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[NHẬP TÊN CÔNG TY]

KẾ HOẠCH MARKETING
[NĂM]
GIỚI THIỆU

[Giới thiệu ngắn gọn về thực trạng công ty. Nêu rõ Chiến lược, Kế hoạch Marketing này là để làm gì, mục tiêu hướng tới. Mục tiêu của phần giới thiệu là giới thiệu sơ qua về nội dung của kế hoạch. Phần này đóng vai trò định hướng để người đọc xác định rõ, mình có phải là đối tượng nên đọc bản kế hoạch hay không] 
TẦM NHÌN
[ Tầm nhìn cho công việc kinh doanh. Ví dụ: Trở thành Nhà cung cấp nước hoa số 1 ở thị trường Việt Nam. Kế hoạch Marketing phải phục vụ tầm nhìn của toàn tổ chức. Tầm nhìn phải đáp ứng được 4 tiêu chí: Cụ thể, Có thể đo lường được, Đạt được sự đồng thuận và Khả thi]

Phân tích thị trường Dọc hiện tại 
	
	Thị trường dọc 1- 
	Thị trường dọc 2 
	Thị trường dọc 3 
	Thị trường dọc 4 
	Thị trường dọc 5 

	MÔ TẢ
	
	
	
	
	

	Quy mô thị trường theo Doanh thu
	
	
	
	
	

	Quy mô thị trường theo Số lượng
	
	
	
	
	

	Tăng trưởng thị trường
	
	
	
	
	

	Phân khúc trong thị trường
	
	
	
	
	

	Đặc điểm: Nhu cầu mua sản phẩm/dịch vụ  điển hình
	
	
	
	
	

	Cấu thành việc ra quyết định
	
	
	
	
	

	Sách, báo, tạp chí, website dành riêng cho nhóm này
	
	
	
	
	

	Sự kiện nhóm khách hàng thường tham gia
	
	
	
	
	

	Tổ chức của nhóm ngành
	
	
	
	
	


Phân tích Thị trường ngang 
	
	Thị trường ngang 1
	Thị trường ngang 2 
	Thị trường ngang 3 
	Thị trường ngang 4
	Thị trường ngang 5 

	MÔ TẢ


	
	
	
	
	

	Dung lượng thị trường – Doanh thu
	
	
	
	
	

	Dung lượng thị trường – Số lượng
	
	
	
	
	

	Tăng trưởng thị trường
	
	
	
	
	

	Phân khúc trong thị trường
	
	
	
	
	

	Đặc điểm: Nhu cầu mua sản phẩm/dịch vụ  điển hình
	
	
	
	
	

	Cấu thành việc ra quyết định
	
	
	
	
	


PHÂN TÍCH THỊ TRƯỜNG 

	
	Thị trường dọc 1
	Thị trường dọc 2
	Thị trường dọc 3
	Thị trường dọc 4
	Thị trường dọc 5

	Thị trường ngang 1
	
	
	
	
	

	Thị trường ngang 2
	
	
	
	
	

	Thị trường ngang 3
	
	
	
	
	

	Thị trường ngang 4
	
	
	
	
	


PHÂN TÍCH SẢN PHẨM – DỊCH VỤ HIỆN CÓ CỦA CÔNG TY
	
	Sản phẩm dịch vụ 1
	Sản phẩm, Dịch vụ 2
	Sản phẩm Dịch vụ 3
	Sản phẩm, Dịch vụ 4

	Mô tả
	
	
	
	

	Thị trường Mục tiêu
	
	
	
	

	Doanh thu hàng năm
	
	
	
	

	Lợi nhuận hàng năm
	
	
	
	

	Tăng trưởng sản phẩm
	
	
	
	

	Tỷ lệ trong Tổng doanh thu của Doanh nghiệp
	
	
	
	

	Thị phần
	
	
	
	

	Đối thủ cạnh tranh chính
	
	
	
	

	Chính sách Định giá hiện tại
	
	
	
	

	Quy mô địa lý hiện tại
	
	
	
	


1. PHÂN TÍCH SWOT 

1.1. Cơ hội (Ngắn hạn và Dài hạn)

Nên sử dụng mô hình 5-force của Michael Porter và Phân tích theo các yếu tố

	Cơ hội
	Sản phẩm 1
	Sản phẩm 2
	Sản phẩm 3
	Sản phẩm 4

	Khách hàng
	
	
	
	

	Nhà cung cấp
	
	
	
	

	SP thay thế
	
	
	
	

	Đối thủ cạnh tranh tiềm năng
	
	
	
	

	Đối thủ cạnh tranh hiện tại
	
	
	
	


1.2. Thách thức (Ngắn hạn và Dài hạn)

	Thách thức
	Sản phẩm 1
	Sản phẩm 2
	Sản phẩm 3
	Sản phẩm 4

	Khách hàng
	
	
	
	

	Nhà cung cấp
	
	
	
	

	SP thay thế
	
	
	
	

	Đối thủ cạnh tranh tiềm năng
	
	
	
	

	Đối thủ cạnh tranh hiện tại
	
	
	
	


1.3. Điểm mạnh – Điểm yếu

	
	NĂNG LỰC
	TẦM QUAN TRỌNG

	
	Điểm mạnh lớn
	 Điểm mạnh nhỏ
	Bình thường
	Điểm yếu nhỏ
	Điểm yếu lớn
	Cao 
	Trung bình
	Thấp 

	MARKETING
	
	
	
	
	
	
	
	

	Uy tín công ty
	
	
	
	
	
	
	
	

	Thị phần
	
	
	
	
	
	
	
	

	Chất lượng sản phẩm
	
	
	
	
	
	
	
	

	Chất lượng dịch vụ
	
	
	
	
	
	
	
	

	Hiệu quả định giá
	
	
	
	
	
	
	
	

	Hiệu quả phân phối
	
	
	
	
	
	
	
	

	Hiệu quả xúc tiến
	
	
	
	
	
	
	
	

	Hiệu quả lực lượng bán hàng
	
	
	
	
	
	
	
	

	Hiệu quả đổi mới sản phẩm
	
	
	
	
	
	
	
	

	Khả năng bao quát theo địa lý
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tài chính
	
	
	
	
	
	
	
	

	Chi phí/ Vốn sẵn có
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lưu lượng tiền mặt
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sự ổn định tài chính
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sản xuất
	
	
	
	
	
	
	
	

	Phương tiện sản xuất
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lợi thế sản xuất theo quy mô
	
	
	
	
	
	
	
	

	Công suất
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lực lượng lao động có khả năng nhiệt tình
	
	
	
	
	
	
	
	

	Khả năng sản xuất đúng kế hoạch
	
	
	
	
	
	
	
	

	Trình độ kỹ thuật
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổ chức
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tầm nhìn lãnh đạo
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sự tận tụy của nhân viên
	
	
	
	
	
	
	
	

	Định hướng kinh doanh
	
	
	
	
	
	
	
	

	Linh hoạt/ phản ứng
	
	
	
	
	
	
	
	


2. NHỮNG VẤN ĐỀ CHÍNH DOANH NGHIỆP ĐANG GẶP PHẢI

	
	Sản phẩm 1
	Sản phẩm 2
	Sản phẩm 3
	Sản phẩm 4

	Về sản phẩm 
	
	
	
	

	Giá cả 
	
	
	
	

	Cơ sở dữ liệu khách hàng 
	
	
	
	

	Nhận biết thương hiệu
	
	
	
	

	Độ hài lòng của khách hàng 
	
	
	
	


PHÂN TÍCH SẢN PHẨM  HIỆN TẠI THEO MÔ HÌNH MA TRẬN BCG 

	
Stars


	Question market

	Cash Cows


	
Dogs


PHÂN TÍCH MARKETING 
Hoạt động Quảng cáo hiện tại 

	Loại hình quảng cáo 
	Đã thực hiện
	Chưa thực hiện
	Ghi chú

	Quảng cáo Truyền thống
	
	
	

	Quảng cáo báo chí
	
	
	

	Quảng cáo TV/ Truyền thanh
	
	
	

	Quảng cáo tờ rơi tờ gấp, tài liệu gửi kèm
	
	
	

	Quảng cáo Trực tuyến
	
	
	

	Quảng cáo công cụ tìm kiếm 
	
	
	

	Quảng cáo  trực tuyến – banner
	
	
	

	Quảng cáo Adwords/ Adsense
	
	
	


Hoạt động Marketing trực tiếp
	Loại hình Marketing trực tiếp 
	Đã thực hiện
	Chưa thực hiện
	Ghi chú

	Truyền thống
	
	
	

	Thư trực tiếp
	
	
	

	Điện thoại
	
	
	

	Tin thư
	
	
	

	Trực tuyến
	
	
	

	E-newsletter
	
	
	

	Email – marketing
	
	
	

	SMS
	
	
	


ed in Previous Year (£)

Hoạt động Quan hệ truyền thông và quan hệ công chúng 
	Loại hình Quan hệ truyền thông và quan hệ công chúng  
	Đã thực hiện
	Chưa thực hiện
	Ghi chú

	Truyền thống
	
	
	

	Báo chí thương mại
	
	
	

	Báo chí địa phương
	
	
	

	Thông tấn quốc gia 
	
	
	

	Truyền hình/ Truyền thanh
	
	
	

	Tài trợ
	
	
	

	Trực tuyến
	
	
	

	PR trực tuyến – Blogs, Social networks
	
	
	

	Báo chí trực tuyến
	
	
	

	SMS hữu ích
	
	
	


Hoạt động Khuyến mại, Tổ chức sự kiện và Yểm trợ kinh doanh, Sản phẩm bổ trợ
	Loại hình Khuyến mại 
	Đã thực hiện
	Chưa thực hiện
	Ghi chú

	Truyền thống
	
	
	

	Giảm giá 
	
	
	

	Gia tăng giá trị hoặc thêm tính năng
	
	
	

	Tổ chức sự kiện đào tạo
	
	
	

	Thuyết trình về sản phẩm , dịch vụ
	
	
	

	Tờ rơi, cặp file, danh thiếp, đồng phục, 
	
	
	


Phân tích Đối thủ cạnh tranh 
· Đối thủ cạnh tranh trực tiếp
· Sản phẩm thay thế

· Doanh nghiệp sắp gia nhập thị trường : 

Sản phẩm/ Dịch vụ thay thế
· Sàn giao dịch

· Trang rao vặt

· Email, Fax, Điện thoại di động

Đối thủ cạnh tranh tiềm năng 
PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG BÊN NGOÀI

Là những yếu tố kinh tế Vĩ mô có thể ảnh  hưởng đến kế hoạch marketing. Những yếu tố này thường nằm ngoài khả năng kiểm soát trực tiếp của doanh nghiệp nhưng phải được cân nhắc khi lên kế hoạch. 
Chính trị : Ổn định vĩ mô
Kinh tế: Nhiều chính sách kinh tế và định hướng đang tạo điều kiện cho thương mại điện tử phát triển  
Xã hội: Tỷ lệ người truy cập internet và tận dụng thế mạnh của công nghệ số ngày càng nhiều. 
Công nghệ: Công nghệ số ở Việt Nam đang tăng trưởng mạnh và thu hút được đầu tư của nước ngoài 
Luật pháp: Khung pháp lý cho Marketing và Thương mại điện tử còn lỏng lẻo, chưa đưa vào thực tiễn nên còn nhiều cơ hội 
Môi trường: 
VẤN ĐỀ CƠ BẢN CỦA CÔNG TY
Mục tiêu của công ty
Mục tiêu Marketing
Chiến lược
Tổng quan chiến lược 

	
	Sản phẩm 1
	Sản phẩm 2
	Sản phẩm 3
	Sản phẩm 4
	Sản phẩm 5
	Sản phẩm 6

	Thị trường 1
	
	
	
	
	
	

	Thị trường 2
	
	
	
	
	
	

	Thị trường 3
	
	
	
	
	
	

	Thị trường 4
	
	
	
	
	
	

	DN nước ngoài vào thị trường Việt Nam
	
	
	
	
	
	



Chiến lược thị trường 
· Tiếp cận khách hàng hiện tại bằng cách nào: 

· Bảo toàn thị trường hiện tại

· Tiếp tục bán thêm sản phẩm hiện tại 

· Bán sản phẩm mới

· Chiến lược thu hút thêm khách hàng mới ở thị trường hiện tại

· Chiến lược tiếp cận thị trường mới, đó là những thị trường nào, tại sao thị trường đó phù hợp với doanh nghiệp

Partners

Chiến lược sản phẩm 
Chiến lược Thương hiệu



PHÂN TÍCH QUY TRÌNH MUA HANG - AIDA

	
	AWARENESS – NHẬN BIẾT
	INTEREST - HỨNG THÚ
	DESIRE – MONG MUỐN
	ACTION – HÀNH ĐỘNG

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Kiểm soát 
BÁO CÁO MARKETING HÀNG QUÝ 
Thành công so với mục tiêu chương trình đề ra trong tháng 
Thành công so với mục tiêu Markeitng đề ra trong tháng 
Các công việc đã thực hiện

Kết quả thu được

Vấn đề gặp phải 

Chi phí đã thực hiện

· Chi phí tiền mặt 

· Chi phí Thời gian 

Kế hoạch hành động cho tháng tiếp theo 
Nhận xét và Đề xuất
Kế hoạch hành động
	Ngày tháng
	Thị trường
	Sản phẩm
	Hành động
	Chi phí
	Phân công

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Bảo hành, cho lựa chọn giao diện, hỗ trợ nhiều tính năng 









































Dịch vụ bổ trở trọn gói đi kèm 





ĐẶC ĐIỂM VÀ LỢI ÍCH BỔ SUNG 





CÁ TÍNH THƯƠNG HIỆU (GIÁ TRỊ CỐT LÕI) 





ĐẶC ĐIỂM LỢI ÍCH TRUNG TÂM  
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Sẽ thâm nhập





Tiếp tục thâm nhập





Chưa có kế hoạch
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