BẢN DỰ THẢO KẾ HOẠCH KINH DOANH

Tên cơ sở kinh doanh: Dịch vụ điện tử ANH KHANG.
Loại hình kinh doanh: Dịch vụ sửa chữa các thiết bị điện, điện tử dân dụng/chuyên nghiệp, máy tính và camera systems. Tư vấn, thiết kế, thi công các hệ thống âm thanh dân dụng, chuyên nghiệp theo yêu cầu.
 - Phần Camera, có thể hợp tác với trưởng phòng kỹ thuật công ty TNHH MTV VISCOM VN – Nguyễn Văn Mưng. Nó cần 10% trên đơn hàng. Bảo trì hay sửa chữa gì đó, sẽ là trách nhiệm của nó, mình đứng ra làm trung gian.

Kỹ thuật viên chính: 
Trương Lợi Huỳnh- phụ trách sửa chữa máy tính và đồ điện dân dụng
Nguyễn Thế Cường- Kỹ sư thiết kế và phát triển các sản phẩm âm thanh dân dụng và chuyên nghiệp.
Vốn đầu tư ban đầu: 25.000.000 VNĐ (hai mươi lăm triệu đồng)
Kế hoạch đầu tư:
Bước A:

1. đầu tư một số bàn ghế và tủ, kệ đựng hàng
2. nhập linh kiện để sửa chữa và bán lẻ
3. nhập linh kiện để hoàn thành hai mẫu amplifier chuẩn bị cho bước B

4. Đăng ký bản quyền sở hữu trí tuệ sản phẩm Ampli 

5. Đăng ký giấy phép kinh doanh kim khí điện máy

Bước B: 

Đến được thời điểm này( khoảng 6 tháng), thì cơ sở đã phải đi vào hoạt động ổn định, có một lượng khách hàng ổn định và đã tin dùng sản phẩm thử nghiệm. khi đó sẽ tiến hành đầu tư sản xuất nhiều , tung ra thị trường với hình thức ký gửi ở các siêu thị và cơ sở kinh doanh .
Trải qua 6 tháng nữa là một năm, khả năng sản phẩm chiếm lĩnh được một thị phần khả quan nhờ vào tính hợp lý giữa  giá cả và chất lượng sản phẩm so với sản phẩm cùng loại trên thị trường.
· Phải đăng kí sản phẩm, tên thương hiệu, để có các chứng từ hóa đơn, tránh bị quản lý thị trường. Điều này áp dụng cho các sản phẩm độc quyền của cửa hàng.

· Có catalo các sản phẩm cho khách hàng tham khảo.

· => Chiến lược PR sản phẩm tốt, giá cả hợp lý, phù hợp với đại đa số người tiêu dùng hiện nay. Như vậy, sản phẩm cần có 2 loại: loại thông thường và cao cấp. Mức giá ấn định cho từng loại, vd như: thông thường <1.990.000đ/cái/cặp (loa cũng thế). Cao cấp: <3.990.000đ. 

· => Chế độ hậu mãi tốt, chu đáo. Khi khách hàng mua sản phẩm mới, tư vấn kỹ cho khách về hàng hóa, kiến trúc lắp đặt. Có thể dùng chiến lược bảo hành tận nơi.

· => Thực hiện luôn cả việc thiết kế, chế tạo mẫu thiết bị theo ý muốn khách hàng.

· => Điều hành, thương thuyết với các nhà phân phối về hoa hồng cho các sản phẩm.

· => Tổ chức khuyến mãi trong các sản phẩm (vd: mua 1 bộ amp + loa, tặng micro, dây loa). Hoặc bảo trì free khi đến hạn (06, 12, 18, 24 tháng) cho các sản phẩm độc quyền. Những điều này nhỏ nhưng sẽ gia tăng giá trị của thương hiệu.

