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Bài làm
Câu 1: 
Những nội dung cơ bản của kế hoạch marketing và bán hàng:
1. Sản phẩm: 3 cấp độ cơ bản của sản phẩm:
· Sản phẩm cốt lõi
· Sản phẩm cụ thể 
· Sản phẩm gia tăng:
+ Chủng loại, chất lượng, bao bì, dịch vụ đi kèm
+ Sản phẩm thuận tiện, sản phẩm lựa chọn, sản phẩm không định tìm, sản phẩm đặc biệt
2. Giá bán:
· Cơ sở định giá:
+ Chi phí làm ra sản phẩm
+ Giá bán trung bình của đối thủ cạnh tranh
+ Mức giá mà khách hàng sẵn sàng chi trả
· Phương pháp định giá: 
+ Phương pháp định giá cộng thêm
+ Phương pháp định giá cạnh tranh
· Điều chỉnh giá
+ Điều chỉnh giá theo các vùng địa lý hay nhóm khách hàng khác nhau
+ Giảm giá:
   * Dựa vào việc thanh toán ngay bằng tiền mặt
   * Căn cứ vào số lượng
   * Theo mùa vụ
3. Địa điểm, phân phối:
- Cần chỉ rõ địa chỉ của địa điểm kinh doanh được lựa chọn hoặc ít nhất là khoanh vùng địa điểm, giá thuê mặt bằng, mô tả cơ bản những đặc điểm của địa điểm bạn chọn và lý do vì sao? 
- Các loại trung gian phân phối:
  + Đại lý, môi giới:
    *Không có QH mua – bán
    *Không chuyển dịch sở hữu
    *KH có thể là BB, BL, cá nhân
   + Bán buôn:
     *Có QH mua – bán
     *Có chuyển dịch sở hữu
     *KH là các nhà BL
    + Bán lẻ:
     *Có QH mua – bán
     * Có chuyển dịch sở hữu
     *KH là NTD cuối cùng
4. Truyền thông – Quảng cáo:
Truyền thông, quảng cáo 
• Quảng cáo 
- Truyền thông đại chúng: truyền hình, báo đài 
- Ấn phẩm in 
- Bao bì 
- Trưng bày tại cửa hàng 
- Biểu tượng và Logo 
• Kích thích tiêu thụ (TXB)
 - Khuyến mại, giảm giá, chiết khấu
 - Thưởng, xổ số, quà tặng 
- Hàng mẫu 
- Phiếu mua hàng 
• Quan hệ công chúng 
- Họp báo, nói chuyện
- Hội thảo, hội nghị 
- Bảo trợ, từ thiện 
- Tổ chức sự kiện 
- Quan hệ cộng đồng 
• Bán hàng và MKT trực tiếp 
- Bán hàng, hội chợ 
- Thư, Catalog
 - Marketing điện thoại, mua bán qua TV, Net
(Truyền thông hiệu quả:
Xác định đúng đối tượng mục tiêu
Thông điệp rõ ràng, đơn giản
Các kênh truyền thông cần thống nhất: truyền thông tích hợp)
5. Bán hàng và chăm sóc khách hàng 
 • Bán hàng: Bán sự hài lòng 
• Chăm sóc khách hàng: Chi phí để có khách hàng mới thường lớn hơn nhiều chi phí để giữ khách hàng cũ

Ví dụ về kế hoạch marketing và bán hàng: Thương hiệu trà sữa Mixue
Chiến lược marketing của Mixue đem đến doanh thu khủng cho cả công ty mẹ cũng như các cửa hàng nhượng quyền của nó, với chiến lược 7P khiến cho Mixue nhanh chóng vươn lên bỏ xa các đối thủ hiện tại. 
Sản phẩm
Điểm then chốt trong chiến lược marketing của Mixue đó chính là tập trung vào sản phẩm của mình. Thương hiệu chú ý đến tất cả các khía cạnh của sản phẩm với mong muốn mang đến cho khách hàng những sản phẩm ngon nhất, chỉn chu nhất và có hương vị hoàn hảo nhất. Các sản phẩm được đầu tư về bao bì cũng như hương vị, bằng cách khéo léo kết hợp những hương vị mới với nhau nên menu của Mixue lên đến hơn 30 món khác nhau, khách hàng tha hồ lựa chọn. 
Sản phẩm của Mixue được đầu tư về hương vị không hề thua kém các thương hiệu khác trên thị trường, đặc biệt làm kem tươi, với chất kem béo sánh mịn kết hợp với ốc quế giòn tan làm đánh bay đi sự mệt mỏi chỉ với mức giá khiêm tốn 10.000 đồng vô cùng tiết kiệm.
Dù chỉ là sản phẩm 10.000 đồng cũng được đầu tư về mặt hình ảnh, giấy đựng kem cũng in logo thương hiệu và hình linh vật lên đó giúp độ nhận diện sản phẩm đã cao lại càng cao hơn nữa. 
Giá cả
Tập trung vào giảm tối đa chi phí để đưa những sản phẩm có giá cả phải chăng là chiến lược thứ 2 của Mixue, sản phẩm hầu hết đánh vào phân khúc khách hàng có thu nhập thấp, trung bình nên các sản phẩm trên menu chỉ có giá từ 10.000 đồng đến 35.000 đồng, một con số khá thấp trong thị trường trà sữa, trà hoa quả tại Việt Nam
Mixue nổi tiếng với giá thành rẻ nhưng chất lượng đặc biệt, chính giá thành rẻ là lý do khiến cho Mixue tiếp cận được với nhiều đối tượng khách hàng khác nhau ở những địa điểm khác nhau. Khi cửa hàng được nhận diện nhiều qua các cửa hàng nhượng quyền khiến cho doanh thu của Mixue không bị sụt giảm mà còn tăng chóng mặt. Chiến lược kinh doanh của Mixue đánh vào giá cả, giúp khách hàng cảm nhận được chất lượng sản phẩm với chi phí vô cùng phải chăng, thương hiệu tiết kiệm chi phí nguyên vật liệu bằng cách tự sản xuất trong nhà máy riêng của mình Điều này giúp cho công ty Mixue mẹ ngày càng phát triển nhờ vào hệ thống mạng lưới cửa hàng nhượng quyền. 
Địa điểm
Khác với các thương hiệu khác cần mặt bằng rộng rãi để mở cửa hàng, Mixue không có yêu cầu quá lớn về diện tích và thường chuyển dần sang xu hướng take away, chiến lược marketing của Mixue đánh vào sự bận rộn của khách, không có nhu cầu ngồi tại quán, chỉ cần với 40m2 bạn đã có thể mở cửa hàng Mixue nhượng quyền rồi. 
Ngoài các thành phố lớn như Hà Nội, Thành Phố Hồ Chí Minh, Mixue còn tiếp cận đến những tỉnh thành khác để vừa tiết kiệm chi phí mặt bằng lại vừa đến gần hơn với những khách hàng chưa biết Mixue là gì. 
Quảng cáo
Chiến lược marketing của Mixue không quá ồn ào, chỉ tập trung quảng bá cho thương hiệu qua những hình ảnh của nhà trồng được. Bằng việc khai thác triệt để hình ảnh linh vật độc quyền như làm thành cốc trà sữa, móc chìa khóa hay chỉ đơn giản là một món đồ trang trí nhưng rất dễ thương và bắt mắt. 
Không chỉ có vậy, Mixue còn có trang facebook với khoảng 28.000 lượt follow, các cửa hàng nhượng quyền cũng có những trang riêng để tự up thông tin ưu đãi hay chỉ đơn giản giúp khách hàng tiện theo dõi vị trí những cửa hàng có địa chỉ gần. 
Bán hàng, chăm sóc khách hàng
Chiến lược kinh doanh tiếp theo là tạo niềm tin cho khách hàng với những sản phẩm mới, sáng tạo hơn cũng khiến cho khách hàng cảm thấy Mixue như một người bạn không thể thiếu trong cuộc sống

Câu 2:
- Tên ý tưởng: Kinh doanh các sản phẩm thân thiện với môi trường
     - Cơ sở hình thành ý tưởng: Theo số liệu thống kê cho biết mỗi năm có 2.5 - 4 tỉ tấn rác được xả ra trên Trái Đất. Các chuyên gia dự báo tới năm 2050, cuộc sống của con người sẽ ngập tràn 13 tỉ tấn rác thải nhựa, sinh hoạt. 
Do đó, để khắc phục tình trạng ô nhiễm môi trường, nhiều tổ chức đã kêu gọi con người thay đổi thói quen, hạn chế sử dụng các loại nhựa một lần. Thay vào đó là sử dụng các sản phẩm thân thiện môi trường. 
Trong những năm gần đây, đã có dấu hiệu tích cực khi đã có các tổ chức doanh nghiệp và cá nhân kêu gọi mọi người cùng chung tay bảo vệ môi trường. Nhờ đó mà xu hướng kinh doanh sản phẩm bảo vệ môi trường cũng có những bước phát triển và tiềm năng hơn. 
Việc nâng cao ý thức cho người dân về bảo vệ môi trường là vấn đề không thể giải quyết ngay. Tuy nhiên, hiện nay ở đại bộ phận giới trẻ, các bạn đã có ý thức về việc bảo vệ môi trường, bảo vệ cuộc sống của chính mình và những người xung quanh. Được thể hiện rõ rệt qua việc sử dụng những sản phẩm không gây hại môi trường, những sản phẩm tái chế,... 
     - Sản phẩm: Túi vải, chai, lọ bằng thủy tinh, hộp bã mía, giỏ tre, nứa, túi rác tự phân hủy sinh học.
- Khách hàng mục tiêu: Vì mức giá có phần cao hơn so với các sản phẩm truyền thống trên thị trường, nên mục tiêu hướng tới là những người có mức thu nhập tương đối khá, có nhu cầu sử dụng các sản phẩm bảo vệ môi trường cho cuộc sống sinh hoạt thường ngày
- Nhu cầu đáp ứng: Cung cấp các sản phẩm hữu ích giúp giảm việc sử dụng các loại đồ dùng gây hại cho môi trường, góp phần tạo thói quen sử dụng cho người tiêu dùng
- Phương thức bán hàng: Mở cửa hàng trực tiếp và bán online trên các trang mạng xã hội như facebook, instagram, shopee, lazada,…
- Phương thức thu hút khách hàng: Dùng các phương tiện truyền thông để truyền tải các ưu đãi, khuyến mãi của cửa hàng vào các ngày lễ đặc biệt, tổ chức các chương trình, dịch vụ đổi điểm để mua hàng, mua hàng nhiều lần có thể được mã giảm giá,…
- Dự kiến vốn đầu tư: 46.75 triệu (Vốn tự có và vay gia đình)
Chi phí nhập hàng: 15 triệu 250 nghìn đồng
+ Túi vải: 250.000đ x 30 cái
+ Chai, lọ thủy tinh: 60.000 x 20 cái
+ Hộp bã mía: 25.000đ x 60 cái
+ Giỏ tre, nứa: 70.000đ x 15 cái
+ Túi rác tự phân hủy sinh học: 40.000 x 100 cái
Chi phí quảng cáo: 4tr/năm
Lương công tác viên: 3,5tr/1 người/1 tháng
Lương nhân viên bán hàng: 4,5tr/1 người/1 tháng
Chi phí đồ gói hàng: 5tr
Chi phí phát sinh khác: 10 triệu
a. Phân tích tính khả thi về tài chính của ý tưởng kinh doanh
- Dự kiến tổng chi phí
+ Vốn cố định: Chi phí khi tìm nguồn hàng
+ Vốn lưu động: Nhập hàng; trả lương; quảng cáo; Chi phí khác (điện, nước,...)
+ Nguồn vốn: Vốn tự có 28,75tr; Vay gia đình 10tr.
- Ước tính doanh thu:
Tháng đầu:
+ Túi vải: 250.000đ x 15 cái
+ Chai, lọ thủy tinh: 60.000 x 10 cái
+ Hộp bã mía: 25.000đ x 45 cái
+ Giỏ tre, nứa: 70.000đ x 5 cái
+ Túi rác tự phân hủy sinh học: 40.000 x 75 cái
     => Tổng doanh thu tháng đầu 8 triệu 825 nghìn, lỗ 6 triệu 425 nghìn
Dự tính trong 6 tháng lợi nhuận thu được 11.300.000 đồng
Mỗi tháng trung bình từ tháng thứ 6 trở lên sẽ lãi trung bình 4.500.000 đồng/tháng
Dự tính một năm sẽ thu được 30.000.000 đồng
Tổng vốn: 46.750.000 đồng
*Kế hoạch tổ chức bộ máy và các hoạt động quản trị nhân sự cơ bản 
       +Kế hoạch tổ chức bộ máy
- Chủ doanh nghiệp (không có người đồng sở hữu)
- Ước tính các vị trí công việc và số nhân sự cần thiết:
+ Liệt kê các vị trí công việc cần có:
   - Cộng tác viên bán hàng: 1
   - Nhân viên bán hàng ở cửa hàng: 2
- Yêu cầu đối với công việc:
+ Yêu cầu chung:
Nam/Nữ trên 20 tuổi.
Nhiệt tình, có trách nhiệm với công việc, muốn gắn bó lâu dài
Chăm chỉ, trung thực và hòa đồng
+ Yêu cầu riêng:
Đối với công tác viên bán hàng: Cần biết cách đánh vào tâm lý khách hàng,
Những điều mà họ cần khi đến cửa hàng; Kỹ năng thuyết phục là yếu tố quan
trọng để thuyết phục khách mua sản phẩm và giới thiệu đến khách hàng khác
giúp tăng doanh thu cho cửa hàng; Ưu tiên ứng viên đã có kinh nghiệm
Hoạt động quản lý nhân sự cơ bản
- Tuyển dụng: Đăng bài tuyển dụng qua các mạng xã hội: Fanpage công ty, Fanpage
liên quan địa phương khu vực, group tìm việc làm; Đăng bài tuyển dụng qua các trang
web tìm việc làm.
- Đào tạo, nâng cao trình độ cho nhân viên trong lĩnh vực buôn bán.
- Đãi ngộ tài chính:
+ Tiền lương: Trả theo giờ làm việc
+ Phụ cấp: Làm thêm ngày/giờ
- Đãi ngộ phi tài chính:
+ Về tinh thần: Mang lại thu nhập   (lương, thưởng..) xứng đáng với công sức mà
người lao động bỏ ra; Phù hợp với trình độ chuyên môn và kinh nghiệm của người lao
động; Không ảnh hưởng tới sức khỏe, đảm bảo an toàn trong quá trình làm việc; Kết
quả công việc phải được đánh giá theo các tiêu chuẩn rõ ràng và thực tiễn
- Đãi ngộ về môi trường làm việc: Làm việc trong môi trường ở môi trường online,
phù hợp với tình hình dịch bệnh phức tạp hiện nay khi khó có thể ra ngoài làm việc





  


