MARKETING
Câu 1: Bạn tự chọn một công ty sản xuất kinh doanh sản phẩm ( hoặc công ty kinh doanh dịch vụ) mà bạn quan tâm. Hãy mô tả chi tiết chiến lược 4P ( trong marketing) mà công ty đó đã áp dụng thành công?
Trả lời
Giả sử công ty sản xuất kinh doanh sữa vinamilk . Sữa là một sản phẩm không thể thiếu đối với mọi người, là nguồn sản phẩm cung cấp năng lượng cần thiết quan trọng nhất cho mọi lứa. Sau đây là chiến lược 4P của công ty sản xuất linh doanh sữa vinamilk như sau:
· Địa điểm phân phối (Place)
· hệ thống phân phối nội địa trải rộng vinamilk, với độ bao phủ 125000 điểm bán lẻ hieen nay. Hệ thống tủ đông, tủ mát, xe lạnh được đầu tư mở rộng đáp ứng nhu cầu tăng trưởng của nhóm sữa chua. Trong năm 2008, Vinamilk đầu tư hơn 7000 tủ đông, tủ mát cho hệ thống phân phối hàng lạnh và hơn 300 xe tải nhỏ cho các nhà phân phối.
· Mở rộng thị trường nội địa đến người tiêu dùng thông qua 2 kênh:
Người tiêu dùng điểm bán lẻ + Truyền thống: nhà phân phối
Ngươi tiêu dùng + Hiện đại: Siêu thị và Metro
· Thị trường xuất khẩu: Công ty luôn tìm kiếm và mở rộng thị trường xuất khẩu qua các nước khác trong khu vực và trên thế giới nhằm duy trì và phát triển doanh thu xuất khẩu. 
· Củng cố hệ thống và chất lượng phân phối nhằm giành thêm thị phần tại các thị trường mà vinamilk có thị phần chưa cao đặc biệt là vùng nông thôn và đô thị nhỏ.
• GIÁ (PRICE)
· Giá cả là mối quan tâm chủ yếu vì đây là yếu tố cạnh tranh và khích lệ người tiêu dùng quyết định lựa chọn sản phẩm.
· Trong tương lai nếu nguồn nguyên liệu trong nước dồi dào và đảm bảo chất lượng công ty giảm nguồn nguyên liệu trong nước dồi dào và đảm bảo chất lượng công ty giảm nguồn nguyên liệu đầu vào nhập khẩu từ nước ngoài. Giá các sản phẩm sẽ điều chỉnh phù hợp với thu nhập người lao động. Thường xuyên có những đơỵ giảm giá, tăng dung tích sữa nhân những ngày kỷ niệm.
• SẢN PHẨM (PRODUCT)
· Các dòng sản phẩm của vinamilk cung cấp đầy đủ các vitamin và khoáng chất cần thiết cho sức khỏe và sự phát triển của gia đình. Tinh khiết từ thiên nhiên, những điều tốt lành đến với bạn mỗi ngày một cách dễ dàng . Củng cố xây dựng và phát triển một hệ thống các thương hiệu cực mạnh đáp ứng tốt nhất các nhu cầu và tâm lý tiêu dùng mỗi người VN
· Phát triển thương hiệu Vinamilk thành thương hiệu dinh dưỡng có uy tín khoa học và đáng tin cậy nhất với mọi người dân VN thông qua chiến lược áp dụng nghiên cứu khoa học về nhu cầu dinh dưỡng cho mọi người VN
· Đầu tư mở rộng sản xuất kinh doanh qua thị trường nước giải khát có lợi cho sức khỏe mà thương hiệu chủ lực là V-Fresh nhằm đáp ứng xu hướng tiêu dùng tăng nhanh đối với mặt hàng nước giải khát có nguồn gốc từ thiên nhiên và có lợi cho sức khỏe con người
· Phát triển nguồn nguyên liệu để đảm bảo nguồn cung sữa tươi ổn định, chất lượng cao với giá cạnh tranh và đáng tin cậy.
· Phát triển toàn diện các danh mục sản phẩm sữa và từ sữa nhằm hướng tới một lượng khách hàng tiêu thụ rộng lớn. Đồng thời mở rộng sang các sản phẩm giá trị cộng thêm nhằm nâng cao tỉ suất lợi nhuận chung cho toàn công ty
• QUẢNG BÁ (PROMOTION)
· Quảng bá sản phẩm rộng rãi tới người tiêu dùng qua các phương tiện thông tin đại chúng: tivi, tạp chí, internet,poster…
· Thường xuyên thay đổi các nội dung, hình thức quảng cáo mới lôi kéo sự chú ý và quan tâm của người tiêu dùng. Thực hiện các chương trình khuyến mãi lớn dành cho khách hàng: tăng thể tích sữa giá không đổi, tặng kèm đồ chơi trẻ em.
· Công ty có những chiến lược  tiêu thụ sản phẩm phù hợp với từng thời điểm, từng vùng, từng lứa tuổi.. Đội ngũ nhân viên bán hàng ân cần, niềm nở, giàu kinh nghiệm, năng động, gắn liền với lợi ích của công ty
· Thực hiện các chương trình dùng thử sản phẩm ở những nơi công cộng: siêu thị , trường học..
· Bên cạnh kinh doanh công ty còn quan tâm tới các hoạt động xã hội từ thiện như : khuyến học; tài trợ và phát động chương trình từ thiện (Vinamilk ươm mầm tài năng trẻ, giúp đỡ trẻ em nghèo có hoàn cảnh khó khăn…)
Câu 2: Tại sao một sản phẩm mới hoàn toàn, ít có trên thị trường. ( Bạn có thể nêu vài lý do).
Để nhìn nhận một cách toàn diện hơn nguyên nhân của những thất bại này, bạn có thể tham khảo quan điểm đối với sản phẩm mới từ cả hai phía nhà sản xuất và người tiêu dùng như sau:
Đối với người tiêu dùng: Sự tiện nghi đồng nghĩa với sự quen thuộc. Họ đánh giá cao các lợi ích của sản phẩm mà họ đã từng sử dụng một cách hợp lý. Họ ghét cay ghét đắng việc thay đổi hành vi đã trở thành thói quen của mình để chuyển sang sử dụng một sản phẩm mới, ví dụ như học cách sử dụng một phần mềm mới để chỉnh sửa ảnh kỹ thuật số chẳng hạn. Vì vậy, họ thường phớt lờ những lời mời chào của những sản phẩm mới, khách quan mà nói, có chất lượng cao hơn hẳn thứ mà họ đang sử dụng.
Đối với các nhà sản xuất: họ biết sự đổi mới thường là tốt hơn những gì đã có, và đánh giá cao sự tiện nghi hơn hẳn của sản phẩm mới này sẽ mang lại cho người tiêu dùng. Tuy nhiên, họ lại giả thuyết sai lầm rằng, người tiêu dùng sẽ chộp vội lấy cơ hội này để mua sản phẩm của họ. Kết quả sẽ ra sao? Có một khoảng cách khá lớn về sự không phù hợp giữa những gì mà nhà đổi mới nghĩ về sự mong đợi của người tiêu dùng và những gì mà người tiêu dùng thực sự muốn.
Vậy làm thế nào để sản phẩm mới mà bạn đưa ra dễ được người tiêu dùng chấp nhận? John T. Gourville – tác giả của bài viết này đăng trên Tạp chí Harvard Business Review, đã đưa ra ý tưởng rằng, nhà sản xuất cần phải tham gia và điều khiển được sự kháng cự của người tiêu dùng đối với sản phẩm mới. 
Ví dụ, Hãng Toyota khi đưa loại xe mới nhãn hiệu Prius sử dụng công nghệ hybrid, đã làm tăng tính hấp dẫn của sản phẩm này bằng cách trang bị động cơ đốt cháy ở bên trong và động cơ tự nạp điện. Tức là loại xe này sử dụng đồng thời cả động cơ khí thiên nhiên và mô tô điện. Do đó hầu như không đòi hỏi sự thay đổi hành vi ở người lái xe. Kết quả là loại xe này đã nhanh chóng được người tiêu dùng ưa chuộng. Prius trở thành loại xe hơi có sự lựa chọn nhiên liệu đầu tiên giành thắng lợi trong việc dễ dàng được chấp nhận bởi người tiêu dùng và trở nên r ất nổi tiếng tại Mỹ. Chỉ riêng trong năm 2005, loại xe này đã bán hết veo với số lượng 100.000 chiếc, đánh dấu một bước tiến không nhỏ trong việc phát triển công nghệ hybrid, mở ra một xu hướng mới trong sản xuất xe hơi trên toàn thế giới.
Câu 3: Khi mua hàng hóa tại các đại lý chính thức của công ty, khách hàng có những lợi ích gì? Giải thích? Tại sao?
Trả Lời
Những lợi ích của khách hàng khi mua hàng hóa tại các đại lý chính thức của công ty:
· Khi mua hàng tại đại lý, khách hàng cảm thấy yên tâm và an toàn hơn. Vì đại lý là người thay mặt cho người bán hoặc người mua để thực hiện giao dịch với khách hàng. Họ được trả một khoản hoa hồng hoặc thù lao do bên sử dụng trả theo hợp dồng đã ký kết nên phải chịu sự kiểm tra chặt chẽ của công ty, còn những điểm bán lẻ sỉ thì mua trực tiếp của công ty về bán nên họ có thể bán giá nào tùy thích, chứ không chịu sự quản lý của công ty như đại lý. 
· Đại lý thường là cá nhân hoặc doanh nghiệp có vị trí kinh doanh thuân lợi, giàu kinh nghiệm, có năng lực bán hàng, không chịu sự cạnh tranh. Do đó khách hàng cảm thấy hài lòng  khi mua ở đại lý 
· Khi mua hàng ở đại lý, khách hàng cảm thấy an tâm hơn, vì bán đúng giá, chất lượng được đảm bảo hơn, không có hàng nhái. Do công ty quy định đại lý bán giá nào thì phải bán giá đó, không được nâng giá, hoặc nhập hàng kém chất lượng về bán. Nếu bị phát hiện thì sẽ phạt nặng người bán hàng. 
· Mua hàng của đại lý thì sẽ có từng đợt khuyến mãi hay hạ giá, quà tặng nên làm cho khách hàng cảm thấy thích thú hơn khi mua hàng đại lý hơn các cửa hàng bán sỉ, bán lẻ…
Câu 3: Khi mua hàng hóa tại các đại lý chính thức của công ty, khách hàng có những lợi ích gì? Giải thích? Tại sao?
Trả Lời

      - lợi ích khi mua hàng tại các đại lý chính thức của công ty : bạn sẽ được hưởng những chính
sách hỗ trợ tốt nhất , Các Đại lý bán hàng với giá cả hợp lý , người mua ko sợ bị mua đắt, trong
quá trình sử dụng có xảy ra lỗi kỹ thuật j của sản phẩm thì sẽ được bảo hành,sửa chữa ,khi
sửa chữa an tâm mình sẽ được thay linh kiện mới, Được mua các linh phụ kiện kèm theo với giá

tốt nhất, Được tư vấn miễn phí tất cả các sản phẩm, Cung cấp các sản phẩm và dịch vụ chính hãng,
Được phục vụ chu đáo hơn. Nhân viên bán hàng và kỹ thuật phục vụ tận tình, niềm nỡ và chu đáo, đem

cảm giác thân thiện và không khí gia đình đến cho khách hàng.

dựng đất nước

góp phần vào việc đóng thuế xây
Câu 4: Dùng những tiêu chí nào để so sánh chất lượng của những sản phẩm cùng chức năng nhưng khác nhãn hiệu? Cho ví dụ.
Trả Lời
Tự trả lời 
Câu 5: Bạn hãy chứng minh bằng ví dụ câu nói:” quảng cáo có tác dụng lâu dài”
                                                 Trả Lời
Quảng cáo là việc sử dung phương tiện thông tin đại chúng để truyền đạt tin tức về chất lượng hay ưu điểm của sản phẩm tới khách hàng.
Mục tiêu của quảng cáo là giới thiệu một sản phẩm hay dịch vụ nào đó ảnh hưởng đến các tập tính công chúng, đặc biệt là của khách hàng mục tiêu. Chức năng quảng cáo là giúp cho công ty bán sản phẩm nhanh hơn, và nhằm mục đích đưa sản phẩm tới tay người tiêu dùng  một cách nhanh hơn. Ví dụ khi một công ty A quảng cáo một sản phẩm B tới tay khách hàng, người tiêu dùng phải thông qua quảng cáo, thông tin quảng cáo qua các phương tiện thông tin như ti vi, tiếp thị,internet….Phải tốn một khoản chi phí dành cho quảng cáo một sản phẩm rất nhiều, vậy thì công ty sẽ thu được lợi ích gì từ việc quảng cáo này?
Ví dụ chi phí quảng cáo công ty A trong từng tháng như sau :
	Tháng
	       1
	       2
	          3

	Lợi Nhuận
	 500 tr
	     550 tr
	      700 tr

	Quảng cáo
	  50 tr
	     100 tr
	        0 


 
Ta thấy trong tháng đầu công ty phải chi tiền quảng cáo cho một sản phẩm là 50 tr,  thu nhập 500 tr, công ty lãi 450 tr. Tiếp tháng 2, công ty nâng mức quảng cáo lên 100 tr, nhưng thu nhập 550tr,  vậy công ty A đã lỗi 50 tr dành cho tiền quảng cáo rồi, nhưng công ty A  sẽ được lợi gì từ quảng cáo này, mặc dù nhiều công ty tốn rât nhiều tiền quảng cáo cho một sản phẩm mới, để một sản phẩm mới được mọi người quan tâm thì quảng cáo phải nhiều lần, phát đi phát lại trên phương tiên thông tin đại chúng. Nhưng sẽ có một thời gian sản phẩm này ngừng quảng cáo, nhưng không phải là đồng nghĩa với khách hàng quay lưng với sản phẩm này, quảng cáo là hình thức khác với khuyến mãi, tuy nhiên hai loại này điều có mục đích thu hút khách hàng quan tâm đến sản phẩm của mình nhiều hơn, nhưng khuyết mãi chỉ được  trong  một thời gian là hết.Còn quảng cáo vẫn có tác dụng lâu dài, ổn định hơn, khi quảng cáo tới một lúc nào đó, khi khách hàng đã biết tới sản phẩm của công ty rồi hay còn gọi là quen thuộc sản phẩm này của công ty rồi. Thì không cần quảng cáo vẫn được nhiều người biết tới. Như bảng trên thì tháng 3 là công ty A ngừng quảng cáo nhưng thu nhập vẫn tăng lên 700 tr . Do đó, ví dụ trên đã chứng tỏ rằng  “ Quảng cáo có tác dụng dài lâu”.
Câu 6: Bạn hãy mô tả chi tiết nội dung chiến lược 4P mà một công ty đã áp dụng thành công cho sản phẩm của mình?
Giống câu 1
Câu 7: Phân biệt phương thức kinh doanh nhượng quyền thương hiệu( Franchise) và phương thức mở chi nhánh của một công ty sản xuất kinh doanh? Cho ví dụ.
Trả Lời
Nhượng quyền thương hiệu có nghĩa là người chuyển giao (nhà sản xuất hoặc tổ chức dịch vụ)  cho mượn thương hiệu và hệ thống kinh doanh bao gồm tất cả các cách thức quản lý, còn người nhận chuyển giao (người kinh doanh độc lập) chi trả tiền bản quyền thuê thương hiệu và tiền phí để được kinh doanh với tên và hệ thống của nhà chuyển giao.
Franchising – nhượng quyền thương hiệu  được người Mỹ khởi xướng và định nghĩa như sự liên kết hợp đồng giữa phía chuyển giao với người nhận chuyển giao.
Để phát triển một thương hiệu nhượng quyền hay kinh doanh nhượng quyền có thể nói là khá phức tạp và chịu ảnh hưởng của nhiều yếu tố hơn so với các mô hình kinh doanh khác. Điều quan trọng của phương thức kinh doanh này nằm ở 5 nhân tố được xem là chìa khóa của sự thành công:
(tra loi tiep nha)
Câu 8  Bạn hãy giải thích vì sao các mặt hàng nông sản ( sản phẩm trồng trọt, chăn nuôi) thường khó xây dựng thương hiệu? Cho ví dụ và giải thích?
Trả  Lời
vì:
- Hiện nay, tình trạng sản xuất manh mún, thiếu liên kết… đã dẫn đến nguồn nguyên liệu không đồng

đều, chất lượng không ổn định, sản phẩm làm ra khó cạnh tranh trên thị trường, quy mô sản xuất nhỏ ,lẻ
tẻ, tự phát

- Chưa đầu tư từ khâu chọn giống ,kỹ thuật trồng và chăm sóc, khâu bảo quản sau thu hoạch, chế
biến và vận chuyển rất kém dẫn đến chất lượng nông sản nước ta chưa tốt, chuyện bảo quản sản phẩm
hầu như không được đầu tư, nhiều vùng trái cây tập trung không có 1 kho lạnh bảo quản,vận chuyển
bằng xe thùng lạnh thay vì bằng xe lửa như các nước
-bao bì mẫu mã thì chưa đẹp ,chưa đầu tư mạnh vào khâu tiếp thị quảng cáo, maketing...
-có đến 90% mặt hàng nông sản xuất khẩu đều tiêu thụ qua khâu trung gian,rồi được bán dưới thương
hiệu nước ngoài
Câu 9:Nhà xuất bản LAO ĐỘNG, quyết định in giá bìa ( giá bán lẻ) cho quyển sách Marketing là 80.500 đồng. Biết lợi nhuận của nhà sách bán lẻ là 40% theo giá vốn của họ. Hỏi mức lợi nhuận của nhà xuất bản là bao nhiêu phần trăm( %) so với giá vốn của họ cho nhà sách bán lẻ? Biết giá vốn của nhà xuất bản là 50.000 đồng một quyển.
Bài Làm
Gọi a  là phần trăm mức lợi nhuận của nhà xuất bản so với giá vốn của họ cho nhà sách bán lẻ
Gsx = Zsx + msx
  msx = a * Zsx = 50.000 a 
Gsx = 50.000 + 50.000 a
Gblẻ = (50.000 + 50.000 a) + (50.000 + 50.000a)*40%
 ⬄ 80.500 = 50.0000 + 50.000a + 20.000 + 20.000a  
 ⬄ 80.500 = 70.000 + 70.000 a
⬄ a = 0.15 (15%)
Câu 10 Phân biệt chi phí cố định và chi phí biến đổi. Có ảnh hưởng đến việc định giá bán sản phẩm của doanh nghiệp như thế nào? Giải thích và cho ví dụ?
Trả Lời
.- Chi phí cố định là các khoản chi phí không thay đổi tùy thuộc vào quy mô sản xuất hoặc mức doanh số như tiền thuê nhà, thuế tài

sản, tiền bảo hiểm hoặc chi trả lãi vay.

- Chi phí biến đổi là những khoản chi phí thay đổi theo quy mô sản xuất hoặc doanh số như lao động, nguyên liệu hoặc chi phí hành
chính. Chi phí biến đổi cộng chi phí cố định bằng tổng chi phí sản xuất. Trong khi tổng chi phí biến đổi thay đổi cùng với sự gia tăng của
sản xuất hoặc doanh số thì tổng chi phí cố định không đổi.

- Ảnh hưởng đến việc định giá bán : việc định giá sản phẩm phải cao hơn chi phí sản xuất để thỏa mãn mục tiêu lợi nhuận,

phòng ngừa và bù đắp những rủi ro có thể. Trong trường hợp chi phí sản xuất của công ty cao hơn đối thủ cạnh tranh khi
bán sản phẩm tương đương thì phải chấp nhận mức lời thấp hơn hoặc phải đứng trước những bất lợi về cạnh tranh giá.
Thông thường người ta căn cứ vào định phí và biến phí để định giá sản phẩm.

VD: Một công ty sản xuất ra 1 chiếc bánh với chi phí sản xuất là 5000VND thì cty này phải định giá bán cao hơn 5000VND
để có thể thu được lợi nhuận
Câu 11: Công ty bánh ngọt Kinh Đô ấn định giá bán lẻ của một chiếc bánh trung thu là 125.000 đồng. Biết lợi nhuận của nhà bán lẻ  là 25% theo giá bán của họ. Hỏi mức lợi nhuận của công ty là bao nhiêu phần trăm(%) so với giá bán của họ cho nhà bán lẻ? Biết giá vốn của công ty là 79.687,5 đồng một 
                                         Bài Làm
Gọi a là phần trăm mức lợi nhuận của công ty so với mức giá bán của họ cho nhà bán lẻ
Gsx = Zsx + msx
Msx = a * Gsx
a = msx/Gsx => msx = a*Gsx
Gbl = Gsx/0.75 => Gsx = 0.75 * 125000 = 93750 đ
93750  = 79.687,5 + 93750 a
· a = 15%
Câu 12. Bạn tự chọn một sản phẩm ( hoặc dịch vụ) liên quan đến ngành học của mình. Hãy
mô tả và áp dụng chiến lược 4P ( trong Marketing) để kinh doanh và phát triển sản
phẩm ( hoặc dịch vụ) đó tốt nhất?
Trả lời
Chữ P thứ nhất : Product – Chiến lược sản phẩm
Sản phẩm trong Tây Du Ký vô cùng đa dạng, từ những loại pháp bảo cực phẩm hiếm có giá trị
liên thành đến những món trang bị nhặt được trong quá trình đánh quái, hoặc thậm chí là những
vật phẩm tưởng chừng như vô giá trị với người này nhưng lại cần thiết với người khác đều có
thể đem ra giao dịch, trao đổi.
Tuy nhiên, để có thể xây dựng “thương hiệu” riêng cho mình, đồng đạo cần phải chọn lọc những vật
phẩm thật “chất”, thật đặc biệt hoặc đơn giản là chuyên kinh doanh một loại vật phẩm nào đó thay vì
món gì cũng đem trưng shop nhưng chẳng bán được gì ! Tất nhiên trước khi rao bán món hàng, đồng
đạo phải tiến hành tham khảo tình hình và quầy hàng của các thương gia khác để chắc chắn sản phẩm
mình đáp ứng nhu cầu của người chơi.

1.
Chữ P thứ hai : Price – Chiến lược giá cả

Ngoài việc chăm chút cho sản phẩm của mình, đồng đạo còn cần phải để ý đến mức giá của món hàng
để tạo được sự cạnh tranh thuận lợi so với các đối thủ khác. Giữa hai vật phẩm giống nhau, dĩ nhiên là
người mua sẽ chọn lựa vật phẩm nào có giá thấp hơn.

Tuy vậy không phải vật phẩm nào cũng cần phải “hạ giá” để câu kéo người mua.
Đối với những vật phẩm cực kỳ quý hiếm, đồng đạo có thể rao bán với giá “trên
trời” nhưng vẫn có thể có người mua do sự đặc biệt của nó.

Chữ P thứ ba : Place – Chiến lược phân phối

Trong Tây Du Ký, các thương gia có thể đặt quầy hàng ở các tòa thành lớn như Trường An, Ô Kê
Quốc, Xa Trì Quốc, Tề Thiên Tiên Cảnh… Trong đó, Tề Thiên Tiên Cảnh là nơi giao nhau giữa 4 thế
giới và có số lượng thương gia cũng như khách hàng đông đảo, tấp nập bất kể ngày đêm. Vì vậy nếu
muốn buôn bán đắt đỏ, đồng đạo nên khởi đầu kinh doanh tại Tề Thiên Tiên Cảnh. Bên cạnh đó, đồng
đạo cũng nên lưu ý là hãy chọn “mặt tiền” sáng sủa đặt quầy hàng của mình để đông người có thể nhìn
thấy.

Chữ P cuối cùng : Promotion – Chiến lược khuyến mãi, truyền thông

Để thu hút sự chú ý của khách hàng đến với quầy hàng của mình, đồng đạo hãy chú ý đặt tên quầy thật
bắt mắt và hấp dẫn hoặc đơn giản là “bán gì đặt tên nấy”. Đối với các cao thủ không có thời gian dạo
shop nhiều, họ chỉ tập trung tìm kiếm ở những quầy hàng có tên gọi hấp dẫn, có đúng món mình cần
mua.

Ngoài ra, đồng đạo cũng có thể tận dụng các kênh chat để quảng bá các mặt
hàng và nơi mình đang buôn bán để người có nhu cầu tìm mua nhanh hơn.
