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LỜI CAM ĐOAN

Tôi xin cam đoan đề tài: “Đánh giá hoạt động bán hàng của công ty TNHH

Thương mại Đại Nam - Đại Lý ủy quyền của Honda Việt Nam tại Huế” là một bài

báo cáo độc lập dưới sự hướng dẫn của giáo viên hướng dẫn Ths. Trần Vũ Khánh

Duy. Các số liệu, kết quả trình bày trong báo cáo là hoàn toàn trung thực, tôi xin

chịu hoàn toàn trách nhiệm, kỷ luật của bộ môn và nhà trường đề ra nếu như có vấn

đề xảy ra.
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LỜI CẢM ƠN

Để hoàn thành khóa luận tốt nghiệp này, ngoài sự nỗ lực cố gắng của bản

thân, tôi còn nhận được sự quan tâm, giúp đỡ tận tình của quý thầy cô, ban lãnh

đạo của công ty, gia đình và bạn bè.

Với lòng biết ơn sâu sắc tôi xin gửi lời cảm ơn quý thầy cô trường Đại học

Kinh Tế - Đại Học Huế đặc biệt là quý thầy cô Khoa Quản Trị Kinh Doanh đã

truyền đạt những kiến thức vô cùng quý báu, những kiến thức mà tôi nhận được trên

giảng đường là kiến thức quý giá để thực hiện tốt khóa luận này.

Đặc biệt tôi xin chân thành cảm ơn ThS. Trần Vũ Khánh Duy người đã trực

tiếp hướng dẫn, tận tình giúp đỡ tôi trong quá trình thực tập và hoàn thành khóa

luận tốt nghiệp của mình.

Tôi cũng xin bày tỏ lòng biết ơn đến với Ban lãnh đạo cùng các anh chị nhân

viên công ty TNHH TM Đại Nam đã tạo mọi điều kiện thuận lợi, cung cấp dữ liệu

và tận tình hướng dẫn cho tôi trong suốt quá trình thực tập để tôi có cơ sở hoàn

thành đề tài này.

Với điều kiện thời gian có hạn, cũng như kinh nghiệm còn hạn chế, khóa luận

này không thể tránh khỏi những thiếu sót. Vì thế, tôi rất mong nhận được sự chỉ

bảo, đóng góp ý kiến của các thầy cô để có điều kiện bổ sung, nâng cao kiến thức

của mình.

Lời cuối cùng, tôi xin gửi tới quý thầy cô, các anh chị cũng như ban lãnh đạo

công ty TNHH Đại Nam sức khỏe, thành đạt trong cuộc sống..

Một lần nữa tôi xin chân thành cảm ơn!

Huế, tháng 01 năm 2021

Sinh viên

Bùi Thị Thu Hải
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Tên viết tắt Tên đầy đủ

TNHH Trách nhiệm hữu hạn

TM Thương mại

MTV Một thành viên

EFA
Exploratory Factor Analysis (Phân tích

nhân tố khám phá)

VAMM

Vietnam Association of Motorcycle

Manufacturers.( Hiệp hội các nhà sản

xuất xe máy Việt Nam)

Sig. Significance (Mức ý nghĩa)

HVN Honda Việt Nam

VCSH Vốn chủ sở hữu

GVBH Giá vốn bán hàng

CPBH Chi phí bán hàng

ROS Chỉ tiêu doanh lợi doanh thu

ROE
Chỉ tiêu khả năng sinh lời của vốn chủ

sở hữu

SPSS

Statistical Package for  the  Social

Sciences (Phần mềm thống kê trong

khoa học xã hội)
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PHẦN I: ĐẶT VẤN ĐỀ

1. Tính cấp thiết của đề tài nghiên cứu

Xã hội đã và đang có những chuyển biến với tốc độ chóng mặt, đời sống xã

hội ngày càng phát triển một cách vượt bậc kéo mức sống của con người ngày càng

tăng cao. Một trong những nhu cầu thiết yếu của con người đó là sử dụng phương

tiện để di chuyển và vận chuyển. Đây không còn là một nhu cầu xa xỉ và nó đang có

xu hướng ngày một tăng. Tuy nhiên có một thực tế không thể phủ nhận được là tại

các quốc gia đang phát triển như Việt Nam xe máy vẫn là phương tiện giao thông

chủ yếu. Theo kết quả số liệu khảo sát được Ford ủy nhiệm thực hiện trên toàn

Châu Á Thái Bình Dương, toàn cảnh giao thông Việt Nam có sự góp mặt chủ yếu

của ô tô cá nhân và xe gắn máy, xe ga chạy bằng điện hoặc xăng.

Xe gắn máy, xe tay ga đứng đầu trong danh sách các phương tiện được sử

dụng thường xuyên bởi người Việt, với 38% người tham gia trả lời đồng ý rằng họ

sử dụng xe gắn máy nhiều hơn so với năm trước đó. Điều này thúc đẩy nhiều doanh

nghiệp cùng nhau vào kinh doanh thị trường xe máy. Nhận thấy nhu cầu xe máy

ngày càng cao, công ty TNHH Thương mại Đại Nam đã thành lập cửa hàng xe máy

Đại Nam, đi vào kinh doanh và sửa chữa xe máy dòng Honda.

Việc ra đời thêm nhiều doanh nghiệp cùng kinh doanh thị trường xe máy cùng

với sự phát triển của khoa học công nghệ tạo điều kiện cho khách hàng có thể tiếp

cận với nhiều hàng hóa, dịch vụ, đáp ứng tốt nhu cầu của khách hàng. Vì vậy, khách

hàng ngày càng có nhiều sự chọn lựa hơn, điều này gây ra không ít khó khăn cho

công ty nhưng đó cũng chính là cơ hội cho công ty có thể thay đổi và phát triển.

Môi trường kinh doanh trở nên cạnh tranh gay gắt, chính vì lẽ đó ngoài chất

lượng sản phẩm, hệ thống phân phối, giá cả dịch vụ sau bán thì hoạt động bán hàng

nói chung và nhân viên bán hàng nói riêng là một trong những tiêu chí quan trọng

mang khách hàng đến cho doanh nghiệp. Mặc dù bán hàng không còn là vấn đề mới

mẻ nhưng nó luôn mang tính thời sự cấp bách, và là mối quan tâm hàng đầu của các

doanh nghiệp. Hoạt động bán hàng là công việc vô cùng quan trọng mà kết quả của
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nó là sự sống còn của doanh nghiệp. Thông qua việc đánh giá hiệu quả hoạt động

bán hàng sẽ giúp doanh nghiệp tìm ra được những điểm mạnh, những điểm hạn chế

để từ đó phát huy những điểm mạnh và có giải pháp khắc phục những hạn chế giúp

cho doanh nghiệp gia tăng khả năng cạnh tranh và nâng cao hiệu quả hoạt động

kinh doanh của doanh nghiệp mình.

Xuất phát từ những lí do trên, đề tài “ Đánh giá hoạt động bán hàng tại công ty

TNHH Thương mại Đại Nam - Đại lý ủy quyền của Honda Việt Nam tại Huế.”

được tôi chọn làm khóa luận tốt nghiệp Đại học của mình.

2. Mục tiêu nghiên cứu

2.1. Mục tiêu tổng quát

Đánh giá hoạt động bán hàng tại Công ty TNHH Thương mại Đại Nam – Đại

lý ủy quyền của Honda Việt Nam tại Huế

2.2. Mục tiêu cụ thể
Hệ thống hóa các kiến thức lý luận và thực tiễn về hoạt động bán hàng tại

doanh nghiệp thương mại.

Tìm hiểu được thực trạng công tác bán hàng đối với sản phẩm xe máy tại công ty.

Thu thập ý kiến của khách hàng từ đó khắc phục những điểm hạn chế và cải

thiện hoạt động bán hàng.

Đề xuất định hướng giải pháp cho hoạt động bán hàng của công ty TNHH TM

Đại Nam.

3.  Đối tượng và phạm vi nghiên cứu

3.1. Đối tượng nghiên cứu
Đối tượng nghiên cứu của đề tài là hoạt động bán hàng đối với sản phẩm xe

máy tại Công ty TNHH Thương mại Đại Nam.

3.2. Phạm vi nghiên cứu

Phạm vi nội dung

Đề tài tập trung nghiên cứu hoạt động bán hàng đối với sản phẩm xe máy tại

cửa hàng xe máy Honda Đại Nam – Đại lý ủy quyền của Honda Việt Nam tại Huế.

Phạm vi thời gian:

Các số liệu hoạt động kinh doanh, kết quả kinh doanh, phân bổ nguồn nhân sự,
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Xác định đề tài

nghiên cứu
Xây dựng, thiết kế đề

cương nghiên cứu

Tìm hiểu các vấn đề
liên quan đến đề tài

nghiên cứu

Xây dựng, thiết kế bảng hỏi

Tiến hành điều tra

Kết luận và báo
cáo kết quả nghiên

cứu

Thu thập xử lý và phân
tích số liệu

tài liệu thu thập được của công ty từ năm 2017 đến năm 2019 từ các bên liên quan

đặc biệt là số liệu đến từ phòng kế toán và phòng kinh doanh.

Các thông tin sơ cấp thông qua việc phỏng vấn chuyên sâu trực tiếp và điều tra

khách hàng thông qua các bảng khảo sát trong thời gian từ tháng 10 đến tháng 12

năm 2020.

Phạm vi không gian

Tại công ty TNHH Thương mại Đại Nam - đại lý ủy quyền của Honda Việt

Nam tại Huế.

4. Phương pháp nghiên cứu

4.1. Thiết kế nghiên cứu

Sơ đồ 1: Quy trình nghiên cứu
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4.2. Nghiên cứu định tính

Mục đích: Nhằm tìm hiểu về hoạt động bán hàng của công ty và đánh giá của

khách hàng về hoạt động bán hàng của công ty.

Dữ liệu được thu thập thông qua: Phỏng vấn trực tiếp từ trưởng phòng kinh

doanh và khách hàng đã mua xe và dữ liệu thứ cấp mà công ty đã cung cấp.

Phỏng vấn khách hàng đang sử dụng sản phẩm xe của công ty khi đến bảo

dưỡng xe tại khu dịch vụ. Nội dung phỏng vấn là các câu hỏi thu thập các ý kiến

khác nhau của khách hàng về hoạt động bán hàng của công ty.

Tham khảo ý kiến của khách hàng về sản phẩm của công ty.

Đánh giá của khách hàng về dịch vụ bảo hành của công ty.

4.3. Nghiên cứu định lượng

4.3.1. Thiết kế bảng hỏi

Từ kết quả thu được từ nghiên cứu định tính, tiến hành thiết kế bảng câu hỏi

để phục vụ cho việc đo lường mức độ quan trọng các yếu tố ảnh hưởng, tác động

đến hoạt động bán hàng của công ty.

Mỗi câu hỏi là một phát biểu về một tiêu chí được xem là cơ sở để khách hàng

lựa chọn cửa hàng và đi đến quyết định chốt đơn hàng và nhận xe hoàn thành thủ

tục thanh toán.

Thang đo được sử dụng cho đề tài là thang đó Likert 5 mức độ từ 1 điểm – thể

hiện mức độ hoàn toàn không đồng ý – mức độ 5 điểm thể hiện mức độ hoàn toàn

đồng ý.

Sau quá trình điều chỉnh và sửa bảng hỏi thì bảng hỏi chính thức sẽ được xuất

ra và tiến hành đại trà với số lượng mẫu phù hợp với đề tài nghiên cứu nhằm đem

lại độ tin cậy cao.

Bảng hỏi sẽ được điều tra trên phương thức là khảo sát trực tiếp khách hàng sử

dụng xe Honda Đại Nam đến bảo dưỡng, sửa chữa tại khu dịch vụ và khách hàng và

khách hàng đến mua xe tại khu trưng bày.



 

 

 

 

 

 

 

Khóa luận tốt nghiệp GVHD: Th.S Trần Vũ Khánh Duy

SVTH: Bùi Thị Thu Hải 5

4.3.2. Phương pháp điều tra, thu thập dữ liệu

4.3.2.1. Dữ liệu thứ cấp

Số liệu thứ cấp bên trong: Các số liệu, tài liệu, báo cáo trong giai đoạn 2017 -

2019 được thu thập từ các phòng ban (tình hình hoạt động bán hàng, báo cáo kết

quả hoạt động kinh doanh, tình hình lao động, tình hình nguồn vốn…) của công ty

TNHH TM Đại Nam.

Số liệu thứ cấp bên ngoài: thu thập các thông tin thứ cấp bên ngoài qua các

website, sách báo, tạp chí, các báo cáo khóa luận tốt nghiệp và các tài liệu liên quan khác.

4.3.2.2. Dữ liệu sơ cấp

Phương pháp phỏng vấn trực tiếp khách hàng (điều tra nghiên cứu với bảng

câu hỏi được thiết kế sẵn).

4.3.2.3. Phương pháp xác định kích thước mẫu

Để xác định cỡ mẫu điều tra đại diện cho tổng thể nghiên cứu, nghiên cứu đã

sử dụng công thức tính cỡ mẫu tỷ lệ theo Cochran (1997):

Trong đó:

n: kích thước mẫu

z: giá trị tới hạn tương ứng với độ tin cậy 1 α)

p: tỷ lệ khách hàng đồng ý mua sản phẩm của công ty

: sai số mẫu cho phép

Do tính chất p + q = 1, vì vậy p*q sẽ lớn nhất khi p = q = 0.5. Với đặc tính của

một nghiên cứu trong lĩnh vực kinh tế, độ tin cậy mà nghiên cứu lựa chọn là 95%

(α=5%), thông qua tra bảng ta có z = 1,96. Sai số cho phép = 8%. Lúc đó mẫu ta

cần chọn sẽ có kích cỡ mẫu lớn nhất:

n = ≈ 150

1
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Theo công thức trên thì cỡ mẫu là 150 chính vì vậy sinh viên thực hiện đề tài sẽ

điều tra cho đến khi đạt được số lượng mẫu là 150 khách hàng, khi nào đủ mới kết

thúc quá trình khảo sát.

4.3.2.4. Phương pháp chọn mẫu

Đề tài sử dụng phương pháp chọn mẫu thuận tiện, có nghĩa là lấy mẫu dựa

trên sự thuận tiện hay dễ tiếp cận của đối tượng, ở những nơi điều tra có nhiều khả

năng bắt gặp đối tượng khách hàng.

Thời điểm điều tra từ 8h đến 17h vào các ngày trong tuần.

Thời gian từ ngày 01/11/2020 - 01/12/2021

4.3.2.5. Phương pháp xử lí và phân tích số liệu

Thống kê mô tả là kỹ thuật chính để xử lý số liệu thu thập được kết hợp với

phân tích dữ liệu sơ cấp trên phần mềm SPSS 20. Ngoài ra,đề tài nghiên cứu còn

thực hiện các phương pháp khác nhau như thống kê, so sánh...

 Phương pháp thống kê, phân tích kinh tế

Trên cơ sở các tài liệu đã tổng hợp, vận dụng các phương pháp phân tích thống

kê như số bình quân tương đối, số tuyệt đối, tốc độ phát triển để phân tích.

 Phương pháp cân đối so sánh

Phương pháp này được sử dụng để phân tích và so sánh tình hình sử dụng nguồn

lao động, kết quả hoạt động kinh doanh, sản lượng tiêu thụ xe máy qua các năm với

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

 Phương pháp xử lí số liệu bằng SPSS

Sử dụng phần mềm SPSS 20 để nhập, mã hóa, làm sạch, xử lý và phân tích số liệu

thu thập số liệu từ 150 khách hàng: Biểu diễn các số liệu thu nhập được thông qua các

bảng số liệu, bảng thống kê, có tần suất, tỉ lệ,...; Biểu diễn các số liệu tóm tắt. Kiểm

định hệ số Cronbach’s Alpha, kiểm định One Sample T Test.

Thống kê mô tả bằng hệ số Cronbach’s Alpha
Độ tin cậy của thang đo được kiểm định thông qua hệ số Cronbach’s Alpha

Hệ số Cronbach’s Alpha:

Hệ số Cronbach’s Alpha phản ánh mức độ tương quan chặt chẽ giữa các biến

quan sát trong cùng 1 nhân tố. Nó cho biết trong các biến quan sát của một nhân tố,
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biến nào đã đóng góp vào việc đo lường khái niệm nhân tố, biến nào không.

Người ta thường dùng phương pháp hệ số tin cậy Cronbach’s Alpha trước khi

phân tích nhân tố khám phá (EFA) để loại các biến không phù hợp vì các biến rác

này có thể tạo ra các nhân tố giả khi phân tích EFA (Nguyễn Đình Thọ & Nguyễn

Thị Mai Trang, 2009).

Mức giá trị hệ số Cronbach’s Alpha (Nguồn: Hoàng Trọng, Chu Nguyễn

Mộng Ngọc (2008), Phân tích dữ liệu nghiên cứu với SPSS Tập 2, NXB Hồng Đức,

Trang 24):

Từ 0.8 đến gần bằng 1: thang đo lường rất tốt.

Từ 0.7 đến gần bằng 0.8: thang đo lường sử dụng tốt.

Từ 0.6 trở lên: thang đo lường đủ điều kiện.

Trong nghiên cứu này những biến có Cronbach’s alpha lớn hơn 0.6 thì được

xem là đáng tin cậy và được giữ lại. Đồng thời, các biến có hệ số tương quan biến

tổng nhỏ hơn 0.3 được coi là biến rác và sẽ bị loại khỏi thang đo.Hệ số tương quan

biến tổng (item-total correlation) > 0,3; những biến < 0,3 sẽ bị loại (Theo Hoàng

Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc,2005)

 Sử dụng phương pháp One sample T-test:

Kiểm định giá trị trung bình trong đánh giá của khách hàng về các yếu tố.

Giả thuyết cần kiểm định là:

H0: μ = Giá trị kiểm định (Test value)

H1: μ ≠ Giá trị kiểm định (Test value)

α là mức ý nghĩa của kiểm định, đó là xác suất bác bỏ H0 khi H0 đúng, α = 0.05

Nếu sig ≥ 0,05: chưa có đủ bằng chứng thống kê để bác bỏ giả thiết H0

Nếu sig < 0,05: có đủ bằng chứng thống kê để bác bỏ giả thuyết H0

5. Kết cấu đề tài

Nghiên cứu được kết cấu theo 3 phần

Phần I: ĐẶT VẤN ĐỀ

Phần II: NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

Phần này gồm 3 chương:

Chương 1: Cơ sở lý luận và thực tiễn về hoạt động bán hàng



 

 

 

 

 

 

 

Khóa luận tốt nghiệp GVHD: Th.S Trần Vũ Khánh Duy

SVTH: Bùi Thị Thu Hải 8

Chương 2: Đánh giá hoạt động bán hàng tại công ty TNHH TM Đại Nam –

Đại lý ủy quyền của Honda Việt Nam tại Huế

Chương 3: Giải pháp hoàn thiện hoạt động bán hàng tại công ty TNHH TM

Đại Nam - Đại lý ủy quyền của Honda Việt Nam tại Huế

Phần III: KẾT LUẬN – KIẾN NGHỊ


