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1Chương I


1I. KINH DOANH THƯƠNG MẠI VÀ VAI TRÒ CỦA HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG TRONG  KINH DOANH THƯƠNG MẠI:


11. Kinh doanh thương mại.


22. Vai  trò của hoạt động bán hàng trong kinh doanh thương mại.


3II. CÁC HÌNH THỨC BÁN HÀNG Ở DOANH NGHHIỆP THƯƠNG MẠI.


41. Căn cứ vào địa điểm giao hàng cho khách hàng có hình thức bán tại kho của người cung ứng ,tại kho của doanh nghiệp thương mại ,bán qua cửa hàng quầy hàng và bán tại đơn vị tiêu dùng .


42. Theo khâu lưu chuyển hàng hoá có bán buôn và bán lẻ .


43. Theo phương thức bán gồm bán theo hợp đồng và đơn hàng  : Thuận mua vừa bán ,bán đấu giá và xuất khẩu hàng hoá .


54. Theo mối quan hệ thanh toán có mua đứt bán đoạn và sử dụng các hình thức tín dụng trong thanh toán như bán hàng trả chậm, bán hàng trả góp...


55.Các hình thức bán hàng khác : Hình thức bán hàng trực tiếp, bán hàng từ xa, bán hàng qua điện thoại, bán hàng qua người môi giới , qua nhân viên tiếp thị và bán hàng qua Internet.


6III. NỘI DUNG BÁN HÀNG CỦA DOANH NGHIỆP THƯƠNG MẠI.


61. Nghiên cứu thị trường và xác định cơ hội bán hàng.


72. Xây dựng chiến lược, kế hoạch bán hàng.


72.1 Chiến lược bán hàng:


82.2 Kế hoạch bán hàng.


82.2.1 Xác định mục tiêu và lập kế hoạch bán hàng:


9Kế hoạch bán hàng cho nhóm ( ngành ) hàng.


9Kế hoạch xuất khẩu.


112.2.2 Lựa chọn kênh bán hàng và hệ thống yểm trợ bán hàng .


11Sơ đồ 1: Các kênh bán hàng


12DN                                                                   Bán lẻ                            dùng


13- Mục tiêu làm giá theo lợi nhuận định hướng .


13- Mục tiêu làm giá theo cạnh tranh có định hướng .


13- Chính sách giá linh hoạt .


13- Quảng cáo thể chế/quảng cáo sản phẩm.


13- Tham ra hội chợ/triển lãm.


13- Trình diễn sản phẩm và mời dùng thử hàng.


133. Thiết kế và tổ chức lực lượng bán hàng.


143.2  Thiết kế và tổ chức lực lượng bán hàng.


15Sơ đồ 2: Các bước thiết kế và tổ chức lực lượng bán hàng


164. Tổ chức thực hiện kế hoạch bán hàng.


164.1 Hoạt động giao dịch và bán hàng thông qua hợp đồng tiêu thụ.


164.2 Tổ chức tốt nghiệp vụ bán hàng ở quầy hàng, cửa hàng.


184.2.2 Chuẩn bị và bổ sung hàng hoá.


184.2.3 Bố trí trang thiết bị và dụng cụ ở các điểm kinh doanh.


195. Đánh giá kết quả hoạt động bán hàng.


195.2 Các nguồn thông tin phục vụ đánh giá.


205.3 Phương pháp đánh giá:


21IV. CÁC NHÂN TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG Ở DOANH NGHIỆP THƯƠNG MẠI.


211.1  Môi trường văn hoá xã hội.


221.3 Môi trường kinh tế.


221.4 Cung cầu hàng hoá trên thị trường.


221.5 Đối thủ cạnh tranh.


222. Các nhân tố chủ quan.


222.1 Tiềm lực tài chính của doanh nghiệp.


222.2 Tiềm năng con người.


232.3 Tiềm lực vô hình.


232.4 Khả năng kiểm soát, chi phối độ tin cậy của nguồn cung cấp hàng hoá của doanh nghiệp


242.5 Ảnh hưởng của sản phẩm.


242.6 Ảnh hưởng của phương thức thanh toán.


242.7 Ảnh hưởng của công tác xúc tiến.
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25PHÂN TÍCH THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG ĐỐI VỚI SẢN PHẨM ĐƯỜNG CỦA CÔNG TY THỰC PHẨM


25I. LỊCH SỦ HÌNH THÀNH VÀ PHÁT TRIỂN CỦA CÔNG TY.


251. Quá trình hình thành và phát triển.


262. Cơ cấu tổ chức bộ máy của công ty.


303. Chức năng và nhiệm vụ của công ty.


303.1 Chức năng của công ty.


313.2 Nhiệm vụ của công ty.


314. Đặc điểm hoạt động kinh doanh của công ty.


314.1 Tiềm lực của Công ty.


354.2 Đặc điểm về sản phẩm của Công ty.


364.3 Các nhà cung ứng hàng hoá.


374.4 Đặc điểm về khách hàng của công ty.


384.5 Thị trường của Công ty.


394.6 Các đối thủ cạnh tranh.


40II. PHÂN TÍCH THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG ĐỐI VỚI SẢN PHẨM ĐƯỜNG CỦA CÔNG TY THỰC PHẨM MIỀN BẮC.


401. Kênh bán hàng.


432. Mạng lưới bán hàng.


463. Kết quả bán hàng.


463.1 Kết quả bán hàng theo tiêu thức địa lý.


483.2 Kết quả bán hàng theo phương thứ bán.


493.3 Kết quả bán hàng theo từng loại đường.


513.4 Kết quả bán hàng cho một số khách hàng lớn.


513.5 Kết quả bán hàng của Công ty  so với tổng lượng bán của toàn quốc  (thị phần của của Công ty ).


524. Kết quả kinh doanh của Công ty.


54III. ĐÁNH GIÁ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH CỦA CÔNG TY.


541. Những thành tựu đạt được.


572. Những hạn chế cần khắc phục.
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59I. CHIẾN LƯỢC ĐẨY MẠNH HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG VÀ SỰ CẦN THIẾT PHẢI ĐẨY MẠNH HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG CỦA CÔNG TY TỪ NAY ĐẾN NĂM 2010.


591. Chiến lược đẩy mạnh hoạt động bán hàng của Công ty từ nay đến năm 2010.


602. Sự cần thiết phải đẩy mạnh hoạt động bán hàng của Công ty từ nay đến 2010.


61II. MỤC TIÊU VÀ QUAN ĐIỂM ĐẨY MẠNH HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG CỦA CÔNG TY.


611. Mục tiêu đẩy mạnh hoạt động bán hàng.


622. Các quan điểm về đẩy mạnh hoạt động  bán hàng.


63III. PHƯƠNG HƯỚNG VÀ CÁC BIỆN PHÁP NHẰM ĐẨY MẠNH HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG ĐỐI VỚI SẢN PHẨM ĐƯỜNG CỦA CÔNG TY.


631. Phương hướng đẩy mạnh hoạt động bán hàng.


652. Các biện pháp đẩy mạnh hoạt động bán hàng.


652.1 Hoàn thiện hoạt động nghiên cứu thị trường.


672.2 Khắc phục tình trạng vốn và huy động các nguồn lực.


682.3 Nâng cao sự hiểu biết của Công ty về vị trí, vai trò của việc đẩy mạnh bán hàng với các  hoạt động kinh doanh của Công ty.


692.4 Trong thời gian tới Công ty phải xây dựng chiến lược và kế hoạch bán hàng cho mình cho từng quý từng năm và cho thời gian từ nay đến năm 2010.


702.5 Tăng cường ngân sách cho hoạt động bán hàng.


702.6 Hoàn thiện chính sách phân phối.


722.7 Tăng cường hoạt động giao dịch bán hàng.


732.8 Hoàn thiện chính sách sản phẩm và giá cả.


742.9 Giảm các chi phí trong hoạt động bán hàng.


75IV. MỘT SỐ KIẾN NGHỊ VỚI NHÀ NƯỚC.
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