Tiểu luận Marketing

GVHD: Hoàng Thị Hồng Loan

PHẦN I: GIỚI THIỆU
1. Công ty cổ phần dịch vụ Bưu chính Viễn thông Sài Gòn: Được thành lập năm 1995. Các thành viên sáng lập gồm 11 doanh nghiệp Nhà nước hoạt động trên các lĩnh vực kinh doanh, dịch vụ xuất nhập khẩu, dầu khí, địa ốc, nhà hàng, sản xuất thiết bị viễn thông, tin học và cung cấp dịch vụ bưu chính viễn thông… Trụ sở chính đặt tại 45 – Lê Duẩn – Phường Bến Nghé – Q.1 – TP.HCM.
2. Trung tâm điện thoại SPT: là trực thuộc Công ty cổ phần Dịch vụ Bưu chính Viễn thông Sài Gòn được phép thiết lập mạng điện thoại cố định, cung cấp số thuê bao điện thoại cố định, fax và các dịch vụ khác đáp ứng nhu cầu lắp đặt điện thoại tại các khu vực dân cư, công ty, khu thương mại…
3. Chức năng hoạt động:

· Lắp đặt đường dây điện thoại.

· Lắp đặt Fax, trung kế tổng đài nội bộ.

· Điện thoại công cộng.

· Thi công xây lắp các công trình viễn thông.

· Cung cấp dịch vụ thuê bao số ISDN, ADSL,…

· Cung cấp các dịch vụ cộng thêm, hiển thị số gọi đến, thông báo vắng nhà, đàm thoại tay ba, nhóm liên tụ,…

· Cung cấp dịch vụ thuê kênh viễn thông nội hạt với nhiều tốc độ 64Kbps – 155Mbps.

4. Bảng giá cước ADSL:
Trung tâm SPT có nhiều gói cước khác nhau để phân bổ thích hợp cho người sử dụng.

a. Gói cước GIGA-HOME:
1792 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 60đ/01MB
Tối đa: 199.000đ
Trọn gói: 119.000đ
b. Gói cước GIGA-SOHO
2048 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 60đ/01MB
Tối đa: 249.000đ
Trọn gói: 149.000đ
c. Gói cước GIGA-BIZ
3584 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 60đ/01MB
Tối đa: 299.000đ
Trọn gói: 199.000đ
d. Gói cước GIGA-FLEXI
4096 Kbps/512 Kbps
Tối thiểu: 79.000đ
Tối đa: 299.000đ
e. Gói cước GIGA-SAVER
3072Kbps/512 Kbps
Từ 00:00h-> 11:59h: (Tính trọn gói): 49.000đ
Từ 12:00h-> 23:59h: (Tính theo lưu lượng sử dụng): 60đ/01MB. Tối đa: 119.000đ
f. Dịch vụ ADSL SSTART
1792 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 24.000đ + truy cập
Tối đa: 300.000đ 
Trọn gói: 230.000đ

g. Dịch vụ ADSL SBUSINESS
4096 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 150.000đ + truy cập
Tối đa: 1.100.000đ 
Trọn gói: 850.000đ

h. Dịch vụ ADSL SPRO
4608 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 500.000đ + truy cập
Tối đa: 2.250.000đ 
Trọn gói: 1.800.000đ

i. Dịch vụ ADSL SHIGH
2560 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 35.000đ + truy cập
Tối đa: 400.000đ 
Trọn gói: 280.000đ

j. Dịch vụ ADSL SMEDIA
4096 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 300.000đ + truy cập
Tối đa: 1.800.000đ 
Trọn gói: 1.400.000đ

k. Dịch vụ ADSL SB2B
4608 Kbps/640 Kbps
Trọn gói: 1.500.000đ

l. Dịch vụ ADSL SSUPER
3072 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 80.000đ + truy cập
Tối đa: 700.000đ 
Trọn gói: 500.000đ

5. Chỉ tiêu chất lượng dịch vụ bưu chính viễn thông dành cho dịch vụ truy nhập Internet:
	STT
	Tên chỉ tiêu
	Mức theo tiêu chuẩn
TCN 68-227:2006 
	Mức chỉ tiêu đăng ký
	Ghi chú

	1
	Tốc độ tải dữ liệu trung bình (Pd và Pu)

	
	- Nội mạng:
	Pd ≥ 0,8 Vdmax và
Pu ≥ 0,8 Vumax 
	Pd ≥ 0,8 Vdmax và
Pu ≥ 0,8 Vumax
	 

	
	- Ngoại mạng:
	Pd ≥ 0,6 Vdmax và
Pu ≥ 0,6 Vumax
	Pd ≥ 0,6 Vdmax và
Pu ≥ 0,6 Vumax
	 

	2
	Lưu lượng sử dụng trung bình
	≤ 70%.
	≤ 70%.
	Lưu lượng sử dụng trung
bình của mỗi hướng kết
nối ISP trong khoảng thời
 gian 7 ngày liên tiếp

	3
	Tỷ lệ dung lượng truy nhập bị tính cước sai
	≤ 0,1%.
	≤ 0,1%.
	 

	4
	Độ khả dụng của dịch vụ
	≥ 99,5 %
	≥ 99,5 %
	 

	5
	Thời gian thiết lập dịch vụ
	 
	 
	 

	
	Trường hợp có đã có sẵn đường dây thuê bao,
thời gian thiết lập E:
	≤ 5 ngày
	≤ 5 ngày
	 

	
	Trường hợp chưa có sẵn đường dây thuê bao, E được cộng thêm thời gian lắp đặt đường thuê bao Ei:

	
	- Nội thành, thị xã
	≤ 7 ngày làm việc
	≤ 7 ngày làm việc
	 

	
	- Thị trấn, làng, xã
	≤15 ngày làm việc
	≤15 ngày làm việc
	 

	6
	Thời gian khắc phục mất kết nối

	
	Nội thành, thị xã
	≤ 36 giờ
	≤ 36 giờ
	Có ít nhất 90% số lần mất
kết nối được khắc phục

	
	Thị trấn, làng, xã
	≤72 giờ
	≤72 giờ
	

	7
	Khiếu nại của khách hàng về chất lượng dịch vụ
(Tỷ lệ khiếu nại/100 khách hàng/3 tháng)
	≤ 0,25
	≤ 0,25
	 

	8
	Hồi âm khiếu nại của khách hàng (Tỷ lệ hồi âm bằng
văn bản trong vòng 48 giờ kể từ thời điểm tiếp nhận
khiếu nại)
	100%
	100%
	 

	9
	Dịch vụ hỗ trợ khách hàng - Thời gian cung cấp dịch vụ
hỗ trợ khách hàng bằng nhân công qua điện thoại.
	24/24
	24/24
	 

	
	Tỷ lệ cuộc gọi đến dịch vụ hỗ trợ khách hàng chiếm
mạch thành công và nhận tín hiệu trả lời của điện thoại
viên trong vòng 60 giây.
	≥ 80%
	≥ 80%
	 


PHẦN II: THỰC TRẠNG, GIẢI PHÁP, NHẬN XÉT
CHƯƠNG 1: GIỚI THIỆU VỀ MARKETING INTERNET

1. Định nghĩa:

“Là một tiến trình hoạch định và thực hiện sự sáng tạo, định giá, xúc tiến và phân phối những ý tưởng, sản phẩm, dịch vụ để tạo ra sự trao đổi và thỏa mãn những mục tiêu của cá nhân và tổ chức.”
(AMA – American Marketing Association)
Dựa vào định nghĩa trên ta hiểu nhà phân phối SPT phải hoạch định ra chiến lược của mình để đảm bảo sự sáng tạo hơn nữa về sản phẩm gói cước, đưa ra nhiều gói cước linh động để khách hàng lựa chọn dễ dàng cũng như các tổ chức cũng có yêu cầu riêng.
· Các quan điểm marketing:

[image: image1]
2. Kế hoạch marketing cho dịch vụ Internet:
a. Nắm bắt, tìm hiểu nhu cầu sử dụng của khách hàng:

Trong thời buổi kinh tế thị trường, nhu cầu nắm bắt thông tin của con người ngày càng cao và với cần tốc độ ngày càng nhanh. Vì vậy, những dịch vụ cung cấp, cập nhật thông tin hàng ngày ngày càng đa dạng, phong phú nhằm đáp ứng những nhu cầu đó. Internet là một trong những dich vụ đáp ứng nhu cầu tra cứu thông tin của con người với chất lượng dịch vụ ngày càng cao.

b. Quản trị những nhu cầu, mong muốn của khách hàng:

-
 Khuyến khích nhu cầu: Tung ra các gói sản phẩm với nhiều tiện ích kèm theo giá cả  và các ưu đãi khác nhau để khách hàng có nhiều lựa chọn.

-
Đẩy nhanh tiến trình trao đổi: sử dụng nhiều kênh phân phối khác nhau, tung ra các gói khuyến mãi vào các thời điểm khác nhau trong năm nhằm kích thích nhu cầu của người tiêu dùng, sử dụng nhiều phương thức thanh toán để tạo thuận lợi cao nhất cho người sử dụng.

- 
Kiểm soát: thường xuyên kiểm tra hoạt động marketing để có phương án phù hợp cho từng thời kỳ
c. Thỏa mãn nhu cầu, mong muốn:
Cung cấp dịch vụ tốt. Tìm hiểu hành vi người tiêu dùng để thăm dò chất lượng dịch vụ thông qua hành vi của người tiêu dùng. Thường xuyên nâng cao chất lượng dịch vụ, đảm bảo rằng marketing không nói quá về chất lượng dịch vụ.

3. Chất lượng kỹ thuật:
- 
Cần chú trọng chất lượng kỹ thuật để có dịch vụ cung cấp cho KH tốt.
- 
Chất lượng kỹ thuật được quyết định bởi các bộ phận R&D, kỹ thuật, sản xuất, vật tư hơn là marketing.

- 
Các yếu tố ảnh hưởng đến chất lượng kỹ thuật:

· Nguồn nguyên vật liệu tốt.
· Máy móc, trang thiết bị dây chuyền sản xuất hiện đại.
· Quy trình và công nghệ quản lý chất lượng.
· Trình độ tay nghề và thái độ của nhân viên.
-
Khả năng ứng dụng khoa học công nghệ.
4. Chất lượng cảm nhận:

- 
Chất lượng cảm nhận được hình thành khi lợi ích cảm nhận cao hơn hoặc ngang bằng với lợi ích tìm kiếm.

-
 Marketing và sales đóng vai trò quan trọng trong việc tạo ra chất lượng cảm nhận cho sản phẩm dịch vụ.

- 
Marketing phải thật khéo léo để đưa được thương hiệu cũng như chất lượng dịch vụ của mình lên cao, đồng thời phải lựa chọn những khách hàng phù hợp cho từng gói dịch vụ cả vể mục đích sử dụng lẫn giá cả. Đồng thời đảm bảo rằng marketing không nói quá về những thuộc tính cũng như chất lượng dịch vụ. Tạo ra các dịch vụ cộng thêm đi kèm với dịch vụ chính để nâng cao lợi ích cảm nhận.

CHƯƠNG 2: MÔI TRƯỜNG MARKETING

Môi trường vĩ mô: Môi trường vĩ mô bao gồm các nhân tố môi trường bên ngoài mà doanh nghiệp không thể kiểm soát, do đó, phải phân tích kĩ lưỡng các yếu tố môi trường vĩ mô ảnh hưởng tới nhu cầu sử dụng dịch vụ, phái thường xuyên cập nhật thông tin để thay đổi chiến lược marketing kịp thời phù hợp từng hoàn cảnh và thời điểm nhất định.

- 
Nhân khẩu: hình thành nên những nhóm nhu cầu rất khác biệt trên thị trường

- 
Qui mô dân số: cao hay thấp.

- 
Phân bố dân số theo:


+ Độ tuổi: trẻ, trung bình hay già


+ Nghề nghiệp: nhân viên văn phòng, lao động ngoài trời,… .


+ Trình độ học vấn: cao hay thấp


+ Khu vực sinh sống: thành thị hay nông thôn


+ Kiểu hộ gia đình hay cơ cấu gia đình: đơn giản hay phức tạp.

Môi trường vi mô: Dựa vào thực lực của doanh nghiệp, môi trường nội bộ, các mối quan hệ trong nội bộ để đưa ra phương án marketing phù hợp. Đồng thời, tìm cách thay đổi môi trường vi mô theo hướng tích cực vì những nhân tố trong môi trường vi mô là những nhân tố nằm trong tầm kiểm soát của doanh nghiệp.

Đối thủ cạnh tranh:

- 
Cạnh tranh ngân sách: ăn mặc, vui chơi,…

- 
Cạnh tranh sản phẩm thay thế: Báo viết, sách, …

- 
Cạnh tranh chủng loại: Mạng không dây, mạng dây, 3G,…

- 
Cạnh tranh thương hiệu: FPT, VNPT,…
CHƯƠNG 3: THÔNG TIN VỀ HÌNH ẢNH, SẢN PHẨM INTERNET CỦA SPT
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Đây là tiêu đề quảng cáo, lắp đặt mới với chính sách khuyến mãi, với những dòng chữ đánh vào điểm yếu của khách hàng.
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Đây là hình ảnh của Modem
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Figure 2-1
The LEDs are located on the front panel, they indicate the device's working status. For details
please refer to LED Explanation.

LED Explanation

indicator | Description | _ Status Function Details

on Connection to telecom network s OK
usB USB status | Off Connection on USB port is abnommal

Flash Data s transmiting or recelving

on Comnection o telecom network s OK
LaN Ethemet | OFF Connection on LAN port abrormal

Flash Data s transmiting or recelving

Siow flash | Connection to telecom network is abrormal
ADSL :gz: Quick flash | Connecting to the telecom network

on Connection to telecom network is OK

Flash There Is Gata transmitting or receiving on WAN
Act Data port

or No ata transmitting or receiving on WAN port
Power Power - e

or Powerfai





Đây là hình ảnh giới thiệu về chức năng của Modem. Giới thiệu tính năng bằng tiếng Anh như vầy thì khách hàng không thạo tiếng Anh sẽ không hiểu về chức năng của Modem.
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Figure 22

ON/OFF: The switch for the power.

POWER: The Power plug is where you will connect the power adapter.

RESET: There are two ways to reset the Router's factory defaults

Method one: When the device is working, please press the reset button of the Router, keep
the reset button pressed down for more than five seconds.

Method two: Restore the default setting from “Maintenance-SysRestart” of the Router's
Web-based Utilty.

LAN: Through the port, you can connect the Router to your PC o the ather Ethernet network
devices

USB: Connect with your computer's USB interfece

LINE: Through the port, you can connect the Router with the telephone.




Hình này chỉ cách dùng lắp ráp Modem
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Đây là những hình ảnh quảng cáo khuyến mãi về lắp đặt Internet

[image: image8.jpg]KET NOI GIGA”
TANG CUOC THA GA





Quảng cáo lắp đặt gói cước thông thường
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Hình này quảng cáo lắp đặt gói cước cáp quang.

CHƯƠNG 4: NGHIÊN CỨU MARKETING
- 
Phân tích các nhân tố môi trường vi mô và vĩ mô. 

- 
Thông qua các công ty phát triển thị trường để tìm hiểu thông tin, nhu cầu và cảm nhận của người tiêu dùng.

-
 Sử dụng các phương pháp nghiên cứu tổng hợp để có thể đưa ra kết quả nghiên cứu toàn diện nhất.
- 
Nghiên cứu tình hình kinh doanh của các đối thủ cạnh tranh, về chiến lược cũng như cách thức hoạt động nhằm đề ra phương hướng kinh doanh để tránh được sự chèn ép của đối thủ cạnh tranh trên thị trường.

- 
Nghiên cứu về nhu cầu của khách hàng, từ khách hàng bình dân đến khách hàng cao cấp là những doanh nghiệp.
CHƯƠNG 5: PHÂN KHÚC THỊ TRƯỜNG
1. Các tiêu thức phân khúc:

Sản phẩm là các gói cước ADSL mà SPT đã đưa ra nhiều gói cước khác nhau để đáp ứng hết tất cả mọi người như: Giga Home, Giga Soho, Giga Biz, Giga Fiexi, Giga Save.

- 
Giga: Tốc độ cao.

· Home: Cá nhân, hộ gia đình.

· Soho:  Hộ kinh doanh /văn phòng nhỏ.

· Biz: Doanh nghiệp.

· Flexi: Linh hoạt. 

· Save: Tiết kiệm
Cách tính cước theo từng loại đối tượng khách hàng sử dụng nhằm thu hút sự quan tâm và sử dụng dịch vụ của khách hàng. Tuy nhiên khách hàng có thể lựa chọn một trong tất cả các gói cước trên nhằm phù hợp với nhu cầu của mình( nhu cầu vế tốc độ, vế giá cước …), không phân biệt khách hàng thuộc loại đối tượng nào.

	Kể từ ngày 01/03/2011, Trung tâm Điện thoại SPT chính thức ban hành gói cước cho dịch vụ truy nhập internet băng rộng ADSL như sau: 

Gói cước GIGA-HOME
1792 Kbps/512 Kbps


1. Lưu lượng: 60đ/01MB
   Tối đa: 199.000đ


2. Trọn gói: 119.000đ
Gói cước GIGA-SOHO
2048 Kbps/512 Kbps


1. Lưu lượng: 60đ/01MB
   Tối đa: 249.000đ


2. Trọn gói: 149.000đ
Gói cước GIGA-BIZ
3584 Kbps/512 Kbps


1. Lưu lượng: 60đ/01MB
   Tối đa: 299.000đ


2.Trọn gói: 199.000đ
Gói cước GIGA-FLEXI
4096 Kbps/512 Kbps


Tối thiểu: 79.000đ
Tối đa: 299.000đ




Bảng giá cước và tốc độ truy cập theo bảng đính kèm ở bảng sau:
Ngoài ra để nhằm thúc đẩy nhu cầu phát triển mạnh ADSL thích hợp cho mọi nhu cầu của khách hàng cụ thể là những Công ty lớn nhu cầu sử dụng ADSL nhiều thì Công ty SPT đã đức ra nhiều gói cước Internet cáp quang ( hay còn gọi là  FTTx ) để khách hàng được nhiều sự lựa chọn và đảm bảo đường truyền không bị suy hao, khách hàng căn cứ vào tốc độ truy cập và giá cước để lựa chọn gói cước cho phù hợp.

Bảng giá cước và tốc độ truy cập theo bảng đính kèm

	CÁC GÓI CƯỚC INTERNET CÁP QUANG

	Tên Gói Cước
	Tốc Độ
	Cam Kết Tốc Độ      ( Kbps )
	Cước Trọn gói          ( đồng /tháng )

	Fiber  -  Home
	30Mbps
	640/640
	1,000,000

	Fiber  -  Office
	35Mbps
	768/768
	2,000,000

	Fiber  -  Tower
	40Mbps
	1.024/1.024
	3,000,000

	Fiber  -  Metro
	45Mbps
	1.536/1.536
	4,000,000

	Fiber  -  Space
	55Mbps
	1.536/1.537
	6,000,000

	Fiber  -  Special
	100Mbps
	2.048/2.048
	10,000,000


Hiện nay nhằm mở rộng thị phần và nhu cầu của khách hàng Công ty đã đưa gói cước FTTx giá rẻ là Fiber- EZ tốc độ và giá cước phù hợp cho hộ gia đình sử dụng nhiều máy, cần tốc độ cao ( tốc độ 16Mb, cam kết tốc độ 384/384Kb, giá cước trọn tháng 499.000đ/tháng chưa VAT), hay các Công ty vừa và nhỏ nhu cầu sử dụng và truy cập nhiều mà các gói cước Giga không đáp đáp ứng được ( vì giá cước thì phù hợp nhưng tốc độ chậm) hay các gói cước FTTx cáp quang trước thì tốc độ nhanh nhưng giá cước cao thì nay sự ra đời của gói cước Fiber-EZ (thuộc hệ thống cước ADSL cáp quang  FTTX) đã đáp ứng được nhu cầu sử dụng của khách hàng .

 Vì vậy hiện nay các gói cước ADSL của Công ty SPT đáp ứng hết mọi nhu cầu của khách hàng từ cá nhân, hộ gia đình, hộ kinh doanh, các Công ty vừa và nhỏ hay các tập đoàn cty lớn…
CHƯƠNG 6: CHIẾN LƯỢC SẢN PHẨM
Trước khi đức ra các gói cước Giga (trước ngày 01/03/2011)cty đã có các gói cước hiện hữu là các gói cước Start, Shigh, Ssuper, Sbusiness, Smedia, Spro, Sb2B.

Bảng giá cước và tốc độ truy cập theo bảng đính kèm

Công cty SPT thực hiện nâng tốc độ truy cập dịch vụ internet ADSL các gói cước như sau: 
	Dịch vụ ADSL SSTART
1024 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 24.000đ + truy cập
Tối đa: 300.000đ 
Trọn gói: 230.000đ 
	Dịch vụ ADSL SBUSINESS
3072 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 150.000đ + truy cập
Tối đa: 1.100.000đ 
Trọn gói: 850.000đ
	Dịch vụ ADSL SPRO
4608 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 500.000đ + truy cập
Tối đa: 2.250.000đ 
Trọn gói: 1.800.000đ

	Dịch vụ ADSL SHIGH
2048 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 35.000đ + truy cập
Tối đa: 400.000đ 
Trọn gói: 280.000đ 
	Dịch vụ ADSL SMEDIA
4096 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 300.000đ + truy cập
Tối đa: 1.800.000đ 
Trọn gói: 1.400.000đ
	Dịch vụ ADSL SB2B
4608 Kbps/640 Kbps
Trọn gói: 1.500.000đ

	Dịch vụ ADSL SSUPER
2560 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 80.000đ + truy cập
Tối đa: 700.000đ 
Trọn gói: 500.000đ
	 
	


· Nhận thấy gói cước này không còn phù hợp với thời điểm hiện nay, nên Công ty SPT đã đưa ra nhiều gói cước mới thêm nhiều sự lựa chọn cho khách hàng đồng thời tăng tốc độ truy cập và hạ giá cước để tăng tính cạnh tranh với các Công ty khác.
· Để các gói cước mới được phổ biến và nhiều khách hàng được biết, chuẩn bị cho việc thực hiện chương trình khuyến mãi với khẩu hiệu “Hòa mạng Giga giá cước cực đã“ nhằm quảng bá các gói cước mới, quảng bá bằng cách cho phát tờ rơi và treo băng rôn tại các điểm giao dịch và mỗi giao dịch viên tiếp thị cho từng khách hàng khi đến giao dich hay úp lên trang web của Công ty các gói cước mới.

· Nhằm thúc đẩy số lượng thuê bao ADSL hiện có trong tương lai vào tháng 10 vừa qua Công ty đã tiếp tục thực hiện chương trình khuyến mãi “Tăng tốc Giga thả ga lướt nét“. Đợt khuyến mãi lần này với mục đích quảng bá rộng rãi hơn nữa các gói cước mới nếu như đợt khuyến mãi trước quảng bá chỉ có phát tờ rơi và treo băng rôn, giao dịch viên tự giới thiệu gói gọn trong một phạm vi nhất định thì trong đợt khuyến mãi lần này Công ty đã thực hiện nhiều phương pháp tiếp thị như: quảng bá trên trang web tintuconline.com.vn, trên đài phát thanh từng phương, quận, huyện hay trên Xzone FM giao thông tần số 91.0MHZ  nhằm quảng cáo đến những khách hàng tiềm năng.
· Mặt khác Công ty vẫn giữ nguyên các gói cước cũ như Start, Shigh, Ssuper, Sbusiness, Smedia, Spro, Sb2B, cho những khách hàng không có thời gian để ra điểm giao dịch chuyển đổi gói cước hay họ đã hài lòng với các dịch vụ đang sử dụng không muốn thay đổi vì họ nghĩ rằng điều này sẽ phá hỏng sự thoải mái, mất nhiều thời gian đi lại, sợ rằng gói cước mới không bằng gói cước cũ. Để phục vụ điều này Công ty SPT đã nâng cao tốc độ truy cập của các gói cước cũ và vẫn giữ nguyên giá cước hiện tại có để khách hàng có nhiều sự lựa chọn.

	Dịch vụ ADSL SSTART
1792 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 24.000đ + truy cập
Tối đa: 300.000đ 
Trọn gói: 230.000đ 
	Dịch vụ ADSL SBUSINESS
4096 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 150.000đ + truy cập
Tối đa: 1.100.000đ 
Trọn gói: 850.000đ
	Dịch vụ ADSL SPRO
4608 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 500.000đ + truy cập
Tối đa: 2.250.000đ 
Trọn gói: 1.800.000đ

	Dịch vụ ADSL SHIGH
2560 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 35.000đ + truy cập
Tối đa: 400.000đ 
Trọn gói: 280.000đ 
	Dịch vụ ADSL SMEDIA
4096 Kbps/640 Kbps
Lưu lượng: 300.000đ + truy cập
Tối đa: 1.800.000đ 
Trọn gói: 1.400.000đ
	Dịch vụ ADSL SB2B
4608 Kbps/640 Kbps
Trọn gói: 1.500.000đ

	Dịch vụ ADSL SSUPER
3072 Kbps/512 Kbps
Lưu lượng: 80.000đ + truy cập
Tối đa: 700.000đ 
Trọn gói: 500.000đ
	 
	


CHƯƠNG 7: CHIẾN LƯỢC GIÁ
Có 2 nhân tố ảnh hưởng đến việc đưa ra giá của một sản phẩm:
1. Nhân tố bên trong:

a. Mục tiêu và chiến lược Marketing: 
· Nhà phân phối phải suy nghĩ làm sao để nâng cao chất lượng phục vụ của dịch vụ Internet về: giải đáp thắc mắc, chính sách chăm sóc khách hàng phải chu đáo, và khắc phục sự cố nhanh gọn khi xảy ra. 
· Mong muốn đem lại lợi nhuận tối đa, muốn vậy chủ yếu phải tìm kiếm nhiều khách hàng, đưa ra nhiều gói cước phù hợp để những người thu nhập thấp có thể sử dụng một cách thoải mái không phân vân về tài chính của mình.
· Mục tiêu tồn tại: Để sản phẩm Internet mình được tồn tại trên thị trường, cạnh tranh với các sản phẩm khác của FPT, VNPT thì nhà đầu tư phải quan tâm đến việc nâng cao chất lượng đường truyền, đưa ra những chính sách khuyến mãi, ưu đãi để giữ khách hàng cũ và cũng như việc thu hút thêm khách hàng mới. Ví dụ như giảm phí lắp đặt, khuyến mãi tặng modem, tặng thêm những quà tặng có ý nghĩa…
· Mục tiêu tái định vị thương hiệu: để khẳng định vị thế của mình trên thị trường, SPT phải mở rộng phương thức quảng bá hình ảnh của mình ở nhiều khía cạnh khác nhau như trên tivi, báo đài, các trang mạng Internet…
· Mục tiêu hoàn trả vốn đầu tư: trong lĩnh vực Internet thì chi phí cho việc lập dự án không cao lắm so với các lĩnh vực khác do đó, việc vay mượn ngân hàng cũng sẽ ít, đây là doanh nghiệp cổ phần, phải làm sao cho xoay vốn có hiệu quả để đảm bảo không thất thoát giữa các công ty con, đem lại hiệu quả đầu tư, tìm kiếm xâm nhập mở rộng thị trường.
· Mục tiêu dẫn đầu về chất lượng: Hiện nay có nhiều công ty công cấp dịch vụ viễn thông Internet, đứng đầu vềc chất lượng đường truyền là FPT, sau đó đến VNPT, SPT xếp thứ 3. Để đưa thương hiệu của mình dẫn đầu về chất lượng thì là vấn đề to lớn mà nhà đầu tư SPT đều mong muốn. Khó có thể vượt qua những thương hiệu đàn anh, dù vậy SPT phải thay đổi đầu tiên về gói cước, có thể đưa ra những giá thấp hơn so với các dịch vụ của đối thủ. Thứ hai là về chất lượng đường truyền mạng Internet phải được cải thiện sao cho giữ được kết nối trong thời gian dài, hạn chế đến mức thấp nhất việc rớt mạng, khắc phục sự cố rớt mạng nhanh và kịp thời khi xảy ra. Hiện giờ em thấy FPT về chính sách khắc phục sự cố rất chậm, và bộ phận chăm sóc khách hàng trả lời có những câu bất cần khách hàng. Nếu SPT nắm được tâm lý này sẽ là một lợi thế lớn.
b. Vòng đời sản phẩm:
· Sản phẩm Internet là dịch vụ viễn thông vô hình không thể sờ mó được, nó được thể hiện ở việc từ khi khách hàng đến đăng ký đến khi nhận được đường truyền kết nối hoàn thành. Thông thường thì chu kỳ này trong vòng từ 4 đến 7 ngày đối với SPT, Đó được gọi là vòng đời của sản phẩm Internet.

· Sản phẩm Internet của mỗi công ty có dòng đời khác nhau, phụ thuộc vào quy trình, điều kiện phục vụ ở từng nơi. Đối với dịch vụ Internet này thì vòng đời không ảnh hưởng cho lắm đến việc quyết định giá, mà là ảnh hưởng đến việc thu hút và giữ chân khách hàng. Chẳng hạn như một người đi đăng ký sử dụng mới, họ quan tâm điều đầu tiên là giá, kế đến là bao lâu mới lắp đặt xong.

· Vòng đời ngắn quá sẽ ảnh hưởng đến chất lượng sản phẩm Internet, ví dụ như lắp đặt trong 1 ngày xong, thì yêu cầu người kỹ thuật phải thực hiện công việc nhanh, việc thi công đường truyền sẽ không chắc chắn ở việc kéo và quấn dây. Do đó khi mưa gió sẽ làm ảnh hưởng đến đường dây có khi làm đứt cáp mạng.

c. Chi phí:
· Những nhà đầu tư đều nghĩ đến việc doanh thu, chi phí biến đổi ra sao, so sánh đánh giá doanh thu giữa các tháng các quý, các năm, từ đó đề ra những định hướng kinh doanh sắp tới.

· Bên cạnh đó chi phí cố định là chi phí phải có thường xuyên, các khấu hao về chi phí văn phòng, thuê cơ sở, trả tiền lương nhân viên… các chi phí để quảng cáo và truyền thông đưa tin tức đến mọi người khắp cả nước. Chi phí cho việc nghiên cứu marketing cũng đáng kể cho việc phát triển sản phẩm, thử nghiệm để cải tiến và đưa ra thị trường.

2. Những nhân tố ảnh hưởng đến việc định giá:
· Ở đây dịch vụ Internet của SPT phát triển trên thị trường song song với nhiều dịch vụ khác như FPT, VNPT,… do đó đây là thị trường cạnh tranh hoàn hảo. Thị trường cạnh tranh hoàn hảo là thị trường mà nhiều người bán, đem ra bán, bán cùng sản phẩm với nhau có nhiều người mua họ sẽ lựa chọn tự do với giá cả và chất lượng phù hợp với mình. Qua đó người bán ở đây cạnh tranh việc hoàn thiện sản phẩm của mình với khách hàng. Sản phẩm Internet nào hoàn hảo thì sẽ được mọi người ưa chuộng hơn, và giữ được uy tín với khách hàng. 
·  Mức cầu của người dân hiện nay cũng ảnh hưởng đến việc định giá cả cho Internet. Nhưng đối với những gói cước nhỏ bình thường thì ta thấy không rõ. Đối với những gói cước dùng chuyên nghiệp cho các công việc kinh doanh, truyền số liệu thì đòi hỏi đường truyền phải nhanh và mạnh rất nhiều do đó có những gói cước lên đến hàng chục triệu/ tháng, dùng ở đường truyền này thì chỉ có mạng cáp quang thôi.
VD:
	Mô tả
	Fiber EZ 
	Fiber HOME
	Fiber OFFICE
	Fiber TOWER
	Fiber METRO
	Fiber SPACE
	Fiber SPECIAL

	I. PHÍ KHỞI TẠO DỊCH VỤ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Thuê bao hòa mạng mới:
 ( đồng/lần )
	1.000.000
	1.000.000
	1.000.000
	1.000.000
	1.000.000
	1.000.000
	1.000.000

	II. PHÍ DỊCH VỤ HÀNG THÁNG 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Trả theo hình thức trọn gói:
 ( đồng/tháng )
	499.000
	1.000.000
	2.000.000
	3.000.000
	4.000.000
	6.000.000
	10.000.000

	IV. TỐC ĐỘ KẾT NỐI 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Tốc độ truy nhập Internet
tối đa
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tải xuống (Download)
 =Tải lên (Upload)
	16 Mbps
	30 Mbps
	35 Mbps
	40 Mbps
	45 Mbps
	55 Mbps
	100 Mbps

	2. Tốc độ truy nhập Internet
 tối thiểu
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tải xuống (Download)
 =Tải lên (Upload)
	384 Kbps
	640 Kbps
	768 Kbps
	1024 Kbps
	1536 Kbps
	1536 Kbps
	2048 Kbps


· Đối thủ cạnh tranh: của SPT có FPT, đây là đối thủ mạnh, sản phẩm Internet của FPT có mặt sớm trên thị trường và có chất lượng tốt được người sử dụng tin cậy, còn SPT ra sau ít người biết đến hơn. FPT hiện nay phát triển hầu hết đến các tỉnh thành trong cả nước, còn SPT chỉ phát triển ít thôi, trong tương lai sẽ có khả năng phát triển mạnh ngang tầm với đối thủ.
· Các chính sách luật định: Nhà nước khuyến khích phát triển Internet đến địa phương để nâng cao trình độ dân trí và tiếp thu công nghệ, tạo cầu nối giữa Đảng với nhân dân, từ đó làm cho dịch vụ có điều kiện phát triển toàn diện.
3. Phương pháp định giá:
· Đối với dịch vụ Internet này thì nhà đầu tư định giá trên cơ sở thỏa mãn nhu cầu của khách hàng.
· Giá là một khoảng tiền mà khách hàng phải bỏ ra cho việc mua và sử dụng một nhu cầu về Internet. Giá được thể hiện nên giá trị cảm nhận, lợi ích, mà khách hàng có thể lựa chọn. Như ví dụ sau:

	Gói cước GIGA-HOME
1792 Kbps/512 Kbps


1. Lưu lượng: 60đ/01MB
   Tối đa: 199.000đ


2. Trọn gói: 119.000đ
	Gói cước GIGA-SOHO
2048 Kbps/512 Kbps


1. Lưu lượng: 60đ/01MB
   Tối đa: 249.000đ


2. Trọn gói: 149.000đ
	Gói cước GIGA-BIZ
3584 Kbps/512 Kbps


1. Lưu lượng: 60đ/01MB
   Tối đa: 299.000đ


2.Trọn gói: 199.000đ


+ Ta thấy gói cước Giga-Home thì tốc độ tải về là 1792 Kbps, tốc độ upload là 512 Kbps. Nếu khách hàng chọn mức theo lưu lượng thì được tính giá là 60đ/MB. Còn chọn theo mức thuê bao trọn gói thì phải trả 119.000đ/ tháng, đó là giá chưa bao gồm thuế VAT.
+ Ta thấy gói cước Giga-Biz thì tốc độ tải về là 3584 Kbps, tốc độ upload là 512 Kbps. Nếu khách hàng chọn mức theo lưu lượng thì được tính giá là 60đ/MB. Còn chọn theo mức thuê bao trọn gói thì phải trả 199.000đ/ tháng, đó là giá chưa bao gồm thuế VAT.

( Từ đó ta thấy khách hàng bỏ ra một khoảng tiền 119.00đ/tháng thì họ sẽ được dùng với được truyền và tốc độ chậm hơn so với bỏ ra khoảng tiền 199.000đ/tháng. Nếu nhu cầu của khách hàng càng cao thì sẽ có nhiều gói cước tốt hơn với giá cả phù hợp với nhu cầu đó.

4. Chiến lược định giá điển hình:
· Hiện nay mỗi công ty, doanh nghiệp đều áp dụng nhiều chiến lược định giá cho sản phẩm của mình, nhằm phân ra các tầng lớp, đối tượng sử dụng. SPT áp dụng chiến lược định giá cho tập hợp sản phẩm (Product-mix pricing)  là định giá từng mặt hàng. Đưa ra các mức giá cước khác nhau cho từng nhóm gói cước trong dòng sản phẩm Internet, tùy thuộc vào những khách biệt về chi phí, những đánh giá của khách hàng về việc sử dụng đường truyền và dựa trên giá cả của các đối thủ cạnh tranh.
· Ở đây SPT cũng áp dụng chiến lược định giá số lẻ (odd-even pricing) nhằm tác động vào mắt của khách hàng về tâm lý giá rẻ, thấp nhất 119.000đ/tháng, 199.000đ/tháng. Nếu để giá với số 120.000đ, 200.000đ thì khách hàng sẽ có cái nhìn khác hơn. Chiến lược định giá này được nhiều công ty lĩnh vực áp dụng như: siêu thị, thời trang…

· Định giá phân biệt (Different price): 
+ Định giá theo khách hàng: khách hàng là người dân bình thường nhu cầu thấp thì dùng gói cước trung bình từ 119.000đ đến khoảng 199.000đ. Còn khách hàng là những doanh nghiệp thì sử dụng gói cước cao hơn cho mục đích kinh doanh.

+ Định giá theo hình thức sản phẩm: đường truyền mạng bình thường thì rẻ, còn đường truyền mạng cáp quang thì mắc vì tốc độ truyền nhanh và đảm bảo.
+ Định giá theo khu vực: ở khu vực nội thành thì không áp dụng chế độ giảm cước, còn các huyện ngoại thành thì giảm cước để thu hút khách hàng mới đăng ký.
+ Định giá theo thời gian: Khách hàng dùng theo gói cước lưu lượng hay là thuê bao tháng sẽ có mức cước kèm theo để khách hàng lựa chọn. Và giá của dịch vụ áp dụng theo những giờ khác nhau do SPT đưa ra như ví dụ sau:

VD: Gói cước GIGA-SAVER
3072Kbps/512 Kbps
Từ 00:00h-> 11:59h: (Tính trọn gói): 49.000đ
Từ 12:00h-> 23:59h: (Tính theo lưu lượng sử dụng): 60đ/01MB.Tối đa: 119.000đ
CHƯƠNG 8: CHIẾN LƯỢC PHÂN PHỐI
1. Vai trò của các trung gian phân phối:
· SPT là trung gian phân phối dịch vụ Internet của hệ thống viễn thông Việt Nam, là cầu nối giữa những người tạo ra dịch vụ và người dân sử dụng dịch vụ. Mỗi bên đều có nhu cầu riêng, người tạo ra dịch vụ nhằm tìm kiếm thị trường, còn người sử dụng dịch vụ nhằm tìm kiếm lợi ích, thông tin, lợi nhuận từ dịch vụ.
· SPT là đơn vị trung gian hỗ trợ: giới thiệu, tư vấn lắp đặt và khắc phục sự cố và cung cấp các dịch vụ về viễn thông Internet: model, đường truyền mạng, chính sách khuyến mãi, kiểm tra cho khách hàng. Nhằm đem lại sự cảm nhận thoải mái và dễ chịu từ khách hàng trong quá trình sử dụng dịch vụ.
· Hỗ trợ nhà sản xuất đáp ứng nhu cầu đa dạng, đơn lẻ của khách hàng. Ở đây mỗi thành phần tầng lớp khách hàng có nhu cầu khác nhau, do đó SPT phải có một đội ngũ chuyên viên năng động am hiểu nhu cầu thị trường để tiếp cận hướng dẫn khách hàng lựa chọn những gói cước phù hợp. Khách hàng bình dân thì gói cước giá thấp chủ yếu truy cập web, tìm kiếm thông tin. Khách hàng sử dụng dịch vụ Internet cho thuê lại như các tiệm Internet thì chọn gói cước đường truyền nhanh, ít bị rớt mạng đường truyền. Khách hàng là các doanh nghiệp viễn thông tin học thì chọn gói cước cao đảm bảo xử lý nhanh mọi công việc qua mạng.
· Cung cấp thông tin thị trường: SPT có nhiều đại lý nhỏ phân phối việc bán dịch vụ. Từ các đại lý ở những vùng miền khác nhau, sẽ tổng hợp những ý kiến, mong muốn của khách hàng có được từ dịch vụ Internet. Từ đó các đại lý sẽ báo cáo về trụ sở chính của SPT, thông qua hệ thống lãnh đạo sẽ tìm ra phương hướng khắc phục, thỏa mãn nhu cầu về toàn diện của khác hàng. Ví dụ như khách hàng ở vùng xa thì việc khắc phục sự cố khi mất kết nối đường truyền được giới hạn từ khi khách hàng báo đến trong vòng 72giờ thì phải khắc phục xong. Bên cạnh đó có nhiều khách hàng phiền hà cho là 72 giờ quá lâu chậm trễ trong tiến trình khắc phục. Từ đó các đại lý báo cáo về ban giám đốc để có hướng xử lý đáp ứng mong muốn của khách hàng.
2. Các vấn đề về phân phối:
· Mục tiêu Marketing: Đưa ra chiến lược phát triển thị trường đến các vùng miền, hoặc rộng hơn nữa là phát triển sang các nước trong khu vực và trên thế giới, tìm kiếm thị trường tiềm năng, các khu vực dân số đông là lợi thế, từ đó sẽ có điều kiện phát triển đến các tỉnh thưa dân. Bên cạnh đó phải đặt ra mục tiêu phát triển mới bao nhiêu thuê bao Internet trong vòng bao nhiêu năm sắp tới, từ đó mới có định hướng cho kế hoạch lâu dài. Thông thường thì mỗi công ty doanh nghiệp hoạch định ra chiến lược ít nhất cũng 3 năm. Có những chiến lược lâu dài phải có thời gian hoàn thành, thử nghiệm, đánh giá rồi từ đó mới đưa ra quyết định cụ thể.
· Dạng thị trường: hiện nay Nhà nước ta để cho các doanh nghiệp tự do cạnh tranh về thị trường và mẫu mã, bên cạnh đó phải đặt dưới sự quản lý của Nhà nước về kiểm tra chất lượng sản phẩm, và bảo vệ bản quyền sản phẩm của người phát minh. Ở đây SPT đang trên thị trường cạnh tranh với FPT, VNPT,… về chất lượng dịch vụ và chất lượng đường truyền. Hiện giá cả của các bên có phần ngang nhau không cạnh tranh đáng kể về giá, mà cạnh tranh bảo vệ thương hiệu truyền thống.
· Đặc trưng của sản phẩm: Nét đặc trưng của sản phẩm Internet là cung cấp đường truyền chuẩn, nhanh và thỏa mãn nhu cầu khách hàng. Nhà cung cấp dịch vụ nào cũng đều nghĩ về vấn đề này, trước khi đưa sản phẩm ra thị trường, riêng Internet của SPT hiện có sẳn do đó, phải làm sao nâng cao chất lượng hơn nữa nét đặc trưng của sản phẩm mình.
· Hành vi và thái độ tiêu dùng: Trong lĩnh vực Internet này, các nhân viên cung cấp dịch vụ ít cảm thấy sự khó chịu hay khiếu nại về dịch vụ của mình. Người Việt Nam vốn dễ tính xưa nay, khi nào sự việc bức xúc quá thì họ mới lên tiếng. Do đó, sự bức xúc của khách hàng về sử dụng Internet được thể hiện qua việc khó chịu khi đường truyền hay bị mất kết nối hoài, thời gian xử lý sự cố chậm và tốc độ chậm. Sự khó chịu đó thể hiện ở việc họ điện thoại trực tiếp lên trung tâm hỗ trợ khách hàng hoặc đến trực tiếp tại nơi để bài tỏ sự việc.
· Tính tiện lợi và tính sẵ sàng: SPT mở nhiều đại lý để khách hàng ở xa có thể tiện việc đăng ký lắp đặt mới và cũng như sử dụng các dịch vụ chăm sóc của SPT. Qua đó tạo sự thuận lợi hơn trong việc phân phối dịch vụ Internet đến người dân.
· Các chính sách đối với trung gian phân phối:
+ Lợi nhuận: Đối với SPT các đại lý là cũng là đại lý của đơn vị chủ quản, không phải là kênh thuê từ bên ngoài nên không có ăn chia lợi nhuận, nên rào cản về phân chia lợi nhuận thì không có.

+ Rào cản về vốn, nhân sự, kiến thức: SPT phải cần một lượng vốn không nhỏ để lập theo các đại lý, từ đó phải chuẩn bị sẵn các bộ phận nhân sự hiễu rõ hoàn thiện về nghiệp vụ kiến thức dịch vụ của mình để phân bổ đến các đại lý mới.
+ Khả năng mở rộng thị trường: đây là điều kiện phụ thuộc vào khả năng mở mới các đại lý. Muốn có thị trường sâu rộng đến nhiều địa phương thì phải có chính sách đưa các đại lý về các khu vực để nắm bắt thông tin và phát triển mới thuê bao dịch Internet.
+ Sự hợp tác truyền thông trong việc thuê các trụ đặt để kéo đường dây dẫn của EVN. Trong hiện tại hệ thống đường dây điện đã được đưa ngầm vào lòng đất, mạng Internet thì chưa thực hiện được còn treo trên các cột dây dẫn thuê của tập đoàn điện lực Việt Nam.
· Cấu trúc kênh Phân phối của Internet như sau:
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· Các hình thức phân phối sản phẩm dịch vụ:
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3. Lựa chọn kênh phân phối:
a. Căn cứ vào mục tiêu Marketing:

· Xâm nhập thị trường: để sản phẩm có mặt trên phạm vi thị trường lớn, bao quát thị trường mục tiêu, có thể chọn kênh phân phối với nhiều cấp trung gian. Qua đó làm thuận tiện cho việc quản lý cũng như cung cấp dịch vụ mới.

· Xây dựng thương hiệu: Xây dựng được những hình ảnh về biểu tượng của dịch vụ Internet ví dụ như Logo, đặt cửa hàng đại lý để phát triển thương hiệu, việc trưng bày những sản phẩm về Internet ở cty, các thông số kỹ thuật để cho khách hàng có điều kiện đánh giá mẫu mã chất lượng.
· Nâng cao khả năng kiểm soát: Đối với việc phân chia đại lý phải cần phân bổ những bổ phận giám sát kiểm tra chặt chẽ, để quản lý việc kinh doanh có hiệu quả.
b. Căn cứ vào đặc điểm của thị trường:

· Loại thị trường: Thị trường tiêu dùng cá nhân hay thị trường tiêu dùng tổ chức. Đối với thị trường cá nhân, từ việc giới thiệu đến việc lắp đặt đơn giản hơn nhiều vì đòi hỏi của họ là tiến độ hoàn thành, chế độ chăm sóc cũng khá nhẹ nhàng. Còn khách hàng tổ chức họ cần đảm bảo về hệ thống chất lượng dịch vụ, sử dụng bền và quá trình chăm sóc qua nhiều công đoạn phức tạp.
· Số lượng khách hàng tiềm năng: Cần nên đánh giá việc khách hàng tiềm năng là khách hàng chắc chắn sẽ sử dụng dịch vụ của mình từ đó mới có chiến lược tìm kiếm khách hàng mới từ bạn bè thân thuộc của khách hàng tiềm năng.
· Mức độ tập trung về mặt địa lý của thị trường: Những khu vực tập trung đông dân cư nên thực hiện chiến lược phát triển đầu cơ vào. Ở đây sẽ có rất nhiều khách hàng tiềm năng và mới. Còn những khu vực thưa thớt dân cư, sẽ tốn chi phí lắp đặt nhiều, và khó quản lý chất lượng. Do đó những khu vực này cần có những tầm nhìn xa hơn về tâm lý khách hàng.
c. Căn cứ vào sản phẩm:

· Gói có giá thành thấp: sẽ có phần đông người sử dụng, cần phân phối rộng rãi có thể thêm chế độ khuyến mãi.
· Gói cước có giá thành cao: dành cho những người có thu nhập cao, những doanh nghiệp nhu cầu về đường truyền cao. Trong thành phần này thì người sử dụng rất ít. Cần có chiến lược về giá cả, hậu mãi cũng như khuyến mãi để kêu gọi khách hàng.

4. Chiến lược phân phối:
Theo ta thấy thì SPT lựa chọn kiểm phân phối theo kiểu độc quyền không có áp dụng chỉ định cho đại lý phân phối ủy quyền mà là đại lý do mình tạo lập ra. Đây là chiến lược độc quyền nhằm kiểm soát chất lượng, lợi nhuận cũng như không có chia lơi nhuận mà chỉ trả lương cho nhân viên thôi.
5. Quản trị kênh phân phối:
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SPT thực hiện theo kiểu quản trị trên đó là chiến lược riêng của từng công ty. Nhằm để quản lý tốt việc kinh doanh cũng như chăm sóc khách hàng.
CHƯƠNG 9: CHIẾN LƯỢC XÚC TIẾN
Truyền thông Marketing phức hợp:

a. Các hoạt động bề nổi:
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· Quan hệ công chúng:
· Quan hệ báo chí: có những cuộc tiếp xúc với báo đài về trả lời phỏng vấn, họ đặt ra những câu hỏi về chính sách, mục tiêu và ưu đãi của dịch vụ mình cho khách hàng. Đây cũng là kênh thông tin nhằm thể hiện tiếng nói của nhà quản lý dịch vụ đến khách hàng.

· Tổ chức sự kiện: SPT phải tạo ra nhiều sự kiện chẳng hạn như bốc thăm trúng thưởng với sự tham gia và giám sát của nhiều người để thể hiện tính minh bạch trong việc khuyến mãi cho khách hàng.
· Tài trợ: tổ chức tài trợ các chương trình truyền hình, xây dựng nhà tình nghĩa, có những phần quà thăm hỏi những gia đình có hoàn khó khăn, ủng hộ các phong trào phòng chống lụt bão … qua đó nhằm quảng bá thương hiệu của mình.
· Quan hệ chăm sóc khách hàng: Đào tạo đội ngũ nhân viên chăm sóc khách hàng có trình độ, tư duy, khả năng khéo léo xử lý thông tin, nói năng với khách hàng nhẹ nhàng thiện cảm, tránh thái độ bất cần với khách hàng.
b. Các hoạt động bề chìm:
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c. Các hoạt động truyền thông khác:
· Bán hàng cá nhân: Sự giao tiếp giữa nhân viên tiếp thị Internet với khách hàng hiện hữu và tiềm năng để trình bày, giới thiệu sản phẩm.
+ Thông tin cho khách hàng những tính năng, lợi ích và cách lắp đặt Internet.

+ Thuyết phục khách hàng đăng ký dùng Internet với các tính năng đã giới thiệu.

+ Triển khai kế hoạch lắp đặt mạng Internet nếu khách hàng đồng ý ký hợp đồng sử dụng dịch vụ.

· Marketing trực tiếp: truyền thông theo phương pháp trực tiếp đến người tiêu dùng không qua trung gian bằng những hình thức sau:
+ Gửi thư trực tiếp: Gửi thư quảng cáo sản phẩm dịch vụ Internet mà chủ yếu là gói cước nào có khuyến mãi tặng quà đến các địa chỉ của khách hàng không cần tên chính xác (đánh vào tâm lý của họ), để tìm kiếm những khách hàng mới.
+ Tiếp thị bằng Catalogues: hình thức này treo biển hiệu quảng cáo trên các dãy đường phố, các trụ cột đèn, chẳng hạn như vừa rồi Ngân hàng Vietinbank treo các băng rôn để chúc mừng năm mới 2012 trên đại lộ Đông Tây, mục đích cuối cùng là quảng bá thương hiệu.

+ Hội chợ - Triển lãm: Tham gia vào các cuộc triển lãm ở hội chợ nhằm để cho khách hàng tìm hiểu mới về sản phẩm cũng như công dụng, đó cũng là cách tìm kiếm khách hàng.
+ Truyền thông – điện tử (Email - Internet): Theo như em thấy hiện nay có nhiều dịch vụ công ty tìm đâu ra địa chỉ email rất nhiều người và để gửi email quảng cáo hàng loạt đến những email này. SPT cần phải có chiến lược như thế  đánh vào những người chưa có nhu cầu và những người thân của họ.
· Truyền thông Marketing tích hợp: 
Là chiến lược marketing truyền thông dựa trên tổng hợp của các yếu tố như hình trên, nhằm để nắm bắt nhu cầu cũng như tạo ra được cơ sở cho những chiến lược lần sau.
PHẦN III: KẾT LUẬN VÀ ĐỀ XUẤT

I. Kết luận:
· Với mỗi công ty xí nghiệp đều phải có chiến lược marketing riêng để phù hợp với tình hình hiện tại của công ty mình và phải đi sâu tìm hiểu  thực hiện những chuyến khảo sát nhu cầu của từng người sử dụng để có những biện pháp điều chỉnh kịp thời trong chiến lược kinh doanh.

· Với tình hình hiện tại đa số các công ty tự do cạnh tranh trên thị trường, do đó có phần chèn ép lẫn nhau, muốn vậy SPT phải đi sâu tìm hiểu chiến lược kinh doanh của từng đối thủ để từ đó rút ra những dự đoán và định hướng đúng đường đi trên thương trường.

II. Đề xuất:

· Phải có chú thích đầy đủ bằng tiếng Việt để khách hàng khỏi thấy phiền hà khi sử dụng.

· SPT cần phải có hình thức mở rộng quảng cáo hình ảnh của mình bằng con đường thư điện tử, email để tìm kiếm khách hàng mới nhất, ngoài ra có thể quảng bằng bảng hiệu dán trên xe buýt hoặc trên các tập vở học sinh đánh vào tâm lý phụ huynh.

· Cảm nghĩ:

Qua phần tìm hiểu về chiến lược Marketing dịch vụ Internet đã giúp nhóm chúng em hiểu rõ hơn về phương pháp định hướng cho một sản phẩm kinh doanh, là cơ sở để nhóm em học tốt hơn trong những môn học sau. Chúng em cảm ơn sự chỉ dạy của cô và đề ra phương pháp học này khá thú vị. Với phương pháp này giúp cho mỗi người cá nhân trong lớp có được những suy nghĩ riêng của mình để mở mang trí óc. Đề tài tiểu luận đến đây đã kết thúc những chắc chắn trong quá trình làm bài có nhiều sai sót, mong cô lượng thứ và có những góp ý giúp chúng em suy nghĩ tốt về vấn đề hơn. Nhóm chúng em xin trân trọng cảm ơn và kính chào cô.
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