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Lời mở đầu

Trong thời đại khoa học công nghệ phát triển vượt bậc như hiện nay, công nghệ thông tin đã tạo ra những thuận lợi không nhỏ trong việc trao đổi buôn bán trên phạm vi toàn cầu. Chúng ta có thể ngồi ngay tại Việt Nam mà vẫn có thể mua được một cái máy tinh xách tay ở bên Mỹ. Đó chính là những tiện lợi mà khoa học công nghệ mang đến cho con người, hay nói cụ thể  hơn thì nó chính là lợi ích của thương mại điện tử. 

Ngày nay thương mại điện tử đã trở nên vô cùng cần thiết trên thế giới, các trang mua bán trên mạng nhanh chóng ra đời và đạt được những thành công to lớn vì tính nhanh chóng và thuận tiện của nó. Tuy nhiên ở Việt Nam thì hình thức này chưa thực sự phát triển, mới chỉ là những hình thức đơn giản và chưa thực sự đi vào thói quen mua bán của người tiêu dùng.

Tuy nhiên, các doanh nghiệp  cũng đã  tạo lập cho mình những kênh bán hàng qua mạng nhằm tận dụng những lợi thế và thuận lợi mà hình thức này mang lại. Nhất là đối với những doanh nghiệp muốn đưa sản phẩm của mình ra khỏi biên giới quốc gia thì kênh phân phối này là hết sức cần thiết để có thể  trao đổi buôn bán một cách dễ dàng. Là công ty xuất khẩu tranh lá đầu tiên của Việt Nam ra thị trường thế giới, Công ty Tranh lá Việt cũng không nằm ngoài trường hợp đó. Vậy thực chất của việc áp dụng thương mại điện tử ở công ty này ra sao,chúng ta hãy cùng tìm hiểu trong bài tiểu luận nhỏ này nhé. 
PHẦN MỞ ĐẦU
1.CƠ SỞ LÝ LUẬN :
1.1 Khái niệm :
Thương mại điện tử là (còn gọi là E-Commerce hay E-Business) là quy trình mua bán thông qua việc truyền dữ liệu giữa các thiết bị truyền tin trong chính sách phân phối của tiếp thị. Tại đây một mối quan hệ thương mại hay dịch vụ trực tiếp giữa người cung cấp và khách hàng được tiến hành thông qua việc truyền tin. (http://vi.wikipedia.org)

· Theo nghĩa hẹp :

-Theo Tổ chức Thương mại thế giới (WTO), "Thương mại điện tử bao gồm việc sản xuất, quảng cáo, bán hàng và phân phối sản phẩm được mua bán và thanh toán trên mạng Internet, nhưng được giao nhận một cách hữu hình, cả các sản phẩm giao nhận cũng như những thông tin số hoá thông qua mạng Internet".

-Theo Ủy ban Thương mại điện tử của Tổ chức Hợp tác kinh tế châu Á - Thái Bình Dương (APEC), "Thương mại điện tử là công việc kinh doanh được tiến hành thông qua truyền thông số liệu và công nghệ tin học kỹ thuật số".

· Theo nghĩa rộng:

-Thương mại điện tử hiểu theo nghĩa rộng là các giao dịch tài chính và thương mại bằng phương tiện điện tử như: trao đổi dữ liệu điện tử, chuyển tiền điện tử và các hoạt động như gửi/rút tiền bằng thẻ tín dụng.
-Theo Ủy ban châu Âu: "Thương mại điện tử được hiểu là việc thực hiện hoạt động kinh doanh qua các phương tiện điện tử. Nó dựa trên việc xử lý và truyền dữ liệu điện tử dưới dạng text, âm thanh và hình ảnh".

1.2 Phương tiện của thương mại điện tử:
Các phương tiện điện tử được sử dụng trong thương mại điện tử là:

1. Máy điện thoại;

2. Máy fax;

3. Truyền hình;
4. 4.Các hệ thống thiết bị công nghệ thanh toán điện tử (Bao gồm cả mạng giá trị gia tăng);
5. Các mạng nội bộ (Intranet) và Mạng ngoại bộ (Extranet);

  6.Mạng toàn cầu Internet. Công cụ Internet và Website ngày càng phổ biến, giao dịch thương mại điện tử với nước ngoài hầu như đều qua Internet, các mạng nội bộ và ngoại bộ nay cũng thường sử dụng công nghệ Internet.

1.3.Các hình thức giao dịch :
Các hình thức hoạt động chủ yếu của giao dịch thương mại điện tử là:

1. Thư điện tử (email);

2. Thanh toán điện tử (electronic payment);

3. Trao đổi dữ liệu điện tử (electronic date interchange - EDI);

4. Giao gửi số hóa các dữ liệu (digital delivery of content), tức việc mua bán, trao đổi các sản phẩm mà người ta cần nội dung (chính nội dung là hàng hoá), mà không cần tới vật mang hàng hoá (như: phim ảnh, âm nhạc, các chương trình truyền hình, phần mềm máy tính, v.v...);

5. Bán lẻ hàng hoá hữu hình (retail of tangible goods).
Trong các hình thức trên, trao đổi dữ liệu điện tử (dưới dạng các dữ liệu có cấu trúc) là hình thức chủ yếu.
1.4 Lợi ích và hạn chế của thương mại điện tử :
1.4.1 Lợi ích :
· Giúp cho các Doanh nghiệp nắm được thông tin phong phú về thị trường và đối tác

· Giảm chi phí sản xuất
· Giảm chi phí bán hàng và tiếp thị
· Thông qua Internet giúp người tiêu dùng và các doanh nghiệp giảm đáng kể thời gian và chí phí giao dịch

· Thiết lập và củng cố mối quan hệ giữa các thành phần tham gia vào quá trình thương mại.

· Tạo điều kiện sớm tiếp cận nền kinh tế số hóa.

1.4.2 Hạn chế :
· Về mặt kỹ thuật:
-Chưa
có tiêu chuẩn quốc tế về chất lượng, an toàn và độ tin cậy
-An ninh và riêng tư là hai cản trở về tâm lý đối với người tham gia TMĐT
-Tốc độ đường truyền Internet vẫn chưa đáp ứng được yêu cầu của người dùng
-Thiếu lòng tin vào TMĐT và người bán hàng trong TMĐT do không được gặp trực tiếp
-Các công cụ xây dựng phần mềm vẫn trong giai đoạn đang phát triển
-Nhiều vấn đề về luật, chính sách, thuế chưa được làm rõ
-Khó khăn khi kết hợp các phần mềm TMĐT với các phần mềm ứng dụng và các cơ sở dữ liệu truyền thống
-Một số chính sách chưa thực sự hỗ trợ tạo điều kiện để TMĐT phát triển
-Cần có các máy chủ TMĐT đặc biệt (công suất, an toàn) đòi hỏi thêm chi phí đầu tư
-Các phương pháp đánh giá hiệu quả của TMĐT còn chưa đầy đủ, hoàn thiện


· Về mặt thương mại :
-Chi phí truy cập Internet vẫn còn cao
-Chuyển đổi thói quen tiêu dùng từ thực đến ảo cần thời gian
-Thực hiện các đơn đặt hàng trong thương mại điện tử B2C đòi hỏi hệ thống kho hàng tự động lớn
-Sự tin cậy đối với môi trường kinh doanh không giấy tờ, không tiếp xúc trực tiếp, giao dịch điện tử cần thời gian

-Số lượng người tham gia chưa đủ lớn để đạt lợi thế về quy mô (hoà vốn và có lãi)

-Số lượng gian lận ngày càng tăng do đặc thù của TMĐT

 

PHẦN NỘI DUNG
1. Giới thiệu tổng quan về công ty Tranh Lá Việt:

1.1 Lịch sử hình thành và phát triển công ty

Sau những bước thành công đầu tiên giới thiệu sản phẩm Tranh lá nghệ thuật độc đáo và được nhiều khách hàng quan tâm. Năm 2007, Công ty Tranh Lá Việt thuộc GH_ Group đã chính thức ra đời để nâng hoạt động sáng tác Tranh lá lên một tầm cao mới. Tự hào là một trong những người đi đầu trong việc phát triển nghệ thuật Tranh lá tại Việt Nam, Tranh Lá Việt luôn mong muốn đưa sản phẩm thủ công độc đáo - Tranh Lá đến gần hơn với những người yêu nghệ thuật trong và ngoài nước.Hơn hai năm qua, Tranh lá Việt đã đạt được những thành công đầu tiên và thu hút được sự chú ý của giới hội hoạ nói riêng và công chúng yêu nghệ thuật nói chung. Rất nhiều tờ báo lớn như VnExpress, Tiền phong, Vietnam Discovery, v.v… đã nhìn nhận Tranh Lá Việt như một hiện tượng mới lạ đầy sáng tạo nhưng lại mang đậm nét Việt trong chất liệu và trong ý tưởng. 
· Tên công ty: CÔNG TY TRANH LÁ VIỆT - GH GROUP
· Ngành nghề hoạt động: kinh doanh tranh lá

· Trụ sở chính:  Số 4 - N3 - Ngõ 90 - Nguyễn Tuân - Thanh Xuân - Hà Nội

· Telephone: 04 - 2243 3339

· Fax: 04 -35682108

· Email: leafpaintings@tranhlaviet.com.vn
· Website: www.tranhlaviet.com.vn
· Đại lý: 

· Hà Nội: Gallery Tranh Lá Việt: 14A Lương Ngọc Quyến -Hoàn Kiếm-HN

· Quảng Ninh :
 Thành phố Hạ Long và Chợ Bãi Cháy

· Ninh Bình

· Singapore
1.2 Quá trình sáng tác và một số sản phẩm của công ty Tranh Lá Việt

1.2.1 Quá trình sáng tác

(Tranh lá là gì?
Tranh lá là một loại hình nghệ thuật mới, độc đáo, thể hiện sự sáng tạo của người Việt trong việc kiếm tìm chất liệu mới, đặc sắc cho hội hoạ. Với việc sử dụng lá làm chất liệu người Việt đã đem lại cho lá một cuộc sống vĩnh hằng, mang đến cho hội hoạ một hơi thở mới. Trước Việt Nam, tranh lá đã có mặt ở Nhật Bản, Trung Quốc, Ấn Độ dưới các hình thức thể hiện khác nhau: Tranh được làm từ cắt dán lá cây khô thành tranh hoặc dùng màu vẽ lên lá

Ở Ấn Độ hay Trung Quốc tranh lá thường là tranh được vẽ lên trên lá của một số loại cây. Với hình thức thể hiện này lá cây ở đây chỉ có vai trò thay cho giấy vẽ, người thực hiện tác phẩm vẫn phải dùng màu vẽ để tạo thành bức tranh. Một nhược điểm cơ bản khi vẽ trên lá là do kích thước lá chỉ có giới hạn nên đôi khi hạn chế sức sáng tạo của các nghệ sĩ trong các tác phẩm có nhiều bối cảnh đòi hỏi nền vẽ phải lớn.

Theo những nghệ nhân lâu năm làm Tranh lá, độ bền của Tranh có thể từ 15 đến 20 năm, thậm chí còn lâu hơn thế nữa. Tranh lá đem lại cho mỗi người một phong cách riêng, một cách cảm thụ riêng bởi những nét độc đáo của nó.

( Quá trình sáng tác
a.CHUẨN BỊ CHẤT LIỆU
- Thu nhặt lá: Để tận dụng màu sắc phong phú của lá tự nhiên, những nghệ nhân đã thu nhặt lá từ nhiều nơi khác nhau (trên mọi nẻo đưòng quê, dọc các con phố hay tận rừng sâu…)

- Sơ loại: Lá cây được tập hợp về xưởng để sơ loại những chiếc lá không phù hợp, đó là những chiếc lá không lành lặn, những chiếc lá đã mất đi màu sắc mong muốn hay những chiếc lá đã bắt đầu quá trình phân huỷ…

- Lựa chọn: Quá trình lựa chọn lá cũng chiếm rất nhiều thời gian. Lựa chọn phải kỹ càng, không được để những chiếc lá xấu làm ảnh hưởng đến các công đoạn xử lý sau này.

- Rửa lá: Giai đoạn này xem ra đơn giản, tuy nhiên lá phải được kỳ cọ nhẹ nhàng, cẩn thận và phải tỉ mỉ. Yêu cầu của giai đoạn này là sau khi rửa lá không còn lại một vết bẩn nào, nếu không cũng ảnh hưởng đến màu sắc của lá sau các công đoạn xử lý sau này.

- Luộc lá: Đây là một trong những giai đoạn quan trọng nhất của quá trình xử lý lá, chỉ có các nghệ nhân có kinh nghiệm làm việc lâu năm mới đảm nhiệm được giai đoạn này bởi vì mỗi một loại lá phải điều chỉnh nhiệt độ, thời gian, thêm lượng chất ổn định màu bao nhiêu, chất đảm bảo độ bền cho lá là chất gì…Giai đoạn này thường diễn ra từ 2 đến 3 ngày, thậm chí có loại lá phải được luộc đến 1 tuần mới đảm bảo được yêu cầu.

Qua rất nhiều lần thử nghiệm, nghiên cứu đặc tính của từng loại lá để áp dụng biện pháp xử lý thủ công phù hợp, công ty đã thành công trong việc tạo ra và giữ lại được nhiều màu sắc hoàn toàn tự nhiên của lá cây khô hoặc chủ động tạo ra theo dụng ý nghệ thuật các màu sắc trên lá với độ loang màu khác nhau… thông qua công đoạn luộc lá mà không cần dùng đến bất cứ loại thuốc nhuộm nào.

Với thành công này cho phép chúng tôi đem đến cho những tác phẩm tranh lá thêm nhiều màu sắc sinh động, làm phong phú thêm khả năng lột tả của tranh lá trong việc diễn tả hầu hết các mảng đề tài trong nghệ thuật.

- Phơi nắng: Sau khi luộc lá đã đạt đến độ bền và ổn định được màu sắc, lá phải được đem ngay ra phơi giữa nắng gắt, có độ thông thoáng cao và đặc biệt thời gian phơi nắng cũng phải được kiểm soát để đảm bảo không ảnh hưởng đến màu sắc sau khi xử lý của lá.

- Nhuộm bổ sung: Sau một số công đoạn xử lý, lá đã được ổn định màu sắc, có độ bền cao, dẻo và dai, có thể vò mạnh mà không nát, ngâm nước mà không phai màu. Một số màu chưa tìm được lá phù hợp bắt buộc các nghệ nhân phải nhuộm màu để bổ sung màu sắc cho phong phú. Quá trình nhuộm màu này cũng là một bí quyết của các nghệ nhân

b.VẼ PHÁC THẢO 

Để làm bức tranh lá, nghệ nhân trước hết phải vẽ phác thảo tác phẩm cần chuyển thể. Người nghệ nhân vẽ phác thảo càng sắc nét, càng điêu luyện tinh tế thì tác phẩm tranh lá chuyển thể cũng nhờ đó mà đạt được hiệu quả cao hơn.

c. CHỌN GAM MÀU LÁ THÍCH HỢP
Sau công đoạn vẽ phác thảo, công đoạn tiếp theo tưởng chừng đơn giản nhưng lại hết sức quan trọng quyết định đến giá trị nghệ thuật của bức tranh: Công đoạn chọn gam màu lá và loại lá phù hợp với tác phẩm cần chuyển thể. Tuỳ theo trình độ cảm nhận và đầu óc mỹ thuật, khi cùng thể hiện một chủ đề mỗi nghệ nhân lại chọn cho mình một loại lá, màu lá khác nhau để thể hiện tác phẩm của mình. Điều này khiến cho các tác phẩm tranh lá tuy cùng một nội dung thể hiện nhưng không bao giờ giống nhau hoàn toàn như tranh vẽ, tranh thêu hay tranh đá quý…Do đó những người yêu nghệ thuật khi treo tranh lá trong nhà hoàn toàn yên tâm rằng bức tranh lá của mình là độc nhất và không có bức thứ hai giống như thế.

d. CHUYỂN THỂ
Đây là công đoạn khó nhất, tỉ mỉ nhất thử thách lòng kiên trì của các nghệ nhân. Một bức tranh lá hoàn thiện là sự lắp ghép của hàng ngàn, hàng vạn chi tiết nhỏ. Mỗi chi tiết đó người nghệ nhân phải tỉ mỉ cắt bằng kéo rồi dán lên trên bản phác thảo.Mỗi tác phẩm tranh lá thường mất nhiều ngày làm việc mới hoàn thành xong.

e. HOÀN CHỈNH
Sau khi tác phẩm tranh lá đã chuyển thể xong, bề mặt tranh lá thường khá xù xì nên cần được xử lý sơ bộ lớp bề mặt bằng một số chất làm bóng bề mặt để tăng giá trị thẩm mỹ cho tác phẩm.

1.2.2 Một số sản phẩm của công ty Tranh Lá Việt

· Tranh phật

· Tranh trừu tượng

· Tranh phong cảnh

· Tranh lá về Hà Nội

· Tranh lá thiếu nữ

· Tranh lá tĩnh vật

· Tranh lá đặc biệt

· Tranh lá chuyển thể từ những bức tranh nổi tiếng
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Mặt Phật (M0002)



Hồ gươm chiều thu (P3143)
Size: 27x30cm



Size: 37x40cm

Chất liệu tranh: Lá cây


Chất liệu tranh: Lá cây

Giá : 590.000 VNĐ



Giá : 2.230.000 VNĐ

2. Thông tin thị trường :

Sản phẩm tranh lá của công ty có ba thị trường chính:

3 Thị trường trong nước

4 Thị trường Canada

5 Thị trường Singapore

2.1 Thị trường trong nước
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Sản phẩm được trưng bày tập trung ở các phòng tranh tại các thành phố lớn (TPHCM, Hà Nội, Đà Nẵng). Trong đó thị phần lớn nhất tập trung ở TPHCM, hơn 52% thị trường cả nước.

TPHCM với dân số hơn 7 triệu người thu nhập bình quân đầu người vào năm 2008 là 2500USD/năm, đối với người có mức thu nhập cao con số này gấp 7 lần chiếm khoảng 5% dân số TPHCM, trở thành thị trường quan trọng đối với sản phẩm tranh lá.

2.2 Thị trường xuất khẩu Canada
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Những năm gần đây thị hiếu tiêu dùng của người dân Canada chuyển hướng chuộng dùng những mặt hàng thủ công mỹ nghệ do thợ thủ công và nghệ nhân làm ra từ những nguyên vật liệu tự nhiên như đất sét, thủy tinh, kim loại, đá và sợi dệt trong đó tranh lá trở thành sản phẩm độc đáo được tiêu thụ mạnh, chiếm khoảng 45% tỷ trọng xuất khẩu của công ty. 

Dân số Canada vào khoảng 33,22 triệu người (7/2008). Trong đó:

- Khoảng 4/5 dân số Canađa sống ở các thành phố và thị xã. Các trung tâm đô thị Tôrontô và Montréal cũng có số dân hơn 2,5 triệu người.

- Tỷ lệ nhập cư:  5,62 người/1000 dân.

- Mức tăng trưởng dân số: 0,83% (8 tháng đầu năm 2008).

(Số liệu ước tính trong năm 2008) (Nguồn: CIA Factbook - www.cia.gov)
Với cơ cấu dân số như vậy thì nhu cầu về mặt hàng trang trí ở Canada ước khoảng từ 750 triệu đô-la tới 1 tỷ đô-la hàng năm. 

Sở dĩ có nhu cầu này là do người Canada đã quan tâm đến truyền thống văn hóa và nghệ thuật của nước ngoài; đến phong cách sống mới được giới thiệu qua các hoạt động quảng bá du lịch về văn hóa, phong tục tập quán của nước ngoài trên các phương tiện truyền thông; sự đánh thức niềm tự hào của các nhóm cộng đồng di dân đã tạo ra một thị trường mới cho mặt hàng thủ công mỹ nghệ, đặc biệt mặt hàng trang trí nhà cửa đang che lấp các mảng phân đoạn thị trường khác của hàng thủ công mĩ nghệ, một phần do người tiêu dùng đang có xu hướng tập trung vào trang trí nhà cửa sao cho tiện nghi và sinh động hơn. Phòng ăn được trang trí hài hòa giữa bình dân và nghi thức. Ở Canada trang trí nhà cửa giữa các vùng có phong cách khác nhau: miền tây có xu hướng dân dã hơn ở miền trung. Người Canada ngày càng để ý đến trang trí khu đất trước và sau nhà bằng cách thiết kế những mảnh vườn, khu thư giãn một cách êm ái và thoải mái. Và tranh lá đáp ứng hầu hết những phong cách trên vì sự bình dị từ chất liệu và độc đáo, sáng tạo từ phong cách.

2.3 Thị trường Singapore

Singapore - Quốc gia nhỏ nhất Đông Nam Á với tổng diện tích 692,7 km2, nằm phía nam của bán đảo Malaysia, phía nam bang Johor của Malaysia và phía bắc đảo Riau của Indonesia. Đảo quốc năng động nhỏ bé ở vùng Đông Nam Á này tiêu biểu cho tinh hoa của cả hai nền văn hoá phương Đông & phương Tây. Singapore là một xã hội đa sắc tộc gồm nhiều nền văn hoá khác nhau như Trung Quốc, Ấn độ, Mã Lai... 
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Ngày nay Singapore là một Đất nước trẻ trung và năng động và là Quốc gia thu hút được nhiều doanh nghiệp lớn nước ngoài. Singapore đứng vào hàng nước giàu có nhất thế giới. Thu nhập bình quân đầu người trên 22.000USD/năm. Nền kinh tế Singapore chủ yếu dựa vào buôn bán và dịch vụ (chiếm 40% thu nhập quốc dân), trở thành một trung tâm thương mại toàn cầu, con rồng Châu Á và là trung tâm kinh tế trong vùng. Nhắc tới quốc gia này là nhắc tới trung tâm du lịch và mua sắm của thế giới. Singapore thu hút hàng triệu khách du lịch đến đây mua sắm và thưởng ngoạn vẻ đẹp nơi đây. Đây chính là lý do cũng như đặc điểm quan trọng để Singapore trở thành thị trường xuất khẩu tranh lá chính của công ty, chiếm 55% tỷ trọng xuất khẩu.

Hầu hết dân số Singapore là người nhập cư (Trung Quốc  76,8%, Malayxia 13,9%, Ấn Độ 7,9%, khác 1,4%), phong cách trang trí nhà cửa của người Singapore mang đậm chất Châu Á, thiên về gia đình. Chính vì vậy người Singapore luôn chọn nội thất mang tính gần gũi bình dị, với quan niệm “lá rụng về cội” tranh lá đã trở thành lựa chọn độc đáo.

3. Kênh phân phối của công ty tranh  lá Việt :
Các kênh phân phối của Công ty  được tổ chức theo hướng năng động, linh hoạt, giải quyết thỏa đáng mối quan hệ lợi ích giữa các kênh phân phối, tạo động lực cho hệ thống phân phối thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của khách hàng, khiến cho khách hàng cảm thấy hài lòng và thuận tiện nhất. Hiện nay các kênh phân phối của công ty  đang được duy trì môt cách hiệu quả là :
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3.1 Xuất khẩu trực tiếp: 
Công ty hiện đang trực tiếp xuất khẩu các loại tranh sang Singapore và Canada đã xây dựng  đại lý và cửa hàng trưng bày sản phẩm, nhằm giới thiệu các nét văn hóa đặc sắc của dân tộc cũng như những nét nghệ thuật mới của Việt Nam ra bạn bè thế giới. Đồng thời nhằm mục đích mở rộng quy mô của công ty, hướng đến những thị trường mới với lợi nhuận cao hơn. Đồng thời công ty cũng xác định rõ  mục tiêu của mình chính là xuất khẩu sang Châu Âu, nên cố đang cố gắng xây dựng hệ thống phân phối mạnh mẽ và hiệu quả ở đây.
3.2 Kênh bán hàng trực tiếp: 
Là kênh bán hàng trong đó khách hàng trực tiếp đến mua hàng với công ty mà không thông qua một đại lý hay cửa hàng nào cả. Khách hàng sẽ liên hệ trực tiếp với nhà sản xuất để đặt hàng hoặc lựa chọn sản phẩm đã có sẵn của công ty.Hiện nay công ty có trụ sở chính tại Số 28 - Tổ 23 - Cụm 6 - Ngõ 443 Nguyễn Trãi - Thanh Xuân- Hà Nội.Bên cạnh đó công ty còn có phòng trưng bày 14A Lương Ngọc Quyến - Hoàn Kiếm - Hà Nội nhằm thỏa mãn nhu cầu thưởng thức nghệ thuật và tận mắt lựa chọn những bức tranh mà mình cảm thấy ưng ý nhất. Qua tiếp xúc trực tiếp với khách hàng, nắm bắt kịp thời nhu cầu của khách hàng để công ty xây dựng  cơ chế bán hàng linh hoạt, hiệu quả hơn. 
3.3 Các đại lý :

Hiện nay công ty có 3 đại lý trong cả nước, ở Quang Ninh,  Ninh Bình và tp. Hồ Chí Minh. Sự phát triển của kênh phân phối này đã góp phần tăng trưởng mạnh sản lượng bán ra, giúp cho các sản phấm cuả công ty được khách hàng  biết đến và yêu thích nhiều hơn. Trong tương lai công ty sẽ mở rộng mạng phân phối của mình ra khắp cả nước, để khách hàng yêu thích tranh có thể dễ dàng tiếp xúc và mua hàng.
3.4 Kênh bán hàng qua mạng : 

Công ty còn xúc tiến bán hàng qua mạng thông qua trang web: www.tranhlaviet.com. Đây là một hình thức mới mẻ, và tiện lợi, phù hợp với xu thế mua bán hiện nay trên thế giới vì tính nhanh chóng và gọn nhẹ. Thông qua kênh bán hàng này, khách hàng có thể ngắm tranh, lựa chọn và mua những bức tranh một cách thoải mái mà không cần đến tận các cửa hàng, hình thức thanh toán cũng sẽ được tiến hành online, rất tiện lợi.  
Trang web được thiết kế rất tiện lợi và bắt mắt, khiến cho khách hàng cảm thấy thích thú và hài lòng khi ghé thăm. Đặc biệt, trang web được thiết kế bằng song ngữ Anh – Việt để giúp cho khách hàng nước ngoài cũng có thể ghé thăm và mua hàng. Điều này giúp làm tăng tính hiệu quả của trang web lên nhiều lần.

4. Tầm quan trọng của kênh bán hàng qua mạng của công ty :

Kênh bán hàng qua mạng ngày nay có ảnh hưởng ngày càng quan trọng đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp bởi đó là phương thức giao dịch nhanh nhất, hiệu quả nhất, tận dụng được tối đa mọi nguồn lực. 

Nắm bắt được xu hướng này cũng như xét về đặc tính sản phẩm tranh lá  nên việc áp dụng kênh bán hàng qua mạng càng đóng vai trò quan trọng trong hoạt động kinh doanh của công ty, cụ thể như sau :

· Giảm gánh nặng chi phí từ nhiều khâu cho công ty
Với cửa hàng trực tuyến, công ty có thể cập nhật giá cả và các thông tin khác liên tục, không giống như việc in ấn catalogue giấy truyền thống đã in ra thì không thay đổi được.Việc này giúp công ty vừa giảm chi phí in ấn, vừa thể hiện cho khách hàng thấy tính năng động, luôn theo sát sự thay đổi của thị trường và động thái của các đối thủ cạnh tranh.

Cửa hàng truyền thống thường bị giới hạn về diện tích, quầy kệ trưng bày hàng trong khi với cửa hàng trực tuyến, công ty có thể giới thiệu tất cả các loại sản phẩm mà không lo ngại hết chỗ. Việc này còn giúp giảm chi phí thuê mua mặt bằng cho công ty
Trên trang web bán hàng trực tuyến của công ty còn có mục liên hệ với khách hàng giúp công ty có thể ghi nhận ý kiến đóng góp cũng như yêu cầu, địa chỉ liên lạc của khách hàng, từ đó có kế hoạch chào hàng với những đối tượng khách hàng phù hợp, giảm thiểu chi phí chào hàng hàng loạt.

Ngoài ra, việc bán hàng trực tuyến còn giảm thiểu đáng kể chi phí bán hàng trực tiếp và tiếp thị sản phẩm như chi phí thuê nhân viên bán hàng, nhân viên tiếp thị, chi phí thuê quầy hàng, chi phí đi lại của nhân viên và một số chi phí sản xuất chung khác…

· Tạo điều kiện cho việc thiết lập và củng cố mối quan hệ giữa công ty và khách hàng.

Vì việc mua bán được tiến hành trên mạng nên không bị ảnh hưởng bởi khoảng cách địa lý, do đó dù công ty có là nhà cung cấp nhỏ hay lớn thì điều đó cũng không ảnh hưởng gì, công ty vẫn được nhiều người biết đến nhờ tính toàn cầu của mạng. Người dùng internet ngày càng có xu hướng dùng các công cụ tìm kiếm để tìm thông tin sản phẩm, dịch vụ và tìm đến trang web thông qua công cụ tìm kiếm. 

Khách hàng cũng có nhiều sự lựa chọn hơn nhờ những thông tin trên website mà công ty cung cấp cho họ. 

Việc bán hàng trực tuyến đem lại sự hiện diện trên toàn cầu cho công ty và sự lựa chọn toàn cầu cho khách hàng.

· Công ty có cơ hội tiếp cận gần hơn với khách hàng, điều đó cũng đồng nghĩa với việc tăng chất lượng dịch vụ cho người tiêu dùng. Do có lợi thế hiểu rõ nhu cầu, tâm lý và hành vi mua sắm của khách hàng, từ đó công ty có chính sách  chăm sóc khách hàng phù hợp.

· Bán hàng trực tuyến giúp công ty và khách hàng giảm đáng kể thời gian và chi phí giao dịch.

Do cơ chế của việc bán hàng qua mạng là khách hàng sẽ vào trang web chọn sản phẩm ưng ý rồi lựa chọn mua sản phẩm, sau đó công ty mới liên hệ khách hàng để thỏa thuận địa điểm giao nhận và giá cả lần cuối. Việc này sẽ không làm mất nhiều thời gian giao dịch, mặc cả cho 2 bên cũng như chi phí đi lại của khách hàng.

· Việc bán hàng trực tuyến giúp công ty có điều kiện sớm tiếp cận nền kinh tế số hóa. Với khuynh hướng phát triển ngày càng cao của thương mại điện tử cùng với định hướng phát triển ra thị trường các nước trên thế giới của công ty, việc quan tâm đến kênh bán hàng trực tuyến đã ngày càng thiết thực. Điều này giúp công ty nhanh chóng đưa sản phẩm của mình đến với khách hàng năm châu, gia tăng hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty.
5.  Hướng dẫn mua hàng :
5.1 Xem và chọn sản phẩm

· Sản phẩm được phân loại thành từng mục lớn, mỗi mục trình bày một loại sản phẩm và được thể hiện trên Menu Sản phẩm. Trong mỗi mục sản phẩm chính lại có thể được chia ra thành nhiều mục nhỏ với đặc điểm chi tiết hơn của sản phẩm. Từ Menu chính, Quý khách có thể đi sâu xem tất cả các sản phẩm trên Website.

· Trong mỗi trang hiển thị mục sản phẩm, sản phẩm được liệt kê theo từng nhóm sản phẩm, và có rất nhiều loại khác nhau như: tranh lá thiếu nữ, tranh lá về hà nội, hoặc tranh lá tĩnh vật.... Các sản phẩm còn lại sẽ được nằm ở các trang kế tiếp, quý khách có thể bấm di chuyển các trang ở liên kết dưới trang. 

· Để xem thông tin chi tiết về sản phẩm quý khách có thể bấm chuột vào hình sản phẩm hoặc tên sản phẩm 

Ví dụ:
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· Chúng tôi khuyên bạn nên khởi tạo một tài khoản để chúng tôi có thể hỗ trợ bạn tối đa: theo dõi đơn hàng và có chính giá cho khách hàng quen, hỗ trợ tối đa tìm hiểu về sản phẩm, chiết khấu, chính sách giá... 
·  Sau khi đã khởi tạo tài khoản, Quý khách có thể chọn mua hàng và đặt hàng trên website của chúng tôi. Mọi thông tin về đơn đặt hàng của Quý khách sẽ được gửi về cho chúng tôi, chúng tôi sẽ tiến hành xử. lý đơn hàng và phản hồi lại cho Quý khách. 

5.2 Tiến hành đặt hàng trên Website
· Ở mỗi trang chi tiết sản phẩm đều có chức năng "Mua". Khi ấn "Mua" tại sản phẩm nào sẽ xuất hiện một thông báo, báo cho bạn biết là sản phẩm bạn chọn đã được cập nhật vào giỏ hàng của bạn.

	Giỏ hàng
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· Nếu bạn muốn mua sản phẩm khác, bấm vào nút "Tiếp tục mua", nếu bạn dừng lại thì bấm vào " GIỎ".. 
· Trang giỏ hàng sẽ có những tính năng : Thêm bớt số lượng sản phẩm, tính giá trị đơn hàng và thông tin về người mua hàng. Giỏ hàng được hiển tại ngay phía trên Banner của Website. Mọi lúc mọi nơi trên Website trong quá trình chọn mua hàng hoặc khi muốn kết thúc chọn hàng, Quý khách có thể ấn nút "ĐẶT HÀNG" để xem chi tiết kết quả những mặt hàng đã chọn mua. 

	Giỏ hàng
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Cập nhật thành công !
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· Sau khi đã chọn xong đơn hàng quý khách bấm vào nút "Thanh toán tiền". Lúc này hệ thống sẽ yêu cầu bạn điền đầy đủ thông tin về người mua và bấm nút " Đăng ký ".
	· HỌ VÀ TÊN:

· ĐỊA CHỈ:

· ĐIỆN THOẠI:

· EMAIL:

· NỘI DUNG:
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	


· Sau đó bạn sẽ được lựa chọn cách thức thanh toán và bấm vào nút "Tiếp tục" để kết thúc quá trình thanh toán tiền. Hệ thống sẽ xuất hiện toàn bộ thông tin về đơn đặt hàng của bạn lần nữa cho bạn kiểm tra và bấm vào nút "xác nhận mua hàng".Đồng thời hệ thống tự động gửi thông tin về đơn hàng mà bạn đã chọn qua email bạn đã cung cấp yêu cầu bạn phải xác nhận lại đơn đặt hàng . Ngay sau khi nhận được đơn hàng do bạn gửi, bộ phận kinh doanh của chúng tôi sẽ tiến hành liên lạc lại với bạn để xác nhận tình trạng hàng hoá, phương thức giao hàng và thanh toán tiền hàng.

5.3 Phương thức thanh toán
 
Hiện tại xưởng tranh chúng tôi giao dịch với 2 phương thức thanh toán phổ biến nhất là Tiền mặt và Chuyển khoản. Nếu quý khách chọn phương thức thanh toán nào, xin hãy thông báo cho chúng tôi biết để thuận tiện và tiết kiệm thời gian cho cả 2 bên. Quý khách có thể sử dụng chức năng gửi yêu cầu về cách thanh toán và các yêu các khác nếu muốn ngay trước khi ấn nút "Mua hàng".

 

a. Thanh toán bằng tiền mặt ngay sau khi giao hàng
 Chỉ áp dụng đối với khách hàng tại khu vực TP Hà Nội . Trong trường hợp này nhân viên phòng bán hàng sẽ liên lạc với bạn thông qua số điện thoại bàn để thống nhất thời gian, địa điểm và hình thức giao nhận. 

 b. Thanh toán qua chuyển khoản
 Với khách hàng ở xa, không thể dùng phương thức thanh toán bằng tiền mặt, có thể chuyển khoản vào tài khoản ngân hàng của Công ty Tranh Lá Việt_GH GROUP. Trong trường hợp này bạn vui lòng chuyển tiền vào tài khoản ngân hàng của chúng tôi, ngay sau khi nhận được thông báo từ ngân hàng chúng tôi sẽ tiến hành chuyển phát hàng đến địa chỉ quý khách yêu cầu. Sau khi chuyển tiền quý khách vui lòng thông báo lại với chúng tôi để tiện việc kiểm tra và xử lý đơn hàng nhanh chóng hơn.

 Thông tin về tài khoản ngân hàng : 
 Tên ngân hàng : Ngân hàng Công Thương Hà Nội ( Incombank)
Tên tài khoản 
  : Công ty Tranh Lá Việt_GH GROUP
Số Tài Khoản 
 : 102010000425533 

 Tên ngân hàng : Ngân hàng Thương Mại Á Châu ( ACB) 

Tên tài khoản : Công ty Tranh Lá Việt_GH GROUP
Số Tài Khoản : 11324319

Ngoài ra:

Tại Hà Nội, không tính phí vận chuyển và treo tranh.

* Tại các tỉnh khác, phí vận chuyển mỗi bên trả một nửa ( 50.000 - 300.000 vnd ), tuỳ vào khối lượng sản phẩm và quãng đường vận chuyển.

 Các khách hàng ở tỉnh xa thường băn khoăn về việc mua tranh, đó là về chất lượng không biết có giống như trong ảnh đăng trên trang we  b không và có đảm bảo chất lượng không. Vậy nếu chất lượng không đảm bảo, quý vị có thể gửi tranh trả lại. 
 Tại nước ngoài : phí vận chuyển tùy vào quãng đường vận chuyển, phần phí này quý khách sẽ phải trả. Chúng tôi sẽ có nhiệm vụ vận chuyển sản phẩm theo đúng yêu cầu của khách hàng. Vận chuyển bằng máy bay mất phí cao nhưng thời gian vận chuyển nhanh, vận chuyển đường biển mất chi phí không lớn nhưng ngược lại thời gian sẽ vào khoảng 20 - 35 ngày tùy vào nơi đến. 

6. Ưu, nhược điểm của trang web :
6.1 Ưu điểm :
· Có độ tách biệt giữa nội dung và giao diện, giao diện đẹp, dễ nhìn 

· Bố cục có tính thẩm mỹ, nội dung có giá trị thông tin cao, 

· Hình ảnh sản phẩm phong phú ,có tính thuận tiện cho người dùng

· Cấu trúc site đơn giản, rõ ràng, khoảng cách giữa các click chuột ngắn nhất có thể, có thanh định hướng breadcrumb để người sử dụng dễ dàng định hướng lại
·  Tốc độ hiển thị nhanh

· Hỗ trợ khách hàng: có hỗ trợ trực tuyến và độ phục vụ trả lời email, xử lý đơn hàng, cung cấp thông tin theo yêu cầu của từng người là khá nhanh chóng

· Tranh Lá Việt đã khai thác được những điểm mạnh khi kinh doanh tren web như:

· Chi phí nhận được đơn đặt hàng trên Web sẽ rẻ hơn so với hầu hết cách nhận đơn đặt hàng khác, kể cả đặt tại cửa hàng, qua điện thoại, hay đến tận nhà.

· Chi phí xử lý và quản lý thấp hơn

· Các đơn đặt hàng qua website thường ít sai sót hơn so với các đơn đặt hàng qua điện thoại.

· Các khách hàng có thể dễ dàng so sánh các cửa hàng và có thể mua hàng vào bất kỳ thời gian nào, dù là ban ngày hay ban đêm. Trang bị giao diện tiếng Việt dễ sử dụng, hỗ trợ nhiều công cụ tùy chỉnh trong bộ sưu tập. 

· Người dùng có thể bày tỏ cảm xúc và nhận xét qua các bức tranh. Có thể tạo nhiều album ảnh theo từng chủ đề khác nhau 
6.2 Nhược điểm:

· Tuy hình ảnh về sản phẩm phong phú nhưng chưa có sự trình bày chi tiết về sản phẩm như giá, kích thước, chất liệu lá của mỗi bức tranh

· Chưa giới thiệu chi tiết về một số đại lý ở  Ninh Bình, Singapore như số điện thoại,địa chỉ liên hệ

· Không có hướng dẫn bảo quản tranh

· Thông tin để tham khảo về một bức tranh còn nhiều giới hạn như: giá, thời gian hoàn thành một bức tranh…
· Website chỉ chủ yếu phục vụ khách hàng trong nước, vẫn chưa tập trung hướng đến phục vụ đối tượng khách hàng quốc tế, đặc biệt là 2 thị trường chính Canada và Singapore.
· Website chưa có liên kết link với các website về hàng thủ công mỹ nghệ khác nhằm tạo nên một hiệp hội xuất khẩu hàng thủ công mỹ nghệ“trực tuyến” qua mạng.
· Chưa liên kết với các sàn giao dịch thương mại điện tử thế giới như eBay.com hay Alibaba.com  để được nhiều khách hàng quốc tế biết đến sản phẩm.
 7.   Những chức năng cần cải tiến :

· Trên các trang của website nên ghi rõ địa chỉ của các đại lý bán tranh ở trong nước và nước ngoài.
· Nên cung cấp cho khách hàng đầy đủ thông tin về tác phẩm như: tác giả, thời gian và hoàn cảnh sáng tác, giá cả, kích cỡ và chất liệu của một bức tranh... để thuận tiện cho việc giao dịch hơn.
·  Lập diễn đàn thảo luận chung về sản phẩm tranh lá Việt nhằm mục đích vừa cung cấp thêm thông tin cho khách hàng về sản phẩm vừa có thể khai thác thông tin, ý kiến, thắc mắc về sản phẩm từ khách hàng. Qua đó cũng có thể tìm kiếm khách hàng tiềm năng.
·  Tăng cường dịch vụ chăm sóc khách hàng thông qua dịch vụ tư vấn trực tuyến cho khách hàng  24/24, hỗ trợ khách hàng thực hiện online shop trên website.
· Cập nhật giá cả đề nghị từ khách hàng nhằm làm tăng giá trị cho sản phẩm và giúp khách hàng tham khảo giá.
· Nâng cấp và hoàn thiện website bằng tiếng Anh để hướng đến phục vụ đối tượng khách hàng quốc tế như giới thiệu thông tin chi tiết về sản phẩm, nâng cấp phần mềm hướng dẫn mua hàng dễ thao tác, sử dụng công cụ thanh toán tiện ích và hiệu quả hơn,...
· Liên kết với các sàn giao dịch thương mại điện tử lớn của thế giới như eBay.com, Alibaba.com để khách hàng thế giới biết đến sản phẩm nhiều hơn.
· Đầu tư chí phí để thực hiện e-marketing  cho sản phẩm, quảng cáo trên các website  được nhiều người truy cập.
· Hợp tác với các kênh thương mại điện tử của các doanh nghiệp xuất khẩu ngành hàng thủ công mỹ nghệ khác của Việt Nam nhằm tiềm kiếm khách hàng tiềm năng.
· Sử dụng kỹ thuật tối ưu hoá công cụ tìm kiếm giúp trang web công ty hoặc sản phẩm công ty có được thứ tự ưu tiên cao ở trang kết quả tìm kiếm.
NHẬN XÉT CỦA GIÁO VIÊN 
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