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LỜI MỞ ĐẦU 

Kinh doanh xuất bản phẩm là một hoạt động đặc thù, mang lại lợi ích 

kinh tế cho doanh nghiệp, đặc biệt tác động mạnh mẽ tới văn hóa tư tưởng của 

người sử dụng. Bất kỳ một ngành nghề nào, một doanh nghiệp nào cũng có 

những tiềm lực nhất định và chịu sự tác động nhất định của các yếu tố khách 

quan, kinh doanh xuất bản phẩm không nằm ngoài quy luật đó. Một mặt các 

doanh nghiệp xuất bản phẩm vừa đảm bảo tốt nhiệm vụ xã hội là phổ biến và 

nâng cao tri thức tới quảng đại quần chúng, vừa thực hiện các mục tiêu kinh 

doanh có lãi, thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của khách hàng.  Kinh doanh xuất bản 

phẩm trong cơ chế thị trường ngày nay đã đóng một vai trò hết sức quan trọng 

trong việc đưa sách tới người sử dụng một cách hiệu quả nhất. Kinh doanh 

xuất bản phẩm đòi hỏi doanh nghiệp phải có kiến thức chuyên sâu, đạo đức 

chuyên môn, đặc biệt phải có một bản lĩnh chính trị vững vàng để đứng vững 

trên thị trường, khẳng định được uy tín, hình ảnh của doanh nghiệp với khách 

hàng, đối tác, vươn xa hơn nữa là thế giới. Để thực sự tồn tại và phát triển, 

doanh nghiệp cần phải có những biện pháp mở rộng hoạt động bán hàng của 

mình, nâng cao hình ảnh, vị thế thương hiệu của doanh nghiệp. 

Công ty Cổ phần Sách và thiết bị giáo dục Trí Tuệ trong những năm 

gần đây đã khẳng định được vị thế của mình trên thị trường bởi phong cách 

bán hàng và uy tín mà Công ty đã mang lại cho khách hàng, cho đối tác kinh 

doanh. Bắt kịp với xu thế hội nhập trong việc tiêu thụ sách, văn hóa phẩm và 

thiết bị học tập, thông qua các mặt hàng đã bán trên thị trường, Công ty đã 

góp phần chuyển tải, phổ biến tri thức, định hướng của Đảng và Nhà nước tới 

khách hàng, làm lành mạnh nhu cầu của người sử dụng giúp họ hoàn thiện tri 

thức, hoàn thiện nhân cách, vươn tới vẻ đẹp của Chân - Thiện - Mỹ. Đồng 
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thời qua hoạt động bán hàng mà Công ty tìm kiếm được lợi nhuận, nâng cao 

uy tín, thương hiệu trên thị trường, góp phần xây dựng đất nước giàu mạnh. 

Chính vì những lý do trên mà tôi quyết định chọn đề tài khoá luận tốt 

nghiệp của mình là “Quản trị bán hàng tại Công ty Cổ phần Sách và thiết bị 

giáo dục Trí Tuệ trong hai năm 2010 – 2011”. 

Đối tượng nghiên cứu: 

Làm rõ bản chất, vai trò, nội dung của quản trị bán hàng. Đánh giá 

những ưu điểm, nhược điểm của hoat động bán hàng, từ đó đưa ra những giải 

pháp để thúc đẩy hoạt động bán hàng phát triển. Phạm vi của quản trị hoạt 

động bán hàng rất rộng, do trình độ của tôi còn nhiều hạn chế nên tôi đi sâu 

vào nghiên cứu một lĩnh vực cụ thể trong quản trị bán hàng là quản trị bán 

hàng theo chức năng. 

Phạm vi nghiên cứu: 

Tại công ty cổ phần sách và thiết bị giáo dục Trí Tuệ 

Thời gian nghiên cứu: 2 năm 2010- 2011 

Phương pháp nghiên cứu: 

 Phương pháp phân tích 

 Phương pháp thống kê 

 Phương pháp so sánh 

 Phương pháp quan sát 

Bố cục: Gồm 3 chương 

Chương 1: Nhận thức cơ bản về quản trị bán hàng và vai trò của quản 

trị bán hàng đối với công ty cổ phần sách và thiết bị giáo dục Trí Tuệ. 

Chương 2: Thực trạng quản trị bán hàng tại Công ty cổ phần sách và 

thiết bị giáo dục trí tuệ trong 2 năm 2010- 2011. 
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Chương 3: Giải pháp thúc thúc đẩy hoạt động bán hàng tại Công ty cổ 

phần sách và thiết bị Giáo dục trí Tuệ trong những năm tới. 

Trong quá trình nghiên cứu bài viết của tôi còn nhiều thiếu sót, rất 

mong được hội đồng phản biện và các thầy cô giáo đóng góp ý kiến để bài 

viết của tôi được hoàn thiệu hơn. 

Tôi xin gửi lời cảm ơn chân thành tới thạc sĩ: Trần Phương Ngọc, cô đã 

giúp đỡ tôi hết sức tận tình trong thời gian nghiên cứu. Đồng thời tôi cũng xin 

cảm ơn tất cả các thầy cô giáo trong khoa xuất bản-phát hành giúp đỡ và tạo 

điều kiện cho tôi hoàn thành tốt bài viết của mình.Và xin cảm ơn sâu sắc tới 

Công ty cổ phần sách và thiết bị giáo dục Trí Tuệ đã cung cấp cho tôi những 

tư liệu bổ ích để đề tài của tôi có tính thực tế hơn. 
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