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LỜI MỞ ĐẦU 

1. Lý do chọn đề tài 

Trong nền kinh tế thị trường cùng với sự hội nhập kinh tế quốc tế ngày càng có 

nhiều doanh nghiệp tham gia vào thị trường cung cấp sản phẩm, dịch vụ tương đồng 

khiến áp lực cạnh tranh ngày càng khốc liệt. Để có thể tồn tại và phát triển, doanh nghiệp 

không ngừng tìm cách nâng cao chất lượng sản phẩm, dịch vụ gia tăng nhằm nâng cao 

năng lực cạnh tranh. Công tác quản trị bán hàng đóng vai trò quan trọng trong việc đảm 

bảo thành công của bất kì doanh nghiệp thương mại nào. 

Công ty cổ phần bán lẻ kĩ thuật số FPT (FPT Shop) hiện là thành viên trực thuộc 

tập đoàn FPT, là một trong những những doanh nghiệp bán lẻ thiết bị CNTT lớn nhất 

hiện nay tại Việt Nam. Để giữ được vị thế tập đoàn công nghệ hàng đầu Việt Nam, FPT 

Shop cần phải không ngừng nỗ lực vào hoạt động quản trị bán hàng, xây dựng đội ngũ 

nhân sự chuyên nghiệp phù hợp với cơ chế thị trường thời kì hội nhập WTO và đáp ứng 

được nhu cầu của người tiêu dùng. 

Với mong muốn được đóng góp những ý kiến, đưa ra những giải pháp giúp công 

ty hoàn thiện hoạt động quản trị bán hàng để từ đó củng cố và phát triển hơn nữa thị 

phần, tôi đã lựa chọn đề tài “Hoàn thiện công tác quản trị bán hàng tại công ty cổ phần 

bán lẻ kĩ thuật số FPT” để làm luận văn tốt nghiệp của mình. 

2. Tổng quan về vấn đề nghiên cứu 

Công tác quản trị bán hàng là một trong những hoạt động quan trọng ảnh hưởng 

trực tiếp tới sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Hoạt động nghiên cứu đầy đủ và 

toàn diện có ý nghĩa quan trọng đối với các doanh nghiệp thương mại. Hiện nay đã có 

một số công trình nghiên cứu liên quan về quản động quản trị bán hàng có liên quan như: 

- Học viên Phạm Thị Xuân Thủy (2011), Luận văn thạc sĩ “Các giải pháp nâng cao 

hiệu quả kinh doanh của công ty cổ phần viễn thông FPT trong thời kỳ hội nhập” 

- Học viên Nguyễn Thị Thanh Dung (2014), Luận văn thạc sĩ “Một số giải pháp 

đẩy mạnh hoạt động bán hàng qua mạng tại công ty cổ phần thể giới số Trần Anh” 

Trước những vấn đề nêu trên, việc nghiên cứu đề tài “Hoàn thiện công tác quản trị 

bán hàng tại công ty cổ phần bán lẻ kĩ thuật số FPT ” là cần thiết có ý nghĩa cả về lý luận 
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và thực tiễn. Kết quả của đề tài sẽ là tiền đề nâng cao hiệu quả bán hàng và giữ vững vị 

trí dẫn đầu về thị trường bán lẻ thiết bị CNTT tại Việt Nam. 

3. Mục tiêu nghiên cứu 

Hệ thống lại lý thuyết về hoạt động quản trị bán hàng trong các doanh nghiệp, 

phân tích thực trạng hoạt động quản trị bán hàng. Từ đó đề xuất một số giải pháp khả thi 

nhằm hoàn thiện công tác quản trị bán hàng tại CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT đáp ứng 

được những mục tiêu chiến lược phát triển trong tương lai của công ty. 

4. Đối tƣợng và phạm vi nghiên cứu 

- Đối tượng nghiên cứu: Luận văn nghiên cứu các vấn đề liên quan tới hoạt động 

quản trị bán hàng tại FPT Shop. 

- Phạm vi nghiên cứu:  

+ Về thời gian: Nghiên cứu hoạt động quản trị bán hàng tại FPT Shop với số liệu 

từ 2013 – 2015. 

+ Về không gian: Luận văn nghiên cứu hoạt động quản trị bán hàng tại FPT Shop. 

+ Đối tượng nghiên cứu: Đối tượng nghiên cứu là các hoạt động quản trị bán hàng 

và các yếu tố hợp thành của nội dung quản trị bán hàng tại FPT Shop. 

5. Phƣơng pháp nghiên cứu 

Trong phạm vi nghiên cứu, luận văn sử dụng nhiều phương pháp khác nhau.  

Phương pháp thống kê, phân tích, hệ thống hóa, tổng hợp từ những nguồn dữ liệu lý 

thuyết và thực tế.  

II.  Kết cấu nội dung luận văn 

Dựa trên mục đích, mục tiêu, đối tượng, phạm vi và phương pháp nghiên cứu, luận 

văn dự kiến gồm 3 chương đi từ lý thuyết đến thực trạng hoạt động quản trị bán hàng tại 

CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT, cụ thể như sau: 

Chương 1: Lý luận chung về hoạt động quản trị bán hàng 

Chương 2: Thực trạng hoạt động quản trị bán hàng tại CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT 

Chương 3: Một số giải pháp hoàn thiện hoạt động quản trị bán hàng tại CTCP bán lẻ kĩ 

thuật số FPT 
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CHƢƠNG 1 : LÝ LUẬN CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG QUẢN TRỊ 

BÁN HÀNG 

 

Chương 1 giới thiệu những vấn đề lý luận cơ bản nhất về hoạt động quản trị bán 

hàng. Trong đó, chương này giới thiệu sâu hơn nội dung hoạt động quản trị bán hàng 

trong lĩnh vực bán lẻ sản phẩm CNTT. 

 Tổng quan về bán hàng và hoạt động quản trị bán hàng 1.1.

 Bán hàng và các loại hình bán hàng 1.1.1.

1.1.1.1. Khái niệm 

Kể từ khi hoạt động trao đổi, mua bán hàng hóa ra đời cho tới nay, thuật ngữ “bán 

hàng” đã xuất hiện dưới nhiều cách hiểu khác nhau phụ thuộc vào các góc độ tiếp cận 

hay vào các giai đoạn khác nhau của sự phát triển nền kinh tế. Bán hàng là một hoạt động 

kinh doanh cơ bản, trực tiếp thực hiện chức năng lưu thông hàng hóa, phục vụ sản xuất 

và đời sống của người tiêu dùng 

 

Hình 1.1. Bán hàng là một quá trình giao tiếp 

(Nguồn: Giáo trình Quản trị bán hàng, Trần Thị Thập, NXB Thông tin và truyền thông, 2013) 

1.1.1.2. Các loại hình bán hàng 

Trong hoạt động kinh doanh, người mua và người bán có quyền lựa chọn những 

hình thức và phương thức bán hàng thuận tiện phù hợp với điều kiện của mình. Hình thức 

và phương thức bán hàng phản ảnh mối quan hệ giữa người mua và người bán trong giao 

dịch mua bán, thanh toán và vận chuyển. Tùy thuộc vào tiêu chí phân loại mà chia  bán 

hàng thành các loại hình bán hàng sau đây: 
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 Những kĩ thuật và phương pháp bán hàng cơ bản 1.1.2.

1.1.2.1. Hành vi mua của khách hàng 

Hành vi khách hàng là toàn bộ quá trình diễn biến cũng như cân nhắc của khách 

hàng từ khi họ nhận biết có nhu cầu về hàng hóa hay dịch vụ nào đó cho đến khi họ lựa 

chọn mua và sử dụng những hàng hóa hay dịch vụ này. 

1.1.2.2. Các kỹ thuật bán hàng 

a, Các kỹ thuật bán hàng cơ bản 

 Nói câu lợi ích 

 

Hình 1.2. Cách thiết lập câu nói lợi ích 

(Nguồn: giáo trình Quản trị bán hàng, Trần Thị Thập, NXB Thông tin và truyền thông) 

- Khách hàng không mua chính sản phẩm mà họ mua lợi ích từ sản phẩm. Trong 

bán hàng, câu nói lợi ích dùng để trình bày các lợi ích của sản phẩm đặc biệt là những lợi 

ích nổi trội của sản phầm nhằm tác động vào nhận thức của khách hàng để khách hàng có 

những nhận định và hành vi có lợi ích cho người bán. 

 Nội dung quản trị bán hàng của doanh nghiệp 1.1.3.

Quản trị bán hàng là quá trình quản trị có đối tượng quản trị trực tiếp là hệ thống 

bán hàng của doanh nghiệp và tập trung vào các nội dung cơ bản chính bao gồm: Xây 

dựng kế hoạch bán hàng, tổ chức triển khai bán hàng và kiểm soát bán hàng. Trong thực 

tế, rất khó để có tách bạch giữa quản trị hoạt động và quản trị con người trong bán hàng. 

Trong suốt quá trình quản trị bán hàng, người quản trị cần tập trung vào giải quyết các 

vấn đề quản trị hoạt động bán hàng và quản trị lực lượng bán hàng. 

1.1.3.1. Xây dựng kế hoạch bán hàng 

Mỗi doanh nghiệp thành lập đều có những mục đích khác nhau, với doanh nghiệp 

thương mại nói chung thì việc xây dựng kế hoạch bán hàng là không thể thiếu. Việc lập 

kế hoạch bán hàng cho phép doanh nghiệp hiểu và khai thác tốt các cơ hội thị trường, 

hình thành được khung công việc rõ ràng nhằm phối hợp và tối ưu nguồn lực trong quá 



5 

 

trình bán hàng, kế hoạch bán hàng cũng là cơ sở để đánh giá kết quả và thành tích bán 

hàng.  

1.1.3.2. Tổ chức bán hàng 

Dựa trên bản kể hoạch bán hàng đã được xây dựng, việc doanh nghiệp có đạt được 

mục tiêu đặt ra phụ thuộc vào công tác tổ chức bán hàng. Hoạt động tổ chức bán hàng tại 

doanh nghiệp được thực thi dưới hai nhiệm vụ chính đó là tổ chức mạng lưới bán hàng và 

tổ chức lực lượng bán hàng. Tại mỗi bộ phận của bộ máy bán hàng, mỗi người cần phải 

nắm được nhiệm vụ và quyền hạn của mình. 

a) Tổ chức mạng lưới bán hàng 

b) Tổ chức lực lượng bán hàng 

Doanh nghiệp có thể lựa chọn để sử dụng lượng bán hàng thuộc biên chế của 

doanh nghiệp (cơ hữu) hoặc lực lượng bán hàng bên ngoài doanh nghiệp (lực lượng độc 

lập) 

1.1.3.3. Kiểm soát bán hàng 

a) Kiểm soát hoạt động bán hàng của doanh nghiệp 

Trong quy trình quản trị hoạt động kinh doanh nói chung thì bản thân kiểm soát 

cũng là một quá trình bên trong bao gồm bốn giai đoạn có liên quan chặt chẽ và ảnh 

hưởng đến nhau đó là: Xác định các tiêu chuẩn kiểm soát, đo lường kết quả, thông báo 

kết quả và tiến hành các hoạt động điều chỉnh. Khi thực hiện quá trình kiểm soát bán 

hàng, ngoài các vẫn đề chung về quản trị kinh doanh, kiểm soát bán hàng có những đặc 

trưng cần quan tâm nghiên cứu là việc xác định các tiêu chuẩn kiểm soát và áp dụng các 

phương pháp kiểm soát. Một số phương pháp kiểm soát bán hàng:  

b) Giám sát và đánh giá thành tích của mỗi nhân viên bán hàng 

Hoạt động của nhân viên bán hàng được thực hiện trên nguyên tắc tự chủ, độc lập 

và sáng tạo. Nguyên tắc này xuất phát từ đặc thù của hoạt động bán hàng với những tình 

huống bán hàng rất linh động và đa dạng, không kể có những chuẩn mực hướng dẫn chi 

tiết được. 
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 Các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động quản trị bán hàng 1.1.4.

1.1.4.1. Nhóm các yếu tố bên ngoài doanh nghiệp 

Môi trường kinh tế: Trong thời kì hội nhập, doanh nghiệp không chỉ chịu bị chi 

phối tác động bởi các yếu tố như lạm phát, tỉ giá hối đoái mà con phải chịu những tác 

động của các yếu tố GDP, suất, thuế thu nhập… Những biến động của các yếu tố có thể 

tạo ra những cơ hội và cùng với đó là những thách thức. Để có thể duy trì được hoạt 

động, đạt được mục tiêu đề ra trước những biến động của nền kinh tế. Những nhà quản trị 

phải theo dõi, phân tích, dự báo biến động để đưa ra những giải pháp, chính sách kịp thời, 

phù hợp với từng thời điểm cụ thể nhằm tận dụng tối đa những cơ hội và giảm thiểu nguy 

cơ và de dọa của sự biến động thị trường. 

1.1.4.2. Nhóm các yếu tố bên trong doanh nghiệp 

Tiềm lực tài chính của doanh nghiệp: Đây là một trong những yếu tố then chốt ảnh 

hưởng và ảnh hưởng trực tiếp đến hầu hết hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh 

nghiệp. Đối với một doanh nghiệp thì mọi hoạt động sản xuất hay kinh doanh đều cần 

nguồn lực tài chính để triển khai hoạt động đây cũng là cơ sở để doanh nghiệp có thể 

triển khai kế hoạch về đầu tư mở rộng, mua nguyên vật liệu, thuê nhân công. 

 Sản phẩm CNTT và hoạt động kinh doanh bán lẻ sản phẩm CNTT 1.2.

 Các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ sản phẩm CNTT 1.2.1.

Sự phát triển của nền kinh tế khiến nhu cầu của dòng sản phẩm công nghệ thông 

tin không ngừng tăng lên. Không chỉ phong phú về chủng loại sản phẩm, từ bình dân tới 

cao cấp, hầu hết những thương hiệu mạnh về sản xuất dòng sản phẩm CNTT. Đáp ứng 

được nhu cầu đó, tại Việt Nam những doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ sản phẩm CNTT 

khá phong phú, có thể nhắc đến một số thương hiệu lớn mạnh dưới đây. 

Công ty thương mại và xuất khẩu Viettel (Viettel Store) 

Công ty cổ phần bán lẻ kỹ thuật số FPT (FPT Shop) 

Công ty cổ phần Thế Giới Di Động (Thegioididong.com) 

Công ty cỏ phần dịch vụ thương mại tổng hợp Vincommerce (VinPro) 

Công ty cổ phần thế giới  số trần anh (TRANANH) 
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Công ty cổ phẩn SX SNK Viễn Thông A (VienthongA.vn) 

 Hoạt động kinh doanh của các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ sản phẩm 1.2.2.

CNTT. 

Với tốc độ tăng trưởng trong vòng 3 năm liên tục ở mức trên 20%/năm, thị trường 

kinh doanh bán lẻ sản phẩm CNTT tại Việt Nam đang trở thành miếng bánh vô cùng hấp 

dẫn từ nhiều doanh nghiệp đầu tư. Theo thống kê của công ty nghiên cứu thị trường GFK, 

doanh số sản phẩm công nghệ thông tin của Việt Nam năm 2015 đạt hơn 139.000 tỷ đồng 

(6 tỷ USD). Sản phẩm điện thoại di động là dòng sản phẩm có tốc độ tăng trưởng lớn 

nhất đạt mức trên 30%/năm. Trong năm 2015 bỏ ra hơn 60.000 tỷ đồng để mua điện 

thoại, tương đương đương 64% tổng doanh thu ngành. Nhìn vào tốc độ tăng trưởng của 

một số doanh nghiệp trong ngành như Thế Giới Di Động đạt 25.000 tỷ ( tăng trưởng hơn 

50% so với 2014) hay Trần Anh tăng 29% về doanh thu năm 2014.  

 Tốc độ tăng trưởng TMĐT và những lợi ích đem lại khi áp dụng TMĐT 1.2.3.

trong hoạt động kinh doanh bán lẻ sản phẩm CNTT 

1.2.3.1. Thị trường TMĐT tại Việt Nam 

Theo khảo sát của Cục TMĐT và CNTT năm 2015, loại hàng hóa được mua trực 

tuyến phổ biến nhất là đồ công nghệ và điện tử chiếm 60%, tăng 25% so với 2014. Dự 

kiến tốc độ tăng trưởng hàng năm của TMĐT đối với với sản phẩm CNTT đạt trên 30% 

mỗi năm trong giai đoạn 2016 – 2020. 

1.2.3.2. Những lợi ích của TMĐT 

a) Đối với doanh nghiệp 

b) Đối với khách hàng 

c) Đối với xã hội: 

 Kinh nghiệm quản trị hoạt động quản trị bán hàng của một số doanh 1.3.

nghiệp kinh doanh sản phẩm CNTT. 

 Kinh nghiệm quản trị bán hàng của một số doanh nghiệp trong nước 1.3.1.

1.3.1.1. Công ty cổ phần Thế Giới Di Động (Thegioididong.com) 

Được thành lập vào năm 2004, sau 12 năm hoạt động. Thế Giới Di Động hiện đang là 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ sản phẩm CNTT lớn nhất với thị phần chiếm trên 30% 
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trên toàn thị trường. Bằng những trải nghiệm từ đầu những năm 1990 cùng với đó là việc 

nghiên cứu tập quán mua hàng, Thế Giới Di Động đã áp dụng những kinh nghiệm quản 

trị bán hàng hợp lý giúp đạt mục tiêu qua nhiều năm. Ngay từ đầu, việc xác định rõ chiến 

lược phát triển thị trường, Thế Giới Di Động không ngừng mở rộng mạng lưới kinh 

doanh, cho đến hết năm 2015 đã có hơn 600 cửa hàng trên cả nước. 

1.3.1.2. Công ty thương mại và xuất khẩu Viettel (Viettel Store) 

Trực thuộc tập đoàn Viễn thông Quân đội (Viettel), Viettel Store được đánh giá là một 

trong những thương hiệu kinh doanh bán lẻ sản phẩm CNTT có quy mô và uy tín hàng 

đầu tại thị trường Việt Nam. Với những đặc điểm về cơ sở vật chất, Viettel Store với hơn 

300 siêu thị có mặt và tiếp cận hầu hết các khu vực huyện, thành phố trên cả nước vì vậy 

mọi khách hàng đều có thể tiệp cận được sản phẩm và dịch vụ nhanh chóng. Được lãnh 

đạo bởi những nhân lực thuộc biên chế quân đội, hoạt động quản trị bán hàng của Viettel 

Store giúp doanh nghiệp đạt được mục tiêu đề ra 

 Bài học rút ra trong hoạt động quản trị bán hàng 1.3.2.

 Kết luận chƣơng 1 1.4.

Chương 1 giới thiệu những vấn đề tổng quan về hoạt động quản trị bán hàng tại 

doanh nghiệp thương mại. Đây là cơ sở nền tảng để tác giả phân tích thực trạng tại 

CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT ở chương tiếp theo. 
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CHƢƠNG 2: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG QUẢN TRỊ BÁN 

HÀNG TẠI CTCP BÁN LẺ KĨ THUẬT SỐ FPT 

 

Chương 2 đi vào giới thiệu thông tin chung về CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT và 

phân tích thực trạng hoạt động quản trị bán hàng tại đây. 

 Giới thiệu chung về CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT 2.1.

 Quá trình hình thành và phát triển 2.1.1.

Công ty cổ phần bán lẻ kỹ thuật Số FPT trực thuộc tập đoàn FPT. Được thành lập 

từ năm 2007 dưới hai thương hiệu chính đó là FPT Shop và FStudio By FPT. Lĩnh vực 

hoạt động chính của công ty bao gồm cung cấp các sản phẩm công nghệ chính hãng: 

Điện thoại, máy tính xách tay, thiết bị viễn thông... thuộc các thương hiệu lớn như: 

Apple, Samsung, Nokia, Dell... và các dịch vụ bảo hành, sửa chữa. Tận dụng được những 

lợi thế về phân phối sản phẩm trước đó từ FPT Trading cùng với việc nghiên cứu được 

tập quán mua hàng của khách hàng Việt Nam. FPT Shop đã xây dựng được một phong 

cách bán hàng đặc biệt nhờ vào đội ngũ nhân viên chuyên nghiệp, cùng với đó trang web 

www.fptshop.com.vn đem đến nguồn thông tin về sản phẩm và là kênh mua sắm thương 

mại điện tử hàng đầu Việt Nam. 

 Cơ cấu tổ chức 2.1.2.

2.1.2.1.   Sơ đồ cơ cấu tổ chức của công ty 

2.1.2.2. Chức năng nhiệm vụ 

 

 

 

 

 

 

http://www.fptshop.com.vn/
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 Kết quả kinh doanh giai đoạn năm 2013 – 2015 2.1.3.

 

Chỉ tiêu 

Năm So sánh 

2013 2014 2015 

2014/2013 2015/2014 

Chênh 

lệch 

Tỷ lệ 

(%) 

Chênh 

lệch 

Tỷ lệ 

(%) 

Doanh 

thu 
2932 5226 7832 2294 178 2606 149 

Chi phí 2966 5175 7652 2209 174 2477 147 

Lợi nhuận -34 51 180 85  129 352 

                                                                                                  Đơn vị: Tỉ đồng 

Bảng 2.1. Bảng kết quả kinh doanh giai đoạn năm 2013 – 2015 

(Nguồn: Phòng tài chính) 

Về chỉ tiêu doanh thu của công ty liên tục tăng, mặc dù trong khoảng thời gian này 

CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT nói riêng và nền kinh tế Việt Nam nói chung mới thoát khỏi 

giai đoạn khủng hoảng tài chính toàn cầu. Nhìn vào biểu đồ tăng trưởng trong những năm 

giai đoạn 2013 – 2015 có thể thấy doanh thu của FPT Shop tăng trưởng mạnh theo các 

năm. Cụ thể, năm 2014 doanh thu của FPT Shop là 5226 tỷ đồng tăng 178% so với năm 

2013 có doanh thu 2932 tỷ đồng. Năm 2015, doanh thu FPT Shop đạt 7832 tỷ đồng, đạt 

mức tăng trưởng 149% so với 2014. 
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 Thực trạng hoạt động quản trị bán hàng tại CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT 2.2.

Shop 

 Xây dựng mục tiêu bán hàng 2.2.1.

2.2.1.1. Mục tiêu kết quả bán hàng 

2.2.1.2. Mục tiêu mở rộng chuỗi cửa hàng và phát triển thị trường 

2.2.1.3. Mục tiêu phát triển lực lượng lao động 

2.2.1.4. Mục tiêu về quản trị bán hàng 

 Xây dựng chiến lƣợc bán hàng 2.2.2.

2.2.2.1. Chiến lược cạnh tranh và chính sách triển khai 

a) Chất lượng sản phẩm và dịch vụ 

b) Giá cả 

c) Chiến lược mở rộng mạng lưới thị trường và phân phối 

 Tuyển dụng và đào tạo lực lƣợng bán hàng 2.2.3.

2.2.3.1. Tuyển dụng nhân viên bán hàng 

2.2.3.2. Đào tạo và kiểm tra năng lực nhân viên bán hàng 

a) Đào tạo nhân viên 

b) Kiểm tra năng lực nhân viên bán hàng 

 Tổ chức lực lƣợng bán hàng 2.2.4.

2.2.4.1. Bộ phận quản trị bán hàng 

2.2.4.2. Phân bổ và tổ chức lực lượng bán hàng 

2.2.4.3. Tình hình nhân sự và thu nhập bình quân lực lượng bán hàng 

a) Tình hình tăng trưởng nhân sự 

Cùng với sự tăng trưởng hoạt động kinh doanh qua các năm từ 2013 tới 2015 khi 

mở thêm cửa hàng tại nhiều địa điểm trên toàn quốc do đó số lượng nhân sự bán hàng 

cũng tăng theo từng năm. Qua bảng 2.9 ta thấy tình hình hình nhân sự lực lượng bán hàng 

tăng theo hàng năm, năm 2014 lực lượng bán hàng tăng lên 25% so với 2013 và năm 

2015 tăng trưởng 48% so với năm 2014. 
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b) Thù lao của lực lượng bán hàng 

 Những yếu tố ảnh hƣởng tới hoạt động quản trị bán hàng của FPT Shop 2.3.

 Yếu tố nội lực 2.3.1.

a) Nguồn nhân lực FPT Shop 

b) Tình hình tài chính 

c) Mạng lưới bán hàng 

 Yếu tố bên ngoài doanh nghiệp 2.3.2.

a) Môi trường kinh doanh và những biến động kinh tế 

b) Môi trường chính trị - pháp luật 

c) Môi trường văn hóa xã hội 

d) Môi trường cạnh tranh 

a) Khách hàng 

b) Nhà cung cấp 

 Đánh giá chung về thực trạng quản trị bán hàng tại công ty. 2.4.

 Các kết quả đã đạt đƣợc 2.4.1.

 Các hạn chế và nguyên nhân. 2.4.2.

a) Hạn chế 

b) Nguyên nhân 

 Kết luận chƣơng 2 2.5.

Chương 2 cung cấp cái nhìn tổng quan về CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT, đồng thời 

đi sâu vào nghiên cứu hiện trạng hoạt động quản trị bán hàng, đánh giá những mặt đạt 

được, những tồn tạị, nguyên nhân của những tồn tại đó. Đây là cơ sở quan trọng để tác 

giả đề xuất giải pháp đẩy mạnh hoạt động truyền quản trị bán hàng của công ty. 
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CHƢƠNG 3: MỘT SỐ GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN HOẠT ĐỘNG 

QUẢN TRỊ BÁN HÀNG TẠI CTCP BÁN LẺ KĨ THUẬT SỐ FPT 

 

 Chương này đưa ra định hướng phát triển của FPT Shop trong thời gian tới. Đây 

là yếu tố quan trọng cùng với những đánh giá từ chương 2 làm cơ sở để tác giả có thể đề 

xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động quản trị bán hàng. 

 Định hƣớng phát triển chung của công ty CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT 3.1.

trong thời gian sắp tới  

 Định hướng phát triển sản phẩm và dịch vụ 3.1.1.

Khi đời sống của chúng ta càng nâng cao thì nhu cầu về mua sắm các sản phẩm 

điện thoại di động rói riêng và các sản phẩm CNTT ngày càng tăng lên. Các dòng sản 

phẩm ngày càng hiện đại, tính năng được nâng cấp nhằm đáp ứng nhu cầu phát triển. 

Định hướng phát triển đa dạng hóa các dòng sản phẩm và dịch vụ. 

 Định hướng mở rộng và phát triển thị trường 3.1.2.

Với mục tiêu là đem sản phẩm tới mọi miền trên cả nước và trở thành thương hiệu 

hàng đầu trong lĩnh vực bán lẻ sản phẩm điện tử di động và công nghệ thông tin. Phối 

hợp với trung tâm phát triển kinh doanh, công ty cần không ngừng nghiên cứu và mở 

thêm các chuỗi cửa hàng tại các tỉnh, thành phố trên cả nước. Hoạt động này không 

những đem lại doanh thu mà còn tăng được nguồn lợi nhuận và tăng thị phần trên thị 

trường ngành. 

 Định hướng phát triển đội ngũ lao động 3.1.3.

Ngoài việc phát triển sản phẩm và mở rộng thị trường, FPT Shop ngày càng thấy 

được tầm quan trọng của đội ngũ nhân sự. Phối hợp với phòng đào tạo và nhân sự, công 

ty cần nâng cao trình độ của đội ngũ quản lý và nhân viên bán hàng. Mọi hoạt động đều 

được tuân theo những quy trình tiêu chuẩn, công việc này giúp việc lập kế hoạch và thực 

hiện kế hoạch kinh đề ra theo đúng thời gian và bám sát thực tế. Cùng với đó là không 

ngừng đầy mạnh áp dụng ứng dụng công nghệ thông tin trong quản lý lực lượng lao 

động, giúp tối đa hóa hiệu quả hoạt động quản trị bán hàng. 



14 

 

 Định hướng về quản trị bán hàng 3.1.4.

Ngoài việc xây dựng chiến lược bán hàng mang tính chất bền vững thì công tác tổ 

chức bán hàng được chú trọng bởi đây cũng là hoạt động ảnh hưởng trực tiếp tới kết quả 

hoạt động kinh doanh và mở rộng thị trường. Khi đưa ra những sản phẩm ra thị trường thì 

cần nắm rõ nên làm gì để có thể làm khách hài lòng nhưng vẫn đảm bảo hoàn thành mục 

tiêu về lợi nhuận và doanh số. Khối lượng tiêu thụ sản phẩm nhiều hay ít phụ thuộc hầu 

hết vào lực lượng nhân viên bán hàng. Đội ngũ nhân viên bán hàng chuyên nghiệp, năng 

động, có hiểu biết, giao tiếp tốt, nhạy bén, am hiểu tâm lý khách hàng thì khả năng thuyết 

phục khách hàng gặp nhiều thuận lợi hơn. 

 Một số giải pháp nhằm hoàn thiện công tác quản trị bán hàng tại  3.2.

 Hoàn thiện công tác lập kế hoạch bán hàng 3.2.1.

3.2.1.1. Hoàn thiện các căn cứ xây dựng kế hoạch bán hàng 

Xây dựng và thực hiện kế hoạch bán hàng của FPT Shop là cách tiếp cận hợp lý để 

đạt được mục tiêu kinh doanh. Quá trình thực hiện đó diễn ra trong thời gian tương lai và 

có sự tác động qua lại giữa các yếu tố sự phát triển của và là cơ sở xây dựng và thực hiện 

kế hoạch. 

3.2.1.2. Hoàn thiện nội dung và phương pháp xây dựng kế hoạch bán hàng 

Phải tiếp tục hoàn thiện nội dung của công tác xây dựng kế hoạch, yêu cầu bộ 

phận phòng kế hoạch phải triệt để thực hiện xây dựng kế hoạch bán hàng. Bên cạnh đó 

ban lãnh đạo cũng cần thường xuyên kiểm tra công tác xây dựng kế hoạch bán hàng. 

Trong nội dung của kế hoạch bán hàng thì việc xác định chính xác các chỉ tiêu bán hàng 

rất quan trọng, do đó công tác nghiên cứu thị trường và dự báo cần quan tâm trong công 

tác xây dựng kế hoạch bán hàng. 

3.2.1.3. Giải pháp nâng cao hiệu quả công tác dự báo bán hàng 

Thị trường là nơi mà nơi sản phẩm được bán, là nơi mà khách hàng và doanh 

nghiệp giao dịch. Một sản phẩm được giao dịch nhanh hay chậm là phục thuộc vào sự 

chấp nhận của các sản phẩm của  cung cấp trên thị trường. Để quá trình bán hàng được 

thành công cần phụ thuộc vào nhiều công tác tìm hiểu, nắm bắt nhu cầu khách hàng. Trên 
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thực tế đã chứng minh, để công tác xây dựng kế hoạch bán hàng đạt được hiệu quả cao 

thì việc nghiên cứu thị trường khá quan trọng. 

3.2.1.4. Hoàn thiện công tác xây dựng mục tiêu bán hàng 

Việc xác định mục tiêu bán hàng của cần dựa vào tình hình thực tế của thị trường, 

năng lực cung cấp hiện tại. Để quá trình xây dựng mục tiêu bán hàng được thuận lợi hơn, 

doanh nghiệp cần đề ra mục tiêu cụ thể cho từng khu vực, địa bàn trong từng giai đoạn 

nhất định mục tiêu của  đó là gia tăng lượng khách hàng mua sản phẩm, hay nâng cao 

hình ảnh. Tuy nhiên việc xác định và tăng cường mối quan hệ với các nhà cung cấp cũng 

vô cùng quan trọng, để có kết hợp lâu dài, đảm bảo sự thông suốt trong quá trình nhập 

sản phẩm đầu vào, cũng không nên chỉ đề ra mục tiêu gia tăng lượng khách hàng mà 

quên đi việc giữ chân khách hàng, để đảm bảo tính bền vững, giảm giá thành các sản 

phẩm, nâng cao khả năng cạnh tranh trên thị trường. 

3.2.1.5. Hoàn thiện công tác xây dựng ngân sách bán hàng 

Hiện tại, FPT Shop đang thực hiện việc xây dựng ngân sách bán hàng dựa vào chi 

phí, giá cả của các kì trước để xây dựng cho kì lập kế hoạch. Tuy nhiên, thị trường luôn 

biến động không ngừng về giá, giá cả và chi phí thay đổi nhanh chóng, vì vậy để xây 

dựng một ngân sách bán hàng hợp lý, định kì cần phải theo dõi sự thay đổi của thị trường 

về giá cả để đảm bảo quá trình hoạt động kinh doanh hoạt động thông suốt, không bị gián 

đoạn hay ngắt quãng do thiếu nguồn kinh phí. 

 Hoàn thiện tổ chức bán hàng 3.2.2.

3.2.2.1. Đẩy mạnh phát triển kênh phân phối 

Hiện nay, FPT Shop đã có mạng lưới phân phối rộng khắp trên cả nước. Tuy nhiên 

ngoài việc tổ chức hoạt động sao cho các điểm phân phối này hoạt động hiệu quả. FPT 

Shop cần không ngừng nghiên cứu, tìm những vị trí đắc địa tại những đô thị, các vùng lân 

cận có mật độ dân số đông để đặt thêm các cửa hàng. Với đặc thù diện tích rộng, mật 

động dân cư tập trung đông tại nhiều địa điểm, FPT Shop cần phát triển thêm nhiều địa 

điểm hơn nữa, phục vụ và thỏa mãn tối đa nhu cầu của khách hàng. 
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3.2.2.2. Đa dạng hóa các gói sản phẩm và các dịch vụ tiện ích để hấp dẫn khách 

hàng. 

Hiện tại các hàng hóa sản phẩm của FPT Shop đều được cung cấp với những 

chương trình ưu đãi hay đi kèm với những chương trình khuyến mãi của nhà phân phối. 

Việc đa dạng hóa các gói sản phẩm để tạo sự khác biệt và tăng thêm sức mua hàng là vô 

cùng quan trọng. FPT Shop có thể đưa ra những gói sản phẩm để gia tăng giá trị dành cho 

khách hàng và tạo sự khác biệt so với các công ty cạnh tranh trực tiếp trên thị trường.  

Công ty có thể liên kết cùng lúc với các nhà mạng như VinaPhone, Viettel hay 

MobiFone để đưa ra các gói sản phẩm. Mỗi gói bao gồm các sản phẩm và các gói cước 

khi kích hoạt sim mới. Có thể lựa chọn giữa việc giảm giá cước gọi hay các gói cước sử 

dụng 3G, 4G trọn gói giá rẻ. Hoặc cũng có thể lựa chọn liên kết với nhà mạng để có 

những gói sản phẩm hỗ trợ cho khách hàng trả góp sản phẩm thông qua các gói cước sử 

dụng hàng tháng. Các gói sản phẩm này không những thúc đẩy doanh số bán hàng cho 

công ty mà còn đem lại lợi ích cho các nhà mạng liên kết khi khách hàng kích hoạt và sử 

dụng sim mới. 

3.2.2.3. Hoàn thiện đội ngũ bán hàng 

Con người là yếu tố trung tâm quyết định phần lớn tới sự thành công hay thất bại 

của bất kì doanh nghiệp nào. Trong tất cả các khâu làm việc, con người đều là yếu tố chi 

phối, vì vậy để hoàn thiện công tác quản trị bán hàng thì mục tiêu nâng cao chất lượng 

lực lượng bán hàng phải được đặt lên hàng đầu. 

 Hoàn thiện kiểm soát hoạt động bán hàng 3.2.3.

Song song với công tác tăng cường các hoạt động xây dựng lập kế hoạch bán hàng 

và tăng cường hoạt động tổ chức hoạt động bán hàng, cần hoàn thiện kiểm soát hoạt động 

bán hàng. Dựa trên những kết quả đạt được thông qua các phương pháp phân tích dữ liệu.  

có thể đưa ra những dấu hiếu trục trặc trong hoạt động bán hàng, khi có sự biến động 

ngoài mức cho phép, cần nhanh chóng tìm hiểu nguyên nhân để từ đó có kế hoạch điều 

chỉnh hoạt động bán hàng kịp thời. 
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 Các giải pháp hoàn thiện kỹ thuật và phương pháp bán hàng  3.2.4.

3.2.4.1. Tăng cường ứng dụng thương mại điện tử vào hoạt động bán hàng 

Có thể thấy lợi ích của TMĐT đem lại giúp các doanh nghiệp thương mại là rất 

lớn vì vậy ngoài kênh bán hàng truyền thống, FPT Shop cần tăng cường đầu tư nhiều hơn 

vào hoạt động bán hàng qua kênh thương mại điện tử.  

3.2.4.2. Đa dạng phương thức thanh toán 

Nếu như trước đây các giao dịch giữa FPT Shop với khách hàng được thanh toán 

dựa trên hình thức là thanh toán trực tiếp bằng tiền mặt hoặc chuyển khoản qua tài khoản 

ngân hàng VietcomBank. Thậm chí khi khách hàng mua hàng thông qua kênh TMĐT thì 

vẫn phải thanh toán theo những phương thức này, việc thanh toán theo phương thức cũ 

khiến cho thời gian giao dịch đối với khách hàng tăng lên hoặc thậm chí làm mất khách 

hàng. FPT Shop cần liên kết nhiều hơn với những nhà cung cấp dịch vụ thanh toán, ngân 

hàng…Trên một thiết bị di động hay máy tính được kết nối Internet, khách hàng có thể 

có được sản phẩm mong muốn với chỉ một vài click chuột nhưng lại thực hiện được tất cả 

các khâu từ đặt hàng, mua hàng cho đến thanh toán. 

3.2.4.3. Xây dựng kho hàng hóa 

Tương tự việc tổ chức mạng lưới bán hàng theo khu vực địa lý. FPT Shop cần 

nghiên cứu địa điểm phù hợp để có thể đặt các địa điểm kho hàng tại các khu vực. Kho 

vận riêng sẽ giúp công ty có thể lưu giữ, bảo quản và chủ động việc trung chuyển hàng 

hóa đến địa điểm bán hàng. Việc đặt các địa điểm kho hàng lớn và xây dựng lực lượng 

vận chuyển hàng hóa riêng tại các khu vực giúp công ty đạt được mục tiêu kinh doanh 

cũng như tạo lợi thế so với các đối thủ cạnh tranh trực tiếp trên thị trường. 

3.2.4.4. Hoàn thiện dịch vụ sau bán hàng 

Tổ chức tốt các hoạt động dịch vụ sau bán hàng là điều kiện không thể thiếu nhằm 

duy trì, củng cố và mở rộng hoạt động tiêu thụ sản phẩm cũng như thị trường của FPT 

Shop. Một số yêu cầu chung giúp hoạt động sau bán hàng đó là tính chuyên nghiệp, 

nhanh chóng, thuận tiện không gây khó khăn cho khách hàng. Yêu cầu tổ chức hoạt động 

dịch vụ sau bán hàng là đảm bảo chất lượng cung cấp dịch vụ và tính hiệu quả. 
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 Một số kiến nghị 3.3.

 Kết luận chƣơng 3 3.4.

Dựa trên những định hướng, mục tiêu sắp tới cũng như các yếu tố ảnh hưởng đến 

hoạt động quản trị bán hàng của CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT. Chương 3 đề xuất một số 

giải pháp hoàn thiện công tác quản trị bán hàng tại công ty. 
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KẾT LUẬN 

Trong nền kinh tế thị trường, các doanh nghiệp hoạt động trong môi trường cạnh 

tranh khốc liệt thì việc hoàn chỉnh hoạt động quản trị bán hàng là cần thiết để doanh 

nghiệp xây dựng hướng đi phù hợp và đạt được mục tiêu mình đề ra. Luận văn đã hệ 

thống hóa và làm sáng tỏ các lý luận cơ bản về hoạt động quản trị bán hàng. Trên cơ sở 

nghiên cứu tình hình thực tế tại CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT, tác giả đã áp dụng những lý 

thuyết về hoạt động quản trị bán hàng để áp dụng vào thực trạng hiện tại của công ty. 

Trước thực trạng đó luận văn đã đề xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện công 

tác quản trị bán hàng tại CTCP bán lẻ kĩ thuật số FPT như: Nâng cao chất lượng tuyển 

dụng và đào tạo lực lượng bán hàng của cho những năm sắp tới; Tăng cường công tác 

quản trị nhân viên bán hàng của; Nâng cao chất lượng dịch vụ với khách hàng; Hoàn 

thiện chính sách giá cả và giảm giá thành sản phẩm; Tăng cường ứng dụng thương mại 

điện tử vào hoạt động bán hàng; Hoàn thiện công tác chăm sóc khách hàng sau bán hàng. 

Qua tìm hiểu thực tiễn công tác quản trị bán hàng tại, tôi mong muốn những giải pháp 

trên sẽ góp phần nâng cao và hoàn thiện hơn nữa công tác quản trị bán hàng cho CTCP 

bán lẻ kĩ thuật số FPT trong những năm sắp tới. 

Trong  thời gian làm luận văn, chưa thể gọi là nhiều do vậy việc phân tích thực tế 

cũng như đưa ra các giải pháp cho đề tài này không tránh khỏi thiếu sót và có thể mang 

tính chủ quan của tác giả, rất mong nhận được sự đóng góp của thầy cô và các bạn để đề 

tài thêm hoàn thiện. 

Tôi xin chân thành cảm ơn TS. Trần Duy Hải đã giúp đỡ tôi trong suốt thời gian 

thực hiện đề tài này. Tôi cũng đồng cảm ơn các phòng ban liên quan của CTCP bán lẻ kĩ 

thuật số FPT đã tạo điều kiện cho tôi tìm hiểu, phân tích và tổng hợp các số liệu cần thiết 

sử dụng trong luận văn này. 

 

 

 

 


