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MỞ ĐẦU 

 Lý do chọn đề tài 

Công ty TNHH VLXD Trường Thịnh hoạt động trong lĩnh vực nhập khẩu và 

kinh doanh các loại gạch men và thiết bị vệ sinh cao cấp. Trong 2 năm vừa qua, 

trước tình hình khó khăn chung của thị trường, công ty cũng phát sinh nhiều bất ổn 

trong hoạt động kinh doanh. Doanh số năm 2012 giảm 17.5% so với năm 2011, lợi 

nhuận ròng âm, công ty không phát triển thêm được hệ thống cửa hàng mới (Báo 

cáo tài chính, 2012). Tỷ lệ nhân viên nghỉ việc năm 2012 là 17% (Báo cáo nhân sự, 

2012). Đầu năm 2013 vừa qua, công ty càng gặp nhiều khó khăn hơn trong hoạt 

động kinh doanh của mình. Doanh số liên tục sụt giảm trong 6 tháng đầu năm, hoạt 

động kinh doanh không hiệu quả, giá vốn hàng bán tăng cao, công ty chỉ mới thực 

hiện được 34.3% doanh số so với chỉ tiêu (Báo cáo bán hàng 6 tháng đầu năm, 

2013). Trong khi đó chi phí hoạt động tăng thêm 30% so với cùng kỳ năm 2012 

(Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh 6 tháng đầu năm, 2013).  

Với tình hình trên, công ty đang rất cần một giải pháp hữu hiệu để nâng cao 

hiệu quả kinh doanh, vượt qua giai đoạn khó khăn hiện nay và giữ vững vị thế trên 

thị trường. 

Vì vậy tác giả đã chọn đề tài “Giải pháp nâng cao hiệu quả kinh doanh tại 

Công ty TNHH vật liệu xây dựng Trƣờng Thịnh” làm nội dung nghiên cứu cho 

luận văn cao học chuyên ngành Quản trị kinh doanh tại trường Đại học Kinh tế 

Tp.HCM. 

 Mục tiêu nghiên cứu 

 Tìm hiểu thực trạng kinh doanh của công ty, đo lường và đánh giá kết quả 

hoạt động kinh doanh của công ty trong những năm vừa qua dựa trên các nhóm tiêu 

chí về đánh giá hiệu quả kinh doanh. 

Từ việc phân tích, đánh giá thực trạng và hiệu quả hoạt động kinh doanh tại 

công ty đưa ra một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh tại 

Công ty TNHH vật liệu xây dựng Trường Thịnh. 
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 Đối tƣợng nghiên cứu 

 Hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty TNHH VLXD Trường Thịnh. 

 Phạm vi nghiên cứu 

 Nghiên cứu này được thực hiện tại công ty TNHH VLXD Trường Thịnh 

trong khoảng thời gian từ năm 2010 đến 2012. 

 Phƣơng pháp nghiên cứu 

Nghiên cứu được tiến hành qua hai bước: nghiên cứu sơ bộ và nghiên cứu 

chính thức. Nghiên cứu sơ bộ được thực hiện thông qua phương pháp định tính 

thông qua kỹ thuật thảo luận nhóm tập trung: Lấy ý kiến của Ban Giám Đốc và 

phỏng vấn nhân viên, khách hàng của công ty để đánh giá sơ bộ về tình hình kinh 

doanh của công ty TNHH VLXD Trường Thịnh. 

 Nghiên cứu chính thức được thực hiện bằng cách kết hợp phương pháp định 

tính và định lượng. Dựa vào các dữ liệu thu thập được, tác giả sẽ dùng phương pháp 

tổng hợp, thống kê, phân tích, để đưa ra những kết luận về thực trạng kết quả kinh 

doanh của công ty và đề xuất các giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh của 

Công ty TNHH VLXD Trường Thịnh trong giai đoạn 2013- 2018. Số liệu trong bài 

được xử lý bằng phần mềm Excel. 

 Nguồn dữ liệu nghiên cứu là dữ liệu thứ cấp thu thập từ các báo tài chính, 

báo cáo bán hàng, các báo cáo từ bộ phận nhân sự, bộ phận phát triển sản phẩm của 

công ty TNHH VLXD Trường Thịnh. 

 Nội dung nghiên cứu 

Kết cấu luận văn gồm: 

Mở đầu: Đặt vấn đề, mục tiêu, đối tượng, phạm vi, phương pháp và ý nghĩa 

của nghiên cứu. 

Chƣơng 1: Tổng quan về hiệu quả kinh doanh và phân tích hiệu quả kinh 

doanh. 
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Chƣơng 2: Phân tích thực trạng hiệu quả kinh doanh của công ty TNHH 

VLXD Trường Thịnh. 

Chƣơng 3: Giải pháp nâng cao hiệu quả kinh doanh tại công ty TNHH 

VLXD Trường Thịnh giai đoạn 2013 – 2018 

Kiến nghị 

Kết luận 
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Chƣơng I: TỔNG QUAN VỀ HIỆU QUẢ KINH DOANH VÀ PHÂN TÍCH 

HIỆU QUẢ KINH DOANH 

1.1 Khái niệm về hiệu quả kinh doanh 

Hiệu quả kinh doanh là một phạm trù kinh tế biểu hiện tập trung của sự phát 

triển kinh tế theo chiều sâu, phản ánh lợi ích đạt được từ hoạt động kinh doanh của 

doanh nghiệp trên cơ sở so sánh lợi ích thu được với chi phí bỏ ra trong suốt quá 

trình kinh doanh (Bùi Xuân Phong, 2007). 

Hiệu quả kinh doanh được xem xét trong cả dài hạn và ngắn hạn theo từng 

giai đoạn, từng thời kỳ. Doanh nghiệp được coi là đạt được hiệu quả kinh doanh 

toàn diện khi toàn bộ hoạt động của các bộ phận, các đơn vị đạt hiệu quả và không 

ảnh hưởng đến hiệu quả chung. 

Hiệu quả kinh doanh có thể xác định bằng phương pháp định lượng dưới 

dạng các chỉ tiêu hiệu quả cụ thể có thể tính toán, so sánh được. Lúc này hiệu quả 

kinh doanh là một phạm trù cụ thể và là biểu hiện trực tiếp của lợi nhuận, doanh 

thu… (Học viện công nghệ bưu chính viễn thông, 2007) 

Ngoài ra, hiệu quả kinh doanh phản ánh trình độ khai thác các nguồn lực 

trong quá trình hoạt động kinh doanh nhằm thực hiện được mục tiêu của doanh 

nghiệp. Lúc này, hiệu quả kinh doanh là một phạm trù trừu tượng được xác định 

bằng phương pháp định tính, phản ánh trình độ và khả năng quản lý, kết hợp các 

yếu tố đầu vào của doanh nghiệp (Bùi Xuân Phong, 2007). 

Hiệu quả kinh doanh được biểu hiện bằng chỉ tiêu lợi nhuận của doanh 

nghiệp. Đây là mục tiêu số một, nó chi phối toàn bộ quá trình kinh doanh. 

Tóm lại, hiệu quả kinh doanh phản ánh tất cả các mặt của quá trình hoạt 

động sản xuất kinh doanh như: kết quả kinh doanh, trình độ sản xuất, cơ cấu tổ 

chức, trình độ quản lý… Hiệu quả kinh doanh là thước đo ngày càng quan trọng của 

sự tăng trưởng kinh tế và là chỗ dựa cơ bản để đánh giá việc thực hiện mục tiêu của 

doanh nghiệp trong từng thời kỳ. 
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1.2 Các chỉ tiêu phản ánh hiệu quả kinh doanh 

1.2.1 Chỉ tiêu về kết quả kinh doanh 

 Tình hình thực hiện chỉ tiêu kinh doanh 

Tình hình thực hiện chỉ tiêu kinh doanh cho biết doanh nghiệp đã thực hiện 

mục tiêu đề ra như thế nào và mức độ hoàn thành các kế hoạch, các nhiệm vụ được 

giao. Đánh giá tình hình thực hiện chỉ tiêu kinh doanh cho thấy khả năng lãnh đạo 

và quản trị chiến lược của doanh nghiệp. 

 Doanh thu hoạt động kinh doanh 

Doanh thu là kết quả biểu hiện khối lượng hàng hóa tiêu thụ về mặt giá trị 

(đơn vị tiền tệ). Doanh thu là kết quả của quá trình luân chuyển sản phẩm hàng hóa 

từ hình thái hiện vật sang hình thái tiền tệ và kết thúc một vòng luân chuyển vốn. 

Có doanh thu mới có vốn để tiến hành tái sản xuất mở rộng, tăng nhanh tốc độ luân 

chuyển vốn và nâng cao hiệu quả sử dụng vốn. 

Sau  quá  trình  tiêu  thụ với kết quả  mang  lại  là giá  trị  doanh  thu. Doanh 

nghiệp không những thu hồi tổng số chi phí liên quan đến hoạt động sản xuất kinh 

doanh mà còn thực hiện được giá trị lao động thặng dư, đây là nguồn thu quan trọng 

nhằm tích lũy vào ngân sách, vào qũy doanh nghiệp nhằm mở rộng qui mô và nâng 

cao đời sống cán bộ công nhân viên.  

Công thức để tính doanh thu:     

Doanh thu = Khối lượng hàng hóa tiêu thụ * giá bán 

 Lợi nhuận hoạt động kinh doanh 

Lợi nhuận tính một cách cơ bản là phần chênh lệch giữa tổng doanh thu và 

tổng chi phí. Lợi nhuận của doanh nghiệp là biểu hiện bằng tiền của bộ phận sản 

phẩm thặng dư do kết quả lao động của người lao động mang laị (Bùi Xuân Phong, 

2007).  

Do đó, lợi nhuận là chỉ tiêu chất lượng tổng hợp biểu hiện kết quả của quá 

trình sản xuất kinh doanh. Nó phản ánh đầy đủ các mặt số lượng và chất lượng của 
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doanh nghiệp, phản ánh kết quả được sử dụng các yếu tố cơ bản của sản xuất như 

lao động, vật tư, tài sản cố định... 

Do đặc điểm hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp phong phú và 

đa dạng nên lợi nhuận được hình thành từ nhiều bộ phận, hiểu rõ nội dung của từng 

bộ phận là cơ sở để thực hiện tốt công tác phân tích lợi nhuận. Xét theo nguồn hình 

thành, lợi nhuận bao gồm các bộ phận sau:  

Lợi nhuận từ hoạt động kinh doanh: là lợi nhuận thu được từ hoạt động kinh 

doanh thuần của doanh nghiệp. Chỉ tiêu này phản ánh kết quả hoạt động kinh doanh 

của doanh nghiệp trong kỳ báo cáo. Chỉ tiêu này được tính toán dựa trên cơ sở lợi 

nhuận gộp từ doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ trừ chi phí bán hàng và chi 

phí quản lý doanh nghiệp phân bổ cho hàng hóa, dịch vụ đã cung cấp trong kỳ báo 

cáo. 

Lợi nhuận từ hoạt động tài chính: phản ánh hiệu quả hoạt động tài chính của 

doanh nghiệp. Chỉ tiêu này được tính bằng cách lấy thu nhập hoạt động tài chính trừ 

đi các chi phí phát sinh từ hoạt động này. 

Lợi nhuận khác: là những khoản lợi nhuận doanh nghiệp không dự tính trước 

hoặc có dự tính trước nhưng ít có khả năng xảy ra. Những khoản lợi nhuận khác có 

thể do chủ quan đơn vị hoặc do khách quan đưa tới. 

 Tốc độ tăng trƣởng 

Trong hoạt động kinh doanh, các doanh nghiệp không chỉ quan tâm đến sự 

tồn tại trong từng thời kỳ, mà điều cốt yếu là sự tăng trưởng. Mức độ tăng trưởng 

quyết định sự tồn tại lâu dài của doanh nghiệp trên thị trường.  

Chỉ tiêu về tốc độ tăng trưởng cho thấy doanh nghiệp có đang hoạt động tốt 

hay không, sự ổn định trong kết quả kinh doanh và khả năng phát triển trong tương 

lai. 

 

 



7 

 

 

1.2.2 Chỉ tiêu về hiệu quả sử dụng các yếu tố kinh doanh 

 Hiệu quả sử dụng vốn 

Hiệu quả sử dụng vốn là một phạm trù kinh tế phản ánh trình độ sử dụng các 

nguồn nhân lực, vật lực, tài lực của doanh nghiệp để đạt kết quả cao nhất trong quá 

trình sản xuất kinh doanh với chi phí thấp nhất.  

Hiệu quả sử dụng vốn đánh giá khả năng sử dụng vốn của công ty nhằm đạt 

được kết quả cao nhất với chi phí thấp nhất trong quá trình hoạt động kinh doanh. 

Đánh giá hiệu quả sử dụng vốn có tác dụng đánh giá chất lượng công tác 

quản lý vốn, chất lượng công tác sản xuất kinh doanh, trên cơ sở đó đề ra biện pháp 

nhằm nâng cao hơn nữa kết quả sản xuất kinh doanh, hiệu quả sử dụng vốn của 

doanh nghiệp. 

 Hiệu quả sử dụng lao động 

Sử dụng lao động tốt hay xấu là một yếu tố vô cùng quan trọng làm tăng sản 

lượng và chất lượng sản phẩm dịch vụ, làm giảm chi phí, hạ giá thành và tăng lợi 

nhuận. Hiệu quả sử dụng lao động được thể hiện trên các mặt số lượng và chất 

lượng lao động bao gồm: số lượng, kết cấu lao động, thời gian lao động và năng 

suất lao động. 

1.2.3 Chỉ tiêu về hiệu quả sử dụng chi phí hoạt động kinh doanh 

Chi phí là các hao phí về nguồn lực để doanh nghiệp đạt được một hoặc 

những mục tiêu cụ thể. Nói một cách khác, chi phí là số tiền phải trả để thực hiện 

các hoạt động kinh tế như sản xuất, giao dịch... nhằm mua được các loại hàng hóa, 

dịch vụ cần thiết cho quá trình sản xuất, kinh doanh. 

Quản lý chi phí là một yếu tố thiết yếu trong đầu tư và kinh doanh. Chi phí là 

yếu tố ảnh hưởng đến lợi nhuận và các chỉ tiêu khác khi đánh giá hiệu quả kinh 

doanh. Việc các chi phí được quản lý và sử dụng như thế nào, các đồng vốn bỏ ra 

hiệu quả đến đâu, có đem lại lợi nhuận và hiệu quả như kế hoạch hay không là điều 

rất cần thiết phải xem xét. 



8 

 

 

1.3 Phân tích chung hiệu quả kinh doanh 

Chỉ tiêu tổng hợp để đánh giá hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp có thể 

được tính theo 2 cách: 

- Tính theo dạng hiệu số: 

Hiệu quả kinh doanh = Kết quả đầu ra - Chi phí đầu vào 

Cách tính này đơn giản, thuận lợi, nhưng không phản ánh hết chất lượng 

kinh doanh cũng như tiềm năng nâng cao hiệu quả kinh doanh. Ngoài ra nếu theo 

cách tính này không thể so sánh hiệu quả kinh doanh giữa các bộ phận, đơn vị trong 

doanh nghiệp, không thấy được tiết kiệm hay lãng phí lao động xã hội. 

- Cách tính theo dạng phân số: 

Hiệu quả kinh doanh = 
Kết qu ả đầu ra

Chi  ph í đầu vào
 

Cách tính này đã khắc phục được những tồn tại khi tính theo dạng hiệu số. 

Nó đã tạo điều kiện nghiên cứu hiệu quả kinh doanh một cách toàn diện. 

Hiệu quả kinh doanh có mối quan hệ với tất cả các yếu tố của quá trình kinh 

doanh như: vốn, lao động, tư liệu lao động và đối tượng lao động… vì vậy hoạt 

động kinh doanh chỉ có thể đạt hiệu quả cao khi sử dụng các yếu tố cơ bản của quá 

trình kinh doanh có hiệu quả. Chính vì vậy khi phân tích, đánh giá ngoài chỉ tiêu 

tổng hợp còn phải sử dụng hệ thống chỉ tiêu chi tiết. 

1.4 Phân tích chi tiết các chỉ tiêu phản ánh hiệu quả kinh doanh 

1.4.1 Phân tích tình hình thực hiện chỉ tiêu kinh doanh 

Sử dụng phương pháp so sánh đối chiếu, tiến hành so sánh các chỉ tiêu kỳ 

phân tích với các chỉ tiêu kế hoạch kinh doanh. Tuỳ theo mục đích yêu cầu để quyết 

định lựa chọn phân tích các chỉ tiêu kinh doanh như: Chỉ tiêu doanh thu, chỉ tiêu lợi 

nhuận, chỉ tiêu chi phí, phát triển khách hàng mới… 

Để thuận tiện, việc so sánh đối chiếu được thực hiện bằng hình thức bảng, 

trong đó so sánh chênh lệch giữa chỉ tiêu kế hoạch và chỉ tiêu thực hiện trên cả số 

liệu tuyệt đối và tương đối. 
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Số tuyệt đối: là số biểu hiện qui mô, khối lượng của một chỉ tiêu kinh tế nào 

đó ta thường gọi là trị số của chỉ tiêu kinh tế. Nó là cơ sở để tính toán các loại số 

liệu khác (Phạm Văn Dược và cộng sự, 2009) 

Mức biến động tuyệt đối = Chỉ tiêu kỳ phân tích - Chỉ tiêu  kỳ gốc 

Số tương đối: là so sánh giữa trị số của chỉ tiêu kinh tế kỳ phân tích so với kỳ 

gốc. Kết quả so sánh biểu hiện biến động khối lượng, quy mô của các hiện tượng 

kinh tế (Phạm Văn Dược và cộng sự, 2009). 

𝑀ứ𝑐 𝑏𝑖ế𝑛 độ𝑛𝑔 𝑡ươ𝑛𝑔 đố𝑖 =
Chỉ 𝑡𝑖ê𝑢 𝑘ỳ 𝑝ℎâ𝑛 𝑡í𝑐ℎ

Chỉ 𝑡𝑖ê𝑢 𝑘ỳ 𝑔ố𝑐
 x 100% 

Ngoài ra còn phân tích tình hình thực hiện chỉ tiêu kinh doanh bằng cách so 

sánh chỉ tiêu thực hiện kỳ này với các kỳ trước để cho thấy quy mô kết quả hoạt 

động kinh doanh. 

1.4.2 Phân tích doanh thu 

Khi phân tích doanh thu sử dụng phương pháp so sánh đối chiếu, có hai 

cách: so sánh trực tiếp và so sánh liên hệ. 

So sánh trực tiếp (so sánh giản đơn): nhằm cho thấy mức độ thực hiện nhiệm 

vụ về doanh thu và tốc độ tăng trưởng. Tuy nhiên cách so sánh này không cho biết 

mức độ thực hiện doanh thu có hợp lý và phù hợp hay không. 

𝑇ỷ 𝑙ệ 𝑠𝑜 𝑠á𝑛ℎ =
Dt1

Dt0
 x 100 

So sánh liên hệ: cách so sánh này cho thấy mức độ thực hiện doanh thu có 

hợp lý và phù hợp với chi phí bỏ ra hay không. 

𝑇ỷ 𝑙ệ 𝑠𝑜 𝑠á𝑛ℎ =
Dt1

Dt0 x Ic
 x 100 

Trong đó: Ic – Tỷ lệ thực hiện về chi phí kinh doanh; 𝐼𝑐 =
Cp 1

Cp 0
 

                            Cp1; Cp0 – Chi phí hoạt động kinh doanh kỳ phân tích và kỳ gốc 
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1.4.3 Phân tích lợi nhuận 

Ngoài phương pháp so sánh đối chiếu như phân tích doanh thu, phân tích lợi 

nhuận cần phải sử dụng các chỉ tiêu tỷ suất lợi nhuận do lợi nhuận tuyệt đối có thể 

không phản ánh đúng mức độ hiệu quả kinh doanh, bởi vì chỉ tiêu này không chỉ 

chịu sự tác động của bản thân chất lượng công tác của doanh nghiệp mà còn chịu 

ảnh hưởng của quy mô kinh doanh của doanh nghiệp. 

Tỷ suất lợi nhuận được tính bằng nhiều cách tùy theo mối quan hệ của lợi 

nhuận với các chỉ tiêu có liên quan. Nội dung phân tích tỷ suất lợi nhuận gồm: 

Phân tích khả năng sinh lợi cơ bản (BEP) 

Tỷ số suất sinh lợi cơ bản là một tỷ số tài chính để đánh giá khả năng sinh lợi 

của doanh nghiệp mà không kể đến ảnh hưởng của thuế và đòn bẩy tài chính. Tỷ số 

này thường được dùng để so sánh khả năng sinh lợi giữa các doanh nghiệp có thuế 

suất thuế thu nhập doanh nghiệp và mức độ sử dụng nợ rất khác nhau. Tỷ số mang 

giá trị dương càng cao thì chứng tỏ doanh nghiệp kinh doanh càng có lãi. Tỷ số 

mang giá trị âm là doanh nghiệp kinh doanh thua lỗ. 

Công thức tính BEP: 

BEP =
Lợi nhuận trước thuế và lãi vay

Tổng tài sản
  

Phân tích tỷ suất sinh lợi trên tổng tài sản (ROA):  

Tỷ suất sinh lợi trên tổng tài sản (ROA) đo lường hoạt động của một công ty 

trong việc sử dụng tài sản để tạo ra thu nhập. 

Tỷ suất sinh lợi trên tổng tài sản (ROA) nối kết các kết quả của hoạt động 

sản xuất kinh doanh với hoạt động đầu tư của một công ty, không kể đến việc công 

ty đã dùng nguồn vốn nào để phục vụ cho các hoạt động đầu tư của mình. Như vậy, 

ROA cố gắng đo lường thành công của một công ty trong việc sản xuất và bán hàng 

hoá cũng như dịch vụ cho khách hàng, các hoạt động này chủ yếu là trách nhiệm 

của những người phụ trách sản xuất và bán hàng (Fulbright, 2011). 
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Công thức tính ROA: 

𝑅𝑂𝐴 =
Lợ𝑖 𝑛ℎ𝑢ậ𝑛 𝑟ò𝑛𝑔

Tổng 𝑡à𝑖 𝑠ả𝑛
 

Phân tích tỷ suất sinh lợi trên doanh thu: Tỷ suất lợi nhuận biên (ROS) 

Tỷ suất lợi nhuận biên là một tỷ số tài chính dùng để theo dõi tình hình sinh 

lợi của công ty, nó phản ánh quan hệ giữa lợi nhuận ròng và doanh thu của công ty. 

Công thức tính ROS: 

𝑅𝑂𝑆 =
Lợ𝑖 𝑛ℎ𝑢ậ𝑛 𝑟ò𝑛𝑔

Doanh thu
 

Tỷ suất lợi nhuận biên cho thấy khả năng của một công ty trong việc kiểm 

tra mức chi phí liên quan đến doanh thu. Bằng cách giữ cho chí phí thấp, một công 

ty có thể tăng lợi nhuận từ một mức doanh thu nào đó, và như vậy có thể làm tăng 

tỷ suất lợi nhuận biên (Fulbright, 2011). 

Tỷ số này mang giá trị dương nghĩa là công ty kinh doanh có lãi; tỷ số càng 

lớn nghĩa là lãi càng lớn. Tỷ số mang giá trị âm nghĩa là công ty kinh doanh thua lỗ. 

Tuy nhiên, tỷ số này phụ thuộc vào đặc điểm kinh doanh của từng ngành. Vì 

thế, khi theo dõi tình hình sinh lợi của công ty, người ta so sánh tỷ số này của công 

ty với tỷ số bình quân của toàn ngành mà công ty đó tham gia. Mặt khác, tỷ số này 

và số vòng quay tài sản có xu hướng ngược nhau. Do đó, khi đánh giá tỷ số này, 

người phân tích tài chính thường tìm hiểu nó trong sự kết hợp với số vòng quay tài 

sản. 

1.4.4 Phân tích tốc độ tăng trƣởng 

Có 2 loại chỉ tiêu đánh giá tốc độ phát triển hoạt động kinh doanh: 

Tốc độ phát triển định gốc: Là tốc độ phát triển tính theo một kỳ gốc ổn 

định, thường là thời kỳ đánh dấu sự ra đời hay bước ngoặc kinh doanh của doanh 

nghiệp gắn với chiến lược phát triển kinh doanh của doanh nghiệp. Được tính bằng 

công thức: 
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g =
chỉ 𝑠ố 𝑘ỳ 𝑛à𝑦 − 𝑐ℎỉ 𝑠ố 𝑘ỳ 𝑔ố𝑐

chỉ 𝑠ố 𝑘ỳ 𝑔ố𝑐
 x 100 %  

Tốc độ phát triển liên hoàn: Là tốc độ phát triển hàng năm (kỳ), kỳ này so 

với kỳ trước liền đó. Công thức: 

g =
chỉ 𝑠ố 𝑘ỳ 𝑠𝑎𝑢 − 𝑐ℎỉ 𝑠ố 𝑘ỳ 𝑡𝑟ướ𝑐

chỉ 𝑠ố 𝑘ỳ 𝑡𝑟ướ𝑐
 x 100 %  

Khi phân tích trong cả thời kỳ tương đối dài, tốc độ phát triển định gốc và 

tốc độ phát triển liên hoàn thường được phân tích kết hợp trong mối quan hệ với 

chiến lược phát triển kinh doanh của doanh nghiệp. 

1.4.5 Phân tích hiệu quả sử dụng vốn 

Phân tích tỷ suất sinh lợi trên tổng vốn sử dụng (ROCE) 

Tỷ suất sinh lợi trên tổng vốn sử dụng là chỉ số thể hiện khả năng thu lợi 

nhuận của một doanh nghiệp dựa trên lượng vốn đã sử dụng. Tỷ suất sinh lợi trên 

tổng vốn sử dụng được tính bằng tỷ số giữa lợi nhuận trước thuế và lãi vay với tổng 

tài sản (không kể tài sản ngắn hạn): 

NonganhanTongtaisan

EBIT
ROCE


  

Phân tích tỷ suất sinh lợi trên vốn chủ sở hữu (ROE) 

Tỷ suất sinh lợi trên vốn chủ sở hữu đo lường khả năng sinh lợi trên mỗi 

đồng vốn của công ty, nó cho thấy khả năng tạo lợi nhuận của 1 đồng vốn bỏ ra để 

đầu tư vào hoạt động kinh doanh của công ty.  

Tỷ lệ ROE càng cao chứng tỏ công ty sử dụng vốn càng hiệu quả. Tuy nhiên, 

cũng cần chú ý là có công ty dùng nhiều vốn vay (đòn bẩy) và do đó rủi ro về khả 

năng thanh toán sẽ tăng cao. 

Công thức tính ROE: 

𝑅𝑂𝐸 =
Lợ𝑖 𝑛ℎ𝑢ậ𝑛 𝑟ò𝑛𝑔

Vốn 𝑐ℎủ 𝑠ở ℎữ𝑢
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Phân tích hiệu suất sử dụng tài sản 

Để phân tích hiệu suất sử dụng tài sản cần phải phân tích hiệu suất sử dụng 

các yếu tố cấu thành tài sản. Hiệu quả sử dụng các yếu tố này được thể hiện thông 

qua chỉ số vòng quay của chúng. 

Các nhà phân tích thường hay tính toán 3 tỷ suất quay vòng tài sản riêng 

biệt: quay vòng các khoản phải thu, quay vòng hàng tồn kho và quay vòng tài sản 

cố định. 

Vòng quay tổng tài sản được tính bằng công thức: 

𝑉ò𝑛𝑔 𝑞𝑢𝑎𝑦 𝑡ổ𝑛𝑔 𝑡à𝑖 𝑠ả𝑛 =
Doanh thu

Tổng 𝑡à𝑖 𝑠ả𝑛
 

Vòng quay các yếu tố cấu thành tài sản bao gồm: 

Vòng quay khoản phải thu: Tỷ suất quay vòng các khoản phải thu chỉ ra 

công ty đã thu được tiền mặt nhanh hay chậm. Tỷ suất quay vòng các khoản phải 

thu bằng doanh thu ròng chia cho các khoản phải thu bình quân. 

𝑉ò𝑛𝑔 𝑞𝑢𝑎𝑦 𝑘ℎ𝑜ả𝑛 𝑝ℎả𝑖 𝑡ℎ𝑢 =
Doanh thu

Khoản 𝑝ℎả𝑖 𝑡ℎ𝑢 𝑏ì𝑛ℎ 𝑞𝑢â𝑛
 

Vòng quay hàng tồn kho: Tỷ suất quay vòng hàng tồn kho cho thấy công ty 

đã bán hàng trong kho nhanh hay chậm, được đo lường bằng tỷ suất lưu chuyển 

hàng hóa. Mức quay vòng hàng tồn kho bằng giá vốn hàng bán chia cho bình quân 

hàng tồn kho trong suốt kỳ. 

𝑉ò𝑛𝑔 𝑞𝑢𝑎𝑦 ℎà𝑛𝑔 𝑡ồ𝑛 𝑘ℎ𝑜 =
Giá vốn ℎà𝑛𝑔 𝑏á𝑛

Tồn 𝑘ℎ𝑜 𝑏ì𝑛ℎ 𝑞𝑢â𝑛
 

Vòng quay tài sản cố định: Tỷ suất quay vòng tài sản cố định cho thấy mối 

quan hệ giữa đầu tư trong tài sản cố định và doanh thu. 

𝑉ò𝑛𝑔 𝑞𝑢𝑎𝑦 𝑡à𝑖 𝑠ả𝑛 𝑐ố đị𝑛ℎ =
Doanh thu

Tà𝑖 𝑠ả𝑛 𝑐ố đị𝑛ℎ
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1.4.6 Phân tích hiệu quả sử dụng lao động 

Phân tích sử dụng số lượng lao động 

Số lượng cùng với chất lượng lao động là một trong những yếu tố cơ bản 

quyết định quy mô kết quả kinh doanh. Bởi vậy, việc phân tích tình hình sử dụng số 

lượng lao động cần xác định mức tiết kiệm hay lãng phí. Trên cơ sở đó, tìm mọi 

biện pháp tổ chức sử dụng lao động tốt nhất. 

Sử dụng phương pháp so sánh đối chiếu, xác định mức biến động tuyệt đối 

và mức biến động tương đối về kế hoạch sử dụng số lượng lao động. 

Chỉ tiêu này được sử dụng để biểu thị tình hình đảm bảo về số lượng lao 

động. Kết quả phân tích phản ánh tình hình sử dụng lao động thực tế so với kế 

hoạch tăng lên hay giảm đi, chưa nêu được doanh nghiệp sử dụng số lượng lao động 

tiết kiệm hay lãng phí, có phù hợp với kết quả hoạt động kinh doanh hay không. 

Do đó, khi phân tích hiệu quả sử dụng lao động phải gắn kết sự thay đổi lao 

động với doanh thu của công ty. Chỉ tiêu này được tính bằng công thức: 

Mức biến động tương đối: 

𝑇ỷ 𝑙ệ 𝑡ℎự𝑐 ℎ𝑖ệ𝑛 𝑘ế ℎ𝑜ạ𝑐ℎ 𝑠ử 𝑑ụ𝑛𝑔 𝑠ố 𝑙ượ𝑛𝑔 𝑙𝑎𝑜 độ𝑛𝑔 =
T1

Tkh x Idt
 x 100 

Mức biến động tuyệt đối: 

∆T = T1 – Tkh x Idt 

Trong đó: T1, Tkh – Số lượng lao động kỳ phân tích và kỳ kế hoạch (người). 

                             Idt – Tỷ lệ hoàn thành kế hoạch doanh thu, 𝐼𝑑𝑡 =
DT 1

DTkh
 

Phân tích năng suất lao động 

Năng suất lao động năm được tính bằng tỷ lệ doanh thu so với tổng lao động 

sử dụng trong năm. 

Wnăm =
DT

T
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Chỉ tiêu này phản ánh bình quân trong một năm một lao động làm ra bao 

nhiêu doanh thu. Sử dụng phương pháp so sánh đối chiếu để đánh giá năng suất lao 

động của công ty có được cải thiện hay thấp hơn các kỳ trước hoặc kỳ kế hoạch. 

1.4.7 Phân tích hiệu quả sử dụng chi phí kinh doanh 

Để đánh giá đúng tình hình biến động cũng như phân tích tình hình thực hiện 

chi phí hoạt động kinh doanh cần phải tính và phân tích chỉ tiêu chi phí tính cho 1 

đồng doanh thu. Chỉ tiêu này phản ánh mức chi phí cần bỏ ra để có được 1 đồng 

doanh thu. Nó được xác định như sau: 

𝐹 =
Tổng 𝑐ℎ𝑖 𝑝ℎí

Tổng 𝑑𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑡ℎ𝑢
 

Chỉ tiêu chi phí tính cho 1 đồng doanh thu càng thấp chứng tỏ hiệu quả hoạt 

động kinh doanh càng lớn. 

1.5 Các yếu tố ảnh hƣởng đến hiệu quả kinh doanh 

1.5.1 Các yếu tố thuộc môi trƣờng bên ngoài 

1.5.1.1 Môi trƣờng vĩ mô 

Chính trị - pháp luật 

Bao gồm: các chính sách đối nội, đối ngoại của chính phủ; các luật định liên 

quan đến các vấn đề kinh tế, sản xuất kinh doanh, và đầu tư nước ngoài; các luật 

định về bảo vệ môi trường tự nhiên, quyền của người tiêu dùng, quảng cáo…; sự ổn 

định về mặt chính trị của một quốc gia. Các yếu tố này ngày càng ảnh hưởng lớn 

đến hoạt động của doanh nghiệp, tạo ra các cơ hội và nguy cơ cho doanh nghiệp. 

Kinh tế 

Các yếu tố kinh tế có ảnh hưởng vô cùng lớn đến các hiệu quả kinh doanh 

của công ty. Tuy có nhiều số liệu cụ thể song việc dự báo kinh tế rất ít khi chính 

xác. Do đó, khi phân tích yếu tố kinh tế cần phải cân nhắc tính hợp lí của các công 

cụ, chọn lựa phân tích các yếu tố phù hợp với đặc trưng của ngành. Các chỉ số có 

thể kể đến trong các yếu tố kinh tế: GDP, thu nhập bình quân đầu người, lạm phát, 
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tín dụng và lãi suất, tỷ giá, chu kỳ phát triển kinh tế; chính sách kinh tế quốc gia;  

chính sách tài chính và tiền tệ; khuynh hướng toàn cầu hóa trong kinh doanh. 

Công nghệ - kỹ thuật 

Sự phát triển nhanh chóng của khoa học, kỹ thuật, công nghệ đã tạo ra nhiều 

cơ hội và thách thức cho sự hoạt động của các doanh nghiệp. Khoa học, kỹ thuật 

phát triển vừa là cơ hội, vừa là nguy cơ đối với việc kinh doanh. Khi xây dựng 

chiến lược và lựa chọn các giải pháp kinh doanh, các nhà quản trị cần xem xét yếu 

tố công nghệ để lựa chọn giải pháp tối ưu nhất. 

Văn hóa – xã hội 

Doanh nghiệp cần phân tích rộng rãi các yếu tố văn hoá – xã hội nhằm nhận 

biết các cơ hội và nguy cơ có thể xảy ra xuất phát từ sự thay đổi các yếu tố như: lối 

sống, trình độ dân trí; tỷ lệ tăng dân số; sự dịch chuyển dân cư; các trào lưu văn 

hoá; đời sống tinh thần trong dân chúng… 

Các yếu tố tự nhiên 

Sự ô nhiễm môi trường, thiếu hụt năng lượng, sự lãng phí nguồn tài nguyên 

thiên nhiên, cùng với nhu cầu ngày càng lớn đối với nguồn lực có hạn cũng ảnh 

hưởng đến các quyết định kinh doanh của doanh nghiệp. 

1.5.1.2 Môi trƣờng vi mô 

- Đối thủ cạnh tranh 

Khi phân tích đối thủ cạnh tranh, cần xác định: số lượng đối thủ cạnh tranh, 

thị phần các đối thủ cạnh tranh đang nắm giữ; xác định đối thủ cạnh tranh chính để 

phân tích về chiến lược họ đang thực hiện, các tiềm năng, điểm mạnh, điểm yếu của 

đối thủ cạnh tranh để có chiến lược ứng phó phù hợp. 

- Khách hàng 

Khách hàng là tác lực cơ bản quyết định khả năng sinh lợi của ngành cũng 

như khả năng tồn tại của công ty. Khách hàng khác nhau về nhu cầu mua hàng sẽ 

đòi hỏi khác nhau về mức độ dịch vụ, chất lượng và đặc điểm của sản phẩm, kênh 

phân phối… Điều này thể hiện khả năng thương lượng của khách hàng. Khả năng 
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thương lượng của khách hàng càng cao có thể làm cho lợi nhuận của ngành giảm do 

khách hàng ép giá hoặc đòi hỏi nhiều dịch vụ hơn, yêu cầu chất lượng cao hơn 

(Nguyễn Thị Liên Diệp và Phạm Văn Nam, 2008). 

- Nhà cung cấp 

Nhà cung cấp là tác lực cơ bản quyết định khả năng cạnh tranh của công ty. 

Khả năng thương lượng của nhà cung cấp (nâng giá, giảm chất lượng hàng hóa), tùy 

thuộc vào khả năng lựa chọn sản phẩm thay thế của công ty; lượng hàng mua; mức 

độ quan trọng của sản phẩm đối với công ty; nhà cung cấp có ưu thế vì chuyên biệt 

hóa sản phẩm; khả năng tự cung cấp của công ty; khả năng kết hợp về phía trước 

của nhà cung cấp (Nguyễn Thị Liên Diệp và Phạm Văn Nam, 2008). 

- Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 

Ở những thị trường hấp dẫn, khả năng sinh lợi cao thì trong tương lai gần sẽ 

xuất hiện những đối thủ mới. Tuy hiện tại chưa có sự tồn tại của các đối thủ này 

nhưng chiến lược phải dự đoán khả năng này. Đối thủ mới tham gia vào ngành có 

thể là yếu tố làm giảm lợi nhuận của doanh nghiệp trong tương lai do họ đưa vào 

khai thác các năng lực sản xuất mới, cung ứng sản phẩm vào thị trường với giá cạnh 

tranh hơn (Nguyễn Thị Liên Diệp và Phạm Văn Nam, 2008). 

- Sản phẩm thay thế 

Nhu cầu ngày càng cao của người tiêu dùng kết hợp với sự phát triển của kỹ 

thuật, công nghệ sẽ tạo ra các sản phẩm thay thế. Nếu không chú ý đến các sản 

phẩm thay thế tiềm ẩn, doanh nghiệp sẽ không thể giữ vững được vị thế cạnh tranh, 

thị trường sẽ bị thu hẹp. 

1.5.2 Các yếu tố thuộc môi trƣờng bên trong 

- Nguồn lực tài chính 

Khả năng tài chính của doanh nghiệp thể hiện thông qua khả năng huy động 

vốn, khả năng phân phối, đầu tư, quản lý có hiệu quả các nguồn vốn. Yếu tố tài 

chính là yếu tố chủ chốt quyết định quy mô doanh nghiệp và quy mô cơ hội có thể 

khai thác. Nguồn lực tài chính phản ánh sự phát triển và hiệu quả kinh doanh của 
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doanh nghiệp. Doanh nghiệp có tiềm lực về tài chính sẽ có nhiều điều kiện thuận lợi 

trong việc đổi mới công nghệ, đầu tư trang thiết bị, đảm bảo nâng cao chất lượng, 

hạ giá thành nhằm duy trì và nâng cao sức mạnh cạnh tranh, củng cố vị trí của mình 

trên thị trường.  

- Nguồn nhân lực 

Nhân lực là yếu tố quyết định đến hiệu quả kinh doanh. Nhân lực tác động 

trực tiếp đến năng suất lao động, trình độ sử dụng các nguồn lực khác nên tác động 

trực tiếp đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. 

Quản trị nguồn nhân lực phải thu hút được lao động giỏi, động viên, kích 

thích nhân viên làm việc, gắn kết với tổ chức; đồng thời phải đào tạo, phát triển 

nguồn nhân lực vì đây là yếu tố sản xuất hàng đầu để có thể tạo và sáng tạo ra sản 

phẩm chất lượng (Trần Thị Kim Dung, 2011). 

- Nhân tố quản trị doanh nghiệp 

Quản trị doanh nghiệp chú trọng đến việc xác định cho doanh nghiệp một 

hướng đi đúng đắn trong một môi trường kinh doanh ngày càng biến động. Kết quả 

và hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp đều phụ thuộc rất lớn vào trình 

độ chuyên môn của đội ngũ các nhà quản trị cũng như cơ cấu tổ chức của bộ máy 

quản lý, việc xác định chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn của từng bộ phận, cá nhân 

và thiết lập các mối quan hệ giữa các bộ phận trong cơ cấu tổ chức đó. 

- Hệ thống trao đổi và xử lý thông tin 

Nền kinh tế thị trường hiện nay được coi là nền kinh tế thông tin hoá. Để đạt 

được thành công khi kinh doanh trong điều kiện cạnh tranh quốc tế ngày càng gay 

gắt, các doanh nghiệp cần nhiều thông tin chính xác về cung cầu thị trường, về công 

nghệ kỹ thuật, về người mua, về các đối thủ cạnh tranh... Ngoài ra, doanh nghiệp 

còn rất cần đến các thông tin về kinh nghiệm thành công hay thất bại của các doanh 

nghiệp khác ở trong nước và quốc tế, cần biết các thông tin về các thay đổi trong 

các chính sách kinh tế của Nhà nước và các nước khác có liên quan. 
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Những thông tin chính xác được cung cấp kịp thời sẽ là cơ sở vững chắc để 

doanh nghiệp xác định phương hướng kinh doanh, xây dựng chiến lược kinh doanh 

hiệu quả. 

 

 

TÓM TẮT CHƢƠNG 1: 

 

Chương 1 trình bày các khái niệm về hiệu quả kinh doanh, phân tích hiệu 

quả kinh doanh, và nêu ra các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả kinh doanh của một doanh 

nghiệp cũng như phương pháp phân tích các chỉ tiêu này. 

Với hệ thống cơ sở lý luận và nội dung phân tích các chỉ số như trên, chương 

một đã cung cấp nền tảng lý thuyết cần thiết cho việc phân tích hiệu quả hoạt động 

kinh doanh của doanh nghiệp. 

 Ngoài ra việc xác định các yếu tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh là một 

cơ sở để từ đó đưa ra giải pháp hợp lý để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh. 

 Từ cơ sở lý luận và các vấn đề tổng quan trên, tác giả thực hiện phân tích 

thực trạng hiệu quả kinh doanh của công ty TNHH VLXD Trường Thịnh từ năm 

2010 đến năm 2012 ở Chương 2. 
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Chƣơng II: PHÂN TÍCH THỰC TRẠNG HIỆU QUẢ KINH DOANH CỦA 

CÔNG TY TNHH VLXD TRƢỜNG THỊNH 

2.1 Tổng quan về công ty TNHH VLXD Trƣờng Thịnh 

2.1.1 Lịch sử hình thành và phát triển 

Công ty TNHH VLXD Trường Thịnh được thành lập vào năm 1992 với lĩnh 

vực kinh doanh chính là nhập khẩu và phân phối các loại gạch men cao cấp từ Châu 

Âu, Italy, Trung Quốc, Malaysia… 

Hiện nay, công ty đang mở rộng hoạt động sang lĩnh vực kinh doanh thiết bị 

vệ sinh cao cấp và các loại keo dán gạch, keo chà ron để đáp ứng tốt hơn nhu cầu 

của khách hàng. 

Năm 1995, công ty mở rộng hệ thống phân phối xuống khu vực miền Đông 

Nam Bộ. 

Năm 1998, xây dựng hệ thống phân phối tại khu vực miền Tây. 

Năm 2000, mở rộng hệ thống phân phối ra các tỉnh miền Trung và Tây 

Nguyên. 

Năm 2008, công ty cho khai trương thêm 3 hệ thống showroom mới tại Tp. 

Hồ Chí Minh để đa dạng hóa sản phẩm. 

Năm 2010, xây dựng hệ thống phân phối tại thành phố Hà Nội. 

Năm 2011, công ty mở chi nhánh Đà Nẵng để hỗ trợ cho các hệ thống phân 

phối và cung cấp dịch vụ tốt hơn cho khách hàng. 

Năm 2012, do ảnh hưởng của khủng hoảng kinh tế, tình hình thị trường đang 

xuống dốc, công ty Trường Thịnh quyết định thu gọn lại hệ thống showroom ở 

thành phố Hồ Chí Minh, từ hệ thống 4 showroom, công ty đã cơ cấu lại còn 2 

showroom để cắt giảm chi phí và tập trung kinh doanh những sản phẩm chủ lực.  
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2.1.2 Tầm nhìn và sứ mệnh 

Tầm nhìn (Vision): Trở thành nhà phân phối hàng đầu Việt Nam về các sản 

phẩm gạch ốp lát, trang trí và là công ty cung cấp cho khách hàng các giải pháp 

trang trí nội thất tốt nhất. 

Sứ mệnh (Mission): Công ty Trường Thịnh sẽ là môi trường làm việc tốt 

nhất cho những người cùng chia sẻ niềm đam mê, cùng nhau cung cấp những giá trị 

vượt trội cho khách hàng, góp phần nâng cao chất lượng cuộc sống và phát triển bền 

vững. 

2.1.3 Cơ cấu tổ chức 

Hình 2.1: Cơ cấu tổ chức công ty TNHH VLXD Trƣờng Thịnh 

 

 

 

 

 

(Nguồn: Phòng hành chính nhân sự - Công ty Trường Thịnh, 2012) 

Chức năng và nhiệm vụ các bộ phận: 

- Bộ phận kinh doanh 

Hình 2.2: Cơ cấu tổ chức bộ phận kinh doanh công ty Trƣờng Thịnh 

 

(Nguồn: Phòng hành chính nhân sự - Công ty Trường Thịnh, 2012) 
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Bộ phận kinh doanh có nhiệm vụ nghiên cứu, xây dựng chiến lược kinh 

doanh dài hạn, trung hạn, ngắn hạn, chương trình hành động để thực hiến chiến 

lược kinh doanh của công ty. Tổ chức thực hiện các kế hoạch kinh doanh đã được 

Tổng giám đốc phê duyệt.  

Ngoài ra, bộ phận kinh doanh là nơi thiết lập, giao dịch trực tiếp với hệ thống 

khách hàng, hệ thống nhà phân phối. Thực hiện hoạt động bán hàng tới các khách 

hàng nhằm mang lại doanh thu cho doanh nghiệp. Thu thập, phân tích, tổng hợp 

thông tin thị trường; xây dựng và triển khai thực hiện kế hoạch tiếp thị, quảng cáo, 

và các chương trình marketing của công ty. 

- Bộ phận sản phẩm 

Hình 2.3: Cơ cấu tổ chức bộ phận sản phẩm công ty Trƣờng Thịnh 

 

(Nguồn: Phòng hành chính nhân sự - Công ty Trường Thịnh, 2012) 

Bộ phận sản phẩm thực hiện nghiên cứu, chọn lựa sản phẩm, chọn lựa nhà 

cung cấp. Đàm phán với các nhà cung cấp về giá cả và các điều kiện giao hàng, hỗ 

trợ bán hàng, vận chuyển hàng hóa và các công việc hậu cần. Lập kế hoạch tồn kho 

và kế hoạch nhập khẩu sản phẩm để đáp ứng nhu cầu bán hàng. 
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- Bộ phận nhân sự 

Hình 2.4: Cơ cấu tổ chức bộ phận nhân sự công ty Trƣờng Thịnh 

 

(Nguồn: Phòng hành chính nhân sự - Công ty Trường Thịnh, 2012) 

Phòng Hành chính - Nhân sự là bộ phận tham mưu, giúp việc cho Tổng giám 

đốc về công tác tổ chức, nhân sự, hành chính, pháp chế, truyền thông và quan hệ 

công chúng (PR) của công ty. Xây dựng cơ cấu, tổ chức bộ máy, chức năng nhiệm 

vụ của các phòng ban, xây dựng quy chế tổ chức, thực hiện chiến lược phát triển 

nguồn nhân lực của toàn Công ty. 

- Bộ phận kế toán 

Hình 2.5: Cơ cấu tổ chức bộ phận kế toán công ty Trƣờng Thịnh 

 

(Nguồn: Phòng hành chính nhân sự - Công ty Trường Thịnh, 2012) 
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hoạt động kinh doanh của công ty. Thu thập và xử lý thông tin có liên quan đến 

nghiệp vụ kinh tế tài chính phát sinh trong Công ty. 

2.2 Phân tích hiệu quả kinh doanh của công ty Trƣờng Thịnh năm 2010 – 2012 

2.2.1 Phân tích tình hình thực hiện chỉ tiêu kinh doanh 

Giai đoạn 2010 – 2012, nền kinh tế đang trong tình trạng khủng hoảng, thị 

trường khó khăn và nhiều áp lực cạnh tranh. Chiến lược kinh doanh của công ty 

Trường Thịnh trong giai đoạn này là duy trì doanh thu và lợi nhuận. Tình hình thực 

hiện mục tiêu này của công ty giai đoạn 2010 – 2012 như sau: 

Bảng 2.1: Kết quả thực hiện doanh thu so với kế hoạch 

Năm Thực hiện Chỉ tiêu Tỷ lệ 

2010 120,566,002,679 153,560,000,000 78.5% 

2011 111,335,891,899 126,120,000,000 88.3% 

2012 96,266,284,236 130,360,000,000 73.8% 

(Nguồn: Báo cáo bán hàng, 2010-2012) 

Doanh thu sụt giảm, mức sinh lợi thấp trong 3 năm qua cho thấy công ty 

chưa có một chiến lược kinh doanh rõ ràng. Các hoạt động kinh doanh hiện tại của 

công ty chủ yếu là những nỗ lực bán hàng đơn thuần. Điều này dẫn đến kết quả là 3 

năm liên tiếp công ty không thực hiện được mục tiêu doanh số đề ra. 

Đánh giá tình hình thực hiện các chỉ tiêu kinh doanh cho thấy chỉ có bộ phận 

kinh doanh là có mục tiêu hoạt động cụ thể (thể hiện qua chỉ tiêu doanh thu), mục 

tiêu của các bộ phận khác không được truyền đạt rõ ràng và cũng không có chỉ tiêu 

đánh giá cụ thể. Tình hình thực hiện chỉ tiêu doanh số của bộ phận kinh doanh trong 

thời gian qua cũng rất thấp, chưa có năm nào đạt được chỉ tiêu đưa ra. Ngoài chỉ 

tiêu doanh thu công ty cũng chưa xây dựng được các chỉ tiêu khác như: chỉ tiêu về 

chi phí, hệ thống phân phối, phát triển thương hiệu… 

Để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh, công ty cần xây dựng thêm các 

hệ thống chỉ tiêu cụ thể để đánh giá, đo lường hiệu quả chiến lược kinh doanh của 

mình. 
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2.2.2 Phân tích doanh thu 

Bảng 2.2: Tình hình biến động doanh thu qua các năm 

Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 
2010 2011 2012 

Doanh thu Triệu đồng 86,666 77,736 64,121 

Biến động doanh thu % 14 -10 -17.5 

Tỷ lệ doanh thu trên tổng tài sản  1.39 1.35 1.28 

(Nguồn: Các chỉ số tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 

Doanh thu công ty Trường Thịnh giảm dần qua các năm, đặc biệt năm 2012 

giảm đến -17.5%. Doanh thu giảm cho thấy hiệu quả kinh doanh của công ty chưa 

cao, công ty chưa có giải pháp hiệu quả để tăng doanh thu. 

Tuy nhiên, tỷ lệ doanh thu trên tổng tài sản cho thấy để tạo ra 1 đồng doanh 

thu, lượng tài sản công ty cần đầu tư ngày càng thấp hơn. Đây là cơ sở để công ty 

có thể tăng doanh thu trong tương lai. 

2.2.3 Phân tích lợi nhuận 

2.2.1.1 Phân tích khả năng sinh lợi cơ bản (BEP) 

Bảng 2.3: Khả năng sinh lợi cơ bản của công ty Trƣờng Thịnh qua các năm 

Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 
2010 2011 2012 

BEP % 6 10 1 

(Nguồn: Các chỉ số tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 

Khả năng sinh lợi cơ bản của công ty tăng vào năm 2011 nhưng giảm mạnh 

trong năm 2012. Nguyên nhân là do lợi nhuận trước thuế và lãi vay giảm đến 95% 

so với năm 2011. Khả năng sinh lợi hiện tại cho thấy hoạt động kinh doanh của 

công ty không hiệu quả, công ty hoạt động gần như không có lãi. 
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2.2.1.2 Phân tích suất sinh lợi trên tổng tài sản (ROA) và biên lợi nhuận (ROS) 

Hình 2.6: Biểu đồ kết quả thực hiện ROA và ROS qua các năm 

 

(Nguồn: Chỉ số được tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 

Chỉ số ROA và ROS của công ty tăng trong năm 2011 nhưng giảm mạnh 

trong năm 2012. Một phần là do ảnh hưởng chung của thị trường một phần cho thấy 

công ty chưa có giải pháp sử dụng tài sản kinh doanh hiệu quả.  

Biểu đồ cho thấy chỉ số ROA biến động là do sự thay đổi của tỷ suất lợi 

nhuận biên. Trong năm 2011, tỷ số ROA tăng là do biên lợi nhuận tăng, khả năng 

sử dụng tài sản (thể hiện qua vòng quay tổng tài sản) của công ty được duy trì tương 

đối ổn định trong năm 2010 và 2011. Năm 2012, biên lợi nhuận và vòng quay tổng 

tài sản giảm làm ROA giảm đáng kể. 

Với mức độ sử dụng nguồn lực gần như không đổi, biên lợi nhuận giảm phản 

ánh khả năng kinh doanh của công ty chưa cao, công ty chưa thực hiện hiệu quả 

một số chương trình marketing để thu hút khách hàng, và chưa nắm được cơ hội 

bán hàng khi khai thác được nhu cầu của khách hàng. 

Để cải thiện chỉ số ROA, tăng biên lợi nhuận, công ty cần có giải pháp kinh 

doanh hiệu quả hơn để tăng doanh số, cắt giảm chi phí quản lý doanh nghiệp và 

phải có kế hoạch khai thác tài sản, các nguồn lực của công ty hiệu quả hơn. 

2010 2011 2012

ROA 0.68% 1.16% -4.35%
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2.2.4 Phân tích tốc độ tăng trƣởng 

Bảng 2.4: Tốc độ tăng trƣởng doanh thu và lợi nhuận qua các năm 

Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 
2010 2011 2012 

Tốc độ tăng doanh thu % 14 -10 -17.5 

Tốc độ tăng lợi nhuận % 0.5 0.9 -3.4 

(Nguồn: Các chỉ số tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 

Số liệu trong bảng 2.4 cho thấy hoạt động kinh doanh của công ty không ổn 

định. Năm 2011 lợi nhuận tăng 0.9% là nhờ công ty đã có những giải pháp quản lý 

chi phí hiệu quả, cắt giảm đáng kể chi phí hoạt động, đặc biệt là chi phí về giá vốn 

hàng bán nên mặc dù doanh thu giảm đến 10% nhưng vẫn làm tăng lợi nhuận. Tuy 

nhiên, tốc độ tăng trưởng lợi nhuận của công ty trong 2 năm này vẫn không đáng 

kể, không có nhiều dấu hiệu cho thấy sự phát triển bền vững của công ty trong 

tương lai. 

Năm 2012, lợi nhuận giảm 3.4% là do doanh thu giảm và chi phí tăng cao. 

Tốc độ tăng trưởng doanh thu qua các năm cho thấy quy mô hoạt động kinh doanh 

của công ty ngày càng thu hẹp, công ty chưa có giải pháp hiệu quả để phát triển 

hoạt động kinh doanh của mình. 

2.2.5 Phân tích hiệu quả sử dụng vốn 

2.2.5.1 Phân tích suất sinh lợi trên vốn sử dụng (ROCE) 

Hình 2.7: Biểu đồ suất sinh lợi trên vốn sử dụng (ROCE) qua các năm 

 

 (Nguồn: Chỉ số được tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 
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Chỉ số ROCE của công ty trong năm 2010, 2011 đạt rất cao, mức sinh lợi 

này cho thấy công ty sử dụng nguồn vốn đầu tư của mình rất hiệu quả trong thời 

gian này. Tuy nhiên năm 2012 biên lợi nhuận âm làm chỉ số ROCE năm 2012 giảm 

xuống rất thấp. Với mức sinh lợi như hiện nay (2.2%), thấp hơn rất nhiều so với lãi 

suất trên thị trường, công ty không đủ khả năng để thanh toán các khoản nợ và bù 

đắp chi phí hoạt động. 

2.2.5.2 Phân tích suất sinh lợi trên vốn chủ sở hữu (ROE) 

Bảng 2.5: Suất sinh lợi trên vốn chủ sở hữu qua các năm 

Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 
2010 2011 2012 

ROE % 5.88 4.29 -16.24 

(Nguồn: Các chỉ số tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 

Suất sinh lợi trên vốn chủ sở hữu thấp qua các năm cho thấy hoạt động kinh 

doanh của công ty chưa hiệu quả. Tỷ suất sinh lợi trên vốn chủ sở hữu năm 2012 

giảm xuống mức (-16.24%) mặc dù công ty đang sử dụng đồn bẩy tài chính lớn 

(73%).  

Chỉ số ROE năm 2012 giảm mạnh là do lợi nhuận ròng giảm, thêm vào đó 

công ty cơ cấu lại nguồn vốn, sử dụng vốn vay thấp hơn các năm trước. Chỉ số ROE 

thấp cho thấy công ty sử dụng nguồn vốn vay chưa hiệu quả, chi phí huy động vốn 

lớn. 

Việc sử dụng đòn bẩy tài chính lớn như hiện nay sẽ rất rủi ro cho công ty nếu 

kéo dài tình trạng thua lỗ và không có giải pháp thiết thực nâng cao hiệu quả kinh 

doanh. 
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2.2.5.3 Phân tích hiệu suất sử dụng tài sản 

Bảng 2.3: Các tỷ suất quay vòng tài sản qua các năm 

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Vòng quay tổng tài sản 1.39 1.35 1.28 

Kỳ thu tiền bình quân (ngày) 79.2 69.5 45.5 

Vòng quay hàng tồn kho 2.07 1.75 1.49 

Vòng quay tài sản cố định 25.2 20.7 21.7 

(Nguồn: Các chỉ số tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 

Nhìn chung, các chỉ số đo lường hiệu suất sử dụng tài sản của công ty giảm 

dần qua các năm cho thấy hiệu quả kinh doanh của công ty ngày càng thấp. Để thấy 

rõ hiệu quả sử dụng tài sản, tác giả sẽ phân tích hiệu suất của từng loại tài sản như 

sau: 

Vòng quay tổng tài sản đo lường khả năng của công ty tạo ra doanh thu từ 

một mức độ đầu tư trong tài sản nào đó (Fulbright, 2011). Chỉ số này của công ty 

Trường Thịnh giảm dần qua các năm cho thấy để tạo ra lượng doanh thu nhất định 

thì lượng tài sản công ty cần đầu tư ngày càng lớn hơn. Mức quay vòng này thể hiện 

công ty chưa có biện pháp hiệu quả trong việc kiểm soát các nguồn vốn đầu tư của 

mình. 

Công ty đang kinh doanh trong thị trường cạnh tranh rất cao nên sẽ ít có cơ 

hội để tăng lợi nhuận biên, do đó cần phải cải thiện vòng quay tổng tài sản, để tăng 

tỷ suất sinh lợi trên tổng tài sản. 

Tuy nhiên, vòng quay tổng tài sản được tổng hợp từ tác động của các tỷ suất 

quay vòng của từng thành tố cấu thành tài sản: vòng quay khoản phải thu, vòng 

quay hàng tồn kho, vòng quay tài sản cố định (Fulbright, 2011). Sau đây tác giả sẽ 

phân tích từng chỉ số để thấy rõ hiệu quả sử dụng tài sản của công ty Trường Thịnh. 

Kỳ thu tiền bình quân có xu hướng giảm dần qua các năm nhưng thời gian 

thu hồi công nợ của công ty vẫn còn kéo dài, chưa đạt được mục tiêu thu hồi công 

nợ đã đề ra (30 ngày). Năm 2010, 2011 công ty mất khoảng 2,5 tháng sau ngày bán 
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hàng mới thu được tiền, năm 2012, tình hình thu hồi công nợ được cải thiện hơn, 

thời gian thu hồi công nợ giảm còn 1,5 tháng nhờ những chính sách siết chặt công 

nợ, hạn chế bán hàng cho những khách hàng có công nợ xấu. Tuy nhiên, để đạt 

được mục tiêu đề ra và tăng vòng quay tổng tài sản công ty cần phải xem xét lại các 

món nợ và hoạt động thu nợ của mình. 

Vòng quay hàng tồn kho giảm dần qua các năm, hàng hóa được lưu trữ 

trong kho trung bình khoảng 6.5 tháng trước khi bán. Do đặc thù ngành hàng kinh 

doanh chiếm dụng nhiều vốn nên với lượng hàng tồn kho lớn sẽ làm giảm hiệu suất 

sử dụng tài sản, và cũng gặp phải nhiều rủi ro giảm giá hàng tồn kho do thị hiếu, xu 

hướng thị trường thay đổi. Công ty phải kiểm tra chặt chẽ hàng hóa tồn kho để giảm 

đến mức thấp nhất thời gian tồn kho và cần phải cân đối hợp lý giữa chi phí hàng 

tồn kho và khả năng đáp ứng nhu cầu khách hàng để xác định mức tồn kho lý tưởng 

nhất và mức quay vòng hàng tồn kho tốt nhất. 

Vòng quay hàng tồn kho thấp còn do nguyên nhân là lượng hàng tồn kho lâu 

năm, lỗi thời, không còn nguyên bộ, lệch màu do nhiều lô sản xuất khác nhau, rách 

vỏ thùng… Những mặt hàng này rất khó bán, mặc dù công ty đã cho giảm giá 30% 

đến 50% nhưng tổng trị giá của hàng tồn kho vẫn còn lên đến 10,139 triệu đồng 

(chiếm 28% giá trị tồn kho) (báo cáo kiểm kho, 2012). Giải quyết được lượng hàng 

tồn này không chỉ giúp công ty thu hồi được lượng vốn lớn mà còn giảm được chi 

phí lưu kho, tăng vòng quay hàng tồn kho. 

Nghịch đảo tỷ số vòng quay tài sản cố định cho thấy lượng vốn cần phải 

đầu tư vào tài sản cố định để tạo ra 1 đồng doanh thu. Như vậy, để tạo ra 1 đồng 

doanh thu, công ty chỉ cần đầu tư 0.04 đồng vào tài sản cố định. Điều này có nghĩa 

doanh thu không bị ảnh hưởng nhiều bởi việc đầu tư vào tài sản cố định. Để tăng 

hiệu suất sử dụng tài sản, công ty cần tập trung vào hiệu quả quản lý hàng tồn kho 

và giảm thời gian thu hồi công nợ. 

Tóm lại, với hiệu suất sử dụng tài sản như trên, hoạt động kinh doanh của 

công ty chưa đạt hiệu quả cao, công ty chưa sử dụng tài sản kinh doanh của mình 

một cách hiệu quả. 
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2.2.6 Phân tích hiệu quả sử dụng chi phí kinh doanh 

Bảng 2.7: Tỷ lệ sử dụng chi phí trên doanh thu 

Chỉ tiêu 2010 2011 2012 

Tỷ lệ chi phí trên doanh thu 0.99 0.99 1.03 

(Nguồn: Các chỉ số tính toán từ số liệu báo cáo tài chính công ty Trường Thịnh) 

Tỷ lệ sử dụng chi phí của công ty rất cao và hầu như không cải thiện qua các 

năm. Để tạo ra 1 đồng doanh thu, công ty phải bỏ ra đến 0.99 đồng chi phí, năm 

2012, tỷ lệ này tăng đến 1.03 làm công ty kinh doanh chưa hiệu quả. 

Sử dụng chi phí không hiệu quả và hợp lý là nguyên nhân làm giảm hiệu quả 

kinh doanh của công ty Trường Thịnh trong thời gian qua. 

Để xác định mức độ sử dụng các chi phí và loại chi phí nào chưa phù hợp 

cần điều chỉnh, tác giả phân tích cơ cấu chi phí theo doanh thu qua các năm như 

sau: 

Bảng 2.8: Cơ cấu chi phí theo doanh thu qua các năm 

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Doanh số 100% 100% 100% 

Chi phí hoạt động 95.9% 92.4% 99.4% 

Giá vốn hàng bán 81.4% 76.7% 85.5% 

Chi phí bán hàng 7% 0% 4.9% 

Chi phí quản lý DN 7.5% 15.7% 9.0% 

Lợi nhuận trước thuế và lãi vay 4.1% 7.6% 0.5% 

Lãi vay 3.5% 6.6% 3.9% 

Thuế TNDN 0.2% 0.2% 0% 

Lợi nhuận ròng 0.5% 0.9% -3.4% 

(Nguồn: Các chỉ số được tính toán từ số liệu trên báo cáo kết quả hoạt động kinh 

doanh công ty Trường Thịnh qua các năm) 

Tỷ lệ giá vốn hàng bán năm 2012 quá cao so với các năm trước trong khi 

doanh thu năm 2012 thấp hơn 26% so với năm 2010. Giá vốn hàng bán tăng là do 
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chính sách hạn chế nhập khẩu của chính phủ đưa mức thuế nhập khẩu tăng lên 15%. 

Trong giai đoạn sắp đến công ty cần có giải pháp tìm các nguồn cung cấp trong 

nước để cân đối lại danh mục hàng nhập khẩu của mình để giảm rủi ro trong kinh 

doanh. 

Các chỉ số ở bảng trên cho thấy giá vốn hàng bán là vấn đề lớn nhất công ty 

phải cải thiện để tăng lợi nhuận. Đây là lúc công ty nên quan tâm đến việc quản lý 

hàng tồn kho và các quy trình đặt hàng để cắt giảm chi phí. 

Sau giá vốn hàng bán, chi phí quản lý doanh nghiệp và chi phí bán hàng là 

yếu tố thứ 2 tác động đến lợi nhuận biên của công ty. Chi phí quản lý ít biến động 

qua các năm cho thấy công ty cần có biện pháp quản lý hiệu quả hơn, cải tiến các 

quy trình nội bộ, nâng cao năng suất nhân viên để giảm chi phí. 

2.2.7 Phân tích hiệu quả sử dụng lao động 

Bảng 2.9: Biến động số lƣợng lao động sử dụng qua các năm 

Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 
2010 2011 2012 

Tổng số lao động sử dụng Người 150 132 102 

Mức biến động lao động theo 

doanh thu 

Người 13 -3 -7 

Tỷ lệ thay đổi số lượng lao động 

theo doanh thu 

% 110 98 94 

(Nguồn: Các chỉ số tính toán từ số liệu báo cáo nhân sự công ty Trường Thịnh) 

Số lượng lao động giảm dần qua các năm, tỷ lệ biến động số lượng lao động 

phù hợp với tỷ lệ giảm doanh thu. Số liệu bảng 2.9 cho thấy để tạo ra lượng doanh 

thu nhất định, số lượng lao động công ty cần phải sử dụng thấp hơn so với các năm 

trước. Hiệu quả sử dụng lao động tăng góp phần làm tăng hiệu quả kinh doanh cho 

công ty, tuy nhiên mức tăng này chưa cao nên chưa tạo ra được nhiều thay đổi đáng 

kể. 
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Hình 2.8: Năng suất lao động theo doanh thu qua các năm 

 

(Nguồn: Số liệu được tính toán từ báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh 

công ty Trường Thịnh qua các năm) 

Năng suất lao động theo doanh thu là chỉ tiêu đánh giá một nhân viên đã tạo 

ra bao nhiêu đồng trong 1 năm, qua đó có thể đánh giá hiệu quả làm việc của nhân 

viên và khả năng sử dụng nguồn nhân lực của công ty. 

Năng suất nhân viên nhìn chung tăng đều qua các năm và tăng hơn so với 

năm trước chứng tỏ nguồn nhân lực của công ty có những bước tiến bộ và ngày 

càng hoạt động hiệu quả. 

Tuy nhiên, mức tăng qua các năm không cao, công ty cần xây dựng thêm các 

chính sách động viên, kích thích người lao động làm việc hiệu quả hơn để tăng hiệu 

quả kinh doanh. 

2.3 Các yếu tố ảnh hƣởng đến hiệu quả kinh doanh của công ty Trƣờng Thịnh 

giai đoạn 2010 – 2012 

2.3.1 Các yếu tố thuộc môi trƣờng bên trong 

2.3.1.1 Nguồn lực tài chính 

Dựa theo các chỉ số tài chính đã phân tích ở trên, mức sinh lợi của công ty 

hiện đang rất thấp, vốn chủ sở hữu giảm, 73% tài sản là nợ và vốn vay. Do đó, để 

đánh giá khả năng tài chính của công ty, chúng ta sẽ phân tích tính thanh khoản và 

khả năng trả nợ qua các năm. 
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Bảng 2.10: Tính thanh khoản và khả năng trả nợ qua các năm 

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Tỷ số thanh khoản hiện thời 1.04 1.25 1.29 

Tỷ lệ thanh toán nhanh 0.42 0.44 0.27 

Khả năng thanh toán lãi vay 1.19 1.16 0.12 

Khả năng trả nợ 1.30 1.44 1.50 

(Nguồn: Báo cáo tài chính, 2010-2012) 

Tỷ số thanh toán hiện thời cho thấy mặc dù công ty kinh doanh không hiệu 

quả trong năm 2012 nhưng vẫn đủ khả năng thanh toán các khoản nợ. 

Tỷ số khả năng thanh toán lãi vay năm 2012 giảm xuống nhỏ hơn 1 chứng tỏ 

công ty đã vay quá nhiều so với khả năng của mình, và trong năm 2012 công ty 

kinh doanh kém đến mức lợi nhuận thu được không đủ trả lãi vay. 

Tỷ số khả năng trả lãi chỉ cho biết khả năng trả phần lãi của khoản vay, chứ 

không cho biết khả năng trả cả phần gốc lẫn phần lãi ra sao. Tiếp tục xem xét tỷ số 

khả năng trả nợ và tỷ lệ thanh toán nhanh ta thấy công ty phải thanh lý hết lượng 

hàng tồn kho mới đủ khả năng trả nợ 

Những phân tích trên cho thấy công ty không có thế mạnh về tài chính. Để 

nâng cao hiệu quả động kinh doanh, công ty nên tập trung khai thác các thị trường 

hiện có và triển khai thực hiện các chiến lược marketing để kích thích bán hàng. 

2.3.1.2 Nguồn nhân lực 

Bảng 2.11: Tình hình lao động công ty Trƣờng Thịnh giai đoạn 2010 - 2012 

Chỉ tiêu Đơn vị 2010 2011 2012 

Không có trình độ chuyên môn Người 90 82 43 

Trung học chuyên nghiệp Người 19 13 15 

Cao đẳng  Người 12 17 20 

Đại học trở lên  Người 29 20 24 

Tổng cộng Người 150 132 102 

(Nguồn: Báo cáo nhân sự - công ty Trường Thịnh, 2012) 
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Bảng 2.11 cho thấy chất lượng nguồn nhân lực của công ty Trường Thịnh đã 

được cải thiện đáng kể, tuy nhiên chênh lệch trình độ của người lao động còn khá 

lớn. Hiện nay công ty không chỉ đang thiếu nguồn nhân lực có trình độ cao, mà còn 

đang rơi vào tình trạng không khai thác được năng lực của nhân viên. 

Hình 2.9: Tỷ lệ nhân viên nghỉ việc qua các năm 

 

 (Nguồn: Báo cáo nhân sự, 2010 - 2012) 

Tỷ lệ nhân viên nghỉ việc cao qua các năm cho thấy công ty chưa ổn định về 

mặt nhân sự, chưa tạo được sự gắn kết của nhân viên với tổ chức. Tỷ lệ luân chuyển 

nhân viên nhiều nhất lại nằm ở bộ phận kinh doanh. Do phải thường xuyên tuyển 

nhân viên mới nhưng lại không tập trung vào đào tạo nên đã làm ảnh hưởng đến 

hiệu quả công việc chung, đặc biệt là khi vị trí tuyển mới lại là nhân viên bán hàng. 

Việc thay đổi nhân viên bán hàng đã làm công ty mất đi một số lượng không ít 

khách hàng, trong đó có cả những khách hàng quan trọng, lâu năm. 

Bảng 2.12: Tỷ lệ nhân viên đƣợc đào tạo qua các năm 

Tỷ lệ đào tạo nhân viên Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Đào tạo về chuyên môn 0% 0% 0% 

Đào tạo về kỹ năng bán hàng 7% 11% 25% 

Đào tạo về sản phẩm 12% 24% 31% 

(Nguồn: Báo cáo nhân sự, 2010 - 2012) 
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Bảng 2.12 cho thấy chính sách nhân sự hiện tại của công ty không chú trọng 

vào việc đào tạo nhân viên. Nguyên nhân là do công ty chưa đánh giá đúng mức 

tầm quan trọng của quản trị nguồn nhân lực và một phần là do tỷ lệ luân chuyển 

nhân viên khá cao trong các năm qua làm các nhà quản lý lo ngại. 

Phạm vi đào tạo cũng chỉ mới tập trung vào kiến thức về sản phẩm và kỹ 

năng bán hàng. Việc đào tạo nhân viên giữa các bộ phận cũng chưa đồng đều, chủ 

yếu công ty chỉ tập trung đào tạo cho bộ phận kinh doanh. 

Việc nhân viên không được đào tạo đầy đủ không chỉ ảnh hưởng đến doanh 

thu, lợi nhuận của công ty mà còn ảnh hưởng đến hình ảnh, thương hiệu của công ty 

đối với khách hàng. Đây là sự thiệt hại có ảnh hưởng lâu dài đến hiệu quả hoạt động 

của công ty. 

Để đánh giá thế mạnh nguồn nhân lực, tháng 11 năm 2012 công ty Trường 

Thịnh đã thuê công ty nghiên cứu thị trường I.A.M thực hiện nghiên cứu, đo lường 

mức độ hài lòng và gắn bó của nhân viên đối với công ty. Kết quả nghiên cứu như 

sau: 

Bảng 2.13: Đánh giá sự hài lòng của nhân viên công ty Trƣờng Thịnh 

Chỉ số Đánh giá Chỉ số Đánh giá 

Chỉ số “kéo” 66 Chỉ số “đẩy” 59 

Mức độ “phấn khởi” 55 Mức độ “chán nản” 43 

Tỷ lệ trung thành 47 Tỷ lệ tìm kiếm công việc thay thế 45 

Mức lương cạnh tranh 25 Mức lương không cạnh tranh 73 

(Nguồn: nghiên cứu đo lường mức độ hài lòng và gắn bó của nhân viên đối với 

công ty Trường Thịnh do công ty I.A.M thực hiện, 2012) 

Kết quả khảo sát cũng cho thấy có đến hơn một nửa nhân viên đang có tâm 

lý “dao động” hoặc chủ động tìm kiếm và đón nhận cơ hội bên ngoài. Đây là điều 

đáng ngại vì năng suất và hiệu quả làm việc khó có thể được tối đa hóa với tâm lý 

như trên. 
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Đánh giá về mức độ hài lòng nói chung của nhân viên, chỉ có 48% nhân viên 

nói là họ hài lòng với chính sách và cách thức quản lý nhân sự của công ty. Có đến 

45% nhân viên đang tìm kiếm công việc thay thế, nguyên nhân chính có thể là do 

mức lương kém cạnh tranh. 

Bảng 2.14: Bảng tổng hợp các nguyên nhân làm nhân viên không hài lòng 

Các chỉ số “đẩy” Điểm số Tầm quan trọng 

Hệ thống đánh giá và khen thưởng kém 65 68 

Thiếu cơ hội phát triển nghề nghiệp 62 62 

Các điều kiện phúc lợi hạn chế 59 62 

Khả năng lãnh đạo và tầm nhìn hạn chế 59 59 

Môi trường làm việc không tốt 58 57 

Công việc không thú vị 52 48 

Kết quả kinh doanh không tốt, thiếu ổn định 57 45 

Thiếu sự hỗ trợ của công ty 42 38 

Thiếu sự nổi tiếng của công ty 44 28 

(Nguồn: nghiên cứu đo lường mức độ hài lòng và gắn bó của nhân viên đối với 

công ty Trường Thịnh do công ty I.A.M thực hiện, 2012) 

Kết quả khảo sát cũng cho thấy các nguyên nhân khiến công ty đối mặt với 

nguy cơ “đẩy” cao, điểm số tiêu cực khá cao được đánh giá trên những yếu tố có 

tính quan trọng trong việc thúc đẩy nhân viên rời bỏ công ty như: Hệ thống đánh giá 

và khen thưởng chưa hợp lý, thiếu cơ hội phát triển nghề nghiệp, khả năng lãnh đạo 

và tầm nhìn hạn chế, kết quả kinh doanh không ổn định. 

Nhìn chung, công ty chưa khai thác được nguồn nhân lực của mình, chưa tạo 

ra được thế mạnh dựa trên nguồn nhân lực hiện có. 

2.3.1.3 Hoạt động nghiên cứu và phát triển 

Do đặc thù lĩnh vực kinh doanh của công ty là thương mại nên hoạt động 

nghiên cứu và phát triển của công ty chủ yếu là phát triển các sản phẩm mới từ các 

nhà cung cấp. Công ty không ngừng tìm kiếm các nhà cung cấp mới, nghiên cứu thị 



38 

 

 

trường để nắm bắt các nhu cầu của người tiêu dùng. Nhờ đó, công ty liên tục đưa ra 

những sản phẩm mới, độc đáo cho khách hàng lựa chọn. 

Ban giám đốc công ty cũng thường xuyên thực hiện các chuyến công tác 

sang Trung Quốc để tìm hiểu xu hướng thị trường cũng như các công nghệ mới 

trong sản xuất gạch. Điều này đã giúp cho công ty luôn là người dẫn đầu trong việc 

đưa ra các sản phẩm mới. Những sản phẩm có mẫu mã thiết kế độc đáo, hiện đại về 

công nghệ đã giúp công ty thu hút được nhiều khách hàng.  

Nhìn chung, hoạt động nghiên cứu và phát triển là một trong những điểm 

mạnh để công ty cạnh tranh trên thị trường và giành thị phần. 

2.3.1.4 Hệ thống thông tin 

Để đánh giá hiệu quả của hệ thống thông tin trong công ty, chúng ta sẽ xem 

xét ở khía cạnh: hệ thống thông tin cho khách hàng và hệ thống thông tin nội bộ. 

Hệ thống thông tin cho khách hàng được công ty thực hiện khá tốt. Các 

thông tin về sản phẩm, tồn kho, giá cả cũng như các chương trình kích thích bán 

hàng luôn được cung cấp kịp thời cho khách hàng. Ngoài nhân viên bán hàng, bộ 

phận kinh doanh luôn có một người tập trung hỗ trợ thông tin cho các cửa hàng đại 

lý, đảm bảo thông tin khách hàng nhận được là sớm nhất và đầy đủ nhất. 

Việc triển khai các sản phẩm mới cho các cửa hàng đại lý được công ty thực 

hiện rất nhanh chóng, rút ngắn tối đa thời gian đưa sản phẩm ra thị trường. Nhờ vậy, 

công ty cũng sớm nhận được những phản hồi từ phía khách hàng về sản phẩm, thị 

hiếu người tiêu dùng để có phương án điều chỉnh kịp thời. 

Để nâng cao hiệu quả thông tin cho khách hàng, năm 2012 công ty đã xây 

dựng phần mềm bán hàng trực tuyến để các bộ phận bán hàng trong công ty có thể 

cập nhật thông tin về giá cả, tồn kho một cách nhanh chóng và chính xác. Phần 

mềm này cũng hỗ trợ nhân viên bán hàng xuất bán sản phẩm mọi lúc, mọi nơi, thời 

gian giao hàng giảm đáng kể nhờ rút ngắn thời gian tiếp nhận và xử lý đơn hàng. 

Ngược lại, hệ thống thông tin nội bộ là một điểm yếu của công ty.  
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Bảng 2.15: Đánh giá của nhân viên Trƣờng Thịnh về hệ thống thông tin nội bộ 

Chỉ tiêu P. kế toán P. NS P. KD P. SP Cty 

Sự tham gia & chỉ đạo 

của NQL trực tiếp 
30 37 55 69 52 

Giao tiếp giữa cá nhân 20 47 48 58 46 

Kênh trao đổi thông tin 10 47 48 50 42 

Truyền đạt chính sách 10 26 52 46 36 

Chia sẻ thông tin 20 53 52 46 44 

Trao đổi thông tin giữa 

NQL trực tiếp và NV 
50 17 74 77 61 

Lắng nghe ý kiến giữa 

NQL trực tiếp & NV 
60 42 55 69 58 

Quy trình phản hồi ý 

kiến 
40 53 52 42 49 

(Nguồn: nghiên cứu đo lường mức độ hài lòng và gắn bó của nhân viên đối với 

công ty Trường Thịnh do công ty I.A.M thực hiện, 2012) 

Các quyết định, chỉ đạo từ Ban giám đốc không được truyền đạt lại cho nhân 

viên một cách rõ ràng, các mục tiêu của nhân viên và tổ chức không liên kết được 

với nhau. Điều này ảnh hưởng rất lớn đến việc thực hiện mục tiêu chung của công 

ty. 

Các bộ phận trong công ty cũng chưa liên kết được với nhau khi giải quyết 

công việc, thông tin không được cung cấp đầy đủ rõ ràng đã làm cho công việc của 

các bộ phận bị chồng chéo, thời gian giải quyết công việc kéo dài, ảnh hưởng đến 

năng suất làm việc chung của công ty. Đây là điểm yếu lớn nhất công ty cần khắc 

phục để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh. 

2.3.1.5 Năng lực cạnh tranh cốt lõi 

Năng lực cạnh tranh cốt lõi của công ty là có thể đưa ra được các sản phẩm 

có thiết kế độc đáo, sử dụng công nghệ hiện đại nhất, được khách hàng yêu thích.  

Ngoài ra, công ty còn có hệ thống phân phối phủ khắp từ miền Trung trở vào 

với các cửa hàng lớn, gắn bó lâu dài với công ty. 
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Các nhà cung cấp là các thương hiệu lớn, có uy tín chất lượng và nổi tiếng 

trên thế giới. Các nhà cung cấp này đã ký hợp đồng phân phối độc quyền sản phẩm 

với công ty. 

2.3.1.6 Quản trị chiến lƣợc 

Bảng 2.16: Đánh giá của nhân viên về khả năng lãnh đạo, quản trị chiến lƣợc 

Chỉ tiêu P. kế toán P. NS P. KD P. SP Cty 

Năng lực của NQL trực 

tiếp 
50 58 55 73 58 

Tinh thần cởi mở đối 

với sự thay đổi 
40 58 52 54 52 

Cam kết của lãnh đạo 30 42 52 81 51 

Sự liên kết chiến lược 

trong tổ chức 
30 63 48 62 49 

Mục tiêu, chiến lược và 

tầm nhìn rõ ràng 
10 42 48 54 41 

Khả năng lãnh đạo, 

quản lý & định hướng 
0 63 39 54 40 

(Nguồn: nghiên cứu đo lường mức độ hài lòng và gắn bó của nhân viên đối với 

công ty Trường Thịnh do công ty I.A.M thực hiện, 2012) 

Kết quả đánh giá của nhân viên trong công ty về khả năng lãnh đạo và quản 

trị chiến lược cũng rất thấp, các phòng ban đều đánh giá không cao ở hầu hết các 

khía cạnh của yếu tố lãnh đạo. 

Kết quả từ bảng 2.13 cho thấy Trường Thịnh chưa có mục tiêu và chiến lược 

rõ ràng, khả năng quản lý và định hướng chiến lược của công ty cũng được đánh giá 

rất thấp (40%).  Hiện tại, Trường Thịnh chưa tạo ra được sự liên kết chiến lược giữa 

các bộ phận trong tổ chức, mục tiêu của từng bộ phận không gắn kết với mục tiêu 

chung của tổ chức. Đối với các chiến lược đang được thực hiện, công ty cũng chưa 

có được sự cam kết cao của lãnh đạo, là yếu tố quyết định thành công của chiến 

lược. 
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Để nâng cao hiệu quả kinh doanh, công ty cần thiết lập các mục tiêu rõ ràng, 

cụ thể và có giải pháp quản lý chiến lược hiệu quả, đo lường được khả năng thành 

công của chiến lược cũng như dự kiến được kết quả đạt được khi thực hiện chiến 

lược. 

2.3.2 Các yếu tố thuộc môi trƣờng bên ngoài 

2.3.2.1 Môi trƣờng vĩ mô 

Hệ thống chính trị, pháp luật ổn định là một lợi thế của Việt Nam và là 

điều kiện thuận lợi để công ty tập trung nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh 

của mình. Việt Nam ngày càng mở rộng giao thương và hội nhập với kinh tế thế 

giới thông qua việc tham gia vào các tổ chức như APEC, WTO… tạo ra nhiều cơ 

hội kinh doanh cho doanh nghiệp. 

Thông tư 128/2013/TT-BTC nới lỏng thủ tục hải quan đã giúp công ty rút 

ngắn thời gian đặt hàng, đây là điều kiện tốt để công ty giảm lượng hàng tồn kho. 

Trong thời gian sắp đến, chính phủ dự định sẽ thực hiện nhiều chương trình hỗ trợ 

doanh nghiệp, kích cầu… Các chương trình này sẽ tạo điều kiện thuận lợi để công 

ty thực hiện các chiến lược kinh doanh của mình. 

Tuy nhiên, bên cạnh các ưu đãi về thời gian nộp thuế nhập khẩu, thủ tục hải 

quan, các rào cản và tăng thuế nhập khẩu để bảo hộ ngành sản xuất trong nước đẩy 

doanh nghiệp có thể đối mặt các chi phí lớn trong tương lai. Việc một số văn bản 

thay đổi hay có nhiều hạn chế vẫn gây khó khăn cho doanh nghiệp trong việc thực 

hiện đúng luật. 

Các yếu tố về kinh tế tạo ra nhiều thách thức cho hoạt động của công ty.  

Bảng 2.17: Một số chỉ tiêu kinh tế vĩ mô của Việt Nam từ năm 2010-2012 

Chỉ tiêu Đơn vị 2010 2011 2012 

Tăng trưởng GDP % 6.78 5.89 5.03 

Thu nhập bình quân USD 1,273 1,517 1,749 

Lạm phát % 11.75 18.13 6.81 

                 (Nguồn: Tổng cục Thống kê, 2013) 
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GDP cả năm 2012 tăng 5.03%, thấp hơn mức tăng 5.89% của năm 2011. 

Mức tăng thấp này có thể được lý giải bởi tổng cầu, bao gồm đầu tư và tiêu dùng, 

phục hồi yếu hơn mong đợi. Nguyên nhân là do: 

- Mặc dù lãi suất giảm sau thời kỳ thắt chặt nhưng trong bối cảnh nợ xấu 

cao, lượng hàng tồn kho cao đã khiến cho hoạt động đầu tư tư nhân, sản 

xuất kinh doanh của nhiều doanh nghiệp bị thu hẹp;  

- Sự đóng băng của thị trường bất động sản cũng khiến cho giá trị tài sản 

ròng đi xuống kéo theo hiệu ứng cầu do tài sản giảm. 

- Tăng trưởng dựa vào đầu tư công với tỷ lệ nợ công đã cao và hiệu quả 

đầu tư thấp không tạo đà cho sự tăng trưởng. 

Tăng trưởng GDP giảm dần qua các năm cho thấy khả năng phục hồi kinh tế 

Việt Nam đang còn rất chậm, nền kinh tế vẫn chưa vượt qua được giai đoạn khó 

khăn. Tuy nhiên thu nhập bình quân đầu người tăng và khắc phục được lạm phát là 

một dấu hiệu đáng mừng cho thấy nhà nước đang có những giải pháp khắc phục 

khủng hoảng, từng bước khôi phục nền kinh tế. Đây là điều kiện thuận lợi cho các 

doanh nghiệp yên tâm đầu tư kinh doanh. 

Kinh tế suy thoái trong thời gian qua đã tác động đến hầu hết các ngành, đặc 

biệt là ngành xây dựng: không có đầu ra cho sản phẩm, không có vốn để tiếp tục 

đầu tư, diện tích sàn xây dựng giảm... Sự suy thoái của ngành xây dựng đã ảnh 

hưởng rất lớn đến hoạt động kinh doanh của Trường Thịnh. 

Bảng 2.18: Một số chỉ tiêu ngành xây dựng từ năm 2010 - 2012 

Chỉ tiêu Đơn vị 2010 2011 2012 

Giá trị SX xây dựng công trình 

nhà ở 

Tỷ đồng 209,441 261,577 279,805 

Diện tích sàn xây dựng nhà ở 

hoàn thành trong năm 

Nghìn m
2 

85,885 84,366 75,000 

Vốn đầu tư phát triển ngành xây 

dựng 

Tỷ đồng 39,023 43,914 46,299 

                 (Nguồn: Tổng cục Thống kê, 2013) 
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Những khó khăn của nền kinh tế kể từ năm 2011 đã khiến số lượng doanh 

nghiệp phá sản, giải thể tiếp tục tăng mạnh trong năm 2012. Trong tổng số hơn 

670.000 doanh nghiệp được thành lập và hoạt động trên cả nước thì có đến gần 

202.000 doanh nghiệp giải thể, ngừng hoạt động trong năm 2012, tăng 8,4% so với 

năm 2011 (Tổng cục thống kê, 2013).  

Mặc dù chính phủ đã đưa ra nhiều biện pháp để hỗ trợ doanh nghiệp như gia 

hạn 6 tháng thời hạn nộp thuế giá trị gia tăng, giảm 50% tiền thuê đất phải nộp 

trong năm 2012, gia hạn nộp thuế thu nhập doanh nghiệp, gia hạn tối đa 12 tháng 

thời hạn nộp tiền sử dụng đất đối với các chủ đầu tư có dự án có khó khăn về tài 

chính… Tuy nhiên, tác động từ các biện pháp này khá nhỏ, kết quả đạt được còn 

khá khiêm tốn.  

Các doanh nghiệp sẽ tiếp tục gặp khó khăn trong năm 2013, IMF dự báo, 

tăng trưởng GDP năm 2013 và 2014 của Việt Nam sẽ đạt khoảng 5,2%, và tiếp tục 

tăng lên 5,5% vào năm 2018. Giai đoạn sắp đến, kinh tế tăng trưởng chậm với xu 

hướng doanh nghiệp nào hoạt động cơ bản tốt sẽ tiếp tục vượt qua còn các doanh 

nghiệp yếu kém sẽ phải ngừng hoạt động, giải thể.  

Đây là cơ hội và cũng là thách thức đối với Trường Thịnh để vượt lên trở 

thành người dẫn đầu thị trường. Công ty cần nâng cao năng lực cạnh tranh của 

mình, xây dựng chiến lược kinh doanh và các giải pháp triển khai chiến lược hiệu 

quả mới có thể nắm bắt được cơ hội này. 

Về văn hóa xã hội: bảng 2.19 cho thấy tình hình lao động Việt Nam giai 

đoạn 2009 – 2012. 
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Bảng 2.19: Tình hình lao động Việt Nam trong giai đoạn 2009 - 2012 

Chỉ tiêu Đơn vị 2009 2010 2011 2012 

Dân số ngàn người 86,025 86,933 87,840 88,772 

Lực lượng lao động trên 15 tuổi ngàn người 49,322 50,393 51,398 52,788 

Phân theo Trình độ chuyên môn kỹ thuật cao nhất đạt đƣợc của lao động:  

Không có trình độ Chuyên môn, 

kỹ thuật  

% 82.6 85.4 84.6 82.5 

Dạy nghề  % 6.2 3.8 4 5.2 

Trung học chuyên nghiệp % 4.3 3.4 3.7 3.9 

Cao đẳng  % 1.7 1.7 1.7 1.9 

Đại học trở lên  % 5.2 5.7 6.1 6.5 

Tổng cộng  100% 100% 100% 100% 

(Nguồn: Tổng cục Thống kê, 2013) 

Theo số liệu bảng 2.19, Việt Nam đang là nước có cơ cấu dân số vàng với tỷ 

lệ người lao động chiếm 59.5%, lực lượng lao động dồi dào là tiền đề rất lớn cho 

kinh tế phát triển. Tỷ lệ lao động được đào tạo ngày càng tăng cho thấy chất lượng 

nguồn nhân lực ở Việt Nam đã được cải thiện. Với tình hình thị trường việc làm 

khó khăn như hiện nay, công ty có nhiều cơ hội tuyển dụng được nhân viên có trình 

độ với chi phí thấp hơn. 

Công nghệ là yếu tố để tạo sự khác biệt cho sản phẩm. Với tốc độ phát triển 

công nghệ cao như hiện nay, công ty phải thường xuyên nghiên cứu thị trường, nắm 

bắt những thông tin về sản phẩm mới nhanh nhất. Nếu không, cơ hội này sẽ trở 

thành nguy cơ đối với công ty.  
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2.3.2.2 Môi trƣờng vi mô 

 Tốc độ tăng trƣởng của ngành 

Hình 2.10: Biến động tăng trƣởng chỉ số kinh tế chung (%) 

 

 (Nguồn: Tổng cục thống kê, 2013) 

Khu vực công nghiệp và xây dựng đã có mức tăng trưởng chậm lại so với 

năm 2011. Hoạt động sản xuất công nghiệp năm 2012 không còn giữ được vai trò là 

đầu tàu của tăng trưởng kinh tế khi chỉ tăng 6.8% so với năm trước.  

Ngành công nghiệp khai thác và sản xuất vật liệu xây dựng cũng tăng trưởng 

chậm, bên cạnh đó là tốc độ tăng trưởng của ngành xây dựng đã liên tục sụt giảm kể 

từ đầu năm với mức giảm gần 1% trong năm 2012. Nguyên nhân là do chính sách 

thắt chặt tiền tệ và tài khóa được thực hiện khá nhất quán trong thời gian qua đã tác 

động tiêu cực đến ngành xây dựng cũng như ngành công nghiệp khai thác và sản 

xuất vật liệu xây dựng. 
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 Các yếu tố quyết định thành công trong ngành 

Cùng với sự phát triển của công nghệ, vật liệu xây dựng hiện nay rất đa 

dạng, phong phú, tạo ra cho khách hàng nhiều sự lựa chọn. Chính vì vậy, cạnh tranh 

trong ngành rất quyết liệt.  

Các yếu tố quyết định đến thành công trong ngành là: Sản phẩm có mẫu 

thiết kế độc đáo, được khách hàng yêu thích; sản phẩm chất lượng cao được chứng 

nhận; sản phẩm có giá cả hợp lý và cạnh tranh. 

 Đối thủ cạnh tranh 

Hiện nay trên thị trường có rất nhiều công ty chuyên nhập khẩu các loại 

gạch cao cấp từ Trung Quốc về phân phối ở thị trường trong nước, mức độ cạnh 

tranh rất cao. Mặc dù công ty có lợi thế về sản phẩm nhiều mẫu thiết kế đa dạng, 

độc đáo nhưng với sự phát triển của công nghệ hiện nay, các đối thủ cạnh tranh rất 

dễ copy các mẫu sản phẩm này, mặc dù chất lượng thấp hơn nhưng giá cả lại thấp 

hơn rất nhiều. 

Hiện tại Trường Thịnh đang nắm giữ 31% thị phần ở khu vực phía Nam trên 

phân khúc thị trường cao cấp (Báo cáo tổng kết cuối năm, 2012). Vấn đề đặt ra đối 

với công ty là phải nhanh chóng giành lấy thị trường ngay khi tung ra sản phẩm và 

phải kiểm soát được chi phí để giảm giá thành sản phẩm. 

 Khách hàng 

Phân khúc thị trường mà công ty nhắm đến là các khách hàng cao cấp, có thu 

nhập cao, giá cả không phải là yếu tố quyết định hành vi mua hàng. 

Ngoài phân khúc thị trường như trên, công ty chia khách hàng thành 2 

nhóm. Nhóm đầu tiên là khách hàng trực tiếp – các cửa hàng, đại lý mua sản phẩm 

sau đó bán lại cho khách hàng của họ. Nhóm thứ 2 là những khách hàng tiêu dùng 

cuối cùng. 

Hiện tại, nhóm khách hàng là cửa hàng đại lý chiếm 70% trong cơ cấu 

doanh thu, còn lại các khách hàng lẻ, người tiêu dùng, thầu, công ty xây dựng. 
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Với sự cạnh tranh trên thị trường hiện nay, khách hàng rất dễ để tìm được 

người bán có sản phẩm tương tự nhưng giá cả thấp hơn. Chính vì vậy, vị thế cạnh 

tranh của khách hàng trên thị trường rất cao, nếu công ty không thể làm hài lòng 

khách hàng, không mang lại nhiều lợi ích cho khách hàng sẽ rất dễ bị khách hàng 

loại bỏ. 

Bảng 2.20: Tỷ lệ tăng trƣởng doanh thu các khách hàng đại lý 

Khu vực đại lý 
Tỷ lệ tăng trƣởng doanh thu 

Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Tp. Hồ Chí Minh 40.6% 63.6% -41.0% 

Miền Đông 16.4% -9.8% -23.3% 

Miền Tây -16.7% 70.1% -6.7% 

Miền Trung -0.8% 10.7% -13.0% 

Tây Nguyên -0.5% 52.9% -33.0% 

Đại lý VIP (Mao Trung) -4.0% -31.1% -11.6% 

(Nguồn: Báo cáo bán hàng, 2010 - 2012) 

Nhìn chung, doanh thu của các khu vực đều giảm trong năm 2012, trong đó 

giảm nhiều nhất là khu vực Tp. Hồ Chí Minh sau 2 năm tăng trưởng vượt trội. 

Ngoài nguyên nhân ảnh hưởng của suy thoái kinh tế và tình hình đi xuống của thị 

trường ngành xây dựng, doanh thu trong năm 2012 giảm mạnh còn do chính sách 

của công ty siết chặt việc thu hồi công nợ, giảm công nợ quá hạn. Điều này tạo áp 

lực lên nhân viên bán hàng khiến họ không dám đẩy doanh số của đại lý lên cao mà 

tập trung vào mục tiêu thu hồi công nợ. Một số đại lý có nợ xấu sẽ không được 

công ty tiếp tục cung cấp sản phẩm để bán. 

Đặc biệt, khách hàng VIP của công ty là Mao Trung có doanh thu giảm liên 

tục qua các năm. Ngược lại với các khu vực, doanh thu năm 2011 của Mao Trung 

giảm mạnh. Nguyên nhân là do phần chiết khấu và các chương trình hỗ trợ cho Mao 

Trung quá lớn làm giảm suất sinh lời của công ty trên khách hàng này nên công ty 

đã chủ trương cắt giảm lượng hàng cung cấp cho Mao Trung để chuyển khách hàng 

của Mao Trung sang các đại lý khác và sang showroom. 
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Mặc dù chính sách bán hàng trên sẽ giúp công ty đạt được mục tiêu tài chính 

nhưng sẽ tác động xấu đến quan hệ của công ty với khách hàng. Nếu công ty không 

quản lý tốt thương hiệu, chất lượng sản phẩm và không làm cho khách hàng (người 

tiêu dùng cuối cùng) hài lòng sẽ có nhiều nguy cơ khách hàng quay sang sử dụng 

sản phẩm của đối thủ cạnh tranh.  

Bảng 2.21: Tỷ lệ tăng trƣởng doanh thu khách hàng lẻ 

Cửa hàng bán lẻ 
Tỷ lệ tăng trƣởng doanh thu 

Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Cửa hàng 385 -68.7% -23.3% 66.7% 

Cửa hàng 495 -11.6% -35.2% 22.5% 

 (Nguồn: Báo cáo bán hàng, 2010-2012) 

Doanh thu của 2 cửa hàng tăng trong năm 2012 cho thấy công ty đã có 

những chương trình kích thích bán hàng hiệu quả. Ngoài tác động của chương trình 

marketing, các cửa hàng còn nhận được những hỗ trợ từ phía công ty như: chính 

sách bán hàng ưu đãi hơn cho người tiêu dùng, tăng mức chiết khấu cho các trung 

gian môi giới. 

Tuy nhiên, nhìn về mặt tổng thể, doanh thu khách hàng lẻ và doanh thu 

khách hàng đại lý có mối quan hệ với nhau: doanh thu của khách lẻ tăng thì doanh 

thu từ đại lý sẽ giảm và ngược lại. Điều này cho thấy công ty thực sự chưa mở rộng 

được thị phần của mình, chiến lược kinh doanh hiện tại của công ty chỉ đang dựa 

trên mức sinh lời từ khách hàng chứ chưa đưa ra được những mục tiêu chiến lược 

dài hạn trong tương lai. 

Để có giải pháp hiệu quả nâng cao chất lượng phục vụ khách hàng, hàng năm 

công ty đều thực hiện chương trình khảo sát đánh giá mức độ hài lòng của khách 

hàng dưới hình thức phỏng vấn trực tiếp dựa theo bảng câu hỏi được thiết kế riêng 

cho khách hàng đại lý và người tiêu dùng. Tuy nhiên, do điều kiện hạn chế về thời 

gian và ngân sách, nên mẫu khảo sát mà công ty lựa chọn còn khá nhỏ so với tổng 

danh sách khách hàng hiện có.  
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Bảng 2.22: Kết quả khảo sát khách hàng về sản phẩm, dịch vụ của công ty 

Khách hàng đại lý 

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Chất lượng sản phẩm 9.4 8.0 7.8 

Hỗ trợ bán hàng 8.6 7.3 6.0 

Hệ thống thông tin 8.0 8.3 9.0 

Thời gian giao hàng 9.3 8.8 9.0 

Dịch vụ chăm sóc khách hàng 9.7 7.3 6.7 

Dịch vụ sau bán 8.6 8.0 6.5 

Huấn luyện, đào tạo 8.0 7.3 6.6 

Lợi nhuận 8.0 8.0 8.0 

Ngƣời tiêu dùng 

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Chất lượng sản phẩm 8.3 8.5 8.0 

Hình ảnh trưng bày 7.0 7.5 8.6 

Nhân viên bán hàng 7.0 6.3 6.0 

Thời gian giao hàng 9.3 8.7 9.0 

Dịch vụ chăm sóc khách hàng 7.3 7.0 6.6 

Dịch vụ sau bán 8.6 8.0 6.5 

Mức độ hài lòng 9.2 7.4 6.0 

 (Nguồn: Báo cáo khách hàng, 2010 - 2012) 

Các chỉ tiêu khách hàng đánh giá về sản phẩm và dịch vụ của công ty có xu 

hướng giảm dần. Chất lượng sản phẩm, hệ thống thông tin, thời gian giao hàng, 

chiết khấu cho đại lý nhìn chung công ty đã thực hiện tốt. Các chỉ tiêu về dịch vụ 

khách hàng và hình ảnh nhân viên được khách hàng đánh giá còn thấp, chưa thật sự 

làm hài lòng khách hàng. 

Để cải thiện, công ty cần đưa ra một loạt chương trình về marketing, bán 

hàng, đào tạo… nhằm nâng cao sự hài lòng của khách hàng và phát triển mối quan 

hệ lâu dài với khách hàng. 



50 

 

 

 Đối thủ tiềm ẩn 

Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn của công ty đến từ chính các khách hàng đại lý. 

Một số cửa hàng đại lý có nguồn lực tài chính mạnh, sau thời gian phân phối sản 

phẩm, hiểu được thị trường, họ bắt đầu tìm kiếm các nhà phân phối từ Trung Quốc 

để nhập các sản phẩm có mẫu thiết kế tương tự với giá thấp hơn. Ngoài ra, còn có 

các tập đoàn từ nước ngoài muốn gia nhập vào Việt Nam để mở rộng thị trường.  

Để có thể nhận dạng chính xác các đối thủ tiềm ẩn và đối thủ mới, đòi hỏi 

công ty phải luôn thường xuyên cập nhật và phân tích các thông tin về xu hướng 

đầu tư và chuyển dịch của các công ty này.  

 Nhà cung cấp 

Phần lớn các nhà cung cấp sản phẩm cho công ty là các thương hiệu lớn, nổi 

tiếng trên thị trường. Vì vậy, khả năng thương lượng của công ty đối với nhà cung 

cấp là rất thấp, các điều kiện thương thảo giá, điều kiện thanh toán công ty đều 

không có được sự chủ động. Hiện tại, công ty không thể tránh được áp lực từ nhà 

cung cấp. Để tăng khả năng thương lượng của mình công ty cần tìm kiếm thêm 

nhiều nhà cung cấp chất lượng để có thêm nhiều lựa chọn, tăng cường đàm phám 

với các nhà cung cấp để được hưởng mức giá và điều kiện thanh toán tốt nhất. 

 Sản phẩm thay thế 

Giá bán sản phẩm hiện tại của công ty đang ở phân khúc cao trên thị trường, 

do đó, rất nhiều khả năng khách hàng sẽ sử dụng các loại đá tự nhiên để thay cho 

gạch, hoặc xu hướng khách hàng sẽ quay sang sử dụng các loại vật liệu lót sàn khác 

như gỗ. 
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Tóm tắt chƣơng 2 

Trong quá trình phân tích thực trạng hiệu quả kinh doanh của công ty 

Trường Thịnh, kết hợp phân tích các yếu tố tác động vào hoạt động kinh doanh của 

công ty từ môi trường bên trong, môi trường vĩ mô và môi trường vi mô; tác giả đã 

rút ra được những điểm cơ bản trong hiệu quả hoạt động sản xuất kinh doanh của 

công ty.  

Theo đó, Trường Thịnh là công ty có lợi thế cạnh tranh về sản phẩm nhưng 

chưa có được sự ổn định về mặt tài chính. Doanh thu liên tục sụt giảm, tốc độ tăng 

trưởng âm, các chỉ số đo lường lợi nhuận như ROA, ROE, biên lợi nhuận thấp. Với 

tình trạng hoạt động hiện tại, lợi nhuận của công ty đang rất thấp so với lãi suất thị 

trường.  

Hiệu quả sử dụng lao động thấp và chưa khai thác được năng lực nhân viên. 

Tỷ lệ nghỉ việc của nhân viên cao, mức độ hài lòng của nhân viên đối với công ty 

rất thấp, công ty chưa tạo được sự gắn kết giữa nhân viên với tổ chức. 

Từ cơ sở phân tích thực trạng này tác giả tiến hành xây dựng và lựa chọn giải 

pháp nâng cao hiệu quả kinh doanh cho công ty Trường Thịnh ở chương 3. 
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Chƣơng III: GIẢI PHÁP NÂNG CAO HIỆU QUẢ KINH DOANH TẠI 

CÔNG TY TRƢỜNG THỊNH GIAI ĐOẠN 2013 – 2018 

3.1 Giải pháp thực hiện các chỉ tiêu kinh doanh 

Ngoài các công cụ truyền thống để doanh nghiệp phân tích, đánh giá thực 

trạng kinh doanh và xây dựng chiến lược kinh doanh như: ma trận SWOT, ma trận 

BCG… Hiện nay có khá nhiều doanh nghiệp Việt Nam đã áp dụng mô hình thẻ 

điểm cân bằng (BSC) để đo lường và thực hiện các mục tiêu chiến lược của mình. 

Mô hình BSC đưa ra những mục tiêu và thước đo phù hợp với tầm nhìn và 

chiến lược của doanh nghiệp. Những mục tiêu và thước đo này quan sát hiệu quả 

hoạt động của doanh nghiệp từ bốn khía cạnh: tài chính, khách hàng, quá trình kinh 

doanh nội tại, học tập và tăng trưởng. Bốn khía cạnh này tạo thành một khung mẫu 

cho Thẻ điểm cân bằng giúp doanh nghiệp biến chiến lược thành các tiêu chí hoạt 

động (Kaplan and Norton, 1992). 

Để công ty Trường Thịnh có thể thực hiện thành công các chỉ tiêu kinh 

doanh đã đề ra, tác giả đề xuất xây dựng quy trình áp dụng mô hình BSC cho công 

ty Trường Thịnh. 

Đào tạo kiến thức về mô hình BSC cho ban lãnh đạo 

Lãnh đạo cấp cao phải thực sự hiểu biết về BSC, lợi ích mà BSC mang lại và 

hiểu rõ tại sao cần triển khai BSC để có thể tự tin quyết định và tham gia hiệu quả 

vào dự án. 

Xây dựng văn hóa doanh nghiệp 

Điều quan trọng trước khi triển khai BSC doanh nghiệp cần thực hiện là xác 

định các giá trị cốt lõi của tổ chức và xây dựng văn hóa doanh nghiệp. Doanh 

nghiệp phải xây dựng văn hóa, lựa chọn giá trị cốt lõi nào để tạo ra năng lực cạnh 

tranh và giá trị khách hàng. 

Văn hóa doanh nghiệp tốt sẽ giúp công ty gắn kết được các thành viên trong 

tổ chức, là cơ sở để triển khai các chỉ tiêu xuống từng cấp bộ phận, từng cá nhân. 
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Xây dựng chiến lƣợc và mục tiêu kinh doanh rõ ràng, tập trung 

Để triển khai BSC thành công, đầu tiên, quan trọng nhất là doanh nghiệp 

phải xác định được chiến lược và mục tiêu kinh doanh. Chiến lược và mục tiêu phải 

cụ thể, rõ ràng và mang tính thực tế, có thể thực hiện được. 

Xây dựng kế hoạch hành động và phân bổ nguồn lực 

Việc xây dựng mô hình BSC không chỉ tập trung ở việc thiết lập hệ thống 

mục tiêu, chỉ tiêu mà cần phải xây dựng được các chương trình hành động và đầu tư 

cũng như kế hoạch phân bổ nguồn lực cần thiết. Từ đó mới có thể đánh giá xem 

doanh nghiệp có thể áp dụng mô hình BSC hay không. 

Xây dựng hệ thống theo dõi kết quả thực hiện 

Để đảm bảo dự án BSC được thực hiện thành công, doanh nghiệp cần xây 

dựng thêm hệ thống theo dõi và cập nhật kết quả thực hiện các chỉ tiêu. Có thể xây 

dựng hệ thống theo dõi thủ công, đơn giản, hoặc sử dụng các bảng tính excel tự 

động cập nhật kết quả thực hiện chỉ tiêu khi nhập liệu hoặc sử dụng các phần mềm 

quản lý tự động để theo dõi kết quả thực hiện. 

Xây dựng hệ thống lƣơng, thƣởng dựa trên thành tích 

Các doanh nghiệp áp dụng thành công BSC đều xây dựng quy trình quản trị 

thành tích để kích thích các nhà quản lý, các bộ phận, cá nhân hoàn thành các mục 

tiêu của mình. Một hệ thống đãi ngộ dựa trên thành tích là công cụ vô cùng quan 

trọng để hướng sự nỗ lực của các tổ đội và nhân viên vào việc thực hiện các mục 

tiêu chiến lược. 

Sau khi hoàn thành các bước chuẩn bị trên, các mục tiêu kinh doanh của 

doanh nghiệp được cụ thể hóa thành các chỉ tiêu dựa trên 4 khía cạnh của mô hình 

BSC, từ đó xây dựng các chỉ số đo lường từng mục tiêu và chương trình hành động 

để thực hiện mục tiêu. 

Với việc ứng dụng mô hình BSC, công ty có thể diễn giải chiến lược và mục 

tiêu kinh doanh dưới dạng hệ thống đo lường. Đội ngũ quản lý và nhân viên trong 
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công ty có thể nhận biết và tập trung vào các nhân tố then chốt thúc đẩy hiệu quả 

hoạt động, hoàn thành chỉ tiêu đã đề ra. 

3.2 Giải pháp tăng doanh thu 

Mở rộng thị trƣờng 

Để tăng trưởng doanh thu công ty phải mở rộng thêm hệ thống đại lý ở các 

khu vực mới. Hiện tại, hệ thống phân phối của Trường Thịnh chỉ mới dừng lại ở 

khu vực miền Trung, để mở rộng thị trường ra khu vực phía Bắc, thời gian sắp tới 

công ty sẽ thực hiện nghiên cứu thị trường ở khu vực này để tìm hiểu về nhu cầu, 

thị hiếu khách hàng và các đối thủ cạnh tranh, từ đó xây dựng kế hoạch xâm nhập 

thị trường. 

Củng cố khách hàng cũ 

Đối với những khu vực khách hàng hiện tại: củng cố và gia tăng lợi nhuận 

(cung cấp thêm mẫu trưng bày, hỗ trợ chi phí sửa chữa, trang trí showroom, tăng 

mức chiết khấu) cho những khách hàng gắn bó lâu năm với công ty, có doanh thu 

hàng năm cao, thanh toán công nợ tốt.  

Đối với những khách hàng cũ nhưng doanh thu liên tục sụt giảm hoặc công 

nợ xấu, công ty sẽ cắt giảm các khoản đầu tư cho việc trưng bày mẫu và giảm các 

khoản hỗ trợ bán hàng để tập trung vốn đầu tư cho các cửa hàng mới. 

Trong 2 năm vừa qua công ty đã không mở rộng thêm cửa hàng mới trên các 

khu vực. Thời gian sắp đến, ngoài việc củng cố các cửa hàng cũ, công ty phải yêu 

cầu các nhân viên tiếp thị tìm kiếm các cửa hàng đại lý tiềm năng, xây dựng quan 

hệ với các cửa hàng này để họ phân phối sản phẩm của Trường Thịnh. Việc phát 

triển cửa hàng mới sẽ được lập thành chỉ tiêu đánh giá hiệu quả công việc của nhân 

viên tiếp thị. 

Tăng cƣờng hoạt động marketing 

Đối với khách hàng lẻ là người tiêu dùng: tăng cường các hoạt động 

marketing, quảng bá thương hiệu bằng cách tham gia hội chợ Vietbuild, đăng các 

bài PR trên báo, tạp chí để giới thiệu sản phẩm Trường Thịnh đến khách hàng. Sử 
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dụng các công cụ marketing online như SEM, social media… để tăng sự tiếp cận 

đến khách hàng. 

Đối với các nhà môi giới như: thầu, kiến trúc sư, công ty xây dựng… xây 

dựng mối quan hệ thân thiết hơn với các đối tượng này bằng cách thường xuyên 

thăm hỏi, tặng các vật phẩm marketing để làm quà cảm ơn, tri ân khách hàng. Ngoài 

ra, tăng mức hoa hồng cho các nhà môi giới thêm 1% nếu giới thiệu đơn hàng trên 

200 triệu đồng. 

Thực hiện chương trình khuyến mại: tặng kèm thiết bị vệ sinh cho những 

đơn hàng trên 100 triệu đồng, chương trình bốc thăm trúng thưởng. 

Thực hiện chiến dịch marketing quảng bá thƣơng hiệu 

Mục tiêu: giới thiệu thương hiệu Trường Thịnh đến với khách hàng. 

Đối tượng: Khách hàng tiêu dùng, thầu, kiến trúc sư. 

Định vị chiến dịch: Mở rộng hình ảnh của Trường Thịnh từ một nhà phân 

phối tư nhân thành công đến một thương hiệu nổi tiếng được khách hàng công 

nhận. 

Chương trình hành động:  

 Xây dựng hệ thống nhận diện thương hiệu thống nhất trong công ty và 

trên tất cả các cửa hàng thuộc hệ thống của Trường Thịnh.  

 Sau khi xây dựng hệ thống nhận diện thương hiệu, công ty sẽ thực hiện 

các chương trình quảng bá hình ảnh thương hiệu ra thị trường. Các 

phương tiện truyền thông được lựa chọn: Báo Tiếp Thị & Gia Đình, tạp 

chí Nội Thất, Không Gian Sống, Kiến Trúc & Đời Sống; Báo điện tử: 

vnexpres.net, 24h.com, ngoisao.net. 

 Tham gia hội chợ chuyên ngành Vietbuild để tiếp cận với các nhà thầu, 

kiến trúc sư. 

 Marketing trực tiếp đến các đối tượng khách hàng mục tiêu. 

 



56 

 

 

Nâng cao giá trị khách hàng 

Nâng cao giá trị khách hàng để thu hút khách hàng sử dụng sản phẩm và tăng 

sự trung thành của khách hàng đối với công ty. Tăng giá trị khách hàng bằng cách 

cung cấp cho khách hàng các dịch vụ cộng thêm và nâng cao chất lượng dịch vụ 

chăm sóc khách hàng. Cụ thể như sau: 

Phát triển kênh hỗ trợ trực tuyến trên website Trường Thịnh: Hỗ trợ khách 

hàng bước đầu lựa chọn được sản phẩm trước khi đến tham quan showroom. 

Cung cấp dịch vụ đưa đón khách hàng: Đối với những khách hàng được tư 

vấn trực tuyến muốn đến xem sản phẩm tại showroom, công ty sẽ bố trí xe đưa đón, 

đảm bảo sự thuận tiện cho khách hàng và khách hàng nhận được sự phục vụ tốt 

nhất. 

Chăm sóc khách hàng sau bán: Nhân viên bán hàng phải thường xuyên liên 

hệ với khách hàng để hỏi thăm về tình hình sử dụng sản phẩm, đánh giá của khách 

hàng về sản phẩm và sự hài lòng của khách hàng để xử lý kịp thời các sự cố phát 

sinh về sản phẩm. Ngoài ra, giao nhiệm vụ cho bộ phận chăm sóc khách hàng để 

thực hiện việc tặng quà tri ân cho khách sau khi hoàn thành công trình. 

Xây dựng showroom trưng bày sản phẩm lớn với thiết kế sang trọng 

Khách hàng được chào đón bởi những nhân viên phục vụ chuyên nghiệp, 

niềm nở với gương mặt luôn tươi cười. 

Thông tin rõ ràng về sản phẩm. Nhân viên phải có kiến thức tốt về sản phẩm, 

hiểu rõ các đặc tính, công nghệ sản xuất sản phẩm và quan trọng là có thể tư vấn 

cho khách hàng lựa chọn sản phẩm phù hợp. 

Nhân viên nhận ra tên riêng của khách hàng. Thể hiện sự chân thành đối với 

khách hàng bằng lời cảm ơn chân thành và mời khách hàng quay trở lại. 

3.3 Giải pháp tăng lợi nhuận 

Giảm giá thành sản phẩm 

Để cắt giảm giá thành sản phẩm, công ty phải cắt giảm các chi phí liên quan 

đến giá vốn hàng bán. Do đặc thù của công ty là thương mại, giá thành sản phẩm 
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phụ thuộc nhiều vào giá bán của nhà cung cấp. Do đó để giảm giá thành, doanh 

nghiệp phải cắt giảm chi phí gián tiếp. 

Chi phí gián tiếp bao gồm: chi phí vận chuyển, chi phí tìm kiếm nguồn hàng, 

chi phí đặt hàng, chi phí tồn kho, chi phí nhân viên… Cắt giảm chi phí gián tiếp 

bằng cách:  

- Quản lý tồn kho: giảm thời gian tồn kho từ 6,5 tháng xuống còn 3 tháng 

Lập danh mục hàng tồn kho có giá trị cao, số lượng ít nhằm quản lý chặt chẽ 

giá trị hàng tồn kho, cắt giảm lượng hàng tồn này bằng cách sử dụng đơn đặt hàng, 

giao hàng linh hoạt: Đặt hàng khi khách hàng có nhu cầu và sau khi nhận tiền đặt 

cọc của khách hàng.  

Nhờ cải cách thủ tục hải quan, thời gian nhập hàng đã giảm xuống còn 2 tuần 

và do đặc điểm sản phẩm không phải là hàng tiêu dùng nhanh nên nhiều khách hàng 

vẫn sẵn lòng chờ đợi để có sản phẩm vừa ý. Đây là điều kiện thuận lợi để thực hiện 

giải pháp này. 

Giao trách nhiệm cho nhân viên thu mua và nhân viên kho thường xuyên 

kiểm tra mức tồn kho dự trữ tối thiểu và điều chỉnh theo chất lượng nhà cung cấp, 

tránh dự trữ hàng không cần thiết. Xây dựng KPI cụ thể cho từng nhân viên. 

Thương lượng với nhà cung cấp hỗ trợ chi phí thanh lý hàng tồn kho lâu 

năm, bán chậm như: giảm giá, cung cấp các sản phẩm để làm quà tặng kèm cho 

khách khi mua hàng. 

Áp dụng các ưu điểm của mô hình Just In Time (JIT) để quản lý tồn kho: 

Công ty sẽ đặt các đơn hàng nhỏ, đủ cung cấp cho nhu cầu khách hàng. Để có thể 

đặt được các đơn hàng nhỏ, công ty cần tìm một đối tác để cung cấp dịch vụ xuất 

nhập khẩu từ Trung Quốc về Việt Nam. Các đơn hàng nhỏ sẽ được ghép chung cont 

với nhau để nhập khẩu. 

Hiện tại Trường Thịnh có một đối tác ở Quảng Châu - Trung Quốc (công ty 

xuất nhập khẩu Nam Kha) là công ty đang cung cấp các sản phẩm phong thủy để 

trang trí trong showroom. Trường Thịnh sẽ xây dựng mối quan hệ và ký kết các hợp 
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đồng dịch vụ với Nam Kha để vận chuyển hàng hóa từ các nhà cung cấp Trung 

Quốc về Việt Nam. Sau này các đơn hàng sẽ lấy tại kho của nhà cung cấp, giao cho 

Nam Kha làm thủ tục xuất khẩu và vận chuyển về Việt Nam. 

Việc hợp tác với Nam Kha còn giúp công ty có thêm một kênh thông tin về 

thị trường và sản phẩm. Do điều kiện thuận lợi và phạm vi hoạt động rộng, Nam 

Kha cập nhật thông tin về thị hiếu và công nghệ rất nhanh chóng, có thể giới thiệu 

các nhà cung cấp mới cho công ty. Nhờ đó, công ty có thể giảm thời gian công tác 

và giao dịch để giảm chi phí. 

- Vận chuyển sản phẩm trực tiếp từ nhà cung cấp đến khách hàng:  

Đối với các đơn hàng lớn, công ty sẽ vận chuyển hàng trực tiếp từ nhà cung 

cấp về kho của khách hàng để cắt giảm chi phí vận chuyển và lưu kho. Ngoài ra còn 

có thể giảm được các chi phí từ rủi ro hàng bể vỡ. 

3.4 Giải pháp tăng hiệu quả sử dụng vốn 

Giảm thời gian thu hồi công nợ 

Áp dụng chính sách bán hàng thu tiền mặt đối với khách lẻ tiêu dùng. Để thu 

được tiền mặt ngay khi giao hàng công ty có thể đưa ra mức thưởng hoa hồng cho 

nhân viên bán hàng để tạo động lực cho nhân viên tích cực thu hồi công nợ. Nhân 

viên bán hàng nếu thu hồi công nợ trong vòng 1 ngày sẽ được cộng thêm 3% trên 

mức hoa hồng được hưởng.  

Ngoài chính sách khen thưởng, công ty sẽ áp dụng thêm các biện pháp tạo áp 

lực để nhân viên bán hàng phải giải quyết công nợ đúng hạn, không để công nợ trở 

thành nợ xấu. Cụ thể, hàng tuần bộ phận kế toán sẽ tiến hành đối chiếu công nợ với 

nhân viên bán hàng để xác nhận các công nợ còn tồn đọng và nhắc nhở thu hồi. Đối 

với các khoản nợ xấu, không thể đòi được thì nhân viên bán hàng phải cùng gánh 

chịu rủi ro với công ty bằng cách thanh toán cho công ty 50% khoản nợ, 50% còn 

lại công ty chịu. 
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Đối với khách hàng đại lý, giảm thời gian công nợ xuống còn 15 ngày. Bộ 

phận kế toán sẽ tiến hàng đối chiếu công nợ vào ngày 17 và ngày 2 hàng tháng để 

xác nhận công nợ và yêu cầu đại lý thanh toán. 

Chính sách này có thể giúp công ty thu hồi công nợ nhanh hơn nhưng cũng 

có rủi ro sẽ tạo ra những ảnh hưởng xấu đến mối quan hệ với khách hàng. Có thể 

khắc phục điều này bằng cách bước đầu đưa ra mức thưởng chiết khấu cho khách 

hàng thanh toán đúng hạn. Sau thời gian áp dụng, khách hàng quen dần với phương 

pháp thanh toán này sẽ cắt giảm bớt phần chiết khấu thông qua việc điều chỉnh 

chính sách bán hàng hàng năm. 

Đại lý thanh toán đúng hạn được chiết khấu thêm 2% trên tổng công nợ. Với 

lãi suất vay ngân hàng hiện nay (10% - 11%/ năm), mức chiết khấu ưu đãi này có 

lợi hơn cho khách hàng nếu phải vay vốn để thanh toán đúng hạn.  

Dần dần siết chặt điều kiện tín dụng để giảm các khoản nợ. Việc này phải 

được thực hiện cẩn trọng, từng bước, không gây ra ảnh hưởng xấu đến quan hệ 

khách hàng. Bước đầu, công ty có thể đưa ra hạn mức tín dụng cho mỗi đơn hàng là 

20%, sau đó tăng dần lên theo từng năm. Điều kiện áp dụng tín dụng cũng khắc khe 

hơn: chỉ áp dụng đối với khách hàng thân thiết trên 1 năm, có doanh thu trên 50 

triệu đồng/ tháng. Nếu khách hàng mới phải có doanh thu trên 100 triệu đồng/ 

tháng, liên tục trong 3 tháng. Đối với các khách hàng có công nợ xấu, nếu không 

thanh toán hết sẽ không tiếp tục cấp tín dụng. 

Các giải pháp trên sẽ giúp công ty tăng vòng quay tổng tài sản, tăng tỷ suất 

sinh lợi trên vốn chủ sở hữu (ROE) và tăng mức sinh lợi trên vốn sử dụng (ROCE). 

Giảm thời gian tồn kho 

Hiện tại hàng tồn kho lâu năm trong kho Trường Thịnh chiếm giá trị rất lớn 

(hơn 10 tỷ đồng). Nếu bán được hết lượng hàng này không chỉ làm tăng doanh thu 

mà còn giúp công ty tăng vòng quay hàng tồn kho, tăng hiệu suất sử dụng vốn. Các 

chương trình bán hàng được xây dựng như sau: 
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Thiết kế brochure riêng cho các mặt hàng tồn kho, thiết kế riêng khu vực 

trưng bày hàng giảm giá để khách hàng dễ xem mẫu, lựa chọn. Đối với các sản 

phẩm không còn nguyên bộ, cho nhân viên thiết kế phối hợp chung với các sản 

phẩm khác để tạo thành bộ mới. 

Treo băng rôn quảng cáo về chương trình trên các cửa hàng và đặt các paner 

trên website, các trang báo điện tử để thông tin về chương trình đến nhiều người 

tiêu dùng. 

Đối với những sản phẩm không thể thiết kế thành bộ, đưa ra giá ưu đãi cho 

đại lý để lấy hết lô hàng. Hỗ trợ lưu kho cho khách hàng trong vòng 30 ngày kể từ 

ngày đặt hàng. 

Kiểm kê tất cả các loại hàng tồn kho để có số lượng chính xác nhất, loại bỏ 

những mặt hàng bể vỡ, không thể bán được nữa. 

Lập danh sách hàng tồn kho, đối chiếu giá vốn và chi phí tồn kho để đưa ra 

mức giá bán thấp nhất mà tại đó mức lỗ là thấp nhất. 

Kiểm tra doanh thu hàng tồn kho và hiệu quả của chương trình bán hàng 3 

tháng một lần để có phương án điều chỉnh kịp thời. 

3.5 Giải pháp tăng hiệu quả sử dụng lao động 

Đào tạo và phát triển nhân viên 

Đào tạo kỹ năng chuyên môn, kỹ năng nhân sự, kỹ năng tư duy dành cho đội 

ngũ lãnh đạo cấp cao bằng cách xây dựng các chính sách khuyến khích các nhân 

viên quản lý tự tham gia các chương trình đào. Có thể áp dụng hình thức hỗ trợ chi 

phí tự đào tạo hoặc mời các chuyên gia về công ty để đào tạo. 

Đào tạo tại nơi làm việc cho nhân viên: Các trưởng bộ phận là người trực 

tiếp hướng dẫn cho nhân viên của mình cách tốt nhất để hoàn thành công việc. Các 

trưởng bộ phận phải thường xuyên cập nhật kiến thức về sản phẩm, các công nghệ 

mới, kỹ năng mới cho nhân viên. 
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Hỗ trợ các nhân viên có nguyện vọng tự học thêm, nâng cao trình độ bằng 

cách bố trí thời gian làm việc ngoài giờ hợp lý, sắp xếp thời gian làm việc linh hoạt 

để nhân viên có thể vừa học, vừa làm nhưng vẫn đảm bảo chất lượng công việc. 

Tăng sức hấp dẫn của công việc 

Tạo điều kiện để nhân viên làm việc linh hoạt, xây dựng hệ thống quản lý 

theo mục tiêu, đề xuất khen thưởng cho những ý tưởng sáng tạo trong công việc để 

động viên nhân viên luôn nỗ lực và tìm kiếm cái mới. 

Thực hiện ủy quyền và phân quyền cho nhân viên để họ chủ động giải quyết 

công việc. Việc này giúp đem lại cảm giác về quyền lực cho nhân viên có thể sẽ 

nâng cao khả năng lập kế hoạch và theo suốt những mục tiêu mà họ đã đặt ra. Tuy 

nhiên, sau khi ủy quyền phải thường xuyên theo dõi, hỗ trợ nhân viên khi cần. 

Đặc biệt đối với bộ phận kinh doanh, nhân viên thường xuyên phải đàm 

phán, thương lượng với đối tác, khách hàng. Việc ủy quyền hợp lý sẽ giúp nhân 

viên nâng cao năng lực đàm phán. Thực hiện việc ủy quyền đối với nhân viên bán 

hàng bằng cách đưa ra khung chiết khấu và cho phép nhân viên tự quyết định mức 

chiết khấu cho khách hàng trong mức cho phép, điều này cũng áp dụng cho cả việc 

hỗ trợ bán hàng và marketing cho đại lý của Trường Thịnh, nhân viên có quyền 

thương lượng và cung cấp các hỗ trợ cần thiết cho khách hàng của họ. 

Nâng cấp kỹ năng làm việc nhóm 

Làm việc nhóm cũng là một trong những phương pháp để nhân viên tự học 

hỏi và hỗ trợ lẫn nhau. Phân chia chỉ tiêu cho từng nhóm và tạo ra sự cạnh tranh 

giữa các nhóm với nhau để kích thích nỗ lực của nhân viên. Tuy nhiên phải kiểm 

soát hoạt động của các nhóm để không xảy ra tiêu cực. 

Kiểm soát quá trình và kết quả làm việc của nhân viên 

Các nhà quản lý trực tiếp hướng dẫn và hỗ trợ kịp thời cho nhân viên để 

hoàn thành công việc được giao. Kiểm soát quá trình làm việc của nhân viên để 

khắc phục kịp thời các sự cố và giảm rủi ro. Sẵn sàng lắng nghe và ghi nhận những 

ý kiến của nhân viên để có giải pháp khắc phục hoặc hỗ trợ. 
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Nâng cao sự hài lòng của nhân viên 

Xây dựng chính sách trả lương cạnh tranh và hệ thống đánh giá, khen 

thưởng hợp lý: Xây dựng thang bảng lương theo phương pháp 3P và các tiêu chuẩn 

đánh giá nhân viên theo mức độ hoàn thành chỉ tiêu, thưởng nóng cho những nhân 

viên có thành tích vượt trội. 

Tổ chức các chương trình xây dựng tinh thần đồng đội (team building) để 

động viên, gắn kết nhân viên với tổ chức. 

Cải thiện môi trường làm việc: tạo không khí làm việc cởi mở, cách làm việc 

linh hoạt, quản lý theo mục tiêu, sử dụng thuyết Z để động viên nhân viên. Xây 

dựng các kênh trao đổi thông tin giữa người quản lý và nhân viên cũng như giữa các 

bộ phận. Lập sơ đồ mối quan hệ giữa công việc của các bộ phận với nhau, xây dựng 

quy trình báo cáo và cung cấp thông tin cho những người liên quan để giải quyết 

công việc nhanh chóng và kịp thời.  

Cung cấp các trang thiết bị cần thiết hỗ trợ cho công việc, đặc biệt là bộ 

phận kho. Hiện tại, nhân viên bốc xếp ở kho đang làm việc rất vất vả, bộ phận nhân 

sự nên đề xuất công ty mua thêm xe nâng và sử dụng pallet để giảm bớt sức lao 

động cho nhân viên. 

3.6 Giải pháp tăng hiệu quả sử dụng chi phí 

Xây dựng chỉ tiêu sử dụng chi phí 

Xây dựng các chỉ tiêu sử dụng chi phí cho từng bộ phận để có thể theo dõi, 

đánh giá mức độ sử dụng chi phí giữa các bộ phận và cắt giảm những chi phí không 

hợp lý. 

Hàng tháng công ty sẽ đánh giá tình hình thực hiện chỉ tiêu chi phí của từng 

bộ phận để phân tích, loại bỏ những chi phí không phù hợp. Kết quả thực hiện chỉ 

tiêu này cũng là một trong những tiêu chí để đánh giá thành tích cuối năm cho từng 

bộ phận. 
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Giảm chi phí sản phẩm sai hỏng 

Để quản lý chất lượng sản phẩm, công ty cần theo dõi hiệu quả hoạt động 

của các nhà cung cấp chính, khả năng tạo ra sản phẩm mới của nhà cung cấp. Dựa 

vào bảng đánh giá chất lượng nhà cung cấp để phân loại, lựa chọn nhà cung cấp uy 

tín, đáng tin cậy. 

Để đánh giá chất lượng nhà cung cấp, nhân viên ở kho phải kiểm tra tất cả 

các sản phẩm trước khi giao cho khách hàng, sau đó ghi lại tỷ lệ các sản phẩm bị lỗi 

không thể giao hàng và có thể đánh dấu những sản phẩm bị lỗi này đối với từng nhà 

cung cấp một. Đồng thời kiểm tra tất cả các nguồn hàng nhập vào, làm báo cáo sản 

phẩm lỗi để yêu cầu nhà cung cấp xử lý hoặc bồi thường. Thay thế dần những nhà 

cung cấp không đạt chất lượng. 

Tiếp tục duy trì quan hệ với các nhà cung cấp chất lượng cao bằng cách ký 

kết các hợp đồng phân phối độc quyền. Hiện tại, chỉ có 5 nhà cung cấp chất lượng 

ký hợp đồng độc quyền với Trường Thịnh, thời gian sắp đến cần tăng thêm số 

lượng nhà cung cấp này nhưng cũng đồng thời phân chia công việc cho nhân viên 

tìm kiếm các nhà cung cấp mới cạnh tranh hơn về giá hoặc chất lượng sản phẩm cao 

hơn. 

3.7 Kiến nghị 

Các cơ quan nhà nước tiếp tục cải cách các thủ tục hành chính, xây dựng hệ 

thống pháp luật ổn định để các doanh nghiệp, các nhà đầu tư trong và ngoài nước 

yên tâm kinh doanh, phát triển. Ngoài ra, cải cách hành chính còn tạo điều kiện 

thuận lợi cho người dân thực hiện các quyền và nghĩa vụ của mình đối với Nhà 

nước.   

Kiểm soát chặt chẽ hàng hóa nhập khẩu để ngăn chặn các sản phẩm không rõ 

nguồn gốc, kém chất lượng, hàng hóa nhập lậu để bảo vệ cho các nhà sản xuất trong 

nước cũng như những doanh nghiệp kinh doanh uy tín, đúng pháp luật. 
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Cải cách thủ tục hải quan, giảm thời gian lưu hàng, kiểm kê hàng hóa nhập 

khẩu để giảm thời gian tồn kho cho doanh nghiệp, giúp doanh nghiệp tăng vòng 

quay vốn. 

Cải cách hệ thống giáo dục, đào tạo hướng tới nền giáo dục lý thuyết gắn 

liền với thực hành. Ứng dụng các kiến thức, công nghệ, mô hình mới trong giáo dục 

để theo kịp trình độ phát triển của thế giới. Xây dựng chiến lược phát triển nguồn 

nhân lực chất lượng cao, không đào tạo đại trà. 

 Nâng cấp và mở rộng mạng lưới giao thông, tạo điều kiện cho doanh nghiệp 

có thể giảm được các chi phí trong vận chuyển đặc biệt là sự phát triển của dịch vụ 

vận chuyển Logistic giúp doanh nghiệp có thể giảm các chi phí liên quan đến hoạt 

động xuất nhập khẩu. 

 

 

Tóm tắt chƣơng 3 

Dựa trên kết quả phân tích thực trạng hiệu quả kinh doanh của công ty 

Trường Thịnh từ năm 2010 – 2012, tác giả đã xây dựng các giải pháp nâng cao hiệu 

quả kinh doanh cho công ty giai đoạn từ 2013 - 2018. 

Các giải pháp đưa ra giúp công ty tăng doanh thu, tăng lợi nhuận, và tăng 

hiệu quả sử dụng các nguồn lực. Đặc biệt việc áp dụng mô hình thẻ điểm cân bằng 

BSC giúp công ty cụ thể hóa được các mục tiêu, liên kết các mục tiêu của tổ chức 

với mục tiêu của từng bộ phận, từng cá nhân, từ đó đảm cho việc hoàn thành mục 

tiêu, sứ mệnh của tổ chức. 

Ngoài ra, tác giả cũng xin đề xuất vài kiến nghị đối với Nhà nước nhằm tạo 

điều kiện để công ty thực hiện được chiến lược kinh doanh của mình. 
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KẾT LUẬN 

 

Đề tài đã phân tích được thực trạng hiệu quả kinh doanh của công ty Trường 

Thịnh giai đoạn 2010 – 2012, qua đó xác định được các điểm mạnh, điểm yếu, các 

cơ hội, nguy cơ đối với hoạt động kinh doanh của công ty. 

Từ đó, tác giả đã xây dựng các giải pháp để nâng cao hiệu quả kinh doanh 

cho công ty Trường Thịnh dựa trên các giải pháp về tăng chỉ tiêu doanh thu, lợi 

nhuận, hiệu quả sử dụng vốn, hiệu quả sử dụng lao động, và hiệu quả sử dụng chi 

phí. 

Trong đó tác giả đề xuất áp dụng mô hình Thẻ điểm cân bằng - The Balanced 

Scorecard (BSC) như là một phương pháp lập kế hoạch và đo lường hiệu quả công 

việc nhằm chuyển đổi tầm nhìn và chiến lược chung của tổ chức, doanh nghiệp 

thành những mục tiêu cụ thể, những phép đo và chỉ tiêu rõ ràng. Thẻ điểm cân bằng 

giúp doanh nghiệp đảm bảo sự cân bằng (balance) trong đo lường hiệu quả kinh 

doanh cuối cùng, định hướng hoạt động của tất cả các bộ phận và cá nhân hướng tới 

mục tiêu chung cũng như sự phát triển bền vững của doanh nghiệp.  

Mặc dù đã cố gắng nhưng với thời gian và khả năng nghiên cứu có hạn, luận 

văn không thể tránh khỏi những thiếu sót. Kính mong Thầy, Cô cùng các bạn đóng 

góp ý kiến và chỉ dẫn để giúp luận văn được hoàn thiện hơn. 
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Phụ lục 1: Tính toán các chỉ số đánh giá hiệu quả kinh doanh của công ty 

Trƣờng Thịnh 

 Phân tích suất sinh lợi của vốn chủ sở hữu (Đơn vị: VNĐ) 

uVonchusohu

Lairong
ROE   (1.1) 

Chỉ tiêu                    2010            2011      2012  

 Lãi ròng  422,146,013 668,611,025 (2,178,583,313) 

 Vốn chủ sở hữu  7,176,949,066 15,591,853,104 13,413,269,791 

 ROE  5.88% 4.29% -16.24% 

 Phân tích khả năng sinh lợi cơ bản (Đơn vị: VNĐ) 

Tongtaisan

EBIT
BEP    (1.2) 

Chỉ tiêu                 2010                  2011   2012  

 EBIT  3,576,521,141 5,940,559,772 309,471,894 

 Tổng tài sản  62,180,896,222 57,601,814,085 50,081,511,740 

 BEP  6% 10% 1% 

 Phân tích suất sinh lợi trên tổng tài sản (Đơn vị: VNĐ) 

Tongtaisan

Doanhthu
x

Doanhthu

Lairong

Tongtaisan

Lairong
ROA   (1.3) 

Chỉ tiêu              2010            2011   2012  

 Lãi ròng  422,146,013 668,611,025 (2,178,583,313) 

 Tổng tài sản  62,180,896,222 57,601,814,085 50,081,511,740 

 ROA  0.68% 1.16% - 4.35% 

 Phân tích hệ số lãi ròng (Đơn vị: VNĐ) 

Doanhthu

Lairong
ROS    (1.4) 

Chỉ tiêu               2010                  2011            2012  

 Lãi ròng  422,146,013 668,611,025 (2,178,583,313) 

 Doanh thu  86,666,881,363 77,736,525,553 64,121,023,088 

 ROS  0.49% 0.86% - 3.40% 
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 Phân tích doanh thu và giá vốn (Đơn vị: VNĐ) 

Chỉ tiêu   2010          2011    2012  

 Doanh thu  86,666,881,363 77,736,525,553 64,121,023,088 

 Giá vốn  70,511,260,779 59,594,580,833 54,831,022,418 

 Tỷ trọng  81.4% 76.7% 85.5% 

 Phân tích doanh thu và chi phí (Đơn vị: VNĐ) 

Chỉ tiêu       2010       2011      2012  

 Doanh thu  86,666,881,363 77,736,525,553 64,121,023,088 

Chi phí lãi vay  
3,012,326,457 5,130,122,166 2,488,055,207 

3.5% 6.6% 3.9% 

 Chi phí bán hàng  
6,090,854,052 0 3,172,641,085 

7.0% 0% 4.9% 

 Chi phí quản lý 

DN  
6,488,117,292 12,201,339,294 5,799,430,229 

7.5% 15.7% 9.0% 

 Phân tích vòng quay tổng tài sản (Đơn vị: VNĐ) 

Tongtaisan

Doanhthu
isanVongquayta   (1.5) 

Chỉ tiêu       2010       2011      2012  

 Doanh thu  86,666,881,363 77,736,525,553 64,121,023,088 

 Tổng tài sản  62,180,896,222 57,601,814,085 50,081,511,740 

 Vòng quay TTS               1.39               1.35               1.28  

 Phân tích vòng quay hàng tồn kho (Đơn vị: VNĐ) 

cuoikyHangtonkho

banGiavonhang
ngtonkhoVongquayha   (1.6) 

Chỉ tiêu       2010       2011      2012  

 Giá vốn hàng bán  70,511,260,779 59,594,580,833 54,831,022,418 

 Hàng tồn kho CK   33,988,022,423    34,044,631,664 36,864,845,037 

 Vòng quay HTK               2.07               1.75  1.49 

 Phân tích kỳ thu tiền bình quân (Đơn vị: VNĐ) 

360)( 
uanDoanhthuth

huKhoanphait
ACPinhquanKythutienb  (1.7) 
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Chỉ tiêu       2010       2011      2012  

 Khoản phải thu   20,031,524,744 15,929,064,895 8,098,196,304 

 Doanh thu  86,666,881,363 77,736,525,553 64,121,023,088 

 ACP (ngày)              83.21               73.77               45.47  

 Phân tích vòng quay tài sản cố định (Đơn vị: VNĐ) 

nhrongTaisancodi

Doanhthu
isancodinhVòngquayta   (1.8) 

Chỉ tiêu       2010       2011      2012  

 Doanh thu  86,666,881,363 77,736,525,553 64,121,023,088 

 TSCĐ ròng      3,437,751,666        3,755,619,210      2,951,297,199 

 Vòng quay TSCĐ  25.21  20.7 21.73 

 Hệ số nợ trên tài sản (Đơn vị: VNĐ) 

Tongtaisan

Tongno
taisanHesono /  (1.9) 

Chỉ tiêu       2010       2011      2012  

 Tổng nợ   55,003,947,156 42,009,960,981      36,668,241,949 

 Tổng tài sản  62,180,896,222 57,601,814,085 50,081,511,740 

 Hệ số nợ / TTS               88%  73% 73% 
   

 Hệ số nợ trên vốn chủ (Đơn vị: VNĐ) 

sohuuTongvonchu

Tongno
vonHesono /  (1.10) 

Chỉ tiêu       2010       2011      2012  

 Tổng nợ   55,003,947,156 42,009,960,981      36,668,241,949 

 Tổng VCSH  7,176,949,066 15,591,853,104 13,413,269,791 

 Hệ số nợ / VCSH               7.66  2.69 2.73 

 Phân tích suất sinh lợi trên vốn đầu tư ROI (Đơn vị: VNĐ) 

   
ED

TEBIT
ROI






)1(
 (1.11) 
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Chỉ tiêu      2010       2011      2012  

 EBIT  3,576,521,141 5,940,559,772 309,471,894 

 Thuế suất TTNDN (T)  25% 25% 25% 

 Nợ (D)   55,003,947,156 42,009,960,981      36,668,241,949 

 Vốn chủ sở hữu (E)  7,176,949,066 15,591,853,104 13,413,269,791 

 ROI 4.31% 7.73% 0.46% 

 Phân tích suất sinh lợi trên tổng vốn sử dụng ROCE (Đơn vị: VNĐ) 

   
NonganhanTongtaisan

EBIT
ROCE


  (1.12) 

Chỉ tiêu      2010       2011      2012  

 EBIT  3,576,521,141 5,940,559,772 309,471,894 

 Tổng tài sản  62,180,896,222 57,601,814,085 50,081,511,740 

 Nợ ngắn hạn  54,392,547,156 41,774,960,981 35,999,241,949 

 ROCE 45.92% 37.53% 2.20% 

 Hệ số chi trả lãi vay (Đơn vị: VNĐ) 

ayChiphilaiv

EBIT
laivayHesochitra   (1.13) 

Chỉ tiêu         2010          2011              2012  

 EBIT  3,576,521,141 5,940,559,772 309,471,894 

 Chi phí lãi vay  3,012,326,457 5,130,122,166 2,488,055,207 

Hệ số chi trả lãi vay        1.19  1.16 0.12 

 Hệ số thanh toán ngắn hạn (Đơn vị: VNĐ) 

Nonganhan

hanTaisanngan
oannganhanHesothanht   (1.14) 

Chỉ tiêu         2010          2011              2012  

 Tài sản ngắn hạn  56,611,273,441 52,224,593,596 46,431,613,262 

 Nợ ngắn hạn  54,392,547,156 41,774,960,981 35,999,241,949 

Hệ số TT ngắn hạn               1.04  1.25 1.29 
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 Hệ số thanh toán nhanh (Đơn vị: VNĐ) 

Nonganhan

hangtonkhohanTaisanngan
oannhanhHesothanht


  (1.15) 

 

Chỉ tiêu        2010          2011            2012  

 Tài sản ngắn hạn  56,611,273,441 52,224,593,596 46,431,613,262 

 Hàng tồn kho   33,988,022,423    34,044,631,664 36,864,845,037 

 Nợ ngắn hạn  54,392,547,156 41,774,960,981 35,999,241,949 

 Hệ số TT nhanh  0.42  0.44 0.27 

 

  



6 

 

 

Phụ lục 2: Khảo sát mức độ hài lòng của khách hàng đối với sản phẩm và 

dịch vụ của công ty Trƣờng Thịnh 

 

1. Mục tiêu nghiên cứu 

- Đo lường mức độ hài lòng của khách hàng đối với chất lượng sản phẩm và 

dịch vụ của Trường Thịnh. 

2. Thiết kế nghiên cứu 

Nghiên cứu được thực hiện bằng phương pháp định lượng, mục đích là thu thập 

thông tin và phân tích dữ liệu. 

 Nhu cầu thông tin 

Mục đích của nghiên cứu là đo lường đánh giá của khách hàng về sản phẩm 

và dịch vụ của công ty Trường Thịnh. Xác định các yếu tố công ty đã làm tốt, các 

yếu tố chưa tốt cần khắc phục. 

 Mô tả mẫu 

Đối tượng khảo sát là những người đã là khách hàng của Trường Thịnh, đã 

từng mua, phân phối và sử dụng sản phẩm của công ty, được chia thành 2 nhóm đối 

tượng để khảo sát: 

- Nhóm đối tượng là những cửa hàng, đại lý cấp 1 đang phân phối sản 

phẩm Trường Thịnh. 

- Nhóm đối tượng là những người tiêu dùng cuối cùng, đã mua và sử dụng 

sản phẩm của Trường Thịnh. 

 Bảng câu hỏi khảo sát 

Bảng câu hỏi khảo sát gồm 21 câu hỏi đo lường chia thành 2 phần: Phần 1 

dành cho người tiêu dùng, phần 2 dành cho cửa hàng đại lý và các nhà môi giới. 

Phương pháp thu thập thông tin là điền phiếu khảo sát tại hội nghị khách 

hàng hàng năm hay phỏng vấn trực tiếp.  

 Chọn mẫu 

Đối với khách hàng đại lý, chọn mẫu bằng cách: mỗi khu vực lựa chọn ra 20 

đại lý tiêu biểu có doanh số cao nhất để khảo sát. Tổng số mẫu là 100. 
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Đối với khách hàng tiêu dùng, chọn mẫu ngẫu nhiên dựa trên danh sách 

khách hàng đã mua sản phẩm. Tổng số mẫu là 100. 

 Phương pháp phân tích dữ liệu 

Các dữ liệu được xử lý bằng phần mềm excel. Trước khi phân tích, các bảng 

dữ liệu phỏng vấn được sàng lọc, loại bỏ những phiếu khảo sát không hợp lệ: không 

trả lời đủ 21 câu hỏi; cho điểm ngoài thang đo… 

Các dữ liệu hợp lệ được xử lý qua các bước: 

- Xác định trọng số của từng cửa hàng dựa vào tỷ trọng doanh thu mà cửa 

hàng đó đóng góp trong tổng doanh thu của công ty. 

- Nhân số điểm cửa hàng đánh giá với trọng số của cửa hàng, sau đó lấy 

trung bình cộng để tính điểm số chung mà công ty đạt được. 

- Đối với khách hàng tiêu dùng, tính điểm bằng cách lấy giá trị trung bình do 

mức độ quan trọng của khách hàng là như nhau. 

 

Phụ đính: Bảng câu hỏi phỏng vấn 
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 CÔNG TY TNHH VẬT LIỆU XÂY DỰNG TRƢỜNG THỊNH 

495 Tô Hiến Thành, Phường 14, Quận 10, Tp. Hồ Chí Minh 

Tel: (84.8) 38682701                  Fax: (84.8) 38682698 

www.truongthinhceramics.com    

PHIẾU THU THẬP Ý KIẾN KHÁCH HÀNG 

(Phần 1: Dành cho ngƣời tiêu dùng) 

Xin chào anh/ chị….  

Cảm ơn anh/ chị đã cho chúng tôi cơ hội để phục vụ khách hàng tốt hơn. Vui lòng giúp 

chúng tôi bằng cách dành vài phút để cho chúng tôi biết về các sản phẩm mà anh/ chị đã sử 

dụng cũng như các dịch vụ mà chúng tôi đã mang lại cho khách hàng. Các ý kiến của anh/ 

chị sẽ rất có giá trị đối với chúng tôi trong việc nâng cao chất lượng sản phẩm, dịch vụ để 

phục vụ khách hàng ngày càng tốt hơn.  

Chân thành cảm ơn! 

1) Anh/ chị đánh giá nhƣ thế nào về sản phẩm và dịch vụ công ty đã cung cấp? 

 
Rất kém Tạm được Đạt yêu cầu Rất tốt 

Chất lượng sản phẩm     

Hình ảnh sản phẩm + cách 

thức trưng bày     

Nhân viên bán hàng     

Dịch vụ hỗ trợ khách hàng 

(thiết kế)     

Giao hàng     

Chăm sóc khách hàng (bảo 

hành, sữa chửa, chương 

trình hậu mãi) 
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2) Điều gì là quan trọng nhất đối với anh/ chị khi quyết định mua sản phẩm? 

 

Không 

quan trọng 

Có phần 

quan trọng 
Quan trọng 

Rất quan 

trọng 

Chất lượng sản phẩm     

Hình ảnh sản phẩm + cách 

thức trưng bày     

Nhân viên bán hàng     

Dịch vụ hỗ trợ khách hàng 

(thiết kế)     

Giao hàng     

Chăm sóc khách hàng (bảo 

hành, sữa chửa, chương 

trình hậu mãi) 
    

3) Nhìn chung anh/ chị có hài lòng với sản phẩm đã mua không?  

 Hoàn toàn không hài lòng 

 Có phần hài lòng 

 Hài lòng 

 Rất hài lòng 

 Tôi rất yêu thích sản phẩm 

4) Đã bao giờ anh/ chị liên hệ với nhân viên bán hàng để giải quyết các sự cố về 

sản phẩm chƣa? 

 Có 

 Không 

5) Nếu anh/ chị đã liên hệ, anh/ chị có hài lòng về thái độ, cách giải quyết hoặc 

thời gian phản hồi của nhân viên không? 

 Hoàn toàn không hài lòng 

 Có phần hài lòng 

 Hài lòng 
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 Rất hài lòng 

 Tôi rất thích cách giải quyết vấn đề của nhân viên công ty 

6) Dựa trên kinh nghiệm của anh/ chị, sản phẩm công ty chúng tôi tốt hơn, tƣơng 

tự hay kém hơn các công ty khác? 

 Tốt hơn nhiều 

 Tốt hơn 

 Tương tự 

 Kém hơn 

 Rất kém 

7) Dựa trên kinh nghiệm của anh/ chị, dịch vụ công ty chúng tôi tốt hơn, tƣơng 

tự hay kém hơn các công ty khác? 

 Tốt hơn nhiều 

 Tốt hơn 

 Tương tự 

 Kém hơn 

 Rất kém 

8) Vui lòng chia sẻ với chúng tôi vài điều để có thể phục vụ cho anh/ chị tốt hơn. 

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………… 

9) Nếu có nhu cầu, anh/ chị có muốn tiếp tục sử dụng sản phẩm của chúng tôi 

hay không? 

 Chắc chắn 

 Có lẽ 

 Có thể mua hoặc không 

 Có lẽ không 

 Chắc chắn không 

10) Anh/ chị có muốn giới thiệu cho bạn bè, ngƣời thân sử dụng sản phẩm của 

chúng tôi hay không? 

 Chắc chắn 

 Có lẽ 

 Có thể hoặc không 

 Có lẽ không 

 Chắc chắn không 
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 CÔNG TY TNHH VẬT LIỆU XÂY DỰNG TRƢỜNG THỊNH 

495 Tô Hiến Thành, Phường 14, Quận 10, Tp. Hồ Chí Minh 

Tel: (84.8) 38682701                  Fax: (84.8) 38682698 

www.truongthinhceramics.com    

PHIẾU THU THẬP Ý KIẾN KHÁCH HÀNG 

(Phần 2: Dành cho cửa hàng, đại lý) 

Xin chào anh/ chị…. 

Cảm ơn anh/ chị đã hợp tác với chúng tôi trong thời gian qua. Vui lòng giúp chúng tôi 

bằng cách dành một vài phút để cho chúng tôi biết ý kiến của anh/ chị về sản phẩm và dịch 

vụ chúng tôi đã cung cấp. Các ý kiến của anh/ chị sẽ rất có giá trị đối với chúng tôi trong 

việc nâng cao chất lượng sản phẩm, dịch vụ để phục vụ khách hàng ngày càng tốt hơn. 

Chân thành cảm ơn! 

1) Vui lòng cho biết mức độ đồng ý của anh/ chị đối với các mục sau? 

 Rất không đồng ý  Hoàn toàn đồng ý 

Công ty giao tiếp 

với đại lý cởi mở 

và chân thành 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Công ty cam kết 

hợp tác đôi bên 

cùng có lợi 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Công ty quan tâm 

đến giá trị và mối 

quan hệ với đại lý 

hơn lợi nhuận ngắn 

hạn 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Công ty tạo các 

điều kiện thuận lợi 

để đại lý bán hàng 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Công ty hỗ trợ thực 

hiện các chương 

trình marketing 

cho sản phẩm 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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2) Vui lòng đánh giá mức độ hỗ trợ của công ty đối với cửa hàng anh/ chị? 

Không hỗ trợ  Hỗ trợ rất tốt 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

3) Anh/ chị có nhận đƣợc đầy đủ thông tin về các chính sách bán hàng của công 

ty? 

 Có 

 Không 

4) Các đơn hàng của anh/ chị có đƣợc giao đúng hẹn không? 

 Có 

 Không 

5) Công ty có hỗ trợ anh/ chị giải quyết các vấn đề, khiếu nại của khách hàng 

không? 

Không hỗ trợ  Hỗ trợ rất tốt 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

6) Anh/ chị có nghĩ rằng lợi nhuận thu đƣợc từ việc bán sản phẩm của công ty 

TT là hợp lý? 

Chưa bao giờ  Thường xuyên 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

7) Công ty có tổ chức các buổi huấn luyện hiệu quả cho nhân viên của anh/ chị? 

Chưa bao giờ  Thường xuyên 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

 

8) Nhìn chung anh/ chị có hài lòng khi hợp tác với công ty TT không? 

 Hoàn toàn không hài lòng 

 Có phần hài lòng 

 Hài lòng 

 Rất hài lòng 
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9) Dựa trên kinh nghiệm của anh/ chị vui lòng đánh giá sản phẩm công ty TT tốt 

hơn, tƣơng tự hay kém hơn các công ty khác? 

 Tốt hơn nhiều 

 Tốt hơn 

 Tương tự 

 Kém hơn 

 Rất kém 

10) Dựa trên kinh nghiệm của anh/ chị vui lòng đánh giá dịch vụ công ty TT tốt 

hơn, tƣơng tự hay kém hơn các công ty khác? 

 Tốt hơn nhiều 

 Tốt hơn 

 Tương tự 

 Kém hơn 

 Rất kém 

11) Vui lòng chia sẻ với chúng tôi vài điều để có thể tăng sự hợp tác của anh/ chị 

đối với công ty. 

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………… 
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Phụ lục 3: Dự án đánh giá sức mạnh nguồn nhân lực công ty Trƣờng 

Thịnh thông qua đo lƣờng mức độ hài lòng và gắn bó của nhân viên 
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