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[bookmark: _Toc150809306]I - GIỚI THIỆU TỔNG QUAN DỰ ÁN
[bookmark: _Toc150809307]1. Tóm tắt dự án
Ý tưởng chính của dự án: Tạo ra một sản phẩm có thể thay thế acquy acid truyền thống trên xe máy, xe điện để chúng có tuổi thọ cao hơn và cung cấp nguồn năng lượng ổn định hơn.
Tuyên bố giá trị: “An toàn hơn, Tiết kiệm hơn, Vì thế giới Xanh hơn mỗi ngày”.
Mô tả sản phẩm dịch vụ: Sản phẩm Module pin thay thế acquy acid  là một thiết bị thuộc lĩnh vực công nghệ điện tử cung cấp những giải pháp cho vấn đề năng lượng trên xe máy, xe điện. Bằng việc sử dụng công nghệ pin lithium và pin lifePo4 cho số lần sạc xả cao gấp 4 lần các loại acquy acid hiện có trên thị trường (1600 lần của pin lithium so với 400 lần trên aquy acid), tận dụng lợi thế đó của hai loại pin trên tạo ra Module pin có tuổi thọ cao gấp 4 lần aquy acid. Từ đó  giúp khách hàng tiết kiệm chi phí thay thế, sửa chữa và bảo dưỡng phương tiện. 
Sản phẩm là một thiết bị thay thế cho acquy acid. Hợp thành từ các cell lithium, cell lifePo4 và mạch BMS (Battery Management System). Module có khả năng tự ngắt dòng điện khi có hiện tượng ngắn mạch, quá tải hay trong các môi trường bất lợi (nhiệt độ quá cao, quá thấp,….)
Giá trị dự án: Sản phẩm là thiết bị giúp cung cấp một giải pháp năng lượng cho xe máy và xe điện một cách tiết kiệm hơn, an toàn hơn, ổn định hơn. 
Sản phẩm là một linh kiện không thể thiếu trên các loại xe điện. Sản phẩm khi được phát triển và phổ biến rộng rãi sẽ thúc đẩy nghành xe điện phát triển từ đó đưa nhân loại đến gần hơn với thế giới Xanh
Bên cạnh đó với mức giá thành đưa ra thì sản phẩm hướng tới tất cả các đối tượng khách hàng sử dụng xe máy và xe điện với mức thu nhập trung thấp cũng có thể  sử dụng những sản phẩm có tính năng và độ bền vượt trội so với các loại acquy truyền thống trên thị trường.
[bookmark: _Toc150809308]2. Nội dung chính của dự án
Thực trạng: Theo thống kê, mức tiêu thụ xe máy điện trong năm 2022 tăng khoảng 30 - 35% so với năm 2021. Điều này cho thấy sự phát triển bùng nổ của thị trường xe máy điện cả về nguồn cung và cầu. Theo đó, giá thành hợp lý và tính tiện ích đa dạng giúp xe máy điện trở thành phương tiện được ưu tiên lựa chọn.
Ngành công nghiệp năng lượng đang có bước chuyển mình vĩ đại khi thay thế phương tiện chạy động cơ đốt trong bằng xe điện. Không nằm ngoài guồng quay đó, thị trường xe máy điện tại Việt Nam được dự đoán sẽ phát triển lớn thứ 2 thế giới, chỉ sau Trung Quốc.
Và tình trạng ô nhiễm môi trường đang trở thành mối quan tâm chung trên Toàn cầu. Điều này thúc đẩy các quốc gia chạy đua với việc tăng cường sản xuất phương tiện xe điện thân thiện môi trường. 
Đón đầu xu hướng, Chính phủ Việt Nam cũng đưa ra nhiều chính sách khuyến khích các doanh nghiệp sản xuất và người tiêu dùng tập trung vào phương tiện chạy điện nhằm hướng tới mục tiêu đạt mức phát thải ròng bằng 0 vào năm 2050. 
Theo thống kê, Việt Nam hiện có khoảng 60 triệu xe máy, đứng thứ 4 trên thế giới. Với đặc điểm giao thông đô thị nhiều ngõ ngách cùng tốc độ phát triển đô thị hóa, việc di chuyển bằng xe máy sẽ thuận tiện và dễ dàng hơn.
Theo đó, với ưu điểm không phát thải và tiếng ồn, sử dụng xe máy điện sẽ là giải pháp hữu ích nhằm giảm thiểu ô nhiễm môi trường
Nên chúng tôi tạo ra Module Pin SGE để phục vụ cho các dòng xe máy, xe điện đang lưu hành trên thị trường hiện nay.
[bookmark: _Toc150809309]3. Ý tưởng và giải pháp:  
Xuất phát với mong muốn có thể tạo ra một sản phẩm dành mọi người sử dụng xe máy, xe điện. Sản phẩm tạo ra giúp cho mọi người tiết kiệm về chi phí sử dụng và đảm bảo an toàn. Tới thời đại công nghệ số như hiện nay, công nghệ thay đổi theo từng ngày  đồng nghĩa với việc chúng ta có càng nhiều những công cụ hỗ trợ trong cuộc sống. Và để có thể theo kịp xu hướng của thời đại chúng ta cần biết ứng dụng những thành tựu nghiên cứu khoa học công nghệ vào đời sống, sản xuất.
Qua những nghiên cứu của chúng tôi, việc thiết kế ra một sản phẩm để cạnh tranh với những loại acquy truyền thống , những thiết bị của Trung Quốc đang tràn lan trên thị trường là một điều không thể, nên chúng tôi đã chọn một lối đi riêng khác hơn so với phần còn lại.
Chúng tôi tạo ra một sản phẩm sẽ thay thế chiếc acquy truyền thống giúp cho ngưới sử dụng được lâu dài, tiết kiệm chi phí cho mỗi lần sử dụng và mang tính an toàn. Dựa trên ý tưởng về việc tạo ra một sản phẩm có thể thay thế acquy truyền thống nhận diện được những dấu hiệu của rủi ro tiềm ẩn về vấn đề chi phí  và vấn đề môi trường. Với mong muốn tạo ra một giải pháp thực tế từ những ý tưởng đó, chúng tôi đã cho ra đời Module Pin SGE.


Dưới đây là một số những tính năng ưu việt trong sản phẩm Module Pin SGE
- Bằng việc sử dụng công nghệ pin lithium và pin lifePo4 cho số lần sạc xả cao gấp 4 lần các loại acquy acid hiện có trên thị trường (1600 lần của pin lithium so với 400 lần trên aquy acid)
- Tận dụng lợi thế đó của hai loại pin nêu trên tạo ra Module pin có tuổi thọ cao gấp 4 lần aquy acid.
[bookmark: _Toc150809310]4. Kết Luận :
Công nghệ lưu trữ pin ngày càng có vai trò quan trọng trong quá trình chuyển đổi năng lượng chung, nhưng thực tế ngành này đang vấp phải nhiều thách thức, kể cả công nghệ, lẫn các yếu tố liên quan đến sản xuất, tiêu dùng và pháp lý. Nên nhu cầu dùng pin một lần đã giảm khuyến khích dùng pin sạc để bảo vệ môi trường và giảm thiểu ô nhiễm. Sau một thời gian nghiên cứu nhóm 100 Percent đã chế tạo ra MODULE PIN SGE với giá thành hợp lí, dễ sử dụng, đảm bảo cung cấp cho người tiêu dùng một giải pháp tối ưu nhất trong tầm giá được đưa ra.


	Đối tác chính
	Hoạt động chính
	Giải pháp giá trị
	Quan hệ khách hàng
	Phân khúc khách hàng

	- Nhà cung cấp nguyên vật liệu
- Các chi nhánh Xe Máy, Xe điện 
- Các nhà phân phối

	- Sản xuất, lắp ráp pin theo yêu cầu của khách hàng

	- Tăng độ bền của pin, acquy
-Giảm chi phí thay thế và sửa chữa
- Góp phần làm giảm lượng rác thải điện tử ra môi trường


	- -Truyền thông về sản phẩm Module Pin SGE tới khách hàng qua các trang báo, trang web về đồ điện tử;
-Tư vấn cho khách hàng các thông tin về sản phẩm trực tiếp tại các cửa hàng phân phối sản phẩm và trực tiếp tại các hộ gia đình; 
-Khảo sát khách hàng để cải tiến và nâng cấp sản phẩm thông qua việc đi khảo sát các hộ gia đình , công xưởng đã lắp đặt và sử dụng sản phẩm;
- Các dịch vụ bảo hành sản phẩm, hỗ trợ tư vấn, sửa chữa, nâng cấp theo nhu cầu khách hàng. 

	- Khách hàng mục tiêu được chia thành 2 nhóm:
-Nhóm khách hàng là cá nhân: người sử dụng phương tiện
Nhóm khách hàng là các tổ chức: Là các tổ chức bảo dưỡng và sửa chữa xe máy, xe điện.



	
	Tài nguyên chính
	
	Các kênh truyền thông và phân phối
	

	
	- Máy móc 
- Con người 
- Tài chính
	
	- Truyền thông về sản phẩm qua các trang mạng xã hội như Facebook,Zalo, các kênh tiktok, youtube, Sàn TMĐT: shopee, lazada, tiki…
-Thông qua các nhóm, group về thiết bị điện, sản phẩm công nghệ;

	





	CẤU TRÚC CHI PHÍ
	DÒNG DOANH THU

	· Chi phí sản xuất: 60%; Chi phí bán hàng: 15%; chi phí vận hành: 25%; 
· Lợi nhuận: 100%
	· Bán hệ module pin SGE
· Bán mạch bảo vệ BMS
· Bán phụ kiện, thiết bị đi kèm
· Bảo dưỡng, nâng cấp hệ thống 
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II- PHÂN TÍCH THỊ TRƯỜNG VÀ NGÀNH HÀNG
1. [bookmark: _Toc150809312]Nhân khẩu học Việt Nam
[image: ]
Bảng Cơ cấu dân số Việt Nam theo độ tuổi
[image: ]
[bookmark: _Toc150809313]2. Phân tích môi trường vĩ mô (Pestel)
[bookmark: _Toc150809314]2.1 Pháp lí
Chính phủ Việt Nam đã ban hành Quyết định số Quyết định số 876/QĐ-TTg ngày 22/7/2022 phê duyệt chương trình hành động về chuyển đổi năng lượng xanh, giảm phát thải khí cacbon-dioxit và khí metan của nghành giao thông vận tải.Mục tiêu phát triển hệ thống giao thông vận tải xanh hướng tới mục tiêu phát thải ròng khí nhà kính về “0” vào năm 2050.
[bookmark: _Toc150809315]2.2 Công nghệ
Khoa học kỳ diệu luôn có cách thú vị để xuất hiện trong cuộc sống thực. Trong bối cảnh hàng triệu chiếc xe điện đang được bán ra thị trường mỗi năm, ngành công nghiệp năng lượng cũng gặp những áp lực lớn, đặc biệt là trong việc cải tiến pin để mở rộng phạm vi hoạt độ
[bookmark: _heading=h.2jxsxqh][bookmark: _Toc150809316]III- PHÂN TÍCH SẢN PHẨM VÀ DỊCH VỤ
[bookmark: _Toc150809317]1. Mô tả sản phẩm
[bookmark: _Toc150809318]1.1 Ý tưởng tạo lên sản phẩm :
Tạo ra một sản phẩm có thể thay thế acquy acid truyền thống trên xe máy, xe điện để chúng có tuổi thọ cao hơn và cung cấp nguồn năng lượng ổn định hơn. Thúc đẩy ngành xe điện phát triển, vì một thế giới Xanh.
[bookmark: _Toc150809319]1.2 Ý nghĩa tên sản phẩm
SGE là viết tắt của cụm từ  Super Green Energy (Siêu năng lượng xanh). Đúng như tên gọi thì module SGE là dành cho tất cả mọi người với 3 tiêu chí đảm bảo gồm an toàn, tiết kiệm và bảo vệ môi trường. Đây là một module được sản xuất và lắp đặt để có thể thay thế cho acquy acid với những tính năng vượt trội của công nghệ pin lithium và lifePo4. 
Một số ưu điểm vượt trội mà sản phẩm đem lại cho người dùng gồm có :
●	Tuổi thọ cao gấp 4 lần acquy acid
●	Tiết kiệm chi phí thay thế và sửa chữa
●	Tự động ngắt dòng điện khi xảy ra hiện tượng ngắn mạch trên phương tiện hay gặp bất lợi từ môi trường
●	Có dung lượng trên thể tích chiếm dụng lớn hơn, giúp lưu trữ được nhiều năng lượng hơn                        
[bookmark: _heading=h.4i7ojhp][bookmark: _Toc150809320]1.3 Đối tượng khách hàng hướng tới:
     Khách hàng mục tiêu được chia thành 2 nhóm:
Nhóm1: khách hàng là người sở hữu phương tiện, cá nhân sử dụng xe máy, xe điện trang bị các loại acquy acid.
Nhóm 2: khách hàng là các cơ sở sửa chữa, bảo dưỡng xe xe máy, xe điện, các cơ sở chuyên thay thế phụ tùng và sửa chữa xe máy, xe điện.
-Trong thời gian tới sẽ phát triển sản phẩm hướng tới hợp tác với nhữnh công ty sản xuất xe điện trong việc thay thế acquy acid bằng module SGE.
[bookmark: _heading=h.2bn6wsx][bookmark: _Toc150809321]1.4 Về giá bán và chính sách xúc tiến: 
[bookmark: _heading=h.qsh70q][bookmark: _heading=h.3as4poj]Hệ thống được bán với giá 299,000VNĐ/Sp nguyên bản chưa kèm linh kiện và sản phẩm phụ.
●	Module SGE sẽ có giá thành thấp hơn đối thủ (Các module pin tương tự trên thị trường thường có giá từ 450.000-600.000VND)
●	Các dịch vụ đi kèm như bảo trì bảo dưỡng nhằm tăng tương tác và trải nghiệm của khách hàng với sản phẩm.
[bookmark: _Toc150809322]1.5 Lý do khách hàng lựa chọn sản phẩm
-Về chất lượng : sản phẩm có tuổi thọ cao hơn acquy acid, từ đó giúp khách hàng tiết kiệm chi phí thay thế và sửa chữa.
-Về giá thành: Sản phẩm có giá chỉ bằng ½ so với giá của các đối thủ cạnh tranh.
1.6 Khó khăn và động lực
[bookmark: _heading=h.dxnm27dc8rdx]1.6.1 Khó khăn: 
· Hiện nay việc thay thế acquy acid bằng module pin vẫn chưa được phổ biến.
· Khó khăn về mặt quảng bá sản phẩm, đem sản phẩm đến với người dùng như thế nào để tối ưu nhất vẫn là một câu hỏi nan giải.
· Khó khăn về mặt tài chính, còn người cũng như quy cách vận hành hệ thống.
[bookmark: _heading=h.af7p8c8rvy1f]1.6.2 Động lực:
· Với sứ mệnh đem công nghệ xe điện đến gần hơn với người Việt, nhằm nâng cao giá trị cuộc sống người dân Việt Nam.
· Ước muốn hoàn thiện sản phẩm tâm huyết một cách hoàn hảo nhất mà bản thân theo đuổi, nghiên cứu bấy lâu.
· Được sự hỗ trợ về tài chính, kinh nghiệm và tinh thần đến từ gia đình, ban cố vấn, bạn bè, cùng những người xung quanh đã làm tăng thêm sự nhiệt huyết, tinh thần đến các thành viên trong nhóm.

[bookmark: _Toc150809323]IV. PHÂN TÍCH ĐỐI THỦ CẠNH TRANH VÀ LỢI THẾ CẠNH TRANH
[bookmark: _Toc150809324]1. Đối thủ cạnh tranh

-Các hãng acquy  đã có mặt trên thị trường ( EIKTO, Phước Châu, Enimac,..)
-Các hãng phân phối acquy  (GS, Globe, Cene, Enimac, Atlas, Varta, Pinaco,....)

















	Đối thủ 
	EIKTO
	PHƯỚC CHÂU
	ENI-FLORENCE

	Thương hiệu
	EKT là nhà cung cấp toàn cầu các ứng dụng năng lượng mới. Công ty chuyên về R&D, sản xuất và kinh doanh pin lithium-ion cho xe công nghiệp, pin lithium-ion cho tàu năng lượng mới, pin lithium-ion và các sản phẩm lưu trữ năng lượng xe tải hạng nặng.
	Công Ty TNHH Thương Mại Phước Châu được thành lập vào năm 1997, với nhiều năm kinh nghiệm trong lĩnh vực kinh doanh bình điện ắc quy.
	Enimac là thương hiệu ắc quy thuộc Công ty TNHH Eni-Florence Việt Nam. Enimac sử dụng phổ biến cho khởi động ô tô, xe tải, xe đầu kéo, xe giường nằm, xe khách, tàu thuyền, sà lan, máy móc, thiết bị, lưu trữ năng lượng, thắp sáng, quạt điện, máy phát điện,...

	Điểm mạnh
	EKT có đội ngũ nghiên cứu khoa học vững vàng và đã nộp đơn đăng ký hơn 130 bằng sáng chế quốc gia trong lĩnh vực pin
	Có nhiều năm kinh nghiệm
	Có hơn 10 năm kinh nghiệm trong kinh doanh acquy truyền thống
Hợp tác với  nhiều doanh nghiệp lớn trong lĩnh vực sản xuất xe

	Điểm yếu
	Là một công ty có trụ sở tại Trung Quốc và không có nhà máy, cơ sở phân phối tại Việt Nam
	Giá thành sản phẩm cao
	Sản phẩm chính là acquy truyền thống ( acid)


[bookmark: _Toc150809325]2. Lợi thế cạnh tranh
+Nắm bắt được công nghệ, quy trình sản xuất.
+Giá cả cạnh tranh và phù hợp hơn so với các module pin có sẵn trên thị trường khiến người dân có thể dễ dàng tiếp cận tới.
+Các thiết linh kiện sử dụng trong module giá thành thấp, dễ dàng tìm kiếm các nhà phân phối lớn giá rẻ.
2.1. Tính khả thi
2.1.2 Điểm mạnh :
· Thị trường linh kiện rộng lớn, dễ tiếp cận.
· Module Pin SGE được sản xuất bởi sinh viên Ngành Kĩ thuật Cơ Điện Tử cùng sự hỗ trợ của các chuyên gia,giảng viên nhiều kinh nghiệm trong ngành, đây sẽ là lợi thế về bảo chứng cho chất lượng và uy tín của thiết bị .
· Giá thành của Module Pin SGE thấp hơn đối thủ cạnh tranh (150,000 VND)
· Mặt bằng và công xưởng có sẵn tại gia đình sẽ giảm áp lực lên giá thành của thiết bị.
· Nguồn nhân lực có kiến thức về kinh tế, kỹ thuật, làm chủ được công nghệ và quy trình sản xuất cùng với sự hỗ trợ về tài chính cũng như kinh nghiệm lâu năm của gia đình.
· Đã có nhà đầu tư sẵn sàng để đưa sản phẩm ra thị trường.
2.1.2 Điểm yếu :
· Các thành viên của SGE đều có kiến thức nhất nhất định về sản xuất, kinh doanh công nghệ nhưng chưa thực chiến nên sẽ gặp khó khăn khi đưa sản phẩm tiến vào thị trường.
· Đầu ra sản phẩm còn khó khăn.
· Kênh phân phối chưa hoàn chỉnh.
· Với những sản phẩm trong lĩnh vực công nghệ điện tử sẽ có chu kì ngắn.
2.1.3 Cơ hội:
· Sản phẩm công nghệ đang ngày càng phát triển và được công chúng quan tâm, chú ý.
· Các chính sách đẩy mạnh việc người Việt dùng hàng Việt vẫn luôn được chính phủ quan tâm chú trọng , bên cạnh đó là những khuyến cáo của nhà nước và cơ quan chức năng đến người dân trong việc tự tăng cường các biện pháp an toàn.
· Sự phát triển của các nền tảng mạng xã hội tạo ra các phương thức tiếp cận khách hàng nhanh chóng, rộng rãi và tiết kiệm hơn.
2.1.4 Thách thức:
 Hiểu biết của người tiêu dùng về những sản phẩm có ứng dụng công nghệ chưa sâu dẫn đến việc tin tưởng và đón nhận những cái mới vẫn còn bị hạn chế. Việc nâng cao nhận thức để người tiêu dùng sử dụng thêm các thiết bị đảm bảo an toàn trên các kênh online sẽ gặp khó khăn. Do đó thường dẫn đến  xu hướng trì hoãn hay lưỡng lự trong quyết định tiêu dùng sản phẩm .

[bookmark: _heading=h.2u6wntf]
[bookmark: _Toc150809326] V - PHÂN TÍCH ĐỐI TƯỢNG KHÁCH HÀNG
[bookmark: _Toc150809327]1. Hành trình khách hàng (McKinsey Customer Journey)
[bookmark: _Toc150809328]1.1 Phát sinh nhu cầu, mong muốn
	Tuổi thọ sản phẩm 
	83%

	Hiệu suất sử dụng 
	80%

	Tiết kiệm chi phí
	77.6%

	Tháp lắp dễ dàng 
	75.7%


 
[bookmark: _Toc150809329]1.2 Các tiêu chí mong muốn
	Nâng cao tuổi thọ sản phẩm
	42 quan tâm, 58 rất quan tâm

	Tự động ngắt điện khi xảy ra sự cố chập mạch điện
	46 quan tâm, 47 rất quan tâm



[bookmark: _Toc150809330]1.3 Quyết định tìm hiểu thông tin
Rất quan trọng
	Giá thành hợp lý
	66

	Sử dụng đơn giản
	62

	Thay thế sửa chữa đơn giản
	56



	Có nhu cầu
	32 trung lập, 41 ảnh hưởng, 27 rất ảnh hưởng

	Người thân giới thiệu
	39, 37,16

	Đọc thấy thông tin trên mạng
	34, 30, 13

	Có khuyến mãi
	38, 30, 16

	Có ở cửa hàng quen
	29, 29, 13


	
[bookmark: _Toc150809331]2. Nguồn tăng trưởng chính: 
[bookmark: _Toc150809332]2.1 Nhân khẩu học đối tượng khách hàng tiềm năng
Nam nữ, 20-45 tuổi. 
Tổng số dân số từ 20-45 tuổi chiếm 39,39%
Địa lý: Khu vực tập trung người dân sinh sống nhiều như các Thành phố lớn: Hà Nội, Hồ Chí  Minh, Đà Nẵng, Hải Phòng, Nghệ An,...
Mức thu nhập từ: Khá trở xuống
[bookmark: _Toc150809333]2.2 Hành vi của đối tượng khách hàng tiềm năng 
Khách hàng có hành vi mua hàng phức tạp. Họ thường dành rất nhiều thời gian cho việc tìm hiểu, so sánh tính năng, tiện ích, giá cả giữa nhiều món hàng, và chỉ quyết định mua sau khi các vấn đề lo ngại của họ đã được đảm bảo.
Dành nhiều thời gian đọc các đánh giá, bình luận, phản hồi của các người tiêu dùng khác trên mạng trước khi ghé thăm cửa hàng.
[bookmark: _Toc150809334]2.3 Tâm lý của đối tượng khách hàng tiềm năng
2.3.1 Chú trọng hàng hoá vừa có tính thực dụng, vừa có giá rẻ, hình thức đẹp.
Người tiêu dùng ở tuổi trung niên do phải luôn đối mặt với cuộc sống, là người thực hiện vai trò đối nội đối ngoại của gia đình. Vì thế, họ luôn tính toán trong chi tiêu cho phù hợp với điều kiện kinh tế của gia đình. Khi tiêu dùng họ chú trọng nhiều hơn tới tính thực dụng và giá cả của sản phẩm, nhưng cũng có yêu cầu nhất định đối với hình thức bề ngoài của hàng hoá.
2.3.2 Chú trọng sự tiện lợi của hàng hoá.
Là người phải gánh vác công việc nặng nề trong gia đình và xã hội, quỹ thời gian của họ rất hạn chế, vì thế người tiêu dùng ở tuổi trung niên rất ủng hộ những sản phẩm sử dụng tiện lợi. 
2.3.3 Mua hàng theo lý trí.
Nếu như thanh niên thường mua hàng theo tùy hứng nhiều hơn lý trí, thì khi bước vào tuổi trung niên, do vừa phải lo toan đời sống gia đình, vừa phải lo đối nội đối ngoại, cho nên khi mua hàng họ thường suy nghĩ cân nhắc hết sức kỹ càng vì thế lý trí đóng vai trò hết sức quan trọng.
[bookmark: _Toc150809335]VI - KẾ HOẠCH SẢN XUẤT KINH DOANH
[bookmark: _Toc150809336]1. Kế hoạch sản xuất
Gồm 3 giai đoạn:
       - Giai đoạn 1: 2 năm đầu với định hướng giới thiệu sản phẩm và thăm dò phản ứng thị trường, chủ yếu là phân phối cho các cơ sở sửa chữa và bảo dưỡng xe máy, xe điện. Dự kiến cho ra thị trường 10.000 sản phẩm module pin với doanh thu 2.990.000.000VND, lợi nhuận 1.490.000.000VND. Dự kiến với mạch cho ra thị trường 15.000 sản phẩm với doanh thu 750.000.000VND, lợi nhuận 345.000.000VND
       - Giai đoạn 2 : 2 năm tiếp theo với tiếp tục kênh bán hàng của giai đoạn 1 và phát triển các sản phẩm riêng lẻ đáp ứng các nhu cầu của thị trường đã tham khảo được từ giai đoạn 1, tập trung mở rộng thị trường thông qua phát triển hệ thống phân phối. Dự kiến doanh thu và lợi nhuận gấp 2 lần tổng doanh thu và lợi nhuận 2 năm đầu cộng lại.
       - Giai đoạn 3: các năm tiếp theo tiến tới hoàn thiện hệ thống và kinh doanh đa dạng trên đa kênh. Dự kiến doanh thu và lợi nhuận bằng tổng doanh thu và lợi nhuận 4 năm đầu cộng lại.

	Số sản phẩm mục tiêu bán được trong các giai đoạn

	Giai đoạn
	1
	2
	3
	

	Phương thức
	Số lượng
	Số lượng
	Số lượng
	Tổng

	Bán Module pin
	10.000
	20.000
	30.000
	60.000

	Bán mạch BMS
	15.000
	30.000
	45.000
	90.000

	Sản lượng dự kiến theo năm ( Sản phẩm )

	
	Bán Module
	Mạch BMS
	Doanh thu (VND)

	Năm thứ nhất
	4.000
	6.000
	1.496.000.000

	Năm thứ hai
	6.000
	9.000
	2.244.000.000

	Năm thứ ba
	8.000
	12.000
	2.992.000.000



[bookmark: _Toc150809337]2. Kế hoạch sản xuất trong năm đầu tiên 
             - Hiện tại sản phẩm đã hoàn thiện , dự kiến đưa vào sản xuất từ tháng 1/2024 với tổng sản lượng trong năm đầu là khoảng 4000 module pin và 6000 mạch BMS năm đầu tiên.
Giai đoạn 1: Từ tháng 11/2023-1/2024 bắt đầu cho hoàn thiện sản phẩm 
Giai đoạn 2: Từ tháng 1/2024-6/2024 xuất xưởng 700 module pin, 1000 mạch BMS
Giai đoạn 3: từ tháng 6/2024-9/2024 xuất xưởng  1300 module pin, 2000 mạch BMS
Giai đoạn 4 : từ tháng 9/2024-12/2024 xuất xưởng  2000 module pin, 3000 mạch BMS
Với doanh thu dự kiến đạt 1.496.000.000VND

[bookmark: _Toc150809338]3. Phân tích và đánh giá rủi ro
· Với module SGE là một sản phẩm thuộc lĩnh vực công nghệ điện tử nên khả năng bị thay thế của các sản phẩm khá nhanh , SGE lựa chọn giải pháp không ngừng cải tiến sản phẩm và tiến tới thị trường các thiết bị riêng lẻ trong thời gian tới;
· Để tránh rủi ro về vấn đề an toàn của sản phẩm khi đưa vào thực tế, SGE có những phương án kiểm tra và bảo hành định kì 3 tháng, 6 tháng cho sản phẩm.
[bookmark: _Toc150809339]4. Giải pháp xây dựng các kênh phân phối hàng hóa
Module SGE là một sản phẩm mới và mang tính đặc thù riêng nên trong giai đoạn 1 với định hướng giới thiệu sản phẩm và thăm dò thị trường thì SGE lựa chọn phân phối đến người tiêu dùng thông qua những cơ sở kinh doanh, sửa chữa và bảo dưỡng xe máy, xe điện.
[bookmark: _Toc150809340]5. Module SGE được phân phối qua các kênh sau:
    - Kênh cấp 0: Bán trực tiếp tại xưởng cho các cá nhân, doanh nghiệp vừa và nhỏ, bán sản phẩm qua website: Supergreen.vn và qua các diễn đàn điện tử như dientuvietnam.net… và fanpage Cộng Đồng Pinlithium Việt Nam ( www.facebook...), ….
- Kênh cấp 1: Bán qua các cửa kinh doanh, sửa chữa và bảo dưỡng xe điện
- Kênh cấp 2: Bán qua các sàn thương mại điện tử
[bookmark: _Toc150809341]6. Phát triển, mở rộng thị trường:
      - Hiện tại SGE tập trung vào việc đưa sản phẩm đến với người tiêu dùng để gây dựng hình ảnh, vị thế và củng cố niềm tin về sản phẩm Module Pin SGE, tương lai sẽ phát triển và mở rộng thị trường với các thiết bị riêng lẻ để tăng sức hút , tăng tính cạnh tranh và tăng doanh số.
 	 - Đẩy mạnh marketing, sử dụng thêm các kênh thông tin như zalo và facebook tham gia vào các hội nhóm về các thiết  bị công nghệ điện tử để giới thiệu đến nhiều khách hàng và đối tác hơn 
       - Phân phối trực tiếp trên website: modulepinSGE.com
      - Tăng cường giới thiệu sản phẩm đến khách hàng mục tiêu thông qua các trung gian phân phối và các nền tảng mạng xã hội, từ đó hướng đến nhóm khách hàng mục tiêu đã đề ra là những khách hàng sử dụng xe máy, xe điện.
[bookmark: _Toc150809342]7. Kế hoạch phát triển trong năm đầu tiên :
Để phát triển và mở rộng thị trường , SGE đưa ra kế hoạch gồm 3 giai đoạn như sau:

	
	Giai đoạn 1: Giới thiệu
	Giai đoạn 2: Tăng trưởng
	Giai đoạn 3: Duy trì

	Thời gian
	6 tháng đầu (1/2024-6/2024)
	3 tháng tiếp theo (6/2024-9/2024)
	3 tháng cuối năm (9/2024-12/2024)

	Mục tiêu
	- Nâng cao nhận thức về tuổi thọ và thời gian sử dụng Pin 
- Xây dựng nhận thức về thương hiệu SGE
	- Tiếp tục xây dựng thương hiệu và tăng mức độ nhận biết của người tiêu dùng về Module Pin SGE
- Cho thấy tầm quan trọng của sản phẩm, thúc đẩy mua hàng , đẩy mạnh doanh số.
	-Duy trì doanh số, lợi nhuận ổn định
- Nghiên cứu và chuẩn bị cho hành trình phát triển những thiết bị riêng lẻ.

	Hoạt động chính
	-Tìm hiểu về các cơ sở bảo dưỡng để tạo dựng mối quan hệ và giới thiệu sản phẩm;
- Xây dựng trang facebook, zalo, website về sản phẩm;
- Đi thực tế để thăm dò nhu cầu cụ thể của thị trường đồng thời tư vấn và giới thiệu sản phẩm đến các cửa hàng chuyên phân phối linh kiện xe máy, xe điện
	-Tiếp tục các hoạt động giới thiệu sản  phẩm đến khách hàng và các trung gian phân phối , đồng thời thu thập phản hồi của khách về quá trình sử dụng sản phẩm ;
- Sử dụng trang cá nhân, Page và Group Facebook để truyền thông về sản phẩm trên các hội nhóm về đồ điện tử;

	-Tiếp tục tìm kiếm, tạo dựng mối quan hệ với các hệ thống sửa chữa và bảo dưỡng xe máy, xe điện
- Thu thập  phản hồi của người tiêu dùng về sản phẩm để cải tiến sản phẩm3

	Nội dung chính
	Giới thiệu tác dụng của sản phẩm bảo đảm an toàn góp phần nâng cao tuổi thọ và tiết kiệm về mặt chi phí 
	-Giới thiệu lợi ích mà sản phẩm đem lại cùng những tiện ích khi sử dụng;
- Giới thiệu các gói bảo hành và cam kết chất lượng ;
- Chiết khấu, hoa hồng
	Duy trì doanh thu và tiếp nhận những phản hồi của khách hàng để phát triển những thiết bị riêng lẻ
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[bookmark: _Toc150809343]VII - KẾ HOẠCH VẬN HÀNH
    1.Quy trình sắp xếp lịch nhân viên sản suất và nhân viên chăm sóc khách hàng
Tối ưu nguồn lực: Tư vấn khách hàng sử dụng tới đại lý ủy quyền gần nhất.
Kiểm tra sản lượng và chất lượng sản phẩm của từng KTV theo ngày.
2. Quy trình Đặt Mua hàng
Cách 1: Gọi điện thoại đến tổng đài 0343104959 8:00 – 22:00 (cả CN & ngày lễ) để đặt hàng, nhân viên chúng tôi luôn sẵn phục vụ, tư vấn và hỗ trợ quý khách mua được sản phẩm ưng ý.
Cách 2: Đặt mua hàng online trên website 
Cách 3: Nhắn tin đến Fanpage
Cách 4: Nhắn tin  đặt hàng “Module Pin  SGE” trên Zalo
Cách 5: Đến trực tiếp cửa hàng để xem sản phẩm và được tư vấn trực tiếp
[bookmark: _Toc150809344]3. Chính sách bảo hành: 
[bookmark: _Toc150809345]3.1. Quy định bảo hành tại SGE
- Bảo hành sản phẩm là khắc phục hoặc thay thế những lỗi hỏng hóc xảy ra do lỗi sản phẩm hoặc lỗi do lắp đặt. Trong thời gian sản phẩm còn bảo hành, nếu xảy ra lỗi sản phẩm hoặc lỗi do lắp đặt, theo chính sách bảo hành quy định ở đây, SGE sẽ bảo hành tận nơi sản phẩm miễn phí cho khách hàng.
- Việc bảo hành chỉ được thực hiện khi khách hàng xuất trình cho nhân viên SGE phiếu bảo hành điền đầy đủ thông tin, hoặc có thể tra cứu trên hệ thống bảo hành điện tử của SGE.
- Để được bảo hành, sản phẩm phải được mua trực tiếp từ SGE, hoặc đại lý được uỷ quyền; đối với phần bảo hành cho phần lắp đặt, thì chỉ áp dụng nếu sản phẩm được lắp đặt bởi nhân viên kỹ thuật hoặc đại lý được uỷ quyền của SGE;
- Sau khi tiếp nhận đầy đủ thông tin bảo hành (video tình trạng lỗi cụ thể), công ty sẽ có nhân viên kỹ thuật qua bảo hành tận nơi.
[bookmark: _Toc150809346]3.2. Quy trình thực hiện bảo hành của SGE
- Trong thời gian sử dụng các thiết bị mua tại SGE, khi gặp trục trặc nào về kỹ thuật, khách hàng vui lòng liên hệ trực tiếp với SGE qua số hotline CSKH: 0343104659 để được hỗ trợ kịp thời.
- Chúng tôi sẽ sửa chữa hoặc thay thế sản phẩm bị lỗi hoặc các thành phần bị lỗi của sản phẩm, hoặc thay thế sản phẩm mới cho khách hàng. Trong trường hợp có lỗi sản xuất trong một bộ phận của sản phẩm, chúng tôi có thể lựa chọn thay thế bộ phận đó thay vì thay thế toàn bộ sản phẩm, và chúng tôi có toàn quyền để đưa ra quyết định lựa chọn chính sách bảo hành phù hợp.
- Nếu sản phẩm hoặc thành phần của sản phẩm cần được thay thế, chúng tôi sẽ thay thế bằng mẫu, phiên bản, màu sắc, hoặc phong cách sản phẩm có sẵn tại thời điểm thay thế (có khả năng sẽ khác một số điểm so với sản phẩm gốc nhưng vẫn đảm bảo tính năng tương đương, hoặc cao cấp hơn). Trường hợp cần thay thế sản phẩm được bảo hành, nhưng sản phẩm bảo hành ngưng sản xuất hoặc không có sẵn tại thời điểm cần bảo hành, chúng tôi được quyền chọn thay đổi sang 1 sản phẩm mới với tính năng tương đương, hoặc cao cấp hơn, với sản phẩm ban đầu.
- Bất kỳ việc sửa chữa hoặc thay thế như trên sẽ không gia hạn thời hạn ban đầu của bảo hành, cũng như không bắt đầu một thời hạn bảo hành mới.
[bookmark: _Toc150809347]3.3. Các trường hợp loại trừ trong chính sách bảo hành
- Trường hợp hỏng hóc do các nguyên nhân: rủi ro, thiên tai, hoả hoạn, nguồn điện không ổn định, sử dụng pin kém chất lượng, bị rơi vỡ, va đập hay bị hư hỏng gây ra bởi vật lạ rơi vào sản phẩm, do lỗi của người sử dụng hoặc bên thứ ba, tác động của ngoại lực.
- Các trường hợp bất khả kháng theo quy định của pháp luật. 
- Sản phẩm đã hết thời hạn bảo hành.
- Sản phẩm có dấu hiệu tác động ngoại lực, hoặc đã bị tháo hoặc thay thế linh kiện không được phép (trừ trường hợp được thay linh kiện bởi nhân viên kỹ thuật được uỷ quyền bởi SGE).
- Có sự tác động của người dùng hoặc bên thứ ba không được uỷ quyền của SGE (vì vậy, khách hàng vui lòng không tự ý liên hệ thợ đến để tự ý bảo hành, sửa chữa sản phẩm mà không theo sự điều phối của nhân viên CSKH của SGE).
- Do lỗi người sử dụng thao tác sai, không tuân thủ đúng cách sử dụng sản phẩm.
- Lỗi ngoại quan rất nhỏ không ảnh hưởng đến công năng của sản phẩm và tiêu chuẩn công nghiệp thông thường, hoặc sự hao mòn thông thường và hợp lý về mặt ngoại quan trong quá trình sử dụng mà không ảnh hưởng đến công năng của sản phẩm.
- Sản phẩm không được mua trực tiếp từ SGE hoặc đại lý được uỷ quyền.
[bookmark: _Toc150809348]3.4. Quy trình tiếp nhận bảo hành
Chỉ bảo hành sản phẩm với trường hợp sản phẩm tự bị lỗi hoặc lỗi được xác nhận do quá trình thợ của công ty lắp đặt (trong thời hạn bảo hành - 6 tháng tính từ thời điểm đặt mua hoặc lắp đặt). 
-	Đối với ngoại quan sản phẩm (sản phẩm có trầy xước, sứt mẻ…): chỉ bảo hành trong vòng 15 ngày sau lắp đặt.
[bookmark: _Toc150809349]VIII- KẾ HOẠCH TÀI CHÍNH
[bookmark: _Toc150809350]1. Nguồn lực tài chính
 -  (11/2023-1/2024) 1.000.000.000VND từ các nguồn: 
· Vốn từ các thành viên sáng lập.
· Vốn từ bạn bè, gia đình, người thân.
· Vốn từ ngân hàng,các tổ chức tín dụng
- (1/2024-6/2024) 4.500.000.000VND từ các nguồn:
· Vốn từ các thành viên sáng lập.
· Vốn từ bạn bè, gia đình, người thân.
· Vốn từ ngân hàng,các tổ chức tín dụng
- (6/2024-12/2024) 5,000,000,000VND từ các nguồn:
· Vốn từ các thành viên sáng lập.
· Vốn từ ngân hàng, các tổ chức tín dụng
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[bookmark: _Toc150809351]2. Doanh thu và chi phí:
[bookmark: _Toc150809352]2.1 Doanh thu
· Từ 1/1/2024-1/6/2024 dự kiến đạt  199.500.000VND.
· Từ  1/6/2024-30/12/2024 dự kiến đạt 1.296.500.000 tăng 650% so với ban đầu. 

[bookmark: _Toc150809353]2.2 Chi phí 
	CHI PHÍ

	 
	1/1/2024 – 31/5/2024
	1/6/2024 - 31/08/2024
	1/9/2024 – 31/12/2024

	Phí vp
	7.500.000
	15.500.000
	                                   	23,000,000

	Chi nhân viên
	
30.000.00
	37.200.000
	                               	51.550.000

	Chi Marketing
	15.000.000
	22.300.000
	                           	35.000.000

	Chi khác
	7.000.000
	13.500.000
	                               	22.500.000

	Giá vốn hàng bán
	61.500.000
	147.000.000
	261.000.000

	Chi phí bán hàng
	
13.980.000
	38.340.000
	51.250.000

	Tổng chi phí
	134.980.000
	273.840.000
	444.300.000





Chi phí sản xuất ra một sản phẩm 
	Chi phí sản xuất sản phẩm

	Linh kiện
	Số lượng
	Giá(VND)
	Thành tiền(VND)
	Tổng(VND)

	Cell  32650
	4
	10,000
	40,000
	90,000




	Vỏ bảo vệ
	1
	13,000
	13,000
	

	Mạch bảo vệ BMS
	1
	15,000
	15,000
	

	Khác
	1
	22,000
	22,000
	

	Sản xuất mạch bảo vệ
	1
	15,000
	15,000
	15,000


[bookmark: _heading=h.3ep43zb][bookmark: _Toc150809354]IX - KẾ HOẠCH MARKETING
[bookmark: _Toc150809355]1. Chiến lược Marketing
· Chọn khu vực: Khu vực trung tâm miền Nam, Bắc, tập trung vào các thành phố lớn. Trước tiên là Hà Nội, TP Hồ Chí Minh và TP Cần Thơ
[bookmark: _Toc150809356]1.1 Chiến lược từ 2024-2026
1.1.1 Thâm nhập thị trường
· Thời gian xâm nhập: từ T1 - T6 năm 2024
· Hình thức xâm nhập: Thông qua xây dựng các hệ thống kho phân phối.
· Kinh phí: 15,000,000VND
1.1.2 Phát triển thị trường
· Mở rộng thị trường và phát triển hệ thống đại lý phân phối trên khắp cả nước và các cửa hàng bán lẻ trong khu vực.
· Tăng cường mở rộng hệ thống sản xuất và nâng cao chất lượng máy móc, thiết bị. Liên kết với các nhà sản xuất để có nguồn cung cố định và an toàn.
· Kinh phí thực hiện: 22,300,000VND
1.1.3 Chiến lược phát triển sản phẩm
+ Nghiên cứu phát triển, nâng cấp sản phẩm
+ Ổn định thị trường bằng các chương trình khuyến mãi, quảng cáo hướng đến người tiêu dùng. Đa dạng sản phẩm để phù hợp với nhu cầu của khách hàng tại từng địa phương
+ Kinh phí thực hiện: 35,000,000VND
[bookmark: _Toc150809357]1.2 Kế hoạch thực hiện
	
	Thâm nhập thị trường
	Phát triển thị trường
	Chiến lược phát triển sản phẩm

	Giai đoạn đầu năm 2024
	+ Tăng sức mua của sản phẩm
- Giáo dục cho cộng đồng về tác dụng của Module Pin SGE ổn định và tiết kiệm.  
- Từng bước xây dựng và quảng bá thương hiệu Module Pin SGE, kênh phân phối
- Đối tượng hướng đến chủ yếu là người có độ tuổi từ 20-40 
+ Lôi kéo khách hàng của đối thủ cạnh tranh 
- Khẳng định về chất lượng 
- Sử dụng các chiến lược cạnh tranh về giá đặc biệt đối với các loại acquy truyền thống có sẵn trên thị trường 
- Đẩy mạnh quảng cáo, giới thiệu và cho sử dụng thử sản phẩm
	+ Tìm thị trường trên các địa bàn mới: 
- Phát triển nhanh thị phần của SGE sang các tỉnh thành khác trong cả nước, đặc biệt là các tỉnh thành lớn lân cận. 
- Tiếp tục đầu tư đưa sản phẩm Module pin SGE vào các tỉnh thành nhỏ, sự thành công tại các thị trường này sẽ giúp SGE khẳng định được chất lượng và vị thế trong ngành.
+ Tìm thị trường mục tiêu mới: 
- Thị trường khách hàng 18-20 tuổi
- Thị trường khách hàng 40-50 tuổi
	+ Phát triển sản phẩm riêng biệt: 
- Nghiên cứu khách hàng không ngừng cải thiện chất lượng và đa dạng hóa danh mục sản phẩm. 
- Phân loại khách hàng về nhu cầu sử dụng để làm cơ sở cải tiến mẫu mã cho phù hợp với nhiều đối tượng khách hàng 


	Giai đoạn 2024-2025
	+ Tăng sức mua sản phẩm
- Hoàn thiện hệ thống phân phối tại một số tỉnh thành lớn 
- Chăm sóc khách hàng 
- Bảo vệ thị phần hiện đang chiếm lĩnh 
- Đưa hình ảnh về tầm nhìn của SGE đến với người tiêu dùng trong nước 
+ Lôi kéo khách hàng của đối thủ 
- Khẳng định về chất lượng 
- Cạnh tranh về giá, chất lượng dịch vụ
	+ Tìm trên thị trường trên các địa bàn mới:
- Thâm nhập thêm vào các thị trường khó tính bằng sản phẩm chất lượng cho những người có hiểu biết về chất lượng.
- Thâm nhập thêm vào thị trường nội địa bằng các sản phẩm mới thông minh

	+ Phát triển sản phẩm riêng biệt: 
- Nghiên cứu khách hàng không ngừng cải thiện chất lượng và đa dạng hóa danh mục sản phẩm. 
- Phân loại khách hàng về nhu cầu sử dụng để làm cơ sở cải tiến mẫu mã cho phù hợp với nhiều đối tượng khách hàng 


	Giai đoạn 2025-2026
	+ Tăng sức mua sản phẩm: 
- Nâng cao chất lượng hệ thống phân phối 
- Nâng cao chất lượng dịch vụ chăm sóc khách hàng 
- Phát triển thị phần tại một số thị trường khác 
+ Lôi kéo khách hàng của đối thủ: 
- Cạnh tranh về chất lượng
- Cạnh tranh về giá cả, công nghệ sản xuất.
	- Tiếp tục tìm kiếm và mở rộng thị trường tại Việt Nam

	+ Phát triển sản phẩm riêng biệt: 
- Nghiên cứu khách hàng không ngừng cải thiện chất lượng và đa dạng hóa danh mục sản phẩm. 
- Phân loại khách hàng về nhu cầu sử dụng để làm cơ sở cải tiến mẫu mã cho phù hợp với nhiều đối tượng khách hàng 



[bookmark: _Toc150809358]2. Chiến lược truyền thông
[bookmark: _Toc150809359]2.1 Mục tiêu truyền thông và phân phối sản phẩm
	Specific
	Tiếp cận các đối tượng khách hàng mục tiêu đang có nhu cầu sử dụng Module pin SGE

	Measurable
	Tiếp cận 100.000 người và tác động đến hành vi của 25.000 người trong độ tuổi từ 20-40.

	Achievable
	Có tinh khả thi dựa vào nguồn tài chính, nhân sự và công nghệ trong dự toán

	Realistic
	Đối tượng mục tiêu thường xuyên tiếp xúc với các sản phẩm từ các cửa hàng tiện lợi, tạp hoá,.. tiếp xúc thông tin từ phương tiện truyền thông báo đài.

	Time- focused
	Năm


[bookmark: _Toc150809360]2. Kênh phân phối
  - Kênh cấp 0: Bán trực tiếp tại xưởng cho các chủ phương tiện, cơ sở sữa chữa vừa và nhỏ, bán sản phẩm qua website:modulepinsge.vn.
- Kênh cấp 1: Bán qua các cơ sở sửa chữa bảo dưỡng xe máy,xe điện, phân phối qua các cửa hàng bán linh kiện xe máy, xe điện....
[bookmark: _Toc150809361]3. Kế hoạch phát triển, mở rộng thị trường:
      - Hiện tại SGE tập trung vào việc đưa sản phẩm đến với người tiêu dùng để gây dựng hình ảnh, vị thế và củng cố niềm tin về sản phẩm Module Pin SGE , tương lai sẽ phát triển và mở rộng thị trường (để tăng sức hút , tăng tính cạnh tranh và tăng doanh số)
 	 - Đẩy mạnh marketing, sử dụng thêm các kênh thông tin như zalo và facebook tham gia vào các hội nhóm về các thiết ,linh kiện xe máy,xe điện để giới thiệu đến nhiều khách hàng và đối tác hơn 
       - Phân phối trực tiếp trên website: modulepinsge.com
      - Tăng cường giới thiệu sản phẩm đến khách hàng mục tiêu thông qua các trung gian phân phối và các nền tảng mạng xã hội, từ đó hướng đến nhóm khách hàng mục tiêu đã đề ra là các chủ phương tiện và các cơ sở sửa chữa và bảo dưỡng xe máy, xe điện.
[bookmark: _Toc150809362]4. Kế hoạch phát triển trong năm đầu tiên :
Để phát triển và mở rộng thị trường , SGE đưa ra kế hoạch gồm 3 giai đoạn như sau:
	
	Giai đoạn 1: Giới thiệu
	Giai đoạn 2: Tăng trưởng
	Giai đoạn 3: Duy trì

	Thời gian
	6 tháng đầu (1/2024-6/2024)
	3 tháng tiếp theo (6/2024-9/2024)
	3 tháng cuối năm (9/2024-12/2024)

	Mục tiêu
	- Nâng cao nhận thức về tuổi thọ và thời gian sử dụng Pin 
- Xây dựng nhận thức về thương hiệu SGE
	- Tiếp tục xây dựng thương hiệu và tăng mức độ nhận biết của người tiêu dùng về Module Pin SGE
- Cho thấy tầm quan trọng của sản phẩm, thúc đẩy mua hàng , đẩy mạnh doanh số.
	-Duy trì doanh số, lợi nhuận ổn định
- Nghiên cứu và chuẩn bị cho hành trình phát triển những thiết bị riêng lẻ.

	Hoạt động chính
	-Tìm hiểu về các cơ sở bảo dưỡng để tạo dựng mối quan hệ và giới thiệu sản phẩm;
- Xây dựng trang facebook, zalo, website về sản phẩm;
- Đi thực tế để thăm dò nhu cầu cụ thể của thị trường đồng thời tư vấn và giới thiệu sản phẩm đến các cửa hàng chuyên phân phối linh kiện xe máy, xe điện
	-Tiếp tục các hoạt động giới thiệu sản  phẩm đến khách hàng và các trung gian phân phối , đồng thời thu thập phản hồi của khách về quá trình sử dụng sản phẩm ;
- Sử dụng trang cá nhân, Page và Group Facebook để truyền thông về sản phẩm trên các hội nhóm về đồ điện tử;

	-Tiếp tục tìm kiếm, tạo dựng mối quan hệ với các hệ thống sửa chữa và bảo dưỡng xe máy, xe điện
- Thu thập  phản hồi của người tiêu dùng về sản phẩm để cải tiến sản phẩm3

	Nội dung chính
	Giới thiệu tác dụng của sản phẩm bảo đảm an toàn góp phần nâng cao tuổi thọ và tiết kiệm về mặt chi phí 
	-Giới thiệu lợi ích mà sản phẩm đem lại cùng những tiện ích khi sử dụng;
- Giới thiệu các gói bảo hành và cam kết chất lượng ;
- Chiết khấu, hoa hồng
	Duy trì doanh thu và tiếp nhận những phản hồi của khách hàng để phát triển những thiết bị riêng lẻ



[bookmark: _Toc150809363]5. Quan hệ công chúng
Sử dụng các công cụ truyền thông: 
- Liên hệ các nhà báo để viết các bài viết giới thiệu sản phẩm, thông qua hoạt động đưa sản phẩm ra thị trường 
- Tham gia các triển lãm ý tưởng sáng tạo, ví dụ Triển lãm sáng kiến thanh niên do tổ chức Sống và học tập vì cộng đồng Live & Learn tổ chức... Qua đó sản phẩm cũng sẽ được biết đến rộng rãi hơn. 
- Truyền thông thông qua mạng xã hội: Facebook, Twitter...mục tiêu truyền thông tới những đối tượng có mức thu nhập trung bình về những sản phẩm công nghệ này. 
- Kêu gọi sự giúp đỡ về mặt truyền thông từ các tổ chức, CLB hoạt động hướng đến nhóm đối tượng đón nhận công nghệ, sự đổi mới. 


[bookmark: _Toc150809364]X - KẾ HOẠCH BÁN HÀNG
[bookmark: _Toc150809365]1. Chiến lược B2B
· Trực tiếp chào hàng tới các trung tâm cung cấp và phân phối Module Pin SGE ở địa bàn Hà Nội, TP.HCM, Cần Thơ, Bình Dương
· Việc chào hàng đến các trung tâm bảo trợ này sẽ giúp tiếp thị sản phẩm cho các học viên của trung tâm bằng việc tổ chức các buổi dùng thử, giới thiệu sản phẩm mới.
[bookmark: _Toc150809366]2. Chiến lược B2C
- Thực hiện bán hàng qua 1 kênh duy nhất là online (qua fanpage Facebook, các trang thương mại điện tử Lazada, Shopee, Tiki). Sở dĩ chọn hình thức bán hàng online nhằm tận dụng tối đa việc marketing thông qua các hỗ trợ cộng đồng và tiết kiệm chi phí offline như thuê mặt bằng, chi phí nhân sự. 
- Hiện tại Hà Nội, Cần Thơ và TP Hồ Chí Minh là 3 trung tâm vận chuyển hành khách và hàng hóa lớn. Vì thế nhóm sẽ thực hiện phân phối tại 3 tỉnh thành này trước. 
[bookmark: _Toc150809367]3. Chăm sóc khách hàng
[bookmark: _Toc150809368]3.1. Quy trình bảo hành cho Khách hàng 
[image: ]
[bookmark: _Toc150809369]3.2 Quyền lợi của Khách hàng
- Lắp đặt và cài đặt thiết bị miễn phí.
- Hướng dẫn sử dụng miễn phí bởi đội ngũ nhân viên chăm sóc khách hàng qua Zalo từ 8:00 - 22:00 các ngày trong tuần, bao gồm ngày lễ, Tết
- Ghi nhận thông tin mua hàng trên hệ thống CRM trong suốt quá trình bảo hành
- Sau khi tiếp nhận đầy đủ thông tin bảo hành (video tình trạng lỗi cụ thể), công ty sẽ tư vấn khách hàng tới các cơ sở đại lý ủy quyền để được hỗ trợ bảo hành.
[bookmark: _heading=h.2y3w247]

[bookmark: _Toc150809370]XI - QUẢN TRỊ RỦI RO
[bookmark: _Toc150809371]1.Thiết lập bối cảnh rủi ro
Xác định các tham số bên ngoài và nội bộ
· Rủi ro từ môi trường làm việc nội bộ doanh nghiệp
· Rủi ro từ thị trường ngành hàng và khách hàng
· Khẩu vị rủi ro (Risk Appetite)
· Mức chấp nhận rủi ro (Risk Tolerance)
[bookmark: _Toc150809372]2. Xác định và nhận dạng rủi ro
Nhận biết được loại rủi ro, mô tả được đặc điểm rủi ro, ảnh hưởng và tác động đi kèm.
[bookmark: _Toc150809373]2.1 Rủi ro hoạt động
· Lỗi sự cố hệ thống
· Trục trặc dây chuyền máy móc sản xuất
· Sản phẩm ra không đạt chỉ tiêu chất lượng
· Rủi ro trong tổ chức nhân sự
· Rủi ro về mặt truyền thông, hình ảnh thương hiệu
· Mất tài liệu, cơ sở dữ liệu quan trọng
· Hệ thống công nghệ thông tin bị sự cố
· Sự kiện bất khả kháng như thiên tai, bão lũ
· Cháy nổ
· Tai nạn giao thông
· Vật tư hoặc thiết bị bị hỏng
· Lạm dụng vật tư, thiết bị
· Trượt và ngã
· Lạm dụng thể chất hoặc tình dục
·  Đột biến điện áp (gây hư hại cho máy tính)
[bookmark: _Toc150809374]2.2 Rủi ro chiến lược
· Rủi ro văn hóa, đạo đức nhân viên suy thoái, hành xử không đúng, mục tiêu và giá trị cốt lõi của công ty bị làm lệch lạc
· Rủi ro lỗ hổng bảo mật thông tin, mất dữ liệu quan trọng, bị lộ chiến lược kinh doanh ra ngoài
· Rủi ro đối tác 
· Uy tín thương hiệu bị tẩy chay, giảm sút, khách hàng không tin tưởng
· Nghiên cứu thị trường không thành công, thu nhập số liệu sai dẫn đến đưa ra chiến lược sai
· Hoạch định tài chính không hợp lý
· Thị trường không chấp nhận sản phẩm
[bookmark: _Toc150809375]2.3 Rủi ro báo cáo
· Kiểm toán không phù hợp với báo cáo tài chính
· Rủi ro về hàng tồn kho
· Lỗi hệ thống ghi nhận sai trình tự xuất nhập kho
· Sai sót trong quá trình kiểm toán của nhân viên
· Lạm dụng quyền để đoạt lợi trái pháp luật
[bookmark: _Toc150809376]2.4 Rủi ro pháp lý
· Vi phạm các thể chế pháp lý và các quy định về thuế, tiền tệ, chính sách thương mại
· Vi phạm luật kinh doanh
· Vi phạm luật lao động địa phương
· Không đạt các tiêu chuẩn về chất lượng quy trình sản xuất
· Trong quan hệ với đối tác, trong quá trình ký kết và thực hiện hợp đồng
· Không tuân thủ là làm đúng nghĩa vụ đã bàn giao trong hợp đồng mua bán hàng hóa hay hợp đồng dịch vụ, hợp đồng đại lý, hợp đồng hợp tác đầu tư, hợp đồng nhượng quyền thương mại.
· Rủi ro trong nội bộ quan hệ giữa doanh nghiệp và thành viên, tranh chấp, mâu thuẫn.
[bookmark: _Toc150809377]3. Lên kế hoạch rủi ro
[bookmark: _Toc150809378]3.1 Lập bảng danh mục rủi ro (Risk Inventory)
Xác định các rủi ro tiềm tàng mà SGE phải đối mặt
	
	Đặc điểm rủi ro
	Nhận dạng rủi ro
	Tần suất
(1)-(5)
	Ảnh hưởng
(1)-(5)
	Dữ liệu đối phó rủi ro

	RR1
	Trục trặc dây chuyền máy móc sản xuất
	hoạt động
	3
	4
	

	RR2
	Sản phẩm ra không đạt chỉ tiêu chất lượng hoặc tỉ lệ sai số sai phạm sản phẩm nằm trong mức không chấp nhận được
	hoạt động
	4
	3
	

	RR3
	Tổ chức bộ máy nhân sự không hợp lý, không phù hợp kỹ năng chuyên môn
	chiến lược
	5
	2
	

	RR4
	Rủi ro truyền thông, ảnh hưởng đến uy tín, giá trị cốt lõi thương hiệu
	chiến lược
	4
	4
	

	RR5
	Nghiên cứu thị trường thất bại, không đáp ứng được nhu cầu khách hàng
	chiến lược
	4
	4
	

	RR6
	Sai sót trong báo cáo tài chính
	báo cáo
	3
	3
	

	RR7
	Vi phạm các quy định trong pháp luật
	pháp lý
	2
	5
	

	RR8
	Lỗi trong hệ thống Logistics
	hoạt động
	4
	2
	

	RR9
	Mất dữ liệu
	hoạt động & chiến lược
	2
	4
	

	RR10
	Dữ liệu mật bị đánh cắp, lộ chiến lược kinh doanh ra bên ngoài
	hoạt động & chiến lược
	1
	5
	

	RR11
	Thiết bị máy tính bị hỏng 
	
	3
	2
	

	RR12
	Thiên tai, bão lũ
	hoạt động
	1
	5
	

	RR13
	Dây chuyền sản xuất không đạt quy chuẩn chất lượng
	hoạt động
	3
	4
	

	RR14
	Cháy nổ
	hoạt động
	2
	4
	

	RR15
	Nhân sự nghỉ việc
	hoạt động
	5
	1
	

	RR16
	Hàng tồn kho
	hoạt động & chiến lược
	4
	2
	

	RR17
	Trượt ngã, thương tích nhẹ trong quá trình làm việc
	hoạt động
	3
	1
	

	RR18
	Rủi ro định vị phân khúc sản phẩm
	chiến lược
	4
	3
	

	RR19
	Mâu thuẫn nội bộ công ty
	hoạt động
	3
	1
	


[bookmark: _Toc150809379]3.2 Ma trận rủi ro
Đánh giá và sắp xếp thứ tự ưu tiên các rủi ro
	





Hậu quả
	Tần suất

	
	
	rất hiếm xảy ra
	rất khó xảy ra
	có thể xảy ra
	rất có thể xảy ra
	thường xuyên xảy ra

	
	rất nhỏ
	
	
	RR17
RR19
	
	RR15

	
	nhỏ
	
	
	RR11
	RR8
RR16
	RR3

	
	trung bình
	
	
	RR6
	RR2
RR18
	

	
	lớn
	
	RR9
RR14
	RR1
RR13
	RR4
RR5
	

	
	rất lớn
	RR10
RR12
	RR7
	
	
	



	Nhóm A 
(Mức độ ưu tiên thấp nhất)
	Nhóm B 
(Mức độ ưu tiên tương đối)

	Khả năng xảy ra Rủi ro Thấp
Nếu xảy ra sẽ gây Thiệt hại Nhẹ
	Khả năng xảy ra Rủi ro Cao
Nếu xảy ra sẽ gây Thiệt hại Nhẹ 

	RR11
RR17
RR19
	RR3
RR8
RR15
RR16

	Nhóm C 
(Mức độ ưu tiên tương đối)
	Nhóm D 
(Mức độ ưu tiên cao nhất)

	Khả năng xảy ra Rủi ro Thấp 
Nếu xảy ra sẽ gây Thiệt hại Nặng
	Khả năng xảy ra Rủi ro Cao 
Nếu xảy ra sẽ gây Thiệt hại Nặng 

	RR7
RR9
RR10
RR12
RR14
	RR4
RR5



RR4 và RR5 cần được chú trọng quan tâm xử lý, đối phó và lên kế hoạch kỹ lưỡng, tập trung nguồn lực và lên chiến lược quản trị rủi ro thích hợp.
RR1, RR2, RR3, RR7, RR11, RR14 là các tiềm ẩn rủi ro cần quan tâm, lên kế hoạch và biện pháp xử lý rủi ro một cách tương đối.
[bookmark: _Toc150809380]4. Phân tích và đo lường rủi ro
Đánh giá mức độ nghiêm trọng và tần suất xảy ra rủi ro, tìm hiểu bản chất và nguyên nhân của rủi ro, sử dụng các phương pháp:
– Đối chiếu chuẩn (Benchmarking)
_ Xác suất thống kê
– Giả định tình huống
_ Kiểm tra thử
[bookmark: _Toc150809381]5. Quản trị chiến lược rủi ro
[bookmark: _Toc150809382]5.1 Giảm thiểu rủi ro
Giảm thiểu rủi ro đối với các rủi ro nằm trong mục B, C của ma trận rủi ro
[bookmark: _Toc150809383]5.2 Chia sẻ rủi ro
Chia sẻ, chuyển giao rủi ro với một bên thứ 3 đối với các rủi ro nằm trong mục B, C, D của ma trận rủi ro. Nhằm giảm san sẻ hậu quả rủi ro gây lại, và hợp tác lên kế hoạch đối phó rủi ro hiệu quả hơn
5.3 Chấp nhận rủi ro
Chấp nhận các rủi ro trong mục A của ma trận rủi ro, tập trung nguồn lực để giải quyết các loại rủi ro được ưu tiên hơn
[bookmark: _Toc150809384]6. Quy trình xử lý rủi ro
[bookmark: _Toc150809385]6.1 Nhận dạng rủi ro
Xác định 1 trong 4 loại rủi ro: Rủi ro hoạt động, rủi ro chiến lược, rủi ro báo cáo, rủi ro pháp lý 
Thuộc tính của rủi ro: Rủi ro thuần túy hay rủi ro đầu cơ
Rủi ro được đánh giá đo lường định tính hay định lượng.
Xác định bối cảnh xảy ra rủi ro và nguyên nhân
[bookmark: _Toc150809386]6.2 Xác định rủi ro trong danh mục rủi ro và ma trận rủi ro
Xác định xem rủi ro xảy ra nằm ở vị trí nào trong danh mục rủi ro, từ đó có chiến lược đối phó với cụ thể rủi ro đó từ trước, hoặc có số liệu liên quan đến loại rủi ro này nhằm hỗ trợ việc ra quyết định đối phó rủi ro đó
[bookmark: _Toc150809387]6.3. Đánh giá kết quả và cập nhật
Đánh giá hiệu quả của chiến lược đối phó rủi ro
Liên tục theo dõi rủi ro, hoặc rủi ro có thể phát sinh
Cập nhật và bổ sung thông tin, dữ liệu vào bảng danh mục rủi ro, điều chỉnh cho phù hợp với xu thế, văn hóa công ty
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Thoi gian
Ngudn v8n huy déng 11/2023-1/2024 __[1/2024-6/2024 _|6/2024-12/2024.
V8n tir cac thanh vién sang 13p 200000000 800000000 5000000000
V8n vay tir ban be, gia dinh, ngudi than 400000000 200000000 0
V8n vay tir ngan hang, cac t8 chirc tin dung 400000000 3500000000 0
Téng c6 sin 1000000000 4500000000 5000000000)
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