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LỜI MỞ ĐẦU

Kinh doanh giày dép là một lĩnh vực kinh doanh mà ai cũng có thể bắt đầu một cách dễ 
dàng và có muôn hình vạn trạng, nhưng cũng vì vậy mà thị trường này là một thị 
trường cạnh tranh rất khốc liệt.  Trong bài viết này tôi sẽ hướng dẫn, giới thiệu một 
cách chi tiết nhất tất cả loại hình kinh doanh dày dép hiện nay từ việc bán lẻ tới bán sỉ, 
kinh doanh dép thái hay Sneaker hay order Trung Quốc và sẽ hướng dẫn các bạn làm 
thế nào để bắt đầu công việc kinh doanh giày dép này ít tốn chi phí và đạt được hiệu 
quả tốt nhất.

4 Kiểu người khi kinh doanh:
+ Người chưa biết bất cứ kiến thức gì nhưng có ý chí cầu tiến, muốn kinh doanh (80% làm 
được dăm bữa nữa tháng là nghỉ)
+ Người đã học qua và kinh doanh được một khoảng thời gian nhưng vẫn sấp mặt.
+ Người đã kinh doanh ổn định với quy mô nhỏ đang ổng định, cần mở rộng và phát triển.
+ Người đã kinh doanh ổn định với quy mô lớn, cần idea để mở rộng hệ sinh thái hoặc phát 
triển mạnh mẽ hơn.



Cam kết nội dung và những lưu ý khi đọc

- Đây là một nội dung rất chi tiết và cũng vì vậy nên nó cũng rất dài. Nội dung này sẽ không đi 
quá lan man chi tiết mà sẽ viết về những thứ mà bạn có thể nắm bắt và thực hành ngay lập tức.
- Những nội dung trong ebook là những gì đã được tổng hợp và đúc kết từ việc phân tích rất 
nhiều đơn vị shop bán giày dép cũng như tham khảo từ những khách hàng của ATP Software, vì 
vậy đây là một cuốn ebook thực chiến chứ không phải là lý thuyết suông.
 - Nội dung này rất dài và rất nhiều chi tiết, vì vậy bạn hãy xem rõ mục lục để có thể nắm bắt 
ngay những phần mà mình đang cần. Nhưng tôi khuyến khích nếu có nhiều thời gian rãng thì 
bạn vẫn hãy cố gắng đọc hết cuốn ebook này, thậm chí đọc đi đọc lại nhiều lần vì chắc chắn 
cuốn ebook này sẽ giúp bạn thấy được một số những vấn đề mà có thể rằng bạn không nghĩ 
đến.
- Một cuốn ebook kinh doanh thì không thể phù hợp với tất cả mọi người, tất cả mọi trường 
hợp kinh doanh. Sẽ có những phần phù hợp với bạn, phần thì không. Hãy chắt lọc những 
KEYWORD để bạn có thể tư duy và thực hiện nó trên trường hợp của mình.
- Chủ đề về kinh doanh giày dép rất rộng, vì vậy bạn hãy cố gắng để đi từ một ngách nhỏ trước 
rồi hãy mở rộng công việc của mình. Hãy cố gắng đi từ từ từng bước một, hãy xem công việc 
này là một công việc thực sự và bạn sẽ cố gắng đi với nó từ đầu đến cuối. Cuốn Ebook này có 
thể sẽ là một kim chỉ nam, nó sẽ giúp bạn tìm ra một số ý tưởng mới cũng như biết được 
những vấn đề tìm ẩn mà có thể bạn sẽ mắc phải. 
- Cuối cùng, cám ơn các bạn đã luôn theo dõi và đồng hành cùng ATPSoftware trong suốt 4 
năm qua, ATP xin hứa sẽ đúc kết, trau dồi và phát triển từng ngày, sáng tạo ra nhiều content 
hay ho, đơn giản và cụ thể hơn nữa để mọi người ai cũng đều có thể thực hiện ước mơ kinh 
doanh của mình. Chúc các bạn sẽ tìm ra định hướng kinh doanh của riêng mình.



1.Phân tích tổng quan về  thị trường
kinh doanh giày dép tại Việt Nam

Nếu bạn là một người đã có sở thích về giày dép thì công việc sẽ dễ thở 
hơn nhưng nếu bạn chỉ muốn kinh doanh kiếm thêm thu nhập thì bạn hãy 
cố gắng tìm hiểu về ngành này cũng như có cái nhìn tổng quan ngành. Về 
thị trường giày dép Việt Nam thì có thẻ liệt kê những ngách:

- Giày cao gót, giày búp bê, công sở…
- Giày thể thao, sneaker, người chơi giày chính hiệu
- Giày superfake, fake 1,2
- Dép thái, dép tông, dép lào…
- ….
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- Rào cản của việc kinh doanh giày dép là 
quá trình nhâp hàng. Đa số người muốn 
kinh doanh nhưng lại rất ngại tìm kiếm sản 
phẩm cũng như lo ngại về chi phí quá 
nhiều khiến cho kế hoạch kinh doanh bị 
đình trệ.
- Giày dép là một ngành kinh doanh có 
biên lợi nhuận khá cao (hàng nhâp 80-120k 
giá bán 250-350k đối với hàng nhập Quảng 
châu giày cao gót) nên có thể nói ngành 
này là một ngành kinh doanh lợi nhuận cao.
- Kinh doanh giày dép là một ngành khá dễ 
để bắt đầu nên số người chọn nó để làm 
công việc thứ 2 ngoài công việc chính là 
khá nhiều. Nhưng trong 100 người thì hết 
90 người chỉ bán cho có hoặc làm cộng tác 
viên cho một cửa hàng nào đó rồi lâu lâu 
rủ bạn bè này nọ mua thêm để có thêm lợi 
nhuận.
- Nhu cầu giày dép hiện nay là rất cao, 
nhất là ở những mùa cuối năm hoặc khi 
xuất hiện xu hướng giày dép mới. Tỉ lệ 
trung bình hàng năm với nam giới là 1-2 
đôi còn ở phụ nữ là 4-5 đôi.
- Số lượng xưởng sản xuất giày dép trong 
nước tăng lên khá nhiều trong năm 2017-
2018, sự cạnh tranh về sản phẩm của các 
xưởng sẽ là dấu hiệu tốt cho những người 
kinh doanh giày dép (có được mức giá hời 
hơn).

Những mô hình kinh doanh giày dép hiện 
tại:
- Kinh doanh hàng oder (giúp người khác 
oder trên các website nước ngoài ăn chênh 
lệch).
- Kinh doanh hàng xách tay .
- Kinh doanh hàng VNXK
- Kinh doanh hàng nhập Thái, Quảng châu…
- Kinh doanh hàng chuyển nhượng, second 
hand
-.…
- Thị trường giày dép luôn liên tục thay đổi, 
hàng năm có hàng trăm mẫu mã mới được ra 
mắt nên cơ hội kinh doanh là rất nhiều (chỉ 
cần nắm bắt được 1 trend sớm chúng ta sẽ 
tạo được nền tảng thương hiệu).
- Rất rất nhiều người kinh doanh online mới 
xuất hiện đều đặn hàng tháng, mật độ cạnh 
tranh là rất cao.
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1.1 Nói thêm về tố chất kinh doanh

Việc kinh doanh là một việc mà bất cứ ai cũng muốn thực hiện một hoặc nhiều lần trong đời. Có 
người kinh doanh vì muốn có thêm thu nhập, có người kinh doanh công việc thừa hưởng lại của 
gia đình, có người lại kinh doanh vì đam mê… Nhưng thực chất mọi người có nắm bắt đúng ý 
nghĩa của việc kinh doanh?

Đối với tôi thì có 2 nguyên nhân chính dẫn đến thất bại 
trong kinh doanh, đó chính là:
- Không hiểu rõ về ngành nghề mình kinh doanh
- Không hiểu kinh doanh là gì !

Thật sự thì đa số người bắt đầu kinh doanh đều kinh doanh với tâm thế rất hời hợt, hời hợt ở đây 
không phải là họ không thích sản phẩm mình đang bán hoặc không có ý chí làm việc, mà chính là 
họ không hề quan tâm đến kết quả kinh doanh  của mình. Họ bán hàng bằng mọi cách, họ quan 
niệm “làm càng nhiều thì kết quả sẽ đến” và họ cố gắng, cố gắng, cố gắng trong vô vọng, cuối 
cùng thì họ chấm dứt công việc kinh doanh với một số tiền âm mà họ chấp nhận được và một mớ 
hàng tồn có khi để đến tới năm sau. Đây là những điều mà tôi thấy thật sự ở chính bản thân tôi và 
thấy ở anh chị em họ cũng như bạn bè tôi, đến bây giờ ở nhà bạn tôi vẫn còn hơn 30 ký sách mà 
ngày trước tôi và nó cùng hùng hạp để kinh doan….

“Bạn phải hiểu rõ công 
việc kinh doanh cũng 
như ngành nghề kinh 
doanh thì mới mong 
bán được hàng”
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Nếu một người kinh doanh chỉ mong bán được hàng, chỉ bán 
hàng vì mục đích lợi nhuận của mình thì ai sẽ là người nghĩ 
cho khách hàng? Và nếu khách hàng cũng chỉ nghĩ cho mình, 
vậy ai sẽ nghĩ cho bạn? 

Đối với tôi, công việc kinh doanh thực chất chính là việc bạn 
đang giúp đỡ người khác và giúp đỡ cho bản thân. Khi bạn 
đang kinh doanh một mặt hàng nào đó là bạn đang đem đến 
giá trị cho thị trường. Bạn mang lai “giá trị” càng cao thì thị 
trường sẽ đem lại cho bạn thật nhiều tiền, mà giá trị ở đây 
được đo đạt đong đếm bằng việc bạn đã giúp được tổng 
cộng những ai, tổng cộng bao nhiêu lần. Nói đơn giản hơn, 
khi bạn kinh doanh thì bạn đã giúp đỡ:

- Khách hàng: nhận được giá trị từ sản phẩm, dịch vụ của bạn.
- Xưởng sản xuất: nhận được giá trị từ việc bạn lấy hàng của 
họ, giúp họ xoay vòng vốn và tạo ra lợi nhuận.
- Đội ngủ ctv - đối tác: nhận được giá trị từ việc có sẵn sản 
phẩm để bán từ bạn, không cần lo về vốn, không cần lo nghĩ 
việc ship hàng, trả hàng…
- Nhân viên: nhận được giá trị là công việc mà bạn đã tạo ra 
cho họ, ưu đãi mà họ đang được nhận khi làm nhân viên cho 
bạn.
- Chính bản thân bạn: bạn đã làm được những gì mình muốn, 
đã trở thành con người mà mình muốn trở thành.
-.…
Vậy hãy xem lại, bạn đã giúp được những ai trong công việc 
kinh doanh của mình, số lượng và chất lượng của việc giúp là 
bao nhiêu? Những điều nãy sẽ phản ánh chính xác tình hình 
kinh doanh hiện tại của bạn. Bạn càng giúp được thật nhiều 
người, chất lượng giúp càng cao và số lần giúp càng nhiều thì 
việc kinh doanh càng lúc càng phát triển.
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1.2 Khởi sự kinh doanh đúng cách

Để khởi sự kinh doanh đúng cách thì nó sẽ có “công thức”, và công thức đó sẽ được 
nói ở các phần sau nhưng trong phần này thì tôi muốn chỉ cho các bạn một số yếu tố 
mà tôi đã đúc kết được sau 6 năm kinh doanh online.

 Các yếu tố để đi đến thành công thì rất nhiều, nhưng các yếu tố để không thất bai thì 
theo tôi chỉ gói gọn trong một vài yếu tố:

- Tâm lý phải vững.
- Luôn có phương án backup
- Giúp thật nhiều người nhất có thể (kể cả bản thân mình)
- Quản lý vốn và chi phí.

Bốn yếu tố trên là bốn yếu tố mà tôi thường thấy nhất ở các trường hợp thất bại. Như 
tôi đã nói ở trên, nếu bạn hời hợt với công việc kinh doanh của mình thì con đường 
đến thật bại là không thể nào tránh khỏi, bạn phải làm chủ công việc kinh doanh cũng 
như làm chủ bản thân mình để có thể vững bước tiếp tục. Thực chất thì chỉ có một yếu 
tố duy nhất, bạn đã có thể không mất đi công việc kinh doanh của mình, yếu tố đó 
chính là : ”Bạn phải làm tiếp”.



2.LÀM THẾ NÀO ĐỂ BẮT ĐẦU KINH DOANH
GIÀY DÉP CHO CÁ NHÂN
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Bước hiểu quản trị là bước giành cho kiểu người thứ 3 nên nếu 
chúng ta là người mới bắt đầu thì chúng ta hãy tập trung cho 3 
yếu tố trên trước. Bốn yếu tố này là bốn yếu tố “cần” để bạn có 
thể bắt đầu công việc kinh doanh của mình (dĩ nhiên là chưa 
“đủ”) và nó cũng là bốn yếu tố kinh doanh của bất cứ ngành 
nghề nào. Đầu tiên chúng ta hãy đi vào bước một: Hiểu sản 
phẩm.

Trong những ngách giày dép thì nó còn chia ra rất 
nhiều phân khúc thấp, trung, cao (giày chính hãng, 
giày VNXK, giày Quảng châu…) và mỗi phân khúc 
lại có rất nhiều hoạt động kinh doanh khác nhau 
nhưng thực chất nếu bạn là một người mới bắt 
đầu kinh doanh giày dép thì việc bạn kinh doanh 
cái gì dựa vào sở thích của bạn là chính. Nếu một 
nam giới bắt đầu công việc với sản phẩm giày cao 
gót thì nội lực của anh ta dĩ nhiên phải mạnh mẽ 
hơn người thường (tiêu tốn nhiều thời gian nghiên 
cứu hơn). Vì vậy trước khi kinh doanh giày dép thì 
bạn phải:

+ Hiểu sản phẩm
+ Hiểu khách hàng
+ Hiểu kinh doanh (quảng 
cáo và bán hàng)
+ Hiểu quản trị
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2.1 Hiểu sản phẩm
Hiểu sản phẩm là vấn đề cốt yếu nhất để bạn có thể bắt đầu kinh doanh, nếu phần này bạn không hiểu 
thì bạn sẽ không thể tiếp tục kinh doanh của mình (trừ khi bạn có đồng đội giỏi và hiểu rõ sản phẩm). 
Trong ebook của tôi thì việc hiểu sản phẩm sẽ được chia làm 2 loại là hiểu tính vật lý của sản phẩm và 
hiểu tư duy sản phẩm.

2.1.1 Hiểu tính vật lý của sản phẩm
Bạn có thể hiểu tính vật lý sản phẩm này theo một cách đơn giản là cấu tạo của sản phẩm, 
đây là một điều chắc chắn bạn phải tìm hiểu trước khi kinh doanh. Đối với các mặt hành 
kinh doanh thời trang thì bạn phải hiểu cấu trúc sản phẩm, chất liệu, màu sắc, đôi khi còn 
phải hiểu quá trình sản xuất, quá trình vận chuyển, lúc nào cần bảo dưỡng, sản phẩm nào là 
sản phẩm lỗi… Tôi sẽ không quá đi chi tiết vào phần này vì mỗi sản phẩm lại có một đặc thù 
vật lý riêng nếu kể ra hết thì chắc 30 trang giấy cũng không hết, nhưng chắc chắn bạn phải 
tìm hiểu kỹ phần này. 

Tìm hiểu để bạn có thể cung cấp cho khách hàng những sản phẩm có chất lượng tốt nhất 
(độ dẽo dai thì bền theo năm tháng, mang vào thì êm ái trơn tru…). Ngoài ra, hiểu cấu tạo 
của sản phẩm cũng sẽ giúp một phần cho hiểu tư duy (sản phẩm theo mùa, mua đông mà 
mặc vải mỏng thì lạnh v.v…) và cái quan trọng nhất đó chính là sẽ không bị các nhà sản xuất 
qua mặt (hiểu rõ về tính chất vật lý thì bạn sẽ hiểu đồ nào là đồ xịn và giá cả để sản xuất ra 
một sản phẩm xịn là bao nhiêu tiền). 

Nhưng thực chất bạn cũng không cần tìm hiểu quá sâu về quy trình sản xuất của xưởng, bạn 
chỉ cần nằm rõ về các loại nguyên vật liệu, các cấu tạo, và những vấn đề bất cập trong yếu 
tố vật lỹ của sản phẩm là đủ (đủ để biết giá trị thật và các lưu ý để tư vấn khách hàng)

VD: một chiếc áo thun nhập tử xưởng có giá A, nhập từ đại lý có giá B, làm cộng tác viên có 
giá C. A là nhập tận gốc, nhưng giá gia công, sản xuất gỉ là A-n… Nếu có thể biết được n 
khoảng bao nhiêu thì bạn có thể deal giá cả với xưởng nếu số lượng bạn nhập lớn or bạn có 
thể tạo ra lợi ích cho xưởng.
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Tư duy sản phẩm ở đây có thể hiểu là tư duy khai thác tiềm năng sản phẩm. Để có thể có được tư 
duy này chắc chắn bạn phải có rất nhiều kinh nghiệm. Tư duy sản phẩm cũng có thể coi như khi 
bạn nhìn vào một mẫu sản phẩm mới ra mắt nào đó là bạn có thể cảm nhận được sản phẩm đó 
có thể bán chạy hay không, nhưng cũng đừng lo lắng nếu không có kinh nghiệm vì chúng ta sẽ 
tìm ra nó.

Tư duy sản phẩm có thể chia làm 4 khía cạnh:

- Hiểu được mặt vật lý của sản phẩm (đã nói ở phần trên).
- Hiểu được chu kỳ của một sản phẩm.
- Hiểu được chu kỳ của thị trường.
- Hiểu được quan tâm của KH (review của KH).
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Ba loại sản phẩm trên là ba loại sản phẩm thường thấy nhất trên thị trường, cũng có thể có 
những loại sản phẩm khác nữa nhưng đối với những người mới bắt đầu thì chúng ta chỉ nên 
chú trọng vào 3 loại sản phẩm cơ bản. Quay trở lai chu kỳ của sản phẩm thì đối với từng loại 
sản phẩm sẽ có chu kỳ khác nhau.

Đối với những sản phẩm hot trend thì chúng ta có thể thấy 
thường thì một mặt hàng hot trend thì chúng ta có thể thấy là 
chu kỳ khoảng 3 tháng ở tại các thành phố lớn, ở các vùng xâu 
vùng xa thì có thể lên tới 5-6 tháng cho một mặt hàng. Những 
sản phẩm hot trend chúng ta có thể thấy sản phẩm lúc nào cũng 
được đề giá rất cao, sau đó cứ giảm dần giảm dần theo thời gian. 
Còn đối với những sản phẩm căn bản hoặc sản phẩm đặc biệt thì 
lại hoàn toàn khác, 2 loại sản phẩm này đều có thể bán quanh 
năm mà vẫn giữ được nhu cầu của người dùng.
Bạn hoàn toàn có thể theo dõi chu kỳ ra mắt sản phẩm của một 
mặt hàng bằng cách xem thời gian nó được đăng bán. VD: các 
trang nike, adidas, louis vuilton.. Trước khi thị trường trung quốc 
sản xuất thì thường là nhái theo xu hướng của các hãng sản xuất 
lớn trên thế giới hoặc tuần báo thời trang.
Chu kỳ của một sản phẩm thời trang (nếu có sai sót hãy góp ý 
cho mình nhé)
- Một: các nhà thiết kế nổi tiếng cho ra đời bộ thiết kế của mình 
và trình diễn ở các show thời trang.
- Hai: Các nhãn hiệu lớn bắt đầu tạo ra mẫu mã riêng cho mình.
- Ba: các xưởng gia công lớn bắt đầu tạo ra các hàng nhái hoặc 
hàng giống với sản phẩm của các nhãn hàng lớn.
- Bốn: các xưởng gia công nhỏ bắt đầu sản xuất hàng đại trà 
hoặc fake 2, fake 3…
- Kết thúc chu kỳ.

Để có thể nắm bắt chu kỳ của một sản phẩm thì đôi khi không cần tìm tòi quá cầu kỳ. Chỉ cần 
bạn hãy hỏi nơi bạn lấy hàng sản phẩm này được sản xuất từ bao giờ là đủ. Việc còn lại là tìm 
hiểu thêm trên facebook, google cũng như các trang thương mại lớn như 1688, taobao, alibaba, 
amazon….. Nhưng chắc chắn đây là bước cần thiết phải có, nếu bạn chăm chăm vào sản phẩm đã 
sắp hết chu kỳ (vì bạn cảm nhận nó đẹp) thì bạn sắp ôm một cục hàng lớn đấy
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+ Hiểu được quan tâm của khách hàng
Đánh giá của khách hàng chính là một thước đo sản phẩm cực kỳ hữu dụng mà những người 
mới bắt đầu kinh doanh hơi lơ là về nó hoặc không tận dụng nó triệt để. Để có thể phát triển 
kinh doanh thì việc hiểu khách hàng cần gì là việc tối cần thiết và cách đơn giản nhất đó chính 
là hỏi chính họ. 

Dĩ nhiên việc hỏi trực tiếp khách hàng là một việc khá nhạy cảm và đôi khi chính bạn cũng ngại 
làm việc đó (tôi cũng thế) nhưng chắc chắn đây là việc cần làm vì khách hàng sẽ nói cho bạn 
biết cách để bạn có thể thành công. Một người anh của tôi đã chỉ tôi một phương thức hoàn 
hảo để thực hiện điều đó: nhóm khách hàng thân thiết.

Hãy xây dựng một nhóm khách hàng thân thiết của bạn. Thông thường nhóm khách hàng này 
tốt nhất nên từ 20-30 người, hoặc hơn. Đây là một nhóm khách hàng có gu thẩm mỹ cao, 
thường xuyên mua hàng, và là khách hàng trung thành. Hãy tạo một nhóm chat facebook hoặc 
zalo, hoặc bất cứ đâu đó mà bạn cảm thấy thuận tiện nhất (có thể là instagram ẩn) để mọi 
người có thể tham khảo sản phẩm và cho bạn những idea khi họ thấy ở đâu đó. Sẽ rất hữu 
dụng cho việc test sản phẩm mới mà không tốn bất cứ một đồng nào để nhập và bán thử sản 
phẩm.

Và cái quan trọng nhất là hãy cố gắng để thu thập review của khách hàng nhiều nhất có thể. 
Đây là một bước để giúp bạn cô đọng lại ý kiến của khách hàng, không thể nào bán hàng chỉ 
với ý kiến cá nhân của bản thân hay của một số người. Càng nhận được nhiều review của khách 
hàng thì bạn càng biết được cảm giác của khách hàng khi họ sử dụng sản phẩm của mình và từ 
đó sẽ giúp bạn có thể trao cho họ nhiều giá trị hơn.
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2.1.3 Cách thức nhập hàng

Sau khi hiểu được sản phẩm rồi thì điều quan tâm tiếp theo 
đó chính là cách thức nhập hàng. Như đã nói ở trên thì 
chúng ta có những hình thức nhập hàng chính tôi sẽ liệt kê 
lại:
- Nhập hàng từ các xưởng sản xuất giày dép tại Việt Nam.
- Nhập hàng từ các đại lý chuyên buôn sỉ.
- Nhập hàng từ các shop bán lẻ.
- Nhập hàng từ nước ngoài (Quảng Châu, Thái land, 
Campuchia)
- Nhập hàng order từ các trang web thương mại điện tử 
hoặc các cty lớn (Amazon, Ebay, Nike, Addidas…)

Mỗi sản phẩm đều có nhiều hình thức nhập hàng khác 
nhau, tùy theo nhu cầu kinh doanh của từng người mà sẽ 
có hình thức chọn cách nhập hàng riêng. Nhưng cần lưu ý 
một số vấn đề quan trọng như giá cả, độ ổn định khi nhập 
hàng, các vấn đề về vận chuyển hải quan…. để hàng hóa 
của bạn có thể được nhập về một cách an toàn.



2.2 Hiểu khách hàng
 
Phần này thì có thể bạn sẽ hiểu lầm rằng tôi đã nói quá nhiều về khách hàng từ những phần trước, 
nhưng đây sẽ là một phần chi tiết hơn. Hiểu khách hàng bao gồm rất nhiều công đoạn, từ việc hiểu 
được tâm lý, nhu cầu, hành vi, nhân khẩu học cho tới việc hiểu cả “túi tiền” của họ. Đối với việc nghiên 
cứu khách hàng thì bạn có thể nghiên cứu các yếu tố sau:

- Nhân khẩu học.
- Hành vi khách hàng
- Phân khúc khách hàng
- Xu hướng khách hàng

Để có thể bắt đầu kinh doanh bán giày thì bạn chắc chắn phải hiểu khách hàng, và cái đơn giản hơn 
đó chính là hiểu bản thân mình. 

- Hãy nhớ lại lần đầu tiên mình mua giày là lần nào và lần đó vì lý do nào mình đã mua giày.
- Hãy nhớ lại những lần mình thấy quảng cáo bán hàng trên facebook thì vì sao mình lại like nó, vì sao 
mình lại order những món hàng đó.
- Hãy nhớ lại vào những dịp lễ lộc nào thì chúng ta lại bắt đầu đi mua sắm.

Đơn giản chỉ vì chính chúng ta cũng là khách hàng, ngoài ra thì người quen, người thân, gia đình 
chúng ta cũng là một nhân chứng sống cho hành vi, suy nghĩ của khách hàng mà chúng ta cần khai 
thác.



Nhân khẩu học: Nhân khẩu hoc có thể nói nôm na là các yếu tố của khách 
hàng: Tuổi tác, giới tính, nơi ở, công việc, thói quen sinh hoạt, văn hóa vùng 
miền, tôn giáo, quốc tịch, dân tộc, trình độ học vấn, thu nhập….

Hành vi khách hàng: là những hành động cụ thể của một cá nhân khi thực hiện một quyết định 
mua sắm, sử dụng hay vứt bỏ một sản phẩm, dịch vụ (theo Kotler & Levy). Nghiên cứu hành vi 
khách hàng để bạn có thể hiểu được lý do:
- Tại sao khách hàng cần mua giày?
- Tại sao khách hàng lại mua giày từ một người thương gia bán giày trên Facebook, hay mua giày 
của một thương hiệu?
- Loại giày nào được khách hàng mua nhiều nhất, loại nào mua ít nhất?
- Mua như thế nào (mua lẻ hay mua nhiều), khi nào mua (mua khi cần, mua vì thích, mua vì giảm 
giá), mua ở đâu (online, shop, trao tay), mức độ mua (bao lâu mua 1 lần)?
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Xu hướng của khách hàng

Đây là dấu hiệu để bạn có thể phát triển thương hiệu của mình, thường thì để nắm bắt xu hướng 
khách hàng thì một cách đơn giản nhất là hãy xem những gì đối thủ đang làm trên mạng xã hội. Tôi 
thường liệt kê ra tất cả những Fanpage, group bán hàng của đối thủ để do thám. Có một Tips rất hay 
giúp bạn làm được điều đó rất nhanh, một phương pháp mà trên new feed của bạn chỉ xuất hiện 
những bài viết “được tài trợ” đó chính là add on Turbo Finder của google chorme bạn có thể tải tại 
đây: https://bit.ly/2soGssN

Với phần mềm này thì nó sẽ giúp bạn ẩn hết các bài viết của bạn bè, người thân, fanpage, group và 
chỉ chừa lại những bài viết “Được tài trợ”. Điều này sẽ giúp bạn rất nhiều trong việc tìm ra các bài viết 
quảng cáo của đối thủ. Khi tìm được xu hướng của khách hàng rồi thì chắc chắn bạn sẽ biết nên làm 
gì (nếu bạn có tư duy chiến lược).
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3.Hiểu kinh doanh
Để hiểu được kinh doanh thì thật sự không khó nếu bạn đã nắm 
được 2 phần trên. Hiểu kinh doanh cũng chia ra làm các mục nhỏ:

- Quản lý vốn
- Quản lý xuất, nhập hàng 
- Xây dựng nền tảng.
- Quảng cáo + Bán hàng
- Đánh giá
- Chăm sóc khách hàng
- Kế hoạch dự phòng, backup
- Chiến lược phát triển lâu dài

Để có thể bắt đầu xây dựng sự nghiệp kinh doanh của mình thì 
trước tiên là bạn phải có vốn. Nếu bạn thật sự đã đủ giỏi thì vốn 
kinh doanh là bao nhiêu không phải là vấn đề quan trọng, vấn đề 
quan trọng là bạn phải nhanh chóng bắt tay vào thực hành càng 
nhanh càng tốt để đúc kết ra được kinh nghiệm của bản thân (sau 
khi đã hiểu rõ sản phẩm và hiểu rõ khách hàng). Mục 1 và mục 2 
tôi khuyên các bạn hãy dành ra đâu đó tầm 1-2 tháng để nghiên 
cứu nó trước khi bạn qua mục 3 “Hiểu kinh doanh”. Càng phân tích 
ra chi tiết bao nhiêu thì nguy cơ thất bại của bạn càng giảm thiểu 
bấy nhiêu.

Một trong các chiến lược của tôi chính là tự hoạc định chiến lược 
giả tạo và tự đưa ra các kết quả giả tạo (trong đá bóng nó gọi là 
đấu trận giả tưởng). Việc này là một công việc khiến cho óc phán 
đoán và suy luận của bạn trở nên mạnh mẽ. Đấu trận giả là một 
hình thức mà tôi khuyên các bạn nên thực hiện nó hàng ngày, hay 
thậm chí là hàng giờ, vì nó sẽ giúp bạn phát triển rất nhanh.



23

Quản lý vốn: hãy để giành ra những khoản tiền sau:
- Vốn nhập hàng 
- Vốn quảng cáo 
- Vốn nuôi thân (3 tháng)
- Vốn nuôi công ty (3 tháng)
- Vốn khởi sự lần 2.

Nếu có thể chuẩn bị đủ 5 loại vốn này thì bạn sẽ rất tự tin khi làm 
vì bạn sẽ không phải lo âu sợ sệt về mặt tiền bạc nữa. Hầu như 
những bạn trẻ bắt đầu kinh doanh đều chỉ cố gắng dốc hết tiền 
vào mặt nhập hàng và quảng cáo để có thể bán được hàng nhanh 
nhất (tôi cũng từng thế), và kết quả đem lại cũng chẳng hay ho gì. 
Hãy chuẩn bị vốn và tâm lý thật kỹ càng để kinh doanh.
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Xây dựng nền tảng
 
Thật sự rất khó khăn để kinh doanh trong giai đoạn đầu nên việc xây 
dựng nền tảng từ những thứ sẳn có là việc nên làm. Đối với những bạn 
trẻ sinh viên hoặc những nhân viên công sở thì hãy bắt đầu bằng chính 
tranh cá nhân facebook của mình. 

Quy trình bán hàng Free traffic
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+ Xây dựng profile: xuất hiện ở những group 
trên Facebook nhiều hơn, thường xuyên trả lời 
những câu hỏi trong group. Xây dựng profile 
thật chất (hình ảnh avatar, cover, đăng bài viết 
chất hàng ngày). Và điều quan trọng nhất đừng 
quên tỏ ra cho mọi người thấy mình là một 
người bán hàng (nhưng bán hàng có tâm).
+ xây dựng Fanpage: xây dựng fanpage chính 
thức và nhiều fanpage vệ tinh để có thể tối ưu 
lượng traffic đề xuất của Facebook. Sử dụng 
Auto Viral Content để có thể auto đăng bài 
hàng chục fanpage cùng lúc

+ Xây dựng Group: group facebook 
hoặc group zalo là một trong những 
hình thức tương tác với khách hàng đơn 
giản nhất, nhưng bạn hãy xây dựng 
group sau khi đã xây dựng Profile và 
fanpage của mình đã có một lượng 
khách hàng ổn định để tối đa hóa nhất.
+ Xây dựng nhiều profile: giống ở trên 
nhưng hãy nâng lên từ 3-5 nick và mỗi 
nick đều xuất hiện ở những nhóm riêng 
không trùng lặp với nhau. Để làm điều 
này dễ dàng hơn thì bạn có thể sử dụng 
phần mềm Simple Facebook, Simple 
Account (tự động kết bạn, lọc bạn bè 
không tương tác, quét tệp kết bạn 
chuẩn, auto đăng bài hàng ngày theo 
lịch trình, tương tác với bạn bè thường 
xuyên).
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+ Xây dựng zalo: hơi tà đạo một chút 
nhưng việc kết bạn tệp khách hàng bằng 
nick hot girl vẫn là xu hướng người dùng 
đang làm hiện tại, sau đó thì đổi tên và đổi 
hình ảnh thành tên và hình ảnh của shop. 
Bạn cũng có thể làm khác đi nhưng hãy 
tận dụng Zalo vì nó Free. Sử dụng Simple 
Zalo để kết bạn với những tệp khách hàng 
mà chúng ta đã quét trên Facebook. 
(5-10 nick) + Xây dựng instagram: Instagram là một thánh 

địa quảng cáo cho người bán giày cũng như 
người bán hàng thời trang. Một instagram có 
thể có được 10-20k follow một cách nhanh 
chóng (nhanh hơn facebook rất nhiều và số 
lượng không giới hạn). Tệp khách hàng trên 
Instagram cũng là tệp khách hàng có gu thẩm 
mỹ cao và thuộc dạng có tiền. Sử dụng Simple 
Instagram để follow theo tệp khách hàng có sẵn 
hoặc Unfollow những tệp khách đã cũ.

+ Xây dựng website: website là nơi khách hàng nhớ tới chúng ta nhiều nhất, hãy tận dụng blog để 
tăng SEO cho website với những từ khóa nhiều lượt search.
+ Xây dựng phễu khách hàng: hãy tận dụng từng khách hàng một, đừng bỏ xót bất cứ ai và cũng 
đừng ngừng tiếp thị khi mới chỉ sau một lần gặp mặt. (SĐT, FAcebook, Email là những dữ liệu cực kỳ 
quan trọng).
+ Xây dựng Chat bot: Chat bot là một công cụ cực kỳ hữu ích trong việc remarketing messenger cho 
khách hàng, hãy tìm hiểu và xây dựng Chat bot cho mình ngay lập tức.
+ Xây dựng pixel: Hãy cài đặt pixel của facebook và Google (cho dù chưa quảng cáo) trên website của 
mình để sau này khi cần có thể remarketing ngay lập tức.

Hãy cố gắng làm và ghi chép lại những gì mà bạn đã làm để sau này có thể chuyển giao nó cho 
nhân viên một cách dễ dàng



30

Quảng cáo và bán hàng

Một khi đã có được những profile cũng như nền 
tảng quảng cáo thì việc thực hiện các chiến lược 
quảng cáo là điều rất đơn giản, đó chính là quảng 
cáo trên chính các trang profile này, việc xây dựng 
profile bây giờ sẽ phát huy tác dụng, nó sẽ giúp 
cho bạn có được một lượng traffic tự nhiên mà 
không phải tốn bất cứ chí phí quảng cáo nào. 
Ngoài quảng cáo Free traffic có thể kể đến thì 
chúng ta có thể quảng cáo bằng Facebook Ads 
hoặc Google Ads.

Quảng cáo Facebook

Quảng cáo facebook có lẻ đã quá quen thuộc với 
chúng ta. Trong quảng cáo facebook thì chúng ta 
phải để ý các dữ kiện:
- Content quảng cáo
- Tệp khách hàng chuẩn.
- Chuyển đổi của khách hàng
- Chăm sóc khách hàng
- Remarketing.

Trong những lưu ý trên thì phần tệp khách hàng 
và chuyển đổi khách hàng là những quan trọng 
hàng đầu. Phân tích theo target mà facebook đưa 
ra thực sự rất phức tạp. Hiện nay với công ghệ 
bigdata thì bạn hoàn toàn có thể quét tệp khách 
hàng ở bất cứ đâu mà bạn muốn (những người đã 
like, share, comment) và chạy quảng cáo trực tiếp 
tới những người đó. Bạn có thể dùng Simple Ads 
để sử dụng chức năng này.
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Tiếp theo là về vấn đề chăm sóc khách hàng và Remarketing, hiện nay thì việc chạy quảng cáo 
bị cướp đơn rất nhiều nên bạn có thể tối ưu bằng cách ẩn comment bài viết quảng cáo hoặc lấy 
thông tin khách hàng ngay trên bài post với phần mềm Simple Ads. Bạn có thể check sdt của 
khách hàng để có thể tạo tệp Data cũng như tương tác ngay lập tức tới khách hàng.
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Tôi sẽ không đi quá sâu vào phần chạy quảng cáo nhưng đối với những người mới bắt đầu 
chạy ads phải lưu ý:
- Quảng cáo của bạn phải có tỉ lệ viral cao. Hãy nhắm tới việc thu hút nhiều khách hàng nhất 
có thể. 
- Quảng cáo của bạn phải có call to action hợp lý (trong cả content và ảnh).
- Hãy thu thập những người like, comment, share bài viết và xuất ra SĐT của họ và lưu họ vào 
một tệp Data excel (tận dụng yếu tố lâu dài) và sau đó nếu họ vẫn thường xuyên tương tác với 
bài viết của mình thì hãy liên hệ và cho nó vào tệp khách hàng thân thiết.
- Thường xuyên remarketing đối với những người theo dõi quảng cáo để tăng tỉ lệ chuyển đổi,
-.…

Đối với vấn đề bán hàng thì bạn cần chắc chắc rằng nhân viên của bạn có phong cách trả lời 
khách chuẩn mực. Rất nhiều shop online hiện nay có cách ăn nói rất không tốt và khiến cho 
khách hàng bỏ đi rất nhiều. Hãy đào tạo cho nhân viên hoặc chính bản thân mình có một 
phong cách tư vấn tốt và một trạng thái khát tiền. Tạo ra quy trình bán hàng cũng như lưu giữ 
thông tin khách hàng một cách chuẩn mực (thông thường cá nhân bán hàng facebook nếu 
khách hàng nói không thì bạn mặc nhiên sẽ bỏ qua người đó, có rất nhiều cách để tận dụng 
data khách hàng mà bạn chưa nghĩ đến).

Đánh giá

Hãy đánh giá hoạt động của bạn thường xuyên, ít nhất là một tuần một lần. Chẳng có ai quan 
tâm đến công việc kinh doanh của bạn bằng chính bạn. Hãy cố gắng phân tích những gì mình 
đang làm tốt hoặc chưa tốt để có thể tìm tòi ra những phương thức hay hơn. Luôn đặt ra câu 
hỏi tại sao người ta làm được mà mình lại không làm được để có thể học hỏi được nhiều hơn.
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Chăm sóc khách hàng

Đây là một hoạt động quan trọng để chuyển đổi từ khách hàng thành khách hàng thân thiết (những 
người luôn ủng hộ bạn). Hãy cố gắng để bạn có thể xây dựng được tệp khách hàng thân thiết càng 
sớm càng tốt vì tệp này sẽ là tệp khách hàng giúp cho bạn viral sản phẩm cũng như bảo vệ bạn trước 
những phốt bán hàng mà bạn gặp phải Một số cách xây dựng tệp khách hàng thân thiết như:

- Chế độ ưu đãi Vip: Vip card, vip member, danh hiệu….
- Chế độ chăm sóc: có kênh chăm sóc riêng, thường xuyên gọi hoặc nhắn tin để hỏi thăm cũng như 
xin feedback, mời gọi offline.
- Chế độ tặng quà: thường xuyên tặng voucher, thẻ quà tặng, giftcode để họ có thể sử dụng chung 
với gia đình hoặc bạn bè.
- Chế độ mời gọi: luôn kêu gọi họ hãy thực hiện một điều gì đó cho shop, để họ được tôn vinh như 
những người đầu tiên và họ được xuất hiện trên fanpage hay group của chúng ta (họ sẽ cảm thấy 
hãnh diện).
- ….

Nếu có thể tạo dựng một tệp khách hàng thân thiết thì bước khởi sự kinh doanh của bạn đã được 
50% thành công rồi. Việc sau đó là bạn sẽ phát triển tệp khách hàng này như thế nào để có thể tận 
dụng tối đa khách hàng thân thiết.
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Kế hoạch backup

Kinh doanh đương nhiên không thể mới lần đầu đã đạt được thành công vang dội. Bạn hãy 
chuẩn bị sẵn những kế hoạch cho từng trường hợp có thể xảy ra để khi gặp vấn đề bạn sẽ 
không bỡ ngỡ:

- Nếu hàng nhập về bị lỗi toàn bộ thì kế hoạch là gì?
- Nếu hàng nhập về không bán được thì kế hoạch là gì?
- Nếu bạn dính phốt của khách hàng thì cách giải quyết là gì?
- Kế hoạch xử lý hàng tồn kho của bạn là gì?
- Kế hoạch để xoay vòng vốn nhanh nhất là gì?
- ……
Càng nghĩ ra nhiều tình huống và cách xử lý thì bạn sẽ có thể phản xạ nhanh hơn cũng như có 
tư duy nhạy bén hơn. Kế hoạch của bạn có thể có nhiều phương pháp nhưng phải tuân thủ: 
Vốn là quan trọng nhất, ít nhất phải thu hồi vốn. Nếu không thể thu hồi vốn thì ít nhất phải 
tăng brand thật mạnh hoặc làm tiền để để các sản phẩm khác có thể bán.
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4.Hiểu Quản trị

Sau khi việc kinh doanh đã có những bước tiến rõ ràng thì chắc chắn bạn phải nghĩ tới vấn đề quản 
lý làm sao cho ổn định hơn. Về quản trị thì có rất nhiều thứ để học hỏi nhưng tôi sẽ nói một cách 
đơn giản và dễ hiểu cho những người kinh doanh chuyên vè mảng giày dép.
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4.1 Quản lý quan hệ đối tác

+ Quản lý quan hệ với các nhà sản xuất.
+ Quản lý quan hệ với các cộng tác viên
+ Quản lý quan hệ với các admin, cá nhân 
có sức ảnh hưởng trong group về giày.
+ Quản lý quan hệ với các admin của những 
website, blog mà chúng ta có thể nhờ cậy
+ Quản lý quan hệ với các khách hàng thân 
thiết ( nơi xin review chủ yếu).

4.2 Quản lý kế toán, sổ sách
 
+ Quản lý thu chi bán hàng.
+ Quản lý data khách hàng
+ Quản lý công nợ đối tác
+.….
 
- Riêng về khâu kế toán, thực tế đó cũng là bài toán 
nhức đầu của người chủ shop, chủ doanh nghiệp. 
Nếu như khâu này bạn không thoát ra được, thì lúc 
nào đầu óc bạn cũng sẽ rối ren và không thể làm 
được các hoạt động khác...
- Và nếu không kiểm soát tốt, bạn sẽ không biết 
dòng tiền đang chạy như thế nào, lỗ lãi mỗi ngày, 
mỗi tháng. Hoặc sẽ bị "ăn chặn" khá nhiều khi quy 
trình quản lý lỏng lẽo...
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4.3 Pháp lý
Nói về pháp lý, bản thân mình cũng không phải là người quá am hiểu về luật. Tuy nhiên chúng 
ta cũng nên tìm hiểu thật kỹ để biết những hoạt động kinh doanh hiện tại liệu có đang vi 
phạm pháp lý gì không?
- Tuy nhiên khi đọc luật, bạn cũng sẽ khá mơ hồ vì mọi thứ rất chung chung, không thực sự cụ 
thể và chi tiết. Nó tạo cảm giác lo lắng cho chúng ta khi làm kinh doanh...
- Đa số người làm kinh doanh hiện nay khá yếu về luật kinh doanh, nhưng chúng ta không thể 
chạy theo đám đông và cứ làm sai mãi được.
- Nếu như hoạt động kinh doanh có gì đó đang vi phạm, chúng ta nên lập tức sửa sai bằng 
cách stop nó lại hoặc nhờ luật sư tư vấn pháp lý thật kỹ. Bản thân mình cũng không có nhiều 
thời gian và kiến thức về nó, do đó mình lựa chọn phương pháp thuê luật sư tư vấn và giải đáp 
các thắc mắc của mình để có thể tự tin hơn khi làm kinh doanh. Và nhất là đêm về có thể "ngủ 
ngon" mà không phải lo lắng gì...
- Bạn nên đăng ký hộ kinh doanh hoặc doanh nghiệp để đảm bảo về mặt pháp lý. Chú ý đến 
các vấn đều thuế & giấy phép hoạt động...
- Hiện nay liên quan đến hoạt động này có rất nhiều option cho bạn lựa chọn. Không nhất 
thiết phải tuyển kế toán riêng lo về hoạt động thuế mà bạn có thể outsource cho một công ty 
dịch vụ uy tín để hỗ trợ bạn. Chi phí cũng rẻ thôi
- Nếu bạn làm lâu năm, doanh số bán hàng lớn & quy mô doanh nghiệp. Mình tin là bạn kiểu 
gì cũng sẽ gặp bật cập nhất định liên quan đến vấn đều thuế & pháp lý. Nhưng hãy bình tĩnh 
giải quyết & khéo léo gỡ rối, dù khó khăn cỡ nào vẫn luôn có giải pháp gỡ rối cho bạn tối ưu 
thôi…



4.4 Quản trị nhân sự

Dù cho bạn chỉ mới làm một mình hay chỉ có vài nhân viên thì quản lý nhân sự cũng rất quan trọng. 
Không phải chỉ quản lý như ai sẽ làm việc gì, ai lo mảng gì.. Mà còn là lo cho sự phát triển bản thân 
cũng như của những người trong nhóm. Đã có nhân viên thì chắc chắn bạn phải nghĩ rằng phải làm 
sao để có thể giúp cho nhân viên phát triển (nhân viên phát triển thì công ty phát triển). Nếu bạn chỉ 
chờ đợi nhân viên đó tự giỏi hoặc thấy nhân viên đó không giỏi đã vội thay thế bằng một nhân viên 
khác thì chắc chắn bạn sẽ không nhận được sự trung thành. Quản lý con người luôn luôn là một vấn 
đề thiết yếu và cực kỳ quan trọng nên trước khi mở rộng nhân sự thì bạn hãy quan tâm đến quản trị 
con người nhiều hơn.







Để có thể sáng tạo ra những điều khác biệt thì bạn cũng cần có nhiều idea hay. Nhưng đơn 
giản nhất là bạn hãy trở nên uy tín nhất trong mắt người dùng. Độ uy tín tuy rằng sẽ không 
thể hiện ra ngay lập tức nhưng về lâu về dài thì mọi người sẽ tin tưởng bạn hơn và lúc này thì 
nếu cần mua một sản phẩm nào đó thì họ sẽ nghĩ ngay tới bạn.

Ngoài ra, việc càng tạo ra nhiều giá trị cho khách hàng cũng là một trong những phương pháp 
dễ để tạo ra sự khác biệt. Càng giúp được nhiều người thì càng nhiều người biết tới bạn và 
bạn sẽ bán được càng nhiều hàng. Hãy xây dựng thêm cả thế mạnh cạnh tranh để có thể dẫn 
đầu so với các đối thủ như tạo ra một sản phẩm mới, deal giá với nhà sản xuất giá thấp hơn, 
tạo dựng nên nhưng hệ thống chăm sóc khách hàng toàn diện hơn….. Bạn càng khác biệt bao 
nhiêu thì bạn càng được khách hàng biết đến bây nhiêu.
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