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LỜI MỞ ĐẦU 

1, Tính cấp thiết của đề tài 

Toàn cầu hóa và hội nhập quốc tế đang là xu thế chung của thế giới. Tiến trình 

hội nhập và sự tham gia chính thức của Việt Nam vào WTO từ năm 2007 mang lại 

những cơ hội và những thách thức mà các doanh nghiệp phải vƣợt qua. Nửa cuối năm 

2008, cuộc khủng hoảng tài chính bắt nguồn từ Mỹ và đã lan ra khắp thế giới, kéo kinh 

tế toàn cầu đi xuống và báo hiệu những mảng màu xám xịt của bức tranh kinh tế thế 

giới. Nền kinh tế Việt Nam bị ảnh hƣởng không nhỏ. Lạm phát đã đẩy lên hai con số, 

thanh khoản trong hệ thống ngân hàng suy giảm dẫn đến lãi suất cho vay đẩy lên cao, 

trên 24%/năm. Việt Nam đồng mất giá, tình trạng Đô la hóa diễn ra, gây ra tâm lý 

hoang mang đối với ngƣời dân và các doanh nghiệp. Vì vậy, Chính phủ đã phải siết 

chặt tài chính, đƣa ra các biện pháp kiềm chế lạm phát, ổn định kinh tế vĩ mô, đảm bảo 

an sinh xã hội. Tình trạng thất nghiệp gia tăng dẫn đến thu nhập ngƣời dân bấp bênh, 

nhu cầu tiêu dùng giảm. Do đó, các doanh nghiệp trong nƣớc lâm vào tình trạng sản 

xuất kinh doanh vô cùng khó khăn trong những năm vừa qua.  

Trong hoàn cảnh đó, các công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp muốn tồn tại và 

phát triển thì phải không ngừng tự hoàn thiện để phù hợp quy luật chung. Môi trƣờng 

kinh doanh luôn biến đổi đòi hỏi mỗi doanh nghiệp cần phải có chiến lƣợc kinh doanh 

phù hợp. Hiệu quả hoạt động kinh doanh luôn gắn liền với hoạt động kinh doanh của 

từng doanh nghiệp. Mặt khác, trong điều kiện khan hiếm nguồn lực thì việc nâng cao 

hoạt động sản xuất kinh doanh là điều tất yếu đối với mọi doanh nghiệp. Hiệu quả kinh 

doanh không những phản ánh trình độ sản xuất mà còn giúp các doanh nghiệp tìm ra 

các biện pháp tăng kết quả và giảm chi phí nguồn lực đầu vào, nâng cao hiệu quả. Vì 

vậy, các công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp luôn không ngừng tìm giải pháp để nâng 

cao hiệu quả hoạt động kinh doanh.   

Công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam là công ty kinh doanh đồ gỗ nội 

thất và đồ dùng văn phòng với quy mô khép kín từ sản xuất đến kinh doanh, đƣa sản 

phẩm tận tay ngƣời tiêu dùng. Công ty đã gặp không ít những khó khăn từ khi thành 

lập đến nay để có thể tồn tại, phát triển trong nền kinh tế luôn biến động và cạnh tranh 

gay gắt. 

Xuất phát từ hoàn cảnh phát triển của nền kinh tế và thực trạng hiệu quả hoạt 

động kinh doanh của công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam, em đã nghiên 

cứu và tìm hiểu về tình hình hoạt động kinh doanh của công ty với đề tài “Một số giải 

pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh tại công ty TNHH thương mại 

tổng hợp Sơn Nam”.  
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2, Mục đích nghiên cứu 

 Trình bày cơ sở lý luận chung về hiệu quả hoạt động kinh doanh. 

 Phân tích thực trạng hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty TNHH thƣơng mại 

tổng hợp Sơn Nam trong giai đoạn 2010 – 2012 và đƣa ra nhữn hạn chế trong quá 

trình hoạt động của công ty. 

 Đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh và khắc 

phục những hạn chế đang tồn tại của công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam. 

3, Đối tƣợng và phạm vi nghiên cứu 

 Đối tƣợng nghiên cứu: hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty TNHH thƣơng 

mại tổng hợp Sơn Nam. 

 Phạm vi nghiên cứu: hiệu quả hoạt động kinh doanh tại Công ty TNHH thƣơng mại 

tổng hợp Sơn Nam trong giai đoạn 2010 – 2012. 

4, Phƣơng pháp nghiên cứu 

Các phƣơng pháp thống kê, mô tả, tổng hợp và phƣơng pháp so sánh đối chiếu 

đƣợc sử dụng trong khoá luận.  

5, Kết cấu khoá luận  

Ngoài phần mở đầu và kết luận, nội dung chính của khoá luận đƣợc trình bày 

trong ba chƣơng: 

Chƣơng 1: Những lý luận chung về hiệu quả hoạt động kinh doanh của 

doanh nghiệp.  

Chƣơng 2: Thực trạng hiệu quả hoạt động kinh doanh tại Công ty TNHH 

thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam. 

Chƣơng 3: Một số giải pháp chủ yếu nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động 

kinh doanh tại công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam. 
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CHƢƠNG 1. NHỮNG LÝ LUẬN CHUNG VỀ HIỆU QUẢ HOẠT ĐỘNG 

KINH DOANH CỦA DOANH NGHIỆP  

1.1. Hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp 

1.1.1. Khái niệm hiệu quả hoạt động kinh doanh trong doanh nghiệp  

Hiệu quả kinh doanh của DN là một chỉ tiêu kinh tế tổng hợp phản ánh trình độ 

sử dụng các yếu tố của quá trình sản xuất. Hiệu quả kinh doanh còn thể hiện sự vận 

động khéo léo của các nhà quản trị DN giữa lý luận và thực tế nhằm khai thác tối đa 

các yếu tố của quá trình sản xuất nhƣ máy móc thiết bị, nguyên vật liệu, nhân công để 

nâng cao lợi nhuận. Vì vậy, hiệu quả kinh doanh là một chỉ tiêu kinh tế tổng hợp phản 

ánh trình độ sử dụng các nguồn lực, tài chính của DN để đạt hiệu quả cao nhất. [3, 

tr.199] 

Thực chất của hiệu quả kinh doanh là sự so sánh giữa các yếu tố đầu ra với các 

yếu tố đầu vào của một tổ chức kinh tế đƣợc xét trong một kỳ nhất định, tùy theo yêu 

cầu của các nhà quản trị kinh doanh. Các chỉ tiêu tài chính phản ánh hiệu quả kinh 

doanh là cơ sở khoa học để đánh giá trình độ của các nhà quản trị, căn cứ đƣa ra các 

quyết định trong tƣơng lai. Song độ chính xác của thông tin từ các chỉ tiêu hiệu quả 

phân tích phụ thuộc vào nguồn số liệu, thời gian và không gian phân tích. [3, tr.200] 

Sự so sánh giữa kết quả đầu ra so với các yếu tố đầu vào đƣợc tính theo công 

thức: 

Hiệu quả kinh doanh = 
Kết quả đầu vào 

Yếu tố đầu ra 

Công thức trên phản ánh cứ 1 đồng chi phí đầu vào (vốn, chi phí, nguyên vật 

liệu, máy móc thiết bị,…) thì tạo ra bao nhiêu đồng kết quả đầu ra nhƣ doanh thu, lợi 

nhuận,… trong một kỳ kinh doanh. Kết quả của công thức trên càng lớn thì chứng tỏ 

hiệu quả kinh doanh của DN càng tốt và ngƣợc lại. 

1.1.2. Vai trò và sự cần thiết phải nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh trong 

doanh nghiệp 

1.1.2.1. Vai trò của việc nâng cao hiệu quả kinh doanh  

Hiệu quả hoạt động kinh doanh có vai trò vô cùng quan trọng đối với DN. Hiệu 

quả sản xuất kinh doanh chỉ rõ trình độ sử dụng các nguồn lực sản xuất của mỗi DN. 

Trình độ sử dụng nguồn lực sản xuất ngày càng cao, DN có khả năng tạo ra kết quả 

cao trong khi nguồn lực đầu vào không đổi; hay tốc độ tăng kết quả sản xuất lớn hơn 

so với tốc độ tăng việc sử dụng nguồn lực đầu vào. Trình độ sản xuất có tầm ảnh 

hƣởng lớn để DN đạt mục tiêu lợi nhuận tối đa.  
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Hiệu quả kinh doanh không những cho biết trình độ sản xuất mà còn giúp tìm ra 

các biện pháp tăng kết quả và giảm chi phí kinh doanh, nhằm nâng cao hiệu quả. Hoạt 

động sản xuất kinh doanh đóng vai trò quan trọng trong việc đánh giá, so sánh, phân 

tích kinh tế nhằm tìm ra những biện pháp tối ƣu, đƣa ra các phƣơng pháp đứng đắn để 

đạt mục tiêu là lợi nhuận tối đa.  

Mặt khác, nâng cao hiệu quả kinh doanh tức là đã nâng cao khả năng sử dụng các 

nguồn lực khan hiếm. Nguồn tài nguyên trên trái đất nhƣ đất đai, khoáng sản,… là hữu 

hạn. Trong khi đó, nhu cầu tiêu dùng của con ngƣời là không giới hạn. Hiệu quả hoạt 

động kinh doanh luôn phản ánh khả năng sử dụng nguồn lực đầu vào của các DN. 

Nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh tức là nâng cao nguồn lực khan hiếm để đáp 

ứng nhu cầu phong phú và luôn thay đổi của con ngƣời.  

Trong môi trƣờng cạnh tranh khốc liệt, mục tiêu bao trùm lâu dài của các DN 

luôn là tạo ra lợi nhuận, tối đa hóa lợi nhuận trên cơ sở những nguồn lực sản xuất sẵn 

có. Việc xem xét và tính toán hiệu quả kinh doanh không chỉ cho biết việc sản xuất đạt 

đƣợc trình độ nào mà còn cho phép các nhà quản trị DN phân tích để đƣa ra các biện 

pháp kịp thời, thích hợp nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh. Vì vậy, trong cơ chế 

kinh tế thị trƣờng, việc nâng cao hiệu quả của hoạt động sản xuất kinh doanh là điều 

kiện cần để doanh nghiệp tồn tại và phát triển.  

1.1.2.2. Sự cần thiết phải nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh 

Với nguồn tài nguyên trên trái đất nhƣ đất đai, khoáng sản, lâm sản,… đều hữu 

hạn và ngày càng khan hiếm, cạn kiệt do con ngƣời khai thác và sử dụng. Dân cƣ từng 

vùng, từng quốc gia và trên thế giới không ngừng tăng lên và nhu cầu tiêu dùng vật 

phẩm của con ngƣời là không giới hạn. Do đó, của cải càng ngày càng trở nên khan 

hiếm hơn. Điều đó đòi hỏi và bắt buộc các DN sản xuất kinh doanh phải đƣa ra các 

giải pháp tối ƣu để sử dụng nguồn đầu vào tiết kiệm, hiệu quả. Vì vậy, nâng cao hiệu 

quả kinh doanh tức là đã nâng cao khả năng sử dụng các nguồn lực có hạn trong sản 

xuất, đạt đƣợc sự lựa chọn tối ƣu. Trong điều kiện khan hiếm các nguồn lực sản xuất 

thì nâng cao hiệu quả kinh doanh là điều kiện không thể không đặt ra đối với bất kỳ 

hoạt động sản xuất kinh doanh nào. 

Hoạt động kinh doanh trong môi trƣờng cạnh tranh gay gắt thì nâng cao hiệu quả 

kinh doanh là điều kiện tồn tại và phát triển của các doanh nghiệp hiện nay. Trong cơ 

chế kinh tế thị trƣờng, việc giải quyết ba vấn đề kinh tế cơ bản là sản xuất cái gì, sản 

xuất nhƣ thế nào, sản xuất cho ai đều dựa trên quan hệ cung cầu, giá cả thị trƣờng, 

cạnh tranh và hợp tác. Các DN phải tự ra các quyết định kinh doanh của mình. Lúc 

này, mục tiêu lợi nhuận trở thành một trong những mục tiêu quan trọng nhất, mang 

tính chất sống còn của sản xuất kinh doanh. 
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Mặt khác, trong nền kinh tế thị trƣờng thì các DN phải cạnh tranh để tồn tại và 

phát triển. Môi trƣờng cạnh tranh này ngày càng gay gắt, trong cuộc cạnh tranh đó có 

nhiều DN trụ vững, phát triển sản xuất, nhƣng không ít DN đã thua lỗ, giải thể, phá 

sản. Để có thể trụ lại trong nền kinh tế hiện nay, các DN luôn phải nâng cao chất lƣợng 

hàng hóa, giảm chi phí sản xuất, nâng cao uy tín... nhằm tới mục tiêu tối đa lợi nhuận. 

Do vậy, đạt hiệu quả kinh doanh và nâng cao hiệu quả kinh doanh luôn là vấn đề đƣợc 

quan tâm của DN và trở thành điều kiện sống còn để DN có thể tồn tại và phát triển 

trong nền kinh tế thị trƣờng. 

1.1.3. Phân loại hiệu quả hoạt động kinh doanh 

Hiệu quả có thể đƣợc đánh giá ở nhiều góc độ khác nhau với các đối tƣợng, 

phạm vi và thời kỳ cũng khác nhau. Vì vậy, có thể phân biệt các loại hiệu quả theo các 

tiêu chí khác nhau. 

Theo tiêu thức mục đích, hiệu quả hoạt động kinh doanh gồm có hiệu quả kinh 

doanh tổng hợp và hiệu quả ở từng bộ phận hoạt động. Hiệu quả kinh doanh tổng hợp 

phản ánh trình độ sử dụng mọi nguồn lực để đạt mục tiêu của toàn DN. Bên cạnh đó, 

hiệu quả kinh doanh tổng hợp đánh giá khái quát và cho phép kết luận tính hiệu quả 

của toàn DN trong một thời kỳ xác định. Hiệu quả bộ phận hoạt động chỉ đánh giá 

trình độ sử dụng một nguồn lực cụ thể theo mục tiêu đã xác định. Đó có thể là hiệu quả 

sử dụng lao động, hiệu quả sử dụng vốn và TS dài hạn, hiệu quả sử dụng vốn và TS 

ngắn hạn, hiệu quả đầu tƣ cổ phiếu (nếu DN có đầu tƣ cổ phiếu). [4, tr.156] 

Theo tiêu thức thời gian, hiệu quả hoạt động kinh doanh gồm có hiệu quả kinh 

doanh ngắn hạn và hiệu quả kinh doanh dài hạn. Thứ nhất, hiệu quả kinh doanh ngắn 

hạn là hiệu quả kinh doanh đƣợc xem xét, đánh giá ở từng khoảng thời gian ngắn nhƣ 

tuần, tháng, quý, năm,… Tuy nhiên, thƣờng ngƣời ta chỉ xem xét hiệu quả kinh doanh 

cho từng thời kỳ 1 năm. Thứ hai, hiệu quả kinh doanh dài hạn là hiệu quả kinh doanh 

đƣợc xem xét, đánh giá trong khoảng thời gian dài. Hiệu quả kinh doanh dài hạn 

thƣờng gắn với các chiến lƣợc, các kế hoạch dài hạn hoặc thậm chí, nói đến hiệu quả 

kinh doanh dài hạn ngƣời ta hay nhắc đến hiệu quả lâu dài, gắn với quãng đời tồn tại 

và phát triển của DN. [4, tr.157] 

1.2. Các chỉ tiêu đánh giá hoạt động sản xuất kinh doanh 

1.2.1. Các chỉ tiêu đánh giá khả năng thanh toán 

Tình trạng tài chính DN đƣợc thể hiện khá rõ nét qua khả năng thanh toán. Một 

DN nếu có tình trạng tài chính tốt, lành mạnh chứng tỏ hoạt động của DN có hiệu quả, 

DN có đủ khả năng thanh toán. Ngƣợc lại, nếu DN ở tình trạng tài chính xấu, chứng tỏ 

hoạt động kinh doanh kém hiệu quả, DN không đảm bảo khả năng thanh toán các 

khoản nợ, uy tín của DN thấp. Thực tế cho thấy, nếu khả năng thanh toán của DN 
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không đảm bảo, chắc chắn DN sẽ gặp rất nhiều khó khăn trong mọi hoạt động, thậm 

chí DN có thể rơi vào tình trạng phá sản. 

Khả năng thanh toán ngắn hạn 

Khả năng thanh toán ngắn hạn là chỉ tiêu cho thấy khả năng đáp ứng các khoản 

nợ ngắn hạn của DN là cao hay thấp. Trong đó, TSNH thông thƣờng bao gồm tiền, các 

chứng khoán ngắn hạn dễ chuyển nhƣợng (tƣơng đƣơng tiền), các khoản phải thu và 

dự trữ tồn kho; nợ ngắn hạn là những khoản nợ mà DN phải thanh toán trong một năm 

hoặc một chu kỳ kinh doanh. 

Khả năng thanh toán ngắn hạn = 
TSNH 

Nợ ngắn hạn 

Khả năng thanh toán ngắn hạn là thƣớc đo khả năng thanh toán ngắn hạn của 

DN, nó cho biết mức độ các khoản nợ của các chủ nợ ngắn hạn đƣợc trang trải bằng 

các TS có thể chuyển thành tiền trong một giai đoạn tƣơng đƣơng với thời hạn của các 

khoản nợ đó. Nếu trị số của chỉ tiêu này lớn hơn hoặc bằng 1 thì DN có đủ khả năng 

thanh toán các khoản nợ ngắn hạn và tình hình tài chính khả quan. Ngƣợc lại, nếu hệ 

số khả năng thanh toán ngắn hạn nhỏ hơn 1 thì DN không đảm bảo đáp ứng đƣợc các 

khoản nợ ngắn hạn. Trị số này càng nhỏ hơn 1, khả năng thanh toán ngắn hạn của DN 

càng thấp. 

Khả năng thanh toán nhanh 

Khả năng thanh toán nhanh cho biết với giá trị những TS có thể nhanh chóng 

chuyển đổi thành tiền (giá trị TSNH còn lại sau khi loại trừ giá trị hàng tồn kho là bộ 

phận có khả năng chuyển đổi thành tiền chậm nhất trong toàn bộ TSNH), DN có đủ 

khả năng trang trải toàn bộ nợ ngắn hạn hay không. 

Khả năng thanh toán nhanh = 
Tiền + Các khoản phải thu 

Nợ ngắn hạn 

Khi giá trị của chỉ tiêu trên lớn hơn hoặc bằng 1 thì DN đảm bảo khả năng thanh 

toán nhanh và ngƣợc lại, khi giá trị của khả năng thanh toán nhanh nhỏ hơn 1, DN 

không đảm bảo khả năng thanh toán nhanh. 

Khả năng thanh toán tức thời 

Hệ số khả năng thanh toán tức thời cho biết với lƣợng tiền và tƣơng đƣơng tiền 

hiện có, DN có đủ khả năng trang trải các khoản nợ ngắn hạn, đặc biệt là nợ ngắn hạn 

đến hạn trả hay không. 

Hệ số thanh toán tức thời = 
Tiền và tƣơng đƣơng tiền 

Nợ đến hạn trả 
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Khi trị số của chỉ tiêu khả năng thanh toán tức thời lớn hơn hoặc bằng 1, DN đủ 

khả năng thanh toán tức thời và nếu trị số này nhỏ hơn 1 thì doanh nghiệp không đảm 

bảo đƣợc khả năng thanh toán tức thời. Hệ số thanh toán tức thời có giá trị cảnh báo 

khá cao, nếu DN không đảm bảo khả năng thanh toán tức thời, các nhà quản trị DN sẽ 

phải áp dụng ngay các biện pháp tài chính khẩn cấp để tránh cho DN không bị lâm vào 

tình trạng phá sản. 

1.2.2. Các chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời 

Khả năng sinh lợi của DN là chỉ tiêu phản ánh mức lợi nhuận mà DN thu đƣợc 

trên 1 đơn vị chi phí hay yếu tố đầu vào hay trên 1 đơn vị đầu ra phản ánh kết quả sản 

xuất. Mức lợi nhuận mà DN thu đƣợc tính trên 1 đơn vị càng cao thì khả năng sinh lợi 

càng cao, dẫn đến hiệu quả kinh doanh càng cao và ngƣợc lại; mức lợi nhuận thu đƣợc 

trên 1 đơn vị càng nhỏ, khả năng sinh lợi càng thấp, kéo theo hiệu quả kinh doanh 

càng thấp. Vì thế, khả năng sinh lợi của DN là biểu hiện cao nhất và tập trung nhất của 

hiệu quả kinh doanh của DN. 

Hệ số sinh lợi của doanh thu (ROS) 

Hệ số sinh lợi của doanh thu (ROS) thể hiện khả năng tạo ra lợi nhuận của doanh 

thu thuần. Mặt khác, chỉ tiêu này phản ánh trình độ kiểm soát chi phí của các nhà quản 

trị nhằm tăng sự cạnh tranh trên thị trƣờng. 

Hệ số sinh lợi doanh thu (ROS) = 
Lợi nhuận sau thuế 

Doanh thu thuần 

Chỉ tiêu này cho biết trong 1 kỳ kinh doanh, DN thu đƣợc 1 đồng doanh thu 

thuần thì thu đƣợc bao nhiêu đồng lợi nhuận sau thuế thu nhập DN, chỉ tiêu này càng 

cao chứng tỏ hiệu quả sử dụng chi phí càng tốt. Tỷ số này mang giá trị dƣơng nghĩa là 

công ty kinh doanh có lãi và ngƣợc lại, tỷ số mang giá trị âm nghĩa là công ty kinh 

doanh thua lỗ. Đó là nhân tố giúp nhà quản trị mở rộng thị trƣờng, tăng doanh thu.  

Hệ số sinh lợi của TS (ROA) 

Trong quá trình tiến hành hoạt động kinh doanh, DN mong muốn mở rộng quy 

mô sản xuất, thị trƣờng tiêu thụ nhằm tăng trƣởng mạnh. Hệ số sinh lời của TS (ROA) 

giúp nhà quản trị đánh giá hiệu quả sử dụng các TS đã đầu tƣ. 

Hệ số sinh lợi của TS (ROA) = 
Lợi nhuận sau thuế 

Tổng TS 

Chỉ tiêu này cho biết trong 1 kỳ kinh doanh DN bỏ ra 1 đồng TS đầu tƣ thì thu 

đƣợc bao nhiêu đồng lợi nhuận sau thuế. Nếu tỷ số này lớn hơn 0, thì có nghĩa doanh 

nghiệp làm ăn có lãi. Tỷ số càng cao cho thấy DN sử dụng TS càng tốt, đó là nhân tố 
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giúp nhà quản trị đầu tƣ theo chiều rộng nhƣ xây dựng nhà xƣởng, mua thêm máy móc 

thiết bị,... Còn nếu tỷ số nhỏ hơn 0, thì doanh nghiệp làm ăn thua lỗ. 

Tỷ số lợi nhuận ròng trên TS phụ thuộc vào mùa vụ kinh doanh và ngành nghề 

kinh doanh. Do đó, khi xem xét hiệu quả kinh doanh, DN chỉ sử dụng tỷ số này trong 

so sánh doanh nghiệp với bình quân toàn ngành hoặc với doanh nghiệp khác cùng 

ngành và so sánh cùng một thời kỳ. 

Phân tích hệ số sinh lợi tài sản (ROA) bằng phƣơng pháp phân tích tài chính 

Dupont nhƣ sau: 

Mô hình tài chính Dupont là một trong các mô hình thƣờng đƣợc vận dụng để 

phân tích hiệu quả sử dụng TS của DN trong mối quan hệ mật thiết giữa các yếu tố đầu 

vào và kết quả đầu ra. Yếu tố đầu vào của DN thể hiện bằng các TS đầu tƣ. Kết quả 

đầu ra của DN là chỉ tiêu doanh thu thuần, lợi nhuận. Mục đích của mô hình tài chính 

Dupont là phân tích khả năng sinh lời của 1 đồng TS mà DN sử dụng dƣới sự ảnh 

hƣởng cụ thể của những bộ phận TS, chi phí, doanh thu nào. Thông qua phân tích, mô 

hình Dupont giúp cho các nhà quản trị đƣa ra các quyết định nhằm đạt đƣợc khả năng 

lợi nhuận mong muốn. Trong phân tích theo mô hình Dupont, cụ thể nhƣ sau: 

Hệ số sinh lợi 

của TS (ROA) 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

Tổng TS 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

Doanh thu 
x 

Doanh thu 

Tổng TS 

Hệ số sinh lợi 

của TS (ROA) 
= 

Hệ số sinh lợi của doanh thu 

(ROS) 
x Số vòng quay của tổng TS  

Trong đó, số vòng quay của tổng TS càng cao chứng tỏ sức sản xuất của các TS 

càng nhanh, đó là nhân tố tăng sức sinh lời của TS. Vòng quay của tổng TS bị ảnh 

hƣởng bởi các nhân tố: tổng doanh thu thuần càng lớn, số vòng quay càng nhiều; tổng 

TS càng nhỏ, số vòng quay càng nhiều. Song tổng doanh thu thuần và tổng TS có quan 

hệ mật thiết với nhau, trong thực tế hai chỉ tiêu này thƣờng quan hệ cùng chiều, khi 

tổng TS tăng thì doanh thu thuần tăng. Trên cơ sở đó, nếu DN muốn tăng vòng quay 

tổng TS thì cần phân tích các nhân tố có liên quan, phát hiện mặt tích cực, tiêu cực của 

từng nhân tố để có biện pháp nâng cao số vòng quay tổng TS, góp phần nâng cao hiệu 

quả kinh doanh. 

Khi nghiên cứu khả năng sinh lợi của TS phải quan tâm đến mức tăng của VCSH 

bởi số vòng quay của tổng TS và sức sinh lời của doanh thu thuần là 2 nhân tố không 

phải lúc nào cũng tăng ổn định. Mặt khác, để tăng lợi nhuận trong tƣơng lai, DN phải 

đầu tƣ thêm. Việc tăng VCSH phụ thuộc vào lợi nhuận thuần và chính sách phân phối 

lợi nhuận của công ty. Do vậy, cần tăng VCSH và tăng những nguồn tài trợ từ bên 

ngoài. 
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Tóm lại, phân tích hiệu quả sử dụng TS của DN dựa vào mô hình tài chính 

Dupont đã đánh giá đầy đủ hiệu quả trên mọi phƣơng diện. Đồng thời phát hiện ra các 

nhân tố ảnh hƣởng đến hiệu quả sử dụng TS để từ đó có biện pháp nâng cao lợi nhuận 

cho DN. 

Hệ số sinh lợi VCSH (ROE) 

Hệ số sinh lợi VCSH (ROE) cho biết khả năng tạo ra lợi nhuận của VCSH mà 

DN sử dụng cho hoạt động sản xuất kinh doanh. 

Hệ số sinh lợi VCSH (ROE) = 
Lợi nhuận sau thuế 

VCSH 

Hệ số này cho biết 1 đồng VCSH của DN tạo ra bao nhiều đồng lợi nhuận sau 

thuế. Nếu tỷ số này mang giá trị dƣơng, là công ty làm ăn có lãi; nếu mang giá trị âm 

là công ty làm ăn thua lỗ. Nếu chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ hiệu quả sử dụng VCSH 

của DN là tốt, góp phần nâng cao khả năng đầu tƣ của chủ DN. Đó là nhân tố giúp nhà 

quản trị tăng VCSH để phục vụ cho hoạt động kinh doanh. 

Cũng nhƣ tỷ số lợi nhuận trên TS, tỷ số này phụ thuộc vào thời vụ kinh doanh. 

Ngoài ra, nó còn phụ thuộc vào quy mô và mức độ rủi ro của DN. Để so sánh chính 

xác, cần so sánh tỷ số này của một DN với tỷ số bình quân của toàn ngành, hoặc với tỷ 

số của DN tƣơng đƣơng trong cùng ngành. 

Phân tích hệ số sinh lợi VCSH (ROE) bằng phƣơng pháp phân tích tài chính 

Dupont nhƣ sau: 

Để phân tích các nhân tố ảnh hƣởng đến tỷ suất sinh lời của VCSH ta có thể biến 

đổi chỉ tiêu ROE theo mô hình tài chính Dupont. 

Hệ số sinh lợi 

VCSH (ROE) 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

Doanh thu 
x 

Doanh thu 

Tổng TS 
x 

Tổng TS 

VCSH 

Hệ số sinh lợi 

VCSH (ROE) 
= 

Hệ số sinh lợi của 

doanh thu (ROS) 
x 

Số vòng quay 

của tổng TS 
x 

Hệ số TS so với 

VCSH  

Nhìn vào quan hệ trên ta thấy muốn nâng cao khả năng sinh lời của VCSH có thể 

tác động vào 3 nhân tố: hệ số TS so với VCSH, số vòng quay của tổng TS và hệ số 

sinh lợi của doanh thu (ROS). Từ mô hình Dupont, DN sẽ có thể đƣa ra các biện pháp 

nhằm nâng cao hiệu quả của từng nhân tố góp phần đẩy nhanh tỷ suất sinh lời của 

VCSH (ROE). 

1.2.3. Các chỉ tiêu đánh giá khả năng hoạt động 

Các chỉ tiêu đánh giá khả năng hoạt động là nhóm chỉ tiêu đặc trƣng cho việc sử 

dụng tài nguyên, nguồn lực của DN. Bao gồm các chỉ tiêu sau: 

Thang Long University Library
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Số vòng quay hàng tồn kho 

Số vòng quay hàng tồn kho là một chỉ tiêu quan trọng để đánh giá hoạt động kinh 

doanh của DN, thể hiện khả năng quản trị hàng tồn kho của DN. 

Số vòng quay hàng tồn kho = 
GVHB 

Hàng tồn kho  

Chỉ tiêu vòng quay hàng tồn kho cho biết trong 1 năm hay 1 kỳ, vốn đầu tƣ cho 

hàng tồn kho quay đƣợc bao nhiêu vòng. Tỷ số càng lớn thì số vòng quay càng nhiều, 

chứng tỏ hàng tồn kho vận động không ngừng, đó là nhân tố để tăng doanh thu, góp 

phần tăng lợi nhuận của DN. 

Thời gian quay vòng kho 

Thời gian quay vòng kho = 
360 

Số vòng quay hàng tồn kho 

Chỉ tiêu này cho biết 1 vòng quay của hàng tồn kho mất bao nhiêu ngày, chỉ tiêu 

này càng thấp, chứng tỏ hàng tồn kho vận động nhanh đó là nhân tố góp phần tăng 

doanh thu và lợi nhuận của DN.  

Số vòng quay khoản phải thu 

Số vòng quay các khoản phải thu phản ánh tốc độ biến đổi các khoản phải thu 

thành tiền mặt. Hệ số này là một thƣớc đo quan trọng để đánh giá hiệu quả hoạt động 

của doanh nghiệp. 

Số vòng quay phải thu của KH = 
Doanh thu thuần 

Phải thu khách hàng 

Chỉ tiêu này cho biết trong 1 kỳ phân tích, các khoản phải thu quay đƣợc bao 

nhiêu vòng. Chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ DN thu hồi tiền hàng kịp thời, ít bị chiếm 

dụng vốn. Tuy nhiên, chỉ tiêu này quá cao có thể phƣơng thức thanh toán tiền của DN 

quá chặt chẽ, khi đó sẽ ảnh hƣởng đến sản lƣợng tiêu thụ. Mặt khác, chỉ tiêu này cho 

biết mức độ hợp lý các khoản phải thu đối với từng mặt hàng cụ thể của DN trên thị 

trƣờng. 

Thời gian quay vòng khoản phải thu 

Thời gian quay vòng khoản phải thu = 
360 

Số vòng quay các khoản phải thu 

Chỉ tiêu này xác định thời gian của một vòng quay các khoản phải thu của khách 

hàng. Chỉ tiêu này càng ngắn chứng tỏ tốc độ thu tiền càng nhanh, DN ít bị chiếm 
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dụng vốn. Ngƣợc lại, thời gian của 1 vòng quay càng dài, chứng tỏ tốc độ thu hồi tiền 

hàng càng chậm, số vốn của DN bị chiếm dụng nhiều. 

Số vòng quay các khoản phải trả 

Số vòng quay các khoản phải trả phản ánh khả năng chiếm dụng vốn của DN đối 

với nhà cung cấp.  

Số vòng quay các khoản phải trả = 
GVHB 

Phải trả ngƣời bán 

[3, tr.175] 

Chỉ số này cho biết trong 1 kỳ, các khoản phải trả ngƣời bán quay đƣợc bao 

nhiêu vòng, chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ DN thanh toán tiền hàng kịp thời, ít đi 

chiếm dụng vốn của các đối tƣợng. Tuy nhiên nếu chỉ tiêu này quá cao có thể DN thừa 

tiền luôn thanh toán trƣớc hạn, ảnh hƣởng đến hiệu quả sử dụng vốn. Chỉ tiêu này cho 

biết mức độ hợp lý của các khoản phải trả đối với mặt hàng cụ thể của DN ua trên thị 

trƣờng. 

Thời gian quay vòng các khoản phải trả 

Thời gian quay vòng các khoản phải 

trả 
= 

360 

Số vòng quay các khoản phải trả 

Chỉ tiêu trên xác định thời gian của 1 vòng quay các khoản phải trả ngƣời bán. 

Chỉ tiêu này càng ngắn chứng tỏ khả năng thanh toán tiền hàng cáng nhanh, DN ít đi 

chiếm dụng vốn của các đối tác. Ngƣợc lại, thời gian của 1 vòng quay càng dài, chứng 

tỏ khả năng thanh toán chậm, số vốn của DN đi chiếm dụng nhiều, ảnh hƣởng đến uy 

tín và thƣơng hiệu của công ty trên thị trƣờng. 

Thời gian quay vòng của tiền (CCC) 

Thời gian quay vòng của tiền là một thƣớc đo để đánh giá khả năng quản lý dòng 

tiền của doanh nghiệp. 

Thời gian quay 

vòng của tiền 

(CCC) 

= 

Thời gian quay 

vòng khoản 

phải thu 

+ 
Thời gian quay 

vòng kho 
- 

Thời gian quay 

vòng các khoản 

phải trả 

 Chỉ tiêu thời gian quay vòng của tiền (CCC) phản ánh khoảng thời gian ròng 

tính theo ngày kể từ khi DN thanh toán tiền mua hàng cho đến khi DN thu đƣợc tiền. 

Nếu giá trị của chỉ tiêu này nhỏ thì khả năng quản lý vốn lƣu động tốt. Ngƣợc lại, chỉ 

tiêu này càng lớn thì lƣợng tiền mặt của doanh nghiệp càng khan hiếm cho hoạt động 

sản xuất kinh doanh và cho các hoạt động khác nhƣ đầu tƣ. 

Thang Long University Library
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1.2.4. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng TS 

Bên cạnh các chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời, khả năng thanh toán, khả năng 

hoạt động, các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng TS cũng phản ánh một phần không 

nhỏ về hiệu quả hoạt động sản xuất kinh doanh của DN. 

Hiệu suất sử dụng TSNH 

Tỷ suất sinh lời của TSNH = 
Lợi nhuận sau thuế 

TSNH 

Chỉ tiêu tỷ suất sinh lời của TSNH cho biết trong 1 kỳ kinh doanh DN đầu tƣ 1 

đồng TSNH thì tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận sau thuế, chỉ tiêu này càng cao hiệu 

quả sử dụng TSNH là tốt, góp phần nâng cao hiệu quả kinh doanh cho DN. 

Hiệu suất sử dụng TSNH = 
Doanh thu thuần 

TSNH 

Chỉ tiêu hiệu suất sử dụng TSNH cho biết các TSNH quay đƣợc bao nhiêu vòng. 

Chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ sử dụng TSNH là tốt. Hoặc cho biết 1 đồng TSNH đầu 

tƣ trong kỳ thu đƣợc bao nhiêu đồng doanh thu thuần, chỉ tiêu này thể hiện sự vận 

động của TSNH trong kỳ, chỉ tiêu càng cao chứng tỏ TSNH vận động càng nhanh, đó 

là nhân tố góp phần nâng cao lợi nhuận.  

Hiệu suất sử dụng TSDH 

Tỷ suất sinh lời của TSDH = 
Lợi nhuận sau thuế 

TSDH 

Chỉ tiêu tỷ suất sinh lời của TSDH cho biết cứ 1 đồng TSDH sử dụng trong kỳ 

thì tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận sau thuế. Chỉ tiêu này càng cao hiệu quả sử dụng 

TSDH là tốt, đó là nhân tố sự hấp dẫn của các nhà đầu tƣ. 

Hiệu suất sử dụng TSDH = 
Doanh thu thuần 

TSDH 

Chỉ tiêu hiệu suất sử dụng TSDH cho biết các TSDH tạo ra bao nhiêu đồng 

doanh thu thuần. Chỉ tiêu càng cao sẽ góp phần tăng lợi nhuận cho DN. Mặt khác, chỉ 

tiêu này thể hiện sức sản xuất của TSDH, chỉ tiêu càng cao chứng tỏ TS hoạt động tốt, 

đó là nhân tố góp phần nâng cao hiệu quả của hoạt động kinh doanh. 

Hiệu suất sử dụng tổng TS 

Hiệu suất sử dụng TS = 
Doanh thu thuần 

Tổng TS 
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Hệ số hiệu suất sử dụng TS cho biết với mỗi 1 đồng TS có bao nhiêu đồng doanh 

thu thuần đƣợc tạo ra. Hệ số vòng quay tổng TS càng cao đồng nghĩa với việc sử dụng 

TS của DN vào các hoạt động sản xuất kinh doanh càng hiệu quả. 

1.2.5. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng vốn 

Hệ số khả năng thanh toán lãi vay = 
EBIT 

Chi phí lãi vay 

Chỉ tiêu hệ số khả năng thanh toán lãi vay phản ánh độ an toàn, khả năng thanh 

toán lãi tiền vay của DN. Chỉ tiêu này càng cao thì khả năng sinh lời của vốn vay càng 

tốt, đó là sự hấp dẫn của các tổ chức tín dụng vào hoạt động kinh doanh. 

1.2.6. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng chi phí 

Chi phí kinh doanh của doanh nghiệp đƣợc biểu hiện hao phí sức lao động cá biệt 

của doanh nghiệp trong một thời kỳ nhất định, nó là căn cứ để xác định số tiền phải bù 

đắp thu nhập của doanh nghiệp trong thời kỳ đó. Nó đƣợc phản ánh qua các chỉ tiêu 

đánh giá hiệu quả sử dụng chi phí, bao gồm các chỉ tiêu sau đây: 

Tỷ suất sinh lời của GVHB 

Tỷ suất sinh lời của GVHB = 
Lợi nhuận gộp về bán hàng 

GVHB 

Chỉ tiêu tỷ suất sinh lời của GVHB cho biết trong kỳ kinh doanh, DN đầu tƣ 1 

đồng GVHB thì thu đƣợc bao nhiêu đồng lợi nhuận gộp. Hệ số này càng cao cho thấy 

mức lợi nhuận trong GVHB càng lớn, thể hiện các mặt hàng kinh doanh có lời nhất, do 

vậy DN càng đẩy mạnh khối lƣợn tiêu thụ. Chỉ tiêu này thƣờng phụ thuộc vào đặc 

điểm kinh doanh của từng ngành nghề cụ thể. 

Tỷ suất sinh lời của chi phí bán hàng 

Tỷ suất sinh lời của chi phí bán hàng = 
Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh 

Chi phí bán hàng 

Chỉ tiêu tỷ suất sinh lời của chi phí bán hàng cho biết trong kỳ kinh doanh, DN 

đầu tƣ 1 đồng chi phí bán hàng thì thu đƣợc bao nhiêu đồng lợi nhuận. Chỉ tiêu này 

càng cao chứng tỏ mức lợi nhuận trong chi phí bán hàng càng lớn, DN đã tiết kiệm 

đƣợc chi phí bán hàng. 

Tỷ suất sinh lời của chi phí quản lý DN 

Tỷ suất sinh lời của chi phí quản lý 

DN 
= 

Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh 

Chi phí quản lý kinh doanh 

Thang Long University Library
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Chỉ tiêu tỷ suất sinh lời của chi phí quản lý DN cho biết trong 1 kỳ kinh doanh, 

DN đầu tƣ 1 đồng chi phí quản lý DN thì thu đƣợc bao nhiêu đồng lợi nhuận thuần. 

Chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ mức lợi nhuận trong chi phí quản lý DN càng lớn, DN 

đã tiết kiệm chi phí quản lý của mình. 

1.3. Những nhân tố ảnh hƣởng đến hiệu quả hoạt động kinh doanh 

1.3.1. Các nhân tố khách quan 

1.3.1.1. Môi trường pháp lý 

Môi trƣờng pháp lý gắn với các hoạt động ban hành và thực thi pháp luật từ các 

bộ luật đến các văn bản dƣới luật. Mọi quy định pháp luật về kinh doanh đều tác động 

trực tiếp đến hiệu quả kinh doanh của các DN 

Việc tạo ra môi trƣờng pháp lý lành mạnh rất quan trọng. Một môi trƣờng pháp 

lý lành mạnh vừa tạo điều kiện cho các DN tiến hành thuận lợi các hoạt động kinh 

doanh của mình lại vừa điều chỉnh các hoạt động kinh tế vi mô theo hƣớng không chỉ 

chú ý đến hiệu quả riêng mà còn phải chú ý đến lợi ích của các thành viên khác trong 

xã hội. Môi trƣờng pháp lý đảm bảo tính bình đẳng của mọi loại hình DN sẽ điều 

chỉnh các DN hoạt động kinh doanh, cạnh tranh nhau một cách lành mạnh; mỗi DN 

buộc phải chú ý phát triển các nhân tố nội lực, ứng dụng các thành tựu khoa học kỹ 

thuật và khoa học quản trị tiên tiến để tận dụng đƣợc các cơ hội bên ngoài nhằm phát 

triển kinh doanh của mình, tránh những đổ vỡ không cần thiết, có hại cho xã hội. 

Tính nghiêm minh của pháp luật thể hiện trong môi trƣờng kinh doanh thực tế ở 

mức độ nào cũng tác động mạnh mẽ đến hiệu quả kinh doanh của mỗi DN. Sẽ chỉ có 

hiệu quả tích cực nếu môi trƣờng kinh doanh mà mọi thành viên đều tuân thủ pháp 

luật. Nếu ngƣợc lại thì môi trƣờng kinh doanh không còn lành mạnh. Trong môi 

trƣờng này, nhiều khi hiệu quả kinh doanh không do các yếu tố nội lực từng DN quyết 

định dẫn đến những thiệt hại rất lớn về kinh tế và làm xói mòn đạo đức xã hội. 

DN có nghĩ vụ chấp hành nghiêm chỉnh mọi quy định của pháp luật; kinh doanh 

trên thị trƣờng quốc tế doanh nghiệp phải nắm chắc luật pháp của nƣớc sở tại và tiến 

hành các hoạt động của mình trên cơ sở tôn trọng luật pháp nƣớc đó. 

Vì vậy, môi trƣờng pháp lý và pháp luật tạo ra một môi trƣờng kinh doanh lành 

mạnh, bình đẳng giữa các DN. Nó luôn là mợt nhân tố khách quan tác động mạnh mẽ 

đến số lƣợng, chất lƣợng sản phẩm cũng nhƣ hiệu quả hoạt động kinh doanh. 

1.3.1.2. Môi trường kinh tế 

Môi trƣờng kinh tế là nhân tố bên ngoài tác động rất lớn đến hiệu quả kinh doanh 

của từng DN. Đó là các chính sách đầu tƣ, chính sách phát triển kinh tế, chính sách cơ 

cấu, chính sách tiền tệ,… Các chính sách kinh tế vĩ mô này tạo ra sự ƣu tiên hay kìm 
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hãm sự phát triển của từng ngành, từng vùng kinh tế cụ thể. Do đó tác động trực tiếp 

đến hiệu quả kinh doanh của các DN thuộc các ngành, vùng kinh tế nhất định. 

Việc tạo ra môi trƣờng kinh doanh lành mạnh, các cơ quan quản lý Nhà nƣớc làm 

tốt công tác dự báo để điều tiết đúng đắn các hoạt động đầu tƣ, không để ngành hay 

vùng kinh tế nào phát triển theo xu hƣớng cung vƣợt cầu; việc thực hiện tốt sự hạn chế 

phát triển độc quyền, kiểm soát độc quyền, tạo môi trƣờng cạnh tranh bình đẳng; việc 

quản lý tốt DN nhà nƣớc, không tạo ra sự khác biệt đối xử giữa DN nhà nƣớc và các 

loại hình DN khác; việc xử lý tốt các mối quan hệ kinh tế đối ngoại, quan hệ tỷ giá hối 

đoái; việc đƣa ra chính sách thuế phù hợp với trình độ kinh tế và đảm bảo tính công 

bằng xã hội;… đều là những vấn đề hết sức quan trọng, tác động mạnh mẽ đến hiệu 

quả kinh doanh của các DN có liên quan. 

1.3.1.3. Các yếu tố thuộc cơ sở hạ tầng 

Các yếu tố thuộc cơ sở hạ tầng nhƣ hệ thông đƣờng giao thông, hệ thống thông 

tin liên lạc, điện, nƣớc,… cũng nhƣ sự phát triển của giáo dục và đào tạo,… đều là 

những nhân tố tác động mạnh mẽ đến hiệu quả kinh doanh của DN. DN kinh doanh ở 

khu vực có cơ sở hạ tầng thuận lợi sẽ có nhiều điều kiện thuận lợi để phát triển sản 

xuất, tăng doanh thu, giảm chi phí,… và do đó nâng cao hiệu quả kinh doanh của 

mình. Ngƣợc lại, với cơ sở hạ tầng yếu kém thì các DN hoạt động với hiệu quả kinh 

doanh không cao. 

1.3.1.4. Công nghệ kỹ thuật 

Công nghệ quyết định năng suất lao động và chất lƣợng sản phẩm. Máy móc 

thiết bị là công cụ mà con ngƣời sử dụng để tác động vào đối tƣợng lao động. Sự hoàn 

thiện của máy móc, thiết bị, công cụ lao động gắn bó chặt chẽ với quá trình tăng năng 

suất lao động, tăng sản lƣợng chất lƣợng sản phẩm và hạ giá thành. Nhƣ thế, công 

nghệ kỹ thuật là nhân tố hết sức quan trọng tạo ra tiềm năng tăng năng suất, chất 

lƣợng, tăng hiệu quả kinh doanh. 

Ngày nay, công nghệ kỹ thuật phát triển nhanh chóng, chu kỳ công nghệ ngày 

càng ngắn hơn và tính chất ngày càng hiện đại hơn. Càng ngày, công nghệ đóng vai trò 

to lớn, mang tính chất quyết định đối với việc nâng cao năng suất, chất lƣợng, giảm 

chi phí. Điều này đòi hỏi DN phải tìm giải pháp đầu tƣ đúng đắn, chuyển giao công 

nghệ phù hợp với trình độ công nghệ tiên tiến, bồi dƣỡng và đào tạo lực lƣợng lao 

động làm chủ công nghệ kỹ thuật hiện đại để tiến tới việc ứng dụng kỹ thuật ngày càng 

tiên tiến, sáng tạo công nghệ kỹ thuật mới,…làm cơ sở cho việc nâng cao hiệu quả 

kinh doanh của mình. 

Thang Long University Library
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1.3.1.5. Hệ thống trao đổi và xử lý thông tin 

Ngày nay, sự phát triển nhƣ vũ bão của cách mạng khoa học - kỹ thuật đang làm 

thay đổi hẳn nhiều lĩnh vực sản xuất, trong đó công nghệ thông tin đóng một vai trò 

quan trọng. Thông tin đƣợc coi là hàng hoá, là đối tƣợng kinh doanh và nền kinh tế thị 

trƣờng hiện nay là nền kinh tế thông tin hoá. Để đạt đƣợc thành công khi kinh doanh 

trong điều kiện cạnh tranh quốc tế ngày càng quyết liệt, các DN rất cần nhiều thông tin 

chính xác về cung cầu thị trƣờng hàng hoá, về công nghệ kỹ thuật, về ngƣời mua, về 

các đối thủ cạnh tranh,… Ngoài ra, DN còn rất cần đến các thông tin về kinh nghiệm 

thành công hay thất bại của các DN khác ở trong nƣớc và quốc tế, cần biết các thông 

tin về các thay đổi trong các chính sách kinh tế của Nhà nƣớc và các nƣớc khác có liên 

quan,… 

Trong kinh doanh nếu biết mình, biết ngƣời và nhất là hiểu rõ đƣợc đối thủ cạnh 

tranh thì mới có đối sách giành thắng lợi trong cạnh tranh, có chính sách phát triển các 

mối quan hệ hợp tác, hỗ trợ lẫn nhau. Kinh nghiệm thành công của nhiều DN cho thấy 

nắm đƣợc các thông tin cần thiết, biết xử lý và sử dụng các thông tin đó kịp thời là một 

điều kiện rất quan trọng để ra các quyết định kinh doanh có hiệu quả cao, đem lại 

thắng lợi trong cạnh tranh. Những thông tin chính xác đƣợc cung cấp kịp thời sẽ là cơ 

sở vững chắc để DN xác định phƣơng hƣớng kinh doanh dài hạn cũng nhƣ hoạch định 

các chƣơng trình sản xuất ngắn hạn. Nếu không đƣợc cung cấp thông tin thƣờng xuyên 

và liên tục, không có trong tay các thông tin cần thiết và xử lý một cách kịp thời, DN 

sẽ không có cơ sở để ban hành các quyết định kinh doanh dài và ngắn hạn, do đó dẫn 

đến thất bại. 

 Tổ chức khoa học hệ thống thông tin nội bộ vừa đáp ứng nhu cầu thông tin kinh 

doanh lại vừa đảm giảm thiểu chi phí kinh doanh cho quá trình thu nhập, xử lý, lƣu trữ 

và sử dụng thông tin. Do nhu cầu thông tin ngày càng lớn nên nhiệm vụ này là nhiệm 

vụ rất quan trọng của công tác quản trị doanh nghiệp hiện nay. Phù hợp với xu thế phát 

triển hệ thống thông tin nối mạng cục bộ, mạng trong nƣớc và quốc tế sẽ giúp DN luôn 

nắm bắt đƣợc thông tin trong và ngoài nƣớc. Từ đó, DN sẽ sử dụng các thông tin thu 

thập đƣợc nhằm đề ra các kế hoạch phù hợp tình hình kinh doanh trong từng thời kỳ, 

nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh. 

1.3.2. Các nhân tố chủ quan 

1.3.2.1. Lực lượng lao động 

Áp dụng kỹ thuật tiên tiến là điều kiện tiên quyết để tăng hiệu quả hoạt động kinh 

doanh của mọi DN. Tuy nhiên, chúng ta cần nhận thấy dù cho công nghệ hay máy 

móc, thiết bị có hiện đại đến đâu cũng đều do con ngƣời chế tạo ra. Nếu không có lao 

động sáng tạo của con ngƣời sẽ không thể có các công nghệ hoặc máy móc thiết bị đó. 
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Mặt khác, máy móc thiết bị dù có hiện đại đến đâu cũng phải phù hợp với trình độ tổ 

chức, trình độ kỹ thuật, trình độ sử dụng máy móc của ngƣời lao động. Thực tế đã cho 

thấy nhiều DN nhập tràn lan thiết bị hiện đại của nƣớc ngoài nhƣng do trình độ sử 

dụng yếu kém nên vừa không đem lại năng suất cao lại vừa tốn kém tiền cho hoạt 

động sửa chữa, kết cục là hiệu quả sử dụng rất thấp. 

Trong sản xuất kinh doanh, lực lƣợng lao động của DN có thể sáng tạo ra công 

nghệ, kỹ thuật mới và đƣa chúng vào sử dụng tạo tiềm năng lớn cho việc nâng cao 

hiệu quả kinh doanh. Cũng chính lực lƣợng lao động sáng tạo ra sản phẩm mới với 

kiểu dáng phù hợp với nhu cầu ngƣời tiêu dùng, làm cho sản phẩm của DN có thể bán 

đƣợc tạo cơ sở nâng cao hiệu quả kinh doanh. Chính lực lƣợng lao động sáng tạo có 

thể nghiên cứu sử dụng vật liệu mới thay thế các vật liệu truyền thống đang ngày càng 

đắt đỏ do khan hiếm. Lao động của con ngƣời còn có thể sáng tạo ra cách thức rút 

ngắn chu kỳ kinh doanh, giảm thiểu sử dụng nguồn lực,… Lực lƣợng lao động tác 

động trực tiếp đến năng suốt lao động, đến trình độ sử dụng các nguồn lực khác nhƣ 

máy móc thiết bị, nguyên vật liệu, công cụ dụng cụ,… nên tác động trực tiếp và quyết 

định hiệu quả kinh doanh. 

Ngày nay, sự phát triển khoa học kỹ thuật đã thúc đấy sự phát triển của nền kinh 

tế tri thức. Đặc trƣng cơ bản của nền kinh tế tri thức là hàm lƣợng khoa học kết tinh 

trong sản phẩm rất cao, đòi hỏi lực lƣợng lao động phải là lực lƣợng tinh nhuệ, có trình 

độ khoa học kỹ thuật cao. Điều này càng khẳng định vai trò quyết định của lực lƣợng 

lao động đối với việc nâng cao hiệu quả kinh doanh. 

1.3.2.2. Ứng dụng tiến bộ kỹ thuật 

Chất lƣợng hoạt động của DN chịu tác động mạnh mẽ của trình độ công nghệ kỹ 

thuật, cơ cấu, tính đồng bộ của máy móc thiết bị, chất lƣợng công tác bảo dƣỡng, sửa 

chữa máy móc thiết bị,… Tuy nhiên, công nghệ kỹ thuật do con ngƣời sáng tạo ra và 

làm chủ nên chính cong ngƣời đóng vai trò quyết định. 

Nhiều DN nƣớc ta hiện nay vẫn đang sử dụng công nghệ, máy móc vừa lạc hậu, 

vừa không đồng bộ. Đồng thời, trong những năm qua việc quản trị, sử dụng cơ sở vật 

chất kỹ thuật cũng không đƣợc chú trọng nên nhiều DN không sử dụng và phát huy hết 

năng lực sản xuất hiện có của mình. Vì thế hiệu quả kinh doanh ở các DN này là rất 

thấp, thậm chí không có hiệu quả. Thực tế trong những năm chuyển đổi cơ chế kinh tế 

vừa qua cho thấy DN nào đƣợc chuyển giao công nghệ sản xuất và thiết bị hiện đại, 

làm chủ đƣợc yếu tố kỹ thuật thì phát triển đƣợc sản xuất kinh doanh, đạt đƣợc hiệu 

quả kinh doanh cao, tạo đƣợc lợi thế cạnh tranh và có khả năng phát triển. 
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Vì vậy, ứng dụng tiến bộ kỹ thuật vào trong sản xuất kinh doanh không những 

góp phần giảm thời gian, chi phí, nguồn lực đầu vào mà còn góp phần quan trọng 

trong việc nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh của DN. 

1.3.2.3. Nhân tố quản trị doanh nghiệp 

Ngày nay, nhân tố quản trị càng đóng vai trò quan trọng đối với hoạt động sản 

xuất kinh doang của DN. Quản trị tác động đến việc xác định hƣớng đi đúng đắn cho 

DN trong môi trƣờng kinh doanh ngày càng biến động. Chất lƣợng của chiến lƣợc 

kinh doanh là nhân tố đầu tiên và quan trọng nhất quyết định đến sự thành công, đến 

hiệu quả kinh doanh hay ngƣợc lại, dẫn đến thất bại, kinh doanh phi hiệu quả của 1 

DN. Định hƣớng đúng và luông định hƣớng đúng là cơ sở để đảm bảo hiệu quả lâu dài 

của DN. 

Muốn tồn tại và phát triển, DN phải chiến thắng trong cạnh tranh. Các lợi thế về 

chất lƣợng và sự khác biệt hoá sản phẩm, giá cả và tốc độ cung ứng đảm bảo cho DN 

chiến thắng trong cạnh tranh phụ thuộc chủ yếu vào nhãn quan và khả năng quản trị 

của các nhà quản trị DN. Đến nay, ngƣời ta cũng khẳng định ngay cả đối với việc đảm 

bảo và ngày càng nâng cao chất lƣợng sản phẩm của một DN cũng chịu ảnh hƣởng 

nhiều của nhân tố quản trị chứ không phải của nhân tố kỹ thuật; quản trị định hƣớng 

chất lƣợng theo tiêu chuẩn ISO 9000 chính là dựa trên nền tảng tƣ tƣởng này. 

Trong quá trình kinh doanh, quản trị DN khai thác và thực hện phân bổ các 

nguồn lực sản xuất. Chất lƣợng của hoạt động phân bổ nguồn lực cũng là nhân tố quan 

trọng ảnh hƣởng đến hiệu quả kinh doanh của mỗi thời kỳ. 

Phẩm chất và tài năng của đội ngũ của nhà quản trị mà dặc biệt là các nhà quản 

trị cấp cao có vai trò quan trọng bậc nhất, ảnh hƣởng có tính quyết định đến sự thành 

bại của DN. Hiệu quả hoạt động của quản trị DN phụ thuộc rất lớn vào trình độ chuyên 

môn của đội ngũ nhà quản trị cũng nhƣ cơ cấu tổ chức bộ máy quản trị; phụ thuộc vào 

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. 

Kết luận chƣơng 1: Chƣơng 1 đã trình bày khái niệm về hiệu quả kinh doanh, 

vai trò, sự cần thiết phải nâng cao hiệu quả kinh doanh và phân loại hiệu quả kinh 

doanh theo các tiêu thức khác nhau. Bên cạnh đó, chƣơng 1 cũng đã nêu đƣợc các 

nhóm chỉ tiêu đánh giá hiệu quả hoạt động kinh doanh. Tất cả những lý luận trên là cơ 

sở để phân tích thực trạng hoạt động của công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn 

Nam trong giai đoạn 2010 – 2012.  
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CHƢƠNG 2. THỰC TRẠNG HIỆU QUẢ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH TẠI 

CÔNG TY TNHH THƢƠNG MẠI TỔNG HỢP SƠN NAM 

2.1. Giới thiệu chung về công ty 

2.1.1. Quá trình hình thành và phát triển của Công ty  

Tên công ty viết bằng tiếng Việt: CÔNG TY TNHH THƢƠNG MẠI TỔNG 

HỢP SƠN NAM 

Tên công ty viết bằng tiếng nƣớc ngoài: SONNAM GENERAL TRADE 

COMPANY LIMITED 

Tên công ty viết tắt: SON NAM GENTRA CO.,LTD 

Địa chỉ trụ sở chính: Số 13 Hàn Thuyên, Phƣờng Phạm Đình Hổ, Quận Hai Bà 

Trƣng, Thành phố Hà Nội, Việt Nam 

Hình thức sở hữu: công ty TNHH hai thành viên trở lên 

Vốn điều lệ: 3.000 triệu đồng 

Mã số thuế: 0101887885  

Công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam là công ty hoạt động theo Luật 

DN, đƣợc Sở Kế Hoạch và Đầu Tƣ Thành phố Hà Nội cấp giấy chứng nhận đăng ký 

kinh doanh lần đầu ngày 8/3/2006 và đăng ký thay đổi lần 1 ngày 20/6/2011 với mã số 

DN: 0101887885. 

Những năm gần đây, đời sống vật chất của ngƣời dân Việt Nam đƣợc nâng cao 

nên thẩm mỹ về đồ dùng nội thất gia đình và văn phòng cũng đòi hỏi rất nhiều, đồng 

thời thị trƣờng kinh tế trong nƣớc có nhiều khuyến khích cho các DN phát triển. Nắm 

bắt đƣợc nhu cầu thiết yếu của thị trƣờng và đƣợc sự tin cậy, giúp đỡ của các đối tác 

trong hoạt động kinh doanh, DN đã mạnh dạn đứng lên mở rộng quy mô hoạt động 

của mình và thành lập công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam. Đứng trƣớc sự 

cần thiết đi vào hoạt động độc lập và tạo uy tín trên thị trƣờng tạo điều kiện thuận lợi 

cho hoạt động kinh doanh của mình. Công ty đƣợc cấp phép của cơ quan chức năng 

chính thức đi vào hoạt động từ tháng 3 năm 2006.  

Với tiền thân là một DN sản xuất đồ gỗ nội thất, sau khi thành lập công ty TNHH 

thƣơng mại tổn hợp Sơn Nam, công ty vẫ luôn giữ vững đƣợc chất lƣợng sản phẩm 

của mình, không ngừng cố gắng xây dựng uy tín công ty trên thị trƣờng đồ dung nội 

thất trong nƣớc và khu vực. Mạnh dạn đầu tƣ kinh doanh thêm một số đồ điện gia 

dụng, công ty có một lƣợng KH ổn định trong nhiều năm qua. Công ty luôn duy trì 

đƣợc KH thân thiết mà còn thu hút đƣợc số lƣợng lớn KH mới, KH nhỏ lẻ khác. Từ 

khi thành lập đến nay, công ty khá thuận lợi trong việc kinh doanh của mình. Tuy 
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nhiên, thƣơng hiệu của công ty chƣa đƣợc đánh giá cao trên thị trƣờng cũng nhƣ quy 

mô còn nhỏ hẹp, công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam vẫn không ngừng cố 

gắng, tìm ra nhiều giải pháp để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh, khẳng định 

uy tín của DN trên thị trƣờng nhiều cạnh tranh ngày nay. 

2.1.2. Cơ cấu bộ máy tổ chức 

Với hình thức sở hữu là công ty TNHH 2 thành viên, hiện tại cơ cấu tổ chức công 

ty Sơn Nam khá chặt chẽ. Đứng đầu là Giám Đốc, là ngƣời chịu trách nhiệm chỉ huy 

và điều hành công ty. Hai phó giám đốc có trách nhiệm giúp việc cho Giám Đốc. Bên 

cạnh đó là năm phòng ban, thực hiện chức năng đầy đủ của một công ty thƣơng mại. 

Với cơ cấu nêu trên, từ khi thành lập đến nay, công ty Sơn Nam đã đạt đƣợc nhiều kết 

quả tốt trong lĩnh vực kinh doanh của mình. 

Sơ đồ 2.1. Cơ cấu tổ chức của Công ty  

 

(Nguồn: Phòng hành chính) 

Chức năng, nhiệm vụ của từng bộ phận 

 Giám đốc: Giám đốc là ngƣời đứng đầu bộ máy DN, chịu trách nhiệm chỉ huy toàn 

bộ bộ máy quản lý của DN. Ngoài việc uỷ quyền trách nhiệm cho phó giám đốc điều 

hành, còn trực tiếp chỉ huy thông qua trƣởng phòng tài vụ và trƣởng phòng hành chính 

tổng hợp. 

 Phó giám đốc: Bao gồm 2 phó giám đốc là phó giám đốc kinh doanh và phó giám 

đốc tài chính, trách nhiệm giúp việc cho Giám đốc, trực tiếp chỉ đạo các bộ phận đƣợc 

phân công và đƣợc uỷ quyền. Phó giám đốc kinh doanh quản lý phòng kỹ thuật kinh 

doanh, kho và cửa hàng; có trách nhiệm quản lý và điều phối mọi công việc và toàn bộ 

guồng máy liên quan đến KH và hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty theo chiến 
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lƣợc kinh doanh của công ty và theo chỉ đạo trực tiếp từ Giám đốc công ty. Phó giám 

đốc tài chính quản lý phòng tài chính và phòng kế toán; có trách nhiệm quản lý tài 

chính nhƣ nghiên cứu, phân tích và xử lý các mối quan hệ tài chính trong DN; xây 

dựng các kế hoạch tài chính; khai thác và sử dụng có hiệu quả các nguồn vốn, cảnh 

báo các nguy cơ đối với DN thông qua phân tích tài chính và đƣa ra những dự báo 

trong tƣơng lai. 

 Phòng hành chính: Phòng hành chính có trách nhiệm kiểm tra hƣớng dẫn, theo dõi, 

tổ chức lao động - hành chính - bảo vệ của công ty để họ thực hiện đúng nhiệm vụ. 

Đồng thời, phòng hành chính cũng phản ánh với giám đốc những sai sót về công tác tổ 

chức lao động - hành chính - bảo vệ để lãnh đạo có chủ trƣơng giải quyết; tham mƣu 

giúp Giám đốc về công tác tổ chức, nhân sự, lao động, tiền lƣơng, nghiên cứu chính 

sách cán bộ, theo dõi về tổ chức bồi dƣỡng nâng cao trình độ để quy hoạch cán bộ đạt 

tỷ lệ cao, tiến hành các thủ tục kiểm điểm định kỳ, nhận xét cán bộ. Chỉ tạo công tác 

lƣu trữ, bổ sung hồ sơ lý lịch cán bộ công nhân viên vào sổ bảo hiểm xã hội và theo 

dõi công tác đảng. 

 Phòng tài vụ kế toán: Công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam áp dụng chế 

độ kế toán tập trung. Toàn bộ công tác kế toán chứng từ tập hợp, các số liệu, chứng từ 

ban đầu rồi đi vào hạch toán các bộ phận trực thuộc. Bộ phận xƣởng không có kế toán 

trực tiếp mà chỉ có nhân viên kế toán làm nhiệm vụ thu thập chứng từ và thống kê số 

liệu,sau đó gửi lên phòng kế toán để quản lý. Nội dung hạch toán, tổ chức kế toán tập 

trung ở công ty Sơn Nam, cơ cấu tổ chức bộ máy của DN đáp ứng tốt nhu cầu quản lý, 

sản xuất và kinh doanh của DN. Bộ máy kế toán là mắt xích quan trọng trong hệ thống 

quản lý, sản xuất, kinh doanh với nhiệm vụ tổ chức kiểm tra toàn bộ hệ thống thông tin 

kinh tế, chế độ hạch toán và chế độ tài chính của DN. 

 Phòng kỹ thuật kinh doanh: Có nhiệm vụ hạch toán định mức vật liệu dụng cho gia 

công và thực hiện gia công làm thử sản phẩm mới, các loại mẫu mã, máy móc, thiết bị 

mới đƣa vào áp dụng trong sản xuất, tìm kiếm các đơn đặt hàng về sản xuất và tiêu thụ 

ngoài thị trƣờng. 

 Kho: Đối với kho quỹ của công ty thƣờng xuyên phải báo cáo với phòng kế hoạch 

cũng nhƣ giám đốc những mặt HTK ở trong kho để có kế hoạch xuất bán, tránh lƣu 

tồn hàng hoá, vật tƣ và tiếp nhận hàng hoá, vật tƣ mua vào. Kho gồm 2 cán bộ theo dõi 

vật tƣ xuất nhập và hạch toán, theo dõi tình hình tiết kiệm chi phí nguyên vật liệu của 

từng đơn hàng. Cuối tháng gửi lên phòng kế toán để hạch toán. 

 Cửa hàng: Nhận hàng hóa, trƣng bày sản phẩm mới tiêu biểu của các DN sản xuất. 

Mặt khác, cửa hàng bán các sản phẩm do DN ký gửi và ủy quyền cho cửa hàng. Bên 
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cạnh đó làm đầu mối giữa DN và ngƣời tiêu dùng trong các giao dịch mua bán sản 

phẩm, xây dựng và phát triển các nhãn hiệu, thƣơng hiệu sản phẩm của các DN. 

2.1.3. Đặc điểm hoạt động kinh doanh của công ty  

Công ty bán lẻ đồ điện gia dụng, giƣờng, tủ, bàn, ghế, và đồ nội thất tƣơng tự, 

đèn và bộ đồ đèn điện, đồ dùng gia đình khác chƣa phân vào đâu trong các cửa hàng 

chuyên nghiệp. 

Bên cạnh đó, Sơn Nam bán buôn đồ dùng khác cho gia đình nhƣ bán buôn 

giƣờng tủ, bàn ghế bằng gỗ, song, mây và vật liệu khác. Bán buôn đồ dùng nội thất 

tƣơng tự nhƣ: giá sách, kệ bằng gỗ, song, mây và vật liệu khác. Công ty có dịch vụ vận 

tải hàng hoá, vận chuyển hành khách; kinh doanh các sản phẩm gỗ dán, ván ép, trang 

trí nội ngoại thất, thiết bị văn phòng, thiết bị phòng học, bao bì cao cấp. Công ty còn lả 

đại lý mua, đại lý bán, ký gửi hàng hoá.  

Trong đó, bán lẻ đồ điện gia dụng, giƣờng, tủ, bàn, ghế, và đồ nội thất tƣơng tự là 

mặt hàng chủ lực mang lại doanh thu chính của công ty Sơn Nam. 

2.1.4. Quy trình sản xuất kinh doanh 

Sơ đồ 2.2. Quy trình sản xuất kinh doanh chung 

 

(Nguồn: Phòng kỹ thuật kinh doanh) 
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Bƣớc 1: Bƣớc đầu tiên là nguyên liệu. Nguyên liệu đƣợc lựa chọn đƣa vào công 

nghệ giác sơ theo mẫu. Tại đây sẽ xây dựng định mức tiêu hao căn cứ vào mẫu mã sản 

phẩm và các thông số kỹ thuật. Sau đó, các nguyên liệu này đƣợc chuyển tới công 

đoạn ép ván bề mặt. 

Bƣớc 2: Bƣớc thứ hai là ép ván bề mặt. Căn cứ vào yêu cầu của KH và thiết kế 

kỹ thuật để lựa chọn màu sắc cũng nhƣ chất liệu của bề mặt sản phẩm. 

Bƣớc 3: Bƣớc tiếp theo là pha cắt. Tổ pha cắt tiến hành cắt, uốn, tạo hình theo 

từng loại sản phẩm. 

Bƣớc 4: Tiếp theo là bƣớc tiến hành lắp ráp. Các chi tiết sau khi tạo hình và 

chỉnh sửa với đúng kích thƣớc mẫu thiết kế đƣợc đƣa sang công đoạn lắp ráp các chi 

tiết với nhau để hoàn thành sản phẩm. 

Bƣớc 5: Sau đó là bƣớc cắt ghép chi tiết các sản phẩm. Sản phẩm sau khi hoàn 

thành đƣợc kiểm tra, đóng gói cẩn thận và đem đi nhập kho. 

Bƣớc 6: Bƣớc tiếp theo là nhập kho sản phẩm. Kiểm tra thông tin nhập hàng, 

kiểm tra hàng hoá, cuối cùng nhập kho và sắp xếp hàng hoá . 

Bƣớc 7: Cuối cùng, sản phẩm sẽ đƣợc trƣng bày, đƣa tận tay KH. Sau khi xuất 

kho và trƣng bày sản phẩm tại cửa hàng của công ty. Giao trả hàng hóa KH yêu cầu 

theo thời gian đã định. 

Nhận xét: Bảy bƣớc trong quá trình sản xuất chung trên cho thấy một quá trình 

sản xuất điển hình của một công ty thƣơng mại. Quá trình này khép kín. Công ty đã 

chủ động từ khâu đầu vào đến hoản thành sản phẩm, lƣu trữ để cung ứng sản phẩm có 

chất lƣợng tốt nhất đến tay KH. Do đó, công ty đã tạo đƣợc uy tín với một số lƣợng 

KH lớn và đang thu hút thêm nhiều KH tiềm năng. 

2.1.5. Kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty trong giai đoạn 2010 – 

2012 

2.1.5.1. Tình hình tài sản - nguồn vốn của công ty TNHH thương mại tổng hợp Sơn 

Nam 

Từ bảng 2.1, ta thấy tổng tài sản của công ty tăng lên rõ rệt trong giai đoạn 2010 

– 2012. Tổng tài sản năm 2011 tăng nhanh từ 867,13 triệu đồng năm 2010 lên 2.049,08 

triệu đồng năm, tức là tăng 848,31 triệu đồng (tƣơng ứng với tỷ lệ 37,86%). Tổng tài 

sản năm 2012 tiếp tục tăng lên từ 2.049,08 triệu đồng năm 2011 lên 2.414,85 triệu 

đồng, nghĩa là tăng thêm 295,89 triệu đồng (tƣơng đƣơng với tỷ lệ 9,58%). Chênh lệch 

tổng tài sản giữa năm 2010 – 2011 cao hơn năm 2011 – 2012 cho thấy sự gia tăng TS 

không đồng đều. Có sự gia tăng tổng tài sản là do sự gia tăng của TSNH và sự suy 

giảm của TSDH.  
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Bảng 2.1. Tình hình tài sản của Công ty  

Đơn vị: triệu đồng 

CHỈ TIÊU 

Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 
Chênh lệch 

Năm 2010 - 2011 Năm 2011 - 2012 

Số tiền 

Tỷ 

trọng 

% 

Số tiền 

Tỷ 

trọng 

% 

Số tiền 

Tỷ 

trọng 

% 

Số tuyệt 

đối 
Tỷ lệ % 

Số tuyệt 

đối 
Tỷ lệ % 

A – TSNH 867,13 38,70 2.049,08 66,34 2.414,85 71,34 1.181,95 136,31 365,76 17,85 

I. Tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền 235,89 10,53 1.125,46 36,44 1.948,27 57,56 889,57 377,11 822,81 73,11 

III. Các khoản phải thu ngắn hạn 164,14 7,33 675,09 21,86 153,30 4,53 510,95 311,29 (521,79) (77,29) 

1. Phải thu KH 158,81 7,09 569,76 18,45 153,30 4,53 410,95 258,77 (416,46) (73,09) 

2. Trả trƣớc cho ngƣời bán   100,00 3,24   100,00 - (100,00) (100,00) 

3. Các khoản phải thu khác 5,33 0,24 5,33 0,17   0 0 (5,33) (100,00) 

IV. Hàng tồn kho 362,75 16,19 224,82 7,28 270,46 7,99 (137,92) (38,02) 45,63 20,29 

V. TSNH khác 104,35 4,66 23,70 0,77 42,81 1,26 (80,65) (77,28) 19,11 80,63 

1. Thuế giá trị gia tăng đƣợc khấu trừ 61,63 2,75 23,70 0,77   (37,93) (61,54) (23,70) (100,00) 

2. Thuế và các khoản phải thu Nhà nƣớc 42,72 1,91   42,81 1,26 (42,72) (100) 42,82 - 

B – TSDH 1.373,50 61,30 1.039,85 33,66 969,98 28,66 (333,65) (24,29) (69,87) (6,71) 

I. Tài sản cố định 1.196,96 53,42 896,87 29,04 838,56 24,77 (300,09) (25,07) (58,31) (6,50) 

1. Nguyên giá 1.371,81 61,22 1.079,06 34,93 1.089,42 32,19 (292,75) (21,34) 10,36 0,96 

2. Giá trị hao mòn lũy kế (174,85) (7,80) (182,19) (5,90) (250,86) (7,41) (7,34) 4.19 (68,68) 37,69 

IV. TSDH khác 176,54 7,88 142,98 4,63 131,42 3,88 (33,56) (19,01) (11,56) (8,08) 

TỔNG TS 2.240,63 100,00 3.088,94 100,00 3.384,83 100,00 848,31 37,86 295,89 9,58 

(Nguồn:Bảng cân đối kế toán) 
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Quy mô TS 

Qua bảng 2.1, ta thấy quy mô TS có nhiều thay đổi trong giai đoạn 2010 – 2012. 

Cụ thể là năm 2010, TSNH chiếm tỷ trọng khá nhỏ (xấp xỉ 38,70%) so với TSDH. 

Trong đó, khoản mục tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền chiếm 10,53%; các khoản 

phải thu ngắn hạn là 7,33%; HTK là 16,19%; TSNH khác là 4,66%. Ta có thể nhận 

thấy HTK có tỷ trọng lớn nhất trong TSNH của năm 2010, tức là nguyên vật liệu, hàng 

hóa, thành phẩm có giá trị lớn. Tiếp theo, tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền chiếm tỷ 

trọng lớn thứ hai trong TSNH. Đó là do công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam 

là một công ty sản xuất kinh doanh nên luôn cần một lƣợng tiền mặt tƣơng đối nhiều 

để chủ động trong việc thanh toán và chi trả các hóa đơn phát sinh thƣờng xuyên. Năm 

2010, công ty thƣờng xuyên sử dụng chính sách thanh toán ngay nên khoản phải thu 

khách hàng thấp và chiếm tỷ trọng nhỏ. Thuế GTGT đƣợc khấu trừ nhỏ, bên cạnh đó, 

thuế và các khoản phải thu nhà nƣớc phát sinh không nhiều dẫn đến TSNH khác chiếm 

tỷ trọng nhỏ nhất trong TSNH. 

Năm 2011 có sự thay đổi lớn trong quy mô TS của công ty. Tỷ trọng TSNH tăng 

vọt lên 66,34%. Trong đó, khoản mục tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền là 36,44%; 

các khoản phải thu ngắn hạn là 21,86%; HTK là 7,28% và TSNH khác lả 0,77%. 

Khoản mục tiền và tƣơng đƣơng tiền chiếm tỷ trọng lớn nhất trong TSNH. Điều đó là 

do trong năm 2011, công ty tăng lƣợng tài sản lỏng này để chi trả phần lớn các hóa 

đơn phát sinh trong quá trình mở rộng sản xuất. Tài khoản phải thu khách hàng chiếm 

tỷ trọng lớn thứ hai và tỷ trọng cũng tăng lên so với năm 2010. Tài khoản này tăng là 

do công ty nới lỏng chính sách tín dụng. So với chính sách thanh toán ngay đƣợc ƣu 

tiên sử dụng trong năm 2010, công ty đã áp dụng chính sách tín dụng 3/20 net 45 

(nghĩa là tỷ lệ chiết khấu 3% sẽ đƣợc áp dụng khi KH thanh toán tiền hàng trong 20 

ngày đầu kể từ ngày giao hàng, đồng thời toàn bộ tiền hàng đƣợc thanh toán trong 45 

ngày). Điều đó đã là gia tăng nhanh chóng tỷ trọng của tài khoản này. HTK có tỷ trọng 

lớn thứ ba trong TSNH. Tỷ trọng HTK đã giảm xuống so với năm 2010. Nguyên nhân 

là do năm 2011, công ty đã đa dạng hóa mẫu mã các mặt hàng. Bên cạnh những sản 

phẩm đồ gỗ nội thất truyền thống, công ty đã kinh doanh thêm những sản phẩm đồ 

điện gia dụng của công ty Sunhouse, Tân Mỹ, Allfine, Goldsun,… Những mặt hàng 

này tiêu thụ nhanh khiến hàng hóa trong kho đƣợc lƣu thông nhanh chóng. Năm 2011, 

công ty không phát sinh thuế và các khoản phải thu nhà nƣớc; ngoài ra, thuế GTGT 

đƣợc khấu trừ giảm khiến tỷ trọng TSNH khác còn rất nhỏ, chỉ có 0,77%. 

Năm 2012, quy mô TS không thay đổi nhiều so với năm 2011. Cụ thể là tỷ trọng 

TSNH tăng lên và đạt 71,34%. Trong đó, tỷ trọng các tài khoản tiền và tƣơng đƣơng 

tiền là 57,56%; các khoản phải thu ngắn hạn là 4,53%; HTK là 7,99%; TSNH khác là 
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1,26%. Tài khoản tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền vẫn chiếm tỷ trọng cao nhất 

trong TSNH. Công ty trong năm 2012 vẫn cần một lƣợng lớn TS lỏng này để thanh 

toán các chi phí phát sinh thêm. Tỷ trọng HTK lớn thứ hai và tăng lên sơ với năm 

2011 nhƣng không đáng kể (chỉ tăng 0,71%). Công ty vẫn lƣu thông tốt hàng hóa 

trong kho. Các khoản phải thu ngƣời bán chiếm tỷ trọng thứ ba và đã giảm so với năm 

2011. Nguyên nhân chủ yếu là do công ty đã thay đổi chính sách tín dụng, từ 3/20 net 

45 sang 3/10 net 20 (nghĩa là tỷ lệ chiết khấu 3% sẽ đƣợc áp dụng khi KH thanh toán 

tiền hàng trong 10 ngày đầu kể từ ngày giao hàng, đồng thời toàn bộ tiền hàng đƣợc 

thanh toán trong 20 ngày). Chính sách tín dụng không còn thông thoáng nhƣ năm 2011 

nên khoản phải thu khách hàng đã giảm nhanh chóng và chiếm tỷ trọng nhỏ. Cuối 

cùng, tỷ trọng TSNH khác vẫn nhỏ nhất nhƣng đã tăng so với năm 2011. Điều đó là do 

năm 2012 đã phát sinh các khoản phải thu ngắn hạn nên giá trị cũng nhƣ tỷ trọng của 

tài khoản TSNH khác tăng lên. 

Ngƣợc lại với xu hƣớng tăng lên của tỷ trọng TSNH, tỷ trọng TSDH có chiều 

hƣớng suy giảm. Cụ thể là năm 2010, tỷ trọng TSDH đạt 61,30%. Trong đó, TSCĐ 

chiếm tỷ lệ cao (chiếm 53,42%). Nguyên nhân là do công ty TNHH thƣơng mại tổng 

hợp Sơn Nam mới thành lập năm 2006, các TSCĐ bao gồm máy móc, thiết bị chƣa 

đƣợc khấu hao nhiều nên giá trị còn lớn dẫn đến tỷ trọng TSCĐ cao. TSDH khác là giá 

trị số tiền công ty đem ký quỹ, ký cƣợc dài hạn tại các doanh nghiệp, tổ chức kinh tế 

khác, có tỷ trọng là 7,88%. 

Năm 2011, tỷ trọng TSDH của công ty suy giảm còn 33,66%. Nguyên nhân chủ 

yếu là do tỷ trọng TSCĐ giảm, chỉ còn 29,04%. Điều đó là do công ty đã thanh lý một 

hệ thống hút bụi và một số máy móc, thiết bị không sử dụng, đồng thời khấu hao tăng 

khiến tỷ trọng TSCĐ giảm. Ngoài ra, tỷ trọng TSDH khác cũng giảm so với năm 2010, 

còn 4,63% do công ty giảm giá trị số tiền công ty đem ký quỹ, ký cƣợc dài hạn của 

mình. 

Tỷ trọng TSDH năm 2012 tiếp tục giảm, chỉ còn 28,66%. Điều đó là do chủ yếu 

sự suy giảm của tỷ trọng TSCĐ và tỷ lệ khấu hao tăng. Năm 2012, công ty đã tăng tỷ 

lệ khấu hao từ 15% lên 20% khiến giá tri khấu hao tăng lên ảnh hƣởng trực tiếp đến sự 

suy giảm của TSCĐ. Mặt khác, giá trị số tiền công ty đem ký quỹ, ký cƣợc dài hạn của 

công ty tiếp tục giảm, kéo theo tỷ trọng của TSDH khác giảm, chỉ còn 3,88%. 

Trong những năm gần đây, nền kinh tế trong nƣớc cũng nhƣ thế giới đang lâm 

vào tình trạng khó khăn, tình trạng sản xuất kinh doanh  công ty Sơn Nam cũng chịu 

ảnh hƣởng không nhỏ. Việc cắt giảm đầu tƣ vào TSDH, tăng đầu tƣ vào TSNH đã một 

phần giúp công ty quay vòng vốn nhanh hơn, linh hoạt trong sản xuất kinh doanh, 

giảm thiểu thua lỗ. 



25 

 

Tình hình TSNH 

TSNH của công ty tăng nhanh trong năm 2011 với số tiền là 1.181,95 triệu đồng 

(ứng với tỷ lệ 136,31%) so với năm 2010. Trong đó, tiền và các khoản tƣơng đƣơng 

tiền năm 2011 tăng cao, tăng thêm 889,57 triệu đồng (tƣơng ứng tỷ lệ 377,11%). 

Nguyên nhân là do công ty mở rộng sản xuất kinh doanh, đa dạng mẫu mã mặt hàng 

nên cần một lƣợng tiền mặt lớn để chi trả các hóa đơn phát sinh, đồng thời trả các 

khoản vay ngắn hạn. Các khoản phải thu ngắn hạn khác tăng lên 510,95 triệu đồng 

(tƣơng đƣơng tăng 311,29%). Khoản mục này tăng do chủ yếu chính sách nới lỏng tín 

dụng của công ty, đó là chính sách 3/20 net 45 đã đƣợc thực hiện trong năm 2011, kéo 

theo giá trị khoản phải thu tăng lên 410,95 triệu đồng (tƣơng đƣơng tăng 258,77%). 

Năm 2011, công ty Goldsun đã thực hiện chính sách chiết khấu 5% cho KH ứng tiền 

trƣớc. Công ty đã nhận thấy đó là khả năng giúp tăng lợi nhuận nên Sơn Nam đã ứng 

trƣớc cho Goldsun 100 triệu đồng, trong khi năm 2010 công ty không có tài khoản 

này. Các khoản phải thu khác của công ty không có biến động do trong kỳ công ty 

chƣa có khả năng thu lại đƣợc. HTK năm 2011 giảm 137,92 triệu đồng (tƣơng đƣơng 

giảm 38,02%). Điều đó là do chính sách thanh toán cởi mở của công ty đã giúp hàng 

hóa lƣu thông nhanh hơn, giảm lƣợng hàng hóa, nguyên vật liệu tồn đọng. cuối cùng, 

TSNH khác giảm 80,50 triệu đồng (tƣơng đƣơng giảm 77,28%). Nguyên nhân là do 

công ty đã giảm thuế GTGT đƣợc khấu trừ và chi trả toàn bộ thuế và các khoản phải 

thu nhà nƣớc. 

Năm 2012, TSNH tiếp tục tăng lên 365,76 triệu đồng (tƣơng ứng tăng 17,85%). 

Điều đó chủ yếu là do lƣợng tiền mặt của công ty vẫn tiếp tục tăng, tăng 822,31 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng 73,11%). Lƣợng tiền mặt này để thanh toán chi phí phát sinh trong 

quá trình vận chuyển do công ty có thêm KH ở các tỉnh xa bao gồm Quảng Ninh và Hà 

Nam. Chính sách tín dụng thông thoáng trong năm 2011 đã giúp công ty tăng doanh 

thu đồng thời chi phí quản lý công nợ cũng tăng lên. Công ty đã nhận thấy chính sách 

đó chƣa thật sự mang lại hiệu quả nên năm 2012, công ty đã tăng điều kiện bán trả 

chậm. Công ty đã sử dụng điều khoản thanh toán là 3/10 net 20 và giảm giá 5% cho 

những KH thanh toán ngay. Điều đó dẫn đến khoản phải thu KH giảm 416,46 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng giảm 73,09%). Công ty trong năm 2012 không còn ứng trƣớc cho 

Goldsun do công ty này không còn áp dụng chính sách ƣu đãi cũ; đồng thời, các khoản 

phải thu khác đã thu hồi hết dẫn đến tài khoản phải thu ngắn hạn giảm 521,79 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng giảm 77,29%). HTK năm 2012 tăng lên 45,63% (tƣơng đƣơng 

20,69%) do một lƣợng lớn sản phẩm của gia dụng của công ty Tân Mỹ đã không tiêu 

thụ đƣợc. TSNH khác tăng lên 19,11 triệu đồng (tƣơng đƣơng 80,63%) do công ty đã 

phát sinh các khoản phải thu nhà nƣớc. 
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Tình hình TSDH 

Vì những năm gần đây, nền kinh tế trong nƣớc cũng nhƣ thế giới đang trong tình 

trạng khó khăn. Với quy mô vừa và nhỏ, công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn 

Nam cũng không tránh khỏi những ảnh hƣởng xấu của nền kinh tế. Vì vậy, công ty đã 

cắt giảm, nhƣợng bán và thanh lý một số máy móc, trang thiết bị để chuyển một phần 

nhỏ sang thành vốn lƣu động. Giá trị TSDH đã suy giảm trong giai đoạn 2010 – 2012. 

Cụ thể là TSDH năm 2011 đã giảm 333,65 triệu đồng (tƣơng ứng giảm 24,29%) so với 

năm 2010. Trong đó, TSCĐ ảnh hƣởng lớn đến sự sụt giảm này. Năm 2011, TSCĐ 

giảm 300,09 triệu đồng (tƣơng đƣơng 25,07%). Nguyên nhân là công ty đã nhƣợng 

bán 1 hệ thống hút bụi ở phân xƣởng sản xuất đã sử dụng đƣợc 5 năm và thanh lý một 

số máy móc không sử dụng nên nguyên giá TSCĐ năm 2011 đã giảm 292,75 triệu 

đồng (giảm 21,34%). Ngoài ra, các thiết bị đƣợc trích khấu hao tăng lên hàng năm. 

Giá  trị hao mòn năm 2011 tăng 7,40 triệu đồng (tăng 4,19%). Các TSDH khác năm 

2011 cũng giảm, giảm 33,56 triệu đồng (tƣơng đƣơng 37,86%) so với năm 2010. 

TSDH năm 2012 tiếp tục giảm và giảm đi 69,87 triệu đồng (tƣơng đƣơng 6,71%) 

so với năm trƣớc. Trong đó, TSCĐ giảm 58,31 triệu đồng (tƣơng đƣơng 6,50%), chủ 

yếu là do công ty tăng tỷ lệ trích khấu hao, giá trị hao mòn lũy kế đã tăng 68,68 triệu 

đồng (tăng 37,69%). Năm 2012, công ty mua sắm thêm một máy bào bốn mặt mới 

phục vụ sản xuất tại phân xƣởng nên nguyên giá TSCĐ tăng 10,36 triệu đồng (tăng 

0,96%). TSDH khác năm 2012 tiếp tục giảm 11,56 triệu đồng (giảm 8,08%). Để tiết 

kiệm chi phí, công ty đã tập trung bảo trì máy móc, thiết bị cũ để giảm thiểu chi phí 

mua mới. 

Bên cạnh bảng cân đối kế toán về tài sản, bảng 2.2 cho ta thấy rõ nét về phần 

nguồn vốn của công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam. Tổng nguồn vốn trong 

giai đoạn 2010 – 2012 tăng dần qua các năm. Từ năm 2010 đến năm 2011, tổng nguồn 

vốn tăng thêm 848,31 triệu đồng (tăng 37,86%), từ năm 2011 đến năm 2012 tăng thêm 

295,89 triệu đồng (tăng 9,58%). Sự tăng trƣởng này là do sự gia tăng đồng thời của nợ 

phải trả và VCSH. 
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Bảng 2.2. Tình hình nguồn vốn của Công ty  

Đơn vị: triệu đồng 

CHỈ TIÊU 

Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

Chênh lệch Chênh lệch 

Năm 2010 - 2011 Năm 2011 - 2012 

Số tiền 

Tỷ 

trọng 

% 

Số tiền 

Tỷ 

trọng 

% 

Số tiền 

Tỷ 

trọng 

% 

Số tuyệt 

đối 

Tỷ lệ 

% 

Số tuyệt 

đối 
Tỷ lệ % 

A – NỢ PHẢI TRẢ 479,49 21,40 492,75 15,95 1.153,61 34,08 13,26 2,76 660,86 134,11 

I. Nợ ngắn hạn 479,49 21,40 492,75 15,95 1.153,61 34,08 13,26 2,76 660,86 134,11 

1. Vay ngắn hạn 422,92 18,87 282,91 9,16 137,90 4,07 (140,01) (33,11) (145,01) (51,26) 

2. Phải trả cho ngƣời bán 50,00 2,23 166,30 5,38 850,87 25,14 116,30 232,59 684,57 411,64 

3. Ngƣời mua trả tiền trƣớc   43,19 1,40 175,49 5,18 43,19 - 132,30 306,30 

4. Các khoản phải trả tiền 

ngắn hạn khác 
6,58 0,29 0,35 0,01 (10,65) (0,31) (6,23) (94,69) (11,00) (3153,98) 

B – VCSH 1.761,13 78,60 2.596,19 84,05 2.231,22 65,92 835,05 47,41 (364,97) (14,06) 

I. VCSH 1.761,13 78,60 2.596,19 84,05 2.231,22 65,92 835,05 47,41 (364,97) (14,06) 

1. Vốn đầu tƣ của chủ sở hữu 2.000,00 89,26 3.000,00 97,12 3.000,00 88,63 1.000,00 50 0 0 

2. Lợi nhuận sau thuế chƣa 

phân phối 
(238,87) (10,66) (403,81) (13,07) (768,78) (22,71) (164,95) 69,05 (364,97) 90,38 

TỔNG CỘNG NGUỒN 

VỐN 
2.240,63 100,00 3.088,94 100,00 3.384,83 100,00 848,31 37,86 295,89 9,58 

 (Nguồn: Bảng cân đối kế toán)
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Quy mô nguồn vốn 

Quy mô nguồn vốn của công ty có sự phân hóa khá rõ rệt giữa nợ phải trả và 

VCSH. Tỷ trọng nợ phải trả trong giai đoạn 2010 – 2012 luôn thấp hơn 35%, chiếm tỷ 

trọng nhỏ trên tổng nguồn vốn. Năm 2010, tỷ trọng nợ phải trả là 21,40%. Trong đó, 

nợ ngắn hạn chiếm toàn bộ tỷ trọng của nợ phải trả do công ty không có nợ dài hạn, 

tức là 21,40%. Tỷ trọng vay ngắn hạn cao nhất trong các khoản nợ và đạt 18,87%. 

Điều này cho thấy công ty chủ yếu chiếm dụng vốn bên ngoài bằng việc đi vay trong 

thời gian ngắn. PTNH có tỷ trọng nhỏ, chỉ đạt 2,23%. Với mục đích duy trì mối quan 

hệ tốt và lâu dài với các nhà cung cấp, công ty luôn thanh toán kịp thời với nhà cung 

cấp nhỏ lẻ, với các nhà cung cấp lớn, công ty luôn chi trả một phần các khoản nợ đúng 

hạn, phần còn lại để duy trì hoạt động. Các khoản phải trả tiền ngắn hạn khác chỉ 

chiếm 0,29% trong tổng nguồn vốn, chủ yếu là các khoản vay có tính chất tạm thời của 

công ty trong quá trình sản xuất.  

Năm 2011, tỷ trọng nợ phải trả giảm so với năm trƣớc và chỉ đạt 15,95%. Vì 

công ty tiếp tục không phát sinh khoản nợ dài hạn nên vay ngắn hạn chiếm cũng tỷ 

trọng 15,95%. Cụ thể các khoản nợ bao gồm tỷ trọng vay ngắn hạn là 9,16%, tỷ trọng 

PTNB là 5,38%, tỷ trọng ngƣời mua trả tiền trƣớc là 1,40% và các khoản phải trả tiền 

ngắn hạn chiếm tỷ trong rất thấp là 0,01%. Thông qua đó, ta có thể thấy vay ngắn hạn 

của công ty vẫn chiếm tỷ lệ cao nhất trong nợ ngắn hạn. Bên cạnh đó, công ty đã phát 

sinh mới khoản mục ngƣời mua trả tiền trƣớc, đó là nguồn huy động vốn không tốn 

nhiều chi phí.  

Năm 2012, tỷ trọng nợ phải trả tăng cao nhanh chóng, chiếm 34,08% tổng nguồn 

vốn. Điều này phản ánh nguồn vốn công ty đang phụ thuộc nhiều hơn từ bên ngoài. 

Công ty trong năm 2012 vẫn tiếp tục không có các khoản nợ dài hạn nên nợ ngắn hạn 

chiếm tỷ trọng bằng tỷ trọng nợ phải trả, tức là 34,08%. Chi tiết tỷ trọng các khoản nợ 

lần lƣợt là vay ngắn hạn có tỷ trọng bằng 4,07%, PTNB có tỷ trọng bằng 25,14%, 

ngƣời mua trả tiền trƣớc có tỷ trọng 5,18% và tỷ trọng của các khoản trả tiền ngắn hạn 

đạt -0,31%. Qua đó, chúng ta có thể thấy nợ ngắn hạn tăng lên chủ yếu là do tỷ trọng 

PTNH tăng, đồng nghĩa với sự chậm trễ trong thanh toán tiền hàng cho nhà cung cấp 

của công ty trong năm 2012 đã tăng lên. 

Ngƣợc lại, tỷ trọng VCSH của công ty chiếm tỷ trọng cao trong giai đoạn 2010 – 

2012. Năm 2010, tỷ trọng VCSH là 78,60% trong đó vốn góp chủ sở hữu có tỷ trọng 

89,26% và lợi nhuận chƣa phân phối là -10,66%. Lợi nhuận kinh doanh của công ty 

trong năm 2010 đạt giá trị âm dẫn đến công ty không có lợi nhuận chƣa phân phối. 

Năm 2011, tỷ trọng VCSH tăng lên và đạt 84,05%. Kết quả có đƣợc này là do chủ sở 

hữu đã đầu tƣ thêm vốn để gia tăng sản xuất, khắc phục tình trạng thua lỗ. Tỷ trọng 
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VCSH bị giảm trong năm 2012 và chỉ còn 65,92%. Nguyên nhân chính là do tỷ lệ lợi 

nhuận chƣa phân phối giảm mạnh trong khi công ty không có sự đầu tƣ, rót vốn từ chủ 

sở hữu. 

Tình hình nợ phải trả 

Nợ phải trả của công ty có xu hƣớng tăng lên trong giai đoạn 2010 – 2012. Cụ 

thể là, nợ phải trả năm 2011 tăng 13,26 triệu đồng (tƣơng đƣơng tăng 2,76%) so với 

năm 2010. Trong đó, vay ngắn hạn của công ty đã giảm xuống 140,01 triệu đồng 

(tƣơng đƣơng giảm 33,11%) do công ty đã giảm các khoản vay cùng với việc thanh 

toán các khoản vay còn tồn đọng từ kỳ kinh doanh trƣớc. PTNB tăng nhanh trong năm 

2011, tăng lên 116,30 triệu đồng (tƣơng đƣơng tăng 232,59%). Giá trị tài khoản này 

tăng nhanh do công ty đã huy động nguồn vốn lớn mở rộng sản xuất và chƣa kịp thời 

thanh toán những hóa đơn có giá trị lớn. Tài khoản ngƣời mua trả tiền trƣớc phát sinh 

trong năm 2011 là do công ty Phƣơng Đình đã ứng trƣớc tiền để nhận chiết khấu 7% 

khi mua các sản phẩm đồ gỗ nội thất có chất lƣợng cao và khoản tiền này có giá trị 

43,19 triệu đồng. ngoài ra, các khoản phải trả tiền ngắn hạn khác đã giảm 10,65 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng 94,69%).  

Sang năm 2012, nợ phải trả của công ty tăng nhanh chóng với tốc độ tăng 

134,11%, ứng với số tiền 660,86 triệu đồng. Nguyên nhân chính dẫn đến sự tăng 

trƣởng này là giá trị khoản PTNB tăng lên với tốc độ 411,64%, ứng với số tiền là 

684,57 triệu đồng. Đó là do công ty chƣa kịp chi trả các khoản nợ nhà cung cấp kỳ 

trƣớc và thêm đó là chi phí mới phát sinh trong năm. Công ty đã thanh toán thêm một 

số lƣợng lớn các khoản nợ ngân hàng từ kỳ trƣớc và không phát sinh khoản vay thêm 

nên nợ ngắn hạn của công ty đã giảm xuống 145,01 triệu đồng (tƣơng đƣơng giảm 

51,26%). Năm 2012, công ty Phƣơng Đình tiếp tục ứng tiền trƣớc với mục đích hƣởng 

chiết khấu 7% khi mua sắm các thiết bị gia dụng trang bị cho văn phòng mới mở. Điều 

đó đã giúp tài khoản này tăng lên 132,30 triệu đồng (tƣơng đƣơng tăng 306,30%).  

Tình hình VCSH 

VCSH của công ty tăng lên trong năm 2011. Cụ thể là đã tăng 835,05 triệu đồng 

(tƣơng đƣơng 47,41%) so với năm 2010. Có sự thay đổi đó là do năm 2011 có sự gia 

tăng nhanh vốn đầu tƣ của chủ sở hữu. Bên cạnh đó, lợi nhuận chƣa phân phối giảm và 

có gíá trị âm do ảnh hƣởng của tình trạng kinh doanh thua lỗ liên tiếp. Vì vậy, mặc dù 

chủ sở hữu đã đầu tƣ 1.000,00 triệu đồng (tăng 50,00%) trong năm 2011 nhƣng VCSH 

chỉ tăng 835,05 triệu đồng  (tƣơng ứng 47,41%). 

Năm 2012, tình hình VCSH có xu hƣớng suy giảm. VCSH đã giảm 364,97 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng 14,06%) so với năm 2011. Nguyên nhân là do trong năm 2012 

công ty không có sự đầu tƣ thêm của chủ sở hữu, đồng thời công ty tiếp tục không có 
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lợi nhuận nên lợi nhuận chƣa phân phối có giá trị âm và giảm đi 364,97 triệu đồng 

(tƣơng đƣơng giảm 90,38%). Điều đó cho thấy nguồn vốn chủ sở hữu của công ty vẫn 

không đƣợc ổn định qua các năm hoạt động. 

Nhận xét: Qua số liệu từ bảng cân đối kế toán của công ty TNHH thƣơng mại 

tổng hợp Sơn Nam trong giai đoạn 2010 – 2012 cho thấy công ty chƣa khắc phục đƣợc 

hậu quả của cơn suy thoái kinh tế. Năm 2011 là một dấu mốc trong giai đoạn mà công 

ty đã cải thiện kết quả kinh doanh bằng việc tăng lƣợng TS cũng nhƣ nguồn vốn của 

công ty khi đầu tƣ, mở rộng kinh doanh thêm mặt hàng đồ gia dụng. Đây là một dấu 

hiệu tốt báo hiệu đà phục hồi và tăng trƣởng trong các năm sau. Tình hình cơ cấu TS 

của công ty có nhiều biến động. Nguồn TSNH liên tục tăng lên cho thấy đà phục hồi 

của công ty. Bên cạnh đó, tình hình cơ cấu nguồn vốn không có nhiều thay đổi, tỷ 

trọng VCSH vẫn có tỷ lệ cao thể hiện khả năng tự chủ tài chính của Sơn Nam luôn ở 

mức tốt. 

2.1.5.2. Tình hình doanh thu – chi phí – lợi nhuận của công ty TNHH thương mại tổng 

hợp Sơn Nam 

Bảng 2.3 phản ánh rõ ràng tình hình thay đổi doanh thu, chi phí và lợi nhuận của 

công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam trong giai đoạn 2010 – 2012.  
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Bảng 2.3. Bảng báo cáo kết quả kinh doanh của Công ty  

Đơn vị: triệu đồng 

STT Chỉ tiêu 
Năm 

2010 

Năm 

2011 

Năm 

2012 

Chênh lệch 

Năm 2010 - 2011 Năm 2011 - 2012 

Số tiền % Số tiền % 

1 Doanh thu hàng bán và cung cấp dịch vụ 2.134,35 3.250,35 3.382,45 1.116,00 52,29 132,11 4,06 

2 Các khoản giảm trừ doanh thu        

3 Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ 2.134,35 3.250,35 3.382,45 1.116,00 52,29 132,11 4,06 

4 GVHB 1.791,99 2.468,53 2.942,19 676,54 37,75 473,66 19,19 

5 Lợi nhuận gộp về bán hàng và cung cấp dịch vụ 342,36 781,82 440,26 439,45 128,36 (341,56) (43,69) 

6 Doanh thu từ hoạt động tài chính 0,64 0,78 0,53 0,15 22,99 (0,26) (32,73) 

7 Chi phí tài chính 20,65 72,67 47,08 52,01 251,83 (25,58) (35,20) 

 - Trong đó: Chi phí lãi vay 17,63 64,77 39,22 47,14 267,34 (25,55) (39,45) 

8 Chi phí quản lý kinh doanh 487,21 748,26 692,97 261,05 53,58 (55,28) (7,39) 

9 Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh (164,87) (38,32) (299,27) 126,54 (76,75) (260,94) 680,86 

10 Thu nhập khác  95,46 34,54 95,46 - (60,91) (63,81) 

11 Chi phí khác  215,71 94,60 215,71 - (121,11) (56,15) 

12 Lợi nhuận khác  (120,26) (60,06) (120,26) - 60,21 (50,06) 

13 Tổng lợi nhuận kế toán trƣớc thuế (164,87) (158,59) (359,33) 6,28 (3,81) (200,74) 126,58 

14 Chi phí thuế thu nhập DN  5,04  5,04 - (5,04) (100,00) 

15 Lợi nhuận sau thuế thu nhập DN (164,87) (163.63) (359,33) 1,24 (0,75) (195,70) 119,60 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh)
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Doanh thu: Năm 2011, doanh thu công ty đã tăng 1.116,00 triệu đồng (tƣơng 

đƣơng tăng 52,29%). Sở dĩ có sự gia tăng này là do quy mô sản xuất công ty đƣợc mở 

rộng, mẫu mã mặt hàng đa dạng hơn. Bên cạnh đó công ty đã nới lỏng chính sách 

thanh toán nên thu hút lƣợng lớn KH ƣa thích đồ gỗ nội thất. Doanh thu tăng đã giúp 

công ty tăng khả năng thanh toán, tăng hiệu quả làm việc của DN. Sang năm 2012, 

doanh thu tiếp tục tăng lên 132,11 triệu đồng (tƣơng đƣơng tăng 4,06%). Tuy nhiên 

tốc độ nhỏ hơn năm 2011. Điều đó cho thấy nhu cầu của KH tuy tăng nhƣng không 

nhiều. Nguyên nhân là do công ty đã thay đổi chính sách tín dụng, giảm số ngày thanh 

toán để KH nhận đƣợc chiết khấu khi thanh toán. Do đó, chính sách tín dụng luôn ảnh 

hƣởng rất lớn đến doanh thu của công ty thƣơng mại.  

Các khoản giảm trừ doanh thu: Trong cả giai đoạn, công ty không xuất hiện 

các khoản giảm trừ doanh thu. Điều đó cho thấy sản phẩm của công ty luôn hài lòng 

KH, không có sản phẩm trả lại.  

Doanh thu thuần: Công ty không tồn tại các khoản giảm trừ doanh thu nên 

doanh thu thuần chính là doanh thu từ hàng bán và cung cấp dịch vụ. Qua bảng số liệu 

trên, ta thấy đƣợc doanh thu thuần năm 2011 tăng lên 1.116,00 triệu đồng (tƣơng 

đƣơng 52,29%). Năm 2012, doanh thu thuần tiếp tục tăng và tăng lên 132,11 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng 4,06%). Doanh thu thuần tăng lên liên tục là một dấu hiệu tốt trong 

tình hình kinh doanh.  

GVHB: Cùng với doanh thu tăng, GVHB của DN cũng tăng trong các năm trong 

giai đoạn 2010 – 2012. Cụ thể là GVHB năm 2011 tăng 676,54 triệu đồng (tƣơng 

đƣơng 37,75%). Năm 2011, công ty mở rộng sản xuất kinh doanh mặt hàng đồ gỗ nội 

thất và đồ gia dụng. Sự tăng nhanh GVHB năm 2011 là do giá thành của nguyên vật 

liệu đầu vào cùng với giá thành các sản phẩm gia dụng khác. Năm 2012, GVHB của 

công ty tiếp tục tăng lên và tăng 473,66 triệu đồng (tƣơng đƣơng 19,19%). Mặt hàng 

đồ gia dụng đƣợc tiêu thụ nhanh chóng trong năm 2011 đã khiến công ty kỳ vọng mặt 

hàng này sẽ giúp công ty tăng nhanh lợi nhuận, cải thiện tình trạng thua lỗ. Vì vậy, 

công ty đã nhập kho số lƣợng lớn đồ gia dụng, đồng thời vẫn duy trì sản xuất đồ gỗ nội 

thất.  

Doanh thu từ hoạt động tài chính: Doanh thu từ hoạt động tài chính ảnh hƣởng 

không đáng kể đến hiệu quả hoạt động của công ty. Giá trị của khoản doanh thu này 

luôn thấp và không nhiều biến động. Cụ thể là doanh thu từ hoạt động tài chính của 

năm 2011 tăng 0,15 triệu đồng (tƣơng đƣơng 22,99%). Sự tăng lên đó là do khoản lãi 

từ các khoản tiền gửi ngân hàng trong ngắn hạn của công ty. Năm 2012, giá trị của 

khoản doanh thu này giảm 0,26 triệu đồng (tƣơng đƣơng 32,73%). Công ty trong năm 

2012 đã giảm các khoản tiền gửi nên doanh thu thu đƣợc từ lãi ngân hàng bị giảm đi.  
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Chi phí tài chính: Chi phí tài chính phát sinh thông qua các họat động nhƣ chi 

phí lãi vay, chi phí giao dịch, lỗ do hoạt động đầu tƣ vào lĩnh vực khác. Chi phí này 

của công ty tăng lên trong năm 2011, tăng 52,01 triệu đồng (tƣơng đƣơng 251,83%) 

chủ yếu do công ty tăng vay nợ ngắn hạn khiến cho chi phí lãi vay của công ty tăng 

lên. Năm 2012, chi phí lãi vay giảm kéo theo chi phí tài chính của công ty cũng giảm 

xuống 25,58 triệu đồng(tƣơng đƣơng 35,20%). Đó là do khoản nợ ngắn hạn của công 

ty đã đƣợc thanh toán một phần giúp cho chi phí lãi vay giảm đi. 

Chi phí quản lý kinh doanh: Chi phí quản lý kinh doanh của DN bao gồm chi 

phí quản lý DN và chi phí bán hàng. Năm 2011, chi phí này tăng 261,04 triệu đồng 

(tƣơng đƣơng 53,58%) so với năm 2010. Sự gia tăng này là do năm 2011 có một vài 

thay đổi trong bộ máy nhân sự của công ty, phát sinh thêm nhiều chi phí để đƣa nhân 

viên đi đào tạo, tập huấn,… Bên cạnh đó, công ty cũng tăng lƣơng, thƣởng cho nhân 

viên để khuyến khích họ làm việc trong môi trƣờng còn nhiều khó khăn và hạn chế. 

Năm 2012, chi phí quản lý kinh doanh giảm xuống 55,28 triệu đồng (tƣơng đƣơng 

giảm 7,39%). Chi phí giảm do công ty đã sa thải một số lƣợng nhân công tại phân 

xƣởng sản xuất đã làm việc không tốt, thiếu trách nhiệm trong quá trình hoàn thiện sản 

phẩm. Năm 2012, công ty đã quản lý chặt chẽ hơn chất lƣợng làm việc của nhân công 

tại phân xƣởng sản xuất cũng nhƣ nhân viên tại bộ phận bán hàng. 

Thu nhập khác: Năm 2011, công ty phát sinh mới thu nhập khác do thanh lý, 

nhƣợng bán một hệ thống hút bụi tại phân xƣởng sản xuất đã cũ và thanh lý một số 

máy móc thiết bị không sử dụng với giá trị là 95,46 triệu đồng. Sang năm 2012, công 

ty chỉ thanh lý một số máy móc nhỏ đã lỗi thời. Bên cạnh đó, công ty nhận đƣợc quà 

tặng bằng tiền mặt của các cá nhân thƣờng xuyên mua hàng biếu tặng trong ngày kỷ 

niệm thành lập công ty. Nên số tiền thu đƣợc từ thu nhập khác trong năm 2012 chỉ là 

34,54 triệu đồng, tƣơng ứng giảm 60,91 triệu đồng (tƣơng đƣơng giảm với tỷ lệ 

63,81%) so với năm 2011. 

Chi phí khác: Năm 2011, công ty đã thanh lý máy móc, thiết bị cũ và không còn 

sử dụng nên mới phát sinh thêm chi phí khác. Khoản chi phí này đều là chi phí thanh 

lý, nhƣợng bán TSCĐ và giá trị còn lại của chúng mà công ty chƣa khấu hao hết. Tổng 

giá trị của chi phí khác trong năm là 215,71 triệu đồng. Năm 2012, công ty tiếp tục 

thanh lý thêm một số máy móc nhỏ lỗi thời nên chi phí khác bao gồm chi phí thanh lý 

và giá trị còn lại của các TSCĐ đó chỉ còn là 94,60 triệu đồng, tức giảm 121,11 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng 56,15%) so với năm 2011. 

Chi phí thuế thu nhập DN: Trong năm 2010, công ty không phát sinh thuế thu 

nhập DN vì công ty đã tính cộng dồn khoản thuế thu nhập DN phát sinh âm của năm 

2009. Sang năm 2011, sở dĩ khoản nộp thuế tăng lên và có giá trị bằng 5,04 triệu đồng 
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là bởi công ty đã quyết toán thuế 5 năm liên tiếp từ năm 2007 đến năm 2011 và nộp 

thuế vào năm 2011. Bởi vì công ty quyết toán thuế trong 5 năm và nộp thuế vào năm 

2011, đồng thời DN không có lợi nhuận nên năm 2012, công ty không phát sinh khoản 

thuế này.  

Lợi nhuận kế toán sau thuế: Doanh thu tăng nhƣng lợi nhuận sau thuế của công 

ty trong giai đoạn 2010 – 2012 không mấy khả quan. Lợi nhuận sau thuế liên tục âm. 

DN liên tiếp trong 3 năm không có lợi nhuận. Năm 2011, với nhiều chính sách thanh 

toán mới, sự gia tăng quảng cáo sản phẩm,… doanh thu tăng lên kéo theo lợi nhuận 

sau thế tăng. Lợi nhuận sau thuế năm 2011 tăng 1,24 triệu đồng (tƣơng đƣơng 0,75%), 

tăng không nhiều đối với năm năm 2010. Đó là do số tiền thu đƣợc từ doanh thu thuần 

đã chi trả cho các loại chi phí, trong đó GVHB chiếm tỷ trọng lớn. Năm 2012, doanh 

thu tiếp tục tăng lên với tốc độ 4,06%, đồng thời GVHB tăng với tốc độ nhanh hơn là 

19,19% khiến cho lợi nhuận gộp giảm, dẫn đến lợi nhuận sau thuế tiếp tục giảm sau 

khi đã đƣợc phục hồi sau năm 2011. Lợi nhuận sau thuế năm 2012 giảm 195,70 triệu 

đồng (tƣơng đƣơng 119,60%). Đó là dấu hiệu xấu trong hoạt động kinh doanh của 

công ty. Công ty cần tăng cƣờng mối quan hệ với các nhà cung cấp để có giá cả hợp lý 

nguyên vật liệu đầu vào, giảm thiểu GVHB. Đó là chi phí có ảnh hƣởng lớn nhất đến 

lợi nhuận sau thuế của DN. 

Nhận xét: Qua số liệu thống kê từ báo cáo kết quả kinh doanh của công ty trong 

giai đoạn 2010 – 2012, ta thấy đƣợc công ty đã mạnh dạn mở rộng sản xuất kinh 

doanh, đầu tƣ kinh doanh mặt hàng đồ gia dụng mới, góp phần làm tăng doanh thu 

hàng bán của công ty. Tuy nhiên do chi phí bỏ ra cho hoạt động này khá lớn, khiến 

công ty không thu đƣợc lợi nhuận sau thuế và lâm vào tình trạng thua lỗ trong nhiều 

năm qua. Điều này chứng tỏ rằng công ty còn gặp nhiều khó khăn cũng nhƣ hạn chế 

trong quá trình hoạt động dẫn đến hiệu quả hoạt động sản xuất kinh doanh chƣa tốt. 
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2.2. Thực trạng hiệu quả hoạt động kinh doanh của Công ty TNHH thƣơng mại 

tổng hợp Sơn Nam 

2.2.1. Các chỉ tiêu đánh giá khả năng thanh toán 

Hệ số thanh toán ngắn hạn 

Bảng 2.4. Hệ số thanh toán ngắn hạn của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 212 

1, TSNH (triệu đồng) 867,13 2.049,08 2.414,85 

2, Nợ ngắn hạn (triệu đồng) 479,49 492,75 1.153,61 

3, Hệ số thanh toán ngắn hạn (lần) = (1)/(2) 1,81 4,16 2,09 

Chênh lệch (lần)  2,35 (2,07) 

(Nguồn: Bảng cân đối kế toán) 

Hệ số thanh toán ngắn hạn cho biết với giá trị của TSNH hiện có thì DN có đảm 

bảo khả năng thanh toán ngắn hạn đƣợc hay không. Năm 2010, chỉ số này là 1,81 lần, 

có nghĩa là 1 đồng nợ ngắn hạn đƣợc đảm bảo bằng 1,81 đồng TSNH. Chỉ số này tiếp 

tục tăng lên trong năm 2011 là 4,16 lần (tăng lên 2,35 lần) do công ty đầu tƣ thêm 

TSNH để mở rộng sản kinh doanh, chi trả các hóa đơn đi kèm phát sinh. Nợ ngắn hạn 

có tăng do công ty gia tăng khoản mục phải trả ngƣời bán, nhƣng tốc độ tăng của 

TSNH (có tốc độ là 136,31%) nhanh hơn tốc độ tăng của nợ ngắn hạn (có tốc độ là 

13,26%) dẫn đến hệ số thanh toán ngắn hạn năm 2011 tăng lên. Nhƣng sang năm 

2012, tình hình TSNH của công ty vẫn tiếp tục tăng (với tốc độ 17,85%) tuy nhiên 

công ty đã phát sinh thêm nhiều khoản nợ ngắn hạn (tăng với tốc độ 134,11%) nên chỉ 

số thanh toán ngắn hạn giảm xuống, còn 2,09 lần (giảm xấp xỉ 2,07 lần). Sự gia tăng 

khoản nợ ngắn hạn đƣợc hình thành từ những khoản tiền hàng mà DN chƣa kịp chi trả 

với nhà cung cấp. Ngoài ra, công ty không đƣợc nhận thêm nguồn vốn từ chủ sở hữu 

để duy trì hoạt động sản xuất kinh doanh nên dẫn đến tình trạng DN phải tăng các 

khoản nợ ngắn hạn. Tuy nhiên, công ty vẫn giữ chỉ số này trong giai đoạn 2010 – 2012 

lớn hơn 1, đƣợc đánh giá là khá tốt, có thể thấy trong ngắn hạn công ty vẫn đủ khả 

năng thanh toán các khoản nợ tới hạn.  
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Hệ số thanh toán nhanh 

Bảng 2.5. Hệ số thanh toán nhanh của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, TSNH (triệu đồng) 867,13 2.049,08 2.414,85 

2, HTK (triệu đồng) 362,75 224,82 270,46 

3, Tiền + các khoản phải thu (triệu đồng) 

=(1) - (2) 
504,38 1.824,26 2.144,39 

4, Nợ ngắn hạn (triệu đồng) 479,49 492,75 1.153,61 

5, Hệ số thanh toán nhanh (lần) =(3)/(4) 1,05 3,70 1,86 

Chênh lệch (lần)  2,65 (1,84) 

(Nguồn: Bảng cân đối kế toán) 

Qua bảng số liệu 2.5, ta thấy hệ số thanh toán nhanh của công ty có biến động 

khác nhau qua các năm trong giai đoạn 2010 – 2012. Cụ thể là năm 2010, chỉ số này là 

1,05 lần, cho biết DN sử dụng 1,05 đồng TSNH mà không cần bán HTK để chi trả 1 

đồng nợ ngắn hạn. Năm 2011 tăng lên là 3,70 (tăng 2,65 lần so với năm 2010). Đó là 

do lƣợng tiền mặt và các khoản tƣơng đƣơng tiền tăng cao, tăng 377,11% lần; bên 

cạnh đó các khoản phải thu ngắn hạn khác cũng tăng 311,29%; đồng thời HTK của 

công ty giảm xuống do số vòng quay kho tăng nhanh do chính sách tín dụng 3/20 net 

45 đã thu hút đƣợc nhiều KH; doanh thu tăng đồng thời vòng quay kho tăng, khoản 

phải thu tăng. Điều đó đã dẫn đến hệ số thanh toán của công ty tăng lên. Nhƣng đến 

năm 2012, các khoản phải thu ngắn hạn đã giảm 77,29% do công ty đã thắt chặt chính 

sách tín dụng, chỉ còn 3/10 net 20; HTK tăng 20,29% và đồng thời nợ ngắn hạn tăng 

nhanh, tăng 134,11%, kéo theo chỉ số này đã bị giảm đi.  Hệ số thanh toán nhanh năm 

2012 lại giảm còn 1,86 (giảm 1,84 lần so với năm 2011). Tuy nhiên trong các năm 

2010 – 2012, hệ số thanh toán nhanh của công ty vẫn lớn hơn 1 phản ánh rằng giá trị 

hiện tại của những TS có thể nhanh chóng chuyển đổi thành tiền của DN có đủ khả 

năng trang trải toàn bộ nợ ngắn hạn. Với các DN vừa và nhỏ nhƣ Sơn Nam, đây vẫn là 

chỉ tiêu ở mức trung bình, khá an toàn trong hoạt động tài chính của công ty. 
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Hệ số thanh toán tức thời 

Bảng 2.6. Hệ số thanh toán tức thời của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, Tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền 

(triệu đồng) 
235,90 1.125,46 1.948,27 

2, Nợ ngắn hạn (triệu đồng) 479,49 492,74 1.153,61 

3, Hệ số thanh toán tức thời (lần) = (1)/(2) 0,49 2,28 1,69 

Chênh lệch (lần)  1,79 (0,59) 

(Nguồn: Bảng cân đối kế toán) 

Hệ số thanh toán tức thời cho biết khả năng thanh toán của DN đối với các khoản 

nợ ngắn hạn bằng tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền, là loại tài sản lƣu động có tính 

lỏng cao nhất. Từ bảng số liệu 2.6, ta thấy đƣợc hệ số thanh toán tức thời của công ty 

cũng có biến động khác nhau trong giai đoạn 2010 – 2012. Năm 2010 ở mức thấp là 

0,49, cho biết DN chỉ sử dụng đƣợc 0,49 đồng tiền để chi trả nợ ngắn hạn. Chỉ tiêu 

năm 2010 nhỏ hơn 1, cho thấy công ty không đủ nguồn tiền và các khoản tƣơng đƣơng 

tiền để chi trả các khoản nợ tới hạn. Sang năm 2011, chỉ số này đã tăng vọt lên 2,28 

lần (tăng 1,79 lần). Chỉ số này tăng lên là do tài khoản tiền và các khoản tƣơng đƣơng 

tiền tăng nhanh, tăng với tốc độ 377,11%; đồng thời, nợ ngắn hạn của công ty cũng 

tăng nhƣng chỉ tăng với tốc độ là 2,76%. Khả năng thanh toán tức thời của công ty 

trong năm 2011 rất tốt. Năm 2012, do nợ ngắn hạn của công ty tăng (tốc độ tăng 

134,11%) nhanh hơn so với sự gia tăng lƣợng tiền và các khoản tƣơng đƣơng tiền (tốc 

độ là 73,11%) dẫn đến chỉ số này đã giảm xuống, còn 1,69 lần ( tức là giảm 0,59 lần) 

so với năm 2011. Mặc dù vậy, chỉ tiêu thanh toán tức thời của công ty vẫn lớn hơn 1, 

công ty vẫn tự chủ đƣợc về tài chính. 

Nhận xét: Qua việc phân tích các chỉ tiêu đánh giá khả năng thanh toán, ta thấy 

đƣợc công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam vẫn giữ đƣợc chỉ số ở mức khá tốt 

và an toàn. Tuy nhiên, những hệ số này không đồng đều, đang có xu hƣớng giảm, công 

ty dễ gặp rủi ro khi thanh toán. Vì vậy, Sơn Nam cần có những giải pháp thích hợp 

trong giai đoạn tới để tiếp tục phát triển ổn định. Việc quản lý tốt nguồn nợ ngắn hạn 

sẽ góp phần giúp công ty tăng hiệu quả sản xuất kinh doanh. 
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2.2.2. Các chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời 

Hệ số sinh lợi doanh thu (ROS) 

Bảng 2.7. Hệ số sinh lợi doanh thu (ROS) của Công ty 

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, Lợi nhuận sau thuế (triệu đồng) (164,87) (163,63) (359,33) 

2, Doanh thu thuần (triệu đồng) 2.134,35 3.250,35 3.382,46 

3, Hệ số sinh lợi doanh thu (ROS) (0,08) (0,05) (0,11) 

Chênh lệch  0,03 (0,06) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh) 

Hệ số sinh lợi doanh thu (ROS) cho biết trong 1 đồng doanh thu thuần tạo ra bao 

nhiêu đồng lợi nhuận ròng. Do lợi nhuận sau thuế cả 3 năm là giá trị âm nên ROS của 

công ty trong 3 năm đều nhỏ hơn 0. Hệ số sinh lợi doanh thu năm 2010 là -0,08, tức 1 

đồng doanh thu thuần tạo ra -0,08 đồng lợi nhuận sau thuế. Chỉ số thể hiện sự thiếu 

hiệu quả trong kinh doanh của công ty. Năm 2011, lợi nhuận sau thuế của công ty tăng 

0,75%, bên cạnh đó, doanh thu thuần cũng tăng lên với tốc độ 52,29% kéo theo ROS 

tăng 0,03 và đạt giá trị là -0,05. Do lợi nhuận sau thuế âm nên ROS năm 2011 vẫn nhỏ 

hơn 0. Điều đó cho thấy DN mới cải thiện đƣợc tình trạng không sinh lợi của doanh 

thu thuần nhƣng doanh thu thuần của công ty vẫn chƣa tạo ra đƣợc lợi nhuận trong 

năm. Doanh thu thuần trong năm 2012 tiếp tục tăng lên với tốc độ tăng 4,06%, trong 

khi đó GVHB tăng nhanh dẫn đến lợi nhuận sau thuế tiếp tục sụt giảm với tốc độ 

119,60%. Vì vậy, ROS năm 2012 còn -0,11 (tƣơng đƣơng giảm 0,06 so với năm 

2012). Công ty tiếp tục lâm vào tình trạng daonh thu thuần không tạo ra lợi nhuận. Hệ 

số sinh lợi của doanh thu trong 3 năm 2010 – 2012 cho thấy tình hình sản xuất kinh 

doanh của công ty còn gặp nhiều khó khăn, phát triển kém ổn định. Công ty TNHH 

thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam cần có những giải pháp kịp thời để giúp công ty thoát 

khỏi tình trạng thua lỗ này. 

Hệ số sinh lợi của tài sản (ROA) 

Bảng 2.8. Hệ số sinh lợi của tài sản (ROA) của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, Lợi nhuận sau thuế (triệu đồng) (164,87) (163,63) (359,33) 

2, Tổng tài sản (triệu đồng) 2.240,63 3.088,94 3.384,83 

3, Hệ số sinh lợi của tài sản (ROA) (0,07) (0,05) (0,11) 

Chênh lệch  0,02 (0,06) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh) 
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Hệ số sinh lợi của tài sản (ROA) cho biết 1 đồng tài sản thì có bao nhiêu đồng lợi 

nhuận ròng. ROA trong 3 năm liên tiếp đều âm do lợi nhuận sau thuế của công ty âm. 

Năm 2010, ROA bằng -0,07, tức là 1 đồng tài sản tạo ra -0,07 đồng lợi nhuận ròng. 

Chỉ tiêu này cho thấy công ty không sử dụng tốt tài sản để tạo ra lợi nhuận. Tổng tài 

sản trong năm 2011 đã tăng 37,86%  do công ty đã tăng lƣợng tiền mặt và các TSNH 

để lƣu động trong việc chi trả các chi phí phát sinh định kỳ và phát sinh mới. Đồng 

thời, lợi nhuận sau thuế cũng tăng 0,75% dẫn đến ROA đã tăng lên 0,02 so với năm 

trƣớc,  và đạt -0,05. Công ty đã có chút chuyển biến tốt khi sử dụng tài sản để tạo ra 

lợi nhuận. Vì lợi nhuận sau thuế của DN vẫn âm nên giá trị ROA năm 2011 của công 

ty vẫn nhỏ hơn 0. Năm 2012, tài sản công ty tiếp tục tăng với tốc độ là 9,58% nhƣng 

lợi nhuận sau thuế lại sụt giảm mạnh, giảm 119,60%, khiến ROA giảm xuống còn -

0,11 (giảm 0,06 lần). Qua đó cho thấy sự đi xuống trong việc quản lý tài sản của công 

ty. Sơn Nam cần có những giải pháp để cải thiện tình hình này. 

Hệ số sinh lợi VCSH (ROE) 

Bảng 2.9. Hệ số sinh lợi VCSH (ROE) của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, Lợi nhuận sau thuế (triệu đồng) (164,87) (163,63) (359,33) 

2, VCSH (triệu đồng) 1.761,13 2.596,19 2.231,22 

3, Hệ số sinh lợi VCSH (ROE) (0,09) (0,06) (0,16) 

Chênh lệch  0,03 (0,10) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh) 

Hệ số này cho biết cứ 1 đồng doanh thu thuần chủ sở hữu sẽ thu về bao nhiêu 

đồng lợi nhuận sau thuế. Cũng nhƣ ROS và ROA, ROE của công ty 3 năm trong giai 

đoạn 2010 – 2012 đều âm vì lợi nhuận sau thuế âm. Năm 2010 đạt -0,09 cho thấy công 

ty kinh doanh không tốt và không có lợi nhuận. Năm 2011 do vốn đầu tƣ từ chủ sở 

hữu tăng lên nên VCSH đã tăng 47,41%. Tuy nhiên do quản lý GVHB, chi phí tài 

chính, chi phí quản lý còn chƣa thật hiệu quả nên lợi nhuận tiếp tục âm. Mặc dù vậy 

thua lỗ của công ty có giảm đi nên ROE tăng lên -0,06 (tƣơng đƣơng tăng 0,03). Năm 

2012, ảnh hƣởng của nền kinh tế thế giới khủng hoảng, lợi nhuận ròng của công ty bị 

giảm đi nhanh chóng (giảm 119,60%), VCSH giảm (giảm 14,06%) do công ty không 

nhận thêm vốn đầu tƣ từ chủ sở hữu, lợi nhuận chƣa phân phối tiếp tục giảm và có giá 

trị âm, dẫn đến ROE giảm còn -0,16 (tƣơng ứng giảm 0,10). Công ty đã không sử 

dụng tốt nguồn VCSH, cần có nhiều giải pháp nâng cao hiệu quả sử dụng. 

Phân tích hệ số sinh lợi tài sản (ROA) và hệ số sinh lợi VCSH (ROE) bằng 

phƣơng pháp phân tích tài chính Dupont nhƣ sau: 
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Bảng 2.10. Bảng phân tích ROA, ROE theo mô hình Dupont 

Đơn vị: lần 

Chỉ tiêu 
Năm 

2010 

Năm 

2011 

Năm 

2012 

CL 

2010 - 

2011 

CL 

2011 - 

2012 

1, Hệ số sinh lợi doanh thu (ROS) (0,08) (0,05) (0,11) 0,03 (0,06) 

2, Số vòng quay của tổng TS 0,95 1,05 1,00 0,10 (0,05) 

3, Hệ số TS so với VCSH 1,27 1,19 1,52 0,08 0,33 

4, Hệ số sinh lợi của tài sản (ROA) = 

(1)x(2) 
(0,07) (0,05) (0,11) 0,02 (0,06) 

5, Hệ số sinh lợi VCSH (ROE)= 

(1)x(2)x(3) 
(0,09) (0,06) (0,16) 0,03 (0,10) 

(Nguồn:Bảng 2.8 và bảng 2.9) 

Hệ số sinh lợi của TS (ROA) bị ảnh hƣởng bởi 2 nhân tố là hệ số sinh lợi doanh 

thu (ROS) và số vòng quay của tổng TS. Xét trong năm 2010 – 2011, ROS tăng 0,03 

trong khi số vòng quay của tổng TS tăng 0,10. Điều đó cho thấy, số vòng quay của 

tổng TS là yếu tố tích cực ảnh hƣởng đến ROA trong năm 2011. Trong năm 2011 – 

2012, ROS của công ty bị giảm 0,06, đồng thời số vòng quay của tổng TS bị giảm 0,05 

khiến cho chỉ tiêu ROA năm 2012 giảm đi (tƣơng đƣơng giảm 0,06). Năm 2012, ROS 

có tác động chủ yếu làm ROA suy giảm. Điều đó cho thấy, cả hai yếu tố ROS và số 

vòng quay của tổng TS đều tác động đến khả năng sinh lợi của TS của công ty. Vì vậy, 

công ty cần xem xét tùy vào từng giai đoạn riêng để điều chỉnh ROS và số vòng quay 

của tổng TS sao cho thích hợp để tăng ROA. 

Hệ số sinh lợi của VCSH (ROE) bị ảnh hƣởng của 3 yếu tố ROS, số vòng quay 

của tổng TS và hệ số TS so với VCSH. Cụ thể là năm 2011, ROS tăng 0,03, số vòng 

quay của tổng TS tăng 0,10 vòng, đồng nghĩa là sự vận động của TS tăng lên, còn hệ 

số TS so với VCSH năm 2011 bị giảm 0,08. Từ đó, ta thấy đƣợc ROE năm 2011 tăng 

lên là do tác động chủ yếu của số vòng quay của tổng TS. Năm 2012, ROS bị giảm đi 

0,06, số vòng quay của tổng TS cũng giảm 0,05, ngƣợc lại hệ số TS so với VCSH tăng 

lên 0,03. Yếu tố ảnh hƣởng chủ yếu đến ROE trong năm 2012 là ROE và số vòng quay 

của tổng TS. Vì vậy, ROE luôn bị tác động chủ yếu là ROE và số vòng quay của tổng 

TS. Do đó, công ty muốn nâng cao ROE thì cần có những giải pháp nhằm nâng cao hệ 

số sinh lợi doanh thu (ROS) và số vòng quay của tổng TS của công ty. 

Nhận xét: Lợi nhuận sau thuế trong giai đoạn 2010 – 2012 đều âm kéo theo các 

chỉ số đánh giá khả năng sinh lời đều nhỏ hơn 0. Điều đó cho thấy công ty còn gặp 

nhiều khó khăn trong sản xuất kinh doanh, nhất là trong năm 2012. Năm 2011, công ty 



41 

 

có chút tăng trƣởng, cải thiện đƣợc một phần tình trạng thua lỗ. Nhƣng sang năm 

2012, ảnh hƣởng xấu của nền kinh tế thế giới, công ty bị thua lỗ nặng nề hơn. Vì vậy, 

trong thời gian tới, Sơn Nam cần gấp rút tìm giải pháp để nâng cao hiệu quả hoạt động 

sản xuát kinh doanh. 

2.2.3. Các chỉ tiêu đánh giá khả năng hoạt động 

Bảng 2.11. Bảng số liệu các chỉ tiêu đánh giá khả năng hoạt động của Công ty  

Chỉ tiêu 
Năm 

2010 

Năm 

2011 

Năm 

2012 

CL 

2010 - 

2011 

CL 

2011 - 

2012 

1, Số vòng quay HTK (lần)  4,94 10,98 10,88 6,04 (0,10) 

2, Thời gian quay vòng kho (ngày) 72,87 32,79 33,09 (40,08) 0,30 

3, Số vòng quay khoản phải thu (lần) 13,44 5,70 22,06 (7,74) 16,36 

4, Thời gian quay vòng khoản phải 

thu (ngày)  
26,79 63,11 16,32 36,32 (46,79) 

5, Số vòng quay các khoản phải trả 

(lần) 
35,84 14,84 3,46 (21,00) (11,38) 

6, Thời gian quay vòng PTNB (ngày) 10,04 24,26 104,04 14,22 79,78 

7, Thời gian quay vòng của tiền 

(ngày) 
89,62 71,64 (54,63) (17,98) (126,27) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh và bảng cân đối kế toán) 

Số vòng quay HTK và thời gian quay vòng kho 

Chỉ tiêu số vòng quay HTK cho biết trong 1 năm, HTK quay đƣợc bao nhiêu 

vòng và chỉ tiêu thời gian quay vòng kho cho biết 1 vòng quay HTK mất bao nhiêu 

ngày. Năm 2010, chỉ số số vòng quay HTK của công ty là 4,94, tức là HTK năm đó 

quay đƣợc 4,94 lần và khoảng 72,87 ngày quay đƣợc 1 vòng. Số vòng quay năm 2010 

khá cao, thể hiện đƣợc hiệu quả quay vòng của HTK tốt. Bên cạnh đó, thời gian quay 

vòng cũng thấp, cho thấy HTK vận động nhanh.  

Năm 2011, công ty mở rộng sản xuất kinh doanh, đa dạng hóa sản phẩm và đã 

thu hút đƣợc một lƣợng KH mới khá lớn. Cho nên, tuy GVHB tăng lên 37,75% nhƣng 

HTK lại giảm đi 38,02% khiến cho chỉ tiêu số vòng quay HTK tăng nhanh lên 10,98 

(tăng 6,04 lần) và thời gian quay vòng còn 32,79 ngày (giảm 40,08 ngày). Điều đó cho 

thấy công ty đã tăng mạnh hiệu quả sử dụng HTK.  

Sang năm 2012, mặc dù GVHB tăng (tăng 19,19%) nhƣng công ty đã tăng số 

lƣợng HTK lên 20,29% khiến cho số vòng quay giảm xuống còn 10,88 (giảm 0,10 lần) 

và thời gian quay vòng ít biến động, là 33,09 ngày (tăng 0,30 ngày). Mặc dù giảm số 

vòng quay và tăng số ngày thực hiện 1 vòng quay nhƣng các chỉ số này vẫn ở mức tốt. 
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Với hiệu quả tốt khi sử dụng HTK, công ty Sơn Nam cần duy trì và phát huy thế mạnh 

này. 

Số vòng quay khoản phải thu và thời gian quay vòng khoản phải thu 

Số vòng quay khoản phải thu cho biết khoản phải thu quay đƣợc bao nhiêu vòng 

trong 1 năm và thời gian quay vòng khoản phải thu xác định thời gian của một vòng 

quay các khoản phải thu. Năm 2010, các chỉ tiêu này lần lƣợt là 13,44 vòng quay và 

26,79 ngày. Cho biết năm 2010, khoản phải thu quay đƣợc 13,44 vòng và mất 26,79 

ngày thì khoản phải thu quay đƣợc 1 vòng. Số vòng quay cao phản ánh DN thu hồi 

tiền hàng kịp thời, it bị chiếm dụng vốn. Thời gian quay vòng ngắn cho thấy tốc độ thu 

hồi tiền hàng nhanh.  

Năm 2011, công ty thực hiện một số chính sách trả chậm và nhận chiết khấu cho 

KH mua khối lƣợng lớn. Do đó, doanh thu thuần tăng đồng thời phải thu KH tăng 

nhanh khiến cho số vòng quay khoản phải thu giảm còn 5,70 (giảm 7,74 lần). Tƣơng 

tự, thời gian quay vòng tăng lên 63,11 ngày (tăng 36,32 ngày) so với năm 2010. Điều 

đó cho thấy tốc độ thu hồi tiền hàng của DN trong năm 2011 rất chậm, công ty bị 

chiếm dụng vốn nhiều.  

Năm 2012, nhận thấy chính sách trả chậm, trả góp không thật sự hiệu quả, bên 

cạnh đó tác động của nền kinh tế không mấy khởi sắc, công ty đã hạn chế bán chịu dẫn 

đến giảm khoản phải thu KH. Vì vậy, số vòng quay khoản phải thu tăng lên 22,06 

(tăng 16.36 lần) tƣơng ứng thời gian quay vòng giảm, còn 16,32 ngày (giảm 46,79 

ngày). Hai chỉ tiêu này rất tốt trong năm 2012 chứng tỏ DN thu hồi tiền hàng nhanh 

chóng. Tuy nhiên, chỉ số vòng quay khoản phải thu tiếp tục tăng và thời gian quay 

vòng khoản phải thu tiếp tục giảm sẽ ảnh hƣởng xấu đến sản lƣợng hàng tiêu thụ do 

phƣơng thức thanh toán của DN quá chặt chẽ. Do vậy, công ty cần cân nhắc kỹ trƣớc 

các phƣơng thức thanh toán để thích hợp với tình hình kinh tế trong từng giai đoạn.  

Số vòng quay các khoản phải trả và thời gian quay vòng PTNB 

Số vòng quay các khoản phải trả  và thời gian quay vòng PTNB cho biết trong 1 

kỳ, các khoản phải trả ngƣời bán quay đƣợc bao nhiêu vòng và thời gian của 1 vòng 

quay các khoản PTNB. Số vòng quay của DN rất cao nhƣng đang có xu hƣớng giảm 

xuống trong giai đoạn 2010 – 2012. Năm 2010, số vòng quay các khoản phải thu là 

35,84 vòng, nghĩa là các khoản phải trả quay đƣợc 35,84 vòng trong năm. Tuy nhiên 

chỉ tiêu này quá cao có thể DN thừa tiền luôn thanh toán trƣớc hạn, ảnh hƣởng đến 

hiệu quả sử dụng vốn. Do đó, năm 2011, công ty đã tăng khoản PTNB bên cạnh 

GVHB cũng tăng lên. Vì vậy, số vòng quay đã giảm xuống còn 14,84 (giảm 21,00 

lần). Năm 2012, do phải thanh toán các hóa đơn định kỳ và nợ ngắn hạn, công ty 

không kịp chi trả khoản PTNB, khiến giá trị tài khoản này tăng lên. Điều đó khiến số 
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vòng quay giảm còn 3,46 (giảm 11,38 lần). Ngƣợc lại với số vòng quay các khoản 

PTNB, thời gian quay vòng của DN đang có xu hƣớng tăng lên. Năm 2010 là 10,04 

ngày. Sang năm 2011 tăng lên 24,26 ngày (tăng 14,22 ngày). Năm 2012, số ngày quay 

vòng tăng đến 104,04 ngày (tăng 79,78 ngày). Mặc dù vậy, 2 chỉ tiêu này của công ty 

vẫn đang ở mức hợp lý. Công ty nên duy trì tình trạng này. 

Thời gian quay vòng của tiền 

Chỉ tiêu thời gian quay vòng của tiền (CCC) trong năm 2010 có giá trị là 89,62 

ngày, nghĩa là sau 89,92 ngày kể từ khi DN thanh toán tiền mua hàng cho đến khi DN 

thu đƣợc tiền. Chỉ tiêu này ở mức cao cho thấy tình trạng khan hiếm lƣợng tiền mặt 

cho hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty trong năm 2010. Năm 2011, chỉ tiêu 

này đã giảm 17,98 ngày, chỉ còn 71,64 ngày, phản ánh khả năng quản lý tiền mặt của 

công ty đã tốt hơn. Nguyên nhân chính khiến thời gian quay vòng của tiền giảm xuống 

là thời gian quay vòng PTNB đã tăng lên và tăng 14,22 ngày so với năm 2010. Năm 

2012, thời gian quay vòng của tiền tiếp tục giảm đi 126,27 ngày và còn -54,63 ngày. 

Sở dĩ có sự sụt giảm này là do thời gian quay vòng PTNB tăng 79,78 ngày, trong khi 

đó, thời gian quay vòng kho chỉ tăng 0,30 ngày và thời gian quay vòng khoản phải thu 

đã giảm 46,79 ngày. Điều đó làm giảm thời gian quay vòng của tiền của công ty, cho 

thấy công ty không có nhu cầu về tiền trong năm 2012.  

Nhận xét: Các chỉ tiêu đánh giá khả năng hoạt động của công ty trong 3 năm khá 

tốt.  Điều đó chứng tỏ công ty đã làm tốt trong việc sử dụng tài nguyên và nguồn lực 

của mình.  

2.2.4. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng tài sản 

 Hiệu suất sử dụng TSNH 

Bảng 2.12. Hiệu suất sử dụng TSNH của Công ty  

Chỉ tiêu 
Năm 

2010 

Năm 

2011 

Năm 

2012 

CL 

2010 - 

2011 

CL 

2011 - 

2012 

1, Lợi nhuận sau thuế (triệu 

đồng) 
(164,87) (163,63) (359,33) 1,24 (195,70) 

2, Doanh thu thuần (triệu đồng) 2.134,35 3.250,35 3.382,45 1,116,00 132,11 

3, TSNH (triệu đồng) 867,13 2.049,08 2.414,85 1.181,95 365,76 

4, Tỷ suất sinh lời của TSNH = 

(1)/(3) 
(0,19) (0,08) (0,15) 0,11 (0,07) 

5, Hiệu suất sử dụng TSNH = 

(2)/(3) 
2,46 1,59 1,40 (0,87) (0,19) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh và bảng cân đối kế toán) 
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Tỷ suất sinh lời TSNH 

Trong giai đoạn 2010 – 2012, tỷ suất sinh lời của TSNH tăng giảm không đồng 

đều. Cụ thể, tỷ suất sinh lời của TSNH năm là -0,19, tức là 1 đồng TSNH thì tạo ra  -

0,19 đồng lợi nhuận sau thuế, tức là TSNH không tạo ra lợi nhuận. Năm 2011, chỉ tiêu 

này là -0,08 (tăng 0,11 so với năm 2010). Đó là do sự gia tăng nhanh chóng của 

TSNH, tăng 136,31%; trong đó đặc biệt là tài khoản tiền mặt tăng lên nhằm giúp DN 

chi trả nhiều hóa đơn phát sinh trong năm công ty mở rộng sản xuất kinh doanh. Kinh 

doanh có chút cải thiện giúp cho lợi nhuận sau thuế tăng 0,75%, tuy rất nhỏ. Điều đó 

cho thấy công ty đã có phần khắc phục hiệu quả kinh doanh. Tình hình này không 

đƣợc tiếp diễn trong năm 2012. Hiệu quả sử dụng TSNH năm 2012 lại bị suy giảm, 

giảm còn -0,15 (tƣơng đƣơng giảm 0,07 so với năm 2011). Tình trạng đó xảy ra do khả 

năng quản lý chi phí chƣa tốt khiến cho lợi nhuận sau thuế của công ty đã quay đầu 

giảm mạnh với tốc độ giảm 119,60%; bên cạnh đó, TSNH chỉ tăng lên với tốc độ 

17,85% khiến cho tỷ lệ lợi nhuận sau thuế trên TSNH giảm. Điều đó cho thấy công ty 

chƣa thật sự sử dụng tốt TSNH để tạo lợi nhuận sau thuế, tỷ số này luôn âm và chƣa 

đƣợc cải thiện.  

Hiệu suất sử dụng TSNH (số vòng quay của TSNH) 

Năm 2010, hiệu suất sử dụng TSNH của công ty là 2,46, tức là 1 đồng TSNH đầu 

tƣ trong kỳ thu đƣợc 2,46 đồng doanh thu thuần. Chỉ tiêu này của công ty trong năm 

2010 tốt, cho thấy công ty sử dụng tốt TSNH để tạo ra doanh thu tuần. Chỉ tiêu này 

của công ty có xu hƣớng giảm dần trong giai đoạn 2010 – 2012. Hiệu suất sử dụng 

TSNH bị giảm trong năm 2011 còn 1,59 (tƣơng đƣơng giảm 0,87). Nguyên nhân là do 

doanh thu thuần chỉ tăng 52,29% trong khi TSNH tăng lên 136,31%. Tốc độ tăng của 

TSNH nhanh hơn hai lần tốc độ tăng của doanh thu thuần nên hiêu suất sử dụng TSNH 

đã giảm xuống. Năm 2012, hiêu suất sử dụng TSNH tiếp tục giảm và giảm còn 1,40 

(tƣơng đƣơng giảm 0,19 so với năm 2011). Sự suy giảm này sở dĩ do tốc độ tăng của 

doanh thu thuần nhở hơn tooacs độ tăng của TSNH. Điều đó chứng tỏ tốc độ TSNH 

đang giảm dần. Tuy nhiên, hệ số này của công ty vẫn lớn hơn 1, cho thấy hiệu suất sử 

dụng TSNH vẫn đang ở mức an toàn.    
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Hiệu suất sử dụng TSDH 

Bảng 2.13. Hiệu suất sử dụng TSDH của Công ty  

Chỉ tiêu 
Năm 

2010 

Năm 

2011 

Năm 

2012 

CL 

2010 - 

2011 

CL 

2011 - 

2012 

1, Lợi nhuận sau thuế (triệu 

đồng) 
(164,87) (163.63) (359,33) 1,24 (195,70) 

2, Doanh thu thuần (triệu đồng) 2.134,35 3.250,35 3.382,45 1,116,00 132,11 

3, TSDH (triệu đồng) 1.373,50 1.039,85 969,98 (333,65) (69,87) 

4, Tỷ suất sinh lời của TSDH = 

(1)/(3) 
(0,12) (0,16) (0,37) (0,04) (0,21) 

5, Hiệu suất sử dụng TSDH = 

(2)/(3) 
1,55 3,13 3,49 1,58 0,36 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh và bảng cân đối kế toán) 

Tỷ suất sinh lời TSDH 

Năm 2010, tỷ suất sinh lời của TSDH là -0,12. Tỷ số này cho biết 1 đồng TSDH 

tạo ra -0,12 đồng lợi nhuận, nghĩa là TSDH của DN không tạo ra lợị nhuận sau thuế. 

Năm 2011, tỷ suất sinh lời của TSDH giảm và chỉ bằng -0,16 (tƣơng đƣơng giảm 0,04 

so với năm 2010). Sự suy giảm này là do tốc độ tăng của lợi nhuận sau thuế (tốc độ 

tăng bằng 0,75%) nhỏ hơn tốc độ giảm của TSDH (tốc độ giảm bằng 24,29%). Năm 

2011, công ty đã thanh lý một số máy móc, thiết bị, đồng thời khấu hao tăng khiến giá 

trị TSDH giảm nhanh. Năm 2012, tỷ suất sinh lời của TSDH chỉ còn -0,37 (tƣơng 

đƣơng giảm 0,21 so với năm 2011). Nguyên nhân là do lợi nhuận sau thuế và TSDH 

trong năm 2012 đã đồng thời giảm xuống. Điều đó phản ánh khả năng sử dụng TSDH 

để tạo lợi nhuận của DN còn rất yếu kém.  

Hiệu suất sử dụng TSDH (Sức sản xuất của TSDH) 

Hiệu suất sử dụng TSDH trong giai đoạn 2010 – 2012 có xu hƣớng tăng lên. 

Năm 2010, hệ số này là 1,55, cho biết các TSDH tạo ra 1,55 đồng doanh thu thuần. 

Năm 2011 hiệu suất này tăng lên và đạt 3,13 (tƣơng ứng tăng 1,58 so với năm 2010). 

Sự tăng trƣởng này là do doanh thu thuần tăng với tốc độ 52,29% cao hơn tốc độ giảm 

của TSDH là 24,29%. Hệ số sử dụng TSDH tiếp tục tăng trong năm 2012, đạt 3,49 

(tƣơng ứng tăng 0,36 so với năm 2011). Chỉ tiêu này càng cao sẽ góp phần tăng lợi 

nhuận cho DN trong tƣơng lai. Nhƣng qua phân tích tỷ suất sinh lời TSDH, ta thấy 

TSDH của công ty không tạo ra lợi nhuận. Điều đó cho thấy công ty còn tồn tại nhiều 

lỗ hổng trong khâu quản lý chi phí sản xuất kinh doanh. TSDH tạo ra doanh thu thuần 

nhƣng không tạo ra lợi nhuận. 
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Hiệu suất sử dụng tổng TS 

Bảng 2.14. Hiệu suất sử dụng tổng TS của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, Doanh thu thuần (triệu đồng) 2.134,35 3.250,35 3.382,45 

2, Tổng TS (triệu đồng) 2.240,63 3.088,94 3.384,83 

3, Hiệu suất sử dụng tổng TS = (1)/(2) 0,95 1,05 1,00 

Chênh lệch  0,10 (0,05) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh và bảng cân đối kế toán) 

Hiệu suất sử dụng tổng TS của công ty biến động không đồng đều trong 3 năm. 

Năm 2010, hệ số này là 0,95, cho biết với mỗi 1 đồng TS có 0,95 đồng doanh thu 

thuần đƣợc tạo ra. Hệ số này tăng lên trong năm 2011, đạt 1,05 (nghĩa là tăng 0,10 so 

với năm 2010). Có sự gia tăng này là do doanh thu thuần tăng lên 52,29%, nhanh hơn 

tốc độ tăng của tổng TS là 37,86%. Điều đó đồng nghĩa với việc sử dụng TS của DN 

vào các hoạt động sản xuất kinh doanh đã tăng hiệu quả. Tuy nhiên, chỉ tiêu này bị 

giảm xuống, chỉ đạt 1,00 (tƣơng ứng giảm 0,05) trong năm 2012. Nguyên nhân là tốc 

độ tăng tổng TS nhanh hơn tốc độ tăng của doanh thu thuần nên tỷ số doanh thu thuần 

trên tổng TS giảm xuống. Hiệu suất sử dụng tổng TS trong 3 năm đều dƣơng cho thấy, 

TS công ty có tạo ra doanh thu thuần mặc dù tỷ lệ sinh lời của tổng TS (ROA) còn âm. 

Nhận xét: Qua phân tích tình hình sử dụng tài sản của công ty TNHH thƣơng 

mại tổng hợp Sơn Nam, ta thấy đƣợc TSNH, TSDH và tổng TS của công ty đều có 

hiệu suất sử dụng ở mức tốt. Tuy nhiên, tỷ lệ sinh lời đều âm do công ty 3 năm không 

có lợi nhuận. Từ đó nhận thấy rằng, nguyên nhân chủ yếu dẫn đến tình trạng hoạt động 

không hiệu quả là trong khâu quản lý chi phí phát sinh trong hoạt động sản xuất kinh 

doanh. Công ty cần đẩy mạnh nhiều biện pháp để cải thiện tình trạng này.  

2.2.5. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng vốn 

Hệ số khả năng thánh toán lãi vay 

Bảng 2.15. Hệ số khả năng thanh toán lãi vay của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, EBIT (triệu đồng) (147,23) (93,81) (320,11) 

2, Chi phí lãi vay (triệu đồng) 17,63 64,77 39,22 

3, Hệ số khả năng thanh toán lãi vay = 

(1)/(2) 
(8,35) (1,45) (8,16) 

Chênh lệch  6,90 (6,71) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh) 
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Năm 2010, hệ số thanh toán lãi vay của công ty là -8,35, phản ánh độ thiếu an 

toàn của khả năng thanh toán lãi tiền vay của DN. Điều đó xảy ra là do công ty làm ăn 

thua lỗ, lợi nhuận sau thuế âm. Chỉ tiêu này trong năm 2011 đã tăng lên -1,45 (tăng 

6,90 so với năm 2010), cho thấy thì khả năng sinh lời của vốn vay đã tăng lên. Sự tăng 

trƣởng này có đƣợc là lợi nhuận trƣớc thuế và lãi vay lên 36,28%, đồng thời chi phí lãi 

vay tăng lên 267,39%. Hai chỉ tiêu tăng đồng thời đã giúp cho hệ số đánh giá khả năng 

lãi vay của công ty trong năm 2011 tăng lên. Năm 2012, công ty thua lỗ trầm trọng 

hơn kéo theo EBIT giảm 241,23% và hệ số khả năng thanh toán giảm còn -8,16 (giảm 

6,71 so với năm 2011). Đó là dấu hiệu đáng báo động về tình trạng thanh toán lãi tiền 

vay, hiệu quả sử dụng vốn còn kém. Công ty cần có những giải pháp để nâng cao khả 

năng sử dụng vốn của mình. 

2.2.6. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng chi phí 

Tỷ suất sinh lời của GVHB 

Bảng 2.16. Tỷ số sinh lời của GVHB của Công ty 

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, Lợi nhuận gộp về bán hàng (triệu đồng) 342,36 781,82 440,26 

2, GVHB (triệu đồng) 1.791,99 2.468,53 2.942,19 

3, Tỷ suất sinh lời của GVHB 0,19 0,32 0,15 

Chênh lệch  0,13 (0,17) 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh) 

Năm 2010, tỷ suất sinh lời của GVHB là 0,19, tức là DN đầu tƣ 1 đồng GVHB 

thì chỉ thu đƣợc 0,19 đồng lợi nhuận gộp. Chỉ số này vẫn ở mức thấp. Năm 2011, công 

ty mở rộng sản xuất sản xuất kinh doanh, đa dạng thêm mẫu mã các sản phẩm đồ gia 

dụng nên tình hình kinh doanh đã đƣợc cải thiện. Lợi nhuận gộp tăng với tốc độ 

128,36%, trong khi đó, GVHB tăng lên 27,75% dẫn đến tỷ suất sinh lời của GVHB 

năm 2011 đã tăng lên và đạt 0,32 (tăng 0,13 so với năm 2010). Cho thấy tình hình sinh 

lời của GVHB đã đƣợc cải thiện và tăng lên. Sang năm 2012, tình hình này không 

đƣợc duy trì. Tỷ suất sinh lời của GVHB đã giảm 0,17 so với năm 2011, chỉ đạt 0,15. 

Sự suy giảm đáng kể này là do lợi nhuận gộp giảm 43,69%, trong khi GVHB lại tăng 

19,19%. Nguyên nhân là công ty vân tiếp tục tăng lƣợng hàng hóa, nguyên vật liệu đầu 

vào để tăng sản lƣợng, tuy nhiên lợi nhuận gộp thu về lại suy giảm. Điều đó cho thấy, 

GVHB của công ty chƣa đƣợc quản lý tốt. Công ty cần tăng cƣờng các mối quan hệ 

với nhà cung cấp để điều hòa lại GVHB sao thật hợp lý. 
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Tỷ suất sinh lời của chi phí quản lý kinh doanh 

Bảng 2.17. Tỷ số sinh lời của chi phí quản lý kinh doanh của Công ty  

Chỉ tiêu Năm 2010 Năm 2011 Năm 2012 

1, Lợi nhuận thuần (triệu đồng) (164,87) (38,33) (299,27) 

2, Chi phí quản lý kinh doanh (triệu đồng) 487,21 748,26 692,97 

3, Tỷ suất sinh lời của chi phí quản lý (0,34) (0,05) (0,43) 

Chênh lệch  0,29 0,38 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh) 

Chi phí quản lý kinh doanh của công ty Sơn Nam bao gồm chi phí quản lý DN và 

chi phí bán hàng. Tỷ suất sinh lời của chi phí quản lý của DN đều nhỏ hơn 0 trong các 

năm giai đoạn 2010 – 2012. Năm 2010, hệ số này là -0,34, có nghĩa là trong kỳ kinh 

doanh, DN đầu tƣ 1 đồng chi phí quản lý thì thu đƣợc -0,34 đồng lợi nhuận thuần, tức 

là công ty không có lợi nhuận. Điều đó phản ánh công ty không sử dụng tốt chi phí 

quản lý kinh doanh, tình trạng lãng phí đang xảy ra. Năm 2011 là năm công ty có tình 

hình sản xuất kinh doanh tốt hơn các năm trƣớc. Mở rộng kinh doanh đồng nghĩa với 

việc chi phí quản lý kinh doanh của công ty cũng tăng lên và tăng 53,58%. Doanh thu 

năm 2011 tăng dẫn theo lợi nhuận thuần tăng lên, với tốc độ tăng 76,75%. Từ đó, tỷ lệ 

lợi nhuận thuần trên chi phí quản lý kinh doanh của DN trong năm 2011 đã tăng lên 

0,29. Điều đó cho thấy công ty đã tiết kiệm đƣợc chi phí quản lý kinh doanh so với 

năm 2010. Nhƣng năm 2012, DN không duy trì đƣợc tình trạng hồi phục trong hoạt 

động kinh doanh của mình, bao gồm cả việc quản lý chi phí kinh doanh. Tỷ suất sinh 

lời của chi phí quản lý năm 2012 giảm 0,38, chỉ còn -0,43. Nguyên nhân chủ yếu là do 

lợi nhuận đã giảm 680,86%. Lợi nhuận thuần giảm nhanh chóng cho thấy công tác 

quản lý chi phí của công ty chƣa chặt chẽ. Công ty trong năm 2012 chƣa quản lý tốt 

các chi phí phục vụ gián tiếp cho hoạt động sản xuất kinh doanh. Từ phân tích trên, ta 

thấy đƣợc tình trạng quản lý chi phí quản lý kinh doanh của DN còn yếu kém và chƣa 

đƣợc cải thiện.  

Nhận xét: Các chi phí đảm bảo cho quá trình hoạt động sản xuất kinh doanh của 

doanh nghiệp đƣợc tiến hành một cách bình thƣờng. Qua phân tích các chỉ tiêu đánh 

giá hiệu quả sử dụng chi phí, nhận thấy đƣợc công ty chƣa sử dụng hiệu quả các chi 

phí, còn gây ra tình trạng lãng phí. 
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2.3. Các nhân tố ảnh hƣởng đến hiệu quả kinh doanh của công ty 

2.3.1. Các nhân tố khách quan 

 Môi trƣờng pháp lý 

Môi trƣờng pháp lý gắn với các hoạt động ban hành và thực thi luật pháp. Mọi 

quy định của pháp luật về kinh doanh đều tác động trực tiếp đến hiệu quả hoạt động 

kinh doanh của công ty. Công ty phải đăng ký kinh doanh theo Luật Doanh nghiệp  

năm 2005, có hiệu lực thi hành từ ngày 1 tháng 7 năm 2006. Các quy định về thành lập 

và quản lý các DN đều thống nhất và tuân theo Luật DN năm 2005. Với tƣ cách pháp 

nhân, công ty tuân theo bộ luật dân sự sửa đổi năm 2005 có hiệu lực kể từ ngày 1 

tháng 1 năm 2006. Môi trƣờng pháp lý lành mạnh, bình đẳng, tính nghiêm minh của 

pháp luật đã tạo nhiều thuận lợi cho công ty hoạt động và phát triển. Mặt khác, công ty 

cũng gặp nhiều trở ngại trong qúa hoạt động do pháp luật Việt Nam còn chồng chéo, 

thiếu thống nhất. Công ty thƣờng xuyên mất chi phí tƣ vấn luật pháp khi thực hiện 

những hoạt động kinh doanh mới.  

 Môi trƣờng kinh tế 

Trong các năm vừa qua, Chính phủ đã có những giải pháp chủ yếu tập trung 

kiềm chế lạm phát, ổn định kinh tế vĩ mô, bảo đảm an sinh xã hội và đã đƣa ra chủ 

trƣơng thực hiện chính sách tiền tệ chặt chẽ. Trong quá trình thực hiện chủ trƣơng này, 

bên cạnh những mặt tích cực, mặt trái của các chính sách này là tình trạng khát vốn 

của nền kinh tế đã đẩy nhiều doanh nghiệp vào tình cảnh khó khăn. Công ty TNHH 

thƣơng mại Sơn Nam cũng không tránh khỏi tình trạng chung. Công ty luôn gặp nhiều 

khó khăn trong việc đi vay vốn từ ngân hàng trong các năm hoạt động. Do vậy công ty 

chƣa thật sự hoạt động hiệu quả trong các năm vừa qua. 

 Công nghệ kỹ thuật 

Tiến bộ công nghệ kỹ thuật tạo điều kiện cho việc mở rộng sản xuất và tăng năng 

suất lao động của DN. Những thành tựu công nghệ kỹ thuật chính là tác nhân trực tiếp 

và quyết định nhất rút ngắn chu trình và mở rộng đầu tƣ sản xuất. Những thành tựu 

tiến bộ này đã giúp công ty Sơn Nam rất nhiều trong quá trình sản xuất kinh doanh của 

mình. Công ty đã tiết kiệm đƣợc đáng kể thời gian cũng nhƣ sức lao động hao phí trên 

mỗi sản phẩm. Tuy nhiên tốc độ tiến bộ công nghệ kỹ thuật hiện tại đang tăng lên 

nhanh chóng nhƣng công ty chƣa có nhân lực tốt, trình độ cao để nắm bắt kịp. Đồng 

thời, nguồn vốn hạn chế khiến công ty chƣa nâng cấp đƣợc nhiều máy móc thiết bị của 

mình. 
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 Các yếu tố thuộc cơ sở hạ tầng 

Trụ sở chính và cửa hàng của công ty đƣợc đặt tại quận Hai Bà Trƣng, là một 

trong các quận trung tâm Hà Nội. Với vị trí giáp các quận Thanh Xuân, Hoàng Mai, 

Long Biên và Hoàn Kiếm, là nơi có hệ thống giao thông thuận tiện. Bên cạnh đó, hệ 

thống thông tin liên lạc, điện, nƣớc,… phát triển góp phần tăng hiệu quả hoạt động 

kinh doanh của DN. Ngoài ra, quận Hai Bà Trƣng là dân cƣ đông đúc và có nhiều trụ 

sở làm việc nên thuận lợi cho việc kinh doanh đồ gỗ nội thất và văn phòng .     

 Hệ thống trao đổi và xử lý thông tin 

Sự phát triển mạnh mẽ của cách mạng khoa học - kỹ thuật đang làm thay đổi hẳn 

nhiều lĩnh vực sản xuất, trong đó công nghệ thông tin đóng một vai trò quan trọng. 

Nắm bắt đƣợc xu hƣớng đó, công ty đã đầu tƣ lớn vào hệ thống thông tin nội bộ và hệ 

thống thông tin bên ngoài DN. Công ty thƣờng xuyên thu nhập thông tin về nguyên vật 

liệu, giá cả, mẫu mã, thị yếu của KH,.. để tạo ra đƣợc những sản phẩm mới, đa dạng, 

phù hợp với nhiều đối tƣợng KH. Hệ thống thông tin nội bộ hiện đại giúp công ty quản 

lý chặt chẽ số lƣợng, chất lƣợng sản phẩm từ khâu đầu vào đến đầu ra, giúp giảm thiểu 

1 số chi phí liên quan. 

2.3.2. Các nhân tố chủ quan 

 Lực lƣợng lao động 

Lực lƣợng lao động có vai trò quan trọng hàng đầu đối với DN, quyết định sự 

thành bại của DN. Sơn Nam rất chú trọng đến nhân viên, công nhân của mình. Nhân 

viên văn phòng và cửa hàng đều đòi hỏi bằng cử nhân và có ít nhất 1 năm kinh 

nghiệm. Nhân công tại phân xƣởng sản xuất thì tuyển những ngƣời có tay nghề cao, 

kinh nghiệm từ 3 năm trở lên. Mặt khác, công ty còn đầu tƣ chi phí đƣa công nhân đi 

đào tạo, nâng cao tay nghề. Công ty có những chính sách đãi ngộ công nhân viên để 

luôn giữ đƣợc lòng nhiệt huyết trong công việc cũng nhƣ giữ chân đƣợc lực lƣợng lao 

động trung thành, khả năng làm việc tốt. 

 Ứng dụng tiến bộ kỹ thuật 

Ngay từ khi thành lập, công ty đã trang bị một số lƣợng lớn máy móc thiết bị 

hiện đại nhƣ máy bào bốn mặt, máy chép hình tự động, hệ thống hút bụi, máy cắt,… 

Đồng thời với hệ thống thông tin liên lạc, hệ thống quản lý tiên tiến đã giúp công ty dễ 

dàng hơn trong việc tiếp cận, truyền tải, quản lý DN. Tuy nhiên, với quy mô nhỏ, tài 

chính còn hạn hẹp, công ty hiện nay vẫn chƣa nâng cấp, thay thế đƣợc một số máy 

móc thiết bị đã lỗi thời. Vì vậy, lợi nhuận của công ty mấy năm vừa qua không mấy 

khả quan.  
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 Nhân tố quản trị doanh nghiệp 

Nhân tố quản trị đóng vai trò quan trọng đối với hoạt động sản xuất kinh doanh 

của DN. Quản trị tác động đến việc xác định hƣớng đi đúng đắn cho DN trong môi 

trƣờng kinh doanh ngày càng biến động. Ban giám đốc có vai trò quản trị toàn bộ công 

ty. Với những bƣớc đi cẩn trọng, nhìn nhận thị trƣờng một cách khách quan, ban giám 

đốc công ty đã đƣa ra các chính sách cần thiết để đa dạng hóa sản phẩm, cạnh tranh về 

giá cả, chất lƣợng, tốc đọ cung ứng để sản phẩm của công ty có chỗ đứng trên thị 

trƣờng Việt Nam. Mặc dù, thị trƣờng kinh doanh đồ gỗ nội thất và đồ dung văn phòng 

ở Việt Nam hiện nay đang rất khó khăn, thế nhƣng công ty vẫn tạo đƣợc uy tín, niềm 

tin với 1 số lƣợng KH không nhỏ.  

2.4. Đánh giá chung về hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty TNHH 

thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam 

2.4.1. Kết quả 

Trải qua giai đoạn 2010 – 2012 với nhiều khó khăn, công ty TNHH thƣơng mại 

tổng hợp Sơn Nam vẫn duy trì đƣợc tình hình sản xuất kinh doanh của mình. Qua đó, 

chúng ta có thể thấy đƣợc những kết quả mà công ty đã đạt đƣợc. 

Thứ nhất, công ty luôn duy trì lƣợng tiền mặt và các khoản tƣơng đƣơng tiền cao, 

đảm bảo cho khả năng thanh toán trong ngắn hạn của mình. Công ty cũng đầu tƣ thêm 

mới đáng kể nhiều máy móc, thiết bị phục vụ sản xuất. Ngoài ra, uy tín của công ty 

cũng tăng khi đƣợc khách hàng và nhà cung cấp tin tƣởng cho sử dụng nhiều khoản tín 

dụng, bổ sung vốn đáng kể cho hoạt động công ty. 

Thứ hai, sản phẩm của công ty luôn đạt đƣợc chất lƣợng cao, đƣợc nhiều KH ƣa 

thích, lựa chọn lâu dài. Điều đó đƣợc biểu hiện trong việc công ty không có các khoản 

giảm trừ doanh thu. Điều đó góp phần tăng uy tín của công ty với khách hàng. 

Thứ ba, công ty có lực lƣợng công nhân có tay nghề cao, nhiều kinh nghiệm 

trong việc sản xuất đồ nội thất. Lực lƣợng sản xuất này luôn đảm bảo tốt chất lƣợng 

sản phẩm đầu ra. Điều đó giúp cho doanh thu thuần có xu hƣớng tăng lên trong những 

năm vừa qua. 

Thứ tƣ, số vòng quay HTK, số vòng quay các khoản phải thu và số vòng quay 

các khoản phải trả luôn cao, phản ánh khả năng hoạt động của công ty luôn ở mức tốt. 

Thứ năm, hiệu suất sử dụng TSNH, TSDH và tổng tài sản để tạo ra doanh thu 

thuần của công ty luôn đạt đƣợc ở mức độ tốt. 

Thứ sáu, vốn tự chủ khá cao cũng là một lợi thế của công ty trong quá trình hoạt 

động, giúp công ty giảm các chi phí lãi vay. 
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2.4.2. Hạn chế và nguyên nhân 

Những biến động lớn do cuộc khủng hoảng kinh tế trong những năm cuối của 

thập niên đầu thế kỷ XXI đã ảnh hƣởng đến toàn bộ nền kinh tế toàn cầu. Trong giai 

đoạn 2010 – 2012, những ảnh hƣởng của cuộc khủng hoảng đã tạm lắng nhƣng vẫn để 

lại những dƣ âm cho nền kinh tế Việt Nam. Các DN sản xuất kinh doanh trong nƣớc 

đã gặp không ít khó khăn. Trong thời gian đó, công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp 

Sơn Nam đã bộc lộ nhiều hạn chế. 

Thứ nhất, công ty liên tục thu lỗ trong các năm của giai đoạn 2010 – 2012. Lợi 

nhuận sau thuế trong 3 năm 2010 – 2012 đều có giá trị âm dẫn đến các chỉ tiêu sinh lời 

ROS, ROA và ROE không có giá trị tốt. Các chỉ tiêu này phản ánh doanh thu, tài sản 

và nguồn vốn chủ sở hữu của công ty đều không đem lại lợi nhuận. Điều đó cho thấy 

khả năng sử dụng không tốt doanh thu, tài sản cũng nhƣ nguồn vốn chủ sở hữu của 

công ty.  

Thứ hai, khả năng thanh toán lãi vay còn nhiều yếu kém cho thấy hiệu quả sử 

dụng vốn của công ty Sơn Nam chƣa tốt.  

Thứ ba, công tác quản lý chi phí trong quá trình sản xuất kinh doanh của DN còn 

nhiều hạn chế. Điều đó đã tác động trực tiếp đến tình trạng thua lỗ xảy ra liên tiếp 

trong những năm vừa qua của công ty.  

Thứ năm, nhân viên văn phòng chƣa có trình độ chuyên môn cao, chƣa chuyên 

nghiệp trong công việc. Đây chính là nguyên nhân chính gây ra những lỗ hổng về quản 

lý tài chính của công ty.  

Thứ sáu, do công ty mới tham gia vào thị trƣờng chƣa lâu nên bộ máy quản lý 

chƣa ổn định nên việc định hƣớng lâu dài, quản trị toàn bộ DN còn gặp nhiều khó 

khăn.  

Thứ bảy, chính sách giá thấp để giúp công ty chiếm đƣợc thị phần trong ngắn hạn 

đã gây ra tình trạng công ty không thu đƣợc lợi nhuận trong những năm vừa qua. 

2.4.3. Cơ hội và thách thức 

Bên cạnh những kết quả đã đạt đƣợc và những hạn chế đang xảy ra, công ty sẽ có 

nhiều cơ hội phát triển trong tƣơng lai gần. Sự phục hồi của nền kinh tế Việt Nam nói 

riêng và nền kinh tế thế giới nói chung dự báo tăng nhu cầu mua sắm của KH. Nếu 

nắm bắt đƣợc cơ hội đó, công ty có thể tăng nhanh doanh thu bán hàng. Mặt khác, mối 

quan hệ tốt đẹp giữa Việt Nam và các quốc gia trong khu vực cũng nhƣ trên thế giới sẽ 

tạo nên cầu nối giữa nền kinh tế Việt Nam với các nền kinh tế khác, tạo điều kiện hàng 

hóa Việt Nam có thể đi sâu vào nội địa các nƣớc. Nhà nƣớc ta có nhiều chính sách nhƣ 
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giảm lãi suất, kiềm chế lạm phát, ổn định nền kinh tế vĩ mô,… khuyến khích các DN 

vừa và nhỏ mở rộng đầu tƣ sản xuất kinh doanh.  

Song hành với những cơ hội đó, công ty sẽ phải đối mặt với nhiều thách thức 

trong những năm tới. Hiện nay, có rất nhiều công ty sản xuất đồ gia dụng, đồ gỗ nội 

thất có danh tiếng, thị phần lớn trên thị trƣờng Việt Nam nhƣ Hòa Phát, Tân Mỹ, Tân 

Đại Phú,… hay những tuyến phố nổi tiếng với nhiều cửa hàng đồ nội thất uy tín, chất 

lƣợng ở Hà Nội nhƣ Lò Đúc, Nguyễn Hữu Huân, Hoàng Hoa Thám,… Điều đó cho 

thấy công ty gặp nhiều khó khăn trong cạnh tranh. Ngoài ra công ty gặp khó khăn 

trong việc dự báo tình hình kinh tế vĩ mô trong nƣớc cũng nhƣ chính sách kinh tế vĩ 

mô của Chính phủ. 

Kết luận chƣơng 2: Chƣơng 2 đã phân tích thực trạng tình hình hoạt động của 

công ty thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam trong giai đoạn 2010 – 2012. Toàn bộ phần 

phân tích đã nêu lên những kết quả cũng nhƣ những hạn chế của công ty trong quá 

trình hoạt động. Kết quả đó là căn cứ đƣa ra các giải pháp để nâng cao hiệu quả hoạt 

động kinh doanh của công ty đƣợc nêu ở chƣơng 3. 
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CHƢƠNG 3. MỘT SỐ GIẢI PHÁP CHỦ YẾU NHẰM NÂNG CAO HIỆU 

QUẢ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH TẠI CÔNG TY TNHH 

THƢƠNG MẠI TỔNG HỢP SƠN NAM 

3.1. Định hƣớng phát triển của công ty trong thời gian tới 

3.1.1. Mục tiêu của công ty TNHH thương mại tổng hợp Sơn Nam trong năm tới 

Công ty tập trung tăng số lƣợng khách hàng bằng cách duy trì thị trƣờng khách 

hàng truyền thống, tìm hiểu và thu hút khách hàng mới. Đồng thời nâng cao chất 

lƣợng sản phẩm để tăng uy tín công ty đối với ngƣời tiêu dung trong nƣớc. Với xu thế 

hội nhập nền kinh tế thế giới, công ty có định hƣớng thâm nhập thị trƣờng nƣớc ngoài, 

đƣa sản phẩm công ty giới thiệu đến 1 số nƣớc láng giềng Đông Nam Á nhƣ Lào, 

Campuchia, Thái Lan,… Đó là những thị trƣờng tiềm năng mà nhiều DN Việt Nam 

đang hƣớng tới. 

Tỷ trọng TSNH đang có xu hƣớng tăng lên, nhất là tài khoản tiền và các khoản 

tƣơng đƣơng tiền lớn làm giảm các cơ hội đầu tƣ sinh lời của công ty. Tuy nhiên, công 

ty cần cân nhắc các cơ hội đầu tƣ có mức rủi ro thấp vì công ty vẫn phải duy trì khả 

năng thanh toán của mình đối với khách hàng và nhà cung cấp. Các cơ hội đầu tƣ này 

góp phần giúp công ty tăng doanh thu tuy nhiên phải cẩn trọng trong môi trƣờng kinh 

doanh đầy biến động hiện nay. 

Công ty sẽ nâng cao trình độ quản lý để giảm các khoản nợ phải trả đang có xu 

hƣớng tăng nhanh trong những năm vừa qua. Ngoài ra, công ty sẽ tăng vốn điều lệ để 

có tiềm lực thực hiện các giao dịch có giá trị lớn hơn. Do lợi nhuận trong các năm qua 

không mấy khả quan, công ty cũng sẽ quản lý chặt chẽ hơn về chi phí các yếu tố đầu 

vào và các loại chi phí liên quan. Đồng thời, công ty sẽ tìm biện pháp để có giá cả 

cạnh tranh với các công ty trong cùng ngành. 

Về nguồn nhân lực, công ty sẽ chú trọng bồi dƣỡng, đào tạo công nhân trực tiếp 

sản xuất, nhân viên bán hàng, nhân viên quản lý, tạo ra đội ngũ nhân viên có trình độ 

chuyên môn cao. Công ty cũng phát huy việc nâng cao đời sống vật chất và tinh thần 

cho đội ngũ nhân sự. Tạo một môi trƣờng làm việc an toàn, lành mạnh, phát huy tối đa 

khả năng của nhân viên  

3.1.2. Một số kế hoạch phát triển cụ thể của công ty TNHH thương mại tổng hợp 

Sơn Nam 

Công ty sẽ có thêm chính sách ƣu đãi, dịch vụ chăm sóc khách hàng để giữ chân 

những khách hàng truyền thống. Bên cạnh đó đăng bài quảng cáo trên 1 số tờ báo tiêu 

dung để quảng bá hình ảnh của công ty đến ngƣời tiểu dung và cũng là cơ hội nhằm 

tìm kiếm khách hàng mới. Từng bƣớc đƣa những sản phẩm có chất lƣợng cao tham gia 
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hội chợ hàng tiêu dùng Việt Nam ở Thái Lan, Lào và Campuchia, để từ đó ngƣời tiêu 

dùng ở các nƣớc bạn có thể biết đến và sử dụng sản phẩm của công ty. 

Công ty sẽ trang bị và thay thế máy móc đã lỗi thời. Máy móc mới sẽ làm giảm 

thời gian sản xuất, tăng năng suất lao động. Ở cửa hàng trƣng bày sản phẩm, công ty 

sẽ bố trí, trƣng bày lại để tạo ra không gian đẹp, mới lạ cho khách hàng mỗi khi ghé 

đến. 

Ban quản trị chú trọng nâng cao trình độ quản lý để tăng hiệu quả hoạt động kinh 

doanh của công ty. Đồng thời luôn quan tâm về mặt vật chất cũng nhƣ tinh thần của 

cán bộ công nhân viên – lực lƣợng nòng cốt của công ty. 

Việc lập ra kế hoạch phát triển cụ thể có ảnh hƣởng quan trọng trong ngắn hạn 

cũng nhƣ dài hạn đến hoạt động sản xuất kinh doanh. Vì vậy, định kỳ, công ty phải đề 

ra các kế hoạch nâng cao hoạt động sản xuất kinh doanh để có định hƣớng cụ thể và 

thực thi theo đúng kế hoạch đã đề ra. 

3.2. Một số giải pháp chủ yếu nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh tại 

công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam 

Trong môi trƣờng kinh doanh cạnh tranh và nhiều khó khăn hiện nay, việc nâng 

cao hiệu quả hoạt động kinh doanh là vô cùng cần thiết đối với tất cả các DN trong 

mọi lĩnh vực hoạt động. Qua kết quả phân tích ở chƣơng 2, ta thấy đƣợc khái quát tình 

hình sản xuất kinh doanh của công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam trong giai 

đoạn 2010 – 2012. Tình hình của công ty không mấy khả quan, với lợi nhuận sau thuế 

liên tục âm, bộc lộ nhiều yếu kém trong quá trình hoạt động. Trên cơ sở mục tiêu, kế 

hoạch định hƣớng đã đề ra, em xin đƣa ra một số kiến nghị mang tính chất tham khảo 

nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty trong tƣơng lai. 

3.2.1. Các giải pháp về tiết kiệm chi phí 

Chi phí là một yếu tố quan trọng trong DN, đó là các khoản chi thực tế phát sinh 

liên quan đến hoạt động sản xuất, kinh doanh của DN. Trong giai đoạn 2010 – 2012, 

công ty TNHH Sơn Nam đã bộc lộ nhiều hạn chế trong công tác quản lý chi phí phát 

sinh, chủ yếu là GVHB. Từ số liệu đã phân tích, ta có tỷ suất sinh lời của GVHB trong 

ba năm của giai đoạn phân tích đều nhỏ hơn 1. Đồng nhĩa với việc GVHB tạo ra ít lợi 

nhuận gộp. DN liên tục lâm vào tình trạng thua lỗ, nguyên nhân chủ yếu là GVHB của 

công ty đang ở mức cao. Vì vậy, công ty cần có những giải pháp trong mối quan hệ 

với nhà cung cấp để giảm chi phí đầu vào. 

 Tìm nhà cung cấp tiềm năng: nhà cung cấp thƣờng đƣợc chia làm bốn loại. Thứ 

nhất là nhà sản xuất; đây thƣờng là nơi có giá thành nguyên vật liệu thấp nhất nhƣng 

cũng là nơi khó tiếp cận nguồn cung cấp nhất. Thứ hai là nhà phân phối; đƣợc biết đến 
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là các nhà phân phối mua hàng từ các nhà sản xuất, hàng dự trữ của các công ty lớn và 

bán lại cho các DN, ngƣời mua lẻ khác. Mặc dù giá của nhà phân phối cao hơn của 

nhà sản xuất nhƣng họ có thể linh động giải quyết những đơn hàng nhỏ. Thứ ba là các 

đại lý độc quyền; họ chỉ cung cấp hàng hóa bằng văn phòng đại diện hoặc ở những hội 

chợ triển lãm. Cuối cùng là các nhà nhập khẩu; họ là những DN trực tiếp nhập khẩu 

nguyên vật liệu, hàng hóa từ các DN nƣớc ngoài. Công ty nên tìm thêm những nhà 

cung cấp mới để có thể đƣa ra những sự lựa chọn tốt nhất về giá thành cũng nhƣ chất 

lƣợng của nguồn hàng hóa đầu vào. 

 Tăng cƣờng mối quan hệ mật thiết với nhà cung cấp: Mối quan hệ thân thiết với nhà 

cung cấp sẽ cung cấp cho DN những lơi ích về giá thành, chất lƣợng phục vụ, đáp ứng 

những nhu cầu đề ra bởi chính KH của DN. 

 Chủ động liên kết với nhà cung cấp: DN có nhiều yếu tố có thể trả giá và yêu cầu 

dịch vụ khác đối với đói thủ cạnh tranh. VÌ vậy, trƣớc khi ký một hợp đồng, DN nên 

yêu cầu các nhà cung cấp những điều khoản về giá cả, chiết khấu,… Ngoài ra, DN có 

thê yêu cầu các nhà cung cấp cải thiện chất lƣợng phục vụ khi thấy chất lƣợng nguyên 

vật liệu, hàng hóa đầu vào đang có dấu hiệu đi xuống. 

3.2.2. Các giải pháp phát triển công nghệ kỹ thuật 

Tốc độ phát triển nhanh chóng của công nghệ kỹ thuật hiện nay, nhu cầu đổi mới 

công nghệ là rất chính đáng song luôn đòi hỏi phải đầu tƣ lớn. Đầu tƣ đúng hay sai sẽ 

tác động tới hiệu quả lâu dài trong tƣơng lai. Vì vậy, để quyết định đầu tƣ đổi mới 

công nghệ kỹ thuật hiệu quả, công ty nên giải quyết tốt các vấn đề nhƣ dự đoán cung 

cầu thi trƣờng, tính cạnh tranh, nguồn lực cần thiết liên quan đến loại sản phẩm sẽ đầu 

tƣ phát triển; phân tích, đánh giá và lựa chọn công nghệ phù hợp vì các trƣờng hợp 

nhập công nghệ lỗi thời, thiết bị bãi rác, gây ô nhiễm môi trƣờng,… sẽ ẩn chứa nhiều 

nguy cơ sử dụng không hiệu quả trong tƣơng lai. Ngoài ra, công ty cần có giải pháp 

huy động và sử dụng vốn đúng đắn. Nếu dự án đổi mới thiết bị đƣợc đảm bảo bởi các 

điiều kiện huy động và sử dụng vốn đúng đắn cũng đều chứa đựng nguy cơ thất bại, 

không đem lại hiệu quả. 

Bên cạnh đó, công ty cũng cần thƣờng xuyên bảo dƣỡng, sửa chữa máy móc, 

thiết bị, phƣơng tiện vận tải. Những máy móc thiết bị cần sửa chữa lớn, công ty nên 

cân nhắc kỹ lƣỡng giữa hiệu quả đem lại và chi phí sửa chữa với việc đầu tƣ mua sắm 

mới. Thanh lý máy móc thiết bị lạc hậu, cũ kỹ, không dùng tới để thu hồi vốn kịp thời. 

3.2.3. Giải pháp về thị trường 

Nghiên cứu thị trƣờng là công cụ kinh doanh thiết yếu và là công việc cần làm 

trong một thị trƣờng cạnh tranh, nơi có quá nhiều sản phẩm phải cạnh tranh gay gắt để 

dành sự chấp nhận mua và sử dụng của khách hàng. Do đó, càng hiểu rõ về thị trƣờng 
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và khách hàng tiềm năng thì DN càng có nhiều cơ hội thành công. Việc hiểu biết về 

khách hàng mục tiêu và thói quen mua sắm của họ sẽ giúp DN tìm ra biện pháp thích 

hợp để đƣa sản phẩm của mình vào thị trƣờng một cách thành công. 

Qua phân tích tình hình sản xuất kinh doanh của công ty TNHH thƣơng mại tổng 

hợp Sơn Nam trong giai đoạn 2010 – 2012 cho thấy công ty chƣa thật sự làm tốt trong 

việc nghiên cứu thị trƣờng. Do đó, công ty cần xây dựng một hệ thống nghiên cứu thị 

trƣờng hoàn chỉnh. Đầu tiên, công ty cần xác định lại nguồn thông tin mục tiêu. Từ đó 

xây dựng hệ thống thu nhập thông tin đầy đủ thị trƣờng về các mặt nhƣ pháp luật, các 

chính sách ƣu đãi của các nƣớc phát triển dành cho các nƣớc đang phát triển, tâm lý và 

tập quán tiêu dùng,... Công ty cần có đội ngũ cán bộ giỏi làm công tác nghiên cứu, 

phân tích thị trƣờng. Qua nghiên cứu thị trƣờng, công ty có thể sẽ hình thành nên ý 

tƣởng phát triển một sản phẩm mới và lựa chọn chiến lƣợc định vị đúng cho sản phẩm 

đó tại từng thị trƣờng cụ thể. Ngoài ra, công ty nên áp dụng sản xuất thử, bán thử tren 

thị trƣờng kèm theo giải pháp trợ giúp nhƣ giảm giá, khuyến mại, quảng cáo,… Từ đó, 

công ty tiến hành đánh giá hiệu quả hoạt động nghiên cứu thị trƣờng thông qua khả 

năng đáp ứng thị yếu khách hàng của các loại sản phẩm mới hay kết quả kinh doanh 

của công ty. 

Công ty nên dự toán số đơn hàng mà công ty có quan hệ lâu dài với các công ty 

khác và khách hàng vãng lai để chủ động sản xuất. Nếu khắc phục đƣợc tình trạng này 

sẽ giúp công ty ổn định đƣợc quá trình sản xuất kinh doanh. Muốn làm đƣợc nhƣ vậy, 

công ty phải tăng cƣờng thiết kế mẫu mã, đổi mới công nghệ, nâng cao năng lực sản 

xuất và chất lƣợng sản phẩm. 

Mặc dù hiện nay, công ty đã có nhiều mối quan hệ với nhiều khách hàng nhƣng 

mối quan hệ này chƣa rộng và chặt chẽ. Trong tƣơng lai, công ty cần có biện pháp giữ 

vững thị trƣờng, khách hàng lớn và cả khách hàng vãng lai. 

Nhờ nghiên cứu thị trƣờng, DN sẽ không tránh đƣợc lãng phí tiền bạc và công 

sức cho những hy vọng sai lầm. Tuy nhiên cũng cần lƣu ý rằng nghiên cứu thị trƣờng 

không phải là điều đảm bảo chắc chắn cho sự thành công trong kinh doanh, tuy nhiên 

nó sẽ giúp DN tránh đƣợc nhiều quyết định sai lầm. 

3.2.4. Giải pháp về quảng cáo 

Công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam vẫn đang là một thƣơng hiệu mới 

về sản xuất kinh doanh đồ gia dụng và nội thất trên thị trƣờng Việt Nam. Với mục đích 

nhiều ngƣời tiêu dùng biết đến, công ty cần có chiến lƣợc quảng cáo cụ thể. Công ty 

nên thƣờng xuyên tham gia hội chợ hàng tiêu dùng đƣợc tổ chức định kỳ. Quảng cáo 

là một công cụ hữu hiệu nhất để khuếch trƣơng sản phẩm, là con đƣờng ngắn nhất để 

ngƣời tiêu dùng biết đến sản phẩm. Mặc dù chi phí cho hoạt động này khá tốn kém 
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nhƣng hoạt động quảng cáo rất cần thiết. Bên cạnh đó, quảng cáo giúp sản phẩm công 

ty có thể xâm nhập thị trƣờng một cách nhanh chóng. Để tiến hành hoạt động quảng 

cáo cần thông qua nhiều con đƣờng, thông qua các phƣơng tiện thông tin đại chúng 

nhƣ đài radio, báo, tạp chí ngƣời tiêu dùng, truyền hình,… 

Hiện nay, thông tin điện tử, mạng xã hội đang rất phát triển. Tỷ lệ dân số Việt 

Nam có truy cập Internet lên đến khoảng 34 triệu ngƣời, chiếm khoảng 36% tổng số 

dân (khoảng 90 triệu ngƣời). Trung bình, ngƣời dùng trong nƣớc truy cập Internet 26,2 

giờ mỗi tháng. Đặc biệt, khảo sát cho biết 57% số ngƣời truy cập Internet của Việt 

Nam có tham gia mua sắm online. Điều đó cho thấy tầm quan trọng của việc lập ra 

trang web riêng của công ty là rất cần thiết. Trang web sẽ giới thiệu sản phẩm, đồng 

thời gắn kết sự liên hệ của khách hàng, thông qua đó, công ty có thể nắm bắt đƣợc 

nhiều thông tin khách hàng của mình. Mặt khác, công ty nên bán hàng trực tuyến vì 

phƣơng thức này rất hữu hiệu đối với nhiều khách hàng không có thời gian đi mua sắm 

hoặc ở xa. Phƣơng thức bán hàng này đã đƣợc rất nhiều công ty ứng dụng và mang lại 

hiệu quả tốt.  

3.2.5. Biện pháp nghiên cứu chính sách giá cả hợp lý nhằm tăng sức cạnh tranh 

cho sản phẩm 

Giá cả sản phẩm không chỉ là phƣơng tiện tính toán mà còn là công cụ bán hàng. 

Chính vì lý do đó, giá cả là yếu tố ảnh hƣởng trực tiếp đến sản lƣợng sản phẩm đƣợc 

tiêu thụ của công ty. 

Hiện nay, giá cả phụ thuộc vào GVHB, các chi phí liên quan, mức thuế Nhà nƣớc 

quy định, quan hệ cung cầu trên thị trƣờng. Tùy theo sự biến động của các yếu tố mà 

mức giá đƣợc điều chỉnh theo từng thời điểm. Việc xác lập một chính sách giá hợp lý 

phải gắn với từng giai đoạn, mục tiêu kinh doanh, chu kỳ sống của sản phẩm, từng đối 

tƣợng khách hàng. Ngoài ra, chính sách giá cũng không tách rời với chính sách sản 

phẩm của công ty. Công ty nên thực hiện nhiều mức giá đối với các loại sản phẩm 

khác nhau ở thị trƣờng khác nhau. Áp dụng mức giá thấp hơn 3 – 5% đối với khách 

hàng thanh toán ngay. 

Công ty Sơn Nam là công ty chuyên kinh doanh đồ gỗ nội thất và đồ dùng gia 

dụng nên hàng hóa có rất nhiều chủng loại và các mức giá khác nhau. Mặt khác, công 

ty còn là một công ty nhỏ và non trẻ, cho nên giá cả sản phẩm phải luôn tính đến yếu 

tố cạnh tranh. Công ty cần điều chỉnh mức giá sản phẩm của mình thấp hơn giá của 

công ty khác trên thị trƣờng. tùy vào từng chủng loại mặt hàng để có mức giá cả hợp 

lý, đem lại lợi nhuận cho DN. Do đó, công ty phải phân tích, lựa chọn kỹ lƣỡng khi 

định giá, tránh bị sức ép gia thua thiệt trong cạnh tranh. 
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3.2.6. Các giải pháp nâng cao trình độ của cán bộ công nhân viên 

Nhân lực là nhân tố quyết định hiệu quả kinh doanh. Xu thế xây dựng nền kinh tế 

tri thức đòi hỏi đội ngũ lao động phải có trình độ chuyên môn cao, có năng lực sáng 

tạo. Vấn đề tuyển dụng, đào tạo, bồi dƣỡng và đào tạo lại nhằm thƣờng xuyên nâng 

cao chất lƣợng cho đội ngũ lao động là nhiệm vụ quan trọng. 

Tinh hình nguồn nhân lực của công ty hiện tại là số lƣợng 45 ngƣời. Trong đó: 

Bảng 3.1. Bảng tình hình lao động  

Trình độ Số lƣợng (ngƣời) Tỷ lệ (%) 

Sau đại học 5 11,11 

Đại học và cao đẳng 12 26,67 

Công nhân lao động 28 62,22 

Tổng cộng 45 100 

(Nguồn: Phòng hành chính) 

Đặc thù là công ty sản xuất kinh doanh đồ gỗ nội thất, công ty luôn cố gắng đảm 

bảo đầu ra sản phẩm tốt nhất, thoản mãn yêu cầu KH. Do đó, nhân viên sản xuất luôn 

chiếm số lƣợng lớn, chiếm 62,22%. Họ đều là những nhân viên có kinh nghiệm trên 3 

năm trong nghề. Hơn một nửa số lƣợng nhân viên sản xuất là nhân viên trẻ, trong độ 

tuổi 25 – 35. Công ty nên ƣu tiên số lƣợng công nhân trẻ đi tập huấn, nâng cao tay 

nghề ngắn hạn hàng năm tại các trƣờng dạy nghề tại Hà Nội. Công ty cần chi trả hết, 

hoặc chi trả một nửa học phí cho họ. Bên cạnh đó, những công nhân có thành tích lao 

động tốt, công ty nên khen thƣởng theo từng quý, để động viên và giữ chân công nhân 

giỏi. Công ty cũng cần quan tâm đến hoàn cảnh gia đình của từng nhân viên để có 

những chính sách hỗ trợ, đãi ngộ với những ngƣời có hoàn cảnh khó khăn, giúp đỡ họ 

về mặt vật chất cũng nhƣ tinh thần. 

Đối với nhân viên ở các ban phòng, số lƣợng hiện tại còn ít khiến cho họ phải 

làm việc quá tải, dẫn đến hiệu quả kinh doanh còn kém. Trong thời gian tới, công ty 

cần tuyển thêm nhân viên để tăng nguồn nhân lực, hỗ trợ việc quản lý DN, đồng thời 

mở rộng sản xuất kinh doanh. Nhận thấy nhiều chứng chỉ hiện nay hỗ trợ rất nhiều 

trong việc nâng cao trình độ chuyên môn của các nhân viên văn phòng, công ty đã 

giúp họ có điều kiện tham gia và thi lấy chứng chỉ. Tuy nhiên, số lƣợng này còn thấp, 

nhỏ hơn 30%. Công ty cần úng hộ và hỗ trợ học phí để tăng lƣợng nhân viên tham gia. 

Mặt khác, nhân viên tại cửa hàng của công ty còn có nhiều hạn chế khiến cho khâu 

giới thiệu sản phẩm và phục vụ khách hàng còn gặp nhiều khó khăn.  

Vì vậy, công ty phải xây dựng cơ cấu lao động tối ƣu, đảm bảo đủ việc làm trên 

cơ sở phân công và bố trí lao dộng hợp lý, phù hợp với năng lực, sở trƣờng và nguyện 
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vọng của mỗi ngƣời. Khi giao việc, công ty phải xác định rõ chức năng, nhiệm vụ, 

quyền hạn cũng nhƣ trách nhiệm. Phải đảm bảo cung cấp đầy đủ các điều kiện cần 

thiết của quá trình sản xuất, đảm bảo sự cân đối thƣờng xuyên trong sự biến động của 

môi trƣờng. Đồng thời, phải chú trọng công tác vệ sinh công nghiệp và các điều kiện 

về an toàn lao động. 

3.2.7. Giải pháp hoàn thiện bộ máy quản trị 

Bộ máy quản trị gọn, nhẹ, năng động, linh hoạt trƣớc biến đổi thị trƣờng luôn là 

đòi hỏi cấp thiết. Muốn vậy, công ty phải chú ý ngay từ khâu tuyển dụng theo nguyên 

tắc tuyển ngƣời theo yêu cầu công việc chứ không đƣợc phép ngƣợc lại. 

Hiện tại, cơ cấu tổ chức quản trị của DN khá chặt chẽ. Đứng đầu là Giám Đốc, là 

ngƣời chịu trách nhiệm chỉ huy và điều hành công ty. Hai phó giám đốc có trách 

nhiệm giúp việc cho Giám Đốc. Bên cạnh đó là 5 phòng ban, thực hiện chức năng đầy 

đủ của một công ty thƣơng mại. Cơ cấu bộ máy đã thích ứng đƣợc với các biến động 

của mơ trƣờng kinh doanh. Đặc biệt, công ty đã trải qua giai đoạn kinh doanh đầy khó 

khăn năm 2010 – 2012. Tuy rằng, hiệu quả kinh doanh còn bộc lộ nhiều yếu kém và 

hạn chế. 

Vì vậy, công ty cần phải xác định rõ chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn, chế độ 

trách nhiệm, mối quan hệ giữa các bộ phận, cá nhân trong bộ máy quản trị và phải 

đƣợc quy định rõ ràng trong điều lệ cũng nhƣ hệ thống nội quy của DN. Những quy 

định này phải quán triệt nguyên tắc phát huy tính chủ động, sang tạo trong quản trị. 

Thiết lập hệ thống thông tin hợp lý là nhiệm vụ không kém phần quan trọng của công 

tác tổ chức. Việc thiết lập hệ thống thông tin phải đáp ứng nhu cầu sử dụng thông tin, 

đảm bảo thƣờng xuyên cung cấp thông tin cần thiết đến đúng các địa chỉ nhận tin; đảm 

bảo chi phí kinh doanh thu nhập, xử lý, khai thác và sử dụng thông tin thấp nhất; phù 

hợp với trình độ phát triển công nghệ tin học, từng bƣớc hội nhập với hệ thống thông 

tin quốc tế. 

3.2.8. Biện pháp tăng cường và mở rộng quan hệ cầu nối giữa công ty và xã hội 

Cùng với sự phát triển và mở rộng thị trƣờng, sự phụ thuộc giữa các DN với thị 

trƣờng cũng nhƣ giữa các DN với nhau càng chặt chẽ. DN nào biết khai thác tốt thị 

trƣờng cũng nhƣ các quan hệ bạn hàng, DN đó có cơ hội phát triển kinh doanh. Để 

hoạt động kinh doanh có hiệu quả cao, DN phải biết tận dụng cơ hội, hạn chế khó 

khăn, tránh cạm bẫy,… Để thực hiện mục đích đó, công ty cần giải quyết tốt các mối 

quan hệ với khách hàng.  

Khách hàng là đối tƣợng duy nhất mà công ty phải tận tụy phục vụ và thông qua 

đó, công ty mới có cơ hội thu đƣợc lợi nhuận. Tạo sự tín nhiệm, uy tín và danh tiếng 

của công ty trên thị trƣờng. Vì chính uy tín, danh tiếng là điều kiện đảm bảo hiệu quả 
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lâu dài cho mọi DN. Giải quyết tốt các mối quan hệ với các đơn vị tiêu thụ, cung ứng, 

các đơn vị kinh doanh có liên quan khác,… Đây là điều kiện để DN có thể giảm đƣợc 

chi phí kinh doanh sử dụng các yếu tố đầu vào. Giải quyết tốt các mối quan hệ với các 

cơ quan quản lý vĩ mô vì chỉ trên cơ sở này mọi hoạt động kinh doanh của DN mới có 

thể diễn ra thuận lợi, hiệu quả kinh doanh gắn chặt với hiệu quả xã hội. Thực hiện 

nghiêm chỉnh luật pháp là điều kiện không thể thiếu để phát triển kinh doanh bền 

vững. 

Kết luận chƣơng 3: Qua thực trạng hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty 

TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam, chƣơng 3 đã trình bày đƣợc định hƣớng của 

công ty trong thời gian tới và các giải pháp mang tính chất tham khảo để khắc phục 

tình trạng sản xuất kinh doanh yếu kém hiện nay. 
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KẾT LUẬN 

Hiệu quả hoạt động kinh doanh luôn là vấn đề mà mọi doanh nghiệp đều quan 

tâm. Tất cả các kế hoạch, mục tiêu và giải pháp mà doanh nghiệp đề ra đều nhằm mục 

đích cuối cùng là nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh. Trong những năm vừa qua, 

nền kinh tế trong nƣớc, thế giới luôn gặp nhiều biến động và chƣa có dấu hiệu phục 

hồi. Tất cả các doanh nghiệp sản xuất kinh doanh đều gặp phải những ảnh hƣởng xấu 

của nền kinh tế. Vì vậy, phân tích hiệu quả hoạt động kinh doanh là việc làm vô cùng 

cấp thiết đối với mọi doanh nghiêp. 

Từ khi thành lập đến nay, công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam đã có 

nhiều nỗ lực trong công tác quản trị, điều hành hoạt động sản xuất của công ty. Công 

ty đã tạo đƣợc một chỗ đứng khá vững chắc trên thị trƣờng kinh doanh cạnh tranh 

khốc liệt ngày nay. Trong giai đoạn 2010 – 2012, không tránh khỏi ảnh hƣởng của 

cuộc khủng hoảng của nền kinh tế thế giới, sự sa sút của nền kinh tế trong nƣớc, hiệu 

quả hoạt động kinh doanh của công ty không mấy khả quan. Tình trạng thua lỗ liên tục 

xảy ra. Vì vậy, công ty cần khẩn trƣơng tìm kiếm các giải pháp để sớm cải thiện tình 

trạng này. 

Qua tìm hiểu thực tế thực trạng hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty, kết 

hợp với những kiến thức đã học tại trƣờng Đại học Thăng Long, em đã mạnh dạn đề ra 

một số giải pháp có tính chất tham khảo nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh 

doanh tại công ty TNHH thƣơng mại tổng hợp Sơn Nam. 

Trong phạm vi đề tài và điều kiện nghiên cứu, vì khả năng tìm hiểu còn nhiều 

hạn chế, thời gian nghiên cứu có hạn nên em không thể tránh khỏi những thiếu sót 

trong quá trình thực hiện khóa luận náy. Vì vậy, em kính mong nhận đƣợc sự thông 

cảm, cũng nhƣ sự bổ sung, đóng góp ý kiến quý giá từ các thầy cô giáo để bài khóa 

luận tốt nghiệp của em đƣợc hoàn thiện hơn và đầy đủ căn cứ khoa học góp phần giúp 

ích cho công việc sắp tới. Em xin gửi lời cảm ơn chân thành đến cô giáo Thạc sỹ Vũ 

Lệ Hằng cùng các cô chú, anh chị đang làm việc, công tác tại công ty TNHH thƣơng 

mại tổng hợp Sơn Nam đã giúp đỡ em hoàn thành bài khóa luận này. 

Em xin chân thành cảm ơn! 

Hà Nội, ngày 25 tháng 03 năm 2014 

Sinh viên 

Ngô Thu Thảo    
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