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Luận văn, báo cáo, đề tài, đồ án, tiểu luận, khóa luận, tài liệu có tên là:
Nghiệp vụ xúc tiến bán hàng tại công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà
Đề cương đề tài mã số: A0118

1Chương I: Cơ sở lí luận của nghiệp vụ xúc tiến bán tại các công ty kinh doanh.


1I/ Bản chất, vai trò của xúc tiến bán tại các công ty kinh doanh.


11.
Khái niệm xúc tiến bán.


22. Bản chất của xúc tiến bán.


23.  Vai trò của xúc tiến bán.


24. Mục đích xúc tiến bán.


45. 
Mô hình quá trình xúc tiến bán.


4II/ Nội dung cơ bản của nghiệp vụ xúc tiến bán tại các doanh nghiệp.


41.
Xác định mục tiêu xúc tiến bán.


41.1.    Nhóm mục tiêu đối với người tiêu dùng.


51.2. Nhóm mục tiêu đối với người trung gian.


61.3.
Nhóm mục tiêu đối với lực lượng bán hàng.


62.
Lựa chọn phương tiện xúc tiến bán.


62.1. Nhóm công cụ kích thích người tiêu dùng.


62.1.1. Hàng mẫu.


62.1.2. Phiếu mua hàng


72.1.3. Gói  hàng chung.


72.1.4. Hoàn trả tiền mặt.


72.1.5. Quà tặng.


82.1.6.
 Trưng bày tại nơi mua hàng.


92.1.7. 
Thi có thưởng và xổ số.


102.1.8.
 Bảo hành sản phẩm.


102.2.
Nhóm công cụ khuyến mại đối với lực lượng bán hàng.


102.2.1. Tài trợ về tài chính khi mua hàng.


102.2.2. Hàng miễn phí.


112.2.3. Hội nghị khách hàng, triển lãm thương mại và hội thảo.


112.2.4. Thi bán hàng.


122.2.5. Quảng cáo bằng quà tặng.


122.3.
Nhóm công cụ khuyến mại đối với trung gian.


122.3.1. Chiết giá.


132.3.2. Bớt tiền.


132.3.3. Thêm hàng hoá.


133.
Xây dựng chương trình xúc tiến bán hàng.


133.1. Xác định mức độ kích thích.


133.2. Xác định điều kiện tham gia.


143.3.
Quyết định thời gian kéo dài của chương trình.


143.4.
Lựa chọn phương tiện phân phát.


143.5.
Xây dựng lịch triển khai xúc tiến bán.


143.6.
Xác định tổng ngân sách xúc tiến bán.


164.
Thử nghiệm trước chương trình xúc tiến bán.


165.
Thực hiện và kiểm tra chương trình xúc tiến bán.


166.
Đánh giá hiệu quả của hoạt động xúc tiến bán.


176.1. Các đánh giá dựa trên mục tiêu được xác lập của công ty.


176.2.
Một số phương pháp đánh giá có hiệu quả với nghiệp vụ xúc tiến bán.


20Chương II: Thực trạng nghiệp vụ xúc tiến bán tại công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà.


20I/ Khái quát về công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà.


201.   Quá trình hình thành và phát triển của công ty.


212.   Cơ cấu tổ chức bộ máy quản lý của công ty.


212.1. Sơ đồ bộ máy của công ty.


212.2. Nguồn nhân lực.


223.    Chức năng, nhiệm vụ của công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà.


224.   Cơ sở vật chất kỹ thuật.


232.
Một số chỉ tiêu phản ánh kết quả kinh doanh của công ty.


24II/ Phân tích thực trạng nghiệp vụ xúc tiến bán của công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà.


241.
Thực trạng nghiệp vụ xác định mục tiêu xúc tiến bán của công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà.


262.
Các kỹ thuật xúc tiến bán của công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà trong thời gian qua.


313.
Công tác xây dựng chương trình xúc tiến bán tại công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà.


313.1. Xác định cường độ kích thích.


323.2. Xác định điều kiện tham  gia chương trình xúc tiến bán của công ty.


323.3. Quyết định thời gian kéo dài của chương trình xúc tiến bán.


323.4. Lựa chọn phương tiện phân phát.


333.5.
 Phương pháp xác định ngân sách dành cho hoạt động xúc tiến bán tại công ty Sơn Hà.


344.
Thực trạng thực hiện và kiểm tra chương trình xúc tiến bán tại công ty TNHH Cơ Kim Khí Sơn Hà.


355. 
Một số kết quả và thành tựu mà công ty đã đạt được đối với nghiệp vụ xúc tiến bán.


36iii/ đánh giá chung.


361.
ưu điểm:


372.
Nhược điểm:


383.
Nguyên nhân.


383.1.
Nguyên nhân chủ quan:


40II - Một số biện pháp nhằm đẩy mạnh công tác tiêu thụ sản phẩm ở công ty .


401-Tăng cường công tác nghiên cứu thị trường


412  Hoàn thiện các chính sách xúc tiến


413, Mạng lưới tiêu thụ


424. Các mạng lưới tiêu thụ sản phẩm


435. Tăng cường quản lý và cách thức tiêu thụ sản phẩm


44II. Hoàn thiện hoạt động nghiệp vụ tiêu thụ.


441. Công tác kế hoạch nghiệp vụ tiêu thụ sản phẩm


452.Vấn đề sổ sách và các chứng từ theo dõi.


463. Nghiệp vụ phân tích tình hình tiêu thụ.




Đề cương được trích dẫn từ toàn văn tài liệu tại http://Luanvanviet.com
Quý độc giả có nhu cầu tham khảo toàn bộ tài liệu có thể đặt mua tài liệu này từ thư viện.

Để biết thêm chi tiết, vui lòng truy cập website Luận Văn Việt : 
http://Luanvanviet.com/datmua.php 
Xin chân thành cảm ơn quý độc giả đã quan tâm đến thư viện trong thời gian vừa qua.

Hotline: 0979.170.170 (Mr. Huy)

Email: Luanvanviet@gmail.com  
Hệ thống Website:  
  

http://Luanvanviet.com

 

http://Choluanvan.vn


 

http://Choluanvan.org


http://Timluanvan.org



http://Tailuanvan.com 


http://Thuvienluanvan.org


�HYPERLINK "http://Luanvanviet.com"�http://Luanvanviet.com�   Tìm Luận văn Nhớ đến Luận Văn Việt.       Hotline: 0979.170.170











   Hệ thống Website:             
Thông tin Liên hệ Ban biên tập:  
● http://Luanvanviet.com

 Hotline trực tiếp: 0979.170.170 (Mr. Huy)

● http://choluanvan.vn

 Yahoo Chat: Luanvanviet
● http://tailuanvan.com
 
 Email: Luanvanviet@gmail.com


