
BÁO CÁO ĐỘC QUYỀN 

PHÂN TÍCH TỶ SUẤT LỢI NHUẬN BÁN LẺ TTTM 2024-

2025: 

CHIẾN LƯỢC TỐI ƯU HÓA TÀI CHÍNH CHO THỜI TRANG HẠNG A 

Thị trường bán lẻ TTTM tại Hà Nội và TP.HCM đang bước vào giai đoạn Tối Ưu Hóa Hiệu Suất. Chi 

phí thuê cố định cao (Gross Rent) buộc các nhà lãnh đạo phải chuyển từ tư duy "Doanh số cao" sang "Lợi 

nhuận bền vững". Báo cáo này cung cấp các công thức và chỉ số chuẩn mực để đo lường, đánh giá và định 

hướng chiến lược tài chính của bạn. 

CHƯƠNG I. CHỈ SỐ SỐNG CÒN: QUẢN LÝ ÁP LỰC 

CHI PHÍ THUÊ (RENT RATIO) 

1. Công Thức Đánh Giá Rủi Ro Chi Phí Thuê 

Áp lực tài chính được thể hiện rõ nhất qua tỷ lệ chi phí thuê trên tổng doanh thu. 

 

Khuyến Nghị Hành Động: Nếu Rent Ratio vượt ngưỡng 20% trong 3 quý liên tiếp, cửa hàng của bạn 

đang đối mặt với rủi ro tài chính nghiêm trọng, cần kích hoạt chiến lược Lean Retail ngay lập tức. 

2. Tối Ưu Hóa SPSM (Sales Per Square Meter) 

SPSM là thước đo hiệu quả sử dụng tài sản quan trọng nhất trong TTTM. 

 



  Benchmark Thị Trường: Các thương hiệu quốc tế thành công tại Việt Nam thường duy trì 

SPSM mục tiêu trên 1,000 USD /m2 /na˘m. 

  Chiến lược: Tăng hiệu quả trưng bày (Merchandising) – đảm bảo các sản phẩm có biên lợi 

nhuận cao được đặt ở các khu vực có lưu lượng khách hàng cao nhất. 

CHƯƠNG II. TỐI ƯU HÓA LỢI NHUẬN DÀI HẠN 

(CLV/CAC) 

1. Phân Tích Lợi Nhuận Khách Hàng 

Vì CAC (Chi phí Thu hút Khách hàng) tại TTTM rất cao (do chi phí thuê), việc tối đa hóa CLV 

là bắt buộc. 

 

  Ngưỡng Mục Tiêu: Tỷ lệ CLV/CAC nên duy trì ở mức 3:1 (tức là CLV gấp 3 lần CAC) trở 

lên để đảm bảo tính bền vững. 

  Chiến lược Phygital: Sử dụng công cụ Phygital (ví dụ: WiFi check-in, ứng dụng tích điểm) 

để biến giao dịch tại TTTM thành cơ hội thu thập dữ liệu khách hàng. CLV của khách hàng 

được thu thập qua kênh này phải cao hơn ít nhất 40% so với khách hàng vãng lai. 

CHƯƠNG III. QUẢN LÝ RỦI RO THANH KHOẢN 

(DEAD STOCK & LEAN) 

1. Giảm thiểu Rủi Ro Tồn Kho (Dead Stock) 

Dead Stock là lượng hàng không bán được và buộc phải thanh lý với giá chiết khấu sâu (>50%), 

trực tiếp bào mòn biên lợi nhuận. 

• Chỉ số Rủi Ro: Hàng tồn kho trên 90 ngày là Hàng tồn kho rủi ro cao. 

• Chiến lược Lean Retail (Bán lẻ Tinh gọn): 

o Giới hạn Số lượng: Ưu tiên đặt hàng/sản xuất lô nhỏ (20%−30% số lượng so 

với dự báo tối đa) để thử nghiệm thị trường (Test-and-Learn). 

o Hệ thống Cảnh báo sớm: Thiết lập quy trình tự động chuyển hàng tồn kho có 

vòng đời trên 60 ngày xuống các kênh bán hàng thay thế (Outlet, E-commerce 

Flash Sale) để giải phóng vốn sớm. 

2. Tối Ưu Hóa Lead Time (Thời Gian Chờ) 



Tốc độ phản ứng với xu hướng là lợi thế cạnh tranh của các Local Brand. 

 

Kết Luận Chiến Lược: Đầu tư vào một Chuỗi Cung Ứng Agile là bắt buộc để duy trì Lợi nhuận Động 

trong môi trường bán lẻ luôn thay đổi. 

THÔNG ĐIỆP CUỐI CÙNG CHO LÃNH ĐẠO 

Thành công không đến từ việc thuê TTTM đắt nhất, mà từ việc Vận hành hiệu quả nhất. Cửa 

hàng của bạn là một công cụ phân tích và tạo ra lợi nhuận, cần được quản lý bằng dữ liệu, không 

phải cảm tính. 

💥 KHUYẾN NGHỊ HÀNH ĐỘNG THIẾT YẾU 

1. Tối ưu SPSM Ngay Lập Tức: Biến 1m² thành tâm điểm thu hút traffic 360 độ, bảo vệ 

Rent Ratio của bạn. 

2. "Phygital Hóa Trải Nghiệm: Kích hoạt UGC và tăng Dwell Time. Công cụ bắt buộc để 

tăng CLV." 

3. "Chấm dứt Tương Tác Tĩnh: Bán hàng bằng trải nghiệm động, tăng 3X khả năng tiếp xúc 

thị giác cho sản phẩm chủ lực." 

4. Zero Lead Time for Content: Tự động tạo Lookbook 360 độ tại cửa hàng, loại bỏ chi 

phí Studio và Agency. 

Giải pháp được tin dùng bởi các đơn vị hàng đầu: 

• Fashion Authority: NTK Trung Dinh Silk Lụa và Áo dài (trên sân khấu HTV) 

• Industrial Reliability: Tập đoàn May mặc Hansae TG 

Niềm đam mê của chúng tôi: Tạo ra không gian trưng bày sáng tạo, ý nghĩa và thiết thực. 

Đừng chỉ đọc về giải pháp. Hãy triển khai ngay công cụ được tin cậy! 

XEM GIẢI PHÁP BỤC XOAY MANOCANH 360 ĐỘ [TẠI 

ĐÂY] 
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