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Xác suất thất bại khi khởi nghiệp là bao nhiêu?

Mỗi ngày trên thế giới có vô số công ty mới được thành lập, vô số người

mới bước chân vào con đường khởi nghiệp, nhưng tốc độ phát triển nhanh chóng

cũng đồng nghĩa với tốc độ lụi tàn nhanh chóng. Tuổi thọ trung bình của hầu hết

các doanh nghiệp không quá ba năm. Tỷ lệ thất bại khi khởi nghiệp lần đầu tiên

của các nhà khởi nghiệp là 95%, và tỷ lệ thất bại khi khởi nghiệp lần thứ hai vẫn ở

mức trên 80%.

Với tỷ lệ thất bại cao như vậy, tại sao vẫn có nhiều người muốn khởi

nghiệp? Bởi vì chỉ có khởi nghiệp mới có khả năng đạt đến bờ bến của tự do tài

chính. Khảo sát cho thấy, chỉ có 3% số người chưa bao giờ nghĩ đến việc khởi

nghiệp. Một mặt là lượng lớn các nhà khởi nghiệp gia nhập thị trường, mặt khác là

tỷ lệ thất bại cao ngất ngưởng, vậy liệu có phương pháp nào để nâng cao tỷ lệ

thành công khi khởi nghiệp hay không?

Hãy nhớ rằng, khởi nghiệp là một môn khoa học, không phải là mua vé

số trúng độc đắc!

Chỉ có nắm vững phương pháp luận khoa học kinh doanh một cách hệ thống

mới có thể nâng cao tỷ lệ thành công. Đồng thời, tận dụng internet di động, tư duy

khởi nghiệp với tài sản nhẹ, quy mô nhỏ, rủi ro thấp mới có thể giảm đáng kể rủi ro

thất bại.

1. Ai phù hợp để khởi nghiệp? Ai không phù hợp để
khởi nghiệp?

Trước tiên, chúng ta hãy bắt đầu với điều đầu tiên, hôm nay chúng ta tạm

thời không bàn đến những yếu tố như năng lực, tố chất tổng hợp, kinh nghiệm, vì

những điều này sẽ được đề cập sau. Chỉ xét riêng về đặc điểm của một người, tôi

cho rằng chỉ có hai loại người phù hợp để khởi nghiệp.

Loại thứ nhất là đơn giản và trần trụi nhất, đó là những người khao

khát làm giàu, kiếm được nhiều tiền. Đây là động lực cơ bản để đa số các nhà

khởi nghiệp bước chân vào con đường khởi nghiệp, thông qua việc kiếm được

nhiều tiền hơn để thỏa mãn ham muốn vật chất mãnh liệt của bản thân, hoặc thông

qua việc kiếm được nhiều tiền hơn để thay đổi hoàn toàn vận mệnh của bản thân và

gia đình. Đây là một trong những động lực lâu đời nhất để con người không ngừng

phấn đấu và tiến bộ, không có gì phải xấu hổ, đây là một động lực rất tốt. Ở một
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mức độ nào đó, bạn thậm chí có thể cho rằng toàn bộ lịch sử thương mại của nhân

loại là một bộ lịch sử về những người nghèo cố gắng thay đổi số phận nghèo khó

của mình thông qua khởi nghiệp.

Vì vậy, việc muốn kiếm tiền, làm giàu không có gì là xấu, thực tế việc muốn

kiếm tiền là rất tốt. Khi con người có nhiều tiền tiêu không hết, họ có thể vui vẻ

trong một thời gian dài, cũng có thể chăm sóc tốt hơn cho gia đình và bạn bè, chăm

sóc những người cần giúp đỡ. Vì vậy, những người giàu thường có chỉ số hạnh

phúc cao hơn, trừ khi cuộc sống gia đình hoặc tình cảm cá nhân gặp vấn đề nghiêm

trọng (về vấn đề tình cảm, vui lòng tham khảo tài liệu “Tình cảm bí tịch” của

chúng tôi), nếu không, nói chung, chỉ số hạnh phúc của họ sẽ cao hơn. Đừng nghe

những tin đồn vớ vẩn, chẳng hạn như tiền không quan trọng.

Thu nhập hàng năm của một người một khi vượt qua ngưỡng trung lưu trở

lên, tiêu chuẩn của tầng lớp trung lưu là thu nhập hàng năm trên 500.000 tệ

(khoảng 68.500 USD ~ 1,65 tỷ VNĐ), có xe có nhà không vay nợ, có thể tự do sử

dụng tiền mặt trên 1,5 triệu tệ (khoảng 205.500 USD ~ 4,95 tỷ VNĐ), những người

này cảm thấy chỉ số hạnh phúc sẽ tăng lên đáng kể. Vì vậy, có tiền luôn là một điều

rất tốt. Khao khát kiếm được nhiều tiền, làm giàu là chìa khóa để các nhà khởi

nghiệp bước ra bước đầu tiên. Vì vậy, nếu bạn là người khao khát kiếm được nhiều

tiền, làm giàu, thì xin chúc mừng bạn, bạn phù hợp để khởi nghiệp.

Loại người thứ hai phù hợp để khởi nghiệp là những người không cam

chịu sự tầm thường, cần có được cảm giác thỏa mãn, thành tựu lớn hơn, đặc

biệt là thành tựu trong sự nghiệp. Khi chúng ta còn nhỏ, xung quanh chúng ta

luôn có một số người, có người sinh ra đã có hoài bão lớn lao, tất nhiên cũng có

người sinh ra đã thích khoác lác, luôn cảm thấy mình lớn lên sẽ là một nhân vật

quan trọng. Nếu có hoài bão lớn lao, cuối cùng lại không làm nên trò trống gì, mọi

người sẽ nói họ khoác lác. Nếu một đứa trẻ từ nhỏ đã thích khoác lác, sau này lại

thành công trong sự nghiệp, mọi người sẽ nói họ có hoài bão lớn lao. Vì vậy, về

bản chất, hai điều này không có gì khác biệt. Cả hai đều là những người thích

khoác lác, chỉ là một người đã thực hiện được, một người chưa thực hiện được mà

thôi.

Khi còn nhỏ, tỷ lệ những người thích khoác lác xung quanh chúng ta rõ ràng

cao hơn người trưởng thành. Điều này nói lên điều gì? Điều này cho thấy rằng hầu

hết mọi người trong quá trình trưởng thành bị đánh bại bởi đủ loại vấn đề thực tế,

nên đa số đều từ bỏ. Nhưng nếu bạn đã đến tuổi hai mươi, ba mươi, thậm chí lớn

hơn, đã trải qua đủ loại thử thách, vẫn không đánh mất những điều này, và vô cùng

bồn chồn, thỉnh thoảng vẫn muốn làm gì đó, muốn làm nên chuyện lớn, thì bạn là

người rất phù hợp để khởi nghiệp.

Vì vậy, nói một cách đơn giản, tôi cho rằng chỉ có hai loại người phù hợp để

khởi nghiệp, một loại là muốn làm giàu, loại thứ hai là muốn làm nên chuyện lớn,
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muốn thành công, cả hai loại này đều là tố chất cơ bản phù hợp để khởi nghiệp. Tất

nhiên, người hoàn hảo nhất, lý tưởng nhất là người kết hợp cả hai điểm này.

Sau khi nói về những người phù hợp để khởi nghiệp, hãy xem xét những

người không phù hợp để khởi nghiệp, tôi cho rằng có những loại sau:

Điểm thứ nhất: Bạn có phải là người đặc biệt sợ mệt mỏi, đặc biệt sợ

phiền phức không?

Người bình thường chúng ta đều sợ mệt mỏi, sợ phiền phức, thiếu kiên 

nhẫn, nhưng quan trọng là phải có chừng mực. Có một số người đặc biệt sợ mệt 

mỏi, đặc biệt sợ phiền phức. Ví dụ, bạn cùng họ làm việc, họ không thể làm thêm 

giờ vào buổi tối, làm việc luôn trì hoãn, luôn lỡ dở hoặc cản trở tiến độ, những 

người này thường không phù hợp để khởi nghiệp.

Trong đại đa số trường hợp, bạn phải hiểu rằng khởi nghiệp chắc chắn là

một việc đặc biệt vất vả, đặc biệt mệt mỏi, đặc biệt phiền phức. Nếu bạn là người

sợ mệt mỏi, sợ phiền phức, không nên khởi nghiệp, trước khi khởi nghiệp nhất

định phải suy nghĩ cho kỹ. Giống như Lôi Quân (CEO Xiaomi Inc) đã từng nói:

“Khởi nghiệp không phải là việc con người làm, 365 ngày x 24 giờ, mọi lúc mọi

nơi đều phải giải quyết vấn đề.”

Điểm thứ hai: Ngành nghề đó có phải là ngành bạn yêu thích hay

không, có thể mang lại cho bạn niềm đam mê khởi nghiệp hay không?

Điểm này cực kỳ quan trọng! Nếu đó là việc bạn yêu thích, bạn càng làm,

tâm hồn bạn càng được tận hưởng, người khác bỏ cuộc sau ba năm, bạn kiên trì

bốn năm, năm năm, có thể bạn sẽ thành công. Vì vậy, cảm giác hạnh phúc và mãn

nguyện trong quá trình này là rất quan trọng, bạn đừng chỉ nghĩ đến việc khởi

nghiệp thành công mới có cảm giác hạnh phúc, nếu dự án khởi nghiệp của bạn là

điều bạn yêu thích, thì toàn bộ quá trình khởi nghiệp đều là hạnh phúc, tất nhiên

cuối cùng có thành tựu thì sẽ càng hạnh phúc hơn, nhận thức này rất quan trọng.

Ví dụ, có một số ngành phải mất năm, sáu năm hoặc bảy, tám năm mới có

thành quả, nếu việc bạn đang làm không phải là điều bạn yêu thích, mà chỉ vì phần

thưởng đó mà cắn răng kiên trì, thì sự thật là rất ít người có thể kiên trì chờ đợi

phần thưởng không xác định sau nhiều năm! Vì vậy, nhất định phải suy nghĩ cho

kỹ, đặc biệt là đối với những người khởi nghiệp trên 35 tuổi, tuổi tác đã không còn

nhỏ, bạn càng cần phải suy nghĩ cho kỹ, bởi vì con người rất khó dành nhiều tâm

sức cho những việc mình không thích, kiên nhẫn làm việc trong nhiều năm.

Ngoài ra, những người làm việc không có chủ nghĩa lâu dài, dễ dàng bỏ

cuộc, thì không phù hợp để khởi nghiệp, bạn nhất định phải hiểu rằng, hầu hết tất

cả các công ty khởi nghiệp đều là cuộc trường chinh vạn dặm, đừng chỉ nhìn chằm

chằm vào hai trường hợp đặc biệt làm giàu nhanh chóng trong thời gian ngắn. Đại
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đa số các doanh nghiệp, bao gồm cả những doanh nghiệp siêu lớn, chặng đường đã

đi qua cũng đều là cuộc trường chinh vạn dặm.

Vì vậy, cho dù bạn chọn khởi nghiệp dự án gì, nhất định phải chuẩn bị tâm

lý, ngay từ ngày đầu tiên đã phải biết rằng đây là một cuộc trường chinh vạn dặm.

Với sự chuẩn bị tư tưởng như vậy để làm việc chính là chủ nghĩa lâu dài, ví dụ như

một việc, cứ làm cả đời, những người như vậy làm bất cứ việc gì cũng có thể thành

công. Nếu những người mới làm được hai năm đã hết nhiệt huyết thì không phù

hợp để khởi nghiệp.

Điểm thứ ba: Những người có khả năng chịu áp lực kém tuyệt đối

không nên khởi nghiệp

Điều này đặc biệt quan trọng! Ví dụ như tinh thần mạo hiểm, ý chí, sức chịu

đựng, cũng như độ nhạy bén trong kinh doanh, có quan hệ hay không, EQ cao hay

thấp, có sẵn lòng chia sẻ tiền bạc với anh em hay không, cuối cùng là khả năng tự

nhận thức và phản tỉnh một cách tỉnh táo... những điều này đối với các nhà khởi

nghiệp mà nói, là những điều kiện cơ bản cần phải có. Tất nhiên, chỉ cần bạn có

khát khao mãnh liệt, đấu chí cao ngút trời, nhiều kỹ năng trong số những điều kiện

này đều có thể học hỏi và nắm vững trong quá trình khởi nghiệp của bạn.

Nhưng có một điều mà hầu hết mọi người rất khó cải thiện thông qua rèn

luyện sau này, đó là những người sinh ra đã có khả năng chịu đựng tâm lý kém,

những người này chắc chắn không phù hợp để khởi nghiệp. Áp lực và nỗi sợ hãi

mà bạn phải chịu đựng trong quá trình khởi nghiệp là vượt quá sức tưởng tượng

của bạn, nó sẽ khiến hầu hết những người có khả năng chịu áp lực bình thường

phải sụp đổ. Vì vậy, nhất định phải là những người có khả năng chịu áp lực tốt hơn

người bình thường mới phù hợp để khởi nghiệp. Ví dụ như Lưu Cường Đông bạc

tóc sau một đêm, Jack Ma bị vô số người mắng là kẻ lừa đảo, Vương Kiến Lâm bị

kiện 220 lần trong năm đầu tiên khởi nghiệp. Bạn hãy thử nghĩ xem, hầu hết những

người bình thường, đã sớm sụp đổ và từ bỏ, thậm chí không chịu đựng nổi mà phải

tự sát, bạn có biết không, rất nhiều bệnh viện tâm thần đều có rất nhiều ông chủ

đang điều trị.

Vì vậy, bản chất của khởi nghiệp thực ra cũng giống như việc đánh chiếm

giang sơn, ngoài việc không bị tru di tam tộc sau khi thất bại, tất cả mọi thứ khác

đều tàn khốc như nhau, áp lực của khởi nghiệp giống như bạn đang lái một chiếc

máy bay gặp sự cố sắp rơi, bạn phải bình tĩnh và sửa chữa nó trước khi máy bay va

chạm với mặt đất và phát nổ, và bay trở lại độ cao 10.000 mét, nếu khả năng chịu

đựng tâm lý của bạn không tốt, khuyên bạn đừng nên dễ dàng khởi nghiệp.

Ngoài ra, bạn đã do dự và băn khoăn rất lâu về việc có nên khởi nghiệp hay

không, trong trường hợp này, hầu hết là không phù hợp để khởi nghiệp. Ví dụ như

anh trai tôi, anh ấy đã nói trong 10 năm rằng muốn khởi nghiệp, nhưng đến nay

vẫn chưa bắt đầu. Nói chung, những người cảm thấy phấn khích và khó kiềm chế
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khi nghĩ đến việc khởi nghiệp thì phù hợp hơn để khởi nghiệp, ngay cả khi họ do

dự, thì cũng là do dự về việc lựa chọn dự án cụ thể hoặc cách thức thực hiện

phương án cụ thể, chứ không phải do dự về việc có nên khởi nghiệp hay không,

đây là sự khác biệt về bản chất. Vì vậy, nếu bạn không cảm thấy phấn khích về

việc khởi nghiệp, mà luôn do dự và băn khoăn, thì hầu hết là không phù hợp để

khởi nghiệp, có lẽ phù hợp với việc khởi nghiệp cùng một người anh cả, hoặc khởi

nghiệp cùng một nền tảng, nhưng không phù hợp để tự mình khởi nghiệp.

2. Làm thế nào để đánh giá một doanh nghiệp có thể
phát triển lớn hay không?

Ba yếu tố cốt lõi để đánh giá tiềm năng phát triển của một doanh

nghiệp:

Thứ nhất: Quy mô thị trường

Yếu tố đầu tiên cần xem xét là quy mô tổng thể của ngành mà bạn tham gia.

Điều này vô cùng quan trọng, ảnh hưởng lớn đến việc liệu bạn có thể trở thành một

công ty nhỏ thành công, một công ty vừa thành công hay một công ty lớn thành

công. Nói một cách đơn giản, quy mô thị trường chính là kích thước cuối cùng của

chiếc bánh. Chiếc bánh đủ lớn mới có khả năng cho phép nhiều người tham gia,

càng nhiều người tham gia, bạn mới có khả năng kiếm được nhiều tiền hơn.

Ví dụ ở Trung Quốc, ngành công nghiệp điện thoại di động có quy mô hàng

nghìn tỷ NDT mỗi năm, với doanh số bán hàng năm khoảng 500 triệu chiếc. Quy

mô của ngành này có phải là rất lớn không? Hãy xem xét một dự án khác, chẳng

hạn như máy lọc không khí. Doanh số bán hàng năm của máy lọc không khí trên

toàn Trung Quốc năm ngoái là 6-7 triệu chiếc, trong khi doanh số bán hàng năm

của điện thoại di động là khoảng 500 triệu chiếc. Vì vậy, chúng ta hiểu rằng, giả sử

tất cả các điều kiện khởi nghiệp khác đều giống nhau, về nguyên tắc, chúng ta chắc

chắn nên chọn ngành lớn hơn để tham gia, vì điều này quyết định việc bạn đầu tư

cùng một khoảng thời gian 3 năm, 5 năm, 10 năm sau đó, sẽ thu về lợi nhuận 10

điểm, 5 điểm hay 1 điểm. Điều này được quyết định bởi quy mô thị trường, chứ

không phải bởi năng lực của đội ngũ của bạn.

Trước đây, tôi đã làm tư vấn và đào tạo bất động sản trong nhiều năm.

Ngành đào tạo bất động sản đạt hiệu quả tốt nhất là 20 triệu NDT (khoảng 66 tỷ

VNĐ) doanh thu mỗi năm, đây đã là giới hạn. Đây cũng là lý do cốt lõi tại sao tôi

muốn nâng cấp để đào tạo cho các nhà khởi nghiệp trong mọi ngành nghề. Các tổ

chức đào tạo cho chủ doanh nghiệp trong mọi ngành nghề có công ty niêm yết trên

sàn chứng khoán, có công ty có doanh thu hàng năm có thể đạt 1,4 tỷ NDT

(khoảng 4,62 nghìn tỷ VNĐ), lý do là quy mô thị trường đủ lớn. Ví dụ, thị trường
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khởi nghiệp ước tính có 300 triệu cá nhân khởi nghiệp, trung bình mỗi người chi

tiêu 10 NDT là thị trường 3 tỷ NDT, chi tiêu 100 NDT là thị trường 30 tỷ NDT, chi

tiêu 1.000 NDT là thị trường 300 tỷ NDT, chi tiêu 10.000 NDT là thị trường 3

nghìn tỷ NDT (khoảng 9,914 triệu tỷ VNĐ). Hãy nhớ rằng, khởi nghiệp luôn luôn

là quy mô thị trường quyết định kết quả cuối cùng, điều này không phụ thuộc vào ý

chí của con người. Đào tạo bất động sản, ngược lại, bị hạn chế, bởi vì số lượng

người làm việc trong ngành bất động sản so với số lượng người khởi nghiệp trong

tất cả các ngành nghề trên toàn quốc là rất nhỏ.

Ví dụ khác là hệ thống khóa học “Thương Chiến Dựa Trên Nhân Tính” của

chúng tôi, bao gồm bốn khía cạnh: Bản năng con người, tình cảm, kinh doanh và

sự thức tỉnh tâm linh. Nhóm khách hàng của chúng tôi là rất lớn, bởi vì Trung

Quốc có 300 triệu người khởi nghiệp. Mặc dù con số này rất lớn, nhưng xét cho

cùng, Trung Quốc có 1,4 tỷ dân. Nếu chỉ nói về kinh doanh, nhóm đối tượng của

chúng tôi sẽ bị giới hạn ở 300 triệu người khởi nghiệp, nhưng 1,4 tỷ người, ai cũng

cần học về mưu lược con người, nhìn thấu nhân tính để không bị lừa, để có thể

quản lý và sử dụng con người. Học chiến lược kinh doanh để tạo ra hệ thống kiếm

tiền dễ dàng, giải tỏa cuộc sống. Học bí thuật tình cảm để không bị tổn thương

trong tình yêu, trở thành bậc thầy tình trường. Học sự thức tỉnh tâm linh để thấu

hiểu sự thật của cuộc sống, thực sự đạt đến cảnh giới giàu sang khi nhập thế, viên

mãn khi xuất thế.

Cuộc sống là một hệ thống, giống như ngũ tạng lục phủ của con người, phải

tương tác với nhau thì con người mới khỏe mạnh. Việc học cũng vậy, phải học và

tu luyện bốn khía cạnh: bản chất con người, kinh doanh, tình cảm và thức tỉnh tâm

linh, cuộc sống mới thực sự thành công. Đây cũng là lý do tại sao vô số học viên

sẵn sàng học tập với chúng tôi suốt đời.

Khi bạn mới bắt đầu khởi nghiệp, đừng vận hành nhiều loại sản phẩm cùng

một lúc, hãy tập trung vào việc làm tốt một sản phẩm, phục vụ tốt một nhóm

người, giống như “Thương Chiến Dựa Trên Nhân Tính”, luôn luôn củng cố môn

học về nhân tính.

Khi bạn đã đạt đến vị trí hàng đầu trong một loại sản phẩm, hãy mở rộng

sang nhiều loại sản phẩm khác, nhưng hãy nhớ, nhất định phải làm nhiều loại sản

phẩm trong cùng ngành, đừng làm nhiều ngành nghề khác nhau. Nhiều loại sản

phẩm trong cùng ngành, giống như Gree có điều hòa, quạt, nồi cơm điện, tất cả các

loại sản phẩm đều xoay quanh ngành gia dụng, bao gồm cả các loại khóa học của

chúng tôi cũng đều xoay quanh giáo dục, xoay quanh các khóa học cho người khởi

nghiệp, gia đình, tình cảm và sự thức tỉnh tâm linh.

Nếu một người nói rằng anh ta đang làm giáo dục, đang làm bất động sản,

đang kinh doanh cửa hàng quần áo, đang mở nhà hàng, thì về cơ bản sẽ thất bại.

Trừ khi anh ta đã là một tập đoàn như Lý Gia Thành, Jack Ma, Mã Hóa Đằng.
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Thứ hai: Lựa chọn thời điểm gia nhập

Chúng ta thường nói, đi trước một bước là pháo hôi, đi trước nửa bước là

người tiên phong!

Nhất định phải hiểu rõ thời điểm bạn tham gia vào ngành này. Hiện tại, tham

gia vào ngành này là giai đoạn tăng trưởng cao? Hay là giai đoạn tăng trưởng

chậm? Hay là giai đoạn cơ bản không tăng trưởng, thậm chí là ngành công nghiệp

hoàng hôn đang bắt đầu suy thoái?

Sau khi nghiên cứu kỹ lưỡng, bạn quyết định có nên tham gia vào ngành này

hay không, hay là có nên chọn dự án này hay không? Điều này rất quan trọng, nó

quyết định việc bạn đầu tư tương tự sẽ thu về lợi nhuận 10 điểm, 5 điểm hay 1

điểm. Ví dụ, ngành môi giới bất động sản, tham gia cách đây 10 năm và tham gia

bây giờ, sự khác biệt là rất lớn. Cách đây 10 năm là thời kỳ kiếm tiền dễ dàng, bây

giờ là thời kỳ khó khăn.

Bất kỳ ngành nào cũng đều có ba giai đoạn: Giai đoạn siêu lợi nhuận, giai

đoạn lợi nhuận thấp và giai đoạn không có lợi nhuận. Mạnh Tử nói “Thiên thời,

địa lợi, nhân hòa”, thiên thời luôn đứng ở vị trí đầu tiên, thuận theo xu thế mới là

cao thủ. Vì vậy, bạn chỉ cần nhìn vào tỷ suất lợi nhuận của một ngành là biết nó

đang ở giai đoạn nào.

Ở đây, tôi muốn chia sẻ với các bạn hai điểm quan trọng.

Điểm thứ nhất: “Giá cả có thể so sánh” và “Giá cả không thể so sánh”

nghĩa là gì? Trên thực tế, yếu tố đầu tiên quyết định lợi nhuận chính là giá cả của

sản phẩm. Tại sao ngày nay kinh doanh lại khó kiếm tiền? Lý do cốt lõi là vì có

quá nhiều sản phẩm, cả online và offline đều có rất nhiều sản phẩm, khách hàng

mua sản phẩm sẽ so sánh giá ở khắp mọi nơi, vì vậy các doanh nghiệp rơi vào cuộc

chiến giá cả khốc liệt. Một chiếc cốc, một ấm trà, giá cả cơ bản đều minh bạch, bạn

rẻ, có người rẻ hơn bạn, khách hàng so sánh tự nhiên sẽ chọn người khác.

Trước đây, tại sao kinh doanh lại dễ kiếm tiền? Bởi vì trước đây không có

internet, thông tin bị hạn chế, khách hàng mua đồ không thể so sánh giá, về cơ bản

các doanh nghiệp tự ý định giá, vì vậy lợi nhuận cao. Vậy làm thế nào để giải

quyết vấn đề này trong thời đại ngày nay? Yếu tố cốt lõi là phải biến “Giá cả có

thể so sánh” thành “Giá cả không thể so sánh”, tạo ra tính độc đáo cho sản phẩm.

Ví dụ, dịch vụ của Haidilao là độc đáo, giá cả lẩu về cơ bản là minh bạch, nhưng

giá cả dịch vụ là không thể đo lường được, vì không có nhà hàng lẩu nào có dịch

vụ tốt như họ, vì vậy giá lẩu của họ cao, khách hàng cũng có thể chấp nhận, vì họ

không bán lẩu, họ bán dịch vụ.

Một ví dụ khác là ngành giáo dục cũng vậy, giá cả của khóa học có thể có

tính so sánh, nhưng nếu nói là khóa học do giáo viên nào đó giảng dạy, thì việc

định giá sẽ không còn tính so sánh, vì bạn không thể tìm thấy một người nào khác
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giống hệt người giáo viên giảng dạy khóa học đó, vì vậy giá cả có thể được định

tùy ý.

Điều này giống như bạn tải bài hát của Châu Kiệt Luân trên điện thoại, giá

cả tải xuống một bài hát có tính so sánh, xem nền tảng nào rẻ hơn thì tải xuống trên

nền tảng đó. Nhưng nếu Châu Kiệt Luân đích thân trò chuyện video với bạn, đích

thân hát một bài hát cho bạn nghe, bạn hãy cho tôi biết bài hát này bán bao nhiêu

tiền, anh ấy định giá bao nhiêu bạn cũng sẽ thấy hợp lý, bởi vì sản phẩm này có

tính độc đáo.

Vì vậy, nhất định phải thêm một lớp giá trị độc đáo mà chỉ bạn có vào sản

phẩm thực tế có thể so sánh giá trên thị trường của bạn. Ví dụ, lẩu Banu nói rằng

dạ dày bò của họ là duy nhất sử dụng 12 quy trình, cộng với công nghệ làm trắng

bằng đu đủ, họ có thể định giá cao. Ví dụ khác, họ nói rằng thịt cừu của họ được cử

người đến Nội Mông, chọn cừu non dưới 2 tuổi, như vậy cũng có thể định giá cao,

vì có tính độc đáo.

Điểm thứ hai: Quyết định mức độ lợi nhuận cao hay thấp là chi phí cao hay

thấp. Ở đây, tôi muốn chia sẻ hai khái niệm, đó là “Chi phí biên tăng dần” và “Chi

phí biên giảm dần”. Nghĩa là gì? Mở cửa hàng thực tế là kinh doanh có chi phí

biên tăng dần. Tất cả các loại hình kinh doanh có chi phí biên tăng dần đều không

kiếm được nhiều tiền, lý do là trong thời đại ngày nay, tiền thuê nhà, nhân công,

các chi phí khác đều tăng theo cấp số nhân so với trước đây. Bạn mở một cửa hàng

sử dụng 5 nhân viên, chỉ có thể phục vụ 100 khách hàng mỗi ngày, kiếm được

1.000 NDT (khoảng 3,3 triệu VNĐ) mỗi ngày. Vậy nếu bạn muốn phục vụ 10.000

người mỗi ngày, kiếm được 100.000 NDT (khoảng 333,5 triệu VNĐ) mỗi ngày, thì

bạn cần mở 100 cửa hàng, sử dụng 500 nhân viên, chi phí của bạn sẽ tăng lên rất

nhiều. Trong trường hợp cửa hàng gặp rủi ro nào đó, chẳng hạn như dịch bệnh,

kinh doanh sụt giảm, trong khi chi phí thuê mặt bằng và nhân công rất lớn, bạn sẽ

ngay lập tức bị lỗ thậm chí nợ nần. Trên thực tế, mở nhà máy, mở quán karaoke,

v.v., đều theo logic này.

Về cơ bản, những ông chủ trong các ngành này, rất nhiều người đang làm

việc cho chủ nhà, cho công ty trang trí, cho nhân viên, bản thân họ không kiếm

được bao nhiêu tiền! Vậy phải làm sao? Phải làm kinh doanh có chi phí biên giảm

dần, ví dụ như ngành internet. Lấy khóa học online của chúng tôi làm ví dụ, chúng

tôi cho 100 người, 1.000 người, 10.000 người hay 100.000 người nghe giảng, chi

phí của chúng tôi hầu như không thay đổi.

Ví dụ khác là McDonald's, Highlands coffee, Mixue, Starbucks, v.v., những

công ty làm theo mô hình nhượng quyền thương mại này cũng có chi phí biên giảm

dần. Mở bao nhiêu cửa hàng đều là bên nhận quyền chi tiền, tiền thuê nhà, nước,

điện, lương nhân viên đều là bên nhận quyền chi trả, vì vậy mở bao nhiêu cửa

hàng, công ty cũng không tăng chi phí. Ngược lại, công ty thu phí nhượng quyền
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cửa hàng, phí quản lý, phí đào tạo, phí mua hàng, v.v. Ngay cả khi có cửa hàng

thua lỗ, công ty vẫn kiếm được tiền.

Vì vậy, tham khảo hai điểm trên, bạn sẽ hiểu tại sao rất nhiều người khởi

nghiệp đang khởi nghiệp một cách ngu ngốc mà không có kiến thức kinh doanh, đi

sai hướng, nỗ lực vô ích. Tất nhiên, những điều trên chỉ là để cung cấp cho bạn

một số gợi ý, nếu bạn muốn tìm hiểu chi tiết về cách định giá khác biệt và cách

thuê ngoài chi phí, cách đạt được lợi nhuận cao, bạn có thể tìm kiếm “khóa học ba

ngày hai đêm” của chúng tôi để học tập chuyên sâu.

Thứ ba: Mức độ nhu cầu của khách hàng

Thấu hiểu nhu cầu bản năng của con người! Tiếp theo, chúng ta hãy xem xét

sức mua của khách hàng được xếp hạng như thế nào: “Thiếu nữ > Trẻ em > Phụ

nữ trẻ > Người già > Đàn ông”. Bạn chọn kinh doanh với ai, đó chính là định vị

khách hàng, đúng như câu nói “Định vị mới có thể định thiên hạ”.

Chúng ta hãy phân tích nhu cầu bản năng của con người từ góc độ khởi

nghiệp.

Nhu cầu của thiếu nữ là gì? Mỗi thiếu nữ đều muốn trở nên xinh đẹp hơn. Vì

vậy, bạn sẽ thấy các cửa hàng mỹ phẩm, bệnh viện thẩm mỹ, thẩm mỹ viện, v.v.

mọc lên khắp nơi, đồ trang sức, quần áo, túi xách, v.v. đẹp mắt cũng liên tục xuất

hiện. Tại sao họ lại chi tiêu nhiều như vậy? Bởi vì đối với thiếu nữ, việc trang điểm

bản thân cũng giống như đầu tư, xinh đẹp mới có cơ hội nhận được nhiều “vé

cơm” hơn từ đàn ông.

Nhu cầu của trẻ em là gì? Chưa nói đến nhu cầu của bản thân trẻ em, nhu

cầu của mỗi bậc cha mẹ đối với con cái là: Trở nên thông minh hơn! Vì vậy, các

loại lớp học thêm, lớp học phụ đạo, trại hè, v.v. dành cho trẻ em, ăn, mặc, ở, đi lại,

đã kiếm được rất nhiều tiền từ cha mẹ.

Nhu cầu của phụ nữ trẻ là gì? Sợ chồng ngoại tình. Vì vậy, các lớp yoga, lớp

học thiết kế hình thể, lớp học đào tạo EQ, thẩm mỹ viện cao cấp, v.v. đều mở rộng

cửa chào đón họ. Điều này cũng giải thích tại sao có nhiều người phát trực tiếp về

tình cảm trên các nền tảng công cộng như Douyin, Kuaishou, Weibo, v.v., và lượng

người xem trực tiếp đặc biệt cao, 99% là phụ nữ trung niên.

Nhu cầu của người già là gì? Sợ chết! Vì vậy các loại thực phẩm chức năng,

các loại thuốc tiên, những trò lừa đảo như vậy cũng thường xuyên xảy ra.

Nhu cầu của đàn ông là gì? Sợ nghèo. Một người đàn ông không có tiền,

sống còn không bằng chó lợn, bởi vì hầu hết các chi tiêu của “Thiếu nữ > Trẻ em

> Phụ nữ trẻ > Người già” ở trên đều cần đàn ông chi trả. Vì vậy, đàn ông, mỗi

ngày đều mơ ước mình kiếm được nhiều tiền, làm giàu, nếu không họ sẽ không bị

lừa đến khu vực miền Bắc Myanmar để bị cắt thận!
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Nhu cầu của con người rất đa dạng, bất kỳ công ty nào có thể đáp ứng nhu

cầu bản năng nhất của con người đều có thể trở thành một công ty xuất sắc. Người

khởi nghiệp nhất định phải học cách khai thác cơ hội trong các lĩnh vực ngách, bởi

vì luôn có một số nhu cầu của người dùng trong các lĩnh vực ngách chưa được đáp

ứng. Ngày nay, với sự phát triển mãnh mẽ của internet, bất kỳ nhu cầu nhỏ nào

được phóng đại đều sẽ là thị trường rộng lớn.

Hãy làm theo chiều dọc trước rồi mới đa dạng hóa, hãy làm tốt một định vị

trước rồi mới dần dần mở rộng sang tất cả các loại sản phẩm. Ví dụ, định vị cốt lõi

của “Thương Chiến Dựa Trên Nhân Tính” trên thị trường là một từ: Nhân tính, bởi

vì khách hàng không thể nhớ quá nhiều từ, càng đơn giản, càng rõ ràng, khách

hàng mới có thể ấn tượng sâu sắc. Gree có rất nhiều thiết bị điện, nhưng định vị cốt

lõi nhất là điều hòa. Ví dụ, Xiaomi cũng có rất nhiều sản phẩm, nhưng ấn tượng

sâu sắc nhất của khách hàng là điện thoại di động có hiệu năng cao với giá cả phải

chăng. Vì vậy, bạn nhất định phải làm tốt một điểm trong lĩnh vực ngách, một điểm

mà đối thủ cạnh tranh chưa giải quyết được, “một cây kim chọc thủng trời”.

Dự án bạn chọn, nỗi đau của người dùng càng lớn, ý muốn chi trả của người

dùng sẽ càng mạnh. Mọi người sẽ sẵn sàng chi trả cho những vấn đề đã xảy ra, bởi

vì nỗi đau lớn hơn. Vì vậy, tại sao các khóa học về tình cảm lại phổ biến? Lý do là

ngày nay có quá nhiều người ngoại tình trong hôn nhân, nỗi đau quá nghiêm trọng,

vì vậy ai cũng muốn giải quyết ngay lập tức.

Bạn yêu cầu một người khỏe mạnh chạy bộ mỗi ngày để duy trì sức khỏe là

điều khó khăn. Bạn yêu cầu một người bị ung thư, bạn nói với anh ta rằng chạy bộ

mỗi ngày có thể chữa khỏi ung thư, bạn có tin không, bạn chưa nói hết câu, anh ta

đã biến mất, chạy bộ rồi, haha. Đây chính là khả năng hành động của người dùng

trước những nỗi đau khác nhau.

Thấu hiểu nhu cầu của khách hàng mới có thể đánh giá được mức độ nhu

cầu của khách hàng đối với sản phẩm, điều này cũng quyết định tốc độ chi trả của

khách hàng. BYD, Li Auto, NIO, Xpeng, GAC Aion, v.v., những thương hiệu xe

năng lượng mới của Trung Quốc này, lý do tại sao chúng lại phổ biến trong hai

năm qua là vì chúng là những chiếc xe chạy điện, giải quyết được nỗi đau của

khách hàng về chi phí sử dụng xe chạy xăng quá cao.

Hãy nhớ rằng, nỗi đau của người dùng chính là cơ hội kiếm tiền. Vì vậy, tiền

đề của việc kiếm tiền nhất định là phải ngâm mình lâu dài trong một ngành, tìm

hiểu lâu dài về sản phẩm của đối thủ cạnh tranh, tìm hiểu nhu cầu của khách hàng,

mới có thể thực sự tìm thấy nỗi đau của người dùng mà đối thủ cạnh tranh chưa

giải quyết được, đó chính là cơ hội kinh doanh.
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