏi, bạn sẽ thấy cực kỳ hạnh phúc vì mình đã làm được! Vậy nên, chỉ cần gạt đi sự e ngại và tin tưởng rằng sự kiên trì của bạn sẽ được đền đáp xứng đáng thôi, miễn là duy trì sự xuất hiện và luyện tập thường xuyên, bạn hoàn toàn có thể lấy lại những cơ bắp săn chắc, trong trường hợp này, chính là điểm tựa sức mạnh của bạn.
Cuộc gọi
Chúng ta hãy thảo luận một chút về việc bạn phải làm như thế nào để bắt đầu kích hoạt điểm tựa sức mạnh của mình. Để bắt đầu một cuộc gọi, bạn có thể dùng cách như sau:
“John, Grant Cardone đây. Tự nhiên tôi lại nghĩ đến ông, thế là tôi gọi điện hỏi thăm xem sao. Tình hình dạo này thế nào rồi? Ông đang làm gì? Gia đình, nhà cửa và công việc vẫn ổn chứ hả?”.
Cách nói chuyện thế này sẽ đẩy người bạn được gọi hỏi lại bạn đang làm gì; và khi đó, bạn có thể nói với họ về bản thân và đừng quên nhấn mạnh việc mình đang cảm thấy thích thú với việc đó như thế nào. Dù trong bất cứ hoàn cảnh nào, đừng đề cập, thảo luận gì về việc nền kinh tế đang tệ hại ra sao. Không ai cần thêm tin dữ cả!
Trong suốt cuộc gọi, hãy dành thời gian để thu thập dữ liệu và cập nhật hồ sơ: email và địa chỉ bưu điện, số điện thoại, gia đình và những thay đổi về nghề nghiệp… Mục đích quan trọng thứ hai của cuộc gọi là đặt lịch hẹn trực tiếp với người đó. “Gặp nhau tháng này luôn nhé, đi ăn trưa đi. Khi nào thì ông gặp tôi được?”. Bạn phải hẹn và sắp xếp thời gian để gặp được anh ấy, bởi vì như thế thì bạn mới có thể thực hiện được các hành động tiếp theo: điền cuộc hẹn vào thời gian biểu và tạo thêm một liên lạc cá nhân trên đó. Một lần nữa, mục đích của bạn ở đây không phải là bán hàng; đơn giản chỉ là nối lại liên lạc, thiết lập lại một mối quan hệ, thu thập thông tin và đặt lịch cho một cuộc hẹn về sau.
Hãy theo dõi những cuộc điện thoại kích hoạt lại quan hệ của bản thân bằng cách gửi những lá thư hoặc email trong cùng ngày hôm đó. Đừng đợi đến hôm sau. Bạn nên xây dựng thói quen làm mọi thứ có thể ngay lập tức, để tạo nên kỷ luật cho những bước hành động lớn sau này. Nhớ kết thúc cuộc gọi với một số câu kiểu như: “Nói chuyện với ông vui thật. Tôi mong sớm được gặp lại ông!”. Cuộc gọi này, rồi tới lá thư và tiếp theo là một cuộc hẹn gặp trực tiếp – dù cho bạn có đặt được lịch hẹn với người ta hay không. Bạn có thể ghi thời gian hẹn nhau lên cuốn lịch của mình, hoặc tự sắp xếp lấy một ngày cụ thể nào đó để đến thăm trực tiếp anh ta.
Ghi nhớ: Những người này đã biết bạn rồi, có thể họ cũng muốn nối lại quan hệ với bạn và giúp bạn nếu họ có thể. Thực tế cho thấy, những người này có thể còn cảm thấy ngưỡng mộ bạn vì đã chủ động liên lạc lại với họ – và nhận ra rằng đây chính xác là những gì mà họ cũng nên làm.
Sau đây là một vài điều quan trọng không nên làm mà bạn cần ghi nhớ khi thực hiện kích hoạt lại những điểm tựa sức mạnh của bản thân:
Mục tiêu của bạn là phải làm mọi cách để nối lại quan hệ với những người mà bạn biết, liên kết với những người khác, xây dựng mạng lưới xã hội, khiến cho mọi người lại nói về bạn, lại nghĩ về bạn như ngày xưa. Bất kỳ một sự chú ý nào cũng được, còn hơn là không có gì. Bạn quen biết càng nhiều người, khả năng sống sót càng cao – càng dễ thành công! Vậy nên, hãy bắt đầu thực hiện ngay với danh sách của bạn đi, hãy kích hoạt lại những mối quan hệ cũ và điền những cuộc hẹn lên cuốn lịch của mình với tên của tất cả những người mà bạn có thể nghĩ tới.
Bài tập:
Kích hoạt điểm tựa sức mạnh
Chương 3
KHAI THÁC LẠI KHÁCH HÀNG CŨ
Nếu bạn bắt đầu tiến lên và chinh phục, bạn sẽ cần phải khai thác lại những khách hàng cũ của mình. Đôi khi họ thực sự là một mỏ vàng mà bạn không thèm để ý tới vì đã có sẵn quá nhiều cơ hội khác rồi.
Kích hoạt lại những khách hàng cũ có nghĩa là liên lạc lại với những người đã từng mua hàng hoặc sử dụng dịch vụ của bạn trước đây, nhưng chưa được khai thác triệt để vào lúc đó. Đây không phải là việc bạn có thể chọn giữa làm hoặc không làm, mà phải thực hiện hằng ngày. Cách nhanh nhất và dễ nhất để thực hiện việc này là phải lập một danh sách những khách hàng cũ và bắt đầu gọi lại cho họ với tư cách cá nhân. Bạn có thể nhờ một người nào đó thực hiện những cuộc gọi này giúp bạn, nhưng tự mình thực hiện việc này sẽ hiệu quả hơn nhiều.
Đừng dành thời gian để sắp xếp lại hoặc đánh giá lại danh sách đó. Cứ gọi đã, rồi sắp xếp lại sau và không bao giờ ngồi đánh giá chúng. Nếu một ai đó đã mua của bạn một lần, anh ấy/cô ấy xứng đáng được liên lạc lại – dù cho tình trạng tài chính hiện tại của họ có như thế nào đi nữa. Hãy nhớ: Mỗi người đều biết một người khác. Khách hàng cũ có thể là cầu nối để bạn liên hệ với một khách hàng mới.
Trong suốt những giai đoạn tiêu cực kéo dài của nền kinh tế, lợi thế lớn nhất của bạn chính là việc các đối thủ của bạn không đưa ra được giải pháp. Đây thực ra là một bối cảnh rất tốt và bạn nên tận dụng nó. Đây là thời điểm quan trọng để bảo vệ điểm tựa sức mạnh của bạn và những khách hàng cũ bằng cách giữ liên lạc với họ thường xuyên. Việc bạn tăng được số lượng người quen biết của mình lên có thể thách thức mọi xu hướng trì trệ kinh tế, đảm bảo cho sự mở rộng hoạt động và sống sót của bạn. Đừng thỏa hiệp với môi trường xung quanh, đừng thỏa hiệp với hành động của những người đang làm việc cùng bạn, đang cạnh tranh với bạn và luôn luôn không được thỏa hiệp với những thứ gọi là “hợp lý” trong thị trường. Hãy thực hiện chính xác những gì trái ngược với những thứ đang diễn ra quanh bạn và bạn sẽ thành công.
Bản thân cuộc gọi điện thoại không phải là một việc cần tỉ mỉ như khoa học, nên đừng đau khổ nghĩ xem là bạn có đang nói “đúng” hay không. Hãy nhớ rằng, hành động có ích hơn bất cứ một điều gì. Đừng dành thời gian để lo lắng rằng người này sẽ thất vọng vì bạn đã không liên lạc với người ta một thời gian rồi. Tin tôi đi, khách hàng sẽ không bao giờ dành ra cả ngày trời ngồi suy nghĩ là vì sao từ lúc bạn bán hàng cho người ta đến giờ bạn vẫn không gọi lại cho họ. Thực tế là có khi họ còn quên bạn rồi ấy chứ – và đó là vấn đề. Trong những giai đoạn eo hẹp nhất, bạn không được để cho bất cứ ai quên mất mình. Những người có nhiều sự chú ý nhất và luôn được người khác nghĩ tới nhiều nhất sẽ luôn thoát khỏi tình huống ngặt nghèo, trở nên mạnh mẽ hơn rất nhiều so với đối thủ của họ.
Gọi điện thoại cho những khách hàng cũ cũng bắt đầu giống như cuộc gọi cho những điểm tựa sức mạnh. Bạn nên cho người ta biết rằng cuộc gọi này là để nối lại liên lạc và hỏi thăm một cách ngắn gọn không những về bản thân họ mà còn về gia đình và công việc nữa. Cố gắng giữ cho màn chào hỏi ban đầu ngắn hết mức có thể để bạn có thể giải quyết được những mục đích khác của mình: “Lý do thứ hai mà hôm nay em gọi đến đó chính là hỏi xem liệu em có thể giúp gì cho anh/chị không ạ?”.
Tiếp tục, hãy hỏi xem sản phẩm của bạn có tốt không, khách hàng có hài lòng không và liệu có điều gì khiến anh ấy/cô ấy thấy chưa hài lòng hay không. Câu hỏi này sẽ tạo cơ hội cho bạn thêm một dịch vụ. Trong khi một vài người có thể cho rằng hỏi những câu như vậy sẽ gây ra vài vấn đề, thì kinh nghiệm của tôi cho thấy rằng chính những vấn đề đó có khi lại là cơ hội cho bạn tỏa sáng. Họ đã cho bạn một cơ hội để củng cố thêm mối quan hệ với họ và giúp bạn đi xa hơn trong cuộc cạnh tranh hoặc giúp bạn phát triển công việc kinh doanh của mình, thay thế vấn đề bằng những sản phẩm và dịch vụ mới tốt hơn. Hãy mạnh dạn thực hiện hình thức dịch vụ trọn gói thế này khi bạn đối mặt với những vấn đề về khách hàng cần phải giải quyết; nó sẽ giúp bạn nối lại liên lạc với một khách hàng mà bạn đã mất liên lạc từ lâu. Hãy nhớ: Một cái tên liên lạc cũng có thể trở thành hợp đồng và càng có nhiều liên lạc, bạn sẽ càng có nhiều hợp đồng. Hãy tận dụng những thử thách mà người khác trốn tránh và sử dụng chúng một cách thông minh để tạo ra cơ hội làm nổi bật chính bản thân mình, sản phẩm và dịch vụ của mình.
Khi kết thúc một cuộc gọi khơi dậy mối quan hệ với khách hàng cũ như vậy, luôn luôn phải nhắc lại mục đích cơ bản của cuộc gọi hôm nay:
“Nếu em có thể làm được gì cho anh/chị, anh/chị cứ nói cho em biết ạ. Nhân tiện, anh/chị có thể cho em biết địa chỉ bưu điện nhà mình hay dùng nhất được không ạ? Em có một số thứ muốn gửi cho anh/chị xem qua” (cố gắng lấy được địa chỉ). “Vâng, tốt quá ạ! À và địa chỉ email hiện tại của anh/chị là gì ạ?”. Một lần nữa, đừng cúp máy trước khi thu thập được thông tin này, bạn sẽ phải sử dụng nó cho quá trình theo dõi khách hàng qua email và những chuyến viếng thăm sau này của mình. Đừng đánh giá về mức độ thành công của cuộc gọi dựa trên những gì đang diễn ra, mà chỉ đơn giản kết luận rằng bạn đã vừa nối lại quan hệ với một khách hàng cũ – và điều này sẽ có ích trong tương lai khi bạn bắt đầu liên lạc với khách hàng qua điện thoại, thư từ, email, hoặc khi thực hiện những chuyến viếng thăm cá nhân.
Có một cách tiếp cận khác quyết liệt hơn. Cách này cũng bắt đầu giống như cuộc gọi trên đây: “John, Grant Cardone đây. Khỏe chứ hả, ông bạn? Này, tôi đang gọi cho ông với hai lý do: thứ nhất, lâu lắm rồi mình chưa nói chuyện với nhau nhỉ, tôi gọi điện hỏi xem tình hình dạo này thế nào rồi. Gia đình và công việc tốt cả chứ?” (tôi nhắc lại, bạn phải thật ngắn gọn, trừ phi người kia muốn nói thêm).
Sau đó, bạn nên thảo luận thông tin mà bạn đã chuẩn bị cụ thể cho riêng người này.
“Ừ, và lý do thứ hai là tôi có xem qua thông tin của ông và thấy là bên tôi đang có mấy chương trình đặc biệt lắm, có thể giúp ông sử dụng dòng sản phẩm cao cấp hơn mà không ảnh hưởng gì tới chi tiêu hằng tháng. Ông có muốn biết thêm không?” (kỹ năng này được gọi là “giúp cải thiện thêm tình hình của khách hàng”).
Khi tôi nghiên cứu về các kiểu suy giảm trong chu kỳ kinh tế, có một loạt các hành động tôi rút ra mà bạn có thể ngay lập tức triển khai và một trong số đó là tăng tần suất giao tiếp với khách hàng hiện tại lên bằng cách tư vấn cải thiện tình hình hiện tại của họ. Tôi không đợi đến lúc truyền thông ra rả rằng tình hình thị trường hiện tại tồi tệ đến thế nào; tôi chủ động tìm hiểu chu kỳ thị trường, rồi sau đó hành động ngay trước khi mọi thứ vượt ra ngoài tầm kiểm soát. Khách hàng của bạn sẽ tự động tìm cách để làm giảm các chi phí của họ xuống trong thời kỳ khó khăn. Tôi coi đây là một cơ hội và bắt đầu liên lạc với họ, đề nghị tư vấn cho họ nên thay thế hay thêm những gì vào sản phẩm/dịch vụ hiện tại họ đang sử dụng và đề xuất cách giảm chi tiêu hằng tháng của họ xuống bằng cách gia hạn thêm hợp đồng.
Ví dụ, công ty hiện tại của tôi kinh doanh các hợp đồng tập huấn và tư vấn cho doanh nghiệp. Các doanh nghiệp thuê tôi; chúng tôi thỏa thuận với nhau về giá và sau đó thì bán hợp đồng cho một bên thứ ba và khách hàng sau đó sẽ trả góp cho bên thứ ba (công ty tài chính) trong một khoảng thời gian xác định. Giả sử một khách hàng trước đây còn 6 tháng nữa là phải thanh toán cho bên thứ ba. Chúng tôi gọi điện cho họ để gia hạn thêm hợp đồng tập huấn trước khi hết hạn, thêm vào ngày tập huấn chính xác mà đằng nào họ cũng sẽ cần và khoản nợ của họ được tự động chuyển sang hợp đồng mới với ngày và các điều khoản được điều chỉnh lại, bằng cách đó có thể giảm được khoản tiền mà khách hàng phải thanh toán. Khách hàng sẽ được mua khóa tập huấn đó với chi phí trung bình tháng thấp hơn, còn chúng tôi vẫn có doanh thu và tiếp tục được phục vụ khách hàng trong một thị trường ngày càng bị thắt chặt. Đó thực sự là một mối quan hệ làm ăn đôi bên cùng có lợi. Nhưng bạn phải nghĩ ra những điều kiện hợp đồng sáng tạo hơn, làm sao để đưa họ đến những trải nghiệm sản phẩm tốt hơn và khuyến khích họ sử dụng sản phẩm và dịch vụ mới của bạn.
Tất nhiên, không phải mọi khách hàng đều hưởng ứng lời đề nghị của bạn, cũng như không phải mọi khách hàng đều đủ khả năng làm vậy. Nhưng cách suy nghĩ và hành động sáng tạo này có thể giúp chúng ta giữ được liên lạc thường xuyên với khách hàng và giữ chúng ta lại trong cuộc chơi.
Tôi cá là bạn đang tìm cách để có thể áp dụng những cách này vào việc kinh doanh của mình. Bạn cần phải có trách nhiệm với tất cả các phần trong chu kỳ và tất cả những khía cạnh mà trước đây bạn không nghĩ là nó thuộc phạm vi trách nhiệm củamình, khi bạn thực hiện những bước hành động như thế này. Bạn không chỉ đang làm việc của mình mà sẽ phải đảm bảo tất cả các mảnh ghép trong bộ máy đều hoạt động tốt. Bạn không chỉ là đang bán hàng, bạn phải làm nhiều hơn thế, bạn phải tiến lên khi mọi thứ càng trở nên khó khăn hơn. Bạn gần như phải kiểm soát được tất cả các khâu liên quan để có được một khách hàng và hoàn thành mọi thứ tốt đẹp. Có thể bây giờ không có nhiều người trong cùng nhóm với bạn và bạn phải gánh lấy nhiều trách nhiệm hơn trong từng bước cần thiết để kinh doanh thành công. Hãy nhớ rằng: có rất nhiều đồng nghiệp cũng đang mắc kẹt lại ở một bước nào đó của quá trình và có thể là họ cũng khá thờ ơ, vậy nên đừng nghĩ là họ có thể phản ứng lại với những cuộc tấn công về mặt tinh thần này như cách bạn đang làm được.
Và bạn cũng đừng sa đà vào tiểu tiết. Trong tình huống làm giảm mức thanh toán của một khách hàng như tôi đưa ra trong ví dụ trên đây, đừng quan tâm là liệu bạn có thể thực hiện được đúng ý đồ làm giảm chi phí thanh toán của khách hàng xuống không hay là đang cung cấp dịch vụ miễn phí, mà mục đích quan trọng là phải có lãi và mở ra một chu kỳ bán hàng mới. “Không mất phí” hay “giảm thanh toán” là những khái niệm tương đối và có ý nghĩa khác nhau khi đặt trước những đối tượng khác nhau. Nếu khách hàng của bạn thể hiện sự thích thú và nhìn thấy giá trị trong lời đề nghị của bạn, họ sẽ cân nhắc đến việc tiếp tục với bạn hay là không. Đừng chỉ tập trung vào việc làm thế nào để chốt được giao dịch với khách hàng đó mà còn phải chú ý đến việc khơi dậy nhu cầu của những khách hàng hiện tại này, tạo ra sự hứng thú với sản phẩm và dịch vụ của bạn. Từ đó, cơ hội sẽ đến.
Nếu người khách của bạn thể hiện sự hứng thú, tất nhiên là rất tốt. Nhưng nếu không, hãy quay lại với phần dịch vụ trong cuộc gọi: “Vâng, rất cám ơn anh/chị đã dành thời gian cho em! Và mục đích chính của em ngày hôm nay gọi là để xem liệu em có thể hỗ trợ được gì thêm cho anh/chị không, để anh/chị có thể thoải mái khi mua hàng ở chỗ em”. Sau đó, kết thúc cuộc gọi bằng: “Anh/chị cứ gọi cho em nếu cần hỗ trợ thêm điều gì nhé. Em rất vui nếu lúc nào đó lại có thể liên lạc lại với anh/chị ạ. Hôm nào đó mong anh/chị dành thời gian đi ăn trưa cùng em”.
Bạn không cần nói thẳng vào chuyện làm ăn, nhưng cần phải duy trì liên lạc. Điều quan trọng thứ hai khi bắt đầu một cuộc gọi chính là cách bạn kết thúc nó như thế nào. Bạn cần phải quay lại lý do ban đầu khi gọi đến và kết thúc cuộc trò chuyện theo xu hướng tích cực, mang tính dịch vụ.
Với tất cả những cuộc gọi mà bạn thực hiện, hãy theo dõi chặt chẽ bằng thư tín và sau đó hẹn ngày giờ để thực hiện viếng thăm trực tiếp. Kết hợp sử dụng công nghệ, như là CRM (Customer Relationship Management – Công nghệ quản lý quan hệkhách hàng), quản lý dữ liệu, các chương trình máy tính, các chương trình xử lý dữ liệu và thậm chí là những phương tiện điện tín như điện thoại, email, mạng xã hội và đừng quên thăm hỏi trực tiếp để tối đa hóa hiệu quả của việc quản lý khách hàng. Email và Internet có thể là những công cụ rất hiệu quả để giữ liên lạc, nhưng đừng quá lệ thuộc vào một trong hai cách đó. Ví dụ, tôi tạo ra một chương trình máy tính cho các nhân viên môi giới xe, quá trình thương lượng của họ có thể diễn ra khá xa chỗ của nhân viên bán hàng. Chương trình này được gọi là EPencilTM, sẽ tự động đưa ra cả một bản đề xuất bán hàng và cung cấp tất cả thông tin về độ tin cậy, tốc độ và khả năng vận chuyển tới công ty lẫn người thuyết trình. Công ty sau đó có thể sử dụng những bản đề xuất điện tử này để quản lý và cải thiện chất lượng bán hàng cũng như quảng cáo sản phẩm của họ trong những phần thư từ, phản hồi trên Internet, quảng cáo truyền thống, hoặc là chào hàng qua thư trực tiếp.
Cảnh báo: Việc kích hoạt lại những khách hàng cũ nên được thực hiện dưới cách nhìn là bạn đang đề xuất thêm dịch vụ và khơi dậy sự thích thú của khách hàng. Một lần nữa, đây không phải là hành động bán hàng. Bạn chỉ nên kỳ vọng sẽ thu được một đơn hàng hoặc một lời giới thiệu sau khi thực hiện khoảng 10 đến 12 cuộc gọi. Cách tiếp cận này có thể không đạt được tỷ lệ thành công lớn trên mỗi cuộc gọi, nhưng nó vẫn rất cần thiết, để tận dụng triệt để mỗi cơ hội mà bạn có thể tìm ra. Bạn đã đầu tư rất nhiều vào những khách hàng này, vậy nên hãy tiếp tục dành thời gian, công sức và nỗ lực vào những mối quan hệ mà bạn đã cố gắng xây dựng. Sau cùng, có thể bạn sẽ không tìm được một mỏ vàng, mà chỉ nhận được vài phân vàng thôi, nhưng ít nhất bạn đã không dừng lại để rồi chỉ nhận được vài cục sắt gỉ sét. Điều này cũng giống như danh sách khách hàng của bạn. Hãy đối xử với họ như những mỏ vàng và tiếp tục khai thác bằng cách khơi dậy những mối quan hệ ấy.
Đối với những ai cảm thấy thiếu suy xét và thiếu nhiệt tâm nhất: hãy bắt đầu gọi càng sớm càng tốt và nhớ đề cập thêm yếu tố giới thiệu vào để có cơ hội được một khách hàng nào đó giới thiệu cho một người khác. Sau khi bạn đã chào hỏi xong và hỏi lại về sản phẩm, hãy hỏi những điều sau: “Anh/chị có biết ai có nhu cầu với sản phẩm của bên em không ạ?”. Cá nhân tôi đã thực hiện điều này trong mọi cuộc gọi, nhưng tôi là một người hoàn toàn phi lý trí và đã rút ra được kinh nghiệm rằng: có xin thì mới được cho. Và trái ngược với một quan điểm tuy rất phổ biến nhưng không đúng, việc hỏi xin giới thiệu không hề ảnh hưởng tiêu cực đến bạn. Thực tế nó còn cải thiện cảm nhận của khách hàng về bạn nữa, rằng bạn là một người làm việc chuyên nghiệp. Tôi đang thực hiện điều mà mọi người làm kinh doanh đều biết là nên làm – tôi sẽ thảo luận kỹ hơn về điều này ở phần sau.
Tôi nhắc lại, đừng gọi và nói chuyện rằng nền kinh tế hiện tại đang tệ đến thế nào, hoặc nói với khách hàng rằng bạn gọi vì đợt này bán hàng ế ẩm quá. Không ai muốn nghe về điều này cả. Hãy tỏ ra thật tích cực, thật quả quyết, kiểm soát tốt câu chuyện và thể hiện rằng bạn rất vui khi được cung cấp dịch vụ cho họ.
Còn bây giờ, hãy bắt đầu hành động ngay. Chọn ra năm khách hàng từ cơ sở dữ liệu, những người đã mua hàng trong quý đầu năm ngoái và gọi điện cho họ. Không cần phải lên kế hoạch, không cần cà phê; cứ bắt đầu gọi thôi. Đừng sợ hãi và đừng cân nhắc xem phải nói gì, hay họ sẽ nói gì, cứ làm thôi. Bạn thực hiện càng nhanh, thì bạn sẽ càng đỡ phải tự dọa dẫm mình như vậy. Hãy ghi nhớ rằng phần lớn những nỗi sợ của bạn trong cuộc sống chẳng bao giờ xảy ra trong thực tế. Và nếu bạn không có nổi năm khách hàng trong quý trước bởi đây là quý đầu tiên làm việc của bạn, hãy tìm năm người từ một khoảng thời gian bất kỳ nào đó, hoặc tìm những người đồng nghiệp đã làm việc tại công ty bạn trước đây.
Luôn luôn ghi nhớ một điều rằng mục đích của bạn trong suốt cuộc gọi là để đề xuất thêm giải pháp cho khách hàng, cải thiện tình hình hiện tại của họ theo một cách nào đó. Nếu bạn muốn có một cam kết chắc chắn để đạt được thành công, để sống sót, để tiến lên phía trước và giành lấy thị phần, thì nhớ hãy hỏi xin sự giới thiệu từ khách hàng.
Bài tập:
Khơi dậy mối quan hệ với các khách hàng cũ
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CUỘC GẶP HIỆU QUẢ NHẤT ĐỂ TIẾN LÊN VÀ CHINH PHỤC
Những dịp đến thăm trực tiếp chính là một phương pháp tương đối hữu hiệu mà bạn có thể sử dụng để nối lại liên lạc với khách hàng và đảm bảo được việc nâng vị trí của mình lên cao trong thị trường. Hiệu quả của một chuyến viếng thăm như vậy có thể tương đương với khoảng mười cuộc điện thoại. Tôi tổ chức những buổi hội thảo và đối thoại doanh nghiệp dựa trên một cơ sở là những cuộc viếng thăm khách hàng – thậm chí là những người còn không biết tôi là ai. Đó chính là cách tốt nhất để phát triển doanh nghiệp. Tôi đã ở Memphis một tuần và được ba vị khách hàng chào hỏi sau khi kết thúc buổi hội thảo, điều đó có ảnh hưởng đáng kể đến cả tôi và họ. Còn nhớ cái thời mà tôi bắt đầu xây dựng sự nghiệp đầu tiên của mình, có những tình huống – mà sự thật là nó rất thường xảy ra – tôi không thể nào đặt được lịch hẹn để gặp ai cả. Vậy nên tôi bắt đầu thực hiện những chuyến viếng thăm cá nhân bất ngờ đến những người khách hàng mới để họ biết đến tôi. Đó là điều đáng sợ nhất mà tôi từng làm, nhưng vì không ai biết đến tôi cả và tôi cũng chẳng có vốn đầu tư cho quảng cáo, nên đó là cách duy nhất tôi có thể làm để giới thiệu bản thân mình và công ty của mình đến những người tôi muốn hợp tác.
Thiết lập những mối liên lạc cá nhân là một hành động yêu cầu nỗ lực vô cùng to lớn. Việc này cần rất nhiều can đảm, nhưng nó thực sự có thể giúp bạn phát triển những kỹ năng mà bạn sẽ không bao giờ có được nếu không luyện tập nhiều lần. Thành công của cá nhân và công việc kinh doanh của tôi dựa rất nhiều vào thói quen này, nhiều hơn bất kỳ một cách tiếp cận nào khác mà tôi từng áp dụng. Không những giúp thiết lập cơ sở khách hàng vững chắc, cách liên lạc mang tính cá nhân này còn giúp bạn gây dựng được sự tin tưởng của khách hàng – thứ mà bạn không thể đạt được nếu dùng bất kỳ phương pháp nào khác. Một khi đã thuần thục kỹ năng này, bạn sẽ có thể chăm sóc bản thân mình, gia đình mình và xây dựng kinh doanh ở mọi nơi.
Thực hiện những chuyến viếng thăm cá nhân như thế cũng giúp bạn vượt qua được nỗi sợ hãi và cảm giác không an tâm về khả năng của bản thân. Đối với tôi là như thế. Việc này khiến tôi phải bỏ qua nhiều cái người ta vẫn gọi là nghi thức trong kinh doanh mà tôi nghĩ là những cản trở đối với thành công.
Tổng thống Mỹ sẽ không thể trở thành tổng thống nếu ông không thực hiện những cuộc thăm viếng cá nhân, không bắt tay với những người mà ông không quen biết và không hôn lên má những em bé. Ông còn phải tìm cách tiếp cận – dù cho có được chào đón hay không – và liên lạc với tất cả mọi người, đồng thời cũng chịu tất cả rủi ro về phía mình. Bất kỳ một chính trị gia thành công nào cũng sẽ đều nói với bạn rằng cả tiền lẫn những bài diễn thuyết đều không thể thay thế được những lần tiếp xúc trực tiếp và những cái bắt tay chào hỏi cử tri. Nếu phương pháp rất đỗi đời thường này hữu ích đối với một vị tổng thống, thì nó cũng sẽ hữu ích đối với tôi. Và dù bạn có công nhận hay không, thì bạn cũng đang phấn đấu trở thành một vị tổng thống – vị tổng thống trong lĩnh vực của bạn và trong thị trường của bạn. Đồng ý rằng, bạn không làm việc trong một văn phòng lớn, được các quốc gia khác công nhận. Văn phòng của bạn chỉ là một văn phòng cá nhân nho nhỏ, nơi bạn có 100% quyền hành và không có ai khác để sai bảo. Cũng chẳng có Quốc hội hay Nghị viện để phân xử. Bạn toàn quyền quản lý nền kinh tế của mình và không cần quan tâm đến tỉ lệ thông qua. Mỗi bước đi của bạn cũng chẳng bị truyền thông săn đuổi. Bạn được tự do làm theo ý mình trong mọi hoàn cảnh và tự ra quyết định trong thế giới riêng. Là một tổng thống, những cuộc thăm viếng cá nhân đến những người đã từng hợp tác làm ăn với bạn trước đây sẽ giúp đảm bảo sự vững mạnh, khả năng thanh toán và thành công trong công việc quản lý của bạn.
Tôi không đề xuất rằng bạn nên phát triển việc kinh doanh của mình chỉ dựa trên việc gọi điện cho từng cá nhân như tôi đã từng làm, bởi tôi biết chắc chắn bạn có hai thứ: (1) điểm tựa sức mạnh (những người bạn quen biết) và (2) những khách hàng cũ. Hãy sử dụng sức mạnh của những cuộc gọi cho những đối tượng trong hai nguồn này trước khi bạn bắt đầu đến gặp những người không quen biết, tôi sẽ chứng minh cho bạn thấy cách chính xác để thực hiện việc này thật hiệu quả.
Vợ tôi là một diễn viên và có một lần, khi cô ấy trở về sau một buổi biểu diễn không thành công, tôi cố gắng an ủi cô ấy. Cô ấy trả lời tôi rằng: “Anh chẳng hiểu gì về biểu diễn”. Tôi nói với cô ấy: “Em à, anh hiểu chứ. Anh tham gia biểu diễn còn nhiều hơn em cùng mười diễn viên cộng lại nữa kia, chỉ khác ở chỗ: thứ nhất, anh gọi đó là điện thoại bán hàng; và thứ hai, anh chẳng bao giờ được mời cả”.
Khi niềm khao khát của bạn về một điều gì đó đủ mạnh, bạn sẽ làm bất cứ thứ gì để có nó – bao gồm cả việc lờ đi những chuẩn mực xã hội và cư xử thường thấy để sản phẩm và dịch vụ của mình được biết đến. Thị trường – đặc biệt là một thị trường đang suy giảm – sẽ chỉ đền đáp cho những người sẵn lòng làm mọi thứ cho nó.
Hãy nhớ: Bạn sẽ sử dụng những thông tin đã thu thập được khi thực hiện cuộc gọi “check-in” trong chuyến ghé thăm cá nhân. Đây không phải là một cú điện thoại cho người lạ, bởi họ đều là bạn bè, họ hàng, thậm chí khách hàng cũ và những người quen cũ của bạn. Có rất nhiều lý do giải thích vì sao mọi người không thực hiện cuộc gọi mào đầu trước khi đến này. Một trong số đó chính là chúng ta được xã hội giáo dục rằng không nên quá hết mình để đạt được điều mình muốn. Bạn và tôi, về cơ bản đều được lập trình để suy nghĩ một cách cẩn thận và logic (trong trường hợp này là bị đàn áp) thay vì hành động không lý do, phi lý trí (trong trường hợp này như thế lại rất tốt) và sẵn lòng làm bất cứ điều gì có thể để thành công. Đây là lý do chính khiến cho con người không thể biến giấc mơ của họ thành hiện thực.
Nền kinh tế chưa cần phải đứng trên bờ vực bi thảm thì con người mới bắt đầu có những vấn đề về tài chính. Bạn có thể nhìn thấy điều này hằng ngày. Do đó, khi những nền kinh tế không thể tạo ra thành công, thì hành động của bạn phải làm được điều đó. Nền kinh tế không chi phối con người, mà phải là con người tạo ra và vận hành nền kinh tế. Các cá nhân và doanh nghiệp ngày nay chịu tổn thất rất nhiều vì họ không sẵn sàng làm mọi thứ có thể. Mọi người chịu tổn thất về tài chính vì họ không thể và cũng không sẵn lòng đứng trước mặt người khác để tự quảng cáo chính mình, giới thiệu về dịch vụ và sản phẩm của mình. Bạn đã từng gặp trường hợp một anh chàng hẹn hò với một cô nàng xinh đẹp, trong khi cô ta ở một địa vị cao hơn rất nhiều so với anh chàng và bạn tự hỏi, anh ấy đã làm việc đó như thế nào? Chà, anh ấy chẳng thèm quan tâm hay đếm xỉa gì tới những điều mà tất cả mọi người coi là quan trọng. Và chính vì thế, anh chàng ấy đã có được cô nàng xinh đẹp trong tay.
Những cuộc gọi cá nhân là hình thức để thực hiện những cuộc gọi bán hàng một cách hiệu quả nhất, nhưng cũng đáng sợ nhất. Đó cũng là cách nhanh nhất để khiến cho bạn trở nên khác biệt so với các đối thủ, đặc biệt là trong giai đoạn kinh tế suy giảm mạnh mẽ. Bạn phải luôn sẵn sàng thực hiện những hành động quyết liệt nhất để chống lại sự trì trệ của nền kinh tế. Thông thường, những hành động như vậy thường bị nhìn nhận là thái quá bởi con người đã được quy định là luôn đợi chờ điều gì đó sẽ xảy ra, thay vì tự mình tạo ra một điều gì đó. Tôi chưa từng gặp ai không chịu công nhận rằng chẳng có điều gì hiệu quả hơn những liên lạc cá nhân khi bạn đang cố gắng bán sản phẩm, dịch vụ và chính bản thân mình. Kể từ khi mọi người trở nên chuộng marketing truyền thống và những chương trình quảng cáo lớn, họ bắt đầu lệ thuộc vào việc ngồi một chỗ nhận đơn đặt hàng thay vì tự tạo ra cơ hội bán hàng. Tuy vậy, quảng cáo thực ra không hiệu quả trong suốt những giai đoạn thắt chặt kinh tế, bởi nó dần trở nên vượt quá khả năng chi trả mà lại bị khách hàng đối xử một cách hờ hững. Công chúng thường tìm kiếm những sản phẩm có thể giúp họ tiết kiệm được tiền mà lại không phải đầu tư thôi! Những mục quảng cáo đầy chật cả trang giấy đều bị quăng hết vào thùng rác mà chẳng ai thèm ngó lấy một cái. Mỗi ngày, có hàng triệu email bị đẩy vào mục Chưa đọc và kết thúc số phận của mình trong mục Thư rác. Ngược lại, những cuộc thăm viếng cá nhân lại rất hiệu quả về chi phí, chỉ tiêu và là cách chính để khiến cho bạn trở nên nổi bật trên thị trường. Chúng sẽ khiến cho những khách hàng tiềm năng nghĩ về bạn, nhớ về bạn và công ty của bạn.
Tôi muốn rằng bạn hãy thực hiện một cuộc viếng thăm trong 21 ngày tới và để ý xem cuộc sống và việc làm ăn của mình có thêm chút sức sống mới nào hay không. Trong những người mà bạn gọi điện hoặc gửi email trong hai bước hành động tôi đề cập trên đây, mỗi ngày hãy chọn một người để đích thân thực hiện chuyến thăm hỏi. Đừng gọi và nói với họ trước rằng bạn đang đến đấy; đừng hỏi xin sự đồng ý của họ. Cứ đến thôi. Phần lớn trường hợp, bạn sẽ có thể phải gặp người gác cổng, hoặc bộ phận lễ tân, lúc đó bạn hãy nói rằng: “John có ở đây không? Tôi là bạn anh ấy”. (Hoặc “Anh ấy là khách hàng của tôi”). “Tôi sống gần đây và muốn ghé qua chào hỏi một chút”. Nếu khách hàng của bạn không ở đó, hãy để lại danh thiếp và nhớ dành ra vài giây chú ý tới người tiếp bạn. Anh ấy/cô ấy có thể được thêm vào danh sách điểm tựa sức mạnh, vì bạn có thể sẽ cần đến họ khi liên lạc với khách hàng của mình trong tương lai.
Khi bạn bắt đầu phải đối diện với những mối liên lạc của mình, cứ đơn giản mà nói rằng: “John, tôi sống trong khu này và muốn ghé qua chào anh một chút. Anh có thời gian không? Mọi thứ dạo này thế nào? Đợt trước mua hàng/sử dụng dịch vụ bên tôi thấy ổn chứ?”. Nếu là khách hàng cũ mà trước đây bạn chưa từng bán hàng thành công: “Tôi sống trong khu này và ghé thăm hỏi một chút, cũng muốn biết dạo này anh thế nào rồi, nhân tiện nối lại liên lạc với anh luôn. Công việc anh dạo này ra sao? Gia đình thế nào rồi?”. Những người khách mà bạn gặp sẽ trò chuyện một cách tự nhiên và hỏi nhau về những gì bạn đang làm. Hãy phản hồi với sự tử tế; nếu họ thể hiện sự hứng thú và bạn thấy có vẻ có cơ hội, hãy mạnh dạn tìm hiểu vài thứ từ họ để xem có giúp gì được cho họ không. Nếu cái họ cần không phải là thứ bạn có, hãy hỏi xem có ai đó mà họ biết có thể cần sử dụng dịch vụ của bạn không. Bạn có thể nói rằng: “Tôi cũng không định hỏi anh chuyện này đâu, nhưng anh biết có ai hứng thú với sản phẩm hay dịch vụ này không?” Sau đó thì yên lặng và để cho người khách ấy nghĩ một lúc và rồi thì cho bạn một cái tên.
Những cuộc viếng thăm như thế không có chút bất lợi nào cả. Chẳng có ai lại đá bạn ra ngoài bao giờ, cũng chẳng có ai nhạo báng và cũng chẳng có ai gọi cảnh sát tới. Sẽ chẳng bao giờ bạn bị từ chối hay thất bại, vì bạn chỉ ghé qua chào hỏi và nối lại liên lạc thôi mà! Bạn chẳng chèo kéo người ta để bán cái gì cả. Điều có lợi là bạn có thể may mắn gặp được một người nào đó đang thực sự cần những gì bạn có, họ thực sự muốn nghe bạn giới thiệu về sản phẩm, chào hàng và bán hàng cho họ. Nếu bạn cứ ngồi không và đợi chờ một điều gì đó sẽ đến, bạn sẽ phải đợi rất lâu và có thể sẽ bị thất vọng khủng khiếp khi đến cuối tháng.
Nếu bạn đứng lên, đi ra ngoài và bắt tay vào hành động để khiến một điều gì đó diễn ra, nó sẽ thực sự diễn ra. Đây là một trong những phương pháp tuyệt vời nhất, nhưng lại ít được sử dụng để sống sót trong những giai đoạn khủng hoảng. Lấy ví dụ một người vừa mất việc và đang tìm kiếm một công việc mới. Đa phần người ta sẽ dành thời gian để chỉnh lý lại hồ sơ xin việc một chút, sau đó thì gửi đi và ngồi đợi chờ một ai đó để mắt tới. Tuy nhiên, khi nền kinh tế đang chững lại, lao động cũng thất nghiệp hàng loạt và phần lớn mọi người ngoài kia đều cần một công việc. Điều này có nghĩa là càng ngày càng có nhiều hồ sơ được gửi tới các công ty, vì vậy cơ hội hồ sơ của bạn được nhìn tới lại càng giảm. Bạn sẽ không thể nào tìm được việc với chỉ một bộ hồ sơ; bạn chỉ có thể làm được khi bạn đến gặp mặt trực tiếp và làm cho người ta tin tưởng mà tuyển dụng bạn. Tôi thực sự bị sốc khi biết mọi người đã dành nhiều thời gian và tiền bạc thế nào để tìm ra cách viết một bộ hồ sơ, thay vì tự quảng cáo chính mình cho thật hiệu quả trong buổi phỏng vấn.
Hãy nhìn quanh văn phòng của bạn xem. Bạn có nhìn thấy tiền hay cơ hội kinh doanh nào không? Chắc chắn là không rồi, vì những thứ đó đâu có tồn tại trong văn phòng bạn, chúng chỉ tồn tại ở bên ngoài kia thôi. Tương tự như vậy, nếu bạn đang điều hành một công ty từ xa, ngay tại nhà mình, bạn cũng không thể tìm thấy bất kỳ một khoản tiền nào đang ẩn núp trong căn bếp ở nhà. Sẽ không có ai ở đó để mua sản phẩm hay dịch vụ, hoặc là tài trợ tiền cho dự án của bạn đâu. Vì vậy, hãy bắt đầu khai thác điểm tựa sức mạnh và những khách hàng cũ của mình đi! Hãy tìm cách tiếp cận họ qua những lần thăm viếng. Hàng ngàn doanh nghiệp – thậm chí là cả các đế chế lớn – cũng đã được xây dựng lên từ những bước như thế. Hãy vượt qua sự e ngại và kiên định với những niềm tin của bản thân. Hãy trở nên phi lý trí và hành động như thể cuộc sống của bạn sẽ phụ thuộc vào việc bạn đã làm điều đó tốt như thế nào.
Vậy nên: hãy bắt đầu thăm hỏi ai đó đi – ngay bây giờ, hoặc đó là việc đầu tiên bạn sẽ làm vào sáng mai. Tôi không quan tâm rằng bạn sẽ gặp ai; cứ đi thôi. Sau đó, hãy lên lịch đi thăm hỏi hằng ngày trong 21 ngày tới. Nếu bạn không bỏ qua ngày nào, việc tạo lập các mối quan hệ lúc đó sẽ trở thành thói quen của bạn và bạn sẽ nhận được thành quả của những kỹ thuật tiến-lên-và-chinh-phục thành công.
Bài tập:
Cuộc gọi hiệu quả nhất để tiến lên và chinh phục
Chương 5
BIẾN “CHƯA BÁN ĐƯỢC” THÀNH “ĐÃ BÁN”
Hãy thử dừng một vài phút, suy nghĩ về tất cả những người mà bạn đã từng làm ăn, nhưng vẫn chưa bán được hàng cho họ. Có thể đó sẽ là một con số khá lớn, bởi thực tế là bạn sẽ không thể bán được hàng cho phần lớn những người mà bạn đã từng cố gắng tiếp cận. Bây giờ, chúng ta sẽ tiếp cận lại từng người một trong danh sách sáu tháng vừa qua và biến “chưa bán được” thành “đã bán”. Mặc dù hiếm khi được thực hiện, chiến lược này thực ra lại khá hiệu quả; và trên hết, những người này vẫn còn trong danh sách “chưa bán” bởi vì bạn chưa thực hiện buôn bán lại với họ mà thôi, đúng không? Tất cả mọi người rồi đều sẽ làm một điều gì đó; vấn đề chỉ là khi nào và với ai. Sự thật là khi bạn thất bại trong việc chốt một giao dịch và sau đó bạn lại đánh rơi hay quên mất nó không có nghĩa rằng khách hàng này không còn tiềm năng trong thị trường dịch vụ của bạn nữa. Mà nó chỉ có nghĩa rằng bạn đã từ bỏ việc theo sát họ hoặc họ đã mua hàng từ người khác, nhưng điều đó cũng không loại trừ khả năng anh ta vẫn là một tiềm năng đối với bạn. Có thể là anh ấy/cô ấy không mua được sản phẩm của bạn lúc đó, chưa sẵn sàng lắm chẳng hạn, hoặc là tạm thời hoãn lại việc đưa ra quyết định vì muốn cân nhắc thêm. Cũng có thể lúc ấy vị khách đó chưa đủ tài chính, hoặc bạn đã chọn sai đối tượng cho sản phẩm của mình, hoặc anh ấy đã mua từ người khác rồi, nhưng lại không thấy hài lòng với quyết định đó lắm.
Những cơ hội bị bỏ qua này nên được chuyển đổi để bạn có thể tiến lên và chinh phục lấy thành công. Đừng lãng phí thời gian lo lắng về sự thật là bạn chưa bán được hàng cho những vị khách tiềm năng này trước đây. Họ vẫn là những cơ hội sáng giá và nên được ghi nhận như một phần của những trải nghiệm trong quá khứ, hoặc là “tổn thất”. Hơn thế nữa, họ nên được kích hoạt lại cho đến khi họ trở thành đối tượng bán hàng trong tương lai hoặc một phần của việc mở rộng các điểm tựa sức mạnh. Những tiềm năng như thế chính là những đối tượng rất tuyệt vời trong danh sách “những người cần được ghé thăm” của bạn. Hãy nhớ, mỗi người đều quen biết những người khác, cho nên bạn càng liên lạc được với nhiều người, bạn càng quen biết nhiều hơn thì cũng nhiều người biết đến bạn hơn!
Một cuộc nghiên cứu do Công ty Xuất bản Thomas thực hiện cho thấy: phần lớn những người bán hàng, dù cho họ hoạt động trong lĩnh vực nào, đều đã bỏ cuộc quá sớm. Cũng theo nghiên cứu này, 80% doanh số bán hàng được tạo ra chính là ở cuộc gọi thứ năm, nhưng chỉ có 10% nhân viên bán hàng gọi được đến ba lần. Ngạc nhiên chưa! Cơ hội chính là ở trong những lần mà bạn đã không theo sát khách hàng một cách đủ siêng năng, đủ kiên trì và đủ lâu dài. Và thương vụ mà bạn cần thì vẫn ngủ yên ở một nơi nào đó bên ngoài tập hồ sơ của bạn. Một khi bạn đã đầu tư thời gian và công sức, hãy nhớ theo dõi thật sát và khai thác cơ hội cho đến khi đào được vàng thì thôi. Cách tốt nhất để hành động chính là hãy lướt qua các ghi chú và kho dữ liệu của bản thân. Hãy sử dụng những bước hành động chúng ta đã thảo luận trên đây và đừng bao giờ chỉ lệ thuộc vào một loại liên lạc duy nhất. Hãy sử dụng tất cả vũ khí mạnh nhất của mình để đạt được một khách hàng mới – bao gồm điện thoại, tin nhắn, thư từ, email và cả những chuyến viếng thăm nữa, đừng bao giờ ngừng theo sát họ. Tôi đã từng có những khách hàng mà tôi đã phải gọi cho họ mỗi ngày trong 20 ngày liên tiếp để rồi cuối cùng họ cũng đã nghe máy. Bất chấp lý do mà họ không gọi lại cho tôi là gì, khi đến lúc cần một cái gì đó liên quan đến sản phẩm của tôi, tôi luôn là người đầu tiên mà họ nghĩ đến. Thế có là quá đủ chưa? Tất nhiên là không, nếu bạn vẫn muốn là người đứng ở vị trí số một.
Sau đây là một ví dụ về một cuộc gọi mà bạn có thể dùng để gọi cho những khách hàng bạn đã từng liên hệ trong quá khứ nhưng vẫn chưa chốt được giao dịch: “Chào John, tôi là Grant Cardone đây. Chúng ta đã gặp nhau khoảng bốn tháng trước, lúc anh xem sản phẩm của tôi ấy mà. Hôm đó chúng ta vẫn chưa đi đến được thỏa thuận cuối cùng, nên hôm nay tôi muốn gọi lại cho anh với hai lý do. Thứ nhất, tôi muốn hỏi thăm sức khỏe của anh: ‘Anh vẫn khỏe chứ?’ (kèm theo một vài câu chào hỏi mào đầu, nhưng đừng dài dòng quá). Thứ hai là, tình hình những gì chúng ta thảo luận bốn tháng trước có tiến triển gì không? Anh đã quyết định mua hàng chưa?”.
Nếu người khách đó chưa mua, hãy bắt đầu hỏi han anh ta để tìm thông tin, như thể bạn chưa bao giờ làm điều này trước đây với anh ta vậy. Bạn sẽ phải bán hàng lại cho anh ta từ đầu. Đừng mặc định rằng những gì trước đây vị khách này cần sẽ giống những gì bây giờ anh ấy/cô ấy cần. Hãy hỏi xem có điều gì thay đổi kể từ đó tới giờ hay không. Đặt câu hỏi như thể tại sao lúc đó anh ấy/cô ấy lại không như vậy. Và sau đó là: “Có điều gì mà anh muốn thực hiện bây giờ không?”. Vòng quay bán hàng này sẽ tiếp tục đi vào quỹ đạo của nó và bạn sẽ phải bắt đầu tìm kiếm những thông tin mới, bắt đầu một bài thuyết trình mới, có thể là phải giới thiệu một sản phẩm hoàn toàn khác và chào hàng một thương hiệu mới. Đừng bỏ qua bất kỳ một bước bán hàng nào chỉ vì bạn đã từng thực hiện nó. Hãy bắt đầu quá trình bán hàng lại từ đầu và quên hết những gì bạn đã thực hiện trước đây, bởi giờ đây nó không còn thích hợp nữa.
Nếu người đó đã mua sản phẩm từ một người khác, chúc mừng anh ấy/cô ấy. Hãy hỏi người ta xem sản phẩm đang hoạt động thế nào và cho họ biết rằng bạn luôn sẵn lòng nếu họ cần bất kỳ sự trợ giúp nào. Nhớ nói một điều gì đó đại loại như là: “Em rất vui được hỗ trợ anh/chị dù anh/chị có mua sản phẩm đó ở đâu đi chăng nữa. Em rất tiếc vì không có cơ hội được làm việc với anh/chị ạ”. Ghi nhớ: Mọi liên lạc đều có giá trị hơn là chỉ một giao dịch. Người khách này rồi sẽ trở lại mua hàng của bạn và chắc chắn sẽ biết những người khác có thể muốn mua. Một lần nữa, điều khác biệt duy nhất giữa một liên lạc và một hợp đồng chính là mối quan hệ. Những đối thủ của bạn, những người đã may mắn có được quan hệ kinh doanh với vị khách đó, có thể đã không còn theo sát anh ấy/cô ấy nữa và đây chính là điểm giúp bạn thắng thế so với người đã chiếm được vụ làm ăn này trước đó.
Hãy nhớ phải theo sát các cuộc gọi này bằng thư, đặt anh ấy/cô ấy vào danh sách liên lạc cá nhân và ghi chú ngày dự định đến thăm anh ấy/cô ấy lên lịch để bàn. Hãy tiếp tục chăm sóc những cơ hội đã lỡ “vuột mất” này cho đến khi họ trở thành một cái tên trong danh sách khách hàng của bạn. Đừng quên rằng những người này chính là một phần trong điểm tựa sức mạnh, dẫu cho bạn không (chưa) phải là người bán hàng cho họ. Tôi từng tìm được một vị khách đầy tiềm năng ở Washington, D.C. và tôi gọi cho ông ấy khoảng hai lần mỗi năm. Sau khi một đối thủ khác giành được vụ làm ăn với vị khách hàng này, tôi thất bại. Nhưng tôi vẫn tiếp tục đối xử với ông như một khách hàng của mình và gọi điện khá thường xuyên. Sau 10 năm kiên trì, cuối cùng tôi đã bán được dịch vụ cho ông ấy. Đó chỉ là một trong những hợp đồng lớn nhất tôi từng thu được. Vince Lombardi có một câu nói rất chính xác: “Người chiến thắng không bao giờ bỏ cuộc và người bỏ cuộc không bao giờ chiến thắng!”.
Hành động thay đổi những mối làm ăn chưa bán được hàng này có thể mang lại lợi nhuận lớn đối với những khách hàng từng quan tâm đến sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn trong một hoặc hai năm vừa rồi – thậm chí là ba năm trước hoặc lâu hơn nữa. Tuy nhiên, người khách hàng triển vọng nhất thường sẽ là người mà bạn từng liên lạc trong vòng sáu tháng trước. Cá nhân tôi không đặt ra một mốc thời gian cụ thể nào làm chuẩn để bắt đầu thực hiện việc kích hoạt này. Đối với tôi, một liên lạc từ ba năm trước cũng chẳng có giá trị cao hay thấp hơn một liên lạc cách đây ba hôm. Tôi cho rằng chính cá nhân họ – bản chất mối quan hệ tôi có với họ từ trước – mới là điều thực sự giá trị; tên của họ, số điện thoại, địa chỉ email và tôi có thể đến đâu để thực hiện thăm hỏi họ. Tôi nhận ra rằng khoảng 50% những khách hàng tiềm năng mà tôi liên hệ sẽ khuyến khích tôi gửi lời giới thiệu và thể hiện sự thích thú của họ đến một mức độ nào đó sản phẩm/dịch vụ của tôi, có thể 20% sẽ trở thành người mua thực sự ngay trong giai đoạn đó. Theo sát, theo sát và theo sát. Sự kiên trì sẽ luôn được tưởng thưởng xứng đáng.
Tuy nhiên, bạn phải hết sức sáng tạo trong việc tiếp tục theo sát khách hàng theo cách này. Bạn không thể chỉ đơn giản là bán sản phẩm của mình. Đã từng có nhiều người nói với tôi rằng: “Grant, anh đang lãng phí thời gian của mình đấy!”. Nhưng tôi vẫn tiếp tục với sự cam kết của mình và tiếp tục theo sát khách hàng; tôi đã đầu tư vào đó và làm những việc cần thiết. Dù cho điều đó có nghĩa là tôi lại phải thực hiện một cuộc gọi khác, gửi thêm một lá thư hay một email khác, thực hiện một chuyến viếng thăm khác, hoặc tìm ra địa điểm mà người đó có thể đến tại một thời gian xác định để tôi có thể dàn dựng một cuộc gặp mặt thì tôi vẫn tiếp tục theo sát họ.
Bạn phải biết rằng không ai có thể ngăn cản bạn làm công việc của mình và thực hiện những hành động cần thiết để tạo ra việc kinh doanh mà bạn muốn. Tôi biết điều này nghe có vẻ cực đoan một chút, nhưng bạn và tôi, chúng ta đều không cần sự cho phép từ ai cả. Chúng ta muốn phát triển sự nghiệp của mình. Người Mỹ có một sự bài xích đáng ngạc nhiên đối với sự giận dữ và họ thường xem giận dữ là việc không mong muốn. Những nền văn hóa khác lại không coi trọng những cảm xúc mạnh lắm và xem chúng giống như là một phần của những cuộc trao đổi. Đôi khi con người ta dễ nóng giận, nhưng điều đó không có nghĩa là bạn không nên tiếp tục giao dịch và kết thúc vụ làm ăn.
Một doanh nhân thành đạt ở Los Angeles tên là Kevin Kaul nói với tôi rằng: “Sự khác nhau giữa một số điện thoại liên lạc và một hợp đồng chính là mối quan hệ và nếu cậu không tiếp tục cố gắng liên lạc, cậu sẽ không bao giờ tạo ra được mối quan hệ để biến số liên lạc đó thành hợp đồng”. Thực sự có một mối quan hệ có nghĩa là bạn phải thực sự duy trì được nó cả trong lúc vui vẻ lẫn khi khó khăn. Trên tất cả, việc hai vợ chồng tôi không đồng thuận không có nghĩa là tôi sẽ không bao giờ nói chuyện với cô ấy. Tuy nhiên các doanh nghiệp, các cấp quản lý, doanh nhân và những người bán hàng, họ lại phạm phải sai lầm này mỗi ngày. Họ không thể theo sát được khách hàng vì vài cảm xúc tiêu cực của bản thân, của việc giao tiếp, hoặc là cảm thấy thiếu hứng thú trong việc tìm hiểu những khách hàng tiềm năng. Có vài người lại cho rằng nếu họ theo khách hàng kiên trì quá, khách hàng sẽ liệt họ vào thành phần quá khích cũng nên. Tuy nhiên, nếu quá quan tâm về cái mác bên ngoài như thế cũng có nghĩa là hầu hết mọi người sẽ chẳng bao giờ làm những điều cần thiết để được người khác công nhận là cực kỳ thành công cả.
Để vượt qua những khoảnh khắc cảm thấy không thoải mái này, hãy cố gắng suy nghĩ thật quyết tâm về những lợi ích bạn sẽ được đền đáp sau khi thực hiện những hành động không thoải mái ấy. Ví dụ như bạn muốn mang về một khách hàng trị giá 100.000 đô la cho công ty bạn và 10.000 đô la đối với bạn – thêm vào đó là sự ổn định trong nghề nghiệp và cảm giác thỏa mãn khi hoàn thành công việc nữa. Hãy tự hỏi mình xem: “Liệu có đáng để bất chấp mọi cảm giác khó chịu của bản thân mà tiếp tục theo sát vị khách đó hay không, kể cả bị từ chối và có thêm hy vọng có thể chốt được vụ làm ăn này? Có đáng không?”. Nếu bạn không theo sát ông ấy, bạn sẽ không bao giờ có được mối kinh doanh này. Nhưng nếu bạn theo, có khả năng bạn sẽ làm được! Đã từng có một khách hàng nói với tôi rằng: “Tôi không bao giờ bàn việc kinh doanh với bất cứ ai trong ba cuộc gọi đầu tiên của họ. Thậm chí tôi sẽ không gặp phần lớn trong số họ nữa kìa. Tôi cảm thấy là nếu họ không thực sự tin tưởng vào sản phẩm và dịch vụ của mình để tiếp tục quảng cáo với khách hàng, tại sao tôi lại phải lãng phí thời gian vào việc gặp họ ngay lần đầu tiên họ xuất hiện?”.
Tôi đã từng tham gia vào một giao dịch rất lớn mà tất cả các bên tham gia đều nghĩ rằng chúng tôi đã đi đến được thỏa thuận, trừ tôi. Đơn giản chỉ vì tôi cảm thấy chưa được hài lòng lắm với cái giá mà tôi được trả mặc dù tất cả những người khác, kể cả những đồng nghiệp của tôi, đều đã rất hài lòng rồi. Tôi biết rằng thương lượng lại lần nữa sẽ rất kỳ cục và gây ra nhiều cảm xúc tiêu cực cho đối tác, nhưng tôi cũng hiểu rằng nếu tôi không làm, sau này tôi sẽ ân hận mãi. Tôi đã chọn cách ngồi xuống thương lượng thêm một lần nữa, bất chấp lời khuyên của mọi người và dù cho mọi thứ có trở nên hơi lộn xộn và bối rối, chúng tôi vẫn không mất thương vụ ấy – mà lại có thể tăng được giá bán lên gần 12 triệu đô la. Tôi chắc là bạn sẽ ngồi đó và tự lẩm bẩm với chính mình rằng: “Chắc rồi, nếu là tôi thì tôi cũng sẽ làm thế”. Nhưng bạn cần phải bắt đầu tự trau dồi sức mạnh và phương hướng để theo sát vị khách hàng của mình và thực hiện những thứ bạn cảm thấy không thoải mái trong quy mô nhỏ trước đã, bởi những hành động khó khăn sẽ là bước chuẩn bị để bạn tiến đến những thương vụ lớn hơn. Theo sát, theo sát và theo sát – dù cho ai có nói với bạn cái gì, dù cho bạn có cảm thấy như thế nào, dù cho bất cứ điều gì đi chăng nữa – hãy theo sát khách hàng của mình!
Một ví dụ khác nữa về tầm quan trọng của sự kiên trì: gần đây có một người quan tâm tới dịch vụ của công ty tôi, nhưng khi chúng tôi bắt đầu theo sát vị khách mới, cung cấp thông tin và giá cả, anh ấy lại có vẻ không còn thích nữa. Tôi gọi lại cho vị khách này và giải thích ngắn gọn với anh ấy hai lần. Kể từ đó, cả tôi lẫn nhân viên đều không thể nào liên lạc lại với anh ấy qua điện thoại nữa. Tôi đã để lại tổng cộng 30 tin nhắn ở chỗ làm, điện thoại và gửi cho anh ấy ít nhất là 18 email. Tất cả những việc này được thực hiện trong vòng 6 tuần và mỗi cuộc gọi hay email đều thể hiện một sự quan tâm vô cùng và như tôi đã đề cập rõ ràng trên đây, tôi sẽ tiếp tục thực hiện những việc này dù cho có phải làm trong bao lâu đi nữa. Chúng tôi cũng đã gửi cho anh ấy sáu video và sáu chiến lược bán hàng thông qua email để anh ấy có thể sử dụng cho doanh nghiệp của mình. Và giờ đây, vị khách hàng này đã phản hồi lại ba trong số 52 tin được gửi tới và không có tin nào trong số ba tin đó đến trong tuần đầu tiên. Có thể bạn nghĩ rằng không phản hồi có nghĩa là anh ấy không quan tâm. Tuy nhiên, tôi không tin rằng sự quan tâm của anh ấy đối với chúng tôi lại quan trọng bằng sự quan tâm của chúng tôi đối với anh ấy. Để kết lại chương này, tôi cũng kể luôn cho bạn nghe là: anh ấy đã gửi email cho tôi để hỏi xin thông tin về tôi, về công ty và về việc cung cấp dịch vụ hỗ trợ cho anh ấy trong năm tới.
Bài học rút ra
Bài tập:
Chuyển đổi những đối tượng chưa bán được hàng
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NHÂN RỘNG KINH DOANH THÔNG QUA KHÁCH HÀNG HIỆN TẠI
Nếu bạn trực tiếp tham gia bán hàng hoặc sở hữu một công ty bán một mặt hàng nào đó thì có thể bạn đã nhận được một cuộc gọi từ khách hàng hiện tại của mình, giới thiệu cho bạn một người mà họ biết là đang có nhu cầu sử dụng sản phẩm/dịch vụ của bạn. Nhưng rất tiếc phải thông báo với bạn rằng, việc này tình cờ xảy ra, chứ không phải là do chính bạn. Và mục tiêu của chúng ta là phải khiến cho việc này diễn ra đều đặn hơn, để không phải ngồi đợi chờ và hy vọng nữa. Ai cũng có thể gặp may, nhưng bạn phải là người dùng những hành động của mình để tạo ra vận may.
Đợi chờ là một hành động hờ hững, thụ động và tầm thường, khiến cho chúng trở nên phụ thuộc quá mức vào cơ hội. Bạn muốn trở thành người tạo ra tiến triển cho việc kinh doanh của bản thân, càng thường xuyên càng tốt, bởi nếu thế thì mới có thể quản lý được lượng tiêu dùng và thu nhập, dẫu cho nền kinh tế bạn đang sống và làm việc có thế nào đi nữa. Thực ra tôi đã có một ý tưởng điên rồ là nếu phải gặp một tai nạn, thì thà tôi là người gây ra nó còn hơn là để nó bỗng dưng ập đến với tôi. Phần lớn mọi người khi gặp tai nạn, họ thường ngay lập tức chỉ trỏ, thét to (một cách vô thức) cho tất cả thế giới biết rằng mình là nạn nhân của vụ tai nạn đó. Nhưng nếu bạn là người gây ra tai nạn đó, ít nhất bạn có thể nói: “Tôi là người gây ra tai nạn”.
Tôi thà là người gây ra còn hơn là người hứng chịu hậu quả. Tôi thà là người đưa ra một quyết định đầu tư tệ hại còn hơn là đưa ai đó tiền của tôi và để họ đưa ra quyết định đầu tư kinh khủng đó. Tôi ghét là nạn nhân, tôi không tin và cũng không muốn đợi chờ thứ gọi là vận may. Tôi không ngại thất bại, miễn là tôi thất bại vì tôi đã thực hiện nó và tôi cũng không ngại nhận lỗi lầm miễn sao lỗi lầm đó do chính tôi gây ra, để chống lại một điều gì đó xảy đến với mình. Mục tiêu của bước này là khiến cho bạn phải hành động để có thể tạo ra thêm cơ hội và doanh thu, từ đó tạo ra nền kinh tế của riêng mình. Chúng ta hãy nhắc lại một chút về khái niệm tận dụng những khách hàng hiện tại để tạo ra khách hàng mới. Có hai điều bạn phải làm: (1) luôn hỏi và (2) tập trung vào cách bạn đặt câu hỏi. Tôi đã đề cập chút ít đến điều này trong chương trước, nhưng bây giờ tôi muốn tập trung sâu hơn vào một số liên lạc cụ thể và kỹ thuật mà tôi có thể sử dụng để đặt câu hỏi cho những khách hàng hiện tại, khơi gợi ra những người mà họ biết và giúp tôi xây dựng việc kinh doanh.
Bạn sẽ phải gọi cho tất cả khách hàng hiện tại của mình và giữ liên lạc với họ để xem bạn có thể phục vụ gì thêm không. Bạn đưa ra những gợi ý nhằm giúp khách hàng tối đa hóa lợi ích của sản phẩm/dịch vụ đã bán cho họ và trước khi kết thúc cuộc gọi, bạn sẽ yêu cầu họ giúp bạn. “John này, tôi hỏi anh một chút nhé – anh có bạn bè, gia đình, hay cộng sự kinh doanh nào có hứng thú với sản phẩm/dịch vụ tôi đang làm đại diện không?”. Sau đó thì yên lặng một chút cho họ nói. Nếu anh ta nói là không biết ai cả, hãy nói rằng: “Vâng tôi hiểu. Vậy nếu giả sử anh biết ai đó, thì đó có thể là ai?”. Nghe có vẻ hơi rắc rối nhỉ, nhưng bạn sẽ bịsốc khi biết được con số chính xác về số lần câu hỏi thứ hai này có thể mang đến cho bạn những cái tên. Và bạn cũng sẽ ngạc nhiên về số lần bạn nhận được một cái tên ngay lần đầu đặt câu hỏi. Thậm chí nhiều khách hàng còn nói rằng: “Thật là hài hết chỗ nói. Hôm nay tôi vừa nói chuyện với anh ấy xong và anh ta cứ hỏi tôi là tôi mua cái này ở đâu”. Và rồi chúng ta phản hồi bằng cách nói: “Hay quá! Họ tên của anh ấy là gì vậy? Tôi có thể liên lạc với anh ấy theo số nào? Địa chỉ email của anh ấy là gì? Và tại sao anh nghĩ là anh ấy sẽ thích?”.
Đừng bao giờ hỏi là: “Anh có thể cho anh ấy tên tôi được không?”. Hay: “Anh có thể cho tôi tên anh ấy không?” Cũng đừnghỏi: “Anh có biết số của anh ấy không?”. Bạn muốn hỏi những thông tin cụ thể trên, chứ không hỏi xin sự chấp thuận của khách hàng. Hãy nhớ thắc mắc thêm: “Vì sao anh lại nghĩ ra anh ấy?”.
Tom Stuker, nhà tư vấn kinh doanh, chuyên gia về phát triển kinh doanh tài năng, đã từng nói rằng: “Điều tệ hơn cả khi kiếm được một vụ làm ăn chính là đánh mất tiềm năng lớn nhất của mình”. Điều quan trọng chính là phải thay thế những vị khách mà bạn vẫn bán hàng cho họ để đổi lấy những tiềm năng mới; nếu không, doanh số của bạn sẽ mãi mãi trồi sụt không ổn định mà thôi. Thành công của bạn không bị giới hạn bởi nền kinh tế; mà chỉ bị giới hạn bởi những người bạn biết và số lượng người quan tâm tới sản phẩm và dịch vụ mà bạn có thể tạo ra. Đây chính là cách bạn tự mình xây dựng sự thịnh vượng cho bản thân mà không phải phụ thuộc vào nền kinh tế quốc gia hay nền kinh tế thế giới. Nhân viên bán hàng, quản lý, doanh nhân, CEO, người làm kinh doanh và toàn bộ nền công nghiệp đều chịu tổn thất, thậm chí là phải tìm cách tháo chạy bởi họ không thể tận dụng thời gian để tạo ra được cơ hội giúp họ tìm con đường tiếp tục chiến đấu. Như tôi đã nói trước đây, bạn sẽ không thể tự quảng cáo được chính mình trong điều kiện kinh tế thắt chặt. Việc đơn giản bạn cần làm là thực hiện tốt hơn công việc của mình, kiến tạo và tìm kiếm mọi mối liên lạc có thể, với những người có thể sẽ làm ăn với bạn.
Hãy học cách khởi động và nhân rộng những khách hàng hiện có của bạn để tạo ra nguồn khách hàng mới. Tin tôi đi, họ sẽ giúp khi bạn yêu cầu. Hãy đặt câu hỏi sớm và thường xuyên trong mọi mối quan hệ – và tiếp tục hỏi. Tôi chẳng bao giờ phải trả thêm tiền cho khách hàng khi nhận sự giúp đỡ này, nhưng tôi sẽ đền đáp họ xứng đáng sau đó. Tôi gửi cho họ những sản phẩm, những dịch vụ tuyệt vời nhất hành tinh; tôi làm mọi thứ mình có thể để mang lại cho họ một trải nghiệm thú vị nhất có thể – và sau đó thì không ngần ngại hỏi vị khách đó là liệu họ có biết ai khác quan tâm đến sản phẩm tôi đang bán không. Thậm chí tôi còn dùng kỹ thuật này với những khách hàng chưa mua sản phẩm của tôi. Tôi nhớ là mình đã từng hỏi một khách hàng mà tôi chưa thể chốt giao dịch: “Anh có biết ai muốn tận dụng những lợi ích mà tôi đang giới thiệu không?”. Anh ấy trả lời tôi rằng: “Tôi gửi anh cho đối thủ của tôi nhé? Tôi không muốn họ tiến bộ tí nào”. Sau đó, không rõ vì lý do gì, anh ấy đột nhiên thay đổi thái độ thiếu hứng thú trước đây của mình và nói: “Nếu anh tin vào những gì mình đang làm đến mức dám hỏi xin giới thiệu của tôi ngay khi tôi vừa từ chối anh như thế, vậy anh hãy đến và thuyết trình đầy đủ về sản phẩm của anh cho tôi và nhóm của tôi!”. Đến tận bây giờ, tôi vẫn chẳng hiểu tại sao anh ấy lại đột nhiên thay đổi ý định như vậy. Có lẽ là anh ấy cũng mất một phút để cân nhắc xem chính xác là vì sao anh ấy lại không muốn dâng tôi đến cho người khác – thậm chí là ngay sau khi anh ấy vừa từ chối dịch vụ của tôi xong. Tất cả những gì tôi biết đó là, vì một lý do nào đó, chỉ một câu hỏi đơn giản cũng có thể khiến cho anh ta đổi ý. Tôi đã thuyết trình giới thiệu sản phẩm trước nhóm của vị khách hàng này và bây giờ không những anh ấy đã trở thành một trong những khách hàng lớn của tôi, mà tôi còn có thể tạo lập được quan hệ với những người nằm trong tầm ảnh hưởng của anh, từ đó mở rộng cánh cửa đến với rất nhiều những khách hàng khác.
Tôi cũng đã từng yêu cầu những người không chịu hợp tác với tôi cho tôi một vài cái tên khác mà họ nghĩ là có nhu cầu với sản phẩm của tôi. Tôi thậm chí còn giành được vụ làm ăn với người được giới thiệu ấy trước cả khi chốt vụ mua bán với người ban đầu mà tôi dự định hợp tác cùng.
Mục sư kiêm cây bút nổi tiếng Basil King từng nói rằng: “Hãy can đảm và những đấng quyền năng sẽ dẫn lối cho các bạn!”. Thực ra, câu gốc là: “Hãy tiến lên một cách thật can đảm, bạn sẽ tìm thấy những sức mạnh không ngờ xung quanh mình và chúng sẽ giúp bạn”. Kinh Thánh, Điều răn 16 có viết: “Hãy yêu cầu và con sẽ nhận được”. Sự thật tương tự cũng được áp dụng trong kinh doanh y hệt như trong cuộc sống, bởi cuộc sống bao gồm cả kinh doanh và những giá trị phụ thuộc của nó – và nói một cách nào đó – là cả những giá trị kinh doanh của bạn. Nguyên tắc duy nhất của việc tạo ra cơ hội đó chính là bạn phải tạo ra và tái tạo càng nhiều điều kỳ diệu càng tốt, để có thể càng phát triển hơn. Vậy nên, hãy nghiêm khắc với cam đoan của mình về việc tạo ra những vận hội mới cho việc kinh doanh của bản thân.
Đừng bao giờ cho phép chính mình bị lung lạc bởi bất cứ ai cho rằng việc đề nghị khách hàng giúp đỡ có thể đe dọa mối quan hệ với họ theo một cách nào đấy, hoặc làm xấu đi cảm nhận của họ về bạn, cũng như phá hủy “trải nghiệm hài lòng của khách hàng”. Các doanh nghiệp Mỹ có vẻ thường tạo ra sự hài lòng của khách hàng bằng một câu thần chú dựa trên một niềm tin sai lầm rằng một công ty chỉ cần nhắc lại cụm từ trên vừa đủ là sẽ giành được thị phần một cách thần kỳ. Điều đó nghe như thể họ đã quá nhấn mạnh vào mục đích là sự hài lòng của khách hàng mà lại coi nhẹ tầm quan trọng của việc trước tiên là phải gặp được khách hàng. Thị trường ngày nay vô cùng cạnh tranh và dễ thay đổi; bạn phải chớp lấy sự chú ý của khách hàng đầu tiên trước khi lo lắng xem là họ có hài lòng hay không. Tất nhiên, chúng ta đều muốn sự trung thành của họ, nhưng đầu tiên là bạn phải có họ trong tay đã.
Có một danh sách gần như bất tận về những công ty bị ám ảnh bởi sự hài lòng của khách hàng mà không may là giờ đây họ không thể mang đến bất cứ một chút hài lòng nào cho khách hàng nữa, bởi họ đã phải đóng cửa. Washington Mutual, Circuit City, Heard Automotive và Dillard’s chỉ là một trong số rất nhiều công ty đã dành hàng trăm triệu đô la cho những quảng cáo hướng tới sự hài lòng của khách hàng (chỉ là lời nói) nhưng sự thực là họ chẳng bao giờ có thể chuyển được thông điệp đó đi. Số lượng công ty trên khắp thế giới đã đổi tên để có thể bao gồm những từ đại loại như “thân thiện” hay “lịch sự” nhằm nỗ lực cứu chữa những ấn tượng xấu về mình, thực sự khiến tôi kinh ngạc. Việc bạn đổi tên sẽ không thể nào bảo vệ được việc kinh doanh hơn bao nhiêu so với một quảng cáo nói rằng bạn đang cung cấp sự hài lòng tuyệt vời nhất cho khách hàng và chắc chắn họ sẽ được thỏa mãn. Nếu bạn không biết làm thế nào để giữ chân một khách hàng trong lần đầu tiên gặp mặt và bán được dịch vụ của mình cho họ, thì bạn cũng không cần thiết phải quan tâm đến sự hài lòng của họ làm gì.
Nếu không có những cơ hội mới để thay thế những khách hàng đã từng là tiềm năng trước đây, thì bạn sẽ không thể sống sót trong thị trường; khi đó, bạn không còn cơ hội tồn tại để cung cấp dịch vụ nữa, nói chi là sự hài lòng. Tôi khuyến khích bạn đặt việc có được khách hàng trước tất cả mọi thứ và lập tức theo sau đó là một cam kết thực sự về sự hài lòng của khách hàng. Bạn phải tạo ra được khách hàng, chốt giao dịch với họ, khiến họ trở thành những tiềm năng lớn và chắc chắn rằng bạn đang phục vụ tốt vượt quá sự mong đợi của họ – hãy theo đúng thứ tự như vậy. Chủ một doanh nghiệp tôi từng cộng tác đã nói rằng: “Anh không thể nào lại đi hỏi xin giới thiệu của khách hàng khi mà thậm chí mình còn chưa thể làm ăn được với chính họ nữa”. Thế là tôi quẳng cho anh ta cả núi câu hỏi: “Ai bảo anh là tôi không làm thế được? Có luật lệ hay nghị định nào nói là tôi không được làm thế không? Ai đã cho anh lời khuyên như thế hả? Anh có muốn phát triển doanh nghiệp của mình lên không, hay là muốn dìm nó xuống vậy?”. Rồi sau đó tôi bình tĩnh lại và nói với anh ta rằng: “Tôi hiểu 10 Điều răn của Chúa và điều này không nằm trong số đó. Những nguyên tắc và giới hạn anh đang áp dụng chỉ ở trong tâm trí chứ không ở trong việc kinh doanh của anh”. Việc kinh doanh của anh chàng ấy về sau thất bại, bởi vì anh ấy quá thiên về lý trí khi cam kết tạo ra những cơ hội kinh doanh mới cho bản thân mình.
Trong 25 năm kinh doanh, tôi chưa bao giờ khiến cho khách hàng cảm thấy thất vọng về mình khi hỏi xin giới thiệu và tôi làm điều đó trong, trước và cả sau giao dịch – có thể nói là quá thường xuyên. Vậy nên, hãy đưa ra một quyết định phi lý trí thật vững vàng, để khơi dậy nhu cầu từ khách hàng, tự mình tạo ra những vận hội mới cho chính mình và tôi đảm bảo rằng bạn sẽ phát triển, sẽ chinh phục và chiếm lĩnh được thị phần từ tay những đối thủ.
Bài tập:
Nhân rộng kinh doanh thông qua những khách hàng hiện tại
Chương 7
MANG ĐẾN CẢM GIÁC TUYỆT VỜI
Bạn hãy thử hỏi chính mình xem liệu đã từng có ai mang đến cho bạn một cảm giác thật sự tuyệt vời trong 90 ngày vừa qua chưa? Tôi cho là câu trả lời của phần lớn các bạn là chưa. Ngày nay con người đã quá quen với những dịch vụ nghèo nàn và bình thường – cả trước và sau khi mua hàng – và khi mà họ nhận được điều gì vượt mức bình thường một chút, chính điều đó sẽ tạo ra sự khác biệt. Rất hiếm khi người ta có thể tạo ra được một trải nghiệm thực sự nổi bật và tạo ấn tượng tích cực cho khách hàng. Bạn hãy tự hỏi chính mình xem bạn dành bao nhiêu phần trăm thời gian để nhớ lại người từng phục vụ bạn. Nếu bạn nhớ được họ, vậy bao nhiêu phần trăm bạn nhớ ra là do họ “thu hút”? Tôi cho là bạn sẽ không thể thường xuyên nhớ được họ – và kể cả khi bạn có thể làm thế, thì đó là một trải nghiệm tệ hại chứ không phải tốt đẹp gì.
Đây là một chủ đề rất hoàn hảo cho cuộc thảo luận của tôi về vấn đề sự hài lòng của khách hàng trong chương trước. Bạn phải làm tất cả những điều có thể để luôn giữ chân được những khách hàng hiện tại, bởi họ chính là nền tảng để phát triển doanh nghiệp của bạn. Nếu không có những lời truyền miệng tốt từ phía họ, bạn sẽ không bao giờ có cơ hội để tồn tại – chứ đừng nói đến là chinh phục giành lấy thị phần. Và cách tốt nhất để giữ chân được khách hàng chính là hãy mang lại cho họ sự thỏa mãn vượt hơn mong đợi và tiếp tục làm thế – ngay cả trước, trong và sau khi giao dịch. Nếu thực sự muốn họ hài lòng, hãy chắc chắn là bạn khiến cho họ cảm thấy ấn tượng trước khi diễn ra giao dịch; nếu không bạn sẽ không có cơ hội đó lần thứ hai nữa đâu!
Trường hợp này luôn là như vậy, nhưng điều quan trọng nhất đó là bạn phải mang đến một trải nghiệm ở một tầm cỡ hoàn toàn mới trong suốt những giai đoạn kinh tế thắt chặt, để có thể khiến mình trở nên khác biệt, bởi (1) bạn không thể để lỡ mất cơ hội; và (2) đây chính là lúc giành lại thị phần từ những đối thủ khác. Bạn không chỉ muốn khách hàng cảm thấy hài lòng mà bạn muốn họ cảm thấy thật tuyệt vời cơ!
Trải nghiệm tuyệt vời đó thực ra dễ dàng đạt đến trong giai đoạn tồi tệ hơn rất nhiều so với giai đoạn êm đềm vì những đối thủ của bạn đang bị vướng vào những vấn đề của thời kỳ khủng hoảng, đến nỗi khả năng mang đến những cảm giác tích cực của họ hoàn toàn bị phá hủy. Họ trở thành nạn nhân của nền kinh tế, bởi họ không hề có ý định tự tạo ra một nền kinh tế cho riêng mình và cũng không hiểu làm thế nào để tạo ra nó, và họ cứ khiến cho những yếu tố suy giảm này kéo dài ra mãi mà còn không thèm nghĩ đến khái niệm trải nghiệm tuyệt vời. Họ cảm thấy rất khó khăn và dường như không thể suy nghĩ về khái niệm “Chao ôi! Thật tuyệt vời!” khi mà trong đầu cứ luôn nghĩ “Ôi, khổ thân tôi chưa!”. Có một điều quan trọng là bạn phải luôn đi trước và vượt xa khỏi giới hạn thông thường để gây ấn tượng với khách hàng rằng họ đang tiết kiệm được tiền bạc và giúp họ chọn lựa tốt hơn. Việc mang đến cho khách hàng một trải nghiệm tuyệt vời sẽ tạo cho bạn một cơ hội tốt hơn để tách khách hàng ra khỏi điều họ đang được nhắc nhở là quý giá và rất quan trọng đối với sự tồn tại của họ: tiền bạc. Cùng với những nhắc nhở liên tục của truyền thông về sự u ám, ảm đạm trong những thời kỳ như thế này, những trải nghiệm ngạc nhiên tuyệt vời chính là điều duy nhất đủ cám dỗ để khách hàng gật đầu với bạn.
Một nguyên tắc quan trọng cần phải nhớ, đó là: Giá cả không bao giờ là cách để tạo ra trải nghiệm tuyệt vời cho khách hàng. Có thể sản phẩm cũng không phải là cách tạo ra trải nghiệm tuyệt vời cho khách hàng, trừ khi bạn là nhà cung cấp duy nhất cho mặt hàng/dịch vụ nào đó, mà tôi nghĩ điều này là không thể. Khoảnh khắc tạo ra cảm giác ngạc nhiên tuyệt vời đó đến chính vào lúc bạn giới thiệu về sản phẩm, cho khách hàng biết nó có thể giải quyết những vấn đề hiện tại của họ như thế nào và chỉ ra rằng nó có thể khiến họ cảm thấy như thế nào, cũng như cách bạn trình bày, phục vụ và mang lại trải nghiệm đó cho họ.
Cách tốt nhất để tăng cơ sở khách hàng của mình lên là hãy mang đến cho khách hàng nhiều hơn giá trị của đồng tiền họ bỏ ra. Giảm giá hay giảm chi phí không thể tăng thêm giá trị sản phẩm hay giải quyết được vấn đề gì; đó đơn giản chỉ là giảm chi phí sản phẩm và thực ra có thể hạ giá trị cảm nhận của khách hàng xuống. Đa phần những người bán hàng đều nghĩ rằng giá cả là một cách để dễ dàng thương lượng hơn với khách hoặc bán được nhiều sản phẩm hơn, nhưng tôi có thể liệt kê cho bạn cả một danh sách dài vô tận những công ty đã từng phá sản khi cố gắng duy trì việc cung cấp hàng với giá thấp nhất. Vì lợi nhuận biên của họ quá thấp và họ buộc phải vận hành một cách quá chặt chẽ, đến nỗi họ không có thời gian để nghĩ đến khái niệm tuyệt vời nữa và cũng không đủ tài chính để chi trả cho phương thức trải nghiệm này. Hãy viết ra tên của ít nhất ba công ty lớn sập tiệm trong 12 tháng vừa qua do đặt mức giá thấp nhất nhưng không tạo ra trải nghiệm tuyệt vời. Một vài trong số đó thậm chí còn được đề cập tới trong chương 6, họ có số vốn đầu tư cho quảng cáo vô cùng khổng lồ và cũng hứa hẹn mang đến sự hài lòng tuyệt đối cho khách hàng. Họ còn thêm vào một sự thật rằng họ là người cung cấp sản phẩm với giá thấp nhất thị trường, nhưng giờ đây, họ đã phá sản và không thể cung cấp bất kỳ loại dịch vụ nào nữa.
Hãy tìm kiếm mọi cơ hội để có thể đi xa thêm một chút và đem đến cho họ chút dịch vụ cộng thêm nho nhỏ. Điều đó có thể làm nên sự khác biệt giữa kiểu chỉ làm hài lòng khách hàng đơn thuần và kiểu làm khách hàng lóa mắt. Chỉ là cách bạn chào họ, cách trả lời điện thoại, hay đưa cho họ một ly nước lạnh thôi, cũng có thể tạo ra một trải nghiệm tuyệt vời. Vào những năm ở độ tuổi 20, tôi đã bán một sản phẩm có tính cạnh tranh rất cao. Tôi gặp một khách hàng tiềm năng vào một ngày trời rất nóng bức, tôi hỏi anh ấy có muốn uống gì không, anh ấy nói rằng: “Tôi muốn một lon Diet Coke”. Tôi để anh ấy ngồi đó và quay lại với một chiếc khay bạc, một ly đá và một ly không đá, ống hút và một lon Diet Coke. Khi bật nắp lon, tôi mỉm cười và hỏi anh ấy rằng: “Anh thích uống theo kiểu nào – trong lon, trong ly không đá hay trong ly đá?”. Vị khách đó nhìn tôi và nói: “Chà, chẳng ai làm thế với tôi cả. Anh nên đi bán những thứ kiểu như du thuyền hạng sang thì tốt hơn!”. Chúng tôi đã đàm phán thành công về một sản phẩm cực kỳ có tính cạnh tranh cao, lợi nhuận biên tốt và tôi chốt được giao dịch ấy mà không cần phải giảm giá cho anh ta một chút nào. Thậm chí tuyệt hơn nữa là tôi lại tiếp tục bán hàng cho người đàn ông này và gia đình anh ấy trong rất nhiều năm sau đó và tất cả họ cũng giới thiệu khách hàng cho tôi. Họ mang khách hàng đến với tôi và nói với bạn bè rằng bất kể họ trả tôi như thế nào, tôi cũng sẽ khiến họ hài lòng hơn mong đợi. Đó mới chính là cách quảng cáo hiệu quả! Có vô vàn những cách rất sáng tạo để mang đến một trải nghiệm thật tuyệt vời mà không cần phải sử dụng đến chiết khấu, hay thậm chí cả sản phẩm bán ra.
Gần đây, một người bạn của tôi chuẩn bị đến Los Angeles tham dự một vài khóa học mà tôi gợi ý. Anh ấy dự định nghỉ tại Khách sạn Peninsula. Tôi hỏi tại sao anh không ở lại khách sạn nơi tổ chức khóa học. Tôi thừa nhận rằng khách sạn mà tôi đề xuất không thể cạnh tranh được với Khách sạn Peninsula về vị trí, không gần nơi mua sắm, hay thậm chí là không có cả những thứ mà anh ấy vốn đã quen thuộc, nhưng tôi đảm bảo rằng dịch vụ của họ vượt trội so với dịch vụ của Peninsula và anh ấy sẽ được trải nghiệm nhiều hơn sau khóa học nếu anh ấy ở đó. Anh ấy đồng ý.
Tôi gọi cho quản lý khách sạn và yêu cầu họ tiến thêm một bước và hãy làm tất cả những gì có thể khiến bạn tôi cảm thấy ngạc nhiên, sung sướng. Họ đón bạn tôi khi đến; họ giúp dỡ hành lý, treo vào tủ và đảm bảo rằng mọi nhân viên đều nhận ra anh ấy mỗi khi họ chạm mặt anh trong sảnh. Làm thế nào để một khách sạn nhỏ, không tên tuổi, tại một địa điểm dưới mức mong đợi có thể cạnh tranh được – thậm chí là kéo được khách đi khỏi một khách sạn tuyệt vời nằm tại một khu vực hạng nhất thành phố, với một cái tên quốc tế và đầy đủ mọi tiện nghi? Bằng cách mang đến cho khách hàng những trải nghiệm tuyệt vời, họ sẽ bị ấn tượng mạnh đến nỗi giới thiệu cho những người khác biết đến nó! Bạn không thể quảng cáo suông về trải nghiệm tuyệt vời, bạn chỉ có thể tạo ra nó mà thôi.
Biện pháp duy nhất bảo vệ bạn khỏi sự sụt giảm trong kinh doanh chính là chủ động thực hiện một danh sách những điều mang lại trải nghiệm ngạc nhiên thích thú “Chao ôi! Thật tuyệt vời!” cho khách hàng, làm khách hàng phấn chấn, thực sự hài lòng và họ sẽ cho bạn nguồn đơn hàng ổn định, bởi họ yêu thích cách bạn đối xử với họ. Bạn cũng phải cam kết sẽ đem đến trải nghiệm tuyệt vời cho nhóm khách hàng trong nguồn điểm tựa sức mạnh của bạn – cho dù họ có mua hàng của bạn hay không. Theo sát họ, liên lạc, email và đến thăm họ, tất cả những điều ấy đều là cơ hội đem đến trải nghiệm tuyệt vời. Bất cứ ai cũng có thể mua một sản phẩm như của bạn và cũng luôn có người sẵn sàng bán rẻ hơn giá của bạn. Điều duy nhất giúp bạn vượt lên tất cả là hãy vun xới, nuôi dưỡng, chăm sóc và làm mọi thứ có thể khiến cho khách hàng hiện tại của bạn ngạc nhiên, thích thú.
Đừng tìm cách làm hài lòng họ; hãy tìm cách mang đến cho họ một trải nghiệm tuyệt vời. Bạn càng mang đến cảm giác ngạc nhiên, thích thú đó, thì bạn càng ít phải nhọc công đi quảng cáo cho mình – bởi những người khác sẽ làm điều đó giúp bạn.
Nếu khách hàng cho bạn 1 đô la, hãy tự hỏi mình rằng: “Làm thế nào để mang lại cho họ cảm giác tuyệt vời gấp 10 lần số tiền này?”.
Bài tập:
Mang đến cảm giác tuyệt vời
Chương 8
TẦM QUAN TRỌNG CỦA GIÁ CẢ
Giá cả luôn là một vấn đề rất nhạy cảm, nhất là trong giai đoạn kinh tế thắt chặt. Bạn cứ liên tục bị nhồi vào đầu định kiến rằng khách hàng không có tiền và đối thủ thì đang hạ giá bán xuống như một giải pháp để sống sót trong môi trường khó khăn này. Thực trạng là túi tiền eo hẹp hơn, mọi người trở nên sợ hãi và ngày càng kỹ tính, kén chọn trong việc mua sắm. Phản ứng đầu tiên của nhiều doanh nghiệp – không được đúng đắn cho lắm – chính là giảm giá. Một cái giá thấp hơn sẽ không thể giúp bán sản phẩm hay bù đắp những phần khuyết trong doanh thu. Và tôi có thể chắc chắn với bạn từ kinh nghiệm của bản thân mình rằng, một mức giá thấp hơn cũng không thể khiến cho khách mua sản phẩm của bạn nếu họ cảm thấy giá trị của sản phẩm đó không xứng đáng với số tiền họ bỏ ra, hoặc không cảm thấy thích thú, không tin nó có thể giúp họ giải quyết các vấn đề và khiến họ vui vẻ.
Trừ khi bạn là Wal-Mart hay The Dollar Store, những mô hình kinh doanh mà toàn bộ doanh nghiệp được xây dựng trên lợi nhuận biên rất nhỏ và quản lý hàng tồn kho rất tốt, thì cách tiếp cận bằng “giảm giá” sẽ làm bạn thất bại.
Bán hàng dựa trên giá cả là một đặc điểm của những cá nhân hay tổ chức nghèo nàn ý tưởng và thiếu huấn luyện chuyên nghiệp. Như tôi đã đề cập trên đây, rất nhiều tổ chức áp dụng mô hình giá thấp nhất đã phá sản hay đóng cửa vào năm nay.
Nếu bạn đang bán được ít sản phẩm hơn vì khủng hoảng kinh tế, bạn phải làm tốt hơn việc củng cố nhu cầu của những khách hàng tiềm năng trước. Kế đó, bạn phải làm thật tốt việc tạo ra giá trị và khiến khách hàng của mình yên tâm rằng sản phẩm họ đang mua sẽ giải quyết được vấn đề họ đang gặp phải để đạt được mức giá cần thiết đảm bảo khả năng thanh toán.
Hãy nhớ: mọi người đều nghĩ đến việc “thắt lưng buộc bụng” khi kinh tế khó khăn. Bạn phải có những điều chỉnh thích hợp với nhận thức này, tuy nhiên bạn không nên chọn giải pháp hạ giá. Một mức giá thấp hơn có thể làm khách hàng suy diễn rằng giá trị của sản phẩm cũng giảm theo. Những người đã sẵn sàng và sẵn lòng tiêu tiền trong thời kỳ kinh tế khó khăn mặc nhiên tin là họ đang thực hiện một thương vụ có lợi hơn – vì những người khác không mua, hoặc vì đối thủ của bạn đang (hết sức sai lầm) dùng giá cả để gây sự chú ý đối với họ. Hãy thử làm một phép tính và bạn sẽ khám phá ra rằng công thức giá thấp – dung lượng thấp này sẽ không hiệu quả đối với bạn. Bạn phải học cách làm sao để bán được sản phẩm của mình và điều chỉnh giá bằng cách tạo ra thêm giá trị, bán chính bạn, công ty của bạn và mang đến một trải nghiệm tuyệt vời.
Bạn cũng cần phải hiểu rằng những người sẵn sàng bỏ tiền sẽ không chỉ mua hàng ở mỗi chỗ bạn thay vì những đối thủ có cùng loại sản phẩm; họ cũng bắt đầu so sánh nó với những sản phẩm khác. Khi mà họ bắt đầu lo lắng về tiền, họ sẽ lựa chọn kỹ tính vô cùng. Vậy nên, câu hỏi là họ sẽ tiêu tiền vào cái gì. Rất nhiều nhân viên bán hàng và quản lý đã bỏ qua điểm này; họ chỉ tập trung vào thứ họ đang bán mà không quan tâm đến việc những khách hàng tiềm năng có thể đang xem xét tới một vụ đầu tư khác hoàn toàn không liên quan. Họ quá quan tâm đến cuộc cạnh tranh trực tiếp mà bỏ qua những sản phẩm và dịch vụ không liên quan – những thứ thực ra có thể mang tính cạnh tranh cao đối với những khách hàng càng ngày càng kỹ tính thời nay.
Có thể xét đến một ví dụ sau: một nhân viên môi giới ô tô đang lo sẽ tuột mất một vụ giao dịch vào tay đối thủ cạnh tranh trực tiếp của mình đến nỗi anh ta đã rút ngắn công đoạn tạo giá trị của chiếc ô tô. Anh ta giảm giá xuống, nhằm mục đích cạnh tranh với một tay môi giới ô tô khác, trên cùng khu phố đó, nhưng vị khách tiềm năng đó cuối cùng lại quyết định đầu tư 40.000 đô la vào căn bếp mới cho căn nhà của anh ta – tất cả chỉ vì vụ thương lượng đó đã không tạo ra được giá trị đích thực cho khách hàng. Trong giai đoạn khủng hoảng, vấn đề nằm ở chỗ là người ta sẽ tiêu tiền vào việc gì. Hãy ghi nhớ nguyên tắc này:Tiền sẽ đổ vào những nơi mà người ta cảm thấy có giá trị; chứ không phải nơi đưa ra giá thấp nhất. Nếu một khách hàng triển vọng không bị thuyết phục hoàn toàn bởi sự hữu ích của sản phẩm/dịch vụ bạn cung cấp, người đó sẽ quyết định dùng tiền vào việc khác.
Nhận định về giá trị đã bị hiểu sai nghiêm trọng. Hy vọng là ví dụ sau có thể giúp bạn làm rõ điều này. Nếu tôi bán cho bạn một cuốn sách 30 đô la và bạn đưa tôi 30 đô la, thì sự thật có nghĩa là bạn tin rằng cuốn sách giá trị hơn 30 đô la hoặc bạn không định giá đúng 30 đô la của mình. Bạn có thể có cảm giác như là cuốn sách đó đáng giá 30 đô la, nhưng vì tôi đã không thể thuyết phục bạn được rằng nó còn đáng giá hơn thế, bạn có thể sẽ quyết định rằng số tiền này thà đầu tư vào bữa ăn tối với gia đình còn hơn. Người ta sẽ chẳng bao giờ đưa tiền cho bạn nếu họ nghĩ rằng những thứ mà họ nhận được trị giá chính xác bằng những gì họ bỏ ra. Họ chỉ móc hầu bao khi họ tin rằng nó đáng giá hơn thế mà thôi!
Vậy chúng ta phải làm gì để bán hàng trong một nền kinh tế thay đổi liên tục và để có thể tiến lên chinh phục thành công? Tất cả mọi thứ. Trong giai đoạn khủng hoảng, bạn phải tăng cường giá trị lên bằng những bước cụ thể sau đây:
Hãy thấu suốt sự thật rằng giá cả là một sự ảo tưởng – và sự ảo tưởng đó vẫn bị bác bỏ hằng ngày khi người ta sẵn sàng bỏ tiền ra để mua những thứ mình ao ước. Hãy xem qua cuốn sách của tôi, Sell to survive (Bán hàng để tồn tại), trong đó có một chương tôi đề cập đến sự ảo tưởng về giá cả. Đó là một quan niệm sai lệch và nó sai lệch như thế nào trong việc xây đắp nền kinh tế của riêng bạn. Bạn đọc có thể tìm mua tại trang web www.selltosurvive.com.
Bài tập:
Tầm quan trọng của giá cả
Chương 9
THỰC HIỆN GIAO DỊCH THỨ CẤP ĐỂ TĂNG LỢI NHUẬN
Một cách để tạo ra thặng dư trong kinh doanh chính là tối đa hóa giao dịch bán hàng đầu tiên bằng các tiện ích kèm theo (add-ons) hoặc bán hàng thứ cấp. Mặc dù bán hàng thứ cấp thực ra có thể thực hiện dễ dàng hơn so với lần bán hàng thứ nhất, nhưng có đến 99,99% các nhân viên bán hàng, quản lý và công ty đều bỏ lỡ mất cơ hội này. Bạn có thể dành hàng giờ đồng hồ để thực hiện phi vụ bán hàng chính nhưng để bán hàng thứ cấp (hoặc tiện ích kèm theo) thì chỉ cần vài phút, dễ dàng hơn rất nhiều, tạo ra nhiều lợi nhuận hơn và khiến cho khách hàng cảm thấy hài lòng hơn với việc mua hàng của họ.
Tuy nhiên vấn đề là phần lớn các doanh nghiệp và nhân viên kinh doanh đều hào hứng quá mức cần thiết trong giao dịch bán hàng chính, đến nỗi bỏ quên mất hoặc không được đào tạo để tận dụng cơ hội kèm theo này. Bởi thiếu sự tập huấn thích hợp và mang trong mình một niềm tin sai lầm rằng người ta mua dựa vào giá, các công ty thường có xu hướng không cố gắng trong giao dịch dễ dàng lần thứ hai này. Nhưng thực ra chính những giao dịch mua thêm này lại giúp cho khách hàng của bạn đưa ra quyết định cuối cùng là có mua sản phẩm hay không; hiện tượng này bạn có thể gặp mỗi ngày. Bạn cứ thử đến khu phố mua sắm Rodeo Drive, Beverly Hills thì biết. Tôi đố bạn tìm thấy ai chỉ xách có mỗi một cái túi trên tay thôi đấy. Hoặc là hãy nhớ lại xem lần cuối cùng bạn đi ăn tối và phàn nàn về giá cả của món chính mà bạn muốn gọi. Nhưng một khi bạn đã muốn tự thưởng món ấy cho mình, thì sau đó bạn sẽ tiếp tục gọi thêm một số món khác. Bạn sẽ yêu cầu xem qua thực đơn rượu và muốn vung tiền vào món khai vị – thậm chí cả món tráng miệng nữa. Và sau cùng thì bạn nhận ra rằng mình đã mua hết tất cả các thứ sau khi vừa thoát khỏi nỗi đau khổ trước giá tiền của món chính.
Không ai có thể tránh khỏi cái bản ngã rất con người này, một khi đã móc hầu bao ra thì chắc chắn bạn sẽ phải tiêu thêm tiền. Người ta thường đánh giá sản phẩm chính mà mình muốn mua thông qua sản phẩm thứ cấp này. Bạn có thể tận dụng thói quen rất-con-người này để thực hiện các giao dịch bán hàng thứ cấp, bằng cách như sau: một khi giao dịch chính đã hoàn thành, đạt được thỏa thuận cuối cùng và chốt lại – thì sau đó bạn nên dành thời gian để chúc mừng khách hàng và ca tụng vụ mua hàng của họ một chút – sau đó đưa ra một đề nghị cho những mặt hàng kèm theo (còn gọi là add-ons) thường đi cùng với mặt hàng chính vừa mới mua của họ. Thậm chí, những khách hàng nhạy cảm nhất, những người siết chặt hầu bao nhất cũng sẽ dựa trên những đề nghị kèm theo này để đánh giá quyết định mua hàng ban đầu của họ có đúng đắn hay không.
Một lần nữa, hãy đảm bảo rằng bạn chỉ đưa ra đề xuất những dịch vụ kèm theo sau khi đã đạt được thỏa thuận đầu tiên – chứ không phải trước đó. Ví dụ, bạn bán dịch vụ quảng cáo và đang chạy một chiến dịch quảng cáo cho công ty khách hàng. Khi đã thực hiện xong bài thuyết trình về kế hoạch của mình, thỏa thuận xong về giá cả và các điều kiện, thông qua hết các điểm chi tiết và chốt giao dịch, hãy chúc mừng khách hàng và nhắc lại một lần nữa là chương trình này sẽ hữu ích như thế nào cho anh ấy/cô ấy. Và sau đó đưa ra lời đề xuất rằng khách hàng có thể tăng số lượt chạy quảng cáo lên hoặc thực hiện họp báo, bổ sung cho việc thực hiện quảng cáo như ban đầu. Giao dịch kèm theo này rất dễ dàng, không những có thể mang lại giá trị cho khách hàng mà còn có thể tăng thêm lợi nhuận cho công ty.
Tôi giả sử bạn đang bán đồ nội thất, bạn thiết kế một căn phòng khách để bán bao gồm một ghế sofa, hai ghế tựa và một bàn cà phê. Khi bạn đã chốt được vụ mua bán và đảm bảo với người mua rằng anh ta/cô ta sẽ thích nó, bạn nói: “Em có thể đề nghị thêm cho anh/chị được không ạ? Tấm thảm và chiếc đèn này cực kỳ hợp với phòng khách anh/chị mua hôm nay, mà cũng rất đồng bộ với những đồ nội thất khác nữa. Em nghĩ là chúng sẽ khiến căn phòng hoàn hảo hơn đấy. Anh/chị có muốn thêm nó vào danh sách mua hàng không ạ?” Hoặc giả bạn đang bán quần áo cho một vị khách đã đồng ý mua một bộ com-lê, áo sơ mi và cà vạt. Khi bạn gọi anh ấy, bạn có thể nói rằng: “Chúc mừng anh ạ. Em biết anh sẽ thích bộ này mà. Em nghĩ anh nên mua thêm đôi giày này nữa, thêm một chiếc cà vạt và hai cái áo sơ mi, như vậy bộ com-lê này lúc nào trông cũng mới mẻ. Anh có thể phối thành ba bộ chứ không phải là chỉ một đâu!”. Sau đó, đợi một chút cho anh ấy hỏi giá tiền. Thông thường, bạn sẽ có thể chốt giao dịch được một phần hoặc tất cả trong lời chào hàng thứ cấp này. Nếu anh ấy đồng ý, chúc mừng bạn – bạn vừa thực hiện thêm một giao dịch bán hàng thành công mà không cần phải thuyết phục thêm một khách hàng khác!
Ghi nhớ: Tiền của mặt hàng kèm theo bao giờ cũng dễ kiếm hơn rất nhiều so với ban đầu và giao dịch này cũng cho phép bạn tối ưu hóa thời gian, năng lượng và nỗ lực bạn đã bỏ ra. Bạn có thể tăng doanh thu mà không cần phải tăng số lượng khách hàng – điều này rất quan trọng khi mà số lượng khách hàng của bạn hạn chế. Kỹ thuật này cho phép bạn tăng giá trị trung bình kiếm được trên mỗi đơn vị sản phẩm từ 25-40%, hay thậm chí là hơn, mà hầu như không phải cố gắng thêm chút nào. Tôi thường tìm ra các cách để thêm sản phẩm kèm theo vào sản phẩm chính của mình. Điều đó tốt cho tôi và cũng tốt cho khách hàng của tôi nữa. Tôi có thêm công việc và họ được nhận một dịch vụ hoàn hảo hơn rất nhiều. Bạn hãy thử xem. Tôi hứa là nó sẽ rất hiệu quả! Mục tiêu của bạn là phải tiến lên và chinh phục, và điều này cũng yêu cầu bạn phải đưa ra quyết định để tối ưu hóa từng cơ hội tăng doanh thu. Đây không phải là lúc ỷ lại vào nền kinh tế mà bạn đang sống và làm việc. Cam kết này của bạn yêu cầu sự sáng tạo và hành động quyết đoán.
Bài tập:
Kích hoạt giao dịch thứ cấp để tăng doanh thu
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GIẢI PHÁP GIÁ TRỊ GIA TĂNG
Trong suốt thời gian khủng hoảng, u ám, suy giảm kinh doanh hoặc nền kinh tế đang có những biến động lớn, có thể thời điểm đó không thích hợp cho bạn tăng phí hoặc tăng giá – ngay cả khi cảm thấy bạn xứng đáng được như thế. Điều cần làm lúc này là nên hoãn lại việc đưa ra bất kỳ một thông báo tăng phí nào đã soạn từ trước và thay vào đó thì cố gắng giữ giá như hiện tại trong suốt giai đoạn đó. Đây là thời điểm để đưa ra những chào hàng sáng tạo và tăng thêm giá trị, đẩy mạnh việc sản phẩm của bạn được nhận thức nhiều hơn. Tất nhiên, bạn muốn trở nên nhạy bén với thị trường, thể hiện được giá trị gia tăng của bản thân và khuyến khích mọi người hợp tác với mình.
Chú ý: Bạn không phải thông báo tới khách hàng hay những đối tượng tiềm năng rằng bạn đang cố gắng “giữ giá” nhằm mong muốn tri ân khách hàng trong khoảng thời gian khủng hoảng khó khăn này. Chẳng ai mua bán với bạn chỉ vì bạn thể hiện sự thông cảm với họ cả. Điều bạn cần làm đó chính là: Phải thêm giá trị vào dịch vụ hiện có của mình bằng cách thu hút sự chú ý của mọi người vào những gì mà sản phẩm/dịch vụ của bạn đang làm được. Thậm chí, bạn còn phải sáng tạo hơn trước đây nữa và nhấn mạnh vào cách mà bạn và công ty của bạn đang hỗ trợ, phục vụ và thực hiện để mang sản phẩm, dịch vụ của mình đến cho khách hàng. Điều này không có nghĩa là bạn phải cho đi thứ gì hay cảm thấy bối rối khi sử dụng chiến dịch bán hàng kèm theo. Tuy nhiên, nó có nghĩa rằng bạn sẽ cần phải làm nổi bật lên những dịch vụ khác bao gồm trong chào hàng của bạn mà không làm tăng thêm chi phí cho công ty hay khách hàng. Ngoài sản phẩm của mình ra, bạn cũng nên đề xuất thêm một số thứ kèm theo để tăng giá trị cho món hàng, người ta gọi đó là lợi điểm bán hàng độc nhất (unique selling proposition). Lợi điểm bán hàng độc nhất chính là giá trị thực tế/giá trị được công nhận của một hàng hóa hoặc dịch vụ có sự khác biệt rõ rệt so với những nhãn hiệu cạnh tranh, là lý do khiến cho khách hàng yêu thích sản phẩm của bạn hơn những sản phẩm khác.
Vậy nên, bên cạnh việc lăng xê một sản phẩm, bạn có thể tổ chức một cuộc gặp gỡ ban đầu với nhóm khách hàng mà bạn dự định sẽ bán hàng cho họ, khuyến khích và chắc chắn rằng họ sẽ mua hàng, đồng thời, theo sát khách hàng sau khi đã chuyển giao sản phẩm. Bên cạnh đó, bạn cũng có thể theo sát khách hàng xa hơn một chút, bằng cách tổ chức những cuộc hội thảo qua điện thoại với họ hằng năm, để có thể tiếp tục trả lời câu hỏi và đảm bảo rằng họ biết về sản phẩm mới. Mặc dù những lợi điểm bán hàng độc nhất này có thể là điều bạn đã thực hiện năm ngoái, bạn thực sự vẫn phải quảng bá nó ra bây giờ và khiến cho lợi thế đó xuất hiện một cách thật độc đáo. Bạn không cần phải giảm giá, mà bạn phải làm cho cách chào hàng của mình trở nên hấp dẫn hơn bằng cách xây dựng thêm giá trị cho nó.
Theo kinh nghiệm của tôi cho thấy, một trong những lý do khiến người ta lưỡng lự khi đi đến quyết định cuối cùng chính là những trải nghiệm tiêu cực trong quá khứ. Bạn càng làm cho đề xuất bán hàng của mình xuất hiện độc đáo bao nhiêu, bạn càng dễ dàng vượt qua xu hướng trì hoãn quyết định của người ta bấy nhiêu.
Tôi lấy ví dụ, tôi sở hữu một chung cư cho thuê và khi mọi thứ bắt đầu siết chặt, người ta bắt đầu chăm chỉ so sánh hơn. Họ muốn căn hộ tốt nhất với giá thuê thấp nhất. Chủ đầu tư của các khu chung cư cho thuê khác đều cảm thấy rất áp lực, họ bắt đầu giảm giá thuê xuống, gây ra áp lực giảm giá trị lên tài sản của tôi và cả doanh thu cho thuê phòng của họ nữa. Tôi không muốn phải so sánh mình với những chung cư cho thuê khác trên phố và bị buộc phải hạ giá. Vì thế, tôi cố gắng tìm ra một cách mới, thật sáng tạo, tăng thêm giá trị cho tài sản của tôi, để chúng tôi có thể giữ được vị thế cao trên thị trường mà không phải quẳng đi hết lợi nhuận. Tôi làm cho bản thân mình trở nên khác biệt so với những đối thủ khác, bằng cách đưa ra những lựa chọn có giá trị gia tăng rất độc đáo. Khi bạn bắt đầu suy nghĩ làm thế nào để giải quyết được vấn đề một cách thật sáng tạo – mà không phải hạ giá – bạn sẽ nảy ra được vài cách chào hàng khá tuyệt.
Chúng tôi đã thực hiện cách này với một số tài sản của mình, khi công ty đối thủ đang bắt đầu giảm giá xuống. Vì muốn giữ được thu nhập, chúng tôi hiểu là mình cần phải tìm ra được một thứ gì đó thật nổi bật, thật khác biệt cho bản chào hàng của mình. Tôi lấy ví dụ, chúng tôi biết rằng con người thường yêu quý động vật nhưng thực tế nhiều khu phức hợp nhà ở lại không cho nuôi động vật. Vì thế, chúng tôi dựng thêm các hàng rào vào mỗi đơn vị nhà tầng dưới, để các chủ nhà có thể nuôi chó. Nhờ có kiểu chào hàng này, phí thuê và tỉ lệ cư trú trong tòa nhà của tôi hiện tại cao hơn rất nhiều so với công ty đối thủ và bằng cách tăng dòng tiền mặt, tổng giá trị tòa nhà cũng đã được tăng thêm. Đó là vì tôi đã sáng tạo và tìm ra được một cách độc đáo để thêm giá trị vào sản phẩm. Nhờ vậy, sản phẩm nhà ở của tôi hiện nay vẫn rất nổi bật so với những đối thủ khác trên thị trường.
Tiếp theo là một ví dụ khác. Giả sử bạn sở hữu một tiệm làm tóc và muốn đưa ra một chào hàng giá trị gia tăng sao cho thật hấp dẫn, khiến cho mọi người sẵn lòng tiêu tiền để được bạn cắt tóc cho họ. Mặc dù vậy, bạn không muốn giảm giá và điều này có thể nhắc cho họ nhớ rằng đồng tiền đang khó kiếm thế nào và có thể là khiến cho họ còn không muốn đến gặp bạn nữa kìa.
Thay vào đó, bạn hãy gọi cho khách hàng và thông báo cho họ biết về thay đổi mới ở chỗ bạn:
“Chào anh, em muốn gọi để thông báo là bên em đang áp dụng chương trình tặng rượu và bơ cho tất cả các khách hàng đến cắt tóc trong hai tuần tới ạ. Sẽ vui lắm, đằng nào anh cũng đến cắt tóc đúng không ạ? Bên em cũng sẽ miễn phí cả mát-xa đầu cổ cho khách nữa đấy ạ – vậy nên mời anh ghé qua thư giãn nhé!”. Chi phí cho rượu và bơ gần như không đáng là bao so với doanh số mà bạn thu được từ ý tưởng cộng thêm giá trị đầy sáng tạo này. Tất cả những gì bạn phải làm đó là nhấc điện thoại lên, mang rượu và bơ từ nhà mình đến và dành thêm năm phút mát-xa da đầu khi gội đầu cho khách hàng thôi.
Dù cho bạn có đang kinh doanh lĩnh vực nào đi chăng nữa, bạn phải xây dựng được giá trị và truyền tải được nó tới khách hàng, rằng bạn rất khác biệt, bạn cung cấp nhiều dịch vụ hơn và đặc biệt nhấn mạnh rằng chào hàng của bạn độc đáo như thế nào. Ai cũng thích những cảm giác tuyệt vời và nhận được sự đối xử đặc biệt và họ cũng muốn biết bạn đang làm gì. Có hàng tỉ cách để bạn có thể thêm được giá trị vào sản phẩm của mình mà không cần phải giảm giá hay mở rộng thêm việc kinh doanh cho mình và công ty – ngay cả khi thị trường có khủng hoảng thế nào đi nữa. Bán hàng là một nghệ thuật xây dựng giá trị, vậy nên để có thể tạo ra được nền kinh tế cho riêng mình, bạn phải bán hàng thật hiệu quả. Để đạt được thành công như thế, bạn phải thực hiện chính xác những gì đã nói và cam kết rõ ràng về những thứ mở rộng thêm – kèm theo đó là một tinh thần chống đối quyết liệt đối với sự kìm kẹp khi nền kinh tế sụt giảm.
Ghi nhớ: Giải pháp giá trị gia tăng sẽ tăng doanh thu lên mà không khiến cho công ty bạn phải tốn thêm bất cứ chi phí nào. Đừng nhầm lẫn giữa nó với bán hàng thứ cấp hay sử dụng những cơ hội bán hàng thứ cấp để tạo ra lợi điểm bán hàng độc nhất. Giờ đây, hơn bao giờ hết, chính là lúc bạn phải quảng bá và thể hiện sự yêu thích đối với sản phẩm, dịch vụ, công ty và cả bản thân mình nữa, bằng cách cộng thêm giá trị vào đó và khiến chúng trở nên độc nhất vô nhị trên thị trường.
Bài tập:
Giải pháp giá trị gia tăng
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HÀNH ĐỘNG MỘT CÁCH ĐẦY KHAO KHÁT
Bây giờ là thời điểm bạn cần phải thể hiện cho khách hàng thấy rằng bạn đang khao khát kinh doanh. Đây không phải là lúc cho bạn hành động như thể bạn không cần kinh doanh vậy. Có một thành ngữ cổ khuyên con người rằng “fake it ‘til you make it” – cứ giả vờ cho đến khi làm thật – đại ý nếu như mình muốn trở thành một người nào đó, hãy hành động như thể mình đã là người đó rồi, cho đến khi mình thực sự trở thành như thế. Tuy nhiên, quan điểm đó không nên áp dụng ở đây. Thay vào đó, bạn nên “hành động một cách đầy khát khao để đảm bảo rằng bạn sẽ không chết chìm trong đói khát”.
Không ai thích những người lúc nào cũng tỏ vẻ như là họ giỏi hơn người khác, hoặc tỏ ra là mình quan trọng đến nỗi họ không cần phải làm ăn với bạn. Chỉ có những người luôn cố gắng đi xa hơn một chút, thể hiện rằng anh ấy/cô ấy muốn, cần và xem việc kinh doanh với bạn là vô cùng giá trị, mới là người được đánh giá cao. Bạn sẽ không bao giờ có thể tạo ra được một nền kinh tế quyền lực, sức thanh toán mạnh mẽ, thịnh vượng và dư dả bằng thái độ kiêu căng được. Tốt hơn hết, bạn nên đối mặt với thử thách khi mà nền kinh tế đang bắt đầu kìm kẹp bạn; những người đang suy nghĩ lý do để không kinh doanh với bạn sẽ không bỏ qua bất cứ dấu hiệu tự phụ nào. Trong phần lớn những buổi hội thảo tôi từng tổ chức, một vài người nói rằng: “Tôi sợ mình sẽ trông có vẻ hơi yếu đuối nếu cứ hành động như thể mình cần việc kinh doanh này lắm vậy”. Và phản hồi của tôi cho những câu hỏi đại loại như thế luôn luôn giống nhau: “Sai lầm lớn nhất chính là bạn không hành động như thể bạn đang khao khát kinh doanh”. Bạn không được phép phạm sai lầm trong thời gian này. Hãy để đối thủ của bạn hành động như kiểu họ chẳng cần kinh doanh, còn bạn phải thể hiện rõ ra rằng mình thì có!
Hãy đối mặt trực tiếp với chuyện này: Bạn cần khách hàng hơn là họ cần bạn và bất kỳ nền kinh tế nào cũng thế, dù trong quá khứ bạn có là một người khéo ứng xử thế nào đi nữa, thì bây giờ điều đó cũng không có ý nghĩa gì cả. Tôi biết một số công ty, một số chuyên viên và nhiều cá nhân vẫn đang cư xử như thể họ đang đứng đầu trong ngành vì họ đã từng là số một trong thị trường của mình dù doanh thu hiện tại của họ vừa giảm đến 40%. Đã từng là số một – điều đó bây giờ không quan trọng nữa và vị trí của bạn chỉ có giá trị khi mà bạn vẫn đang tạo ra lợi nhuận. Những gì bạn đạt được trong năm vừa qua không còn quan trọng trong thị trường hôm nay. Lịch sử có thể là một nấc thang cho những công ty đã từng là số một, nhưng việc ai là người duy nhất tồn tại thì vẫn còn đang bỏ ngỏ. Sears và Kmart là hai ví dụ điển hình trong trường hợp này. Cả hai đều từng là những ông lớn thống lĩnh thị trường, nhưng chính sự kiêu ngạo khiến họ phải trả giá bằng chính vị trí của mình – và giờ đây, họ đang phải vật lộn trong chính thị trường họ đã từng làm mưa làm gió.
Mục đích căn bản trong một nền kinh tế đang chìm xuống chính là phải lấp ngay khoảng trống doanh thu bị mất bằng cách tiếp tục tìm ra những giải pháp sáng tạo. Sẽ không có thời gian cho bạn tiếp tục hãnh diện về vị trí của mình hay bàn tới bàn lui về những vận may và thành công đã đến trong quá khứ. Hãy dành thời gian, sức lực, sự sáng tạo và những nguồn lực của bản thân để phát triển mục tiêu và đi trước một bước so với việc kinh doanh của đối thủ. Thế giới kinh doanh trên thực tế chính là trận chiến khốc liệt nhất; nó không buông tha cho tính tự phụ hay những con người cứ mãi sống trong quá khứ. Khách hàng không coi trọng những lời bào chữa, thời gian, lý do, xếp hạng, ngày hôm qua hay vị trí gì hết; họ chỉ coi trọng kết quả. Nếu bạn muốn tạo ra một nền kinh tế của riêng mình, bạn phải biết những gì mình cần phải xử lý. Cách duy nhất để gây ấn tượng với thị trường chính là hãy cố gắng thâu tóm thị phần, tiến về phía trước, khi đó, bạn sẽ được trao tặng vàng bạc châu báu xứng đáng.
Bạn sẽ cư xử như thể bạn là người bất khả chiến bại khi bạn bận rộn, sản phẩm của bạn được yêu cầu cao, số đơn đặt hàng vượt quá khả năng xử lý của bạn; tuy nhiên, điều này chẳng hấp dẫn chút nào. Hãy dẹp tính kiêu ngạo của bạn sang một bên và bắt đầu hành động một cách đầy khao khát. Khao khát hành động có nghĩa là bạn tràn đầy tham vọng và cạnh tranh. Có thể nó xuất phát từ nhu cầu vượt qua sự nghèo khổ hay những thất bại trong quá khứ, hoặc cũng có thể vì ước muốn thành công của bạn rất mạnh mẽ. Bất chấp sự thật là bạn có đang đứng ở đâu trong cuộc sống đi nữa, nếu bạn muốn đứng hàng đầu, bạn phải luôn sẵn sàng làm bất cứ thứ gì có thể để mở rộng được việc kinh doanh – cả trong thời điểm thuận lợi lẫn khó khăn.
Bạn cần phải thể hiện sự biết ơn và đánh giá cao từng cơ hội mà bạn nhận được. Bạn phải luôn sẵn lòng uốn cong đủ kiểu về sau, về hai bên – thậm chí là chống tay trồng cây chuối lên cũng phải làm nếu cần thiết – để cho người ta thấy rằng bạn sẵn lòng làm bất cứ thứ gì để giành được vụ làm ăn với họ. Đừng để thành công ngày hôm qua che mờ mắt mình trong ảo giác an toàn sai lầm, khiến cho bạn cảm thấy như thể chẳng cần đến thành công vào hôm nay hay ngày mai. Bạn phải đặt sự chú ý của mình vào tương lai để có thể tạo ra một điều gì đó và bạn phải làm nó ngay bây giờ, điều mà có thể bạn chưa từng làm trước khi kinh tế rơi vào khủng hoảng.
Nếu thị trường của bạn sụt giảm 40% và bộ máy công ty của bạn vẫn vận hành với năng lượng, nỗ lực và hành động như trước khi lâm vào tình thế này, chắc chắn bạn sẽ đi thụt lùi lại – bởi những nỗ lực của bạn vẫn chưa được điều chỉnh cho phù hợp với sự cắt giảm trong kinh doanh. Thiếu nỗ lực chắc chắn là do thiếu nhận thức, dư thừa kiêu ngạo, hoặc là tổ hợp của cả hai điều này. Vậy nên, hãy thức dậy và thực hiện những điều chỉnh cần thiết để tinh lọc lại bộ máy kinh doanh cho phù hợp với thực tiễn nền kinh tế. Hơn bao giờ hết, bạn cần phải: (1) xốc lại tinh thần chung rằng mọi thứ đã khác rồi và chúng ta phải hành động theo sự thay đổi đó; (2) tăng cường hoạt động. Chiến thắng ở trận Super Bowl3 năm ngoái không có nghĩa là bạn không cần tập luyện gì cho giải đấu năm nay. Cũng như mọi thủy thủ đều biết rằng, “cơn gió hôm qua sẽ không thổi căng cánh buồm hôm nay”.
3 Trận tranh chức vô địch giải bóng bầu dục Mỹ NFL.
Hãy luôn luôn thể hiện sự khao khát và ham muốn phát triển kinh doanh bằng cách cho người ta thấy rằng dịch vụ của bạn luôn hướng tới và luôn làm khách hàng hài lòng như thế nào mỗi ngày. Hãy theo sát không ngừng và làm bất cứ điều gì bạn có thể (tất nhiên là một cách đạo đức và chuyên nghiệp) để có thể giành được mối làm ăn với ai đó – nhất là khi mọi thứ bị thắt chặt. Hãy trở nên hữu ích, lịch sự, dễ tiếp cận, khiêm tốn và hơn bao giờ hết, sẵn sàng đi xa hơn những gì được kỳ vọng. Vượt qua tất cả những kỳ vọng, hành động như thể bạn thực sự muốn kinh doanh với ai đó và làm bất cứ thứ gì để có thể đạt được điều đó.
Hãy điều chỉnh lại hành động của mình cho phù hợp với thực tế tình huống xảy ra; hãy đảm bảo rằng những khách hàng tiềm năng biết được bạn muốn vụ kinh doanh này đến thế nào. Thái độ “họ cần tôi hơn là tôi cần họ” lúc nào cũng sai; hãy đối xử với khách hàng của mình như thể họ giá trị hơn bạn và công ty của bạn rất nhiều – vì họ là thế. Nếu bạn có thể tìm cho khách hàng một lý do thật thiên tài để họ thích bạn và thể hiện một sự sẵn lòng chân tình đối với họ, thể hiện rằng bạn cực kỳ có ích và không bao giờ bỏ cuộc, họ sẽ muốn làm ăn với bạn, dù cho doanh nghiệp của bạn hiện tại có như thế nào đi nữa.
Mỗi khi có ai đó đang phục vụ tôi, thể hiện cho tôi thấy khao khát của họ để làm bất cứ điều gì có thể để được làm ăn với tôi, tôi sẽ nghĩ ra đủ mọi lý do để có thể giúp anh ấy/cô ấy. Tôi sẽ kết thân với họ, miễn là họ tiếp tục duy trì thái độ hăng hái đó và tôi không nghĩ tôi là người duy nhất như vậy. Phần lớn mọi người đều muốn được chăm sóc, được chú ý và họ cũng muốn được phục vụ như thế. Bởi vì, văn hóa chung của chúng ta thiếu điều này. Mọi người thường tự hỏi tại sao việc kinh doanh của họ lại thất bại ở một đất nước có hàng triệu cư dân và đổ tất cả cho tình hình tài chính thất thường của nền kinh tế. Họ phụ thuộc vào tình hình tín dụng để thanh toán hóa đơn và nhanh chóng trở thành nô lệ trong nền kinh tế của người khác.
Nếu bạn muốn mở rộng, chinh phục và tạo ra một nền kinh tế cho riêng mình, để có sự tự do và chủ động trong quản lý, thì hãy đảm bảo tất cả mọi người đều biết rằng bạn khao khát phát triển công việc kinh doanh này như thế nào. Hãy hành động như thể cuộc sống của bạn phụ thuộc vào từng giao dịch này, trong từng khoảnh khắc mỗi ngày. Và nếu bạn phải nói với ai đó rằng bạn thật sự rất muốn được làm ăn với ông ấy/bà ấy, thì có lẽ là điều đó có nghĩa là khao khát của bạn vẫn chưa thực sự lớn lắm!
Bài tập:
Hành động đầy khao khát
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MỞ RỘNG PHẠM VI KHÁCH HÀNG
Phần lớn những người tôi làm việc cùng đều có những nguyên tắc riêng được viết ra giấy hoặc giữ trong đầu để quyết định những dạng khách hàng nào là người họ muốn và không muốn. Dù bạn có thể thậm chí không ý thức về những giới hạn này thì chúng vẫn có khả năng ảnh hưởng tiêu cực đến bạn khi mọi thứ khó khăn hơn. Một nền kinh tế khủng hoảng hay sự sụt giảm trong kinh doanh đòi hỏi bạn phải từ bỏ hết bất cứ giới hạn nào bạn đặt ra về khách hàng “lý tưởng” hoặc ưa thích. Đây không phải lúc bạn đưa tiêu chuẩn ra mà lựa chọn; có khi bạn còn phải tự phá vỡ những nguyên tắc trước đây của mình đối với những người bạn cùng làm ăn.
Giả sử những công ty Fortune 500 là khách hàng của bạn. Bạn sẽ muốn hợp tác với những công ty nhỏ hơn bởi bạn đang cần áp dụng một kế hoạch kinh doanh hợp lý để đảm bảo cho việc tiến lên và chinh phục thị trường của mình, khi tình hình kinh tế chung đang khó khăn. Những điều bạn đã làm có thể hiệu quả ngày hôm qua nhưng có thể chẳng liên quan gì tới hôm nay hay ngày mai, vậy nên hãy sẵn sàng mở rộng cơ sở dữ liệu về khách hàng của mình để bù lại cho những đình trệ trong danh sách thông thường của bạn. Nếu bản lý lịch khách hàng điển hình của bạn đã có dấu hiệu giảm sút hay khách hàng đang bắt đầu cắt giảm ngân sách của mình, bạn sẽ buộc phải nhìn xung quanh để tìm kiếm một nguồn kinh doanh khác.
Khi tình hình kinh tế thay đổi, tất cả những tính toán và hành động trước đây của bạn cũng cần phải thay đổi theo đó. Có lần, tôi đã phải lái xe suốt sáu giờ đồng hồ đi về để thực hiện một buổi thuyết trình cho tám người – một điều nghe có vẻ không thực tế chút nào đối với tôi một năm trước. Dù cho điều đó có đáng hay không đi nữa, một khi mọi thứ đã bị siết chặt, tôi cũng ngay lập tức phải dỡ bỏ tất cả các giới hạn trước đây của mình. Tôi cần phải đến gặp nhiều khách hàng hơn và tôi biết tôi phải đi xa hơn để san lấp sự giảm sút này.
Đây chính là lúc chuẩn bị cho sự thay đổi những quyết định trong quá khứ để có thể đạt được mục đích tiến bộ và chinh phục của mình. Đây không phải là lúc cho bạn giữ khư khư những niềm tin cũ trong quá khứ vì chúng sẽ kiềm chân bạn trên con đường tiến về phía trước.
Ví dụ, bạn là một công ty kế toán có truyền thống hoạt động về mảng báo cáo thường niên. Nhưng bây giờ bạn có thể cân nhắc đến việc thực hiện báo cáo theo từng quý – mà không cần đến những thỏa thuận hằng năm kia nữa – để có thể tạo ra thêm nhiều doanh thu hơn. Bạn có thể mở rộng dữ liệu khách hàng của mình thêm vào những công ty nhỏ hơn. Điều này không có nghĩa là vứt bỏ những tiêu chuẩn của mình qua cửa sổ và sẵn sàng làm việc cho bất cứ ai cần bạn mà đơn giản chỉ là điều chỉnh lại tiêu chuẩn chấp nhận của mình trong giai đoạn tạm thời đói kém này thôi, để có thể nhận được nhiều khách hàng và dự án tiềm năng hơn.
Bạn nên thực hiện việc này ở mức độ này? Việc đó tùy vào bạn, ví dụ, nếu dự án nhỏ nhất mà bạn thường nhận có giá trị là 1.000 đô la thì bạn có thể chấp nhận một dự án 500 đô la, nhưng bạn sẽ không nhận dự án 50 đô la. Dù sao đi nữa, hằng ngày cũng có rất nhiều thứ mà bạn sẵn lòng thực hiện miễn phí. Chẳng hạn như buổi thuyết trình bạn thực hiện để giành được mối làm ăn với ai đó cũng tốn của bạn kha khá tiền, nhưng với họ bài thuyết trình đó miễn phí, bất kể là bạn có chốt được giao dịch hay không. Tuy vậy, tôi luôn rất sẵn lòng xây dựng thêm các mối quan hệ mới, tìm thêm các liên lạc mới để biết đâu một ngày nào đó họ sẽ trở thành khách hàng thường xuyên của mình thì sao.
Trong thời gian nền kinh tế đang thu hẹp, hãy suy nghĩ thực tế một chút và hiểu rằng bạn phải tự điều chỉnh lại cách tư duy của mình, bạn sẵn lòng làm việc với người như thế nào và làm cách nào để thực hiện kinh doanh. Bạn có thể không ý thức được thứ gì đang kiềm giữ bạn lại – vậy nên bạn phải tự mình tìm kiếm và đào xới. Tự hỏi mình xem tại sao bạn lại không thích làm ăn tại một khu vực nào đó, hay với một nhóm khách hàng hay công ty? Hãy bắt đầu tìm kiếm những thị trường mới và những khách hàng mới; sử dụng năng lượng và tài nguyên của bản thân để quyết định xem đâu mới là điều cần thiết phải làm trong thị trường bạn chọn. Có khi bạn sẽ mở ra được những thỏa thuận, những hợp đồng ẩn giấu bấy lâu nay bạn chưa tiếp cận, hoặc không có thời gian tiếp cận trước đây.
Hãy quên ngày hôm qua đi và tập trung mọi chú ý tới những điều sẽ phải làm hôm nay để tạo dựng một ngày mai tươi mới hơn. Bạn nên rà soát lại một lần nữa danh sách khách hàng tiềm năng của mình, điều này phải là cơ sở cho mọi vận hành kinh doanh và nó lại càng quan trọng hơn nữa trong thời điểm hiện tại. Hãy nhớ lấy thái độ làm việc luôn luôn khao khát hướng về phía trước và không bao giờ được phép tự phụ. Bạn cần khách hàng, bạn cần các mối quan hệ, đội nhóm kinh doanh, hành động, những mối quan hệ mới và một phong cách kinh doanh mới. Khi có bất kỳ cơ hội nào tuột mất hay thất thoát doanh thu do sụt giảm kinh tế xảy ra, bạn đều phải tự điều chỉnh lại ngay. Những quyết định mới này và sự sẵn sàng làm việc với phạm vi đối tác rộng hơn sẽ giúp bạn tìm thấy chính bản thân mình đang mở ra chào đón cơ hội đến, một điều mà bạn chưa từng tưởng tượng đến trước đây. Bạn sẽ mở rộng cơ sở khách hàng, tìm thấy những giao dịch mới, những khách hàng mới mà biết đâu bạn đã trót bỏ qua, từ chối, hay đánh rơi khi nền kinh tế còn đang tốt đẹp.
Bài tập:
Mở rộng phạm vi khách hàng
Chương 13
CHIẾN DỊCH TIẾP THỊ HIỆU QUẢ
Một trong những điều đầu tiên mà các cá nhân và doanh nghiệp thường làm trong những giai đoạn kinh tế thắt chặt đó là giảm tần suất quảng cáo và marketing của mình xuống. Thật là một sai lầm lớn. Đây là lúc bạn càng cần phải đẩy mạnh sản phẩm của mình vào thị trường, bằng những kế hoạch quảng cáo thật hiệu quả về chi phí, để cho cả thế giới này biết bạn là ai, đang làm gì và có thể mang đến điều gì cho họ. Mặc dù bạn muốn đi theo hướng tiết kiệm chi phí, càng tiết kiệm nhiều càng tốt, nhưng hiện tại không phải là lúc bạn nên làm như vậy. Hãy để đối thủ của bạn cắt giảm chi phí cho tới lúc họ không thể tồn tại được nữa. Hãy đánh cược cho vụ này và nếu bạn thất bại, thì nó cũng không thảm hại lắm.
Việc luôn xuất hiện trước mắt khách hàng – và cả khách hàng tiềm năng của bạn – là một điều đặc biệt quan trọng tại thời điểm này. Hành động mở-rộng-và-chinh-phục này hoàn toàn khác thường trong thời buổi toàn tin tức ảm đạm, nhưng bạn phải quảng bá bản thân mình, công ty mình ra công chúng một cách thật mạnh mẽ và hiệu quả để có thể sống sót, phát triển thịnh vượng và giành lại thị phần từ tay đối thủ của mình.
Tất nhiên, bạn muốn hành động theo một chiến lược thông minh và tránh lãng phí tiền bạc vào những chiến dịch không hiệu quả. Khi tiến trình kinh doanh bắt đầu chậm lại, thì thời gian bạn đầu tư vào marketing và phát triển chiến lược kinh doanh mới càng phải tăng thêm. Thường thì bạn sẽ thỏa thuận được chi phí khá tốt khi thực hiện các chiến dịch quảng cáo và marketing truyền thống trong giai đoạn khủng hoảng, bởi vì những người khác đều đang cắt giảm hoạt động này đi. Bên cạnh những cách tiếp cận truyền thống, hãy tìm kiếm và thực hiện những cách mới, sáng tạo hơn, khiến cho công ty của bạn được nhiều người biết đến hơn trong cộng đồng và thị trường bạn đang hoạt động. Ví dụ, nếu thông thường bạn dành 10% thời gian và công sức của mình cho việc marketing và phát triển khi tình hình kinh doanh vẫn đang khá tốt, thì bạn phải tăng lên thành 50% khi mọi thứ bắt đầu hoạt động chậm lại.
Như chúng ta đã thảo luận trước đây, trong những khoảnh khắc tạm thời “lặng gió” như thế này, bạn càng cần phải đầu tư công sức hơn nữa để thu hút khách hàng, theo sát những kẻ dẫn đầu, giữ liên lạc và mở rộng mạng lưới các điểm tựa sức mạnh. Bạn hoàn toàn có thể làm được điều này thông qua sức mạnh của marketing truyền thống, nhưng bạn cũng có thể tận dụng một số hoạt động không tốn nhiều chi phí như: gọi điện thoại, đến thăm trực tiếp, thư từ, email, tờ rơi, các mạng xã hội trên Internet, hoạt động tại nhà thờ, bản tin, hội thảo, họp báo, bản tin “tốt”, các đoạn video hướng dẫn, hoạt động cộng đồng, bài viết trên các tạp chí, tiếp cận các văn phòng công cộng, phát biểu tại các câu lạc bộ từ thiện, làm huấn luyện viên cho đội bóng đá của con bạn – và rất nhiều nữa. Phần lớn những phương pháp này có vẻ không được độc đáo lắm, nhưng hãy xây dựng danh tiếng lẫy lừng của riêng bạn, hãy làm cho bản thân mình được biết đến và bạn sẽ chẳng mất gì ngoài thời gian và công sức mà thôi!
Phần thứ hai của cách tiếp cận này là dù cho bạn có làm gì đi nữa, hãy kiên định tới cùng. Hãy hành động thật quyết liệt từng ngày, từng tuần, từng tháng. Bạn phải thực hiện chương trình marketing của mình trong suốt cả năm – chứ không chỉ khi nào cần kinh doanh – để cho những ý tưởng sáng tạo này có thể phát huy hiệu quả. Dù cho đó là một quảng cáo truyền thống hay là loại hình nào đi nữa, thì những chiến lược marketing mới mẻ nên được áp dụng nhiều hơn, hãy đảm bảo là bạn có thể trụ lại với nó, bởi tất cả các chương trình marketing đều cần thời gian mới thu hút được sự chú ý. Khi lên kế hoạch chiến dịch PR hay quảng cáo, tôi thường tính toán kinh phí cho chương trình đó trong khoảng thời gian một năm, chứ không phải chỉ trong một tuần hay một tháng. Việc này có thể đảm bảo được nguồn liên lạc đều đặn trong tương lai, nhưng nó không thể chắc chắn mang đến kết quả ngay lập tức trong hiện tại. Chương trình khuyến mãi bạn thực hiện hôm nay là điểm bắt đầu cho một vòng quay bán hàng, sẽ đưa đến kết quả kinh doanh mà bạn cần trong sáu tháng tới.
Chiến dịch này cũng rất quan trọng bởi nó sẽ đẩy mạnh danh tiếng của bạn trong cộng đồng hay thị trường bạn đang hoạt động. Thêm vào đó, việc bạn đang lăn xả ngoài kia để phát triển hoạt động kinh doanh – thay vì chỉ ngồi ngu ngơ bên bàn giấy, chờ đợi mọi thứ thay đổi – sẽ tiếp thêm cho bạn rất nhiều tự tin vào bản thân mình.
Loại hình marketing hoạt động tốt nhất trong giai đoạn suy thoái kinh tế – và cũng là trong mọi nền kinh tế, bởi nó luôn hiệu quả nhất – chính là sự tổng hòa giữa hình thức marketing trực tiếp định hướng kết quả (những quảng cáo giấy phản hồi trực tiếp, thư chào hàng, tài liệu giới thiệu thông tin – self-mailer, khuyến mãi đặc biệt) và những kỹ thuật hoạt động công chúng nhằm tăng sự hiện diện với chi phí thấp hoặc bằng không (họp báo, đăng báo, phát biểu, brochure, hội thảo, bản tin, phỏng vấn trên sóng truyền hình và đài phát thanh). Ví dụ, công ty tôi thường tổ chức những buổi hội thảo miễn phí. Hằng năm, đích thân tôi thực hiện khoảng 25 buổi hội thảo, giới thiệu với mọi người về công ty tôi, về những ý tưởng, sản phẩm và dịch vụ để ngày càng mở rộng các phương hướng kinh doanh của mình trong tương lai. Vâng, việc này tốn nhiều thời gian và công sức nhưng không làm đồng nghĩa tương lai của công ty tôi bị đe dọa. Bạn đừng nghĩ rằng marketing chỉ đơn thuần là tốn tiền. Nếu không có ngân sách, bạn vẫn có thể thực hiện marketing bằng tất cả nỗ lực của mình, bằng cách tận dụng năng lượng của mình. Tôi lấy ví dụ, trong khoảng thời gian một tuần, một mình tôi đã tham gia 15 buổi phỏng vấn trên radio, gặp gỡ một nhóm doanh nhân cách văn phòng tôi khoảng ba giờ lái xe, thực hiện hai buổi giải đáp sau hội thảo hoàn toàn miễn phí, gửi đi 50 cuốn sách được ghi chú cẩn thận đến chủ các doanh nghiệp trên khắp cả nước, viết và gửi email kết hợp với video đến toàn bộ các liên lạc trong danh sách khách hàng của mình.
Hãy tấn công vào tất cả các khía cạnh của marketing bằng những hành động và ý chí mạnh mẽ. “Mạnh mẽ” được định nghĩa trong từ điển là “to lớn hơn so với những thứ được coi là điển hình”. Nhưng trong định nghĩa của cá nhân tôi thì “mạnh mẽ” là “những hành động ồ ạt để tạo ra những vấn đề mới cho bản thân và công ty của bạn”.
Vâng, bạn vừa đọc đúng đấy, không sai đâu! Bạn cần tạo ra những vấn đề mới. Đa phần mọi người khi thực hiện phương pháp này thường có xu hướng dừng lại khá sớm; thực ra họ thường cố gắng tránh mọi vấn đề có thể xảy ra và cuối cùng kết thúc với những tình huống có sẵn, nhàm chán và cũ kĩ như từ trước đến nay họ vẫn làm. Mọi người thường không chịu tiến lên, chinh phục cái mới, bởi họ chưa thực hiện đầy đủ các bước hành động và cũng không tiếp tục hành động với những bước mạnh mẽ hơn. Và kết cục với họ chỉ là sự ngu dốt, là những vấn đề cũ kĩ thay vì những vấn đề tích cực và liều lĩnh hơn. Mạnh mẽ là điều vô cùng quan trọng để những nỗ lực marketing của bạn hiệu quả.
Đừng bao giờ cố gắng thay thế những nỗ lực marketing tiêu tốn nhiều lao động, như tôi đề cập ở trên, bằng những hoạt động marketing trả tiền truyền thống thường gặp. Và cũng đừng cho rằng vì bạn sẽ không bao giờ sở hữu công ty nào nên không cần phải tự quảng cáo và quảng bá chính bản thân mình. Mục tiêu là bạn phải tiến lên và chinh phục thị trường, chứ không phải xuôi theo dòng chảy của nền kinh tế. Hãy nâng cao trách nhiệm của bản thân để thay đổi tình hình của bạn, ngoài công ty thì bạn cần thực hiện marketing cho chính mình nhiều hơn nữa.
Một trong những lý do khiến con người ta cảm thấy thiếu an toàn khi tình trạng thất nghiệp leo thang trong giai đoạn suy giảm kinh tế là vì họ nhận thức được rằng họ đang bị đe dọa. Bạn phải tự mình tìm hiểu về nền kinh tế một cách hiệu quả và hăng hái, nếu không bạn sẽ phải nếm trải sự sụt giảm mạnh trong việc kinh doanh của mình – thậm chí cả khi nền kinh tế có đang tăng trưởng mạnh. Ngày nay, rất nhiều nhân viên bán hàng và công sở tin rằng công ty sẽ là người thực hiện quảng cáo, marketing và những kẻ làm việc như họ chỉ cần ngồi nhận lương là xong. Đó là một khái niệm rất sai lầm. Kiểu suy nghĩ này làm cho các cá nhân càng ngày càng phụ thuộc vào công ty, khiến cho họ bị ảnh hưởng mạnh mẽ vì những xáo trộn trong doanh nghiệp. Về cơ bản, họ đã trở thành một nô lệ, không thể kiểm soát được nền kinh tế của chính bản thân mình. Mỗi cá nhân nên được đối xử và đối xử với chính mình như thể họ là một doanh nghiệp trong lòng công ty lớn, với mục đích tạo ra nền kinh tế của chính họ, vận hành vì chính sản phẩm của họ.
Dù cho vị trí của bạn có ở đâu đi chăng nữa, cũng phải cố gắng tự quảng bá bản thân mình thật hiệu quả, giống như một cá nhân tự quảng bá mình thật giá trị trước công ty, khách hàng và thị trường của họ. Bạn muốn mình trở nên bất khả xâm phạm trong khủng hoảng kinh tế ư? Khi thị trường bắt đầu suy thoái, công việc cũng suy thoái theo và những người trông có vẻ ít giá trị nhất trong doanh nghiệp chính là những người phải ra đi đầu tiên. Thậm chí, những nhân viên giỏi, trung thành với công ty nhất cũng bị mất việc trong thời kỳ khó khăn này – không phải vì họ làm không tốt hay không trung thành với tổ chức. Lý do là vì họ đã không thể tự quảng cáo bản thân mình thật tốt để không bị ai tác động. Vậy nên hãy chắc chắn rằng bạn là một trong những thành viên không thể thay thế được của công ty. Hãy làm tăng giá trị của bạn đối với công ty, đối với khách hàng và trong thị trường bạn đang hoạt động, như thế thì không ai có thể khiến bạn mất việc được, dù cho những vấn đề trong nền kinh tế có trở nên nghiêm trọng đến thế nào.
Chắc chắn là tôi không định công kích ai về vấn đề nhạy cảm này. Tuy nhiên, khi tôi nghe loáng thoáng được rằng ai đó vừa đánh mất công việc mà anh ấy/cô ấy đã gắn bó 20 năm nay, cho một công ty mà hiện tại nó vẫn chưa phá sản, tôi nghĩ là anh ấy/cô ấy phải nhận ra rằng một ai đó đã đưa ra quyết định để anh ấy/cô ấy là người phải ra đi thay vì một người khác. Trong suốt thời gian làm công việc đầu tiên ngoài giờ học của tôi, ông Phó Giám đốc công ty đã cố sa thải tôi ít nhất là sáu lần – và như họ đã công bố rất hùng hồn rằng: “Grant rất khó dạy dỗ, lại còn gây ra rất nhiều sai phạm”. Nhưng mỗi lần như vậy, ông Giám đốc đều không đồng tình với quyết định của cấp dưới bởi vì tôi đang làm rất tốt việc quảng cáo với khách hàng và bán rất nhiều sản phẩm của công ty. Ông Giám đốc không hề muốn mạo hiểm mất đi những mối quan hệ kinh doanh mà tôi đã tạo ra. Một lần nọ, Giám đốc đã sa thải người quản lý trực tiếp của tôi, bởi công ty nhận định tôi là người có giá trị hơn ông ấy. Mãi về sau này, tôi mới nhận ra rằng thực ra mình cũng đã gặp nhiều khó khăn không cần thiết trong công việc lúc đó, nhưng đẳng cấp tạo ra giá trị của tôi lại rất cao so với những người khác, khiến tôi trở thành gần như bất khả chiến bại (tôi dùng từ gần như ở đây để làm bộ khiêm tốn chút). Không gì có thể bảo vệ bạn tốt hơn khả năng tạo ra doanh thu của bạn – nó được tạo thành từ những hành động mạnh mẽ, cách marketing bản thân hiệu quả, sự xuất hiện liên tục trước mặt khách hàng và khả năng hoàn thành xuất sắc công việc!
Trừ khi bạn hay gia đình bạn sở hữu doanh nghiệp riêng, thì cách duy nhất để bạn đảm bảo được thành công của mình chính là phải có sự vượt trội hơn so với những người khác. Tương lai sự nghiệp của bạn không bao giờ được phó mặc cho gã quản lý, cho công ty, hay nền kinh tế mà nó phải phụ thuộc vào khả năng tiếp cận thị trường, khả năng tiếp thị bản thân, xây dựng và nuôi dưỡng các mối quan hệ. Hãy nói cho mọi người biết bạn là ai, bạn đang làm gì và sau đó thì biến những số liên lạc vô hồn đó trở thành hợp đồng trên giấy. Làm được thế thì bạn sẽ không bao giờ túng thiếu tiền bạc hay việc làm. Theo đó, bạn sẽ tiến lên và chinh phục được mọi thứ. Ghi nhớ: một chiến lược marketing hiệu quả không chỉ là dùng tiền đi quảng cáo. Đó là cả một nghệ thuật đầu tư công sức để khiến bản thân mình được biết đến và trở nên giá trị trên khắp thị trường.
Bài tập:
Chiến dịch tiếp thị hiệu quả
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THAY ĐỔI HÌNH THỨC ĐỂ TĂNG LỢI NHUẬN
Khi bạn đang sản xuất với tốc độ cao, bạn đã bỏ lỡ rất nhiều cơ hội khiến sản phẩm của mình trở nên nổi tiếng trong giai đoạn kinh tế khó khăn hoặc đang cạnh tranh khốc liệt. Khi ngân sách bắt đầu bị siết chặt, một số công ty hoặc cá nhân sẽ không còn đủ khả năng tài chính để mua được sản phẩm của bạn – hoặc quy mô công ty không đủ lớn để cân nhắc đến việc mua nó. Mà nếu như họ hoàn toàn có khả năng mua được sản phẩm của bạn đi nữa, tâm lý hỗn loạn khi nền kinh tế khủng hoảng cũng sẽ gây ra hiệu ứng ngại tiêu tiền. Khách hàng bắt đầu trở nên rất kén chọn khi mua bán và chắc chắn họ sẽ không mua hàng của bạn trừ phi bạn thay đổi cách gói sản phẩm lại một chút cho phù hợp với những tiêu chuẩn mới về tài chính của họ.
Có hai điều người ta thường thiếu tự tin: (1) khả năng đưa ra quyết định đúng đắn và (2) khả năng kiếm tiền. Hai điều này càng được phóng đại hơn trong giai đoạn thắt chặt kinh tế. Bạn không thể điều khiển được cảm giác sợ hãi và bất an của người mua, nhưng bạn hoàn toàn có thể tìm được cách để thay đổi sản phẩm của mình cho phù hợp với thời kỳ khủng hoảng. Điều này cũng giúp bạn tiếp cận tốt hơn với các khách hàng nhỏ, giảm ngân sách và tăng giá trị của mình lên rất nhiều.
Ví dụ, khi đối thủ bắt đầu thâm nhập vào khu vực của tôi, hay khi khủng hoảng kinh tế xảy ra, ngay lập tức tôi sẽ đánh giá lại sản phẩm của mình, tìm cách thay đổi hình thức và chủ động thích nghi với sự thay đổi trong suy nghĩ và ngân sách của mọi người. Bất chấp nguồn khách hàng có giới hạn, tôi vẫn muốn thể hiện cho họ thấy rằng việc làm ăn với tôi thực sự có ý nghĩa. Hãy tiến lên phía trước và chinh phục mục tiêu – đừng bao giờ lùi bước và nhượng bộ. Hãy cố gắng tìm ra những cách mới, sáng tạo hơn để theo kịp với những thay đổi trên thị trường. Ví dụ, tôi có thể phân chia lại một sản phẩm trị giá 500 đô la thành 10 sản phẩm nhỏ hơn giá 50 đô la hoặc thay đổi cách đóng gói sản phẩm lại cho phù hợp với kế hoạch thanh toán trả góp, 170 đô la một lần. Khi bạn đã cương quyết phải đưa sản phẩm của mình đến với mọi người, duy trì cơ sở khách hàng, tạo sự đột phá và liên kết mọi người với những gì mình đang làm, thì tự khắc bạn sẽ nảy ra những giải pháp vô cùng sáng tạo. Hãy tiếp tục sáng tạo, tiến về phía trước và giữ tinh thần thật tỉnh táo trước bất cứ một giải pháp nào. Nếu bạn cứ tiếp tục đánh úp đối thủ của mình như thế này, thì trước sau gì họ cũng phải nhường lại thị trường cho bạn mà thôi.
Một ví dụ khác: công ty của tôi có điều hành một ngôi trường ở Orlando và các khách hàng của tôi có gửi đội ngũ quản lý của họ đến đấy trong một chuyến tập huấn bốn ngày. Khi tôi đang suy nghĩ tìm cách thay đổi hình thức cho sản phẩm của mình, tôi nghĩ đến các khách hàng thường hay cân nhắc về giá vé máy bay và khách sạn. Vậy nên trước khi nghe khách hàng thật sự lên tiếng về mối bận tâm này, tôi đã cân nhắc đến các biện pháp để giải quyết vấn đề giúp họ. Trong trường hợp này, chúng tôi đã rất cố gắng để quảng bá ngôi trường của mình, bao gồm cả việc thực hiện hội thảo và những sản phẩm khác nữa. Chúng tôi chỉ tăng giá vé hội thảo lên một chút thôi, nhưng trong đó đã bao gồm tất cả chi phí về khóa học, vé máy bay và cả khách sạn nữa. Hãy nhớ: Trong giai đoạn thắt chặt, không phải mọi người đều đầu tư tiền vào những giải pháp chi phí thấp nhất, mà họ quan tâm hơn đến giải pháp nào họ nên đầu tư vào. Hình thức chia nhỏ hoặc thay đổi hình thức sản phẩm này còn giúp giới thiệu ngôi trường đó đến những người thậm chí còn chưa tham gia khóa học bao giờ. Những học viên này sau khi quay trở về công ty của họ, đã đề xuất áp dụng chương trình của chúng tôi vào thực tế công ty họ, giúp cho doanh thu chúng tôi thời điểm đó tăng vọt, khiến những đối thủ khác khóc ròng.
Sau đó, chúng tôi lại càng cố gắng tìm mọi cách để trình bày sản phẩm của mình thật tốt, giải quyết được tất cả các vấn đề về chi phí trong nhận định của khách hàng và mang đến cho họ giải pháp tuyệt vời hơn và nhiều giá trị hơn. Chúng tôi nhận ra một điều rằng trong quãng thời gian suy giảm kinh tế, khách hàng trở nên đặc biệt kén chọn khi đầu tư. Khát khao giải tỏa những bận tâm về tình hình tài chính hiện tại của khách hàng đã thúc đẩy chúng tôi tìm ra một sản phẩm công nghệ tập huấn phong cách bán hàng mang tính đột phá và chưa từng có trước đây, một phương pháp vô cùng tuyệt vời mà bạn có thể tìm đọc tại website www.virtualsalestraining.com. Công cụ trực quan và tương tác này ra đời nhằm thực hiện cam kết giải quyết những âu lo về tài chính của khách hàng, cho phép những khách hàng hiện tại và khách hàng mới kết nối với tôi mọi lúc mọi nơi 24/24 giờ. Với chỉ một cú nhấp chuột, tôi có thể thực hiện cuộc họp bán hàng mỗi ngày với công ty, cung cấp đầy đủ chuyên môn nghiệp vụ cho cả một tổ chức, thực hiện kiểm tra và chứng nhận toàn diện, trình bày đủ trách nhiệm cho ban quản lý và đúng nghĩa đen, trở thành người đào tạo cá nhân cho từng nhân viên bán hàng một, từng người quản lý một, cho cả một tổ chức, dù cho nó có lớn đến thế nào đi nữa. Và tôi cũng có thể thực hiện được việc đó mà không cần phải tiêu tốn đồng nào vào việc đi lại, khách sạn và quan trọng hơn là không bao giờ bỏ lỡ một khách hàng nào. Thời điểm giới thiệu chương trình tương tác ảo này, chúng tôi đã tạo ra một tiếng vang lớn trên thị trường với kết quả tốt đến khó tin. Chúng tôi không chỉ thu hút được những khách hàng hiện tại vào dòng sản phẩm mới mà chúng tôi còn giành được rất nhiều khách hàng mà chưa bao giờ chúng tôi có thể thu hút được họ trước đây.
Chương trình này không thể thay thế được nội dung trong trường học bởi rất nhiều lý do và cam kết riêng, tuy nhiên nó cũng hỗ trợ rất tốt cho sản phẩm chính của chúng tôi và thậm chí còn thu hút được nhiều người quan tâm hơn nữa đến các trường học, các buổi hội thảo và những lời chào hàng khác của chúng tôi nữa. Tất cả những gì khách hàng cần để có thể tiếp cận được với chương trình này là một chiếc máy tính. Họ có thể tập huấn cho nhân viên của mình, giải quyết từng ca bán hàng cũng như nhận những lời khuyên hữu ích từ chuyên gia để tăng sản lượng sản xuất trong thực tế, bất cứ khi nào họ muốn. Tất cả các công ty bán hàng sẽ cùng online để sử dụng công nghệ Quick Close của chúng tôi, nhờ đó tôi có thể hỗ trợ họ chốt giao dịch trong lúc họ đang thực hiện đàm phán. Người dùng chỉ ra vấn đề, hoặc tình huống họ đang “bí” và tôi sẽ nhảy vào tư vấn cho họ về cách tôi tiếp cận những tình huống tương tự như thế nào. Một khóa học tập huấn nghiệp vụ ảo hoàn toàn “trực tiếp” – mà chẳng cần lên máy bay.
Vấn đề khách hàng đang phải đối mặt trong suốt thời gian suy giảm kinh tế đó là tìm kiếm những khóa học hướng dẫn với mức chi phí thấp, điều đó lại thôi thúc chúng tôi tìm ra một giải pháp mới cho họ và tạo ra một dòng sản phẩm hoàn toàn mới! Tư duy thay đổi hình thức sản phẩm này đã giúp chúng tôi tạo ra được một dòng sản phẩm mang tính đột phá, không chỉ giúp mở rộng quy mô kinh doanh của công ty mà còn thay đổi cách mọi người đào tạo nhân lực, truyền cảm hứng và cải thiện kết quả bán hàng. Nếu không phải ở trong tình cảnh khó khăn bị nền kinh tế kìm kẹp, chúng tôi có khi vẫn còn đang ngủ say với vòng nguyệt quế chiến thắng của mình – và thậm chí còn không bao giờ có thể tưởng tượng ra việc thiết kế sản phẩm này nữa. Các bạn cần ghi nhớ: Thay đổi hình thức của sản phẩm để giải quyết vấn đề không phải chỉ nhằm làm vui lòng các khách hàng hiện tại mà nó còn giúp chúng ta thu hút rất nhiều khách hàng mới và tái tạo năng lượng cho toàn bộ công ty, trong thời kỳ mà năng lượng làm việc, có thể nói, là tất cả những gì bạn cần!
Giả sử, nếu bạn đang bán quảng cáo và vị khách hàng của bạn thực tế không thể chi trả nổi cho gói dịch vụ tiếp thị qua thư (direct mail package) do chính tôi viết nội dung, có trị giá 5.000 đô la. Tuy nhiên, anh ấy có thể trả được ở mức 500 đô la cho một gói dịch vụ mà anh ấy sẽ tự viết nội dung cho mình. Hoặc bạn là một nhân viên tư vấn cho một khách hàng không thể chi ra khoản tiền vượt quá 100 đô la/giờ cho dịch vụ bạn cung cấp. Bạn có thể thiết kế ra một gói dịch vụ thay thế khác bằng cách tư vấn cho vị khách ấy qua điện thoại hoặc gặp mặt trực tuyến qua video. Có lẽ đây chính là thời điểm thích hợp để những nhân viên của bạn bắt đầu thực hiện gửi bản tin tới khách hàng. Cũng có thể đây chính là lúc bạn bắt tay vào viết cuốn sách đầu tiên mà mình đã ấp ủ mấy năm qua. Thậm chí nếu bạn không thể xuất bản nó, bạn vẫn có thể tặng nó cho khách hàng của mình, cho họ thấy rằng bạn vẫn còn ở trong cuộc chơi và đang ngày càng trở nên mạnh mẽ hơn nhiều. Nếu khách hàng không muốn chi tiền cho bạn bây giờ bởi những hạn chế về tài chính, hãy thiết kế lại hình thức bên ngoài sản phẩm của mình để mang đến cho họ những giải pháp mới, giữ họ tiếp tục trung thành với bạn, tái tạo năng lượng cho đội ngũ của mình và cho bạn một lý do để tiếp tục giữ liên lạc với họ – và một khi bạn đã tìm ra được giải pháp tốt cho vấn đề của khách hàng, doanh thu nhất định sẽ tăng lên vượt mong đợi.
Những người làm việc độc lập, chuyên viên tư vấn và nhà cung cấp các loại hình dịch vụ khác có thể biến hóa chuyên môn và dịch vụ của họ theo nhiều hình thức khác nhau: tư vấn theo giờ hoặc tư vấn qua điện thoại, các bài bình luận, bản tin, báo cáo đặc biệt, sách quảng cáo, bản ghi âm, tài liệu hướng dẫn, sách, hội thảo, blog, chuyên mục giải đáp tâm sự… Các nhà sản xuất và những công ty kinh doanh khác có thể mang ra chào hàng những mô hình sản phẩm nhỏ gọn, kích thước phổ thông, phiên bản đơn giản không cầu kì nhiều chi tiết, chiết khấu hấp dẫn, có kế hoạch thanh toán từng phần và giảm kích cỡ tối thiểu của đơn hàng xuống. Ví dụ, công ty sản xuất xe hơi General Motors đang triển khai chương trình bảo hành hoàn tiền trong vòng 60 ngày – việc họ chưa bao giờ nghĩ đến trước đây. Mục đích chính là nhằm loại bỏ tất cả những e ngại khi khách hàng quyết định mua xe và khuyến khích nhiều người mua hơn. Nếu bạn thấy doanh số sản phẩm chính của mình có dấu hiệu rơi tự do, hãy tăng sự tập trung của mình hơn vào dịch vụ cho những sản phẩm đã-bán-rồi đó. Dịch vụ trong bán hàng thông thường sẽ được tăng cường thêm khi doanh số có dấu hiệu giảm trong thời kỳ kinh tế khó khăn, bởi người ta thường sẽ cân nhắc xem liệu việc sửa lại hay gia cố cái đang dùng có tiết kiệm hơn so với việc mua mới hay không.
Những sản phẩm hay dịch vụ thay thế này có thể không hoàn chỉnh như những giải pháp được đề cập trong chào hàng trước đây của bạn. Nhưng bạn cũng không nên coi đây là một sự thỏa hiệp, mà là một cách để giữ chân khách hàng của mình thì đúng hơn. Tôi nhắc lại một lần nữa, sự kiêu ngạo không hề có chỗ đứng trong thời buổi kinh tế khó khăn này; thị trường đang dần thay đổi và bạn cũng phải thay đổi theo. Nếu bạn không thể tìm ra cách để đưa ra một phiên bản mới được điều chỉnh hợp lý của dòng sản phẩm đang kinh doanh, điều này có thể tiềm ẩn cho sự thất thoát lợi nhuận về tay đối thủ – kẻ luôn nhăm nhe làm như vậy. Nếu bạn không làm, một ai đó khác sẽ làm và khi đó, bạn sẽ phải thỏa hiệp với mọi thứ, từ chối việc hành động linh hoạt theo những dao động của thị trường.
Một lựa chọn khả thi khác là tìm kiếm những khách hàng mới, nhỏ hơn, nhưng mới hơn – những người có thể có hứng thú với những sản phẩm phiên bản mới của bạn – và đó cũng là một giải pháp tốt hơn rất nhiều so với việc đánh mất toàn bộ việc kinh doanh của mình. Khi những công ty lớn không đặt hàng ở chỗ bạn với một mức giá cao như mong đợi, việc bán những giải pháp thay thế cho những nhóm khách hàng ít giàu có hơn, chặt chẽ về tài chính hơn có thể mang đến cho bạn thậm chí còn nhiều tiền hơn nữa, không những có thể giữ được dòng tiền mặt ổn định, mà còn có thể duy trì sự hiện diện của bạn trước công chúng. Và bạn phải nhận ra một điều rằng: thay đổi hình thức sản phẩm không có nghĩa là chấp nhận doanh số ít đi. Thực tế, tổng doanh thu của một trong những dòng sản phẩm thuộc công ty chúng tôi còn tăng gấp đôi, vì chúng tôi đã thay đổi hình thức sản phẩm, bao gồm cả dịch vụ kèm theo – dịch vụ này thực ra không tốn quá nhiều chi phí. Tuy vậy, nó lại có thể nhân đôi giá trị và tính hiệu quả của sản phẩm lên, trong lúc mà đối thủ vẫn còn đang vắt tay lên trán suy nghĩ.
Một khi bạn đã thay đổi hình thức sản phẩm, bạn sẽ khám phá ra một dòng sản phẩm hoàn toàn mới, kèm theo đó là một câu chuyện hấp dẫn để kể cho công chúng nghe. Sự hào hứng này là vô cùng quan trọng để tiến bộ trong bất kỳ một tình hình kinh tế nào, đặc biệt là thời gian suy thoái. Hãy tận dụng thời gian để thay đổi sản phẩm một cách sáng tạo. Tôi đảm bảo với bạn rằng điều này sẽ gợi ý cho bạn những sản phẩm mới, giải pháp mới, cơ hội mới mà bạn chưa bao giờ tìm ra.
Bài tập:
Thay đổi hình thức để tăng lợi nhuận
Chương 15
LỊCH TRÌNH SỨC MẠNH ĐỂ TIẾN LÊN VÀ CHINH PHỤC THỊ TRƯỜNG
Trong suốt thời gian kinh tế suy thoái, việc giữ một lịch trình hoạt động chặt chẽ, nghiêm ngặt (mà tôi gọi là lịch trình sức mạnh) là vô cùng quan trọng để giữ cho bạn và công ty của bạn tập trung và làm việc có năng suất. Các bạn cũng dễ bị bất động trước những tình huống xấu và thấy mình chẳng thể làm gì hơn ngoài lo lắng, sợ hãi và trở nên kém hiệu quả. Nhưng một khi mọi thứ bắt đầu bị siết chặt, bạn càng phải kỷ luật hơn, chặt chẽ hơn và cống hiến nhiều hơn trong mọi thời gian mà bạn có – chứ không được kém đi. Bất cứ quy trình sản xuất, sản phẩm, nỗ lực, hay bất cứ hành động nào được thực hiện với mức độ thích hợp một cách thường xuyên cũng đều tốt hơn rất nhiều so với việc ngừng sản xuất, và chắc chắn bạn sẽ đạt được một vài kết quả. Đừng cho rằng nền kinh tế chỉ là tiền, mà nó là tất cả các yếu tố cấu thành – hàng hóa, dịch vụ, sự thiện chí hợp tác, khách hàng, nguồn lực, thiết bị, hoạt động, sự giao dịch và những nỗ lực trong quá trình sản xuất. Từ “sự sản xuất” (production) có nguyên gốc là từ “sản xuất” (produce), có nghĩa là tạo ra hoặc làm cho thứ gì đó xuất hiện, diễn ra. Nó cũng có nghĩa là hợp thành hoặc tạo ra bằng những nỗ lực trí tuệ hay cơ bắp của con người. Nếu bạn muốn tạo ra điều gì đó, bạn phải kết hợp giữa thời gian và hành động để kiến tạo một nền kinh tế như bạn mong muốn. Hãy xem xét công thức đơn giản sau:
Thời gian x Hành động = Thước đo tiến bộ
Mức độ bạn tiến bộ tới đâu phụ thuộc vào lượng thời gian và hành động mà bạn đầu tư vào đó. Nhiều người trên thế giới này – nếu không muốn nói là hầu hết – kịch liệt từ chối dùng thời gian vào những việc không nhìn thấy kết quả ngay lập tức, nhưng đối với cá nhân tôi, thì thà làm việc hiệu quả và không có thù lao còn hơn là chẳng làm gì và cũng không nhận được gì cả. Nói một cách khác, tôi thà làm gì đó miễn phí còn hơn là không làm gì. Nhiều người có thể không đồng ý với cách nhìn này của tôi, nhưng tôi có thể đảm bảo với bạn rằng, sớm hay muộn thì những người làm việc hiệu quả sẽ được tưởng thưởng, theo một cách nào đó và những kẻ không làm gì sẽ không được như vậy. Nói cách khác: người sẵn lòng tham gia vào giao dịch sẽ có cơ hội thành công cao hơn kẻ không làm. Bất cứ một nỗ lực nào – thậm chí là kém khả thi nhất – cũng thúc đẩy sự tiến bộ của bạn đi theo hướng tiến lên và chinh phục, nhất là khi bạn có thể thực hiện chúng thường xuyên và theo sát chúng bằng những hành động tiếp theo. Phát triển một loạt những cam kết đầy tính kỷ luật về cách sử dụng thời gian và công sức là việc hết sức quan trọng trong giai đoạn thắt chặt kinh tế. Phần lớn mọi người không có đủ những yếu tố “nâng tầm” cần thiết trong lịch trình hằng ngày của họ. Nếu bạn muốn tiến về phía trước, bạn phải thực hiện rất nhiều thứ và thực hiện chúng với rất nhiều quyết tâm.
Hãy luôn ghi nhớ trong đầu suy nghĩ rằng bất kỳ hành động nào cũng đều tốt hơn là không làm gì và bạn càng hành động, nền kinh tế của bản thân bạn sẽ càng thông thoáng. Hãy phủ kín cuốn lịch bàn của bạn bằng những nỗ lực lao động của mình. Bạn nên tăng cường mức độ hành động của mình lên, ít nhất phải bằng với mức độ mà nền kinh tế đã thắt chặt (ghi nhớ, công thức này không áp dụng ngược lại). Thời gian chính là tiền bạc và phương thức tối ưu hóa sử dụng thời gian hôm nay sẽ quyết định đến số tiền bạn kiếm được ngày mai. Lúc nào cũng thế, bạn phải luôn cân nhắc đến những mục đích lâu dài của mình; sẽ không có biện pháp chữa cháy cấp tốc nào đâu.
Có rất nhiều người không sẵn lòng đầu tư công sức của mình mà không đảm bảo chắc chắn được kết quả (thường là ngay lập tức hoặc trong thời gian ngắn hạn). Thái độ lao động như thế chỉ đảm bảo ằngbạn sẽ sớm chắp tay nhường lại nền kinh tế của mình mà thôi. Tôi quan sát mọi người, tự đặt ra những điều kiện về những gì họ sẵn lòng làm và nghe thấy họ nói: “Chẳng có lý gì tôi lại phải làm việc chăm chỉ hơn trước đây cả” hay “Chẳng việc gì tôi lại phải làm việc cực khổ để được có chút tiền lẻ đó cả”. Hãy bỏ kiểu tư duy đó ngay lập tức. Bạn phải sẵn lòng làm bất cứ thứ gì nên làm, dù cho có phải đầu tư nhiều công sức đến thế nào đi nữa hay thành quả đạt được bé nhỏ thế nào đi nữa. Nếu tôi phải làm thêm việc nướng thịt trong cửa hàng bánh hamburger ngoài giờ để chăm sóc cho gia đình mình, chắc chắn tôi sẽ làm. Nếu tôi phải rửa ô tô, tôi cũng sẽ rửa ô tô. Hãy vứt bỏ đi sự cao ngạo của mình, vứt bỏ những niềm tin cổ lỗ và bất cứ giới hạn nào ngăn bạn sẵn lòng làm việc bạn phải làm và bắt tay vào xây dựng nền kinh tế của riêng mình.
Một trong những điều khó khăn nhất phải làm trong giai đoạn kinh tế suy thoái đó là duy trì được trạng thái tinh thần tốt và một cách nhìn tích cực, tập trung sử dụng thời gian một cách thông minh. Những suy nghĩ bi quan, thái độ tiêu cực và xu hướng níu giữ những ý tưởng cũ kỹ sẽ trở thành căn bệnh ung thư của cơ thể, phá hủy tất cả các cơ hội tiến triển của bạn. Khi mọi thứ đều bị phá hủy, bạn càng phải tranh thủ hơn, tận dụng từng khoảnh khắc mình có và luôn giữ cho mình tư duy tích cực – điều này là cực kỳ quan trọng. Hãy nhớ thành ngữ tôi đã nói trước đây: “Thời gian là tiền bạc”. Khi mà nền kinh tế đang suy thoái, tình hình kinh doanh chững lại, bạn càng nên dành ra nhiều thời gian hơn. Nếu kết quả kinh doanh giảm 20%, bạn phải có thêm 20% thời gian! Thực tế mà nói, thời gian sẽ có nhiều hơn khi khủng hoảng xảy ra, vậy nên câu hỏi đặt ra là với lượng thời gian dư dả đó, bạn sẽ làm gì. Cách bạn lựa chọn để phân bổ khoảng thời gian “dư thừa” sẽ quyết định kết quả bạn điều khiển cơn bão này tốt đến thế nào so với những đối thủ khác. Về cơ bản, mọi người đều có lượng thời gian mỗi ngày như nhau, nhưng người siêng năng sẽ tận dụng thời gian tốt hơn người khác.
Để giữ cho bản thân tập trung vào những giải pháp mới, việc bắt đầu ngày mới với một lịch trình nghiêm ngặt là vô cùng quan trọng. Hãy giữ cho bạn bận rộn cả ngày với hàng loạt những hành động có ích. Những dòng chữ nhỏ trên lịch không liên quan gì đến hoạt động kinh tế, nhưng chúng lại có thể điều chỉnh toàn bộ khả năng lao động của bạn. Nó có thể và nên bao gồm tất cả sự phát triển về tinh thần, cá nhân và thể chất của bạn; cải thiện các mối quan hệ với gia đình, bạn bè và đồng nghiệp; tình nguyện, tập huấn, giáo dục và cả sở thích nữa. Hãy bắt đầu một ngày mới bằng một bài tập thể dục và dành thời gian để học hỏi, đó là những cách thiết yếu để khiến khoảng thời gian chững lại của bạn trở nên hiệu quả. Tôi thường nói trong những buổi hội thảo của mình rằng: “Càng sản xuất nhiều bao nhiêu thì khả năng sản xuất của bạn lại tăng lên bấy nhiêu”. Gia tăng nỗ lực trong hầu hết mọi khía cạnh của cuộc sống sẽ dẫn các bạn tới sự nâng cao hiệu quả trong những lĩnh vực khác. Nhưng, nếu không có một kế hoạch hay cam kết chặt chẽ để sử dụng thời gian một cách hiệu quả, bạn sẽ không thể tạo ra được gì trong khoảng thời gian mình đang có.
Khi mọi việc ở công ty vẫn đang hoạt động tốt, bạn có thể cho rằng mình không có thời gian để tập thể dục, học tập hay tham gia vào những chương trình của cộng đồng. Nhưng giờ thì bạn có thời gian rồi đấy. Thậm chí cả khi ngồi viết những dòng này, tôi vẫn nhớ về khoảng thời gian trước đây của mình, khi mọi thứ trong đời tôi đang không được tốt đẹp lắm và tôi đã tuân thủ chính xác theo chiến lược lịch trình nghiêm khắc này để giữ cho bản thân mình luôn nhìn về phía trước. Tôi tăng cường mức độ lao động sản xuất của mình lên trong mọi lĩnh vực, tạo đà phát triển cho bản thân, cố gắng tự lôi mình ra khỏi cái hố mà tôi đã tự đào. Bất cứ lúc nào rơi vào trạng thái lao động kém hiệu quả – người ta thường gọi là một trạng thái “đáng sợ” – tôi sẽ siết chặt lại lịch trình hoạt động của mình, cứng rắn hơn trong việc sử dụng thời gian.
Điều đầu tiên mà tôi quyết định ghi chép trong lịch trình của mình là giờ đi ngủ và giờ thức dậy. Nếu bạn không quản lý được thời gian nghỉ ngơi của mình, bạn sẽ không bao giờ kiểm soát được giờ thức dậy. Mặc dù tất cả chúng ta đều có đồng hồ báo thức để lôi chúng ta ra khỏi giường vào sáng sớm, nhưng chúng ta lại không có một công cụ nào đủ mạnh để bắt mình đi ngủ đúng giờ. Nhưng một khi bạn đã lập được một cam kết đủ chắc chắn, nó sẽ giúp bạn thức dậy thật khoan khoái, tập trung và sẵn sàng lao động chiến đấu. Giấc ngủ là một phần không thể thiếu trong lịch trình làm việc của tôi; nó không chỉ mang đến sự tươi trẻ mà còn cả năng lượng cần thiết để tận dụng một cách tối ưu thời gian làm việc. Sau khi xác định được giờ đi ngủ và thức dậy, bạn có thể dành cả ngày cho những cố gắng lao động của mình, để tăng cường mở rộng quy mô sức mạnh của bản thân, tăng cường hiểu biết, nâng cao thái độ và tạo ra thật nhiều cơ hội mới, gặt hái những lợi nhuận mới.
Những hoạt động này có thể bao gồm: tiến hành liên lạc trực tiếp với khách hàng và khách hàng tiềm năng; gửi thư và tài liệu quảng cáo; marketing, lập kế hoạch và khảo sát khách hàng; thay đổi hình thức sản phẩm; lên lịch cho những chuyến viếng thăm cá nhân; tiến hành gọi điện thoại, sắp xếp lại tài liệu; kiểm tra chất lượng dịch vụ; thiết kế lại các phần trong bài thuyết trình; tập thể dục, đầu tư thêm thời gian vào việc học hành; viết một cuốn sách; ăn uống lành mạnh; cập nhật website của công ty; hay bất kỳ điều gì mà bạn có thể nghĩ ra được. Hãy tự cam kết tuân theo một lịch trình thật khoa học và điền vào đó tất cả những hoạt động mang lại cho bạn tinh thần thoải mái, giữ mình luôn ở trong trạng thái bận rộn tiến về phía trước và đặc biệt tập trung để nắm bắt cơ hội. Yếu tố cuối cùng là vô cùng quan trọng; nếu không, bạn sẽ bị chìm đắm trong những tháng ngày thoải mái đã qua mà không thể sản sinh ra được thêm chút doanh thu nào. Ví dụ, đa số mọi người ngày nào cũng đều ăn trưa. Một tiếng nghỉ trưa đó không phải là thời gian để sắp xếp lại tài liệu hay lên kế hoạch cho chiến dịch marketing sắp tới, nhưng đây lại là một cơ hội tuyệt vời để mời khách hàng đi ăn.
Tiếp theo, hãy chỉ ra chính xác bao nhiêu phần trăm trong lịch trình đó bạn dành cho việc gặp gỡ khách hàng, những người có thể sẽ mua sản phẩm và dịch vụ của bạn, hoặc có thể sẽ giới thiệu những người tiềm năng cho bạn. Cá nhân tôi đặt việc gặp gỡ những khách hàng tiềm năng chiếm đến 50% thời gian trong lịch trình. Bạn có thể điều chỉnh lại lịch trình của mình để đạt được mục đích mong muốn. Đừng sắp xếp như thể là bận rộn lắm nhưng lại chỉ có vài việc linh tinh để làm thôi; hãy dành nhiều thời gian cho những thứ có thể giúp bạn tiến bộ và chiếm lĩnh thị trường.
Một khi lịch trình sức mạnh của bạn được bố trí một cách cân bằng, hãy tuân theo và thực hiện một cách nghiêm túc! Đây có lẽ là một bài tập khá thú vị về cách kiểm soát thời gian. Ví dụ, nếu bạn sắp xếp thời gian nghỉ trưa là từ 13 giờ, hãy để cho tất cả mọi người biết rằng bạn đã có lịch trình làm việc và bạn sẽ phải rời khỏi văn phòng vào lúc 13 giờ. Sau đó chuyển ngay sang hoạt động tiếp theo trong lịch trình của mình. Nếu bạn có một cuộc họp về kế hoạch marketing với đồng nghiệp vào lúc 14 giờ 15 phút, hãy nói với họ chính xác rằng bạn dành bao nhiêu thời gian cho cuộc họp này – và chặt chẽ tuân theo. Bạn sẽ tạo ra một ấn tượng cho mình và mọi người rằng bạn rất bận rộn và vì bạn đặt ra những giới hạn về thời gian rất chặt chẽ cho mỗi cuộc họp, bạn sẽ thấy là mình làm việc hiệu quả hơn rất nhiều trong một khoảng thời gian thậm chí còn ngắn hơn.
Và đây chính là lúc để bạn làm việc nhiều hơn, trong khi những người khác thì ngược lại. Bạn mở rộng trong khi những người khác lại thu hẹp. Bạn chiến đấu trong khi những người khác rút lui hoặc đầu hàng. Có hàng trăm thứ mà bạn bỏ quên mất hằng năm mà giờ đây bạn đã có thời gian để thực hiện rồi. Bạn không làm những việc như là ngủ, xem ti vi, càu nhàu, ngồi la cà ăn trưa hay ăn tối, ngồi tán gẫu, đọc một tờ báo, lo lắng hoặc lãng phí thời gian chỉ bởi bạn quá lười. Những hành vi này về cơ bản đều là kết quả của việc thiếu cam kết với một lịch trình. Khi bạn đã có nhiều nơi để đến và không có thời gian cho những thứ này, thì bạn sẽ không làm chúng nữa.
Hằng ngày, hãy khẳng định rõ ràng với tất cả mọi người rằng bạn “có việc phải làm và có người phải gặp”. Mang nó theo bên mình như một câu thần chú, bạn sẽ có thể tránh được các vụ xung đột lẻ tẻ xung quanh, tránh xa được vạch ngăn cách với những nỗi phiền não, từ đó đảm bảo được sự phát triển của một nền kinh tế cá nhân tươi sáng và thịnh vượng. Hãy di chuyển thật nhanh, thậm chí có thể gọi là chạy – từ hoạt động này sang hoạt động tiếp theo. Tăng cường tần số, tốc độ và cường độ trong những hoạt động của bạn. Di chuyển như thể bạn đang có một nơi quan trọng lắm phải đến ngay, một việc quan trọng lắm phải làm ngay và “trồng cây sẽ có ngày hái quả”. Nắm lấy cơ hội này để kiểm soát và tận dụng tất cả thời gian mà bạn có. Sử dụng nó để bắt lấy tất cả mọi thứ có thể giúp bạn trở nên giá trị hơn.
Nhiều khả năng những chi tiết trong lịch trình sức mạnh có thể tạo ra nền kinh tế mới cho bạn. Hãy thử một công việc mới, học một kỹ năng mới, cải thiện những thứ bạn đang có, bắt đầu kinh doanh tại gia, tham gia vào một hoạt động marketing trực tiếp, giải quyết những vấn đề trong thị trường hay tham gia vào một nhóm người có cùng sở thích. Bạn có thể học một ngôn ngữ mới, tìm hiểu thêm về Internet, đọc một cuốn sách mỗi tuần, nghe một chương trình thu âm, giúp đỡ cộng đồng, chạy bộ tới văn phòng, hỗ trợ nhà thờ địa phương – không bao giờ bạn hết việc để làm.
Phần đông mọi người lấy thời gian là cái cớ để không làm những việc mà họ biết là tốt cho mình và đổ thừa là không có thời gian. Nhưng thực tế là đa số họ đều từ chối sắp xếp những việc có giá trị vào trong lịch trình của bản thân. Tôi nhắc lại một lần nữa, tất cả chúng ta đều có lượng thời gian như nhau. Hãy đối xử với thời gian mà bạn có như thể nó vô cùng giá trị. Hãy đảm bảo rằng bạn đang tận dụng hết cỡ từng khoảnh khắc mỗi ngày và tôi hứa là bạn sẽ cảm thấy tốt hơn và những điều tốt đẹp hơn sẽ đến với bạn.
Nếu bạn tuân theo hành động như thế trong suốt thời gian khủng hoảng kinh tế, bạn sẽ tạo được đà phát triển cho bản thân vì đã mài giũa được kỷ luật, kỹ năng, giáo dục, quan hệ và sức khỏe trong khi những người khác thì không. Khi mọi người đặt câu hỏi: “Sao anh ta lại tiến bộ nhanh đến vậy?” Câu trả lời của tôi là: “Đó là phong cách của tôi”. Khi họ hỏi: “Vội cái gì vậy? Thư giãn đi”, tôi lại truyền cảm hứng cho họ bằng câu nói: “Tôi càng làm nhiều, tôi càng có khả năng làm nhiều thứ và tôi càng có khả năng làm được nhiều thứ thì tôi càng thành công!”. Khi họ bảo bạn rằng: “Chậm lại chút nào, hưởng thụ cuộc sống đi”, hãy nói với họ rằng: “Tôi không thể chậm được. Tôi phải tích lũy cho riêng mình để còn lo lắng cho tương lai của gia đình tôi nữa”. Hãy cẩn thận với những người thách thức tham vọng có được nhiều hơn nữa của bạn, bởi họ rất nguy hiểm, đối với mọi người và cả chính họ nữa.
Bên cạnh việc tạo ra một lịch trình sức mạnh mới, hãy lập một danh sách những hành động thừa thãi mà bạn đang làm. Bước hành động này quan trọng đến mức tôi còn định dành hẳn một chương viết về nó. Hãy viết ra tất cả những thứ bạn làm mà không thể nào đóng góp được tí gì cho tương lai sản xuất hay tăng cường cảm xúc tích cực về bản thân mình.
Một khi bạn đã viết xong danh sách của những hành động thừa thãi này, hãy cân nhắc xem những hành động này nên để vào đâu trong lịch trình mới của bạn. Tôi không đề xuất là bạn phải bỏ hết chúng đi, nhưng ít nhất hãy hạn chế thời gian dành chochúng. Tôi cũng thú nhận rằng tôi thỉnh thoảng vẫn chơi Xbox. Tôi nhận thức được rằng nó không hề có tác dụng gì cho công cuộc lao động sản xuất của tôi cả, nhưng tôi vẫn thích chơi. Tôi không vứt bỏ nó hoàn toàn ra khỏi cuộc sống của mình, nhưng tôi giới hạn lại thời gian chơi để không lấn sang thời gian làm việc. Bằng cách đó, tôi đã không tự tước đoạt đi thời gian giải trí của mình.
Bây giờ thì hãy bắt đầu tạo ra lịch trình mới của riêng bạn. Hãy viết rõ giờ nào đi ngủ, giờ nào thức dậy. Sau đây là vài mánh khóe cho những bạn thích ngủ nướng: tắt chế độ nhắc lại trên đồng hồ báo thức và mở rèm cửa sổ phòng ngủ, để ngày mai khi mặt trời lên, ánh sáng chiếu vào giường sẽ khiến bạn không thể ngủ tiếp được. Một khi giờ đi ngủ và giờ thức dậy của bạn đã được định xong, hãy bắt đầu điền vào những khoảng thời gian còn lại trong ngày. Việc tiếp theo mà bạn phải thêm vào lịch trình là bữa sáng, bữa trưa và bữa tối. Bây giờ, tiếp tục điền vào những chỗ trống những việc mà bạn muốn thực hiện. Ghi nhớ, phần lớn mọi người đều thực hiện được ít hơn là họ muốn – không phải vì họ lười, mà là vì họ không có lịch trình chi tiết.
Ví dụ, điều đầu tiên mà tôi làm khi thức dậy vào buổi sáng là viết ra những mục tiêu của cuộc đời mình. Tôi lại làm việc này một lần nữa vào buổi tối trước khi tôi đi ngủ, vậy nên tôi có cả hai hành động này trong lịch trình của mình. Sau khi viết ra mục tiêu của bản thân, tôi có 20 đến 30 phút tập thể dục và sau đó là một bữa sáng vô cùng sảng khoái.
Hãy tự xây dựng phần còn lại trong lịch trình của bạn, phủ kín từng khoảnh khắc trong ngày với những sự kiện và hành động được lên kế hoạch rõ ràng. Khi được hỏi: “Bạn có vận hành cuộc đời bạn theo chính xác lịch trình ấy không?” câu trả lời của tôi là: “Tất nhiên là không rồi!”. Nhưng mỗi ngày, tôi có thể nhìn lại những gì mà tôi đã cam kết là sẽ làm. Tôi thà lập một lịch trình đầy ắp công việc và suy nghĩ xem làm thế nào để hoàn thành hết được nó, còn hơn là chả có kế hoạch nào cả và trở nên hờ hững vì chẳng có gì để làm.
Dù cho nền kinh tế có như thế nào đi nữa, mỗi ngày tôi cũng đều tự cam kết với chính mình làm một điều gì đó để phát triển sự nghiệp. Tôi càng có nhiều việc phải làm trong lịch trình, tôi càng có nhiều cơ hội tốt hơn để tạo ra được thứ gì đó thực sự hữu ích. Tôi càng làm được nhiều thứ, tôi càng có nhiều cảm xúc tích cực hơn – và tôi càng cảm thấy tốt hơn, thì tôi lại càng làm được nhiều hơn. Khi bạn có cảm xúc tích cực hơn và bắt đầu làm việc nhiều hơn mỗi ngày, bạn sẽ nhận được phần thưởng xứng đáng cho những hoạt động dù không liên quan gì đến công việc của bạn.
Đây là một ví dụ về lịch trình ngày làm việc gần đây của tôi:
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Như chúng ta đã đề cập đến trong chương trước, thái độ của bạn sẽ quyết định những hành động bạn sẽ phải làm và hiệu quả của chúng. Việc giữ một thái độ tích cực luôn là một thử thách với tất cả chúng ta – và thử thách đó thậm chí còn lớn hơn trong thời kỳ kinh tế đình trệ. Điều này đúng với bạn, khách hàng và tất cả những đối thủ cạnh tranh. Người có thể giữ được một cái nhìn lạc quan kể cả khi mọi thứ đang trì trệ sẽ có lợi thế đáng kể và có cơ hội tốt hơn để tiến lên và chinh phục thị trường.
Điều nguy hiểm nhất trong thời kỳ kinh tế trì trệ không phải là những yếu tố của nền kinh tế mà chính là những suy nghĩ pháhoại len lỏi vào trong thị trường cũng như ảnh hưởng xấu đến những người ủng hộ và phát tán những suy nghĩ tiêu cực đó. Thái độ không tốt có thể sẽ không bao giờ được thể hiện trên bản báo cáo lời lỗ, nhưng chúng luôn luôn có ảnh hưởng đến dòng cuối cùng (con số thể hiện tổng lời/lỗ cuối cùng) trong bản báo cáo.
Trong suốt khoảng thời gian này, điều tuyệt vời nhất là bạn có thể tránh xa những suy nghĩ tiêu cực – sự tuyệt vọng, thiếu tự tin, mất phương hướng và sự chán nản – bằng bất cứ giá nào. Tất cả những yếu tố này thể hiện qua những hành động và kết quả hành động của bạn. Những khách hàng tiềm năng và hiện tại sẽ cảm thấy sự bi quan trong từng cử chỉ của bạn và từ đó hiểu rằng những hành động của bạn chính là phản ánh của sự khủng hoảng và lo lắng. Điều này sẽ dễ khiến họ hồi đáp lại sự chào hàng của bạn một cách e dè và việc đó không tốt cho bạn chút nào.
Nhiều cuộc điều tra đã chứng minh rằng thái độ phiền não tiêu cực có thể ảnh hưởng xấu đến sức khỏe của bạn, là nguyên nhân gây tai nạn và làm giảm năng suất làm việc. Hiệp hội Y khoa Mỹ thậm chí còn tin rằng 90% các ca bệnh có nguyên nhân từ các vấn đề về tâm lý hoặc thần kinh của mỗi người. Nếu bạn tin là bạn đang ốm, bạn sẽ càng dễ ốm hơn. Nếu bạn cứ nghĩ là mình sẽ bị tai nạn lật xe ô tô, tốt hơn hết là bạn nên gọi cho tiệm sửa xe đi, vì rồi bạn sẽ sớm phải mang xe đi sửa thôi. Nếu bạn không nghĩ là bạn có thể làm một cái gì đó trong thời gian trì trệ, bạn sẽ càng ủng hộ cho quan điểm đó nhiều hơn bằng việc lao động ít hơn trong thực tế. Kiểu tự tiên tri (self-fulfilling prophecy) này thể hiện rất rõ sức mạnh lý trí và thái độ của bạn.
Một người đàn ông tên là Sangeeta Iyer đã tiến hành một cuộc nghiên cứu để xác thực cho lý thuyết này và trình bày trong một bài báo có tựa đề Healing is Believing: The Placebo Effect (Tạm dịch: Chữa trị bằng niềm tin: Hiệu ứng giả dược). Sau đây là một đoạn trích:
Giả dược (Placebo) là một hình thức chữa trị mà không tác động cụ thể đến những triệu chứng hoặc bệnh tật của người bệnh, mà bằng một cách nào đó, nhưng lại có thể có tác động hiệu quả cho bệnh nhân. Giả dược có thể là “viên thuốc đường”; hoặc là một cuộc phẫu thuật/điều trị giả nhưng lại có hiệu quả. Trong những năm gần đây, hiệu ứng của giả dược càng trở nên mạnh mẽ hơn so với những phương pháp trị liệu thông thường.
Niềm tin và hy vọng của một bệnh nhân vào cách trị liệu, cùng với sự cả tin của họ, có vẻ như đã mang lại hiệu quả sinh hóa đáng kể. Y học đã ghi nhận những kết quả rất lạc quan đối với những bệnh nhân được chữa trị bằng liệu pháp giả dược cho hàng loạt triệu chứng rối loạn do căn bệnh trầm cảm.
Về điểm này, một số độc giả hoài nghi sẽ đặt câu hỏi: “Grant, có phải ý anh là tôi chỉ nên tin rằng mọi thứ đều tốt trong khi thực tế thì trái ngược – và sau đó thì mọi thứ sẽ hóa ra tốt đẹp hơn à?”. Câu trả lời là đúng rồi, tôi cho là bạn sẽ có được cơ hội thành công tốt hơn nếu bạn tiếp tục đánh lừa bản thân mình rằng mọi thứ sẽ tốt lên thôi – và do đó bạn phải góp một tay để cải thiện nó.
Thực tế là một yếu tố thú vị đối với việc đưa ra quyết định bởi vì nó có thể thay đổi một cách chóng mặt phụ thuộc vào việc bạn đang nói chuyện với ai. Hãy hỏi ba người khác nhau rằng họ cảm thấy như thế nào về thời tiết hôm nay (Ví dụ, 290C và có nắng) và bạn sẽ nhận được ba câu trả lời hoàn toàn khác nhau: (1) Tuyệt! Tôi yêu mùa hè; (2) Tệ thật. Tôi đang chết ngộp trong bộ com-lê này; và (3) Cũng không có nhiều ảnh hưởng với tôi lắm. Ba câu trả lời này đều là suy nghĩ thật của từng người và mỗi phản ứng này đều sẽ ảnh hưởng đến hiệu quả lao động trong ngày hôm ấy của mỗi người. Vậy nên, vấn đề ở đây chỉ đơn giản là cách bạn nhìn hoàn cảnh như thế nào – và thỉnh thoảng hãy tự thuyết phục bản thân rằng bạn hoàn toàn có thể thay đổi được.
Tại một vài thời điểm hay giai đoạn nào đó trong sự nghiệp của mình, bạn sẽ trải qua thời kỳ chững lại khi nền kinh tế suy thoái. Khách hàng của bạn cũng sẽ biết cùng một tin tức tồi tệ mà bạn đã biết và những tin tức đó chẳng bao giờ trở thành nhiên liệu thổi bùng những kết quả tốt lành. Họ không muốn thêm chút phiền não nào cả; họ có thể nghe đống phiền não ấy qua chiếc ti vi ở nhà, hoàn toàn miễn phí và số lượng thì nhiều vô tận không dứt. Họ không muốn nhìn thấy nó trên mặt, hay là trong hành động, phản ứng, hoặc thái độ của bạn nữa. Hãy hành động một cách mạnh mẽ, nắm bắt cơ hội và giữ một thái độ tích cực lạc quan, bất chấp xung quanh bạn xảy ra điều gì. Những khách hàng tiềm năng sẽ bị thu hút hoặc ít nhất là chú ý đến những người sống tích cực. Tôi có cộng tác thực hiện một chương trình phát thanh trên radio hằng tuần ở Los Angeles, nói về tầm quan trọng của thái độ tích cực khi xin việc trong thời điểm tỉ lệ thất nghiệp đang tăng nhanh như hiện nay. Có một thính giả gọi đến chương trình và nói rằng: “Gã Cardone đó thật là đáng ghét”. Tôi trả lời: “Những người nói tôi đáng ghét có thể là cực kỳ ngưỡng mộ tôi, cực kỳ yêu thích tôi, đó là cách anh ấy nói thế thôi!”. Tôi không kiêu ngạo – tôi chỉ đang nhìn vấn đề một cách tích cực thôi. Cô gái mà tôi từng muốn hẹn hò cách đây khá lâu cũng có nói một điều tương tự như vậy với tôi – và giờ thì cô ấy là người sinh đứa con đầu lòng cho tôi! Đơn giản vì cô ấy không thể cưỡng lại được quan điểm sống tích cực, sự theo đuổi mạnh mẽ và không bao giờ chấp nhận câu trả lời “không”, sự quyết tâm phải có được sự chú ý của cô ấy – kể cả khi có bị cô ấy xem là một kẻ đáng ghét đi nữa.
Tôi đã trải qua rất nhiều đợt khủng hoảng nghiêm trọng, với tư cách là một thành viên tích cực của thế giới kinh doanh và sớm hay muộn gì thì chúng cũng kết thúc cả thôi. Chẳng có cuộc khủng hoảng nào lại kéo dài mãi mãi cả và cách bạn xử lý bản thân mình trong khoảng thời gian đó có ý nghĩa hơn rất nhiều trong tình hình hiện tại và tương lai, so với bản thân nền kinh tế. Thái độ sống của bạn sẽ ảnh hưởng đến tất cả mọi người xung quanh bạn - ở nhà, ở chỗ làm và những người ở giữa hai nơi đấy. Tôi muốn vợ tôi, con gái tôi, bốn chú chó nhà tôi, nhân viên, đồng nghiệp, khách hàng và bạn bè nhìn tôi như là một người tràn đầy hy vọng, mang trong mình một thái độ sống tích cực, đặc biệt là khi mọi thứ đang càng trở nên thử thách hơn.
Tôi đề xuất với các bạn đọc đang cầm trên tay cuốn sách này hãy ngay lập tức tìm học một khóa học giúp tập trung vào suy nghĩ tích cực và đưa ra những giải pháp mang tính xây dựng. Một quan điểm sống tích cực bạn cần để thành công không nằm trên kênh CNN, CNBC, FOX, MSNBC, ABC, NBC, CBS hay bất kỳ kênh truyền hình cáp, đài truyền thanh hay tờ báo nào xuất bản trên toàn nước Mỹ cả. Mà thực ra, truyền thông hiện giờ còn đang phụ thuộc vào tin xấu để kiếm doanh thu và thậm chí còn bắt đầu lo sợ việc có thể mất lượng người xem (chiếm tỉ lệ cao kỷ lục) đang ngóng những tin xấu mà họ đăng lên hằng ngày. Chắc chắn là họ sẽ không bỏ những hoạt động này đâu – bởi nói cho cùng, đó là một loại hàng hóa mà họ đang kinh doanh, nhưng độ phủ sóng của những thứ mà họ gọi là “tin tức” này có thể sẽ leo thang đến chóng mặt, đến mức gây sốc và hỗn loạn. Một người bạn của tôi và cũng là một thiên tài tiếp thị trực tiếp qua thư điện tử, John Hamlin có nói rằng: “Tất cả những gì tôi cần xem trên tin tức đó là bản tin thời tiết”.
Nếu bạn thực sự muốn cam kết với bản thân là cần phải tiến bộ và chinh phục thị trường, tôi đề nghị bạn nên thay thế việc xem ti vi, radio và báo chí hàng ngày bằng những chương trình được thiết kế cẩn thận, chuyển sự chú ý của bạn sang chiều hướng tích cực và mang tính giải pháp cao. Ví dụ, tôi tạo ra chương trình Nguyên tắc thành công, bao gồm 13 bước đơn giản, được thiết kế để thực hiện trong một số ngày nhất định, có thể ngay lập tức cải thiện thái độ của bạn và thiết lập lại sự tập trung của bạn, hướng vào những hành động mang tính giải pháp đúng đắn để đảm bảo được thành công cho bạn. Để có thể thực sự tạo ra nền kinh tế của riêng mình, bạn cần phải đầu tư từng xu năng lượng của mình vào việc tìm kiếm giải pháp, chứ không phải là vấn đề. Điều này không có nghĩa là tôi không xem ti vi. Tôi chỉ lựa chọn những chương trình giới hạn thời lượng tường thuật các loại thông tin khủng hoảng như là Planet Earth, The Food Network, các trận bóng, hay thể loại phim ưa thích. Tôi cảm thấy mình được giáo dục tốt hơn và giải trí hơn khi xem những loại chương trình này và không bị những cảm xúc tồi tệ xâm chiếm mỗi khi ngồi xem ti vi.
Những người không có thái độ sống tích cực thậm chí sẽ không thể nhận ra được sự phục hồi của thị trường khi nó diễn ra, bởi nó đến một cách vô hình và đạo đức nghề nghiệp yếu kém của họ đã trở thành một thói quen mất rồi. Cá nhân tôi chưa từng gặp bất cứ người nào không tin vào tầm quan trọng của thái độ sống đối với năng suất lao động và tương lai của họ. Có hơn 95% người tham gia vào buổi hội thảo của tôi và những đối tượng công ty tôi thực hiện tư vấn đều tin rằng họ đã không đủ quyết liệt để rèn luyện bản thân trở nên tích cực và giữ được những điều tốt đẹp.
Tuy vậy, mọi thứ cũng không đơn giản như kiểu hướng dẫn một ai đó rằng “hãy tích cực lên” – nhất là khi chúng ta đang sống trong một nền văn hóa có hàng triệu những kênh truyền đạt những thứ tiêu cực hàng ngày. Một vài cuốn sách thậm chí còn khuyên độc giả rằng cứ suy nghĩ một cách đơn giản về những thứ bạn muốn đi, rồi ý nghĩ đó sẽ giúp bạn “thu hút” những thứ khác. Điều đó nghe tuyệt quá nhỉ và tôi cũng tin là về một mức độ nào đó thì nó vẫn đúng, nhưng lý thuyết này không tính đến những tư tưởng nằm ngoài nhận thức của bạn, những thứ mà bạn cũng thu hút. Nói với một người nào đó rằng “bạn cứ sống lạc quan lên” trong một hoàn cảnh vô cùng bi quan cũng giống như khi bạn khuyên một người đang bơi trên biển là “đừng để bị ướt nhé”. Bạn bè, đồng nghiệp, gia đình và nhiều người khác nữa đều vô tình mang đến những điều phiền não cho cuộc sống hằng ngày. Bạn phải chuyển hóa lại những thông tin như thế này, hướng sự tập trung của bạn vào những giải pháp triển vọng hơn. Nếu không, bạn sẽ phải trả giá bằng sự trì trệ trong lao động của mình. Hãy sử dụng chương trình Nguyên tắc thành công của tôi mỗi sáng, chỉ trong 13 ngày, tôi hứa là cuộc đời bạn sẽ thay đổi đáng kinh ngạc. Có khi người ta sẽ còn dồn dập hỏi bạn là điều gì khiến bạn hành động hoàn toàn khác như thế nữa không biết chừng! Hãy lấp đầy ngày mới của bạn bằng một lịch trình nghiêm ngặt và giảm thời lượng xem tin tức trên TV để ghi lại những chương trình không có tin tức gì thì hơn.
Làm một điều gì đó tích cực hằng ngày sẽ khiến bạn cảm thấy tốt hơn. Hãy thực hiện từ sáng sớm, trong cả ngày và một lần nữa vào buổi tối. Đó có thể là bài tập thể dục của bạn, hay tản bộ vào sáng sớm, nói ra một điều tử tế với người đồng nghiệp, ngồi xuống ăn một bữa cơm và trò chuyện với gia đình vào buổi tối. Ghi chép lại mục tiêu của bạn vào sáng sớm và cuối ngày; điều này giúp bạn có hai cơ hội chú ý đến những việc bạn đang thực hiện. Điều bạn chú ý tới chính là điều mà bạn sẽ theo đuổi đến cùng. Nghĩ nghèo thì bạn sẽ nghèo. Nghĩ đến giải pháp thì bạn sẽ tìm thấy rất nhiều giải pháp! Nếu bạn dành thời gian cho công cuộc nâng tầm và chinh phục của mình, bạn sẽ có thể làm được điều đó, tiến lên và chinh phục thị trường.
Sau đây là một vài mẹo nhỏ để giữ được thái độ sống lạc quan:
Những suy nghĩ tiêu cực sẽ nhanh chóng ảnh hưởng đến cách nhìn và cảm giác của bạn về triển vọng tương lai của công ty. Bạn phải chống lại những thứ tiêu cực của thị trường và thay thế chúng bằng những suy nghĩ tích cực hơn. Bằng cách đặt câu hỏi, bạn có thể chuyển sự chú ý của mình từ tốt thành xấu. Câu hỏi nền kinh tế đang bị làm sao vậy đã chỉ ra chính xác cái gì đang bị làm sao trong nền kinh tế. Nhưng thử thay đổi câu hỏi đi một chút thôi, thay vào đó hãy tự hỏi mình rằng, phải làm gì để bán được hàng hôm nay đây, điều này ngay lập tức hướng suy nghĩ của bạn vào việc tìm kiếm giải pháp và tránh xa khỏi vấn đề đó.
Một cách để giúp bạn thoát khỏi tình trạng hết hy vọng đó là tăng cường tính khẩn cấp và tính cần thiết lên. Ví dụ, nếu cuộc sống của bạn phụ thuộc vào doanh thu bán hàng hôm nay, bạn phải bán hàng – mặc kệ nền kinh tế có thế nào đi nữa. Hãy bắt chước trẻ con; chúng sẽ liên tục tập trung để có thứ mà chúng muốn bất chấp mọi “khủng hoảng”, bởi vì chúng chú ý đến kết quả hơn, chứ không phải là vấn đề. Bọn trẻ sẽ liên tục lèo nhèo như thể cuộc đời chúng nằm cả vào đó – thường thì cho tới khi chúng đạt được thỏa thuận với bạn thì thôi.
Tin tưởng vào khả năng của bản thân là vô cùng cần thiết trong bất cứ thị trường nào và đặc biệt quan trọng trong những thời điểm khó khăn. Luôn tin tưởng vào chiến thắng không có nghĩa là bạn không chịu chấp nhận sự thật. Điều đó chỉ có nghĩa là bạn sẽ tận dụng từng cơ hội của mình với một thái độ dám nghĩ dám làm mà thôi.
Luôn có rất nhiều cơ hội cho bạn trở nên giàu có, dù cho tình hình kinh tế thời điểm đó có thế nào đi nữa. Lịch sử có vô số minh chứng tiêu biểu về những doanh nghiệp đã đạt được thành công rực rỡ trong những tình huống tài chính khó khăn nhất. Doanh nhân Ray Kroc đã mua lại McDonald’s trong đợt khủng hoảng năm 1953 và bắt tay vào xây dựng một trong những đế chế nhà hàng thức ăn nhanh lớn nhất hành tinh. Hãng phim Walt Disney đã từng phá sản rất nhiều lần trước khi trở thành công ty giải trí lớn nhất thế giới – sống sót qua cuộc Đại Khủng Hoảng4 và bảy đợt suy thoái trong lịch sử. Công ty F.W. Woolworth – ngày nay được biết đến với cái tên Foot Locker – được thành lập với một khoản nợ khoảng 300 đô la trong cuộc Trường Suy Thoái5 kéo dài 23 năm. Harland Sanders, người từng bỏ học và bỏ nhà ra đi, đã bán công thức của mình cho hãng gà rán Kentucky Fried Chicken (KFC) sau chín năm trời nỗ lực, trong đó ông đã trải qua hai cuộc suy thoái và phải sống nhờ tiền an sinh xã hội ở tuổi 65.
4 Đại Khủng Hoảng: Thời kỳ suy thoái kinh tế toàn cầu diễn ra từ năm 1929 đến hết các năm 1930 và lấn sang đầu thập niên 1940, bắt đầu sau sự sụp đổ của thị trường chứng khoán Phố Wall vào 29 tháng 10 năm 1929 (còn được biết đến như Thứ Ba Đen Tối). Nó bắt đầu ở Hoa Kỳ và nhanh chóng lan rộng ra toàn Châu Âu và mọi nơi trên thế giới, phá hủy cả các nước phát triển - BT.
5 Trường Suy Thoái: là một cuộc suy thoái về giá cả trên toàn cầu, bắt đầu từ năm 1873 và kéo dài cho tới tận năm 1896. Cuộc suy thoái có tác động nghiêm trọng tới nền kinh tế châu Âu và Mỹ, bắt nguồn từ sự sụp đổ của thị trường chứng khoán Vienna vào ngày 8/5/1873. Chỉ tính riêng ở Mỹ, trong 6 năm (từ 1873 đến 1879) đã có khoảng 18.000 doanh nghiệp phá sản - BT.
Thậm chí cả trong thời kỳ đen tối nhất của nền kinh tế, bạn cũng không thể nhắm mắt mà buông xuôi. Hãy quan sát, nhận thức và tìm kiếm từng vấn đề, bởi mỗi vấn đề xảy ra đều tương đương với một cơ hội. Lúc nào cũng thế - đặc biệt là trong những lúc khó khăn – ai cũng đều muốn làm việc với con người tích cực nhất và chuyên nghiệp nhất thị trường. Các đối thủ của bạn, những người đang vật lộn với những điều phiền muộn, đang mang đến nhiều doanh thu hơn cho bạn – nếu bạn vẫn giữ được sự tươi mới cho bản thân mình.
Hãy đăng ký chương trình “chiến lược cho tuần mới” của tôi tại website www.grantcardone.com. Chúng tôi sẽ gửi cho bạn những chiến lược miễn phí với những bí quyết để duy trì một tinh thần sống tích cực, lan rộng, tăng doanh thu và nhiều thứ khác nữa. Tôi cũng đề xuất rất nhiều chương trình bán hàng trên CD và video, thậm chí cả chương trình tập huấn ảo cũng luôn sẵn sàng 24/24 giờ trên máy tính của bạn. Những chương trình này sẽ tập huấn cho bạn về những cách tiếp cận bán hàng tích cực, định hướng phương pháp để tối đa hóa việc tận dụng từng cơ hội đến. Chúng còn có thể giúp hàng ngàn người học được cách điều chỉnh thái độ của họ, tận dụng từng cơ hội và quản lý tốt môi trường xung quanh mình.
Sản phẩm của bạn, dịch vụ của bạn, hay công ty của bạn, chẳng có thứ gì đáng giá hơn khả năng duy trì và truyền tải một thái độ sống tích cực cả. Nó có ảnh hưởng đến mọi lĩnh vực trong cuộc sống – sức khỏe của bạn, trạng thái tinh thần của bạn và tình hình tài chính của bạn nữa. Tiền và thành công chắc chắn sẽ đến với những người có thể duy trì được một trạng thái tốt nhất, luôn tìm kiếm nhiều giải pháp nhất và thái độ dám nghĩ dám làm nhất. Hãy tạo hiệu ứng giả dược cho chính bản thân mình trước và sau đó và cho tất cả những người xung quanh bạn – và nhớ chắc chắn rằng đó phải là một hiệu ứng tích cực nhé.
Bài tập;
Thái độ tiến-lên-để-chinh-phục
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KẾ HOẠCH TÀI CHÍNH TỰ DO
Một số người quan niệm rằng “đam mê tiền bạc là căn nguyên của mọi tội lỗi”. Tôi thì lại cho rằng: “Chính xác hơn chúng ta nên nói là, chính sự thiếu kiến thức về tiền bạc mới là nguyên nhân gây ra những vấn đề tài chính của con người”. Rất nhiều người trong số chúng ta có những thông tin hết sức sai lệch về tiền, tài chính, ngân quỹ, nợ và thu nhập, đến nỗi mà đa phần mọi người đều sẽ không bao giờ có thể tích trữ đủ tiền để đạt đến sự giàu có.
Nếu bạn hiểu sai về tiền, làm sao bạn có thể kiếm tiền và giữ tiền một cách hiệu quả đây? Bị tịch thu tài sản, phá sản, mất kiểm soát nợ, sa sút kinh doanh và một chính phủ không thể cân đối được sổ sách của mình, tất cả điều này cho thấy một nền văn hóa hoặc là thiếu kiến thức, hoặc là có thông tin sai lệch về chủ đề tiền tệ. Thật lòng tôi nghĩ, cả hai nhóm trên có số lượng khá nhiều.
Tôi có bằng đại học kế toán vì tôi nghĩ rằng tôi sẽ hoạt động tốt hơn trong kinh doanh nếu tôi có hiểu biết về tiền, tài chính và kế toán. Nhưng sau 5 năm đi học, với tấm bằng cử nhân trong tay, tôi lại không thể tìm được công việc nào và cũng không biết làm thế nào để tạo ra được thu nhập, hay cân đối được một tập chi phiếu, tôi thiếu tất cả những hiểu biết thực tế về tiền và tài chính – và nợ nhà nước tới 70.000 đô la. Tôi cho đây là tình huống hầu hết mọi người đều mắc phải – cho dù họ có bằng cấp hay không. Mọi người thường nghĩ rằng trường đại học sẽ dạy chúng ta loại thông tin này, nhưng trên thực tế thì lại không.
Phần lớn những ngân hàng làm ăn thất bại ở Mỹ đều được điều hành bởi những cá nhân tốt nghiệp từ những ngôi trường đại học được xếp hạng cao nhất, nổi tiếng nhất trên hành tinh này.
Tuy vậy, có vẻ như là họ vẫn thiếu kiến thức về việc làm thế nào để kinh doanh khả thi và đủ khả năng thanh toán. Thậm chí nhiều người vẫn có vẻ rất bối rối dù họ luôn nghĩ rằng họ đã có hiểu biết về tiền bạc rồi – và bạn cũng không khó để nhìn thấy những trường hợp như thế đâu. Mọi người tự hỏi, tôi nên đầu tư vào đâu đây? Tôi có cần phải vay nợ không? Nhà là tài sản hay tiêu sản6? Ngân quỹ và kế hoạch tài chính có gì khác nhau? Có phải tất cả tín dụng đều xấu không? Tôi có nên đầu tư vào cổ phiếu, trái phiếu, hay các quỹ đầu tư không? Tiền của tôi trong ngân hàng có an toàn không? IRA, Keogh, hay 401(k)7 là gì?
6 Tiêu sản: là tài sản chỉ dùng vào mục đích tiêu dùng đơn thuần, làm tăng chi phí mà mỗi cá nhân phải gánh, ví dụ như các khoản nợ vay tín dụng, các thiết bị tiêu tốn năng lượng mà chỉ dùng vào việc giải trí như xe hơi, điện thoại di động đắt tiền - BT.
7 IRA, Keogh hay 401(k) đều là tên gọi tắt của những chương trình tiết kiệm hưu trí khác nhau tại Mỹ - BT.
Tôi biết là có những người sẽ chẳng chịu mua gì cả nếu như không có chương trình giảm giá và những người luôn luôn trong tình trạng nhẵn túi vì họ không hiểu cách làm thế nào để tạo ra được thu nhập. Họ dành cả đời mình để nghĩ về tiền, rằng nó là khan hiếm, trong khi trên thực tế, thực chất nó chỉ là tiền tệ được in ấn ra bởi con người mà thôi. Tôi cũng biết có những người, họ biết rất rõ làm thế nào để tạo ra được thu nhập nhưng lại chẳng bao giờ chịu học cách quản lý nó và cuối cùng là trên tay họ chẳng còn gì cả. Phần lớn chúng ta tin rằng, tiền không phải là yếu tố duy nhất tạo nên hạnh phúc, chúng ta đều biết rằng việc duy trì một cuộc sống thoải mái cần thiết hơn rất nhiều. Người ta đi làm cả ngày và chỉ kiếm đủ tiền để thanh toán cho cuộc sống của mình, không cần phải hỏi tại sao họ lại không có động lực. Bạn không thể nào đơn giản mà đạt đến thành công, trong khi chẳng có chút ý niệm nào về những gì mình phải làm với những thành quả mà mình đã nỗ lực đạt được. Để sống sót và phát triển rực rỡ hơn trong thời gian khủng hoảng này, điều cực kỳ quan trọng mà ít nhất bạn phải hiểu được, đó là khái niệm căn bản về tiền – kể cả thuật ngữ – để có thể ngăn chặn được sự bối rối. Ví dụ, làm thế nào để phân biệt được thu nhập và dòng tiền, nợ “tốt” và nợ xấu, hay tài sản và tiêu sản? Bạn càng hiểu những thuật ngữ này thì bạn càng dễ nắm được những vấn đề thực tế hơn.
Có rất nhiều người được liệt vào hàng thông minh nhất trên hành tinh lại phải kết thúc cuộc đời không có một xu dính túi, bởi có thể họ là bậc thầy trong kinh doanh, nhưng lại không biết làm thế nào để quản lý, đầu tư và khiến cho tiền lại “đẻ” ra tiền. Họ thiếu một nền tảng hiểu biết về sự giàu có mà họ đang làm việc chăm chỉ để tích trữ.
Tìm đọc một vài cuốn sách định hướng về tiền bạc và hãy học mọi thứ có thể về đề tài này. Những người có tiền trong ngân hàng và tiếp tục tăng cường đầu tư thực ra có hiệu quả hơn nhiều so với nhân viên kinh doanh hay doanh nhân. Họ có sự tự tin và chuyên nghiệp hơn, bởi tiền phục vụ cho họ, chứ không phải điều ngược lại. Việc nắm vững tất cả các thuật ngữ được sử dụng trong các kế hoạch tài chính, tiền tệ, tài chính, tiết kiệm và nợ không chỉ khiến cho bạn cảm thấy khả năng tài chính của bản thân được an toàn mà đó còn là bước đầu tiên để củng cố động lực cho bạn đạt tới mục tiêu của mình.
Một kế hoạch về tài chính thì khác hẳn so với ngân sách và cũng là điểm căn bản đầu tiên để tạo ra của cải. Nó giống như một tấm bản đồ để tạo ra của cải và quản lý một cách chính xác thu nhập của bạn. Đó chính là động lực tài chính cho bạn làm việc mỗi ngày. Bước đầu tiên để đạt được điều này chính là cân nhắc đến ngân sách, hay nói cách khác là hiện tại bạn đang tiêu khoảng bao nhiêu tiền. Nếu bạn chưa có nó ngay lúc này, hãy bắt đầu ngay bằng cách liệt kê ra một danh sách các thứ bạn đã chi tiêu trong ba tháng vừa qua. Bạn có thể kiểm tra lại cuốn sổ séc hoặc bảng sao kê thẻ tín dụng. Tiếp theo, chỉ ra chính xác số tiền mà bạn cần hằng tháng để thanh toán và hoàn thành tất cả những gì bạn muốn. Khả năng thanh toán được định nghĩa là khả năng trả nợ của một chủ thể với lượng tiền mặt có sẵn hoặc khả năng của một tập đoàn hay cá nhân có mức tiêu dùng cố định trong dài hạn và hoàn thành mục tiêu mở rộng và phát triển lâu dài. Nói một cách khác, khả năng thanh toán của công ty hay cá nhân càng cao, tình hình tài chính của họ cũng sẽ càng ngày càng tốt hơn. Một công ty hay một cá nhân thiếu khả năng thanh toán sẽ rất khó duy trì hoạt động lâu dài.
Khả năng thanh toán là một khái niệm hoàn toàn khác với khả năng sinh lời – là khả năng tạo ra lợi nhuận. Các doanh nghiệp có thể có lợi nhuận mà không cần khả năng thanh toán (ví dụ, khi họ đang trong thời gian mở rộng hoạt động thần tốc); thậm chí họ vẫn có thể thanh toán khi họ đang chịu thua lỗ (ví dụ, khi họ đã nắm chắc dòng tiền trong tương lai, chẳng hạn như việc bán đi các tài khoản phải thu – account receivable). Một doanh nghiệp sẽ phá sản khi nó vừa không có lãi vừa không có khả năng thanh toán.
Đây chính là điểm mà phần lớn mọi người đều thất bại trong kế hoạch tài chính: họ không bao giờ có thể lập ra được một kế hoạch giúp họ có khả năng thanh toán. Họ thường dành phần lớn thời gian quan trọng của họ vào những việc như là: thanh toán chi phí bảo trì xe ô tô, tiền thế chấp, thẻ tín dụng, hóa đơn tiền gas/tiền điện, một số tiện ích khác, bảo hiểm, thực phẩm, nhà hàng, giải trí, chi phí y tế… Họ hoàn toàn bỏ qua những vấn đề quan trọng hơn rất nhiều, như những nhu cầu trong tương lai, tiền tiết kiệm, sự tiến bộ của bản thân, tài khoản cho việc học hành của con trẻ, quỹ cho các kỳ nghỉ, quỹ sửa chữa nhà và tiền tiết kiệm khi về hưu. Những gì họ còn lại chỉ là một danh sách những thứ đã chi và họ chẳng bao giờ lập được một kế hoạch tài chính hoàn chỉnh; họ dành cả cuộc đời mình để trả nợ cho những người khác mà không bao giờ chịu vận động để tự gây quỹ cho mình.
Một kế hoạch tài chính thực sự nên chỉ rõ mục đích tiêu tiền của bạn. Nó phải tóm tắt chính xác làm cách nào để bạn có thể tạo ra được thặng dư tiền bạc, bạn phải làm gì với phần thặng dư đó và làm thế nào để quản lý và đầu tư số tiền đó. Một kế hoạch phải gợi ý cho bạn những bước cần phải làm để thực hiện điều bạn mong muốn; chứ không phải là đánh giá lại những thứ đã được thực hiện rồi (danh sách thu chi). Kế hoạch là một phương pháp để đạt được mục đích cuối cùng, một chiến lược để mục đích của bạn trở nên rõ ràng hơn và dễ thực hiện hơn, trên quan điểm là hộ cá thể hoặc doanh nghiệp. Còn ngân quỹ là một danh sách tất cả những thứ mà bạn đang tiêu tiền cho nó. Sưu tập phiếu giảm giá, tiết kiệm tiền, cắt giảm chi tiêu và làm bất cứ việc gì để kiểm soát chi tiêu, chính là tất cả các hạng mục liên quan đến danh sách thu chi, trong khi đó, một kế hoạch tài chính lại chỉ tập trung vào việc tạo ra tài sản.
Một trong những lý do giải thích vì sao con người không bao giờ cảm thấy đủ tiền là vì họ quá tập trung chú ý vào danh sách thu chi, thay vì kế hoạch tài chính. Bạn cần phải tự hỏi mình những câu sau: Để sống thì thực sự chúng ta cần bao nhiêu tiền? Để chi trả cho kế hoạch về hưu trong tương lai, những kỳ nghỉ, việc học hành của bọn trẻ, tiết kiệm, đầu tư… thì chúng ta cần bao nhiêu tiền? Ai có đủ tiền để chi cho tất cả những thứ đó? Cần phải làm bao nhiêu việc để có đủ số tiền đó? Một kế hoạch tài chính là khi bạn cân nhắc đến việc mở rộng, chứ không phải là thu hẹp (danh sách thu chi). Nó đặt ra vấn đề làm thế nào để bạn đạt tới mục tiêu của mình, biến giấc mơ của mình thành sự thật và chạm được tới tương lai mà bạn hằng mơ ước; và đó cũng chính là động lực đầu tiên cho bạn.
Trong những thời điểm khó khăn nhất, khách hàng của bạn thường có xu hướng thu hẹp sự chú ý của họ trong cùng một lĩnh vực như những người khác và tất nhiên sẽ do dự hơn khi mua hàng. Bởi vì họ quá tập trung vào ngân quỹ của mình, bạn lại càng phải làm tốt hơn nhiệm vụ của mình, phải “mở khóa” cánh cửa bị thu hẹp đó, bằng cách cho họ thấy sản phẩm và dịch vụ của bạn có thể giúp họ tiến triển như thế nào. Bạn càng hiểu rõ số tiền mà bạn thực sự cần để tạo dựng tương lai như bạn muốn là bao nhiêu, điều đó sẽ càng quyết định đến mức độ thành công của bạn trong bán hàng để đạt đến mục tiêu bấy nhiêu. Bạn càng tâm huyết trong việc thiết kế ra một bản kế hoạch tài chính hoàn chỉnh bao nhiêu, bạn càng tập trung rõ ràng vào số tiền bạn phải có để chi trả cho chính mình bấy nhiêu (chứ không chỉ là trả cho chủ nợ) – điều này chắc chắn sẽ dẫn đường cho bạn đi đến thành công trên thị trường.
Vậy nên, hãy dành thời gian để quyết định xem thực sự bạn cần bao nhiêu tiền và đâu là những nguồn lực tiềm năng mà bạn đang sẵn có: điểm tựa sức mạnh của bạn, những khách hàng cũ của bạn, những người mà bạn chưa thực hiện giao dịch bán hàng thành công – về cơ bản bất cứ ai cũng đều có thể đóng góp vào kế hoạch tài chính của bạn. Đừng quên rằng thậm chí là trong thời gian kinh tế suy thoái nhất, vẫn có những người có tiền và muốn tiêu tiền. Và trên tất cả, trên trái đất này tiền không bao giờ thiếu; cái chúng ta thiếu là kế hoạch, động lực, lòng can đảm, hành động và sự kiên định không bỏ cuộc. Việc thiếu tài sản của bạn chỉ đơn giản có nghĩa là bạn chưa hiểu điều gì đó hoặc chưa có một động lực đúng đắn mà thôi. Một khi bạn đã bắt tay vào thực hiện một kế hoạch tài chính, bạn sẽ dành tất cả những năng lượng còn lại của mình để tìm kiếm những người đang cần sản phẩm và dịch vụ của bạn – những người sẵn sàng chi tiền vào kế hoạch tài chính của bạn, giúp bạn tiến lên và chinh phục mục tiêu.
Bài tập:
Kế hoạch Tài chính Tự do
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KỸ NĂNG QUAN TRỌNG NHẤT CẦN CÓ ĐỂ TIẾN LÊN VÀ CHINH PHỤC MỤC TIÊU
Bán hàng, giao tiếp, thương lượng và chốt giao dịch là những kỹ năng rất quan trọng với thành công của bạn, để có thể tiến lên và chinh phục mục tiêu của mình. Bạn không thể chiếm được thị phần trừ phi bạn có thể bán được ý tưởng của mình, sản phẩm của mình, dịch vụ của mình. Mỗi nghề đều có một bộ kỹ năng cần thiết khác nhau. Một người thợ mộc cần có búa, đinh, gỗ và – tùy thuộc vào mức độ am hiểu về ngành nghề của mình đến đâu – anh ấy sẽ được ngưỡng mộ trên thị trường. Một người nông dân cần có máy kéo, hạt giống, xe tải, phân bón, nước, nhiên liệu… Một võ sĩ quyền anh cần một cú đấm mạnh, một cú móc hiểm, phòng thủ chắc chắn và sức chịu đựng để qua được 12 hiệp, di chuyển chân nhanh nhẹn và một kế hoạch tấn công rõ ràng. Một người đầu bếp cần có dụng cụ thích hợp, công thức, gia vị, thức ăn, tủ lạnh, bếp lò, lò nướng và dụng cụ hâm thức ăn.
Khi mọi thứ trở nên khó khăn hơn, bạn và công ty bạn cần phải có kỹ năng tổ chức, kỹ năng quản lý, kỹ năng lên kế hoạch và khả năng bán một sản phẩm hay dịch vụ, hơn bất cứ thứ gì khác. Bạn có thể thất bại khi là một quản lý, nhưng nếu bạn có khả năng bán được đủ sản phẩm của mình và kiểm soát một cách thông minh đồng tiền của mình, bạn vẫn hoàn toàn có thể thành công. Bạn có thể lên kế hoạch, tổ chức và làm việc cho tới xanh xám mặt mày, nhưng nếu bạn không bán được sản phẩm, thì việc tổ chức tốt đến mấy cũng có ý nghĩa gì đâu?
Phần lớn chúng ta đều không có diễm phúc có sẵn một hàng dài khách hàng đứng chờ mua sản phẩm; mà thực ra ta phải tạo ra sự ưa thích cho họ, bán sản phẩm và chốt giao dịch. Doanh thu chính là huyết mạch của mọi công ty và doanh thu được tạo ra từ bán hàng. Do đó, tài sản quan trọng nhất – cái mà chỉ một mình nó cũng đủ để quyết định sự thành công hay không của mọi tổ chức – chính là kỹ năng bán hàng của mỗi nhân viên.
Phát triển kỹ năng bán hàng bao gồm giao tiếp, xây dựng động lực, niềm tin vào sản phẩm của mình, một thái độ tốt, kỹ năng thuyết trình, khả năng thương lượng, chốt giao dịch, theo sát khách hàng và biết tạo ra những cơ hội mới và chất lượng. Việc bán hàng đối với một công ty giống như là thức ăn, nước và oxy đối với cơ thể vậy. Đôi khi người doanh nhân cảm thấy khinh bỉ những quan điểm xem họ là người bán hàng, kỳ thực, điều này là rất sai lầm. Sự khinh bỉ này xuất phát từ việc không bao giờ dành thời gian để tìm hiểu cơ chế cũng như nghệ thuật bán hàng đích thực. Rất nhiều người có thể không cần phải bán hàng do nhu cầu về sản phẩm của họ rất cao hoặc vì họ đang ở trong những giai đoạn người ta chi tiêu không cần suy nghĩ và tín dụng thì tự do. Nhưng sẽ có một thời điểm trong sự nghiệp của mình, bạn phải học kỹ năng bán hàng, nếu không bạn sẽ mất hết hy vọng được chiếm giữ vị trí đầu tiên. Thậm chí có những người tự cho mình là những nhân viên bán hàng chuyên nghiệp chỉ học một chút kiến thức căn bản về mặt hàng và chẳng bao giờ thành thạo tất cả những công cụ có sẵn khác. Ở đây, tôi không nói về bán hàng giống như một hoạt động, mà là một con đường cuối cùng để thống trị và đảm bảo việc bản thân bạn sẽ luôn giữ chiếc ghế đầu trên thị trường.
Phần đông nhân viên bán hàng thường sẽ học một chút kỹ năng cơ bản trong 90 ngày đầu tiên – và sau đó thì dành tất cả thời gian còn lại trong sự nghiệp hành động theo những kiến thức nền tảng ban đầu này. Nếu một tay võ sĩ quyền anh làm theo cách tương tự, anh ta sẽ chẳng bao giờ có thể kiếm được tiền từ các trận đấu, dù cho khả năng thiên bẩm của anh ta có tốt thế nào đi nữa. Không ai sinh ra đã là một người bán hàng. Tôi là một chuyên gia trong nghệ thuật bán hàng, nhưng tin tôi đi, tôi không phải là một kẻ biết bán hàng bẩm sinh như vậy. Tôi sinh ra cũng bình thường như bao đứa bé khác (tôi có ảnh để chứng minh điều đó). Tôi chưa từng gặp một ai có thể tự nhiên nhuần nhuyễn kỹ năng chốt giao dịch cả – tất cả phải trải qua tiến trình phát triển mà thành. Một vài người có sẵn bản năng xây dựng các mối quan hệ mà từ đó giúp họ đạt tới đẳng cấp bán hàng chuyên nghiệp, nhưng họ không thể trở thành bậc thầy trong nghệ thuật mang về doanh thu, trừ khi họ có thể tự phát triển được một bộ kỹ năng đầy đủ cho mình. Rất nhiều nhân viên bán hàng giỏi, có thể được gọi là chuyên nghiệp, nhưng lại không dành thời gian để trở thành chuyên gia – đó thực sự là một sai lầm lớn. Thậm chí những người chuyên nghiệp nhất cũng có thể bị sự nghiệp của mình đè bẹp hết cơ hội và sau đó thì thất thểu về nhà phàn nàn rằng bán hàng bây giờ sao khó khăn đến thế. Và đó chỉ mới là trong thời kỳ tươi đẹp thôi nhé! Khi nền kinh tế trở nên khó khăn hơn, lời phàn nàn cũng nhiều hơn, thiệt hại cũng nặng nề hơn và nhiều nhân viên bán hàng cũng trở thành dĩ vãng – chỉ khi quá trễ rồi thì họ mới bắt đầu ao ước giá như họ đã chuẩn bị tốt hơn cho quãng thời gian này.
Một tình huống kinh tế khó khăn thường có nghĩa là có quá nhiều thời gian mà lại không có đủ giao dịch bán hàng được thực hiện. Những người thực sự hiểu về khoa học và kỹ thuật bán hàng và những người dành thời gian để phát triển và hoàn chỉnh bộ kỹ năng bán hàng của bản thân, chính là những người sẽ nhanh chóng tìm ra thành công. Những người bán hàng thường sẽ có lợi thế rất lớn khi nền kinh tế suy giảm; họ sẽ có nhiều việc và nhiều mối kinh doanh phải làm hơn bởi đối thủ của họ đang tụt dốc. Những kết quả bán hàng tốt không bao giờ thuộc về những người kinh doanh tầm thường, trung bình, yếu kém hoặc là quá máy móc. Việc kinh doanh kết thúc trong tay những người làm việc chuyên nghiệp hoặc những người sẵn sàng trao đi sản phẩm và dịch vụ của mình, còn những người khác không thể nào trụ được lâu đâu. Những nhân viên bán hàng bình thường luôn luôn phải đối diện với thử thách trong thời kỳ suy giảm kinh tế.
Vậy nên, hãy tỉnh dậy và nhận ra rằng, bạn sẽ không thể sống sót và phát đạt được nếu không chịu tích lũy kiến thức để quảng bá cho bản thân mình, sản phẩm và dịch vụ của mình, ý tưởng và giấc mơ của đời mình. Điều này đúng với tất cả mọi người, dù cho họ có đang đứng ở đâu đi chăng nữa. Bán hàng không phải một nghề; nó là một bước đi bạn phải làm để khiến cho điều mình mong muốn xảy ra.
Bây giờ là thời điểm để bạn đặt quyết tâm và làm việc hằng ngày với các buổi tập huấn, giáo dục và cải thiện kỹ năng bán hàng của mình. Tôi cho rằng bạn nên làm điều này, bất kể vị trí của bạn trong tổ chức có là gì đi nữa. Những người có thể tạo ra và giúp tạo ra doanh thu sẽ không bao giờ hết việc, hết tiền hay hết cơ hội.
Bạn phải hiểu về bán hàng giống như một kỹ thuật, một hệ thống, một nghệ thuật và cam kết sẽ trở thành một chuyên gia đạt tới trình độ cao nhất, chứ không phải tiếp cận nó chỉ đơn giản trên khía cạnh công việc. Hãy tận dụng từng cơ hội và từng khoảnh khắc mà bạn có để tìm hiểu nghệ thuật bán hàng. Thời gian trước và sau khi làm việc có thể được sử dụng để đọc những tài liệu về cách tạo ra doanh thu cho bản thân và cho công ty mình. Bạn cũng có thể gọi tới văn phòng của tôi, chúng tôi sẽ cho bạn thấy làm thế nào để biến chiếc ô tô hay máy tính của bạn thành một ngôi trường dạy về cách chốt giao dịch bán hàng. Chúng tôi sẽ kết nối với máy tính của bạn và khơi dậy những động lực bán hàng hiển nhiên nhất, những phương pháp, tập huấn và rèn luyện cho bạn 24/7. Hãy gọi tới văn phòng của tôi để được nghe trình bày miễn phí về khóa huấn luyện bán hàng ảo. Tôi đảm bảo là nó sẽ hoàn toàn thay đổi cách tư duy của bạn. Bắt đầu tập trung chú ý vào việc phát triển kinh doanh, đặt ra các mục tiêu cố định để có động lực chốt giao dịch mua bán, thảo luận về các chiến lược để tăng gấp đôi tổng doanh số bán hàng lên và cho các đối thủ cạnh tranh của mình tha hồ “hít khói”. Mọi hành động tôi đề cập trước chương này đều phụ thuộc vào hiểu biết và sự tự tin khi bán hàng của các bạn. Không có một bộ kỹ năng nào đảm bảo việc bạn có thể tiến lên và chinh phục thị trường quan trọng hơn đâu.
Để tìm hiểu thêm, các bạn hãy truy cập vào trang web ở địa chỉ www.virtualsalestraining.com.
Hãy nhớ rằng sau một giai đoạn thịnh vượng kéo dài, các doanh nghiệp đã bắt đầu quen với việc ngồi một chỗ nhận đơn hàng và có khuynh hướng quên việc bán hàng. Điểm yếu trong kỹ năng quan trọng nhất này – và thậm chí là trong cả quá trình bán hàng của công ty – đó là dễ dàng bỏ qua những điểm quan trọng khi nền kinh tế còn đang rực rỡ. Với những gì đã đầu tư, thành công ở một mức độ nào đó có thể đạt được khá dễ dàng. Tuy vậy, trong những giai đoạn kinh tế thắt chặt, mọi lỗ hổng đều được phóng đại và bạn dễ dàng đánh mất cơ hội cũng như những doanh thu quan trọng. Vào khoảng giữa những năm 1980, các công ty, toàn bộ ngành công nghiệp và các nhà đầu tư bán hàng đều bắt đầu trở nên phụ thuộc vào marketing đại chúng để thu hút được sự chú ý của dư luận và bán được hàng. Tuy nhiên bởi số tiền chi cho hạng mục này quá lớn nên chi phí quảng cáo trở nên không hiệu quả về giá chút nào trong thời gian suy giảm kinh tế, vậy nên hãy thử nhìn lại một chút giai đoạn mà chúng ta có rất ít cơ hội. Bạn sẽ nhận ra rằng mình phải chớp lấy từng cơ hội một, bởi bạn cần doanh thu. Đây cũng là lúc cực kỳ quan trọng để tìm hiểu (hoặc cũng có thể là tìm hiểu lại) mọi thứ, làm thế nào để tạo ra được cơ hội bán hàng, đào sâu những động lực của các khách hàng tiềm năng, đi tới thỏa thuận, trình bày, thương lượng và chốt giao dịch. Khoảng thời gian trì trệ là lúc để rèn luyện, chứ không phải lúc cho bạn phàn nàn.
Trong 25 năm trời, tôi coi mình là một học trò của nghệ thuật buôn bán. Tôi đã cố gắng học mọi thứ có thể về bán hàng như một kỹ thuật, một nghệ thuật, chứ không phải để đạt tới một vị trí nào đó. Với suy nghĩ đó, cuối cùng tôi đã có trong tay một sự nghiệp, chứ không chỉ là một nghề nghiệp – và thực tế có một khoảng cách khác biệt rất lớn giữa hai điều này. Theo những nghiên cứu của cá nhân tôi, tôi khẳng định rằng có rất ít bài viết thực sự khác biệt và độc đáo về bán hàng trong 50 năm qua. Do đó tôi đã sáng tạo ra hệ thống Information-Assisted Selling TM (hệ thống hỗ trợ thông tin bán hàng). Tôi đã phát triển rất nhiều phương pháp tiến bộ mới trong nghệ thuật bán hàng ngày nay và chúng đã được chứng minh là mang lại hiệu quả lớn hơn rất nhiều so với những chiến lược cũ kỹ trước đây. Những cải tiến này đã được sử dụng trong công cuộc cách mạng hóa toàn bộ ngành bán hàng, mang lại sức sống mới cho hàng nghìn doanh nghiệp và nạp năng lượng cho hàng trăm nghìn con người. Chẳng có ngành kinh tế nào trên hành tinh này không thay đổi và những thứ không chịu thay đổi thì sẽ dần bị đào thải mà thôi. Tôi đã giải được những bí mật của nghệ thuật bán hàng thế kỷ XXI, bằng cách tạo ra những con đường mới để giúp mọi người bán được sản phẩm của họ – dù cho nền kinh tế có đang như thế nào đi nữa. Những bước đột phá này không chỉ đơn giản là tăng doanh số bán hàng; chúng còn có thể làm tăng sự hài lòng của khách hàng, làm ngắn lại vòng quay bán hàng và cải thiện tỉ lệ giữ nhân viên. Cá nhân tôi đã từng có hàng nghìn người liên lạc để trao đổi về những phương pháp của tôi, khi mà họ nghĩ rằng họ đã dành cả sự nghiệp của mình vào bán hàng, tham gia các buổi hội thảo, đọc sách, họ hiểu tất cả – nhưng lại bị những phát triển mới này thổi bay đi. Những cuốn sách, đoạn thu âm và các chương trình video, kỹ thuật tập huấn bán hàng ảo, chương trình trực tuyến, trường học và hội thảo của tôi sẽ giúp bạn trở nên lão luyện trong nghệ thuật bán hàng – bất chấp tình hình kinh tế, sự cạnh tranh hay bạn là kiểu người nào đi chăng nữa.
Vincent Van Gogh – một trong những họa sĩ vĩ đại nhất trong lịch sử – chỉ bán một tác phẩm duy nhất trong hàng trăm bức tranh ông đã vẽ trong suốt cuộc đời. Ông là người đã sáng tạo ra một trong những tác phẩm nghệ thuật vĩ đại nhất trong 2.000 năm qua, nhưng vì không thể và cũng không muốn bán sản phẩm của mình, mà tài năng xuất chúng của ông đã không thể tạo ra được chút doanh thu nào cho đến khi qua đời. Điều này là minh chứng cho bạn thấy rằng sản phẩm của bạn tuyệt thế nào không quan trọng, nếu không thể bán được nó thì bạn sẽ không được hưởng bất kỳ một lợi ích tài chính nào.
Cùng với thời đại thông tin, cạnh tranh cũng ngày càng trở nên khốc liệt, những người mua hàng của thế kỷ XXI hiểu biết hơn, có kiến thức hơn, kỹ tính hơn và chắc chắn là cứng rắn hơn đối với những kiểu tiếp cận bán hàng xưa cũ. Kết hợp với một nền kinh tế thắt chặt và những đối thủ cạnh tranh bán hàng ở mức giá thấp nhất, những kẻ đang “bán nỗi sợ hãi”, công cuộc đưa ý tưởng và sản phẩm tiến lên trên thị trường của bạn trở nên đầy thử thách hơn bao giờ hết.
Như tôi đã đề cập trước đây, tôi bắt đầu làm công việc bán hàng đầu tiên của mình vào năm 1983, trong giai đoạn kinh tế thắt chặt trên diện rộng. Tôi làm việc trong một ngành cạnh tranh rất cao, bán một loại sản phẩm mà đối với nhiều người không phải là một mặt hàng thiết yếu. Phần lớn các khách hàng cá nhân và công ty đều không thể mua nổi sản phẩm của tôi, hoặc là họ có đầy đủ các lý do để trì hoãn việc mua nó. Nhưng tôi được tập huấn hằng ngày – và rất nhiệt tình – để cải thiện các kỹ năng của bản thân. Thỉnh thoảng, kết quả của tôi cũng vượt lên trên toàn bộ nhân viên bán hàng ở đó. Chỉ trong một năm, tôi đã đứng trong hàng ngũ 1% những người đứng đầu trong lĩnh vực của mình. Tại sao? Không phải bởi vì tôi sinh ra đã là một người bán hàng giỏi, mà là vì hằng ngày tôi đều chuẩn bị cách làm thế nào để tận dụng được từng cơ hội đến với mình. Tập huấn bán hàng, hay như chúng ta thường gọi là sự hiệu quả trong việc bán hàng, không tốn tiền chút nào; nó đưa bạn đến gần hơn với số tiền mà bạn cần trong thời điểm khốn khó để có thể tiến lên và chinh phục mục tiêu. Bạn không thể để lỡ bất cứ một cơ hội nào; bạn phải luôn ở trong tình trạng tốt nhất để tận dụng từng ngày, từng cơ hội để chốt lấy từng giao dịch.
Rất nhiều người thường xuyên lo lắng làm cách nào để sử dụng tiền của họ. Tuy nhiên nếu tập trung cải thiện những khả năng của bản thân để kiếm thêm tiền và tận dụng từng cơ hội thì họ sẽ thành công hơn rất nhiều. Những người thành công nhất mà tôi từng gặp đều biết chớp lấy từng cơ hội mà họ có để tạo ra lợi nhuận. Tiến lên và chinh phục mục tiêu, đừng nản chí và cố thủ. Nếu cứ để lỡ mất cơ hội thì bạn sẽ còn lãng phí nhiều tiền hơn cả số tiền bạn đã từng bỏ ra. Hãy đầu tư vào học hỏi, tìm hiểu xem làm thế nào để giao tiếp, thương lượng và chốt giao dịch, đó là cách duy nhất để tiến về phía trước.
Hãy nhớ quy tắc của từ không. Bất cứ khi nào bạn nói không với một thứ gì đó, luôn luôn là vì thiếu sự hiểu biết. Nếu bạn không có tiền, có nghĩa là có điều gì đó bạn chưa hiểu về tiền. Nếu bạn không có khách hàng tiềm năng, có nghĩa là có một điều gì đó bạn chưa hiểu về tiềm năng. Nếu bạn thấy bản thân mình không thể chốt được giao dịch nào, có nghĩa là bạn không biết cách chốt giao dịch. Mức độ hiểu biết về bán hàng của bạn sẽ hỗ trợ cho bạn khả năng thực hiện giao tiếp hiệu quả để đi tới thỏa thuận, thực hiện mục tiêu đề ra, trở nên thu hút, tạo ra các cơ hội, trình bày xuất sắc về sản phẩm, thương thuyết và thấu hiểu cách chốt giao dịch. Thật là quá ngây thơ nếu bạn cho rằng có thể huấn luyện cho một người nào đó không biết tí gì về bán hàng, về giao tiếp, thương thảo hay chốt bán hàng. Làm sao mà người ta có thể chạm được đến những khách hàng tiềm năng khi bản thân họ không có tí ý niệm nào về việc mình đang làm?
Nếu bạn chưa đọc cuốn Bán hàng để sống sót của tôi (www.selltosurvive.com), hãy đọc ngay. Nó có thể giúp phục hồi lại các kỹ năng của một người bán hàng chuyên nghiệp và nhấn mạnh vào tầm quan trọng của việc bán hàng trong tương lai đối với sự sống còn của bạn, bất kể tình hình kinh tế hay địa vị của bạn như thế nào. Không có ước mơ, ý tưởng, sản phẩm hay dịch vụ nào, cho dù có tốt đến đâu đi nữa, có thể tự nhiên nổi bật trên thị trường mà không cần người bán hàng cả. Tương lai, tình hình tài chính và thậm chí sự bền vững trong công việc của bạn được quyết định bởi khả năng tạo ra cơ hội của chính bạn và biến kỹ năng bán hàng thành cỗ máy sinh lời. Ai cũng thế, nếu không thể tạo ra cơ hội hay trực tiếp mang được doanh thu về cho công ty trong giai đoạn suy giảm, đều là người đầu tiên đánh mất công việc của mình. Người được trọng dụng và được bảo vệ nhất trong lực lượng lao động chính là những người có thể bán hàng và có thể mang về lợi nhuận.
Dù cho bạn có được khuyên gì đi nữa, tại một thời điểm nào đó trong đời, mọi người đều phải bán hàng. Thậm chí cả những ngôi sao điện ảnh hạng A – những người đang đứng trên đỉnh vinh quang cao nhất của sự nghiệp cũng đều phải dựa vào việc bán các sản phẩm điện ảnh của họ; nếu không có ai mua vé, các hãng phim sẽ ngừng hợp tác với họ. Tổng thống Hoa Kỳ cũng đang bán phương pháp của ông ta cho Nhà Trắng và một khi đã ở đó, ông ấy phải tiếp tục bán để chương trình của mình có thể đi vào hoạt động và để bản thân lại tiếp tục được bổ nhiệm.
Các trường kinh doanh đều khẳng định rằng lý do trước nhất cho sự thất bại của công ty hay cá thể là vì họ thiếu vốn; nói cách khác, họ không có đủ tiền. Tôi lại không tin như vậy. Tất cả mọi người, tất cả các công ty thất bại là vì họ không thể bán sản phẩm và dịch vụ của mình một cách hiệu quả, với số lượng đủ lớn và ở một cái giá đủ cao để sống sót trên thị trường.
Vậy nên, bất kể nghề nghiệp hay vị trí của bạn là gì đi nữa, tôi muốn bạn phải luôn sẵn lòng học hỏi mọi thứ có thể về thứ nghệ thuật đang mai một này. Đó là cách duy nhất để bạn có thể chinh phục mục tiêu và không bao giờ bị cản lại bởi những thứ lẻ tẻ như tình hình kinh tế.
Bài tập:
Kỹ năng quan trọng nhất cần có để tiến lên và chinh phục mục tiêu
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Tôi đã dành ra 18 chương để giải thích về những chiến lược cần thiết trên con đường tiến lên và chinh phục mục tiêu trong một nền kinh tế khó khăn. Và điều tôi muốn làm bây giờ là thuyết phục bạn thực hiện những hành động này như thể cả đời bạn chỉ phụ thuộc vào đó thôi vậy. Tôi muốn bạn hãy chuyển đổi phương thức hành động của mình, hãy vứt bỏ hết những ràng buộc xã hội để rèn luyện và phát triển xu hướng, hay thậm chí là sở thích, hoàn toàn phi lý trí. Những người thành công trên thị trường, đặc biệt là trong giai đoạn kinh tế khó khăn, thường là những người phá luật, những kẻ gây ồn ào, những người gây chú ý – những cá nhân hành động rất thiếu lý trí. Họ là những kẻ “ngoại đạo”, thường làm những việc khiến họ khác biệt với toàn bộ nền kinh tế. Những kẻ vẫn còn giữ trong mình sự thông minh và tỉnh táo sẽ trở thành nạn nhân của những đợt “chìm xuồng” của nền kinh tế và sự cạnh tranh ráo riết, trong khi những người hành động một cách không hợp lý, phi logic lại sống sót, phát triển mạnh mẽ, chinh phục và hốt lấy toàn bộ thị phần.
Trái ngược với nội dung bài hát Con đường tôi đi (My way) của Frank Sinatra, phần lớn mọi người đều có muôn vàn nuối tiếc trong cuộc đời họ – chứ không chỉ là một chút mà thôi. Tôi hy vọng rằng một số trong các bạn có thể quay đầu nhìn lại và ước gì mình đã làm nhiều hơn – chứ không phải là ít hơn – và đã thực sự hết mình với ước mơ, với nhiều nhiệt huyết, bền bỉ và có nhiều hơn những nỗ lực điên rồ không suy tính. Tôi cũng nghĩ rằng có không ít người, trong những nhận thức muộn màng, đều thầm ước rằng họ có thể “bay ra khỏi hàng rào” giới hạn của bản thân mình, đánh một canh bạc lớn và thực sự hòa mình vào thế giới ngoài kia. Vậy tại sao chúng ta lại phải đợi đến cuối cuộc đời mới ước ao những điều như thế? Hãy bắt đầu ngay bây giờ và mỗi ngày hãy hành động như thể tương lai của bạn phụ thuộc cả vào việc bạn điên cuồng theo đuổi thành công ngày hôm nay.
Khi tôi dùng từ “điên cuồng” ở đây, ý tôi là vượt lên trên tất cả, hãy hoạt động không tuân theo một logic hay những lý do thông thường, chúng thường có khuynh hướng giới hạn khả năng của con người lại. Tôi không muốn phản ứng theo cách mà những người khác làm; tôi chỉ muốn hoàn thành tốt việc của tôi thôi. Cư xử theo cách này cũng đồng nghĩa với việc tiến về phía trước mà không sửa đổi hay cân nhắc lại hành động của mình dựa theo những gì mà người khác làm, mà thay vào đó là sẵn sàng làm bất cứ điều gì cần thiết để hoàn thành nhiệm vụ trong tay.
“Có tính xã hội” có nghĩa là “gây ấn tượng hoặc được công nhận quan hệ hòa đồng với bạn bè hay đồng nghiệp”. Một “quy chuẩn” được định nghĩa “là một nguyên tắc hành động đúng đắn, ràng buộc các thành viên của một nhóm và có vai trò hướng dẫn, kiểm soát, hay điều khiển những hành vi đúng đắn và chấp nhận được”. Đặt hai khái niệm này lại cùng với nhau, bạn có khái niệm quy chuẩn xã hội – một trong những lý do khiến cho con người chọn không thực hiện một hành động cần thiết nào đó để tạo ra cuộc sống mà họ muốn. Người ta coi việc nhiều người đơn độc hành động, thực hiện những điều cần thiết để sống sót, quay lưng lại với xã hội là đáng xấu hổ. Tôi đã gặp hàng ngàn người cực kỳ thành công và không ai trong số họ từng khẳng định rằng thành công đến với họ một cách dễ dàng. Tất cả họ đều chia sẻ một mục đích chung, đó là cố gắng biến giấc mơ và mục đích của họ thành hiện thực và rất nhiều người trong số họ thậm chí còn không thực sự hiểu được tiềm năng xuất sắc trong con người mình cho đến khi họ nhận ra rằng muốn hoàn tất ước mơ của cuộc đời, họ phải hành động phi lý trí đi một chút. Mục đích đó tiếp thêm sức mạnh cho họ, giúp họ sẵn lòng hành động một cách không hợp lý, có khi còn chống lại những quy chuẩn xã hội. Thử nghĩ xem: Nếu những người sáng lập ra nước Mỹ tuân theo những quy chuẩn của nước Anh, thì họ chắc đã kết thúc cuộc đời trong tù, thay vì xây dựng được một đất nước mới như hiện tại.
Những con người phi lý trí thường bị phê bình là quá nóng lòng thách thức những rào cản xã hội. Nhưng những người có thể đứng vững, tiếp tục thực hiện những hành động đó, hoàn thành tốt công việc của mình – bất chấp mọi phiền não, nhạo báng và sợ hãi họ phải chịu đựng – cuối cùng lại có thể tự tháo cái mác bị xã hội ruồng bỏ, mà thay vào đó là rất nhiều ngưỡng mộ của người đời. Họ có thể tạo ra những luật lệ của chính họ; họ liều lĩnh phá bỏ luật lệ để có thể xây dựng nên một cuộc sống, một doanh nghiệp, một ngành và một nền kinh tế mà họ muốn. Bất cứ ai đã từng hành động hết mình một cách phi lý trí tại một thời điểm nào đó trong đời – đều bị xã hội mỉa mai và thậm chí là còn bị lên án vì điều đó.
Ví dụ, có nơi nào mà các tín đồ Thiên Chúa giáo không để lại cho chúng ta những bài giảng, những câu chuyện và những tấm gương về cuộc đời của Chúa Jesus không? Ông ấy đã từng sẵn lòng bị nhạo báng và thậm chí phải rời bỏ cả vùng đất của mình, để khiến cho những người khác nghe theo mình. Điều gì sẽ xảy ra nếu những thành viên nhóm Khai quốc không đứng lên chống lại quyền lực của nước Anh? Điều gì sẽ xảy ra nếu ngài Martin Luther King Jr. quyết định chấp hành theo luật pháp đương thời và không chịu cố gắng để những ý kiến của mình được quần chúng lắng nghe? Và gần đây nhất – có lẽ là trong một quy mô bé hơn – nếu Howard Schultz nghe theo lời khuyên của ông bố vợ và từ bỏ giấc mơ xây dựng Starbucks, điều gì sẽ xảy ra? Người ta sẽ chẳng bao giờ nhìn thấy cửa hàng cà phê ở mọi xó xỉnh nữa. Điều gì sẽ xảy ra nếu Bill Gates nghe lời bố mình và tiếp tục theo học tại Harvard? Ông ấy có thể sẽ chẳng bao giờ sáng lập ra Microsoft và cũng chẳng trở thành người đàn ông giàu nhất hành tinh. Điều gì sẽ xảy ra nếu Mẹ Teresa không dành cả đời mình để chăm sóc những con người bất hạnh? Bà sẽ không thể cứu được vô số cuộc đời và cũng chẳng thể nào tạo ra được tầm ảnh hưởng lớn như vậy trên khắp hành tinh này, như bà đã làm. Thế giới sẽ ra sao nếu anh em nhà Wright không điên cuồng theo đuổi những chuyến bay của họ một cách vô cùng thiếu lý trí như vậy? Điều gì có thể xảy ra nếu Barack Obama nghe theo những lời khuyên nhủ rằng những điều ông đang làm là “bất khả thi”? Ông sẽ không bao giờ có thể trở thành tổng thống da màu đầu tiên của nước Mỹ.
Tôi có thể tiếp tục nói về những tấm gương, về những con người đã không bỏ cuộc và từ chối nghe theo những luật lệ của xã hội để tìm thấy giấc mơ của đời mình. Nền kinh tế của bạn chỉ duy nhất bị giới hạn bởi số lượng những hành động phi lý trí mà bạn có thể làm. Trong suốt những năm tháng nền kinh tế suy giảm nhất, bạn phải từ chối thỏa hiệp với bất kỳ một chuẩn mực xã hội nào kìm chân bạn lại. Tất nhiên, bạn ắt sẽ muốn tránh những thứ có thể khiến bạn gặp vấn đề hay gây tổn thương người khác. Nhưng trong hoàn cảnh đó, bạn hãy suy ngẫm về những quy chuẩn mà bấy lâu nay bạn mù quáng tuân theo – và những gì có thể khác đi nếu bạn không nghe theo như vậy. Những người có thể tận dụng khả năng hành động như một đứa trẻ của mình, để bất tuân và chống lại ràng buộc, hành động phi lý trí sẽ có thể đảm bảo được thành công, cho dù nền kinh tế có như thế nào đi nữa. Tôi khuyến khích bạn: (1) không thỏa hiệp với đám đông; và (2) khiến cho những hành động của mình tiếp tục đi xa hơn. Chắc chắn là điều này không dễ chút nào. Bạn sẽ phải vứt bỏ hết những điều mà trước đây bạn đã từng cho là đúng đắn và trong phạm vi chấp nhận được. Có thể bạn sẽ vấp phải nhiều phê bình, đánh giá và cả nhạo báng nữa. Những phản ứng này chỉ đơn giản càng chứng minh rằng bạn đang đi đúng đường mà thôi.
Đa phần mọi người đều nhận được rất ít sự chú ý trong đời mình, cũng chẳng có ai chịu để ý đến họ. Quá trình tạo ra cuộc sống mình mong muốn yêu cầu bạn phải thu hút được sự chú ý của người khác. Bạn muốn mọi người phải nói về bạn, bởi nếu không thì chẳng ai biết về bạn, về sản phẩm, về dịch vụ của bạn. Và vấn đề duy nhất mà bạn có thể gặp khi hành động một cách thiếu lý trí là sự đố kỵ của những người khác – cũng như là sự tự do về tài chính. Nếu bạn không đứng vững, có thể bạn sẽ không thể trụ nổi cho đến hết những ngày kinh tế suy giảm nghiêm trọng.
Hãy thử lấy ví dụ một ai đó đã làm một việc thật nổi bật và tôi cũng sẽ cho bạn thấy một người cũng xuất sắc như vậy – một trường hợp mà mọi nguyên tắc đều không áp dụng được lên anh ấy. Để làm được một điều vượt ra ngoài những khuôn khổ thông thường, bạn phải hành động theo cách đó. Bây giờ chính là thời điểm phải tập trung chú ý, đi xa thêm một chút, thoát ra khỏi ràng buộc của xã hội, làm những điều mà người khác từ chối thực hiện và trở nên phi lý trí trong từng suy nghĩ lẫn hành động của mình.
Bài tập:
Thái độ phi lý trí
KẾT LUẬN
Làm thế nào để bảo vệ vị trí của mình
Tôi cảm thấy rằng giờ đây nhiệm vụ của tôi là truyền cảm hứng cho bạn, để bạn có thể thực sự hành động và thực hiện những bước này. Chúng ta hãy đối mặt với sự thật: nền kinh tế to lớn, tồi tệ, bao la này sẽ không thể cho bạn thêm nhiều cơ hội kinh doanh nữa nếu bạn không thực sự bắt đầu những bước đi quan trọng đầu tiên. Thậm chí, nền kinh tế chắc chắn sẽ không biết đến sự tồn tại của bạn; cho đến tận bây giờ, bạn vẫn chỉ vận hành như một mắt xích nhỏ trong nền kinh tế và có lẽ sẽ không bao giờ nghĩ đến việc tạo ra một cái cho riêng mình. Chính phủ sẽ không bảo lãnh được cho bạn và chắc chắn họ cũng sẽ không giúp bạn hay công ty của bạn tiến lên chinh phục mục tiêu. (Sự thật là nếu họ có đề nghị như vậy thì có khi tốt hơn hết là bạn nên từ chối). Thần tài cũng không thể đảm bảo cho khả năng thanh toán hay tự do tài chính của bạn, dù cho bạn có cầu xin ngài đến thế nào đi nữa. Trong tình hình nền kinh tế lúc này, bạn chỉ là một phần của nó và nhận lấy bất kỳ thứ gì còn sót lại sau khi tất cả mọi người đã lấy hết phần cho họ; hoặc bạn có thể tạo ra một nền kinh tế cho riêng mình và không bao giờ còn là một nạn nhân của nó nữa.
Nếu bạn thực sự muốn làm gì đó khác biệt, hãy dành thời gian đọc quyển sách này. Nếu được như vậy, tôi chân thành ghi nhận và chúc mừng bạn. Hoan hô bạn đã có quyển sách. Tôi rất hoan nghênh bạn nếu bạn đọc nó và càng tán thưởng hơn nữa nếu bạn đã đọc xong. Giờ đây, nếu bạn muốn thế giới tung hô bạn, hãy biến những bài học này thành hành động.
Một trong những cách hiệu quả nhất để hoàn chỉnh các nguyên tắc này là giúp đỡ người khác đạt đến thành công và để họ tự thực hiện những hành động này. Khi những người có chung mục tiêu và động lực phấn đấu đi cùng nhau, họ sẽ học được mọi thứ nhanh hơn và thiết lập được một hệ thống hỗ trợ lẫn nhau khi cần thiết. Vậy nên hãy tự lập một nhóm có chung chí hướng, “phi lý trí” và có nghị lực lớn lao, từ chối sống cuộc đời tuân theo những chuẩn mực xã hội thông thường. Hãy dành thời gian cho những người luôn muốn mình đứng đầu trên thị trường và những người luôn khao khát tiến lên và chinh phục mục tiêu như bạn. Hãy để các thành viên trong nhóm cùng đọc cuốn sách này và cùng thực hành với bạn. Nếu bạn sở hữu một công ty, hãy yêu cầu nhân viên của bạn đọc cuốn sách này theo nhóm. Và sau đó mọi người có thể giúp đỡ lẫn nhau: một người áp dụng và cam kết thực hiện những hành động nào đó – một người khác sẽ giám sát việc thực hiện những cam kết. Mỗi tuần hãy đọc một chương khi các bạn cần nghiên cứu hoặc thảo luận. Dành thời gian để tìm hiểu những từ trong phần thuật ngữ và thực sự suy nghĩ xem chúng có nghĩa là gì. Dạy lại cho những người khác và trở thành một phần của nhóm sẽ củng cố hiểu biết của bạn về tài liệu này. Điều này cũng có thể thúc đẩy nhu cầu hoàn chỉnh những thứ đã được học và chứng minh hiệu quả của chúng trên thị trường. Đây cũng là một cách kết nối bạn với những người có cùng chí hướng, muốn cải thiện tương lai và mở rộng thêm điểm tựa sức mạnh.
Có một điều gì đó mách bảo tôi rằng bạn sẽ không chọn cuốn sách này chỉ vì bạn cảm thấy thoải mái hay thỏa mãn với những gì mình đang có. Cơ hội là những gì bạn cần để thay đổi và cải thiện tình hình hiện tại; bạn cũng cần phải cam kết hành động và đi vượt ra ngoài vùng an toàn của bản thân. Thực hiện những kỹ thuật này thoạt tiên sẽ không dễ dàng chút nào, bởi bạn đang làm một thứ hoàn toàn mới mẻ. Nếu bạn không cảm thấy có chút gì đó không được thoải mái, chắc chắn là bạn chỉ mới thực hiện nhiều hơn những gì trước đây đã làm thôi, chứ chưa phải là những hành động mới mẻ kích thích sự tiến bộ.
Có rất nhiều nguyên tắc mà bạn phải tuân theo để đạt tới vị trí đầu tiên và chúng yêu cầu bạn phải có một tư duy hoàn toàn mới, để có thể xây dựng doanh nghiệp và tạo ra một đế chế kinh tế của riêng bạn. Cảm giác không thoải mái mà bạn đang trải qua bây giờ sẽ có thể đảm bảo cho sự thoải mái vô cùng của bạn trong tương lai. Vậy nên tôi hy vọng bạn sẽ chọn sự không thoải mái hôm nay – ít nhất là trong một thời gian. Hãy đi ra ngoài kia và đập tan những chuẩn mực xã hội mà nền giáo dục, gia đình và truyền thông đã dạy bạn. Kiên trì thực hiện từng bước hành động cho đến khi chúng trở thành thói quen mà bạn không còn cảm thấy là nó khác người nữa. Bất kỳ bước hành động nào, một mình nó cũng có thể giúp bạn đạt được kết quả tốt; và tất cả những bước hành động đó sẽ biến bạn thành một hiện tượng.
Không những vậy, tôi còn hy vọng rằng bạn bị người đời nhạo báng, phán xét và mỉa mai một chút nữa kìa. Tất nhiên, nếu bạn đã sẵn lòng để vượt qua tất cả, bạn sẽ đạt đến từng mục tiêu tài chính và mục đích cá nhân mà mình đã từng đặt ra. Nền kinh tế khó khăn không phải là giai đoạn “bình thường”, vậy nên hãy ngừng lo lắng về việc phải “bình thường” đi. Khi giai đoạn trì trệ của nền kinh tế kết thúc – và tôi hứa là một lúc nào đó nó sẽ kết thúc – bạn đã tự phát triển cho bản thân một bộ kỹ năng hoàn chỉnh mà không ai có, một tư duy vượt lên trên tất cả đối thủ của bạn, một lợi thế tuyệt đối trên thị trường và hy vọng là cả một nền kinh tế của riêng bạn và không còn phụ thuộc vào nguồn lực bên ngoài. Đó không phải là chạy cự ly ngắn nữa, mà là một cuộc marathon đường trường, hình thành những thói quen mới và thiết lập một nguyên tắc, sẽ trở thành kim chỉ nam sống cho bản thân.
Tôi cho rằng bạn nên chọn hành động mà bạn thấy tâm đắc nhất và áp dụng nó theo một phong cách hoàn toàn phi lý trí. Đừng quá lo lắng về sự logic, hãy hành động như thể cuộc đời bạn dựa cả vào đó – vì nó đúng là như vậy đấy. Kế hoạch tài chính, sự tự tin cá nhân và cách nhìn sự việc, tất cả đều phụ thuộc vào những kết quả mà bạn đạt được trên thị trường. Nền kinh tế không thể kiểm soát được con người; chính chúng ta mới là người tạo ra và kiểm soát chúng. Tình hình tài chính của bạn là tổng hòa của tất cả những hành động mà bạn thực hiện mỗi ngày. Tôi đặt hy vọng rất lớn vào các bạn và tôi cũng khuyến khích bạn hãy sử dụng những thông tin trong cuốn sách này để đảm bảo rằng những hành động của bạn – chứ không phải thị trường – sẽ quyết định tới tương lai tài chính của bản thân, gia đình và công ty nữa.
Hãy thật liều lĩnh trong từng suy nghĩ, thật mạnh mẽ khi thực hiện và phi lý trí khi hành động, chắc chắn bạn sẽ tiến lên và chinh phục mục tiêu.
LỜI KẾT
Bất chấp việc bạn đang ở đâu, dù mới chập chững kinh doanh một thời gian hay đã là một cựu binh lão luyện trong giới kinh doanh, tôi cũng đều hy vọng cuốn sách này có thể truyền cảm hứng cho bạn tạo nên sự thay đổi. Thay đổi cần phải có hành động, chứ không phải chỉ là ý tưởng. Hãy áp dụng những bí quyết được đề cập trong cuốn sách này vào một phần trong công việc hằng ngày của bạn và nó sẽ giúp bạn đạt tới một nấc thang mới của thành công.
Dù cho bạn có đang đứng trên đầu ngọn sóng cơ hội tuyệt vời hay đang chìm giữa những khủng hoảng kinh tế, những kỹ thuật và hành động tôi đề cập ở đây cũng có thể giúp bạn tiến lên trên ngọn sóng ấy hoặc nâng tầm bản thân và chinh phục mục tiêu, trong khi những người khác trở thành nạn nhân của cuộc khủng hoảng. Dù cho tình hình hiện tại của bạn có bi quan thế nào đi nữa, hành động đúng đắn – thể hiện cứng rắn – cũng sẽ hỗ trợ bạn rất nhiều trên con đường đã chọn. Tôi không muốn bạn trở thành một người làm việc hời hợt, cứ liên tục e ngại và không chắc chắn về thị trường. Tôi muốn bạn phải vượt lên trên hoàn cảnh và trở nên độc lập với những điều đang diễn ra quanh mình. Cuốn sách này nên được sử dụng giống như một tài liệu hướng dẫn tham khảo cho bạn và công ty của bạn để đo lường hiệu quả của những hoạt động hằng tuần, hằng tháng vẫn làm, khiến cho bạn vĩ đại hơn, tốt đẹp hơn, nhanh hơn và khỏe hơn. Dù cho mục đích của bạn chỉ là bảo vệ cho tương lai của bản thân và gia đình, hay thống trị và chiếm lĩnh thị phần từ tay đối thủ, cuốn sách này cũng sẽ hướng dẫn cho bạn cách thức để đạt được điều đó.
Hãy cẩn thận, đừng đánh giá thấp những công cụ này vì chúng quá hiển nhiên hay đơn giản. Những công cụ hiệu quả nhất thường sẽ như vậy. Và đừng chỉ đọc cuốn sách này một lần thôi; bạn sẽ thay đổi những trải nghiệm của mình và tìm ra những con đường mới để đi mỗi lần bạn đọc lại nó.
Trong khi nhiều người trên thế giới này đang đánh vật với các vấn đề lớn nhỏ, việc của bạn bây giờ chỉ là để cho các giải pháp lấp đầy mọi suy nghĩ và hành động của bạn, nâng bạn lên một tầm cao mới. Tôi cực kỳ hứng thú với thành công mà bạn có thể đạt được từ những thông tin này và tôi luôn chào đón bạn gọi điện hoặc gửi email trực tiếp cho tôi. Tôi cũng muốn nghe cả về những khó khăn bạn đang gặp phải nữa. Nếu bạn có bất kỳ câu hỏi hay thử thách khi đang thực hiện bất cứ hành động nào, hay gặp phải tình huống mà bạn không biết làm sao để giải quyết, hãy gửi email cho tôi theo địa chỉ gc@grantcardone.com.
Hãy tự chuẩn bị cho mình một chuyến phiêu lưu tuyệt diệu, vươn lên một tầm cao mới và chinh phục những vùng đất mới, những ước mơ mới! Chúc cho những hành động bạn thực hiện hằng ngày trở thành tấm gương tốt cho mọi người xung quanh. Hãy để cho tất cả mọi người thấy rằng mọi thứ đều có thể, một khi bạn tập trung và nhận được những thông tin chính xác cho đến khi bạn bắt tay vào hành động một cách đúng đắn.
HÃY BỎ NGOÀI TAI KHI AI ĐÓ NÓI RẰNG BẠN KHÔNG THỂ!
Grant Cardone
Hãy bỏ ngoài tai khi ai đó nói bạn không thể!
Hãy giả điếc khi ai đó nói rằng việc này là bất khả thi!
Hãy bỏ ngoài tai khi ai đó cố gắng đặt ra giới hạn cho bạn!
Những người cố gắng kìm hãm bạn và cho rằng bạn không thể thực hiện được ước mơ đều là kẻ nguy hiểm.
Những người đó đã từ bỏ giấc mơ và họ đang cố gắng thuyết phục bạn cũng làm như vậy.
Và đừng để họ làm bạn bối rối khi họ nói rằng họ chỉ đang cố giúp bạn mà thôi!
Giúp đỡ không phải là thứ họ đang cho bạn,
Điều họ đang muốn làm là khiến bạn bước vào hàng ngũ nô lệ, vô cảm, tuyệt vọng.
Hãy bỏ tất cả bọn họ ngoài tai!
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