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LỜI GIỚI THIỆU
Thị trường bán lẻ Việt Nam đang phải đối diện với áp lực cạnh tranh ngày càng 
khốc liệt. Mỗi ngày có hàng trăm cửa hàng, siêu thị ra đời cùng sự xuất hiện của 
những chuỗi cửa hàng nhượng quyền ngày càng phát triển. Làm thế nào để xây 
dựng một hình ảnh cửa hàng hiện đại, cùng đội ngũ nhân viên bán hàng chuyên 
nghiệp nhằm đáp ứng nhu cầu khách hàng cũng như chiến thắng cửa hàng khác 
là một bài toán đặt ra cho các nhà quản lý – những chủ cửa hàng, quản lý cửa 
hàng, cửa hàng trưởng…

Hiểu được điều đó, Sapo đã biên soạn cuốn "Bí quyết làm chủ cửa hàng bán lẻ" 
với mong muốn đóng góp một phần sức lực nhỏ bé của mình để hỗ trợ các nhà 
quản lý giải đáp những thắc mắc; đồng thời, có thêm kiến thức và động lực để 
thực hiện được tất cả những gì mình muốn với niềm đam mê kinh doanh.

Cuốn cẩm nang gồm 11 chương chính tập trung vào các nghiệp vụ bán hàng và 
quản lý cửa hàng như định giá bán lẻ, quản lý tồn kho, chăm sóc khách hàng, 
đánh giá hiệu quả kinh doanh... Mỗi phần đều đưa ra những cách làm cụ thể có 
kèm theo ví dụ giúp bạn đọc dễ hiểu, dễ nắm bắt và vận dụng.
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PHƯƠNG PHÁP ĐỊNH GIÁ SẢN PHẨM TỐI ƯU NHẤT
CHỦ SHOP KHÔNG NÊN BỎ QUA

Việc định giá sản phẩm có vai trò vô cùng quan trọng với cửa hàng bán lẻ bởi nó ảnh hưởng 
trực tiếp đến hiệu quả kinh doanh. Tuy nhiên, nhiều chủ shop chưa chú trọng đến điều này dẫn 
đến định giá quá thấp - khiến bạn mất đi một khoản doanh thu hoặc giá quá cao - khiến một 
lượng khách hàng mục tiêu không thể mua hàng.

Chính vì vậy, bài viết này Sapo sẽ chia sẻ đến bạn cách định giá sản phẩm với 3 bước đơn giản, 
được hầu hết các nhà bán buôn, bán lẻ sử dụng.

Giá vốn của sản phẩm có thể được xác định với công thức tính như sau:

Giá vốn = Giá thành sản phẩm (Chi phí sản xuất/nhập sản phẩm) + Chi phí phát sinh khác 
nếu có (chi phí nhân công, đóng gói, vận chuyển, marketing,…)
---

Mức lãi dự kiến sẽ tùy thuộc vào từng ngành hàng và mô hình kinh doanh của bạn . Vì vậy để đưa ra
mức giá lợi thế cạnh tranh, bạn cần xác định rõ:

Tổng kết tất cả những dữ liệu đó lại, bạn có thể đưa ra được mức lãi phù hợp, đánh trúng tâm lý khách hàng.

- Sản phẩm của bạn thuộc lĩnh vực nào? Là hàng cao cấp, hướng đến khách hàng giàu có? 
Hay là hàng bình dân, phù hợp với khách hàng có thu nhập trung bình – khá?
- Khách hàng của bạn có những hành vi tiêu dùng ra sao, chỉ quan tâm về giá cả hay về chất 
lượng sản phẩm?
- Tình hình cạnh tranh và cung cầu trên thị trường như thế nào?

BƯỚC 1: TÍNH GIÁ VỐN CHO SẢN PHẨM

BƯỚC 2: NGHIÊN CỨU THỊ TRƯỜNG ĐỂ XÁC ĐỊNH MỨC LÃI DỰ KIẾN

CHƯƠNG
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Khi mua sắm, người dùng thường quan tâm đến giá con số đầu của sản phẩm.
Bởi vậy, việc đặt giá trị sản phẩm 99k, 199K, 299K ...sẽ tạo cảm giác giá rẻ hơn khi
đặt giá sản phẩm bước sang đầu số tiếp theo.

Mẹo nhỏ: Áp dụng phương pháp con số 9 kỳ diệu

Sau khi xác định được mức lãi mong muốn, kỳ vọng thì bạn sẽ tính ra được giá bán sau cùng với 
công thức như sau:

Giá bán lẻ = Giá vốn + [Giá vốn x %Lãi dự kiến]
---
Trên đây là công thức định giá sản phẩm cơ bản nhất, dành cho những chủ shop bắt đầu và chưa có kiến thức 
chuyên sâu về việc kinh doanh. Hy vọng có thể giúp được phần nào cho bạn trong công việc kinh doanh của mình

BƯỚC 3: ĐẶT GIÁ BÁN LẺ
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THEO NGHIÊN CỨU CỦA OGILVY ACTION*, VIỆC TRƯNG BÀY BÊN TRONG
CỬA HÀNG CÓ HIỆU QUẢ HƠN CẢ GIẢM GIÁ. TRONG 29% NGƯỜI MUA HÀNG
MỘT CÁCH NGẪU NHIÊN, CÓ ĐẾN 18% BỊ ẢNH HƯỞNG BỞI SỰ TRƯNG BÀY
TRONG CỬA HÀNG.

HÀNG KHUYẾN MẠI, DÙNG THỬ,
TRƯNG BÀY ĐỂ TRƯỚC LỐI ĐI

01
Đây là một cách rất hữu ích để phân 
tán sự chú ý của khách hàng, khiến họ 
tạm thời quên mất mục đích ban đầu 
của mình đồng thời tạo ấn tượng tốt 
về giá sản phẩm cửa hàng bạn.

(*) Ogilvy Action là công ty con Ogilvy & Mather - công ty quốc tế chuyên về quảng cáo, marketing và
quan hệ công chúng có trụ sở tại Manhattan và 450 văn phòng tại 161 thành phố của 120 quốc gia trên toàn thế giới.

6 MẸO TRƯNG BÀY HÀNG HÓA
KHIẾN KHÁCH MUA “ẦM ẦM"
6 MẸO TRƯNG BÀY HÀNG HÓA
KHIẾN KHÁCH MUA “ẦM ẦM"
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CÁC MẶT HÀNG THIẾT YẾU
BÀY VÀO TRONG CÙNG

02
Khi đó người mua buộc phải đi vào 
sâu bên trong cửa hàng, lướt qua rất 
nhiều kệ hàng khác mới tìm thấy đồ 
cần thiết. Đây chính là cơ hội để bạn 
bán thêm sản phẩm.

Trong các siêu thị mini, những sản 
phẩm như thực phẩm, gia vị, đồ đóng 
hộp,.. thì bạn nên đặt vào vị trí trong 
cùng của cửa hàng.

ĐẶT CÁC MẶT HÀNG NHỎ GẦN
QUẦY THANH TOÁN

03
Khách hàng thường sẽ phải đứng khá 
lâu tại quầy thanh toán, họ sẽ có thời 
gian để “ngắm nghía” những mặt 
hàng được bày xung quanh. Đây 
chính là cơ hội giúp bạn gia tăng 
doanh thu bán hàng.

Như cửa hàng thời trang, bạn có thể 
đặt thắt lưng, túi xách, dây buộc và 
phụ kiện tóc trên bàn thanh toán. Một 
số hãng lớn như HM hay Zara đều áp 
dụng cách này.
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SẢN PHẨM CHO TRẺ EM
ĐẶT DƯỚI KỆ THẤP

04
Dù không có khả năng chi trả nhưng 
trẻ nhỏ lại dễ tác động đến hành vi 
mua sắm của người lớn nhất. Vì vậy 
khi sắp xếp các sản phẩm dành cho 
trẻ em như bánh kẹo, đồ chơi, quần 
áo,… bạn nên đặt dưới kệ thấp, vừa 
tầm tay của chúng.

SẮP XẾP CÁC SẢN PHẨM LIÊN QUAN
CẠNH NHAU

05
Việc phân khu và sắp xếp các sản 
phẩm liên quan cạnh nhau không chỉ 
giúp bạn quản lý hàng hóa dễ hơn mà 
còn là cách dẫn dắt tâm lý mua sắm 
của khách cực kì hiệu quả.

Trong cửa hàng thời trang, bạn có thể 
phối các sản phẩm như váy, giày và 
túi xách theo set để tư vấn gián tiếp 
cho khách, kích thích khách hàng mua 
nhiều sản phẩm hơn, từ đó góp phần 
tăng doanh thu cho cửa hàng.
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TRƯNG BÀY CÁC SẢN PHẨM THEO NHÓM06
Nếu bạn không biết cách sắp xếp hàng hóa hợp lý thì sẽ rất rối mắt, gây khó khăn cho việc lựa 
chọn của khách hàng. Bởi vậy khi trang trí tốt nhất là bạn nên xếp theo nhóm, những mặt hàng 
cùng thể loại.

Ví dụ, nếu bạn kinh doanh một shop quần áo trẻ em, bạn nên chia không gian theo khu vực bé 
trai, bé gái. Việc làm này giúp cho khách hàng dễ dàng lựa chọn đồ, đồng thời tạo cảm giác 
chuyên nghiệp, không lộn xộn cho shop.
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VISA

Bên cạnh cửa hàng, bán hàng online cũng là hình thức kinh doanh đang được rất 
nhiều chủ shop lựa chọn. Vậy, nên bán hàng online ở những kênh nào và làm thế 
nào để tối ưu hiệu quả bán hàng trên những kênh đó. Hãy cùng Sapo tìm hiểu 
trong bài viết dưới đây
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FACEBOOKFACEBOOK
KÊNH BÁN HÀNG ONLINE HIỆU QUẢ SỐ 1 HIỆN NAY

Facebook là kênh kinh doanh trực 
tuyến được nhiều chủ shop lựa 
chọn nhất bởi hoàn toàn miễn phí 
khởi tạo, tính tương tác cao và 
mang lại hiệu quả nhanh.

Bạn có thể mời bạn bè like page, 
số lượt người like càng nhiều, 
người dùng sẽ cảm thấy tin tưởng 
và an tâm khi mua hàng.

Xác định được thời gian fan online 
nhiều nhất và lên lịch post bài trong 
khoảng thời gian đó sẽ giúp bài 
viết tăng sự tiếp cận và tương tác 
một cách rõ rệt.

Tham gia vào các group như: Hội 
kinh doanh buôn bán online, Hội 
các bà mẹ thích kinh doanh….và 
đăng bài để giới thiệu sản phẩm/ 
dịch vụ với hàng nghìn thành viên 
trong group.
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Kênh bán hàng tiềm năng của người ViệtKênh bán hàng tiềm năng của người Việt

Theo số liệu thống kê của Zalo hiện 
nay có khoảng 160 triệu người 
dùng, một con số ấn tượng thể 
hiện một mảnh đất màu mỡ cung 
cấp các khách hàng tiềm năng.

Bạn có thể tìm kiếm khách hàng 
nhờ công cụ tìm kiếm bạn bè gần 
đây để khoanh vùng và chọn lọc 
được độ tuổi, giới tính tìm kiếm 
khiến cho việc tiếp cận khách hàng 
của bạn dễ dàng hơn.

Và một lưu ý các bài đăng bán 
hàng trên Zalo: bạn nên chú trọng 
vào hình ảnh nhiều hơn là text vì 
zalo hỗ trợ hình ảnh rất cao.

Lợi thế của Zalo mà Facebook 
không có là các bài viết của bạn 
được hiển thị trên 100% bạn bè và 
không giới hạn số bài viết.
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SÀN THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬSÀN THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ
Kênh bán hàng hiệu quả mới nổiKênh bán hàng hiệu quả mới nổi

Sàn giao dịch thương mại điện tử 
là một lựa chọn tối ưu cho tất cả 
các shop bán hàng, đặc biệt là với 
những shop hạn hẹp về kinh phí 
vận hành, quảng cáo.

Chỉ cần đăng kí một gian hàng trên 
các website thương mại điện tử 
như Lazada, Shopee… là bạn sẽ 
có ngay 1 gian hàng cho riêng 
mình và hầu hết các sàn Thương 
mại điện tử cho phép bạn tạo gian 
hàng với chi phí bằng 0.

Quan trọng bạn cần phải cam kết đó là về chất lượng sản phẩm và một số điều khoản 
trong quy trình bán hàng. Với lượng truy cập mua sắm khổng lồ và tiềm năng trên các 
sàn thương mại điện tử, chắc chắn sẽ giúp sản phẩm của bạn đến được với khách 
hàng một cách hoàn toàn đơn giản.
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KÊNH BÁN HÀNG ONLINE UY TÍN VÀ BỀN VỮNG NHẤTKÊNH BÁN HÀNG ONLINE UY TÍN VÀ BỀN VỮNG NHẤT

Website là kênh bền vững nhất bởi website là của bạn và bạn có thể làm bất cứ thứ 
gì mình muốn để tối ưu người dùng cũng như thúc đẩy doanh số. Còn các kênh khác 
không thuộc quyền sở hữu của bạn, và chỉ cần vi phạm một chính sách bất kỳ, tài 
khoản của bạn sẽ bị khóa, Fanpage triệu like của bạn cũng bị block ngay lập tức…

Nội dung là yếu tố quan trọng hàng 
đầu với một website. Bằng cách 
tạo nội dung hữu ích và đa dạng 
hình thức như video, ebook, hình 
ảnh…bạn có thể thu hút khách 
hàng đến với website của mình.

Ngoài ra SEO và quảng cáo tốt sẽ 
giúp thu hút được lượng lớn lưu 
lượng truy cập, tăng sự hiện diện 
website với mọi người.

Bạn có biết ?Bạn có biết ?
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Sapo hỗ trợ quản lý bán hàng đa kênh, giúp bạn bán hàng trên tất cả các kênh từ Website,
Facebook, Sàn TMĐT.. cho đến chuỗi cửa hàng. Đồng thời, quản lý tồn kho, khách hàng và
đơn hàng tập trung tại 1 nơi duy nhất. Rất tiện lợi phải không nào!

Sapo hỗ trợ quản lý bán hàng đa kênh, giúp bạn bán hàng trên tất cả các kênh từ Website,
Facebook, Sàn TMĐT.. cho đến chuỗi cửa hàng. Đồng thời, quản lý tồn kho, khách hàng và
đơn hàng tập trung tại 1 nơi duy nhất. Rất tiện lợi phải không nào!



CƯỜI TỰ NHIÊN - MỘT CÁCH THU HÚT
KHÁCH HÀNG HIỆU QUẢ

Khi khách hàng bắt gặp nụ cười của 
bạn, họ sẽ cảm thấy vui vẻ và có thiện 
cảm ngay với người bán, sản phẩm và 
cửa hàng.

Tuy nhiên, nụ cười phải đúng lúc đúng 
chỗ không bị lạm dụng thái quá, bởi 
nếu không thì điều bạn mang đến cho 
khách hàng chính là sự vô duyên và 
thiếu thoải mái.

ĐỂ TRỞ THÀNH NGƯỜI BÁN HÀNG
CHUYÊN NGHIỆP

CHƯƠNG

BỎ TÚIBỎ TÚI
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CHÀO - TẠO CHO KHÁCH HÀNG
SỰ THOẢI MÁI

Thay vì câu chào "Mời anh/chị vào 
mua hàng", tạo áp lực cho người 
mua, bạn có thể chào "Mời chị/anh 
vào xem hàng, mời chị/ anh cứ tự 
nhiên" để tạo cảm giác thoải mái, dễ 
chịu cho khách hàng.

Nếu cửa hàng bạn có bảo vệ thì tinh 
thần này phải bắt đầu từ họ, điều này 
sẽ mang đến sự hài lòng cho khách 
hàng từ lúc bước chân vào cửa hàng.

CHĂM SÓC KHÁCH HÀNG - YẾU TỐ
QUYẾT ĐỊNH VIỆC QUAY TRỞ LẠI 
CỦA KHÁCH HÀNG

Sau khi chào hỏi, hãy tìm hiểu xem 
nhu cầu của khách hàng là gì => Tư 
vấn và trình bày lợi ích của sản phẩm 
=> Thuyết phục khách mua hàng.

Bên cạnh đó, đừng bắt họ chờ lâu khi 
tính tiền bạn cũng nên mua phần mềm 
quản lý bán hàng. Phần mềm sẽ giúp 
bạn lưu trữ thông tin khách hàng, tiện 
cho việc gửi lời chúc mừng sinh nhật, 
tặng quà khách hàng quen thuộc, …
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CẢM ƠN - TẠO THIỆN CẢM VỚI
KHÁCH HÀNG

Lời cảm ơn là lời nói sau cùng của một 
cuộc gặp gỡ, nhưng đây chưa phải là 
bước kết thúc. Bởi lời cảm ơn và lời chào 
tạm biệt chính là mở đầu cho một cuộc 
mua – bán tiếp theo giữa bạn với khách 
hàng.

Có thể dễ dàng bắt gặp ở rất nhiều cửa 
hàng như TH True Milk,  Seven a.m những 
câu cảm ơn vô cùng thân thiện khi khách 
hàng thanh toán, rời khỏi cửa hàng như 
“Cảm ơn quý khách”. Với câu cảm ơn 
như vậy, khách hàng sẽ cảm giác thoải 
mái và dễ chịu.

 CAM KẾT - MANG ĐẾN NIỀM TIN
CHO KHÁCH HÀNG

Bất kể một ngành nghề nào cũng cần 
đến chữ “Tín” và với nghề bán hàng, 
điều này lại cần thiết hơn bao giờ hết.

Những cam kết về chất lượng, dịch 
vụ bảo hành, bảo trì... nhằm đảm bảo 
khách hàng an tâm tuyệt đối vào nơi 
bán hàng và thể hiện tinh thần trách 
nhiệm của bạn đối với khách hàng.
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CHUYÊN NGHIỆP - TẠO NÊN HÌNH ẢNH
CỬA HÀNG

Một người bán hàng chuyên nghiệp 
trước hết cần có kiến thức chuẩn về 
sản phẩm, về thị trường, đối thủ cạnh 
tranh, khách hàng. Tiếp theo, người 
bán hàng phải ý thức được mình đang 
làm gì, thái độ phục vụ ra sao đối với 
khách hàng.

Bên cạnh đó, người làm công việc bán 
hàng chuyên nghiệp cần phải có kỹ 
năng giao tiếp tốt, nhận biết nhu cầu 
khách hàng, trưng bày hàng hoá.

Ghi nhớ và thực hành thường xuyên
phong cách bán hàng theo công thức 6C mỗi ngày

sẽ giúp bạn thành công.
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Yếu tố không thể thiếu 
trong quản lý kho 

VÒNG 
QUAY
TỒN 
KHO

Vòng quay hàng tồn kho là thước đo số lần hàng 
trong kho được bán ra trong một khoảng thời 
gian nhất định. Khoảng thời gian thường là một 
năm, hoặc có thể ngắn hơn.

Ví dụ: Tồn kho trung bình 1 cửa hàng quần áo 
là 500 triệu, và cửa hàng đó đã bán được 1 tỷ 
tính theo giá vốn hàng hoá trong một năm. Vậy, 
vòng quay hàng tồn kho là 2, điều này có nghĩa 
là cửa hàng đó bán ra hàng tồn kho 2 lần trong 
năm đó.

VÒNG QUAY HÀNG TỒN KHO LÀ GÌ?

Vòng quay tồn kho 
Tổng giá vốn hàng bán 

Tồn kho trung bình=
Trong đó:
- Tồn kho trung bình là giá trị bình quân của tất 
cả hàng hoá bạn đang giữ trong kho và trên các
kệ hàng mà chưa được bán đi trong một 
khoảng thời gian nhất định.

- Tồn kho trung bình = 
(Tồn kho đầu kỳ + Tồn kho cuối kỳ) /2
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Hệ số này sẽ giúp bạn đưa ra các quyết định quan trọng liên quan tới hàng hoá:

Để tìm thời gian bình quân bán hàng tồn kho của bạn, bạn sử dụng công thức:
thời gian = số ngày trong khoảng thời gian/ hệ số vòng quay hàng tồn kho.

Ví dụ: nếu bạn có hệ số vòng quay hàng tồn kho là 2.5 cho tháng 9, như vậy thời gian 
trung bình để bán toàn bộ hàng tồn kho được tính bằng cách 30 ngày/2.5 = 12 ngày. Nói 
cách khác, trung bình, bạn bán toàn bộ hàng tồn kho trong khoảng 12 ngày một lần.

Ví dụ: nếu mặt hàng A có hệ số vòng quay là 1.0, và mặt hàng B là 7.0, bạn biết rằng mặt 
hàng B bán chạy hơn. Và bạn có thể dựa vào dấu hiệu để bạn sẽ cần phải nhập nhiều 
thêm các mặt hàng B, và ít hơn của mặt hàng

TẠI SAO HỆ SỐ VÒNG QUAY TỒN KHO QUAN TRỌNG?

- Bao lâu cần bổ sung thêm hàng? Hàng trong kho có đủ bán không hay thừa/ thiếu?

- Tính toán vòng đời của từng mặt hàng và biết các mặt hàng khác nhau được bán
nhanh hay chậm.

Thông thường hệ số vòng quay hàng tồn kho càng lớn nghĩa là hàng tồn kho ít, cửa hàng 
bán hàng nhanh, tiền mặt không bị đọng vào hàng tồn kho/giá vốn và ngược lại.

Tuy nhiên, hệ số này quá cao cũng không tốt, vì như vậy có nghĩa là lượng hàng dự trữ trong 
kho không nhiều, nếu nhu cầu thị trường tăng đột ngột thì rất có khả năng bạn sẽ bị mất 
khách hàng vào tay đối thủ. Vì vậy, hệ số vòng quay hàng tồn kho cần phải đủ lớn để đảm 
bảo mức độ sản xuất và đáp ứng được nhu cầu khách hàng.

VẬY VÒNG QUAY HÀNG TỒN KHO BAO NHIÊU LÀ TỐT?
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KHÔNG XÁC ĐỊNH ĐỊNH MỨC
TỒN KHO CẦN THIẾT

Định mức tồn kho là số lượng hàng hóa 
cần được duy trì trong kho vừa đủ cho 
công việc kinh doanh của cửa hàng mà 
vẫn tiết kiệm được tiền thuê kho.

Việc không thực hiện khâu xác định này, 
khiến cửa hàng rất dễ gặp tình trạng 
"hàng bán chạy" thì thiếu, "hàng bán 
chậm" thì thừa. Vì vậy, bạn cần xác định 
được mức tồn kho thấp nhất và cao nhất 
cho từng loại hàng hóa dựa trên lượng 
tiêu thụ thực tế hàng hóa.

khi quản lý kho hàngkhi quản lý kho hàng

Những điềuNhững điều

CẦN TRÁNH CẦN TRÁNH 
CHƯƠNG
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SẮP XẾP HÀNG HÓA KHÔNG
KHOA HỌC

Một sai lầm rất phổ biến ở các cửa hàng 
bán lẻ đó là không sắp xếp hàng hóa một 
cách cẩn thận mà chỉ đơn giản là đặt 
hàng hóa trong kho theo ý thích. Điều này 
sẽ khiến chủ cửa hàng khó khăn khi theo 
dõi, quản lý cũng như làm mất thời gian 
cho các công việc khác.

Để khắc phục sai lầm này, bạn nên phân 
loại rõ các mặt hàng ngay từ kho nhập 
kho. Sau đó, bạn có thể áp dụng các 
phương pháp như dán mã sản phẩm, 
đánh dấu các kệ, sử dụng mũi tên chỉ vị 
trí,… để sắp xếp hàng gọn gàng và khoa 
học hơn.

KHÔNG KIỂM KHO
THƯỜNG XUYÊN

Kiểm kho là một công việc tốn nhiều thời 
gian cũng như phức tạp, do đó có khá 
nhiều chủ shop bỏ qua việc kiểm kê hàng 
hóa này. Đây là một sai lầm nghiêm 
trọng, dẫn đến tình trạng hàng hóa bị 
hỏng hóc, hết hạn và không đáp ứng 
được nhu cầu của khách hàng.

Vì vậy chủ cửa hàng nên kiểm kho định 
kỳ 6 tháng một lần nhằm đối chiếu số 
lượng hàng hóa trong thực tế và trong sổ 
sách cũng như kiểm soát chất lượng của 
hàng trong kho.

19



CÔNG NGHỆ VÀ THIẾT BỊ
LẠC HẬU

Hiện nay có khá nhiều chủ cửa hàng vẫn 
sử dụng sổ sách hoặc file excel để quản 
lý hàng hóa trong kho. Tuy nhiên những 
cách thức quản lý kho này không những 
tốn rất nhiều thời gian và công sức mà 
còn dễ xảy ra sai sót.

Quản lý kho bằng các phần mềm dần 
dần trở thành sự lựa chọn của nhiều chủ 
cửa hàng với sự hiệu quả và chính xác. 
Những phần mềm này giúp các chủ cửa 
hàng tiết kiệm được nhiều thời gian, 
công sức trong việc kiểm kho, hạn chế 
tối đa thất thoát và xác định định mức 
tồn kho một cách tự động.

Hàng tồn kho chiếm đến 60% tổng giá trị
tài sản của một cửa hàng. Đừng để việc quản lý kho

không hiệu quả ảnh hưởng tới công việc
kinh doanh của bạn !
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KHUYẾN MẠI
GIÁ SỐC

"Mua 1 tặng 1”, “Sản phẩm 199.000 
đồng giá bán 19.000 đồng”, … với số 
lượng hạn chế, kéo dài trong thời gian 
ngắn chỉ 1-2 ngày. Nghe thôi đã thấy hấp 
dẫn phải không? Khách hàng cũng sẽ bị 
thu hút bởi mức giá đó mà kéo tới cửa 
hàng của bạn.

GIỜ VÀNG
NGÀY VÀNG

Gây chú ý bằng cách đưa ra chương 
trình giờ vàng giá sốc. Tất cả sản phẩm 
hoặc chỉ một vài sản phẩm nổi bật được 
quan tâm sẽ giảm giá vào vào một giờ 
hoặc một ngày duy nhất. Điều này giúp 
cửa hàng có sự chuẩn bị cho việc phân 
bổ nhân lực tập trung, tránh bị dàn trải 
đều cả ngày.

 thu hồi vốn nhanh nhất thu hồi vốn nhanh nhất
"giải phóng" hàng tồn, "giải phóng" hàng tồn, 
8 mẹo8 mẹoCHƯƠNG
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BỐC THĂM
TRÚNG THƯỞNG

Đưa ra chương trình bốc thăm may mắn 
100% trúng thưởng với hóa đơn thanh 
toán có giá trị từ một số tiền cụ thể trở 
lên (ví dụ 500.000 đồng). Có thể sử dụng 
hàng tồn làm quà tặng cho chương trình 
bốc thăm trúng thưởng.

KÝ
GỬI

Ký gửi hàng hóa tại các cửa hàng bán 
sản phẩm liên quan, có doanh thu tốt sẽ 
giúp bạn đẩy nhanh lượng tiêu thụ hàng 
hóa của mình. Bạn sẽ phải chấp nhận lợi 
nhuận ít hơn hoặc hòa vốn.

BÁN HÀNG
THEO COMBO

Combo có thể được nhặt từ những sản 
phẩm có chức năng bổ trợ và cần thiết 
cho nhau. Sau đó đặt ra một mức giá 
combo rẻ hơn là mua từng món lẻ rồi 
gộp vào, giúp bán được nhiều sản phẩm 
cùng lúc.  Ví dụ như combo bếp điện + 
bộ nồi gia dụng.
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GIẢM GIÁ KHI MUA
NHIỀU SẢN PHẨM

“Mua bao nhiêu sản phẩm giảm bấy 
nhiêu %” với mức giảm cao nhất là 70%. 
Khi bán 1 sản phẩm chỉ giảm chút ít, 
nhưng khi mua nhiều sản phẩm sẽ được 
giảm cao hơn, đây là một chiêu kích cầu 
rất thường thấy để người tiêu dùng lựa 
chọn mua nhiều hơn 1 sản phẩm.

THANH
LÝ

Chỉ với 99.000 - 199.000 bạn có thể sở 
hữu các sản phẩm nằm trong danh mục 
giảm giá trong dịp khuyến mại của cửa 
hàng. Các điểm kinh doanh đồ thời trang 
hay áp dụng các này khi vào thời kỳ cuối 
vụ hoặc giai đoạn cạnh tranh cao điểm.

GIẢM GIÁ
"GIẢ VỜ"

Bạn có thể sử dụng phương thức tránh 
khách hàng nghi ngại về chất lượng sản 
phẩm, dịch vụ sau khi giảm giá. Chỉ giảm 
một chút ít so với giá của sản phẩm hoặc 
tặng phần quà để khách hàng có cảm 
giác "nhận thêm". Ví dụ: Mua Samsung 
Galaxy S8 giá gốc là 18.490.000 đồng sẽ 
được tặng thêm bộ phụ kiện trị giá 
1.000.000 đồng.
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chuẩn bị cho mùa khuyến mại
bùng nổ doanh thu?

chuẩn bị cho mùa khuyến mại
bùng nổ doanh thu?

Không phải cứ cảm thấy dạo này buôn bán ảm đạm thì hứng lên khuyến mại. Bạn 
cần phải có một bản kế hoạch, thống kê những chương trình khuyến mại sẽ được 
tổ chức trong năm.

Xác định thời gian diễn ra chương trình khuyến mại

Tùy vào từng thời điểm và mô hình kinh doanh của cửa hàng để chọn hình thức 
khuyến mại phù hợp.

Xác định hình thức khuyến mại

Nếu bạn tổ chức xả kho, thanh lý thì có thể khuyến mại toàn bộ sản phẩm, còn nếu 
bạn khuyến mại tặng kèm thì chỉ cần chọn một số mặt hàng nhất định mà thôi.

Xác định sản phẩm được khuyến mại

Đây là phần cực kỳ quan trọng. Nếu thể lệ chương trình lỏng lẻo sẽ tạo kẽ hở để 
khách hàng lợi dụng, lúc đó bạn sẽ mất cả vốn lẫn lời.

Xây dựng thể lệ chương trình

Tùy vào chiến lược của bạn mà đối tượng áp dụng sẽ khác nhau. Ví dụ để tăng độ 
thân thiết với khách hàng bằng chương trình tặng quà hội viên, vậy đối tượng sẽ chỉ 
có khách hàng cũ.

Đối tượng áp dụng

Một số cửa hàng kết hợp cả kinh doanh online lẫn truyền thống thì bạn cần chú ý 
kênh nào đủ điều kiện áp dụng. Ví dụ giảm giá sốc chỉ áp dụng cho khách đến tận 
nơi mua hàng chẳng hạn.

Kênh bán hàng áp dụng

Bạn có thể phát tờ rơi, quảng cáo trên Facebook, đăng sản phẩm lên một số sàn 
thương mại điện tử... Bạn cần tính toán để tránh tình trạng tiền lãi thu về trả không 
đủ cho tiền tiếp thị.

Quảng cáo cho chương trình khuyến mãi

Checlist
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Đưa ra một hạn mức tín dụng, chỉ cho 
khách nợ một số tiền tối đa nào đó. Đồng 
thời, không cho khách hàng mua thiếu 
khi chưa thanh toán hết nợ cũ.

Thống kê tần suất mua hàng của khách và 
đối chiếu nợ. Điều này sẽ khiến khách hàng 
nhớ và xác nhận số tiền còn nợ cửa hàng. 
Điều này cũng giúp cho cửa hàng thanh 
toán các khoản nợ cũ định kỳ.

05 NGUYÊN TẮC
QUẢN LÝ CÔNG NỢ
CHO CÁC CHỦ SHOP

CHƯƠNG

25



Tách biệt khoản phải thu và phải trả ngay 
cả khi khách hàng đồng thời là nhà cung 
cấp. Nếu gộp 2 khoản này rất dễ dẫn tới 
phát sinh chênh lệch giữa các khoản và 
xảy ra mâu thuẫn không đáng có.

Để tạo sự minh bạch và tránh mất lòng, 
bạn cần phải có sự hỗ trợ từ phần mềm 
quản lý bán hàng để theo dõi chi tiết giao 
dịch và thông tin mua hàng. Đây cũng là 
cách quản lý công nợ phải thu hiệu quả, 
nhanh chóng, chi tiết đến từng giao dịch 
nhất.

Với các mặt hàng có giá trị lớn có thể 
cho khách hàng trả góp để kích cầu 
nhưng đừng quên tính toán lãi suất cho 
hợp lý. Công thức tính lãi suất sau: Số 
tiền phải góp hàng tháng =  (Giá trị khoản 
vay/ Kỳ hạn vay)+ (Giá trị khoản vay x lãi 
suất tháng).
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ĐÁNH GIÁ HIỆU QUẢ
KINH DOANH CỬA HÀNG BÁN LẺ
ĐÁNH GIÁ HIỆU QUẢ
KINH DOANH CỬA HÀNG BÁN LẺ

CHƯƠNG

1. Tỷ lệ chuyển đổi khách hàng = (Số khách hàng mua hàng / Khách hàng vào cửa hàng) * 1001. Tỷ lệ chuyển đổi khách hàng = (Số khách hàng mua hàng / Khách hàng vào cửa hàng) * 100

Chỉ số phản ánh khả năng cửa hàng biến khách hàng tiềm năng thành người mua hàng và 
số lượng khách hàng vào cửa hàng nhưng không mua hàng. Để cải thiện chỉ số này, bạn 
cần trả lời các câu hỏi:

Ví dụ: 1 tháng cửa hàng có 20 khách tới nhưng chỉ có 1 khách mua hàng thì tỷ lệ chuyển đổi 
khách hàng là 5%.

Dịch vụ khách hàng: Chất lượng dịch vụ chăm sóc khách hàng đã đủ tốt chưa? Các tiêu 
chuẩn chất lượng dịch vụ bán lẻ có được thực hiện nghiêm túc không?

Trưng bày và trang trí: Trưng bày hàng hoá đã đủ hấp dẫn chưa? Nhân viên bán hàng có 
triển khai đúng theo hướng dẫn trưng bày không?

Chỉ số này phản ánh mức độ hài lòng của khách hàng qua số lượng hàng hóa trả lại. Bạn 
cần đo tỷ lệ này thường xuyên, nếu kết quả tăng lên, cần xem xét

Ví dụ: Một cửa hàng bán 20,000 sản phẩm và bị trả lại 2,000 sản phẩm thì tỉ lệ đổi trả hàng 
= 10%

Chất lượng sản phẩm có vấn đề gì không?

Dịch vụ khách hàng có triển khai tốt không? Đặc biệt ở khâu chăm sóc khách hàng

Các chương trình marketing có đúng và thích hợp với sản phẩm không?

2. Tỷ lệ đổi trả hàng =  (Số lượng hàng đổi trả/ Tổng số lượng hàng đã bán) * 1002. Tỷ lệ đổi trả hàng =  (Số lượng hàng đổi trả/ Tổng số lượng hàng đã bán) * 100
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Lưu ý:
Để tính toán được chỉ số này, cần phải đếm 
chính xác số lượng khách tới cửa hàng mỗi 
ngày. Bạn có thể giao cho bảo vệ hoặc nhân 
viên bán hàng ghi chép lại theo giờ hoặc sử 
dụng camera đếm khách hàng tự động chính 
xác tới 90%.

3. Doanh số/một giao dịch = Doanh số / Số lượng giao dịch3. Doanh số/một giao dịch = Doanh số / Số lượng giao dịch

Chỉ số này cho biết trung bình 1 giao dịch bán hàng có giá trị bao nhiêu. Giao dịch có giá trị 
càng cao chứng tỏ 1 khách hàng sẽ chi tiêu nhiều hay đồng nghĩa với việc chất lượng sản 
phẩm và dịch vụ của bạn đã đáp ứng được nhu cầu của họ. Qua đó, bạn cũng sẽ trả lời 
được các câu hỏi:

Có nên áp dụng các chương trình khuyến mại để thúc đẩy gia tăng giao dịch?

Dịch vụ chăm sóc khách hàng và trải nghiệm khách hàng có tốt không?

4. Số khách/một giờ mở cửa hàng = Tổng số khách hàng vào cửa hàng / Số giờ giao dịch4. Số khách/một giờ mở cửa hàng = Tổng số khách hàng vào cửa hàng / Số giờ giao dịch

Chỉ số này sẽ giúp bạn biết được thời điểm nào nhiều khách mua hàng, vào khoảng thời 
gian nào thường bán hàng tốt nhất. Qua đó, sẽ chọn được thời gian mở cửa, đưa ra những 
chương trình khuyến mại như giờ vàng, ngày vàng...

Dựa vào khung giờ này chủ cửa hàng điều phối nguồn lực có hiệu quả giữa các khung giờ 
cao điểm và những khung giờ vắng khách?  Không nhất thiết cửa hàng luôn phải có số 
lượng nhân viên bán hàng cố định.
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Câu chuyện kinh doanh:

BÁN GIàY Ở CHÂU PHIBÁN GIàY Ở CHÂU PHI
Hai hãng sản xuất giày nọ đang cạnh tranh với nhau, họ cử các nhân viên của mình đến 
Châu Phi để khảo sát thị trường và tìm kiếm cơ hội mở rộng kinh doanh ở đây.

Nhân viên của công ty thứ nhất sau khi xem xét kỹ tình hình và báo lại về công ty mình rằng 
“Người dân ở đây chỉ đi chân đất, nên nếu chúng ta phát triển kinh doanh ở đây sẽ không 
hiệu quả, không phát triển được”.

Trong khi đó, nhân viên công ty còn lại thì báo tin về rằng “Chúng ta cần nhanh chóng phát 
triển kinh doanh tại đây, nơi này thật lý tưởng để bán giày bởi người dân ở đây chưa ai 
có giày để đi”.

Cuối cùng, sau khi công ty thứ hai thiết lập toàn bộ kế hoạch phát triển thị trường ở Châu Phi 
thì gặt hái được rất nhiều thành công.

BÀI HỌC kinh doanh
Cùng một sự việc , nhưng nhìn nhận theo những cách khác nhau sẽ đem lại kết quả khác nhau.
Người dân Châu Phi đi chân đất chỉ là một thói quen trong điều kiện kinh tế lạc hậu, nếu coi đó là
một yếu tố bất biến thì sẽ bỏ qua một thị trường đầy tiềm năng như cách người thứ nhất đã làm.
Ngược lại, nhận thấy thói quen đó có thể thay đổi cùng với sự phát triển của nền kinh tế như
người thứ hai thì sẽ thành công. Đây là một câu chuyện kinh điển để nhắc nhở về
phương pháp đánh giá thị trường.

Hãy không ngừng tìm hiểu, học tập và không ngừng trải nghiệm để tự mình tìm kiếm cơ hội
cho chính mình. Chúc bạn thành công!
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Theo đuổi sứ mệnh “làm cho việc bán hàng trở nên dễ dàng hơn” hơn 10 năm nay, Sapo 
chúng tôi vẫn luôn nỗ lực từng ngày, miệt mài cập nhật công nghệ, lắng nghe phản hồi của 
khách hàng, nghiên cứu các giải pháp và mang đến những ứng dụng, phần mềm hữu ích cùng 
trải nghiệm thân thiện nhất cho khách hàng.

Chúng tôi hiểu rằng, công nghệ là nền tảng, điều quan trọng là người chủ shop cần làm chủ 
được công nghệ, cũng như những tri thức, kinh nghiệm thực tiễn trau dồi trong quá trình vận 
hành để nâng tầm thương hiệu của mình.

CEO CÔNG TY CỔ PHẦN CÔNG NGHỆ SAPO

TRẦN TRỌNG TUYẾN
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