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VÍ DỤVÍ DỤ

Câu chuy n bán l c cho s .ệ ượ ư

T p đoàn “Tình yêu đêm 7” – “Ni m tin c a b n” là t p đoàn s  1 Vi t Nam,ậ ề ủ ạ ậ ố ệ
 v i h n 100 th ng hi u n i ti ng, đ c ng i tiêu dùng bình ch n ớ ơ ươ ệ ổ ế ượ ườ ọ
“Hàng Vi t Nam ch t l ng cao năm 2011”ệ ấ ượ

Do nhu c u m  r ng th  tr ng, chúng tôi c n thi tuy n các v  trí sau:ầ ở ộ ị ườ ầ ể ị

•01 Giám đ c kinh doanh: L ng kh i đi m: 10,000$/thángố ươ ở ể
ĐK: bán đ c 10,000 Chi c l c/tháng đ u tiênượ ế ượ ầ

•02 Tr ng phòng KD: L ng kh i đi m 2,000 $/thángưở ươ ở ể
ĐK: bán đ c 1,000 Chi c l c/tháng đ u tiên tr  lên.ượ ế ượ ầ ở

•05 Tr ng nhóm KD: L ng 1,000 $/thángưở ươ
ĐK: bán đ c 500 Chi c l c/tháng đ u tiên tr  lên.ượ ế ượ ầ ở

•20 Nhân viên KD: L ng 300 $ươ
ĐK: bán đ c trên 150 chi c l c/thángượ ế ượ

Câu chuy n bán l c cho s .ệ ượ ư

T p đoàn “Tình yêu đêm 7” – “Ni m tin c a b n” là t p đoàn s  1 Vi t Nam,ậ ề ủ ạ ậ ố ệ
 v i h n 100 th ng hi u n i ti ng, đ c ng i tiêu dùng bình ch n ớ ơ ươ ệ ổ ế ượ ườ ọ
“Hàng Vi t Nam ch t l ng cao năm 2011”ệ ấ ượ

Do nhu c u m  r ng th  tr ng, chúng tôi c n thi tuy n các v  trí sau:ầ ở ộ ị ườ ầ ể ị

•01 Giám đ c kinh doanh: L ng kh i đi m: 10,000$/thángố ươ ở ể
ĐK: bán đ c 10,000 Chi c l c/tháng đ u tiênượ ế ượ ầ

•02 Tr ng phòng KD: L ng kh i đi m 2,000 $/thángưở ươ ở ể
ĐK: bán đ c 1,000 Chi c l c/tháng đ u tiên tr  lên.ượ ế ượ ầ ở

•05 Tr ng nhóm KD: L ng 1,000 $/thángưở ươ
ĐK: bán đ c 500 Chi c l c/tháng đ u tiên tr  lên.ượ ế ượ ầ ở

•20 Nhân viên KD: L ng 300 $ươ
ĐK: bán đ c trên 150 chi c l c/thángượ ế ượ



 YÊU C U Ầ
CHUNG

 Có đam mê kinh doanh 

   và c u ti nầ ế
 Bán l c cho ượ SƯ
 Bán giá g p đôiấ
 Bán đ c ch  tiêu  ch c ượ ỉ ứ

v  nào s  đ c b  ụ ẽ ượ ổ
nhi m ch c v  đóệ ứ ụ

VÍ DỤ



VÍ DỤVÍ DỤ

•Có g n 1,000 ng i đ ng ý thi tuy n.ầ ườ ồ ể

Sau 1 tháng….

K t qu :ế ả

Có 60% b  cu c sau ngày đ u tiên (0 chi c l c)ỏ ộ ầ ế ượ
Có 20% s  ng i đi bán nh ng không bán đ c: (0 Chi c l c)ố ườ ư ượ ế ượ
Có 10% t ng đ ng g n 100 ng i bán đ c t  01 chi c tr  lênươ ươ ầ ườ ượ ừ ế ở



LO I 1: T  MUA Đ  TIÊU DÙNGẠ Ự Ể

40 ng i bán đ c 01 – 02 chi c l cườ ượ ế ượ
(Có đi bán nh ng ko bán đ c)ư ượ
DT = 2*a
CP = 2*a + CP chào bán (m t 03 ngày)ấ

LO I 2: BÁN HÀNG NG I THÂNẠ ƯỜ

30 ng i bán t  3 – đ n 20 chi c l cườ ừ ế ế ượ
Đ i t ng  bán: GĐ cha m , ch  em, b n ố ượ ẹ ị ạ
bè, th y cô, dòng h .ầ ọ
DT = 20* a
CP = CP chào bán(20) (m t 5 ngày)ấ

LO I 3: BÁN HÀNG NÔNG DÂNẠ

20 ng i bán đ c 15 đ n  50 chi c l cườ ượ ế ế ượ
Đ i t ng: Nhà s , chú ti u, ph t tố ượ ư ể ậ ử
Cách bán: M i chào, ti p xúc t ng chùa, t ng ờ ế ừ ừ
ng iườ  1 cách c n m nầ ẫ .
DT= 50*a
CP= Cp chào bán (50), (m t 20 ngày)ấ



LO I 4: BÁN HÀNG TH NG H IẠ ƯƠ Ạ

5 ng i bán t  50 – đ n 70 chi c l cườ ừ ế ế ượ
Đ i t ng: Nhà s , chú ti u, ph t tố ượ ư ể ậ ử
Cách bán: nài n , khóc lóc, lê l t t  chùa này đ n chùa khácỉ ế ừ ế
DT = 70*a
CP = CP chào bán (70) (m t 20 ngày)ấ

 

LO I 4: BÁN HÀNG TH NG H IẠ ƯƠ Ạ

5 ng i bán t  50 – đ n 70 chi c l cườ ừ ế ế ượ
Đ i t ng: Nhà s , chú ti u, ph t tố ượ ư ể ậ ử
Cách bán: nài n , khóc lóc, lê l t t  chùa này đ n chùa khácỉ ế ừ ế
DT = 70*a
CP = CP chào bán (70) (m t 20 ngày)ấ

 

LO I 5: BÁN HÀNG LÔ, Đ I LÝẠ Ạ

03 ng i bán đ c 350 – 600 chi c l cườ ượ ế ượ
Đ i t ng : Ph t t  hành chính, ố ượ ậ ử
Cách bán: Chi t kh u l i, k t h p v i bán kinh thế ấ ạ ế ợ ớ ư
DT = 600*a
CP = Cp chào bán (600) (m t 7 ngày)ấ

LO I 5: BÁN HÀNG LÔ, Đ I LÝẠ Ạ

03 ng i bán đ c 350 – 600 chi c l cườ ượ ế ượ
Đ i t ng : Ph t t  hành chính, ố ượ ậ ử
Cách bán: Chi t kh u l i, k t h p v i bán kinh thế ấ ạ ế ợ ớ ư
DT = 600*a
CP = Cp chào bán (600) (m t 7 ngày)ấ

LO I 6: BÁN HÀNG THÔNG MINHẠ

Có 01 ng i đ t 1,000 chi c l c ườ ạ ế ượ
Đ i t ng: Ch  trì các chùaố ượ ủ
Cách bán: Thuy t ph c h  mua g ng và l c đ   tr c ế ụ ọ ươ ượ ể ở ướ
c ng đi nổ ệ
DT= 1000*a
CP = CP chào bán(1,000), m t 5 ngàyấ

LO I 6: BÁN HÀNG THÔNG MINHẠ

Có 01 ng i đ t 1,000 chi c l c ườ ạ ế ượ
Đ i t ng: Ch  trì các chùaố ượ ủ
Cách bán: Thuy t ph c h  mua g ng và l c đ   tr c ế ụ ọ ươ ượ ể ở ướ
c ng đi nổ ệ
DT= 1000*a
CP = CP chào bán(1,000), m t 5 ngàyấ



SIÊU 
SALE

 Có 01 ng i bán 9999 chi c ườ ế
l cượ

 Đ i t ng: Ch  trì chùa Thi u ố ượ ủ ế
lâm + Ch  tòa so n báo giác ủ ạ
ng , các forum ph t t .ộ ậ ử

 Cách bán: K t h p In th  trên ế ợ ơ
l c t ng cho t t c  các ph t ượ ặ ấ ả ậ
t .ử

 DT=9999*a
 CP= CP chào bán (9999 chi c) – ế

m t 03 ngàyấ

VÍ DỤ



AI LÀM Hi U Qu  H N AI?Ệ Ả Ơ



I. KHÁI NI MỆ

•K t qu : ế ả là đ i l ng tuy t đ i có đ c sau m t th i kỳ, không cho phép ạ ượ ệ ố ượ ộ ờ
so sánh v i chi phí b  ra.ớ ỏ
•Trong Câu chuy n: K t Qu  là 0,1,5,10,30,…1000,9999ệ ế ả
Đ t k t qu  yêu c u t p đoàn tuy n d ng là 5 ng i: v i s  l ng 500, ạ ế ả ầ ậ ể ụ ườ ớ ố ượ
1000, 9999
•Thang đo: Căn c  vào yêu c u, con sứ ầ ố
•Hi u qu  ệ ả ( Effectiveness) là đ i l ng t ng đ i  so sánh gi a k t qu  ạ ượ ươ ố ữ ế ả
(KQ) và CP b  ra đ  có đ c KQ đó.Hay cái thu v  so sánh v i cái hi sinh ỏ ể ượ ề ớ
đ  có đ c.ể ượ



THANG ĐO

Hi u qu  t ng đ i:  HQ = KQ/CPệ ả ươ ố
Hi u qu  tuy t đ i : HQ= KQ – CPệ ả ệ ố
(hay HQ= Đ u ra – đ u vào)ầ ầ

_Hi u qu  cao khi HQ càng  cao  ệ ả
KQ>CP(càng l n h n 1) hay KQ>>CPớ ơ
_Hi u qu  kém khi HQ<=1 t c là ệ ả ứ
KQ<=CP,

Trong câu chuy n trên có 2 ph ng án ệ ươ
đ  đánh giá:ể

•Đo t  l  t ng đ iỷ ệ ươ ố
PA1: HQ = S n l ng/ngày côngả ượ
PA2: HQ= DT/CP

•Đo Hi u qu  tuy t đ iệ ả ệ ố
HQ = DT – CP. Hay HQ= Đ u ra – Đ u ầ ầ
vào.



PHÂN LO IẠPHÂN LO IẠ

•HQ tr c ti p, HQ gián ti pự ế ế
•HQ (ng n h n) tr c m t và HQ lâu dài (dài h n)ắ ạ ướ ắ ạ
•HQ l ng hóa và HQ đ nh danh.ượ ị

Các b c đo l ng hi u qu :ướ ườ ệ ả

•Xác đ nh m c tiêuị ụ
•Xác đ nh tiêu chu nị ẩ
•Quy t đ nh “đ nh chu n”ế ị ị ẩ
•L a ch n công c  thang đo ự ọ ụ
•So sánh k t qu  v i m c tiêu và chi phí (hay y u ế ả ớ ụ ế
t  đ u vào v i đ u ra)ố ầ ớ ầ
•Đ a ra k  ho ch hành đ ng.ư ế ạ ộ



Trong trường hợp Bán lược cho Sư 
– Ai hiệu quả hơn?

Tiêu chí đánh giá:
- HQ = S  l c/s  ngàyố ượ ố

-HQ = s  l c(tính chung 1 tháng)ố ượ
- HQ= DT – CP

Tiêu chí đánh giá:
- HQ = S  l c/s  ngàyố ượ ố

-HQ = s  l c(tính chung 1 tháng)ố ượ
- HQ= DT – CP



HI U SU TỆ Ấ

Hi u su t ệ ấ (Efficiency) là đ i l ng đo l ng vi c s  d ng  ạ ượ ườ ệ ử ụ
các ngu n l c  nh  th  nào đ  đ t đ c m c tiêu, hay t  l  ồ ự ư ế ể ạ ượ ụ ỷ ệ
gi a ngu n s  d ng so v i ngu n chu n.ữ ồ ử ụ ớ ồ ẩ
•Thang đo: Ch  s  đo l ng hi u su t KPI – (Key ỉ ố ườ ệ ấ
Performance Indicators)
• Hay ch  s  đo l ng thành công KSI ỉ ố ườ
•KPI là gì?
Là ch  s  đo l ng l ng hóa tiêu chí đánh giá hi u qu  c a ỉ ố ườ ượ ệ ả ủ
doanh nghi p, t  ch c  đ i v i t ng công vi c, b  ph n, cá ệ ổ ứ ố ớ ừ ệ ộ ậ
nhân.



VÍ DỤ

8 ch  s  KPI c a Viettel đ i v i NV Kinh doanh P. ỉ ố ủ ố ớ
KHDN:

•Hoàn thành ch  tiêu tháng: 4FTTH, 50 Dcom, 2CA, ỉ
1Blackberry, 1Iphone
•Ti p xúc ngày 4KHDN/ng i/ngàyế ườ
•Bán đ c ít nh t 2 thuê bao/ng i/ngày.ượ ấ ườ
•100% KHDN l u s  NV ti p xúcư ố ế
•Đ y đ  công c  d ng c , áo đ ng ph c qu n s m ầ ủ ụ ụ ụ ồ ụ ầ ẩ
màu, cavart
•100% ng i ti p xúc là KHDN ho c cá nhân trong ườ ế ặ
DN
•N m rõ các nghi p v , d ch vắ ệ ụ ị ụ
•100% Nh p báo cáo ti p xúc lên ph n m mậ ế ầ ề



PHÂN LO IẠ

Các b c thi t l p qu n lý hi u su t:ướ ế ậ ả ệ ấ
B c 1: Thi t l p m c tiêu, m c đích rõ ràngướ ế ậ ụ ụ
B c 2: Phân công trách nhi m đ i v i các nhi m v , ướ ệ ố ớ ệ ụ
b  ph n và quy t đ nhộ ậ ế ị
B c 3:  Đ i chi u tình hình ho t đ ng v i m c tiêu đ  ướ ố ế ạ ộ ớ ụ ề
ra và đánh giá k t quế ả
B c 4:  Đ a ra ý ki n ph n h i mang tính tích c c, k p ướ ư ế ả ồ ự ị
th i đ i v i  vi c hoàn thành công vi cờ ố ớ ệ ệ
B c 5: Khuy n khích hành đ ngướ ế ộ
B c 6: Có ph ng pháp qu n lý h p lý, ki m tra đ i ướ ươ ả ợ ể ố
v i m i cá nhân trong nhi m v  khác nhau.ớ ỗ ệ ụ



 Câu chuy n: Bán l c cho S  Ở ệ ượ ư
nên xây d ng thang đo hi u su t choự ệ ấ  

NVKD:
Bán trên 150 chi c ế
l c/ng i/thángượ ườ

Bán đúng đ i t ng: nhà s ,ố ượ ư
Áo qu n l ch sầ ị ự

Bán đúng giá.



N i dung ộ
so sánh

K t quế ả Hi u quệ ả Hi u su tệ ấ

Đ/n Cái đ t đ cạ ượ Cái đ t đ c ạ ượ
so sánh v i chi ớ
phí

Cách làm 
đ t đ c ạ ượ
hi u quệ ả

M c đíchụ Làm đúng 
vi cệ

Làm đ c ượ
vi cệ

Làm đúng 
cách

C p đ  ấ ộ
th c hi nự ệ

T ng đ i ươ ố
dễ

Khó R t khóấ

T  lỷ ệ Có th  t  l  ể ỷ ệ
thu n v i CPậ ớ

T  l  thu n ỷ ệ ậ
v i KQ, ớ
ngh ch v i CPị ớ

Ph  thu c ụ ộ
vào Hi u ệ
qu , m c ả ụ
tiêu

Xây d ng ự
thang đo

Đ n gi nơ ả
M t khía ộ
c nhạ

Khó
M t vài khía ộ
c nhạ

R t ph c ấ ứ
t pạ
Toàn di n ệ
h nơ

Th  t  u ứ ự ư
tiên th c ự
hi nệ

S  1ố S  2ố S  3ố

Cách th cứ G n li n v i ắ ề ớ
m c tiêuụ

G n li n v i ắ ề ớ
ph ng ti nươ ệ

G n li n ắ ề
v i ph ng ớ ươ
pháp

PHÂN 
BI TỆ
PHÂN 
BI TỆ



III. Ý nghĩa đ i v i nhà qu n tr :ố ớ ả ị
- Lý do t n t i c a qu n tr  là mu n có hi u ồ ạ ủ ả ị ố ệ
qu , ch  khi ng i ta mu n hi u qu  ng i ả ỉ ườ ố ệ ả ườ
ta m i quan tâm đ n qu n tr .ớ ế ả ị
•Là th c đo giúp qu n tr  s  d ng ngu n l c t o ướ ả ị ử ụ ồ ự ạ
k t qu  t tế ả ố
•Xây d ng tiêu chí đánh giá công vi c, phòng ban, cá ự ệ
nhân trong t  ch cổ ứ
•Xây d ng m c tiêu ho t đ ng, và th  t  u tiênự ụ ạ ộ ứ ự ư
•Nhà qu n tr  mu n tăng hi u qu :ả ị ố ệ ả
+ Gi m chi phí, tăng k t quả ế ả
+ Gi  k t qu , tăng chi phíữ ế ả
+ Tăng k t qu , gi m chi phíế ả ả
+Tăng chi phí (ít), tăng k t qu  nhi uế ả ề
+ Gi m chi phí (nhi u), gi m k t qu  (ít)ả ề ả ế ả



Các m c tiêuụ

S  d ng ử ụ ít
ngu n l cồ ự

Đ t hi u ạ ệ
su t caoấ

Hi u qu  ệ ả
trung bình

Hi u su t ệ ấ
cu i cùngố

Hi u qu  và hi u su t ệ ả ệ ấHi u qu  và hi u su t ệ ả ệ ấ
S

 d
n

g 
n

gu
n

 l
c

ử
ụ

ồ
ự

Đ
t d

c m
c tiêu

ạ
ư
ợ

ụ

Hình 1: So sánh m c tiêu hi u qu  và hi u su t.ụ ệ ả ệ ấ
•Nhà qu n tr  c n cân nh c xem gi a hi u qu  ng n h n, hi u ả ị ầ ắ ữ ệ ả ắ ạ ệ
qu  trong dài h n tùy theo ngu n l c c a doanh nghi p , t  ch cả ạ ồ ự ủ ệ ổ ứ
•Cân b ng gi a hi u qu  và hi u su t trong m c tiêu phát tri n ằ ữ ệ ả ệ ấ ụ ể
c a doanh nghi p, nh  vi c tăng tr ng và phát tri n b n v ng.ủ ệ ư ệ ưở ể ề ữ
•Là c  s  đ  tuy n d ng, tr  l ng.ơ ở ể ể ụ ả ươ



IV. TH C T  T I VI T Ự Ế Ạ Ệ
NAM

•Ít doanh nghi p s  d ng thang đo ệ ử ụ
hi u qu , hi u su tệ ả ệ ấ
•N u có, Không tuân th  quy trình ế ủ
thang đo và th ng c m tínhườ ả
•Đ nh kỳ các công ty có ki m tra ị ể
nhân viên, công vi c, nh ng ệ ư
th ng hình th c và lý thuy tườ ứ ế
•Doanh nghi p ng d ng ch a t t ệ ứ ụ ư ố
vì ch a có thang đo chu n,m t ư ẩ ấ
th i gian, cá nhân s  đo vì r t ờ ợ ấ
“nh y c m”ạ ả



V. Câu h i g i m  và th o lu n:ỏ ợ ở ả ậ

•Tâm đ c : ắ
+ Phân bi t đ c các khái ni m k t qu , hi u qu , ệ ượ ệ ế ả ệ ả
hi u su t,ệ ấ
+ Ý nghĩa c a nó đ i v i nhà qu n tr .ủ ố ớ ả ị
•V n đ  khó khăn: Tiêu chí xây d ng thang đo đánh ấ ề ự
giá hi u su t nh t là lĩnh v c không l ng hóa đ c ệ ấ ấ ự ượ ượ
nh : hành chính, k  ho ch, đào t o…ư ế ạ ạ

Th o lu n: ả ậ

Câu 1: Xây d ng thang đo đánh giá hi u qu  các ự ệ ả
thành viên trong nhóm.
Câu 2: Xây d ng ch  s  KPI đ i v i nhân viên kinh ư ỉ ố ố ớ
doanh.



C m n Cô & các b n đã ả ơ ạ
l ng nghe, mong nh n ắ ậ

đ c s  chia s , trao đ i ượ ự ẻ ổ
c a Cô và các b n!ủ ạ

C m n Cô & các b n đã ả ơ ạ
l ng nghe, mong nh n ắ ậ

đ c s  chia s , trao đ i ượ ự ẻ ổ
c a Cô và các b n!ủ ạ
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