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LỜI CẢM ƠN

-------o0o-------

Suốt bốn nă m học tập dưới giảng đường trường Đại học An Giang được s ự dạy dỗ và truyền đạt kiến thức của thầ y cô cùng với sự nhiệt tình hướng dẫn của các anh/chị trong công ty trong thời gian qua, đã tạo điều kiện cho em c ũng cố kiế n thức và vậ n dụng lý thuyết vào thực tiễn công việc, góp phần hoàn thành tốt đề tài.

Em xin chân thành cảm ơn tấm lòng quý báu của quý thầy cô Khoa Kinh Tế - Quả n trị kinh doanh, trường Đại học An Giang, đặc biệt là Cô Nguyễn Lan Duyên đã tận tình hướng dẫn em và giúp đỡ em hoàn thành bài luận văn tốt nghiệp.

Em xin chân thành cảm ơ n Ban lãnh đạ o Công ty TNHH may xuất khẩu Đức Thành đã tạ o điều kiện cho em đượ c thực tập tại Công ty trong thời gian qua và em xin cảm ơ n các anh/chị ở phòng kế toán đặc biệt là chị Hoàng Mai Hồng Hạnh (kế toán trưở ng) đã có những buổi trò chuyện rấ t cởi mở và chân thành đồng thời đã nhiệt tình giúp đỡ em trong quá trình thực tập tại Công ty.

Sau cùng em kính chúc quý thầy cô, các anh/chị tại Công ty lời chúc t ốt đẹp nhấ t. Chúc Công ty đạt được nhiều kết quả tốt đẹp trong quá trình hoạt động kinh doanh sắp tới.

Sinh viên thực hiện

Võ Ngọc Hồng Ngân

TÓM TẮT

----o0o----

Những năm gần đây, ngành may mặc đã trở thành một trong những ngành mũi nhọn của Việt Nam vớ i kim ngạch xuất khẩu khá cao chỉ sau dầu thô. Khi Việt Nam là thành viên c ủa WTO, thì mở ra cho các doanh nghiệp Việ t Nam những cơ hội kinh doanh để có thể hội nhập cùng thế giới, nhưng bên cạnh đó cũng đối mặt với không ít những thách thức. Đứng trước những nguy cơ đó thì doanh nghiệp không những phải vượt qua, phải t ự bảo vệ mình mà còn phải tìm tòi, học hỏi và sáng tạo để tìm hướ ng đi riêng cho mình và có các giải pháp cụ thể để không ngừng nâng cao hiệu quả kinh doanh hơn nữa.

Thông qua những số liệu công ty cung c ấp, tôi sử dụng phương pháp thay thế liên hoàn, so sánh, thống kê và ma trậ n SWOT để phân tích hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty trong giai đoạn 2006 – 2008. Để biết được hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty thì đề tài tập trung phân tích doanh thu, chi phí, lợi nhuận, các yếu tố ảnh hưởng đế n hiệu quả hoạt động kinh doanh, phân tích tỷ suất sinh lợi và các nhóm tỷ số tài chính.

Thông qua việc phân tích này cho thấy tình hình hoạt động kinh doanh 2007, 2008 kém hiệu quả hơn năm 2006 và xác định rõ được các nguyên nhân và yếu t ố ảnh hưở ng đến việ c tăng giảm lợ i nhuận trong năm 2007, 2008. Qua phân tích ma trận SWOT đề ra một số giải pháp: về sản xuất và thiết bị máy móc, về thị trường, về nhân sự, quản lý hàng tồn kho, về vốn và giải pháp nâng cao lợi nhuận, nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh trong những năm tới.
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GTGT: giá trị gia tăng

CPBH: chi phí bán hàng

CPQLDN: chi phí quản lý doanh nghiệp

DTBH & CCDV: doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ

WTO: World Trade Organization ( tổ chức thương mại thế giới)

TNHH: Trách nhiệm hữu hạn
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CHƯƠNG 1
PHẦN MỞ ĐẦU

1.1 Lý do chọn đề tài

Trước khi Việt Nam chưa gia nhập vào WTO, thì đa số các doanh nghiệp xuất khẩu đề u gặp khó khăn về việc không có thị trườ ng, bị hàng rào hạn ngạch so với xuất khẩu tự do của các nước thành viên WTO, nhưng sau khi gia nhập thì các doanh nghiệp Việt Nam không còn bị rào cản hạ n ngạch nữa mà phả i kinh doanh trong môi trường cạnh tranh gay gắt hơn, bởi thực tế nhi ều doanh nghiệ p dệt may đang lấy công làm lời chứ không phải giải bài toán cạnh tranh bằng năng suất và chấ t lượng. Điể m yếu của các doanh nghiệp Việt Nam là thiế u công nghệ phụ trợ và năng suất không cao bằng các doanh nghiệp nước ngoài chẳng hạn như Trung Quốc, Banglades,…ngay tại sân nhà các doanh nghiệp cũng đối phó với hàng ngoại, giá hấp dẫ n, đặc biệ t khi nền kinh tế thế giới suy thoái thì các nền kinh tế lớn đều “thắ t lưng, buộc bụng” thì nguy cơ ngập tràn hàng từ các nước thứ 3 là hiển nhiên, nhấ t là khi thị trường bán l ẻ rộng mở với các doanh nghiệp nước ngoài và thuế tiếp tục có lợi cho hàng nhập khẩu.

Trong số các ngành công nghiệp thì ngành may mặc vẫn được đánh giá là một trong những ngành có năng lực cạnh tranh khá nhấ t, bởi kim ngạch xuất khẩ u mang lại chỉ sau dầ u thô. Trong môi trườ ng cạnh tranh gay gắt như hiệ n nay, vấn đề đặt ra cho các doanh nghi ệp là làm th ế nào để có thể tồn tại và phát triển, bất kỳ doanh nghiệp nào cũng chú trọng đến vấn đề hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệ p mình, hiệu quả kinh doanh là thước đo cuối cùng trong suốt thời kỳ hoạt động và là vấn đề s ống còn của doanh nghiệp. Muốn có được thành công trong tương lai thì hiện t ại công ty cần thường xuyên phân tích kế t quả hoạt động kinh doanh, vì thông qua việc phân tích này sẽ giúp cho các nhà quản trị đánh giá đầy đủ, chính xác mọi diễ n biến và biết được những mặt mạnh, mặt yếu của công ty trong mối quan hệ với môi trường xung quanh, xác định rõ nguyên nhân và sự ả nh hưởng của các yếu tố làm tăng giảm lợi nhuậ n, ngoài ra công ty cần phải tìm tòi, sáng tạo, tìm hướ ng đi riêng cho mình và có các giải pháp cụ thể để không ngừng nâng cao hiệu quả kinh doanh hơn nữa nhằm mở rộ ng qui mô hoạt động, đảm bảo đời sống cho người lao động và làm tròn nghĩa vụ đối với nhà nước.

Thấy được tầ m quan trọng c ũng như những lợi ích mà việc phân tích kết quả kinh doanh mang lại và những cơ hội, thách thức trong môi trường kinh doanh gay gắ t như hiệ n nay, sau thời gian tìm hiểu tình hình thực tế hoạt động sản xuất kinh doanh tại công ty, tôi chọn đề tài “Một s ố giải pháp nâng cao hiệ u quả hoạt động kinh doanh tại công ty TNHH may xuất khẩu Đức Thành” làm đề tài nghiên cứu.

1.2 Mục tiêu nghiên cứu

· Phân tích hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty.

· Phân tích điểm mạnh, điểm yếu cũng như cơ hội và thách thức đối với công ty, từ đó đề ra một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty.

1.3 Phạm vi nghiên cứu

· Chỉ phân tích hiệu quả hoạt động của công ty giai đoạn 2006 – 2008.
· Chỉ phân tích các nhân tố chính ảnh hưởng đến kết quả hoạt động kinh doanh của công ty.
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· Phân tích các số liệu thu thập tại công ty TNHH may xuất khẩu Đức Thành 1.

1.4 Phương pháp nghiên cứu

1.4.1 Phương pháp thu thập dữ liệu

· Dữ liệu sơ cấp: phỏng vấn chuyên gia thông qua bản câu hỏi.
· Dữ liệu thứ cấp: thu thập số liệu từ công ty.

1.4.2 Phương pháp phân tích

· Phương pháp so sánh để so sánh các kết quả doanh thu, chi phí, lợi nhuận của công ty qua 3 năm 2006 – 2008.

· Phương pháp thống kê tổng hợp, phương pháp đánh giá là phương pháp dùng để thống kê hoặc tổng hợp các chỉ tiêu kinh tế, từ đó cho thấy được tình hình chung của công ty, nhằm đánh giá một cách tương đối thực trạng hoạt động của công ty trong giai đoạn phân tích.
· Phương pháp thay thế liên hoàn: là phương pháp mà ở đó các nhân tố lần lượt được thay thế theo một trình tự nhất định để xác định chính xác mức độ ảnh hưởng của chúng đến chỉ tiêu cần phân tích (đối tượng phân tích) bằng cách cố định các nhân tố khác trong mỗi lần thay thế.
· Dùng ma trận SWOT để phân tích điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội và thách thức nhằm đưa ra những giải pháp nâng cao hiệu quả hoạt động của công ty.
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CHƯƠNG 2

CƠ SỞ LÝ LUẬN

2.1 Một số khái niệm cơ bản

2.1.1 Phân tích kết quả hoạt động kinh doanh

Kết quả hoạt động kinh doanh là kết quả tài chính tổng hợp cuối cùng, phản ánh tổng quát tình hình tài chính và kết quả kinh doanh trong kỳ nhất định, đượ c chi tiết theo hoạt động kinh doanh chính và các hoạt động khác. Phản ánh thực hiện nghĩa vụ của doanh nghiệ p đối vớ i nhà nướ c, cơ quan thuế và các khoản trích nộp khác. Từ kết quả này là cơ sở để nhận biết lãi lỗ và hiệu suất sinh lời của chính doanh nghiệp.

Phân tích kết quả hoạ t động kinh doanh là công cụ cải tiến cơ chế quản lý trong doanh nghiệp. Qua phân tích sẽ thấy rõ những ưu nhược điểm c ủa doanh nghiệp trong tổ chức, thực hi ện kế hoạch sản xuất kinh doanh. Đồng thời nêu ra những nguyên nhân thành công hay thất bại khi thực hiện các mục tiêu đề ra. Mặt khác, thấy được những khả năng tiềm tàng cần đượ c khai thác sử dụng để nâng cao hiệu quả hoạt động. Nói cách khác phân tích kết quả hoạt động kinh doanh là quá trình nghiên cứu để đánh giá toàn bộ quá trình hoạt động và kết quả kinh doanh của doanh nghiệp.

2.1.2 Doanh thu

Doanh thu từ hoạt động kinh doanh là toàn bộ số tiền bán sản phẩm, cung ứng dịch vụ sau khi trừ các khoản thuế thanh toán, giảm giá hàng bán, hàng bị trả lại (nế u có chứng từ hợp l ệ) và được khách hàng chấp nhận thanh toán (không phân biệt đã thu hay chưa thu tiền).

Doanh thu từ hoạt động kinh doanh gồm:

*Doanh thu bán hàng và cung cấ p dịch vụ (DTBH &CCDV): là toàn bộ ti ền bán hàng hóa, dịch vụ đã được khách hàng chấp nhận thanh toán (không phân biệt đã thu hay chưa thu).

*Doanh thu thuần bán hàng và cung cấp dịch vụ (DT thuần): nhằm phản ánh số tiền thực tế doanh nghiệp thu được trong kinh doanh, được tính theo công thức sau:

DT thuần = DTBH & CCDV – Các khoản giảm trừ

Các khoản giảm trừ bao gồm:

· Chiết khấu thương mại: là khoản tiền giảm trừ cho khách hàng tính trên tổng số các nghiệp vụ đã thực hiện trong một thời gian nhất định, hoặc khoản tiền giảm trừ trên giá bán thông thường, vì lí do mua hàng với khối lượng lớn. Các khoản chiết khấu phản ánh doanh thu chiết khấu khi bán sản phẩm hàng hóa dịch vụ trong kỳ kế toán và được coi như các khoản phải chi và giảm lợi nhuận của doanh nghiệp.

· Giảm giá hàng bán: phản ánh các khoản giảm trừ do việc chấp nhận giảm giá ngoài hóa đơn (tức là sau khi đã có hóa đơn bán hàng) không phản ánh số giảm giá cho phép được ghi trên hóa đơn bán hàng.
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· Hàng bị trả lại: phản ánh doanh thu của số hàng hóa, thành phẩm dịch vụ đã tiêu thụ bị khách hàng trả lại do không phù hợp với nhu cầu của người mua, do vi phạm hợp đồng, hàng hóa bị kém phẩm chất, không đúng chủng loại qui cách,……hàng hóa bị trả lại phải có văn bản của người mua ghi rõ số lượng, đơn giá và giá trị lô hàng bị trả lại, kèm theo chứng từ nhập kho của lô hàng nói trên.

· Doanh thu từ hoạt động tài chính: bao gồm các khoản thu từ các hoạt động liên doanh, liên kết, góp vốn cổ phần, cho thuê tài sản, lãi tiền gửi, lãi tiền cho vay, thu từ hoạt động mua bán chứng khoán (trái phiếu, tín phiếu, cổ phiếu) hàng nhập dự phòng giảm giá chứng khoán đã trích trước nhưng không sử dụng hết.

· Thu từ các hoạt động khác: là các khoản thu từ các hoạt động xảy ra không thường xuyên ngoài các khoản thu đã được qui định ở các điểm trên như: thu từ bán vật tư, tài sản dư thừa, công cụ dụng cụ đã phân bổ hết giá trị, bị hư hỏng hoặc không cần sử dụng, các khoản phải trả nhưng không trả được vì nguyên nhân từ phía chủ nợ, thu hồi được, hoàn nhập các khoản dự phòng giảm giá hàng tồn kho, phải thu khó đòi đã trích năm trước nhưng không sử dụng hết và các khoản thu bất thường khác.

2.1.3 Chi phí

Chi phí hoạt động kinh doanh: gồm tất cả các chi phí có liên quan đến quá trình kinh doanh của doanh nghi ệp như: chi phí giá vốn bán hàng, chi phí hoạt động tài chính, chi phí bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp.

Chi phí nhân công trực ti ếp: phản ánh chi phí lao động trực tiếp sả n xuất ra sản phẩm, dịch vụ trong các doanh nghiệp. Chi phí này bao gồm chi phí tiền lương chính, lương phụ, các khoản phụ cấp, tiền bảo hiểm xã hội,....

Chi phí bán hàng (CPBH): chi phí này phản ánh các chi phí phát sinh trong quá trình tiêu thụ sản phẩm, hàng hóa, dịch vụ. Chi phí này bao gồm lương nhân viên, chi phí đóng gói vận chuyển,...

Chi phí quản lý doanh nghiệp (CPQLDN): phản ánh các chi phí chung của doanh nghiệp gồm chi phí quản lý kinh doanh, chi phí quản lý hành chính, chi phí chung khác liên quan đến các hoạt động của doanh nghiệp.

Chi phí hoạt động tài chính: là các khoản chi phí đầu tư tài chính ra ngoài doanh nghiệp, nhằm mục đích sử dụng hợp lý các nguồn vốn, tăng thêm thập và nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.

Chi phí khác: đây là khoản chi phí xảy ra không thường xuyên, như chi phí nhượng bán thanh lí tài sản c ố định, chi phí tổn thất thực tế, chi phí thu hồi các khoản nợ đã xóa, chi phí bất thường khác.

2.1.4 Lợi nhuận

Lợ i nhuận bán hàng và cung cấ p dịch vụ: là khoảng chênh lệch giữa doanh thu thuần bán hàng và cung cấp dịch vụ trừ đi giá thành toàn bộ sản phẩm (bao gồm giá vốn bán hàng hóa, chi phí bán hàng và quản lý doanh nghiệp)

Lợi nhuận = Doanh thu thuần – Giá vốn bán hàng – CPBH và CPQLDN

Lợi nhuận từ hoạt động tài chính: là số thu l ớn hơn chi của các hoạt động tài chính, bao gồm các hoạt động cho thuê tài sản, mua bán trái phiế u, chứng khoán, mua bán ngoại tệ, lãi tiền gởi ngân hàng thuộc vốn kinh doanh, lãi cho vay thuộc các nguồn
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vốn và quỹ, lãi cổ phần và lãi do góp vốn liên doanh, hoàn nhập số dư khoảng dự phòng giảm giá đầu tư chứng khoán ngắn hạn, dài hạn.

Lợi nhuậ n khác: là khoản thu nhập khác lớ n hơn các chi phí khác, bao gồm các khoản phải trả không có chủ nợ, thu hồi l ại các khoản nợ khó đòi đã được duyệt bỏ (đang được theo dõi ngoài bảng cân đối kế toán). Các khoản vật tư tài sản thừa sau khi đã bù trừ hao hụt, mất mát các vật tư cùng loại, chênh lệch thanh lý, nhượ ng bán tài sản (là số thu về nhượng bán tr ừ giá trị còn lại trên sổ sách kế toán của tài sản và các chi phí thanh lý nhượng bán), các khoả n lợi tức các năm trướ c phát hi ện năm nay, số dư hoàn nhập các khoản dự phòng gi ảm giá hàng tồn kho, phải thu khó đòi, các khoản trích bảo hành sản phẩm còn thừa khi hết hạn bảo hành.

Tổng mức lợ i nhuận: Đây là chỉ tiêu tuyệt đối phản ánh lên kết quả kinh doanh cuối cùng của doanh nghiệp, nói lên quy mô của kết quả và phản ánh một phần hiệu quả hoạt động doanh nghiệp.

Lợi nhuận trước thuế: là tổng lợi nhuận mà doanh nghiệp đạt được trong kỳ bao gồm l ợi nhuận từ hoạt động kinh doanh, lợi nhuận từ hoạt động tài chính và lợi nhuận khác.

Lợi nhuận sau thuế: là lợi nhuận còn lạ i sau khi nộp thuế thu nhập doanh nghiệp cho nhà nước. Đây là lợi nhuận thực về kinh doanh của chính doanh nghiệp đạt được trong kỳ nhất định.

2.1.5 Vốn và nguồn vốn

Vốn là sự biểu hiện dưới dạng tiền tệ mọi tài sản của doanh nghiệp.

Nguồn vốn là toàn bộ số vốn để đảm bảo đủ nhu cầu về tài sản phục vụ cho hoạt động kinh doanh được tiến hành liên tục.

2.2 Vai trò phân tích hiệu quả hoạt động kinh doanh

2.2.1 Nội dung của phân tích hiệu quả hoạt động kinh doanh

Nội dung của phân tích hiệu quả hoạt động kinh doanh là phân tích các hiệ n tượng kinh tế, quá trình kinh tế đã hoặc s ẽ xả y ra trong một đơn v ị hạch toán kinh tế độc lập dướ i sự tác động của nhiều nhân tố chủ quan và khách quan khác nhau. Các hiện tượng quá trình này được thể hiện dưới một kết quả sản xuất kinh doanh cụ thể được thể hiện bằng các chỉ tiêu kinh tế.

· Kết quả hoạt động kinh doanh có thể là kết quả của từng giai đoạn riêng biệt như kết quả bán hàng, tình hình lợi nhuận.

· Nội dung phân tích chủ yếu là các chỉ tiêu kết quả hoạt động kinh doanh như doanh thu bán hàng, lợi nhuận,...

· Khi phân tích cần hiểu rõ ranh giới giữa chỉ tiêu số lượng và chỉ tiêu chất lượng. Chỉ tiêu số lượng phản ánh lên qui mô kết quả hay điều kiện kinh doanh như doanh thu, lao động, vốn, diện tích,...Ngược lại, chỉ tiêu chất lượng phản ảnh lên hiệu suất kinh doanh hoặc hiệu suất sử dụng các yếu tố kinh doanh như: giá thành, tỷ suất chi phí, doanh lợi năng suất lao động,....

· Phân tích kinh doanh không chỉ dừng lại ở việc đánh giá kết quả kinh doanh thông qua các chỉ tiêu kinh tế mà còn đi sâu nghiên cứu các nhân tố ảnh hưởng đến kết quả kinh doanh biểu hiện trên các chỉ tiêu đó. Các nhân tố ảnh hưởng có thể là nhân tố
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chủ quan hoặc khách quan. Các yếu tố hình thành hiệu quả kinh doanh được thể hiện như sau:

2.2.2 Các yếu tố ảnh hưởng đến hiệu quả hoạt động kinh doanh Sơ đồ 2.1: Các yếu tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh.


Hiệu quả

hoạt động

kinh

(Nguồn: Tổng hợp thiết kế)

2.3 Phân tích một số chỉ tiêu hoạt động sản xuất kinh doanh

2.3.1 Các nhân tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh

· Các nhân tố ảnh hưởng đến doanh thu

· Khối lượng sản xuất và tiêu thụ

Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ


Hệ số tiêu thụ
=


Giá trị sản phẩm sản xuất

Nếu hệ số tiêu thụ càng gần bằng 1 với đi ều kiện giá trị s ản xuất thực hiện cũng bằng hoặc lớn hơn kế hoạch thì chứng tỏ sả n phẩm sản xuất thích ứng vớ i thị trường, có nghĩa là sả n phẩm s ản xuất phù hợp vớ i nhu cầu và thị hiếu của người tiêu dùng. Đi ều đó chứng tỏ chiế n lược sản phẩm của doanh nghiệp tối ưu, kế hoạch sản xuất hợp lý và sản phẩm chưa chuyển sang pha suy thoái trong chu kỳ sống.

Nế u hệ số tiêu thụ càng bé hơn 1 thì chứng tỏ sản phẩm sản xuất chưa thích ứng với thị trường, có nghĩa là sản phẩm sản xuất không phù hợp với nhu cầu và thị hiếu của người tiêu dùng…Điều đó chứng tỏ hoặc chiến l ược sản phẩm của doanh nghiệp chưa thích hợp, hoặc kế hoạch sản xuất chưa hợp lý, hoặc sản phẩm đã chuyển
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sang pha suy thoái trong chu kỳ sống,….Cần tìm ra nguyên nhân để có biện pháp khắc

phục trong kỳ sau. Ngoài ra marketing, thị trường, chất lượng cũng ảnh hưởng đến doanh thu.

*Các yếu tố ảnh hưởng đến chi phí gồm có: nguyên liệu, trình độ nhân sự và máy móc thiết bị.

*Các yếu tố ảnh hưởng đến lợi nhuận bao gồm các yếu t ố sau: kết cấu mặt hàng, giá bán, giá vốn, chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp và sản lượng tiêu thụ.

2.3.2 Phân tích tỷ suất sinh lợi

*Tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu (ROS)


Lợi nhuận sau thuế

ROS =


Doanh thu thuần

Tỷ số ROS đo lường khả năng sinh lời so với doanh thu, tỷ số này phản ánh cứ một đồng doanh thu thu ần sẽ thu đượ c bao nhiêu đồng lợ i nhuận. Sự biế n động c ủa tỷ số này phản ánh sự biến động về hiệu quả hay ảnh hưởng của chiến lược tiêu thụ, nâng cao chất lượng sản phẩm. Tỷ s ố ROS càng cao chứng tỏ doanh nghiệp sử dụng vốn và hoạt động có hiệu quả. Ngược lại, nếu tỷ số này giảm sẽ ảnh hưởng đến sự tồn tại và hiệu quả hoạt động c ủa doanh nghiệp. Thông thường tỷ số này giảm là do thu nhập trước thuế giảm và lãi vay giảm.

*Tỷ suất lợi nhuận trên tổng tài sản (ROA)


Lợi nhuận sau thuế

ROA =


Tổng tài sản

Tỷ số ROA là tích của hệ số vòng quay vốn với tỷ lệ lãi thuần trên doanh thu, nói tổng hợp các yếu tố phả i xem xét là qui mô doanh nghiệp được phản ánh qua doanh thu, tỷ số này đo lường khả năng sinh lợi trên vốn đầ u t ư, tức là cứ mỗ i đồng giá trị tài sản sẽ thu được bao nhiêu đồng lợi nhuận. Tỷ số này có ý nghĩa rất lớn đến hiệu quả và khả năng đầu tư của doanh nghiệp.

Việc phân tích lợ i nhuậ n s ẽ giúp doanh nghiệp đánh giá tổng quát quá trình hoạt động kinh doanh và các nhân tố ảnh hưởng đến tình hình lợi nhuận. Từ đó đề ra các biện pháp để tăng lợi nhuận hơn.

2.3.3 Các nhóm tỷ số tài chính

2.3.3.1 Tỷ số thanh toán

Nhóm tỷ số này đo lường khả năng thanh toán nợ ngắn hạn của doanh nghiệp, nhóm tỷ số này có sức ảnh hưởng rất lớn đến các nhà cho vay, các nhà đầu tư và các nhà quản trị.

*Tỷ số thanh toán hiện hành (Rc)


Tài sản lưu động

Rc =


Các khoản nợ ngắn hạn
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Tỷ số này là công cụ đo lường khả năng thanh toán ngắn hạn, tỷ số càng tăng có thể tình hình tài chính được cải thiện tốt hơn, hoặc có thể là do hàng tồn kho bị ứ đọng…Vì vậy, để phân tích chính xác c ần nghiên c ứu tỉ mỉ các khoản mục riêng biệt của tài sản lưu động và nợ ngắn hạn. Tỷ số Rc càng cao có nghĩa là doanh nghiệp luôn có khả năng thanh toán các khoản nợ, tuy nhiên nế u Rc quá cao sẽ làm giảm hiệu quả sử dụng vốn, ảnh hưở ng đế n mức sinh lợi của doanh nghiệp, còn tỷ số này giảm thì là dấu hiệu báo trước khó khăn về tài chính sẽ xảy ra.

Qua thực tiễn t ỷ số Rc là 2 là tốt, tuy nhiên điều này còn phụ thuộc vào từng ngành kinh doanh, ph ụ thuộc đặc điểm c ủa từng doanh nghiệp. Chẳ ng hạn một s ố doanh nghiệp có tỷ số thanh toán hiện hành chỉ trên 1 nhưng lại hoạt động có hiệu quả.

*Tỷ số thanh toán nhanh (Rq)


Tài sản lưu động – Hàng tồn kho

Rq =


Các khoản nợ ngắn hạn

Tỷ số Rq là tiêu chuẩn đánh giá khắc khe hơn khả năng thanh toán. Tỷ số này đo lường khả năng thanh toán các khoản nợ ngắn hạn bằng các loại tài sản có tính thanh toán nhanh, tức là các loại tài sản lưu động này có thể nhanh chóng chuyển đổi thành tiền nhanh. Tỷ số Rq phản ánh khả năng thanh toán thực của doanh nghiệp vì cứ một đồng nợ ngắn hạn sẽ được đảm bảo bấy nhiêu đồng tài s ản nhanh của doanh nghiệp, thông thường tỷ số này biến động từ 0,5 – 1 lần thì có thể đảm bảo trả nợ khi đến hạn, nếu nhỏ hơn 0,5 lần thì doanh nghiệp sẽ gặp khó khăn trong việc thanh toán nợ.

2.3.3.2 Tỷ số hoạt động

Đo lường mức độ hoạt động của doanh nghiệp và là cơ sở để đánh giá năng lực của nhà quản trị.

*Tỷ số vòng quay hàng tồn kho (Ri)

Doanh thu thuần

Ri =


Hàng tồn kho

Chỉ tiêu này phản ánh số vòng quay hàng tồn kho bình quân trong kỳ hay là thời gian hàng hóa nằm trong kho trước khi bán ra, số vòng quay hàng tồn kho càng tăng thì khả năng chuyển hóa thành tiền của hàng tồn kho càng nhanh. Số vòng quay hàng tồn kho nhanh thể hiện tình hình bán ra tốt tuy nhiên điều này cũng có thể đo lường tồn kho thấp, vì vậy khối lượng tiêu thụ hàng hóa bị hạn chế. Số vòng quay hàng tồn kho chậm có thể do hàng hóa kém phẩm chất không tiêu thụ được hoặc tồn kho quá mức cần thiết.

*Tỷ số vòng quay khoản phải thu

Doanh thu thuần

Số vòng quay khoản phải thu =


Các khoản phải thu

Chỉ tiêu này phản ánh tốc độ luân chuyển các khoản phải thu, số vòng quay này tăng lên chứng tỏ doanh nghiệp thu hồi nhanh các khoả n nợ , khả năng chuy ển đổi thành tiền của các khoản phải thu càng nhanh, ảnh hưởng tốt đến khả năng thanh toán và khả
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năng hoạt động. Tuy nhiên, nếu tỷ số này quá cao cũng có th ể là một biểu hiện không tốt bởi vì doanh nghiệp thực hiện phương thức tín dụng khắc khe sẽ ảnh hưởng không tốt đến quá trình tiêu thụ, giảm doanh thu. Bởi vì khách hàng luôn muốn thời hạn trả tiền kéo dài thêm.

2.3.3.3 Tỷ suất đòn cân nợ

*Tỷ số nợ trên tổng tài sản (Rd)

Tổng nợ

Rd =


Tổng tài sản

Khả năng gia t ăng lợi nhuận là điều mong ước của các doanh nghiệp nhưng họ lại không thích rủi ro, đòn cân nợ được xem là chính sách tài chính của doanh nghiệp, nó có vị trí rất quan trọng trong việc điều hành các khoản nợ vay với mục đích khuyếch đại lợi nhuận.

Tỷ số Rd là cơ sở để đánh giá trong một đồng tài s ản được tài trợ bao nhiêu đồng nợ vay. Thông thường đối với các chủ nợ họ thích tỷ số nợ vừa phải, tỷ s ố nợ càng thấp thì tỷ số an toàn sẽ càng cao, món nợ càng được đảm bảo và họ có cơ sở tin tưởng vào sự đáo hạn đúng hạn. Khi tỷ số nợ cao doanh nghiệp hoạt động có hi ệu quả vì thế lợi nhuậ n cũng sẽ gia tăng nhanh chóng và khi đó chủ doanh nghiệ p chỉ bỏ ra một lượng vốn nhỏ nhưng lại sử dụng một l ượng tài sản rất lớn. M ặt khác, tỷ s ố nợ quá cao sẽ làm cho tình hình tài chính của công ty gặp khó khăn và bị động trong kinh doanh do tăng chi phí lãi vay ảnh hưởng đến lợi nhuận thu được sau quá trình kinh doanh sẽ thấp.

*Khả năng thanh toán lãi vay

Lãi trước thuế và lãi vay

Rt =


Lãi vay

Tỷ số Rt là cơ sở để đánh giá khả năng đảm bảo của doanh nghiệp đối với các khoả n nợ vay dài hạn. Tỷ số Rt cho biế t khả năng thanh toán lãi của doanh nghiệp và mức độ an toàn có thể có đối với người cung cấp tín dụng. Thông thường hệ số thanh toán lãi vay > 2 được xem là hoạt động hiệu quả và thích hợp để đảm bảo tr ả nợ dài hạn, tuy nhiên điều này còn phụ thuộc vào xu hướng thu nhập lâu dài của doanh nghiệp.

2.4 Phân tích các nhân tố ảnh hưởng đến lợi nhuận hoạt động sản xuất kinh doanh

Lợi nhuận thu được từ hoạt động kinh doanh là chỉ tiêu phản ánh kết quả kinh tế mà doanh nghiệp đạt được t ừ các hoạt động sản xuất kinh doanh. Phân tích mức độ ảnh hưở ng các nhân tố đế n tình hình lợi nhuận là xác định mức độ ảnh hưởng c ủa kết cấu mặt hàng, khối lượng sản phẩm tiêu thụ, giá vốn hàng bán, giá bán, chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp và các chi phí khác tác động đến lợi nhuận.

Phương pháp phân tích: vận dụng bản chất của phương pháp thay thế liên hoàn. Để vậ n dụng phương pháp thay thế liên hoàn cầ n xác định rõ nhân tố số lượng và chất lượng để có trình tự thay thế hợp lý. Muốn vậy cần nghiên cứu mối quan hệ giữa các nhân tố với chỉ tiêu phân tích trong phương trình sau:
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	n
	
	n
	

	L = ∑ qi pi  −
	∑ qi Z i  + ∑ qi C BH
	+ ∑ qi CQL

	i=1
	
	i=1
	


L: Lợi nhuận từ hoạt động bán hàng và cung cấp dịch vụ.

qi: Khối lượng sản phẩm tiêu thụ hàng hóa loại i.

pi: Giá bán sản phẩm hàng hóa loại i.

Zi: Giá vốn hàng bán sản phẩm hàng hóa loại i.

CBH: Chi phí bán hàng đơn vị sản phẩm hàng hóa loại i.

CQL: Chi phí quản lý doanh nghiệp đơn vị sản phẩm hàng hóa loại i.

Dựa vào ph ươ ng trình trên, các nhân tố ảnh hưởng đến chỉ tiêu phân tích vừa có mối quan hệ tổng và tích, ta xét riêng từng nhóm yếu tố có mối quan hệ tích số:

· Nhóm qiZi: nhân tố qi là nhân tố số lượng, nhân tố Zi là nhân tố chất lượng.

· Nhóm qipi: nhân tố qi là nhân tố số lượng, nhân tố pi là nhân tố chất lượng.

Vớ i lý luận trên, quá trình vận dụng phương pháp thay thế liên hoàn được thực hiện như sau:

*Xác định đối tượng phân tích:
L = L1- L2

L1: Lợi nhuận năm nay (kỳ phân tích)

L0: Lợi nhuận năm trước (kỳ gốc).

*Xác định mức độ ảnh hưởng của các nhân tố

(1) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố sản lượng đến lợi nhuận.

Lq



n
n

= (T −1)*(∑q0 p0 − ∑q0 z0 )

i=1


i=1

Trong đó: q0Z0: giá vốn hàng hóa kỳ gốc.

T là tỷ lệ hoàn thành sản phẩm tiêu thụ ở năm gốc.

	T   =
	∑n
	q 1
	i  p 0 i

	
	i = 1
	
	
	* 100   %

	
	∑n
	
	
	

	
	
	q 0
	i  p 0 i


i = 1

(2) Mức độ ảnh hưởng của kết cấu mặt hàng đến lợi nhuận.

Lc = LK2 – LK1

	trong đó
	
	n
	
	
	

	
	Lk1
	= T ∑ (q0i p0i − q0 i Z 0i ) − (C0 BH  + C0QL )

	
	
	

	
	
	i=1
	
	
	

	
	
	n
	
	n
	

	
	L K 2  = ∑ q1i p 0 i
	−
	∑ q1i Z 0 i  + C 0 BH
	+ C 0 QL

	
	
	i = 1
	
	i =1
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(3) Mức độ ảnh hưởng của giá vốn hàng bán.

	LZ
	
	n
	n
	

	
	= −
	∑ ( q1i Z 1i ) − ∑ (q1i Z 0 i )

	
	
	i = 1
	i =1
	


(4) Mức độ ảnh hưởng của chi phí bán hàng đến lợi nhuận.

L CBH
=  − ( C 1 BH   − C 0 BH   )

(5) Mức độ ảnh hưởng của chi phí quản lý doanh nghiệp đến lợi nhuận.

LC QL
= − (C1QL  − C 0 QL )

(6) Mức độ ảnh hưởng của giá bán đến lợi nhuận.

n

L p
= ∑ q1i ( p1i  −  p 0 i )

i = 1
Tổng hợp các ảnh hưởng của tất cả các nhân tố đến chỉ tiêu lợi nhuận của doanh nghiệp

L = Lq + Lc + LZ+ LCBH+ LCQL+ Lp

Trên cơ tiêu tổng mức nghiệp.



sở xác định sự ảnh hưởng và mức độ ảnh hưởng của từng nhân tố đến chỉ lợi nhuận, cần kiến nghị những biện pháp nhằm tăng lợi nhuận cho doanh
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CHƯƠNG 3

GIỚI THIỆU SƠ LƯỢC VỀ CÔNG TY TNHH MAY

XUẤT KHẨU ĐỨC THÀNH

3.1 Quá trình hình thành và phát triển của công ty

An Giang là một tỉnh thuộc Miền Tây Nam Bộ, là một vùng v ới truyền thống sản xuất nông nghiệp có năng suất cao của Đồng Bằng Sông Cửu Long và của cả nước nói chung. Với đặc điểm sản xuất nông nghiệp là chủ yếu nên l ực lượng phục vụ cho sản xuất nông nghiệp rất dồi dào, hơn 70% tổng lao động xã hội. Nhưng lực lượng lao động này chỉ sử dụng hết vào mùa vụ sản xuất thu hoạch nông nghi ệp và xảy ra tình trạng thừa lao động lúc hết mùa vụ và thường xuyên sử dụng không hết lực lượng lao động này.

Xác định được tiềm năng và đặc điểm của lao động trong tỉnh để giải quyết tình trạ ng dư thừa lao động đưa đến thất nghi ệp kéo theo phát sinh tệ nạn xã hội, đồng thời để đa dạng hóa cơ cấu ngành kinh tế góp phần vào ngân sách nhà nướ c của tỉnh và xây dựng đất nước nói chung. Tại Long Xuyên, Công ty Đức Thành gồm Đức Thành 1 và Đức Thành 2.

Công Ty TNHH May Xuất Khẩu Đức Thành tên tiếng anh là DUC THANH GARMENT EXPORT CO.,LTD.

Địa chỉ:12/1 Trần Hưng Đạo, Phường Mỹ Thới, Tp Long Xuyên, An Giang. Điện thọai: 076.835812 - Fax: 076.833380 Email:ducthanhagg@hcm.vnn.vn.

Công ty được thành lập vào tháng 08 năm 2001, theo giấy phép đăng ký kinh doanh s ố 5202000069 do Sở Kế Hoạch – Đầu Tư Tỉ nh An Giang cấp ngày 09/07/2001 với vốn điều lệ ban đầu là 2 tỷ đồng, số lượng công nhân có 210 người trong đó có 10 lao động gián tiếp.

Ngay từ đầu thành lập Công Ty đã gặp không ít khó khăn. Về vị trí địa lý, Công Ty TNHH may xuất khẩu Đức Thành nằm cách xa trung tâm Tp.Hồ Chí Minh-Trung tâm công nghiệp may mặc lớn nhất cả nước, công tác vận hành hàng hóa tốn kém nhiều thời gian, chi phí, những yêu cầu trong may mặc, qui cách trong bao bì đóng gói, thông tin về thị trường còn mới mẽ, chưa được cập nhật đầy đủ. Nhưng với sự nhất trí, sự đồng lòng và sự nổ lực của công ty, công ty đã từng bước đi vào ổn định và phát triển. Mở rộng thêm nhà xưởng, nâng tổng số cán bộ, công nhân lên khoảng hơn 1.300 người. Cơ sở vật chất của công ty bao gồm 01 văn phòng làm việc và 02 nhà xưởng sản xuất, được trang bị một số thiết bị máy móc cho sản xuất như sau:

	- Máy may 01 kim
	:
	440 chiếc.

	- Máy may 02 kim
	:
	80 chiếc.

	- Máy vắt sổ
	:
	30 chiếc.

	- Thiết bị là hơi
	:
	80 chiếc.
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	- Máy đính bọ
	:
	10 chiếc.

	- Máy cắt
	:
	30 chiếc.

	- Máy thùy khuy
	:
	18 chiếc.

	- Thiết bị chuyên dùng
	:
	98 chiếc.


Đến nay công ty đã đạt được một số thành tích đáng kể như: được UBND tỉnh tặng bằng khen “Doanh nghiệp đạ t thành tích xuất khẩ u”, Bộ trưởng Bộ tài chính khen tặng tổ chức, cá nhân có thành tích chấp hành t ốt chính sách thuế năm 2004 số 1081/QĐ- BTC,….. Ngoài ra, công ty còn giải quyết việc làm cho hơn 800 lao động của tỉnh và góp phần gia tăng thu nhập, gia tăng ngân sách nhà nước.

3.2 Cơ cấu tổ chức của công ty

3.2.1 Sơ đồ tổ chức

Sơ đồ 3.1: Sơ đồ tổ chức


Hội đồng thành viên

Ban Giám Đốc

	Phòng kế
	
	Phòng
	
	Phòng tổ
	
	Phòng y
	
	Phòng kế

	hoạch
	
	xuất
	
	chức nhân
	
	tế
	
	toán – tài vụ

	kinh doanh
	
	khẩu
	
	sự
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	Phụ liệu
	
	Phân xưởng A
	
	Phân xưởng B
	
	Tổ cắt

	
	
	
	
	
	
	



	Các tổ sản xuất
	
	Các tổ sản xuất

	
	
	


(Nguồn: Phòng hành chánh công ty)

3.2.2 Chức năng và nhiệm vụ của từng bộ phận

Hội đồng quản trị: Chủ tịch hội đồng quản trị, là ngườ i lãnh đạo cao nhấ t của công ty, là người vạch ra chiến lược kinh doanh và chịu trách nhiệm trực tiếp về hoạt động mọi mặt của công ty.
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Giám đốc: là người lãnh đạo điều hành, là người đại diện pháp lý chịu trách nhiệm về mọi hoạt động kinh doanh và thực hiện kế hoạch của công ty.

Phòng kế hoạch- kinh doanh: Lập kế hoạch sản xuất s ản phẩ m theo yêu c ầu của khách hàng, để có thể đạt tiêu chuẩn s ản phẩ m cao đảm bảo uy tín cho công ty người chịu trách nhiệm giao tiếp hợp đồng và lên kế họach sản xuất.

Phòng xuất khẩu: Kiểm tra hàng hóa và các thủ tục xuất khẩu.

Tổ chức nhân s ự: là được giám đốc ủy quyền về vấn đề cơ cấu tổ chức hoạt động của công ty cũng như trách nhiệm tuyển nhân viên và sắp xếp nhân viên một cách hợp lý và chị u trách nhiệm trước giám đốc ủy nhiệm, soạn thảo triển khai theo quy chế làm việc, lập dự thảo điều lệ hoạt động của công ty.

Phòng y tế: có nhiệm vụ theo dõi sức khỏe của công nhân.

Phòng kế toán: có nhiệm vụ giả i quyết các mối quan hệ về tài chính hoàn thành trong quá trình luân chuyển, chịu trách nhiệm hạch toán chung cho toàn công ty. Ngoài ra còn có những chức năng: quản lý vốn, xây dựng tiền lương, tiền thưởng cho các công nhân,….

Sơ đồ 3.2: Sơ đồ tổ chức phòng kế toán.


Kế toán trưởng

	Kế toán
	
	Kế toán
	
	Kế toán
	
	Thủ
	
	Kế toán
	
	Kế toán báo

	NVL
	
	công nợ
	
	thu chi
	
	quỹ
	
	tiền lương
	
	cáo thuế

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


(Nguồn: Phòng kế toán)

Phân xưởng A - Phân xưởng B: có nhiệm vụ lãnh đạo các tổ s ản xuất, khuyến khích chủ động làm việ c theo yêu cầu của giám đốc, đồng thời sả n xuất ra các mặ t hàng may mặc có chất lượng cao theo phạm vi từng tổ trong từng phân xưởng sản xuất.

Phòng phụ liệu: có nhiệm vụ bảo quản xuất nhập nguyên liệu theo yêu cầu công

việc.

Các phòng ban phân xưởng có trách nhiệm quản lý gia tăng sản xuất và chịu trách nhiệm trước Ban giám đốc.

Về bố trí nhân sự đúng ngườ i đúng việc, cả Trưởng phó phòng và nhân viên các phòng ban, phân xưởng hỗ trợ cho nhau trong công tác khi cần thiết để hoạt động của công ty được nhịp nhàng đồng bộ và có hiệu quả cao.

Việc sản xuất được thực hiệ n hàng ngày, giám sát hàng ngày, mỗi ngày đều có báo cáo. Trên cơ sở đó Ban giám đốc cũng biết được kết quả sản xuất trong ngày và tổng kết cả tháng trước, khi bộ phận kế toán kết thúc số liệu. Từ đó Ban giám đốc và các phòng ban có kế hoạ ch chiến lược cụ thể cho việc sản xuất hàng ngày. Ngoài ra công nhân còn đượ c tham gia các phong trào thi đua văn hóa thể thao do Công ty tổ chức nhằm vào các ngày lễ lớn như: 30/4, 02/9, … công nhân được tặng quà vào các dịp này và mỗi khi hoàn thành sớm kế hoạch.
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3.2.3 Qui trình sản xuất của công ty

Sơ đồ 3.3: Sơ đồ sản xuất của công ty

	Tổ cắt
	
	May
	
	Vắt sổ
	
	Kiểm hàng
	
	Đóng gói

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	(Nguồn: Phòng tổ chức nhân sự)



Hiệ n nay công ty có 1.357 bộ máy móc, thiết bị mới các loại đều hoạt động tốt có khả năng đáp ứng nhu cầu của khách hàng. Khi công ty nhận được mẫu sản phẩm của khách hàng sẽ giao cho tổ cắt sau đó chuyể n qua khâu may, vắt sổ và sau khi hoàn thành thành phẩm thì công ty s ẽ kiểm tra l ại rất kỹ trước khi xuất hàng, nếu trong quá trình may có xảy ra sự cố như: gãy kim thì công ty lập tức ki ểm tra rất kỹ các sả n phẩm đang may không để cho cây kim đó còn xót trong quần áo. Khâu cuối cùng là đóng gói và xuất hàng.

3.3 Kết quả hoạt động kinh doanh của công ty giai đoạn 2006 – 2008

Tr ước khi phân tích các yếu t ố ảnh hưởng đến hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty, chúng ta sẽ phân tích khái quát kết quả hoạt động kinh doanh để đánh giá tình hình kinh doanh chung của công ty. Sau đây là kết quả hoạt động kinh doanh của công ty trong 3 năm 2006-2008.

Bảng 3.1: Kết quả hoạt động kinh doanh của công ty qua 3 năm 2006 - 2008

ĐVT: Triệu đồng

	
	
	Năm
	
	Chênh lệch tăng (giảm)
	

	Chỉ tiêu
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	2007/2006
	2008/2007

	
	2006
	2007
	2008
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Số tiền
	Tỷ lệ
	Số tiền
	Tỷ lệ

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	(%)
	
	
	(%)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Doanh thu
	53.778
	65.118
	61.609
	11.340
	21,1
	-3.509
	
	-5,4

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Chi phí
	34.439
	49.612
	51.878
	15.173
	44,1
	2.226
	
	4,6

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lợi nhuận trước thuế
	19.339
	15.506
	9.731
	- 3.833
	-19,8
	-5.775
	
	-37,2

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Thuế
	5.415
	4.342
	2.725
	- 1.073
	-19,8
	-1.617
	
	-37,2

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lợi nhuận sau thuế
	13.924
	11.164
	7.006
	-2.760
	-19,8
	-4.158
	
	-37,2

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)


Qua bả ng số liệu trên cho thấy lợi nhuận của công ty qua 3 năm đều giảm dần, nguyên nhân là do tốc độ tăng tổng chi phí cao hơn tốc độ t ăng doanh thu. Cụ thể là doanh thu năm 2007 tăng 11.340 triệu đồng so với năm 2006, do công ty đã nổ lực tìm
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kiếm được nhiề u khách hàng hơn so với năm 2006, đó là dấu hiệu đáng mừng nhưng bên cạnh doanh thu tăng thì chi phí tăng cũng khá cao tăng 44,1 % so với năm 2006 dẫn đến l ợi nhuận trước thuế giảm 3,8 tỷ đồng so với năm 2006. Qua đó cho thấy năm 2007, công ty kinh doanh kém hiệu quả hơn so với năm 2006. Đến năm 2008, do ảnh hưởng khủng hoả ng kinh tế Mỹ nên t ổng doanh thu đã giảm 3,9 tỷ đồng so với năm 2007 và chi phí lại tiếp tục tăng 2,6 t ỷ đồng so với năm 2007 ảnh hưởng đến lợi nhuận trong năm 2008 c ũng tiếp tục giảm 5,8 tỷ đồng. Như vậ y, lợi nhuận sau thuế giảm dầ n qua 3 năm, chứng tỏ công ty đang kinh doanh kém hiệu quả hơn trước. Tuy nhiên, để hiể u rõ hơn nguyên nhân nào ảnh hưởng đến kết quả hoạt động kinh doanh kém hiệu quả như vậy thì chúng ta sẽ đi phân tích sâu hơn ở phần sau.
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CHƯƠNG 4

PHÂN TÍCH HIỆU QUẢ HOẠT ĐỘNG CỦA CÔNG TY

TNHH MAY XUẤT KHẨU ĐỨC THÀNH

4.1 Phân tích doanh thu giai đoạn 2006 – 2008

4.1.1 Doanh thu theo thị trường

Tổng doanh thu của công ty là tổng hợp doanh thu bán hàng, cung cấp dịch vụ và hoạt động tài chính. Hoạt động chính của công ty là may gia công xuất khẩ u trực tiếp sang thị tr ường nước ngoài nên phần l ớn doanh thu là doanh thu xuấ t khẩu. Tình hình thực tế về doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ của công ty qua 3 năm 2006 – 2008 được thể hiện như sau.

Biểu đồ 4.1: Doanh thu từng thị trường của công ty giai đoạn 2006-2008

ĐVT: Triệu đồng

	
	2,184
	2,877

	2,645
	
	2,728

	
	
	



	48,584
	

	Mỹ   Singaphore   Thái lan
	59,084

	2006
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 Thái lan

2007

4,802

3,120
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 53,430
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 Thái lan

2008

(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)

Nhìn vào biểu đồ trên ta thấ y, bi ểu đồ Pie của công ty năm 2007 lớ n hơn bi ểu đồ Pie năm 2006 có ngh ĩa là doanh thu năm 2007 tăng so với năm 2006, nguyên nhân chính là do doanh thu ở thị trườ ng Mỹ tăng 10.500 tri ệu đồng. Đó là nhờ vào sự nổ lực của toàn thể nhân viên và công ty thường xuyên giao dịch tìm kiếm nhiều khách hàng.
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Với số lượng hợp đồng tăng so với năm 2006, công ty đã trang thiế t bị thêm máy móc, mở rộng mặt bằng, tuyển dụng thêm nhân viên,…mặt khác do công ty đã lập được mối quan hệ kinh doanh từ người thân bên Mỹ đã giới thi ệu cho công ty những khách hàng làm ăn lâu dài và thêm vào đó là công ty sản xuất sản phẩm đạt chất lượng, giá cả lại rẻ hơn so vớ i M ỹ, chính vì công ty kinh doanh có uy tín nên từ những khách hàng này lại giới thiệu với những khách hàng khác. Đế n năm 2008, doanh thu ở thị trường Mỹ giảm 5.654 triệ u đồng, do ảnh hưởng c ủa cuộc khủng hoảng kinh tế nên số lượng đặt hàng giảm kéo theo doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ năm 2008 cũng giảm so với năm 2007.

Còn ở thị trường khác nh ư: Singaphore, Thái Lan cũng là những khách hàng thân thuộc của công ty, doanh thu ở các thị trường này đều tăng qua 3 năm. Năm 2008 doanh thu tăng so với năm 2007, là do số lượng đặt hàng tăng, bởi các thị tr ường này là nước nhỏ không bị ảnh hưởng nhiều từ cuộc khủng hoảng. Qua biểu đồ trên ta thấy Mỹ là thị trườ ng lớ n của công ty, doanh thu của thị trường này ảnh hưởng nhi ều đến doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ. Do đó, công ty nên có các giải pháp để ngày càng có nhiều khách hàng ở thị trường này hơn từ đó mới nâng cao doanh thu và kinh doanh có lãi hơn trước.

4.1.2 Doanh thu theo mặt hàng

Trong kinh doanh các nhà quả n lý luôn quan tâm đến việc tăng doanh thu, đặc biệt là tăng doanh thu bán hàng và cung ứng dị ch vụ vì đây là doanh thu chiếm t ỷ trọng lớn trong tổng doanh thu của công ty, là nguồn vốn quan trọng để công ty tái sản xuất, trang trãi các chi phí. Tuy nhiên, để làm được điều đó các nhà quản lý cầ n phải phân tích tình hình biến động của doanh thu theo mặt hàng, việc này s ẽ giúp các nhà quản lý có cách nhìn toàn diệ n hơn về tình hình doanh thu của công ty, biế t được mặt hàng nào là mặt hàng chủ lực để từ đó có kế hoạch kinh doanh phù hợp đem lại hiệu quả kinh doanh cao nhất.

Bảng 4.1: Doanh thu theo từng mặt hàng của công ty qua 3 năm 2006 – 2008

ĐVT: Triệu đồng

	
	
	Năm
	
	Chênh lệch tăng (giảm)
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Sản phẩm
	
	
	
	2007/2006
	2008/2007

	
	2006
	2007
	2008
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Số tiền
	Tỷ lệ
	Số tiền
	
	Tỷ lệ

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	(%)
	
	
	(%)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Áo nam nữ
	35.011
	43.108
	41.095
	8.097
	23,1
	-2.013
	
	-4,7

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Quần nam nữ
	18.402
	21.581
	20.257
	3.179
	17,3
	-1.324
	
	-6,1

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	53.413
	64.689
	61.352
	11.276
	21,1
	-3.337
	
	-5,2

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)


Theo bảng trên, ta thấy s ự biến động doanh thu của mặt hàng áo nam nữ c ũng chính là nguyên nhân chính dẫn đến sự biến động của doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ qua 3 năm, do đó mặt hàng áo là mặt hàng chủ lực của công ty, doanh thu năm
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2007 của mặ t hàng áo tăng 23,1% so với nă m 2006 thì kéo theo đó doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ năm 2007 cũng tăng so vớ i năm 2006 (tăng 11.276 triệu đồng tương đương với t ỷ lệ 21,1%) nguyên nhân là do ở thị trườ ng Mỹ và Singaphore nhu cầu của người tiêu dùng về mặt hàng áo tăng, nhận biết được nhu cầu đó thì khách hàng của công ty tại 2 thị trường trên đã tăng số lượng đặt hàng về mặt hàng áo nhằm đáp ứng được nhu cầu c ủa người tiêu dùng. Sang năm 2008, ảnh hưởng từ cuộc khủng hoảng kinh tế , nhiều người dân thấ t nghi ệp nên họ chi tiêu cho mua sắm ít hơn năm trước dẫn đến số lượng áo xuất khẩu giảm 2.013 triệu đồng so với năm 2007.

Kế đến là mặt hàng quần cũng góp phầ n vào doanh thu bán hàng và cung cấ p dịch vụ của công ty. Nhìn chung, doanh thu của mặ t hàng này tăng giảm không đều qua 3 năm. Năm 2007 doanh thu tăng 17,3% so với năm 2006. Sang năm 2008 doanh thu giảm 6,1% so với năm 2007, doanh thu của mặt hàng này chỉ chiếm tỷ trọng khoảng 34% trong doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ nên việc tăng giảm doanh số của mặt hàng quần ảnh hưởng không nhiều đến doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ.

4.1.3 Các nhân tố ảnh hưởng đến doanh thu

4.1.3.1 Khối lượng sản xuất và tiêu thụ

Sản xuất và tiêu thụ là hai giai đoạn của một quá trình sản xuất kinh doanh, sản phẩm tiêu thụ nhanh chóng thúc đẩy sản xuất phát triển, sản phẩm sản xuất đảm bảo chất lượng, đáp ứng nhu cầu thị trường, giá thành hạ, giá bán đủ sức cạnh tranh trên thị trường s ẽ thúc đẩy quá trình tiêu thụ nhanh chóng. Tiêu thụ nhanh chóng khối lượng lớn tạo điều kiện tăng doanh thu.

· Phân tích hệ số sản xuất và tiêu thụ sản phẩm:

Bảng 4.2: Hệ số tiêu thụ sản phẩm sản xuất

	Chỉ tiêu
	
	
	Năm
	

	
	
	
	
	

	
	
	2006
	2007
	2008

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	DTBH & CCDV
	
	53.413
	64.689
	61.352

	
	
	
	
	

	Giá trị sản phẩm sản xuất
	
	54.062
	66.144
	62.595

	
	
	
	
	

	Hệ số tiêu thụ sản phẩm sản xuất
	
	0,99
	0,98
	0,98

	
	
	
	
	

	
	(Nguồn: Bảng cân đối kế toán)


Hệ số tiêu thụ sản phẩm sả n xuất của 3 năm đều gần bằng 1, chứng tỏ nhịp điệu sản xuất của công ty khá phù hợp với nhị p điệu tiêu thụ, bởi vì công ty may xuấ t khẩu theo đơn đặt hàng của khách nước ngoài, khách hàng đặt hàng vớ i số lượng bao nhiêu thì công ty sản xuất bấy nhiêu và sản xuất thêm một ít để dự phòng sản phẩm bị lỗi.
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- Phân tích tình hình tồn kho sản phẩm

Bảng 4.3: Khối lượng sản phẩm tiêu thụ qua 3 năm 2006 – 2008

ĐVT: Triệu đồng

	
	
	Năm
	
	Chênh lệch
	Chênh lệch

	
	
	
	
	2007/2006
	2008/2007

	Chỉ tiêu
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	2006
	2007
	2008
	Số tiền
	Tỷ lệ
	Số tiền
	Tỷ lệ

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	(%)
	
	(%)

	
	
	
	
	
	
	
	

	Tồn đầu kỳ
	1.059
	1.708
	3.163
	649
	61,3
	1.455
	85,2

	
	
	
	
	
	
	
	

	Nhập trong kỳ
	54.062
	66.144
	62.595
	12.082
	22,3
	-3.549
	-5,4

	
	
	
	
	
	
	
	

	Xuất
	53.413
	64.689
	61.352
	11.276
	21,1
	-3.337
	-5,2

	
	
	
	
	
	
	
	

	Tồn cuối kỳ
	1.708
	3.163
	4.406
	1.455
	85,2
	1.243
	39,3

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	(Nguồn: Bảng cân đối kế toán)


Từ kết quả trên cho thấ y lượng t ồn kho mỗi nă m mỗi tă ng, đây không phải là sự yếu kém trong tiêu thụ mà là do công ty tăng cường sản xuất để đáp ứng nhu cầu tiêu thụ trong kỳ, mặ t khác dự trữ phục vụ cho tiêu thụ sả n phẩm kỳ sau và hàng tồn kho của công ty chủ yếu là vật liệu, công c ụ, dụng c ụ. Cụ thể là năm 2006, lượng tồn kho đầu kỳ là 1.059 triệu đồng, việc nhập kho trong kỳ nhiều hơn lượng xuất tiêu thụ làm cho lượng tồn kho cuối kỳ tă ng lên là 1.708 triệu đồng, do đó lượng dự trữ đầu kỳ năm 2007 tăng 61,3% so với năm 2006.

Sang năm 2007, l ượng dự trữ đầu kỳ tăng và do nhu cầu đặt hàng tăng nên đẩy mạnh vi ệc sản xuất, c ụ thể là lượng nhập kho trong kỳ t ăng 22,3% và l ượng xuất tiêu thụ tăng 21,1% so với năm 2006. Tuy nhiên, do nhập kho trong kỳ nhiều hơn lượng tiêu thụ nên lượng t ồn kho cuối kỳ tăng 85,2% so với l ượng tồn kho cuối kỳ năm 2006, nhưng l ượng dự trữ này không phải là xấu vì nhu cầu tiêu thụ đang tăng nhanh, nên phải tăng dự trữ đảm bảo cho tiêu thụ kỳ sau.

Năm 2008, do l ượ ng tồn kho đầu kỳ còn nhiều và công ty đã dự đoán được lượng xuất trong năm 2008 ít hơn năm 2007, do đó công ty đã giảm 5,4% lượng nhập kho trong kỳ so vớ i năm 2007, quả nhiên lượng xuất trong năm 2008 ít hơn 5,2% so với năm 2007, dẫn đến là lượng tồn kho cuối kỳ cao hơn 2007 là 39,3%.

Tình hình dự trữ hàng tồn kho như trên cũng tương đối hợp lý, mặc dù hàng tồn kho mỗi năm mỗi tăng nhưng vi ệc tăng đó không những đáp ứng cho yêu cầu tiêu thụ trong kỳ mà còn đảm bảo cho kỳ sau.

4.1.3.2 Marketing

Hoạt động chính của công ty là may gia công xuất khẩu sang nước ngoài, sau khi công ty hoàn thành thành phẩm xuất sang giao cho khách hàng chứ không trực tiếp bán sản phẩm do đó sản phẩm không mang nhãn hiệu của công ty, chính vì vậy mà người tiêu dùng ở nước ngoài không biết nhãn hiệu của công ty Đức Thành, đó là điều hạn chế của công ty trong việc quảng bá thương hiệu. Bên cạnh đó, ở thị trường trong nước ít
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doanh nghiệp nào biết đế n công ty may Đức Thành vì phần l ớn công ty nhận gia công cho các công ty lớn nước ngoài, thêm vào đó công ty chỉ nhờ mối quan hệ quen biế t do đó yếu kém trong khâu marketing ở thị trường trong và ngoài nước làm ảnh hưởng đến doanh thu của công ty.

4.1.3.3 Thị trường

Thị trường là cầu nối giữa nhà sả n xuất và người tiêu dùng. Sau mỗi quá trình sản xuất, sản phẩm của doanh nghiệp phải đưa ra thị trườ ng đánh giá. Sau khi đem các sản phẩ m ra thị trường tiêu thụ thì doanh nghiệp sẽ thu về một số tiền nhất định, đó là doanh thu vì thế thị trườ ng ả nh hưởng đến doanh thu của công ty. Phần lớn là công ty có khách hàng ở thị trường Mỹ và một số khách hàng nhỏ ở thị trường Singaphore, Thái Lan. Sau khi Việt Nam gia nhập WTO là cơ hội lớ n cho công ty mở rộng thị tr ường, công ty có nhiều khách hàng ở nhiều thị trường khác sẽ thu được doanh thu nhi ều hơn, và nếu công ty có nhi ều thị trường thì khi công ty không kinh doanh được ở thị trường này thì cũng còn kinh doanh được ở thị tr ường khác. Cụ thể là thị trường chủ yếu của công ty là Mỹ, khi doanh thu của thị tr ường này gi ảm kéo theo doanh thu bán hàng và cung cấ p dịch vụ của công ty cũng giảm theo, và do đó công ty nên tìm kiếm thêm khách hàng ở các thị trường khác nữa.

4.1.3.4 Chất lượng

Trong điều ki ện sản xuất kinh doanh theo cơ chế thị trường, nâng cao chất lượng sản phẩm là vấ n đề sống còn của doanh nghiệp. Bởi vậy, chất lượng là yêu cầu hết sức quan trọng đối với tất cả các doanh nghiệ p sản xuấ t kinh doanh, với những yêu cầu cao của khách hàng ở nước ngoài thì công ty phải coi tr ọng chất lượng là điều quan trọng nhất. Khi công ty nhận hợp đồng c ủa khách hàng ở nước ngoài thì công ty phụ thuộc vào mẫ u mã, kiểu dáng, giao hàng đúng thời hạn và đúng địa điểm, ngoài những yêu cầu đó thì khách hàng còn yêu cầu sản phẩm phải đạt chất lượ ng, vì quá trình vận chuyển từ Việt Nam sang nướ c ngoài rất khó khăn và tốn kém mà nếu s ản phẩm không đạt chất lượng như họ đã thõa thuận trong hợp đồng thì sẽ gây khó khăn cho cả hai bên, chính vì vậy mà công ty rấ t xem trọng vấn đề chất l ượng của sản phẩm, nếu như trong quá trình may sản phẩm bị l ỗi hoặc kim may bị gãy mà không tìm thấy cây kim bị gãy đó, thì công nhân buộc phải kiểm tra những sản phẩ m đang may để tránh tình tr ạng kim may còn xót trong quần áo. Trong các năm qua do công ty sản xuất sản phẩ m đạt chất lượng do đó khách hàng rất hài lòng nên doanh thu của công ty tăng trong 2 nă m 2006, 2007, công ty đã tạo uy tín với khách hàng và sản phẩm đạt chất lượng nên công ty không có bồi thường cho khách hàng, do đó trong bảng kết quả hoạ t động kinh doanh ở năm 2006 và 2007 không có khoản mục l ỗ bồi thường cho khách hàng. Chính vì sản phẩm đạ t chất lượng nên đã góp phần làm tăng doanh thu của công ty trong năm 2006 và 2007.

4.2 Phân tích chi phí giai đoạn 2006 - 2008

4.2.1 Phân tích chi phí

Chi phí là một trong những yếu t ố có ảnh hưởng trực tiếp đến l ợi nhuận của công ty. Mỗi một sự tă ng, giảm của chi phí sẽ dẫn đến sự tăng, giả m của lợi nhuận. Do đó, chúng ta cần xem xét tình hình thực hiện chi phí một cách hế t sức cẩn thận để hạn chế sự gia tă ng chi phí và có thể giảm chi phí đến mức thấp nhất. Đi ều này đồng nghĩa với việc làm tăng lợi nhuận, nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty.
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Bảng 4.4: Bảng tổng hợp chi phí giai đoạn năm 2006 – 2008

ĐVT: Triệu đồng

	
	
	Năm
	
	Chênh lệch tăng(giảm)
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Chỉ tiêu
	
	
	
	2007/2006
	2008/2007

	
	2006
	2007
	2008
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Số tiền
	Tỷ lệ
	Số tiền
	
	Tỷ lệ

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	(%)
	
	
	(%)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Giá vốn
	28.109
	42.829
	43.290
	14.720
	52,4
	461
	
	1,1

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Quản lý DN
	6.229
	6.063
	6.735
	-166
	-2,7
	672
	
	11,1

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tài chính
	101
	720
	873
	619
	612,9
	153
	
	21,3

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Khác
	-
	-
	980
	-
	-
	980
	
	-

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	34.439
	49.612
	51.878
	15.173
	44,1
	2.266
	
	4,6

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)


Đối với một đơn vị kinh doanh thì lúc nào chi phí giá vốn bán hàng cũng chiếm tỷ trọng lớn trong tổng chi phí. Cụ thể là năm 2006 giá vốn bán hàng chiếm 82% tổng chi phí, năm 2007 chiếm 86% tổng chi phí và năm 2008 chiếm 83% tổng chi phí, điều đó cho thấy giá vốn bán hàng là một chi phí quan trọng quyết định đến lợi nhuận của công ty. Do vậy, công ty cần xem xét tình hình thực hiện chi phí một cách cẩn thận để hạn chế sự gia tăng chi phí đế n mức thấp nhấ t, điều này đồng nghĩa với việc làm tăng lợi nhuận, nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh, tỷ trọng của các chi phí còn lại như: chi phí quản lý kinh doanh, chi phí tài chính và chi phí khác chỉ chiếm t ỷ trọng nhỏ trong tổng chi phí, cho nên sự tă ng giảm của các chi phí này sẽ không ảnh hưởng bằng sự tăng giảm của chi phí giá vốn bán hàng đối với lợi nhuận.

Giá v ốn bán hàng bao gồ m giá cả hàng hóa, khối lượ ng hàng hóa và kết cấu hàng hóa có ả nh hưởng ngược chiều với lợi nhuậ n kinh doanh. Qua phân tích ta thấy, năm 2006 giá vốn bán hàng của công ty là 28.109 triệu đồng, tăng lên 14.720 tri ệu đồng vào năm 2007, mức tăng này là do giá nguyên liệu tăng, giá lao động tăng, giá vận chuyển tăng so với năm 2006. Chuyển sang nă m 2008, giá vốn hàng bán có xu hướng tiếp tục tăng với tỷ lệ tương đối thấ p là 1,1% so v ới năm 2007, nguyên nhân dẫn đến sự gia t ăng này là do trong năm 2008 bị ảnh hưở ng từ cuộc khủng hoảng kinh tế Mỹ nên giá các nguyên phụ liệ u đề u tăng so với năm 2007, giá vốn hàng bán tăng điều này góp phần ảnh hưởng trực tiếp đến việc tăng chi phí.

Chi phí quản lý kinh doanh của công ty gồm chi phí nhân công, chi phí quản lý doanh nghiệp và chi phí bán hàng. Vào thời điểm năm 2007, chi phí quản lý kinh doanh của công ty đã giả m 166 triệu đồng t ương đương với tỷ lệ giảm là 2,7% so với năm 2006, nguyên nhân chủ yếu của sự sụt giảm là do giảm chi phí quản lý doanh nghiệp cụ thể là công ty đã tích cực hạn chế nhiều khoản chi phí không cần thiết như chi phí mua văn phòng phẩm, chi phí tiếp khách, chi phí điện nước,....Sang năm 2008, chi phí quản

lý kinh doanh lại tăng 672 triệu đồng so với năm 2007, tương đương với t ỷ lệ tă ng là 11,1%. Nguyên nhân là do lạm phát trong nước tăng, giá sinh hoạt đều tăng và để công
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nhân có cuộc sống ổn định công ty đã tăng lương cho công nhân, mặt khác công ty nằm xa khu trung tâm thành ph ố nên chi phí vận chuyển tă ng lên khi lạm phát tăng cao và trong năm 2008 thành phố Long Xuyên thường xuyên cúp điện công ty phải tốn thêm khoản chi phí xăng dầu để hoạt động sản xuất. Trong giai đoạn này chi phí t ăng vẫn được xem là tích cực, vì theo yế u tố khách quan thì đây là khoản chi phí cần thiết để thực hiện nhằ m phục vụ cho quá trình sản xuất kinh doanh lâu dài. Tuy nhiên, để nâng cao hi ệu quả hoạt động của công ty hơn nữa thì công ty nên chủ động tiết kiệm các khoản chi phí khác.

Chi phí tài chính của doanh nghiệ p hầu hết là những khoản lãi vay ngân hàng để phục vụ cho mục tiêu kinh doanh, n ăm 2007 tăng 612,9 % so với năm 2006, nguyên nhân là công ty c ần thêm vốn để mở rộng sản xuất. Chuyển sang nă m 2008, chi phí tài chính lại tiếp tục tăng 153 triệ u đồng với tỷ lệ tă ng là 21,3% so với năm 2007, công ty trả lãi nhiều hơ n do năm 2008 lãi suất ngân hàng tăng so với năm 2007. Tóm lạ i, doanh nghiệp cần chú trọng hơn đến khoản chi phí này vì đây là một công cụ tài chính để giúp doanh nghiệ p tă ng hiệu quả sử dụng tài sản, giảm được thuế thu nhậ p doanh nghiệp. Do vậy giữa tài sản và vốn vay thì doanh nghiệp nên sử dụng nhiều vốn vay hơn để phục vụ mục tiêu kinh doanh.

Chi phí khác: ngoài những chi phí trên thì chi phí khác là các khoản chi phí bồi thường cho khách hàng khi công ty vi phạm hợp đồng. Trong 2 năm 2006, 2007 doanh nghiệp sả n xuất sản phẩm đạt chất lượ ng, bên cạnh đó các khách hàng của công ty kinh doanh rất thuận lợ i và hài lòng về sản phẩm do đó họ không gây khó khăn khi công ty có vài sai sót nhỏ. Vào thời điểm nă m 2008, các khách hàng kinh doanh khó kh ăn hơn mấy năm trước mà khách hàng chủ l ực của công ty là ở thị trường Mỹ, bị ảnh hưởng trực tiếp từ cuộc khủng hoảng nên họ kiểm tra hàng hóa khó khăn hơn và kỹ hơn, trong năm 2008, công ty đã bồi thường cho khách hàng với số tiền là 980 triệu đồng, từ đó dẫn đến tổng chi phí của công ty tăng lên.

Tóm lại, qua quá trình phân tích tình hình bi ến động c ủa tổng chi phí ta thấy tổng chi phí đều tă ng qua 3 nă m, trong đó giá vốn bán hàng ả nh hưởng nhiều nhất đến t ổng chi phí. Công ty cần xem xét để đưa ra những chính sách triệt để nhằm cắt giảm chi phí tốt hơn, tăng cường hiệu quả hoạt động kinh doanh.

4.2.2 Các nhân tố ảnh hưởng đến chi phí

4.2.2.1 Nguyên liệu

Nguyên liệu là một trong những yếu tố cấu thành sản phẩm và nó ảnh hưởng nhiều đến chi phí của công ty. Khi khách hàng đặ t hàng, nếu công ty không có nguyên liệu: vải, nút,….như mẫu khách hàng đã giao thì công ty yêu cầu khách hàng chuyển

nguyên liệu đó sang Việt Nam và công ty ra sân bay hay cảng nhận hàng. Trong 2007, 2008, nguyên liệu một phần là do khách hàng chuyển qua và một phần là do công ty tự mua, với những loại vải chấ t lượng tốt t ương đương với loại vải mà khách hàng cần nếu khách hàng nhập sang Việt Nam thì sẽ tốn chi phí nhiều hơn là giao cho công ty mua trong nước, chính vì vậy mà có những khách hàng đã giao cho công ty tự mua nguyên liệu, những nguyên liệu có chất lượng tốt như vậy thì giá lại cao hơn so với các nguyên liệu trung bình trong nước nhưng rẻ hơ n nướ c ngoài. Vì vậ y mà giá vốn bán hàng và chi phí vận chuyển tăng trong 2 năm 2007, 2008 kéo theo tổng chi phí cũng tăng.
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4.2.2.2 Trình độ nhân sự

Số lượng và chất l ượng lao động là yếu tố cơ bản của sản xuấ t và đóng vai trò quyết định năng lực sản xuấ t của doanh nghiệp. Về số lượng đòi hỏi phải có số lượng công nhân thích ứng vớ i cơ cấu hợp lý. Về chấ t lượng c ần chú ý đến chuyên viên kỹ thuật, tay nghề của công nhân và trình độ chuyên môn của các cán bộ quản lý công ty.

Công ty có nguồn nhân lực dồi dào, trình độ tay nghề của công nhân ngày càng đượ c nâng cao, công ty mở những lớp nâng cao tay nghề cho công nhân để đáp ứng nhu cầu ngày càng cao của khách hàng. Nhân viên văn phòng và công nhân có mức lương và hệ số phụ cấp khác nhau tùy theo chức năng và quyền hạn. Theo biến động thị trườ ng thì giá sinh hoạ t ngày càng tăng để công nhân có cuộc sống ổn định và tập trung làm việc công ty cũng đã tăng lương cho công nhân trong năm 2007 và 2008, điều này đã ảnh hưởng đến chi phí.

4.2.2.3 Máy móc thiết bị

Máy móc thiết bị cũng là yếu tố khá quan trọng trong việc tạo ra thành phẩm. Công ty đã trang bị máy móc thiết bị đầy đủ, phù hợp với qui trình sả n xuấ t và trình độ của công nhân, đây cũng là thế mạnh của công ty. Trong năm 2007, công ty có nhiều đơn hàng hơn năm 2006 do đó đã trang bị thêm một số máy móc làm cho chi phí tăng.

4.3 Phân tích lợi nhuận của công ty giai đoạn 2006 – 2008

4.3.1 Phân tích lợi nhuận

Lợi nhuận là một chỉ tiêu tài chính tổng hợ p phản ánh hiệ u quả c ủa toàn bộ quá trình hoạ t động kinh doanh của công ty. Mục đích của việc phân tích lợi nhuậ n là đánh giá đượ c mức độ hoạt động của công ty từ đó tìm ra nguyên nhân và nhân tố tác động đến l ợi nhuận và đề ra biện pháp nhằm nâng cao lợi nhuận trong kỳ kinh doanh tiếp theo.

Biểu đồ 4.2: Tình hình lợi nhuận của công ty qua 3 năm 2006-2008 Triệu đồng
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 Lợi nhuận sau thuế

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh của công ty)
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Tình hình lợi nhuận của doanh nghi ệp đã được phả n ánh phần nào qua phân tích tình hình doanh thu và chi phí của doanh nghiệp. Do đó, ph ần phân tích lợi nhuận này sẽ đồng thời phân tích trong cùng diễn biến của hai mối quan hệ này.

Nhìn vào biểu đồ trên ta thấy nă m 2006, lợi nhuận sau thuế của doanh nghiệp đạt 13.924 triệu đồng sau đó giảm xuố ng còn 11.164 triệu đồng vào năm 2007, tức giảm 19,8%, nguyên nhân là chi phí năm 2007 tă ng 44,1% so vớ i năm 2006, nh ưng cùng lúc này doanh thu bán hàng chỉ tăng 21,1% tức là mức độ tăng doanh thu bán hàng lại thấp hơ n chi phí. Lợi nhuận sau thuế năm 2008 là 7.006 triệu đồng, đã giảm 4.158 triệu đồng so với năm 2007 do doanh thu giảm 5,2% khi đó chi phí lại tăng 4,6%.

Nhìn chung, hoạt động kinh doanh của công ty trong 3 năm qua là kém hiệu quả và trong thời gian tới cần phải tăng cường kiểm soát chặt chẽ các loại chi phí, mạnh dạn cắt giảm các khoản chi phí không cần thiết và tích cực thực hiện các biện pháp làm tăng doanh thu nhằm đưa hoạt động kinh doanh của công ty ngày càng đạt hiệu quả hơn.

4.3.2 Các nhân tố ảnh hưởng đến lợi nhuận

Phân tích mức ảnh hưởng của các yếu tố đến tình hình lợi nhuậ n là xác định mức độ ảnh hưở ng của kế t cấu mặt hàng, khối lượng sản phẩm tiêu thụ, giá vốn hàng bán, chi phí hoạt động đến lợi nhuận.

· Năm 2007 so với năm 2006:
Bảng 4.5: Doanh thu và tổng giá vốn của công ty năm 2006- 2007

ĐVT: Triệu đồng

	
	Tổng doanh thu
	
	Tổng giá vốn
	

	Mặt
	
	
	
	
	
	
	

	
	2006
	2007
	2007
	2006
	2007
	
	2007

	hàng
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	(giá 2006)
	
	
	(giá 2006)
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Áo
	35.011
	39.419
	43.108
	18.425
	20.744
	
	28.541

	
	
	
	
	
	
	
	

	Quần
	18.402
	19.734
	21.581
	9.684
	10.385
	
	14.288

	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	53.413
	59.153
	64.689
	28.109
	31.129
	
	42.829

	
	
	
	
	
	
	
	


(Nguồn: Số liệu tổng hợp từ phòng kế toán)
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Bảng 4.6: Kết quả hoạt động kinh doanh của công ty năm 2006 -2007

ĐVT: Triệu đồng

	Chỉ tiêu
	Năm
	

	
	
	
	

	
	2006
	
	2007

	
	
	
	

	
	
	
	

	Doanh thu thuần
	53.413
	
	64.689

	
	
	
	

	Giá vốn hàng bán
	28.109
	
	42.829

	
	
	
	

	Chi phí bán hàng
	2.500
	
	2.700

	
	
	
	

	Chi phí quản lý
	1.429
	
	863

	
	
	
	

	Lợi nhuận
	21.375
	
	18.297

	
	
	
	


(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)

Lợi nhuận từ hoạ t động kinh doanh năm 2007 so với nă m 2006 giảm một khoả n là 3.078 triệu đồng. Theo cơ sở lý thuyết ta tổng hợp được mức biến động này chịu sự ảnh hưởng của các yếu tố.( Xem cách tính ở phụ lục 2)

	* Các yếu tố làm tăng lợi nhuận
	
	

	+Giá bán
	5.536

	+Sản lượng
	2.708

	+Chi phí quản lý doanh nghiệp
	566

	+Kết cấu mặt hàng
	12

	* Các yếu tố làm giảm lợi nhuận
	
	

	+Giá vốn
	-11.700

	+Chi phí bán hàng
	- 200

	
	
	

	
	
	-3.078


Vậy qua phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến lợi nhuận, ta thấy rằng lợi nhuận năm 2007 giảm 3.078 triệu đồng so với năm 2006 là do chi phí bán hàng và giá vốn đều tăng so với năm 2006.
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· Năm 2008 so với năm 2007:
Bảng 4.7: Doanh thu và tổng giá vốn của công ty năm 2007- 2008

ĐVT: Triệu đồng

	Mặt
	Tổng doanh thu
	
	Tổng giá vốn
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	2007
	2008
	2008
	2007
	
	2008
	
	2008

	hàng
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	(giá 2007)
	
	
	
	(giá 2007)
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Áo
	43.108
	36.206
	41.095
	28.541
	
	23.971
	
	28.997

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Quần
	21.581
	17.847
	20.257
	14.288
	
	11.816
	
	14.293

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	64.689
	54.053
	61.352
	42.829
	
	35.787
	
	43.290

	
	
	
	
	
	
	
	
	


(Nguồn: Số liệu tổng hợp từ phòng kế toán)

Bảng 4.8: Kết quả hoạt động kinh doanh của công ty năm 2007 - 2008

ĐVT: Triệu đồng

	
	Năm 2007
	Năm 2008

	
	
	

	Doanh thu
	64.689
	61.352

	
	
	

	Giá vốn hàng bán
	42.829
	43.290

	
	
	

	Chi phí bán hàng
	2.700
	2.900

	
	
	

	Chi phí quản lý
	863
	1.075

	
	
	

	Lợi nhuận
	18.297
	14.087

	
	
	


(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)

Lợi nhuận từ hoạ t động kinh doanh năm 2008 so với nă m 2007 giảm một khoả n là 4.210 triệu đồng. Theo cơ s ở lý thuyế t ta tổng hợp được mức biến động này chịu sự ảnh hưởng của các yếu tố.(Xem cách tính ở phụ lục 2)

	* Các yếu tố làm tăng lợi nhuận
	
	

	+Giá bán
	7.299
	

	*Các yếu tố làm giảm lợi nhuận
	
	

	+Giá vốn
	-7.503
	

	+Sản lượng
	-3.585
	

	+Chi phí bán hàng
	-200
	

	+Chi phí quản lý
	- 212
	

	+Kết cấu mặt hàng
	-9
	

	
	-4.210
	

	
	
	

	SVTH: Võ Ngọc Hồng Ngân
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Vậy qua phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến l ợi nhuận, ta thấy rằng lợi nhuận năm 2008 gi ảm 4.210 triệu đồng so vớ i năm 2007 là do giá vốn, chi phí bán hàng và chi phí quản lý đều tăng, sản lượng giảm và thay đổi kết cấu mặt hàng đã làm lợi nhuận giảm so với năm 2007.

4.4 Phân tích một số chỉ tiêu tài chính

4.4.1 Tỷ suất sinh lợi

Lợi nhuậ n chính là chỉ tiêu phản ánh hiệu quả kinh tế của quá trình sản xuất kinh doanh, chỉ tiêu này không những chịu sự tác động c ủa chất lượng sản phẩ m mà còn ảnh hưởng bởi quy mô kinh doanh của công ty. Vì vậy, để đánh giá đúng đắn hiệu quả kinh doanh của công ty, phải sử dụng và phân tích các chỉ tiêu lợi nhuận.

Biểu đồ 4.3: Tỷ suất sinh lợi của công ty qua 3 năm 2006 - 2008
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 Tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu
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 Tỷ suất lợi nhuận trên tổng tài sản

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh và bảng cân đối kế toán)

Tỷ suất lợi nhuận/ doanh thu: qua biểu đồ trên cho thấy tỷ suấ t này qua 3 năm đều giảm. Năm 2007 là 17% gi ảm 11% so với năm 2006 và sang năm 2008 thì tỷ suất này tiếp tục giảm chỉ còn 11%. Từ kết quả trên cho thấy mặ c dù doanh thu của công ty năm 2007 rất cao nhưng xét về tỷ suất lợi nhuận/ doanh thu thì lại thấp hơn năm 2006, chứng tỏ rằng năm 2007 tốc độ tăng trưởng chi phí cao hơ n tốc độ tăng trưởng doanh thu từ đó làm cho tỷ suất lợi nhuận/ doanh thu của công ty năm 2007 giả m xuống. Trong nă m 2008, chi phí tăng nhưng doanh thu lại giảm từ đó ảnh hưởng đến lợi nhuận của công ty và làm cho tỷ suất này giảm hơn so với năm 2007.

Tỷ suất lợi nhuận/ tài sản: nhìn vào biểu đồ trên ta thấy ROA giả m dần qua 3 năm. Cụ thể, năm 2006 ROA của công ty là 74%, tức là 100 đồng tổng tài sản sẽ tạo ra

74 đồng lợi nhuận sau thuế. Tại thời điểm năm 2007, ROA giảm xuống còn 22% và năm 2008 chỉ còn 11%, qua đó cho thấy là công ty sử dụng tài sản kém hiệu quả hơn năm 2006, do tổng tài sản tăng dần qua 3 năm mà lợi nhuận thì giảm nên ROA cũng giảm.
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Nhìn chung, mức sinh lợi của chỉ tiêu doanh thu qua 3 năm đang có xu hướng không tốt, vì vậ y công ty cầ n tăng cườ ng thực hiện các biện pháp tă ng doanh thu, nâng cao hiệu quả sử dụng tài sản và vốn để có thể nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh.

4.4.2 Các nhóm tỷ số tài chính

4.4.2.1 Tỷ số thanh toán

Bảng 4.9: Tỷ số thanh toán

	Chỉ tiêu
	ĐVT
	
	Năm
	

	
	
	
	
	

	
	
	2006
	2007
	2008

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Tài sản lưu động
	Triệu đồng
	14.113
	22.291
	22.076

	
	
	
	
	

	Nợ ngắn hạn
	Triệu đồng
	1.268
	3.529
	4.245

	
	
	
	
	

	Hàng tồn kho
	Triệu đồng
	1.708
	3.163
	4.406

	
	
	
	
	

	Tỷ suất Rc
	Lần
	11,1
	6,3
	5,2

	
	
	
	
	

	Tỷ suất Rq
	Lần
	9,8
	5,4
	4,2

	
	
	
	
	


(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)

Tỷ số thanh toán hiện hành (Rc): ở thời đi ểm năm 2006 vốn lưu động có khả năng thanh toán gấp 11,1 lần số nợ cần thanh toán, tức là 1 đồng nợ có 11,1 đồng vốn của công ty đảm bảo, nhưng sang năm 2007 tỷ số này giả m còn 6,3 lần nguyên nhân là do nợ ngắn hạn tăng. Chỉ tiêu thanh toán hiện hành của công ty năm 2008 là 5,2 lần giảm so với năm 2007 là 1,1 l ần do nợ ngắn hạn tăng và tài sản lưu động giảm. Qua đó cho thấy, mặ c dù công ty vẫn có đủ khả năng thanh toán các khoản nợ ngắn hạn nhưng với tình hình nợ ngắn hạ n ngày càng tăng như trên thì trong vài năm tới sẽ gây khó khăn trong việc thanh toán nợ lúc cần thiết bởi vì nợ phải thu của khách hàng chiếm tỷ lệ khá cao trong kết cấu tài sản lưu động.

Tỷ số thanh toán nhanh (Rq): hệ số này cho biết khả năng thanh toán của công ty, hàng tồn kho không được đưa vào để tính toán, mặc dù hàng tồn kho cũng là một loại sả n lưu động nhưng tính thanh toán của nó kém và cần một thời gian nhất định mới có thể chuyển đổi thành tiền. Qua đó cho thấy tỷ s ố này giảm dần qua các năm là do nợ ngắ n hạ n tăng, tuy nợ ngắn hạn tă ng nhưng công ty vẫn có đủ khả năng thanh toán nợ khi đến hạ n nhưng tỷ số này đang có xu hướ ng giảm thì đối với công ty không tốt, do đó công ty nên có biện pháp để giảm nợ ngắn hạn.

4.4.2.2 Tỷ số hoạt động


SVTH: Võ Ngọc Hồng Ngân
Trang 29

4.4.2.2.1 Vòng quay hàng tồn kho

Biểu đồ 4.4: Vòng quay hàng tồn kho của công ty
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(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)

Vòng quay hàng tồn kho là chỉ tiêu phản ánh hàng hóa luân chuyển bao nhiêu vòng trong kỳ. Hàng tồn kho là một chỉ tiêu quan trọng vì xác định đượ c mức tồn kho hợp lý để đạ t được mục đích doanh số, chi phí và lợi nhuận là điều hết sức khó khăn. Qua biểu đồ trên cho thấy vòng quay hàng tồn kho của công ty đều giảm qua 3 năm. Năm 2006, vòng quay hàng tồn kho của công ty là 31,2 vòng nghĩa là trung bình khoảng 12 ngày thì công ty chuyển lượ ng hàng tồn kho này thành tiền và đến năm 2007 thì giảm còn 20,5 vòng tươ ng ứng với 18 ngày chuyển l ượng hàng tồn kho thành tiền, nguyên nhân giảm như trên là do doanh số bán hàng tăng và lượng hàng tồn kho tăng so với năm 2006, sở dĩ công ty dự trữ hàng tồn kho tăng là để phục vụ cho sản xuất năm sau. Sang năm 2008, tốc độ luân chuyển hàng tồn kho vẫn tiế p tục giảm còn 13,9 vòng, số ngày luân chuyển cũng kéo dài thêm, nguyên nhân là do lượng hàng tồn kho tăng hơn so với năm 2007. Do tính đặc thù của nghề may mặ c nên tốc độ luân chuyể n hàng tồn kho như vậy là tương đối tốt, năm 2007 và 2008 tuy công ty hoạt động kinh doanh vẫn có lãi nhưng vòng quay hàng tồn kho gi ảm so với nă m 2006 chứng tỏ công ty hoạt động kém hiệu quả hơ n năm 2006. Vì vậy, công ty cần xem xét đến các chỉ tiêu liên quan đến hàng tồn kho để có phương pháp điều chỉnh cho hợp lý hơn.
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4.4.2.2.2 Vòng quay khoản phải thu

Biểu đồ 4.5: Vòng quay khoản phải thu
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(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)

Qua biểu đồ trên chúng ta thấy rằng là số ngày công ty thu được các khoả n nợ tăng qua 3 năm. Nă m 2007, s ố ngày công ty thu hồi nhanh các khoản nợ trễ hơn năm 2006 là 27 ngày, sở dĩ trễ hơn 27 ngày là do tốc độ tăng các khoả n phả i thu (305%) cao hơn tốc độ tăng doanh thu (21,1%). Sang năm 2008, doanh thu giảm 5,2 % và khoản phải thu tăng 3,9% so với năm 2007 nên s ố ngày thu hồi các khoản nợ lại t ăng lên tới 43 ngày. Những khách hàng c ủa công ty đa phầ n là những khách hàng làm ăn lâu dài và thân tính, khi hợp đồng kết thúc thì một phần khách hàng chưa thanh toán tiền ngay cho công ty, mộ t phầ n là họ thanh toán phân nửa. M ặc dù công ty biết rằng khoản phải thu là phần vốn hoạt động của công ty nế u bị chiếm dụng nhiều quá sẽ ả nh hưởng đến khả năng sinh lợi c ủa công ty, nhưng do công ty muốn giữ chân khách hàng và muốn có đượ c mối quan hệ tốt với khách hàng đó, nên công ty đã cho họ ghi nợ chính vì vậy mà các khoản phả i thu tăng dần. Với tình hình trên thì việc khách hàng chiếm dụng vốn khá cao, do đó tùy vào trường hợp mà công ty nên có biện pháp áp dụng cụ thể.
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4.4.2.2.3 Tỷ suất đòn cân nợ

Bảng 4.10. Tỷ số đòn cân nợ

	Khoản mục
	ĐVT
	
	Năm
	

	
	
	
	
	

	
	
	2006
	2007
	2008

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nợ phải trả
	Triệu đồng
	1.226
	19.510
	11.143

	
	
	
	
	

	Tổng tài sản
	Triệu đồng
	18.746
	50.030
	64.950

	
	
	
	
	

	Lợi nhuận trước thuế
	Triệu đồng
	19.339
	15.506
	9.731

	
	
	
	
	

	Lãi vay
	Triệu đồng
	101
	720
	873

	
	
	
	
	

	Tỷ số nợ trên tổng tài sản
	%
	6,5
	38,9
	17,1

	
	
	
	
	

	Tỷ số thanh toán lãi vay
	%
	19.147
	2.153
	1.114

	
	
	
	
	


(Nguồn: Phòng kế toán tài chính)

Tỷ số nợ trên tổng tài sản (Rd): qua số liệu tính toán trong bảng ta thấy tỷ số nợ trên tổng tài s ản của công ty t ăng giảm không đều qua 3 nă m. Nă m 2007 công ty có đến 38,9 đồng tài sản đượ c tài trợ bởi vốn vay, nguyên nhân tỷ số nợ năm 2007 đạt cao nhất là do trong năm 2007 công ty muốn giữ chân khách hàng nên đã cho họ ghi nợ làm cho các khoản phải thu tă ng cao so với nă m 2006, từ đó công ty lại nợ lại người bán, nhưng sang năm 2008 tỷ số nợ trên tổng tài sản giảm còn 17,1% tức giảm 21,8% so với năm 2007, do hàng tồn kho đầu kỳ còn nhiều nên số l ượng nhập trong kỳ thấ p hơn năm 2006, do đó kho ản phải trả cho người bán giảm so với năm 2007 và khoản nợ dài hạn cũng giảm chính vì lý do đó mà nợ phải trả năm 2008 giảm.

Tỷ số thanh toán lãi vay (Rt): nhìn vào bảng số liệu trên ta thấy công ty có đủ khả năng thanh toán lãi, tuy hoạt động kinh doanh kém hiệu quả hơn năm 2006 nhưng năm 2007 và 2008 công ty vẫn có đủ khả năng thanh toán lãi vay.

4.5 Điểm mạnh và điểm yếu của công ty

4.5.1 Điểm mạnh

· Chất lượng luôn được công ty cải tiến vì vậy đã tạo uy tín với khách hàng.

· Nguồn lực nhân công dồi dào bao gồm những công nhân có tay nghề cao, ban lãnh đạo có trình độ quản lý tốt và kinh nghiệm lâu năm.

· Máy móc thiết bị tốt phù hợp với trình độ của công nhân, do đó trong quá trình làm việc công nhân không gặp khó khăn trong việc sử dụng máy móc.

· Ban lãnh đạo quản lý kinh doanh khá tốt trong khi nước ta bị ảnh hưởng khủng hoảng kinh tế Mỹ mà công ty kinh doanh vẫn có lãi, đó là nhờ vào sự nổ lực của toàn thể công nhân và dưới sự chỉ huy của ban lãnh đạo.

· Công ty quản lý tốt trong khâu kiểm tra hàng hóa chính vì vậy khách hàng rất tin tưởng và hài lòng.

· Tài chính ổn định
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· Năng lực sản xuất lớn nên đáp ứng được các đơn hàng với số lượng lớn.

· Công ty rất xem trọng uy tín do đó khi có đơn đặt hàng công ty xử lý nhanh các đơn hàng để giao hàng đúng thời hạn.

· Chi phí gia công rẻ

4.5.2 Điểm yếu

· Do vị trí công ty nằm cách xa thành phố nên chi phí vận chuyển cao.
· Phần lớn là công ty làm ăn với những khách hàng quen do sự giới thiệu của người thân, nên công ty yếu trong khâu marketing.

· Công ty đã bỏ lỡ thị trường tiềm năng trong nước trong khi nhu cầu về may mặc của người dân trong nước lại tăng.

· Công ty chưa dùng biện pháp nào để khắc phục việc tăng chi phí làm ảnh hưởng đến lợi nhuận do đó hoạt động kinh doanh kém hiệu quả hơn mấy năm trước.

· Công ty còn phụ thuộc vào khách hàng, chưa thiết kế được những mẫu mã từ đó công ty chưa chủ động trong việc tìm kiếm khách hàng để giới thiệu sản phẩm.

· Phần lớn nguyên phụ liệu nhập của công tynhập từ khách hàng nên sản phẩm không mang tên công ty, do đó công ty chưa tạo được thương hiệu riêng cho mình.

4.6 Cơ hội và thách thức đối với công ty trong giai đoạn hiện nay

Để thấy đượ c cơ hội và thách thức của công ty thì chúng ta phải xem xét môi trường mà công ty đang kinh doanh hay nói cách khác là xem xét ngành may mặc của Việt Nam trong giai đoạn hiện nay như thế nào?

4.6.1 Thách thức

· Hoa Kỳ đã trao quy chế thương mại bình thường vĩnh viễn (PNTR) cho Việt Nam và Việt Nam là thành viên của WTO nhưng xếp vào hàng các nước có nền kinh tế phi thị trường. Hiện nay, Mỹ đang áp dụng cơ chế giám sát chống bán phá giá ngành dệt may Việt Nam.

· Mỹ đã bỏ hạn ngạch dệt may đối với Trung Quốc đây là thách thức mới cho các doanh nghiệp Việt Nam ở thị trường Mỹ, mặc dù Việt Nam đang đứng trong top 5 quốc gia xuất khẩu hàng dệt may vào Hoa Kỳ nhưng với giá trị cỡ khoảng 5 -6 tỷ USD, chúng ta còn thua Trung Quốc rất nhiều

· Hiện nay 70% nguyên phụ liệu đều nhập khẩu, do đó công ty khó chủ động trong việc sản xuất kinh doanh, chưa thiết kế được những mẫu mã phù hợp thị hiếu của khách hàng.

· Giá nguyên nhiên liệu tăng mạnh làm cho chi phí đầu vào tiếp tục tăng trong khi đó công ty phần lớn may gia công, tiền lời gia công ít mà chi phí tăng nên lợi nhuận đạt được không cao.

· Thị trường trong nước tràn ngập hàng ngoại do mức thuế nhập khẩu hàng may mặc giảm mạnh từ 50% còn 20%, công ty nên mở rộng thị trường trong nước.
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4.6.2 Cơ hội

· Hiện nay Việt Nam là thành viên của WTO, có điều kiện hội nhập sâu vào nền kinh tế thế giới.
· Xuất khẩu không bị hạn chế hạn ngạch
· Nhà nước đang liên kết với một tập đoàn của Hàn Quốc để xây dựng 2 nhà máy nhuộm (một nhà máy ở Phố Nối – Hưng Yên và một nhà máy ở Nam Định), đang đàm phán với tập đoàn Ramatex của Malaysia để xây dựng 2 nhà máy mới (1 nhà máy ở Thành phố Hồ Chí Minh và 1 nhà máy ở phía Bắc để cung cấp vải cho ngành may Việt Nam) từ đó khuyến khích các doanh nghiệp đầu tư tạo ra nhiều nguồn nguyên phụ liệu và các ngành phụ trợ để ngành dệt may phát triển1.

· Nhà nước hổ trợ các chiến lược phát triển ngành dệt may cụ thể là: chính phủ phê duyệt chiến lược ngành dệt may đến năm 2010 và định hướng đến năm 2020 với việc tập trung vào 3 lĩnh vực chính: nguyên phụ liệu, thiết kế và phát triển thị trường. Nhà nước sẽ dùng vốn ngân sách và nguồn vốn ODA, để thực hiện các dự án trồng nguyên phụ liệu, phục vụ sản xuất cho ngành dệt may. Từ đó, ngành dệt may Việt Nam không còn phụ thuộc nhiều vào nguồn nguyên phụ liệu nhập khẩu, chi phí sản xuất sẽ thấp, nâng cao tính cạnh tranh trên trường quốc tế.

· Hiện nay với tỷ giá hối đoái 1USD = 18.160 VNĐ2,đang có lợi cho nhà xuất khẩu, và lạm phát ở nước ta trong năm 2009 dừng lại 6%,lãi suất ngân hàng giảm tạo điều kiện cho các công ty mở rộng phát triển hơn.

· Mức sống của người dân được cải thiện, GDP của người dân Việt Nam năm 2007 là 836 USD/người3, sang năm 2008 GDP là 900 USD4, khi thu nhập tăng họ không những được ăn ngon mà còn nhu cầu mặc đẹp, đó là cơ hội đối với công ty khi phát triển thị trường trong nước.

Qua phân tích và tìm hiểu tình hình thực tế t ại công ty thì tôi thấy được công ty có những thuận l ợi, khó khă n, cơ hội và thách thức như trên, nhưng theo đánh giá của chuyên gia trong công ty thì công ty có những điểm mạ nh và yếu cũng như cơ hội và thách thức được trình bày trong ma trận SWOT như sau.
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CHƯƠNG 5

MỘT SỐ GIẢI PHÁP NÂNG CAO HIỆU QUẢ HOẠT

ĐỘNG KINH DOANH

5.1 Xây dựng các giải pháp

5.1.1 Ma trận SWOT

Bảng 5.1: Ma trận SWOT của công ty

	
	
	CƠ HỘI - O
	
	
	NGUY CƠ – T

	
	
	O1: Không hạn chế về hạn ngạch
	
	T1: Mỹ áp dụng cơ chế

	
	O2: Nhà nước hỗ trợ chiến lược phát
	chống bán phá giá

	SWOT
	triển ngành dệt may (xây dựng nhà
	T2: Cạnh tranh với Trung

	
	máy in, nhuộm..)
	Quốc
	
	
	
	

	
	O3: Nhu cầu may mặc trong nước
	T3: Nguyên phụ liệu phần

	
	tăng
	lớn nhập khẩu (70%)

	
	O4: Có điều kiện hội nhập sâu vào nền
	
	
	
	
	
	

	
	kinh tế thế giới.
	
	
	
	
	
	

	
	O5: Tỷ giá hoái đối.
	
	
	
	
	
	

	ĐIỂM M ẠNH – S
	
	NHÓM S – O
	
	
	NHÓM S – T

	S1: Chất lượng luôn được
	
	S1, S2, S4 + O1, O2, O4, O5: đẩy
	
	S1, S2, S3,  S4, S5 + T2:

	cải tiến
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	mạnh khâu marketing, khuyến mãi để
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Cạnh
	tranh  với  Trung
	

	S2: Nguồn nhân lực dồi dào
	thu hút thêm khách hàng
	
	Quốc bằng chất lượng sản

	S3: Quản lý tốt khâu kiểm
	Thâm  nhập  thịtrường  nước
	
	phẩm
	
	
	
	

	tra hàng hóa
	ngoài.
	
	Phát triển sản phẩm

	S4: Năng lực sản xuất lớn
	S1, S2, S3, S4, S6 +O2, O3, O4: khi
	
	S1, S5, S6 + T1, T3: Công

	S5: Tài chính ổn định
	
	nhu cầu về may mặc tăng, công
	ty có
	
	ty tìm nguồn nguyên
	phụ

	S6: Ban lãnh đạo quản lý tốt
	
	khả năng đáp ứng.
	
	liệu chất lượng và giá cả

	và có kinh nghiệm
	
	Phát triển thịtrường trong nước
	
	hợp lý để tránh việc Mỹ

	
	
	và ngoài nước.
	
	kiện chống bán phá giá

	
	
	
	
	
	
	
	
	Kết hợp dọc vềphía

	
	
	
	
	
	
	
	
	sau
	
	
	
	

	ĐIỂM YẾU - W
	
	NHÓM W – O
	
	
	NHÓM W – T

	W1: Marketing còn yếu
	
	W1 + O3, O4: công ty có thể mở đại
	
	W1, W2 + T1,T2: Liên kết

	W2:  Chưa  thiết  kế  được
	
	lý ở thị trường
	trong nước và ở những
	
	các công ty trong
	nước để

	mẫu mã
	
	thị  trường  tiềm  năng,  đẩy  mạnh
	
	cùng
	bảo vệ ngành may

	W3: Chưa tạo được thương
	
	marketing để xây dựng thương hiệu
	
	mặc  Việt Nam trước cơ

	hiệu riêng.
	
	riêng
	
	chế chống bán phá giá của

	
	
	Phát triển Marketing
	
	Hoa Kỳ

	
	
	W2, W3+ O2, O4: công ty sẽ có điều
	
	Kết hợp hàng ngang.

	
	
	kiện học tập kinh
	nghiệm và  thiết kế
	
	
	
	
	
	

	
	
	được những sản phẩm mẫu mã đẹp với
	
	
	
	
	
	

	
	
	nguyên phụ liệu nội địa kịp thời đáp
	
	
	
	
	
	

	
	
	ứng được nhu cầu của khách hàng,
	
	
	
	
	
	

	
	
	Phát triển sản phẩm
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	(Nguồn: Tổ
	ng hợp và phân tích )
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5.1.2 Phân tích các giải pháp

· Nhóm S – O:
· Thâm nhập thị trường: thị trường chủ yếu của công ty hiện nay là thị trường Mỹ, chiếm khoảng 90% doanh thu bán hàng của công ty, do đó khi thị trường này biến động hoặc số lượng khách hàng ở thị trường này giảm thì sẽ ảnh hưởng đến doanh thu của công ty, chính vì vậy mà công ty nên đẩy mạnh khâu marketing và chiêu thị để thu hút thêm nhiều khách hàng nhằm tăng doanh thu và thị phần.

· Phát triển thị trường: hiện nay công ty gia công xuất khẩu nước ngoài đã bỏ lỡ thị trường trong nước trong khi nhu cầu về may mặc của người dân đang tăng, họ sẽ chi nhiều hơn về ăn mặc, do đó công ty nên tìm thị trường tiêu thụ trong nước, ngoài ra công ty nên tìm kiếm thêm thị trường ở nước ngoài để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh hơn nữa.

· Nhóm S – T:
· Phát triển sản phẩm: thị trường mà công ty nhắm đến là thị trường nước ngoài nước, khi Mỹ bỏ hạn ngạch xuất khẩu dệt may cho Trung Quốc thì công ty càng cạnh tranh gay gắt hơn khi xuất hàng vào Mỹ, công ty chỉ có thể cạnh tranh với Trung Quốc bằng chất lượng sản phẩm với dòng sản phẩm có kiểu dáng đẹp, cải tiến chất lượng.
· Kết hợp dọc về phía sau: hiện nay hoạt động chính của công ty là may gia công, để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh hơn thì công ty nên tìm nguồn nguyên phụ liệu ổn định để trực tiếp xuất khẩu chứ không gia công nữa, để có được nguồn nguyên phụ liệu ổn định thì công ty phải liên kết với các nhà cung cấp có như thế mới đảm bảo nguồn nguyên liệu ổn định và phát triển xuất khẩu.

· Nhóm W- O:
· Phát triển Marketing: do người thân bên Mỹ giới thiệu ký hợp đồng nên khâu marketing của công ty còn yếu, ngay bây giờ công ty nên có đại lý trong nước và ngoài nước từ đó sẽ có nhiều khách hàng biết đến công ty, ngoài ra nên thêm phòng marketing, tập trung vào việc tìm kiếm thêm nhiều khách hàng trong và ngoài nước khi mà nhu cầu may mặc trong nước đang tăng và nước ta là thành viên của WTO nên có điều kiện thâm nhập sâu vào nền kinh tế thế giới, dần dần xây dựng thương hiệu riêng của công ty.
· Phát triển sản phẩm: do công ty may gia công và nguồn nguyên phụ liệu phần lớn nhập khẩu nên phụ thuộc vào mẫu mã của khách hàng, chưa có điều kiện thiết kế mẫu mã, nhưng hiện nay nhờ vào chính sách hỗ trợ của nhà nước sẽ có nguyên phụ liệu trong nước và khi Việt Nam gia nhập WTO thì có điều kiện học tập và rút kinh nghiệm từ các nước thành viên, công ty sẽ cho ra đời dòng sản phẩm có chất lượng và kiểu dáng đẹp kịp thời đáp ứng nhu cầu của khách hàng.

· Nhóm W – T:
· Kết hợp hàng ngang: trong môi trường cạnh tranh gay gắt như hiện nay, khi marketing của công ty còn yếu và chưa thiết kế được mẫu mã thì khó mà phát triển trước nguy cơ kiện chống bán phá giá của Mỹ và cạnh tranh với hàng Trung Quốc, công ty có thể nhận các đơn hàng có giá trị thấp để tồn tại, như vậy thì sẽ ảnh hưởng đến toàn ngành may mặc Việt Nam khi Hoa Kỳ tiến hành kiện chống
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bán phá giá. Trước những thách thức đó thì công ty nên kết hợp với các công ty khác trong nước để thêm sức mạnh và chủ động hơn trong việc nhận các đơn hàng có giá trị cao, tránh việc kiện phá giá của Hoa Kỳ.

Kết luận:

Từ những phân tích những chiến lược trên, ta chọn các chiến lược tối ưu sau để thực hiện.

· Phát triển thị trường trong nước và ngoài nước.

· Phát triển sản phẩm.

· Kết hợp hàng ngang.

· Kết hợp dọc về phía sau.

5.2 Giải pháp cụ thể

Muốn nâng cao hi ệu quả hoạt động kinh doanh, bản thân doanh nghiệp phải chủ động sáng tạo, hạn chế những điểm yếu, phát triển những điể m mạnh để tạo ra môi trường hoạt động có l ợi cho mình, bản thân doanh nghiệp có vai trò quyết định trong sự tồn tại, phát triển hay suy vong của công ty.

Hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp chịu sự tác động tổng hợp của nhiều khâu, nhiều yế u tố. Cho nên muốn nâng cao hi ệu quả kinh doanh phải giải quyết tổng hợp, đồng bộ, nhiều vấn đề, nhiều biện pháp có hiệu lực. Trước hết, công ty phải giải đáp các vấn đề cơ bản sau: sả n xuất cái gì? Bao nhiêu? Chất lượ ng như thế nào? Vào thời gian nào? Bán ở đâu? Bán những sản phẩm này cho ai? Mức giá bao nhiêu? …Để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh cần nâng cao một số biện pháp sau:

5.2.1 Giải pháp về sản xuất và thiết bị máy móc

· Về nguyên phụ liệu: nhà nước đang có chủ trương phát triển ngành dệt may nhưng thực tế hiện nay nguyên phụ liệu vẫn còn nhập khẩu, do đó khi trong nước chưa cung cấp nguồn nguyên phụ liệu thì công ty nên chủ động tìm kiếm nguyên phụ liệu thay thế, hay thỏa thuận với khách hàng nhằm tiếp cận nguồn nguyên phụ liệu từ đó công ty có thể chủ động hơn trong việc ký kết hợp đồng. Khi trong nước đã cung cấp được nguồn nguyên phụ liệu không cần nhập khẩu nữa thì công ty phải chủ động tìm người cung cấp để đảm bảo ổn định nguồn nguyên phụ liệu với giá cả hợp lý, có như vậy công ty mới có thể nghiên cứu thiết kế sản phẩm và đáp ứng nhu cầu của khách hàng nhanh chóng.

· Công ty cần quản lý chặt chẽ các khâu sản xuất, tránh sai hỏng và các lỗi trên sản phẩm, từ đó nâng cao chất lượng sản phẩm, giảm chi phí khắc phục, nâng cao uy tín cho công ty.

· Máy móc thiết bị luôn là nhân tố quyết định năng suất, chất lượng sản phẩm, do đó công ty phải cân nhắc đầu tư thiết bị máy móc vừa hiện đại vừa phù hợp với trình độ của công nhân để sản phẩm đạt chất lượng và tránh hư hỏng, thay thế dần cho các công đoạn thủ công, thanh lý các thiết bị cũ nhằm nâng cao hơn nữa chất lượng sản phẩm và năng suất lao động của công nhân, bên cạnh đó công ty phải có kế hoạch bão dưỡng, sữa chữa kịp thời nếu bị hư hỏng để hoạt động đúng yêu cầu kỹ thuật, đúng kế hoạch và tận dụng công suất, ngoài ra công ty phải theo dõi lịch cúp điện nhằm có biện pháp đảm bảo quá trình sản xuất liên tục tránh tình trạng không có hàng giao theo đúng hợp đồng.
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· Thực hiện kiểm kê, kiểm tra thường xuyên định kỳ, đánh giá công tác bảo quản sản phẩm khi để ở kho chờ xuất hàng, tránh việc mất mát hư hỏng hoặc thiếu số lượng trước khi xuất cho khách hàng.

5.2.2 Giải pháp về thị trường

Muốn kinh doanh có hiệ u quả cao, công ty phải tìm phương thức hi ệu quả nhấ t để thu hút nhiều khách hàng hơn nữa. Hiện nay do công ty còn y ếu về khâu marketing nên cả thị trường trong và ngoài nước ít biết đế n tên tuổi của công ty. Do đó công ty phải có bộ phậ n marketing, bộ phậ n tìm kiếm thị trường phải nhạy bén mới tìm đượ c khách hàng ở thị trường mới. Đối với thị trường trong nước, công ty nên chào hàng đế n các đạ i lý, đây là kênh phân phối mang lại hiệu quả cao, thông qua kênh phân phối này công ty có cơ hội quảng cáo sản phẩ m đến người tiêu dùng một cách nhanh chóng, ngoài ra công ty có thể quảng cáo- việc quảng cáo này ảnh hưởng rất lớn cho công ty, giúp sản phẩm có nhiề u ngườ i biết đến, công ty c ạnh tranh v ới các đối thủ khác trong nước bằng công tác tiếp thị và quảng cáo. Để xây dựng hình tượ ng của công ty thì công ty nên tham gia các hội chợ triển lãm, tài trợ các chương trình như: vượ t lên chính mình, giúp trẻ em nghèo,…..từ đó hình ảnh, logo của công ty sẽ dần dần đi vào trong lòng người tiêu dùng.

Đối với thị trường nước ngoài, thị trường mà công ty nhắm đến trong tương lai là thị trườ ng Châu Âu, ở thị trường này cạ nh tranh rất mạnh do đó công ty cần nghiên cứu thật kỹ ở thị trường này. Công ty cần giữ mối quan hệ t ốt với các thị trường truyền thống như: Mỹ, Singaphore, Thái Lan, đồng thời công ty nên tìm thêm khách hàng ở những thị trường này, để quảng bá sản phẩm của công ty ra thị trường nước ngoài thì công ty cần thiết kế một trang Web riêng đầu đủ các chi tiết và hấp dẫn thu hút khách hàng. Cả thị trườ ng trong và ngoài nướ c công ty phải quan tâm và giữ chân khách hàng quen thuộc bằng chính sách ưu đãi và uy tín sản phẩm, thường xuyên thăm dò khách hàng thông qua việc hàng quý gửi phiếu góp ý của khách hàng, sẵn sàng tiếp nhận, giải đáp và giải quyết nhanh chóng những khiếu nại của khách hàng.

5.2.3 Giải pháp về nhân sự

Lao động sáng tạo của con người là nhân tố quyế t định đến hiệu quả hoạt động kinh doanh, công ty cần đầu tư thỏa đáng phát triển qui mô bồi dưỡng và đào t ạo mới lực l ượng lao động, đội ngũ trí thức có chất lượng cao, trình độ tay nghề. Công ty phải hình thành nên cơ cấu lao động tối ưu, phải bả o đảm đầ y đủ vi ệc làm trên cơ sở phân công và bố trí lao động hợp lý, sao cho phù hợp với năng lực, sở trường và nguyện vọng của công nhân. Đặ c biệt công tác trả lươ ng, thưởng, khuyến khích lợi ích vật chất đối với người lao động là vấn đề hết sức quan trọng.

Động lực t ập thể và cá nhân người lao động là yếu tố quyết định tới hiệu quả kinh tế, động lực cho tập thể và cá nhân người lao động là lợi ích, là lợ i nhuận thu được từ sản xuấ t có hiệu quả . Công ty cần phân phối lợi nhuận thỏa đáng và đảm bảo công bằng, hợp lý, thưởng phạt nghiêm minh, các t ổ tr ưởng họp tuần hay họp tháng để biết được nhu cầu c ủa công nhân t ừ đó công ty có thể giúp đỡ họ và họ sẽ c ống hiến sức mình để thực hiện t ốt công việc, đặc biệt c ần có chế độ đãi ngộ thỏa đáng với những nhân viên giỏi, trình độ tay nghề cao hoặc có thành tích, có sáng kiế n,…đồng thời cũng cần nghiêm khắc xử lý những tr ường hợp vi phạm, mặt khác điều kiện lao động phải luôn được chú trọng và đảm bảo an toàn lao động, môi trường lao động phải thông thoáng, thoải mái tạo hiệu quả tâm lý khi làm việc. Nguồn lao động dồi dào, kỹ năng làm việc
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cao, đoàn kế t thì không những chỉ tăng doanh thu, nâng cao lợi nhuận mà còn có thể đạt những thành tựu cao hơn trong tương lai.

Hiện nay công ty nên tậ p trung vào việc đầu tư đào tạ o nhân viên có trình độ cao và óc sáng tạo, đưa các nhân viên này đi học để nâng cao tay nghề và thiết kế ra các dòng sản phẩ m đẹp và chất lượng, từ đó thu hút được nhiều khách hàng và nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh hơn.

5.2.4 Quản lý tồn kho, đảm bảo dự trữ hợp lý

Hiện nay hàng t ồn kho của công ty đều tăng qua các năm, nhưng mức tăng đó tương đối hợp lý, tuy nhiên nế u mức tồn kho tiếp tục tăng quá nhiều sẽ ảnh hưởng xấu đế n lợi nhuận vì sẽ làm cho số lần quay vòng hàng tồn kho thấp, số nguyên phụ liệu này sẽ không sinh lợi cho công ty cho đến khi chúng đượ c xuất bán mà còn chi phí lưu kho cao. Do đó, công ty phải có k ế hoạch t ồn kho nguyên phụ liệu một cách hợp lý hơn nữa, có sự cải tiến trong sản xuất làm cho tỷ lệ hao hụt giảm thấp và mua nguyên phụ liệu đúng nhu cầu có định mức, ki ểm tra thường xuyên và định kỳ hàng tồn kho, tránh tình trạng mua quá nhiều để lâu có thể không sử dụng được làm lãnh phí tiền.

5.2.5 Giải pháp về vốn

Để có thể triển khai các chiến lược đã được hoạch định như trên, vốn là nhu cầu đầu tiên được đề c ập đến. Bất cứ một hoạt động kinh doanh nào cũng c ần đến nguồn vốn. Khi phát triển thị trường ra nước ngoài thì công ty phải tốn khá nhiều tiền để quảng cáo, đầu tư đào tạo các cán bộ nhân viên thiết kế sản phẩm,….còn trong nước thì không

những quảng bá hình ảnh của công ty mà còn tham gia các chương trình tài trợ, ..để thực hiện được các điều trên thì công ty phải có nguồn vốn mạ nh. Hiện nay nguồn vốn của công ty cũng tương đối mạnh, nhưng phải tăng cườ ng thu hồi các khoản phải thu, bởi các khoản phải thu chiếm t ỷ trọng khá cao trong cơ cấu vốn lưu động của công ty. Điều này chứng tỏ khách hàng đã chiếm dụng vốn của công ty với số lượng tương đối nhi ều, để khắc phục đượ c tình trạng này và tránh không để vốn bị chiếm dụng quá lâu thì công ty cần phải tích cực hơn nữa trong việc thực hiện các biệ n pháp để thu hồi nợ, thường xuyên đôn đốc, gọi điện nhắc nhỡ khách hàng khi món nợ đến ngày thanh toán. Ngoài ra, công ty có thể đưa ra chính sách chiết khấu thích hợp đối với khách hàng thanh toán nợ trước hạn hoặc đúng hạn nhằm khuyến khích khách hàng nhanh chóng trả

nợ. Bên cạ nh việc thu hồi các khoản nợ, thì công ty có thể đi vay ngân hàng thêm, hiện nay với lãi suất cho vay khoảng 8%/năm5 thấp hơn so với năm 2007, tạo điều kiện cung

cấp vốn cho công ty mở rộng hoạt động kinh doanh.

5.2.6 Giải pháp nâng cao lợi nhuận

Lợ i nhuận là một khoản lời thuần túy của doanh nghiệp khi tiến hành hoạt động sản xuất kinh doanh, nó là kết quả cuối cùng của khoả n chênh lệch doanh thu và chi phí. Chính vì vậy để nâng cao lợi nhuận thì cần phải nâng cao doanh thu và cắt giảm chi phí xuống mức thấp nhất.

Qua phân tích trên thì ta thấy giá bán luôn tă ng, là điề u kiện thuận lợi cho công ty tăng thêm lợi nhuận, công ty cần cố gắng phát huy thuận lợi này để tăng cường thêm qui mô kinh doanh cho mình.


5 Phước Hà. 31.1.2009. 8% đáy lãi suất cho vay mới [trực tuyến]. Báo VietNamnet. Đọc từ / (ngày đọc 30.4.2009)
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Giá vốn hàng bán làm giả m nhiều nhất lợ i nhuận của công ty, để giảm chi phí này thì công ty không thể gi ảm s ản lượng bán ra vì như vậ y sẽ làm giảm doanh thu, cho nên cách tốt nhất là công ty nên giảm giá cả nhập nguyên phụ liệu bằng cách lựa chọn thờ i điểm thích hợp để nhập về số lượng bao nhiêu là hợp lý cho một kỳ kinh doanh lâu dài.

Ngoài ra, chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp và sản lượng tiêu thụ cũng làm giảm lợi nhuận của công ty. Để tăng lợi nhuận thì công ty phải

· Giữ mối quan hệ tốt với khách hàng quen.

· Mở rộng thị trường tìm thêm khách hàng mới.

· Công ty nên cố gắng loại bỏ những chi phí không cần thiết, hạn chế đến mức tối đa những loại chi phí không ảnh hưởng đến doanh nghiệp.
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CHƯƠNG 6

KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ

6.1 Kết luận

Trong nền kinh tế thị tr ường với sự cạnh tranh đang diễn ra gay gắ t thì hoạt động kinh doanh luôn phả i đối đầu với những khó khă n. Do đó, vi ệc phân tích tình hình kinh doanh cũng như xác định được điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội và thách thức giúp công ty phát huy hơn nữa những mặt mạnh, những cơ hội; khắc phục những khó khăn, thách thức để tình hình kinh doanh ngày càng tốt hơn, hiệu quả hơn. Công ty đang mở rộng qui mô sản xuất tạo thế đứng vững chắc cho mình, trong thời gian qua đã góp phần đáng kể vào sự phát triể n của ngành may mặc nói chung và cho Tỉnh An Giang nói riêng. Bên cạnh đó, công ty đã góp phần gi ải quyết công ăn việc làm cho một lượng lớn lao động, làm cải thiện đời sống của công nhân tại Long Xuyên.

Qua phân tích trên ta thấy tình hình kinh doanh của công ty năm 2007, 2008 kém hiệ u quả hơn nă m 2006, nguyên nhân chủ yếu là do doanh thu giảm và chi phí tăng nên lợi nhuận giảm. Với tình hình hoạ t động như trên khi công ty đối mặt với những thách thức như: M ỹ đặt chế độ giám sát chống bán giá đặc biệt cho Việt Nam, cạ nh tranh với Trung Quốc t ại thị trường Mỹ,… thì công ty có thể không thể đứng vững trên thương trường, do đó c ần phải có các giải pháp để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh hơn trong tình hình cạnh tranh gay gắt như hiện nay. Công ty nên tập trung vào vi ệc nghiên cứu và phát triển thị trường, tìm hiểu nhu c ầu của khách hàng để thiế t kế các sản phẩm vừa đạt chất lượng vừa đẹp để kế t hợp hoạ t động kinh doanh may gia công với sản xuất trực tiếp ra thành phẩm, nâng cao hiệu quả kinh doanh hơn.

6.2 Kiến nghị

Qua thời gian thực tập tại Công ty TNHH may xuấ t khẩ u Đức Thành, tôi xin đề nghị một số kiến nghị nhằm giúp hoạt động kinh doanh có hiệu quả hơn.

6.2.1 Nhà nước

· Nhà nước có vai trò quan trọng trong việc xuất nhập khẩu, vì vậy nhà nước cần có chính sách tạo điều kiện thuận lợi cho công ty trong việc xuất nhập khẩu: giảm thuế xuất nhập khẩu, chính sách cơ chế thủ tục hải quan từ đó công ty có thể nhập và xuất hàng kịp thời để đáp ứng nhu cầu của thị trường.

· Nhà nước cần tạo môi trường cạnh tranh công bằng cho các công ty tham gia trong ngành, xử lý nghiêm minh mọi hành vi gian lận thương mại nhằm mục đích lợi nhuận ảnh hưởng đến ngành may mặc của Việt Nam.

· Nhà nước hổ trợ các công ty bằng cách cho vay với lãi suất ưu đãi nhằm khuyến khích đầu tư phát triển.

· Nhanh chóng xây dựng nhà máy (in, nhuộm,..) để cung cấp nguyên phụ liệu trong nước tạo điều kiện thuận lợi cho các công ty phát triển.

· Nhà nước cần có chính sách ổn định về giá, về thời gian cung cấp điện, vì tình trạng cúp điện trong thời gian qua đã gây thiệt hại lớn cho doanh nghiệp. Bộ Công Thương đã bãi bỏ giấy phép tự động đối với xuất khẩu hàng dệt may, xây dựng cơ chế quản lý, giám sát hàng dệt may theo phương pháp “hậu kiểm” nhằm ngăn ngừa các hành vi gian lận thương mại.
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6.2.2 Đối với công ty

· Thiết lập đội ngũ Marketing chuyên biệt để nghiên cứu thị trường và thăm dò thị trường trước khi có một quyết định quan trọng, đẩy mạnh việc tìm kiếm thăm dò mở rộng thị trường, phát triển mạng lưới kinh doanh.

· Thường xuyên nắm bắt thông tin trong nước cũng như thế giới để kịp thời thích ứng với sự thay đổi của môi trường kinh doanh.

· Có chính sách tồn trữ hàng tồn kho hợp lý hơn, để ra những biện pháp mềm dẽo, linh hoạt hơn trong khâu thu hồi các khoản phải thu nhằm làm tăng hiệu quả sử dụng vốn và thu hút được một lượng lớn khách hàng.

· Cần có chương trình đạo tạo ngắn hạn để giúp cán bộ công nhân viên thường xuyên cập nhật thông tin về nghiệp vụ giúp cho việc thực hiện công tác của công ty đạt hiệu quả hơn.

· Công ty phải làm mọi thủ tục về hàng hóa phải minh bạch, rõ ràng, khi cần có đầy đủ để trình bày, không chạy theo số lượng hàng hóa có giá trị thấp mà nên chọn hàng hóa có giá trị cao, bên cạnh đó doanh nghiệp cần có hợp tác chặt chẽ với các cơ quan nhà nước và chấp hành tốt những yêu cầu từ phía cơ quan quản lý.
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PHỤ LỤC 1

BẢN CÂU HỎI

Phần 1: Giới thiệu

Chào anh/ chị !

Tôi tên Võ Ngọc Hồng Ngân là sinh lớ p DH6KD1, trường Đại Học An Giang. Hiện nay tôi đang nghiên cứu đề tài “ Một số giải pháp nâng cao hiệu quả hoạ t động kinh doanh tại công ty TNHH may xuất khẩu Đức Thành”, tôi rất mong các Anh/ Chị sẽ giúp tôi trả lời một số câu hỏi sau, ý kiến đóng góp của Anh/Chị sẽ giúp tôi biết được yếu tố nào là điểm mạnh, điểm yếu cũng như cơ hội và thách thức đối với công ty. Tôi xin cam đoan mọi thông tin mà Anh/ Chị cung cấp sẽ được giữ bí mật.

Phần 2: Câu hỏi

*Chú thích

· Điểm: Cho điểm từ 1 đến 4 cho mỗi yếu tố quyết định thành công để cho thấy cách thức mà các chiến lược hiện tại của công ty phản ứng với yếu tố này. Các yếu tố này dựa trên hiệu quả chiến lược của công ty.

	Cách cho điểm:
	Phản ứng tốt  Trên trung bình
	Trung bình
	Yếu

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	4
	3
	2
	1
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	TT
	
	
	Các yếu tố
	
	Điểm

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Thách thức
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	1
	Mỹ áp dụng cơ chế chống bán phá giá
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	2
	Cạnh tranh với hàng Trung Quốc
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	3
	Nguyên phụ liệu phần lớn nhập khẩu (70%)
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	4
	Giá nguyên nhiên liệu tăng
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	5
	Hàng ngoại tràn ngập trong nước
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Cơ hội
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	1
	Không bị hạn chế về hạn ngạch
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	2
	Nhà nước hổ trợ chiến lược phát triển ngành dệt may
	
	

	
	
	
	
	

	
	3
	Lãi suất ngân hàng giảm và tỷ giá USD/VND tăng.
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4 Nhà nước xây dựng các nhà máy in, nhuộm

5 Có điều kiện hội nhập sâu vào nền kinh tế thế giới

6 Mức sống của người dân trong nước được nâng cao

7 Nhu cầu may gia công trong nước tăng


Chú thích

	Yếu lớn nhất   Yếu nhỏ nhất   Mạnh nhỏ nhất
	Mạnh lớn nhất

	
	
	
	

	1
	2
	3
	4



	TT
	Các yếu tố
	Điểm

	
	
	

	
	Điểm mạnh
	

	
	
	

	1
	Chất lượng luôn được cải tiến
	

	
	
	

	2
	Nguồn nhân lực dồi dào
	

	
	
	

	3
	Máy móc thiết bị phù hợp trình độ của công nhân
	

	
	
	

	4
	Ban lãnh đạo quản lý tốt và có kinh nghiệm
	

	
	
	

	5
	Quản lý tốt trong khâu kiểm tra hàng hóa
	

	
	
	

	6
	Tài chính ổn định
	

	
	
	

	7
	Năng lực sản xuất lớn
	

	
	
	

	8
	Xử lý nhanh các đơn hàng
	

	
	
	

	9
	Chi phí gia công rẻ
	



	
	Điểm yếu

	
	

	1
	Vị trí công ty nằm xa trung tâm thành phố nên chi phí vận

	
	chuyển cao

	
	

	2
	Do người thân giới thiệu ký kết hợp đồng nên marketing

	
	còn yếu

	
	

	3
	Công ty bỏ lỡ thị trường trong nước



c


4 Chưa khắc phục được việc tăng chi phí

5 Chưa tạo được thương hiệu riêng


Xin chân thành cảm ơn sự hợp tác của Anh/ Chị

Chúc Anh/ Chị luôn vui vẻ và thành công !!!
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PHỤ LỤC 2

Mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đến lợi nhuận.

· Năm 2007 so với năm 2006. (ĐVT: Triệu đồng)
(1) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố sản lượng.

T = 59.15353.413 *100% = 110,7%

L q  = (110 ,7 % − 1) * (53 .413 − 28 .109 ) = 2 .708

(2) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố kết cấu mặt hàng

LK1 =110,7%(53.413− 28.109) −(2.500+1.429) = 24.083

LK 2 = 59.153− (31.129+ 2.500+1.429) = 24.095

· LC = 24.095 − 24.083 = 12
(3) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố giá vốn.

LZ  = −(42.829 − 31.129) = −11.700

(4) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố chi phí bán hàng. LCBH = −(2.700 − 2.500) = −200
(5) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố chi phi quản lý doanh nghiệp.

LCQL  = −(863 − 1.429) = 566

(6) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố giá bán.

LP  = (64.689 − 59.153) = 5.536

Tổng hợp các nhân tố

2.708 + 12 − 11.700 − 200 + 566 + 5.536 = −3.078
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· Năm 2008 so với năm 2007.(ĐVT: Triệu đồng)
(1) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố sản lượng.

T = 6454.689.053 *100 % = 83,6%

L q  = (83 ,6 % − 1) * (64 .689 − 42 .829 ) = − 3 .585

(2) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố kết cấu mặt hàng

LK1 = 83,6%(64.689− 42.829) − (2.700+ 863) =14.712 LK 2 = 54.053− (35.787 + 2.700+ 863) = 14.073

L C = 14 .073 − 14 .712 = −9

(3) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố giá vốn.

LZ  = −(43.290 − 35.787) = −7.503

(4) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố chi phí bán hàng.

LCBH  = −(2.900 − 2.700) = −200

(5) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố chi phi quản lý doanh nghiệp. LCQL = −(1.075 − 863) = −212
(6) Mức độ ảnh hưởng của nhân tố giá bán.

LP  = (61.352 − 54.503) = 7.299

Tổng hợp các nhân tố

− 3.585 − 9 − 7.503 − 200 − 212 + 7.299 = −4.210
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