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2.8.2. Phân tích đội ngũ nhân viên bán hàng ..................................... 56 

2.8.2.1. Nhóm bán hàng gián tiếp ....................................................... 57 

2.8.2.2. Nhóm bán hàng trực tiếp........................................................ 57 

2.8.2.3. Phân công công việc ................................................................ 58 

2.8.2.4. KPI ............................................................................................ 59 

2.8.3. Hoạt động giám sát bán hàng .................................................... 60 

2.8.4. Đánh giá hiệu quả bán hàng ...................................................... 62 

2.8.4.1. Doanh thu bán hàng ................................................................ 62 

2.8.4.2. Giá vốn hàng bán .................................................................... 64 

2.8.4.3. Chi phí quản lý doanh nghiệp ................................................ 66 

2.8.4.4. Lợi nhuận trước thuế .............................................................. 68 

2.9. Nhận xét về hoạt động bán hàng của công ty ..................................... 70 

2.9.1. Ưu điểm ....................................................................................... 70 

2.9.2. Nhược điểm ................................................................................. 71 

TÓM TẮT CHƯƠNG 2 ..................................................................................... 72 

: GIẢI PHÁP NÂNG CAO HIỆU QUẢ HOẠT ĐỘNG BÁN 

HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH SUMI&SUKI ................................................. 73 

3.1. Định hướng phát triển công ty ............................................................ 73 

3.1.1. Phát triển chính sách đãi ngộ nhân sự ..................................... 73 

3.1.2. Xây dựng các mối quan hệ với khách hàng ............................. 73 

3.1.3. Liên tục nghiên cứu thị trường cập nhật thông tin ................. 74 

3.2. Các giải pháp nâng cao hiệu quả hoạt động bán hàng...................... 74 

3.2.1. Chiến lược giá hợp lý ................................................................. 74 

3.2.2. Hoạt động khuyến mãi ............................................................... 75 

3.2.3. Tuyển dụng và đào tạo lực lượng bán hàng ............................. 75 

TÓM TẮT CHƯƠNG 3 ..................................................................................... 77 

KẾT LUẬN ......................................................................................................... 78 

TÀI LIỆU THAM KHẢO ................................................................................. 80 

 


