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g Đ
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PHẦN I: ĐẶT VẤN ĐỀ

1. Lí do chọn đề tài

Trong bối cảnh nền kinh tế hàng hóa nhiều thành phần, với cơ chế thị trường

đang trong quá trình đổi mới và mở rộng, các doanh nghiệp thương mại đang đứng

trước nhiều thử thách. Bên cạnh đó các doanh nghiệp đang hoạt động trong một môi

trường kinh doanh với sự cạnh tranh quyết liệt, cùng với nó là những tiến bộ về mặt

công nghệ, các chính sách mở cửa kinh doanh quốc tế,thu hút đầu tư nước ngoài cũng

đã làm cho hoạt động trên thị trường càng trở nên sôi động. Trước tình hình đó, các

doanh nghiệp đặt ra một vấn đề đó là làm sao quản lý hiệu quả hoạt động bán hàng để

có thể nâng cao khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp trên thị trường. Có thể nói hoạt

động bán hàng đóng vai trò hết sức quan trọng, quyết định sự tồn tại và phát triển của

doanh nghiệp. Khi sản phẩm của doanh nghiệp được tiêu thụ tức là nó được khách

hàng chấp nhận. Sức tiêu thụ của sản phẩm của doanh nghiệp thể hiện uy tín của

doanh nghiệp, chất lượng sản phẩm, sự thích ứng với nhu cầu người tiêu dùng, qua đó

phản ánh đầy đủ những điểm mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp.

Trải qua 4 năm thành lập và phát triển đến nay, công ty TNHH MTV Trang trí Nội

thất Thuận Bình đã trở thành một trong những doanh nghiệp phân phối và thi công trang

trí các sản phẩm nội thất chất lượng và uy tín tại TP.Đà Nẵng, công ty đã có được chỗ

đứng vững cũng như hòa nhịp được cùng với sự phát triển của thị trường, thích nghi với

môi trường kinh doanh mới. Tuy nhiên để cạnh tranh được với các đối thủ cạnh tranh

cùng ngành với nhiều chủng loại sản phẩm hơn như: Công ty TNHH Xây dựng và trang

trí nội thất An Long, Công ty Nội thất Phát Bình Minh, Công ty Cổ phần Nội thất Đoàn

Gia,… khiến cho công ty gặp không ít khó khăn. Do vậy muốn đứng vững trên thị trường

công ty phải không ngừng nâng cao, đổi mới và phát triển hoạt động bán hàng.

Xuất phát từ những lý do trên, em đã chọn thực hiện nghiên cứu đề tài: “PHÂN

TÍCH HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG CỦA CÔNG TY TNHH MTV TRANG TRÍ NỘI

THẤT THUẬN BÌNH” nhằm phân tích, đánh giá hoạt động bán hàng từ đó đề ra

những giải pháp để khắc phục những điểm còn hạn chế, phát huy những điểm mạnh và

giúp công ty đạt được hiệu quả tốt nhất trong hoạt động kinh doanh.
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2. Mục tiêu nghiên cứu

2.1 Mục tiêu nghiên cứu chung

Khóa luận tập trung vào việc phân tích hoạt động bán hàng, phân tích môi

trường kinh doanh, phân tích sản lượng tiêu thụ, phân tích doanh thu, chi phí, lợi

nhuận trong hoạt động kinh doanh của công ty trong thời gian từ năm 2016 đến năm

2018, đề xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động bán hàng tại công ty.

2.2 Mục tiêu nghiên cứu cụ thể

- Hệ thống hóa cơ sở lý luận và thực tiễn về hoạt động bán hàng

- Phân tích đánh giá hoạt động bán hàng của công ty thông qua các dữ liệu thứ

cấp thu thập được.

- Đề xuất các giải pháp hoàn thiện hoạt động bán hàng của công ty.

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu

3.1. Đối tượng nghiên cứu: Hoạt động bán hàng tại công ty TNHH MTV TTNT Thuận

Bình trên địa bàn thành phố Đà Nẵng

3.2. Phạm vi nghiên cứu

 Về mặt nội dung

- Nghiên cứu những lí luận có liên quan đến hoạt động bán hàng và phương

pháp phân tích hoạt động bán hàng.

- Phân tích thực trạng bán hàng của công ty thông qua phân tích các chỉ tiêu

doanh thu, chi phí, lợi nhuận, chỉ tiêu hoàn thành kế hoạch.

- Đề xuất các giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động bán hàng của công ty

 Về mặt không gian

Đề tài được thực hiện tại công ty TNHH MTV TTNT Thuận Bình

 Về mặt thời gian

Các thông tin thứ cấp được thu thập trực tiếp tại công ty trong khoảng thời gian

từ năm 2016-2018.
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4. Phương pháp nghiên cứu

4.1 Thiết kế nghiên cứu

Sơ đồ 1. Quy trình nghiên cứu

4.2. Phương pháp thu thập và xử lý dữ liệu thức cấp

 Dữ liệu thứ cấp được thu thập qua các nguồn sau:

- Dữ liệu thứ cấp bên trong: Thông tin về công ty và số liệu liên quan đến hoạt

động bán hàng do công ty cung cấp, tình hình hoạt động bán hàng, báo cáo kết quả

hoạt động kinh doanh, tình hình lao động, tình hình nguồn vốn và tài sản của công ty

trong thời gian từ năm 2016- 2018.

Xác định đề
tài nghiên cứu

Xây dựng đề cương nghiên
cứu

Tìm hiểu các nghiên
cứu liên quan

Thu thập dữ liệu

Xác định thông tin và nguồn
thông tin cần thu thập

Xử lý và phân tích dữ
liệu

Kết luận và
báo cáo

Tiến hành thu thập dữ liệu
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- Các số liệu thứ cấp bên ngoài: Thông tin về tình hình kinh doanh của các

công ty khác cũng như ngành hàng vật liệu trang trí nội thất trên thị trường được thu

thập thông qua các website chính thống, tài liệu, sách báo, luận văn có liên quan khác.

 Sau khi đã thu thập được số liệu, tiến hành xử lý:

- Phương pháp thống kê, phân tích kinh tế: Trên cơ sở các tài liệu đã đươc tổng

hợp vận dụng các phương pháp phân tích thống kê như số bình quân tuyệt đối, số tuyệt

đối, tốc độ phát triển… để phân tích.

- Phương pháp cân đối so sánh: Phân tích và so sánh tình hình sử dụng nguồn

lao động, kết quả hoạt động kinh doanh, sản lượng tiêu thụ vật liệu nội thất qua các

năm với mục đích phân tích sự biến động của các tiêu thức nghiên cứu qua các thời kỳ.

4.3. Phương pháp thu thập và xử lý số liệu sơ cấp

 Dữ liệu sơ cấp được thu thập thông qua:

- Phương pháp quan sát: phương pháp này ghi lại có kiểm soát các hành vi ứng

xử của con người, cụ thể là nhân viên và khách hàng của công ty, bằng cách quan sát

trực tiếp số lượng sản phẩm đã bán ra, quan sát cuộc thảo luận của khách hàng và nhân

viên, từ đó thu thập được một số thông tin cần thiết cho bài luận.

- Phương pháp chuyên gia (các nhân viên bán hàng, trưởng phòng kinh

doanh): Dựa trên cơ sở những tài liệu đã đọc, kiến thức đã biết, tiến hành hỏi một

số câu hỏi có liên quan đến hoạt động bán hàng mà đối tượng có liên quan ở đây là

những người có kinh nghiệm, hiểu biết đối với vấn đề này, từ đó thu được những

thông tin có ý nghĩa thực tiễn đã được rút ra từ thực tế như các yếu tố tác động đến

hoạt động bán hàng.- Dữ liệu sơ cấp sau khi được thu thập sẽ tiến hành tập hợp sắp xếp theo trình

tự và sau đó phân tích để đưa ra kết luận.

5. Kết cấu của đề tài

Khóa luận được chia làm 3 phần:

- Phần I: Đặt vấn đề

- Phần II: Nội dung và kết quả nghiên cứu
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Chương 1: Tổng quan về hoạt động bán hàng

Chương 2: Phân tích hoạt động bán hàng tại công ty Trách nhiệm hữu hạn

Một thành viên Trang trí nội thất Thuận Bình

Chương 3: Các giải pháp đề xuất nhằm hoàn thiện hoạt động bán hàng của

công ty Trách nhiệm hữu hạn Một thành viên Trang trí Nội thất Thuận Bình

- Phần III: Kết luận và kiến nghị
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PHẦN II: NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

Chương 1: TỔNG QUAN VỀ HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG

1.1 Cơ sở lí luận về hoạt động bán hàng

1.1.1 Các quan niệm về bán hàng

Theo James M.Comer (2002): “Quan điểm trước đây về bán hàng chính là bán

sản phẩm, còn bán hàng ngày nay chính là bán lợi ích của sản phẩm, nhằm đáp ứng tốt

nhất nhu cầu của khách hàng”. Hoạt động bán hàng là một khâu quan trọng nhất, mấu

chốt nhất trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp, nó quyết định sự tồn tại và

phát triển của doanh nghiệp 10.

Theo Lê Thị Phương Thanh (2010), Quản trị bán hàng: “Bán hàng là việc tạo

nên một ảnh hưởng nhất định đến một người nào đó nhằm mục đích thuyết phục người

này mua một sản phẩm hay dịch vụ” 8.

Thuật ngữ “bán hàng” sử dụng khá rộng rãi trong kinh doanh, có thể khái quát

các quan niệm khác nhau về bán hàng như sau:

 Bán hàng được coi là một phạm trù kinh tế

Trong Bộ Tư Bản khi nghiên cứu sự thay đổi hình thái giá trị của hàng hóa. Các

Mác cho rằng: “Bán hàng là sự chuyển hóa hình thái giá trị của hàng hóa từ hàng sang

tiền (H – T) và sự chuyển hóa này là giai đoạn khó khăn nhất”. Theo cách tiếp cận này, có

thể hiểu giai đoạn khó khăn nhất trong việc bán hàng là hoạt động thu tiền từ người mua.

 Bán hàng là hành vi thương mại của thương nhân

Luật Thương Mại 2005: “Mua bán hàng hóa là hành vi thương mại của thương

nhân, theo đó, người bán có nghĩa vụ giao hàng, chuyển quyền sở hữu cho người mua

và nhận tiền, người mua có nghĩa vụ trả tiền cho người bán và nhận hàng theo thỏa

thuận của hai bên”.

Theo quan niệm này, hoạt động bán hàng sẽ tập trung vào các hoạt động của

nhân viên bán hàng thông qua hoạt động tiếp xúc với khách hàng, thương lượng, thỏa

thuận về chất lượng, giá cả, phương thức thanh toán cụ thể để thỏa mãn nhu cầu của

khách hàng và mang lại lợi ích cho cả hai bên.
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 Theo Trương Đình Chiến (2001), Quản trị Marketing lý thuyết và thực tiễn:

“Bán hàng là một hoạt động vừa mang tính nghệ thuật vừa mang tính khoa học”. Xét

về mặt nghệ thuật: bán hàng là quá trình tìm hiểu, khám phá, gợi mở và đáp ứng nhu

cầu hay ước muốn của người mua, nhằm thỏa mãn nhu cầu một tổ chức trên cơ sở thỏa

mãn nhu cầu của khách hàng về một giá trị sử dụng nhất định còn xét về mặt kỹ thuật

thì đó là sự chuyển hóa hình thái của vốn kinh doanh từ hàng sang tiền hay chuyển

dịch quyền sở hữu hàng hóa cho khách hàng đồng thời thu tiền hoặc quyền được thu

tiền bán hàng 1.

1.1.2 Mục tiêu của hoạt động bán hàng

Theo Phạm Thị Thu Phương (1995) cho rằng mục tiêu bán hàng “có thể chia

thành hai loại cơ bản là mục tiêu hướng vào con người và mục tiêu hướng vào lợi

nhuận”. Những công ty thành công đều có những mục tiêu được xác định rõ ràng với

những chiến lược để đạt được mục tiêu ấy. Thông thường những mục tiêu ấy được cụ

thể hóa thành những chỉ tiêu tăng trưởng về lợi nhuận và doanh số, sau đó được chi

tiết hóa theo hệ thống tổ chức của công ty đến từng mức cho từng vùng, địa lý 7.

Mục tiêu bán hàng của các doanh nghiệp trong từng giai đoạn, từng thời kỳ phụ

thuộc vào chiến lược và mục tiêu tổng thể của doanh nghiệp trong thời kỳ đó. Trong

từng thời điểm, từng giai đoạn thì bán hàng lại thể hiện một chiến lược kinh doanh có

thể là nhằm mục tiêu tối đa hóa lợi nhuận, đẩy mạnh khai thác công suất, đào tạo

nguồn lực, xâm nhập thị trường… Doanh nghiệp có thể thực hiện một mục tiêu duy

nhất hoặc thực hiện đồng thời nhiều mục tiêu.

Mục tiêu bán hàng hướng vào doanh số là mục tiêu thông thường của các

doanh nghiệp. Mục tiêu doanh số được thể hiện tùy thuộc vào từng doanh nghiệp,

có thể thể hiện bằng giá trị tiêu thụ, có thể thể hiện bằng số sản phẩm bán ra như lô,

tá, thùng, tấn.

Mục tiêu bán hàng hướng vào con người nhằm xây dựng, đòa tạo, bồi dưỡng

lực lượng bán hàng có chất lượng cao, năng động nhiệt tình… để họ có thể bán được

hàng nhiều nhất có thể. Dù trước hay sau thì mục tiêu của hoạt động bán hàng đối với

các doanh nghiệp sản xuất này đều là lợi nhuận
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1.1.3 Vai trò hoạt động bán hàng

Theo Phạm Thị Thu Phương (1995) thì bán hàng là được coi là khâu quan

trọng nhất, chỉ có bán được hàng, doanh nghiệp mới thu hồi được vốn kinh doanh, thu

được lợi nhuận và mở rộng thị trường kinh doanh.

Bán hàng là nghiệp vụ cơ bản nhất thực hiện mục tiêu kinh doanh của doanh

nghiệp là lợi nhuận vì thế nó quyết định và chi phối các hoạt động nghiệp vụ khác.

Trong nền kinh tế thị trường, việc thu hút được khách hàng, có quan hệ tốt với

khách hàng là yếu tố quan trọng quyết định đến khả năng nắm giữ và mở rộng thị phần

của doanh nghiệp. Hoạt động bán hàng có vai trò quan trọng:

- Đối với nền kinh tế quốc dân:

+ Hoạt động bán hàng là cầu nối giữa sản xuất với tiêu dùng, là nơi gặp gỡ giữa

cung và cầu góp phần bảo đảm cân đối giữa sản xuất với tiêu dùng, cân đối giữa cung

và cầu, bình ổn giá cả và đời sống của nhân dân.

+ Tạo thêm việc làm và tăng thu nhập cho người lao động.

+ Bán hàng thông qua hoạt động xuất khẩu sẽ làm tăng kim ngạch xuất khẩu,

thu ngoại tệ cho đất nước. Trong xu hướng hội nhập và mở cửa nền kinh tế, bán hàng

xuất khẩu còn góp phần đưa nền kinh tế nước ta hội nhập với nền kinh tế thế giới, góp

phần phát huy lợi thế của đất nước, tạo nguồn lực để công nghiệp hoá, hiện đại hoá

nền kinh tế.

- Đối với các cơ quan nhà nước hoạch định chiến lược và chính sách: Thông

qua nhịp điệu mua bán trên thị trường có thể dự đoán chính xác hơn nhu cầu xã hội.

Từ đó đề ra quyết sách thích hợp để điều chỉnh hoạt động sản xuất kinh doanh.

- Đối với doanh nghiệp: Bán hàng là nghiệp vụ kinh doanh cơ bản, trực tiếp.

+ Bán hàng là hoạt động trực tiếp tạo ra doanh số bán, thu hồi vốn, kết thúc quá

trình lưu chuyển hàng hoá và chu chuyển vốn lưu động.

+ Bán được nhiều hàng hoá là điều kiện quan trọng tạo ra thị phần, góp phần

nâng cao uy tín cho doanh nghiệp.

+ Kết quả của bán hàng là căn cứ để tính năng suất lao động và ảnh hưởng đến

hiệu quả sử dụng vốn, sử dụng chi phí.
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+ Bán hàng là khâu hoạt động có quan hệ mật thiết với khách hàng, ảnh hưởng

đến niềm tin, uy tín và sự tái tạo nhu cầu của người tiêu dùng. Do vậy, đó cũng là vũ

khí cạnh tranh mạnh mẽ của doanh nghiệp với các đối thủ cạnh tranh.

1.1.4 Đặc điểm của hoạt động bán hàng

Theo Phạm Thị Thu Phương (1995) hoạt động bán hàng có các đặc điểm chính

là dễ có thu nhập cao: Thu nhập của người bán hàng thay đổi khác nhau theo ngành

hàng hóa, tùy theo trình độ chuyên môn và kinh nghiệm làm việc. Theo thống kê thu

nhập của những người bán hàng ở một số nước kinh tế phát triển, người bán hàng cho

sản xuất, bán hàng cho nhà buôn sĩ có thu nhập cao hơn người bán lẽ. Thậm chí trong

cùng một công ty thu nhập của họ cũng khác nhau, điều này phụ thuộc vào khu vực

được phân công, phụ thuộc vào nổ lực cá nhân của người bán đối với công việc, cũng

như thái độ, cá tính khi giao tiếp với khách hàng.

Một số khảo sát cũng cho thấy thu nhập của những người bán hàng giỏi đôi khi

còn cao hơn cả thu nhập của những người quản lý. Thông thường tiền lương khởi điểm

của hoạt động bán hàng không cao nhưng sau vài năm kinh nghiệm thì thu nhập thay

đổi rất nhanh.

Kết quả hoạt động thể hiện một cách hiển nhiên và nhanh chóng: Đối với nhiều

công việc, kết quả được nhận biết rất chậm chạp, đòi hỏi phải có quá trình làm việc lâu

dài hoặc cần có sự phối hợp của nhiều người mới đưa đến kết quả cuối cùng. Đối với

hoạt động bán hàng, kết quả được thừa nhận ngay tức khắc sau một số lượng hàng hóa,

dịch vụ được bán xong. Người bán hàng được trả lương chủ yếu dựa vào cơ sở nhiệm

vụ thực hiện là số lượng và doanh số bán hàng.

Hoạt động bán hàng chịu sự giám sát gián tiếp: Công nhân sản xuất chịu sự

giám sát trực tiếp và thường xuyên của các quản trị viên trên dây chuyền sản xuất. Còn

người bán hàng công việc được đo lường theo kết quả doanh thu bán hàng từng thời

kỳ. Người bán hàng độc lập trong việc lập kế hoạch cá nhân nhằm thực hiện để đạt

được các mục tiêu bán hàng. Về mặt thời gian, người bán hàng được tự thu xếp các

cuộc hẹn, tiếp xúc với khách hàng của mình
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1.1.5 Phương thức bán hàng

Một số phương pháp bán hàng phổ biến, các doanh nghiệp, công ty thường

dùng để đáp ứng nhu cầu của khách hàng:

 Bán hàng trực tiếp (bán hàng cá nhân): người bán hàng trực tiếp gặp khách

hàng để trao đổi

 Bán trả góp: là việc bán hàng cho khách hàng và khách hàng trả tiền nhiều

lần. Với hình thức này DN sẽ được nhận thêm một khoản lãi do khách hàng trả chậm

 Bán lẻ: Sản phẩm được bán cho người tiêu dùng qua kênh phân phối: Siêu

thị, shop..

 Đại diện bán hàng: Một đơn vị khác thay mặt nhà sản xuất để bán cho người

tiêu dùng.

 Bán hàng qua điện thoại: Sản phẩm và dịch vụ được bán nhờ việc tư vấn bán

hàng qua điện thoại, không gặp mặt trực tiếp.

 Bán hàng tận nhà: nhân viên đến tận nhà của khách hàng để tư vấn sản

phẩm/dịch vụ và bán hàng trực tiếp.

 Doanh nghiệp này bán hàng cho doanh nghiệp khác.

 Doanh nghiệp cung cấp giải pháp và bán hàng cho chính phủ, nhà nước.

 Bán hàng trực tiếp trên internet.

1.1.6 Quy trình bán hàng trong doanh nghiệp thương mại

Quy trình bán hàng trong doanh nghiệp thương mại trải qua các bước sau:

Nghiên

cứu

thị

trường

Lựa

chọn

nguồn

hàng

Mua và

dự trữ

hàng

hóa

Bán

hàng

Dịch vụ

phục vụ

khách

hàng

Sơ đồ 1.1: Quy trình bán hàng trong doanh nghiệp thương mại

( Nguồn: Giáo trình Quản trị bán hàng, 2002, Ngô Minh Cách và Nguyễn Sơn Lam)
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