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1. Chuẩn bị 

Khi tôi còn là sinh viên trường dược, tôi và bạn bè luôn ấp ủ có một nhà thuốc của riêng mình. Khi 
ra trường rồi đi làm cho các hãng dược, điều đó vẫn không ngừng thôi thúc tôi. Đó không chỉ là một 
ước mơ nhỏ mà còn là máu nghề trong mình. Sau khi tốt nghiệp 5 năm, tôi đã có đủ 2 điều kiện: 
chứng chỉ ngành nghề dược tư nhân và đủ điều kiện về tài chính. Tôi bắt đầu tiến hành kế hoạch 
mở nhà thuốc như dự định của mình. Cách đây một năm, tôi cũng đã bàn với chồng mua một kiốt 
trong khu đô thị lớn ở Hà Nội để phục vụ cho việc mở nhà thuốc sau này. 

 

Tôi đem mong muốn này chia sẻ với nhiều người bạn đã và đang là chủ nhà thuốc ở Hà 
Nội. Điều làm tôi ngạc nhiên là hầu hết mọi người đều khuyên không nên mở nhà thuốc lúc 
này vì lời lãi chẳng bao nhiêu mà lại tất bật từ sáng tới tối muộn. Tôi có hỏi ý kiến với một 
chị, là đồng nghiệp cũ của tôi, đang có nhà thuốc ở Hà Nội. Chị đã chia sẻ kinh nghiệm với 
tôi không tiếc một điều gì. Chị kể rằng: 

 Chị làm nhà thuốc được 1,5 năm. Sau 6 tháng kinh doanh mới chỉ đủ bù tiền thuê 
mặt bằng và nhân viên, còn tiền công của mình và tiền vốn mình bỏ ra thì chưa tính 
tới. 

 Tính tới thời điểm này, doanh thu của nhà thuốc đạt từ 2tr /ngày – 2,5tr /ngày và cũng 
khó tăng lên nhanh do áp lực cạnh tranh từ nhà thuốc mới mở và nhà thuốc đã mở. 
Tính chi li ra thì là lỗ chứ chẳng lời lãi gì. 

 Chị phải tự lo mọi việc để đảm bảo nhà thuốc hoạt động từ gọi hàng nhà cung cấp, 
quản lý nhân viên, đối ngoại (sở y tế, phòng y tế, trạm y tế phường, cơ quan thuế, 
quản lý thị trường …) và nhiều việc không tên khác. 

 Thấy chị nói vậy tôi tin nhưng vì ý định mở nhà thuốc đã nung nấu nhiều năm, nên 
tôi đã không nghe lời can của Chị mà vẫn cứ mở nhà thuốc. 

Nơi tôi định mở nhà thuốc là một tòa nhà lớn với 700 hộ dân, tọa lạc trong khu đô thị đi đã 
đi vào hoạt động vài năm. Tháng 4/2014, chủ đầu tư bàn giao cho người mua và tôi đã cho 
thuê kiốt 3 tháng để thêm thu nhập và chờ dân cư về tòa nhà sinh sống trước khi mở nhà 
thuốc. 
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Để có thêm kinh nghiệm, tôi đã xin đi học bán thuốc buổi tối tại nhà thuốc ở khu Kim Giang 
để hiểu thực tế và được va chạm các công việc tại nhà thuốc. Công việc chính tôi làm tại 
nhà thuốc này là cùng đứng bán hàng, tư vấn cho khách hàng. Chị chủ nhà thuốc là người 
quen với chị họ tôi. Chị có quầy và nhiều năm kinh nghiệm buôn bán ở chợ sỉ HAPU – Hà 
Nội. Nhà thuốc đã đi vào hoạt động được hơn 1 năm với vốn đầu tư gần 200 triệu, theo chị 
nói thì đã thoát lỗ. Do chị bận việc quầy thuốc ở chợ sỉ và việc gia đình nên chỉ lo được 
phần nguồn hàng đầu vào, còn việc bán hàng và quản lý nhà thuốc phụ thuộc nhiều vào 
nhân viên bán hàng chính (người quen của chị). Chính việc này ảnh hưởng lớn đến doanh 
thu và lợi nhuận của nhà thuốc. Doanh thu lúc tôi thực tập ở đó vẫn loanh quanh 2tr và lợi 
nhuận chỉ bù đắp được phần chi phí tiền nhà và lương nhân viên là may, còn không thì lỗ. 
Theo cảm nhận của tôi là không xứng đáng với tiềm năng của nhà thuốc. Trong thời gian 
này, tôi được biết là chị chủ nhà thuốc có ý định nhượng lại nhà thuốc vì không quản lý 
được. Tôi hỏi chồng về việc này. Chồng tôi gợi ý là cứ trao đổi với chị ấy để rõ thông tin còn 
quyết định là ở mình. Vợ chồng tôi có đến gặp trực tiếp chị để trao đổi. Việc đánh giá giá trị 
nhà thuốc không phức tạp lắm và gồm những phần sau: 

 Chi phí GPP: GPP thường được đánh giá lại sau 3 năm. Nên chi phí GPP sẽ là chi 
phí GPP ban đầu tính theo số thời gian còn lại. Chi phí này còn vào khoảng 8tr (cho 
2 năm). 

 Chi phí cơ sở vật chất: chị chủ yêu cầu toàn bộ cơ sở vật chất phục vụ nhà thuốc sẽ 
nhượng lại trừ đi hao mòn và có thể thương lượng (chứ không chuyển nhượng một 
phần vì nếu không chị không bán được cho ai). Chi phí phần này vào khoảng 25tr. 

 Chi phí thuốc: là chi phí lớn nhất và tính được theo giá nhập vào theo sổ sách cho 
tất cả các loại thuốc đang được bán. Việc này cần kiểm kê với có con số chính xác. 

 Chi phí thuê chứng chỉ hành nghề và thuê nhà vào khoảng 10tr/tháng và chị ấy sẽ 
giúp làm việc trực tiếp với chủ thuê. 

 Chị ấy có yêu cầu là muốn tôi giữ lại những nhân viên đã bán trong một khoảng thời 
gian để giúp đỡ họ. Tôi có nói rằng không thể hứa trước nếu mua lại. 

Tổng chi phí nhượng lại của nhà thuốc từ 210tr – 250tr. Đây không phải là số tiền quá lớn 
đối với một nhà thuốc đã đi vào hoạt động 1 năm. Sau khi trao đổi với chồng, tôi nhận thấy: 

 Bản thân chị chủ chưa thật sự muốn bán mà vẫn còn tiếc công sức đã bỏ vào nhà 
thuốc. 

 Tôi không có kinh nghiệm đánh giá giá trị nhà thuốc nên không cảm nhận được đó 
là con số hợp lý hay không. 

 Tôi chưa có kinh nghiệm gì quản lý nhà thuốc nên không rõ cần phải thay đổi gì để 
phát huy tiềm năng của nhà thuốc ngay lập tức. 

 Những rủi ro về chủ thuê nhà cũng làm tôi không thích. 

Chính vì vậy, vợ chồng tôi quyết định tự mở nhà thuốc để giảm rủi ro (vì tiền nhà của mình 
và bằng của mình thì làm gì chẳng sống được) và tự trải nghiệm hơn là mua lại. 

Sau 3 tháng thực tập, tôi đã thu được đôi chút thành quả: 

 Tôi đã có một số mối quan hệ trong việc nhập hàng từ các nhà cung cấp: công ty 
phân phối, hãng dược, quầy ở chợ sỉ. 

 Tôi thấy tư vấn bán hàng đóng vai trò lớn trong việc tạo doanh thu và lợi nhuận nhà 
thuốc. 
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 Mình cần một nhân viên giỏi, có kinh nghiệm hỗ trợ trong thời gian đầu. Thời gian 
này, tôi cũng quen được Hiền, cũng là nhân viên bán thuốc ở gần chỗ tôi thực tập, 
với hơn 1 năm đứng quầy. Sau này, Hiền chính là nhân viên đầu tiên của tôi. 

 Quản lý nhà thuốc cần sát sao và phải tự mình xử lý. Nhân viên chỉ có thể giải quyết 
vấn đề chuyên môn cho mình mà thôi. 

Tháng 7/2014, tôi nhận lại kiốt và sửa lại thành nhà thuốc. Tôi thấy rằng tại tòa nhà của tôi 
đã có 2 nhà thuốc mở trước. Nhà thuốc của tôi sẽ là cái thứ 3. Đó là những báo hiệu không 
may mắn lắm cho việc khởi sự của tôi. Thời gian để chuẩn bị những việc này cũng làm tôi 
mất hơn một tháng, gồm: 

 Làm biển hiệu, thiết kế và đóng tủ thuốc, lắp đặt điều hòa, quạt, tủ lạnh, máy tính, 
camera an ninh vv… với chi phí đầu tư là 40tr 

 Tiền đầu tư mua thuốc được vợ chồng tôi dự kiến là 150tr. 
 Tôi đăng ký kinh doanh ở trên quận và đóng thuế 500K/tháng. 
 Đăng ký thẩm định GPP. Tôi có nhờ một anh làm ở trên sở y tế để giúp tư vấn nhằm 

đảm bảo thẩm định GPP thành công. Chi phí cũng không quá cao vào khoảng 11tr. 
 Liên hệ với em Hiền để em sắp sếp và về làm cho nhà thuốc của tôi. Hiền yêu cầu 

để em bán 2 ca và lương tháng là 6tr. 

Ngày 05/8 nhà thuốc thẩm định GPP và chính thức đi vào hoạt động. Sau đó 2 tuần thì nhận 
được chứng chỉ thẩm định GPP thành công. 

2. Hoạt động 

 

Sau nhiều ngày lỗ lực hiện thực hóa, nhà thuốc của tôi đã chính thức đi vào hoạt động. 
Nhưng kéo theo đó là hàng loạt những việc phải làm khiến tôi tất bật cả ngày. 

 Về mặt tổ chức 

Tôi thực hiện theo hướng đơn giản và giống như các nhà thuốc khác: 
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- Thời gian làm việc từ 7h – 21h. 
- Nhân viên bán hàng chỉ phụ trách bán hàng và ghi chép hàng bán đầy đủ vào sổ bán 

hàng, phần nhập hàng hóa và giấy tờ do tôi phụ trách. 
- Cuối mỗi buổi bán hàng, nhân viên bán hàng phải tổng hợp sổ sách và hàng hóa bán 

ra. Kiểm tra tiền xem có sai sót gì và xử lý luôn ngày hôm đó. 
- Lương nhân viên được tôi thanh toán vào mùng 5 hàng tháng. 
- Chồng tôi đã giúp đỡ tôi cài đặt phần mềm quản lý nhà thuốc và hỗ trợ tôi vận hành 

nó. Nhờ vậy, tôi lắm được mọi hoạt động kinh doanh nhà thuốc rất rõ từ tồn kho hàng 
hóa, doanh thu ngày, lợi nhuận ngày, chi phí hàng tháng vv… 

 Về danh mục hàng 

Tôi đã xin bạn bè (những người đã mở nhà thuốc) danh mục mà họ sẵn có. Trên cơ sở đó 
tôi phân loại hàng hóa thành hàng phổ thông và hàng tư vấn. Hàng phổ thông là hàng được 
sử dụng phổ biến và rộng rãi, tôi bắt buộc phải nhập để đáp ứng ngay. Hàng tư vấn là 
những hàng cần có sự tư vấn về tính năng và cách sử dụng, thì tôi căn cứ theo các chương 
trình hỗ trợ từ các hãng và những hàng bổ trợ cho hàng phổ thông để nhập. Tôi có gắng 
hoàn thiện nhanh danh mục hàng để phục vụ tốt nhất cư dân trong khu vực bằng cách nhận 
các đơn đặt hàng hàng hóa mới, yêu cầu nhân viên bán hàng ghi lại những hàng hóa khách 
hỏi mua nhưng cửa hàng hiện chưa bán. Sau hai tháng, danh mục hàng của nhà thuốc đã 
đạt hơn 1.500 mặt hàng và đáp ứng được nhu cầu cơ bản của khác hàng. Điều quan trọng, 
tôi luôn có gắng học hỏi kinh nghiệm hàng hóa từ bạn bè và phản hồi từ khách hàng. 

 Về nguồn hàng 

Tôi tích cực tìm kiếm nguồn hàng qua trình dược viên để có được nhiều hàng mới và nhận 
được các chương trình hỗ trợ. Tôi đặt mối quan hệ với một số quầy trên chợ sỉ để có thể 
lấy được nguồn hàng chất lượng. Ngay sau ngày đi vào hoạt động, tôi đã đăng ký mã (code) 
với Zuellig, Diethelm, Mega … để có thể đặt hàng trực tiếp và biết được các chương trình 
khuyến mãi lớn từ các hãng này. Tôi cố gắng đảm bảo tỉ lệ lấy hàng từ các nguồn hợp lý, 
để không bị lệ thuộc vào bên nào và có giá tốt nhất cho nhà thuốc. 

Với ngân sách cho tiền thuốc lên tới 150tr, tôi phải rất cố gắng để tìm được những hàng 
hóa phù hợp với nhu cầu khách hàng của mình. Trong khoảng 1 tháng đầu, tôi vẫn chưa 
thể tiêu hết 100tr tiền thuốc và hầu hết trình dược tìm đến nhà thuốc đều có đơn của nhà 
thuốc. Trong khoảng thời gian này, tôi đã thiết lập được đầu mối của hơn 70 nhà cung cấp 
thông qua trình dược viên. Nên hàng ngày các cuộc điện thoại để xử lý về hàng hóa, chương 
trình khuyến mãi, hướng dẫn giao hàng cũng làm tôi mệt mỏi và quá tải. 

Về nhân viên 

Hiền tốt nghiệp cao đẳng dược Hải Dương (Ngôi trường, tôi nghĩ là có chất lượng đào tạo 
tốt.), có hơn năm kinh nghiệm đứng quầy (trải qua 2 nhà thuốc). Thời gian đâu, Hiền thực 
sự đã giúp đỡ tôi nhiều việc khác ngoài chuyên môn và phối hợp với tôi rất tốt. Tôi đánh giá 
rất cao năng lực của Hiền. Tỉ suất lợi nhuận mà Hiền bán theo tháng rất tốt luôn trên 15%. 
Đây thực sự là con số không tồi đối với nhà thuốc mới mở. Tôi cũng thấy may mắn và mừng 
vì có một nhân viên ưng ý. Mặc dù, Hiền được tôi thuê đứng bán cả ngày (2 ca) nhưng tôi 
vẫn giành nhiều thời gian ở nhà thuốc: một phần để hoàn thành việc quản lý nhà thuốc, một 
phần để giúp đỡ Hiền mỗi khi khách đông. Đây có lẽ là một sai lầm của tôi khi thuê một 
nhân viên bán 2 ca liên tục. Vì một người rất khó có thể bán liên tục 2 ca, ngày này qua 
ngày khác. 
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Ba tháng đầu tiên là khoảng thời gian tất bật cho việc tổ chức hoạt động nhà thuốc và 
cạnh tranh bằng giá với các nhà thuốc khác trong khu vực. Thời gian này, tôi phải ở nhà 
thuốc từ 9h sáng tới 9h và luôn chân luôn tay với việc gọi hàng, nhập hàng, thiết lập quy 
trình hoạt động tại nhà thuốc, làm sổ sách, vào số liệu máy tính, điều chỉnh giá cả hàng hóa 
theo thực tế để có tính cạnh tranh, tổng kết tiền hàng cuối ngày. Do chưa có quy trình nên 
rất nhiều sai sót xảy ra: nhầm lẫn dẫn tới thừa hoặc thiếu hàng hóa nhập vào, nhầm lẫn giá 
cả hàng, số liệu máy tính và sổ sách không khớp nhau, xử lý những thắc mắc của khách 
hàng vv… 

Về doanh thu, ngày khai trương tôi bán được 521K và chủ yếu do bạn bè ghé đến mua. 
Những ngày sau đó, doanh thu khởi sắc hơn chút: ngày thứ 2 bán được 1,002tr, ngày thứ 
3 là 1,105tr, vv… Tính cả tháng bán được doanh thu 40tr, lợi nhuận trung bình 271K/ngày, 
với tỷ suất lợi nhuận chưa đến 13%/tháng. Tháng thứ 2, nhà thuốc bán tốt hơn hẳn tháng 
trước với doanh thu 83tr/tháng, lợi nhuận trung bình 489K/ngày, tỷ suất lợi nhuận trung bình 
trên 16%. Tháng thứ 3, nhà thuốc bán được 115tr, lợi nhuận ngày 600K, tỉ suất lợi nhuận 
trung bình trên 16% và đã tiệm cận mức điểm hòa vốn. Trong thời gian này, khách hàng 
khen ngợi nhà thuốc của tôi tư vấn tốt, nhân viên tươi  cười, nhiệt tình. Mọi việc có vẻ như 
đang đi theo hướng tích cực và tốt đẹp. 

Trong tháng thứ 4, tôi có tin mang bầu và ít có thời gian ở nhà thuốc (vì khá mệt trong mấy 
tháng đầu mang thai). Tôi đã tuyển thêm một nhân viên học việc tên là Hà để trợ giúp Hiền 
bán hàng. Tuy nhiên, Hà chỉ là nhân viên giúp việc nên em học là chủ yếu, còn hỗ trợ cho 
Hiền rất ít. Nên mọi việc bán hàng vẫn phụ thuộc vào mình Hiền. Mọi thứ bắt đầu chệch 
choạc: thời gian nấu ăn tại nhà thuốc không theo quy định nữa, Hiền thường xuyên bỏ quầy 
ra ngoài, cho người lạ vào quầy, vv… Những điều này làm tôi rất khó chịu. Tôi đã nhẹ nhàng 
nhắc nhở nhưng mọi việc không được cải thiện. Sau đó, Hiền xin nghỉ để lấy chồng. Tôi bị 
đặt vào thế khó là nhân viên cứng xin nghỉ. Điều này gây ra khủng hoảng nhỏ tại nhà thuốc 
là doanh thu tháng thứ 4 sụt giảm ngay xuống còn 92tr, lợi nhuận ngày 417K,  với tỷ suất 
lợi nhuận trung bình dưới 15%. Để giải quyết tình huống này, tôi phải tuyển dụng ngay một 
em có kinh nghiệm bán hàng tên là Thúy. Thời gian này, tôi phải đứng quầy nhiều hơn để 
chuyển giao cho cả em bán hàng mới và đào tạo em học việc. Thời gian này, tôi thường 
xuyên ở nhà thuốc đến tận 22h vì phát sinh nhiều việc không tên. 

Tôi cũng tổ chức lại nhà thuốc để đi vào quy củ hơn như: ban hành nội quy nhà thuốc với 
những quy chế rõ ràng về những việc nên và không nên tại nhà thuốc và có quy định phạt 
nếu vi phạm, thời gian làm được quy định lại là từ 7h đến 21h30 chi làm 2 ca (ca sáng từ 
7h đến 15h, ca tối từ 14h30 đến 21h30), đầu tư lò vi sóng để các em có thể mang cơm thay 
vì nấu nướng tại nhà thuốc, cải cách quy chế lương và thưởng để khuyến khích các em 
nhiều hơn (hỗ trợ ca tối 500K, thưởng theo lợi nhuận, thưởng theo hàng tư vấn). Mọi việc 
cũng dần đi vào ổn định về doanh thu, nhưng lợi nhuận thì vẫn giảm vì các em còn yếu kỹ 
năng tư vấn. 

Sau 5 tháng mở nhà thuốc tôi ngồi tính lại: “…Hai vợ chồng bỏ công sức vào đó mỗi tháng 
lợi nhuận bình quân được chục triệu đồng chưa trừ chi phí thuê nhà, chứng chỉ hành nghề, 
tiền vốn của mình bỏ ra. Nhưng số tiền lợi nhuận đó lại được đổ ngay vào hàng hóa nhà 
thuốc để đáp ứng nhu cầu về thuốc của khách hàng. Không làm gì hết, chỉ cho thuê cả cái 
kiốt 40m2 và chứng chỉ hành nghề cũng thu được hơn bằng ấy, mà còn là tiền tươi và khỏi 
bận tâm.”. Làm nhà thuốc bao giờ thì giàu? Câu hỏi này nghe thì đơn giản. Nhưng chỉ khi 
đứng làm chủ một nhà thuốc mới thấy trả lời câu hỏi đó không dễ chút nào. 
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3. Cạnh tranh 

 

Thời điểm này, nhà thuốc của tôi có 2 nhân viên. Trong 2 nhân viên bán hàng thì Thúy học 
hỏi nhanh và tận tâm với công việc. Em ngày càng tốt trong khâu tư vấn và trở thành nhân 
viên cứng của cửa hàng. Mọi việc dần đi vào quỹ đạo và tôi đang cố gắng thúc đẩy doanh 
thu và lợi nhuận của nhà thuốc trở lại mức cũ. Nhưng kinh doanh luôn tiềm ẩn nhiều điều 
bất ngờ và khó lường. Giữa tháng thứ 6, tòa nhà đón nhận thêm 2 nhà thuốc mới có tên là 
Thảo Nguyên và An Huy 8. Đưa tổng số nhà thuốc ở tòa nhà lên con số 5. Nếu tính trong 
bán kính 500m từ nhà tôi thì có tới tổng cộng 10 nhà thuốc. Đây là mật độ cao gấp 2 để có 
thể hoạt động bình thường. Tôi thường nói đùa với chồng là tòa nhà mình đã trở thành chợ 
thuốc rồi, người mua mang đơn đi một vòng xem chỗ nào bán rẻ thì mua. 

Thảo Nguyên là nhà thuốc có quy mô giống như những nhà thuốc của tôi (vốn đầu tư 
khoảng từ 200tr – 300tr), lại sinh sau nên tôi không cảm thấy lo lắng. Nhà thuốc An Huy 8 
thì lại hoàn toàn khác. An Huy 8 được đầu tư có quy mô lớn hơn hẳn (tôi ước đoán cũng từ 
500tr – 1000tr), mặt bằng nẳm ở 2 căn ngóc của tòa nhà hướng ra 2 mặt đường (vị trí có 
khung nhìn đẹp và thuận tiện), cửa hàng được thiết kế bắt mắt (tủ quầy làm bằng kính và 
gỗ trông rất sang trọng), khi mở hàng An Huy 8 tiến hành tặng quà (đơn hàng trên 100K 
đều được tặng quà) và giảm giá rất sâu những mặt hàng phổ thông (ví dụ, Zinnat 500 chỉ 
bán 22K, trong khi nhà thuốc của tôi bán 25K giá nhập lúc đó của Zinnat 500 đã là 23,5K). 
Nhân viên bán hàng của An Huy 8 có chất lượng tư vấn rất tốt, bản thân tôi cũng trải nghiệm 
việc mua hàng bên đó và thấy chất lượng nhân viên họ hơn hẳn các em ở nhà thuốc mình. 
An Huy 8 trở thành đối thử thực sự cho nhà thuốc của tôi. Có thể nói An Huy 8 đã thay đổi 
cuộc chơi vì họ khắc biệt hẳn so với các nhà thuốc khác trong cùng tòa nhà. 

Nhà thuốc của tôi ngay lập tức chịu ảnh hưởng. Đầu tiên là khách hàng phàn nàn là nhà 
thuốc của tôi bán hàng đắt. Sau đó, các đơn hàng trên 200K giảm nhanh rồi biến mất trong 
thời gian này, thời gian trước việc bán được đơn trên 200K là tương đối tốt. Kết quả là, 
doanh số nhà thuốc của tôi tụt thê thảm: doanh thu trung bình từ 4tr /ngày tụt xuống còn 
2,5tr/ngày, lượt khách/ngày từ 60 (đỉnh là 80 lượt/ngày) xuống còn 30 lượt/ngày (đỉnh chỉ 
còn 45 lượt/ngày). 

Trước áp lực cạnh tranh như vậy, tôi thấy bế tắc và chưa tìm ra cách giải quyết gì khả thi. 
Nhà thuốc không bịết sẽ hoạt động như thế nào nếu tình hình này tiếp tục. Chồng tôi còn lo 
lắng cho sức khỏe của tôi vì tôi còn đang mang bầu. Trước tình hình đó, vợ chồng tôi đã 
thảo luận nhiều buổi với nhau và cố gắng tìm ra cách ứng phó. Chúng tôi nhận thấy rằng: 
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- Điểm mạnh của nhà thuốc An Huy 8 là địa điểm đẹp và bắt mắt khách hàng, quy mô đầu 
tư hoành trang và nhân viên bán hàng có kỹ năng tư vấn tốt. 

- Điểm yếu của nhà thuốc An Huy 8 chắc chỉ có chi phí hoạt động là lớn so với nhà thuốc 
của tôi và danh mục thuốc không thể đáp ứng hết yêu cầu của khách. Ngoài ra, An Huy 
8 không còn thêm điểm yếu nào nữa. 

- Cơ hội là không có nhiều cho cả 5 nhà thuốc vì mật độ nhà thuốc như vậy là quá lớn và 
chắc chắn sẽ có đào thải bởi thị trường. Nhà thuốc của tôi chỉ có cách duy nhất là cạnh 
tranh nếu không muốn đóng cửa. 

- Cạnh tranh sẽ là thách thức lớn nhất. Điều này buộc các nhà thuốc sẽ phải điều chỉnh 
giá rất mạnh (cạnh tranh về giá), tăng chất lượng tư vấn và chất lượng phụ vụ khách 
hàng hơn nữa để giữ thị phần. 

Sau khi phân tích, giải pháp mà chúng tôi thống nhất cần thực hiện sẽ như sau: 

- Bố trí lại và đầu tư thêm tủ quầy, cơ sở vật để không quá khác biệt so với An Huy 8 
trong mắt khách hàng. 

- Đầu tư thêm hàng hóa để làm phong phú và giúp khách hàng có nhiều lựa chọn. 
- Để tăng chất lượng tư vấn của nhà thuốc, tôi sẽ tham gia đứng quầy 1 ca bán hàng để 

hỗ trợ các em nhân viên và nâng cao chất lượng tư vấn. 
- Tìm kiếm những hàng hóa dịch vụ mới làm tăng lợi ích phục vụ tới khách hàng. 

Ngay sau đó, vợ chồng tôi đã quyết định đầu tư thêm 20tr cho cơ sở vật chất (tủ quầy mới, 
điều hòa mới vv…), 50tr cho hàng hóa nâng tổng giá trị kho thuốc lên 250tr. Tôi cũng cố 
gắng sắp xếp thời gian để có thể đứng quầy và tăng chất lượng tư vấn. 

Kết quả cũng không đến nỗi nào, doanh thu được tăng lên hơn so với lúc đáy, khách hàng 
cũng quay trở lại và đặc biệt là lợi nhuận bán thuốc tốt hơn đôi chút do chất lượng tư vấn 
tăng lên. Tôi cảm thấy là mình đang làm đúng hướng tuy vẫn chưa thực sự bền vững. 

Sau khoảng gần 2 tháng cạnh tranh giữa 5 nhà thuốc, nhà thuốc Thảo Nguyên buộc phải 
đóng cửa vì không cạnh tranh nổi. Cuộc cạnh tranh giữa 4 nhà thuốc còn lại vẫn còn rất 
khốc liệt và không loại trừ khả năng thị trường sẽ tiếp tục đào thải. 

4. Quản lý 

Sau khoảng hơn một năm hoạt động, công việc làm tôi làm phải suy nghĩ nhiều nhất là quản 
lý. Tôi ngày càng thấm thía những lời khuyên bạn bè mình nói trước đây thật đúng. Tôi mệt 
mỏi và đôi khi quá sức với những công việc lặp đi lặp lại của nhà thuốc: 

- Nhập hàng, bán hàng. 
- Điều chỉnh giá cả lên xuống, cải thiện chất lượng phục vụ để cạnh tranh. 
- Quản lý hàng cận date. 
- Làm việc với trình dược viên. 
- Vv… 

Nhưng trong tất cả các nặng nhọc ấy thì khó khăn và nặng nề với tôi hơn cả là quản lý nhân 
viên. 

- Mỗi khi một nhân viên bán hàng nghỉ việc đều làm xáo trộn ít nhiều hoạt động tại nhà 
thuốc. Tôi lại phải vất vả đăng tuyển, tìm kiếm nhân viên thay thế. Tuyển dụng được 
nhân viên rồi, tôi lại phải đào tạo và hướng dẫn các bạn. Điều này làm ảnh hưởng tới 
chất lượng phục vụ của nhà thuốc và tác động vào doanh thu/lợi nhuận của nhà thuốc 
ngay. 
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- Rồi tôi cũng phải nghĩ làm thế nào để kiểm soát hàng xuất bán của nhân viên, hàng nhập 
vào của cửa hàng không bị sai xót? Làm thế nào để kiểm kê hàng hóa hàng quý và 
chống thất thoát? Làm thế nào để nhân viên bán hàng nhiệt tình chăm chỉ? vv… 

Tiếp đến, tôi phải đánh đổi thời gian cho gia đình để dành thời gian cho quản lý nhà thuốc. 

- Hàng ngày, tôi phải qua nhà thuốc để xem tình hình bán hàng như thế nào, hàng hóa 
hết để nhập hàng mới, chốt số liệu và xử lý nhiều việc không tên khác. 

- Tôi luôn tự hỏi, mình đang quản lý nhà thuốc hay nhà thuốc quản lý mình đây? 

Nếu cứ như vậy sao có thể mở được chuỗi nhà thuốc, và mở được rồi thì duy trì hoạt động 
tốt các nhà thuốc cũng rất vất vả, và thật khó để điều hành được nhiều nhà thuốc như tôi 
mong muốn. Nếu không thể mở được nhiều nhà thuốc (có mỗi một nhà thuốc mà cũng vất 
vả thế này) thì ý nghĩ dẹp bỏ đi cho khỏi vất vả luôn thường trực trong đầu. 

5. Sử dụng phần mềm online 

 

Để giải quyết các vấn đề quản lý tại nhà thuốc, tôi đã tìm đến sự trợ giúp của phần mềm 
Online. Tôi đã nhanh tróng ứng dụng phần mềm quản lý cho nhà thuốc của mình. Phần 
mềm thực sự đã giúp tôi đã kiểm soát được hàng hóa vào ra, tách riêng được doanh thu và 
lơi nhuận giúp trả lương thưởng cho nhân viên công bằng, hợp lý, kiểm kê hàng hóa dễ 
dàng… công việc sổ sách, tính toán giảm tải được rất nhiều. 

Điều tôi hài lòng nhất là phần mềm đã giúp tôi quản lý nhà thuốc từ xa, không phải ngày 
ngày đến cửa hàng, thật tuyệt vời và sung sướng. Hàng ngày, tôi có thể ở nhà trông con, 
đi cà phê với bạn bè hay bất cứ nơi đâu, chỉ cần có internet, máy tính là tôi có thể xem được 
ngay hôm nay cửa hàng bán được bao nhiêu khách, bao nhiêu tiền, bán thuốc gì, lợi nhuận 
bao nhiêu, hàng gì hết để đặt hàng… Thật vui vẻ và thoải mái, tôi có thể ở bất cứ đâu để 
nhập hàng mới mua vào, và có thể làm đồng thời cùng với nhân viên (vì online mà, nhân 
viên cứ xuất bán trên máy của cửa hàng, tôi cứ làm việc trên máy tính của mình, chứ không 
phải chờ nhau). Việc quản lý nhà thuốc trở nên dễ dàng và tiết kiệm thời gian hơn rất nhiều. 
Nếu có nhiều nhà thuốc thì cũng sẽ dễ dàng như thế và mong ước của tôi không phải điều 
gì quá xa xôi nữa rồi. 
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Ngoài cái tiện ích là online, tôi còn thấy nhiều ưu điểm của phần mềm này nữa: ví dụ như 
tôi có thể khóa hoặc mở các chức năng cho phép nhân viên xóa phiếu, sửa phiếu xuất nhập 
hay không? Cho phép nhân viên xem giá nhập và lợi nhuận hay không vv… Phần mềm này 
thông minh gần bằng cái smart phone của tôi, khi tôi gõ tên thuốc để xuất nhập, thì chỉ cần 
gõ khoảng 3 ký tự thế là tất cả các sản phẩm có 3 ký tự ấy đều sẽ hiện ra để lựa chọn, giúp 
việc nhập máy nhanh hơn, dễ dàng hơn… 

Sau 3 tháng sử dụng phần mềm online, doanh thu và lợi nhuận của cửa hàng tăng thêm 
10%, có lẽ sẽ có người thắc mắc vì phần mềm online chỉ giúp tra cứu số liệu dễ dàng hơn 
chứ liên quan gì đến doanh thu và lợi nhuận? Có liên quan đấy, vì phần mềm kiểm soát 
công việc bán hàng tốt hơn và nhanh hơn trước đây rất nhiều nên tôi dễ dàng nhắc nhở 
nhân viên từ xa, lắm bắt hàng hết còn để kịp thời đặt hàng, ứng phó nhanh hơn với những 
biến động về cạnh tranh và chính sách lương thưởng dễ dàng áp dụng theo năng lực chứ 
không cao bằng như trước đây. 

6. Giới thiệu về phần mềm quản lý nhà thuốc của WEB NHÀ THUỐC 

Phần mềm quản lý nhà thuốc đã được triển khai tới 5.000 khách hàng ở 63 tỉnh thành trên 
toàn quốc với chính sách dùng thử như dùng thật. 

Phần mềm đáp ứng được hoạt động kinh doanh nhà thuốc trong thực tế, kết nối lên sở y tế 
(dược quốc gia), phù hợp với nhiều đặc thù kinh doanh nhà thuốc (kiểm kê xuôi theo ngăn 
tủ, quản lý lô/hạn mà không phải nhập /ô/hạn, bán cắt liều theo vùng miền, vv…) 

 

Giá phần mềm từ 3.000.000đ, bảo hành trọn đời và không giới hạn thời gian sử dụng, tự 
động cập nhật miễn phí các yêu cầu của sở Y tế, Cục quản lý dược.  

- Liên hệ tư vấn: 0989 199 535 



WEB NHÀ THUỐC 
Chia sẻ để cùng thành công 

TRẢI NGHIỆM MỞ NHÀ THUỐC DÀNH CHO 
NGƯỜI MỚI BẮT ĐẦU 

 

Website:     www.webnhathuoc.com 
ĐT/ ZALO:  098 919 95 35 
Email:         hotro@webnhathuoc.com 

QUẢN LÝ & PHÁT TRIỂN KINH DOANH 
NHÀ THUỐC THẬT ĐƠN GIẢN 

 

 

Công văn của cục quản lý gửi các sở Y tế 63 tỉnh thành giới thiệu phần mềm của WEB NHÀ THUỐC 

 


