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LỜI MỞ ĐẦU 

1. Lý do chọn đề tài  

Từ khi trở thành viên chính thức của tổ chức thƣơng mại thế giới WTO, nền 

kinh tế Việt Nam đã có những chuyển biến mạnh mẽ. Sự hội nhập theo cả chiều 

rộng và chiều sâu với nền kinh tế toàn cầu đã đặt ra nhiều cơ hội và thách thức cho 

nền kinh tế Việt Nam. Cơ hội ở đây chính là ngày càng có nhiều nhà đầu tƣ nƣớc 

ngoài chú ý và mong muốn đầu tƣ vào thị trƣờng Việt Nam, còn thách thức chính là 

sự cạnh tranh sẽ xảy ra ngày càng khắc nghiệt hơn giữa các doanh nghiệp trong 

nƣớc với nhau cũng nhƣ giữa các doanh nghiệp trong nƣớc với các doanh nghiệp 

nƣớc ngoài. Sự cạnh tranh gay gắt ấy đòi hỏi các doanh nghiệp trong cũng nhƣ 

ngoài nƣớc cần phải có một nguồn nhân lực dồi dào và chất lƣợng để đáp ứng đƣợc 

khối lƣợng công việc và tạo ra những sản phẩm có chất lƣợng tốt nhất nhằm nâng 

cao khả năng cạnh tranh của mình.  

Thành phố Hồ Chí Minh là một trong những Thành phố có thị trƣờng cạnh 

tranh khắc nghiệt nhất khu vực. Với nền kinh tế đƣợc ví nhƣ “Hòn ngọc biển Đông” 

của khu vực Đông Nam Á cùng với một thị trƣờng rộng lớn, Thành phố Hồ Chí 

Minh là nơi có số lƣợng nguồn nhân lực dồi dào và đông đúc nhất cả nƣớc. Từ đó 

nhu cầu sinh sống, làm việc và học tập ngày càng tăng cao ở thành phố trong những 

năm gần đây. Để có đƣợc một chỗ ở để thuận tiện cho công việc cũng nhƣ học tập 

là điều hết sức quan trọng cho mọi ngƣời dân đang sinh sống và làm việc tại Thành 

phố Hồ Chí Minh. 

Thị trƣờng Bất động sản Việt Nam đã từng nóng lên vào những năm Việt Nam 

mới gia nhập WTO. Đặc biệt là Thành phố Hồ Chí Minh, nhu cầu về nhà ở, căn hộ 

tăng cao vào các năm 2007, 2008. Và phân phối Bất động sản thực sự trở thành một 

nghề “hot” đối với các doanh nghiệp kinh doanh Bất động sản trong và ngoài nƣớc. 

Tuy nhiên, để đạt đƣợc hiệu quả trong quá trình kinh doanh bất động sản đòi hỏi các 

doanh nghiệp phải có những nỗ lực không ngừng nghỉ và vƣợt qua những thử thách 

không hề nhỏ trên thị trƣờng. 
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Đối với Công ty Bất động sản Phúc Hƣng, trong suốt quá trình hình thành và 

phát triển, công ty đã vƣợt qua biết bao thăng trầm, những khó khăn của ngày đầu 

thành lập, trong một môi trƣờng kinh doanh luôn biến động với sự cạnh tranh gay 

gắt từ thị trƣờng. Cùng với sự gia tăng về thị phần, thì quy mô của công ty cũng 

không ngừng mở rộng, và đặc biệt là nhân sự ở bộ phận kinh doanh. Vì vậy mà 

công tác quản trị bán hàng càng phải đƣợc chú trọng hơn nữa, làm thế nào vừa quản 

lý đƣợc một số lƣợng lớn nhân viên, gắn kết họ thành một khối thống nhất, vừa 

dung hòa đƣợc các lợi ích của nhân viên, khách hàng và mục tiêu chung của công 

ty.     

Từ những lý do trên em đã chọn đề tài “Hoàn thiện hoạt động quản trị bán 

hàng tại Công tyPhúc Hƣng” với mong muốn đƣa ra một số giải pháp khả thi nhằm 

đầy mạnh hơn nữa hiệu quả của hoạt động quản trị bán hàng. 

2. Mục tiêu nghiên cứu 

Tìm hiểu thực trạng quản trị bán hàng tại Công ty Phúc Hƣng. 

Từ thực trạng quản trị bán hàng ngƣời làm báo cáo đánh giá đƣa ra giải pháp 

hoàn thiện hoạt động quản trị bán hàng tại công ty. 

3. Phƣơng pháp nghiên cứu 

Nhằm đạt đƣợc những mục tiêu kể trên, ngƣời làm báo cáo thực hiện lần lƣợt 

qua các bƣớc sau: 

Bƣớc 1: Thu thập thông tin và các tài liệu liên quan sẵn có về hoạt động quản 

trị bán hàng trong quá trình thực tập tại Công ty Phúc Hƣng cũng nhƣ thu thập 

thông tin từ hƣớng dẫn của những cá nhân công tác tại Công ty Phúc Hƣng  nói 

chung và những ngƣời chịu trách nhiệm quản trị bán hàng cho Công ty Phúc Hƣng 

nói riêng. 

Bƣớc 2: Trực tiếp phỏng vấn, tham khảo ý kiến từ nhân viên kinh doanh của 

Phúc Hƣng về hoạt động quản trị bán hàng hiện tại của công ty. 

Bƣớc 3: Từ tài liệu thu nhập ở bƣớc 1 và phỏng vấn ở bƣớc 2, nêu ra thực 

trạng hoạt động quản trị bán hàng tại công ty Phúc Hƣng. 
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Bƣớc 4: Từ thực trạng hoạt động bán hàng của Công ty Phúc Hƣng ở bƣớc 3, 

ngƣời làm báo cáo đƣa ra nhận xét và những đề xuất, góp ý cho hoạt động quản trị 

bán hàng của công ty.  

4. Đối tƣợng và phạm vi nghiên cứu 

Đối tƣợng nghiên cứu: Hoạt động quản trị bán hàng tại Công tyPhúc Hƣng. 

Phạm vi nghiên cứu: 

Phạm vi về không gian: Nghiên cứu hoạt động phân phối bất động của Công 

ty Phúc Hƣng chi nhánh 125 Nguyễn Hữu Cảnh phƣờng 22 quận Bình Thạnh thành 

phố Hồ Chí Minh. 

Phạm vi về thời gian:  Tác giả đi thực tập từ 18/02/2019 – 09/04/2019, số liệu 

nghiên cứu đƣợc sử dụng từ năm 2016-2018. 

5. Kết cấu của báo cáo thực tập tốt nghiệp 

Ngoài phần mở đầu, tài liệu tham khảo và phụ lục. báo cáo thực tập tốt nghiệp 

đƣợc chia làm 3 chƣơng sau đây: 
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CHƢƠNG 1: GIỚI THIỆU VỀ CÔNG TY PHÚC HƢNG 

1.1. Lịch sử hình thành và phát triển của Công ty Phúc Hƣng 

Công ty Phúc Hƣng đƣợc thành lập ngày 24 tháng 3 năm 2010 trên cơ sở là 

đơn vị môi giới các dự án tại khu Nam Sài Gòn. Với 7 năm kinh nghiệm kinh doanh 

trên thị trƣờng bất động sản, Phúc Hƣng thấu hiểu sâu sắc về ngành bất động sản và 

nền kinh tế Việt Nam, đây là một thế mạnh vô cùng to lớn, góp phần ngày càng 

khẳng định và nâng cao vai trò và vị trí của Phúc Hƣng trên thị trƣờng bất động sản.  

Tính đến nay, Phúc Hƣng đã tiến hành phân phối  trên 70 dự án nhà ở. Khu đô 

thị mới, hầu hết các dự án đều ở vị trí gần trung tâm thành phố, có cơ sở hạ tầng 

giao thông thuận tiện. Đặc biệt Phúc Hƣng là đơn vị phân phối chiến lƣợc của 

Vingroup – Vinhomes tại Thành phố Hồ Chí Minh, điều này đã tạo ra lợi thế cạnh 

tranh đáng kể của Phúc Hƣng, đảm bảo những sản phẩm Phúc Hƣng cung cấp cho 

thị trƣờng bất động sản là những sản phẩm thu hút đƣợc nhiều khách hàng với giá 

cả hợp lý. 

Để đáp ứng nhu cầu phát triển ngày càng lớn mạnh, Phúc Hƣng đã mở rộng 

hoạt động phát triển với 3 công ty thành viên, 02 Văn phòng đại diện cùng hệ thống 

04 Sàn giao dịch quy mô với đội ngũ nhân viên hoạt động chuyên nghiệp. Các công 

ty thành viên hoạt động ở các lĩnh vực khác nhau đã giúp Phúc Hƣng tạo thành quy 

trình liên kết chặt chẽ trong chuỗi cung ứng bất động sản. 

  



 

5 

 

1.2. Địa vị pháp lý và nhiệm vụ kinh doanh  

1.2.1. Địa vị pháp lý 

 

Hình 1.1: Logo Công ty TNHH TM DV BĐS Phúc Hưng. 

 Website: http://www.phuchungland.vn/ 

 Trụ sở chính: 125A Nguyễn Hữu Cảnh, Phƣờng 22, Quận Bình Thạnh, TP 

Hồ Chí Minh 

  Mã số thuế: 0313654339 

  Người ĐDPL: Dương Công Lực 

  Giấy phép kinh doanh: 0313654339 

  Lĩnh vực: Tư vấn, môi giới, đấu giá bất động sản, đấu giá quyền sử 

dụng đất 

1.2.2. Nhiệm vụ kinh doanh 

Cung cấp các dịch vụ hỗ trợ giao dịch mua bán, chuyển nhƣợng, cho thuê, 

thuê mua bất động sản; thực hiện việc xác nhận bất động sản đã đƣợc giao dịch qua 

Sàn; 

Thực hiện các dịch vụ môi giới, định giá, tƣ vấn, quảng cáo, đấu giá và quản 

lý bất động sản; 

Xây dựng website để thực hiện các nghiệp vụ quảng bá hình ảnh Công ty, 

cung cấp thông tin cho khách hàng và hỗ trợ giao dịch trực tuyến về bất động sản; 

Xây dựng ngân hàng dữ liệu khách hàng về bất động sản; 

Bồi dƣỡng nghiệp vụ kinh doanh dịch vụ bất động sản cho cán bộ, nhân viên; 

http://www.phuchungland.vn/
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Công bố các thông tin về hoạt động giao dịch bất động sản; 

1.3. Cơ cấu tổ chức 

Công ty tin rằng đầu tƣ cho sự tổ chức nhân sự cho sự thành công trong tƣơng 

lai của công ty. Do đó, làm việc tại Phúc Hƣng, bạn sẽ có một lộ trình nghề nghiệp 

rõ ràng đƣợc định hình từ những chƣơng trình đào tạo phù hợp nhất với mục tiêu 

bản thân.  

Các hoạt động đào tạo đƣợc tổ chức thƣờng xuyên nhằm xây dựng và phát 

triển nguồn nhân lực đủ về số lƣợng với chất lƣợng chuyên môn cao đáp ứng yêu 

cầu công việc. Đồng thời, tạo cơ hội cho cán bộ nhân viên phấn đấu, thăng tiến 

thông qua việc tự học tập và rèn luyện. 

Các chƣơng trình đào tạo bao gồm: 

 Đào tạo văn hoá hội nhập cho tất cả cán bộ nhân viên. 

 Đào tạo chuyên môn, nghiệp vụ để nâng cao tay nghề cho nhân viên. 

 Đào tạo tập trung các khoá kỹ năng mềm ngắn hạn và dài hạn. 

 Đào tạo kế thừa. 
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Sơ đồ 1.1: Cơ cấu tổ chức của Công ty Phúc Hưng. 

(Nguồn: http://www.phuchungland.vn/co-cau-to-chuc) 

  

http://www.phuchungland.vn/co-cau-to-chuc
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1.4. Kết quả hoạt động trong giai đoạn 2016-2018 

 

Stt Chỉ tiêu Mã Năm 2016 Năm 2017 Năm 2018 

1 
Doanh thu bán hàng và cung 

cấp dịch vụ 
1 63,832,197,842 12,063,163,748 

13,605,065,57

0 

2 Các khoản giảm trừ doanh thu 2 1,595,819,941 - - 

3 
Doanh thu thuần về bán hàng và 

cung cấp dịch vụ  
10 62,236,377,901 12,063,163,748 

13,605,065,57

0 

44 Giá vốn hàng bán 11 74,084,062,438 2,229,456,305 
13,285,446,49

8 

5 
Lợi nhuận gộp về bán hàng và 

cung cấp dịch vụ  
20 -11,847,684,537 9,833,707,443 319,619,072 

6 Doanh thu hoạt động tài chính 21 34,472,151,534 21,627,170,037 
21,133,286,80

0 

7 Chi phí tài chính 22 - 1,020,255,000 414,083,334 

       - Trong đó: Chi phí lãi vay  23 - - 414,083,334 

8 Chi phí bán hàng 24 1,464,913,858 2,040,634,607 1,501,145,646 

9 Chi phí quản lý doanh nghiệp 25 5,752,080,573 6,842,666,966 6,191,201,871 

10 
Lợi nhuận thuần từ hoạt động 

kinh doanh  
30 15,407,472,566 21,557,320,907 

13,346,475,02

1 

11 Thu nhập khác 31 8,940,110,352 4,905,634,675 
21,133,286,80

0 

12 Chi phí khác 32 1,713,249,438 1,720,434,419 685,534,489 

13 Lợi nhuận khác 40 13,616,198,543 3,185,200,256 
20,447,752,31

1 

14 
Tổng lợi nhuận kế toán trƣớc 

thuế 
50 29,023,671,109 24,742,521,163 

33,794,227,33

2 

15 Chi phí thuế thu nhập doanh 51 7,230,215,115 5,422,773,501 4,467,751,977 
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Bảng 1.1: Kết quả hoạt động trong giai đoạn 2016-2018. 

  (Nguồn: Phòng kế toán Công ty TNHH TM DV BĐS Phúc Hưng) 

  

nghiệp hiện hành 

16 
Chi phí (lợi ích) thuế thu nhập 

doanh nghiệp hoãn lại 
52 - - - 

17 
Lợi nhuận sau thuế thu nhập 

doanh nghiệp 
60 21,793,455,994 19,319,747,662 

29,326,475,35

5 

18 Lãi cơ bản trên cổ phiếu 70 - - - 
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CHƢƠNG 2: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG QUẢN TRỊ BÁN HÀNG 

TẠI CÔNG TY PHÚC HƢNG 

2.1. Khái quát chung về thị trƣờng bất động sản Việt Nam 

2.1.1. Cầu thị trƣờng 

Thị trƣờng Bất động sản đã từng bƣớc phục hồi sau giai đoạn suy thoái, Chính 

phủ và các Ngân hàng đều đã và đang vào cuộc để kích thích thị trƣờng phát triển. 

Thời gian qua, một loạt các văn bản luật, các quy định mới đã tạo điều kiện kích cầu 

thị trƣờng bất động sản. 

Luật Nhà ở mới cho phép ngƣời nƣớc ngoài ở Việt Nam và ngƣời Việt Nam ở 

nƣớc ngoài đƣợc sở hữu nhà ở tại Việt Nam. Luật này đã làm cho phân khúc nhà ở 

cao cấp phát triển mạnh trong thời gian gần đây. Nhiều dự án đã bung hàng với 

nhiều ƣu đãi hấp dẫn. Tuy nhiên, nhu cầu nhà ở cho phân khúc cao cấp này sẽ 

không đƣợc lâu dài, do nhu cầu có hạn, khi các nhà đầu tƣ và các cá nhân đã mua 

xong. Song phân khúc nhà ở giá trung bình lại có nhiều tiềm năng phát triển lâu dài. 

Trong báo cáo thị trƣờng bất động sản mà Chứng khoán Bản Việt (VCSC) vừa 

công bố, công ty chứng khoán này nhận định nhu cầu phân khúc nhà ở có mức giá 

phải chăng sẽ tăng cao trong vòng 10 năm tới do nhiều nguyên nhân nhƣ quy mô 

gia đình tại Việt Nam đã thu nhỏ lại, làn sóng ngƣời nhập cƣ vào các đô thị lớn 

ngày một đông, thêm vào đó, một số gia đình có nhu cầu chuyển từ nhà ở mức thấp 

lên mức trung bình...Do vậy, theo VCSC, phát triển phân khúc nhà ở có mức giá 

trung bình sẽ là tiềm năng lớn trong vòng 10 năm tới. 

Quy mô gia đình giảm: Quy mô các gia đình ở Việt Nam đã giảm. Xu hƣớng 

hiện tại, các cặp gia đình trẻ thƣờng tách khỏi gia đình của cha mẹ. Do vậy quy mô 

gia đình sẽ nhỏ hơn, và nhu cầu nhà ở sẽ lớn hơn. Theo ƣớc tính của VSCS, hiện 

Việt Nam có khoảng 8 triệu hộ gia đình tại các khu vực đô thị, và sẽ tăng khoảng 2 

triệu hộ đến năm 2025. Do vậy, nhu cầu nhà ở cho các hộ gia đình nhỏ này đang rất 

lớn. Phần lớn trong số các hộ gia đình trẻ tách ra từ cha mẹ, đều chỉ có nhu cầu căn 

hộ tầm trung hoặc thấp, phù hợp với kinh tế gia đình. 
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  

Sơ đồ 2.1: Qui mô hộ gia đình Việt Nam và Trung Quốc. 

 (Nguồn: TCTK, Cục thống kê Trung Quốc, Ngân hàng Thế giới, phân tích của 

VCSC) 

 

Bên cạnh đó, thêm một số lớn các hộ gia đình hiện đang sống trong các căn hộ 

giá thấp hoặc nhà ở dƣới chuẩn muốn chuyển lên ở nhà có mức giá trung bình. Do 

vậy, nhu cầu nhà ở phân khúc giá trung bình đang rất lớn. 

Làn sóng nhập cƣ vào các đô thị lớn ngày một đông 

 Nếu tính thêm nguồn dân nhập cƣ từ các vùng nông thôn ra đô thị lớn, thì 

theo VSCS, trong vòng 10 năm tới nhu cầu nhà ở mới sẽ lên tới khoảng 5,1 triệu 

căn, trong đó khoảng hơn một nửa thuộc về nhu cầu nhà ở bình dân. 

 Tuy nhiên, các doanh nghiệp hiện chƣa mặn mà với phân khúc nhà ở giá 

trung bình này do lợi nhuận còn thấp. Song, những doanh nghiệp có tầm nhìn chiến 

lƣợc để đầu tƣ vào phân khúc nhà này sẽ có tiềm năng lớn. Nếu tính bình quân một 
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căn hộ giá 900 triệu, thì tổng doanh thu tiềm năng cho nhu cầu nhà ở mới sẽ lên đến 

trên 210 tỷ USD. 

2.1.2. Cung thị trƣờng 

Căn hộ cao cấp bùng nổ tại TP Hồ Chí Minh 

Thị trƣờng TP Hồ Chí Minh cũng sôi động không kém khi chứng kiến nguồn 

cung tăng đột biết của phân khúc này. Thống kê cho biết có khoảng 14 dự án với 

tổng 23.887 căn hộ cao cấp trên thị trƣờng. Các giao dịch thành công cũng tăng vì 

tính thanh khoản tốt. 

 

Hình 2.1: Phối cảnh khu đô thị Vinhomes Central Park. 

  

Tiêu biểu trên thị trƣờng tại HCM là lƣợng giao dịch của khu Đông với 2 dự 

án Masteri Thảo Điền và căn hộ Vinhomes Central Park tại Tân Cảng. Hơn 3000 

căn hộ tại Masteri Thảo Điền đã giao dịch xong và lƣợng khách quan tâm vẫn còn 

khá nhiều. Đặc biệt hơn là lƣợng giao dịch của siêu dự án căn hộ Vinhomes Central 

Park của Vingroup khi lƣợng giao dịch tăng liên tục và sản phẩm liên tục cháy 

hàng. Sự thành công của Masteri Thảo Điền và dự án Vinhomes Central Park là 

http://www.nhatpham.net/wp-content/uploads/2014/09/phoi-canh-vinhomes-central-park.p
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luồng sinh khí và động lực thúc đẩy thị trƣờng bất động sản HCM trở nên sôi động 

trong thời gian qua. 

60% thị phần là căn hộ cao cấp. CBRE Việt Nam đã ghi nhận điều này. Lƣợng 

giao dịch thành công đạt mức kỉ lục 5.800 căn vào quý 2/2015. Trong quý tới sẽ có 

4.500 căn hộ đƣợc chào bán mới. 

Điển hình là khu phía Đông đang đƣợc nhiều ông lớn BĐS đầu tƣ triển khai sự 

án. Ví dụ nhƣ Vingroup với 10.000 căn hộ từ dự án Vinhomes Central Park, hàng 

loạt dự án Lexington, Sunrise City, Galaxy 9, Tropic Garden, River Gate, The 

Prince Residence… của Novaland cũng đang đƣợc khởi động. Giá đã tăng từ 4-6% 

so với năm trƣớc đặc biệt ở những dự án nằm ở vị trí tốt, thuận lợi giao thông và cơ 

sở hạ tầng. 

2.2. Phân tích hoạt động quản trị bán hàng tại Công ty Phúc Hƣng 

2.2.1. Hoạch định bán hàng 

Dự báo bán hàng: Tùy thuộc vào thời điểm thị trƣờng và thời điểm công bố 

dự án mà con số dự báo là khác nhau. Ví dụ nhƣ theo thông tin tháng 3/2018 dự án 

VinCity quận 9 chính thức mở bán thì thị trƣờng sẽ nhộn nhịp, nhu cầu mua bán, 

chuyển nhƣợng sẽ tăng theo tiến độ dự án. 

Xác định mục tiêu bán hàng: Tìm kiếm khách hàng mới, mở rộng hoạt động 

kinh doanh, tăng trƣởng về lợi nhuận là mục tiêu lớn nhất của công ty, nhận thấy 

hoạt động marketing là rất cần thiết trong giai đoạn tăng trƣởng hiện nay. Vì vậy, từ 

một vài nhân viên chuyên phụ trách mảng in ấn, quảng cáo, panô…công ty đã thành 

lập hẳn một bộ phận Marketing chuyên biệt, tách riêng khỏi bộ phận kinh doanh, 

chịu trách nhiệm về các chƣơng trình hỗ trợ bán hàng, định vị sản phẩm, định vị 

thƣơng hiệu, cụ thể qua các bƣớc: 

 Tìm hiểu thị trƣờng, phân loại và xác định thị trƣờng mục tiêu. 

 Xử lý thông tin. 

 Xác định những biến đổi của quy luật cung cầu. 

 Thu nhập thông tin phản hồi. 

 Xử lý kịp thời thông tin. 
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 Điều chỉnh để tăng khả năng thu hút và cạnh tranh trên thị trƣờng. 

Lập kế hoạch bán hàng: 

Việc lập kế hoạch kinh doanh, bán hàng ở Công ty Phúc Hƣng đƣợc Ban 

Giám đốc cùng các cấp quản trị thảo luận, cùng quyết định đề ra các mục tiêu kinh 

doanh cho các phòng kinh doanh, các chỉ tiêu doanh số cụ thể cho mỗi nhân viên. 

Khi một kế hoạch hoặc một chƣơng trình bán hàng đƣợc thông qua, thì nó đƣợc 

hiểu là một tổ hợp gồm các mục tiêu và nhiệm vụ, chính sách, thủ tục, quy tắc, các 

bƣớc tiến hành, các nguồn lực cần sử dụng… để thực hiện ý đồ lớn hay một mục 

đích nhất định nào đó trong quá trình kinh doanh của doanh nghiệp. Có đƣợc một 

chƣơng trình gồm các bƣớc, các yếu tố trợ giúp là rất cần thiết để đảm bảo cho các 

nhà quản trị và nhân viên bán hàng biết đƣợc phải làm gì trƣớc, phải làm gì sau, có 

đƣợc con đƣờng ngắn tới đƣợc mục tiêu của mình. Việc lập kế hoạch bán hàng tại 

Công ty Phúc Hƣng phần lớn do phòng kinh doanh đề xuất. Với mỗi mục tiêu cần 

đặt ra trong một thời gian nào đó các cấp quản trị sẽ lại họp lại để thảo luận, để từ 

đó có quyết định chính xác đảm bảo hoàn thành tốt mục tiêu đó. 

Nhƣ vậy có thể thấy việc lập kế hoạch kinh doanh của công ty hết sức đơn 

giản mang nhiều yếu tố cảm tính, khi chỉ xem xét dựa trên những số liệu bán hàng 

của các tháng, quý trƣớc đó. Bởi vì thực tề còn nhiều yếu tố cần đƣợc xem xét khi 

lập kế hoạch kinh doanh. Một kế hoạch tốt phải đƣợc xuất phát từ việc phân tích 

chuỗi hoạt động kinh doanh, xuất phát từ thị trƣờng, khách hàng đến công ty, đối 

thủ cạnh tranh. Từ kết quả các phân tích này, nhà quản lý tổng hợp và rút ra những 

điểm mấu chốt quyết định điểm mạnh, điểm yếu, các cơ hội và đe dọa đối với công 

ty (SWOT). 

Tóm lại, công ty vẫn chƣa ý thức đƣợc tầm quan trọng của việc xây dựng cho 

mình một kế hoạch kinh doanh bài bản. Do qui mô không lớn, mọi hoạt động dƣờng 

nhƣ đều nằm trong sự kiểm soát của chủ doanh nghiệp hay nhà quản lý. Duy trì 

cách làm việc theo cách giải quyết sự kiện và sự ăn ý gắn kết giữa các thành viên 

trong nhóm nhƣ trong gia đình. Theo thời gian, tình hình dần thay đổi, thậm chí 

trong một số doanh nghiệp tình hình thay đổi một cách nhanh chóng. Quy mô hoạt 
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động kinh doanh của công ty phình ra cùng sự phát triển nóng của xã hội. Cạnh 

tranh ngày càng trở nên gay gắt trên thị trƣờng. Phát triển là tín hiệu tốt song cũng 

đẩy công ty vào tình thế mất cân bằng. Nhà quản trị dễ mất dần sự kiểm soát với 

tình hình. Nỗ lực cá nhân không đủ bù đắp sự thiếu hụt tạo ra do áp lực công việc, 

không có khả năng gắn kết cả một tổng thể theo định hƣớng xuyên suốt toàn công 

ty. Thực tế này, đẩy các cấp quản trị đến với thực tế buộc phải biết dừng lại, thiết 

lập một kế hoạch dài hơi hơn, và phải đảm bảo là kế hoạch đó có đủ thời gian cần 

thiết để hoạch định cho những đƣờng đi nƣớc bƣớc của mình một cách khôn ngoan 

hơn. 

Việc lập kế hoạch kinh doanh trên thực tế là một công cụ không thể thiếu của 

nhà quản lý và giống nhƣ mọi công cụ khác nó đòi hỏi nhà quản lý phải có kỹ năng 

sử dụng một cách chuyên nghiệp. Không ít nhà quản lý sử dụng không thành thạo 

công cụ này. Họ than phiền kế hoạch chỉ là thứ vẽ trên giấy tờ. Kế hoạch là thứ 

không bao giờ thực hiện đƣợc. Tệ hơn, nhân viên chẳng bao giờ thực hiện, thậm chí 

không biết những thứ trong kế hoạch họ đề ra. Lỗi lớn nhất mà các nhà quản lý này 

mắc phải là họ đã không trả lời đƣợc hai câu hỏi lớn nhất của một kế hoạch kinh 

doanh, câu hỏi về mặt công việc và câu hỏi về mặt con ngƣời. 

Thiết nghĩ, công ty cần xây dựng một quy trình lập kế hoạch cụ thể với những 

mốc thời gian chi tiết của từng giai đoạn khi lên kế hoạch, các mục tiêu trong những 

giai đoạn cụ thể phải đảm bảo các tiêu chí cơ bản nhƣ: Cụ thể, đo lƣờng đƣợc, tham 

vọng, có thể đạt đƣợc, tƣơng thích và thời hạn hoàn thành (SMART). 

2.2.2. Tổ chức bán hàng 

 Quy chế và quy định bán hàng tại Công ty Phúc Hƣng 2.2.2.1.

Đa số nhân viên kinh doanh của Công ty Phúc Hƣng là những ngƣời có kinh 

nghiệm trong lĩnh vực kinh doanh bất động sản, đƣợc lựa chọn kĩ càng với doanh số 

trung bình từ 2 – 3 giao dịch/ngƣời, mỗi nhân viên đều có khả năng làm việc độc 

lập và chịu sự giám sát trực tiếp từ các trƣởng phòng của mình. 

Trƣởng phòng kinh doanh có vai trò hỗ trợ bán hàng, giải quyết những vấn đề 

phát sinh trong khả năng thẩm quyền của mình, bên cạnh đó sẽ quyết định việc lựa 
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chọn dự án mà nhóm mình sẽ bán trong ngắn hạn (thƣờng là theo tuần, tháng), lựa 

chọn này đƣợc đƣa ra dựa trên những sản phẩm của Công ty đang bán, trong trƣờng 

hợp nguồn hàng của Công ty hiện tại chƣa có thì họ có thể chủ động đề xuất với 

Ban giám đốc để lấy thêm sản phẩm về. 

 

 

Sơ đồ 2.2: Quy trình tổ chức bán hàng tại Công ty Phúc Hưng. 

Thông thƣờng mỗi nhóm kinh doanh sẽ chạy từ hai đến ba dự án mà mình 

thấy phù hợp nhất, trong trƣờng hợp dự án mà công ty muốn đánh mạnh vào những 

giai đoạn nhất định thì nó sẽ đƣợc chạy song song với dự án mà nhóm đã chuẩn bị 

từ trƣớc. 

Đối với những dự án đang triển khai sau khi có nhà mẫu, việc trực tại nhà mẫu 

sẽ luân phiên cho từng nhân viên theo ngày đảm bảo mỗi ngày sẽ có một ngƣời của 

Phúc Hƣng tại nhà mẫu. Sản phẩm mà Phúc Hƣng phân phối hiện tại rất phong phú 

và đa dạng với đầy đủ các loại hình bất động sản. 

 Tiếp cận khách hàng 2.2.2.2.

Công ty chào hàng qua nhiều kênh khác nhau: 

 Đăng tin trên các website và forum liên quan đến bất động sản 

 Quảng cáo thông qua các trang mạng xã hội nhƣ Facebook, Zalo, Viber… 

Hỗ trợ bán hàng, giải quyết vấn đề phát sinh 

Tổng hợp, báo cáo 

 

Ban Giám Đốc 

NVKD

2 

Trƣởng Phòng 

Giám Đốc Kinh Doanh 

NVKD

1 

NVKD

3 
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 Gọi điện thoại trực tiếp qua danh sách khách hàng mà phòng Marketing đã 

sàng lọc và thu nhập đƣợc. 

 Gửi email cho khách hàng từ những địa chỉ mà công ty có đƣợc trên website 

của công ty. 

 Spam email, spam tin nhắn. 

 Gửi brochure cho khách hàng thông qua các buổi ra mắt dự án của chủ đầu 

tƣ. 

 Phát tờ rơi, thƣ ngỏ, … 

 Gặp gỡ khách hàng và ký kết hợp đồng 2.2.2.3.

Khi tiếp xúc với khách hàng, nhân viên sẽ giới thiệu, tƣ vấn về dự án căn hộ 

mà khách hàng quan tâm, giải đáp các thắc mắc của khách hàng. Đối với những 

khách hàng đầu tƣ, họ thƣờng quan tâm đến tính sinh lợi của dự án. Đối với những 

khách hàng mua ở, họ thƣờng quan tâm đến tính thuận tiện của dự án cũng nhƣ sự 

phù hợp của dự án với khả năng tài chính của bản thân. Đối với những khách hàng 

muốn mua căn hộ nhƣng lại hạn chế về tài chính thì có thể vay ngân hàng và nhân 

viên kinh doanh có nhiệm vụ hỗ trợ về mặt giấy tờ cũng nhƣ giải đáp các thắc mắc 

liên quan. Khi khách hàng đã đồng ý và chấp nhận căn hộ, công ty sẽ liên lạc với 

chủ đầu tƣ để tiến hành nhận cọc và ký kết hợp đồng. 

 Tổ chức lực lƣợng bán hàng 2.2.2.4.

Công ty hiện có 4 nhóm kinh doanh phân theo khu vực: 

 Nhóm 1: Chuyên khu Đông 

 Nhóm 2: Chuyên khu Nam 

 Nhóm 3: Chuyên khu Tây 

 Nhóm 4: Chuyên khu Bắc 

Mỗi nhóm bao gồm một trƣởng phòng và từ 4 đến 8 nhân viên kinh doanh 
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2.2.3. Tuyển dụng, đào tạo, đãi ngộ lực lƣợng bán hàng 

 Đặc điểm về trình độ lao động 2.2.3.1.

Trong quá trình hình thành và phát triển, công ty đã có gần 7 năm hoạt động, 

việc coi trọng đào tạo và tuyển dụng lao động góp phần làm tăng việc làm cho xã 

hội đƣợc công ty hết sức coi trọng. Song thực tế để phù hợp với tình hình mới hiện 

nay, đội ngũ cấp quản lý, nhân viên công ty đã có trình độ cao hơn, sự trẻ hóa nhân 

sự đƣợc thể hiện rõ ràng, độ tuổi bình quân là 26. Mặt khác, nhân viên là tài sản của 

công ty, là yếu tố quan trọng trong hoạt động kinh doanh, nó có ảnh hƣởng tới công 

tác nghiên cứu mở rộng thị trƣờng và bán hàng. Công ty đã từng bƣớc sắp xếp nhân 

sự phù hợp với trình độ và vị trí công việc. Phát huy hết tiềm năng của nhân viên, 

tạo động lực cho nhân viên phấn đấu, song hành phát triển cùng công ty. 

Các chỉ tiêu 

2016 2017 2018 
So sánh 2017 

với 2016 

So sánh 2018 

với 2017 

Số 

lƣợng 

Tỷ lệ 

(%) 

Số 

lƣợng 

Tỷ lệ 

(%) 

Số 

lƣợng 

Tỷ lệ 

(%) 

Số 

lƣợng 

Tỷ lệ 

(%) 

Số 

lƣợng 

Tỷ lệ 

(%) 

Tổng LĐ 103 100 106 100 115 100 3 2,91 9 8,5 

Theo 

trình 

độ 

Đại học 20 19,4 21 19,8 25 21,7 1 5,00 4 19,04 

Cao đẳng 15 14,56 

 

15 14,15 16 13,9 0 - 1 6,6 

TC và 

Trung 

học 

68 66,02 71 66,7 75 65,21 2 2,9 4 5,6 

Theo 

công 

việc 

Quảnlý, 

HC-VP 

40 38,8 41 38,7 42 36,52 1 2,5 1 0,94 

NV bán 

hàng 

63 61,2 65 61,3 73 63,48 2 3,17 8 7,5 

Bảng 2.1: Cơ cấu sử dụng lao động của công ty. 

 (Nguồn: Phòng hành chính nhân sự) 

Xem xét bảng 2.2 thì ta thấy, về lao động: năm 2016 với tổng số lao động là 

103 trong đó có 63 là nhân viên bán hàng (chiếm 61.2%). Tính đến năm 2018, công 

ty đã có tổng lao động là 115 ngƣời (tăng lên 12 ngƣời so với năm 2016) trong đó 
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nhân viên kinh doanh là 73 ngƣời (chiếm 63,48% nhân lực toàn công ty) và số nhân 

sự tại bộ phận quản lý và hành chính văn phòng là 42 ngƣời (chiếm 36,52%). 

Nhƣ vậy, năm 2017 do nhu cầu ngày càng mở rộng của công ty mà tổng số lao 

động của công ty cũng dần tăng dần lên (cụ thể tăng 3 ngƣời so với năm 2016) 

trong đó cả số nhân viên bán hàng tăng 2 ngƣời so với năm 2016), tƣơng ứng tăng 

tỷ trọng là 3,1%) cũng nhƣ số lao động khối văn phòng tăng 1 ngƣời, tƣơng ứng 

mức tăng tỷ trọng là 2,91%). 

Có thể thấy công ty đang từng bƣớc mở  rộng thị trƣờng. Năm 2018, tổng số 

lao động của công ty là 115 ngƣời và nhân viên vẫn tăng nhƣng với số lƣợng lớn 

hơn (cụ thể tăng 9 ngƣời so với năm 2017), và với mức tăng tỷ trọng là 8,5%. Riêng 

lực lƣợng bán hàng tăng 7,5%, tỷ trọng về nhân sự cho phòng kinh doanh và khối 

quản lý văn phòng khá chênh lệch song sự chênh lệch này có thể coi là hợp lý vì 

Công ty Phúc Hƣng hoạt động trong lĩnh vực tƣ vấn và môi giới bất động sản nên 

cần một lƣợng lớn nhân viên kinh doanh năng động, nhiệt huyết. 

Về trình độ của ngƣời lao động trong công ty, do số lƣợng nhân viên kinh 

doanh của toàn công ty chiếm số đông và với tỷ trọng lớn hơn trong toàn công ty 

nên số lao động ở trình độ trung cấp, trung học qua 7 năm là tƣơng đối lớn và tăng 

đều khi quy mô của công ty ngày càng mở rộng. Đồng thời, lao động ở trình độ đại 

học và cao đẳng cũng tăng lên đặc biệt là lao động ở trình độ đại học tăng nhiều hơn 

cao đẳng điều đó chứng tỏ công ty rất chú trọng đến chất lƣợng ngƣời lao động kể 

cả đội ngũ quản lý và  đội ngũ nhân viên. 

Cụ thể năm 2018, số lao động trình độ Đại học 25 ngƣời (chiếm 21,7% về tỷ 

trọng) và cao hơn so với năm 2016 và 2017 là 4 ngƣời (tăng 8,5% so với năm 

2015), bên cạnh đó số lao động ở trình độ Cao đẳng chỉ có 16 ngƣời (chiếm 13,9% 

tỷ trọng) tăng thêm một ngƣời so với 2017. 

Ta thấy rằng, số lao động trình độ Đại học không ngừng tăng lên. Nguyên 

nhân là do hàng năm công ty luôn tổ chức đào tạo mới và đào tạo lại đội ngũ ngƣời 

lao động. Trình độ ngƣời lao động mà công ty đòi hỏi ngày càng cao hơn do đó 

công ty rất chú trọng vấn đề đào tạo ngƣời lao động. Không những thế trong công 
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tác tuyển dụng nhân sự, công ty đặt ra yêu cầu ngày càng cao đối với các ứng cử 

viên trong đó có yêu cầu về trình độ. 

Tóm lại, cơ cấu lao động theo trình độ và theo công việc của công ty là phù 

hợp với một công ty đang từng bƣớc phát triển ở giai đoạn đầu sau vài năm thành 

lập. Tuy nhiên, để ngày càng thích ứng hơn với một nền kinh tế năng động, đòi hỏi 

một nguồn lực nhân sự ổn định, chất lƣợng, công ty đang từng bƣớc thay đổi dần cơ 

cấu lao động theo trình độ: tăng dần lao động có trình độ Đại học và hạn chế dần 

cấp chuyển dụng, giới hạn thấp nhất của nhân viên là ở mức Trung cấp. Điều này 

công ty đang dần đổi mới, hoàn thiện và phù hợp với xu thế phát triển của xã hội. 

 Tuyển dụng 2.2.3.2.

Quy trình tuyển dụng của Công ty TNHH TM DV BĐS Phúc Hƣng đƣợc thực 

hiện theo các bƣớc: lập kế hoạch tuyển dụng, xác định phƣơng pháp và các nguồn 

tuyển dụng, xác định thời gian và địa điểm tuyển dụng, tìm kiếm ứng viên, đánh giá 

quá trình tuyển dụng, hƣớng dẫn nhân viên mới hòa nhập với môi trƣờng doanh 

nghiệp. Tuy nhiên, không phải mọi trƣờng hợp đều áp dụng một quy trình nhƣ 

khuôn mẫu, cũng có những trƣờng hợp đặc biệt, hoặc tuyển dụng cho các vị trí khác 

nhau cũng có cách tuyển dụng khác nhau. 
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STT Các bƣớc Nội dung 

1 
Lập kế hoạch 

tuyển dụng 

Xác định: số lƣợng nhân viên cần tuyển, các vị trí cần 

tuyển và các tiêu chuẩn đặt ra đối với ứng viên 

2 

Xác định phƣơng 

pháp và các nguồn 

tuyển dụng 

Công ty xác định vị trí nào nên tuyển ngƣời ở trong, 

và vị trí nào nên tuyển ngƣời ở ngoài. Các hình thức 

tuyển dụng sẽ đƣợc áp dụng là gì? 

3 

Xác định địa điểm, 

thời gian tuyển 

dụng 

Xác định đƣợc những địa điểm cung cấp nguồn lao 

động thích hợp (các trƣờng Đại học, Cao đẳng để tìm 

kiếm, lựa chọn những ứng viên phù hợp với yêu cầu 

công việc của công ty). Lên đƣợc thời gian tuyển dụng 

dài hạn, ngắn hạn, phù hợp với nhu cầu. 

4 
Tìm kiếm, lựa 

chọn ứng viên 

 

Dùng nhiều hình thức đa dạng để thu hút các ứng 

viên, đặc biệt là phải xây dựng đƣợc hình ảnh tốt đẹp, 

và đúng với thực tế của doanh nghiệp. Tổ chức các 

vòng tuyển chọn và các buổi gặp gỡ, phỏng vấn cởi 

mở với các ứng viên. 

5 
Đánh giá quá trình 

tuyển dụng 

Công ty đánh giá lại quá trình tuyển dụng có gì sai sót 

không và kết quả tuyển dụng có đáp ứng đƣợc nhu cầu 

nhân sự của doanh nghiệp hay không. Phải xem xét 

các chi phí cho quá trình tuyển dụng, tiêu chuẩn, 

phƣơng pháp và các nguồn tuyển dụng...có hợp lý 

không. 

6 
Hƣớng dẫn nhân 

viên mới hòa nhập 

Để giúp nhân viên mới nhanh chóng nắm bắt đƣợc 

công việc, hòa nhập với môi trƣờng của công ty, cần 

áp dụng những chƣơng trình đào tạo, huấn luyện đối 

với nhân viên mới. 

Bảng 2.2: Quy trình tuyển chọn nhân viên. 
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Đối với bộ phận bán hàng tại Công ty Phúc Hƣng qua tìm hiểu, có thể tập hợp 

lại những yêu cầu chung đối với nhân viên bán hàng nhƣ sau: 

 Tuổi từ 21 – 30 

 Bằng cấp: Trung cấp, Cao đẳng, Đại học. 

 Ngoại hình khá 

 Tính cách: Nhanh nhẹn, nhiệt tình, giao tiếp tốt. 

 Kỹ năng: Hiểu biết về thị trƣờng bất động sản. 

 

 Đào tạo 2.2.3.3.

Chƣơng trình đào tạo 

Nhân viên mới sẽ đƣợc đào tạo trong 15 buổi với nội dung nhƣ sau: 

Kiến thức thị trƣờng (1 buổi):  

 Giới thiệu về các loại hình bất động sản trên thị trƣờng. 

 Cách tiếp cận nguồn thông tin trên internet nhanh và đầy đủ. 

 Tìm hiểu thông tin quy hoạch. 

 Bài tập các nhân: Tìm hiểu thông tin quy hoạch vùng liên quan đến dự án. 

Kiến thức sản phẩm (3 buổi): 

 Cách tiếp cận sản phẩm nhanh 30 phút có thể chào hàng. 

 Phân tích điểm mạnh và yếu của sản phẩm, của đối thủ cạnh tranh. 

 Khai thác bổ sung nguồn thông tin sản phẩm trên Internet. 

 Cách học sản phẩm biết đầy đủ thông tin. 

 Bài tập nhóm: Thuyết trình dự án, chất vấn của các nhóm còn lại. 

Kiến thức Marketing (4 buổi): 

 Giới thiệu sơ nét về  Marketing bất động sản: online và offline. 

 Email marketing: gửi email hàng loạt, lọc email trên internet. 

 SMS: lọc số điện thoại trên internet, gửi SMS hàng loạt, gửi đích danh. 

 Web: thực hành trên nền tảng Landing Page Blogspot hoặc Wordspress… 

 Diễn đàn: đánh giá Forum, title đăng tin, nội dung đăng tin… 



 

23 

 

 SEO web: kiến thức nâng cao cho học viên qua kỳ sát hạch đầu tiên. 

 Kỹ năng tƣ vấn (3 buổi): Bài tập tình huống theo cá nhân, có sự chất vấn của 

các thành viên còn lại. 

Kiến thức liên quan (2 buổi): 

 Tài chính ngân hàng, tƣ vấn khoản vay, cách tính chiết khấu tiền mặt hoặc 

chiết khấu vào giá, tính giá trị VAT trừ tiền sử dụng đất. 

 Thủ tục hồ sơ giao dịch chuyển nhƣợng sang tên. 

 Pháp lý của một dự án bất động sản chào bán ra thị trƣờng. 

 Phong thủy dành cho bất động sản, cách tính nhẩm 2 phút 

Lập kế hoạch bán hàng (2 buổi): 

 Phân tích các kênh quảng cáo theo đặc thù dự án. 

 Dự trù ngân sách quảng cáo, dự trù 3 triệu/nhóm/dự án. 

 Đo lƣờng, đánh giá hiệu quả quảng cáo. 

 

Tiêu chí đánh giá 

Nhân viên học việc trải qua 2 kỳ sát hạch 2 tuần/1 lần với các tiêu chí đánh giá 

cụ thể nhƣ sau: 

Hai tuần đầu tiên: 

 Nắm bắt nhanh kiến thức thị trƣờng, biết cách tổng hợp thông tin và khảo sát 

thị trƣờng có độ chính xác cao. 

 Thuộc thông tin sản phẩm, có tố chất nhanh nhạy trong tƣ vấn, có ý tƣởng 

sáng tạo, có kỹ năng thuyết trình trƣớc đám đông, có kỹ năng làm việc nhóm. 

 Hòa đồng với đồng nghiệp, phù hợp với văn hóa công ty. 

Hai tuần cuối: 

 Tƣ vấn sản phẩm tốt, biết cách phân tích đối thủ cạnh tranh, thực hành học 

sản phẩm trong 30 phút chào hàng tốt. 

 Nắm chắc các kiến thức và các công cụ marketing, tự lập đƣợc kế hoạch 

marketing, tự xây dựng đƣợc website cá nhân. 

 Test kiểm tra các kiến thức liên quan đạt yêu cầu 
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Đãi ngộ 

Lƣơng cơ bản: 

 Nhân viên chính thức: 3 tr/tháng 

 Nhân viên thử việc: 2 tr/tháng 

Hoa hồng/ giao dịch: 50% phí môi giới 

Các chƣơng trình thƣởng lễ tết khác 

2.2.4. Giám sát và Đánh giá hoạt động bán hàng 

Mục tiêu của công tác quản lý này là làm thế nào để hỗ trợ lực lƣợng bán hàng 

tăng hiệu quả bán hàng, tăng doanh số với ngân sách chi phí hợp lý. Năng suất của 

lực lƣợng bán hàng là kết quả làm việc của lực lƣợng bán hàng có xét đến yếu tố chi 

phí của một khu vực. Công ty đã sử dụng một số cách thức sau để tăng năng suất 

bán hàng và cố gắng không làm tăng chi phí một cách tƣơng ứng: 

Công ty đang xem xét việc giữ nguyên số lƣợng nhân viên bán hàng hiện có, 

kết hợp việc hỗ trợ, bồi dƣỡng nhân viên nhằm tăng hiệu quả công việc của họ. Hạn 

chế tuyển dụng nhiều nhân viên bán hàng trong cùng một thời điểm. Đối với lực 

lƣợng bán hàng cũ, những nhiên viên có năng lực vƣợt trội, có tính cầu tiến thì giao 

thêm trách nhiệm cho họ. 

Quản lý thời gian của nhân viên linh động hơn, trƣớc đây hình thức kiểm soát 

giờ giấc làm việc bằng cách nhƣ chấm công điện tử, nhƣng đối với nhân viên kinh 

doanh, điều này không thực sự phát huy đƣợc tính chủ động trong công việc, đặc 

biệt là nhân viên kinh doanh, thƣờng phải tiếp xúc với khách hàng, và làm việc bên 

ngoài. Tạo điều kiện cho nhân viên có nhiều thời gian tìm kiếm khách hàng, gặp gỡ 

và đạt đƣợc mục tiêu bán hàng. 

Thúc đẩy nhân viên bán hàng bằng việc đƣa ra các chỉ tiêu doanh số bán hàng 

và mức thƣởng hấp dẫn, vừa tạo áp lực cũng nhƣ động lực cho nhân viên phấn đấu 

trong công việc. 
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Phòng kế toán phối hợp với trƣởng phòng Kinh doanh, kiểm soát lại các chi 

phí hoạt động, trong quá trình tiếp xúc, gặp gỡ khách hàng, tránh lãng phí, hoặc để 

nhân viên sử dụng sai mục đích. 

2.2.5. Khái quát kết quả và hiệu quả kinh doanh của Công ty Phúc Hƣng 

trong giai đoạn năm 2016-2018 

 Tình hình doanh thu 2.2.5.1.

Đơn vị tính: VNĐ 

Bảng 2.3: Tình hình doanh thu của Công ty giai đoạn 2016-2018. 

Doanh thu 

Năm 2016 Năm 2017 Năm 2018 

Giá trị 
Tỷ 

trọng 
Giá trị 

Tỷ 

trọng 
Giá trị 

Tỷ 

trọng 

Doanh thu 

thuần 

BH&CCDV 

62,236,377,901 58,91% 12,063,163,748 31,25% 13,605,065,570 24,35% 

Doanh thu từ 

hoạt động tài 

chính 

34,472,151,534 32,63% 21,627,170,037 56,03% 21,133,286,800 37,82% 

Thu nhập 

khác 
8,940,110,352 8,46% 4,905,634,675 12,71% 21,133,286,800 37,82% 

Tổng  105,648,639,787 100,00% 38,595,968,460 100,00% 55,871,639,170 100,00% 
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  

Đơn vị tính: VNĐ 

Bảng 2.4: So sánh doanh thu của Công ty giai đoạn 2016-2018. 

Doanh thu 

Năm 2017 so với năm 

2016 

Năm 2018 so với năm 

2017 

Tuyệt đối 
Tƣơng 

đối 
Tuyệt đối 

Tƣơng 

đối 

Doanh thu thuần 

BH&CCDV 
-50,173,214,153 19,38% 1,541,901,822 112,78% 

Doanh thu từ hoạt động tài 

chính 
-12,844,981,497 62,74% -493,883,237 97,72% 

Thu nhập khác -4,034,475,677 54,87% 16,227,652,125 430,80% 

Tổng  -67,052,671,327 36,53% 17,275,670,710 144,76% 

 (Nguồn: Phòng kế toán Công ty Phúc Hưng) 

 

Qua bảng số liệu ta nhận thấy về mặt giá trị doanh thu của Công ty Phúc Hƣng  

tăng giảm không đều qua các năm. Tổng doanh thu năm 2017 đạt 38,595,968,460 

VNĐ giảm mạnh 67,052,671,327 VNĐ tƣơng ứng giảm tƣơng đối 63,47% so với 

năm 2016. Tuy nhiên đến năm 2018 tổng doanh thu đạt 55,871,639,170 VNĐ tăng 

17,275,670,710 VNĐ tƣơng ứng tăng tƣơng đối 44,76% so với năm 2017. Về cơ 

cấu doanh thu của Công ty Phúc Hƣng thì cũng có sự biến động lớn. Cụ thể:  

Doanh thu thuần từ hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ chiếm tỷ trọng 

tƣơng đối cao trong cơ cấu tổng doanh thu với tỷ trọng trong khoảng 24%-58% ở 3 

năm. Năm 2017, doanh thu thuần từ hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ đạt 

12,063,163,748 VNĐ giảm mạnh 50,173,214,153 VNĐ tƣơng ứng giảm 80,62% so 

với năm 2016. Trong khi đó năm 2018, doanh thu từ hoạt động bán hàng và cung 
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cấp dịch vụ đạt 13,605,065,570 VNĐ tăng 1,541,901,822 VNĐ tƣơng ứng tăng 

12,78% so với năm 2017. 

Doanh thu từ hoạt động tài chính cũng chiếm tỷ trọng lớn trong cơ cấu doanh 

thu khoảng từ 32%-56%. Năm 2017, doanh thu từ hoạt động tài chính đạt 

21,627,170,037 VNĐ, giảm 12,844,981,497 VNĐ, tƣơng ứng giảm 37,26% so với 

năm 2016. Năm 2018, doanh thu từ hoạt động tài chính đạt 21,133,286,800 VNĐ, 

giảm 493,883,237 VNĐ, tƣơng ứng giảm 2,28% so với năm 2017. 

Thu nhập khác năm 2017 đạt 4,905,634,675 VNĐ chiếm 12,71% tổng doanh 

thu, giảm 4,034,475,677 VNĐ tƣơng ứng giảm 45,13% so với năm 2016. Đến năm 

2018, thu nhập khác chiếm tỷ trọng 37,82%, cao nhất trong các năm, đạt 

21,133,286,800 VNĐ, tăng mạnh 16,227,652,125 VNĐ tƣơng ứng tăng 330,80% so 

với năm 2017. 

Nhìn chung tổng doanh thu của Công ty Phúc Hƣng giảm ở năm 2017 và tăng 

ở năm 2018, sự biến động này bị ảnh hƣởng lớn bởi sự  giảm doanh thu thuần từ 

hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ ở năm 2017 và tăng ở năm 2018, vì đây là 

nguồn doanh thu chính của công ty. 
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2.2.5.2 Tình hình chi phí 

 Đơn vị tính: VNĐ 

Bảng 2.5: Tình hình chi phí của Công ty giai đoạn 2016-2018. 

Chi phí 

Năm 2016 Năm 2017 Năm 2018 

Giá trị 
Tỷ 

trọng 
Giá trị 

Tỷ 

trọng 
Giá trị 

Tỷ 

trọng 

Giá vốn 74,084,062,438 89,24% 2,229,456,305 16,09% 13,285,446,498 60,18% 

Chi phí tài 

chính 
- - 1,020,255,000 7,36% 414,083,334 1,88% 

Chi phí bán 

hàng 
1,464,913,858 1,76% 2,040,634,607 14,73% 1,501,145,646 6,80% 

Chi phí quản 

lý 
5,752,080,573 6,93% 6,842,666,966 49,39% 6,191,201,871 28,04% 

Chi phí khác 1,713,249,438 2,06% 1,720,434,419 12,42% 685,534,489 3,11% 

Tổng  83,014,306,307 100,00% 13,853,447,297 100,00% 22,077,411,838 100,00% 
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 Đơn vị tính: VNĐ 

Bảng 2.6: So sánh chi phí của công ty giai đoạn 2016-2018. 

Chi phí 
Năm 2017 so với năm 2016 Năm 2018 so với năm 2017 

Tuyệt đối Tƣơng đối Tuyệt đối Tƣơng đối 

Giá vốn -71,854,606,133 3,01% 11,055,990,193 595,91% 

Chi phí tài chính 1,020,255,000 - -606,171,666 40,59% 

Chi phí bán hàng 575,720,749 139,30% -539,488,961 73,56% 

Chi phí quản lý 1,090,586,393 118,96% -651,465,095 90,48% 

Chi phí khác 7,184,981 100,42% -1,034,899,930 39,85% 

Tổng  -69,160,859,010 16,69% 8,223,964,541 159,36% 

 (Nguồn: Phòng kế toán Công ty Phúc Hưng) 

 

Qua bảng số liệu ta nhận thấy tổng chi phí của Công ty Phúc Hƣng tăng giảm 

không đều qua các năm. Năm 2017 tổng chi phí là 13,853,447,297 VNĐ, giảm 

mạnh 69,160,859,010 VNĐ, tƣơng ứng giảm 83,31% so với năm 2016. Tuy nhiên 

đến năm 2018 tổng chi phí là 22,077,411,838 VNĐ, tăng 8,223,964,541 VNĐ, 

tƣơng ứng tăng 59,36% so với năm 2017. Về giá trị và cơ cấu tỷ trọng các loại chi 

phí cũng có sự biến đổi lớn. Cụ thể: 

Chi phí giá vốn hàng bán năm 2016 chiếm tỷ trọng cao nhất so với các năm là 

89,24%, nhƣng đến năm 2017 chi phí giá vốn hàng bán chỉ chiếm 16,09%, cụ thể 

đạt 2,229,456,305 VNĐ giảm mạnh 71,854,606,133 VNĐ tƣơng ứng giảm tƣơng 

đối 96,99% so với năm 2016. Năm 2018, chi phí giá vốn là 13,285,446,498 VNĐ, 

tăng 11,055,990,193 VNĐ, tƣơng ứng tăng 495,91% so với năm 2017. 

Năm 2016, công ty không sử dụng chi phí tài chính. Năm 2017 chi phí tài 

chính là 1,020,255,000 VNĐ chỉ chiếm 7,36% tổng chi phí. Đến năm 2018, chi phí 
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tài chính là 414,083,334 VNĐ, giảm 606,171,666 VNĐ, tƣơng ứng giảm 59,41% so 

với năm 2017. 

Năm 2017 chi phí bán hàng là 2,040,634,607 VNĐ tăng 575,720,749 VNĐ 

tƣơng ứng tăng 39,30% so với năm 2016. Chí phí bán hàng năm 2018 là 

1,501,145,646 VNĐ, giảm 539,488,961 VNĐ tƣơng ứng giảm 26,44% so với năm 

2017. 

Năm 2017, chi phí quản lý là 6,842,666,966 VNĐ chiếm 49,39% tổng chi phí, 

tăng 1,090,586,393 VNĐ tƣơng ứng tăng tƣơng đối 18,96% so với năm 2016. Chi 

phí quản lý năm 2018 là 6,191,201,871 VNĐ chiếm 28,04% tổng chi phí, giảm 

651,465,095 VNĐ tƣơng ứng giảm 9,52% so với năm 2017. 

Chi phí khác là khoản mục chi phí chiếm tỷ trọng tƣơng đối nhỏ trong tổng chi 

phí. Năm 2017 chi phí khác là 1,720,434,419 VNĐ, tăng nhẹ 7,184,981 VNĐ, 

tƣơng ứng tăng 0,42% so với năm 2016. Năm 2018 chi phí khác là 685,534,489 

VNĐ, giảm 1,034,899,930 VNĐ, tƣơng ứng giảm 60,15% so với năm 2017. 

Nhìn chung tình hình chi phí của Công ty TNHH TM DV BĐS Phúc Hƣng có 

sự thay đổi về giá trị và tỷ trọng các loại chi phí qua 3 năm. Chi phí giá vốn chiếm 

tỷ trọng cao nhất trong cơ cấu chi phí nên nó ảnh hƣởng mạnh đến sự biến động chi 

phí qua các năm. 

 Tình hình lợi nhuận 2.2.5.2.
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Đơn vị tính: VNĐ 

Bảng 2.7: Tình hình lợi nhuận của công ty giai đoạn 2016-2018. 

Kết cấu lợi 

nhuận của 

công ty 

Năm 2016 Năm 2017 Năm 2018 

Giá trị 

Tỷ 

trọng Giá trị 

Tỷ 

trọng Giá trị 

Tỷ 

trọng 

I. Lợi nhuận 

thuần từ hoạt 

động kinh 

doanh 

22,624,466,997 62,43% 30,440,622,480 90,53% 21038822538 50,71% 

1. Lợi nhuận 

từ hoạt động 

bán hàng và 

cung cấp dịch 

vụ 

-11,847,684,537 4.88% 9,833,707,443 29,24% 319,619,072 0,77% 

2. Lợi nhuận 

từ hoạt động 

tài chính 

34,472,151,534 95,12% 20,606,915,037 61,28% 20719203466 49,94% 

II. Lợi nhuận 

khác 
13,616,198,543 37,57% 3,185,200,256 9,47% 20,447,752,311 49,29% 

Tổng lợi 

nhuận  
36,240,665,540 100,00% 33,625,822,736 100,00% 41,486,574,849 100,00% 

  

 Đơn vị tính: VNĐ 

Bảng 2.8: So sánh lợi nhuận của công ty giai đoạn 2016-2018. 

Kết cấu lợi nhuận của công ty 
Năm 2017 so với năm 2016 

Năm 2018 so với năm 2017 

Tuyệt đối Tƣơng đối Tuyệt đối Tƣơng đối 

I. Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh 

doanh 

7,816,155,483 134,55% -9,401,799,942 69,11% 

1. Lợi nhuận từ hoạt động bán hàng 

và cung cấp dịch vụ 
21,681,391,980 - -9,514,088,371 3,25% 

2. Lợi nhuận từ hoạt động tài chính 

-13,865,236,497 59,78% 112,288,429 100,54% 

II. Lợi nhuận khác -10,430,998,287 23,39% 17,262,552,055 641,96% 

Tổng lợi nhuận  -2,614,842,804 92,78% 7,860,752,113 123,38% 

(Nguồn: Phòng kế toán Công ty Phúc Hƣng) 
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Qua số liệu bảng kết cấu lợi nhuận của công ty ta thấy tổng lợi nhuận thu đƣợc 

của công ty biến động liên tục qua các năm 2016 – 2018. Năm 2017, lợi nhuận chỉ 

đạt 33,625,822,736 VNĐ, giảm 2,614,842,804 VNĐ, tƣơng ứng giảm 7,22% so với 

năm 2016. Năm 2018 lợi nhuận đạt 41,486,574,849 VNĐ, tăng 7,860,752,113 

VNĐ, tƣơng ứng tăng 23,38% so với năm 2017. Cụ thể: 

Về hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ, đây là hoạt động mang lại lợi 

nhuận tƣơng đối thấp cho công ty: năm 2016 lợi nhuận từ hoạt động này thậm chí bị 

âm 11,847,684,537 VNĐ; đến năm 2017 có nhiều khả quan hơn, đạt 9,833,707,443 

VNĐ, chiếm 29,24% tổng lợi nhuận; năm 2018 đạt 319,619,072 VNĐ 

Lợi nhuận từ hoạt động tài chính chiếm tỷ trọng cao nhất qua các năm, khoảng 

từ 50%-95%. Năm 2017, lợi nhuận từ hoạt động tài chính chỉ đạt 20,606,915,037 

VNĐ, giảm 13,865,236,497 VNĐ tƣơng ứng giảm 40,22% so với năm 2016. Năm 

2018, lợi nhuận từ hoạt động tài chính đạt 20719203466 VNĐ, tăng nhẹ 

112,288,429 VNĐ tƣơng ứng tăng 0,54% so với năm 2017. 

Lợi nhuận khác từ: đòi nợ, thanh lý tài sản cố định đã khấu hao hết... chiếm tỷ 

trọng tƣơng đối trong cơ cấu lợi nhuận, khoảng từ 10%-49%. Năm 2017, lợi nhuận 

từ hoạt động này chỉ đạt 3,185,200,256 VNĐ, giảm 10,430,998,287 VNĐ tƣơng 

ứng giảm 76,61% so với năm 2016. Năm 2018, lợi nhuận từ hoạt động này đạt 

20,447,752,311 VNĐ, tăng mạnh 17,262,552,055 VNĐ tƣơng ứng tăng 541,96% so 

với năm 2017. 

Tóm lại, qua 3 năm từ năm 2016 đến năm 2018, ta thấy lợi nhuận từ hoạt động 

tài chính và lợi nhuận khác đều có cùng xu hƣớng tăng giảm và cả hai loại lợi nhuận 

này đều chiếm tỷ trọng cao trong cơ cấu lợi nhuận, trong khi đó lợi nhuận từ hoạt 

động bán hàng và cung cấp dịch vụ thì ngƣợc lại. Vì vậy, khi lợi nhuận từ hoạt động 

tài chính và lợi nhuận khác cùng giảm vào năm 2016 làm cho tổng lợi nhuận cũng 

giảm theo, và cùng tăng vào năm 2017 làm cho tổng lợi nhuận cũng tăng theo. 
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CHƢƠNG 3: NHẬN XÉT VÀ KẾT LUẬN 

3.1. Định hƣớng phát triển của Công ty Phúc Hƣng 

3.1.1. Định hƣớng phát triển chung 

Theo chiến lƣợc phát triển trong những năm tới, Công ty Phúc Hƣng tiếp tục 

định hƣớng phát triển bất động sản là lĩnh vực nền tảng cho mọi hoạt động kinh 

doanh, đầu tƣ bất động sản để tích lũy cho tƣơng lai, tạo mức tăng trƣởng ổn định, 

bền vững và khẳng định sức mạnh toàn diện của Phúc Hƣng. Thông qua việc ƣu 

tiên khai thác những thế mạnh và năng lực cốt lõi sẵn có để mở rộng hợp tác đầu tƣ, 

Công ty Phúc Hƣng cam kết mang đến những giá trị tốt đẹp cho Đối tác và Khách 

hàng, góp phần xây dựng thị trƣờng bất động sản chuyên nghiệp, lành mạnh. 

Trên hành trình phát triển của mình, Phúc Hƣng  nhận thức rằng, để thành 

công và phát triển bền vững, bên cạnh định hƣớng chiến lƣợc đúng đắn, thì việc trân 

trọng giá trị đạo đức kinh doanh, mang đến sản phẩm thực, giá trị thực, đảm bảo lợi 

ích tốt nhất cho Khách hàng, Đối tác và xã hội là triết lý kinh doanh đầy tính nhân 

văn mà Công ty luôn hƣớng đến. 

Với lòng quyết tâm và sự nỗ lực không ngừng của Hội đồng Quản trị, Ban 

điều hành và toàn thể cán bộ - nhân viên, Công Phúc Hƣng luôn mong muốn đem 

đến cho thị trƣờng những dự án đầy tiềm năng và là ngƣời đồng hành trên hành 

trình đi đến sự thịnh vƣợng và sung túc của Đối tác và Khách hàng. 

3.1.2. Định hƣớng phát triển hoạt động quản trị bán hàng 

Hoàn thiện hoạt động quản trị bán hàng, khắc phục các vấn đề còn tồn đọng 

trong từng khâu cụ thể của quá trình quản trị bán hàng: hoạch định bán hàng, tổ 

chức bán hàng, tuyển dụng, đào tạo, đãi ngộ lực lƣợng bán hàng, giám sát đánh giá 

hoạt động bán hàng. Phát triển nhanh lực lƣợng bán hàng lên con số 200 nhân viên 

bán hàng để chuẩn bị cho việc mở bán dự án Vincity Quận 9, tạo điều kiện tối đa 

hóa thu nhập cho nhân viên bằng việc cập nhật giỏ hàng ngoài danh sách giỏ hàng 

do các Chủ đầu tƣ chiến lƣợc cung cấp, tăng cƣờng công tác đào tạo, huấn luyện 

chuyên sâu về kỹ năng Marketing, kỹ năng bán hàng bằng việc thƣờng xuyên mời 
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các chuyên gia trong các lĩnh vực cụ thể để trainning cho nhân viên, đặc biệt là các 

nhân viên chƣa có kinh nghiệm. 

3.2. Đánh giá chung về hoạt động quản trị bán hàng tại Công ty Phúc 

Hƣng 

3.2.1. Những kết quả đạt đƣợc 

Khi mới thành lập, công ty chỉ hoạt động với 35 nhân viên. Tính đến nay Công 

ty Phúc Hƣng đã trải qua hơn 9 năm hình thành và phát triển, tổng số nhân lực là 

115 ngƣời. Qua những năm hoạt động công ty đã có những bƣớc phát triển vƣợt 

bậc, chiếm thị phần không nhỏ trong việc cung cấp các thông tin dự án căn hộ, phục 

vụ nhu cầu khách hàng, tạo đƣợc uy tín, niềm tin đối với khách hàng. Với rất nhiều 

đối tác và bạn hàng nhƣ tập đoàn Vingroup, Hƣng Lộc Phát, Sacom, Phƣớc 

Thành… 

Trong các yếu tố cần thiết tạo dựng công việc kinh doanh thì yếu tố quản trị có 

vai trò vô cùng quan trọng, yếu tố này có thể quyết định đến việc thành hay bại của 

doanh nghiệp. Chính vì vậy công ty đã lựa chọn, tuyển dụng, đào tạo các nhà quản 

trị có kiến thức, kinh nghiệm, am hiểu công việc một cách sâu rộng hơn, am hiểu thị 

trƣờng. Với độ tuổi trung bình của nhân viên là 26, cấp quản trị không quá 35 tuổi, 

đội ngũ nguồn nhân lực đầy nhiệt huyết và tinh thần cống hiến. Môi trƣờng làm 

việc chuyên nghiệp, luôn tạo động lực và khuyến khích nhân viên phát triển, phong 

cách quản trị hiện đại của Ban Giám Đốc, với quan niệm “nhân sự là tài sản quý giá 

nhất cùa công ty”. Từ đó toàn thể nhân viên và cấp quản trị cùng đồng lòng trong 

công việc và hoàn thành tốt mục tiêu mà công ty giao phó. 

3.2.2. Những tồn tại và hạn chế 

 Yếu tố khách quan: 3.2.2.1.

Nguồn cung bất động sản đa dạng, phong phú nhƣng chủ yếu ở phân khúc cao 

cấp. Trong khi đó, nhu cầu của đa số ngƣời dân hiện tại là phân khúc trung bình 

khá. Vì vậy, nguồn cung bất động sản nói chung cũng nhƣ công ty nói riêng vẫn 

chƣa đáp ứng đƣợc nhu cầu thực sự của ngƣời dân, từ đó có tác động không nhỏ 

đến tình hình kinh doanh của công ty. 
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Hơn nữa, chính sự phong phú về nguồn cung bất động sản cũng gây ra sự cạnh 

tranh gay gắt trên thị trƣờng giữa các dự án cùng phần khúc và khu vực với nhau, 

hay nói cách khác là giữa công ty với các đối thủ cạnh tranh. 

 Yếu tố chủ quan: 3.2.2.2.

Sự tập trung quá mức vào một dự án và bán cho các khách hàng quen thuộc, 

không tìm ra phƣơng thức đổi mới và đa dạng hoá giỏ hàng cũng nhƣ hƣớng tới 

nhiều dạng khách hàng khác nhau, cũng là nhân tố gây khó khăn trong mở rộng thị 

trƣờng. 

 

3.2.3. Một số giải pháp hoàn thiện hoạt động quản trị bán hàng tại Công 

ty Phúc Hƣng. 

  Giải pháp 1:  Xây dựng quy trình lập kế hoạch chi tiết: 3.2.3.1.

Xây dựng quy trình lập kế hoạch kinh doanh: 

Lập kế hoạch kinh doanh là một công việc quan trọng dẫn tới thành công của 

bất cứ công ty nào, nhƣng nó càng đặc biệt quan trọng đối với Công ty TNHH TM 

DV BĐS Phúc Hƣng, khi không có một kế hoạch kinh doanh bài bản, công ty có thể 

trở nên rối trí khi không biết phải tập trung vào cái gì, khi phát triển đến một giai 

đoạn nào đó. Mục tiêu rõ ràng giúp công ty tập trung hƣớng nỗ lực vào đó, và kết 

quả dễ dàng đạt đƣợc. Để lập mục tiêu ngắn hạn là trƣớc tiên hãy cân nhắc mục tiêu 

dài hạn. Ví dụ công ty trong 2 năm tới mong muốn “Tăng doanh số bán hàng”, “Mở 

rộng mạng lƣới” đây là những mục tiêu tốt, nhƣng nó quá mơ hồ vì không cung cấp 

phƣơng thức nào để đánh giá mức độ thành công. Sau khi xác định mục tiêu, công 

ty phải sắp xếp các mục tiêu theo thứ tự quan trọng. Nhƣ vậy khi xây dựng đánh giá 

lựa chọn các chiến lƣợc kinh doanh, công ty sẽ ƣu tiên thỏa mãn các mục tiêu có 

tính chất quan trọng trƣớc. 

Từ thực trạng trong công tác lập kế hoạch kinh doanh của công ty còn hết sức 

đơn giản mang nhiều yếu tố cảm tính, khi chỉ xem xét dựa trên những số liệu bán 

hàng của các tháng, quý trƣớc đó. Bởi vì thực tế còn nhiều yếu tố cần đƣợc xem xét 

khi lập kế hoạch kinh doanh. Một kế hoạch tốt phải đƣợc xuất phát từ việc phân tích 
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chuỗi hoạt động sản xuất kinh doanh, xuất phát từ thị trƣờng, khách hàng đến kênh 

phân phối, nguồn lực của công ty, đối thủ cạnh tranh. Muốn lập các mục tiêu dài 

hạn thì trƣớc hết phải làm tốt các mục tiêu ngắn hạn, xác định các mục tiêu ƣu tiên 

quan trọng sẽ đƣợc thực hiện trƣớc. Vì vậy cần có một giải pháp để có thể thiết lập 

đƣợc một kế hoạch kinh doanh hoàn hảo. 

Các phòng kinh doanh của công ty lập kế hoạch bán hàng chi tiết.  

Phòng kinh doanh chịu trách nhiệm về kế hoạch bán hàng và tổ chức thực 

hiện, phân công nhiệm vụ cụ thể đối với từng nhân viên. 

Công ty điều hành việc phân phối, bán hàng theo kế hoạch đã ban hành, đồng 

thời tiến hành đàm phán, thỏa thuận với các chủ đầu tƣ để có đƣợc nguồn cung bất 

động sản đa dạng, đáp ứng nhiều nhu cầu khác nhau của khách hàng. 

Thực hiện các bƣớc lập kế hoạch theo quy trình: 

Bƣớc 1: Các trƣởng phòng kinh doanh lập kế hoạch bán hàng cụ thể cho 

phòng ban của mình. Vì đặc điểm các dự án khác nhau cũng nhƣ khả năng khác 

nhau giữa các nhân viên nên mỗi phòng kinh doanh sẽ có kế hoạch bán hàng khác 

nhau so với các phòng kinh doanh khác. 

Bƣớc 2: Vào thứ 2 hàng tuần sẽ có buổi họp báo cáo đối với cấp quản lí và 

thông qua đó các trƣởng phòng kinh doanh sẽ báo cáo kế hoạch kinh doanh của 

phòng ban mình để đƣợc xét duyệt và đƣa vào thực hiện. 

Bƣớc 3: Kế hoạch kinh doanh sau khi đƣợc ban quản lí thông qua sẽ đƣợc 

triển khai thực hiện, công việc và nhiệm vụ cụ thể đối với từng nhân viên. 

Bƣớc 4: Sau mỗi tuần, nhân viên sẽ báo cáo lại danh sách khách hàng quan 

tâm cũng nhƣ các giao dịch phát sinh cho trƣởng phòng của mình. Đối với các giao 

dịch phát sinh hay đã ra hợp đồng sẽ đƣợc báo cáo lên cấp quản lí. 

Dự kiến các kết quả thu đƣợc từ giải pháp xây dựng quy trình lập kế hoạch chi 

tiết: 

Công ty sẽ phác họa đƣợc gần hơn thực tế với những mục tiêu và mục đích kinh 

doanh của mình. Công ty cũng xác định đƣợc điểm yếu, điểm mạnh của nguồn lực 

hiện có, từ đó tập trung vào mục tiêu bằng cách sử dụng những thông tin cũng nhƣ 
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các yếu tố nội tại (nhân sự, tái chính, chiến lƣợc kinh doanh…) phù hợp. Một kế 

hoạch kinh doanh tốt có thể giúp công ty phát hiện ra những điều bỏ sót hoặc những 

điểm yếu trong quá trình lập kế hoạch. Sau cùng, có thể đánh giá, đo lƣờng mức độ 

thành công của công việc kinh doanh của công ty, từ đó tạo tiền đề cho việc xây 

dựng các mục tiêu dài hạn hơn trong 5 – 10 năm tới. 

 Giải pháp 2: Tăng thời gian hữu ích tìm kiếm khách hàng: 3.2.3.2.

Cơ sở cho giải pháp tăng thời gian tìm kiếm khách hàng: 

Trong công việc hàng ngày, nhân viên bán hàng ngoài thời gian giao tiếp trực 

tiếp với khách hàng, họ còn phải thực hiện nhiều công việc khác nhƣ họp hành, báo 

cáo, đi lại, chờ đợi… Nếu nhân viên bán hàng quản lý thời gian hiệu quả sẽ có thể 

tăng đƣợc thời gian giao tiếp trực tiếp với khách hàng, có thêm khoảng thời gian 

nhất định để tìm kiếm khách hàng. Giám đốc kinh doanh cần nhận ra đƣợc nguyên 

nhân gây lãng phí thời gian, đƣa ra giải pháp để tăng thời gian bán hàng hữu ích, đó 

cũng là một cách để tăng doanh số bán hàng. 

Tại Công ty TNHH TM DV BĐS Phúc Hƣng, nhân viên bán hàng tại công ty 

sử dụng quá nhiều thời gian trong việc xử lý các thông tin về khách hàng, số liệu 

báo cáo bán hàng, quản lý giấy tờ..., nên làm giảm thời gian tiếp xúc bán hàng trực 

tiếp. Và để giải quyết các vấn đề này nên áp dụng một số biện pháp để tăng thời 

gian hữu ích cho công việc. 

Các biện pháp quản lý thời gian hiệu quả, tăng thời gian tìm kiếm khách hàng 

mới: 

Giảm thời gian chờ đợi khách hàng bằng cách gọi điện hẹn gặp và xác nhận 

thời gian trƣớc cuộc hẹn, có thể tăng thời gian bán hàng hữu ích bằng 3 cách: 

 Tăng thời gian làm việc, giảm thời gian dành cho cá nhân. 

 Giảm thời gian quản lý hành chính. 

 Giảm thời gian đi lại giữa những khách hàng. 

Phƣơng pháp phân loại khách hàng theo ABC: Phân nhóm khách hàng theo 

thứ hạng A, B, C dựa trên mức độ đóng góp doanh số bán hàng của khách hàng, ví 

dụ nhƣ sau: 
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 15% lƣợng khách hàng tạo ra 55% doanh số (khách hàng A). 

 20% lƣợng khách hàng tiếp theo tạo ra 30% doanh số bán hàng (khách hàng 

B). 

 65% lƣợng khách hàng còn lại chỉ tạo ra 15% doanh số bán hàng (khách 

hàng C). 

 Với việc phân nhóm này, nhân viên bán hàng sẽ phân bổ những nỗ lực, thời 

gian, các chƣơng trình khuyến mãi bán hàng, tiếp thị…theo mức độ ƣu tiên cho các 

nhóm khách hàng với số lƣợng ít nhƣng tạo ra doanh số lớn. Điểm yếu của biện 

pháp này là xác định mức độ ƣu tiên, phân bổ nỗ lực bán hàng dựa trên kết quả kinh 

doanh hiện tại mà không quan tâm đến phát triển những cơ hội tiềm năng trong 

tƣơng lai. 

Đánh giá kết quá thực hiện giải pháp: 

Việc áp dụng các giải pháp này sẽ làm giảm thời gian cho việc quản lý hành 

chính, kế hoạch thăm viếng, chăm sóc khách hàng thông qua biện pháp phân nhóm 

khách hàng sẽ tối ƣu hóa thời gian đi lại của nhân viên. Đồng thời giải pháp này 

cũng hạn chế sự trì trệ trong tác phong làm việc của nhân viên. Và kết quả cuối 

cùng là tăng thời gian bán hàng hữu ích, tăng doanh số bán hàng. 

 Giải pháp 3: Tổ chức lại lực lƣợng bán hàng: 3.2.3.3.

Cơ sở khoa học của giải pháp tổ chức lại lực lƣợng bán hàng: 

Để có đƣợc một lực lƣợng bán hàng có chất lƣợng, ta phải xác định nhu cầu 

cần thiết với đội ngũ đó. Một đội ngũ nhân viên có trình độ thì họ cần phải có khả 

năng thu nhận thông tin về sản phẩm, hiểu biết những kiến thức liên quan về sản 

phẩm cũng nhƣ phải có một mức độ hiểu biết nhất định về đối thủ cạnh tranh. Sau 

đó ta tiến hành đào tạo, gắn họ với các công việc cụ thể hàng ngày để họ nắm đƣợc 

nội dung và yêu cầu của công việc, từ đó có thể tìm nhiều phƣơng thức để làm tốt 

chúng. Đặc biệt, nhân viên bán hàng cần có một khả năng giao tiếp, nắm bắt tâm lý 

khách hàng tốt, để từ đó có thể phát triển nhu cầu hiện tại và tƣơng lai của khách 

hàng. 
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Hiện nay tại công ty tình trạng nhân viên bán hàng xin nghỉ việc vào các quý I 

trong năm khá cao, các tháng sau tết doanh số luôn thấp, vì lƣợng khách hàng ít có 

nhu cầu vào thời điểm này, nhân viên dễ nản. Khi đó công ty phải tuyển dụng gấp 

một lƣợng lớn các nhân viên kinh doanh mới, do đó mà một vài tiêu chí cần có ở 

nhân viên dễ bị bỏ qua. Bên cạnh đó công tác đào tạo cũng phải luôn song hành với 

tuyển dụng. Vì vậy xây dựng một một lực lƣợng bán hàng có chất lƣợng, có trình 

độ, nhƣng cũng cần phải có những tính cách phù hợp với nghề bán hàng. Do đó việc 

sắp xếp, tổ chức lại lƣợng bán hàng ngay từ bây giờ là hết sức cần thiết, trƣớc mắt 

cần làm tốt các giải pháp về tiêu chí tuyển dụng và huấn luyện nhân viên. 

Các phƣơng án thực hiện nhằm tổ chức lại lực lƣợng bán hàng: 

Xây dựng tiêu chí tuyển dụng phù hợp: 

Sự cân bằng: Số lần chuyển chỗ làm, việc thay đổi chỗ ở hay nơi học hành, sự 

quan tâm và sở thích đƣợc duy trì bao lâu, sự dễ thích nghi và hòa nhập về văn hóa 

xã hội. 

Sự cần cù: Sự tiến bộ đều đặn trong công việc và mức lƣơng, làm việc theo lề 

thói có sẵn hay thích sự sáng tạo, sự chăm chút trong công việc và sự chuyên cần. 

Động cơ: Ngƣời ứng viên có động cơ kiếm tiền, thăng tiến nhƣ thế nào, quan 

niệm về nghề bán hàng, động cơ thay đổi nơi làm việc hay vị trí công việc. 

Tính kiên trì: Cách thức vƣợt thử thách trong công việc và cuộc sống, việc 

duy trì công tác và học tập nhƣ thế nào, khả năng chịu đựng và giải quyết khó khăn. 

Khả năng hòa nhập: Ứng viên có từng tham gia những hoạt động mang tính 

tập thể hay xã hội hay không, sự thân thiết với đồng nghiệp cũ, sự thành công trong 

giao tiếp, quan hệ gia đình – bạn bè... 

Ngoài ra các tiêu chuẩn về bằng cấp, chuyên môn giành cho nhân viên cũng 

phải rõ ràng, phù hợp với thực tế công việc, tránh tuyển dụng tràn lan, làm mất thời 

gian, tốn nhiều chi phí, và mất công sức phải đào tạo lại. 

Huấn luyện nhân viên: 

Đối với lực lƣợng bán hàng hiện tại: Cần huấn luyện khi có những vấn đề sau: 
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 Nhà nƣớc ban hành các luật, chính sách mới đòi hỏi nhân viên phải nắm bắt 

kịp thời để có thể tƣ vấn cho khách hàng. 

 Các đối thủ có phƣơng pháp kinh doanh mới đòi hỏi phải huấn luyện kỹ năng 

ứng phó. 

 Các nhân viên làm đƣợc một thời gian có khả năng trì trệ và hình thành 

những thói quen không tốt. 

 Sự cạnh tranh gay gắt về thị trƣờng, sản phẩm và khách hàng. 

 Các kỹ thuật mới giúp nhân viên làm việc hiệu quả hơn. 

 Công ty có chính sách hoặc sản phẩm mới đòi hỏi nhân viên phải nắm bắt 

kịp thời. 

Đối với nhân viên bán hàng mới: Tăng cƣờng kiến thức và kinh nghiệm về 

kinh doanh, về công ty và sản phẩm, giúp nhân viên hội nhập và phát triển khả năng 

trong môi trƣờng mới, ví dụ: 

 Nhân viên mới sẽ do nhà quản trị bán hàng hay ngƣời huấn luyện thực tế 

chịu trách nhiệm huấn luyện và quản lý. Sau một khoảng thời gian ngắn, những 

ngƣời vừa mới đƣợc tuyển dụng và huấn luyện này sẽ trực tiếp giao dịch với khách 

hàng, trƣởng phòng sẽ giám sát quá trình này. 

 Cho nhân viên mới thực tập làm việc trong khoảng thời gian ngắn có sự giám 

sát và huấn luyện của ngƣời phụ trách trực tiếp, sau khi đƣợc đánh giá về năng lực 

và thái độ, nếu đạt ngƣời nhân viên mới này sẽ đƣợc gửi đi đào tạo theo chƣơng 

trình đƣợc thiết kế theo tiêu chuẩn và thời gian phù hợp. 

 Thực tế nếu nhân viên Công ty TNHH TM DV BĐS Phúc Hƣng đƣợc tuyển 

chọn và đào tạo nhƣ theo quy trình trên, thì công ty sẽ có một nguồn lực chất lƣợng, 

giỏi chuyên môn, nghiệp vụ, lực lƣợng bán hàng của công ty cũng sẽ dễ dàng hơn 

khi thực hiện các mục tiêu mà cấp trên đề ra. 

Dự kiến kết quả thu đƣợc khi thực hiện giải pháp: 

Giải pháp này nhằm tạo ra một lực lƣợng bán hàng có chất lƣợng, có trình độ, 

hiểu biết về sản phẩm, có kỹ năng phù hợp, công ty tuyển đƣợc đúng ngƣời, tránh 
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việc tuyển dụng tràn lan, tuyển những nhân viên không thích hợp với công việc, 

không đủ tố chất phù hợp cho công việc. 

Với lực lƣợng bán hàng hiện tại, sẽ luôn đƣợc nâng cao về chuyên môn, 

nghiệp vụ, cập nhập các kỹ năng, hiểu biết thêm về sản phấm, đối thủ cạnh tranh, 

điều này giúp cho nhân viên có bƣớc phát triển cao hơn trong nghề nghiệp, công ty 

cũng có đƣợc nguồn nhân lực chất lƣợng cao, gắn bó lâu dài với công ty. 

 Giải pháp 4: Động viên, khuyến khích đội ngũ bán hàng: 3.2.3.4.

Cơ sở khoa học cho giải pháp động viên, khuyến khích đội ngũ bán hàng: 

Trong môi trƣờng hội nhập kinh tế toàn cầu, mỗi công ty đều cố gắng nghiên 

cứu tạo ra cho mình một lợi thế cạnh tranh để có thể tồn tại và phát triển vững chắc 

trên thị trƣờng. Những lợi thế cạnh tranh có thể có đƣợc nhƣ là công nghệ, tiềm lực 

tài chính hay nhân lực. Với tốc độ phát triển khoa học công nghệ quá nhanh chóng 

và thị trƣờng tài chính linh hoạt, năng động nhƣ ngày nay thì công nghệ hay tiềm 

lực tài chính không còn là yếu tố mang đến cạnh tranh bền vững nữa mà chính 

nguồn nhân lực ngày càng tỏ ra có vị trí đặc biệt trong sự phát triển của công ty. Đối 

với lĩnh vực bán hàng, lực lƣợng bán hàng có vai trò là cầu nối giữa công ty và 

khách hàng, họ nắm rõ về khách hàng, theo dõi hoạt động của các đối thủ cạnh 

tranh, tìm kiếm cơ hội kinh doanh và mang lại doanh thu cho công ty. Điều này cho 

thấy lực lƣợng bán hàng có vai trò quyết định rất lớn đến sự thành bại của công ty. 

Vì vậy, giải pháp động viên, khuyến khích đội ngũ bán hàng là nhằm mục đích giữ 

chân đƣợc nhân viên bán hàng, đặc biệt là nhân viên giỏi và đồng thời phát huy tối 

đa năng lực làm việc của họ. 

Biện pháp cụ thể nhằm động viên, khuyến khích nhân viên: 

Trả lƣơng cơ bản tối thiểu để trang trải cuộc sống và thƣởng theo doanh số. 

Công ty cần cung cấp những phúc lợi cạnh tranh. Làm cho các nhân viên bán 

hàng cảm thấy rằng công ty luôn hỗ trợ họ và đánh giá cao các nỗ lực của họ. Ví dụ 

về gói phúc lợi, bao gồm bảo hiểm y tế, kế hoạch nghỉ lễ, những kỳ nghỉ phép hoặc 

nghỉ ốm dài hơn bình thƣờng. 
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Đặt ra những mục tiêu cụ thể có thể thực hiện đƣợc cũng là một nguồn động 

viên đối với các nhân viên và đƣa họ đến thành công. 

Không nên ép doanh số bán hàng quá cao, vƣợt khả năng của họ, nhân viên dễ 

nản và buông xuôi. 

Đánh giá kết quả đạt đƣợc sau khi thực hiện giải pháp: 

Giải pháp về động viên nhân viên bán hàng bằng các chính sách tài chính, 

lƣơng thƣởng là một giải pháp thiết thực và có ảnh hƣởng lớn đến chính sách nhân 

sự của công ty. Kết quả mà công ty có đƣợc đó là nhân viên sẽ hăng hái làm việc 

hơn, nhân viên không bận tâm vào các khoản chi trả trong cuộc sống, vì mức lƣơng 

sẽ giúp họ giải quyết vấn đề này. Nhờ đó mà doanh số bán hàng cũng tăng lên. 

Bên cạnh đó qua việc khen thƣởng, động viên cũng giúp Giám đốc bán hàng 

có thể đánh giá phần nào những nỗ lực, kết quả thực hiện của nhân viên bán hàng. 

Quá trình đánh giá thực hiện đƣợc tạo nên một hệ thống kiểm soát quản trị bao gồm 

thiết lập các mục tiêu thực hiện, so sánh kết quả nhân viên bán hàng đạt đƣợc với 

các mục tiêu đã đề ra, thƣởng hay đƣa ra các biện pháp cải thiện đối với nhân viên 

bán hàng, đó cũng là cơ sở cho Giám đốc bán hàng trong các quyết định nhƣ tính 

lƣơng, thuởng, tăng lƣơng, đề bạt, cách chức, sa thải. 

Chính sách động viên khen thƣởng cũng tạo ra tính cạnh tranh trong công 

việc. Điều này giúp đẩy doanh số lên, tăng lợi nhuận, tạo vị thế cạnh tranh trên thị 

trƣờng. 

Giải pháp này cũng giúp công ty giữ chân đƣợc nhân viên giỏi, tạo mức công 

bằng với những cống hiến của nhân viên. 
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KẾT LUẬN 

Quản trị bán hàng là một phần của hoạt động kinh doanh sôi động và có tính 

cá nhân cao. Với tố chất và những kỹ năng thích hợp, bất kỳ ai cũng có thể nhanh 

chóng đạt đƣợc những mục tiêu cá nhân cũng nhƣ những thành đạt về tài chính 

thông qua nghề nghiệp bán hàng và quản trị bán hàng. Hoạt động quản trị bán hàng 

luôn không thể tách rời giữa con ngƣời với tổ chức, doanh nghiệp với môi trƣờng 

kinh doanh. Sự phối hợp nhịp nhàng giữa các phòng nhƣ phòng nhân sự, phòng kế 

toán... với phòng kinh doanh sẽ làm tăng hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh 

nghiệp. Bên cạnh đó, ngay trong nội bộ phòng kinh doanh, việc thiết lập mục tiêu, 

hoạch định chính sách, xây dựng và quản lý, giám sát lực lƣợng nhân viên bán hàng 

phải đƣợc triển khai đồng bộ với sự hợp tác nhuần nhuyễn giữa cấp quản lý và nhân 

viên là yêu cầu vô cùng quan trọng đối với doanh nghiệp. 

Hiện nay, cùng với quá trình hội nhập, Công ty Phúc Hƣng hoạt động tại thị 

trƣờng nói chung và trong việc quản lý bán hàng nói riêng luôn chịu sự tác động của 

các yếu tố thuộc môi trƣờng vĩ mô. Bên cạnh đó, môi trƣờng vi mô của công ty 

cũng cần phải đƣợc tổ chức và quản lý sao cho hiệu quả và thích ứng nhạy bén nhất 

với các thay đổi từ bên ngoài, bên cạnh đó các doanh nghiệp vừa và nhỏ nhƣ Phúc 

Hƣng phải nắm rõ các quy định pháp lý có liên quan, cải tiến năng lực của đội ngũ 

bán hàng và cơ cấu tổ chức để tăng sức cạnh tranh trên thị trƣờng. Đây chính là hoạt 

động quản trị bán hàng trong cái nhìn tổng thể nhất. 

Do hạn chế về mặt trình độ và thiếu kinh nghiệm thực tế, hơn nữa do chƣa có 

nhiều thông tin “động” khi phân tích, do đó những đánh giá trong chuyên đề có thể 

chƣa thật sát thực, còn mang tính chủ quan, các giải pháp đƣa ra chƣa chắc đã là tối 

ƣu. Vì vậy em rất mong nhận đƣợc sự đóng góp, bổ sung từ phía quý thầy/cô, các 

anh/chị phòng Kinh doanh; Kế toán; Marketing Công ty Phúc Hƣng cùng toàn thể 

các bạn quan tâm tới vấn đề này, để bài viết hoàn thiện hơn! 
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