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LỜI MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề tài 

Trước đây khách hàng mua những thứ mà nhà sản xuất có còn bây giờ 

nhà sản xuất, sản xuất và bán những thứ mà khách hàng cần. Thời buổi nền 

kinh tế thị trường ngày càng phát triển với sự ra đời của hàng loạt các doanh 

nghiệp tổ chức kinh tế cùng vô số chủng loại hàng hóa phục vụ nhu cầu của 

người tiêu dùng, cùng một nhu cầu về chủng loại hàng hóa nhưng có rất nhiều 

tổ chức, doanh nghiệp đứng ra sản xuất để phục vụ nhu cầu đó vậy làm sao để 

có thể thỏa mãn, thu hút và lôi kéo người tiêu dùng người đến với hàng hóa 

của doanh nghiệp mình? Ngày nay khách hàng có nhiều sự lựa chọn cho nhu 

cầu của mình với mỗi một nhu cầu của họ có rất nhiều doanh nghiệp đứng ra 

để phục vụ vì vậy họ sẽ chỉ lựa chọn mặt hàng của doanh nghiệp nào có thể 

đáp ứng đầy đủ nhu cầu của họ một cách tổng thế. Với rất nhiều nguồn cung 

cho một nhu cầu như vậy cũng đồng nghĩa với việc cạnh tranh để có được 

khách hàng là không thể tránh khỏi. Để có thể phục vụ và thỏa mãn tốt nhu 

cầu khách hàng doanh nghiệp không đơn thuần chỉ là bán hàng mà cần bên 

trong đó là cả một kỹ năng cho việc bán hàng phục vụ nhu cầu người tiêu 

dùng, thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của họ,đem đến sự thoải mái,tin tưởng và sẽ 

là địa điểm phục vụ nhu cầu quen thuộc đối với khách hàng. 

Kinh doanh xuất bản phẩm là một loại hàng hóa đặc thù tuy nhiên cũng 

hòa mình vào cùng dòng xoáy của nền kinh tế thị trường hiện nay có rất nhiều 

công ty,tổ chức doanh nghiệp tham gia vào sản xuất các mặt hàng xuất bản 

phẩm phục vụ nhu cầu người tiêu dùng trong xã hội. Vậy câu hỏi luôn được 

đặt ra , làm sao mặt hàng doanh nghiệp mình sẽ thu hút khách hàng, làm sao 

để xuất bản phẩm doanh nghiệp mình thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của khách 

hàng. Và có thể nói kỹ năng bán hàng là một trong những câu trả lời không 

thể thiếu cho câu hỏi lớn trên. 

Với bài nghiên cứu khóa luận này em hi vọng có thể phần nào giúp bản 

thân và những ai có quan tâm đến vấn đề có cái nhìn tổng quan về kỹ năng 
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giao tiếp bán hàng một trong những yếu tố làm nên thành công cho các doanh 

nghiệp kinh doanh xuất bản phẩm hiện nay. 

2. Mục đích nghiên cứu đề tài 

Hà nội là trung tâm văn hóa chính trị của cả nước, ở đây tập trung đa số 

các doanh nghiệp lớn ở mọi lĩnh vực của đời sống và trong đó không thể thiếu 

các doanh nghiêp kinh doanh xuất bản phẩm. ngày nay đời sống vật chất phát 

triển kéo theo đời sống tinh thần cũng ngày càng có nhu cầu cao, cùng với 

nhu cầu thì việc đáp ứng nhu cầu đang rất được chú trọng và vì thế các mặt 

hàng xuất bản phẩm vô cùng đa dạng và phong phú, khách hàng có nhiều sự 

lựa chọn cho riêng mình. Tuy nhiên kỹ năng giao tiếp bán hàng của doanh 

nghiệp để thu hút khách hàng hiện nay còn nhiều hạn chế và chưa được nâng 

cao cho phù hợp với thời buổi kinh tế thị trường. Đề tài đi sâu vào nghiên cứu 

các kỹ năng giao tiếp bán hàng của nhân viên doanh nghiệp kinh doanh xuất 

bản phẩm hiện nay tại Hà Nội để có thể có cái nhìn tổng quan và hướng đi 

phù hợp. 

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứ đề tài 

- Đối tượng nghiên cứu : kỹ năng giao tiếp bán hàng của nhân viên nhà sách 

- Phạm vi nghiên cứu tại hai địa điểm : công ty cổ phần phát hành sách 

FAHASA 

4. Nội dung của đề tài 

a. Làm rõ một số cơ sở lý luận về kỹ năng giao tiếp bán hàng 

b. Khẳng định vai trò quan trong của kỹ năng giao tiếp bán hàng đối với việc 

thu hút nhu cầu của khách hàng và thành công của doang nghiệp kinh doanh 

xuất bản phẩm. 

c. Tìm hiểu thực trạng kỹ năng giao tiếp bán hàng của công ty cổ phần sách 

FAHASA tại Hà Nội. Rút ra bài học kinh nghiệm về kỹ năng giao tiếp bán 

hàng tại công ty. 

d. Đề xuất một số giải pháp cho kỹ năng giao tiếp bán hàng tại  doanh nghiệp. 
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5. Phương pháp nghiên cứu 

- Phương pháp điều tra 

- Phương pháp so sánh 

- Phương pháp thống kê 

- Phương pháp phân tích tổng hợp 

6. Đóng góp đề tài 

  Thông qua việc nghiên cứu lý luận và thực tiễn về kỹ năng giao tiếp 

bán hàng đè tài đưa ra một số giải pháp nhằm khắc phục và bổ sung kỹ năng 

giao tiếp trong bán hàng, giúp doanh nghiệp hoàn thiện trong khâu phân phối 

hàng hóa và đáp ứng tốt nhu cầu khách hàng. 

7. Kết cấu đề tài 

Ngoài phần mở đầu và phần kết luận đề tài gồm 3 chương: 

Chương 1 : Nhận thức chung về kỹ năng giao tiếp bán hàng. 

Chương 2 : Thực trạng kỹ năng giao tiếp bán hàng tại công ty cổ phần phát 

hành sách FAHASA 

Chương 3 : Một số giải pháp và đề xuất về kỹ năng giao tiếp bán hàng. 
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