Hoạt động marketing thâm nhập thị trường Nhật Bản đối với sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh của Công ty Cổ phần Procimex Việt Nam

Đỗ Văn Tính – Khoa QTKD

Công ty Cổ Phần Procimex Việt Nam, tiền thân là Xí nghiệp giết mổ gia súc gia cầm thuộc Công ty Nông sản thực phẩm Quảng Nam – Đà Nẵng, Công ty được thành lập năm 1977.

 Năm 1990, đơn vị được tách ra và đổi tên là Xí nhiệp chế biến thực phẩm đông lạnh xuất khẩu, kinh doanh hàng Đông lạnh xuất khẩu, sản phẩm chính là thịt súc sản xuất sang thị trường Liên Xô theo đúng chất lượng và sản lượng . 

Năm 1992-1993, Công ty nâng cấp phát triển sản xuất ngành Hải sản: Tôm, cá, mực. Năng suất nhà máy từ 5 tấn/ngày và mở rộng thị trường xuất khẩu sang các nước Châu Á.

 Năm 1994, Xí nghiệp được đổi tên thành Công ty Kinh doanh chế biến hàng xuất nhập khẩu Quảng Nam Đà Nẵng. Công ty không ngừng phát triển và được bổ sung chức năng kinh doanh hàng nhập khẩu, thị trường mở rộng sang khối Liên minh châu Âu, kỹ thuật chế biến càng tiến bộ, công nghệ được nâng cấp.

 Năm 1997, sau khi chia tách tỉnh Quảng Nam – Đà Nẵng , Thành phố Đà Nẵng trực thuộc Trung ương, Công ty vẫn tiếp tục hoạt động.

 Ngày 20/10/1999 đổi tên thành CÔNG TY KINH DOANH CHẾ BIẾN HÀNG XUẤT NHẬP KHẨU ĐÀ NẴNG. (Tên viết tắt : PROCIMEX ).

 
Được sự hỗ trợ của các ngành chức năng, Công ty từng bước tháo gỡ khó khăn về vốn, ký nhiều hợp đồng với khách hàng, chủ động mở thêm hai chi nhánh mới tại Hồ Chí Minh và Hải Phòng.                                                                    

Tháng 1/2008 chuyển đổi  CÔNG TY KINH DOANH CHẾ BIẾN HÀNG XUẤT NHẬP KHẨU ĐÀ NẴNG theo quyết định 8797/QĐ-UB của UBND Thành phố Đà Nẵng thành CÔNG TY CỔ PHẦN PROCIMEX VIỆT NAM.

Hoạt động marketing thâm nhập thị trường Nhật Bản đối với sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh của Công ty Cổ phần Procimex Việt Nam

a)  Sản phẩm

- Sản phẩm chính của Công ty xuất khẩu san thị trường Nhật Bản là cá Đổng quéo fillet đông lạnh.

- Chất lượng sản phẩm: Công ty luôn nhận thức rõ rệt tầm quan trọng của chất lượng sản phẩm, đặc biệt là thực phẩm thủy hải sản. Vì vậy công ty luôn cố gắng kiểm soát chặt chẽ chất lượng sản phẩm ngay thừ khâu thu mua nguyên liệu, cho đến khâu chế biến và bảo quản sản phẩm nhằm đảm bảo cung cấp đến tay người tiêu dung những sản phẩm tươi ngon và an toàn nhất. Hiện nay, công ty đã nhận được những chứng chỉ công nhận về chất lượng sản phẩm cả trong và ngoài nước như: chứng nhận chất lượng HACCP, chứng nhận EU Code. Công ty cũng tổ chức bộ phận quản lý chất lượng riêng với đội ngũ kỹ thuật gồm 6 người nhằm tìm hiểu, xây dựng các quy trình quản lý chất lượng mới, quản lý chất lượng sản phẩm bán cho khách hàng, thực hiện việc đăng ký kiểm tra chất lượng với cơ quan quản lý nhà nước.

- Bao bì sản phẩm: Cá đổng quéo sau khi được chế biến và phân loại kích cỡ, cân trọng lượng, sẽ được bảo quản trong bao PE, sau đó sẽ được cho vào thùng carton. Bên ngoài thùng carton được dán decal có ghi thông tin về xuất xứ, sản phẩm, trọng lượng, hạn sử dụng.

- Xây dựng thương hiệu: theo Công ty, để xây dựng thương hiệu thì phải bắt đầu xây dựng lòng tin về chất lượng sản phẩm. Trong những năm qua, sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh của Công ty luôn đảm bảo những tiêu chuẩn về chất lượng vệ sinh an toàn thực phẩm, được khách hàng Nhật Bản tin cậy và đánh giá cao.

b) Giá cả 

-Về căn cứ định giá: Công ty chủ yếu căn cứ vào giá thành để định giá cho sản phẩm. Giá sản phẩm được xác định bằng cách lấy giá thành cộng với một mức lợi nhuận mục tiêu. 

Sản phẩm xuất khẩu đi Nhật Bản của Công ty chủ yếu xuất bằng đường cảng biển vì vậy giá thành của sản phẩm chịu ảnh hưởng rất nhiều của giá cước vận chuyển. Bên cạnh đó, trong những năm gần đây, chi phí nguyên liệu tăng do khan hiếm nguồn nguyên liệu, chi phí nhân công tăng cũng ảnh hưởng không ít đến việc định giá sản phẩm của Công ty. Đơn giá bán cho 1kg sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh của Công ty hiện nay khoảng từ 5 – 6 USD.

c) Kênh phân phối:


Kênh phân phối của sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh tại Công ty hiện nay:





Sơ đồ kênh phân phối

Chức năng của mỗi bên khi tham gia vào kênh phân phối:

Công ty Cổ phần Procimex Việt Nam:

+ Sản xuất, chế biến sản phẩm theo đúng mẫu mã, kiểu dáng, kích thước mà nhà nhập khẩu yêu cầu.

+ Giao hàng đúng theo thời gian, địa điểm, cách thức mà nhà nhập khẩu quy định.

Các công ty nhập khẩu Nhật Bản:

+ Thiết kế sản phẩm

+ Được dán nhãn mác, thương hiệu của mình lên sản phẩm nhập khẩu.

+ Thiết lập hệ thống phân phối tại thị trường Nhật Bản, qua đó cung cấp sản phẩm trực tiếp đến tay người tiêu dùng.

d) Xúc tiến hỗn hợp:

- Quảng cáo: Công ty thực hiện quảng cáo chủ yếu qua phương tiện báo chí như: Tạp chí Thủy sản, Tạp chí Nông nghiệp Việt Nam. Trang web của Công ty đang trong quá trình xây dựng và hoàn thiện nhằm đáp ứng nhu cầu thong tin liên lạc nhanh chóng của khách hàng. Tại địa chỉ website của Công ty là: procimex-fish.com.vn, khách hàng có thể tìm hiểu thông tin về sản phẩm và sau đó liên hệ với Công ty qua điện thoại, hoặc trực tiếp đến công ty khi có nhu cầu.

- Hoạt động tuyên truyền và PR: Hằng năm, Công ty tham gia Hội chợ triển lãm quốc tế do Hiệp hội Chế biến và xuất khẩu thủy sản Việt Nam (VASEP) tổ chức nhằm giới thiệu về sản phẩm của Công ty đến với khách hàng.

Nhìn chung, chính sách marketing cho sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh của Công ty chưa được quan tâm đúng mức và còn nhiều hạn chế. Vì vậy, Công ty cần đưa ra giải pháp marketing hiệu quả để đẩy mạnh tiêu thụ tại thị trường Nhật Bản hơn nữa. Có như vậy, Công ty mới xây dựng được thương hiệu cho mình, nâng cao vị thế của Công ty và mang lại hiệu quả kinh doanh tốt nhất.

Đánh giá chung 

a) Thành tựu đạt được:

-  Về nghiên cứu lựa chọn thị trường để xuất khẩu sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh, Công ty đã đạt được những kết quả khá khả quan góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động SXKD trong điều kiện cạnh tranh gay gắt trên thị trường quốc tế hiện nay. Đồng thời nó cũng giúp Công ty xác lập chiến lược xuất khẩu, phương án xuất khẩu phù hợp. 
- Về lựa chọn phương thức thâm nhập với phương thức phân phối, Công ty đã xuất khẩu sản phẩm cá Đổng quéo sang thị trường Nhật Bản , chiếm trên 50%  trên tổng kim ngạch xuất khẩu của Công ty, góp phần làm tăng doanh thu qua từng năm đây là một thành quả lớn mà Công ty đã đạt được. 

- Về chính sách sản phẩm, với những nỗ lực không ngừng từ khi bắt đầu cho tới khi kết thúc quá trình sản xuất sản phẩm và đặc biệt là dưới sự giám sát hết sức chặt chẽ của phòng Kỹ thuật đối với những sản phẩm sau khi được sản xuất ra thì sản phẩm của Công ty đã luôn đáp ứng được những quy định, yêu cầu của khách hàng Nhật Bản đưa ra. 

- Với chính sách giá như hiện nay mà Công ty đang sử dụng ta thấy là nó rất linh hoạt hiệu quả và hợp lý. Chính sách giá này luôn làm khách hàng rất hài lòng và đã có lợi kéo được nhiều bạn hàng mới và đặc biệt Công ty đã giữ được những khách hàng quen thuộc rất tốt như: Yamashoku Co.LTD, Marubeni Corporation, Toyota Tsusho Corp …Công ty cần phải luôn duy trì chính sách giá này. 

- Những quyết định về giao tiếp khuyếch trương đã được Công ty hết sức quan tâm, hết sức chú trọng. Nhờ chính sách giao tiếp – khuyếch trương này mà Công ty đã thiết lập được nhiều mối quan hệ và kí kết được nhiều hợp đồng lớn góp phần không nhỏ vào việc nâng cao hiệu quả SXKD. Tuy nhiên ngoài những ưu điểm trên Công ty vẫn còn một số hạn chế tồn tại cần được khắc phục giải quyết. 
b) Những tồn tại và nguyên nhân

Những tồn tại

- Hoạt động marketing diễn ra một cách rời rạc, chưa được quan tâm đúng mức, thiếu tính hệ thống. Công ty chỉ mới chú trọng đến sản xuất, đồng nhất hoạt động marketing chỉ là hoạt động bán ra những sản phẩm mà mình đang có, chưa có sự phối hợp chặt chẽ mang tính chiến lược giữa các bộ phận liên quan.

* Trong vấn đề lựa chọn phương thức thâm nhập. 
- Khi sử dụng phương thức phân phối này mặc dù giảm được chi phí, nhân lực trong công tác tổ chức kênh và bán hàng ở nước ngoài nhưng nó có hạn chế đó là Công ty không có điều kiện tiếp xúc trực tiếp với người tiêu dùng nên dẫn đến là khó thu nhập các thông tin phản hồi từ phía người tiêu dùng. 
* Trong chính sách sản phẩm của Công ty. 
- Bao bì được đóng gói là theo yêu cầu của khách hàng. 
- Về nhãn mác sản phẩm, người quyết định nhãn mác sản phẩm không phải là do Công ty mà là do khách hàng. Chính vì vậy hình ảnh của Công ty chưa được người tiêu dùng biết đến.

* Trong chính sách xúc tiến bán hàng 
- Tuy quyết định về chào bán hàng cá nhân đã được thực hiện rất tốt song hoạt động này còn chưa được thực hiện một cách thường xuyên. 
- Các quyết định quảng cáo sản phẩm còn chưa được thực hiện mạnh.

Nguyên nhân

* Nguyên nhân khách quan 

- Do cuộc khủng hoảng tài chính tiền tệ ở các nước Châu á làm tăng mức độ cạnh tranh, tức là làm cho Công ty càng khó trong cạnh tranh, sản phẩm của Công ty do đó cũng bị ép giá mạnh. 

- Do tình hình nguyên liệu khan hiếm, bên cạnh đó, cá Đổng quéo là loại cá sinh trưởng theo mùa, khiến giá nguyên liệu mua vào không ổn định, điều này cũng làm cho sản phẩm của Công ty bị kém khi cạnh tranh.

 * Nguyên nhân chủ quan. 
- Nguyên nhân của việc nghiên cứu tình hình cạnh tranh trên thị trường xuất khẩu còn chưa có khả năng thực hiện vì: sản phẩm của Công ty đều được xuất khẩu trực tiếp cho các Công ty các nhập khẩu Nhật Bản, còn việc lập kênh phân phối sản phẩm tại Nhật Bản là do các Công ty đó thực hiện.

- Trong chính sách sản phẩm: ta thấy chủng loại còn đơn điệu, bao bì nhãn mác do khách hàng qui định, hình ảnh của Công ty chưa gây được ấn tượng đối với người tiêu dùng và các tổ chức nước ngoài. Tất cả những hạn chế đó đều xuất phát từ một nguyên nhân chung là: sản phẩm của Công ty được sản xuất là theo đơn đặt hàng của các khách hàng.

- Hiện tại, các hoạt động về chào bán hàng cá nhân của Công ty chưa được thực hiện thường xuyên và các hoạt động về quảng cáo sản phẩm còn chưa mạnh đều là do: ngân sách của Công ty còn hạn hẹp do đó mà ngân sách dành cho hoạt động này còn ít. 
Giải pháp marketing thâm nhập thị trường Nhật Bản đối với sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh tại Công ty Cổ phần Procimex Việt Nam

1/ Giải pháp về nguồn nguyên liệu

Một trong những yếu tố cơ bản của hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty cổ phần Procimex Việt Nam là nguồn nguyên liệu đầu vào. Như vậy, một sự rủi ro nào liên quan đến nguồn nguyên liệu sẽ trực tiếp ảnh hưởng đến hoạt động sản xuất của công ty. Hiện nay, nguồn nguyên liệu đánh bắt trong nước có phần cạn kiệt do mức độ khai thác cũng như tính cạnh tranh thu mua của các nhà sản xuất và xuất khẩu thủy sản trong nước. Chính vì thế, nguy cơ khan hiếm nguồn nguyên liệu từ trong nước và việc chi phí nguyên liệu có thể tăng lên là có thể và điều này sẽ ảnh hưởng đến kế hoạch lợi nhuận của công ty. 

Doanh nghiệp xuất khẩu thủy sản nói chung và Công ty Cổ phần Procimex Việt Nam nói riêng đang thiếu nguyên liệu do thương nhân Trung Quốc cạnh tranh thu mua, vướng thủ tục kiểm tra chất lượng... Nhiều nhà máy chế biến thủy sản tại miền Trung có điều kiện nhân công và nhà xưởng tốt nhưng thiếu nguyên liệu nên 2-3 năm trở lại đây, nhiều doanh nghiệp đã nhập khẩu nguyên liệu về gia công xuất khẩu nhưng với mức độ cầm chừng.

Trước tình hình đó, công ty nên đa dạng hóa nguồn cung bằng cách mở rộng thu mua ở các tỉnh phía Bắc Trung bộ và Nam Trung bộ, ngoài địa bàn Trung Trung bộ. Thực hiện đa dạng hóa nguồn cung cấp để tránh rủi ro và chủ động trong sản xuất kinh doanh. Trong đó:

- Cân đối lượng nguyên liệu từ nguồn trong và ngoài địa phương. 

- Tiến hành liên doanh liên kết với nhà cung cấp

- Thực hiện đầu tư vùng nguyên liệu cho chiến lựợc sản xuất kinh doanh dài hạn.

2/ Giải pháp marketing thâm nhập thị trường Nhật Bản

Thông qua tình hình xuất khẩu của công ty, ta thấy hoạt động marketing của công ty chưa mạnh, nên thị trường tiêu thụ của công ty chưa mở rộng, vậy công ty cần đẩy mạnh hơn nữa hoạt động marketing, xúc tiến thương mại…

Giải pháp về sản phẩm

Sản phẩm là công cụ đầu tiên cơ bản của Marketing – mix. Đối với chiến lược thâm nhập thị trường Nhật Bản cho sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh tại Công ty Cổ phần Procimex Việt Nam, công ty cần chú trọng đến một số giải pháp sau:

- Phát huy những điểm mạnh của sản phẩm của công ty mình.

- Cần khắc phục những yếu điểm còn tồn tại trong chính sách sản phẩm bằng cách: gia tăng dịch vụ khách hàng, như vận chuyển, lắp đặt, trợ giúp, …

Công ty cần đề ra các mục tiêu rõ ràng như là quảng bá thương hiệu, tăng doanh số, thu hút khách hàng thông qua dịch vụ khách hàng, lắp đặt và dịch vụ sau bán hàng phải thật tốt, làm sao thỏa mãn tốt nhất yêu cầu của khách hàng…sau khi đã xác định rõ ràng các mục tiêu đó công ty cần tổ chức thực hiện các cuộc điều tra, nghiên cứu thị trường trên quy mô lớn.

Đa dạng hóa sản phẩm

Bên cạnh việc đẩy mạnh xuất khẩu các sản phẩm chủ lực, chất lượng cao, công ty phải luôn luôn đổi mới sản phẩm, đa dạng hoá sản phẩm để đáp ứng kịp thời nhu cầu của thị trường Nhật Bản. Bên cạnh các mặt hàng chủ đạo truyền thống như sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh, công ty nên tiến hành xây dựng chiến lược phát triển các sản phẩm mới phù hợp với nhu cầu thị hiếu của khách hàng. Nếu công ty không quan tâm vấn đề này thì sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho đối thủ cạnh tranh nhảy vào và chiếm lĩnh thị trường.

Hoàn thiện khâu đóng gói bao bì sản phẩm

Bao bì sản phẩm là “cái chứa đựng đầu tiên của sản phẩm”, cũng là cái trung gian cuối cùng giữa sản phẩm và người tiêu dùng. Vai trò truyền thống của nó là chứa đựng, bảo vệ và bảo  quản. Ngày nay, bao bì còn truyền đạt và bán hàng nhờ tính hấp dẫn người mua và phân biệt sản phẩm của mình với các công ty khác. 

Hiện nay, bao bì sản phẩm của Công ty còn quá đơn giản, không có nét độc đáo, hấp dẫn (sản phẩm được đựng trong túi nhựa PE, và đóng vào thùng cartoon). Vì vậy, để có thể tạo ra nhiều cơ hội hơn trong việc mở rộng thị trường Nhật Bản của Công ty thì việc đổi mẫu mã bao bì và một vấn đề công ty cần quan tâm. Bao bì đóng gói của Công ty phải được thực hiện trong những điều kiện:

- Hợp vệ sinh, đạt tiêu chuẩn cao nhằm loại trừ sự nhiễm bẩn cho sản phẩm.

- Lựa chọn bao bì bền chắc, bảo vệ tốt sản phẩm trong quá trình vận chuyển đường dài.

- Bao bì không làm mất đi tính cảm quan, không truyền chất gây hại cho sức khỏe người tiêu dùng.

Giải pháp về giá cả

Để có thể thâm nhập vào thị trường Nhật Bản một cách có hiệu quả nhất và dần chiếm lĩnh thị trường, công ty nên áp dụng cách định giá thấp hơn so với đối thủ cạnh tranh hoặc hạ giá thành sản phẩm để có thể thu hút được tập khách hàng mục tiêu, đối với những khách hàng hiện tại công ty nên đung biện pháp điều chỉnh giá, chiết khấu, tuy nhiên cần có sự thay đổi và mở rộng hình thức chiết khấu này phong phú hơn. Bên cạnh đó, công ty cần có một số biện pháp nhằm xây dựng một chính sách giá hiệu quả như sau:

- Giá niêm yết hiện tại, công ty chiết khấu cho khách hàng mua lần 1 là 3% và khách hàng mua lần 2 là 5%. Mục đích là làm cho khách hàng muốn quay lại mua thêm sản phẩm cũng như giới thiệu thêm khách hàng đến cho công ty.

- Mục tiêu định giá nhằm ổn định lợi nhuận như hiện nay của công ty một phần nào đó sẽ làm cho giá của công trở nên quá cứng nhắc, không linh hoạt, trong đó thị trường sản phẩm rất nhạy cảm về giá. Chính vì vậy mà công ty cần xây dựng một chính sách giá linh hoạt hơn.

- Xây dựng một đội ngũ nhân viên có trình độ chuyên môn cao, có năng lực và am hiểu về thị trường để có thể làm tốt công tác định giá đấu thầu.

Sản phẩm cá Đổng quéo fillet đông lạnh của công ty chủ yếu là xuất sang thị trường Nhật Bản Họ có quan điểm là “tiền nào của đó” cho nên khi xuất khẩu sản phẩm thủy sản qua nước này, Công ty đều quyết định chọn giá sản phẩm theo giá thị trường. Tuy nhiên, hiện nay giá nguyên liệu trong nước tăng cao, công ty cần có những giải pháp phù hợp để giá sản phẩm xuất khẩu theo giá thị trường. Trước mắt, công ty nên cắt giảm bớt chi phí không cần thiết trong hoạt động sản xuất, để giảm bớt giá thành sản phẩm để giá sản phẩm của công ty có thể cạnh tranh lại với các đối thủ cạnh tranh trong nước và quốc tế.

Giá xuất khẩu được xác định dựa vào  những căn cứ chủ yếu sau đây:

- Chi phí mua hàng đầu vào

- Chi phí phát sinh trong quá trình thực hiện hợp đồng xuất khẩu

- Giá hiện hành của sản phẩm trên thị trường

- Giá hàng hóa tương ứng của đối thủ cạnh tranh trên thị trường

- Cầu thị trường

- Các chính sách xuất khẩu do nhà nước quy định

Công ty nên xác định xem yếu tố nào là quan trọng nhất trong việc xây dựng giá xuất khẩu.

Giải pháp về phân phối

Một trong những biện pháp thực hiện chiến lược thâm nhập thị trường là gia tăng số lượng người bán. Khi thực hiện kế hoặch phát triển mạng lưới kênh phân phối, công ty có thể áp dụng một số giải pháp sau:

- Công ty cần phải quan tâm đến việc lựa chọn một đại lượng các đại lý trung gian hay chính thức còn tùy thuộc vào số lượng các khách hàng cũng như chi phí dành cho hoạt động của các thành viên kênh.

- Đối với khổi lượng hàng có giá trị lớn, cồng kềnh công ty có thể duy trì và phát huy tác dụng của kênh phân phối trực tiếp.

Việc chọn nơi phân phối rất quan trọng đối với các doanh nghiệp xuất khẩu. Vì vậy, công ty cần chọn những nơi phân phối chính, đem lại hiệu quả cao. Thông thường các công ty nên chọn ở các thành phố lớn, các trung tâm thương mại đầu não của các quốc gia.

Thực hiện phân phối thông qua các trung tâm thương mại lớn của các nước. Tại các trung tâm thương mại đó mạng lưới phân phối sẽ tỏa đi khắp nước. Vì vậy việc chọn nhà phân phối tại đây sẽ giúp cho sản phẩm của công ty được nhiều người biết đến thông qua việc tham gia các hội chợ được tổ chức hàng năm tại các thành phố lớn . Ngoài ra công ty nên thành lập đại lý bán sỉ và lẻ tại thị trường Nhật Bản để thuận tiện trong việc phân phối hàng và marketing cho sản phẩm của công ty. 

Giải pháp về xúc tiến

Để thu hút sự chú ý của khách hàng, công ty cần đẩy mạnh hơn nữa việc thực hiện những công cụ xúc tiến cho mặt hàng sản phẩm trong chiến lược thâm nhập thị trường bằng cách tăng cường hoạt động quảng cáo, hoàn thiện hoạt động xúc tiến bán, nâng cao hiệu quả của bán hàng cá nhân trực tiếp kết hợp với các hoạt động quan hệ công chúng, Marketing trực tiếp. Để đạt được điều này, công ty có thể áp dụng các biện pháp như sau:

* Tăng cường hoạt động quảng cáo:

Quảng cáo là công cụ xúc tiến có vai trò quan trọng đứng thứ ba sau bán hàng cá nhân và xúc tiến bán hàng nhằm giúp khách hàng luôn nhớ đến sản phẩm của công ty và luôn đưa ra các chính sách khuyến mại đối với khách hàng đã mua sản phẩm để giữ chân khách hàng cũ. Tuy nhiên, trong chiến lược thâm nhập thị trường Nhật Bản, quảng cáo có vị trí quan trọng hàng đầu trong chính sách xúc tiến của công ty kinh doanh. Chính vì vậy, để đạt được thành công trong chiến lược thâm nhập thị trường công ty cần tăng cường hoạt động quảng cóa của mình qua những biện pháp sau:

- Xác định mục tiêu quảng cáo một cách cụ thể: Với những khách hàng  hiện tại, công ty có thể xác định mục tiêu cho quảng cáo là nhắc nhở.

- Tăng thêm ngân sách cho quảng cáo: Ngân sách cho quảng cáo của công ty được xác định với mục đích gia tăng thị phần cho sản phẩm.

- Xây dựng thông điệp quảng cáo nhằm làm nổi bật hình ảnh của công ty so với đối thủ cạnh tranh.

- Gia tăng và làm phong phú thêm nội dung cũng như hình thức quảng cáo: Quảng cáo mạnh mẽ trên các báo, quảng cáo bằng thư gửi trực tiếp đến khách hàng tiềm năng, quảng cáo hình ảnh công ty trên một số website về thị trường sản phẩm.

* Hoàn thiện hoạt động của các công cụ xúc tiến bán.

Xúc tiến bán hàng bao gồm rất nhiều công cụ nhằm kích thích khách hàng mua nhiều sản phẩm hơn. Đối với đặc điểm mặt hàng của công ty chủ yếu là khách hàng tổ chức, giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động xúc tiến bán như sau:

- Tham gia nhiều vào các triển lãm thương mại, hội thảo chuyên ngành về các hiệp hội ngành nghề, công ty cần phải xác định cho mình xem nên tham gia vào cuộc triển lãm nào, cần chi bao nhiều cho mỗi cuộc triển lãm và làm thế nào để kahi thác tốt các đầu mối tiêu thụ.

- Đa dạng hóa các hình thức xúc tiến bán: Ngoài các hình thức kích thích tiêu thụ cho khách hàng bằng việc giảm giá khi mua với số lượng lớn, trả tiền nhanh, côg ty có thể áp dụng thêm những hình thức kích thích khách hàng mua nhiều hơn bằng cách: trợ cấp giá, có những chính sách ưu đãi đặc biệt với những khách hàng thường xuyên mua, hỗ trợ trưng bày quảng cáo cho các đại lý phân phối…

Công ty thực hiện chiến lược đẩy trong hoạt đông marketing của mình, kế hoạch này sẽ được thể hiện rõ khi bộ phận kinh doanh vận dụng tích cực trong quá trình chiêu thị với khách hàng, tiếp thị sản phẩm, thiết lập quan hệ công chúng tại thị trường Nhật Bản.

 Trước tiên Công ty nên tác động đến các nhà Nhập khẩu Nhật Bản của mình. Việc tác động này sẽ thực hiện thông qua hình thức chiết khấu, thường xuyên gửi các catalogue quảng cáo mặt hàng của công ty.

Đối với người tiêu dùng, công ty nên chủ động tiếp xúc trực tiếp với người tiêu dùng Nhật Bản tại thông qua một số hoạt động công chúng như: quảng cáo, trưng bày sản phẩm ở các hội chợ,…

Tạo điều kiện ưu đãi cần thiết đối với khách hàng có uy tín, đây cũng là cách nhân rộng quảng cáo sản phẩm mà khỏi tốn chi phí.

Giới thiệu những thông tin Công ty cổ phần Procimex Việt Nam với những công nghệ chế biến thuỷ sản đông lạnh tiên tiến, sản phẩm cao cấp trên trang website của công ty.

Việc quảng cáo chiêu thị cũng phải dành chi phí cần thiết và giảm dần khi đã có thị phần ổn định.
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