1. Ý tưởng kinh doanh.

Bác điền cho em bác định kinh doanh cái gì, hình thức kinh doanh thế nào (qua mạng, qua điện thoại, có lập công ty hay không...). Đối tượng khách hàng là những ai (nội địa hay nước ngoài, thành phần khách hàng nhiều hay ít tiền...)

2. Mục tiêu kinh doanh

Cái này chắc chắn là kiếm tiền rồi, tuy nhiên cụ thể hơn là mỗi tháng kiếm được khoảng bao nhiêu $, hoặc mục tiêu cho tháng đầu, năm đầu thế nào. Bên cạnh đó còn các mục tiêu khác về thị phần, thị trường, thương hiệu...

Bác sẽ đạt được cái gì từ việc kinh doanh của bác về mặt thời gian, tiền bạc và kinh nghiệm. Làm thế nào để đo lường mức độ thành công của việc kinh doanh đó (ví dụ như tổng doanh thu, lợi nhuận ròng, bao nhiêu nhân công, bao nhiêu thị phần). Sau bao lâu thì có thể đo lường mức độ thành công đó (một năm, hai năm hay năm năm)?

3. Phân tích điểm mạnh, điểm yếu.
Cái này thì bác lập cho em một bảng theo mẫu ở cuối cùng nhé:

4. Lập kế hoạch Marketing.
Ba nguyên tắc cơ bản trước khi lập một kế hoạch marketing là segment (phân loại khách hàng) - target (lựa chọn đối tượng khách hàng bác hướng tới)- position (xác định vị thế tương lai của bác, bác muốn khách hàng nhìn nhận về mình thế nào). Khách hàng phải là điểm xuất phát, đồng thời là điểm chốt cuối cùng của mọi hoạt động marketing.

5. Lập kế hoạch hoạt động.

Ở phần này là phần quan trọng nhất liên quan đến hoạt động của bác. Bác phải mô tả cho em mấy thứ sau:

· Các loại sản phẩm bác đang bán và sẽ bán trong tương lai, mô tả về đặc điểm của từng loại sản phẩm.

· Các tùy chọn cho từng loại sản phẩm (ví dụ tùy chọn về tụ xuất âm, trở thoát cathode, các kit linh kiện khác nhau...)

· Giá cả và thời gian giao hàng cũng như các cam kết về bảo hành SP

· Các tùy chọn về nâng cấp sản phẩm trong tương lai

· Các chế độ ưu đãi đối với khách hàng thân thiết.

· vv....

Sau đó bác phải mô tả cho em cách thức bác quản lý các hoạt động sau:

· Hoạt động tiếp nhận các thông tin đặt hàng

· Hoạt động mua linh kiện, phụ kiện
· Quá trình lắp ráp và kiểm tra sản phẩm

· Hoạt động giao hàng, sau giao hàng và bảo hành sản phẩm

· Các hoạt động liên quan đến tài chính: bao gồm công nợ, doanh thu và lợi nhuận...

6. Lập kế hoạch về tài chính.

Từ mục tiêu kinh doanh và kế hoạch hoạt động bác sẽ phải liệt kê cho em giai đoạn nào thì cần bao nhiêu tiền và chuẩn bị tiền cho các giai đoạn đấy.

BẢNG PHÂN TÍCH SWOT VÀ CHIẾN LƯỢC

	Công ty: HQ Audio
Địa điểm: Thành Công
	Những Cơ hội (O - Opportunities)

1. Đời sống xã hội nâng cao, kinh tế xã hội phát triển, nhu cầu tiêu dùng sản phẩm chất lượng cao ngày càng nhiều, thị trường đầy tiềm năng.

2. An ninh chính trị ổn định; có sự quan tâm, tạo điều kiện, đầu tư cho sự phát triển doanh nghiệp của các cơ quan nhà nước.

3. Hội nhập kinh tế quốc tế ngày càng sâu hơn.

4. Giao thông thuận tiện, giá nhân công thấp.

5. Độ tuổi trung bình lao động trẻ, hăng say lao động và sáng tạo.


	Những Đe dọa (T - Threats)

1. Chế độ chính sách nhà nước chưa nhất quán, chưa có chính sách hỗ trợ về thuế doanh nghiệp, giá nguyên liệu tăng cao.

2. Cơ sở vật chất kỹ thuật dễ bị lạc hậu do công nghệ phát triển.

3. Thị trường bị thu hẹp do xuất hiện nhiều đối thủ cạnh tranh.

4. Thu nhập thấp nên dễ bị mất các cán bộ giỏi.

5. Môi trường bị ô nhiễm, tài nguyên cạn kiệt, nguyên liệu không ổn định, giá tăng cao.

6. Môi trường làm việc không tốt.

	Những Điểm mạnh (S - Strengths)

1. Có uy tín tại Nghệ An và các thị trường lân cận.

2. Đội ngũ lao động có tay nghề và tâm huyết với Công ty.

3. Có lịch sử lâu đời, có nhiều bạn hàng, có kinh nghiệm quản lý sản xuất kinh doanh.

4. Sản phẩm đạt được nhiều giải thưởng chất lượng. Công ty đã triển khai áp dụng HTQL ATTP ISO 22000:2005.

5. Lãnh đạo Công ty quan tâm đến ứng dụng khoa học công nghệ vào sản xuất, nâng cao chất lượng sản phẩm, sản phẩm có chất lượng tốt.

6. Vị trí địa lý thuận tiện thu mua nguyên liệu và tiêu thụ sản phẩm.
	Các Chiến lược SO

1. Nâng cao chất lượng các sản phẩm cổ truyền, ứng dụng các tiến bộ khoa học kỹ thuật, áp dụng các hệ thống quản lý tiên tiến.

2. Phát triển thương hiệu, tăng cường quảng bá sản phẩm để mở rộng thị trường và tăng thị phần.

3. Đa dạng hóa sản phẩm, đẩy mạnh xúc tiến xuất khẩu các sản phẩm chất lượng cao ra nước ngoài.


	Các Chiến lược ST

1. Đề xuất, góp ý với các cơ quan nhà nước cải cách hành chính, xây dựng cơ chế hỗ trợ doanh nghiệp.

2. Đầu tư xây dựng cơ sở vật chất kỹ thuật, nâng cao năng lực cạnh tranh của sản phẩm.

3. Quan tâm hơn nữa đến đội ngũ cán bộ kỹ thuật, cải thiện điều kiện làm việc và thu nhập của người lao động.

4. Tính toán lượng nguyên liệu, sản phẩm tồn kho phù hợp, tối ưu hóa sản xuất.

	Những Điểm yếu (W - Weaknesses)

1. Cơ sở vật chất kỹ thuật lạc hậu, xuống cấp.

2. Sản phẩm chưa thực sự đáp ứng nhu cầu người tiêu dùng.

3. Chưa có bộ phận chuyên về marketing, hệ thống phân phối chưa hiệu quả, thụ động; chưa xây dựng kế hoạch sản xuất kinh doanh dài hạn.

4. Năng lực tài chính yếu, kỹ năng quản lý còn yếu, thiếu cán bộ quản lý giỏi.

5. Chưa thực sự quan tâm đào tạo đội ngũ cán bộ quản lý cơ bản, thiếu nhân lực sản xuất khi vào thời điểm mùa vụ.
	Các Chiến lược WO

1. Kêu gọi đầu tư, mở rộng cổ đông ra bên ngoài để huy động vốn, nâng cao giá trị doanh nghiệp.

2. Đầu tư kinh phí đào tạo đội ngũ cán bộ quản lý, kỹ thuật đáp ứng nhu cầu doanh nghiệp.

3. Mở rộng mạng lưới thị trường, nâng cao chất lượng hệ thống phân phối.

4. Tăng cường đào tạo cho Cán bộ - công nhân về trách nhiệm nghề nghiệp.


	Các Chiến lược WT

1. Tinh giản bộ máy quản lý; lựa chọn các cán bộ, công nhân có trình độ phù hợp từ đó giảm chi phí quản lý và chi phí sản xuất. Tăng thu nhập cho NLĐ.

2. Tìm biện pháp lựa chọn sản phẩm phù hợp để tăng vòng quay luân chuyển vốn.

3. Đẩy mạnh công tác bán hàng để thu hồi vốn phục vụ tái sản xuất.

4. Phát huy, tận dụng tối đa điều kiện cơ sở vật chất sẵn có vào hoạt động sản xuất kinh doanh.

5. Lựa chọn các nhà cung cấp nguyên liệu ổn định và phù hợp.


