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LỜI MỞ ĐẦU 

1.  Lý do chọn đề tài:  

- Ngày nay khi thị trường ngày càng hội nhập và phát triển, các doanh nghiệp phải đối phó 

với nhiều thách thức. Để tồn tại và phát triển các doanh nghiệp phải vững mạnh về mọi 

nguồn lực trong đó quản trị lực lượng bán hàng đóng vai trò vô cùng quan trọng. Một doanh 

nghiệp có hệ thống quản trị nhân sự tốt sẽ tạo ra một lực lượng nhân viên làm việc hiệu 

quả. Đó chính là lợi thế vô cùng quan trọng đối với doanh nghiệp. Khi người lao động có 

năng lực, trình độ thấp thì điều này không chỉ làm giảm hiệu quả làm việc của doanh nghiệp 

mà còn gánh nặng của doanh nghiệp đó. Do đó, để có được một đội ngũ nhân viên tốt và 

thật sự phù hợp với công việc, mỗi doanh nghiệp cần thực hiện tốt quá trình tuyển dụng, 

đào tạo và quản trị lực lượng bán hàng trong doanh nghiệp 

- Hiện nay vấn đề quản trị lực lượng bán hàng đã được quan tâm rất nhiều ở các doanh 

nghiệp. Và trong công ty TNHH MTV Trần Hoàng Food hiện nay do sự chỉ đạo chưa được 

hiệu quả từ người lãnh đạo trong công ty nên đã có những tồn tại vì vậy mà hiệu quả công 

việc chưa cao. Nhận thức được vai trò và tầm quan trọng của công tác quản trị lực lượng 

bán hàng trong công ty trong thời gian thực tập tại Công ty TNHH MTV Trần Hoàng Food 

nên em quyết định chọn đề tài :’’ Một số giải pháp nhằm hoàn thiện quản trị lực lượng bán 

hàng tại Công ty TNHH MTV Trần Hoàng Food’’ để làm Khoá luận tốt nghiệp để từ đó 

tìm ra những hạn chế trong công tác quản trị lực lượng bán hàng để làm cơ sở đưa ra các 

giải pháp nhằm hoàn thiện quản trị lực lượng bán hàng tại công ty  

2. Mục tiêu nghiên cứu:  

- Đề tài tập trung đi vào phân tích hoàn thiện công tác quản trị lực lượng bán hàng tại Công 

ty TNHH MTV Trần Hoàng Food để nhận ra những thành tựu và hạn chế trong công tác 

quản trị  

- Từ những phân tích trên đề xuất giải pháp khắc phục hạn chế đang tồn đọng để hoàn thiện 

công tác quản trị lực lượng bán hàng của công ty 

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu: 

- Phạm vi nghiên cứu: Đề tài tập trung nghiên cứu trong phạm vi của Công ty THH MTV 

Trần Hoàng Food với các số liệu thu thập từ phòng ban kinh doanh trong giai đoạn từ năm 

2022 – 2024 
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- Đối tượng nghiên cứu: Lực lượng bán hàng của Công ty TNHH MTV Trần Hoàng Food 

4. Phương pháp nghiên cứu: Đề tài sử dụng tổng hợp các phương pháp nghiên cứu sau: 

- Phương pháp thống kê – phân tích: Thu thập số liệu, báo cáo của phòng kinh doanh và 

phòng kế toán tiến hành phân tích tổng hợp số liệu và so sánh 

- Phương pháp phỏng vấn chuyên gia: cụ thể là phỏng vấn Trưởng phòng kinh doanh và 

nhân viên bán hàng có kinh nghiệm để xác định các yếu tố tác động đến công tác quản trị 

lực lượng bán hàng tại công ty 

- Phương pháp tổng hợp: Tổng hợp tất cả các thông tin đã phân tích, cũng như những kinh 

nghiệm thực tế để làm nên bài khoá luận hoàn chỉnh  
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LỜI CẢM ƠN 

Để hoàn thành bài khoá luận này, em đã nhận được rất nhiều giúp đỡ từ mọi người, 

em xin gửi lời cảm ơn sâu sắc đến:  

Các Thầy/Cô giáo của Trường Đại học Kiến Trúc Đà nẵng đã tận tình giảng dạy, 

trang bị cho em những kiến thức trong quá trình học tập tại trường để em có những kiến 

thức để hoàn thành tốt bài Khoá luận này và là hành trang để sau khi ra trường được áp 

dụng kiến thức trong công việc 

Cô Lâm Minh Châu – người đã tận tình giúp đỡ em suốt quá trình viết và hoàn thiện 

bài Khoá luận tốt nghiệp 

Các Anh/Chị trong công ty đã luôn hỗ trợ giúp đỡ em trong việc thu thập số liệu để 

phục vụ cho đề tài nghiên cứu  

Với thời gian hạn chế và sự hiểu biết chưa nhiều, bài khoá luận này không thể tránh 

khỏi những thiếu sót. Em rất mong nhận được sự góp ý của Thầy/Cô và các anh chị trong 

công ty, góp ý để nội dung bài khoá luận được hoàn thiện tốt hơn. 

Em xin chân thành cảm ơn! 

                                                          Sinh viên  

                                                                                                     Mai Thị Kim Huệ 
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I. CHƯƠNG I: CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ QUẢN TRỊ LỰC LƯỢNG BÁN HÀNG 

TRONG DOANH NGHIỆP 

1.1 Khái niệm, vai trò, mục tiêu của quản trị lực lượng bán hàng 

1.1.1 Khái niệm về lực lượng bán hàng: 

- Lực lượng bán hàng được hiểu là những cá nhân tham gia trực tiếp vào quá trình bán hàng 

của doanh nghiệp. Là lực lượng chủ yếu thực hiện các kế hoạch, mục tiêu bán hàng; là cầu 

nối cơ bản nhất giữa doanh nghiệp với khách hàng. 

- Lực lượng bán hàng đóng một vai trò quan trọng đối với doanh nghiệp. Là lực lượng thực 

hiện sứ mệnh trong việc tiếp xúc với khách hàng, đàm phán và bán hàng… Do đó, việc xác 

định chức năng nhiệm vụ của lực lượng bán ra sao để có thể thực hiện được mục tiêu chung 

là rất quan trọng. Hoạt động bán hàng chỉ là một trong những chức năng nhiệm vụ của nhân 

viên bán hàng. Nhân viên bán hàng có thể đảm nhận nhiều chức năng nhiệm vụ hơn, cụ 

thể:  

+ Thăm dò: tức là tìm kiếm những khách hàng mới  

+ Lựa chọn: xác định tiềm năng bán hàng từ các khách hàng 

+ Giao tế: chuyển đến cho khách hàng, giới thiệu sản phẩm, thuyết minh và bán  

+ Phục vụ: cho lời khuyên, cố vấn kỹ thuật, hướng dẫn sử dụng … 

+ Tập hợp thông tin : nghiên cứu thị trường, thu thập thông tin … 

- Lực lượng bán hàng bao gồm:  

+ Lực lượng bán hàng bên trong : Lực lượng này thường tập trung tại văn phòng, ít khi tiếp 

xúc với khách hàng. Phần lớn họ liên lạc với khách hàng qua điện thoại với trách nhiệm 

chủ yếu là xúc tiến cho hoạt động bán hàng hay cung cấp các dịch vụ hỗ trợ sau bán hàng, 

theo dõi các đơn hàng, kiểm soát dự trữ, tồn kho. Lực lượng này có thể dùng như lực lượng 

chính yếu tại công ty hoặc là lực lượng hỗ trợ mạnh mẽ cho lực lượng bán hàng bên ngoài. 

+ Lực lượng bán hàng bên ngoài : Lực lượng này thường được tổ chức theo vùng địa lý. 

Nhân viên bán hàng có trách nhiệm tiếp xúc trực tiếp với khách hàng là tại địa bàn kinh 

doanh của công ty. Lực lượng này khá đông đảo, tuy nhiên họ thường đào tạo khá bài bản, 

am hiểu tốt về sản phẩm và thường có tinh thần cầu tiến, do vậy cần thiết lập chính sách và 

cách thức quản lý sao cho hiệu quả nhất là công việc rất cần thiết của những nhà quản trị. 



2 

1.1.2 Khái niệm và vai trò của quản trị lực lượng bán hàng :  

-  Quản trị lực lượng bán hàng được hiểu là quá trình lập kế hoạch, tổ chức, lãnh đạo và 

kiểm tra các hoạt động của lực lượng bán hàng. Bao gồm xây dựng và tổ chức lực lượng 

bán hàng, giám sát và đánh giá, động viên và khuyến khích lực lượng bán hàng . 

- Vai trò của quản trị lực lượng bán hàng trong doanh nghiệp: 

+ Thiết lập các chỉ số đo lường hiệu quả làm việc: doanh số bán, số khách hàng mới.. để 

đánh giá hiệu quả hoạt động của từng nhân viên. Việc theo dõi và đánh giá hiệu suất giúp 

xác định những điểm yếu trong hoạt động bán hàng- từ đó điều chỉnh những chiến lược và 

phương pháp làm việc phù hợp để cải thiện kết quả. 

+ Thiết lập các chương trình khen thưởng, khích lệ hợp lý nhằm tạo động lực cho nhân viên 

bán hàng nỗ lực làm việc và gắn bó lâu dài với doanh nghiệp. 

+ Nâng cao năng lực làm việc của lực lượng bán hàng thông qua công tác tuyển dụng, đào 

tạo thường xuyên. Nhà quản trị cần xác định rõ yêu cầu đối với từng vị trí – từ đó lựa chọn 

ra những ứng viên phù hợp và thường xuyên tổ chức các chương trình đào tạo dành cho lực 

lượng bán hàng. 

1.2 Nội dung của công tác quản trị lực lượng bán hàng trong doanh nghiệp 

1.2.1 Hoạch định lực lượng bán hàng  

❖ Mục tiêu lực lượng bán hàng:  

+ Doanh số: Một trong những mục tiêu hàng đầu của lực lượng bán hàng là tăng trưởng 

doanh số bán. Là chỉ số quan trọng đánh giá hiệu quả công việc của đội ngũ bán hàng. Khi 

đạt hoặc vượt mục tiêu doanh số chứng tỏ lực lượng bán hàng đang hoạt động hiệu quả và 

đóng góp vào mục tiêu tài chính chung của doanh nghiệp. Để tối ưu hoá hiệu quả, lực lượng 

bán hàng chú trọng đến giá trị đơn hàng trung bình. Việc gia tăng giá trị mỗi đơn hàng sẽ 

giúp nâng cao doanh thu và tăng cường lợi nhuận cho doanh nghiệp 

+ Số lượng khách hàng: Việc mở rộng cơ sở khách hàng là mục tiêu quan trọng. Lực lượng 

bán hàng cần tập trung vào việc tăng số lượng khách hàng mới trong khi vẫn duy trì và giữ 

chân khách hàng hiện tại. 

+ Phát triển thị trường: Thay vì chỉ tập trung vào thị trường hiện tại, lực lượng bán hàng 

cần có chiến lược thâm nhập vào thị trường mới. Bao gồm việc khám phá vào các khu vực 

mới chưa được khai thác hoặc phân khúc thị trường mới. 
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❖ Phân tích công việc của nhân viên bán hàng: 

+ Tìm kiếm khách hàng: Nhân viên bán hàng sẽ chủ động tìm kiếm nguồn khách hàng cho 

mình (gồm khách hàng mới, khách hàng sẵn có, khách hàng tiềm năng) 

+ Giới thiệu sản phẩm: sau khi có được nguồn khách hàng, nhân viên tiến hành giới thiệu 

sản phẩm đến với khách hàng 

+ Giải đáp thắc mắc:  Nhân viên chú ý lắng nghe các thắc mắc và mối quan tâm của khách 

hàng. Sau đó đưa ra câu trả lời chi tiết và chính xác để giải thích rõ ràng cho khách hàng 

+ Đàm phán và chốt đơn: Đàm phán với khách hàng về các điều khoản: giá cả, thời gian 

giao hàng… và khuyến khích khách hàng đưa ra quyết định, xác nhận thông tin đơn hàng 

và ký hợp đồng 

+ Chăm sóc khách hàng: Sau khi ký hợp đồng, nhân viên bán hàng phải liên lạc với khách 

hàng để đảm bảo rằng họ hài lòng với sản phẩm.Và sau đó xây dựng mối quan hệ bền vững 

với khách hàng để khuyến khích họ quay lại mua hàng. 

❖ Định mức lực lượng bán hàng là mức chuẩn về doanh số hoặc kết quả bán hàng do công 

ty yêu cầu đối với một cá nhân hoặc bộ phận thực hiện hoạt động bán hàng phải hoàn thành 

trong một thời gian xác định. 

- Mục đích của việc định mức lực lượng bán hàng:  

+ Đánh giá năng suất hiệu quả công việc của lực lượng bán hàng 

+ Kiểm soát các hoạt động của lực lượng bán hàng 

+ Hoàn thành mục tiêu và khích lệ lực lượng bán hàng 

- Định mức lực lượng bán hàng dựa trên cơ sở :  

+ Khối lượng hàng bán : được đo lường thể hiện qua khối lượng bán hoặc doanh thu  

+ Khách hàng: Tập trung vào giữ hoặc thu nhận khách hàng. 

- Xác định số lượng nhân viên bán hàng cần thiết để đạt mục tiêu bán hàng dựa trên cơ sở:  

+ Mục tiêu doanh số bán: mục tiêu doanh số chỉ có thể đạt được khi đảm bảo đủ số lượng 

và chất lượng lực lượng bán hàng. Số lượng nhân viên bán hàng tỷ lệ thuận với doanh số 

bán hàng 

+ Mục tiêu phát triển thị trường: doanh nghiệp đặt mục tiêu phát triển thị trường đồng nghĩa 

với việc tuyển dụng thêm lực lượng bán hàng; mục tiêu phát triển thị trường càng cao đòi 

hỏi doanh nghiệp cần định biên thêm lực lượng bán hàng 
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1.2.2 Tổ chức lực lượng bán hàng:  

1.2.2.1 Lựa chọn cơ cấu tổ chức lực lượng bán hàng: 

- Cơ cấu tổ chức theo khu vực địa lý: Là cách thức tổ chức theo lãnh thổ cơ bản nhất. Đại 

diện bán hàng có toàn quyền quyết định việc kinh doanh sản phẩm của công ty cho tất cả 

khách hàng trong khu vực địa lý đó.Việc tổ chức bán hàng theo từng vũng lãnh thổ này triệt 

tiêu hoàn toàn khả năng hai hay nhiều đại diện bán hàng của cùng công ty tiếp xúc đến chào 

bán cho cùng một khách hàng. Tính chất đơn giản của cơ cấu tổ chức này giảm được chi 

phí quản lý, người quản lý dễ dàng đảm nhiệm công việc hơn, nhân viên cũng dễ dàng thấy 

được nấc thang thăng tiến của họ và mức độ tin tưởng giữa đại diện bán hàng vào các cấp 

quản lý và số cấp quản lý của cơ cấu này cũng ít hơn. 

- Cơ cấu tổ chức theo sản phẩm : Cơ cấu này phân chia theo tính chất sản phẩm. Đại diện 

bán hàng trở thành những chuyên gia về một sản phẩm nào đó hoặc một số những sản phẩm 

tương đối giống nhau. Cơ cấu tổ chức này đặc biệt phù hợp khi sản phẩm bán ra đòi hỏi 

mức độ chuyên môn hoá, trình độ kỹ thuật, kiến thức cao về bản chất, tính năng của sản 

phẩm. Điều này cho phép các công ty tận dụng và phát triển những nhân viên bán hàng rất 

giỏi cả kiến thức lẫn năng khiếu về một số loại sản phẩm.  

- Cơ cấu tổ chức theo khách hàng: một sự tổ chức lực lượng bán hàng qua đó nhân viên bán 

hàng chuyên trách việc chào bán chỉ với những khách hàng hay ngành công nghiệp nào đó. 

Việc tổ chức lực lượng bán hàng xoay quanh khách hàng có thể giúp công ty trở nên chuyên 

chú hơn đối với khách hàng và xây dựng mối quan hệ gần gũi hơn đối với những khách 

hàng quan trọng. 

- Cơ cấu tổ chức bán hàng hỗn hợp: Những công ty nào chuyên môn hoá lực lượng bán 

hàng của mình theo hướng sản phẩm hay theo hướng đặc thù của khách hàng thường có cơ 

cấu tổ chức lực lượng bán hàng theo lãnh thổ địa lý có chuyên môn hoá theo hai hướng này. 

Về cơ bản , một cơ cấu tổ chức hỗn hợp là nỗ lực nhằm tận dụng cả hướng chuyên môn hoá 

theo khách hàng và theo sản phẩm một cách hiệu quả, tận dụng những lợi điểm về quản lý 

của loại cơ cấu tổ chức theo lãnh thổ địa lý  

1.2.2.2 Tuyển dụng lực lượng bán hàng:  

a. Xác định nhu cầu tuyển dụng: 
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- Nhu cầu tuyển dụng nhân viên bán hàng thông qua: phân tích tình hình phát triển, mục 

tiêu tăng thêm các kênh đại lý mới, thay đổi chiến lược bán hàng, bù đắp vào các chỗ trống 

do nhân viên chuyển việc hoặc nghỉ việc 

- Xác định nhu cầu tuyển dụng là nhằm xem xét cần có bao nhiêu nhân viên bán hàng để 

đảm bảo được mục tiêu, các chiến lược bán hàng và từ đó kiểm tra nguồn lực hiện có trong 

doanh nghiệp và xác định nhu cầu tuyển dụng 

- Để xác định nhu cầu tuyển dụng có thể sử dụng các phương pháp sau:  

+ Phân tích quy mô bán hàng để xác định số nhân viên bán hàng 

+ Phân tích tỷ lệ hiệu suất, dự đoán nhu cầu nhân lực dựa vào yếu tố kết quả và nguồn lực 

để đạt được hiệu quả đó 

b. Xác định nguồn tuyển dụng:  

- Nguồn tuyển dụng nội bộ được hiểu là nhân sự được tuyển ngay trong doanh nghiệp, nhân 

viên có thể tự ứng cử vị trí tuyển dụng. Khi tổ chức có vị trí muốn tuyển dụng thường luôn 

ưu tiên người trong nội bộ 

- Nguồn tuyển dụng nội bộ mang lại nhiều lợi ích cho doanh nghiệp: về mặt chi phí doanh 

nghiệp sẽ không chi trả các khoản phí quảng cáo tuyển dụng trên các nền tảng tìm việc giúp 

doanh nghiệp tiết kiệm được khoản ngân sách đáng kể. Bên cạnh đó quá trình đào tạo và 

hoà nhập của nhân viên cũng được rút ngắn vì họ đã quen thuộc với môi trường làm việc 

và văn hoá doanh nghiệp. Tuy nhiên việc tuyển dụng từ nguồn nội bộ cũng có một số hạn 

chế nhất định trong việc khó tìm những ý tưởng sáng tạo hay các góc nhìn mới mẻ từ các 

ứng viên 

- Nguồn tuyển dụng bên ngoài được hiểu là những cá nhân không thuộc trong nội bộ doanh 

nghiệp nhưng có mong muốn và đủ điều kiện đến tham gia ứng tuyển vào các vị trí tuyển 

dụng của doanh nghiệp; là lực lượng nhân sự đến từ thị trường lao động bên ngoài 

- Việc tuyển dụng từ bên ngoài sẽ giúp cho doanh nghiệp có được những nhân tố mới mang 

lại sự mới mẻ và sự sáng tạo – những điều mà đội ngũ nhân viên hiện tại có thể chưa đáp 

ứng được. Tuy nhiên đi kèm với những lợi ích trên thì việc tuyển dụng từ bên ngoài sẽ có 

những một số hạn chế nhất định chẳng hạn như thời gian và chi phí đào tạo sẽ cao hơn để 

hỗ trợ ứng viên có thể thích nghi với môi trường, công việc … Do chưa có sự gắn kết lâu 

dài với tổ chức nên những ứng viên được tuyển dụng từ bên ngoài sẽ có tỷ lệ nghỉ việc cao 
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hơn và điều này có thể ảnh hưởng đến tính ổn định và bền vững trong chiến lược phát triển 

nguồn nhân lực của doanh nghiệp 

c. Cách thức tuyển dụng:  

- Cách thức tuyển dụng nội bộ: Tuyển dụng nội bộ là doanh nghiệp tìm kiếm ứng viên từ 

chính đội ngũ nhân viên hiện tại hoặc thông qua sự giới thiệu từ họ. Một trong những cách 

phổ biến nhất chính là khuyến khích nhân viên giới thiệu người quen, bạn bè … có đủ năng 

lực và phù hợp đến tham gia ứng tuyển vào các vị trí tuyển dụng của doanh nghiệp; cách 

thức này không chỉ giúp doanh nghiệp tiếp cận nguồn ứng viên nhanh chóng mà còn tạo ra 

sự gắn kết và tinh thần trách nhiệm trong nội bộ nhân viên. Ngoài ra doanh nghiệp có thể 

triển khai cách thức tuyển dụng thông qua bảng tin, email nội bộ hoặc qua bảng thông báo 

tuyển dụng trong doanh nghiệp, nơi các vị trí tuyển dụng được công khai cho tất cả các 

nhân viên. Cả hai cách thức này đều có ưu điểm là giúp doanh nghiệp tiết kiệm được chi 

phí và rút ngắn thời gian tuyển dụng và tận dụng nguồn nhân lực sẵn có 

- Cách thức tuyển dụng bên ngoài: Tuyển dụng bên ngoài được triển khai qua nhiều cách 

thức đa dạng khác nhau nhằm mở rộng phạm vi tiếp cận và thu hút một lượng lớn ứng viên 

tiềm năng từ thị trường lao động. Trước hết doanh nghiệp có thể đăng thông tin tuyển dụng 

trên các trang web, các group tìm việc làm uy tín như: Trang Topcv, Linhkednl… nơi có 

được một lượng lớn các ứng viên đang có nhu cầu tìm việc. Cách thức này giúp doanh 

nghiệp nhanh chóng lan truyền thông tin tuyển dụng đúng với các ứng viên đang có nhu 

cầu tìm việc và doanh nghiệp sẽ nhanh chóng tìm được nhận được một lượng hồ sơ trong 

thời gian sớm nhất. Ngoài ra doanh nghiệp có thể hợp tác với các trung tâm môi giới tìm 

việc làm… là các đơn vị trung gian có kinh nghiệm có dữ liệu về các ứng viên, giúp sàng 

lọc và giới thiệu cho doanh nghiệp những ứng viên phù hợp nhất theo yêu cầu từ đó tiết 

kiệm được thời gian và công sức trong quá trình sàng lọc. Việc kết hợp nhiều cách thức 

tuyển dụng bên ngoài giúp doanh nghiệp tiếp cận đa dạng nguồn nhân lực và nâng cao khả 

năng lựa chọn ra những ứng viên có trình độ và kỹ năng phù hợp với doanh nghiệp 

1.2.2.3 Đào tạo lực lượng bán hàng:  

- Đào tạo lực lượng bán hàng là quá trình cung cấp các kiến thức, hoàn thiện kỹ năng và 

rèn luyện phẩm chất nghề nghiệp cho lực lượng bán hàng để họ hoàn thành các công việc 

được giao 
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- Đào tạo là yếu tố quan trọng giúp nâng cao hiệu quả làm việc và đảm bảo sự phát triển 

bền vững của doanh nghiệp. Để đạt được mục tiêu này, doanh nghiệp cần xây dựng một 

chương trình đào tạo bao gồm cả về kiến thức, kỹ năng và phẩm chất, thái độ làm việc: 

+ Đào tạo về kiến thức giúp nhân viên hiểu rõ hơn về doanh nghiệp, về sản phẩm, quy trình 

bán hàng và nắm bắt được các thông tin về khách hàng, thị trường. Kiến thức vững chắc 

giúp nhân viên bán hàng tự tin hơn khi tiếp cận với khách hàng và thực hiện các chiến lược 

bán hàng hiệu quả 

+ Đào tạo về kỹ năng: Đối với nhân viên bán hàng công ty sẽ đào tạo những kỹ năng như 

kỹ năng trình bày, kỹ năng giải quyết vấn đề, kỹ năng giao tiếp…Trang bị đầy đủ những 

kỹ năng sẽ giúp nhân viên bán hàng làm việc hiệu quả trong quá trình bán hàng, đồng thời 

góp phần nâng cao, thúc đẩy doanh số bán hàng 

• Kỹ năng trình bày giúp nhân viên tự tin hơn khi truyền tải thông tin về sản phẩm đến 

với khách hàng một cách rõ ràng và hấp dẫn để thu hút khách hàng lắng nghe hơn 

• Kỹ năng giải quyết vấn đề giúp nhân viên linh hoạt hơn khi xử lý các tình huống trong 

quá trình tương tác với khách hàng và từ đó giúp nâng cao trải nghiệm khách hàng 

• Kỹ năng giao tiếp giúp xây dựng mối quan hệ tốt đẹp và mật thiết với khách hàng mà 

còn tạo cơ hội để nhân viên thấu hiểu hơn về những yêu cầu của khách hàng và đề xuất 

ra những giải pháp phù hợp 

+ Đào tạo về phẩm chất, thái độ: doanh nghiệp cần trau dồi cho nhân viên về sự đam mê 

trong công việc, khả năng chịu được áp lực công việc…qua các buổi gặp gỡ với các chuyên 

gia hoặc những người có kinh nghiệm và thành công trong lĩnh vực bán hàng. Qua đó sẽ 

giúp nhân viên học hỏi và áp dụng các bài học vào trong công việc – từ đó cải thiện hiệu 

suất và tạo sự gắn bó lâu dài với doanh nghiệp 

1.2.3 Lãnh đạo lực lượng bán hàng 

1.2.3.1  Chính sách thù lao đối với lực lượng bán hàng 

- Tiền lương cứng: Nhân viên bán hàng được trả theo lương cứng có nghĩa là nhận được 

mức thu nhập cố định hàng tháng không phụ thuộc vào doanh số bán hàng… Khoản lương 

này đảm bảo sự ổn định về tài chính, giúp nhân viên an tâm hơn. Tuy nhiên mức lương 

cứng thường không phản ánh đầy đủ nỗ lực cá nhân nên thường kết hợp với các khoản 

thưởng theo hiệu suất để tạo động lực làm việc 
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- Tiền thưởng : là khoản tiền hình thức bổ sung tiền lương , một khoản thù lao lao động thể 

hiện sự bồi dưỡng thêm về vật chất cho nhân viên bán hàng có cống hiến cho doanh nghiệp 

- Tiền hoa hồng: Nhân viên bán hàng sẽ được trả thù lao theo số tiền tính theo tỷ lệ phần 

trăm giá trị hàng mà nhân viên đó bán được 

- Kết hợp: Gồm lương cứng, thưởng, hoa hồng  

1.2.3.2  Tạo động lực cho lực lượng bán hàng: 

- Tạo động lực được hiểu là hệ thống các chính sách, biện pháp, cách thức quản lý tác động 

tới người lao động nhằm làm cho người lao động có động lực trong công việc, thúc đẩy họ 

hài lòng hơn với công việc và mong muốn được đóng góp lâu dài với doanh nghiệp 

- Vai trò của tạo động lực cho lực lượng bán hàng:  

+ Đối với lực lượng bán hàng : Nếu doanh nghiệp có một chế độ đãi ngộ tốt không chỉ là 

yếu tố quan trọng giúp giữ chân nhân viên mà còn là động lực thúc đẩy, kích thích và nâng 

cao tinh thần làm việc của nhân viên. Nhờ vậy chất lượng công việc của lực lượng bán hàng 

sẽ được nâng cao giúp tăng năng suất lao động và đạt được các mục tiêu và đồng thời xây 

dựng được một đội ngũ bán hàng mạnh mẽ và nhiệt huyết trong công việc 

+ Đối với doanh nghiệp: Việc xây dựng các chính sách tạo động lực cho lực lượng bán 

hàng là yếu tố quan trọng giúp doanh nghiệp đạt được các mục tiêu về doanh thu, lợi 

nhuận…Các chính sách này không chỉ bao gồm về lương, thưởng mà còn là cơ hội thăng 

tiến trong công việc, đào tạo và nâng cao về các kỹ năng… qua đó tạo ra động lực mạnh 

mẽ dành cho lực lượng bán hàng. Khi lực lượng bán hàng được khích lệ và gắn bó với công 

việc họ sẽ làm việc hiệu quả hơn và chủ động hơn trong các mục tiêu và chỉ tiêu về doanh 

số. Điều này không chỉ giúp doanh nghiệp nâng cao hiệu quả mà còn góp phần vào xây 

dựng một lực lượng bán hàng chuyên nghiệp, hiệu quả và gắn bó với công việc 

+ Đối với xã hội: Công tác tạo động lực cho lực lượng bán hàng tác động đến sự tăng trưởng 

kinh tế bởi động lực làm việc là nguồn gốc, cơ sở để nâng cao năng suất lao động, tạo ra 

của cải vật chất cho xã hội, góp phần tạo công ăn việc làm từ đó nâng cao chất lượng cuộc 

sống và giảm tệ nạn xã hội. 

- Phương pháp tạo động lực cho lực lượng bán hàng: Để tạo động lực cho lực lượng bán 

hàng, doanh nghiệp cần triển khai các phương pháp khuyến khích cả về tinh thần lẫn vật 

chất 
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+ Về phương diện tinh thần: xây dựng một môi trường làm việc tích cực và thân thiện là 

rất quan trọng- nơi mà đồng nghiệp luôn sẵn sàng hỗ trợ lẫn nhau và các nhà lãnh đạo luôn 

cởi mở, lắng nghe và quan tâm đến nhân viên, từ đó tạo dựng một văn hóa, môi trường làm 

việc hiệu quả. Tổ chức thường xuyên các chuyến du lịch, hoạt động team building để giúp 

nhân viên thư giãn, nâng cao tinh thần đoàn kết và tạo năng lượng, tinh thần làm việc. Tổ 

chức các buổi lễ vinh danh và trao giải thưởng cho những nhân viên tiêu biểu là cách thức 

để ghi nhận nỗ lực của họ, đồng thời tạo động lực cho các nhân viên khác phấn đấu.  

+ Về phương diện vật chất: Thiết lập một chính sách thưởng hấp dẫn, linh hoạt dựa trên kết 

quả làm việc của nhân viên, qua đó khuyến khích họ không ngừng nỗ lực cải thiện hiệu quả 

công việc. Tổ chức các khóa đào tạo chuyên sâu giúp nâng cao kỹ năng chuyên môn và kỹ 

năng mềm sẽ trang bị cho nhân viên những công cụ cần thiết để phát triển nghề nghiệp và 

tạo cơ hội thăng tiến trong công việc 

1.2.4 Kiểm soát lực lượng bán hàng  

1.2.4.1 Đánh giá lực lượng bán hàng 

a. Xây dựng các chỉ tiêu đánh giá 

- Tiêu chí đánh giá hành vi:  

+ Đánh giá thái độ làm việc của nhân viên 

+ Đánh giá mức độ đạt được doanh số bán hàng 

+ Đánh giá khả năng phát triển của nhân viên 

- Tiêu chí đánh giá kết quả: 

+ Đánh giá dựa trên mức độ hài lòng của khách hàng 

+ Đánh giá dựa trên kết quả đạt được 

+ Đánh giá dựa trên kế hoạch hoạt động 

b. Đo lường kết quả hoàn thành thực tế 

+ Xét doanh số nhân viên đã đạt được 

+ Dự đoán doanh số đạt được tiếp theo 

c. So sánh kết quả hoàn thành 

+ So sánh doanh số đã đặt ra  

+ So sánh các chỉ tiêu đánh giá đã đặt ra trước đó 

+ So sánh về tiến độ hoàn thành công việc 
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1.2.4.2 Thực hiện hoạt động điều chỉnh lực lượng bán hàng sau đánh giá: 

+ Đào tạo về kỹ năng giao tiếp 

+ Đào tạo về kỹ năng bán hàng 

+ Đào tạo về kỹ năng quản lý bán hàng 

+ Cập nhật về kiến thức mới về sản phẩm, công nghệ 

1.3 Các yếu tố ảnh hưởng đến quản trị lực lượng bán hàng: 

1.3.1 Kênh phân phối sản phẩm:  

- Kênh phân phối đóng vai trò quan trọng trong quản trị lực lượng bán hàng, ảnh hưởng đến 

cách thức quản lý và hiệu quả công việc của lực lượng bán hàng 

- Với kênh phân phối trực tiếp: doanh nghiệp có thể kiểm soát lực lượng bán hàng tốt hơn 

giúp doanh nghiệp dễ dàng hơn trong việc đào tạo và quản lý nhân viên. Tuy nhiên, sẽ phải 

đầu tư một khoản chi phí lớn để duy trì và phát triển lực lượng bán hàng 

- Với kênh phân phối gián tiếp: giúp doanh nghiệp mở rộng khả năng tiếp cận khách hàng 

mà không cần mở rộng quy mô lực lượng bán hàng – giảm được chi phí và giảm được gánh 

nặng trong khâu quản lý lực lượng bán hàng. Tuy nhiên, việc kiểm soát lực lượng bán hàng 

sẽ trở nên khó khăn hơn và doanh nghiệp không thể quản lý trực tiếp các nhân viên bán 

hàng  

1.3.2  Cơ cấu tổ chức:  

- Cơ cấu tổ chức quản lý quyết định cách thức phân công công việc và quản lý đội ngũ bán 

hàng. Một cơ cấu tổ chức hợp lý giúp tối ưu hoá các quy trình bán hàng, phân chia trách 

nhiệm rõ ràng và tạo ra sự phối hợp hiệu quả giữa các phòng ban. Việc xác định đúng cơ 

cấu tổ chức giúp nhân viên bán hàng hoạt động hiệu quả hơn, từ việc xây dựng chiến lược 

bán hàng đến việc thực hiện các chiến dịch cụ thể. 

1.3.3  Lực lượng bán hàng:  

- Chất lượng lực lượng bán hàng ảnh hưởng trực tiếp đến quản trị lực lượng bán hàng trong 

doanh nghiệp. Khi lực lượng bán hàng có trình độ cao với kỹ năng, kiến thức và kinh 

nghiệm tốt, doanh nghiệp sẽ giảm bớt gánh nặng đào tạo cơ bản, chỉ cần tập trung vào việc 

đào tạo chuyên sâu các chiến lược bán hàng mới – từ đó nâng cao hiệu quả công việc và 

tăng doanh số bán hàng. Tuy nhiên, khi lực lượng bán hàng có trình độ chưa tốt, thiếu kinh 

nghiệm và kỹ năng, doanh nghiệp sẽ phải tổ chức các chương trình đào tạo bổ sung để nâng 
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cao năng lực cho nhân viên, đồng thời tăng cường công tác theo dõi và giám sát- điều này 

sẽ gây khó khăn cho doanh nghiệp khi phải đối mặt trong việc quản lý lực lượng bán hàng 

và duy trì hiệu quả công việc. 

- Khi doanh nghiệp có quy mô lực lượng bán hàng vừa phải, việc quản lý và theo dõi hiệu 

suất làm việc của nhân viên sẽ dễ dàng hơn. Ngoài ra, chi phí đào tạo và quản lý thấp hơn 

giúp doanh nghiệp tiết kiệm được ngân sách. Tuy nhiên, khi quy mô lực lượng bán hàng 

quá lớn, doanh nghiệp sẽ phải gặp nhiều khó khăn trong việc giám sát và đánh giá hiệu suất 

làm việc của từng nhân viên.Việc đào tạo và phát triển một lực lượng bán hàng lớn cần có 

hệ thống đào tạo bài bản và chuyên nghiệp hơn - làm tăng chi phí và thời gian triển khai. 

Khó khăn trong việc duy trì một lực lượng bán hàng đồng đều về kỹ năng và năng lực có 

thể ảnh hưởng đến kết quả bán hàng của doanh nghiệp. 

II. CHƯƠNG II: THỰC TRẠNG QUẢN TRỊ LỰC LƯỢNG BÁN HÀNG TẠI CÔNG 

TY TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

2.1 GIỚI THIỆU TỔNG QUAN VỀ CÔNG TY TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

2.1.1 Giới thiệu chung 

2.1.1.1 Quá trình hình thành và phát triển 

- Tên: CÔNG TY TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

- Địa chỉ: 363/89A Nguyễn Trãi, Phường Quảng Phú, Thành phố Quảng Ngãi, Tỉnh Quảng 

Ngãi 

- Người đại diện pháp luật: Trần Thị Quỳnh Nga 

- Điện thoại: 0977529910 

- Email: Tranhoangfoodqng@gmail.com 

- Công ty được thành lập vào năm 2021 được quản lý bởi chi cục thuế thành phố Quảng 

Ngãi - Sơn Tịnh, có trụ sở đặt tại 363/89A Nguyễn Trãi, phường Quảng Phú, thành phố 

Quảng Ngãi, Tỉnh Quảng Ngãi.  

- Ra đời trong hoàn cảnh dịch Covid 19 đang diễn biến phức tạp, công ty phải đối mặt với 

nhiều thách thức lớn ngay từ những ngày đầu đi vào hoạt động. Với mô hình kinh doanh 

nhỏ cùng với số vốn hạn chế vì vậy đã không gặp ít khó khăn trong giai đoạn đầu. Tuy 

nhiên nhờ vào tinh thần đoàn kết và sự nỗ lực không ngừng nghỉ của nhân viên trong công 

mailto:Tranhoangfoodqng@gmail.com
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ty và của ban lãnh đạo, công ty đã từng bước ổn định, ngày một đi lên và dần khẳng định 

vị thế của mình trên thị trường.  

2.1.1.2 Lĩnh vực kinh doanh:  

- Lĩnh vực kinh doanh: Chuyên chế biến các sản phẩm từ thịt heo… với tiêu chuẩn ngon, 

chất lượng, đa dạng sản phẩm và đáp ứng mọi yêu cầu của khách hàng 

- Ngành nghề chính: Bán buôn thực phẩm 

- Sản phẩm chủ đạo: Thịt heo (Giò heo, thịt heo hun khói) 

2.1.1.3 Tầm nhìn, sứ mệnh, giá trị cốt lõi:  

- Sứ mệnh: “Cam kết mang đến cho người tiêu dùng những sản phẩm thực phẩm an toàn, 

có nguồn gốc rõ ràng, chất lượng với mức giá hợp lý, góp phần nâng cao sức khỏe và chất 

lượng cuộc sống.” 

- Giá trị cốt lõi: Công ty hướng tới giá trị cốt lõi: 

+ Khách hàng là trung tâm: Chúng tôi luôn lắng nghe và không ngừng nỗ lực phục vụ khách 

hàng tốt hơn mỗi ngày 

+ Sức khoẻ là ưu tiên hàng đầu: Chúng tôi cung cấp thực phẩm sạch, an toàn, mang lại sức 

khoẻ cho người tiêu dùng – thực phẩm sạch là nền tảng cho một cuộc sống lành mạnh 

+ Đổi mới vì giá trị tốt hơn: Chúng tôi không ngừng cải tiến, đổi mới và nâng cao chất 

lượng sản phẩm và bắt kịp xu hướng tiêu dùng hiện đại 

- Tầm nhìn: Công ty phấn đấu trở thành một nhà cung cấp thịt uy tín tại thị trường Quảng 

Ngãi và các khu vực lân cận và xây dựng được thương hiệu mạnh mẽ trên thị trường Quảng 

Ngãi 

2.1.1.4 Cơ cấu tổ chức: 

a. Xây dựng cơ cấu tổ chức: 

Cơ cấu tổ chức quản lý của công ty được xây dựng theo kiểu trực tuyến – tham mưu 



13 

 

b. Chức năng, nhiệm vụ của các phòng ban: 

- Giám đốc: Là người đứng đầu trong công ty và có quyền quyết định đến mọi vấn đề. Là 

người chịu trách nhiệm và điều hành, phát triền công ty. Có vai trò lãnh đạo, định hướng , 

giám sát toàn bộ hoạt động trong công ty. Có khả năng nhìn nhận và đưa ra các chiến lược 

dài hạn giúp cho công ty phát triển bền vững. Một số nhiệm vụ quan trọng của giảm đốc: 

+ Xác định tầm nhìn và sứ mệnh của công ty: Giám đốc cần xác định rõ mục tiêu dài hạn 

mà công ty muốn đạt được và từ đó truyền cảm hứng và dẫn dắt toàn bộ nhân viên hướng 

đến những mục tiêu chung 

+ Xây dựng và triển khai chiến lược kinh doanh: Giám đốc là người phát triển chiến lược 

kinh doanh tổng thể và các hoạt động khác nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động của công ty 

+ Giám sát và điều phối hoạt động của các phòng ban: Đảm bảo các phòng ban hoạt động 

hiệu quả, hỗ trợ lẫn nhau để đạt được các mục tiêu chung của công ty 

- Phòng kế toán: Phòng kế toán đóng vai trò quan trọng trong việc quản lý tài chính và các 

hoạt động kế toán của công ty, đảm bảo tính chính xác và minh bạch trong các giao dịch tài 

chính. Một số nhiệm vụ chính của phòng kế toán: 

+ Kiểm soát chi phí công ty: Phòng kế toán sẽ theo dõi và kiểm soát các khoản chi phí của 

công ty như chi phí mua hàng, chi phí sản xuất, chi phí vận chuyển, chi phí kho… từ đó 

đảm bảo rằng các chi phí này được tối ưu hoá và tuân thủ theo ngân sách 
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+ Lập ngân sách và kế hoạch tài chính: Phòng kế toán có trách nhiệm xây dựng ngân sách 

công ty bao gồm về doanh thu, chi phí, lợi nhuận từ đó giúp ban lãnh đạo có cái nhìn rõ 

ràng về tình hình tài chính của công ty trong từng giai đoạn 

+ Báo cáo tài chính: Lập các báo cáo tài chính định kỳ, trình bày thông tin tài chính của 

công ty để nộp cho cơ quan chức năng và ban lãnh đạo công ty 

+ Quản lý tài sản và kiểm kê: Thực hiện các công tác kiểm kê tài sản, theo dõi và quản lý 

toàn bộ tài sản của công ty để đảm bảo tài sản được sử dụng đúng mục đích và bảo quản an 

toàn 

- Phòng kinh doanh: Là bộ phận thực hiện việc thúc đẩy doanh số và phát triển thị trường 

cho công ty. Các nhân viên trong phòng kinh doanh có khả năng tìm kiếm và duy trì mối 

quan hệ với khách hàng để từ đó nâng cao doanh thu và mở rộng thị trường. Một số nhiệm 

vụ chính của phòng kinh doanh:  

+ Tìm kiếm và tiếp cận khách hàng: Phòng kinh doanh sẽ chủ động tìm kiếm khách hàng 

mới, xây dựng mối quan hệ với các khách hàng và đối tác, qua đó mở rộng cơ hội kinh 

doanh của công ty 

+ Cung cấp thông tin về sản phẩm: Phòng kinh doanh cung cấp đầy đủ các thông tin về sản 

phẩm của công ty, giải thích rõ ràng cho khách hàng về nguồn gốc, lợi ích của sản phẩm để 

khách hàng đưa ra các quyết định mua hàng 

+ Chăm sóc khách hàng: đảm nhận việc duy trì mối quan hệ với các khách hàng, cung cấp 

các dịch vụ hỗ trợ khách hàng tốt nhất và xây dựng lòng trung thành tạo cơ ra hội bán hàng  

- Bộ phận sản xuất có vai trò quan trọng trong việc đảm bảo sản phẩm được chế biến theo 

đúng quy trình và đạt tiêu chuẩn về chất lượng, về tiêu chuẩn VSATTP – giúp công ty duy 

trì sự uy tín và sự hài lòng với khách hàng. Một số nhiệm vụ chính: 

 + Chế biến sản phẩm theo đúng quy trình: Bộ phận sản xuất sẽ thực hiện việc chế biến 

các sản phẩm theo các tiêu chuẩn về quy trình an toàn VSTP, bảo đảm sản phẩm luôn giữ 

được chất lượng và độ tươi ngon  

+ Kiểm tra chất lượng nguyên liệu đầu vào sản phẩm: Bộ phận sản xuất sẽ kiểm tra chất 

lượng của nguyên liệu đầu vào, đảm bảo đáp ứng mọi yêu cầu về độ tươi, sạch và an toàn. 

Và sau đó sẽ kiểm tra kỹ không có sự sai sót nào và sản phẩm đạt chất lượng tốt nhất 
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+ Đảm bảo an toàn thực phẩm: Tuân thủ nghiêm ngặt các quy định về VSATTP trong 

suốt quá trình chế biến và bảo quản sản phẩm để đảm bảo sản phẩm không chỉ ngon mà 

còn an toàn cho người tiêu dùng 

+ Kiểm tra chất lượng nguyên liệu sản phẩm: Bộ phận sản xuất sẽ kiểm tra chất lượng của 

nguyên liệu đầu vào, đảm bảo đáp ứng mọi yêu cầu về độ tươi, sạch và an toàn. Và sau đó 

sẽ kiểm tra kỹ không có sự sai sót và sản phẩm đạt chất lượng tốt nhất 

2.1.2 Môi trường kinh doanh của công ty: 

2.1.2.1 Môi trường vi mô:  

a. Khách hàng: Công ty hướng đến hai nhóm khách hàng chính: 

- Nhóm khách hàng tổ chức của công ty bao gồm: các doanh nghiệp / công ty có nhu cầu 

đặt mua sản phẩm để phục vụ cho suất ăn cho cán bộ công nhân viên trong công ty của 

họ. Một số khách hàng tổ chức : Các công ty trong KCN VSIP, các công ty trong KCN 

Dung Quất; … Khách hàng tổ chức chiếm nhiều thị phần nhất đem lại doanh thu nhiều 

nhất cho công ty và đây cũng là nhóm đối tượng khách hàng mục tiêu của công ty 

- Nhóm khách hàng cá nhân: Bao gồm các cá nhân có nhu cầu sử dụng riêng lẻ và các hộ 

kinh doanh nhỏ như các quán ăn… 

❖ Phân khúc theo độ tuổi: 

+ Những khách hàng trẻ tuổi là nhóm khách hàng thường thích sự tiện lợi. Họ luôn quan 

tâm đến những sản phẩm chế biến sẵn để đáp ứng nhu cầu nhanh chóng 

+ Những người trong độ tuổi trung niên là nhóm luôn quan tâm đến sức khoẻ nhiều hơn 

nên sản phẩm mà họ mong muốn phải có nguồn gốc rõ ràng, đảm bảo và an toàn sức khoẻ 

❖ Phân khúc theo thu nhập: 

 + Đối với nhóm người có thu nhập thấp, họ luôn tìm kiếm những sản phẩm với mức giá 

hợp lý để tiết kiệm chi phí 

+ Đối với nhóm khách hàng có mức thu nhập cao hơn, họ thường rất ưa chuộng những 

sản phẩm phải tươi, ngon và an toàn 

b. Nhà cung ứng:  

-  Với mong muốn mang đến cho khách hàng những sản phẩm chất lượng tốt nhất vì vậy 

công ty luôn chú trọng lựa chọn nguyên liệu đầu vào có nguồn gốc rõ ràng. Các nguồn cung 
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chủ yếu đến từ những trang trại chăn nuôi tại quê như trại heo Tịnh Trà…là trại heo thuộc 

Huyện Sơn Tịnh, TP Quảng Ngãi… – nơi áp dụng quy trình chăn nuôi sạch, an toàn và sử 

dụng thức ăn đảm bảo. Nhờ quy trình này, vật nuôi phát triển khỏe mạnh, ít bệnh tật, giúp 

chất lượng thịt luôn tươi ngon, giàu dinh dưỡng và an toàn. Bên cạnh đó, trang trại còn đảm 

bảo cung cấp số lượng ổn định với mức giá hợp lý, góp phần giúp công ty kiểm soát tốt chi 

phí và duy trì chất lượng sản phẩm đầu ra. 

=> Tuy nhiên nhà cung cấp chưa nhiều làm cho công ty bị động hơn trong việc nhập nguyên 

liệu để chế biến 

c. Đối thủ cạnh tranh: 

- Tại thị trường Quảng Ngãi hiện đang có rất nhiều hộ trang trại, chăn nuôi và các cơ sở 

giết mổ nhỏ lẻ đang hoạt động rải rác góp phần cung cấp nguồn thịt heo tươi sống và sản 

phẩm chế biến cho thị trường địa phương. Bên cạnh lực lượng nhỏ lẻ này, vẫn có sự hiện 

diện của các doanh nghiệp lớn đã tạo ra một áp lực cạnh tranh mạnh mẽ khiến thị trường 

trở nên ngày càng khốc liệt và khó khăn hơn. 

Đối thủ cạnh tranh Điểm mạnh Điểm yếu 

Công ty CP Chăn nuôi-

CP Việt Nam-CNQN 

+ Là thương hiệu được thành 

lập khá lâu tại Quảng Ngãi 

+ Công ty luôn áp dụng hệ 

thống máy móc hiện đại trong 

trang trại và trong quy trình 

chế biến nên chất lượng sản 

phẩm luôn an toàn 

+ Sản phẩm đa dạng và chất 

lượng cao 

+ Khả năng cung cấp của công 

ty luôn duy trì ổn định 

+ Giá sản phẩm cao so với 

thị trường 

‘’Naganic-Thịt heo sạch 

Quảng Ngãi’’ 

+ Naganic chuyên cung cấp 

thịt heo sạch, uy tín, có nguồn 

gốc rõ ràng 

+ Sản phẩm Naganic đa dạng 

đáp ứng được nhu cầu của 

người tiêu dùng 

+ Dịch vụ chăm sóc khách 

hàng tốt 

+ Giá thường cao hơn so 

với thị trường 

+ Khả năng cung cấp chưa 

được đảm bảo 
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-   Qua bảng so sánh trên ta có thể thấy Trần Hoàng Food sẽ phải đối mặt với sự cạnh tranh 

gay gắt từ hai đối thủ trên. Tuy nhiên, với những yếu điểm của đối thủ như về giá thành, 

khả năng cung cấp … thì công ty vẫn có thể xây dựng được lợi thế cho mình.  

- Trần Hoàng Food nổi bật với hệ thống trang thiết bị hiện đại trong quy trình chế biến; chất 

lượng sản phẩm luôn đạt tiêu chuẩn cao; khả năng cung cấp luôn ổn định. Tuy nhiên, công 

ty vẫn còn hạn chế sự đa dạng trong danh mục sản phẩm – thiếu sự phong phú khiến cho 

trải nghiệm của khách hàng chưa hiệu quả . 

2.1.2.2 Môi trường vĩ mô: 

a. Môi trường kinh tế:  

- Kinh tế đóng vai trò quan trọng trong sự vận động và phát triển thị trường. Khi nền kinh 

tế cao thì người dân có xu hướng chi tiêu nhiều hơn 

- GDP: GDP năm 2023 ước tính tăng 5,05% so với năm trước, đưa quy mô nền kinh tế Việt 

Nam theo giá hiện hành đạt khoảng 10.221,8 tỷ đồng, tương đương 430 tỷ USD, khi GDP 

tăng, đồng nghĩa với việc thu nhập với mỗi người dân sẽ tăng theo, điều này khuyến khích 

họ chi tiêu nhiều hơn 

- Năm 2024 tỉnh Quảng Ngãi duy trì tốc độ tăng trưởng kinh tế đạt 4.07%, vượt kế hoạch 

đề ra; thu ngân sách vượt chỉ tiêu trung ương giao (15.5%), ước đạt 29.503 tỷ đồng. Tổng 

vốn đầu tư toàn xã hội năm 2024 đạt 39 nghìn tỷ đồng, tăng 3.2% so với năm 2023. GRDP 

bình quân đầu người ước đạt 4.460 USD/người. So với cùng kỳ 2023 tăng 267 USD 

=> Qua đó cho thấy với tình hình kinh tế của tỉnh như vậy thì sẽ có những mặt thuận lợi và 

khó khăn cho công ty: 

+ Thuận lợi: Nền kinh tế của tỉnh Quảng Ngãi đang phát triển . Việc tăng trưởng này giúp 

cải thiện đời sống của người dân, điều này làm tạo ra nhu cầu tiêu dùng sẽ cao hơn bao gồm 

về nhu cầu thực phẩm. Vì thế công ty có thể tận dụng cơ hội này để đẩy mạnh thị trường 

và mang lại doanh thu cao hơn 

+ Những khó khăn mà công ty sắp phải đối diện: Khi nền kinh tế phát triển thì điều này sẽ 

làm động lực cho các doanh nghiệp/công ty có nhu cầu đầu tư và mở rộng sản xuất điều 

này dẫn đến sự cạnh tranh trong ngành 

b. Môi trường chính trị - luật pháp: 
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- Việt Nam được xem là đất nước có tình hình chính trị kinh tế ổn định. Hệ thống pháp luật 

đang dần hoàn thiện đặc biệt là hệ thống luật kinh tế đã giúp các doanh nghiệp an tâm hơn 

trong đầu tư phát triển sản xuất kinh doanh để làm giàu cho mình và đất nước. 

- Công ty Trần Hoàng Food luôn tuân thủ các quy định pháp luật và nhà nước ban hành: 

+ Quy định về đăng ký kinh doanh: Các quy định về đăng ký kinh doanh, giấy phép hoạt 

động ảnh hưởng đến việc thành lập và duy trì hoạt động của công ty 

+ Quy định về thuế: Chính sách thuế sẽ tác động trực tiếp đến chi phí kinh doanh và lợi 

nhuận của công ty. Các thay đổi về thuế, thủ tục khai thuế ảnh hưởng đến tài chính của 

công ty 

+ Quy định về an toàn vệ sinh thực phẩm: Công ty phải đảm bảo tuân thủ các tiêu chuẩn về 

an toàn vệ sinh thực phẩm, sản phẩm phải có nguồn gốc rõ ràng 

=> Trần Hoàng Food luôn thực hiện đầy đủ các quy định và yêu cầu để đảm bảo sự tuân 

thủ luật pháp. Việc tuân thủ các quy định này không chỉ là mang tính pháp lý mà còn là cơ 

hội để công ty góp phần vào việc tạo dựng được sự uy tín, giảm thiểu rủi ro về pháp lý và 

nâng cao được thương hiệu của công ty đối với khách hàng  

c. Môi trường nhân khẩu học:  

- Tính đến ngày 26/2/2024, theo số liệu mới nhất từ Liên Hợp Quốc, dân số hiện tại của 

Việt Nam là 99.279.508 người 

- Mật độ dân số tại Việt Nam hiện nay là 320 người/km2 

- Dân số Việt Nam hiện nay đang chiếm 1.23% dân số thế giới. Trong đó riêng tại Quảng 

Ngãi dân số thành thị là 184.625 người, chiếm 14.8%; dân số nông thôn là 1.063.019 người, 

chiếm 85.2%. Mật độ dân số của tỉnh đạt 242 người/km2, cao nhất là Thành phố Quảng 

Ngãi với tỷ lệ 1.593 người/km2 

=> Qua quá trình tìm hiểu ta có thể thấy được mật độ dân số đang tăng; với điều này Trần 

Hoàng Food có cơ hội phát triển thị trường cung cấp thực phẩm của mình  

d.Môi trường công nghệ: 

- Ngành công nghiệp chế biến thịt hiện nay sử dụng nhiều máy móc, công nghệ hiện đại 

như: 

+ Sử dụng các thiết bị trong công nghệ chế biến để chế biến thịt thành các sản phẩm như 

xúc xích, lạp xưởng, thịt heo hun khói… 
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+ Công nghệ bảo quản thịt như các phương pháp làm lạnh, trữ đông giúp sản phẩm trữ được 

thời gian dài mà vẫn đảm bảo được độ tươi ngon 

+ Công nghệ sơ chế thịt sử dụng các thiết bị để sơ chế thịt như thái, cắt… giúp tiết kiệm 

thời gian và giúp tăng năng suất 

+ Công nghệ đóng gói trong dây chuyền đóng gói giúp bảo quản sản phẩm tốt và tăng tính 

thẩm mỹ cho sản phẩm 

+ Công nghệ xử lý chất thải từ việc sơ chế tránh gây ô nhiễm đến môi trường 

=> Với tình hình công nghệ hiện đại trong ngành chế biến hiện nay, việc đầu tư mua sắm 

các máy móc thiết bị hiện đại sẽ đảm bảo đến chất lượng của sản phẩm và nâng cao hiệu 

quả hoạt động 

e.Môi trường tự nhiên: 

- Dịch bệnh bùng phát: Các dịch bệnh về Cúm, dịch tả lợn Châu Phi có diễn biến phức tạp  

và lan rộng đã đe doạ đến ngành công nghiệp chế biến thịt . Điều này đã gây ra thiệt hại 

nặng nề về sản lượng , ảnh hưởng đến chất lượng của sản phẩm và ảnh hưởng đến kết quả 

kinh doanh của công ty 

- Biến đổi khí hậu: ảnh hưởng : Khí hậu tác động đến môi trường sống của vật nuôi và 

nguồn thức ăn. Dẫn đến việc thiếu hụt nguồn nguyên liệu sản xuất 

- Tác động của đại dịch Covid 19 đã ảnh hưởng nghiêm trọng đến nền kinh tế. Trong quý 

III/2021 nhiều nơi kinh tế trọng điểm phải đóng cửa thực hiện giãn cách xã hội đã gây ra 

thiệt hại lớn cho doanh nghiệp 

2.1.3 Nguồn lực của công ty 

2.1.3.1 Cơ sở vật chất 

- Vị trí kinh doanh: Công ty có vị trí kinh doanh nằm tại 363/89A Nguyễn Trãi, Phường 

Quảng Phú, Thành Phố Quảng Ngãi. Được xây dựng với tổng diện tích 192m^2, bao gồm 

2 tầng. Cùng với hệ thống máy móc, trang thiết bị hiện đại và đầy đủ tiện ích phục vụ tốt 

cho quá trình làm việc  

- Hệ thống máy móc:  
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BIỂU SỐ 1: DANH MỤC MÁY MÓC, THIẾT BỊ CÔNG TY TNHH MTV 

TRẦN HOÀNG FOOD 

(  Đơn vị tính: đồng ) 

STT Danh mục Số lượng 

(cái) 

Giá trị 

(2.420.000.000)  

1 Hệ thống làm lạnh 4 550.000.000 

2 Tủ đông 3 60.000.000 

3 Máy hút chân không 1 18.000.000 

4 Máy cắt 2 5.000.000 

5 Máy hấp (dùng cho thịt hun 

khói) 

1 12.000.000 

                                                                                         (Nguồn: Phòng kế toán) 

- Nhìn vào bảng trên trên có thể thấy rằng hệ thống máy móc hiện tại của Công ty Trần 

Hoàng Food đang sở hữu bao gồm có 3 tủ đông , 4 hệ thống làm lạnh, 1 máy hấp, 1 máy 

hút chân không tất cả đều đang hoạt động ổn định và hiệu quả. Điều này cho thấy rằng công 

ty đang đầu tư mạnh vào trong cơ sở vật chất để phục vụ tốt cho việc sản xuất và bảo quản 

sản phẩm. Với hệ thống máy móc hiện đại công ty không chỉ đảm bảo được tiến độ mà còn 

kiểm soát tốt chất lượng của sản phẩm trong quá trình chế biến và bảo quản. Các hệ thống 

làm lạnh và tủ đông góp phần quan trọng trong việc duy trì độ tươi và an toàn của sản phẩm; 

máy hấp và máy hút chân không giúp nâng cao hiệu quả chế biến và giữ trọn hương vị của 

sản phẩm. Do đó Công ty Trần Hoàng Food có đủ các tiêu chuẩn để đáp ứng và phục vụ tốt 

nhu cầu của thị trường  

- Công ty Trần Hoàng Food hiện đang sở hữu hệ thống các thiết bị với công nghệ chế biến 

hiện đại và tiên tiến, góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động sản xuất đảm bảo chất lượng 

đầu ra. Việc đầu tư vào máy móc công nghệ cao không chỉ giúp cho quy trình chế biến 

được an toàn hơn mà còn giảm thiểu các sai sót và tiết kiệm thời gian. Cho thấy rằng công 

ty đang hướng đến sự phát triển bền vững và nâng cao năng lực cạnh tranh trong ngành chế 

biến thực phẩm ngày càng khắt khe hơn 
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2.1.3.2 Nguồn nhân lực 

BIỂU SỐ 2: CƠ CẤU NHÂN SỰ TẠI CÔNG TY TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

Chỉ tiêu 2022 2023 2024 

Tổng số LĐ Số lượng 

(người) 

Tỉ trọng 

% 

Số lượng 

(người) 

Tỉ 

trọng 

% 

Số lượng 

(người) 

Tỉ 

trọng 

% 

11 100% 10 100% 10 100% 

I.Giới tính 11 100% 10 100% 10 100% 

1.Nam 6 54.55% 5 50% 5 50% 

2.Nữ 5 45.45% 5 50% 5 50% 

II.Trình độ học 

vấn 

11 100% 10 100% 10 100% 

ĐH và Cao đẳng 6 54.55% 6 60% 6 60% 

Phổ thông 5 45.45% 4 40% 4 40% 

III.Độ tuổi 11 100% 10 100% 10 100% 

1.Dưới 25 3 27.27% 3 30% 2 20% 

2.Từ 25-40 3 27.27% 2 20% 4 40% 

3.Từ 40 trở lên 5 45.45% 5 50% 4 40% 

                                                            ( Nguồn: Công ty TNHH MTV Trần Hoàng Food) 

Chỉ tiêu 2023/2022 2024/2023 

Tổng số lượng Chênh lệch Tỉ lệ % 

chênh 

lệch 

Chênh lệch Tỉ lệ % 

chênh lệch 

I.Giới tính 

1.Nam -1 -4.55% 0 - 

2.Nữ 0 4.55% 0 - 

II.Trình độ học vấn 

ĐH và Cao đẳng 0 -5.45% 0 - 

LĐ Phổ thông -1 -5.45% 0 - 

III.Độ tuổi 

1.Dưới 25 0 2.73% -1 -10% 

2.Từ 25-40 -1 -7.27% 2 20% 

3.Từ 40 trở lên 0 4.55% -1 -10% 
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=> Nhìn chung trong tổng số nhân sự trong công ty tỷ lệ số lượng nhân sự qua từng năm 

vẫn ổn định không có nhiều sự thay đổi và vẫn đáp ứng tốt với tình hình kinh doanh của 

công ty: 

+ Giới tính : Trong năm 2022 tổng số lao động trong công ty là 11 người trong đó giới tính 

nam là 6 người chiếm tỷ trọng là 54.55% , giới tính nữ là 5 người chiếm 45.45%; trong năm 

2023 tổng số nhân sự trong công ty là 10 người trong đó nam là 5 người chiếm tỷ trọng 

50% - giảm 1 so với năm 2023 tương đương 4.55% và nữ 5 người chiếm tỷ trọng 50% và 

mức nhân sự này được giữ nguyên đến năm 2024 không có nhiều sự thay đổi  

+ Trình độ học vấn: Trong giai đoạn từ năm 2022-2024 tổng số nhân sự có trình độ ĐH và 

CĐ của công ty không có nhiều sự thay đổi vẫn giữ nguyên ở mức 6 nhân sự - trong năm 

2022 số ĐH và CĐ chiếm tỷ trọng là 54.55% và năm 2023, 2024 số ĐH và CĐ chiếm tỷ 

trọng 60% 

+ Độ tuổi: Trong năm 2022 tổng số lao động trong công ty là 11 người; về độ tuổi dưới 25 

tuổi gồm có 3 người chiếm tỷ trọng 27.27%, độ tuổi từ 25-40 tuổi gồm có 3 người chiếm 

tỷ trọng 27.27%, độ tuổi từ 40 tuổi trở lên gồm có 5 người chiếm tỷ trọng 45.45% trên tổng 

số. Trong năm 2023 độ tuổi dưới 25 tuổi có 3 người chiếm tỷ trọng 30% và vẫn giữ nguyên 

không có sự thay đổi nhiều so với năm 2022, độ tuổi trong khoảng từ 25-40 tuổi có 2 người 

chiếm tỷ trọng 20% giảm 1 so với năm 2022 tương đương 7.27% và độ tuổi từ 40 tuổi trở 

lên có 5 người chiếm tỷ trọng 50% trên tổng số. Trong năm 2024 tổng số lao động của công 

ty là 10 người trong đó độ tuổi dưới 25 tuổi gồm có 2 người chiếm tỷ trọng 20% và giảm 1 

so với năm 2023 tương đương 10%, độ tuổi từ 25-40 tuổi gồm có 4 người chiếm tỷ trọng 

40% và tăng 2 so với năm 2023 tương đương 20%, độ tuổi từ 40 tuổi trở lên có 4 người 

chiếm tỷ trọng 40% và giảm 1 so với năm 2023 tương đương 10% 

2.1.3.3 Phân tích tình hình tài chính và kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty 

TNHH MTV Trần Hoàng Food 

a. Phân tích bảng cân đối kế toán của công ty giai đoạn 2022-2024 

BIỂU SỐ 3: BẢNG CÂN ĐỐI KẾ TOÁN CỦA CÔNG TY GIAI ĐOẠN NĂM 2022-

2024 
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Chỉ tiêu 2022 2023 2024  
2023/2

022 
 2024/2023 

  
Giá 

trị 

Tỷ 

trọng

(%) 

Giá trị 

Tỷ 

trọng

(%) 

Giá 

trị 

Tỷ 

trọng

(%) 

Giá trị 

chênh 

lệch 

% 

tốc 

đô 

chên

h 

lệch 

Giá trị 

chênh 

lệch 

% 

tốc 

độ 

chên

h 

lệch 

A. TÀI 

SẢN 

NGẮN 

HẠN 

1,730

,740,

225 

62.05

% 

1,912,

314,86

4 

53.30

% 

3,328

,413,

364 

54.91

% 

181,57

4,639 

-

8.75

% 

1,416,09

8,500 

1.62

% 

I/Tiền và 

các 

khoản 

tương 

đương 

tiền 

208,4

32,31

2 

7.47

% 

300,63

2,000 

8.38

% 

509,8

55,85

2 

8.41

% 

92,199

,688 

0.91

% 

209,223,

852 

0.03

% 

II. 

Khoản 

phải thu 

ngắn hạn 

800,0

10,63

7 

28.68

% 

609,61

2,000 

16.99

% 

1,088

,593,

574 

17.96

% 

-

190,39

8,637 

-

11.69

% 

478,981,

574 

0.97

% 

III. Tồn 

kho 

679,1

75,96

1 

24.35

% 

968,92

5,761 

27.00

% 

1,708

,209,

032 

28.18

% 

289,74

9,800 

2.66

% 

739,283,

271 

1.18

% 
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❖ Nhận xét chung :  

+ Tiền và các khoản tương đương tiền của công ty trong giai đoạn từ năm 2022 - 2024 có 

xu hướng tăng lên, tăng từ 208.432.312 đồng vào năm 2022 và đến năm 2023 là 

300.632.000 tăng 92.199.688 đồng so với năm 2022 tương đương 0.91%; tiền và các khoản 

tương đương tiền của năm 2024 là 509.855.852 đồng tăng 209.223.852 đồng so với năm 

2023 tương đương 0.03%  

IV. Tài 

sản ngắn 

hạn khác 

43,12

1,315 

1.55

% 

33,145

,103 

0.92

% 

21,75

4,906 

0.36

% 

-

9,976,

212 

-

0.62

% 

-

11,390,1

97 

-

0.56

% 

B. TÀI 

SẢN DÀI 

HẠN 

1,058

,623,

830 

37.95

% 

1,675,

636,12

5 

46.70

% 

2,732

,796,

743 

45.09

% 

617,01

2,295 

8.75

% 

1,057,16

0,618 

-

1.62

% 

I.Các 

khoản 

thu dài 

hạn 

20,10

5,000 

0.72

% 

41,912

,000 

1.17

% 

21,50

0,000 

0.35

% 

21,807

,000 

0.01

% 

-

20,412,0

00 

-

0.81

% 

II. Tài 

sản cố 

định 

1,010

,000,

000 

36.21

% 

1,580,

000,00

0 

44.04

% 

2,682

,000,

000 

44.25

% 

570,00

0,000 

7.83

% 

1,102,00

0,000 

0.21

% 

III. Tài 

sản dài 

hạn khác 

28,51

8,830 

1.02

% 

53,724

,125 

1.50

% 

29,29

6,743 

0.48

% 

25,205

,295 

0.47

% 

-

24,427,3

82 

-

1.01

% 

TỔNG 

TÀI 

SẢN=A+

B 

2,789

,364,

055 

100.0

0% 

3,587,

950,98

9 

100.0

0% 

6,061

,210,

107 

100.0

0% 

798,58

6,934 

100

% 

2,473,25

9,118 

100

% 
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+ Khoản phải thu ngắn hạn của năm 2023 là 609.612.000 đồng giảm so với năm 2022 là 

800.010.637 – giảm 190.398.637 đồng tương đương 11.69%, khoản phải thu ngắn hạn của 

năm 2024 là 1.088.593.574 đồng tăng so với năm 2023 – tăng 478.981.574 đồng tương 

đương 0.97% 

+ Tồn kho: Tồn kho của năm 2023 là 968.925.761 đồng tăng so với năm 2022 là 

679.175.961 – tăng 289.749.800 đồng tương đương 2.66%; hàng tồn kho của năm 2024 là 

1.708.209.032 đồng tăng so với năm 2023 – tăng 739.283.271 đồng tương đương 1.18%. 

Nhận thấy hàng tồn kho tăng đều trong 3 năm do công ty đang mở rộng kinh doanh và nhận 

thấy được tiềm năng phát triển của ngành thực phẩm nên công ty tập trung đầu tư bán nhiều 

sản phẩm để cung cấp cho khách hàng của mình trên thị trường Quảng Ngãi. Với số lượng 

hàng tồn kho tăng thì công ty nên có chính sách thắt chặt về sản xuất và chế biến sản phẩm 

+ Tài sản ngắn hạn khác của công ty trong năm 2023 là 33.145.103 đồng giảm so với năm 

2022 – giảm 9.976.212 đồng tương đương 0.62% ; tài sản ngắn hạn khác của năm 2024 là 

21.754.906 đồng giảm so với năm 2022 – giảm 11.390.197 đồng tương đương 0.56% 

- Tài sản dài hạn : 

+ Khoản phải thu dài hạn của năm 2023 là 41.912.000 đồng tăng so với năm 2022 là 

20.105.000 đồng – tăng 21.807.000 đồng tương đương 0.01%; khoản phải thu dài hạn của 

năm 2024 là 21.500.000 đồng giảm so với năm 2023 – giảm 20.412.000 đồng tương đương 

0.81% 

+ Tài sản cố định của năm 2023 là 1.580.000.000 đồng tăng so với năm 2022 là 

1.010.000.000 đồng - tăng 570.000.000 đồng tương đương 7.83% ; tài sản cố định của năm 

2024 là 2.682.000.000 đồng tăng so với năm 2023 – tăng 1.102.000.000 đồng tương dương 

0.21% . Nhìn chung tài sản cố định tăng đều trong vòng 3 năm qua, điều này cho thấy công 

ty đang mở rộng và đầu tư vào hoạt động sản xuất kinh doanh: hệ thống máy móc… 

+ Tài sản dài hạn khác của công ty vào năm 2023 là 53.724.125 đồng tăng so với năm 2022 

là 580518.830 đồng – tăng 25.205.195 đồng tương đương 0.47% ; tài sản ngắn hạn khác 

của công ty trong năm 2024 là 29.296.743 đồng giảm so với năm 2023 là 24.427.382 đồng 

tương đương 1.01% 
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BIỂU SỐ 4: CƠ CẤU NGUỒN VỐN CỦA CÔNG TY TRẦN HOÀNG FOOD GIAI 

ĐOẠN 2022-2024 

            

 

Chỉ tiêu 

2022 2023 2024 2023/2022 2024/2023 

 

Giá trị 

Tỷ 

trọng 

(%) 

Giá trị 

Tỷ 

trọng 

(%) 

Giá trị  

Tỷ 

trọng 

(%) 

Giá 

trị 

chênh 

lệch 

% tốc 

độ 

chênh 

lệch 

Giá 

trị 

chên

h 

lệch 

% tốc 

độ 

chênh 

lệch 

 

C.NỢ 

PHẢI 

TRẢ 

970,27

5,014 

34.78

% 

1,391,9

56,845 

38.80

% 

2,510,0

00,000 

41.41

% 

421,6

81,83

1 

4.01

% 

1,11

8,04

3,15

5 

2.62

% 

 

I.Nợ 

ngắn hạn 

786,91

8,756 

28.21

% 

1,152,9

56,845 

32.13

% 

2,080,0

00,000 

34.32

% 

366,0

38,08

9 

4% 

927,

043,

155 

2.18% 

 

II.Nợ dài 

hạn 

183,35

6,258 
6.57% 

239,00

0,000 
6.66% 

430,00

0,000 
7.09% 

55,64

3,742 
0.09% 

191,

000,

000 

0.43% 

 

D.VỐN 

CHỦ SỞ 

HỮU 

1,819,0

89,041 

65.22

% 

2,195,9

94,144 

61.20

% 

3,551,2

10,107 

58.59

% 

376,9

05,10

3 

-

4.01

% 

1,35

5,21

5,96

3 

-

2.62

% 

 

TỔNG 

NGUỒN 

VỐN=C

+D 

2,789,3

64,055 
100% 

3,587,9

50,989 
100% 

6,061,2

10,107 
100% 

798,5

86,93

4 

100% 

2,47

3,25

9,11

8 

100% 

 
❖ Nhận xét chung: 

+ Nợ phải trả của năm 2023 là 1.391.956.845 đồng tăng so với năm 2022 là 940.275.014 

đồng – tăng 421.681.831 đồng tương đương 4.01%; nợ phải trả của năm 2024 là 
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2.510.000.000 đồng tăng so với năm 2023 là 1.391.956.845 đồng – tăng 1.118.043.155 

đồng tương đương 2.62%.  

+ Vốn chủ sở hữu của công ty trong năm 2023 là 2.195.994.144 đồng tăng so với năm 2022 

là 1.819.809.041 đồng – tăng 376.905.103 đồng; vốn chủ sở hữu của năm 2024 là 

3.551.210.107 đồng tăng so với năm 2023 là 2.195.994.144 đồng  

b. Phân tích kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty TNHH MTV Trần Hoàng 

Food 

BIỂU SỐ 5: TÌNH HÌNH KINH DOANH CỦA CÔNG TY GIAI ĐOẠN 2022-2024 

ST

T 

Chỉ 

tiêu 

2022 2023 2024 2023/2022 2024/2023 

     

Giá trị 

chênh 

lệch 

% tốc 

độ 

chênh 

lệch 

Giá trị 

chênh 

lệch 

% tốc 

độ 

chênh 

lệch 

1 Doanh 

thu 

bán 

hàng 

và 

cung 

cấp 

dich 

vụ 

4,683,195

,000 

6,063,203,

730 

7,121,77

9,574 

1,380,

008,73

0 

29.47

% 

1,058,57

5,844 

17.46

% 

2 Doanh 

thu 

thuần 

bán 

4,683,195

,000 

6,063,203,

730 

7,121,77

9,574 

1,380,

008,73

0 

29.47

% 

1,058,57

5,844 

 17.46

% 



28 

hàng 

và 

cung 

cấp 

dịch 

vụ 

3 Giá 

vốn 

hàng 

bán 

3,682,147

,000 

4,682,457,

000 

5,282,73

5,452 

1,000,

310,00

0 

27.17

% 

600,278,

452 

 12.82

% 

4 Chi 

phí 

616,775,1

36 

868,635,37

3 

1,173,53

3,271 

251,86

0,237 

40.84

% 

304,897,

898 

 35.1

% 

5 Lợi 

nhuận 

trước 

thuế 

384,272,8

64 

512,111,35

7 

665,510,

851 

127,83

8,493 

33.27

% 

153,399,

494 

 29.95

% 

6 Thuế 33,800,00

0 

42,387,459 52,795,8

55 

8,587,

459 

25.41

% 

10,408,3

96 

 24.55

% 

7 Lợi 

nhuận 

sau 

thuế 

350,472,8

64 

469,723,89

8 

612,714,

996 

119,25

1,034 

34.03

% 

142,991,

098 

 30.44

% 

=> Qua bảng báo cáo về kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty TNHH MTV Trần 

Hoàng có một số nhận xét sau: 

+ Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ tăng qua các năm từ năm 2022-2024 từ 

4.683.195.000 và tăng đến năm 2023 đạt đến 7.121.779.574 đồng. Doanh thu bán hàng và 

cung cấp dịch vụ tăng đều trong 3 năm cho thấy được rằng công ty sản xuất và bán nhiều 
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sản phẩm nên dẫn đến nguồn doanh thu này tăng cao và qua đó cho thấy được công ty đang 

ngày một phát triển. 

+ Chi phí: Khoản chi phí tăng đều trong 3 năm; trong năm 2023 khoản chi phí tăng so với 

năm 2022 là 616.775.136 đồng – tăng 251.860.237 đồng tương đương 40.84%; khoản chi 

phí trong năm 2024 là 1.173.533.271 tăng so với năm 2023 – tăng 304.897.898 tương 

đương 35.1%. 

+ Lợi nhuận sau thuế: Lợi nhuận trong năm 2023 là 469.723.898 tăng so với năm 2022 là 

350.472.864 – tăng 119.251.034 tương đương 34.03%; lợi nhuận của năm 2024 là 

612.714.996 đồng tăng so với năm 2023 là 469.723.898 đồng tăng 142.991.098 đồng tương 

đương 30.44%. Công ty đang ngày một phát triển nên điều này sẽ dẫn đến lợi nhuận của 

công ty ngày một tăng lên 

2.2 THỰC TRẠNG QUẢN TRỊ LỰC LƯỢNG BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH 

MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

2.2.1 Các yếu tố ảnh hưởng đến quản trị lực lượng bán hàng 

2.2.1.1 Kênh phân phối sản phẩm 

- Hiện tại công ty đang áp dụng hình thức kênh phân phối sản phẩm trực tiếp đến với khách 

hàng. Công ty sẽ bán sản phẩm trực tiếp đến với khách hàng mà không thông qua bất kỳ 

bên trung gian nào 

- Về ưu điểm kênh phân phối này là phía công ty sẽ được giao dịch trực tiếp với khách 

hàng, tạo được sự uy tín với khách hàng; từ đó có thể xây dựng được mối quan hệ thân thiết 

và lâu dài với khách hàng. Ngoài ra công ty có thể thu thập được các ý kiến phản hồi trực 

tiếp từ khách hàng để điều chỉnh sản phẩm và chiến lược sao cho phù hợp với nhu cầu thị 

trường 

- Nhược điểm của kênh phân phối này là sẽ bị giới hạn phạm vi tiếp cận 

=> Việc áp dụng kênh phân phối trực tiếp này công ty dễ dàng quản lý trực tiếp lực lượng 

bán hàng và theo dõi chặt chẽ hiệu suất làm việc của nhân viên. Tuy nhiên, công ty tốn kém 

khoản chi phí trong khâu đào tạo và quản lý nhân viên 

2.2.1.2 Đặc điểm sản phẩm kinh doanh của công ty 

- Vì sản phẩm kinh doanh của công ty là hàng thực phẩm nên trong kinh doanh công ty phải 

tuân thủ đủ các tiêu chuẩn về: 
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+ Yêu cầu về vệ sinh an toàn thực phẩm: Công ty luôn tuân thủ các quy định về an toàn vệ 

sinh thực phẩm; tất cả các quy trình từ chế biến, bảo quản và khâu đóng gói sản phẩm được 

thực hiện nghiêm ngặt theo quy định vệ sinh an toàn thực phẩm. Việc kiểm soát chặt chẽ 

các yếu tố vệ sinh an toàn thực phẩm không chỉ giúp đảm bảo sức khoẻ cho người tiêu dùng 

mà còn nâng cao uy tín của công ty trên thị trường Quảng Ngãi 

+ Độ tươi sống: Công ty luôn ưu lựa chọn nguyên liệu thịt tươi, ngon, có nguồn gốc rõ ràng 

và được kiểm định nghiêm ngặt từ khâu đầu vào. Nhằm giữ được hương vị đặc trưng và 

giá trị dinh dưỡng của sản phẩm 

+ Hình thức đóng gói: Sản phẩm của công ty được thiết kế với bao bì tiện lợi, hình thức bắt 

mắt, dễ sử dụng và đảm bảo khả năng bảo quản sản phẩm lâu dài mà vẫn giữ được độ tươi, 

ngon của sản phẩm 

+ Chất lượng sản phẩm: Sản phẩm luôn đảm bảo các tiêu chuẩn về an toàn vệ sinh thực 

phẩm, nguyên liệu thịt phải tươi, ngon và sạch sẽ, không chứa các chất bảo quản và các hoá 

chất độc hại 

- Ảnh hưởng đến đào tạo lực lượng bán hàng: 

+ Nhân viên cần được nắm rõ về các quy định liên quan đến an toàn vệ sinh thực phẩm bao 

gồm các quy định trong khâu chế biến, khâu bảo quản, đóng gói…Việc hiểu rõ và nắm 

vững về các tiêu chuẩn này sẽ giúp cho nhân viên chủ động giải thích rõ với khách hàng về 

mức độ an toàn của sản phẩm, nguồn gốc và độ tin cậy của sản phẩm và từ đó xây dựng 

lòng tin và sự an tâm với khách hàng khi sử dụng sản phẩm bên công ty 

+ Nhân viên bán hàng cần hiểu rõ về giá trị dinh dưỡng sản phẩm của công ty để tư vấn cho 

khách hàng về lợi ích mang lại của sản phẩm 

2.2.1.3 Lực lượng bán hàng 

- Với tình hình kinh doanh hiện tại – công ty đang có một quy mô lực lượng bán hàng phù 

hợp với yêu cầu kinh doanh của công ty với số lượng 4 nhân viên bán hàng. Với quy mô 

lực lượng bán hàng này, công ty dễ dàng theo dõi và đánh giá hiệu quả công việc của từng 

người. Ngoài ra còn tiết kiệm chi phí trong khâu đào tạo và quản lý  

- Lực lượng bán hàng của công ty là những người có trình độ ( bao gồm 1 ĐH, 2 CĐ, 1PT)– 

họ là những người năng động và nhiệt huyết trong công việc. Tuy nhiên kinh nghiệm của 
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họ còn hạn chế - công ty cần tổ chức các chương trình đào tạo bổ sung thêm để nâng cao 

năng lực cho nhân viên 

2.2.2 Tình hình quản trị lực lượng bán hàng 

2.2.2.1 Hoạch định lực lượng bán hàng tại công ty 

a.Xác định lực lượng bán hàng: Lực lượng bán hàng là lực lượng tiếp xúc trực tiếp với 

khách hàng. Lực lượng bán hàng trong công ty được chia thành: 

- Lực lượng bán hàng tại công ty : lực lượng bán hàng trong công ty bao gồm 1 nhân viên 

bán hàng; họ có trách nhiệm trong việc bán hàng và tiếp xúc trực tiếp với khách hàng tại 

công ty; nghe các cuộc gọi và phản hồi từ khách hàng qua điện thoại, email… 

- Lực lượng bán hàng ngoài thị trường: lực lượng bán hàng này tại công ty bao gồm 3 nhân 

viên bán hàng. Họ có trách nhiệm trong việc trực tiếp gặp khách hàng và tư vấn khách hàng 

về sản phẩm của công ty, tìm kiếm khách hàng mới và duy trì sự ổn định với khách hàng 

cũ; lực lượng này hoạt động trên thị trường khu vực của tỉnh Quảng Ngãi 

b. Quy mô lực lượng bán hàng tại Công ty  

Biểu số 6 :  QUY MÔ LỰC LƯỢNG BÁN HÀNG CỦA CÔNG TY TNHH 

MTV TRẦN HOÀNG FOOD TRONG GIAI ĐOẠN NAM 2022-2024 

Chỉ tiêu 2022 2023 2024 

Số lượng 

(người) 

Tỷ 

trọng 

% 

Số lượng  

(người) 

Tỷ trọng 

% 

Số lượng 

(người) 

Tỷ 

trọng 

% 

Tổng số LĐ 4 100% 4 100% 4 100% 

Nam 2 50% 2 50% 2 50% 

Nữ 2 50% 2 50% 2 50% 

Trình độ học vấn  

ĐH và CĐ 3 75% 3 75% 3 75% 

PT 1 25% 1 25% 1 25% 

                                                                                     ( Nguồn: Phòng kinh doanh) 

=> Nhìn chung số lượng nhân viên bán hàng của Trần Hoàng Food trong giai đoạn 2022-

2024 luôn ổn định qua từng năm và đáp ứng với yêu cầu kinh doanh hiện tại của công ty. 
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Tổng số lao động của công ty trong vòng 3 năm không có sự thay đổi nhiều khi tổng số lao 

động đều là 4 nhân viên trong đó nam có 2 nhân viên chiếm tỷ trọng là 50% và nữ gồm có 

2 nhân viên chiếm tỷ trọng 50% . Về trình độ học vấn trong 3 năm từ năm 2022-2024 tổng 

số nhân viên có trình độ ĐH và CĐ gồm có 3 nhân viên chiếm tỷ trọng 75% và PT có 1 

nhân viên chiếm tỷ trọng 25%  

- Trên cơ sở theo dõi kết quả bán hàng trong các năm trước và đánh giá hiệu suất trung bình 

của mỗi nhân viên, công ty đã xây dựng một định mức bán hàng cụ thể - mỗi nhân viên 

trung bình đạt doanh số 150tr đối với nhân viên thị trường, 80tr đồng đối với nhân viên bán 

hàng tại công ty. Từ định mức này, công ty ước tính số lượng nhân viên cần thiết để hoàn 

thành kế hoạch năm. Trong 3 năm qua công ty vẫn giữ số lượng 4 nhân viên bán hàng – 

việc giữ ổn định số lượng 4 nhân viên cho thấy rằng định mức được tính toán hợp lý, vẫn 

đảm được hiệu quả kinh doanh.  

BIỂU SỐ 7: KẾT QUẢ HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG CỦA CÔNG TY GIAI ĐOẠN 

2022-2024 

Năm Tổng doanh 

thu 

(17.868.178.304 

đồng) 

Lực lượng bán hàng 

tại Công ty 

Lực lượng bán hàng 

ngoài thị trường 

Doanh thu 

bán 

(2.958.739.308 

đồng) 

Tỷ 

trọng 

% 

Doanh thu bán  

(14.909.438.996  

đồng) 

Tỷ 

trọng 

% 

2022 4.683.195.000 965.038.000 20.61% 3.718.157.000 79.39% 

2023 6.063.203.730 1.021.576.308 16.85% 5.041.627.422 83.15% 

2024 7.121.779.574 972.125.000 13.65% 6.149.654.574 86.35% 

=> Dựa trên bảng phân tích có thể thấy doanh số bán hàng ngoài thị trường luôn cao hơn 

so với doanh số bán hàng tại công ty. Trong năm 2022 tổng doanh số bán là 4.683.195.000 

đồng trong đó doanh số bán tại công ty là 965.038.000 đồng chiếm tỷ trọng là 20.61% và 

doanh số bán ngoài thị trường là  3.718.157.000 đồng chiếm tỷ trọng là 79.39%; tổng doanh 

thu của năm 2023 là 6.063.203.730 đồng trong đó doanh số bán tại công ty là 1.021.576.308 

đồng chiếm tỷ trọng là 16.85% và doanh số bán ngoài thị trường là 5.041.627.422 đồng 
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chiếm tỷ trọng là 83.15% ; tổng doanh thu của năm 2024 là 7.121.779.574 trong đó doanh 

số bán tại công ty là 972.779.574 đồng chiếm tỷ trọng 13.65% và doanh số bán ngoài thị 

trường là 6.149.654.574 đồng chiếm tỷ trọng là 86.35%. Nhìn chung có thể thấy trong vòng 

3 năm qua tổng doanh số bán ngoài thị trường luôn cao hơn doanh số bán tại công ty. Điều 

này phần lớn là do khách hàng của công ty chủ yếu là các doanh nghiệp, các công ty, các 

cơ sở kinh doanh quán ăn nhỏ lẻ – Với nhóm khách hàng này nhân viên thường chủ động 

đến tận nơi để giới thiệu sản phẩm, tư vấn và chốt đơn hàng. Do họ thường mua với số 

lượng lớn nên đã góp phần làm tăng đáng kể doanh thu bán hàng ngoài thị trường 

2.2.2.2 Tổ chức lực lượng bán hàng tại công ty  

a. Cơ cấu tổ chức của lực lượng bán hàng 

- Công ty có hai nhóm khách hàng chính ( khách hàng tổ chức: các công ty trong KCN; 

khách hàng cá nhân: các cửa hàng kinh doanh nhỏ lẻ, hộ gia đình…). Theo đặc điểm này 

công ty lựa chọn tổ chức lực lượng bán hàng theo khách hàng. Việc chia thành hai nhóm 

này giúp tăng cường khả năng phục vụ và đáp ứng được nhu cầu của từng nhóm 

- Hiện tại đội ngũ bán hàng của công ty gồm có 4 nhân viên bán hàng trong đó nhóm khách 

hàng tổ chức gồm có 2 nhân viên, nhóm khách hàng cá nhân gồm có 2 nhân viên. Việc chia 

thành nhóm như vậy giúp họ tập trung được mối quan hệ mật thiết, chặt chẽ hơn với khách 

hàng; phát triển các chiến lược tiếp thị phù hợp với từng nhóm - tạo điều kiện trong việc 

giữ chân và thu hút khách hàng 

b. Công tác tuyển dụng lực lượng bán hàng 

Quy trình tuyển dụng của lực lượng bán hàng  

Bước 1 : Thông báo tuyển dụng: Công ty sẽ đưa ra các chi tiết về thông tin: vị trí tuyển 

dụng, mô tả công việc, những yêu cầu và quyền lợi… sau đó sẽ đăng tuyển lên trên các hội 

nhóm việc làm: Nhóm’’ Việc làm Quảng Ngãi…’’ 
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Bước 2 : Thu nhận và sàng lọc hồ sơ: Sau khi tiếp nhận hồ sơ ứng viên, Giám đốc bắt đầu 

sàng lọc ra những hồ sơ đạt yêu cầu với tiêu chí của công ty 

Bước 3 : Sau khi hoàn tất quá trình sàng lọc hồ sơ, Giám đốc sẽ lên lịch và tiến hành phỏng 

vấn những hồ sơ đã được chọn nhằm lựa chọn ra những ứng viên phù hợp nhất với yêu cầu 

tuyển dụng. Việc áp dụng hình thức phỏng vấn trực tiếp giúp Giám đốc có cái nhìn chân 

thực về ứng viên và bên cạnh đó có thể đánh giá ứng viên về tác phong, khả năng giao tiếp, 

sự tự tin…Nội dung buổi phỏng vấn sẽ xoay quanh các câu hỏi về bản thân, kinh nghiệm 

làm việc, kiến thức chuyên môn – giúp người tuyển dụng có thể đưa ra quyết định chính 

xác trong việc lựa chọn ứng viên phù hợp với vị trí 

Một số câu hỏi nội dung phỏng vấn:  

+ Giới thiệu sơ lược về bản thân 

+ ‘’ Bạn đã từng có kinh nghiệm về bán hàng chưa?’’ 

+ ‘’Bạn có sẵn sàng đi thị trường không?’’ 

+ ‘’ Bạn mong muốn có mức thu nhập như thế nào?’’ 

+ ‘’Theo bạn, yếu tố nào là quan trọng nhất để thuyết phục khách hàng’’ 

+ ‘’Khi khách hàng từ chối bạn sẽ xử lý như thế nào?’’ 

+ … 

Bước 4: Lựa chọn ứng viên: Sau khi kết thúc phỏng vấn, Giám đốc sẽ chọn ra ứng viên tốt 

nhất và phù hợp với vị trí tuyển dụng của công ty và sau đó sẽ ký hợp đồng lao động 
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=> Quá trình tuyển dụng của công ty nhìn chung khá chặt chẽ nhưng chưa được hiệu quả 

cao khi chỉ có Giám đốc là người trực tiếp tuyển dụng ; và nguồn tuyển dụng cũng chưa 

chất lượng khi công ty chủ yếu đăng lên trên các hội nhóm Việc làm Quảng Ngãi..- hội 

nhóm này ít có sự chọn lọc, bất kì ai cũng có thể đăng ký điều làm giảm đến chất lượng 

ứng viên và quy trình tuyển dụng khi không có sự chọn lọc kỹ càng. 

c. Đào tạo và phát triển lực lượng bán hàng 

- Lực lượng bán hàng của Công ty Trần Hoàng Food hiện nay chủ yếu là lực lượng trẻ nên 

kinh nghiệm và kỹ năng còn hạn chế nên việc đào tạo cho lực lượng bán hàng rất cần thiết. 

Việc đào tạo trong công ty còn rất ít và chưa được chú trọng nhiều . Vì vậy cần được triển 

khai các chương trình đào tạo để nâng cao trình độ của lực lượng bán hàng 

BIỂU SỐ 8: CÁC CHƯƠNG TRÌNH ĐÀO TẠO ĐƯỢC TRIỂN KHAI DÀNH 

CHO LỰC LƯỢNG BÁN HÀNG NĂM 2023 

Chương trình đào 

tạo 

Đối tượng Thời gian Số lần thực hiện 

Đào tạo về sản phẩm 

của công ty 

Nhân viên mới 120 phút 2 

Đào tạo về sản phẩm 

mới của công ty 

Nhân viên cũ và 

nhân viên mới 

120 phút 2 

Cách nắm bắt tâm lý 

khách hàng 

Nhân viên mới 120 phút 2 

Cách lập kế hoạch 

bán hàng 

Nhân viên mới 120 phút 2 

Kỹ năng tư vấn bán 

hàng 

Nhân viên mới 90 phút 2 

Kỹ năng chăm sóc 

khách hàng 

Nhân viên mới 90 phút 2 

Kỹ năng xử lý tình 

huống 

Nhân viên mới 90 hút 2 
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=> Hiện nay, các nhân viên khi mới vào công ty chủ yếu chỉ được trang bị những kiến thức 

nghiệp vụ cơ bản thông qua các chương trình đào tạo ban đầu, mang tính định hướng. Điều 

này cần đòi hỏi mỗi cá nhân phải có tinh thần, tự học hỏi và tìm hiểu thêm ngoài các chương 

trình mà công ty đã đào tạo. Đặc biệt, đối với lực lượng bán hàng -  những người trực tiếp 

tiếp xúc với khách hàng, đóng vai trò then chốt trong việc xây dựng hình ảnh thương hiệu 

và thúc đẩy doanh thu – việc không tiếp cận đầy đủ các chương trình chuyên sâu là một hạn 

chế lớn. Hiện tại, số lượng các chương trình đào tạo dành cho lực lượng bán hàng còn hạn 

chế, tần suất đào tạo còn khá ít và chưa được thường xuyên. Do đó, để nâng cao năng lực 

đội ngũ và tăng cường chất lượng – công ty cần xem xét trong việc xây dựng một lộ trình 

đào tạo bài bản, toàn diện và được triển khai định kỳ dành cho lực lượng bán hàng. 

- Công ty áp dụng hình thức đào tạo tại chỗ thông qua việc tổ chức các buổi đào tạo nội bộ, 

trong đó Giám đốc là người trực tiếp đào tạo. Hình thức đào tạo này không chỉ giúp nhân 

viên được tiếp thu kinh nghiệm thực tế mà còn tiết kiệm được chi phí so với việc thuê 

chuyên gia từ bên ngoài 

2.2.2.3 Lãnh đạo lực lượng bán hàng 

a. Chế độ lương của nhân viên 

- Hiện tại công ty đang áp dụng hình thức mức lương cơ bản và thưởng dựa theo thành tích 

bán hàng của nhân viên  

BIỂU SỐ 9: LƯƠNG CỦA LỰC LƯỢNG BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH 

MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

Chức vụ Lương cơ bản Thưởng % 

doanh số 

Thưởng 

chuyên cần 

Phụ cấp 

1.Nhân viên bán 

hàng tại công ty 

4.000.000 3% doanh số 500.000 500.000 

2. Nhân viên thị 

trường 

4.500.000 3% doanh số 500.000 1.000.000 

=> Mức lương cơ bản là lương cố định mà nhân viên sẽ nhận được hàng tháng 

- Thưởng % doanh số là số tiền mà nhân viên nhận được % trên tổng số doanh số bán hàng 
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- Thưởng chuyên cần là số tiền mà nhân viên sẽ nhận được khi đi làm đủ ngày công theo 

quy định của công ty 

- Phụ cấp là tiền mà công ty phụ cấp thêm cho nhân viên bao gồm: tiền ăn trưa, tiền xăng 

… 

b. Các chính sách đi kèm: 

- Khi làm việc tại công ty nhân viên sẽ nhận được hưởng các chính sách hỗ trợ sau: 

+ Được đóng bảo hiểm ( BHYT, BHXH) 

+ Được hưởng các quy định nghỉ phép, nghỉ lễ theo quy định 

+ Được nhận các khoản tiền thưởng theo quy định bao gồm: tiền thưởng tế, thưởng lễ… 

- Nhằm tạo động lực tinh thần và ghi nhận những nỗ lực đóng góp của nhân viên, công ty 

triển khai hình thức vinh danh cá nhân xuất sắc bằng cách lựa chọn và tuyên dương nhân 

viên bán hàng có kết quả làm việc nổi bật nhất trong mỗi quý - là một hình thức ghi nhận 

mang tính tinh thần nhằm giúp nhân viên cảm thấy được trân trọng, nâng cao lòng tự hào, 

đồng thời thúc đẩy tinh thần thi đua và sự cống hiến lâu dài trong công việc. 

2.2.2.4  Kiểm soát lực lượng bán hàng:  

- Hàng quý, hàng năm tại Công ty Trần Hoàng food thường tổ chức thực hiện công tác kiểm 

tra, đánh giá mỗi cá nhân trong lực lượng bán hàng tại công ty để khen đối với nhân viên 

có hoạt động tích cực. Đồng thời chỉ ra những mặt yếu kém và từ đó đưa ra các hướng khắc 

phục cho nhân viên bán hàng. 

- Trưởng phòng kinh doanh sẽ đánh giá nhân viên của mình thông qua những chỉ tiêu:  

+ Doanh số bán hàng: Là doanh số bán hàng của nhân viên khi chạy đua tiến độ với các chỉ 

tiêu mà công ty đề ra. Nhằm đảm bảo hiệu quả hoạt động và thúc đẩy hiệu suất làm việc; 

công ty quy định mức chỉ tiêu bán hàng cho lực lượng bán hàng: đối với nhân viên thị 

trường công ty quy định mức chỉ tiêu bán hàng cho nhân viên bán hàng là 150tr đồng mỗi 

tháng, đối với nhân viên bán hàng tại công ty quy định mức chỉ tiêu bán hàng là 80tr đồng 

mỗi tháng; tạo môi trường cạnh tranh tích cực và động lực để lực lượng bán hàng không 

ngừng nâng cao thành tích  

+ Số khách hàng mới: là số khách hàng mới mà nhân viên có được trong quá trình làm việc 

điều này phản ánh sự nỗ lực của nhân viên trong việc tìm kiếm khách hàng. Theo kế hoạch 
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sau 3 tháng làm việc, mỗi nhân viên cần đạt được 20-30 khách hàng đối với khách hàng cá 

nhân và 15-20 khách hàng đối với khách hàng tổ chức 

+ Thái độ làm việc của nhân viên: qua thời gian làm việc công ty sẽ ghi nhận qua sự chủ 

động, trách nhiệm trong công việc và khả năng giải quyết vấn đề 

=>Trưởng phòng kinh doanh sẽ thực hiện việc đánh giá hiệu quả làm việc của từng nhân 

viên dựa trên các tiêu chí về kết quả kinh doanh, thái độ làm việc… Sau khi hoàn thành, 

toàn bộ kết quả sẽ được tổng hợp và gửi lên Giám đốc để xem xét và làm căn cứ ra quyết 

định xét thưởng. Nếu nhân viên hoàn thành tốt đạt hoặc vượt chỉ tiêu doanh số, không có 

sai phạm trong quá trình làm việc, hỗ trợ tốt các chương trình bán hàng của công ty sẽ được 

khen thưởng 1triệu đồng. Nếu nhân viên không đạt mức quy định trong lần đầu tiên, TP sẽ 

trực tiếp gặp để trao đổi lý do, lắng nghe nhân viên chia sẽ những khó khăn và hỗ trợ đào 

tạo; nếu trong lần tiếp theo nhân viên vẫn không có sự tiến bộ TP sẽ gửi thông báo nhắc 

nhở bằng email và tạm hoãn việc xét thưởng trong thời gian chưa đạt yêu cầu 

- Trưởng phòng kinh doanh sẽ trực tiếp kiểm tra nhân viên bán hàng – đối với nhân viên thị 

trường cần yêu cầu nộp báo cáo công việc định kỳ trong đó triển khai rõ các nội dung về 

điểm đến, khách hàng tiếp xúc, đơn hàng chốt…. Sau đó Trưởng phòng sẽ đối chiếu các 

thông tin trong báo cáo với thực tế đơn hàng để kiểm tra tính trung thực và hiệu quả công 

việc. Đối với nhân viên bán hàng tại công ty, quá trình kiểm tra được thực hiện thông qua 

việc quan sát trực tiếp tác phong làm việc: kiểm tra việc tuân thủ thời gian, thái độ khi giao 

tiếp với khách hàng… Sau khi hoàn thành việc kiểm tra, Trưởng phòng sẽ tổng hợp và ghi 

nhận kết quả và bên cạnh đó sẽ phản hồi đến từng nhân viên một cách khách quan thông 

qua các buổi họp cá nhân nhằm giúp nhân viên nhận diện được ưu điểm, nhược điểm để cải 

thiện và nâng cao hiệu quả công việc trong thời gian tới. 

2.3 ĐÁNH GIÁ CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG QUẢN TRỊ LỰC LƯỢNG BÁN HÀNG 

TẠI CÔNG TY TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

2.3.1 Những kết quả đạt được:  

- Lựa chọn cơ cấu tổ chức bán hàng hợp lý phù hợp với quy mô, sản phẩm của công ty; xây 

dựng được mạng lưới bán hàng rộng trên địa bàn Tỉnh Quảng Ngãi. 

- Công ty có được đội ngũ bán hàng trẻ, năng động, nhiệt huyết trong công việc- họ có tinh 

thần học hỏi, khả năng thích nghi tốt, luôn chủ động trong công việc. Nhờ vậy hiệu quả bán 
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hàng được nâng cao, mối quan hệ với khách hàng duy trì tốt góp phần vào việc nâng cao 

hình ảnh cho công ty 

- Tăng cường và duy trì mối quan hệ lâu dài với khách hàng, công ty không chỉ tập trung 

vào việc chốt đơn hàng mà còn chú trọng đến việc chăm sóc khách hàng sau bán - tạo ra 

một chu trình bán hàng bền vững. Nhờ vào chiến lược này, công ty đã xây dựng được mối 

quan hệ khăng khít với khách hàng, từ đó tạo ra được nguồn khách hàng trung thành và ổn 

định 

2.3.2 Những tồn tại: 

Bên cạnh những thành tựu mà công ty đạt được vẫn có những tồn tại sau:  

- Quá trình tuyển dụng lực lượng bán hàng của công ty chưa đạt hiệu quả cao khi chỉ có 

Giám đốc là người trực tiếp tuyển dụng và nguồn tuyển dụng chưa thực sự chất lượng khi 

công ty đăng tuyển chủ yếu trên các hội nhóm không chính thống: Việc làm Quảng Ngãi – 

số lượng người có thể ứng tuyển nhiều nhưng ít người nghiêm túc dẫn đến việc tốn thời 

gian xử lý hồ sơ ứng tuyển. 

- Các chương trình đào tạo và huấn luyện dành cho lực lượng bán hàng hiện vẫn còn hạn 

chế cả về nội dung lẫn tần suất triển khai, phần lớn chỉ mới dừng lại ở mức cơ bản ban đầu, 

chưa đi vào chuyên sâu nhiều. Việc thiếu hụt các khoá đào tạo chuyên sâu và chưa được tổ 

chức thường xuyên khiến cho năng lực của lực lượng bán hàng chưa được phát huy một 

cách tối đa - từ đó ảnh hưởng đến chất lượng tư vấn và hiệu quả bán hàng. 

- Công tác kiểm tra, giám sát quá trình làm việc của nhân viên vẫn còn thiếu sự tổ chức chặt 

chẽ và thường xuyên, khiến cho việc theo dõi hiệu quả công việc chưa được thực hiện một 

cách toàn diện – tạo ra lỗ hỏng trong việc kịp thời phát hiện ra và khắc phục những mặt yếu 

kém, làm giảm đến hiệu suất công việc . 

- Mặc dù công ty đã thiết lập các chính sách khen thưởng rõ ràng nhưng hiệu quả thực tế 

mà những chính sách này mang lại vẫn chưa được kỳ vọng nhiều bởi mức lương thưởng 

chưa đủ hấp dẫn và chưa đủ sức tạo động lực mạnh mẽ cho lực lượng bán hàng. Điều này 

khiến cho động lực làm việc của nhân viên chưa được phát huy tối đa, thiếu sự khích lệ 

mạnh để họ nỗ lực hơn và duy trì lâu dài với công ty 

2.3.3 Những nguyên nhân phát sinh tồn tại: 
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- Công ty chưa xây dựng một bộ phận nhân sự đảm nhiệm mảng tuyển dụng; Giám đốc 

thực hiện toàn bộ quy trình nên gây qua tải và thiếu tính chuyên môn. Bên cạnh đó chiến 

lược tuyển dụng thiếu tính bài bản khi sử dụng kênh tuyển dụng không chính thống 

- Công ty chưa xây dựng được kế hoạch đào tạo chuyên sâu và các chiến lược phát triển 

năng lực rõ ràng, thiếu sự đầu tư về đào tạo chuyên môn và tần suất triển khai ít.  

- Công ty chưa thiết lập một cơ chế rõ ràng để giám sát hoạt động bán hàng, dẫn đến bị hạn 

chế trong công tác theo dõi hiệu suất công việc cũng như khả năng phát hiện sớm các vấn 

đề phát sinh trong quá trình làm việc của nhân viên. Điều này không chỉ ảnh hưởng đến 

quản lý nhân viên mà còn làm giảm đến việc chủ động và trách nhiệm của nhân viên trong 

việc thực hiện các mục tiêu kinh doanh đề ra 

- Công ty chưa chú trọng đến việc phân tích nhu cầu, tâm lý và động lực làm việc dành cho 

nhân viên; các chính sách lương, thưởng thiết kế chưa thực sự hấp dẫn 

III. CHƯƠNG III: MỘT SỐ GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN QUẢN TRỊ LỰC LƯỢNG 

BÁN HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD  

3.1 Định hướng phát triển của Công ty TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD đến năm 

2030 

- Nhân viên bán hàng trong một năm doanh số cần đạt được: đối với nhân viên thị trường 

doanh số cần đạt được khoảng 4 tỷ đồng, 2.5 tỷ đồng đối với nhân viên bán hàng tại công 

ty và tốc độ tăng trưởng bình quân cần đạt được dao động khoảng 15% mỗi năm . Cho thấy 

được sự ổn định và tiềm năng phát triển mạnh mẽ của lực lượng bán hàng trong việc đáp 

ứng nhu cầu ngày càng lớn. 

-  Mở rộng thị trường tiêu thụ thông qua mở rộng tệp khách hàng mới, đồng thời củng cố 

mối quan hệ với các khách hàng hiện có. Phát triển hệ thống phân phối, đại lý và điểm bán 

hàng ở nhiều khu vực khác nhau giúp nâng cao khả năng tiếp cận thị trường, mở rộng phạm 

vi tiêu thụ sản phẩm và gia tăng doanh số 

- Nghiên cứu, cải tiến và cho ra đời các dòng sản phẩm mới. Những sản phẩm này không 

chỉ đáp ứng yêu cầu về chất lượng mà còn bắt nhịp với các xu hướng tiêu dùng hiện đại 

như: thực phẩm sạch, an toàn, dinh dưỡng và thân thiện với môi trường 
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- Nâng cao hiệu quả sản xuất thông qua việc đầu tư vào dây chuyền hiện đại, ứng dụng các 

phương pháp chế biến tiên tiến nhằm đảm bảo chất lượng sản phẩm đồng đều, an toàn vệ 

sinh thực phẩm 

- Duy trì và phát triển mối quan hệ bền vững với các nhà cung cấp, nhà phân phối, đại lý 

và đối tác liên kết, nhằm tạo ra sự phối hợp hiệu quả và cùng nhau phát triển 

- Đầu tư vào công tác đào tạo và phát triển nhân sự - các chương trình đào tạo định kỳ, nâng 

cao chuyên môn, kỹ năng bán hàng, kỹ năng làm việc nhóm giúp đội ngũ nhân viên ngày 

càng chuyên nghiệp, từ đó cải thiện hiệu suất công việc và tạo ra giá trị gia tăng cho doanh 

nghiệp. 

3.2 Một số giải pháp hoàn thiện công tác quản trị lực lượng bán hàng tại Công ty 

TNHH MTV TRẦN HOÀNG FOOD 

3.2.1 Nâng cao trình độ lực lượng bán hàng 

3.2.1.1 Tìm kiếm các nguồn tuyển dụng chất lượng 

- Công ty thường đăng tải thông tin tuyển dụng trên các kênh tuyển dụng không chính thống 

như trên hội nhóm ‘’ Việc làm Quảng Ngãi’’- là kênh tuyển dụng thiếu tính chuyên môn, 

không có hệ thống kiểm duyệt hồ sơ rõ ràng. Việc sử dụng các nguồn tuyển dụng này dẫn 

đến tỷ lệ ứng viên đầu vào không được đảm bảo, mất nhiều thời gian cho khâu sàng lọc và 

làm chậm tiến độ tuyển dụng ảnh hưởng đến khả năng bố trí nhân sự đúng thời điểm vào 

các vị trí cần thiết 

- Để tạo được nguồn tuyển dụng có chất lượng cao, công ty cần chuyển hướng tập trung 

vào các kênh tuyển dụng uy tín và chuyên nghiệp như TopCV, Career… Những kênh tuyển 

dụng này sở hữu hệ thống sàng lọc thông minh, giúp phân loại ứng viên theo chuyên môn, 

kinh nghiệm và ngành nghề cụ thể - từ đó giúp công ty dễ dàng tiếp cận được nguồn nhân 

lực phù hợp với yêu cầu công việc. Việc sử dụng các kênh tuyển dụng này không chỉ rút 

ngắn được thời gian tuyển dụng mà còn cải thiện chất lượng hồ sơ ứng viên, nâng cao khả 

năng tuyển dụng. Nhờ vào việc phân tích dữ liệu và các tính năng hỗ trợ tuyển dụng của 

các nền tảng này, công ty có thể tối ưu hoá quy trình tuyển dụng, giảm thiểu rủi ro trong 

việc chọn ứng viên và xây dựng được đội ngũ nhân sự mạnh mẽ. 

- Bên cạnh việc tuyển dụng từ các trang tuyển dụng online như: TOPCV, Career… Công 

ty nên chú trọng vào nguồn tuyển dụng từ các trường ĐH, CĐ nghề - nơi có được nguồn 



42 

ứng viên tiềm năng là các sinh viên đang theo học tại trường. Để có được nguồn ứng viên 

chất lượng trên, công ty cần thiết lập các chương trình hợp tác với các trường thông qua 

việc tạo điều kiện cho sinh viên đang theo học tại Trường có cơ hội thực tập tại công ty, 

qua đó tạo điều kiện cho sinh viên tiếp cận môi trường làm việc thực tế để tích luỹ kinh 

nghiệm và phát triển kỹ năng. Những sinh viên thể hiện tốt năng lực trong quá trình thực 

tập sẽ được công ty xem xét và có cơ hội được giữ lại và trở thành nhân viên chính thức. 

Bên cạnh đó, công ty cần tham gia và tổ chức các chương trình sự kiện nghề nghiệp như 

ngày hội việc làm, các buổi hội thảo hướng nghiệp nhằm tăng cường kết nối với sinh viên 

và tạo cơ hội cho công ty trong việc tìm kiếm và thu hút những ứng viên tiềm năng  

3.2.1.2 Tăng cường đào tạo cho lực lượng bán hàng:  

- Các chương trình đào tạo mà công ty triển khai dành cho lực lượng bán hàng và tần suất 

đào tạo khá ít. Để có được lực lượng bán hàng giỏi - công ty cần lên kế hoạch các chương 

trình đào tạo thêm cho lực lượng bán hàng.  

❖ Nội dung đào tạo: 

+ Kiến thức sản phẩm: Công ty sắp tới sẽ tung ra sản phẩm mới ra thị trường, việc tổ chức  

Các buổi đào tạo chuyên sâu dành cho lực lượng bán hàng có vai trò rất quan trọng giúp họ 

nắm bắt đầy đủ thông tin về sản phẩm mới của công ty, cập nhật kịp thời những xu hướng 

thị trường và nhu cầu khách hàng.  

+ Kỹ năng chuyên môn: Nhằm nâng cao chất lượng của lực lượng bán hàng, công ty cần 

chú trọng về việc trang bị thêm cho nhân viên bán hàng các kỹ năng cần thiết trong công 

việc: kỹ năng bán hàng, kỹ năng tư vấn, kỹ năng thuyết phục khách hàng… 

• Kỹ năng bán hàng: đào tạo cho nhân viên các kỹ năng như kỹ năng đàm phán và thuyết 

phục khách hàng; kỹ năng xử lý và giải quyết tình huống; kỹ năng nắm bắt tâm lý khách 

hàng, kỹ năng chăm sóc khách hàng sau bán… 

• Kỹ năng tư vấn: đào tạo cho nhân viên về kỹ năng tư vấn cho khách hàng về chất lượng 

của sản phẩm, về chủng loại của sản phẩm, về cách sử dụng sản phẩm… 

• Kỹ năng ứng dụng công nghệ bán hàng: đào tạo cho nhân viên về kỹ năng sử dụng 

phần mềm CRM trong việc quản lý thông tin khách hàng, theo dõi tiến độ và cập nhật 

dữ liệu khách hàng; kỹ năng sử dụng công cụ bán hàng trực tuyến như biết cách bán 

hàng trên sàn thương mại điện tử và biết tạo và xử lý đơn hàng chuyên nghiệp 
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❖ Phương pháp và hình thức đào tạo:  

+ Kiến thức sản phẩm mới: Để đảm bảo hiệu quả, công ty lựa chọn hình thức đào tạo tại 

chỗ thông qua các buổi đào tạo nội bộ trong đó Giám đốc là người trực tiếp truyền đạt thông 

tin về sản phẩm mới của công ty cho nhân viên, về các yêu cầu vệ sinh thực phẩm như về 

các quy định bảo quản thực phẩm đúng cách, tiêu chuẩn chất lượng thực phẩm… 

+ Kỹ năng chuyên môn: Để cho quá trình đào tạo đạt hiệu quả cao, công ty lựa chọn phương 

pháp đào tạo thông qua việc mời các chuyên gia từ bên ngoài, những người thành công 

trong lĩnh vực bán hàng đến chia sẽ những kiến thức và kinh nghiệm thực tế, giúp nhân 

viên có thể tiếp cận với các phương pháp và cách thức bán hàng hiệu quả 

3.2.2 Tăng cường kiểm tra, giám sát lực lượng bán hàng 

3.2.2.1 Xây dựng kế hoạch bán hàng cho nhân viên bán hàng  

- Nhằm tạo căn cứ cho việc giám sát, hỗ trợ kịp thời các hoạt động của lực lượng bán hàng, 

đồng thời giúp nhân viên chủ động hơn trong việc lập kế hoạch công việc của mình, phân 

bổ thời gian hợp lý và bám sát các mục tiêu kinh doanh theo từng giai đoạn cụ thể, Trưởng 

phòng cần yêu cầu toàn bộ nhân viên bán hàng tự lập kế hoạch bán hàng hàng tuần và hàng 

tháng theo mẫu quy định của công ty. Đây chính là công cụ để quản lý theo dõi tiến độ và 

là cơ sở để phát hiện sớm những khó khăn và từ đó đưa ra biện pháp điều chỉnh phù hợp 

- Các căn cứ để xây dựng kế hoạch: 

+ Mục tiêu bán hàng đối với nhân viên bán hàng tại công ty: về chỉ tiêu doanh số đối với 

nhân viên bán hàng tại công ty do nhóm khách hàng chủ yếu là các cá nhân nhỏ lẻ nên chỉ 

tiêu doanh số đặt ra hàng tháng thường ở mức khoảng 80 triệu đồng. Trong khi đó nhân 

viên thị trường làm việc với nhóm khách hàng chủ yếu là các công ty… họ thường mua với 

số lượng nhiều nên mục tiêu doanh số đặt ra hàng tháng thường cao hơn và dao động khoảng 

150 triệu đồng mỗi tháng. Ngoài ra nhân viên bán hàng cần phải hoàn thành mục tiêu về 

khả năng tiếp cận khách mới và duy trì mối quan hệ với khách hàng cũ 

+ Khả năng bán hàng của nhân viên: Khả năng bán hàng là căn cứ quan trọng để công ty 

xây dựng và phân bổ chỉ tiêu bán hàng sao cho hợp lý, phản ánh đúng năng lực của từng 

nhân viên. Đối với nhân viên bán hàng tại công ty, trung bình một ngày họ tiếp xúc khoảng 

20-25 khách hàng, phần lớn là người tiêu dùng có nhu cầu sẵn nên tỷ lệ chốt đơn thường 

cao và ổn định. Trong khi đó nhân viên bán hàng ngoài thị trường trung bình một ngày tiếp 
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xúc khoảng 10-15 khách hàng nhưng do đặc thù công việc đòi hỏi sự chủ động tiếp cận, 

thuyết phục và chờ khách ra quyết định mua hàng nên tỷ lệ chốt đơn thành công thường 

thấp hơn. Tuy nhiên, giá trị nó lại cao hơn do phần lớn là các công ty/ các cơ sở kinh doanh 

nhỏ lẻ họ thường mua với số lượng lớn. Dựa vào căn cứ này nên công ty luôn điều chỉnh 

và phân bổ chỉ tiêu hợp lý với đặc điểm công việc và năng lực thực tế của từng nhân viên 

nhằm đảm bảo tính công bằng và tạo động lực làm việc và đạt hiệu quả chung cho hoạt 

động bán hàng 

- Xây dựng kế hoạch bán hàng cho tuần, tháng theo sản phẩm và khách hàng của nhân viên 

bán hàng: 

Tên nhân viên thực hiện :…. 

Tuần :…. 

KẾ HOẠCH BÁN HÀNG TUẦN 

       ( Đơn vị tính: VND) 

     Sản phẩm 

Khách hàng 

A … Tổng Ghi chú 

1     

2     

3     

…     

Tổng     

KẾ HOẠCH BÁN HÀNG THÁNG THEO SẢN PHẨM 

Tuần 

Sản phẩm 

Tuần 1 Tuần 2 Tuần 3 Tuần 4 

A     

B     

C     

…     

Tổng     
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KẾ HOẠCH BÁN HÀNG THÁNG THEO KHÁCH HÀNG 

Tuần 

Khách hàng 

Tuần 1 Tuần 2 Tuần 3 Tuần 4 

1     

2     

3     

…     

Tổng     

- Sau khi kế hoạch bán hàng được xây dựng, Trưởng phòng sẽ trực tiếp xem xét và 

phê duyệt nhằm đảm bảo tính pháp lý và rõ ràng trong việc giao nhiệm vụ cho nhân viên. 

Việc thực hiện điều này không chỉ để xác nhận kế hoạch được triển khai mà còn là cơ sở 

để theo dõi, giám sát và đánh giá kết quả bán hàng của nhân viên 

=> Nhận xét: Xây dựng kế hoạch bán hàng là vấn đề mới được đưa ra tại công ty, vì 

vậy bên cạnh những lợi ích ban đầu thì quá trình này cũng sẽ gặp một số khó khăn: 

- Ưu điểm :  

+ Việc xây dựng kế hoạch bán hàng giúp nhân viên bán hàng có cái nhìn tổng thể hơn 

về mục tiêu cần đạt được trong từng giai đoạn. Nhân viên bán hàng sẽ có định hướng, chiến 

lược bán hàng rõ ràng hơn.  

+ Khi xây dựng kế hoạch bán hàng cụ thể, Trưởng phòng sẽ dễ dàng theo dõi kế hoạch 

công việc hàng tuần, hàng tháng để biết được kết quả thực hiện so với mục tiêu đề ra. Qua 

đó, có thể biết được những mặt chưa đạt được và từ đó đưa ra các chiến lược điều chỉnh 

phù hợp 

- Nhược điểm :  

+ Việc áp dụng xây dựng kế hoạch bán hàng thường sẽ đi kèm với việc lập các báo cáo 

định kỳ, kiểm soát hiệu suất… điều này đỏi hỏi ở công ty phải đầu tư thêm vào hệ thống 

quản lý, phần mềm theo dõi. 

+ Xây dựng kế hoạch bán hàng không chỉ là việc đưa ra các mục tiêu mà còn đòi hỏi 

phân tích các dữ liệu và hoạch định các bước thực hiện cụ thể. Trong giai đoạn đầu khi mới 
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đưa ra xây dựng kế hoạch bán hàng công ty có thể gặp khó khăn do quy trình còn mới, nhân 

viên chưa quen…  

=> Đây chính là căn cứ để kiểm tra, giám sát và đánh giá nhân viên bán hàng 

3.2.2.2 Tổ chức đánh giá kết quả bán hàng: 

- Đẩy mạnh hoạt động kiểm tra và giám sát hiệu quả làm việc của nhân viên bán hàng thông 

qua việc mỗi nhân viên tự báo cáo doanh số thực tế định kỳ: tuần, tháng, quý, năm; giúp 

Trưởng phòng có thể nắm bắt về tình hình làm việc của từng cá nhân. Qua đó có thể đánh 

giá hiệu quả làm việc, phát hiện những vướng mắc chưa đạt được và từ đó đưa ra các hướng 

hỗ trợ khắc phục và bên cạnh đó cũng là cơ sở đế xét thưởng, đề xuất các chính sách khuyến 

khích kịp thời 

- Thay vì chỉ tập trung vào phương pháp đánh giá từ Trưởng phòng, công ty nên áp dụng 

hình thức đánh giá 360˚ là phương pháp đánh giá khách quan nhằm đo lường và đánh giá 

năng lực của nhân viên bán hàng thông qua việc thu thập phản hồi từ : 

+ Trưởng phòng: Đánh giá về năng lực chuyên môn của nhân viên bán hàng, về mức độ đạt 

được mục tiêu bán hàng, về khả năng đóng góp vào mục tiêu chung của công ty. 

+ Đồng nghiệp: Đánh giá về năng lực làm việc nhóm, khả năng hỗ trợ, hợp tác và phối hợp 

trong công việc 

+ Khách hàng: Đánh giá về khả năng giao tiếp với khách hàng, khả năng giải quyết vấn đề 

=> Áp dụng phương pháp đánh giá 360˚ này sẽ giúp đánh giá khách quan hơn về kết quả 

bán hàng của nhân viên bán hàng 

- Ứng dụng công nghệ để đánh giá kết quả bán hàng: Áp dụng công nghệ CRM ( phần mềm 

quản lý quan hệ khách hàng)  

+ CRM được hiểu là công cụ giúp doanh nghiệp kết nối và tương tác toàn diện với khách 

hàng từ khi tiếp xúc lần đầu đến khi chốt giao dịch. Thay vì sử dụng nhiều bảng tính, cơ sở 

dữ liệu rời rạc và ứng dụng riêng lẻ để theo dõi thông tin khách hàng, CRM tập trung tất cả 

thông tin vào một hệ thống duy nhất 

+ Để áp dụng phần mềm CRM vào trong Công ty Trần Hoàng Food một cách hiệu quả, 

trước hết công ty cần thực hiện các bước cơ bản sau: 

• Công ty nên đầu tư một khoản chi phí cho việc mua sắm hệ thống phần mềm CRM vì 

nhu cầu quản lý khách hàng ngày càng phức tạp hơn nên sẽ cần các biện pháp chuyên 
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nghiệp hơn. Nếu sử dụng các phương pháp như bảng tính Excel sẽ không được xử lý 

nhanh chóng và không đáp ứng được khả năng xử lý dữ liệu lớn. Trong khi đó phần 

mềm CRM sẽ giúp công ty quản lý toàn diện thông tin khách hàng 

• Đồng bộ hoá lại hệ thống máy tính để đảm bảo được một hạ tầng công nghệ thông tin 

mạnh để vận hành phần mềm 

• Tổ chức các buổi đào tạo và hướng dẫn cho nhân viên cách sử dụng phần mềm nhằm 

đảm bảo nhân viên hiểu rõ về quy trình làm việc và sử dụng phần mềm một cách hiệu 

quả 

3.3.3 Hoàn thiện các chính sách khen thưởng, tạo động lực cho nhân viên bán hàng 

- Hiện nay các chính sách khuyến khích tạo động lực cho nhân viên vẫn chưa hiệu quả cao 

và chưa đủ hấp dẫn để thúc đẩy tinh thần làm việc. Những cơ chế khen thưởng chưa có tính 

cạnh tranh cao khiến nhân viên bán hàng chưa cảm nhận được sự xứng đáng cho những nỗ 

lực của mình. Điều này không chỉ ảnh hưởng đến hiệu suất công việc mà còn làm giảm 

mức độ gắn bó lâu dài. Để cải thiện tình trạng này, công ty cần thiết lập nhiều mức thưởng 

hợp lý và mang tính khích lệ cao, thiết lập nhiều mức thưởng hợp lý với từng doanh số đạt 

chỉ tiêu, nhằm tạo ra sự công bằng và động lực phấn đấu cho từng cá nhân. Các khoản 

thưởng cần được chi trả đúng thời điểm để kịp thời ghi nhận thành tích. Việc hoàn thiện 

chính sách thưởng này góp phần nâng cao tình thần làm việc của nhân viên, tăng năng suất 

hiệu quả làm việc và giúp công ty đạt được các mục tiêu kinh doanh hiệu quả hơn 

- Nhằm nâng cao và kích thích tinh thần làm việc của nhân viên bán hàng, công ty cần đưa 

ra các chính sách khen thưởng hợp lý cả về vật chất và tinh thần nhằm tạo động lực mạnh 

mẽ cho nhân viên bán hàng:   

+ Khuyến khích về vật chất:  

Hình thức thưởng Mức thưởng 

Thưởng hoàn thành đạt kế hoạch bán hàng 3.000.000 

Thưởng khi hoàn thành vượt chỉ tiêu- 

khuyến khích sự đột phá 

4.500.000 

Thưởng thành tích nổi bật về dẫn đầu doanh 

số 

6.000.000 + Bằng khen + vinh danh toàn 

công ty 
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+ Khuyến khích phi vật chất: Ngoài áp dụng đến hình thức khen thưởng vật chất, công ty 

cần chú trọng đến việc tổ chức các buổi nghỉ dưỡng, các chuyến du lịch nước ngoài dành 

cho nhân viên và xây dựng cơ hội thăng tiến cao trong công việc. Tổ chức các buổi nghỉ tại 

nhiều địa điểm nhiều nơi hấp dẫn như: Phú Quốc, Nha Trang…- không chỉ là phần thưởng 

xứng đáng mà còn là dịp để mọi người đượt thư giãn, tạo cơ hội để các nhân viên kết nối 

với nhau thân thiết hơn. Cung với đó những chương trình du lịch nước ngoài dành cho nhân 

viên xuất sắc - đây chính là động lực mạnh mẽ khiến họ không ngừng phấn đấu, nỗ lực hơn 

trong công việc. Ngoài ra tạo một lộ trình cơ hội thăng tiến cao, trong công việc - một lộ 

trình cụ thể, rõ ràng và minh bạch sẽ giúp nhân viên có định hướng phát triển lâu dài với 

công việc và nỗ lực hơn để đạt được cái mục tiêu. Phát triển từ nhân viên bán hàng lên các 

vị trí cao hơn như: Trưởng nhóm bán hàng, quản lý… là minh chứng cho việc công ty đầu 

tư và phát triển tốt nguồn lực công ty 
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KẾT LUẬN 

 

- Với sự phát triển của cơ chế thị trường hiện nay thì vai trò của quản trị lực lượng bán hàng 

ngày càng được quan tâm nhiều hơn. Đối với Công ty TNHH MTV Trần Hoàng Food thì 

việc quản trị lực lượng bán hàng có vai trò rất quan trọng giúp công ty có thể cạnh tranh 

với các công ty khác trong nghành. Việc khắc phục những tồn tại và phát huy những khả 

năng hiện có của công ty trong công tác quản trị lực lượng bán hàng để nhằm mang lại hiệu 

quả  

- Bằng sự nỗ lực của bản thân với sự giúp đỡ của Cô hướng dẫn Lâm Minh Châu và các 

anh/chị trong công ty nên bài khoá luận của em cơ bản đã đạt được những mục tiêu sau: 

+ Hệ thống được cơ sở lý luận về quản trị lực lượng bán hàng 

+ Đánh giá thực trạng quản trị lực lượng bán hàng tại Công ty TNHH MTV Trần Hoàng 

Food 

+ Đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao công tác quản trị lực lượng bán hàng tại Công 

ty TNHH MTV Trần Hoàng Food 

- Nội dung của bài khoá luận đã giúp cho người lãnh đạo của công ty có cái nhìn đúng đắn 

hơn về hoạt động quản trị lực lượng bán hàng từ đó định hướng những chiến lược nhằm 

nâng cao hiệu quả hoạt động  

- Với thời gian và năng lực giới hạn, vì vậy bài khoá luận sẽ không tránh khỏi những hạn 

chế, giải pháp chưa được kiểm định trong thực tế và nội dung phân tích chưa đi sâu vào 

từng chi tiết 
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