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Tại sao lon nước ngọt Coca có màu đỏ, còn Pepsi lại có màu xanh? Tại sao xe hơi màu đen được cho là sang trọng? Chúng ta có thể không biết những ẩn ý đó, nhưng có một điều chắc chắn là màu sắc đã được "gán" cho các sản phẩm tiêu dùng ngay từ khi chúng còn đang được "thai nghén". Và sự chọn lựa này từng xuất hiện từ cái thời mà các chuyên gia marketing vẫn còn chưa ra đời.
 Nếu biết rằng việc chọn màu xanh biển cho sản phẩm sữa chua hay màu hồng cho một dòng sản phẩm may mặc mới không bao giờ là những quyết định ngẫu hứng, thì có thể tin theo lời Giám đốc Olivier Guillemin của Hiệp hội về màu sắc thương mại của Pháp - nơi quy tụ những chuyên gia về mỹ học trong công nghiệp và các nhóm thiết kế ứng dụng cho phong cách sống đương đại: "Màu sắc là một yếu tố mang một ý nghĩa xúc cảm thị giác quan trọng nhất trên mọi sản phẩm có mặt trên thị trường". 
Đồng thời, chuyên gia tư vấn về phối màu Alain Chrisment cho biết: "Màu của một sản phẩm chính là thông điệp chào mời đầu tiên mà sản phẩm đó muốn chuyển tải đến người tiêu dùng, điều mà họ sẽ cảm nhận được ngay lập tức". Thế là, tuỳ theo sản phẩm, việc chọn lựa màu sắc sẽ giúp gợi lên tính chất của sản phẩm đó (ví dụ như màu đen cho cà phê), hoặc dùng để nhắm vào một đối tượng khách hàng đặc biệt và thậm chí để trẻ hoá lại một sản phẩm được khách hàng cho là đã lỗi thời. 

Chính vì vậy, chúng tôi, những người trẻ nhưng dày dạn kinh nghiệm trong lĩnh vực nghiên cứu thị trường, tâm huyết với giới trẻ, hiểu được giới trẻ muốn gì, cần gì, thích gì đã thành lập nên Cos – Color Shop dành riêng cho giới trẻ - thế hệ luôn tràn đầy sức sống theo đuổi cuộc cách mạng về màu sắc.

Cos – Color Shop là một hệ thống các cửa hàng có đặc trưng một màu, nơi mà chúng tôi đã giúp người tiêu dùng phân loại sản phẩm theo những chuỗi màu riêng biệt. Đến với Cos bạn sẽ thấy những gian hàng tràn ngập toàn màu hồng từ những chiếc bút đến những chiếc mp3 hay chiếc Laptop xinh xắn, hay những gian màu đặc trưng cho sức mạnh huyền bí của các bạn nam…

Không những thế, ở thế giới đồng màu CoS, vẻ đẹp của màu sắc sẽ được quy tụ lại với một phong cách chuyên nghiệp hơn, thẩm mỹ hơn và hoàn chỉnh hơn. Lấy bài toán từ Google – một trang web trung gian nổi tiếng chuyên phân loại tin tức và phục vụ việc tìm kiếm thông tin của hàng triệu triệu người trên khắp trái đất. CoS cũng đóng vai trò là một trung gian phân phối, một nhà phân loại màu sắc một cách tinh tế, chuyên biệt và sâu sắc giúp người tiêu dùng mau chóng tìm được một bộ trang phục hoàn chỉnh từ quần áo đến các phụ kiện đi kèm. 
Điều cốt lõi là CoS muốn tập hợp những vẻ đẹp vốn có của màu sắc trong cuộc sống, phân loại để mang đến cho mọi người một vẻ đẹp thống nhất và hoàn chỉnh. Và đó cũng chính là bức thông điệp của CoS: “Sắc màu là quà tặng của Cuộc Sống”.
Thành viên tham gia thực hiện dự án :

1. Nguyễn Minh Hải

· Ngày sinh : 13/9/1987

· E- mail : koala1234vn@yahoo.com
· Điện thoại : 0988596569

· Lớp : KT31A – ĐH Luật - Hà Nội


1. Ý nghĩa của CoS là ký hiệu viết tắt của Color Shop.
CoS – Nơi màu sắc được tôn vinh.

· CoS bao gồm những xe hàng linh động trên các dãy phố.Các xe được nổi bật bởi sự một màu,từ đồng phục người bán,đến màu sơn của xe và đặc biệt là các sản phẩm từ chiếc cặp tóc,chiếc bút,…đến vỏ điện thoại,hay chiến usb xinh xắn đều chỉ có một màu.

· CoS len lỏi vào trong các quán café, quán ăn, quán trà sữa… với các giỏ hàng (phụ kiện, văn phòng phẩm, đồ trang trí…) một màu duy nhất.Có thể ở quán này là đỏ và bất chợt bạn sẽ tìm thấy màu hồng ở một quán khác.Chỉ một màu cho tất cả những sản phẩm mà bạn mong muốn.

· CoS hơn thế nữa là những gian hàng đổi màu theo tháng trong BigC, Vincom.Vào mùa đông sẽ là gam màu đỏ nóng ấm, và là màu vàng cho mùa hè rực rỡ. Các dòng sản phẩm từ chiếc móc chìa khóa đến chiếc vỏ điện thoại và cả những chiếc Laptop, tất cả đều chỉ theo một màu duy nhất.

· Lớn hơn nữa, CoS sẽ là một super market, nơi mà CoS đã giúp khách hàng phân loại sản phẩm theo màu sắc. Bạn chỉ cần mình tập trung vào sản phâm bạn thích, CoS đã giúp bạn hoàn toàn tiết kiệm thời gian trong việc chọn màu, tìm màu và phân loại màu.

· CoS còn hòa nhập vào thế giới của các dân nghiền internet qua trang www.cos.com.vn Đó là nơi hội tụ của sắc màu, nơi trò chuyện và những cuộc tranh tài về màu sắc hay nói cách khác, nơi mà màu sắc lên tiếng.

2. Phương châm kinh doanh của CoS

a. Quan điểm sản xuất:

CoS luôn luôn cố gắng giảm giá cho người mua.

+ Tìm những nguồn hàng giá rẻ và chất lượng tốt.

+ Hoàn thiện mô hình kinh doanh với chi phí thấp nhất để hạ giá thành có sản phẩm đến mức những người có thu nhập bình dân cũng có thể mua một bộ trang phục đồng màu tương ứng với túi tiền của họ.

b. Quan điểm sản phầm

CoS thông qua thông tin bản Survey điều tra thị trường để quyết định kinh doanh loại sản phẩm nào mà khách hàng ưu thích sự đồng màu nhất. CoS luôn muốn đi từ nhu cầu khách hàng để kinh doanh trên chính sản phẩm mà họ muốn và họ cần.

c. Quan điểm bán hàng

Quan  điểm  bán  hàng  khẳng  định  rằng  nếu  doanh nghiệp thụ động,  thì  người  tiêu  dùng thường sẽ không mua các sản phẩm của công ty với số lượng lớn. Vì vậy công ty chúng tôi sẽ có nhiều nỗ lực tiêu thụ và khuyến mãi.

Đây là một ví dụ về cách bán hàng của chúng tôi:

Ngay từ khi khách hàng vừa bước chân vào phòng trưng bày, nhân viên chúng tôi sẽ thăm hỏi nhu cầu của khách hàng. Dựa vào đó, nhân viên chúng tôi sẽ đưa ra những mẫu hàng gợi ý và phù hợp với nhu cầu của họ. Phương châm bán hàng của chúng tôi là “Bán những cái mà khách hàng cần, chứ không bán những cái mà chúng tôi có”.
d. Quan điểm định hướng Marketing

“CoS làm tất cả những gì có thể để cho mỗi đồng tiền của khách hàng được đền bù xứng đáng bằng giá trị, chất lượng và sự mãn nguyện". 

· Quan điểm và phương châm God 4ever của CoS
Mỗi khách hàng quen sẽ là cả một kho báu. Câu nói tuy có phần hơi cường điệu nhưng quả thật đúng là như vậy. Khách hàng quen họ sẽ chỉ ưu tiên mua hàng của công ty mà họ ưa thích, họ sẽ giới thiệu bạn bè cũng sử dụng sản phẩm như mình. Như vậy dần dần sự đầu tư của họ vào bản thân công ty sẽ tăng lên, tăng cường sức sống cho quá trình kinh doanh của công ty. Như vậy giữ một khách hàng quen còn quý gấp ngàn việc tìm kiếm một khách hàng mới và nói cho họ biết mình tốt như thế nào.

Khách hàng là thượng đế- một câu nói quen thuộc của dân kinh doanh, tuy nhiên không phải khách hàng lúc nào cũng là thượng đế. Họ chỉ là thượng đế khi mua hàng khi chọn hàng khi lăn tăn tại của hàng, còn liệu lúc đã mua hàng xong họ còn là thượng đế hay không. Lúc đó có chăng họ chỉ giống như một con cừu đã bị cạo sạch lông trong mắt những người kinh doanh vô tâm. 

Với chính sách God4ever luôn mạng lại cho khách hàng một sự phục vụ tốt nhất, đảm bảo cho khách hàng luôn yên tâm, thoải mái và luôn là thượng đế. 

Với các hình thức giảm giá, hỏi thăm, bảo hành, đổi hàng hoàn hảo của COS sẽ thể hiện rất rõ ràng quan điểm của CoS trong kinh doanh.

 
1. Các nhận biết cơ bản của thương hiệu CoS :
1.1. Logo

                         [image: image1.jpg]



Ý nghĩa của logo :
· Logo của Cos được thiết kế theo phong cách transparency fonts , theo phong cách này mặc dù logo mất đi tính thể hiện thông điệp ngay lập tức nhưng nó rất bắt mắt người xem, khơi dậy tình cảm hoặc mong muốn để khám phá thông điệp. 

· Logo khá khác biệt với các logo thông dụng với 2 màu đỏ và trắng, chữ COS được cách điệu vào trong một chiếc lá màu đỏ , chữ S được cách điệu bởi 2 chữ C, ôm lấy một vòng tròn nhỏ tượng trưng cho chữ o. Thoáng qua cho thấy hình ảnh của một giọt sương trên chiếc là.

· Chiếc lá thể hiện sự sáng tạo, tính độc đáo và lối suy nghĩ táo bạo, và thể hiện sức sống mãnh liệt của sức trẻ, điều này luôn có ở COS. Giọt sương đọng lại trên lá và buổi sớm long lanh và tinh khiêt thể hiện cho tuổi teen, khách hàng mục tiêu của COS.

· Với 1 logo nhẹ nhàng , màu sắc tươi tắn , hình khối đơn giản và ý nghĩa sẽ giúp COS đi sâu vào tiềm thức của khách hàng. 

Vì sao chọn logo COS

· -Logo không quá cầu kì rườm rà, vì thời gian nhìn 1 logo là rất ngắn nên cos sẽ thâu tóm toàn bộ luồng nhìn của khách hàng vào logo, không bị phân tán bởi quá nhiều chi tiết.

· -Logo dễ dàng in ra các sản phẩm, mác thương hiệu, dễ dàng để lên giao diện các web site, các bản in báo giấy với diện tích cực nhỏ mà vẫn rõ ràng.

· -Logo với thông điệp nhẹ nhàng , ý nghĩa nhân văn cao sẽ đưa cos lên một tầm cao mới, ý nghĩa đơn giản có thể suy đoán không mấy khó khăn sẽ kích thích tâm lý muốn tìm hiểu khám phá của khách hàng khi nhìn vào logo….

· Logo thể hiện trên hai màu sắc : màu đỏ và màu trắng : Quyền lực của màu sắc : Màu trắng. Đây là màu gợi lên sự thanh khiết, an toàn và mát dịu. Màu trắng còn được xem là màu của sự vĩnh hằng, dài lâu và có thể được sử dụng trong cách bài trí để hy vọng một sự trường tồn. Màu đỏ. Đây là màu của "một tín hiệu" vì theo lịch sử cho thấy, màu đỏ là màu của chiến tranh và của quyền lực, từng được dành cho các vị hoàng đế ngày trước và cũng được gán cho những người có thế lực.. Màu đỏ cũng biểu tượng cho tốc độ cao, sự năng động, lòng ham muốn và tình yêu. 

Các nhận diện khác

· Nhận biết thương hiệu từ chính cửa hàng đồng màu.Tất cả các sản phẩm  có màu sắc giống nhau đều được bày cạnh nhau,tạo nên ấn tượng về sự đồng màu cho sản phẩm.

· Nhận biết qua giao diện của website : màu sắc của website được thiết kế mang tính linh động về màu sắc.

· Nhận biết từ các tủ hàng đồng màu được bày bán ở các siêu thị,trung tâm thương mại,quán café…

· Nhận biết qua các giỏ hàng linh động của Cos chỉ đặc trưng bởi tính một màu.
2. Định vị thương hiệu :
Theo từng giai đoạn, chúng tôi định vị thương hiệu CoS như sau: (Cần bổ sung thêm)
	Giai đoạn
	Thương hiệu

	Xâm nhập

(6 tháng đầu tiên)
	· Đối với giới trẻ: CoS là một chuỗi các cửa hàng mini shop ở khắp nơi trong thành phố: từ quán café, căng tin trường học, đến siêu thị và các trung tâm thương mại lớn. Mỗi nơi các mini shop chỉ có một màu với đa dạng các sản phẩm.
· CoS là trang tin đem lại kiến thức bổ ích, thông tin mới mẻ về các lĩnh vực thông tin game, màu sắc… cho giới trẻ.

	Phát triển

(12 tháng tiếp theo)
	· Đối với giới trẻ: Cos trở thành một hình ảnh quen thuộc trong tâm trí người tiêu dùng với sự một màu của sản phẩm.
· Đối với các quán café, căng tin, siêu thị: CoS là một đối tác thân thiết và giúp gia tăng sự phong phú trong không gian của cửa hàng.

	Chín muồi

(6 tháng tiếp theo)
	· Đối với giới trẻ: CoS là một thương hiệu mà các bạn trẻ muốn hướng tới để khẳng định đẳng cấp và cá tính của bản thân.
· Đối với các quán café, căng tin, siêu thị: Cos là nơi để nâng cao thương hiệu của chính mình và tăng lợi nhuận cũng như khách hàng.

	Tìm thị trường mới

(12 tháng tiếp theo)
	· Tiếp tục hoàn thiện hình ảnh của thương hiệu Cos trong tâm trí khách hàng.
· Lên kế hoạch cho chiến lược phát triển thương hiệu CoS sang một hướng mới.



1. Thương mại thuần túy :
A. Các mặt hàng được bán tại CoS :

· Tại các trường phổ thông 

  Hàng bán là đồ dùng học sinh: vở, bút, sổ, giấy làm bài kiểm tra; đồ lưu niệm:gấu bông, cặp tóc,bưu thiệp,khăn quàng, mũ lưỡi trai, khung tranh ảnh… và cả những chiếc vỏ điện thoại, chiếc USB xinh xắn, hay những mp3,ipod đáng yêu.

· Tại quán café 

Mặt hàng được bán tại các quán café là báo viết và các ấn phẩm, tạp chí; các dụng cụ văn phòng : bút viết,sổ ghi chép,giấy ghi nhớ tài liệu, đến những vật dụng như chiếc bật lửa, chiếc khắn tay… hay những đồ dùng công nghệ như usb, mp3.

· Tại các khu vui chơi, giải trí.
 Tại khu vui chơi, giải trí, CoS tập trung bán các mặt hàng lưu niệm: mũ, áo, đồ chơi trẻ em; các sản phẩm ăn nhanh:đồ uống, bim bim,bắp ngọt; những đồ dùng thích hợp phục vụ giải trí:khăn sạch,quạt giấy,…
· Tại các mini shop, middle shop hay centre shop sẽ là tập hợp tất cả các sản phẩm trên được bày bán theo từng khu vực màu riêng biệt.
B. Các hình thức của thương mại thuần túy :

1.1. Mini shop :

1.1.1. Nguyên nhân hình thành :

· Chiến lược mở các minhi shop của chúng tôi là việc dựa trên tâm lý mua hàng nhanh chóng, thuận tiện của một bộ phận không nhỏ các doanh nhân, viên chức khi bàn vệc, trò chuyện trong một quán café hay trong hành lang văn phòng công ty. Sự thuận tiện của các mini shop đem lại khả năng đáp ứng tối đa nhu cầu của mọi thành phần khách hàng với đa dạng sản phẩm.

· Điểm mạnh và tiềm năng phát triển

         Do mật độ dân cư đông và đặc tính của môi trường sinh sống,      chúng tôi nhận thấy thế mạnh của mini shop sẽ khắc phục được điều kiện kinh doanh truyền thống của các cửa hiệu, gian hàng do CoS có tính chuyên nghiệp, đồng bộ trong một chuỗi hệ thống shop, khả năng chăm sóc khách hàng chu đáo,tận tình.

     Các shop nhỏ của chúng tôi có mặt không chỉ ở những vị trí đắc địa của thành phố( trung tâm thương mại, siêu thị, trung tâm giải trí, mua sắm..) mà địa điểm chúng tôi hướng tới còn là những nơi khai thác tối đa nhu cầu của khách hàng như quán café, căng tin trường học, hành lang công sở…nơi tập trung cùng một đối tượng người học tập, làm việc. Điều này còn tạo thuận lợi cho việc tập trung các chủng loại sản phẩm cho các mini shop của CoS

    Như đã trình bày ở trên, CoS thực hiện chiến lược kinh doanh với thế mạnh là các chuỗi cửa hàng màu sắc đồng bộ. Do đó, việc thiết lập mạng lưới các mini shop tại nhiều địa điểm trong khu vực dân cư sẽ tạo điều kiện cho chúng tôi quảng bá được thương hiệu của mình tới khách hàng. 

     CoS có mặt ở mọi nơi và tạo được sự chú ý ban đầu cần thiết cho công chúng, và sau đó là sự tiếp cận và sử dụng hàng hóa của CoS như một thương hiệu ổn định chất lượng. Do đó, hệ thống các mini shop giúp chúng tôi tiếp cận khách hàng nhanh chóng và thuận tiện, tạo thế mạnh về hệ thống dịch vụ bán hàng vừa và nhỏ.   

Song song với chiến lược thiết lập mạng lưới cửa hàng tới các khu vực cộng đồng, do nguồn vốn của CoS có giới hạn, chúng tôi khai thác khả năng đầu tư ban đầu không lớn của các mini shop nhưng doanh thu có được từ các shop nhỏ này sẽ được tính theo cấp số nhân và là doanh thu chủ yếu trong chiến lược kinh doanh 6tháng đầu của CoS.

1.1.2.  Hình thức và dịch vụ của minishop :
a) Xe hàng

     Xe hàng CoS là một mini shop đồng màu từ xe đẩy đến các mặt hàng bán. Hình thức xe đẩy đã xuất hiện nhiều tại các đô thị như cách thức bán hàng rong,nhưng chúng tôi sẽ tạo dựng mạng lưới bán hàng chuyên nghiệp, với cách phục vụ chuyên nghiệp.

Sự lưu động của các xe hàng CoS trên đường phố tạo sự linh hoạt trong môi trường bán hàng của chúng tôi. Xe hàng Cos với logo bắt mắt cùng đồng phục ấn tượng của nhân viên bán hàng tạo ấn tượng đẹp trong mắt khách hàng. 

Các xe hàng CoS  có mặt tại các cổng trường học – nơi tập trung học sinh trung học; tại các khu vui chơi,giải trí công viên, rạp chiếu phim, khu triển lãm…với những mặt hàng chiến lược đáp ứng thị hiếu của từng đối tượng khách hàng và từng khu vực bán hàng.

b) Giỏ hàng

         Mục đích phát triển giỏ hàng của CoS dựa trên thuận lợi của các địa điểm café hay khu giải trí.Chú ng tôi nhận thấy sự cần thiết khi có một giỏ hàng nhỏ xinh với màu sắc ấn tượng cung cấp báo và các ấn phẩm, tạp chí hoặc các dụng cụ văn phòng như bút viết, sổ ghi chép, danh bạ... Đây là những sản phẩm có sức tiêu thụ mạnh tại các quán café nhưng chưa có nhà cung cấp dịch vụ chuyên nghiệp.

            Sự có mặt và hiện thực hóa  bằng các giỏ hàng của CoS sẽ mang lại cho thực khách tới thưởng thức café sự tiện dụng khi cần tới những sản phẩm thiết yếu trong buổi trò chuyện hay gặp gỡ các đối tác, bạn hàng.

   Các giỏ hàng của CoS được ký gửi tại các cửa hàng café , khu giải trí  sẽ được chúng tôi chia lợi tức, hoa hồng với mức giá hấp dẫn hoặc thuê địa điểm không gian hợp lý nhằm tạo sự liên kết lâu dài với các cửa hàng CoS ký gửi hàng hóa, mang lại sự hợp tác ổn định cùng có lợi giữa các bên.

1.2. Middle shop :

1.2.1. Nguyên nhân hình thành :

Trong quá trình nghiên cứu thị trường cos đã nhận thấy rằng nếu phát triển của hàng màu sắc của mình theo phương thức mở cửa hàng, của hiệu tại mặt tiền các tuyến phố hiện nay sẽ gặp phải không ít khó khăn, giá thuê quá cao, sự ổn định lâu dài không được đảm bảo, chi phí trang trí cửa hiệu lớn. 

Cos đã đưa ra giải pháp cho vấn đề này. Đó là xây dựng những cửa hàng của mình tại các trung tâm thương mại lớn. Với xu thế phát triển của cơ sở hạ tầng hiện nay, ngày càng có nhiều dự án khu đô thị , cao ốc lớn được xây dựng và trung tâm thương mại luôn được ưu tiên phát triển ở tầng trệt. Như vậy khách hàng sẽ quen dần với việc vào trung tâm thương mại để mua sắm hay tìm hiểu về các loại hàng hóa.

Khi xây dựng chuỗi của hàng tại các trung tâm thương mại COS sẽ có được nhưng lợi thế to lớn như:

Địa điểm đẹp – Khi mà tìm kiếm một của hàng mặt phố trở nên vô cùng khó khăn thì việc thuê một cửa hàng tại TTTM là một sự lựa chọn thông minh. Các trung tâm thương mại ngay từ khi triển khai xây dựng đã được lựa chọn tại những vị trí vô cùng đắc địa, tối ưu hóa các yếu tố về mật độ dân số, lượng người tham quan qua lại. Cũng như diện tích thuê có thể thay đổi linh hoạt theo nhu cầu kinh doanh.

Giá thuê hợp lý – Với cùng một điều kiện về địa điểm thì giá thuê tại một TTTM rẻ hơn rất nhiều so với các cửa hàng mặt phố. 

Cơ sở hạ tầng – Khuôn viên đẹp, các công trình phụ trợ hoàn hảo, bãi đỗ xe, công tác an ninh là những ưu thế không thể phủ nhận của các TTTM

Tâm lý khách hàng – Không gian bán hàng thoáng , cung cách chuyên nghiệp, không khí đông vui tấp nập sẽ tạo thêm giá trị cho sản phẩm của bạn trong mắt người mua hàng… 

COS xây dựng 2 cửa hàng COS đầu tiên tại BigC và Vimcom..

BigC là siêu thị bán lẻ hàng đầu tại Hà Nội với lượng khách hàng ra vào hàng ngày lớn nhất, không gian cho thuê rộng,… Ông Alain Noguera - Giám đốc Siêu thị Big C cho biết: Vào cuối tuần, khách đến Big C tăng gấp đôi ngày thường, vào khoảng 40.000 lượt khách. Gần Tết, lượng khách còn đông hơn. 

Vimcom là trung tâm thương mại lớn và hiện đại nhất của Hà Nội, vim place nằm tại trung tâm dân cư của HN, với rất nhiều thương hiệu nổi tiếng thế giới đã góp mặt. Với lưu lượng khách ra vào Vincom trong các đợt lễ tết có thể lên tới khoảng 2 vạn lượt người (gấp khoảng 4 tới 5 lần ngày thường), đây thực sự trở thành một “thành phố thu nhỏ” của người dân thủ đô và du khách

1.2.2. Hình thức và dịch vụ của middle shop : 
Trong các giai đoạn phát triển của CoS chúng tôi sẽ thay đổi màu của middle shop phù hợp với nhu cầu và thị yếu của người tiêu dùng theo từng mùa,từng xu hướng thời trang của năm.Nhưng trong giai đoạn đầu chúng tôi chọn 2 màu chủ đạo là màu Hồng tại Big C và màu Trắng tại Vincom
“ Pink shop “ với những dòng sản phẩm màu hồng.Bạn sẽ choáng ngợp trước một gian hàng từ những chiếc bút bé nhỏ đến những chiến Laptop xinh xắn đều có màu hồng làm chủ đạo.Màu hồng – một màu chủ đạo,nữ tính hài hòa phù hợp với mọi lứa tuổi từ những bé gái xinh xắn hay những cô bạn nữ sinh trung học và thậm chí là những thiếu nữ ngoài đôi mươi.
“ White shop “ tương tự sẽ là chuỗi những sản phẩm màu trắng – đây là màu gợi lên sự thanh khiết, an toàn và mát dịu chắc hẳn sẽ trói chân khách hàng giữa vô số các gian hàng nhiều màu khác của Vincom.
.
1.3. Centre shop :

Khi mà các shop only color và các shop mini đi vào hoạt động ổn định, thì nhu cầu về một trung tâm nơi tập hợp tất cả các sản phẩm của cos là một điều tất yếu. Center shop chính là nơi tập trung tất cả các màu sắc của các shop only color. Với 7 khoang riêng biệt với những sản phẩm được xếp theo từng màu , Với một không gian rộng lớn hơn, nhiều sản phẩm hơn, giá trị sản phẩm cao hơn, bán thêm các mặt hàng mới như Quần áo thời trang, hàng xa xỉ đắt tiền,….

Cos center cũng sẽ thành kho hàng cho các shop ngoại vị thay cho kho tạm thời trong thời gian đầu, là trung tâm chăm sóc khách hàng, trung tâm đầu não của các website, địa điểm làm việc của ban quản trị. Như vậy COS sẽ dồn về một mối tạo điều kiện cho mọi hoạt động của cos thật ổn định và hiệu quả.

2. Thương mại điện tử :
www.cos.com.vn  có gì:

-CoS infor gồm các chuyên mục các tiêu đề các topic thể hiện mọi mặt cuộc sống của giới trẻ hiện nay

-CoS online có định hướng muốn thay đổi cách lướt 1 web của giới trẻ bằng việc biên tập và xây dựng các chủ đề dưới lăng kính thú vị hơn.

   2.1. CoS infor : Được thể hiện là một trang cung cấp các thông tin mới cho giới trẻ. Với giao diện đơn giản với những chuyên mục:

2.1.1. Cos-rank: các ô thong tin được biên tập theo nhiều chủ đề (56tin/tuần)

	Tên mục
	Nội dung 
	Chủ đề chung
	Chủ đề nổi trội
	Số tin

	.Xã hội đời sống.
	-Các thong tin về mọi chủ đề trong cuộc sống
	-Best and worst(nói lên sự so sánh của cos về các công ty, các mã chứng khoán nói chung)

-Cos Vote(Kết quả bình chọn của cộng đồng Cos và thông tin chi tiết)
	
	7

	Thị trường kinh tế.
	Các vấn đề lien quan đến Giá cả thị trường, vàng và ngoại tệ, thong tin đầu tư…..
	
	-Top change(nói lên sự thay đổi giá lớn nhất của 1 loại cổ phiếu hay giá vàng)


	7

	Gears
	Thông tin về các loại xe cộ, đồ dùng đồ chơi…..
	
	-Top Gear
	5

	Showbiz
	Thông tin về những lĩnh vực giải trí , ca nhạc phim ảnh…
	
	-Top biz


	5

	Khoa học
	Kiến thức về khoa học kĩ thuật, lịch sử địa lí …..
	
	-Top think
	7

	Funz
	Các truyện hài, các ảnh, clip, tình huống thú vị hài hước nhất
	
	-Top LOL
	7


2.1.2. Cos- talkshow về các vấn đề trong cuộc sống của giới trẻ.
Mỗi ngày sẽ về 1 chủ đề 

	
	Tiêu đề
	Nội dung chi tiết
	Thời lượng
	Giờ phát 
	

	2
	thông tin của COS nêu ra đầu tuần
	thông tin của COS nêu ra đầu tuần- nhắc các sự kiện liên quan đến teen và tn trong tuần tới, những đề sách , truyện hay sắp ra trong tuần
	10 phút
	21h
	

	3
	sản phẩm của tuần
	sản phẩm của tuần – giới thiệu 1 sản phẩm hitech được các bạn trẻ ưa thích bình chọn ở cos top
	5 phút
	21h
	

	4
	Nhân vật của tuần
	Một ca sĩ, một diễn viên, hay đơn giản là câu chuyện của 1 sinh viên, 1 con người ko may mắn nào đó.


	15 phút
	21 h
	

	5
	Tác phẩm của tuần
	Có thể là một bản nhạc, một câu chuyện, một bộ phim , cùng bình luận và phân tích một vài điểm 


	10 phút
	21h
	

	6
	Địa điểm của tuần
	Giới thiệu về 1 quán, 1 shop hay 1 chỗ chơi hay ho nào đó
	5 phút
	21h
	

	7
	Thư của tuần
	đọc trực tiếp 1 là thư của 1 thành viên web nói lên tâm sự cũng như những điều cùng chia sẻ trong cuộc sống
	10 phút
	22h
	

	CN
	Quà tặng của tuần
	giới thiệu các bạn đạt quà trong tuần của COS
	5 phút
	22h
	


Đây là điểm thú vị của COS. Các tin được đưa dưới dạng một talkshow ngắn. Với 2 MC nói chuyện vui vẻ , đáng iu, tạo cảm giác thoải mái cho độc giả , khi mà cà ngày làm việc đã phải dán mắt vào màn hình … một vài phút vừa thư giãn vừa update được thông tin sẽ thật là thú vị biết bao.

2.1.3. Cos-VOTE Đây là chủ đề nền tảng của Cos.top Mỗi ngày cos sẽ đưa ra một chủ đề để các bạn teen bình chọn đưa ra ý kiến của bản thân mình. Từ đó đưa ra them được kết quả cho cos.rank. và tạo nguồn tư liệu phong phú cho Cos.takl. Kết quả bình chọn sẽ được chốt 1 tuần sau khi đưa ra topic.

	
	
	
	
	
	

	-Mỗi ngày một topic

-Triển khai trong giai đoạn 1 nhằm xây dựng lượng độc giả

-Tạo tiền đề xây dựng các cuộc bình chọn quy mô lớn hơn.


	-Cứ 12h hằng ngày admin sẽ đưa ra một topic để các bạn đọc thảo luận

-Topic sẽ được tổng hợp và đăng lên thành mục tin của COS


	Kết thúc vào 12h trưa 1 tuần sau đó
	Topic sẽ được tổng hợp và đăng lên thành mục tin của COS
	Bạn có mẫu bình chọn cuối cùng và đầu tiên sẽ được nhận quà của COS. 
	Độc giả chỉ cần là thành viên của cos là có thể vote. 

	
	
	
	Nội dung của các comment ,  lời nhận xét sẽ được kiểm duyệt kĩ 
	Danh sách sẽ được đăng công khai trên web.
	Giao diện đơn giản, thu tục nhanh chóng

	
	
	
	Topic sẽ không làm ảnh hưởng đến uy tin hay danh dự cá nhân của bất cứ người,công ty hay tổ chức nào
	Quà nhận được sẽ là ccp hoặc quà lưu niệm của chương trình
	

	
	
	
	
	
	


II.Shop COS online:
· Đây là một mảng không thể thiếu của COS.vn. Mảng thương mại điện tử là một trong những phẩn chính của COS. 

· Những điểm mạnh của COS online:

a) Tìm kiếm:

Khả năng Tìm kiếm vượt trội: Với 1 thanh công cụ tìm kiếm khà to được bố trí hợp lí ngay giữa và ở trên top của trang web, độc giả có thể tìm kiếm nhanh với mọi loại từ khóa.

Ngoài ra COS còn cung cấp khả năng tìm kiếm phân tầng. Có thể tìm theo chỉ định màu, tìm theo loại mặt hàng, đặc tính sử dụng, giá tiền của sản phẩm

Như vậy khách hàng có thể dễ dàng tìm kiếm nhanh tiết kiệm được thời gian khi truy cập www.cos.com.vn 

b) Phân loại thân thiện

Với một menu đơn giản và thân thiện COS đưa ra rất nhiều chủng loại đồ dùng được chia thành các ground lớn rồi đến từng sản phẩm nhỏ. Như vậy ngay cả với một người sử dụng không thành thạo internet và máy tính cũng có thể dễ dàng xem và tìm hàng trên cos.vn 

c) Hot List

Với những list sản phẩm bán chạy nhất được bầu chọn nhiều nhất và có màu sắc ưa thích nhất sẽ chạy ngang từ trái sang tại top của trang web. Như vậy sẽ mang đến cho khách hàng những thong tin “hot” nhất về các sản phẩm “cool” nhất mà không phải tìm kiếm nhiều.

Ngoài ra www.cos.com.vn  còn tích hợp đủ các công cụ khác luôn cần phải có của 1 Website thương mại đt như: Giỏ hàng, đặt hàng trực tuyến, thanh toán trực tuyến, check hàng onl,…. 

Với giao diện đơn giản và thân thiện www.cos.com.vn  mang lại cho khách hàng một không gian mua sắm trực tuyến vô cùng thoải mái với không có quá nhiều sản phẩm được giới thiệu ra không cẩn thiết, Thanh tìm kiếm sẽ giúp bạn tìm và chọn được sản phẩm ưng ý.

X. Quản trị tài chính
I. Thương mại thuần túy :

	Giai đoạn
	Shop mini
	Shop middle
	Centershop
	Bổ sung

	
	Xe hang
	Giỏ hàng
	BigC
	VinCom
	
	

	
	SL
	Tiền hàng
	SL
	Tiền hàng
	SL
	Tiền hàng
	SL 
	Tiền hàng
	SL
	Tiền hàng
	 

	Giai đoạn xâm nhập ( 6 tháng)
	5
	1.000.000
	10
	200.000
	1
	7.000.000
	1
	7.000.000
	0
	 
	 

	Giai đoạn phát triển ( 12 tháng tiếp theo )
	10
	1.500.000
	20
	300.000
	1
	10.000.000
	1
	10.000.000
	1
	40.000.000
	 

	Giai đoạn chín muồi ( 6 tháng tiếp theo )
	15
	1.500.000
	30
	300.000
	2
	10.000.000
	2
	10.000.000
	1
	50.000.000
	 

	Giai đoạn tìm thị trương mới ( 12 tháng tiếp theo)
	15
	1.200.000
	30
	200.000
	2
	9.000.000
	2
	9.000.000
	1
	50.000.000
	Tăng thêm hình thức khác của CoS như quán ăn, quán trà…


1. Giai đoạn xâm nhập :

Trong giai đoạn này CoS thận trọng đưa ra số lượng của mini shop và middle shop như trên với những lý do sau :

· Tránh rủi ro cao khi thị trường không tiêu thụ sản phẩm của CoS
· Kích thích, gây tò mò và kích cầu người tiêu dùng với lượng hàng và lượng màu vừa phải được tung ra trên thị trường để khiến người tiêu dùng có mong muốn tìm kiếm sản phẩm của CoS.

· Phát tán ở những địa điểm trọng yếu như Vincom, BigC, các trường học lớn ( Chu Văn An, Amsetdam, Việt Đức…) và các quán trà sữa … nhằm quảng bá thương hiệu trên một diện rộng.Do đó đầu tư ít sản phẩm trên một shop để có cơ hội đầu tư cho nhiều shop với lượng vốn ban đầu ko quá cao phòng tránh rủi ro như đã nói.

2. Giai đoạn phát triển :

Sau khi đã có phản hồi của thị trường CoS nhận thấy cần đẩy mạnh hơn nữa số lượng shop mini và shop centre để đáp ứng nhu cầu của người tiêu dùng.

Và centre shop được thành lập ở giai đoạn này thỏa mãn 2 mục địch :

· Nếu thị trường ưa thích CoS việc thành lập centre shop hoàn toàn hợp lý để đáp ứng tối đa nhu cầu tiêu dùng.

· Nếu thị trường không ưa thích CoS thì việc thành lập centre shop để kích cầu một lần nữa nhu cầu mua sắm ở những cửa hàng địa điểm cụ thể chứ ko phải ở trong trung tâm thương mại hay xe hàng.Centre shop một lần nữa giúp khẳng định thương hiệu CoS trong lòng người tiêu dùng.

3. Giai đoạn chín muồi :

Đây là giai đoạn khi thị trường đã hoàn toàn trở thành một thương hiệu thân thiết trong tâm trí người tiêu dùng. Nên tiếp tục mở rộng số lượng các shop mini, shop middle và gia tăng chất lượng cũng như sự đa dạng các sản phẩm của CoS.

4. Giai đoạn tìm thì trường mới ( tương lai của CoS ) :

Khi cos đã đi vào giai đoạn tìm thị trường mới và phát triển ổn định, CoS sẽ đưa thêm ra các phương án kinh doanh táo bạo hơn, dựa trên nền tảng của những gì đã có:

-Máy bán hàng tự động COS: Khi mà nguồn vốn của COS đã có , thương hiệu cũng đã quen thuộc với khashc hàng. Lúc này cos sẽ đẩy mạnh số lượng các trạm bán hàng tự động , thay thế dần người bán tại các shop. Tăng cường khả năng thanh toàn bằng thẻ và tiền xu.

- Chuỗi quán ăn COS: CoS vẫn chung thành với định hướng ban đầu, luôn mang lại sự mới lạ cho khách hàng

+ Cửa hàng với các món ăn được phân theo màu sắc : Lẩu màu sắc , thay đổi mỗi ngày chỉ có 1 màu chủ đạo chi phối màu của thức ăn ngày hôm đó sẽ mang đến niềm thích thú cho khách hàng.(giai đoạn tìm thị trường mới)

+Chuỗi quán ăn mini: Phát triển trên nền tảng những xe đẩy của COS. Chuỗi quán ăn mini sẽ bán các sản phẩm được giới trẻ ưa thích như Khoai tây chiên, bánh mì thịt, kem, sữa…. Chất lượng đảm bảo phù hợp với teen(giai đoạn chín muồi)

-Mạng xã hội COS.vn với khả năng và tiềm lực của COS cos sẽ xây dựng một mạng xã hội với đầy đủ các tính năng giải trí tiên tiến nhất phục vụ cho cộng đồng khách hàng của cos và xã hội

-Trong tương lai cos sẽ phối hợp với các đài truyền hình để tài trợ và xây dựng các chuyên mục riêng dành cho cos ở các kênh đại chúng.

II. Thương mại điện tử :

	Giai đoạn của dư án 
	
	Mục đích
	Nội dung
	Quy mô

	Khởi động (6 tháng đầu)
	khuyếch trương
	-Làm cho độc giả biết và quen với Cos.

-Kích thích tính tò mò. Tìm hiểu thong tin

-Bước đầu tạo thiện cảm với độc giả
	Đưa ra các chương trình quảng cáo phù hợp nhằm khuyeesch tối đa thương hiệu COS


	Trên diện rộng, tập trung ở các thành phố lớn nơi có sự xuất hiện của các của hàng COS.

	Tăng tốc(6 tháng tiếp)
	Đẩy mạnh 
	-Thu hút them độc giả và khách hàng, xây dựng  uy tín của CoS trong lòng khách hàng
	Đưa ra các event lớn, đẩy mạnh hoạt động chăm sóc khác hàng
	Trên toàn hệ thống  khách hàng của COS.

Các thị trường mới.



	Khai thác
	Giữ vững vị thế
	-Giữ vũng số lượng  khách hàng hiện có.

-Thu hut thêm kháh hàng mới
	Tô chức lại hoạt động chăm sóc khách hàng.

Tìm kiếm thêm khách hàng tiềm năng.
	Hệ thống khách hàng của CoS

Các thị trường tiềm năng





I. Ma trận SWOT :

	Ma trận SWOT

	
	Điểm mạnh (Strength)
	Chiến lược nhằm phát huy điểm mạnh

	Strength
	Có chiến lược phát triển chi tiết trong cả ngắn hạn và dài hạn
	Hoạt động với mục tiêu khách hàng lên hàng đầu và mong muốn quảng bá COS tới thật nhiều khách hàng.

Hoạt động theo từng bước đã vạch ra để bám sát thị trường cũng như nhu cầu của thị trường.

	
	Đội ngũ nhân lực trẻ, năng động, sáng tạo, nhiệt tình
	Đối với từng giai đoạn phát triển của COS sẽ có những chính sách đãi ngộ riêng phù hợp để khuyến khích tính tích cực và chung thành của đội ngũ nhân viên.

	
	Ứng dụng công nghệ mới tương tác trực tiếp giữa khách hàng với COS
	Công nghệ là yếu tố không thể thiếu,phát triển không ngừng.xấy dựng một hệ thống đối ngoại thường xuyên quan tâm tới nhu cầu khách hàng.

	
	Đa dạng về sản phẩm cũng như chất lượng của sản phẩm.Trên hết đó là sự đồng bộ về màu sắc đã được COS chọn lựa kĩ càng.
	Liên tục nâng cao chất lượng sản phẩm và sự đa dạng của nguồn hàng. Sáng tạo nhiều phong cách màu sắc mới lạ phù hợp với nhu cầu và tâm lý khách hàng mục tiêu

	
	Xây dựng được mối quan hệ rộng rãi, lâu dài giữa COS với các đơn vị kinh doanh sản phẩm, dịch vụ liên quan đến teen.
	Tiếp tục duy trì mối quan hệ với các đơn vị cũ bằng kế hoạch chăm sóc khách hàng chu đáo, đồng thời thiết lập mối quan hệ với các đơn vị mới thông qua đội ngũ đối ngoại nhiều kinh nghiệm để thực hiện các chương trình hợp tác hỗ trợ của COS

	Weakness
	Điểm yếu (Weakness)
	Chiến lược nhằm khắc phục điểm yếu

	
	Thương hiệu chưa có chỗ đứng trong tâm trí khách hàng.
	Thực hiện chiến lược xây dựng thương hiệu theo từng bước như kế hoạch đã đề ra.

	
	Ban lãnh đạo trẻ tuổi chưa có nhiều kinh nghiệm


	Phát huy tính sang tạo, dám nghĩ dám làm của tuổi trẻ. Mời một số người có kinh nghiệm lâu năm trong việc làm kinh doanh và phân tích thị trường.

	
	Tài chính hạn hẹp


	Kêu gọi đầu tư, tài trợ; tối giản chi phí hoạt động một cách hợp lý.

	
	Hình thức trao đổi hàng hóa mới lạ trên website của COS và cách chọn hàng theo tiêu chí màu sắc lên hàng đầu của COS gây ra những phản ứng khác nhau trong tâm trí người tiêu dùng.
	Đẩy mạnh cách hình thức quảng bá,quản lý chất lượng trong từng gian hàng phải được đề cao.

Tăng thêm nhiều hình thức khuyến mại để tạo sự chú ý của khách hàng.

Nâng cao chất lượng sản phẩm để tăng thêm niềm tin trong tâm trí khách hàng.



	
	Cơ hội (Opportunities)
	Chiến lược nhằm tận dụng cơ hội

	Opportunities
	Nhu cầu mua bán thông qua hình thức thương mại điện tử càng ngày được chú trọng và phát huy.

Thị yếu người tiêu dùng về dòng sẩn phẩm đồng màu càng được chú ý.
	Phát huy thế mạnh về màu sắc cho các dòng sản phẩm đồng màu của COS.

Tạo sân chơi lành mạnh,bổ ích và thiết thực với nhu cầu và nguyện vọng của giới trẻ.Họ có thể tự do trao đổi mua bán hàng hóa một cách dễ dàng,nhanh chóng.

	
	Lượng người sử dụng Internet tại Việt Nam tăng rất nhanh, đặc biệt là giới trẻ. Internet trở thành một nguồn thông tin khổng lồ cho giới trẻ khám phá.

Nhu cầu về ăn mặc,mua sắm của giới trẻ bây giờ đòi hỏi cao và chú trọng rất nhiều đến màu sắc của sản phẩm.
	Phát huy tối đa lợi thế của một trang thông tin mua bán trên mạng.

Đa dạng hóa về các mặt hàng trong cùng ko dòng màu sắc.Đặc biệt phải đi liền với chất lượng sản phẩm.



	
	
	

	
	Thách thức (Threats)
	Chiến lược đối mặt với thách thức

	Threats
	Đối thủ cạnh tranh hiện tại là những đơn vị lớn, có thương hiệu, có kinh nghiệm, có tiềm lực tài chính lớn
	Tập trung xây dựng thương hiệu trong đội tượng khách hàng tuổi teen, đối tượng khách hàng chú trọng màu sắc.



	
	Đối thủ cạnh tranh tiềm năng có thể tham gia vào thị trường khi thấy tiềm năng phát triển của thị trường này
	Tận dụng lợi thế của người đi tiên phong

Liên tục cải tiến và phát triển thương hiệu theo các giai đoạn đã đề ra.




II.  Đối thủ cạnh tranh :

1. Thương mại thuần túy :

	
	Định dạng đối thủ
	Lí do
	Lợi thế về địa điểm hàng hóa
	Khó khăn,

nhược điểm
	chăm sóc khách hàng, dịch vụ

	Dãy phố bán hàng, Cửa hàng riêng lẻ
	Đối thủ trực tiếp
	Thu hút khách hàng mục tiêu của COS
	-dãy phố quen thuộc với khách hàng

-tiện lợi cho khách hàng mua sắm
	-Thiếu sự ổn định về địa điểm

-Vốn trung bình , khả năng thay đổi hạn chế

-Cạnh tranh khốc liệt với các shop xung quanh
	-Thiếu chỗ để xe, 

-An ninh không đảm bảo

-tư vấn khách hàng kém

-Mặc cả nói thách nhiều

-Rủi ro hàng giả

	Cửa hàng chính hàng
	Đối thủ trực tiếp
	Thu hut khách hàng mục tiêu của cos
	-Nằm tại vị trí đắc địa

-Hàng hóa có thương hiệu 
	-Chi phí đầu tư ban đầu lớn

-Giá cả cao không hấp dẫn
	-Tư vấn,chăm sóc khách hàng tốt

	Các kênh bán hàng khác(trực tuyến, đa cấp….)
	Đối thủ gián tiếp
	Thu hút 1 phần khách hàng
	-Hình thức phân phối đa dạng dễ tiếp cận…
	-Còn chưa phù hợp với tâm lý mua hàng người việt

-Tâm lý dè chừng của khách hàng

-Thanh toán gặp khó khăn
	-Tư vấn khách hàng rất tốt

-Giao nhận, thanh toán hàng khó khăn.



	COS
	N/A
	N/A
	-Mạng lưới rộng khắp.

-Nằm tại các TTTM lớn nhiều người qua lại

-Hàng hóa được chọn lựa và phân loại kí càng….
	-Thương hiệu mới xuất hiện chưa tạo được niềm tin của khách hàng.

-Gặp quá nhiều đối thủ cạnh tranh chuyên nghiệp của từng loại sản phẩm.


	-Tư vấn khách hàng tốt.

-Hậu mãi chu đáo

-Giá cả niêm yết

-Thanh toán đơn giản tiện dụng




2. Thương mại điện tử :

	
	Báo điện tử: Vietnamnet, VNexpress, Kenh 14
	Báo giấy: Hoa học trò, SVVN, Mực Tím
	Trang tin điện tử: Thehe8x,……kenh14...
	Website thương mại điện tư:

Vatgia.com, chodientu.com
	COS.com.vn



	Khách hàng mục tiêu (KHMT)
	18-35 tuổi: Sinh viên, người đi làm

( Đối thủ cạnh tranh gián tiếp, tuy không cùng KHMT nhưng sẽ thu hút lượng lớn thời gian của một bộ phận KHMT khi vào mạng
	12-25 tuổi: HS-SV

( Đối thủ cạnh tranh gián tiếp, tuy hình thức phát hành khác nhưng sẽ thu hút lượng lớn sự quan tâm của đối tượng KHMT
	12-25 tuổi: HS-SV

( Đối thủ cạnh tranh trực tiếp, cùng đối tượng KHMT, ảnh hưởng trực tiếp đến lượng độc giả của COS,
	Mọi đối tượng truy cập internet.

Đối thủ cạnh tranh gián tiếp , mặc dù khuynh hướng kinh doanh có khác biệt tuy nhiên các website này cũng làm ảnh hưởng, chiếm mất sự quan tâm của độc giả.
	12-25 tuổi: HS-SV: là những người luôn mong muốn được thể hiện mình, trẻ, năng động, sáng tạo, những luôn mong muốn tìm hiểu về thế giới và xã hội xung quanh mình. 

Một lượng độc giả muốn chia sẻ tâm sự của mình với các độc giả khác trong mạng của cos.



	Lượng bạn đọc
	1-3 triệu lượt/ngày
	160,000 số/tuần
	500.000 lượt truy cập
	300.000 lượt truy cập/ngày
	50.000 lượt/ngày trong tháng thứ 7 ra báo

	Giá 
	Miễn phí
	3000 VND/số
	Miễn phí
	Miễn phí
	Miễn phí

	Cách tiếp cận
	Dễ dàng, do làm việc trên môi trường internet và đây là những báo rất nổi tiếng, đã có truyền thống, chất lượng thong tin tốt
	Phải mua từ địa điểm bán báo, phân phối qua bưu điện, qua đoàn trường.
	Dễ dàng thâm nhập, phát triển do số lượng độc giả trẻ là những người thường xuyên sử dụng internet.
	Dễ dàng phát triển, và trở thành một kênh tra cứu thong tin cũng như mua sắm tốt.

-có vị thế của những người đi đầu.
	Dễ dàng, vì làm việc trên môi trường mạng và có chiến lược quảng bá ngắn hạn và dài hạn nhắm đến KHMT.

Dựa trên nền tảng tương tác giữa độc giả và cos và giữa các độc giả với nhau trong cộng đồng cos.

	Khả năng cập nhật
	Cao, lượng tin bào lớn, cập nhật hàng ngày
	Không cao, tổng hợp tin theo tuần
	Không cao, chủ yếu lấy tin bài từ các báo khác, tỉ lệ lặp lại tin tức là rất cao.
	Trung bình do lượng sản phẩm quá lớn và tỉ giá thực tế thay đổi liên tục gây khó khăn cho việc biên tập.
	Cao, do định hướng biên tập thong tin khác, cách thể hiện mới mẻ độc đáo hơn.

Đội ngũ cộng tác viên biên tập có khả năng tìm kiếm và quả trị thong tin tốt.

	Nội dung
	Mọi mặt của đời sống xã hội, phong phú, chất lượng
	Khá hấp dẫn với bạn đọc tuổi teen, nhưng dung lượng bị hạn chế trong số trang phát hành
	Không phong phú, không sáng tạo, chưa xây dựng được đặc trưng riêng. Các thong tin chạy theo các vấn đề được cho là hot, các chủ đề tế nhị nhằm mục đích câu khách.
	-Bán hàng trực tuyến, quảng cáo, và xây dựng quan hệ giữa các bên. 

-Giới thiệu hàng hóa, thong tin về giá cả, chất lượng.

-Không phù hợp với nhu cầu giải trí thưởng thức.
	-Với những talkshow ngắn sẽ mang đến sự thích thú nho nhỏ cho độc giả, tránh được sự nhàm chán khi phải đọc quá nhiều web giống nhau.

-Các vote sẽ tạo nên một làn sóng hưởng ứng nhiệt tình và đông đảo

-Lượng hàng hóa không quá nhiều nhưng có tính chất đặc biệt phù hợp với sở thích và cá tính riếng

	Hình thức
	Truyền thống, thiên về báo chí chính trị thời sự không phù hợp với teen
	Phong phú, sáng tạo, đẹp và cũng có lợi thế của loại hình báo in.
	Giao diện đẹp. khá phong phú về cách thể hiện, tuy nhiên sẽ không gây ấn tượng nhiều, và sự thích thú của độc giả
	-Website giới thiệu sản phẩm, thường tạo sự bão hòa về sự lựa chọn vì có quá nhiều sản phẩm được giới thiệu.
	Phong phú, sáng tạo, được đầu tư chu đáo, giao diện đẹp.

Hình thức show và vote khá độc đáo và mới lạ so với các trang web hiện nay.

	Thu hút quảng cáo
	Cao, do lượng truy cập lớn, tuy nhiên giá quảng cáo rất cao
	Cao, vì đối tượng KHMT tập trung, và là các báo nổi tiếng, nhưng giá Quảng cáo cao, 
	Cao nhưng bất ổn, vì lượng truy cập tuy nhiều nhưng không đều và dễ dàng bị cạnh tranh.
	Cao,dựa vào lượng người truy cập lớn, và giới thiệu hàng hóa trên web.
	Cao, vì lượng truy cập lớn, đối tượng KHMT tập trung, trung thành, lượt truy cập đều và ổn định. 

Có nhiều hình thức quảng cáo đan xen phù hợp.Giá quảng cáo hợp lý, có nhiều ưu đãi với đơn vị quảng cáo.

	Tương tác với bạn đọc
	Gửi phản hồi ý kiến sau mỗi bài báo

( Nhanh chóng, tiện lợi
	Gủi phản hồi ý kiến về tòa soạn

( Chậm có kết quả phản hồi
	Dựa vào Comment plus sau mỗi bài, email của mod và admin.

Không đặc sắc và thỏa mạn được yêu cầu của độc giả


	Không được đầu tư nhiều. 
	Gửi phản hồi ý kiến sau mỗi bài được đăng.

Với cách tương tác cực kì mới mẻ và chiếm cảm tình của độc giả một cách tốt nhất.

(Độc giả sẽ trở thành một phần của cộng đồng cos, dùng ý kiến riêng của mình để xây dựng sự phóng phú đa dạng của COS.



1. Dựa vào thông tin thứ cấp đã được cung cấp sẵn:

Đối tượng khách hàng cùa CoS chủ yếu là giới trẻ trong độ tuổi từ 12-25. Đây là lứa tuổi có cách nhìn mới mẻ về màu sắc, phong cách sống trẻ trung, hiện đại, năng động, có điều kiện tiếp xúc với Internet, và các hoạt động của lứa tuổi này, từ việc học cho đến tìm nguồn thông tin, thời trang, giải trí ngày càng gắn liền với Internet.

Số liệu chung năm học 2007 -2008

	
	Trung học cơ sở
	Trung học phổ thông
	Đại học và Cao đẳng

	2007-2008
	5,858,484
	3,070,023
	1,603,484


(Nguồn : Bộ giáo dục và đào tạo : http://www.moet.gov.vn)

2. Dựa vào thông tin sơ cấp thu được từ phiếu điều tra thị trường

Chúng tôi đã thực hiện bản điều tra thị trường trên ở các lứa tuổi và giới tính khác nhau và sau đây là kết quả thu được :

+ Tổng số bản điều tra phát ra : 1000

+ Địa bàn : Hà Nội

+ Phạm vị điều tra : 300 bản điều tra sinh viên Đại học, 500 bản điều tra học sinh THPT, 200 bản điều tra học sinh trung học cơ sở.

+ Số phiếu thu lại : 1000

+ Kết quả điều tra thu được cụ thể như sau : 

BẢNG 1.

ĐÁNH GIÁ VAI TRÒ CỦA MÀU SẮC 

TRONG VIÊC LỰA CHỌN 1 SẢN PHẨM BẤT KỲ

 (đơn vị: %)

	Độ tuổi

Mức độ
	Trung bình
	Từ 12 đến 15
	Từ 15 đến 18
	Từ 18 đến 25

	
	
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ

	Quan trọng
	90%
	80
	99
	85
	92
	88
	96

	Bình thường
	8%
	17
	1
	12
	7
	9
	2

	Không
	2%
	3
	0
	3
	1
	3
	2
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Nhận xét :

 Qua biểu đồ và bảng số liệu trên chúng ta thấy rõ vai trò của màu sắc trong quyết định mua hàng của các bạn trẻ. 

· Hầu hết các bạn trẻ đánh giá màu sắc là quan trọng trong việc lựa chọn hàng hóa (90%), đặc biệt với các bạn nữ thì điều này càng được thể hiện rõ rệt hơn ở cả 3 lứa tuổi được chia là 99%, 92% và 96%.

· Chỉ có 8% đánh giá màu sắc là bình thường và 2% đánh giá màu sắc là không quan trọng. 

· Nhu cầu về màu sắc ở tất cả các sản phẩm là rất lớn, đặc biệt là giới nữ.

· Thị trường của CoS là rất lớn và cũng đặt ra một hướng đi tích cực về màu sắc trong thị hiếu người tiêu dùng trẻ tuổi.

BẢNG 2.

QUAN ĐIỂM VỀ MỘT CỬA HÀNG ĐỒNG MÀU

(đơn vị: %)

	Độ tuổi

Mức độ
	Trung bình
	Từ 12 đến 15
	Từ 15 đến 18
	Từ 18 đến 25

	
	
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ

	Rất hứng thú
	65%
	60
	60
	59
	74
	65
	75

	Hứng thú
	27%
	30
	35
	30
	20
	27
	20

	Bình thường
	7%
	9
	5
	10
	6
	7
	5

	Không quan tâm
	1%
	1
	0
	1
	0
	1
	0
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Nhận xét :

 Qua biểu đồ và bảng số liệu trên chúng ta thấy rõ quan điểm hứng thú của các bạn trẻ nếu có một cửa hàng đồng màu.

· Hầu hết các bạn trẻ đều có quan điểm rất hứng thú và hứng thú nếu có một cửa hàng đồng màu (tổng là 92% trong đó 65% là rất hứng thú), đặc biệt với các bạn nữ thì điều này càng được thể hiện rõ rệt hơn ở cả 3 lứa tuổi được chia là 95%, 94% và 95% các bạn nữ tỏ vẻ hứng thú và rất hứng thú.

· Chỉ có 7% các bạn trẻ tỏ ra bình thường và 1% các bạn trẻ tỏ ra là không quan tâm.

· Con đường đi của CoS được đông đảo các bạn trẻ ủng hộ từ quan điểm đánh giá đầu tiên.

BẢNG 3.

NGUỒN THÔNG TIN TIN CẬY ĐỂ ĐẾN VỚI MỘT CỬA HÀNG

(đơn vị: %)

	Độ tuổi

Nguồn
	Trung bình
	Từ 12 đến 15
	Từ 15 đến 18
	Từ 18 đến 25

	Bạn bè và người thân
	37%
	39
	34
	38

	Internet

(web, blog, forum…)
	23%
	18
	21
	30

	Quảng cáo

(Tivi, báo đài…)
	26%
	29
	24
	25

	Khác
	14%
	14
	21
	7
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Nhận xét :

 Qua biểu đồ và bảng số liệu trên chúng ta thấy rõ nguồn thông tin tin cậy để các bạn trẻ đến với một cửa hàng rất đa dạng.

· Phần đông các bạn trẻ đến với một cửa hàng do sự giới thiệu của bạn bè và người thân (chiếm hơn 1/3).

· Xã hội ngày càng phát triển, công nghệ thông tin ngày càng đóng một quan trọng không thể thiếu, nguồn thông tin từ Internet giúp các bạn tìm hiểu và biết đến một cửa hàng chiếm tỷ lệ khá cao (gần 1/4).

· Các phương tiện truyền thông vốn đã quen thuộc chiếm một tỷ lệ đáng kể (hơn ¼).

· Một thương hiệu mới hay một cửa hàng mới mở cần đi theo những nguồn chính trên để tiếp cận với các bạn trẻ.

· CoS định hướng con đường đi của mình để tiếp cận với các bạn trẻ trên cả 3 nguồn chính đó.

· Chăm sóc tốt những khách hàng quen qua phương châm God 4ever.

· Có trang web riêng, blog riêng. Trang web của CoS còn là nơi đến lý tưởng của giới trẻ về thời trang.

· Đăng quảng cáo trên các phương tiện thông tin đại chúng. Chủ yếu là VTV6, báo Hoa học trò, sóng JohnMF.

BẢNG 4.

SẢN PHẨM ĐƯỢC YÊU THÍCH

TRONG THỜI TRANG ĐỒNG MÀU 

(đơn vị: %)

	Độ tuổi

SP
	Trung bình
	Từ 12 đến 15
	Từ 15 đến 18
	Từ 18 đến 25

	
	
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ

	Quần áo
	30%
	35
	28
	33
	27
	28
	29

	Thời trang đi kèm

(Vòng, mũ, khăn...)
	28%
	27
	28
	26
	28
	29
	30

	Đồ dùng học tập
	22%
	19
	25
	20
	24
	22
	22

	Đồ dùng sinh hoạt
	18%
	17
	19
	17
	19
	17
	19

	Khác
	2%
	2
	0
	4
	2
	4
	0
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Nhận xét :

 Qua biểu đồ và bảng số liệu trên chúng ta thấy rõ những sản phẩm nào được các bạn trẻ yêu thích sự đồng màu nhất.

· Phần đông các bạn trẻ đều thích sự đồng màu thể hiện ở quần áo (chiếm 30%).

· Thế nhưng bên cạnh quần áo là chính, thì thời trang đi kèm lại là những sản phẩm được các bạn trẻ rất yêu thích chiếm gần bằng tỷ lệ của quần áo (chiếm 28%). Tiếp theo đó, sự đồng màu còn được các bạn trẻ yêu thích ở cả những đồ dùng học tập (chiếm 22%) và đồ dùng sinh hoạt hàng ngày (chiếm 18%).

· Chỉ 1 lượng rất nhỏ 2% là các bạn yêu thích sự đồng màu ở 1 cái gì đó khác.

· CoS định hướng những bước đi của mình cho phù hợp với niềm yêu thích của các bạn trẻ là: 

· Giai đoạn thâm nhập: tập trung kinh doanh các sản phầm của thời trang đi kèm, đồ dùng học tập và một số các sản phẩm của đồ dùng sinh hoạt bình dân.

· Giai đoạn phát triển: mở rộng kinh doanh các sản phẩm đồ dùng học tập chuyên biệt, đồ dùng sinh hoạt.

· Giai đoạn chin muồi: mở rộng kinh doanh trên tất cả các sản phẩm mà giới trẻ ưa thích sự đồng màu.

BẢNG 5.

ĐỊA ĐIỂM MUA HÀNG ƯA THÍCH

(đơn vị: %)

	Độ tuổi

Địa điểm
	Trung bình
	Từ 12 đến 15
	Từ 15 đến 18
	Từ 18 đến 25

	
	
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ

	Căng tin hoặc cổng trường
	25%
	24
	28
	24
	27
	23
	24

	Trung tâm TM, siêu thị
	30%
	32
	32
	31
	28
	29
	28

	Cửa hàng trên phố lớn
	25%
	20
	25
	21
	27
	24
	34

	Thương mại điện tử
	15%
	20
	7
	20
	16
	21
	7

	Hàng rong
	5%
	4
	8
	4
	4
	3
	7
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Nhận xét :

 Qua biểu đồ và bảng số liệu trên chúng ta thấy rõ địa điểm mua hàng ưa thích của các bạn trẻ.

· Phần đông các bạn trẻ đều thích mua hàng ở các trung tâm thương mại, siêu thị (chiếm gần 1/3).

· Căng tin, cổng trường và cửa hàng trên phố lớn đều chiếm ¼.

· Thương mại điện tử cũng là một địa điểm được các bạn trẻ ngày nay ưa thích (chiếm 15%).

· CoS định hướng những bước đi của mình cho phù hợp đại điểm mua hàng ưa thích của các bạn trẻ là: 

· Giai đoạn thâm nhập: CoS tập trung có các shop ở các trung tâm thương mại như Vincom, BigC. Có các shop mini ở cổng trường học. Có trang web riêng để thực hiện thương mại điện tử.

· Giai đoạn phát triển: CoS sẽ có các tủ hàng trong căng tin các trường học, có cửa hàng trên mặt phố.
· Giai đoạn chín muồi: CoS sẽ có trở thành 1 siêu thị lớn và mở rộng kênh phân phối trên các địa điểm giới trẻ ưa thích.

BẢNG 6.

QUAN ĐIỂM VỀ MỘT WEBSITE 

DÀNH RIÊNG CHO THỜI TRANG CỦA GIỚI TRẺ

(đơn vị: %)
	Độ tuổi

Mức độ
	Trung bình
	Từ 12 đến 15
	Từ 15 đến 18
	Từ 18 đến 25

	
	
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ
	Nam
	Nữ

	Rất hứng thú
	75%
	70
	80
	73
	79
	72
	76

	Hứng thú
	19%
	18
	20
	16
	21
	17
	22

	Bình thường
	5%
	9
	0
	10
	0
	9
	2

	Không quan tâm
	1%
	3
	0
	1
	0
	2
	0
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Nhận xét :

 Qua biểu đồ và bảng số liệu trên chúng ta thấy rõ quan điểm thích thú của các bạn trẻ đối với website dành riêng cho thời trang của giới trẻ.

· Hầu hết các bạn trẻ đều tỏ ra hứng thú và rất hứng thú đối với website này (chiếm 94%, trong đó 74% tỏ ra rất hứng thú).

· Chỉ có 5% các bạn trẻ tỏ ra bình thường và 1% là không quan tâm.

· Trang web thời trang của CoS sẽ có may mắn được các bạn trẻ đón nhận một cách tích cực.


I. Phương châm marketing :

“Warm MKT” Luôn giữ nhiệt với khách hàng
Trong thời đại hiện nay với sự bùng nổ của mạng internet đã làm thay đổi toàn bộ thế giới loài người. . Vì vậy cách đón nhận thong tin của khách hàng cũng rất khác.

COS xin đưa ra một phương châm MKT”Warn MKT”

Xây dựng niềm tin vào thương hiệu và lôi kéo được sự tương tác của khách hàng là cốt lõi của phương châm tiếp thị này. Hiểu và nằm rõ được giá trị của sự” tương tác” của khách hàng thì đó sẽ là vĩ khí lợi hại tạo uy tín và niềm tin của khách hàng vào thương hiệu và các sản phẩm dịch vụ được chấp nhận rộng rãi và bền vững.

Giữ ấm quan hệ khách hàng, sẽ tạo một tình cảm tốt của  khách hàng với thương hiệu.

Các chương trình theo phương pháp WMKT:

One by One:
Đây là phương pháp mà phát triển thị trường dựa trên nền tảng cơ sở của chính từng khách hàng. Một khách hàng cảm nhận tốt sẽ chia sẻ cảm nhận của mình cho khách hàng và cứ thế mạng lưới thong tin cảm nhận tốt sẽ lan tràn trong thị trường.

Xây dựng một hệ thống khách hàng thân thiết cho  COS:

Để tạo được sự gắn kết và để cho khách hàng dễ dàng tương tác COS đã đưa ra giải pháp 

COS card (cc) 

Một thẻ CC sẽ chứa đựng Thông tin của khách hàng. Tên, nick, ảnh của chính khách hàng đó. 

Để có được thẻ CC đơn giản khách hàng chỉ cần mua 1 sản phẩm có giá trị trên 50k.. Khách hàng sẽ được chụp ảnh HQ miễn phí và ảnh đó sẽ có trên cc.

Thông tin của khách hàng sẽ được chuyển vào hệ thống của COS. Từ đó sẽ có một kết nối tương tác giữa COS và khách hàng.

Các chương trình dành cho cc mem:

Happy member:*Giảm giá 5% cho tất cả các khách hàng có thẻ cc trong một số ngày trong tháng.(ngày t2 của tuần thứ 3, ngày thứ 3 của tuần thứ 4), một số ngày lễ lớn,…

Happy birthday:*Giảm 10% cho khách hàng vào ngày sinh nhật

Happy team: *Giảm 1% cho mỗi khách hàng tương ứng nếu có 1 nhóm thành viên cos đi cùng nhau.

Phát triển hệ thống tích điểm ccp 

Khi khách hàng mua sản phẩm sẽ được tính 1 số điểm tương ứng tích vào tài khoản cc của khách.(10000vnd~1ccp), hoặc khi đi cùng 1 người bạn tới mua hàng và tham gia vào mạng lưới của Cos họ sẽ được cộng 20% số điểm của người kia mua hàng.

Điểm ccp có tác dụng gì:

Điểm ccp chính là đơn vị giá trị của COS trên web Cos.vn với ccp bạn có thể 

+tham gia các chương trình dự đoán, 

+dùng để đăng kí các dịch vụ hữu ích có tích hợp trên COS

+tham gia các trò chơi thú vị do cos phát động ,

+ tham gia các chương trình event đặc biệt của CoS tổ chức.

+ Tăng lên mức thành viên cao hơn mức khách VIP

Đặc quyền riêng của Vip mem: (100ccp)

+Mức triết khấu hợp lí hơn, x1.2 so với mức của membacsic… 

+Tham gia tất cả các event của COS

+Sự dụng toàn bộ các dịch vụ gia tăng trên cos.

+Có quà và hoa trong ngày sinh nhật.

Smile color
Đối với các khách hàng mua hàng của cos, cos sẽ có những phương châm hậu mãi để sao cho khách hàng luôn nở nụ cưới khi sử dụng dịch vụ của COS.

-Không ưng đổi trong ngày (Quý khách đã mua hàng có thể đổi lại sản phẩm đã mua trong ngày nếu không ưng sản phẩm đó sau khi mua về. Sản phẩm được đổi phải đạt chuẩn mực cho phép để cos nhập lại)

-Với khách hàng là thành viên đã có điểm có thể đặt mua hàng , tìm combo, đặt side của bản thân trên web tmdt mà chỉ cần đặt trước bằng chính ccp của mình.

-Tất cả các sản phẩm của COS đều được bảo hành theo bảo hành của chính hang và thêm 2 tuần bảo hành của riêng COS. Ngoài ra thành viên có thể mua thêm thời lượng bảo hành bằng điểm ccp.

-Tạo nhiều event thú vị để mem có thể lên vip , tạo nhiều hứng khởi hơn cho khách hàng.

(tùy từng thời điểm và sản phẩm sẽ có cách tính điểm hợp lí)

Như vậy sau khi đã xây dựng một cộng đồng khách hàng có mối lien hệ trực tiếp với COS. Lợi ích của COS cũng là lợi ích của khách hàng. Uy tín chất lượng của COS sẽ lan tràn và phát triển dựa trên cơ sở của một phương thức maketting hiệu quả nhất đó là truyền tin one by one giữa từng khách hàng với khách hàng khác. Mỗi người sẽ tạo ra cả một mạng lười cho riêng mình và sẽ thu được những lợi ích không nhỏ từ chính mạng lưới đó. COS sẽ chia sẻ lợi nhuận của mình cho khách hàng.

II. Các chiến lược marketing :

1. Chiến lược sản phẩm (Product)

1.1.  Lịch trình tung sản phẩm ra thị trường

	STT
	Sản phẩm
	Giai đoạn

	
	
	Xâm nhập
	Phát triển
	Chín muồi
	Tìm thị trường mới

	
	
	
	6 tháng
	6 tháng
	6 tháng
	12 tháng

	1
	Quà tặng – Khuyến mãi giảm giá 
	Bắt đầu triển khai
	Đẩy mạnh
	
	
	

	2
	Hệ thống website cửa hàng thời trang
	Bắt đầu triển khai
	Đẩy mạnh
	
	
	

	3
	Tổ chức sự kiện
	Colour of smile
	
	Thực hiện
	
	
	

	
	
	The best team
	
	
	Thực hiện
	
	

	
	
	Paint your room
	
	
	
	Thực hiện
	

	
	
	Event khác
	
	
	
	
	Thực hiện


1.2. Tác động của sản phẩm 

	STT
	Sản phẩm
	Lợi ích

	
	
	Kênh14
	Độc giả
	Đối tác
	Nhà trường

	1
	Quà tặng- Khuyen mãi giảm giá
	Mở rộng thị trường, tăng sức hấp dẫn, thể hiện xu hướng hướng vào giới trẻ, tạo nguồn doanh thu cho COS
	Có cơ hội nhận quà tặng chỉ với tờ rơi của COS,tờ tin trên báo,tạp chí hay qua là thành viên trong website của COS
	Có cơ hội quảng bá, PR tốt trên COS, trở nên quen thuộc với teen- khách hàng mục tiêu của những công ty, cửa hàng này.
	

	2
	Hệ thống website cửa hàng thời trang
	
	Chỉ cần online là có cơ hội cập nhật thông tin về các mặt hàng mình ưa thích, các mặt hàng mới về của các cửa hàng trên địa bàn lựa chọn.
	
	

	3
	Tổ chức sự kiện
	Colour of smile
	
	Mang tính nhân văn,chia sẻ tới cộng đồng
	Tài trợ cho chương trình là cơ hội PR rất tốt, đưa hình ảnh của mình đến với tuổi teen- khách hàng tương lai hùng hậu của mình. Được COS gắn tên trên mọi hình thức tuyên truyền quảng bá cho cuộc thi, tăng cơ hội tiếp cận với khách hàng. Ngoài ra còn nhiều quyền lợi tài trợ khác.
	Tạo nên không khí phấn khởi cho ngày khai trường,khuyến khích thúc đẩy tinh thần học tập của học sinh trong trường.

	
	
	The best team
	
	Có cơ hội thể hiện mình, giới thiệu về ngôi trường mình đang học với sản phẩm tâm huyết, cơ hội nhận phần thưởng, trở nên nổi tiếng trong giới teen là độc giả của COS
	
	Khuyến khích học sinh sáng tạo, giới thiệu về trường của mình, quảng bá cho tên tuổi của trường 

	
	
	Paint your room
	
	Có cơ hội tân trang lại căn phòng của mình miễn phí, hoặc theo những mẫu phòng đã được COS trang trí, có thể tự thiết kế cho mình một căn phòng cá tính đầy màu sắc.
	
	

	
	
	Event khác
	
	
	
	


2. Chiến lược giá (Price)

	STT
	Sản phẩm
	Giai đoạn

	
	
	Phát hành
	Phát triển
	Chín muồi
	Tìm thị trường 

	
	
	6 tháng
	6 tháng
	6 tháng
	6 tháng
	12 háng

	1
	Khuyến mãi,giảm giá
	· Giảm giá 5% cho từng sản phẩm cho đối tượng là thành viên của website COS hoặc là khách hàng có thẻ COS card.

· Mua 1 tặng 1 cho các đối tượng khác.(tặng một bút bi đồng màu,hoặc một dây buộc tóc đồng màu trị giá 3000 VNĐ )



	
	
	

	
	
	
	
	
	

	3
	Tổ chức sự kiện
	Colour of smile
	
	50,000,000 trVND
	
	
	

	
	
	The best team
	
	
	75,000,000 trVND
	
	

	
	
	Paint your room
	
	
	
	100,000,000 trVND
	

	
	
	Event khác
	
	
	
	
	100,000,000 trVND


3. Chiến lược phân phối (Place)

	STT
	Dịch vụ cung cấp
	Hình thức thu lợi nhuận
	Người thực hiện

	1
	Khuyến mãi,giảm giá.
	
	Đối ngoại viên

	2
	Hệ thống website 
	- 
	

	3
	Tổ chức sự kiện
	- Liên lạc với nhà tài trợ
	


4. Chiến lược xúc tiến (Promotion)

4.1. Các công cụ sử dụng

	Công cụ xúc tiến
	Mô tả
	Đối tượng

	Quảng cáo
	Online (triển khai khi đưa thêm events)
	Quảng cáo qua Yahoo Messenger, Skype, …
	- Gửi đường link WS quảng cáo bằng Yahoo IM, (send group)
- Nhờ các nick nổi tiếng, có sức ảnh hưởng, trong friend list có nhiều nicks teen.
	Teen sử dụng công cụ chat

	
	
	Quảng cáo trên các diễn đàn
	- Viết topic: có nhiều mẫu topic tương ứng với từng diễn đàn, từng box của các diễn đàn.
- Dạng topic: khoe bài, khoe links, khoe hàngvề
- Phạm vi: các diễn đàn và box về giải trí, có đông lượng teen tham gia: YAN, DAN, PAN, movies, 88andlife, ttvnol...
- Cách thức: Liên hệ với admins/mods để bài viết được stick, có vị trí bắt mắt...
- Update: cập nhật 2-3 ngày/lần
	Teen là thành viên các diễn đàn nổi tiếng trong giới teen

	
	
	Quảng cáo qua blog
	- Blog là công cụ quảng cáo hữu hiệu do số lượng teen sử dụng blog rất đông đảo và hiện nay là xu hướng quảng cáo mới.
	Teen là các bloggers (người sử dụng blog)

	
	
	Lập bầu chọn và thu thập comments
	- Lập bầu chọn điều tra cảm nhận của teen về website, theo các tiêu chí: nội dung, giao diện, ngôn ngữ, hình ảnh, tính thân thiện…
- Yêu cầu: Câu hỏi ít chữ, độ gợi mở và bao quát cao, poll hấp dẫn về hình thức ---> lôi kéo teen vote
- Comments (bình luận): kiểm tra các comments của teen, làm bảng tổng hợp để tiếp thu góp ý---> sửa đổi cho phù hợp, lập FAQs
	Teen tham gia bầu chọn trên Kênh14

	
	Card (co quai đeo, để đeo cặp, đeo chìa khóa, đeo hộp bút…)
	-Card về kênh14, khoảng 5x7 cm, hình ảnh đẹp, ít chữ , logo kênh14, địa chỉ WS
- Thể hiện Card: bìa in màu có ép plastic, lồng quai đeo, làm dây đeo cặp
- Khách hàng mục tiêu: Teen trong các trường THPT trên địa bàn Hà Nội
- Hình thức: tặng 1 xập khoảng 30-40 cái cho thành viên mỗi lớp trong các trường THPT, lớp trưởng ký nhận.
	Tặng card đeo cho học sinh THPT các trường trên địa bàn Hà Nội

	
	Brochure+thiệp
	- Thiệp kèm brochure, 1 mặt thể hiện lời chúc của Kênh14, 3 mặt còn lại thể hiện 
- Thể hiện thiệp: in màu 1 mặt (gập thành 4 trang)- cán couché mờ, mặt kia để trắng
	Tặng cho các cửa hàng thời trang nhân dịp kỷ niệm đặc biệt của cửa hàng

	
	Poster
	- Thiết kế Poster A3 thể hiện tinh thần, hình ảnh và màu sắc đặc trưng của Kênh14.com
	Dán tại các trường học,địa điểm công cộng

	PR
	Tổ chức sự kiện
	(các sự kiện như mô tả trong phần Nội dung)
	Cho mọi độc giả của Kênh14.com

	
	Bài viết trên các báo
	Đặt hàng các bài viết về Kênh14.com, nhân dịp khai trương, tổ chức các sự kiện đặc biệt
	Độc giả các báo khác trên toàn quốc

	
	Hậu mãi
	
	



I. Nhiệm vụ :

	STT


	Chức danh
	Nhiệm vụ

	1
	Giám đốc
	Đại diện Pháp luật của CoS.

Đưa ra quyết định cuối cùng về các vấn đề và định hướng hoạt động CoS.

Trực tiếp quản lý nhân sự chính của toàn công ty

Thực hiện những vấn đề đối nội ,đối ngoại của công ty.

	2
	Kế toán
	Quản lý hoá đơn, sổ sách của CoS.

Chịu trách nhiệm trước Giám đốc về  báo cáo tài chính, đưa ra dự đoán tình hình tài chính trong thời gian tiếp theo.

Chịu trách nhiệm về mọi hoạt động tài chính: quản lý thu nhập SMS, tài trợ…. và quản lý xuất nhuận bút, lương…

Chịu sự quản lý trực tiếp của giám đốc.

	3
	Nhân viên
	Phụ trách chuyên mục, lên chiến lược, viết bài định hướng phát triển cho website riêng của công ty.

Phân loại hàng hóa và vận chuyển hàng hóa tới các cửa hàng chi nhánh.

Định hình danh sách hàng hóa.

Xâm nhập thị trường,tìm hiểu xu hướng thị trường.

	4
	Thủ kho
	Kiểm kê kho,xuất nhập hàng hóa.

Tìm và đảm bảo về nguồn hàng.

Quản lý cơ sở vật chất của kho hàng và hàng hóa trong kho.

	5
	Đối ngoại
	Đặt mối quan hệ với các cửa hàng,siêu thị,trung tâm thương mại

Chăm sóc khách hàng

Thực hiện các chiến lược marketing cho CoS

	6
	Biên tập viên
	Phụ trách chuyên mục, lên chiến lược, định hướng phát triển cho chuyên mục

Sửa bài cho cộng tác viên

Phụ trách viết bài

	7
	Chụp ảnh
	Chụp ảnh cho các chuyên mục thời trang

Chụp ảnh minh hoạ cho các bài báo

Sửa ảnh

Biên tập ảnh

	8
	Designer
	Phụ trách thiết kế báo, bài viết khi lên khuôn trang báo điện tử

Thiết kế các trang website con cho các cửa hàng thời trang

	9
	CTV tin bài
	Viết tin bài cho báo

Chịu sự quản lý của BTV


II. Bảng lương :

	Giai đoạn xâm nhập : (6 tháng đầu tiên)

	STT
	Nhân sự
	Số lượng
	Mức lương

(triệu đồng/tháng)
	Lương tháng
	Tổng cộng/ năm

	1
	Giám đốc
	1
	2,000,000
	2,000,000
	

	2
	Kế toán
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	3
	Nhân viên
	2
	1,500,000
	3,000,000
	

	4
	Thủ kho
	0
	0
	0
	

	5
	Đối ngoại
	0
	0
	0
	

	6
	BTV
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	7
	Chụp ảnh
	1
	1,000,000
	1,000,000
	

	8 
	Designer
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	9
	CTV
	3
	500,000
	1,500,000
	

	Tổng
	12,000,000
	

	Giai đoạn phát triển : (12 tháng tiếp theo)

	STT
	Nhân sự
	Số lượng
	Mức lương

(triệu đồng/tháng)
	Lương tháng
	Tổng cộng/ năm

	1
	Giám đốc
	1
	2,000,000
	2,000,000
	

	2
	Kế toán
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	3
	Nhân viên
	3
	1,500,000
	4,500,000
	

	4
	Thủ kho
	1
	1,000,000
	1,000,000
	

	5
	Đối ngoại
	1
	1,000,000
	1,000,000
	

	6
	BTV
	2
	1,500,000
	3,000,000
	

	7
	Chụp ảnh
	1
	1,000,000
	1,500,000
	

	8 
	Designer
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	9
	CTV
	5
	500,000
	2,500,000
	

	Tổng
	18,500,000
	

	Giai đoạn chín muồi : (6 tháng tiếp theo)

	STT
	Nhân sự
	Số lượng
	Mức lương

(triệu đồng/tháng)
	Lương tháng
	Tổng cộng/ năm

	1
	Giám đốc
	1
	2,500,000
	2,500,000
	

	2
	Kế toán
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	3
	Nhân viên
	6
	1,500,000
	9,000,000
	

	4
	Thủ kho
	2
	1,500,000
	3,000,000
	

	5
	Đối ngoại
	2
	1,000,000
	2,000,000
	

	6
	BTV
	3
	1,500,000
	4,500,000
	

	7
	Chụp ảnh
	1
	1,000,000
	1,000,000
	

	8 
	Designer
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	9
	CTV
	10
	500,000
	5,000,000
	

	Tổng
	30,000,000
	

	Giai đoạn tìm thị trường mới : (12 tháng tiếp theo)

	STT
	Nhân sự
	Số lượng
	Mức lương

(triệu đồng/tháng)
	Lương tháng
	Tổng cộng/ năm

	1
	Giám đốc
	1
	2,500,000
	2,500,000
	

	2
	Kế toán
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	3
	Nhân viên
	10
	1,500,000
	15,000,000
	

	4
	Thủ kho
	2
	1,500,000
	3,000,000
	

	5
	Đối ngoại
	3
	1,000,000
	3,000,000
	

	6
	BTV
	3
	1,500,000
	4,500,000
	

	7
	Chụp ảnh
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	8 
	Designer
	1
	1,500,000
	1,500,000
	

	9
	CTV
	10
	500,000
	5,000,000
	

	Tổng
	37,500,000
	



	STT
	Đối tượng
	Nguy cơ
	Đánh giá khả năng nguy cơ có thể xảy ra
	Hướng giải quyết

	1
	Đối thủ cạnh tranh
	Sao chép hình thức kinh doanh với vốn lớn hơn.

Có những hình thức cạnh tranh ko lành mạnh như phá hoại,quấy rối.
	Cao
	 
	 
	Tận dụng lợi thế của người đi đầu,liên tục phát triển về nội dung và hình thức.

Xây dựng nền tảng thương hiệu vững mạnh.

Đồng thời luôn tạo ra những đột phá để làm mới mình.



	2
	Khách hàng
	- Khách hàng không cảm thấy hứng thú với CoS
	 
	 
	Thấp
	Điều tra thị trường, thăm dò ý kiến độc giả mục tiêu để tìm ra giải pháp thích hợp

	
	
	- Lúc đầu khách hàng hào hứng, tuy nhiên sau một thời gian không còn hứng thú với CoS
	 
	Trung bình
	 
	Nâng cao chật lượng sản phẩm cũng như giá thành sản phẩm

Đẩy mạnh quảng cáo,tiếp thị

Tổ chức các chương trình,cuộc thi nhằm thu hút sự quan tâm của khách hàng.

Nhiều hình thức ưu đãi,khuyến mãi,chăm sóc khách hàng.



	3
	Cửa hàng café,siêu thị,trung tâm thương mại
	- Không hứng thú trong việc hợp tác với CoS
	 
	Trung bình
	 
	Tận dụng các mối quan hệ sẵn có.

Liên tục mở rộng mối quan hệ với các chi nhánh mới.

Đưa ra nhiều ưu đãi hấp dẫn cho các cửa hàng lâu dài và cửa hàng mới hợp tác.

	
	
	- Không nhận thấy hiệu quả trong việc hợp tác với CoS
	Cao
	 
	 
	Tình trạng này rất có thể xảy ra  trong tâm lý đối tác trong thời gian đầu vì kết quả khó thấy được ngay.

Đưa ra tỷ lệ hoa hồng thỏa đáng với các đối tác,tiến hành điều tra,nghiên cứu về hoạt động kinh doanh của từng cửa hàng để đưa ra sự phù hợp về màu sắc và sản phẩm cho từng đối tác.

	4
	Nhân lực
	Không có kinh nghiệm
	 
	 
	Thấp
	Mời những người có kinh nghiệm về làm việc ở những vị trí quan trọng, đồng thời hướng dẫn và đào tạo cho đội ngũ nhân viên, biên tập viên trẻ. 

	
	
	Thiếu
	 
	 
	Thấp
	Ngoài phóng viên, biên tập viên của báo, luôn khuyến khích sự tham gia của các cộng tác viên trên khắp cả nước. Mở các chủ đề thảo luận để teen có thể nói lên suy nghĩ của mình --> vừa là nguồn để phát triển bài viết dựa trên sự quan tâm chung của teen, vừa tạo mối quan tâm chung cho teen cùng suy nghĩ.

	5
	Nguồn hàng
	Chất lượng kém

Không ổn định

Mất hoặc thất thoát hàng 
	
	Trung bình
	
	Chọn lựa kỹ càng đối tác

Đề ra những bản hợp đồng chặt chẽ về quyền lợi cũng như nghĩa vụ của 2 bên

Chú trọng vấn đê kiểm tra,kiểm soát hàng từ khi nhập hàng đến khi xuất hàng đến các chi nhánh.

	6
	Xu hướng thời trang
	Không phù hợp với thị yếu.

Thay đổi quá nhanh
	Cao
	
	
	Tăng cường điều tra thị trường đưa ra những giải pháp phù hợp trong việc định vị màu sắc và sản phẩm.

Thận trọng lấy hàng,tránh lấy ồ ạt với số lượng lớn.



1. Dự trù chi phí ban đầu

	STT
	DANH MỤC
	SL
	ĐƠN GIÁ
	THÀNH TiỀN
	THÔNG TIN THÊM

	
	
	
	
	
	

	I
	CHI PHÍ CHUẨN BỊ ĐẦU TƯ

	1
	Chi phí khảo sát dự án
	1
	3,000,000
	3,000,000
	

	2
	DĐăng kí kinh doanh
	1
	2,000,000
	2,000,000
	

	3
	Đăng kí bản quyền
	1
	2,000,000
	2,000,000
	

	4
	Chi phí xây dựng Website
	 
	 
	 
	

	5
	Hosting, domain
	1
	20,000,000
	20,000,000
	Trích dần trong năm đầu tiên

	6
	Design
	1
	
	
	

	7
	Chi phí quản trị
	1
	5,000,000
	5,000,000
	

	8
	Chi phí chạy thử
	1
	10,000,000
	10,000,000
	2 tháng

	9
	Chi phí cho giỏ hàng, xe hàng
	10
	1,000,000
	10,000,000
	

	10
	Chi phí cho shop middle
	2
	10,000,000
	20,000,000
	

	II
	CHI PHÍ THIẾT KẾ VÀ TRANG TRÍ VĂN PHÒNG

	1
	Thuê văn phòng
	1
	3,000,000
	3000000
	

	2
	Chi phí trang trí văn phòng
	 
	 
	 
	

	3
	Bảng hiệu trên cổng
	1
	500,000
	500000
	

	4
	Chi phí sơn sửa sắp xếp đồ đạc văn phòng
	1
	2,000,000
	2000000
	

	III
	CƠ SỞ VẬT CHẤT

	1
	Bàn văn phòng
	5
	400,000
	2000000
	

	2
	Ghế văn phòng
	5
	350,000
	1750000
	Ghế có tay vịn

	3
	Tủ văn phòng
	1
	600,000
	600000
	SV 1140 - 2D 1F Tủ cao 1.4 m có 3 hộc Hòa phát

	4
	Tử kho hàng
	5
	500,000
	2500000
	Tủ gỗ đóng có  5 ngăn,cao 1,6 m

	5
	Vách ngăn
	4
	250,000
	1000000
	VNG 01 Vách ngăn gỗ Hòa Phát

	6
	Bảng dính
	1
	180,000
	180000
	

	7
	Bảng nam châm
	1
	130,000
	130000
	

	8
	Bình nước 
	1
	70,000
	70000
	Cả chân đế

	9
	Văn phòng phẩm ( bút, giấy, kéo, file hồ sơ…)
	1
	255,000
	255000
	

	10
	Bộ cốc chén,bình trà
	1
	120,000
	120000
	Bộ bình trà 6 cốc

	IV
	MÁY MÓC THIẾT BỊ 

	1
	Máy in
	1
	1,050,000
	1050000
	

	2
	Máy fax
	1
	1,100,000
	1100000
	

	3
	Máy scan
	1
	1,000,000
	1000000
	

	4
	Điện thoại
	1
	550,000
	550000
	

	5
	Máy chụp ảnh
	1
	3,500,000
	3500000
	

	6
	Máy vi tính
	3
	5,000,000
	15000000
	Laptop cũ

	7
	Moden
	1
	1,000,000
	1000000
	

	8
	Tai nghe
	3
	80,000
	240000
	

	9
	USB
	2
	100,000
	200000
	

	10
	Ổ nối
	2
	70,000
	140000
	

	11
	Đĩa cài
	5
	7,000
	35000
	

	12
	Chi phí cài đặt Internet
	1
	550,000
	550000
	

	13
	Chi phí dây mạng Lan
	10
	5,000
	50000
	

	TỔNG CỘNG
	110,520,000
	


Bảng lương 

(Đơn vị: triệu đồng)
	Năm
	Tháng

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Năm thứ nhất
	12,0
	12,0
	12,0
	12,0
	12,0
	12,0
	18,5
	18,5
	18,5
	18,5
	18,5
	18,5

	Năm thứ hai
	18,5
	18,5
	18,5
	18,5
	18,5
	18,5
	30,0
	30,0
	30,0
	30,0
	30,0
	30,0

	Năm thứ ba
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5
	37,5


	Tổng lương

	Năm thứ nhất
	183,000,000

	Năm thứ hai
	291,000,000

	Năm thứ ba
	450,000,000


Chi phí Marketing
	Công cụ marketing
	Đơn giá
	Số lượng
	Chú thích
	Thành tiền
	

	Card
	30k/hộp
	20 hộp
	100card/hộp
	600.000
	

	Đồ lưu niệm(*)
	-5k/móc đeo cặp, chìa khóa; bút


	200 sản phẩm
	
	1.000.000
	

	Posters
	20k/p
	50 cái
	1 cái chia thành 2 phần
	1.000.000
	

	Stickers
	50k/s
	5 bảng
	100 miếng/bảng
	250.000
	

	Brochure +thiếp
	2k/p
	500 bản
	Brochure/5 trang

Thiếp bìa cứng
	1.000.000
	

	Đăng quảng cáo trên báo HHT
	1.000.000/lượt/số đặc biệt

500.000/lượt / số tuấn
	5 lần
	2 lần đặc biệt 3 lần tuần
	3.500.000
	

	Đăng banner/topup
	Right–Left Banner 2.000.000/tháng(**)
	3 tháng
	250x300 chia sẻ 2(***)
	6.000.000
	

	Events
	30.000.000
	1 lần
	Show ca nhạc, thời trang.
	30.000.000
	


2. Phân tích dòng tiền vào
1.1. Phân tích nguồn thu của CoS.

A. Nguồn thu từ việc bán hàng
Doanh thu của 1 mid shop/ tháng
	Loại hàng
	Mặt hàng
	Đặc điểm
	Giá mua vào
	SL bán
	Giá bán ra
	Lãi/ 1đơn vị
	Lãi gộp
	Tổng lãi
	

	Lưu niệm
	Gấu bông
	Loại to
	90k
	3
	180k
	90k
	270k
	995k
	

	
	
	Loại nhỡ
	40k
	7
	90k
	50k
	350k
	
	

	
	
	Loại nhỏ
	15k
	15
	40k
	25k
	375k
	
	

	
	Gối 
	Thường
	40k
	7
	100k
	60k
	420k
	720k
	

	
	
	Ôm
	50k
	5
	110k
	60k
	300k
	
	

	
	Khung ảnh
	Trung bình(20x25)
	10k
	9
	25k
	15k
	135k
	135k
	

	
	Thiếp
	Cùng màu shop
	10k
	30
	25k
	15k
	450k
	450k
	

	
	Sản phẩm khác
	Đa dạng
	20k
	35
	35k
	15k
	525k
	525k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	2.825k
	

	Đồ dùng học tập
	Cặp sách
	Mẫu
	50k
	5
	100k
	50k
	250k
	250k
	

	
	Bút, thước
	
	5k
	45
	15k
	10k
	450k
	450k
	

	
	Hộp, túi đựng
	Hộp bút
	20k
	10
	35k
	15k
	150k
	450k
	

	
	
	Túi
	20k
	30
	30k
	10k
	300k
	
	

	
	Sổ
	
	20k
	20
	35k
	15k
	300k
	300k
	

	
	Khác
	Kẹp gim,…
	5k
	45
	10k
	5k
	225k
	225k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	1.725k
	

	Phụ kiện đi kèm
	Móc 
	(1)
	5k
	45
	10k
	5k
	225k
	225k
	

	
	Vòng
	(2)
	10k
	30
	20k
	10k
	300k
	300k
	

	
	Phụ kiện thể thao
	Tất găg
	10k
	15
	25k
	15k
	225k
	675k


	

	
	
	Băng đeo
	20k
	15
	35k
	15k
	225k
	
	

	
	
	Khác
	15k
	15
	30k
	15k
	225k
	
	

	
	Mũ
	Mũ thời trang
	25k
	10
	45k
	20k
	200k
	400k
	

	
	
	Mũ bảo hiểm
	55k
	5
	95k
	40k
	200k
	
	

	
	Gọng kính
	Thời trang
	55k
	5
	115k
	60k
	300k
	300k
	

	
	Cặp, dây buộc tóc
	Nhỏ
	5k
	65
	10k
	5k
	325k
	325k
	

	
	Thắt lưng
	Vừa
	65k
	15
	95k
	30k
	450k
	450k
	

	
	Khác
	…
	15k
	30
	35k
	20k
	600k
	600k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	3.275k
	

	
	Tổng lãi gộp của 1 mid-shop/ tháng
	7.825k
	


Doanh thu 1 mini shop/tháng
	Loại hàng
	Mặt hàng
	Đặc điểm
	Giá mua vào
	SL bán
	Giá bán ra
	Lãi/ 1đơn vị
	Lãi gộp
	Tổng lãi
	

	Lưu niệm
	Gấu bông
	Loại nhỏ
	15k
	15
	30k
	15k
	225k
	225k
	

	
	Khung ảnh
	Trung bình(20x25)
	10k
	9
	20k
	10k
	90k
	90k
	

	
	Thiếp
	Cùng màu shop
	10k
	30
	20k
	10k
	300k
	300k
	

	
	Sản phẩm khác
	Đa dạng
	10k
	35
	15k
	5k
	175k
	175k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	790k
	

	Đồ dùng học tập
	Bút, thước
	
	2k
	120
	4k
	2k
	240k
	240k
	

	
	Hộp, túi đựng
	Hộp bút
	10k
	15
	15k
	5k
	225k
	525k
	

	
	
	Túi
	10k
	60
	15k
	5k
	300k
	
	

	
	Sổ
	
	10k
	30
	15k
	5k
	150k
	150k
	

	
	Khác
	Kẹp gim,…
	2k
	150
	4k
	2k
	300k
	300k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	1.215k
	

	Phụ kiện đi kèm
	Móc 
	(1)
	5k
	45
	10k
	5k
	225k
	225k
	

	
	Vòng
	(2)
	10k
	30
	20k
	10k
	300k
	300k
	

	
	Băng đeo
	
	20k
	15
	35k
	15k
	225k
	225k
	

	
	Mũ
	Mũ thời trang
	25k
	10
	45k
	20k
	200k
	400k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	1.150k
	

	
	Tổng lãi gộp của 1 mini-shop/ tháng
	3.155k
	


Doanh thu của 1 rỏ hàng/tháng
	Loại hàng
	Mặt hàng
	Đặc điểm
	Giá mua vào
	SL bán
	Giá bán ra
	Lãi/ 1đơn vị
	Lãi gộp
	Tổng lãi
	

	Hàng tạp phẩm
	Bật lửa
	
	5k
	15
	10k
	5k
	75k
	75k
	

	
	Dây buộc tốc
	
	2k
	30
	5k
	3k
	90k
	90k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	165k
	

	Văn phòng phẩm
	Bút
	
	2k
	60
	5k
	3k
	180k
	180k
	

	
	Sổ tốc ký
	
	10k
	30
	15k
	5k
	150k
	150k
	

	
	Kéo, dao dọc giấy
	
	5k
	15
	10k
	5k
	75k
	75k
	

	
	Khác
	Hồ dán, tẩy…
	2k
	50
	3k
	1k
	50k
	50k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	455k
	

	Phụ kiện đi kèm
	Móc chìa khóa
	
	5k
	45
	10k
	5k
	225k
	225k
	

	
	Ví
	
	20k
	20
	30k
	10k
	200k
	300k
	

	
	Túi vải mini
	
	10k
	20
	15k
	5k
	100k
	100k
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	625k
	

	
	Tổng lãi gộp của 1 mini-shop/ tháng
	1245k
	


B. Nguồn thu từ Website:

Hoạt động quảng cáo:
	Dịch vụ
	Chi tiết
	Kích thước
	Đặc điểm
	Thời gian
	Trang chủ
	Chuyên mục

	Quảng cáo

banner
	Top banner
	468x80
	Chia sẻ 3
	1t
	8.000.000
	5.000.000

	
	Center Banner 1
	600x80
	Chia sẻ 2
	1t
	5.000.000
	4.000.000

	
	Center Banner 2-5
	600x80
	Chia sẻ 2
	1t
	3.500.000
	2.000.000

	
	Right banner 
	150x200
	Chia sẻ 3
	1t
	800.000
	400.000

	
	Left banner
	150x300
	Chia sẻ 3
	1t
	1.000.000
	600.000

	Dịch vụ giá trị gia tăng
	Đưa tin, ảnh của sản phẩm top 
	468x300
	Duy nhất
	1 tuần
	500.000
	

	
	Nhắc đến trong các talkshow
	Ít nhất 2 lần trong 1 taklshow
	Chia sẻ 2
	1 tuần
	500.000
	

	
	Tài trợ cho event
	-Nhắc đến trong talkshow, đặt logo tại topic
	Chia sẻ 2
	2 tuần
	5.000.000
	3.000.000

	
	Khác
	…
	…
	…
	….
	….


	Dịch vụ
	Chi tiết
	Số lượng
	Đặc điểm
	Thời gian
	Giá
	Doanh số tối đa

	Quảng cáo

Banner

Chuyên mục
	Top banner
	1
	Chia sẻ 1
	1t
	5.000.000
	5.000.000

	
	Center Banner 1
	1
	Chia sẻ 2
	1t
	4.000.000
	8.000.000

	
	Center Banner 2-5
	4
	Chia sẻ 2
	1t
	2.000.000
	16.000.000

	
	Right banner 
	5
	Chia sẻ 3
	1t
	400.000
	6.000.000

	
	Left banner
	5
	Chia sẻ 3
	1t
	600.000
	9.000.000


	Dịch vụ
	Chi tiết
	Số lượng
	Đặc điểm
	Thời gian
	Giá
	Doanh số tối đa

	Quảng cáo

Banner 

Trang chủ
	Top banner
	1
	Chia sẻ 1
	1t
	8.000.000
	8.000.000

	
	Center Banner 1
	1
	Chia sẻ 2
	1t
	5.000.000
	10.000.000

	
	Center Banner 2-5
	4
	Chia sẻ 2
	1t
	3.500.000
	28.000.000

	
	Right banner 
	5
	Chia sẻ 3
	1t
	800.000
	12.000.000

	
	Left banner
	5
	Chia sẻ 3
	1t
	1.000.000
	15.000.000


	Dịch vụ
	Chi tiết
	Số lượng
	Đặc điểm
	Thời gian
	Giá
	Doanh số tối đa

	
	Đưa tin, ảnh của sản phẩm top
	2
	Chia sẻ 1
	1t
	500.000
	4.000.000

	
	Nhắc đến trong các talkshow
	1
	Chia sẻ 2
	1t
	5 00.000
	4.000.000


	Dịch vụ
	Doanh số tối đa
	Doanh số ước tính

	
	
	Giai đoạn 1 20%
	Giai đoạn 2 50%
	Giai đoạn 3 87%

	Quảng cáo banner Trang chủ
	73.000.000
	14.600.000
	36.000.000
	60.000.000

	Quảng cáo

Banner

Chuyên mục
	44.000.000
	8.800.000
	22.000.000
	38.000.000

	Dịch vụ giá trị gia tăng
	8.000.000
	2.000.000
	4.000.000
	8.000.000

	Tổng doanh số
	125.000.000
	25.400.000
	62.500.000
	108.750.000


1.2. Phân tích nguồn thu của CoS trong trường hợp rủi ro.

Đoàn trường Đại học Ngoại Thương


Câu lạc bộ nhà doanh nghiệp tương lai
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		Rất hứng thú		Rất hứng thú		Rất hứng thú

		Hứng thú		Hứng thú		Hứng thú

		Bình thường		Bình thường		Bình thường

		Không quan tâm		Không quan tâm		Không quan tâm



%

Quan điểm của bạn
nếu có một cửa hàng đồng màu

65

27

7

1



Sheet1

				Rất hứng thú		Hứng thú		Bình thường		Không quan tâm

		%		65		27		7		1






_1299544665.xls
Chart1

		Quan trọng		Quan trọng		Quan trọng

		Bình thường		Bình thường		Bình thường

		Không quan trọng		Không quan trọng		Không quan trọng



%

Vai trò của màu sắc trong việc lựa chọn 1 Sp

89.67

8.33

2



Sheet1

				Quan trọng		Bình thường		Không quan trọng

		%		89.67		8.33		2






_1299544656.xls
Chart1

		Quần áo		Quần áo		Quần áo

		Thời trang đi kèm		Thời trang đi kèm		Thời trang đi kèm

		Đồ dùng học tập		Đồ dùng học tập		Đồ dùng học tập

		Đồ dùng sinh hoạt		Đồ dùng sinh hoạt		Đồ dùng sinh hoạt

		Khác		Khác		Khác



%

SP được yêu thích 
trong thời trang đồng màu

30

28

22

18

2



Sheet1

				Quần áo		Thời trang đi kèm		Đồ dùng học tập		Đồ dùng sinh hoạt		Khác

		%		30		28		22		18		2






_1299544659.xls
Chart1

		Bạn bè và người thân		Bạn bè và người thân		Bạn bè và người thân

		Internet		Internet		Internet

		Quảng cáo		Quảng cáo		Quảng cáo

		Khác		Khác		Khác



%

Nguồn thông tin tin cậy
để đến với một cửa hàng

37

23

26

14



Sheet1

				Bạn bè và người thân		Internet		Quảng cáo		Khác

		%		37		23		26		14






_1299544652.xls
Chart1
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