
Chương trình đào tạo

PHÂN TÍCH, DỰ BÁO THỊ TRƯỜNG 
& 

LẬP KẾ HOẠCH KINH DOANH 

Tp.HCM, ngày 26-27/09/2024



KẾT QUẢ ĐÁNH GIÁ 

Nhớ rằng: Đây là tự đánh giá dựa trên nhận thức của bạn về mức độ bạn đồng ý với những câu hỏi này. Nó không
phải là một chỉ số thực sự về năng khiếu hay khả năng, cũng không nhất thiết phản ánh cách người khác nhìn thấy
bạn.

Hướng dẫn chấm điểm:

Tổng điểm mỗi cột.

Tổng số của mỗi cột để tính tổng số điểm lớn cuối cùng.

Điểm cuối cùng của bạn là____________

Điểm số của bạn có ý nghĩa gì?

50+: Nếu tổng số điểm lớn của bạn là 50 trở lên, điều này cho thấy bạn thấy mình có nhiều kỹ năng và cần
thiết để thành công trong việc Lập kế hoạch cho mình. Nó cũng có thể chỉ ra độ hấp dẫn bạn trên con
đường đạt mục tiêu.

49-: Nếu tổng điểm cao của bạn 49 hoặc thấp hơn, hiện tại bạn không nhận thấy mình có điểm mạnh trong
các lĩnh vực chính là kỹ năng và khả năng liên quan đến thành công trong việc Xác lập mục tiêu và định
hướng . Điều này có thể có nghĩa là việc lập kế hoạch của bạn không đặc biệt hấp dẫn đối với bạn hoặc
đơn giản là nó có thể phục vụ để giúp bạn xác định các lĩnh vực cần cải thiện trước khi tìm kiếm sự thành
công cho cuộc đời minh.



BẠN THẤY GÌ?



KHÁI NIỆM VỀ DỮ LIỆU VÀ 
PHÂN TÍCH DỮ LIỆU1



Các loại thuốc lá tại Việt Nam

Nhũng con số

49-51K tỷ - 102K tỷ - 14,8 triệu - 600k - 67% - 75%
Nguồn: Vietdata

1.  KHÁI NIỆM VỀ DATA VÀ PHÂN TÍCH DATA



Tổng quan thị trường

Sản lượng thu hoạch thuốc lá ở Việt Nam, 1990-2021 (tấn)
Nguồn: FAO STAT (2023)

Tổng sản lượng của ngành công nghiệp thuốc lá Việt Nam, 2010-2018 (triệu bao)
Nguồn: Tổng cục Thống kê (2023)

Phần trăm GDP bình quân đầu người cần thiết để mua 100 bao thuốc lá của thương
hiệu phổ biến nhất tại một số nước Đông Nam Á, 2010-2020 (%)

Nguồn: WHO, Global Health Observatory (2023)
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Công ty VINATABA

Con số nói lên 
điều gì?

Viện Nghiên cứu chiến lược, chính sách Công Thương

1.  KHÁI NIỆM VỀ DATA VÀ PHÂN TÍCH DATA



1.  KHÁI NIỆM VỀ DATA VÀ PHÂN TÍCH DATA

Qui trình xử lý dữ liệu

ĐẶT CÂU HỎI VỀ DỮ LIỆU

1

2

3

4

5

6

7

ĐO LƯỜNG CÁI GÌ?

THU THẬP THÔNG TIN

PHÂN TICH  DỮ LIỆU

TÓM TẮTDỮ LIỆU

DIỄN GIẢI TRÌNH BÀY

PHÂN TÍCH YẾU TỐ THÀNH CÔNGBiết mục tiêu phân tích 
và các kỳ vọng phải trả 

lời được

Quyết định thông tin nào 
là cần thiết để trả lời câu 

hỏi được quan tâm

Thông tin hiện tại có đầy đủ, 
hay cần dữ liệu mới không?

Cho chúng ta thấy cái nhìn 
sâu và đặc điểm của dữ liệu

Chọn phương phương pháp
thống kê hoặc tư duy phản
biện, song song để phân tích

Giải thích, trình bày hình thành 
các nhân tó phân tích mới

Cho ra được cac yếu tố mang 
lại kết quả tốt nhất của dữ liệu 



LẬP MỤC TIÊU KINH DOANH2



2.  LẬP MỤC TIÊU KINH DOANH

KẾ HOẠCH BÁN HÀNG 
LÀ GÌ, TẠI SAO CẦN?



2.  LẬP MỤC TIÊU VÀ KẾ HOẠCH KINH DOANH

Kế hoạch bán hàng là một tài liệu chi tiết mô tả các hoạt

động và chiến lược mà một doanh nghiệp, tổ chức sẽ

thực hiện để đạt được mục tiêu bán hàng của mình. Kế

hoạch bán hàng hoạt động phối hợp với kế hoạch

Marketing. Đặt ra những ý định ban đầu cho doanh

nghiệp, phòng ban. Được cập nhật hàng năm, hàng quý

nhằm đảm bảo kế hoạch luôn đi đúng hướng và cho

phép linh hoạt thay đổi.

• Xác định các vấn đề hiện tại
• Tìm giải pháp hoặc phát triển
• Tận dụng các cơ hội mới
• Giải quyết các cơ hội bán hàng khác nhau
• Kế hoạch bán hàng cụ thễ, dễ thành công



Một số lưu ý

Định rõ mục tiêu

Định rõ vai trò, trách nhiệm của mỗi người:

Thiết lập chỉ số đo lường

Đồng bộ hóa với các bộ phận khác

Nhận phản hồi, đánh giá từ những người liên quan
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Dữ liệu nào trong kinh doanh?

Quá khứ

Mục tiêu

Hiện tại

Tương lai
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Thiết lập mục tiêu?
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Sắp xếp nguồn lực bán hàng.
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2.  LẬP MỤC TIÊU VÀ KẾ HOẠCH KINH DOANH

9 bước lập kế hoạch kinh doanh

Hoạch định chiến lược bán hàng
• Thời điểm bán hàng
• Phương pháp bán hàng
• Các chương trình hỗ trợ
• Chính sách, marketing, qui trình
• Nhân lực. …
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Xác định mục tiêu bán hàng

• Mục tiêu bán hàng theo SMARTER

Xác định khách hàng mục tiêu
• NPP nào?
• Năng lực ra sao?
• KH có thể tiếp cận không?
• Số lượng sp
• …

Thăm dò thị trường

 Tình hình cạnh tranh: 
 Nhu cầu thị trường: 
 Xu hướng thị trường:

Đào tạo và truyền thông

• Đội ngũ bán hàng cần hiểu rõ về sp/ dv
• Chỉ tiêu và chỉ số đo lường bán hàng
• Huấn luyện kỹ nâng.

Dự toán ngân sách Đánh giá, điều chỉnh và báo cáo

Lập kế hoạch dự phòng

• Xác định, đánh giá rủi ro tiềm ẩn
• Phát triển c kịch bản khác nhau 
• Phân bổ trách nhiệm cụ thể  
• Thường xuyên cập nhật kế 

hoạch dự phòng 

 Chi phí nhân sự
 Chi phí chiết khấu
 Chi phí khuyến mại
 …..

 Đánh giá kết quả /mục tiêu
 Xem xét cac chỉ số bán hàng
 Chỉ số cần điề chỉnh
 Sự kỳ vọng/năng lực nhân viên



HOẠT ĐỘNG NHÓM



Dụng cụ bạn có



• Team cho lớp biết lý do tại sao lại
chọn 4 món này?, từng món.

• Nhóm lập kế hoạch để tồn tại
• Nhóm sẽ trình bày trước lớp 10’
• Tùy vào số điểm mỗi nhóm nghĩ ra

phần kết của mình

• 0 - 5: Thất bại (2  lá)
• 6 – 7,5: Đủ để tồn tại (4  lá)
• 8 – 10: Vượt qua tất cả (6  lá)

QUI ĐỊNH
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THỰC HÀNH NHÓM



THỰC HÀNH NHÓM

• Chỉ đạo từ BGĐ. Bp kinh doanh phải đat doanh số trong 6 tháng đầu năm 2025 là 120 
tỷ và tăng độ phủ từ 55% >>> 65% thị trường và tăng hình ảnh trưng bày (FACING) cho 
dòng sản phẩm cao cấp  tại các điểm bán hàng từ 80% >>> 95%. 

- Ở vai trò của người quản lý bán hàng, bạn phải làm gì?.

1. Kế hoạch hành động của phòng team bạn như thế nào?
2. Mục tiêu muốn đạt của team bạ là gì?
3. Cụ thể các bước hành động ra sao?
4. Phân bổ nguồn lực?
5. Hoạt động chính để bán hàng là gì?
6. Kế hoạch dự phòng của team là gì?

7. Các yếu tố thành công?
8. Kết quả mong muốn/hành động như thế nào?
9. Mong muốn hỗ trợ từ BGĐ?
10.Chỉ số đo lường
11.Kế hoạch ngân sách hợp lý cho các hoạt động bán hàng



PHƯƠNG PHÁP CHẤM ĐIỂM

1. Hình thức trình bày (2 điểm)

2. Nội dung (1 điểm)

3. Tính khả thi (2 điểm)

4. Đủ các tiêu chí BTC đưa ra (1 điểm)

5. Tỷ lệ thành công (4 điểm)



TRÌNH BÀY NHÓM 3



TRÌNH BÀY NHÓM  2



TRÌNH BÀY NHÓM 1



TRÌNH BÀY NHÓM 4



TRÌNH BÀY NHÓM 5





XÂY DỰNG VÀ TRIỂN KHAI 
CHIẾN LƯỢC BÁN HÀNG3



THẢO LUẬN NHÓM

Tại sao chúng ta triển khai bán 
hàng chưa thành công?



Phác thảo các bước cần thiết để đạt được các mục tiêu bán hàng cụ
thể. Đây là một chiến lược đặt ra các mục tiêu và chiến thuật bán hàng
cho doanh nghiệp của bạn và xác định các bước bạn sẽ thực hiện để
đạt được các mục tiêu của mình

XÁC ĐỊNH LỘ TRÌNH 
BÁN HÀNG

PHÂN BỔ 
NGUỒN LỰC CHO 
TỪNG CÔNG VIỆC

THỜI GIAN HOÀN 
THÀNH CHO TỪNG 

CÔNG VIỆC

XÁC ĐỊNH MỨC KỲ 
VỌNG

TRUYỀN THÔNG

TRIỂN KHAI
BÁN HÀNG

KẾT NỐI VÀ ĐÁNH 
GIÁ THÔNG TIN 

LIÊN LẠC

THEO DÕI TỐI ĐA 
HÓA DOANH SỐ

LOẠI BỎ CÁC HOẠT 
ĐỘNG CÓ GIÁ TRỊ 

THẤP VÀ CẬP NHẬT

1 2 3 4

5

6789
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9 bước định hoạch bán hàng.



Ma trận hoạch định bán hàng.

Trước Trong SauHÀNH ĐỘNG

Đánh giá

Marketing

Vào hàng

Chương trình KM

Báo cáo

Công nợ

Tính khả thi, dự đoán Hoạt động, hiệu ứng bán hàng Kết quả

Phản ứng nhận dạng  của KH Hành động của KH Sự chấp nhận của KH

Số lượng cam kết Theo dõi, hỗ tợ

Hiệu suất KM

Cập nhật trạng thái

Tiếp cận Theo dõi, thúc đẩy

Hạn mức Theo dõi, khuyến khích Đôn đốc, nhắc nhỡ

Dụ báo DS và số lượng đáp ứng Cập nhật trạng thái
Báo cáo tổng thể, phân tích 

doanh số/KH/khu vực
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3.   XÂY DỰNG VÀ TRIỂN KHAI CHIẾN LƯỢC BÁN HÀNG

Dấu hiệu triển khai bán hàng yếu kém.

6 biểu hiện triển khai bán hàng yếu kém 8 thiệt hại triển khai bán hàng yếu kém

1. Doanh thu bán hàng tăng trưởng thấp
2. Doanh số không ổn đinh
3. Hàng loạt chương trình khuyến mãi, nhưng không

có tác dụng
4. Kết quả bán hàng bị phụ thuộc vào một ít người
5. Phương pháp tiếp cận khách hàng tiềm năng chưa

chuyên nghiệp
6. Thời gian đầu tư lớn, kết quả không như kỳ vọng

1. Doanh thu thấp, chi phí cao
2. Lợi nhuận thấp, thậm chí thua lỗ
3. Sai kênh phân phối
4. Khách hàng hiểu được lợi ích giá trị của sản phẩm
5. Sai lệch chiến lược giá
6. Triển khai, thực hiện các chiến lược, chương trình

không hiệu quả
7. Hàng tồn kho không đẩy ra được
8. Mất khách hàng tiềm năng



Thực trạng khi triển khai chiến lược bán hàng.

Thái độ

Hành vi

Tinh thần gắn kết

Niềm tin

Mục đích

Tư duy 

ông chủ

Hiện tại Hướng đến kết quả
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HOẠT ĐỘNG NHÓM



KIỂM SOÁT VÀ ĐO LƯỜNG 
HOẠT ĐỘNG BÁN HÀNG4



6 Chỉ số đo lường hiệu suất bán hàng

4.  KIỂM SOÁT VÀ ĐO LƯỜNG HOẠT ĐỘNG  BÁN HÀNG

Doanh số/khu vực/sales Giá trị vòng đời khách hàng

Chi phí sở hữu khách hàng Doanh thu/khách hàng Doanh thu/đơn hàng

Độ phủ/của hàng/khu vực

• Khả năng của Sales 
• Năng lực của thị trường
• Chương trình push sales

• Nâng lực NPP
• Mối quan hệ của Sales
• Thị phần, hình ảnh của sp

• Doanh thu ròng
• Tuổi thọ hợp tác
• Chính sách giữ chân KH

• Chi phí chuyển đổi KH
• Sự hấp dẫn của sp, 

marketing.
• Tạo KH có gí trị cao

• Chi phí có KH mới
• Sự hấp dẫn của sp, 

marketing.
• Tạo KH có gí trị cao

• Sức hút của thị trường
• Dòng tiền của NPP
• Chính sách công nợ



4.  KIỂM SOÁT VÀ ĐO LƯỜNG HOẠT ĐỘNG  BÁN HÀNG

Dành cho cấp quản lý bán hàng.



4.  KIỂM SOÁT VÀ ĐO LƯỜNG HOẠT ĐỘNG  BÁN HÀNG

Dành cho nhân viên bán hàng.



4.  KIỂM SOÁT VÀ ĐO LƯỜNG HOẠT ĐỘNG  BÁN HÀNG

Dành cho nhân viên hỗ trợ bán hàng.



4.  KIỂM SOÁT VÀ ĐO LƯỜNG HOẠT ĐỘNG  BÁN HÀNG

Bảng theo dõi bán hàng.

https://d.docs.live.net/0da5de678fa6d9ee/Máy tính/AKAT/Sales-Plan-Template-05 (1).xlsx
https://d.docs.live.net/0da5de678fa6d9ee/Máy tính/AKAT/Sales-Plan-Template-05 (1).xlsx


4.  KIỂM SOÁT VÀ ĐO LƯỜNG HOẠT ĐỘNG  BÁN HÀNG

Đo lường bán hàng theo PROBE.



CHÂN THÀNH

CẢM ƠN


