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Lời dẫn

Tại sao tôi viết cuốn sách này?

Bởi có vô số chủ cửa hàng gặp phải một vấn đề: việc 
kinh doanh thời trang dần trở nên khó khăn hơn!

Đừng nói những câu như: “Tại sao người khác làm rất 
nhẹ nhàng? Tại sao người khác kiếm được tiền?” Thay vì 
phàn nàn về thị trường, hãy tìm lý do từ chính bạn! Đây là 
cách nói đơn giản và trực diện nhất theo các chuyên gia.

Chưa ai có lời giải cho việc kinh doanh thời trang hiện 
nay khó hay dễ, mỗi người đều có quan điểm riêng. Tuy vậy, 
việc thảo luận những chủ đề này không phải vô nghĩa, ít 
nhất, sự va chạm của các quan điểm sẽ mang lại sự thăng 
hoa về tư tưởng cho chúng ta.

Trước đây, nhiều chủ cửa hàng phải lặn lội đến tận chợ 
bán buôn đông người, dù là vào mùa hè nóng bức hay mùa 
đông khắc nghiệt. Họ không những phải chịu đựng những 
cái nhìn soi mói của người bán mà còn phải tự vác túi lớn túi 
nhỏ đựng đồ. Muốn mở cửa hàng trực tuyến thậm chí còn 
mệt mỏi hơn, họ phải chụp ảnh cho khách xem trước, có 
đơn mới lấy hàng về. Chuyện này thực sự khó khăn!

Ngày nay, nếu bạn yêu cầu những việc như vậy, một số 
chủ cửa hàng thà không kinh doanh còn hơn. Những người 
am hiểu về thời trang thường nhìn việc kinh doanh thời 
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trang như “đi làm nông” nên không thiết tha lắm. Chưa kể 
đến những khó khăn như hàng hóa bị trùng lặp khiến việc 
chọn lựa trở nên khó khăn, người kinh doanh phải trả tiền 
thuê mặt bằng, cửa hàng truyền thống phải cạnh tranh với 
thương mại điện tử... Mọi thứ sẽ chuyển thành năng lượng 
tiêu cực nếu bạn cứ liên tục ca thán, từ đó, công việc kinh 
doanh cũng không thể thực hiện. Nhưng bạn cũng không 
thể cản được dòng chảy thời cuộc. Nhiều người không muốn 
tham gia vào chuỗi nhượng quyền thương hiệu hoặc thuê 
cửa hàng tại các trung tâm mua sắm để phải chịu ràng 
buộc, họ muốn tạo dựng thương hiệu riêng; nhiều người 
khác lại không muốn chỉ mở một cửa hàng mà muốn kinh 
doanh đa kênh, mở một mà thu lợi nhiều; một số người lại 
không quan tâm đến việc mở cửa hàng truyền thống mà 
muốn kinh doanh trực tuyến, không cần mặt bằng mà vẫn 
có thể bán hàng và kiếm tiền rủng rỉnh. Tất cả đều không 
tham gia vào ngành công nghiệp này theo những cách cũ.

Trước đây, chúng ta từng thảo luận về việc liệu thương 
mại điện tử có thể thay thế các cửa hàng truyền thống 
hay không, nhưng bây giờ, câu trả lời đã rất hiển nhiên. 
Trong bối cảnh của 020 (Online to Offline), tranh cãi về việc 
“người chiến thắng cuối cùng là cửa hàng truyền thống” và 
“Online và Offline không phân biệt” bắt đầu tràn ngập một 
lần nữa. Đừng nghĩ về quá khứ, đừng sợ tương lai. Chúng 
ta đã bước vào một kỷ nguyên mới, đó là sự thật không thể 
chối cãi mà chúng ta phải đối mặt. Thời đại của thị trường 
đám mây, hàng hóa đám mây và các đối tác đã thâm nhập 
vào cuộc sống của chúng ta; những làn sóng của Internet 
hết lần này đến lần khác thúc đẩy sự thay đổi mô hình thị 
trường và đây là cơ hội. Lấy kinh doanh thời trang truyền 
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thống làm nền tảng đồng thời nhanh nhạy nắm bắt sự thay 
đổi, bạn có thể mở ra cả một thời đại mới.

Các nền tảng và nguồn cung hàng hiện tại rất đa 
dạng, chỉ cần nhấp chuột, lướt điện thoại hay tham gia các 
hội nhóm là có thể nhập hàng. Ngay cả ở các khu vực Đông 
Bắc, Tây Bắc và Tây Nam hẻo lánh, cách xa thị trường bán 
chạy, các kiểu dáng, mẫu mã cũng có thể được sản xuất 
nhanh chóng và đẹp mắt thông qua đơn đặt hàng trên 
điện thoại, qua chuyển phát nhanh và vì thế, hàng tồn cũng 
giảm được đáng kể.

Ở mức độ sơ cấp, việc mở một cửa hàng trực tuyến đòi 
hỏi bạn phải có thị trường hàng trực tuyến và phát hộ1, cung 
cấp hàng, cung cấp ảnh trang phục, cung cấp số liệu, không 
để lưu hàng tồn kho, đáp ứng nhu cầu của nhiều cá nhân khởi 
nghiệp với số vốn thấp. Tất nhiên, nếu bạn muốn đưa doanh 
nghiệp lên một cấp độ cao hơn thì lại là câu chuyện khác.

Kinh doanh thời trang là một dự án có hệ thống, bao 
gồm lựa chọn địa điểm và định vị phân khúc kinh doanh, 
nhập hàng, phối đồ, bày biện sắp xếp, bán hàng, trải 
nghiệm mua sắm, chăm sóc khách hàng… Bạn không thể 
tạo ra lợi nhuận hay mở rộng kinh doanh chỉ bằng một 
khâu trong chuỗi đó. Cuốn sách này tập trung vào hệ thống 
của các cửa hàng thời trang bán chạy, kết hợp và so sánh 
nhiều trường hợp, giao thoa các khái niệm kinh doanh khác 
nhau, hy vọng mang lại lợi ích cho các chủ cửa hàng trong 
vài năm tới.

1. Phát hộ hàng: chủ bán sỉ cung cấp thẳng hàng cho khách của shop 
bán lẻ. (ND)
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Để xuất bản cuốn sách này, xin cảm ơn Cố Ưng, La 
Huân, Lý Chung Lương, Lý Dương, Hùng Kiệt, Tôn Tân 
Hồng, Hà Kiệt, Dư Ngân Anh, Hầu Ngạn Bình, Lý Chiêu 
Văn, Vương Phúc Thuận, Trịnh Kiến Sinh, Lưu Kiếm Ba, 
Bạch Duy, Lý Linh, Triệu Kiến Phong, Y Huy… cảm ơn 62 
chủ cửa hàng đã trả lời các câu hỏi khảo sát, cảm ơn các 
học viên của Học viện Kinh doanh Khởi nghiệp Thời trang, 
cảm ơn hàng nghìn chủ cửa hàng đã trao đổi với tôi trong 
những năm qua.
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Cần chuẩn bị gì trước khi  
bước vào ngành công nghiệp  
thời trang?

Trước kia, tôi muốn làm đại lý cho một thương hiệu thời 
trang và mở cửa hàng tại trung tâm mua sắm. Tôi đã 

khảo sát một số thương hiệu, chiết khấu khoảng 55-61% 
kèm thuế, tỷ lệ đổi hàng cao nhất là 30% và trung tâm mua 
sắm khấu trừ khoảng 20%. Tôi phải trả lương cho nhân viên 
bán hàng cùng hóa đơn tiền nước và điện, đó có vẻ không 
phải là một mức giá tốt, nhưng ở bên ngoài thì không có 
cửa hàng nào phù hợp... Một số người nói rằng nếu lựa chọn 
một thương hiệu nhượng quyền và mở cửa hàng ở trung 
tâm thương mại, ít nhất tôi sẽ không bị lỗ.

Tôi nhận thấy một chiếc váy mùa hè có giá 180-350 
tệ và một chiếc áo phông giá 100-200 tệ thì dễ bán hơn. 
Tuy nhiên, giá thành của các nhãn hàng cao cấp đều cao 
hơn mức này, vượt quá khả năng tiêu dùng của số đông. 
Nếu mở cửa hàng ở trung tâm thương mại, tôi không biết 
thương hiệu nào mới là tốt.

Đây là một thành phố nhỏ, mức tiêu dùng không cao, 
hầu hết công chức được trả lương trong khoảng 2.500 tệ. 
Nếu mở một cửa hàng trên đường phố, nên tự mình lấy 
hàng rồi dán nhãn hiệu lên.
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Ý tưởng ban đầu của tôi là tìm một cửa hàng, tự nhập 
hàng, dán mác của cửa hàng mình, sau đó bán theo mô 
hình hàng hiệu. Tôi thậm chí đã viết một kế hoạch, từ việc 
giảm giá như thế nào, quảng cáo thời gian đầu ra sao, 
cho đến cách đào tạo nhân viên cửa hàng… Nhưng sau 
khi tìm kiếm vài tháng, tôi không thể tìm được cửa hàng 
nào phù hợp.

Ở chỗ chúng tôi, có những cửa hàng tương đối tốt, 
khoảng 20 m2, chi phí mua lại mặt bằng là hơn 80.000 tệ. 
Có một cửa hàng hơi xa, 60 m2, phí mặt bằng 60.000 tệ. 
Những cửa hàng ở khu vực ít người qua lại thường chưa kịp 
gây dựng xong đã phá sản. Những cửa hàng này thường 
nằm ở cuối con phố sầm uất nhưng hầu hết mọi người 
không đi vào đến tận đó. Gần đây, khu vực này được giải 
toả để xây một trung tâm mua sắm lớn trong 3 năm tới, và 
khi được đưa vào sử dụng, người qua lại sẽ đông hơn. Đến 
lúc đó, tiền thuê nhà, tiền chuyển nhượng… sẽ nằm ở tầm 
giá khác, nhưng nếu bây giờ đầu tư thì phải đợi 3 năm sau 
mới kiếm được tiền.

Việc kinh doanh thời trang được cho là có lợi nhuận 
khổng lồ, nhưng những ai là người kiếm được tiền? Gần đây, 
tôi đến thăm một số nơi và hỏi rất nhiều người trong ngành 
kinh doanh thời trang. Tất cả họ đều nói giống nhau: “Đừng 
làm thời trang, mệt mỏi, không kiếm được tiền, thậm chí còn 
lo sốt vó vào mùa thấp điểm!” Vậy có phải lợi nhuận khổng 
lồ của thời trang chủ yếu được tích lũy trong khâu lưu thông 
trung gian? Nhà bán lẻ cuối cùng phải chịu rủi ro cao nhất?

Nếu muốn kiếm tiền từ việc bán quần áo, bạn có thể 
bán hàng phổ thông, dán mác cho chúng, sau đó tìm một 
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đầu ra tốt, lợi nhuận có thể được tăng lên nhiều lần. Nếu 
bạn muốn kinh doanh thời trang thương hiệu, tốt nhất là 
làm đại lý cấp tỉnh, kiếm tiền bằng cách phát triển các cửa 
hàng nhượng quyền thương hiệu trong khu vực.

Thực ra, cái mà tôi lo lắng không phải là không có đủ 
thời gian chuẩn bị cho việc mở cửa hàng mà là chọn hướng 
đi không chuẩn.

Trên đây là những điều cô Dương ở thành phố An 
Khánh, tỉnh An Huy, nói khi trao đổi với tôi, có thể được 
gọi là điển hình. Những ý tưởng và vấn đề mà cô gặp phải 
rất phổ biến và mang tính đại diện, đến giờ vẫn là điều mà 
những người mới bước chân vào ngành công nghiệp thời 
trang phải trải qua và đối mặt:

•	 Khi làm đại lý thì không biết nên làm cho thương 
hiệu nào, khi bán hàng phổ thông thì không tìm 
được mặt bằng phù hợp.

•	 Những cửa hàng đắc địa không chỉ có giá thuê và 
mua đắt đỏ, mà còn không dễ kiếm; các cửa hàng 
bình thường sợ không đủ lượng người qua lại.

•	 Mức thuê tại những nơi mới phát triển thì thấp nhưng 
sợ rằng sẽ không thể phát triển trong một vài năm, 
chờ không được, lỗ không chịu nổi, rủi ro cao.

•	 Ngành thời trang rốt cuộc có phải là ngành có 
thể làm giàu nhanh không? Có thể kiếm được tiền 
không? Làm thế nào mới kiếm được tiền?

Cô Dương rất muốn kinh doanh thời trang và rất chú 
tâm đi tư vấn, khảo sát, suy nghĩ và phân tích, thậm chí 
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đã viết ra cả một kế hoạch kinh doanh, điều này thật đáng 
khen ngợi. Có rất nhiều trở ngại khi bước vào thị trường thời 
trang và cô nhận ra rằng “hướng đi quan trọng hơn việc 
kiếm tiền”. Quả là không dễ để nhận ra được điều này.

Không thể phủ nhận rằng một số người kinh doanh 
thời trang vì sở thích chứ không phải để kiếm tiền. Một số 
người không có gì để làm, muốn kinh doanh, sau khi cân 
nhắc trong nhiều ngành đã chọn ngành thời trang vì chi phí 
đầu vào thấp. Một số người vội vàng hoặc không có hiểu 
biết gì về ngành nhưng cũng bước chân vào ngành thời 
trang, họ muốn cứ bắt tay vào kinh doanh và thường thỏa 
hiệp với một số điều kiện. 

Ví dụ, nếu không có cửa hàng ở vị trí đắc địa thì vị trí 
kém một chút cũng được; không cần phải đến một nơi đã 
trở thành một khu chợ sầm uất, chỉ cần chọn nơi ở gần nhà 
và thuận tiện để quản lý là được; có thể bán bất cứ thứ gì 
miễn là thuận tiện để lấy hàng; chỉ kinh doanh thời trang nữ 
chất lượng cao, giá nhập hàng đắt hơn một chút cũng được; 
cứ làm đã rồi tính sau, gặp vấn đề gì sẽ giải quyết sau...

Trong khi đó, tôi cũng đã gặp những người thực sự 
muốn gây dựng sự nghiệp với kinh doanh thời trang, muốn 
kiếm tiền và cũng đang tìm cách tham gia vào ngành thời 
trang. Tuy nhiên, một số người trong số họ chưa bao giờ 
đi ra ngoài để tìm hiểu thị trường. Có lẽ không phải là họ 
không muốn tìm hiểu mà bởi họ không biết bắt đầu từ đâu.

Một số người cũng nói thẳng rằng họ không muốn mất 
công mất sức đi tìm hiểu, khảo sát thị trường, cũng không 
muốn dành thời gian đọc tài liệu, rồi xin tôi chỉ luôn cách 
làm. Nếu gặp một người như vậy, tôi sẽ chẳng ngần ngại 
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mà nói rằng tốt hơn hết là không nên làm việc này vì anh ấy 
quá vô trách nhiệm với công việc mà mình sắp làm.

Những người muốn biết thêm về ngành công nghiệp 
thời trang, bất kể động cơ và lý do của họ là gì, thường 
quan tâm đến những điều sau đây:

•	 Kinh doanh thời trang có kiếm được tiền không?

•	 Bây giờ có phải là thời điểm thích hợp để tham gia 
vào ngành công nghiệp thời trang không?

•	 Nên mở cửa hàng trên sàn thương mại điện tử hay 
mở cửa hàng truyền thống?

•	 Thương mại điện tử đang phát triển nhanh 
chóng, có tương lai nào cho các cửa hàng truyền 
thống không?

•	 Taobao và Tmall ngày càng trở nên khó kinh 
doanh, có cơ hội nào cho người mới kinh doanh 
thương mại điện tử không?

•	 Có thể kinh doanh tốt trên mạng xã hội hay không?

•	 Kinh doanh không cửa hàng và kinh doanh đa 
kênh là gì?

•	 Thế nào là 020?

•	 Bán buôn hay bán lẻ thì tốt hơn?

•	 Bán hàng hiệu hay bán hàng thường tốt hơn?

•	 Bán thời trang trẻ em hay thời trang nữ thì tốt hơn?

•	 Đâu là nơi rẻ nhất để nhập hàng?


