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G I Ớ I T H I Ệ U
NỀN KINH TẾ TUỘT DỐC Ư?
ĐÓ LÀ MỘT TIN TỐT LÀNH!
Tôi yêu khủng hoảng kinh tế.
Khách hàng của tôi cũng vậy.
Và sau khi đọc xong quyển sách này, bạn cũng sẽ giống như tôi.
Với những tổn thất mà nó gây ra, khủng hoảng kinh tế – như đợt gần nhất chúng ta trải qua – giúp chúng ta phát hiện vô số cơ hội tăng trưởng, còn nhiều hơn so với thời kỳ thịnh vượng. Và đó là lý do tại sao tôi thích khủng hoảng kinh tế.
Trong giai đoạn kinh tế khó khăn, bạn có thể vượt qua đối thủ, làm chủ
sân chơi, đánh bại đối phương – bạn chọn cách nói nào cũng được. Điểm chính là bạn có thể chiến thắng dễ dàng – nếu bạn tìm ra lợi thế trong thời buổi khó khăn. Các đối thủ khác đều bỏ cuộc, và trước mặt bạn là đích đến. Trong khi người khác ngoái nhìn lại phía sau, bạn luôn nhìn về phía trước. Họ sợ hãi, còn bạn kiếm được cả gia tài. Đúng vậy, bạn nhìn thấy những cơ hội và thị trường bị bỏ quên, các mối giao thương và ý tưởng mà giữa thời thịnh vượng không ai nghĩ tới, và chắc chắn giữa lúc tài chính khó khăn như thế này, thì họ lại càng không.
Giải Pháp Đột Phá chứa đựng một lời cam kết đặc biệt. Lúc suôn sẻ, ai cũng có thể chỉ cho bạn phương pháp thành công. Nhưng tôi sẽ hướng dẫn bạn cách làm thế nào để thành công hơn bao giờ hết – khi tình hình tài chính quốc gia và thế giới thật ảm đạm.
G i ớ i T h i ệ u - N ề N K i N h T ế T u ộ T D ố c Ư ? Đ ó L à M ộ T T i N T ố T L à N h ! 7
www.toitaigioi.com
http://sach.tgm.vn
J A Y A B R A h A M
Khi tôi đang hoàn thiện quyển sách này, thị trường chứng khoán sụt giảm chưa từng thấy. Chỉ trong vòng một ngày, thị trường rớt hơn 700
điểm. Nhưng cũng trong cùng ngày đó, 100 cổ phiếu lên giá. Tại sao ngay lúc tin tức tồi tệ nhất, một số công ty lại có một năm kinh doanh thành công chưa từng có?
Vậy bạn có thể thành công như họ không?
Bạn hoàn toàn có thể, và với quyển sách này, tôi sẽ chỉ cho bạn chính xác bằng cách nào.
Đầu tiên, xin cho phép tôi được hỏi công ty của bạn có đang bế tắc hay không.
Một công ty đang “bế tắc”, dù đó là công ty mới khởi nghiệp hay được Fortune bầu chọn trong top 500, là một công ty được dự đoán là không tăng trưởng mỗi năm, mỗi quý, mỗi ngày. Nếu bạn đang bị thị trường điều khiển, thì khi thị trường cạn kiệt, công ty bạn cũng trở nên kiệt quệ, bởi bạn không thể nắm giữ vận mệnh của mình. Khi thị trường ổn định, một công ty bế tắc thậm chí còn không nhận ra là họ đang trong tình trạng bế tắc!
Hãy tưởng tượng một công ty kiếm được 100.000 đô trong năm trước và 110.000 đô trong năm nay. CEO (Tổng giám đốc) có thể nói rằng công ty mình làm ăn phát đạt, nhưng thực tế, có thể là do thị trường tăng trưởng
– chứ hoàn toàn không phải nhờ vào bất kỳ chiến lược chủ động nào từ
phía CEO. Trong những trường hợp như vậy, khi thị trường xuống dốc, nó sẽ nhấn chìm những công ty “bế tắc” dạng này. Và công ty đã từng kiếm được 110.000 đô nay chỉ kiếm được 70.000 đô. Hoặc ít hơn. Trong khi đó, đối thủ của họ (nhờ áp dụng những ý tưởng mà bạn sẽ tìm thấy trong quyển sách này) kiếm được 250.000 đô.
Vậy tại sao có quá nhiều công ty bế tắc và cứ mãi bế tắc? Bốn lý do chính khiến việc làm ăn trì trệ, theo kinh nghiệm của tôi, chính là: 1. Không đưa tư duy phát triển kinh doanh vào mọi mặt trong doanh nghiệp.
2. Không đánh giá, giám sát, so sánh hay đo lường kết quả kinh doanh.
3. Không có kế hoạch chiến lược tiếp thị chi tiết cùng những chỉ tiêu tăng trưởng cụ thể; và
8 G i Ả i P h Á P Đ ộ T P h Á
www.toitaigioi.com
http://sach.tgm.vn
d ị c h g i ả : T R Ầ N Đ Ă N G K h O A - u Ô N G X u  N V Y
4. Không biết cách đặt mục tiêu rõ ràng và phù hợp.
Những vấn đề này nổi cộm lên trong thời điểm kinh tế đi xuống. Vấn đề đầu tiên là doanh thu giảm sút vì điều kiện kinh doanh khó khăn. Thứ
hai, chính khái niệm “khủng hoảng” hay khó khăn khiến mọi người bị “tê liệt”. Họ cảm thấy sợ hãi. Họ không biết phải làm gì, nên họ thường không làm gì cả, hoặc cứ tiếp tục làm những việc không hiệu quả từ lúc đầu.
Tin tốt lành là đối thủ của bạn có thể chưa đọc quyển sách Giải Pháp Đột Phá này. Thực tế, trong thời buổi kinh tế khó khăn, đối thủ của bạn đang phải nỗ lực để giữ cho việc làm ăn khỏi chòng chành hoặc đã “chìm xuồng” mất rồi, chừa lại nhiều thị phần hơn cho bạn.
Mục tiêu của quyển sách này là hướng dẫn bạn cách tránh khỏi tình cảnh tương tự. Thật ra, tôi sẽ đi xa hơn một chút và giúp bạn chấp nhận khủng hoảng kinh tế, và làm thế nào để kiếm được lợi nhuận từ chính những khó khăn, trắc trở mà doanh nghiệp của bạn phải đương đầu, thậm chí từ những sai lầm của đối thủ. Một trong những sai lầm đó là đóng cửa và rút lui khi mọi việc trở nên khó khăn. Nhưng nếu bạn suy nghĩ chiến lược, biết điều hành công ty hoặc bộ phận mình phụ trách một cách khôn ngoan, biết cách phát triển và giữ chân các khách hàng lớn, biết đánh vào yếu điểm của đối thủ, bạn sẽ nhanh chóng nhận ra mình có thể gặt hái được nhiều thành quả hơn, thậm chí kiếm được nhiều tiền hơn thời kỳ
tăng trưởng.
Nếu công ty của bạn bế tắc, tôi sẽ giúp bạn thoát khỏi bế tắc. Và khi đọc xong Giải Pháp Đột Phá, bạn sẽ đối mặt với khủng hoảng kinh tế như
cách những doanh nhân thành đạt thường nói – “Chấp luôn!” Bạn có thể
không thích thời điểm khó khăn như lúc thịnh vượng, nhưng bạn sẽ tự tin rằng mình vẫn có thể kiếm ra tiền, cho dù nền kinh tế có ra sao hay đối thủ
của bạn đáng gờm đến mức nào. Bạn sẽ nhận ra những khả năng và cơ hội tưởng chừng như không hiện hữu trong quá khứ. Và bạn sẽ có những kế
hoạch hành động cực kỳ chi tiết để bứt phá. Bạn sẽ có tất cả những điều này trong khi các chuyên gia dự đoán tài chính thì đang run sợ.
Là một chủ doanh nghiệp hay chuyên gia, bạn không được phép sợ hãi khi nền kinh tế đi xuống hay gặp khủng hoảng. Lúc thị trường phát triển G i ớ i T h i ệ u - N ề N K i N h T ế T u ộ T D ố c Ư ? Đ ó L à M ộ T T i N T ố T L à N h ! 9
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tốt, hầu như ai cũng ngồi đợi cơ hội gõ cửa nhà mình. Dòng chảy kinh tế
cuốn mọi doanh nhân tiến về phía trước. Họ không nhất thiết phải giỏi mới biết làm ăn. Họ chẳng cần chiến lược. Họ không cần chứng tỏ ưu điểm vượt trội của mình đối với khách hàng. Họ thậm chí không cần nghĩ cách đẩy mạnh kinh doanh. Họ chỉ “lướt sóng” mà thôi. Ngay cả những kẻ bất tài cũng có thể đeo bám nền kinh tế tăng trưởng để đi lên.
Nhưng trong thời kỳ khủng hoảng, những người như vậy sẽ bị đào thải.
Sóng đã lặng, và họ không biết phải làm gì. Họ rút lui. Họ ù lì. Họ tốn thời gian vô ích vào những việc không hiệu quả từng làm trước đây, sự bất tài của họ không còn được che đậy bởi nền kinh tế sáng sủa nữa. Những công ty như vậy giống như con diều: khi lộng gió, nó có thể bay hàng giờ. Nhưng khi áp suất thay đổi không kiểm soát được, nó sẽ tiếp đất một cách thê thảm không ai dám nhìn.
Ngược lại, một số công ty rất có chiến lược trong thời điểm khó khăn.
Bằng cách áp dụng chiến lược tăng trưởng, những công ty này thu gom phần lớn khách hàng mới trong thị trường – những người chưa từng mua hàng của họ, hoặc trước đây chưa có nhu cầu về sản phẩm, dịch vụ mà họ
kinh doanh. Nhưng quan trọng hơn cả, những công ty có tư duy chiến lược có thể nắm giữ – hay “phỗng tay trên” một cách danh chính ngôn thuận lượng khách hàng nói trên – bởi 15% tới 20% khách hàng tiềm năng nhất đến từ đối thủ cạnh tranh.
Vậy, nếu bạn thu hút tất cả khách hàng mới trong thị trường và bạn đang nắm khoảng 15% - 20% khách hàng tốt nhất, tiềm năng nhất và thân thiết nhất từ nửa tá đối thủ của mình, thì bạn sẽ tăng gấp đôi – dù bạn có tin hay không, tăng gấp đôi – những gì bạn có thể đạt được. Vì vậy, ngay cả khi thị trường đang rơi tự do thì bạn vẫn có thể tăng trưởng 60%, 80%, 100% hay còn cao hơn nữa, trong khi mọi người xung quanh bạn đang lụn bại hoặc sụp đổ. Nếu bạn nghiêm túc tìm hiểu về những đề xuất giá trị, những lời chào mời khó cưỡng lại, và khái niệm ưu việt, cùng những phương pháp hiệu quả khác mà tôi sắp chia sẻ đây, thành công sẽ đến với bạn một cách rõ ràng và bất ngờ nhất.
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Trong mối tương quan này, hãy luôn nhớ rằng mọi công ty đều có những hệ số ảnh hưởng – còn gọi là yếu tố (eX) – thúc đẩy doanh số từ 20% - 50%
thậm chí cao hơn. Những yếu tố (eX) này có thể mang lại nguồn doanh thu khổng lồ nếu bạn nhận ra và tận dụng chúng. Chúng làm tăng khả năng khách hàng gọi điện đến công ty hoặc vào thăm trang web của bạn. Chúng giúp bạn bán hàng và thỏa thuận dễ dàng hơn. Chúng biến khách hàng vãng lai thành khách hàng thân thiết mua hàng mỗi quý, và biến khách hàng tiềm năng thành khách hàng thật sự. Những yếu tố này là những việc đơn giản đến bất ngờ mà bạn có thể áp dụng để có nhiều khách hàng hơn, bán được nhiều hơn, tăng lợi nhuận, tăng thị phần, thêm nhiều hướng mở
rộng và duy trì các mối quan hệ làm ăn. Nếu công ty của bạn có 50 yếu tố (eX) và chỉ cần bạn phát huy tác dụng của khoảng 10 yếu tố thôi, bạn không những sẽ tồn tại qua thời kinh tế khó khăn mà còn phát triển hơn bao giờ hết. W.Edwards Deming khám phá những yếu tố này trong môi trường sản xuất và dùng kiến thức này để mở rộng những tập đoàn khổng lồ. Tôi cũng có cách tiếp cận tương tự và áp dụng chúng vào một điều quan trọng hơn: quá trình tạo ra doanh thu cho doanh nghiệp của bạn.
Một lần nữa, mặc cho những thiệt thòi nảy sinh trong thời kỳ suy thoái, những doanh nhân thành công, có đầu óc chiến lược và chủ động sẽ tận dụng được thời cơ vì nền kinh tế khó khăn sẽ dẹp bỏ những đối thủ “ăn xổi ở thì”, tranh thủ kiếm tiền lúc kinh tế đi lên chứ thực chất không phải là những doanh nhân giỏi. Đó là lý do tại sao tôi cảm thấy rất thoải mái khi nói rằng tôi sẽ làm cho bạn yêu thích khủng hoảng kinh tế. Bạn có thể có những năm tốt nhất trong đời, trong khi những người xung quanh bạn đối mặt với thảm họa. Bạn có thể thoát khỏi khủng hoảng mạnh mẽ hơn, giàu có hơn và sẵn sàng phát triển nhanh hơn cả những gì bạn từng mong đợi, hay có thể tưởng tượng ra.
Thành công trong kinh doanh thực chất là quá trình tìm kiếm thứ mà tôi gọi là nhu cầu “chưa được khám phá” và đáp ứng nó bằng sự khéo léo, cảm thông và thấu hiểu mà không phải ai cũng làm được. Nói ngắn gọn, bạn sẽ giải quyết những vấn đề mà người khác còn chưa biết diễn tả như
thế nào. Có ba loại vấn đề: vấn đề của bạn, vấn đề của đối thủ và vấn đề của thị trường. Từ xa xưa, những người có khả năng giải quyết những vấn đề to G i ớ i T h i ệ u - N ề N K i N h T ế T u ộ T D ố c Ư ? Đ ó L à M ộ T T i N T ố T L à N h ! 11
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lớn nhất và quan trọng nhất đều được tưởng thưởng xứng đáng. Từ xưa đã vậy và sau này vẫn vậy.
Có thể trong thời điểm khó khăn, cả bạn và đối thủ đều không biết vấn đề mà mình đang phải đương đầu là gì. Thậm chí bạn còn không thể diễn tả thành lời chứ đừng nói đến chuyện tìm ra giải pháp. Nhưng nếu bạn hiểu rõ vấn đề mà bạn đang phải đối mặt và cố gắng giải quyết, bạn sẽ trở thành chuyên gia giải quyết những vấn đề cho bản thân và thị trường. Và nếu bạn làm được, sự giàu có đang chờ đón bạn.
Thỉnh thoảng, một doanh nghiệp hay công ty làm được điều đó. Lấy ví dụ JetBlue, hãng hàng không này nhận thấy các doanh nhân ngồi máy bay thường không có gì để làm. Vậy là họ lắp tivi vào lưng ghế máy bay. Một ý tưởng đơn giản nhưng rất hiệu quả. Hay hãy nhìn vào tác giả và chuyên gia tài chính Howard Ruff, người tự xưng là “bất khả chiến bại” trong số
những nhà đầu tư trung lưu. Nhận thấy những nhà đầu tư như ông thường bị những nhà xuất bản nhắm vào giới thượng lưu phớt lờ, ông đã kiếm được cả một gia tài bằng cách đưa ra lời khuyên cho những người chưa giàu. American Express cũng “cảm” được điều đó. Họ nghiên cứu hành vi mua sắm của khách hàng và gửi những lá thư chào hàng đến cho khách bao gồm những thứ họ có thể mua.
Một trong những vấn đề mà tôi nhìn thấy trên thị trường là cái mà tôi gọi là “tình trạng không rõ ràng”, nghĩa là khách hàng hoàn toàn không biết có nên mua món hàng đó hay không, chứ đừng nói đến chuyện mua hàng của bạn hay của ai khác. Khách hàng kiểu ấy như một người đứng trước rạp chiếu phim, nhìn thấy bao nhiêu là tựa phim, không thấy tựa nào hấp dẫn cả, mà ngay từ đầu anh ta cũng không biết mình có muốn xem phim hay không nữa. Làm sao để anh ta quyết định mua vé xem phim của bạn – cũng là mở ra cơ hội cho anh ta mua bắp rang, nước ngọt khi anh vào rạp xem phim, và mua đĩa DVD của bạn vài tháng sau đó?
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