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LỜI CẢM TẠ

Trong những năm học tại Trường Đại Học Cần Thơ, bên cạnh sự nổ lực của bản thân, em đã nhận được sự giúp đỡ và hướng dẫn tận tâm của quý thầy cô và 2 tháng thực tập, tìm hiểu tại công ty Cổ Phần Xuất Nhập khẩu An Giang (ANGIMEX) với sự chỉ bảo nhiệt tình của quý công ty đã giúp cho em hoàn thành luận văn tốt nghiệp.

Qua đây em xin chân thành cảm ơn quý thầy cô Khoa kinh tế - Quản trị kinh doanh, trường Đại Học Cần Thơ, Em xin chân thành cám ơn thầy Thái Văn Đại đã hướng dẫn nhiệt tình và bổ sung cho em những kiến thức còn khiếm khuyết để hoàn thành luận văn tốt nghiệp trong thời gian nhanh nhất và hiệu quả nhất.

Em cũng xin chân thành cám ơn Ban lãnh đạo, các anh chị trong công ty chỉ dẫn, giúp đỡ, tạo mọi điều kiện thuận lợi cho em trong suốt thời gian thực tập vừa qua, đặc biệt là các anh, chị trong phòng bán hàng đã nhiệt tình hướng dẫn, giải đáp những thắc mắc, truyền đạt những kiến thức thực tế bổ ích cho em hoàn thành luận văn này.

Em xin kính chúc các thầy, cô trong Khoa kinh tế - Quản trị kinh doanh; Ban giám đốc, các anh, chị trong ANGIMEX dồi dào sức khoẻ, vui tươi, hạnh phúc và thành công trong công việc cũng như cuộc sống.

Ngày …. tháng …. năm …

Sinh viên thực hiện

(ký và ghi họ tên)

Trần Thị Ngọc Giàu
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LỜI CAM ĐOAN

Tôi cam đoan rằng đề tài này là do chính tôi thực hiện, các số liệu thu thập và kết quả phân tích trong đề tài là trung thực, đề tài không trùng với bất kỳ đề tài nghiên cứu khoa học nào.
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Trần Thị Ngọc Giàu

[image: image15.jpg]


[image: image16.jpg]



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
ii
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp

[image: image17.jpg]



NHẬN XÉT CỦA CƠ QUAN THỰC TẬP

....................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

Ngày …. tháng …. năm …

Thủ trưởng đơn vị

(ký tên và đóng dấu)

[image: image18.jpg]


[image: image19.jpg]



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
iii
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp

[image: image20.jpg]



NHẬN XÉT CỦA GIÁO VIÊN HƯỚNG DẪN

..........................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

Ngày …. tháng …. năm …

Giáo viên hướng dẫn

[image: image21.jpg]


[image: image22.jpg]



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
iv
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp

[image: image23.jpg]



NHẬN XÉT CỦA GIÁO VIÊN PHẢN BIỆN

...........................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

.......................................................................................................................

Ngày …. tháng …. năm …

Giáo viên phản biện

[image: image24.jpg]=
- -
—

e

-
=



[image: image25.jpg]



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
v
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp

[image: image26.jpg]


[image: image27.jpg]oEOoOmOm





	
	
	MỤC LỤC
	

	
	
	Trang

	
	

	Chương 1: GIỚI THIỆU ...................................................................................

	...........................................................................................................................
	
	1

	1.1
	Đặt vấn đề nghiên cứu ..................................................................................
	1

	1.2
	Mục tiêu nghiên cứu.....................................................................................
	2

	1.2.1
	Mục tiêu chung..........................................................................................
	2

	1.2.2
	Mục tiêu cụ thể..........................................................................................
	2

	1.3
	Phạm vi nghiên cứu ......................................................................................
	2

	1.3.1
	Không gian................................................................................................
	2

	1.3.2
	Thời gian ...................................................................................................
	2

	1.3.3
	Đối tượng nghiên cứu ................................................................................
	2

	1.4
	Lược khảo tài liệu có liên quan đến đề tài nghiên cứu...................................
	3

	Chương 2: PHƯƠNG PHÁP LUẬN VÀ PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU ..

	...........................................................................................................................
	
	4

	2.1
	Phương pháp luận.........................................................................................
	4

	2.1.1
	Khái niệm về xuất khẩu .............................................................................
	4

	2.1.2
	Vai trò của xuất khẩu.................................................................................
	4

	2.1.3
	Các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động xuất khẩu và lợi nhuận xuất khẩu...
	4

	2.1.4
	Các chỉ tiêu về lợi nhuận và hiệu quả hoạt động kinh doanh ......................
	6

	2.2
	Phương pháp nghiên cứu ..............................................................................
	7

	2.2.1
	Phương pháp thu thập số liệu.....................................................................
	7

	2.2.2
	Phương pháp phân tích số liệu...................................................................
	8

	Chương 3: GIỚI THIỆU VỀ CÔNG TY CỔ PHẦN XUẤT NHẬP KHẨU

	AN GIANG (ANGIMEX) ..................................................................................

	........................................................................................................................
	
	10

	3.1
	Đặc điểm về điều kiện tự nhiên và xã hội tỉnh An Giang ...........................
	10

	3.1.1 Đặc điểm về điều kiện tự nhiên ..............................................................
	10

	3.1.2
	Đặc điểm về kinh tế - xã hội ...................................................................
	11

	3.2
	Lịch sử hình thành và phát triển của công ty..............................................
	12


[image: image28.jpg]


[image: image29.jpg]



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
vi
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp

[image: image30.jpg]


[image: image31.jpg]



	3.3 Tình hình hoạt động của công ty................................................................
	14

	3.3.1
	Lĩnh vực kinh doanh...............................................................................
	14

	3.3.2
	Chức năng, nhiệm vụ, mục tiêu của công ty............................................
	15

	3.3.3
	Cơ cấu tổ chức của công ty.....................................................................
	15

	3.3.4
	Định hướng phát triển của công ty..........................................................
	19

	3.4 Kết quả hoạt động kinh doanh từ năm 2007 đến 6 tháng đầu năm 2010.....
	20


Chương 4: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG XUẤT KHẨU GẠO CỦA CÔNG

TY CỔ PHẦN XUẤT NHẬP KHẨU AN GIANG (ANGIMEX) .....................

	........................................................................................................................
	
	25

	4.1
	Phân tích tình hình xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX .......................
	25

	4.1.1
	Sơ lược về quy trình chế biến và xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX
	

	........................................................................................................................
	
	25

	4.1.2
	Phân tích sản lượng, kim ngạch xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX.
	

	........................................................................................................................
	
	29

	4.1.3
	Phân tích cơ cấu chủng loại gạo xuất khẩu của Công ty ANGIMEX.......
	33

	4.1.4
	Giá gạo xuất khẩu từ năm 2008 đến 6 tháng đầu năm 2010 ....................
	37

	4.1.5
	Phân tích thị trường xuất khẩu của Công ty ............................................
	39

	4.2
	Tình hình hoạt động kinh doanh của công ty từ năm 2007 đến 6 tháng đầu
	

	năm 2010 ........................................................................................................
	43

	4.3
	Một số chỉ tiêu đánh giá tình hình xuất khẩu .............................................
	47

	4.4
	Phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến xuất khẩu gạo của công ty ANGIMEX

	........................................................................................................................
	
	50

	4.4.1
	Các yếu tố ảnh hưởng bên trong .............................................................
	50

	4.4.2
	Các yếu tố ảnh hưởng bên ngoài.............................................................
	60

	4.4.3
	Thời cơ...................................................................................................
	68

	4.4.4
	Thách thức..............................................................................................
	70

	4.5
	Chiến lược phù hợp với mô hình SWOT ...................................................
	72

	Chương 5: MỘT SỐ GIẢI PHÁP NÂNG CAO XUẤT KHẨU GẠO CHO

	CÔNG TY .........................................................................................................

	........................................................................................................................
	
	74

	5.1
	Tồn tại và nguyên nhân .............................................................................
	74

	5.2
	Các giải pháp dựa vào chiến lược rút ra từ ma trận SWOT ........................
	74


[image: image32.jpg]


[image: image33.jpg]) B |




GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
vii
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp

[image: image34.jpg]


[image: image35.jpg]



	5.2.1
	Giải pháp nâng cao chất lượng hạt gạo ...................................................
	74

	5.2.2
	Đào tạo nguồn nhân lực..........................................................................
	75

	5.2.3
	Xây dựng thương hiệu và mở rộng thị trường .........................................
	76

	Chương 6: KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ .........................................................

	........................................................................................................................
	
	78

	6.1
	Kết luận.....................................................................................................
	78

	6.2
	Kiến nghị...................................................................................................
	78

	TÀI LIỆU THAM KHẢO ...............................................................................
	80

	PHỤ LỤC .......................................................................................................
	81



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
viii
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp


DANH SÁCH CÁC TỪ VIẾT TẮT

Tiếng Việt

XN
Xí nghiệp

Tiếng Anh

ANGIMEX
AN GIANG IMPORT – EXPORT

COMPANY


GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
ix
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp


	DANH MỤC BIỂU BẢNG
	

	
	Trang

	

	Bảng 1 Cơ cấu vốn của công ty Angimex phân theo sở hữu (tính từ khi công

	ty mới thành lập) ................................................................................................
	13

	Bảng 2 Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty ANGIMEX (2007 – 2009)

	...........................................................................................................................
	20

	Bảng 3 Kết quả hoạt động kinh doanh 6 tháng 2008 đến 6 tháng 2010 . .............
	22

	Bảng 4 Sản lượng xuất khẩu trực tiếp và ủy thác xuất khẩu từ năm 2007 đến 6

	tháng đầu năm 2010 ............................................................................. .............
	31

	Bảng 5 Một số đối tác mà Công ty ủy thác xuất khẩu gạo ..................................
	32

	Bảng 6 Chủng loại gạo xuất khẩu từ năm 2008 đến 6 tháng năm 2010 .............
	33

	Bảng 7 Kim ngạch xuất khẩu gạo trực tiếp sang các thị trường (2007-2009)
	.....39

	Bảng 8 Kim ngạch xuất khẩu gạo trực tiếp sang các thị trường (6T/2008 –

	6T/2010) ...........................................................................................................
	39

	Bảng 9 Một số thị trường xuất khẩu chủ yếu trong 3 năm ..................................
	43

	Bảng 10 Mức lợi nhuận trên doanh thu từ xuất khẩu gạo từ năm 2007 đến 6

	tháng đầu năm 2010 ...........................................................................................
	48

	Bảng 11 Mức lợi nhuận trên chi phí từ xuất khẩu gạo ........................................
	49

	từ năm 2007 đến 6 tháng đầu năm 2010 .............................................................
	54

	Bảng 12 Sản lượng, đơn giá ảnh hưởng đến giá trị xuất khẩu giai đoạn 2007-

	2008 ...................................................................................................................
	52

	Bảng 13 Sản lượng, đơn giá ảnh hưởng đến giá trị xuất khẩu giai đoạn 2008-

	2009 ...................................................................................................................
	54

	Bảng 14 Sản lượng, đơn giá ảnh hưởng đến giá trị xuất khẩu giai đoạn 6

	tháng 2009- 6 tháng 2010 ...................................................................................
	56

	Bảng 15 phân xưởng chế biến và dự trữ gạo.......................................................
	61



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
x
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp


DANH MỤC HÌNH

	
	Trang

	
	
	

	Hình 1 Sơ đồ cơ cấu tổ chức của công ty Angimex .................................................
	16

	Hình 2 Tình hình lợi nhuận sau thuế .......................................................................
	23

	Hình 3 Quá trình sơ chế và xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX ........................
	25

	Hình 4 Kim ngạch, sản lượng xuất khẩu gạo từ năm 2007 đến năm 2009................
	29

	Hình 5 Kim ngạch, sản lượng xuất khẩu gạo các 6 tháng đầu năm 2008, 2009,
	
	

	2010 ........................................................................................................................
	30

	Hình 6 Cơ cấu sản lượng gạo xuất khẩu năm 2008 ..................................................
	34

	Hình 7 Cơ cấu sản lượng gạo xuất khẩu năm 2009 ..................................................
	35

	Hình 8 Cơ cấu sản lượng gạo xuất khẩu 6 tháng đầu năm 2010 ...............................
	36

	Hình 9 Giá gạo xuất khẩu từ năm 2007 đến năm 2009 ............................................
	38

	Hình 10 Cơ cấu xuất khẩu sang các thị trường năm 2008 ........................................
	40

	Hình 11 Cơ cấu xuất khẩu sang các thị trường năm 2009 ........................................
	41

	Hình 12 Cơ cấu xuất khẩu sang các thị trường 6 tháng năm 2010............................
	42

	Hình 13 Doanh thu của từng ngành hàng kinh doanh ..............................................
	44

	Hình 14 Lợi nhuận của từng ngành hàng kinh doanh...............................................
	45

	Hình 15 Tỉ suất lợi nhuận trên doanh thu (%) của công ty từ năm 2007 đến 6
	
	

	tháng đầu năm 2010 ................................................................................................
	49

	Hình 16 Tỉ suất lợi nhuận theo chi phí từ năm 2007-6T/2010..................................
	50

	Hình 17 Cơ cấu trình độ lao động của Công Ty ANGIMEX năm 2009 ...................
	58

	Hình 18 Cơ cấu đất nông nghiệp của Tỉnh An Giang...............................................
	62

	Hình 19 Kim ngạch nhập khẩu phân bón, thuốc trừ sâu (2008 – 6T/2010)...............
	64

	Hình 20 Tốc độ tỉ giá hối USD/VND của Việt Nam từ 2007 đến 6T/ 2010..............
	65

	Hình 21 Dân số Việt Nam từ năm 1995 đến năm 2010............................................
	68

	Hình 22 Cơ cấu dân số người dân gốc Việt sống ở một số quốc gia năm 2007 ........
	69



GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
xi
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp


CHƯƠNG 1

GIỚI THIỆU

1.1. Đặt vấn đề nghiên cứu

Thế kỷ XXI là thế kỷ của quá trình công nghiệp hóa và hiện đại hóa. Mở cửa giao thương là vấn đề tất yếu và quan trọng đối với mỗi quốc gia. Việt Nam một đất nước đầy tiềm năng, với nguồn nhân lực dồi dào, tài nguyên phong phú và một đội ngũ trí thức hùng mạnh. Việt Nam, một nước đang trong thời kỳ mở cửa kinh tế để tận dụng triệt để hiệu quả lợi thế so sánh của mình.

Đặc biệt là khi Việt Nam gia nhập tổ chức thương mại quốc tế WTO, thì vấn đề giao thương mua bán của chúng ta gặp nhiều thuận lợi, chính sách ngoại thương theo hướng mở cửa, giảm và tiến tới từ bỏ hàng rào thuế quan và phi thuế quan. Các quốc gia sẽ dựng lên những hàng rào bảo hộ tinh vi hơn, vì những yêu cầu chất lượng khắc khe hơn, mức độ cạnh tranh trên thị trường khốc liệt hơn. Trong đó, ngành lương thực đóng một vai trò rất quan trọng trong việc cung cấp nguồn lương thực cho thị trường trong nước mà còn thâm nhập vào thị trường nước ngoài. Bởi Việt Nam có nhiều điều kiện thuận lợi về mặt địa hình, khí hậu và xuất phát từ một nền nông nghiệp lâu đời. Sản phẩm của ngành hiện nay ngày càng đạt chất lượng, khả năng cạnh tranh cao trên thị trường. Ngành lương thực Việt Nam đã đạt được rất nhiều thành công trong việc giải quyết việc làm cho người lao động cũng như đóng góp vào kim ngạch xuất khẩu chung của cả nước, đã từng bước đưa nước ta trở thành quốc gia xuất khẩu gạo đứng thứ 2 trên thế giới (năm 1999 đạt 4,5 triệu tấn), lượng gạo xuất khẩu nước ta chiếm gần một phần tư lượng gạo bán trên thị trường thế giới và vẫn giữ vị trí đó cho đến nay. Để có thể đạt được những thành tựu đó là do sự đóng góp nổ lực hết mình của các doanh nghiệp Việt Nam.

Công ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang (ANGIMEX), là một trong những công ty xuất khẩu có vị thế ở Đồng Bằng Sông Cửu Long. Xuất khẩu gạo của công ty trong những năm qua không ngừng tăng. Nhưng bên cạnh đó vẫn tồn tại những khó khăn như phải đối mặt với khách hàng khó tính, đương đầu với những đối thủ cạnh tranh gay gắt và những vấn đề về nguồn nguyên liệu. Để thấy rõ hơn về những động lực thúc đẩy làm cho công ty phát triển, cũng như những
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thiếu xót cản trở sự phát triển của công ty. Nên em chọn đề tài “Phân tích tình

hình xuất khẩu gạo và giải pháp phát triển cho công ty Cổ Phần Xuất Nhập

Khẩu An Giang ” làm luận văn tốt nghiệp cho mình. Với mục đích là phân tích khái quát về tình hình hoạt động xuất khẩu của công ty, từ đó thấy được điểm mạnh, điểm yếu cũng như cơ hội, thách thức. Và đề ra giải pháp để đưa ANGIMEX trở thành một trong những công ty xuất khẩu gạo hàng đầu ở Việt Nam. Hơn thế nữa là nâng cao vị thế hạt gạo Việt Nam trên trường quốc tế.

1.2. Mục tiêu nghiên cứu:

1.2.1. Mục tiêu chung

“Phân tích tình hình xuất khẩu gạo và giải pháp phát triển cho Công Ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang (ANGIMEX) ” để biết được những điểm mạnh, điểm yếu cũng như cơ hội và thách thức. Từ đó đưa ra những giải pháp đẩy mạnh xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX ngày càng phát triển.

1.2.2. Mục tiêu cụ thể

· Tìm hiểu tình hình hoạt động xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX.

· Phân tích những yếu tố bên ngoài cũng như bên trong ảnh hưởng đến

hoạt động xuất khẩu, từ đó thấy được điểm mạnh, điểm yếu cũng như cơ hội, thách thức trong lĩnh vực xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX.

+ Đưa ra giải pháp phù hợp để đẩy mạnh việc xuất khẩu gạo cho Công Ty ANGIMEX.

1.3. Phạm vi nghiên cứu:

1.3.1. Không gian

Luận văn được thực hiện trong phạm vi Công Ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang (ANGIMEX).

1.3.2. Thời gian

Số liệu được công ty cung cấp từ năm 2007 đến năm 2009 và 6 tháng đầu năm 2010.

1.3.3. Đối tượng nghiên cứu

Tình hình xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX

1.4. Lược khảo tài liệu có liên quan đến đề tài nghiên cứu

“Phân tích tình hình xuất khẩu gạo của Công ty Mêkong” của Đoàn Thị Hồng Vân, lớp Ngoại thương khoá 29 - Trường Đại học Cần Thơ thực hiện năm
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tháng 5/2007. Mục tiêu của đề tài là nhằm phân tích đánh giá tình hình xuất khẩu gạo của công ty và đưa ra một số giải pháp nhằm đẩy mạnh xuất khẩu gạo cho các doanh nghiệp xuất khẩu thuỷ sản của Việt Nam nói chung và của Công ty Mêkong nói riêng.

“Xây dựng thương hiệu cho sản phẩm gạo của công ty cổ phần

ANGIMEX ” do Lê Ngọc Đoan Trang lớp Ngoại thương 2 khoá 7 - Trường Đại học An Giang thực hiện tháng 6/2008. Mục tiêu của đề tài là xây dựng thương hiệu cho sản phẩm gạo nội địa và đưa ra một số giải pháp để các thể tạo được thương hiệu gạo của Công ty trên thị trường trong và ngoài nước.

“Phân tích tình hình thu mua, chế biến, xuất khẩu gạo và một số biện pháp nâng cao hiệu quả xuất khẩu gạo tại công ty cổ phần thương mại Satra Tiền Giang” của Nguyễn Thị Ngọc Tuyền, lớp Ngoại Thương 1 khóa 29 – Trường Đại học Cần Thơ. Mục tiêu của đề tài là phân tích tình hình thu mua, chế biến và xuất khẩu gạo của công ty trong thời gian qua. Từ đó đề ra các biện pháp phù hợp để nâng cao hiệu quả xuất khẩu gạo trong thời gian tới.

Qua những đề tài tham khảo trên, em đã tham khảo được cách phân tích một bài luận. Ngoài phần phân tích kim ngạch, sản lượng, doanh thu xuất khẩu thì em phân tích sâu hơn về nhân tố giá cả và sản lượng ảnh hưởng đến doanh thu, phân tích về đối thủ cạnh tranh trong và ngoài nước. Mặc khác em phân tích thêm về tỉ suất lợi nhuận trên doanh thu và tỉ suất lợi nhuận trên chi phí để đánh giá được khả năng lợi nhuận của Công ty, từ đó đề ra những giải pháp phù hợp để công ty ngày càng phát triển như nâng cao chất lượng sản phẩm, đào tạo đội ngũ nhân viên, mở rộng thị trường…với mục đích cuối cùng là tạo nhiều lợi nhuận cho công ty.
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CHƯƠNG 2

PHƯƠNG PHÁP LUẬN VÀ PHƯƠNG PHÁP

NGHIÊN CỨU

2.1. Phương pháp luận

2.1.1 Khái niệm về xuất khẩu

Xuất khẩu là một quá trình thu doanh lợi bằng cách bán sản phẩm hoặc dịch vụ ra các thị trường nước ngoài, thị trường khác với thị trường trong nước. Cho nên việc tìm hiểu thị trường nước ngoài rất cần thiết nếu muốn cho sản phẩm hoặc dịch vụ có thể thâm nhập vào thị trường đó.

Xuất khẩu luôn luôn không phải là hoạt động dễ dàng, ít ra khởi sự lúc ban đầu phải luôn có sự chuẩn bị và nổ lực trong thực hiện. Hoạt động xuất khẩu có thể rất có lợi nhưng đòi hỏi sự năng động và nhạy bén.

2.1.2 Vai trò của xuất khẩu

· Tạo nguồn thu ngoại tệ đáp ứng một phần nhu cầu nhập khẩu

· Khai thác lợi thế so sánh trong nước

· Giải quyết vấn đề việc làm cho người lao động

· Đổi mới trang thiết bị, công nghệ, tăng cường sự hợp tác quốc tế, thúc đẩy sự tăng trưởng kinh tế

2.1.3 Các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động xuất khẩu, lợi nhuận xuất

khẩu.

· Nhân tố thị trường trong và ngoài nước

Yếu tố khách quan

· Tình hình quan hệ kinh tế, chính trị giữa nước ta và các nước khác

· Nhu cầu có khả năng thanh toán của thị trường

Yếu tố chủ quan

· Khả năng thị trường kém, đánh giá sai về thị trường

· Uy tín kinh doanh thấp làm hạn chế khả năng thâm nhập thị trường kinh doanh trong và ngoài nước

* Nhân tố chất lượng hàng hóa

Đây là nhân tố rất quan trọng, các doanh nghiệp muốn giữ vững uy tín của sản phẩm và muốn chiếm vị trí cao trong sản xuất kinh doanh một loại sản phẩm
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nào đó, không còn con đường nào khác là phải luôn nâng cao chất lượng sản phẩm, nhằm đáp ứng nhu cầu tiêu dùng cho xã hội. Muốn vậy, việc phân tích chất lượng sản phẩm phải được chú trọng và tiến hành thường xuyên. Hàng hóa chất lượng xấu, chẳng những khó bán và bán với giá thấp, làm ảnh hưởng đến doanh thu bán hàng mà còn ảnh hưởng đến uy tín kinh doanh của công ty. Chất lượng sản phẩm là tiêu chuẩn tồn tại và phát triển của doanh nghiệp.

· Nhân tố vốn và cơ sở vật chất kỹ thuật

Quy mô kinh doanh phụ thuộc rất lớn vào cơ sở vật chất kỹ thuật của đơn vị xuất nhập khẩu: kho, mặt bằng kinh doanh, trang bị máy móc và kỹ thuật công nghệ, phương tiện vận chuyển, chuyên chở …Và có thể đáp ứng được những vấn đề này cốt lõi nhất là khả năng tài chính của công ty.

* Nhân tố giá cả hàng hóa

Giá cả hàng hóa xuất nhập khẩu có ảnh hưởng trực tiếp đến doanh thu và hiệu quả kinh doanh xuất khẩu của công ty. Nếu giá vốn cao trong khi giá xuất khẩu thấp thì hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp sẽ không có hiệu quả. Ngược lại định giá xuất khẩu cao trong khi chất lượng hàng hóa còn thấp thì hàng hóa sẽ bị tiêu thụ chậm đi và doanh nghiệp sẽ dần bị mất thị phần cũng ảnh hưởng xấu đến doanh thu và lợi nhuận của doanh nghiệp, do đó, cần phải có chính sách điều chỉnh giá phù hợp.

· Nhân tố con người

Bao gồm các yếu tố: Trình độ quản lý, tổ chức kinh doanh, trình độ am hiểu thị trường trong lẫn ngoài nước, khả năng tiếp thị, giao dịch, đàm phán, kinh nghiệm thực tiễn, thông thạo ngoại ngữ…

* Các nhân tố khác:

Cơ chế quản lý kinh doanh xuất nhập khẩu, chính sách hỗ trợ phát triển xuất nhập khẩu như tùy vào từng khu vực, hiệp hội mà Việt Nam gia nhập có những chính sách ưu đãi thuế quan, cắt giảm thuế với từng danh mục mặt hàng. Bên cạnh đó, phải thường xuyên cập nhật thông tin văn bản pháp luật, hành lang pháp lý liên quan đến hoạt động xuất nhập khẩu.

2.1.4 Các chỉ tiêu về lợi nhuận và hiệu quả hoạt động kinh doanh:

· Các chỉ tiêu về lợi nhuận

· Tổng mức lợi nhuận: là chỉ tiêu tuyệt đối phản ánh kết quả kinh doanh
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cuối cùng của doanh nghiệp, nói lên qui mô của kết quả và phản ánh một phần hiệu quả hoạt động doanh nghiệp. Tổng mức lợi nhuận của doanh nghiệp bao gồm lợi nhuận từ hoạt động kinh doanh và lợi nhuận khác.

TLN trước thuế = LN thuần + LNTC + LN BT

Trong đó: TLN trước thuế: Tổng lợi nhuận trước thuế

LN thuần: Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh

LNTC: Lợi nhuận từ hoạt động tài chính

LN BT: Lợi nhuận từ hoạt động bất thường

LN thuần = DT thuần - GVHB - CPBH - CPQLDN

Lãi gộp (Lg) = DT thuần – GVHB

DT thuần = Tổng doanh thu – Các khoản giảm trừ

DT thuần: Doanh thu thuần

GVHB: Giá vốn hàng bán

CPBH: Chi phí bán hàng

CPQLDN: Chi phí quản lí doanh nghiệp

LNTC = DTTC - TCPTC

DTTC: Doanh thu từ hoạt động tài chính

TCPTC: Tổng chi phí từ hoạt động tài chính

LNBT = DTBT - TCPBT

DTBT: Doanh thu từ hoạt động bất thường

TCPBT: Tổng chi phí từ hoạt động bất thường

LN sau thuế = LN trước thuế - Thuế thu nhập doanh nghiệp

Trong các doanh nghiệp, lợi nhuận từ hoạt động sản xuất kinh doanh là bộ phận chủ yếu quyết định toàn bộ lợi nhuận của doanh nghiệp.

· Lợi nhuận xuất khẩu được tính theo công thức
LNXK = DTBHXK – GVHB – CPLT - Thuế

Trong đó, LNXK: Lợi nhuận từ hoạt động xuất khẩu

DTBHXK: Doanh thu bán hàng xuất khẩu

GVHB: Giá vốn hàng bán hàng xuất khẩu

CPLT: Chi phí lưu thông trong xuất khẩu

· Tỷ suất lợi nhuận: Là chỉ tiêu tương đối phản ánh mối quan hệ giữa lợi

nhuận và doanh thu, phản ánh một phần hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp.
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PLN = LN x100


DT

PLN thuần = LNT x100


DTT

PLG = Lg x100


DT

PLN: Tỷ suất lợi nhuận

PLN thuần: tỷ suất lợi nhuận thuần

PLg: Tỷ suất lãi gộp

· Các chỉ tiêu về hiệu quả hoạt động kinh doanh

· Tỷ số khả năng sinh lợi:
Mức lợi nhuận/doanh thu =
LNST

DT

Mức lợi nhuận/chi phí =
LNST

CP

2.2 Phương pháp nghiên cứu

2.2.1 Phương pháp thu thập số liệu

Số liệu thu thập dưới dạng thứ cấp do công ty cung cấp, từ các báo cáo tài chính, kế hoạch xuất khẩu của công ty qua những năm 2007, 2008, 2009 và 6 tháng đầu năm 2010. Ngoài ra, em cũng được trực tiếp tiếp xúc với các cơ sở chế biến của đơn vị, tiếp cận các tổ thu mua lương thực, tham khảo, so sánh quá trình thu mua, chế biến lương thực của đơn vị thực tập với các đơn vị khác. Quan sát các qui trình chế biến, thu thập các số liệu có liên quan đến giá cả, chi phí để từ đó phân tích, so sánh kết quả đạt được và đưa ra biện pháp thiết thực.

Đồng thời thu thập số liệu sơ cấp trên báo, tạp chí, trên mạng internet.

2.2.2 Phương pháp phân tích số liệu.

Phương pháp so sánh là phương pháp xem xét một chỉ tiêu phân tích bằng cách dựa trên việc so sánh với một chỉ tiêu cơ sở. Đây là phương pháp đơn giản và được sử dụng nhiều nhất trong phân tích hoạt động kinh doanh cũng như trong phân tích và dự báo các chỉ tiêu kinh tế - xã hội thuộc lĩnh vực kinh tế vĩ mô.

a. Tiêu chuẩn so sánh
· Chỉ tiêu kế hoạch của một kỳ kinh doanh.
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· Tình hình thực hiện các kỳ kinh doanh đã qua.

· Chỉ tiêu của các doanh nghiệp tiêu biểu cùng ngành.

· Chỉ tiêu bình quân của nội ngành.

· Các thông số thị trường.

· Các chỉ tiêu có thể so sánh khác.

b. Điều kiện so sánh: các chỉ tiêu so sánh được phải phù hợp về yếu tố

không gian, thời gian; cùng nội dung kinh tế, đơn vị đo lường; phương pháp tính toán; quy mô và điều kiện kinh doanh.

c. Phương pháp so sánh

· Phương pháp số tuyệt đối: là hiệu số của 2 chỉ tiêu, chỉ tiêu kỳ phân tích
và chỉ tiêu cơ sở, cụ thể như so sánh giữa kết quả thực hiện và kế hoạch hoặc giữa thực hiện kỳ này so với kỳ trước.

· Phương pháp số tương đối: là tỷ lệ % của chỉ tiêu kỳ phân tích so với chỉ
tiêu gốc để thể hiện mức độ hoàn thành hoặc tỷ lệ của số chênh lệch, tuyệt đối so với chỉ tiêu gốc để nói lên tốc độ tăng trưởng.

d. Phương pháp thống kê mô tả: dùng trong mô tả doanh nghiệp, thị trường, khách hàng, đối thủ cạnh tranh, mô tả khái quát về tình hình hoạt động

của công ty,…và phương pháp này còn để sử dụng trong các giải thích của các phân tích để người đọc có thể rõ hơn về vấn đề phân tích.

e. Phương pháp phân tích ma trận SWOT

Dựa trên cơ sở kết hợp những điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội, đe dọa của môi trường kinh doanh ảnh hưởng đến vị thế hiện tại và tương lai trong mối quan hệ tương tác lẫn nhau sau đó đưa ra chiến lược của công ty.

Mô hình SWOT

	SWOT
	Mặt mạnh (Strengths)
	Mặt yếu (Weaknesses)

	
	
	

	Cơ hội (Opportunities)
	Chiến lược kết hợp SO
	Chiến lược kết hợp WO

	
	
	

	Nguy cơ (Threats)
	Chiến lược kết hợp ST
	Chiến lược kết hợp WT

	
	
	


Các bước lập ma trận SWOT:

· Liệt kê cơ hội lớn bên ngoài của công ty trong lĩnh vực xuất khẩu gạo.

· Liệt kê các mối đe dọa quan trọng bên ngoài công ty trong lĩnh vực xuất

khẩu gạo.

· Liệt kê điểm mạnh chủ yếu của công ty về xuất khẩu gạo.
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· Liệt kê các điểm yếu bên trong của công ty về xuất khẩu gạo. Trong đó:

· Chiến lược SO: Sử dụng những điểm mạnh bên trong để tận dụng

những cơ hội bên ngoài. Tất cả các nhà quản trị đều mong muốn tổ chức của họ ở vào vị trí mà những điểm mạnh bên trong có thể được sử dụng để lợi dụng những xu hướng và biến cố của môi trường bên ngoài. Thông thường thì tổ chức sẽ theo đuổi chiến lược WO, ST, hay WT để tổ chức có thể ở vào vị trí mà họ có thể áp dụng các chiến lược SO.

· Chiến lược WO: nhằm cải thiện những điểm yếu bên trong bằng cách

tận dụng những cơ hội bên ngoài.

· Chiến lược ST: sử dụng các điểm mạnh của công ty để tránh khỏi hay

giảm đi những ảnh hưởng đe dọa của bên ngoài.

· Chiến lược WT: là chiến thuật phòng thủ nhằm làm giảm đi những điểm

yếu bên trong và tránh những mối đe dọa của môi trường bên ngoài.
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CHƯƠNG 3

GIỚI THIỆU VỀ CÔNG TY

CỔ PHẦN XUẤT NHẬP KHẨU AN GIANG (ANGIMEX)

3.1 Đặc điểm về điều kiện tự nhiên và xã hội tỉnh An Giang

3.1.1. Đặc điểm tự nhiên

An Giang là một tỉnh đầu nguồn sông Cửu Long, là một trong những tỉnh có diện tích đất canh tác lớn nhất trong vùng ĐBSCL. Tổng diện tích đất nông nghiệp là 246.821 ha , trong đó đất trồng lúa chiếm hơn 82%. Đất An Giang hình thành qua quá trình tranh chấp giữa biển và sông ngòi, nên rất đa dạng. Mỗi một vùng trầm tích trong môi trường khác nhau sẽ tạo nên một nhóm đất khác nhau, với những thay đổi về chất đất, địa hình, hệ sinh thái và tập quán canh tác. Chính vì thế mà An Giang có 2 dạng chính là đồng bằng và đồi núi. Ngoài các sông lớn, An Giang còn có một hệ thống rạch tự nhiên rải rác khắp địa bàn của tỉnh, với độ dài từ vài km đến 30km, độ rộng từ vài m đến 100m và độ uốn khúc quanh co khá lớn. Các rạch trong khu vực giữa sông Tiền và sông Hậu thường lấy nước từ sông Tiền chuyển sang sông Hậu. Các rạch nằm trong hữu ngạn sông Hậu thì lấy nước từ sông Hậu chuyển sâu vào nội đồng vùng trũng Tứ giác Long Xuyên. Đất phù sa màu mỡ. Khí hậu nhiệt đới gió mùa: mùa mưa và mùa khô, ôn hòa quanh năm. Điều kiện tự nhiên thuận lợi là một yếu tố quan trọng giúp An Giang có một nền kinh tế nông nghiệp phát triển mạnh với sản lượng lúa và thủy sản nước ngọt cao nhất nước.

Tỉnh có đường giao thông quan trọng như đường quốc lộ 91; hệ thống sông ngòi chính có sông Cửu Long chảy qua và là một trong 10 tỉnh có đường biên giới tiếp giáp với phía bạn Campuchia dài gần 100 km qua 5 huyện, thị xã gồm: Tân Châu, An Phú, Châu Đốc, Tịnh Biên và Tri Tôn. Tỉnh có phía Tây Bắc giáp Campuchia, phía Tây Nam giáp tỉnh Kiên Giang, phía Nam giáp thành phố Cần Thơ, phía Đông giáp tỉnh Đồng Tháp. An Giang có một vị trí địa kinh tế hết sức quan trọng và thuận lợi nằm giữa 3 trung tâm thành phố Hồ Chí Minh – thành phố Cần Thơ – thành phố Pnômpênh. Chính vì thế An Giang đã khẳng định là cửa ngõ thông thương hàng hóa cả đường thủy lẫn đường bộ. Bên cạnh đó thì An Giang có 05 cửa khẩu (02 cửa khẩu quốc tế, 02 cửa khẩu chính và 01
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cửa khẩu phụ) thông quan hàng hóa với 2 tỉnh Kandal, Tàkeo (Campuchia) hoạt động rất nhộn nhịp. Bên cạnh đó An Giang đã và đang xúc tiến mở thêm các cửa khẩu phụ gồm Vĩnh Ngươn (Châu Đốc), Vĩnh Gia (Tri Tôn) và quy hoạch phát triển chợ biên giới,… tạo điều kiện cho các doanh nghiệp An Giang và cả nước thuận lợi hơn trong việc tiếp cận thị trường tiêu thụ Campuchia và chuyển hàng hóa thâm nhập vào thị trường các nước Asean và đất liền.

Giao thông vận tải thủy tại An Giang đang có hướng phát triển thuận lợi. Với sự hợp sức của Tân Cảng và Cảng Mỹ Thới, sẽ tạo điều kiện cho các doanh nghiệp giảm nhẹ chi phí và rút ngắn thời gian vận chuyển hàng hóa.. Ngoài nông nghiệp và thủy sản, những lợi thế này đặc biệt phù hợp với các doanh nghiệp và các nhà đầu tư khi quyết định đầu tư vào các lĩnh vực khác như công nghiệp nhẹ, chế biến, sản xuất công nghiệp nặng, thương mại, du lịch, dịch vụ và các ngành có trị giá gia tăng cao. Điều kiện tự nhiên và con người tại An Giang phù hợp với cả các dự án đầu tư đòi hỏi sử dụng nhiều lao động và các ngành có giá trị gia tăng cao, hàm lượng vốn và chất xám cao như nghiên cứu và phát triển, tài chính, ngân hàng, công nghệ sinh học, dược phẩm… Điều này cũng đã mang đến những thuận lợi cho việc mở rộng sản xuất kinh doanh của các doanh nghiệp đang hoạt động kinh doanh trên địa bàn tỉnh An Giang trong đó có các doanh nghiệp xuất nhập khẩu.

3.1.2 Đặc điểm về kinh tế - xã hội

Cùng với sự mở cửa của đất nước, An Giang, một nền kinh tế có trình độ ngoại thương tương đối cao. Trong tháng 7/2010, kim ngạch xuất khẩu của tỉnh An Giang tăng 11% so với tháng trước, đạt gần 387 triệu USD; tính chung cả 7 tháng đầu năm tăng 12% so cùng kỳ năm trước. Hàng hóa xuất khẩu của An Giang đã có mặt tại nhiều nước trên thế giới. Không chỉ dựa vào xuất khẩu, nền kinh tế của An Giang được phát triển trên diện rộng với sự phát triển của nhiều ngành như thương mại, du lịch, chế biến. Nền kinh tế của An Giang đồng thời cũng phụ thuộc rất nhiều vào sức mạnh nội lực của tỉnh và vào sự liên kết kinh tế với toàn vùng Đồng bằng Sông Cửu Long và với TP. Hồ Chí Minh. An Giang có một thị trường tiêu dùng lớn với hơn 2,2 triệu dân và 3,9 triệu du khách trong và ngoài nước mỗi năm. Hàng năm, tổng mức bán lẻ dịch vụ đạt con số 22 ngàn tỷ đồng. Đây là một thị trường không thể bỏ qua đối với các nhà đầu tư và các
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doanh nghiệp lớn.

Tóm lại, An Giang là vùng một vùng đất có mật độ dân cư cao, lao động đông đúc, các khu công nghiệp, nhà máy, xí nghiệp không ngừng được mở rộng và ngày càng thu hút các nhà đầu tư. Các chính sách của tỉnh ngày càng phù hợp tạo sự hấp dẫn cho các nhà đầu tư. Đây là điều kiện thuận lợi cho các ngành công nghiệp chế biến để sản xuất, xuất khẩu. Lượng tàu thủy và xe cơ giới lưu thông ngày càng nhiều thuận lợi cho việc vận chuyển hàng hóa. Tóm lại, An Giang là một thị trường tiềm năng cho các doanh nghiệp, đặc biệt là các doanh nghiệp kinh doanh sản xuất, xuất khẩu.

3.2 Lịch sử hình thành và phát triển của công ty

Công Ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang, viết tắt là ANGIMEX. Tên giao dịch quốc tế: AN GIANG IMPORT – EXPORT COMPANY.

Trụ sở chính: Số 01, đường Ngô Gia Tự, phường Mỹ Long, thành phố Long Xuyên, tỉnh An Giang.

Điện thoại: 84.76.841548 – 841048 – 841286

Fax: 84.76.843239.

Mã số thuế: 1600230737-1.

Chi nhánh đại diện tại Thành phố Hồ Chí Minh

Địa chỉ:137 Trần Bình Trọng, Q.5,Thành phố Hồ Chí Minh

Tiền thân được thành lập vào năm 1976 với tên gọi ban đầu là Công ty Ngoại thương An Giang, nay được chính thức chuyển sang Công ty cổ phần vào ngày 1 tháng 1 năm 2008 theo Giấy chứng nhận Đăng ký kinh doanh số 5203000083 do Sở Kế hoạch và Đầu tư An Giang cấp ngày 30/7/2008.

Với đội ngũ cán bộ, nhân viên gần 300 người, ANGIMEX đã luôn khẳng định vị trí của mình trên thị trường là 1 trong top 10 doanh nghiệp đứng đầu cả nước về xuất khẩu gạo trong suốt hơn 30 năm qua, với cam kết “Luôn cải tiến để phục vụ khách hàng tốt hơn”

Năng lực sản xuất 350.000 tấn gạo/năm, sức chứa kho trên 70.000 tấn, chất lượng sản phẩm được quản lý theo tiêu chuẩn ISO 9001:2000, ANGIMEX đang là một trong những công ty xuất khẩu gạo lớn nhất Việt Nam sang các thị trường Châu Á, Châu Phi,…
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Ngoài ra, ANGIMEX còn liên doanh với các công ty trong và ngoài nước như Kitoku Shinryo (Nhật), Sài Gòn Co.op, Afiex, Afasco, Kiên Thành,…kinh doanh lúa gạo, thủy sản, thức ăn gia súc,…

Trong suốt 32 năm phát triển, ANGIMEX đã có những chuyển đổi với những cột mốc quan trọng như sau:

· Năm 1976: Ngày 23 tháng 7, UBND tỉnh An Giang ban hành Quyết định số 73/QĐ-76, do Chủ tịch tỉnh Trần Tấn Thời ký, thành lập Công ty
Ngoại thương An Giang. Tháng 9/1976, Công ty chính thức đi vào hoạt động, trụ sở đặt tại Châu Đốc.

· Năm 2005: Đón nhận chứng chỉ ISO 9001 – 2000. Khai trương đại lý điện thoại S-Fone – ANGIMEX.
· Năm 2008: Chuyển sang công ty cổ phần xuất nhập khẩu An Giang..
· Năm 2007: Được bình chọn 500 doanh nghiệp hàng đầu Việt Nam.
Bảng 1 Cơ cấu vốn của công ty Angimex phân theo sở hữu

(tính từ khi công ty mới thành lập)

Đơn vị: VND, %

	Cổ đông
	Giá trị cổ phần
	Tỉ lệ/vốn điều lệ
	Số lượng

	
	(theo mệnh giá)
	
	cổ phần

	
	
	
	

	Nhà nước
	17.088.500.000
	29,32%
	1.708.850

	Người lao động trong Công
	4.991.000.000
	8,56%
	499.100

	ty mua theo giá ưu đãi
	
	
	

	
	
	
	

	Nhà đầu tư chiến lược
	8.120.000.000
	13,93%
	812.000

	Cổ đông khác
	28.085.500.000
	48,19%
	2.808.550

	Tổng cộng
	58.285.000.000
	100%
	5.828.500


Nguồn: Phòng bán hàng công ty ANGIMEX

3.3 Tình hình hoạt động của công ty

3.3.1 Lĩnh vực kinh doanh

Từ lâu nay, Angimex định hướng mặt hàng chủ lực của công ty là xuất khẩu gạo. ANGIMEX có năng lực sản xuất 350,000 tấn gạo/năm với hệ thống các nhà máy chế biến lương thực được phân bố tại các vùng nguyên liệu trọng điểm, giao thông thuận lợi, sức chứa kho trên 70,000 tấn và hệ thống máy xay xát, lau bóng gạo hiện đại, chất lượng sản phẩm theo tiêu chuẩn ISO 9001:2000.

Mỗi năm công ty xuất khẩu từ 300,000 – 350,000 tấn gạo các loại sang các thị trường như: Singapore, Malaysia, Philippines, Indonesia, Africa, Iran,
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Iraq, Cuba, Hongkong, Cambodia. Sản phẩm của Angimex gồm gạo 5% tấm, 10% tấm, 15% tấm, 25% tấm, các loại gạo Jasmine, nếp, tấm nếp, tấm Jasmine, gạo Nàng Nhen, gạo Lúa Mùa, gạo Nhật… Hiện nay, lĩnh vực kinh doanh của Angimex gồm:

· Thu mua, xay xát, chế biến gạo xuất khẩu, ngoài ra cũng cung ứng gạo

nội địa. Các loại gạo xuất khẩu chủ yếu như Gạo 5% tấm, Gạo 10% tấm, Gạo 15% tấm, Gạo 25% tấm, nếp, gạo thơm, gạo Nhật.

· Nhập khẩu phân bón, vật tư nông nghiệp, bã đậu nành và các nguyên liệu chế biến thức ăn gia súc.

· Nhập khẩu, kinh doanh xe Honda, phụ tùng nhãn hiệu Honda. Kinh doan h dịch vụ sửa chữa, bảo dưỡng xe gắn máy theo tiêu chuẩn của Honda Việt Nam

· Hợp tác với SaiGon Co-op Mart mở trung tâm mua sắm tại Long Xuyên.

· Liên doanh sản xuất gạo với Kitoku của Nhật Bản. Công ty còn liên doanh với Công ty Kitoku Shinryo (Nhật Bản) thành lập Công ty TNHH ANGIMEX – KITOKU sản xuất, chế biến và kinh doanh lúa gạo.

· Là thành viên góp vốn với Công ty TNHH SAGICO kinh doanh bán lẻ

qua hệ thống siêu thị.

Angimex hiện đang dẫn đầu về xuất khẩu gạo trong tỉnh An Giang và đứng ở vị trí thứ tư so với cả nước. Nhìn chung, Angimex đa dạng hóa các ngành nghề kinh doanh và có số lượng khách hàng rất lớn. Nếu công ty có chính sách chăm sóc khách hàng tốt thì đây là một thuận lợi để nâng cao uy tín.

3.3.2 Chức năng, nhiệm vụ, mục tiêu của công ty

3.3.2.1 Chức năng

Với lĩnh vực chính của công ty là xuất khẩu gạo nên chức năng chính là xay xát và chế biến lương thực xuất khẩu, ngoài ra công ty còn kinh doanh vật tư nông nghiệp, phân bón, thức ăn gia súc, hàng tiêu dùng thiết yếu, nhập khẩu xe Honda, kinh doanh dịch vụ.

Nói chung Angimex có chức năng thu mua, chế biến, kinh doanh, xuất khẩu lương thực góp phần nâng cao đời sống cho nông dân. Ngoài ra công ty còn nhập khẩu, kinh doanh những mặt hàng thiết yếu phục vụ nhu cầu của người dân, góp phần xây dựng tỉnh nhà giàu mạnh, thúc đẩy nền kinh tế phát triển.
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3.3.2.2 Nhiệm vụ

Theo cam kết của công ty, công ty sẽ cố gắng thực hiện tốt phương châm: “ANGIMEX cung cấp những sản phẩm phục vụ cho cuộc sống chất lượng”. Công ty luôn đặt uy tín của mình và lợi ích của khách hàng lên trên hết vì thế công ty sẽ không ngừng cải tiến chất lượng của mình để đáp ứng nhu cầu của khách hàng.

3.3.2.3 Mục tiêu

Là một doanh nghiệp nằm trên địa bàn An Giang, trong vùng vựa lúa lớn nhất cả nước, giáp ranh nước bạn Campuchia đầy tiềm năng về lúa gạo, ANGIMEX xác định: đa dạng hóa thị trường, gia tăng giá trị các mặt hàng có nguồn gốc từ lương thực là con đường kinh doanh chính của doanh nghiệp. Tất cả đội ngũ cán bộ viên chức đều cùng nhau hướng đến mục tiêu “ANGIMEX – Công ty hàng đầu Việt Nam về lương thực – thực phẩm” vào năm 2020.

Tất cả các hoạt động của Angimex phải hướng về khách hàng và cộng đồng để không ngừng gia tăng giá trị công ty, nâng cao thu nhập cho người lao động, công ty thực hiện kinh doanh đúng pháp luật đã đề ra.

3.3.3 Định hướng phát triển của công ty

Đầu tư thêm nhiều lĩnh vực như mở rộng kinh doanh sản phẩm mới, nâng dần tỷ trọng các ngành hàng dịch vụ ngoài mặc hàng gạo trong cơ cấu doanh thu của công ty, đặc biệt là ngành có công nghệ cao.

Duy trì tốt ngành kinh doanh lương thực – thực phẩm, mở rộng xuất khẩu sang thị trường châu Phi, châu Á, tăng sản lượng ở thị trường châu Âu. Xuất khẩu gạo chất lượng cao sang những thị trường bán lẻ thích hợp, từng bước xây dựng thương hiệu cho gạo, để được là công ty hàng đầu Việt Nam về lương thực thực phẩm ở năm 2020.

Tiếp tục duy trì và cải tiến hệ thống ISO 9001 – 2000. Nâng cao trình độ, tay nghề và thu nhập cho nhân viên, người lao động. Giữ vững danh hiệu một trong 500 doanh nghiệp lớn nhất của Việt Nam.

3.3.4 Cơ cấu tổ chức của công ty
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Hình 1 Sơ đồ cơ cấu tổ chức của công ty Angimex
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GD. XNPT Vùng

nguyên liệu
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· Chức năng và nhiệm vụ của các phòng ban, chi nhánh và trung tâm
Hội đồng quản trị là cơ quan có đầy đủ quyền hạn để thực hiện tất cả các

quyền nhân danh công ty trừ những thẩm quyền thuộc về Đại hội đồng cổ đông. Hội đồng quản trị chịu trách nhiệm quản lý, chỉ đạo thực hiện các hoạt động kinh doanh và các công việc của công ty. Bên cạnh đó, hội đồng quản trị phải báo cáo trước Đại hội đồng cổ đông thường niên về hoạt động của mình. Hội đồng quản trị thông qua quyết định bằng biểu quyết tại cuộc họp hoặc lấy ý kiến bằng văn bản và tổ chức thực hiện.

Ban kiểm soát là những người thay mặt cổ đông thực hiện việc giám sát hội đồng quản trị, tổng giám đốc trong việc điều hành và quản lý công ty. Kiểm tra tính hợp lý, hợp pháp, tính trung thực và mức độ cẩn trọng trong quản lý, điều hành hoạt động kinh doanh, trong tổ chức công tác kế toán, thống kê và lập báo cáo tài chính. Thẩm định các báo cáo tình hình kinh doanh, báo cáo tài chính, báo cáo đánh giá công tác quản lý của hội đồng quản trị; trình báo cáo thẩm định, báo cáo tài chính, báo cáo tình hình kinh doanh hàng năm của công ty và báo cáo đánh giá công tác quản lý của hội đồng quản trị lên Đại hội đồng cổ đông tại cuộc họp thường niên hay khi có yêu cầu.

Tổng giám đốc là người được hội đồng quản trị bầu ra, trực tiếp quản lý, điều hành công ty và chịu trách nhiệm trước hội đồng quản trị. Tổng giám đốc có quyền bổ nhiệm và bãi nhiệm các chức danh quản lý khác của công ty trừ các chức danh do hội đồng quản trị phê chuẩn.

Phó Tổng giám đốc cũng là người được hội đồng quản trị bổ nhiệm, trực thuộc dưới quyền và là người cộng tác, hỗ trợ với tổng giám đốc phụ trách từng bộ phận, phòng ban để hoàn thành những kế hoạch, nhiệm vụ đề ra.

Ngoài các bộ phận trên thì Angimex còn có các giám đốc chi nhánh cho từng ngành hàng kinh doanh, chịu trách nhiệm quản lý bộ phận, ngành hàng của mình và báo cáo về trụ sở chính.

Tại trụ sở chính, công ty có các phòng ban:

· Phòng nhân sự: trực thuộc tổng giám đốc, dựa trên chiến lược sản xuất

kinh doanh chung của công ty, hoạch định và tìm kiếm, tuyển dụng nguồn nhân lực đáp ứng yêu cầu về số lượng và chất lượng. Xây dựng hệ thống lương, chính sách phúc lợi cho nhân viên. Quản lý hoạt động đào tạo và đề xuất các chính
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sách phát triển nhân viên về trình độ lẫn thể chất. Bên cạnh đó, phòng nhân sự còn đánh giá hiệu quả làm việc của nhân viên và quản lý hệ thống ISO.

· Phòng hành chánh: trực thuộc phó tổng giám đốc, có chức năng quản lý văn phòng công ty, chi nhánh thành phố Hồ Chí Minh, cung cấp, phục vụ hậu

cần cho toàn công ty, quản lý công tác bảo vệ, phòng cháy chữa cháy, các hợp đồng bảo hiểm toàn công ty, quản lý công tác vận chuyển, đội xe, các vấn đề pháp lý, văn thư, chuẩn bị các thủ tục phục vụ các cuộc họp của công ty.

· Phòng tài chính kế toán: trực thuộc tổng giám đốc, tổ chức công tác

hạch toán kế toán và đóng thuế theo quy định của pháp luật và chính sách nhà nước. Bên cạnh đó, phòng còn thực hiện tham mưu, đề xuất và quản lý việc sử dụng vốn hiệu quả, xây dựng và đề xuất các quy định về quản lý tài chính, lập các báo cáo tài chính theo quy định, quản lý sổ cổ đông.

· Phòng phát triển chiến lược: trực thuộc tổng giám đốc. Phòng phát triển

chiến lược có chức năng tham mưu và đề xuất chiến lược kinh doanh, ý tưởng kinh doanh, dự báo các rủi ro có liên quan đến hoạt động của công ty. Bên cạnh đó, phòng còn xây dựng, tổng hợp kế hoạch kinh doanh, thực hiện các dự án chiến lược của công ty. Tham gia xây dựng các quy trình, quy chế sản xuất kinh doanh nhằm cải tiến hệ thống quản trị công ty. Ngoài ra, phòng có nhiệm vụ quản trị thương hiệu Angimex, hệ thống thông tin, trang web, máy tính toàn công ty. Trong đó, bộ phận marketing trực thuộc phòng phát triển chiến lược.

· Phòng bán hàng: trực thuộc giám đốc ngành lương thực, có chức năng

xuất khẩu, và kinh doanh các mặt hàng lương thực nội địa, quản lý, chăm sóc khách hàng. Lập bộ chứng từ hàng xuất và theo dõi thanh toán, thuê tàu vận chuyển hàng đến cảng theo hợp đồng.

· Phòng điều hành kế hoạch lương thực: trực thuộc giám đốc ngành hàng
lương thực. Có chức năng và nhiệm vụ lập kế hoạch và điều hành mua bán lương thực định kỳ, giao hàng theo đúng hợp đồng. Hoạch định và quản lý công tác đầu tư máy móc thiết bị về sản xuất lương thực toàn công ty.

3.4 Kết quả hoạt động kinh doanh từ năm 2007 đến 6 tháng đầu năm 2010
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Bảng 2 Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty ANGIMEX (2007 – 2009)

Đơn vị: tỷ đồng

	Chỉ tiêu
	2007
	2008
	2009
	Chênh lệch 08/07
	Chênh lệch 09/08

	
	
	
	
	Mức
	%
	Mức
	%

	
	
	
	
	
	
	
	

	Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ
	1.399,29
	2.224,54
	2.037,09
	825,25
	58,98
	(187,45)
	(8,43)

	Các khoản giảm trừ doanh thu
	0,07
	29,38
	10,71
	29,31
	41871,43
	(18,67)
	(63,55)

	Doanh thu thuần bán hàng và cung cấp dịch vụ
	1.399,22
	2.195,17
	2.026,37
	795,95
	56,89
	(168,80)
	(7,69)

	Giá vốn hàng bán
	1.291,56
	1.822,94
	1.956,61
	531,38
	41,14
	133,67
	7,33

	LN gộp về bán hàng và cung cấp dịch vụ
	107,66
	372,22
	69,77
	264,56
	245,74
	(302,45)
	(81,26)

	Doanh thu hoạt động tài chính
	22,61
	71,91
	137,88
	49,30
	218,05
	65,97
	91,74

	Chi phí tài chính
	21,16
	42,66
	37,19
	21,50
	101,61
	(5,47)
	(12,82)

	Chi phí bán hang
	56,96
	100,56
	73,48
	43,60
	76,54
	(27,08)
	(26,93)

	Chi phí quản lý doanh nghiệp
	33,75
	27,56
	22,16
	(6,19)
	(18,34)
	(5,400
	(19,59)

	Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh
	18,39
	272,57
	74,81
	254,18
	1382,16
	(197,760
	(72,55)

	Thu nhập khác
	3,5
	1,42
	15,24
	(2,08)
	(59,43)
	13,82
	973,24

	Chi phí khác
	0,76
	0,57
	0,26
	(0,19)
	(25,00)
	(0,31)
	(54,39)

	Lợi nhuận khác
	0,28
	0,85
	14,98
	0,57
	203,57
	14,13
	1662,35

	Tổng lợi nhuận kế toán trước thuế
	21,16
	273,16
	89,79
	252,00
	1190,93
	(183,37)
	(67,13)

	Thuế thu nhập doanh nghiệp
	5,98
	76,25
	15,29
	70,27
	1175,08
	(60,96)
	(79,95)

	LN sau thuế TNDN
	15,18
	197,17
	74,49
	181,99
	1198,88
	(122,68)
	(62,22)


Nguồn: Phòng kế toán Công Ty ANGIMEX


GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
19
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp


Doanh thu của công ty bao gồm hoạt động trong các lĩnh vực lương thực (cung cấp gạo xuất khẩu và gạo nội địa), kinh doanh xe máy Honda và kinh doanh tổng hợp (phân bón, thuốc trừ sâu), trong đó lương thực là lĩnh vực kinh doanh chính của Công ty. Qua đó ta thấy có sự tăng mạnh trong doanh thu năm 2008 tăng 58,98% so với năm 2007, nguyên nhân chủ yếu là do giá gạo tăng đột biến vào cuối tháng 4, đầu tháng 5, nhưng từ tháng 7 nhu cầu và giá thị trường thế giới bắt đầu giảm mạnh trong khi nguồn cung dồi dào. Công ty đã tận dụng sự tăng giá nên đã tăng cường xuất khẩu gạo trong những tháng đầu năm. Chính vì thế mà doanh thu của Công ty lại cao nhất trong 3 năm.

Nhìn chung các khoản giảm trừ cũng có sự tăng đột biến trong năm 2008 nguyên nhân cũng do trong năm này thị trường gạo gặp nhiều biến động, giá gạo lên xuống liên tục. Do đó khi đã kí được hợp đồng với khách hàng thì các khoản này cần phải được quan tâm, vì nếu giá gạo đang cao mà ta thực hiện hợp đồng sai sót thì khách hàng sẽ trả lại hàng, phần thiệt hại là rất lớn nên công ty cần quan tâm hơn trong vấn đề này.

- Điển hình như để bán được hàng hóa nhanh chóng và nhiều thì một yếu tố không thể không áp dụng đó là chiết khấu thương mại và giảm giá bán hàng. Đây cũng là 2 nhân tố làm cho khoản giảm trừ của công ty năm 2008 tăng cao.

· Hơn nữa năm 2008 được đánh giá là năm hoạt động khó khăn, hoạt động

của ANGIMEX đã phải vượt qua nhiều biến động của thị trường, khó khăn của những rào cản thương mại, tác động của khủng hoảng kinh tế toàn cầu, sức mua giảm mạnh làm ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của các ngành hàng kinh doanh. Ngoài ra, tỷ giá biến động liên tục cũng ảnh hưởng đến kinh doanh của Công ty, gây xáo trộn kế hoạch kinh doanh của các mặt hàng nhập khẩu như bã đậu nành, phân bón… Do đó việc quan tâm đến các khoản giảm trừ trở nên rất cần thiết.
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Bảng 3 Kết quả hoạt động kinh doanh 6 tháng 2008 đến 6 tháng 2010

	
	
	
	
	
	
	Đơn vị: tỷ đồng

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Chỉ tiêu
	6 tháng
	6 tháng
	6 tháng
	CL 6T09/6T08
	CL 6T10/6T09
	

	
	2008
	2009
	2010
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	Mức
	%
	Mức
	%
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ
	1.299,39
	1.072,28
	1.069,09
	(227,11)
	(17,48)
	(3,19)
	(0,30)
	

	Các khoản giảm trừ doanh thu
	0,27
	0,89
	7,01
	0,62
	229,63
	6,12
	687,64
	

	Doanh thu thuần bán hàng và cung cấp dịch vụ
	1.299,19
	1.071,39
	1.062,08
	(227,8)
	(17,53)
	(9,31)
	(0,87)
	

	Giá vốn hàng bán
	1.102,00
	1.005,15
	953,16
	(96,85)
	(8,79)
	(51,99)
	(5,17)
	

	LN gộp về bán hàng và cung cấp dịch vụ
	197,18
	66,24
	108,92
	(130,94)
	(66,41)
	42,68
	64,43
	

	Doanh thu hoạt động tài chính
	16,83
	28,11
	55,94
	11,28
	67,02
	27,83
	99,00
	

	Chi phí tài chính
	21,36
	13,73
	30,34
	(7,63)
	(35,72)
	16,61
	120,98
	

	Chi phí bán hang
	15,89
	38,93
	43,91
	23,04
	145,00
	4,98
	12,79
	

	Chi phí quản lý doanh nghiệp
	76,51
	7,07
	14,53
	(69,44)
	(90,76)
	7,46
	105,52
	

	Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh
	96,87
	34,63
	76,09
	(62,24)
	(64,25)
	41,46
	119,72
	

	Thu nhập khác
	0,60
	14,79
	0,28
	14,19
	2.365,00
	(14,51)
	(98,11)
	

	Chi phí khác
	0,02
	0,07
	0,03
	0,05
	250,00
	(0,04)
	(57,14)
	

	Lợi nhuận khác
	0,59
	15,72
	0,26
	15,13
	2.564,41
	(15,46)
	(98,35)
	

	Tổng lợi nhuận kế toán trước thuế
	97,46
	49,35
	76,35
	(48,11)
	(49,36)
	27,00
	54,71
	

	Thuế thu nhập doanh nghiệp
	-
	11,80
	20,17
	11,8
	100,00
	8,37
	70,93
	

	LN sau thuế TNDN
	70,17
	37,55
	56,17
	(32,62)
	(46,49)
	18,62
	49,59
	


Nguồn: Phòng kế toán công ty ANGIMEX
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Nếu so sánh 6 tháng đầu năm của các năm 2008, năm 2009 và năm 2010 thì năm 2008 vẫn là năm đứng đầu về doanh thu. Điển hình như doanh thu 6 tháng đầu năm 2008 tăng 227,11 tỷ tương đương với 17,47% so với năm 2009. Đây cũng là do sự biến động về giá trong những tháng đầu năm 2008. Và doanh thu 6 tháng năm 2010 giảm 3,19 tỷ đồng tương đương giảm 0,3% so với cùng kỳ năm 2009. Nguyên nhân chủ yếu là do sự sụt giảm liên tục về giá gạo trong những tháng đầu năm 2010 điều này đã ảnh hưởng đến doanh thu. Mặc khác thì các khoản giảm trừ doanh thu trong 6 tháng đầu năm 2010 lại tăng quá cao, tăng 6,12 tỷ đồng tương đương 687,64% so với năm 2009. Điều này là do năm 2010 có sự biến động về giá nên công ty rất cẩn thận trong các khâu xuất khẩu để tránh việc hàng đã giao mà không đạt chất lượng. Do đó nên các khoản chi cho công tác kiểm dịch, hun trùng và chất lượng được quan tâm rất cao nên làm cho các khoản giảm trừ lại tăng hơn so với 6 tháng năm 2009.

Hình 2 Tình hình lợi nhuận sau thuế

Đơn vị: tỷ đồng
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Nguồn: Phòng kế toán công ty ANGIMEX

Qua biểu đồ ta thấy rằng lợi nhuận sau thuế của năm 2008 tăng vọt hơn so với năm 2007 và năm 2009, tăng 181,99 tỷ đồng so với năm 2007 tương đương với 1198,88%, và tăng 122,68 tỷ đồng tương đương 62,22% so với năm 2009. Nguyên nhân là do năm 2008 thì công ty chuyển sang hình thức công ty cổ phần nên quy mô hoạt động lớn hơn từ đó lợi nhuận mang lại cũng cao hơn. Một phần
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cũng là do sự biến động về giá gạo xuất khẩu năm 2008 quá cao. Bên cạnh đó năm 2009 thì lại giảm mạnh. Điều này là do trong năm này chi phí giá vốn hàng bán quá cao hơn so với năm 2008 (tăng 531,38 tỷ đồng tương đương 41,14%). Chính vì vậy mà làm cho lợi nhuận năm 2009 giảm mạnh.

Còn xét đến 6 tháng đầu năm của các năm 2008, năm 2009 và năm 2010 thì lợi nhuận sau thuế của Công ty cũng tăng giảm không ổn định. Qua đó ta cũng nhận thấy rằng 6 tháng năm 2010 có một bước tiến quan trọng. Bởi vì doanh thu thì giảm nhưng lợi nhuận lại tăng, lợi nhuận 6 tháng năm 2010 tăng 18,62 tỷ đồng, tức tăng 49,59 % so với năm 2009. Nguyên nhân của việc tăng lợi nhuận này một phần là do việc tăng lợi nhuận trong kinh doanh Honda, nhưng ảnh hưởng nhiều hơn là công ty còn tồn trữ nguồn nguyên liệu đầu vào với số lượng tương đối lớn và giá lúa vào đầu năm 2010 lại thấp. Chính vì vậy mà Công ty đem về cho mình một khoảng lợi nhuận đáng kể.

Nhìn chung tổng doanh thu cũng như lợi nhuận qua các năm không ổn định. Nguyên nhân của việc không ổn định chủ yếu là do ảnh hưởng của khủng hoảng lương thực trong năm 2008. Do đó Công ty cần có biện pháp để làm sau giảm chi phí đầu vào, thu mua nguồn nguyên liệu rẻ thì từ đó mới có thể đưa doanh nghiệp phát triển lên một bước mới.
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CHƯƠNG 4

THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG XUẤT KHẨU GẠO CỦA

CÔNG TY CỔ PHẦN XUẤT NHẬP KHẨU AN GIANG

(ANGIMEX)

4.1 Phân tích tình hình xuất khẩu của Công ty ANGIMEX

4.1.1 Sơ lược về quy trình chế biến và xuất khẩu gạo của Công ty

ANGIMEX

Quá trình xuất khẩu gạo của Công ty trải qua 2 giai đoạn:

Hình 3 Quá trình sơ chế và xuất khẩu gạo của Công ty ANGIMEX
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Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

Giai đoạn 1: Thu mua, sơ chế nguồn nguyên liệu

· Về việc thu mua nguồn nguyên liệu: Công ty do có uy tín từ lâu nên tạo lập được mối quan hệ tốt với nhiều thương lái cũng như những hợp tác xã và hộ nông dân sản xuất với số lượng lớn nên nguồn cung ổn định. Khi đến màu vụ
thì Công ty sẽ liên hệ với họ, thu mua lúa đem về các phân xưởng để xay xát, lau bóng đạt tiêu chuẩn theo yêu cầu của khách hàng, chế biến thành gạo và đóng gói bao bì theo yêu cầu của khách hàng. Phòng kế hoạch sẽ chịu trách nhiệm trực tiếp trong việc phân bổ cho các xí nghiệp nguồn nguyên liệu cần xay xát. Nếu hợp đồng có số lượng gạo quá lớn, các xí nghiệp không thể xay xát kịp để giao hàng thì Công ty sẽ liên hệ với các doanh nghiệp tư nhân và các doanh nghiệp khác cung cấp gạo theo tiêu chuẩn Công ty đưa ra phù hợp với qui định của hợp đồng. Mối quan hệ giữa công ty và các đơn vị này hiện đang rất tốt và được hình thành từ lâu nên công ty không gặp khó khăn trong việc chuẩn bị hàng để xuất khẩu.
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· Về cách đóng gói bao bì: Công ty thường đóng thành những bao lớn
nặng 50 kg hoặc 25 kg và những túi nhỏ nặng 5 kg và tùy vào yêu cầu của khách hàng. Về phần bao bì, nếu khách hàng không yêu cầu về nhãn hiệu thì công ty sẽ đóng gói bằng loại bao, kích cỡ, màu sắc, kí mã hiệu theo quy định của công ty và đảm bảo bao bì phù hợp với phương thức chuyên chở, hàng hóa đến nơi an toàn và bảo vệ tốt gạo ở bên trong. Nếu như có yêu cầu về đóng gói thì khách hàng sẽ gởi mẫu hoặc bao bì cho công ty. Mọi chi phí về bao bì sẽ được hai bên thỏa thuận.

· Về khâu giám định hàng hóa xuất khẩu: hàng hóa được giám định bởi
bộ phận giám định uy tín mà bên mua chỉ định về phẩm chất, số lượng hàng hóa. Giai đoạn 2: Quá trình xuất khẩu gạo

· Quá trình ký hợp đồng xuất khẩu: Công ty dùng phương thức chào hàng bằng phương tiện điện tử, sau khi có khách hàng thì sẽ tiến hành thương lượng, thỏa thuận giá cả và các yêu cầu giữa hai bên. Sau khi đồng ý thì sẽ tiến
hành kí hợp đồng, có thể gặp trực tiếp hoặc kí hợp đồng qua mạng điện tử. Nếu như có mâu thuẩn thì hướng giải quyết đầu tiên của công ty là thương lượng. Bởi công ty đặt uy tín lên hàng đầu và muốn tạo mối quan hệ tốt đẹp, lâu dài với khách hàng.

· Phương thức thanh toán: Tuỳ theo phương thức thanh toán mà Công ty ANGIMEX và khách hàng chọn khi kí kết hợp đồng, thông thường nếu hợp đồng có giá trị nhỏ (xuất khẩu gạo với số lượng khoảng 1.500 tấn trở lại) và khách hàng quen thuộc của Công ty ANGIMEX thì thanh toán theo phương thức TTR (20-80) việc thanh toán bằng phương thức này có đặc điểm dễ thực hiện, chi phí thấp, hàng hoá được vận chuyển bằng tàu chợ là chủ yếu. Nếu hợp đồng có giá trị lớn thì vận chuyển hàng bằng tàu chuyến, với số lượng gạo khoảng 2.500 tấn trở lên thì phương thức thanh toán bằng L/C thường được sử dụng. Và ngân hàng trung gian là HSBC. Vì vậy, công việc đầu tiên của công ty:
+ Nhắc nhở khách hàng mở L/C: Khách hàng mở L/C phải đúng hạn,

đúng qui định trong hợp đồng. Trên cơ sở đó, Công Ty ANGIMEX biết được

những qui định cần thiết trong việc thanh toán mà người nhập khẩu yêu cầu trong L/C để hoàn thành trách nhiệm của mình, đảm bảo cho công việc thanh toán không gặp trở ngại.
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· Kiểm tra L/C: Khi nhận được L/C gốc do ngân hàng thông báo gửi đến, cán bộ nghiệp vụ của công ty sẽ kiểm tra kĩ từng nội dung, từng chi tiết của L/C gốc có đúng với hợp đồng đã kí kết không, hoặc kiểm tra những yêu cầu ghi trong L/C có phù hợp với khả năng thực hiện của công ty mình hay không, nếu

đúng và phù hợp với khả năng của mình thì tiến hành các bước kế tiếp để giao hàng. Ngược lại, thì yêu cầu nhà nhập khẩu điều chỉnh L/C cho đúng và phù hợp rồi tiến hành xúc tiến việc giao hàng. Các nội dung cần kiểm tra kĩ trong L/C:

Số hiệu, ngày mở L/C.

Tên, địa chỉ ngân hàng mở, ngân hàng thông báo và người thụ hưởng. Số tiền của L/C, loại L/C, ngày và địa điểm hết hiệu lực của L/C.

· Việc kiểm tra L/C ở Công Ty ANGIMEX được thực hiện rất kĩ lưỡng, do hai cán bộ kiểm tra và việc kiểm tra được thực hiện nhiều lần. Vì thế, Công Ty ANGIMEX luôn thực hiện hợp đồng và lập bộ chứng từ theo đúng qui định của L/C. Đó là lý do Công Ty không bị từ chối thanh toán sau khi đã giao hàng.

· Làm thủ tục hải quan: Công ty sẽ tiến hành khai tờ khai hải quan ở cửa khẩu Tp.Hồ Chí minh.
· Thuê phương tiện vận tải: Công ty giao hàng dựa vào Incotern 2000,
thường giao hàng theo điều kiện FOB, CIF, CFR, Công ty chịu trách nhiệm vận chuyển hàng hóa tới cảng, thường thuê tàu chợ với số lượng xuất ít và thuê tàu chuyến với số lượng lớn.

- Mua bảo hiểm hàng hoá: Công Ty thường mua bảo hiểm của Bảo Minh. Công ty thường mua bảo hiểm loại A đối với những hàng hóa xuất sang các nước ở Châu Phi, Châu Âu, và bảo hiểm loại B khi xuất khẩu gạo sang Châu Á. Giá bảo hiểm thường là 110%CIF

- Lập bộ chứng từ thanh toán

· Nếu thanh toán theo phương thức TTR: Công Ty sau khi giao hàng xong sẽ lập bộ chứng từ theo hợp đồng qui định gởi cho người mua. Việc thanh
toán theo phương thức này ở Công Ty được thực hiện:

· Trước khi tiến hành giao hàng, Công Ty nhắc nhở bên mua chuyển tiền vào tài khoản của họ tại ngân hàng ở Việt Nam.
· Người mua gửi trước cho Công Ty một số tiền
· Công Ty sẽ tiến hành giao hàng và đến khi hàng hoá được giao xong thi
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bên mua phải chuyển cho Công Ty nhận toàn bộ số tiền trị giá của lô hàng đã bán.

· Nếu trong khoảng thời gian đó, người mua không có ý định chuyển tiền
đầy đủ thì Công Ty có quyền ngừng giao hàng hay giữ tàu lại, nếu đến hết thời hạn giữ tàu mà người mua không trả tiền thì Công Ty mời cơ quan có thẩm quyền can thiệp. Tuy nhiên, do thanh toán theo phương thức này được dùng chủ yếu khi mua bán với khách hàng quen thuộc, hai bên tin tưởng lẫn nhau nên Công Ty ít gặp trường hợp trên xảy ra.

· Nếu thanh toán bằng L/C: sau khi giao hàng xong Công Ty sẽ lập bộ
chứng từ đảm bảo trước ngày hết hạn hiệu lực của L/C .Tuỳ theo yêu cầu qui định số lượng và các loại chứng từ cần thiết phải nộp. Công Ty sẽ lập bộ chứng từ phù hợp với yêu cầu cuả L/C về cả nội dung lẫn hình thức. Thông thường bộ chứng từ Công Ty gởi cho ngân hàng gồm:

· Hối phiếu
· B/L
· Giấy chứng nhận chất lượng
· Phiếu đóng gói
· Giấy chứng nhận xuất xứ
· Giấy chứng nhận khử trùng
· Do công tác kiểm tra L/C ở Công Ty diễn ra rất kĩ lưỡng, đảm bảo thực hiện đúng theo những gì L/C yêu cầu nên Công Ty luôn nhận được tiền hàng từ

ngân hàng sau khi xuất trình bộ chứng từ.

+ Ngân hàng mà Công ty chọn để giao dịch khi thanh toán thường là hệ thống ngân hàng HSBC.

4.1.2 Phân tích sản lượng, kim ngạch xuất khẩu gạo của Công ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang

4.1.2.1 Sản lượng, kim ngạch xuất khẩu gạo của Công Ty ANGIMEX

Qua hình 4 ta thấy năm 2008 đạt mức kim ngạch cao nhất (83,67 triệu USD), mặc dù sản lượng xuất khẩu lại thấp hơn cả năm 2007 và năm 2009 chỉ đạt 186.400 tấn. Nguyên nhân là do trong năm này tình trạng khủng hoảng lương thực trên thế giới bùng nổ, dẫn đến nhu cầu thiếu lương thực tầm trọng. Chính vì vậy đã đẩy giá gạo xuất khẩu tăng cao. Công ty đã nắm bắt được thời cơ này nên đẩy mạnh xuất khẩu, điều này đã đem đến lợi nhuận khá lớn cho Công Ty
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Hình 4 Kim ngạch, sản lượng xuất khẩu gạo từ năm 2007 đến năm 2009
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Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

Giá gạo tăng đột biến trong năm 2008 đã đẩy kim ngạch xuất khẩu của năm này lên mức cao nhất, với sản lượng xuất khẩu thấp nhất trong ba năm. Điều này đã đem lại một khoảng lợi nhuận đáng kể cho Công ty ANGIMEX. Nhưng đến đầu năm 2009 thì giá gạo đã bình ổn trở lại. Nguyên nhân là do ảnh hưởng của việc xuất khẩu gạo ồ ạt của Thái Lan với giá thấp, các doanh nghiệp Việt Nam nói chung và Công ty ANGIMEX nói riêng gặp khó khăn khi cạnh tranh. Vì gạo của ta từ trước đến nay luôn xuất khẩu với giá thấp hơn Thái Lan. Do đó, Công ty bán với số lượng lớn nhưng lợi nhuận đem về không cao.

Bên cạnh đó ta thấy rằng tổng sản lượng xuất khẩu của Công ty sụt giảm trong năm 2008 nhưng mức giảm này không đáng kể, chỉ giảm khoảng 12% so với năm 2007, và so với năm 2009 giảm khoảng 9%. Cho thấy hoạt động về xuất khẩu gạo của Công ty vẫn bình ổn và chưa có bước đột phá nào. Đây cũng là vấn đề mà Công ty nên chú ý để tìm biện pháp khắc phục nhằm đẩy mạnh sản lượng xuất khẩu nhiều hơn vào thời gian tới. Tiếp tục củng cố mối quan hệ với khách hàng truyền thống, mở rộng thị trường mới, khách hàng mới, đầu tư nhiều hơn nữa vào loại gạo có thế mạnh, loại gạo chất lượng cao để có thể thâm nhập vào một số thị trường khó tính như Châu Âu, Châu Mỹ ...
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Hình 5 Kim ngạch và sản lượng xuất khẩu gạo các 6 tháng đầu năm 2008, 2009, 2010

Đơn vị: triệu USD, 1000 tấn
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Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

Riêng về 6 tháng đầu năm thì kim ngạch xuất khẩu 6 tháng đầu năm 2008 vẫn đạt mức kỉ luật. Bởi giá gạo xuất khẩu vào thời điểm khoảng tháng 3 đến cuối tháng 4 của công ty lên đến trên 1.200 USD/tấn. Nhưng đến 6 tháng đầu năm 2009 thì cả kim ngạch và sản lượng sụt giảm mạnh, về kim ngạch chỉ đạt khoảng 44,60% so với cùng kỳ năm trước. Nguyên nhân là do ảnh hưởng của biến động lương thực năm 2008 nên giá gạo trên thị trường trong thời gian này chưa được ổn định. Và đến 6 tháng đầu năm 2010 sản lượng xuất khẩu giảm nhưng kim ngạch lại tăng hơn so với cùng kỳ năm 2009 nhưng vẫn không thể bằng cùng kỳ năm 2008. Nguyên nhân là do vào những tháng đầu năm này, thị trường gạo liên tục biến động. Chính vì vậy công ty rất cẩn thận trong việc giao dịch và chỉ ký hợp đồng với những đối tác đáng tin cậy, và giá tương đối cao nên kim ngạch xuất khẩu vẫn tăng. Đây là kết quả rất khả quan cho hoạt động trong thời gian tới của công ty vì trước tình hình biến động của thị trường gạo sụt giảm liên tục nhưng công ty vẫn giữ được đà phát triển.

Nhìn chung thì việc xuất khẩu gạo của Công ty có sự thay đổi qua các năm, kim ngạch tăng cao nhất trong năm 2008. Nhưng nếu xét về sản lượng xuất khẩu trong 3 năm 2007, 2008 và 2009 thì công ty vẫn xuất khẩu trong khoảng trên dưới 2 trăm ngàn tấn. Điều này cho thấy thị trường đã bị bão hòa, Công ty nên tìm kiếm thêm thị trường mới để có thể tăng thêm sản lượng. Mặc khác theo Hiệp hội lương thực Việt Nam dự báo thì những tháng cuối năm 2010 tình hình
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thị trường gạo sẽ ổn định trở lại và giá sẽ tăng lên. Bởi dự đoán là vào những tháng cuối năm Ấn độ sẽ nhập khẩu với số lượng lớn gạo vì vụ mùa bị thiệt hại và mua gạo để dự trữ cho năm sau. Bên cạnh đó thì Châu Phi, một thị trường rất cần gạo và sẽ tiếp tục nhập khẩu gạo trong thời gian tới. Nếu thị trường diễn biến theo dự đoán này thì giá gạo sẽ tăng vọt, hoạt động từ xuất khẩu gạo năm 2010 sẽ có một bước tiến mới. Điều này rất có lợi cho Công ty trong hoạt động kinh doanh gạo của mình trong thời gian tới.

4.1.2.2 Hình thức xuất khẩu của Công ty ANGIMEX

Công ty chủ yếu xuất khẩu dưới hình thức trực tiếp và ủy thác xuất khẩu.

Bảng 4 Sản lượng xuất khẩu trực tiếp và ủy thác xuất khẩu

từ năm 2007 đến năm 2009

Đơn vị: tấn

	Chỉ tiêu
	Năm
	Năm
	Năm
	2008/2007
	2009/2008

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	2007
	2008
	2009
	SL
	%
	SL
	%

	
	
	
	
	
	
	
	

	Trực tiếp
	140.969
	132.436
	130.780
	(8.533)
	(6,05)
	(1.656)
	(1,25)

	
	
	
	
	
	
	
	

	Ủy thác
	71.483
	53.964
	71.887
	(17.519)
	(24,51)
	17.923
	33,21

	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	212.452
	186.400
	202.667
	(26.052)
	(12,26)
	16.267
	8,73%

	
	
	
	
	
	
	
	


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

Qua bảng số liệu ta thấy rằng xuất khẩu trực tiếp luôn chiếm tỷ trọng cao hơn ủy thác xuất khẩu. Do đó hình thức xuất khẩu trực tiếp đóng một vai trò quan trọng trong việc tạo ra doanh thu cũng như là lợi nhuận cho Công ty. Do đó công ty nên tăng cường trực tiếp xuất khẩu thì sẽ đạt được nhiều lợi nhuận hơn.

· Sản lượng xuất khẩu trực tiếp qua 3 năm đều giảm nhẹ, trong đó tốc độ

giảm của năm 2008 là lớn nhất, giảm 6,05% so với năm 2007. Nguyên nhân của việc sụt giảm xuất khẩu trực tiếp trong năm 2008 là do khủng hoảng lương thực thế giới nên cũng làm cho nguồn cung nguyên liệu bị khan hiếm và ở mức giá cao. Công ty có nhiều đơn đặt hàng nhưng vẫn không đủ sản phẩm để đáp ứng.

- Về ủy thác xuất khẩu thì năm 2009 đạt mức sản lượng cao nhất tăng 33,21% so với năm 2008. Điều này là do trong những tháng đầu năm này tình hình thị trường không ổn định nên Công ty đã ủy thác xuất khẩu với số lượng lớn khoảng hơn 65 ngàn tấn cho VINAFOOD II, một công ty đứng nhất nhì cả nước để đảm bảo độ an toàn khi xuất khẩu.
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Bảng 5 Sản lượng xuất khẩu trực tiếp và ủy thác xuất khẩu các 6 tháng đầu năm 2008, 2009, 2010

Đơn vị: tấn

	Chỉ tiêu
	6T/2008
	6T/2009
	6T/2010
	6T 2009/6T 2008
	6T 2010/6T 2009

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	SL
	%
	SL
	%

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Trực tiếp
	95.514
	55.095
	57.133
	(40.419)
	(42,31)
	2.038
	3,69


	
	
	
	
	
	
	
	

	Ủy thác
	27.970
	55.700
	38.491
	27.730
	99,14
	(17.209)
	30,89

	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	123.484
	100.795
	95.624
	(22.689)
	(18,37)
	(5.171)
	(5,13)

	
	
	
	
	
	
	
	


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

Còn xét về 6 tháng đầu năm của các năm 2008, 2009 và 2010 thì sản lượng xuất khẩu trực tiếp vẫn đóng vai trò chủ đạo, điển hình như 6 tháng đầu năm 2008 và năm 2010 đều chiếm hơn 60% như chỉ có 6 tháng đầu năm 2009 thì sản lượng xuất khẩu trực tiếp lại sụt giảm mạnh, chiếm dưới 50% tổng sản lượng xuất khẩu trong năm và giảm 42,31% so với cùng kỳ năm trước. Nguyên nhân của việc sụt giảm này là do trong thời gian này thị trường gạo biến động, giá gạo lên xuống không ổn định nên công ty chủ yếu ủy thác xuất khẩu cho những công ty lớn, uy tín để tránh rủi ro khi xuất khẩu. Chính vì vậy mà sản lượng ủy thác xuất khẩu 6 tháng đầu năm 2009 lại chiếm cao nhất.

Bảng 6 Một số đối tác mà Công ty ủy thác xuất khẩu gạo

	Tên Cty được ủy thác
	Năm 2008
	Năm 2009
	6T/ 2010

	Gạo/LT Đồng Tháp
	
	1.000
	

	Gạo/Tổng cty LT Miền Nam
	53.964
	67.689
	36.790

	Gạo/ Cty TNHH BBT
	
	20.000
	1.701

	Gạo/Cty liên doanh Angimex-Kitoko
	
	1.197
	


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

Qua những phân tích ở trên ta thấy sản lượng xuất khẩu trực tiếp tuy có giảm nhưng vẫn giữ tỷ trọng cao nhất qua từng năm và sản lượng ủy thác xuất khẩu tuy có tăng qua các năm nhưng tốc độ không ổn định. Điều này cho thấy vai trò của việc xuất khẩu trực tiếp là quan trọng nhất. Do đó để việc xuất khẩu trực tiếp ngày một tăng lên thì đòi hỏi Ban lãnh đạo công ty phải có hướng đi tốt hơn phù hợp với điều kiện thực tế, với môi trường cạnh tranh ngày càng gay gắt để góp phần làm tăng doanh thu và lợi nhuận cho công ty. Bởi xuất khẩu trực tiếp giúp công ty chủ động hơn trong việc tìm kiếm thị trường, khách hàng giao
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dịch, lợi nhuận cao. Do đó cần phải đẩy mạnh công tác dự báo, nghiên cứu thâm nhập thị trường để kịp thời đối phó với những thay đổi bất lợi cho công ty.

4.1.3 Phân tích cơ cấu chủng loại gạo xuất khẩu của Công ty ANGIMEX Bảng 7 Cơ cấu chủng loại gạo xuất khẩu từ năm 2008 đến 6 tháng năm 2010 Đơn vị: %, tấn

	Chỉ
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009
	6 tháng 2010

	
	Sản
	Tỉ
	Sản
	Tỉ
	Sản
	Tỉ
	Sản
	Tỉ

	tiêu
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	lượng
	Trọng
	lượng
	Trọng
	lượng
	Trọng
	lượng
	Trọng

	
	(tấn)
	(%)
	(tấn)
	(%)
	(tấn)
	(%)
	(tấn)
	(%)

	5%
	30.804
	14,50
	64.544
	34,68
	59.248
	29,63
	30.659
	31,88

	10%
	6.020
	2,83
	5.190
	2,79
	3.973
	1,99
	8.816
	9,17

	15%
	53.089
	24,99
	5.850
	3,14
	58.089
	29,05
	8.109
	8,43

	25%
	88.972
	41,88
	100.996
	54,27
	48.767
	24,39
	38.459
	39,99

	35%
	21.028
	9,90
	-
	-
	6.250
	3,13
	-
	-

	Tấm
	8.020
	3,77
	3.678
	1,98
	16.751
	8,38
	2.665
	2,77

	Nếp
	2.412
	1,14
	1.775
	0,95
	129
	0,06
	770
	0,80

	Jasmin
	1.562
	0,74
	3.821
	2,05
	6.621
	3,31
	6.685
	6,95

	TấmJas
	545
	0,26
	250
	0,13
	100
	0,05
	-
	-

	Tổng
	212.452
	100.00
	186.400
	100.00
	202.667
	100.00
	95.624
	100,00

	
	
	
	
	
	
	
	
	


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

Qua bảng số liệu ta thấy Công Ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang có thể đáp ứng nhu cầu của thị trường với nhiều mặt hàng gạo khác nhau được chia ra làm 5 phẩm chất:

· Gạo cấp cao: gạo 5% tấm, gạo 10% tấm

· Gạo trung bình: gạo 15% tấm

· Gạo cấp thấp: gạo 20% tấm, gạo 25% tấm, gạo 35% tấm

· Nếp – Tấm

· Gạo thơm: Jasmine và tấm Jasmine

Khảo sát qua 3 năm 2007, 2008, 2009 và 6 tháng đầu năm 2010, tình hình xuất khẩu của công ty đạt tốc độ khá cao, sản phẩm đa dạng và sản lượng xuất khẩu gạo tăng qua các năm, nhưng sản lượng xuất khẩu không điều giữa các loại gạo. Trong đó, gạo 5% tấm trong 3 năm liền chiếm tỉ trọng xuất khẩu nhiều nhất, điển hình như 6 tháng năm 2010 đạt 22.671 tấn xuất khẩu trực tiếp tăng 37% so với cùng kì năm trước, bên cạnh đó là Jasmine một loại gạo thơm, hạt dài cũng tăng sản lượng xuất khẩu qua 3 năm, năm 2008 chỉ xuất khẩu với sản lượng 821 tấn nhưng đến năm 2009 thì tăng đáng kể xuất với sản lượng 5.424 tấn tăng hơn
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600% và chỉ trong 6 tháng đầu năm 2010 đã xuất khẩu gần 5.000 tấn (không kể ủy thác xuất khẩu). Chính vì thế mà Jamine là sản phẩm mà công ty đang đẩy mạnh xuất khẩu vì xu hướng tiêu dùng hiện nay về việc ưa chuộng gạo thơm ngày càng nhiều và nguyên nhân chính là xuất khẩu gạo thơm thì đạt giá cao hơn các loại gạo khác. Các loại gạo còn lại vẫn tăng điều qua các năm, nhưng vẫn còn

· mức thấp như xuất khẩu trực tiếp nếp chỉ đạt 129 tấn năm 2009, 770 tấn 6 tháng năm 2010, tấm Jasmine chỉ đạt 100 tấn năm 2009, và 6 tháng năm 2010 thì

chưa xuất.

Nhìn vào bảng cơ cấu sản phẩm gạo xuất khẩu của công ty Angimex năm 2008 ta thấy: gạo cấp thấp (gạo 25%) chiếm tỉ trọng cao nhất là 54,27%. Nguyên nhân là do trong năm này thời tiết bất ổn ảnh hưởng đến việc gieo trồng lúa, nên chất lượng hạt gạo không cao. Điều này cho ta thấy chất lượng gạo xuất khẩu của công ty năm 2008 còn chưa cao, giá bán của các loại gạo này còn tương đối thấp (mức giá trung bình khoảng 414 USD/tấn). Trong khi đó gạo thơm xuất khẩu với mức giá trung bình lên đến 750-800 USD/tấn nhưng chỉ chiếm 2,05% sản lượng. Công ty chỉ chú ý đến sản lương xuất khẩu, tạp trung vào xuất khẩu các loại gạo thông thường chưa quan tâm nhiều đến gạo thơm, gạo có chất lượng cao. Vì vậy làm cho hoạt động xuất khẩu gạo thu về hiệu quả không cao trong bối cảnh tình hình xuất khẩu có nhiều thuận lợi.

Nhìn chung, năm 2009 do tình hình xuất khẩu có nhiều thuận lợi, công ty đã mở rộng qui mô, ký được nhiều hợp đồng xuất khẩu gạo làm cho sản lượng xuất khẩu của các loại gạo tăng lên đáng kể. So với cơ cấu xuất khẩu gạo trong năm 2008 thì năm 2009 có nhiều thay đổi hơn, sản lượng gạo cấp cao 5% tấm trong năm này xuất khẩu nhiều nhất chiếm 29,63%. Điều này là do năm 2009 tuy diện tích gieo trồng lúa ở An Giang có giảm nhưng nhờ áp dụng phương pháp gieo trồng tiến bộ và công nghệ chọn giống nên năng suất vẫn tăng đáng kể và chất lượng hạt gạo được năng cao hơn so với năm 2008. Bên cạnh đó thì gạo thơm cũng tăng sản lượng so với năm trước nhưng đạt tỷ trọng quá nhỏ trong tổng sản lượng xuất khẩu chỉ chiếm 3,310% tổng sản lượng xuất khẩu. Nhưng nếu so với sản lương gạo thơm xuất khẩu năm 2008 thì tăng hơn 30%. Điều này làm ảnh hưởng tới hiệu quả thu được từ hoạt động xuất khẩu gạo làm cho ta xuất khẩu với sản lượng lớn, doanh thu tăng vọt nhưng lợi nhuận thu về chưa cao,
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chưa tương xứng với những nổ lực và tiềm năng phát triển của công ty, cũng như những cơ hội từ bên ngoài mang lại. Với cơ cấu xuất khẩu gạo như hiện nay thì gạo của ta khó có thể cạnh tranh được với các nước xuất khẩu gạo trong khu vực và trên thế giới về mặt chất lượng, ta khó có thể đưa gạo vào tiêu thụ trực tiếp ở các thị trường cấp cao như Nhật Bản, Châu Âu. Thực trạng chất lượng gạo ở cấp trung bình và thấp, chưa đồng đều về qui cách phẩm chất đang là một hạn chế rất lớn của công ty, vì vậy trong tương lai chúng ta cần nâng cao chất lượng gạo để nhằm nâng cao hiệu quả xuất khẩu.

Đến 6 tháng đầu năm 2010 thì gạo thơm trong năm nay vươn lên vị trí thứ 5 với sản lượng xuất là 6.685 tấn chiếm tỷ trọng 6,95% sản lượng trong năm. Nếu so với cùng kỳ năm 2009 thì sản lượng tăng hơn gấp 2 lần. Gạo cấp thấp 25% tấm đứng đầu chiếm 39,99% sản lượng. Nguyên nhân là do trong mùa vụ hè thu này sản lượng lúa trong tỉnh đạt năng suất khá thấp hơn mọi năm đạt trung bình khoảng 4 tấn/ha và chất lượng hạt lúa cũng kém hơn mọi năm nên công ty chỉ xuất khẩu chủ yếu là gạo cấp thấp. Nhưng bên cạnh đó thì công ty vẫn có bước chuyển biến, vì đã chú trọng đến việc xuất khẩu gạo có chất lượng nhiều hơn, chỉ mới 6 tháng đầu năm nhưng đã xuất khẩu 6.685 tấn gạo Jasmine cao hơn sản lượng gạo thơm cả năm 2009. Do vậy công ty cần có giải pháp để ngày càng năng cao chất lượng hạt gạo thì việc xuất khẩu sẽ tốt hơn nữa

Tóm lại, qua các năm 2007, 2008, 2009 và 6 tháng 2010 thì loại gạo cấp thấp vẫn còn chiếm quá nhiều, gạo thơm thì chỉ chiếm một phần nhỏ trong tổng sản lượng xuất khẩu. Nguyên nhân chính là do ảnh hưởng trong khâu sản xuất, nông dân chạy theo số lượng mà chưa chú trọng đúng mức vấn đề nâng cao chất lượng lúa gạo, còn sử dụng nhiều loại giống khác nhau dẫn đến chất lượng nguồn nguyên liệu không đồng bộ, mà công ty thì thu mua lúa gạo chủ yếu từ nông dân. Dẫn đến gạo thơm nhưng mùi thơm không thơm bằng gạo Thái và thời gian giữ mùi thơm cũng ngắn hơn so với gạo Thái. Do đó, Công ty cần có kế hoạch đầu tư hợp lý, nâng cao hơn nữa chất lượng gạo xuất khẩu để loại gạo này trở thành loại gạo xuất khẩu chủ lực của công ty.
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4.1.4 Giá gạo xuất khẩu từ năm 2008 đến 6 tháng đầu năm 2010 Hình 6 Giá gạo xuất khẩu từ năm 2007 đến năm 2009

Đơn vị: USD/tấn
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Nguồn: Phòng bán hàng công ty ANGIMEX

Qua biểu đồ ta thấy giá gạo trung bình năm 2007 là thấp nhất so với các năm. Nguyên nhân là do trong giai đoạn này thì nước ta chủ yếu quan tâm đến sản lượng xuất khẩu mà không chú trọng về mặt chất lượng, giá gạo cả trong và ngoài nước đều rất thấp. Bên cạnh đó thì năm 2008 giá gạo lại tăng đột ngột, với sự kiện này đã mang đến nguồn lợi lớn không riêng gì cho công ty ANGIMEX mà còn cho tất cả doanh nghiệp kinh doanh gạo trong nước và cho người nông dân. Nhưng giá gạo trung bình năm 2009 giảm hơn so với giá gạo năm 2008. Điều này là do sự biến động giá trong năm 2008 quá cao nhưng trên thực tế thì tình hình xuất khẩu gạo năm 2009 của công ty đạt mức doanh thu rất cao, và được xem là một năm đầy nổ lực của Công ty. Còn năm 2010 có sự biến động về giá cả của các loại gạo là do thị trường gạo đầu năm 2010 không ổn định giá gạo liên tục sụt giảm nhưng so với cùng kỳ năm 2009 thì giá vẫn cao hơn. Quan trọng hơn là do sự nhạy bén của Công ty nên có thể xuất khẩu với giá cao điển hình như gạo 5% tấm Công ty xuất khẩu với giá trung bình là 835,9 USD/tấn tăng 419 USD/ tấn so với năm 2009

Nhìn chung giá gạo biến động mạnh qua 4 năm hoạt động. Trong đó loại gạo có phần trăm tấm đều giảm vào năm 2009 và tăng trở lại vào những tháng đầu năm 2010, điển hình như gạo 5% tấm năm 2009 giảm 134,1 USD/tấn nhưng lại tăng vượt vào 6 tháng đầu năm 2010 tăng đến 419 USD/tấn. Giá gạo của Công ty phụ thuộc nhiều vào biến động của thị trường. Do đó công ty cần phải
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tăng cường dự báo phân tích thông tin thị trường để điều chỉnh giá cho hợp lý. Bên cạnh đó việc nâng cao chất lượng hạt gạo cũng phải quan tâm nhiều hơn để tạo được uy tín cũng như thương hiệu từ đó thì giá cả sẽ chủ động hơn.

4.1.5 Phân tích thị trường xuất khẩu của Công ty

Qua bảng 8 và bảng 9, ta thấy qua 3 năm hoạt động và 6 tháng đầu năm 2010 thì Châu Á vẫn là thị trường truyền thống của công ty đạt sản lượng xuất cao nhất. Đứng thứ 2 là thị trường Châu Phi, một vùng đất nhập khẩu gạo nhiều nhất thế giới. Đứng thứ 3 là Châu Âu, nổi tiếng là thị trường khó tính về chất lượng. Kế tiếp công ty đã khai hoang đến vùng đất mới Australia đến từ Châu Đại Dương và Hoa kỳ từ Châu Mỹ.

Trong năm 2008 Công ty chủ yếu xuất sang các thị trường ở Châu Á, Châu Phi và Châu Âu. Trong đó: Thị trường Châu Á: đạt doanh thu xuất khẩu cao nhất trong tổng doanh thu xuất khẩu của Công ty tăng 104,90% so với năm 2007. Đây là thị trường tương đối dễ tính vì có chung nền văn hóa nên gạo của công ty đáp ứng được thị hiếu người tiêu dùng của thị trường này. Một số khách hàng xuất khẩu chủ yếu như Singapore, Malaysia, Philippines…. Đứng thứ 2 là

thị trường Châu Phi: xuất khẩu gạo sang Châu phi tăng 144,90% kim ngạch so với năm 2007. Đây là một thị trường tiềm năng vì theo dự báo của chính phủ thì trên thực tế vẫn còn dư địa rất lớn để có thể tăng sản lượng xuất khẩu vào thị trường này. Sau cùng là Châu Âu xuất khẩu đạt 7029 USD chiếm tỉ trọng 7,58%. Tuy có sản lượng xuất khẩu chiếm tỉ trọng thấp nhất nhưng doanh thu từ thị trường này gần tương đương với Châu Phi. Nguyên nhân là do gạo xuất khẩu sang thị trường này là những loại có chất lượng hơn nên giá cũng cao hơn.

Nhìn chung, năm 2008 là năm mà Công ty đạt doanh thu và lợi nhuận cao nhất trong 3 năm nhưng sản lượng xuất khẩu lại chỉ tập trung vào thị trường Châu Á, công ty cần khai thác thêm vào thị trường Châu Âu để đạt được mức giá xuất khẩu cao hơn từ đó mang lại nhiều lợi nhuận hơn

Năm 2009 Công ty chủ yếu xuất khẩu sang các nước như Singapore, Taiwan, Dili Timor…Kim ngạch xuất khẩu của công ty giảm gần 26% so với năm 2008, nhưng sản lượng lại cao hơn. Trong năm này thì Châu Á vẫn là thị trường nhập khẩu gạo lớn nhất của Công ty và Châu Âu vươn lên vị trí thứ 2 chiếm tỉ trọng là 12,62% tăng đáng kể so với năm 2008. Bên cạnh đó thì công ty
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đã khai thác sang thị trường mới là Úc chiếm tỉ trọng 0,08%.

Nhìn chung, trong năm này công ty đã có một bước tiến đáng kể tuy kim ngạch thấp hơn năm 2008 nhưng công ty đã xâm nhập sang thị trường mới và tăng sản lượng xuất khẩu sang Châu Âu.

Đến 6 tháng năm 2010 thì việc xuất khẩu gạo của công ty có nhiều thay đổi so với cùng kỳ năm 2009. Châu Á vẫn chiếm tỉ trọng cao nhất chiếm 83,23% tăng, kế đó là châu Phi chiếm tỉ trọng 16,37% và tăng hơn 4 ngàn tấn tương đương 75% so với cùng kỳ năm 2009 điều này là do việc xuất khẩu gạo của Trung Quốc sang thị trường này giảm, một số hợp đồng đã bị hủy do thất mùa vào những tháng đầu năm nên, nhưng việc cần gạo ở các nước Châu Phi trong thời gian này là cấp thiết nên Công ty đã kịp thời nắm bắt được những hợp đồng này, châu Âu chỉ chiếm 0,39%, không xuất khẩu sang Châu Đại Dương như năm 2009 mà chuyển sang tìm kiếm thị trường mới ở Châu Mỹ. Nguyên nhân của việc ngưng xuất khẩu sang Châu Úc là vì đây là thị trường mới, và đòi hỏi chất lượng quá cao mà số lượng hợp đồng nhập khẩu lại nhỏ, khoảng cách địa lý lại xa. Nên công ty hạn chế xuất khẩu sang Châu lục này mà chuyển sang xuất khẩu sang Hoa Kỳ, một thị trường cũng đòi hỏi về chất lượng nhưng có khả năng tiêu dùng gạo nhiều hơn. Vì đây là một thị trường rộng lớn và đầy tiềm năng.

Nhìn chung việc xuất khẩu gạo của Công ty từ năm 2007 đến 6 tháng đầu năm 2010 không có sự thay đổi quá lớn. Châu Á luôn là thị trường truyền thống chiếm tỉ trọng cao nhất, tiếp đến là Châu Phi, tuy đứng thứ hai về sản lượng cũng như kim ngạch qua các năm nhưng nhu cầu gạo của thị trường này là rất cao, vẫn còn những thị trường trống để công ty có thể xâm nhập vào. Bên cạnh đó xuất khẩu sang Châu Âu, Châu Úc và Châu Mỹ có sự biến động. Nguyên nhân là do việc sử dụng gạo của các nước này chỉ là lương thực phụ trợ sau lúa mì, lại là những thị trường khó tính, có những quy định khắc khe về qui cách chất lượng sản phẩm, ưa chuộng gạo có phẩm chất cao và đạt tiêu chuẩn về kích thước dạng hạt, tập chất. Do đó để có thể xuất khẩu sang những thị trường này thì công ty nên quan tâm đến chất lượng để có thể thâm nhập sâu hơn vào thị trường này, đem lại lợi nhuận cao hơn cho công ty.
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Bảng 8 Kim ngạch xuất khẩu gạo trực tiếp sang các thị trường (2007-2009)

	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009
	CL 2008/2007
	CL 2009/2008

	
	
	
	
	+/-
	%
	+/-
	%

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu Á
	Tấn
	120.723
	101.915
	105.906
	(18.808)
	(15,58)
	3.991
	3,92

	
	Triệu USD
	25.912,11
	53.093,21
	40.812,58
	27.181,10
	104,90
	(12.280,63)
	(23,13)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu Phi
	Tấn
	15.720
	20.468
	17.172
	4.748
	30,20
	(3.296)
	(16,10)

	
	Triệu USD
	3.247,54
	7.953,37
	6.138,75
	4.705,83
	144,90
	(1.814,62)
	(22,82)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu Âu
	Tấn
	4.526
	10.029
	17.795
	5.503
	121,59
	7.766
	77,44

	
	Triệu USD
	40.954,71
	7.029,00
	3.314,54
	(33.925,71)
	(82,84)
	(3.714,46)
	(52,84)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu
	Tấn
	0
	0
	118
	0
	0,00
	118
	100,00

	khác
	Triệu USD
	0
	0
	47,76
	0
	0,00
	47.76
	100,00


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty Angimex

Bảng 9 Kim ngạch xuất khẩu gạo trực tiếp sang các thị trường (6T/2008 – 6T/2010)

	Chỉ tiêu
	6T/2008
	6T/2009
	6T/2010
	CL 6T 2009/6T2008
	CL 6T2010/6T2009

	
	
	
	
	+/-
	%
	+/-
	%

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu Á
	Tấn
	70.852
	46.425
	48.365
	(24.427)
	(34.48)
	1.940
	4,18

	
	Triệu USD
	37.220,35
	18.276,27
	26.438,29
	(18.944,08)
	(50.90)
	8.162,02
	44,66

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu Phi
	Tấn
	15.302
	5.072
	9.510
	(10.230)
	(66.85)
	4.438
	87,50

	
	Triệu USD
	5.450,20
	1.575,05
	5.925,95
	(3.875,15)
	(71.10)
	4.350,90
	276,24

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu Âu
	Tấn
	9.360
	3.479
	210
	(5.881)
	(62.83)
	(3.269)
	(93,96)

	
	Triệu USD
	5.383,45
	1.563,24
	722,92
	(3.820,21)
	(70.96)
	(840,32)
	(53,76)

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Châu
	Tấn
	0
	119
	23
	119
	100.00
	(96)
	(80,67)

	khác
	Triệu USD
	0
	47,76
	12.10
	47,76
	100.00
	(35,66)
	(74,66)


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty Angimex
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Bảng 10 Một số thị trường xuất khẩu chủ yếu trong 3 năm

	
	
	
	Đơn vị: tấn

	
	
	
	

	Tên nước
	Năm 2008
	Năm 2009
	6 tháng 2010

	Philippines
	66.000,00
	-
	6.5424,00

	Malaysia
	18.658,00
	-
	-

	Singapore
	15.975,00
	34.269,28
	14.292,00

	Taiwan
	-
	42.226,92
	25.685,50

	Senegal
	-
	7.429,98
	-

	Dili Timor
	-
	17.850,00
	-
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4.2 Tình hình hoạt động kinh doanh của Công ty từ năm 2007 đến 6 tháng

đầu năm 2010

Doanh thu của công ty bao gồm hoạt động trong các lĩnh vực lương thực (xuất khẩu và kinh doanh gạo nội địa), kinh doanh xe máy Honda và kinh doanh tổng hợp (phân bón, thuốc trừ sâu), trong đó hoạt động xuất khẩu lương thực là lĩnh vực kinh doanh chính của Công ty.

Hình 7 Doanh thu của từng ngành hàng kinh doanh

Đơn vị: tỷ đồng
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Hình 8 Lợi nhuận của từng ngành hàng kinh doanh

Đơn vị: tỷ đồng
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Qua doanh thu về xuất khẩu gạo của Công Ty cũng giảm nhẹ qua các năm. Điển hình như năm 2009 doanh thu giảm 72.658 triệu đồng, tức giảm khoảng 4% so với năm 2008 nhưng lại đạt 101% so với kế hoạch đề ra. Nguyên nhân của việc giảm doanh thu qua các năm là do năm 2009 thế giới còn chịu tác động mạnh bởi cuộc khủng hoảng kinh tế năm 2008, chưa có dấu hiệu cải thiện. Việt Nam tiếp tục chịu ảnh hưởng, nhưng với nhiều chính sách khuyến khích xuất khẩu, các gói kích cầu đã tác động tích cực đến nền kinh tế Việt Nam. Đặc biệt, xuất khẩu gạo đạt kỷ lục 06 triệu tấn. Tuy nhiên, những biến động của tín dụng, của thị trường vàng, USD… đã tác động bất ổn đến môi trường kinh doanh. Điều này đã ảnh hưởng đến hoạt động của Công Ty. Tuy nhiên, Công ty đã tập trung mọi nguồn lực, với nỗ lực cao nhất để duy trì và phát triển hoạt động sản xuất, kinh doanh, ổn định đời sống người lao động và hoàn thành kế hoạch năm 2009 đề ra và bắt đầu chú ý đến thị trường gạo trong nước. Mặc khác, đến 6 tháng năm 2010 thì doanh thu lại tiếp tục giảm nhẹ khoảng 3% so với năm 2009, nguyên nhân cũng là do ảnh hưởng chung về tình hình gạo bất ổn định trên thị trường thế giới, giá gạo liên tục giảm từ đầu năm, nhưng giá xăng dầu lại tăng dẫn đến chi phí tăng mà giá không tăng. Điều này làm cho công ty hạn chế việc xuất khẩu vì nếu có xuất khẩu thì vẫn không có lợi nhuận. Do đó Công Ty chỉ ký với những hợp đồng nào với giá cao, có lợi nhuận và đồng thời khai thác thị trường trong nước.
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Bên cạnh việc giảm doanh thu thì lợi nhuận đạt được từ xuất khẩu gạo qua các năm cũng không ổn định. Năm 2009 lợi nhuận giảm mạnh 50% so với năm 2008, một phần là do năm 2008 giá gạo đột ngột tăng cao vào những tháng đầu năm nên công ty đã tận dụng được điều đó xuất khẩu với số lượng lớn trong giai đoạn đó, với giá rất cao khoảng hơn 1.200 USD/tấn. Chính nhờ vậy mà lợi nhuận đem lại vào năm 2008 rất cao. Đến năm 2009 thì tình hình giá gạo đã bình ổn trở lại, doanh thu từ năm 2009 chỉ giảm khoảng 7% so với năm 2008 nhưng lợi nhuận thì lại giảm quá lớn. Điều này chỉ là do sự biến động của giá cả, Công Ty đã tận dụng được thời cơ, hoàn toàn không phải do Công Ty hoạt động xuất khẩu gạo có vấn đề. Còn 6 tháng năm 2010 lợi nhuận tăng 135% so với cùng kỳ năm 2009, nguyên nhân là do Công ty chỉ ký hợp đồng với những đối tác truyền thống với giá xuất khẩu tương đối cao để đảm bảo được lợi nhuận và tránh tình trạng hợp đồng bị trì hoản.

Qua đó ta thấy tuy doanh thu xuất khẩu gạo của Công Ty có giảm nhẹ qua các năm nhưng vẫn chiếm tỉ trọng cao nhất trong tổng doanh thu các mặt hàng kinh doanh của Công Ty. Điều này cho thấy việc xuất khẩu gạo đóng một vai trò quan trọng trong tổng doanh thu của Công Ty và Công ty đã đề ra hướng đi đúng đắn trong việc xuất khẩu gạo.

Doanh thu cũng như lợi nhuận tiêu thụ gạo nội địa của Công Ty lại tăng đều qua các năm. Nguyên nhân là do công ty muốn xây dựng thương hiệu gạo của mình vững chắc trong nước trước rồi sau đó mới tiến sang thị trường bên ngoài. Điển hình như việc hợp tác cùng hệ thống siêu thị Sài Gòn Co-op Mart để đưa sản phẩm gạo Jasmine Châu Phú thâm nhập vào thị trường, xây dựng các vùng nguyên liệu chất lượng cao, đưa sản phẩm gạo truyền thống Nàng Nhen có nhãn hiệu An Gia ra thị trường.

Bên cạnh đó thì việc kinh doanh HONDA vẫn ổn định qua các năm, lợi nhuận kinh doanh mặc hàng này lại tăng mạnh vào năm 2009, tăng khoảng 118% so với năm 2008. Do trong năm 2009 biến động giá tăng trên thị trường xe từ việc HONDA Việt Nam giảm kế hoạch sản xuất.

Còn hoạt động kinh doanh tổng hợp thì lợi nhuận thu vào trong năm 2008 và năm 2009 điều âm lần lược là (1.982) triệu đồng, (3.906) triệu đồng. Nguyên nhân của việc sụt giảm nghiêm trọng này là do công ty đã giảm số lượng kinh
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doanh phân bón và không kinh doanh bã đậu nành do việc kinh doanh các ngành hàng này có độ tiềm ẩn rủi ro cao về thanh toán trong năm 2009.

Tóm lại qua phân tích trên ta thấy doanh thu của công ty giảm nhẹ qua các năm điều này là do ảnh hưởng của việc giảm doanh thu xuất khẩu gạo. Vì doanh thu xuất khẩu gạo qua các năm điều chiếm tỉ trọng cao hơn doanh thu tiêu thu gạo nội địa, kinh doanh HONDA, và kinh doanh tổng hợp. Điều này cho thấy kinh doanh xuất khẩu gạo đóng một vai trò hết sức quan trọng trong hoạt động kinh doanh của Công Ty. Do đó công ty cần có những biện pháp để nâng cao khả năng xuất khẩu của công ty nhằm làm tăng doanh thu và mục đích là đạt thật nhiều lợi nhuận để ANGIMEX trở thành 1 trong những công ty xuất khẩu hàng đầu Việt Nam và vươn ra ngoài thế giới.

4.3 Một số chỉ tiêu đánh giá tình hình xuất khẩu

4.3.1 Chỉ tiêu lợi nhuận

Bảng 11 Tỷ suất lợi nhuận từ xuất khẩu gạo từ năm 2007

đến 6 tháng đầu năm 2010

Đơn vị: triệu đồng, %

	Chỉ tiêu
	
	
	Năm
	
	

	
	2007
	2008
	6T/2009
	2009
	6T/2010

	
	
	
	
	
	

	Lợi nhuận sau
	12.273
	140.000
	29.750
	57400
	49.171

	thuế
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Doanh thu thuần
	859.845
	1.816.451
	926.329
	1.743.793
	898.540

	
	
	
	
	
	

	Chi phí
	573.504
	1.051.051
	799.731
	1.640.000
	843.413

	
	
	
	
	
	

	Tỉ suất lợi
	1,43
	7,70
	3,21
	3,30
	5,47

	nhuận/doanh thu
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Tỉ suất lợi
	2,14
	13,32
	3,72
	3,50
	5,83

	nhuận/chi phí
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Nhìn chung ta nhận thấy rằng doanh thu của công ty tương đối ổn định qua các năm nhưng lợi nhuận thu về lại quá chêch lệch. Điều này rất ảnh hưởng đến hoạt động của công ty.

Bên cạnh đó thì tỉ suất lợi nhuận có sự biến động không đều qua các năm. Năm 2008 tỉ suất lợi nhuận trên doanh thu tăng từ 1,43% lên 7,70% nghĩa là trong 100 đồng doanh thu công ty thu được 7,70 đồng lợi nhuận. Điều này cho thấy khi công ty đã cổ phần hóa, vốn kinh doanh mở rộng thì việc kiếm lợi nhuận
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sẽ nhiều hơn, bên cạnh đó cũng do sự biến đổi có lợi của thị trường cho công ty. Năm 2009 thì tỉ suất lợi nhuận trên doanh thu sụt giảm mạnh xuống. Nguyên nhân là do lợi nhuận sau thuế giảm vì giá xuất khẩu giảm hơn nhiều so với năm 2008, bên cạnh đó thì dịch bệnh xảy ra ở Đồng bằng sông Cửu Long nên làm cho sản lượng và chất lượng gạo xuất khẩu giảm và các thị trường tiêu thụ sản phẩm của công ty cũng không ổn định, cụ thể là thị trường Châu Âu nhập khẩu gạo của công ty giảm. Đến 6 tháng đầu năm 2010 thì tỉ suất lợi nhuận trên doanh thu đã tăng trở lại tăng lên 5,47%, trong khi 6 tháng năm 2009 chỉ có 3,21%. Điều đó cho thấy chỉ có 6 tháng đầu năm 2010 nhưng lợi nhuận mang về cho công ty tăng đáng kể. Điều này là do tình hình giá gạo trên thị trường đã bình ổn và công ty kí được nhiều hợp đồng giá cao với nhiều khách hàng lớn.

Nhìn vào bảng 11 ta thấy rằng chi phí qua các năm càng ngày càng tăng, đều này không có lợi gì cho công ty. Nguyên nhân là do trong gian đoạn này bị ảnh hưởng của khủng hoảng kinh tế toàn cầu, giá nguyên liệu và giá xăng dầu tăng mạnh, không chỉ công ty ANGIMEX bị ảnh hưởng mà hầu hết các doanh nghiệp trong ngành điều rơi vào tình trạng này.

Tỉ suất lợi nhuận trên chi phí bỏ ra của công ty thu được hằng năm từ hoạt động kinh doanh xuất khẩu gạo tương đối thấp, chỉ tăng đột biến năm 2008. Nguyên nhân là do trong năm này, giá gạo tương đối tăng cao hơn so với các năm còn lại nên lợi nhuận thu được cũng nhiều hơn. Do đó công ty cần có những giải pháp để hạ chi phí, từ đó lợi nhuận mang về sẽ nhiều hơn.

4.4 Phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến xuất khẩu gạo của Công ty

ANGIMEX

4.4.1 Các yếu tố ảnh hưởng bên trong

4.4.1.1 Phân tích ảnh hưởng của nhân tố sản lượng tiêu thụ và đơn giá

Trong giai đoạn từ 2007 đến 6 tháng đầu năm 2010, doanh thu xuất khẩu của công ty có sự biến động. Nguyên nhân dẫn đến sự biến động của kim ngạch xuất khẩu của công ty qua các năm là do ảnh hưởng của hai nhân tố chủ yếu là sản lượng và đơn giá xuất khẩu. Để hiểu rõ sự tác động của từng nhân tố đến tình hình xuất khẩu ta dùng phương pháp “số chêch lệch”. Ta có công thức tính:

Doanh số xuất khẩu = sản lượng x đơn giá bình quân

* Xác định đối tượng phân tích: đối tượng phân tích là sự thay đổi doanh
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số qua các năm

Q1 = Q1 - Q2

Q2 = Q2 – Q1

Trong đó Q0: Tổng giá trị xuất khẩu năm 2007

Q1: Tổng giá trị xuất khẩu năm 2008

Q2: Tổng giá trị xuất khẩu năm 2009

Q3: Tổng giá trị xuất khẩu 6 tháng đầu năm 2009

Q4: Tổng giá trị xuất khẩu 6 tháng đầu năm 2010 Gọi các nhân tố ảnh hưởng đến doanh thu xuất khẩu là A, B

A0: sản lượng xuất khẩu gạo năm 2007

A1: sản lượng xuất khẩu gạo năm 2008

A2: sản lượng xuất khẩu gạo năm 2009

A3: sản lượng xuất khẩu gạo 6 tháng đầu năm 2009

A4: sản lượng xuất khẩu gạo 6 tháng đầu năm 2010

B0: đơn giá xuất khẩu gạo năm 2007

B1: đơn giá xuất khẩu gạo năm 2008

B2: đơn giá xuất khẩu gạo năm 2009

B3: đơn giá xuất khẩu gạo 6 tháng đầu năm 2009

B4: đơn giá xuất khẩu gạo 6 tháng đầu năm 2010

Vì công ty có nhiều mặt hàng xuất khẩu với mỗi mặt hàng có đơn giá khác nhau theo thời gian xuất khẩu nên em dùng đơn giá bình quân cho 5 chủng loại.

a. Phân tích sự ảnh hưởng của nhân tố sản lượng, đơn giá trong giai

đoạn 2007- 2008

Căn cứ vào công thức và nguồn số liệu thu được ta có đối tượng phân tích:

Q1 = Q1 – Q0 = 83.670 – 40.953 = 42.717 nghìn USD

Doanh số xuất khẩu hàng hóa năm 2008 tăng 42.717 nghìn USD so với năm 2007 là do sự ảnh hưởng của các nhân tố
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Bảng 12 Sản lượng, đơn giá ảnh hưởng đến giá trị xuất khẩu

giai đoạn 2007-2008

	Mặt
	A0
	B0
	A1
	B1
	A1-A0
	B1-B0
	B0*(A1-
	A1*(B1-

	hàng
	Tấn
	USD/tấn
	Tấn
	USD/tấn
	
	
	A0)
	B0)

	Gạo cấp
	36.824
	381,46
	69.734
	634,80
	32.910
	253,34
	12.553
	176.66

	cao
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo
	53.089
	308,32
	5.850
	574,88
	(52.504)
	266,56
	(15.188)
	155

	TB
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo cấp
	110.000
	284,70
	100.996
	550,25
	(9.004)
	265,55
	(2.563)
	26.819

	thấp
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tấm –
	10.432
	276,60
	5.453
	463,85
	(4.979)
	187,25
	(1.377)
	1.021

	Nếp
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo
	2.107
	407,80
	4.071
	722,75
	1.964
	314,95
	800
	1.282

	thơm
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	212.452
	-
	186.400
	-
	(31.613)
	1.287,65
	(6.228)
	48.945


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

· Ảnh hưởng của nhân tố sản lượng xuất khẩu

Tổng sản lượng xuất khẩu năm 2008 giảm 31.613 tấn dẫn đến trị giá xuất khẩu giảm 6.773.895 USD nguyên nhân chủ yếu là do sự sụt giảm mạnh của mặt hàng gạo trung bình, gạo cấp thấp và tấm nếp cụ thể:

· Gạo trung bình chủ yếu là gạo 15% tấm, giảm 52.504 tấn so với năm

2007 dẫn đến giá trị từ mặt hàng này giảm 16.188.033 USD.

· Gạo cấp thấp với sản lượng giảm 9.004 tấn làm cho giá trị xuất khẩu

giảm xuống 2.563.438 USD.

· Mặt hàng Tấm-Nếp cũng giảm nhẹ 4.979 tấn làm cho trị giá từ mặt hàng này giảm 1.377.191 USD.

· Bên cạnh đó thì cũng có một số mặt hàng tăng sản lượng xuất khẩu như

gạo cấp cao và gạo thơm.

· Gạo cấp cao trong năm 2008 xuất khẩu tăng 32.910 tấn làm trị giá xuất

khẩu cũng tăng thêm 12.553.848 USD trong năm này.

- Gạo thơm xuất khẩu tăng 1.964 tấn tương đương với trị giá tăng 800.919

USD.

Như vậy giá trị xuất khẩu năm 2008 giảm chủ yếu là do sự sụt giảm sản lượng của mặt hàng gạo cấp trung binh. Mặt hàng gạo cấp cao và gạo thơm tuy có tăng nhưng sản lượng không đáng kể, do đó làm cho giá trị xuất khẩu này sụt giảm.


GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
47
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp


· Ảnh hưởng của nhân tố đơn giá xuất khẩu

Đơn giá xuất khẩu của các mặt hàng đều tăng trong năm 2008, với tổng lượng tăng thêm là 1.287,65 USD/tấn, đã làm tổng doanh thu tăng lên 48.945.073 USD. Trong đó:

· Gạo cấp cao có đơn giá tăng 253,34 USD/tấn làm cho doanh thu của mặt hàng này tăng thêm một lượng lớn 176.66.412 USD.

· Gạo cấp trung bình có đơn giá tăng 266,56 USD/tấn, nhưng vì sản lượng

mặt hàng này trong năm 2008 quá thấp nên doanh thu cũng tăng nhưng không cao chỉ đạt 155.937 USD.

· Gạo cấp trung bình có đơn giá tăng 265,55 USD/tấn điều này đã mang lại doanh thu đáng kể đạt 26.819.488 USD.

· Mặt hàng Tấm- Nếp có đơn giá tăng 187,25 USD/tấn và mang lại

1.021.074 USD.

· Gạo thơm cũng có đơn giá tăng 314,95 USD/tấn nhưng sản lượng xuất

khâu cao nên doanh thu chỉ đạt 1.282.161 USD.

Như vậy, dù chịu ảnh hưởng từ sự sụt giảm của sản lượng xuất khẩu, nhưng do đơn giá xuất khẩu của các mặt hàng này đều tăng trong năm 2008 nên tổng doanh thu năm 2008 vẫn tăng đáng kể

Tổng hợp các nhân tố ảnh hưởng = (-6.228)+ 48.945 = 42.717 USD => đúng bằng đối tượng phân tích.

b. Phân tích sự ảnh hưởng của nhân tố sản lượng, đơn giá trong giai

đoạn 2008- 2009

Dựa vào công thức và nguồn số liệu thu được ta có đối tượng nghiên cứu trong giai đoạn 2008-2009.

Q1 = Q2 – Q1 = 80.805 - 83.670 = - 2.865 nghìn USD

Doanh thu xuất khẩu gạo giảm xuống 2.865 nghìn USD so với năm 2008, nguyên nhân là do ảnh hưởng của những nhân tố thể hiện trong bảng sau:
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Bảng 13 Sản lượng, đơn giá ảnh hưởng đến giá trị xuất khẩu

giai đoạn 2008- 2009

	Mặt
	A1(tấn)
	B1
	A2(tấn)
	B2
	A2-A1
	B2-B1
	B1*(A2-
	A2*(B2-

	hàng
	
	USD/tấn
	
	USD/tấn
	
	
	A1)
	B1)

	Gạo cấp
	69.734
	634,80
	63.221
	531,25
	(6.513)
	(103,35)
	(4.134)
	(3.130)

	cao
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo
	5.850
	574,88
	58.089
	480,50
	52.239
	(94,38)
	30.031
	(2.291)

	TB
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo cấp
	100.996
	550,25
	55.017
	446,90
	(45.979)
	(103,55)
	(25.299)
	(4.187)

	thấp
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tấm –
	5.453
	463,85
	16.880
	468,40
	11.427
	4,55
	5.300
	76

	Nếp
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo
	4.071
	722,75
	6.721
	652,30
	2.650
	(70,45)
	1.915
	(945)

	thơm
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	186.400
	-
	202.667
	-
	13.824
	(367,18)
	7.812
	(10.677)


Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

· Ảnh hưởng của nhân tố sản lượng xuất khẩu

Sản lượng xuất khẩu năm 2009 tăng 13.824 tấn, làm cho trị giá xuất khẩu tăng lên 7.812 ngàn USD. Cụ thể của việc làm tăng trị giá này là do tăng sản lượng xuất khẩu của những mặt hàng sau:

· Gạo trung bình có sản lượng tăng cao nhất, tăng 52.239 tấn làm cho

doanh thu tăng thêm 30.031 nghìn USD.

· Mặt hàng Tấm-Nếp với sản lượng tăng 11.427 tấn từ đó doanh thu cũng tăng lên 5.300 nghìn USD.

· Gạo thơm cũng có sản lượng tăng nhẹ, tăng 2.650 tấn làm doanh thu của

mặt hàng này tăng lên 1.915 nghìn USD.

· Bên cạnh đó thì sản lượng mặt hàng gạo cấp cao và gạo cấp thấp có sản lượng giảm, cụ thể là:

· Gạo cấp cao giảm 6.513 tấn làm cho trị giá của mặt hàng này giảm đi

103.55 nghìn USD.

· Gạo cấp thấp thì giảm đáng kể, giảm đến 45.979 tấn làm cho doanh thu của mặt hàng này giảm đi 25.299 nghìn USD.

Do đó, trị giá xuất khẩu năm 2008 tăng là do việc tăng sản lương chủ yếu của mặt hàng gạo cấp trung bình.

· Ảnh hưởng của nhân tố đơn giá xuất khẩu

Hầu hết giá xuất khẩu của các mặt hàng trong năm 2009 đều giảm so với năm 2008, cụ thể là:
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· Gạo cấp thấp có giá xuất khẩu giảm nhiều nhất, giảm 203,35 USD/tấn

từ đó là cho doanh thu của mặt hàng này giảm mạnh nhất giảm đến 11.187 nghìn USD.

· Loại gạo có giá xuất khẩu giảm thứ hai là gạo cấp thấp, giảm đến

103,35 USD/tấn làm cho doanh thu của loại gạo này cũng giảm đáng kể giảm đến 4.187 nghìn USD.

· Đơn giá xuất khẩu giảm tiếp theo là loại gạo trung bình, giảm đến 94,38

USD/tấn từ đó làm doanh thu của mặt hàng này cũng giảm đi 2.291 nghìn USD

· Cuối cùng là giá của loại gạo thơm, giảm 70,45 USD/tấn dẫn đến doanh

thu của nó cũng giảm đi 945 nghìn tấn.

· Bên cạnh đó thì Tấm- Nếp lại có giá tăng, tăng 4,55 USD/tấn, vì việc giá tăng không cao nên doanh thu tăng lên từ mặt hàng này cũng không cao, chỉ tăng 76 nghìn USD.

Như vây mặc dù năm 2009 có sản lượng xuất khẩu cao hơn so với năm 2008 nhưng giá xuất khẩu lại giảm dẫn đến doanh thu từ xuất khẩu năm 2009 giảm.

Tổng hợp các nhân tố ảnh hưởng = 7.812+ (-10.677) = -2.865 nghìn USD => đúng bằng đối tượng phân tích.

c. Phân tích sự ảnh hưởng của nhân tố sản lượng, đơn giá trong giai

đoạn 6 tháng đầu năm 2008 đến 6 tháng đầu năm 2009

Dựa vào công thức và nguồn số liệu thu được ta có đối tượng nghiên cứu trong giai đoạn 2008-2009.

Q1 = Q2 – Q1 = 51.472 – 44.798= 6.674 nghìn USD

6 tháng năm 2010 có doanh thu xuất khẩu gạo tăng 17.708 nghìn USD so với cùng kỳ năm 2009, nguyên nhân là do ảnh hưởng của những nhân tố thể hiện trong bảng 14

· Ảnh hưởng của nhân tố sản lượng xuất khẩu

Tổng sản lượng xuất khẩu 6 tháng năm 2010 giảm 21.984 tấn dẫn đến trị giá xuất khẩu giảm 8.289 nghìn USD nguyên nhân chủ yếu là do sự sụt giảm mạnh của mặt hàng gạo trung bình, gạo cấp cao và tấm nếp cụ thể:

· Gạo trung bình giảm nhiều nhất, giảm 28.332 tấn so với cùng kỳ năm

2009 dẫn đến giá trị từ mặt hàng này giảm 9.930 nghìn USD.
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· Gạo cấp cao với sản lượng giảm 613 tấn làm cho giá trị xuất khẩu giảm

xuống 319 nghìn USD.

· Mặt hàng Tấm-Nếp cũng giảm 13.445 tấn làm cho trị giá từ mặt hàng này giảm 5.490 nghìn USD.

· Bên cạnh đó thì cũng có một số mặt hàng tăng sản lượng xuất khẩu như

gạo cấp thấp và gạo thơm.

· Gạo cấp thấp có sản lương xuất khẩu tăng 16.442 tấn làm trị giá xuất

khẩu cũng tăng thêm 5.111 nghìn USD trong cùng kỳ năm này.

- Gạo thơm xuất khẩu tăng 3.964 tấn tương đương trị giá là 2.339 nghìn

USD.

Như vậy giá trị xuất khẩu 6 tháng đầu năm 2010 giảm chủ yếu là do sự sụt giảm sản lượng của mặt hàng gạo cấp trung binh. Mặt hàng gạo cấp thấp và gạo thơm tuy có tăng nhưng sản lượng không đáng kể, do đó làm cho giá trị xuất khẩu này sụt giảm.

· Ảnh hưởng của nhân tố đơn giá xuất khẩu

Đơn giá xuất khẩu của các mặt hàng đều tăng trong 6 tháng đầu năm 2010, với tổng lượng tăng thêm là 811,10 USD/tấn, đã làm tổng doanh thu tăng lên 14.963 nghìn USD. Trong đó:

· Gạo cấp thấp có đơn giá tăng cao nhất, tăng 256,90 USD/tấn làm cho doanh thu của mặt hàng này tăng thêm một lượng lớn 9.880 nghìn USD.

· Gạo cấp trung bình có đơn giá tăng 232,90 USD/tấn, nên doanh thu cũng tăng thêm 176 USD.

· Gạo cấp cao có đơn giá tăng 99,30 USD/tấn điều này đã mang lại doanh thu đáng kể đạt 3.919 nghìn USD.

· Mặt hàng Tấm- Nếp có đơn giá tăng 160 USD/tấn, mang lại 574 nghìn

USD.

· Gạo thơm cũng có đơn giá tăng 62 USD/tấn nhưng sản lượng xuất khâu

cao nên doanh thu chỉ đạt 414 nghìn USD.

Như vậy, dù chịu ảnh hưởng từ sự sụt giảm của sản lượng xuất khẩu, nhưng do đơn giá xuất khẩu của các mặt hàng này đều tăng nên tổng doanh thu 6 tháng đầu năm 2010 vẫn tăng đáng kể

Tổng hợp các nhân tố ảnh hưởng = (-8.289)+ 14.963 = 6.674 USD =>
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đúng bằng đối tượng phân tích.

Tóm lại việc tăng hoặc giảm doanh thu xuất khẩu đều phụ thuộc vào sản

lượng và giá xuất khẩu các mặt hàng.

Bảng 14 Sản lượng, đơn giá ảnh hưởng đến giá trị xuất khẩu giai đoạn

	Mặt
	A3
	B3
	A4
	B4
	A4-A3
	B4-B3
	B3*(A4
	A4*(B4-

	hàng
	Tấn
	USD/tấn
	Tấn
	
	
	
	-A3)
	B3)

	Gạo
	40.088
	522,00
	39.475
	621,30
	(613)
	99,30
	(319)
	3919

	cấp cao
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo
	29.089
	350,50
	757
	583,40
	(28.332)
	232,90
	(9.930)
	176

	TB
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo cấp
	22.017
	310,90
	38.459
	567,80
	16.442
	256,90
	5.111
	9880

	thấp
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tấm –
	16.880
	408,40
	3.435
	568,40
	(13.445)
	160
	-5.490
	574

	Nếp
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gạo
	2.721
	590,30
	6.685
	652,30
	3.964
	62
	2.339
	414

	thơm
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tổng
	110.795
	-
	95.624
	-
	(21.984)
	811,10
	(8.289)
	(14.963)

	
	
	
	
	
	
	
	
	


6 tháng 2009- 6 tháng 2010

Nguồn: Phòng bán hàng Công ty ANGIMEX

4.4.1.2 Trình độ lao động

Hình 9 Cơ cấu trình độ lao động của Công Ty ANGIMEX năm 2009

Đơn vị: %


	11.78%
	3.03%
	
	CN-KTV

	
	
	
	Phổ Thông

	
	
	
	

	3.03%
	
	
	

	
	
	43.77%
	Cao Học

	
	
	
	

	
	
	
	Đại Học

	29.63%
	
	
	Cao Đẳng

	
	
	
	Trung Cấp

	
	0.67%
	8.08%
	

	
	
	
	Sơ Cấp

	
	
	
	



Nguồn: Phòng nhân sự Công Ty ANGIMEX

Qua biểu đồ cơ cấu ta thấy số lượng công nhân-kỹ thuật viên chiếm tỷ lệ cao nhất 43.77% trông khi đó trình độ cao học chỉ chiếm 0.67%. Như đã biết tổng số công nhân viên của công ty là 330 người nhưng trình độ cao học chỉ chiếm 0.67% tương đương với 2 người, số lượng này quá ít đối với một công ty đứng đầu Tỉnh An Giang về xuất khẩu gạo. Do đó công ty cần chú ý thêm về vấn đề nâng cao trình độ chuyên môn, nghiệp vụ cho cán bộ công nhân viên. Đây
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là một điểm yếu mà công ty cần phải chú ý nhằm nâng cao hiệu quả trong công việc của cán bộ công nhân viên. Mặc khác, công ty cũng rất quan tâm đến công nhân viên như thực hiện đầy đủ các chế độ bảo hiểm đối với người lao động (BHXH, BHYT, BHTN), có những chính sách khen thưởng nhằm tạo động lực phấn đấu.

Công ty luôn quan tâm đến sức khỏe của công nhân viên bằng cách hằng năm công ty tổ chức kế hoạch để khám sức khỏe định kỳ. Ngoài ra đối với CBCNV nữ còn có thêm một đợt khám sức khỏe vào dịp Quốc tế phụ nữ 8/3 hằng năm. Toàn bộ các chi phí đó do công ty trả.

4.3.1.3 Phương thức thanh toán

Công ty dùng phương thức chào hàng bằng phương tiện điện tử, sau khi có khách hàng thì sẽ tiến hành thương lượng, thỏa thuận giá cả và các yêu cầu giữa hai bên khách hàng. Sau khi đồng ý thì sẽ tiến hành kí hợp đồng, có thể gặp trực tiếp hoặc kí hợp đồng qua mạng điện tử. Nếu như có mâu thuẩn thì hướng giải quyết đầu tiên của công ty là thương lượng. Bởi công ty đặt uy tín lên hàng đầu và muốn tạo mối quan hệ tốt đẹp, lâu dài với khách hàng

Tuỳ theo phương thức thanh toán mà Công Ty ANGIMEX và khách hàng chọn khi kí kết hợp đồng, thông thường nếu hợp đồng có giá trị nhỏ ( xuất khẩu gạo với số lượng khoảng 1.500 tấn trở lại) và khách hàng quen thuộc của Công Ty ANGIMEX thì thanh toán theo phương thức TTR (20-80) việc thanh toán bằng phương thức này có đặc điểm dễ thực hiện, chi phí thấp, hàng hoá được vận chuyển bằng tàu chợ là chủ yếu.

Nếu hợp đồng có giá trị lớn thì vận chuyển hàng bằng tàu chuyến, với số lượng gạo khoảng 2.500 tấn trở lên thì phương thức thanh toán bằng L/C thường được sử dụng. Và ngân hàng trung gian thường là HSBC.

Nhìn chung với phương thức thanh toán TTR và L/C của công ty qua các năm thì vẫn ổn định nhưng bên cạnh đó vẫn xảy ra sự trì hoản và kéo dài khi phải thanh toán bằng phương thức L/C, công ty đã nhiều lần mất khách hàng khi phải áp dụng phương thức thanh toán này. Đây là một điểm yếu công ty cần phải khắc phục để việc buôn bán được tốt hơn.

4.4.1.4 Công tác Marketing của công ty trong thời gian qua

Công ty đã đăng ký thương hiệu cho sản phẩm gạo ở thị trường trong
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nước, với các thương hiệu như “Gạo An Gia là một loại gạo an toàn và tốt cho sức khỏe, An Gia giúp cho người phụ nữ thể hiện sự khéo léo chọn cho loại gạo an toàn để cả gia đình có được “Sức khỏe từ bữa cơm thuần khiết”. Nhãn hiệu Mục Đồng là một nhãn hiệu mới của ANGIMEX ra đời tháng 07/2009, với hình ảnh đại diện là cậu bé tay cầm sáo trên lưng trâu, cười tươi, tận hưởng cảnh sắc thiên nhiên; và câu khẩu hiệu "Thong thả bữa cơm gia đình" thể hiện ước muốn khách hàng của Mục Đồng sẽ thong thả thời gian cho bữa cơm, để tận hưởng hạnh phúc gia đình thông qua những kênh mua gạo thuận tiện. Tuy nhiên thương hiệu gạo của công ty mới chỉ dừng lại ở thị trường trong nước, công tác nghiên cứu thị trường và quảng bá thương hiệu vẫn chưa được thực hiện ở thị trường nước ngoài nên nhìn chung khách hàng nước ngoài chưa biết nhiều đến thương hiệu gạo của công ty. Việc nghiên cứu thị trường, tìm kiếm khách hàng mới còn nhiều hạn chế, phần lớn các quan hệ giao dịch diễn ra do khách hàng tìm đến trước, và nhiều trường hợp phải chấp nhận xuất khẩu qua trung gian. Công việc tìm kiếm khách hàng chỉ thực hiện qua Internet, báo đài, thu thập tin tức từ Sở Thương Mại, rất ít khi công ty bố trí cán bộ đi nghiên cứu thị trường ở nước ngoài. Do đó, cho đến nay chúng ta vẫn chưa có được những hợp đồng qui mô lớn với giá cả cao, còn bị phụ thuộc nhiều vào quan hệ cung cầu tự phát trên thị trường, xác suất rủi ro khá cao.

4.4.2 Các yếu tố ảnh hưởng bên ngoài

4.4.2.1 Nguồn nguyên liệu

Với một dựa lúa lớn đồng bằng sông Cửu Long nói chung và tỉnh An Giang nói riêng. Công ty không phải lo về nguồn nguyên liệu để xuất khẩu vì An Giang là tỉnh đứng nhất, nhì về sản xuất lúa của vùng. Mặc khác, Công ty do có uy tín từ lâu nên tạo lập được mối quan hệ tốt với nhiều thương lái cũng như những hợp tác xã và hộ nông dân sản xuất với số lượng lớn nên nguồn cung ổn định. Khi đến màu vụ thì Công ty sẽ liên hệ với họ, thu mua lúa, gạo đem về các phân xưởng để xay xát, lau bóng đạt tiêu chuẩn theo yêu cầu của khách hàng, chế biến thành thành phẩm sau đó đóng gói bao bì theo yêu cầu của khách hàng. Phòng kế hoạch sẽ chịu trách nhiệm trực tiếp trong việc phân bổ cho các xí nghiệp nguồn nguyên liệu cần xay xát. Nếu hợp đồng có số lượng gạo quá lớn, các xí nghiệp không thể xay xát kịp để giao hàng thì Công Ty sẽ liên hệ với các
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doanh nghiệp tư nhân và các doanh nghiệp khác cung cấp gạo với tiêu chuẩn Công Ty đưa ra phù hợp với qui định của hợp đồng. Mối quan hệ giữa công ty và các đơn vị này hiện đang rất tốt và được hình thành từ lâu nên công ty không gặp khó khăn trong việc chuẩn bị hàng để xuất khẩu.

Bảng 15 phân xưởng chế biến và dự trữ gạo

	TT
	Tên phân xưởng
	Địa chỉ

	1
	Long Xuyên
	P. Mỹ thới, TP Long Xuyên, An Giang

	2
	Chợ Mới
	Chợ Mới, An Giang

	3
	Hòa An
	Bình thạnh 1, Hòa An, Chợ Mới, An Giang

	4
	Bình Khánh
	Bình Khánh, TP Long Xuyên, An Giang

	5
	Chợ Vàm
	Phú Hiệp, Chợ Vàm, Phú Tân, An Giang

	6
	Thoại Sơn
	Tây Sơn, Núi Sập, Thoại Sơn, An Giang

	7
	Cống Vong
	Bắc Sơn, Núi Sập, Thoại Sơn, An Giang

	8
	Đồng Lợi
	An Hòa, Núi Sập, Thoại Sơn, An Giang

	9
	Châu Phú
	Cái Dầu, Châu Phú, An Giang

	10
	Châu Đốc
	Châu Long 2, Châu Đốc, An Giang

	11
	Hòa Lạc
	Hòa lạc, Phú Tân, An Giang

	12
	XN Gạo An
	Mỹ Thới, TP. Long Xuyên, An Giang

	13
	XN PTNL
	Ba Thê, An Giang


Nguồn: Phòng bán hàng công ty ANGIMEX

Nhìn chung nguồn nguyên liệu để cung ứng trong và ngoài nước của Công Ty trong những năm qua vẫn ổn định, có các phân xưởng chế biến đặt tại nhiều nơi trong tỉnh. Đây là một lợi thế mà công ty nên tận dụng và phát huy để ngày càng tốt hơn.

Nhưng mặc khác, trong những năm qua công ty chủ yếu bán gạo thường, ít quan tâm đến gạo thơm, có chất lượng. Điển hình như năm 2009 công ty xuất khẩu tấn gạo 5% tấm hơn 120 ngàn tấn nhưng cũng trong giai đoạn này thì chỉ xuất khẩu được khoảng 9,5 ngàn tấn Jasmine. Và việc xuất khẩu chỉ tập trung vào một số loại gạo. Đây là một điểm yếu mà công ty cần phải quan tâm, làm sản phẩm xuất khẩu của công ty ngày càng đa dạng.

4.4.2.2 Các yếu tố tự nhiên ảnh hưởng đến sản lượng gạo

An Giang có nhiệt độ cao và ổn định, 4 mùa phân biệt rõ rệt. Nhiệt độ trung bình khoảng 280 C. Ngoài ra đây cũng là nơi ít xảy ra thiên tai do khí hậu đặc biệt là bão. Hệ thống sông, kênh, rạch lớn nhỏ chi chít rất thuận lợi cung cấp nước ngọt quanh năm. Điều này rất thuận lợi cho việc giao lưu mua bán bằng đường thủy và trồng cây lương thực, cụ thể là trồng lúa.
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Hình 10 Cơ cấu đất nông nghiệp của Tỉnh An Giang


Đơn vị:%

8.60%


18.90%
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 Đất phù sa
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 Đất phèn

Đất đồi núi

72.50%

Nguồn: Sở tài nguyên môi trường tỉnh An Giang

Đất nông nghiệp chiếm diện tích rất lớn, trong đó đất phù sa: chiếm diện tích nhiều nhất. Đây là một lợi thế để An Giang có thể trồng lúa đạt năng suất cao, và chất lượng tốt

Ngoài ra, An Giang còn nằm trong khu vực của Đồng bằng sông Cửu Long nên cũng có được những thuận lợi về giao thông cả đường bộ, đường thủy và đường không. Vì Đồng bằng sông Cửu Long nằm giữa một khu vực kinh tế năng động và phát triển, liền kề với vùng kinh tế trọng điểm phía Nam vùng phát triển năng động nhất Việt Nam bên cạnh các nước Đông Nam Á (Thái Lan, Singapore, Malaixia, Philippin, Indonesia...) một khu vực kinh tế năng động, phát triển là những thị trường và đối tác đầu tư quan trọng của Việt Nam nói chung và các doanh nghiệp nói riêng.

Nhìn chung đất nông nghiệp của An Giang vừa có lợi thế vừa có điểm yếu. Điển hình như đất nông nghiệp ở đây rất thuận lợi cho việc trồng cây lương thực nhưng do nền đất yếu cho nên để xây dựng công nghiệp, giao thông, bố trí dân cư, cần phải gia cố, bồi đắp nâng nền. Đó là những vấn đề mà Công ty nên chú ý để có thể phát huy lợi thế và khắc phục những điểm yếu.

4.4.2.3 Khoa học kỹ thuật

Hiện nay, ứng dụng khoa học kỹ thuật để nâng cao sản xuất là điều không thể thiếu đối với người nông dân. Hiện nay việc lao động chân tay của người nông dân ngày càng giảm do có sự tiếp sức của máy móc như máy gieo hạt, máy tuốt lúa, máy gặt, máy gặt đập liên hợp, máy thu hoạch sản phẩm nông nghiệp, máy hoặc bình bơm thuốc trừ sâu…Việc nhập khẩu các máy móc thiết bị cho nông nghiệp được nhà nước hỗ trợ giúp người nông dân giảm sức lực và tốn ít
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thời gian hơn nhưng mang lại năng suất cao. Ứng dụng các loại thuốc trừ sâu cũng như phương pháp gieo trồng mới làm tiết kiệm chi phí giúp người nông dân đạt lợi nhuận cao. Một số giống lúa có năng suất cao, tiêu thụ nhanh và chi phí đầu tư thấp được các địa phương đưa vào sử dụng như: IR 50404, OM 576. Bên cạnh đó thì cũng chịu tác động của các dịch bệnh làm người nông dân phải khổ sở điển hình như cuối năm 2009 đầu năm 2010 (vụ đông xuân) xuất hiện dịch rầy nâu làm thiệt hại khoảng 60-70 ngàn ha đất nông nghiệp, bên cạnh đó là hàng chục ngàn ha bị bệnh cháy lá ở Đồng bằng sông Cửu Long . Do đó việc ứng dụng khoa học kỹ thuật mới cũng phải quan tâm đến tác hại mà sau này nó để lại nhất là trong việc sử dụng thuốc trừ sâu. Từ đó có những biện pháp tốt để phòng ngừa.

Đây là thách thức mà chính phủ cũng như các hiệp hội nông nghiệp cần phải vượt qua để đạt năng suất ngày càng cao hơn

4.4.2.4 Tình hình chính trị xã hội

Việt Nam theo chế độ xã hội chủ nghĩa, dưới sự lãnh đạo của Đảng cộng sản Việt Nam và sự quản lý của Nhà nước. Nước ta chủ trương thực hiện đường lối đối ngoại độc lập, tự chủ mở rộng, đa dạng hóa, đa phương hóa quan hệ quốc tế, chủ động hội nhập quốc tế. Một nền chính trị ổn định. Hiện nay, Việt Nam đã thiết lập quan hệ ngoại giao với 168 quốc gia thuộc tất cả các châu lục, bao gồm tất cả các nước và trung tâm chính trị lớn của thế giới. Việt Nam cũng là thành viên của 63 tổ chức quốc tế và có quan hệ với hơn 500 tổ chức phi chính phủ. Năm 2007, Việt Nam chính thức trở thành thành viên thứ 150 của Tổ chức thương mại Quốc tế (WTO). Đây là một bước ngoặc lớn trong tiến trình hội nhập với nền kinh tế quốc tế. Cũng trong năm này Việt Nam được bầu làm thành viên không thường trực của Hội đồng bảo an Liên hiệp Quốc nhiệm kỳ 2008-2009. Với thời kỳ hội nhập như vậy thì rất thuận lợi cho việc giao thương. Đặc biệt là trong lĩnh vực xuất khẩu. Cụ thể là điều này sẽ làm khách hàng tin tưởng rằng an ninh của quốc gia ổn định. Từ đó việc mua bán sẽ diễn ra thuận lợi hơn. Điều này rất có lợi cho doanh nghiệp xuất khẩu nói chung và ANGIMEX nói riêng.

4.4.2.5 Tình hình nhập khẩu phân bón, thuốc trừ sâu

Qua bảng đồ hình 11 ta thấy: kim ngạch nhập khẩu phân bón qua các năm có xu hướng giảm dần, ngược lại nhập khẩu thuốc trừ sâu thì tăng dần. Nhìn
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chung thì việc nhập khẩu các loại phân bón và thuốc trừ sâu để phục vụ cho nông nhiệp nói chung và cho việc trồng lúa nói riêng có giảm nhưng vẫn còn quá cao chiếm một khoảng rất lớn trong chi phí gieo trồng lúa. Ảnh hưởng đến người nông dân khi bán với giá thấp và nếu giá cao thì việc xuất khẩu gạo sẽ gặp khó khăn do phải cạnh tranh với nhiều đối thủ khác. Bên cạnh đó thì người tiêu dùng cũng bị ảnh hưởng, một mặc là chi phí cao sẽ đẩy giá cả tăng và mặc khác là sử dụng nhiều hóa chất sẽ làm chất lượng hạt gạo giảm và ảnh hưởng đến sức khỏe của người tiêu dùng. Tất cả những điều này công ty cũng cần phải quan tẩm để phục vụ khách hàng tốt hơn. Đây là một điểm yếu cần phải khắc phục để đưa ngành ngày một phát triển.

Hình 11 Kim ngạch nhập khẩu phân bón, thuốc trừ sâu (2008 – 6T/2010)

Đơn vị: tỷ USD
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Nguồn: Tổng cục thống kê

4.4.2.4 Tỷ giá hối đoái

Hình 12 Tốc độ tỉ giá hối USD/VND của Việt Nam từ 2007 đến 6T/2010

Đơn vị: USD/VND
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Nguồn: Ngân hàng Vietcombank

Qua biểu đồ hình cho thấy tỉ giá hối đoái tăng qua 3 năm điều này rất có lợi cho xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt Nam nói chung và công ty
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ANGIMEX nói riêng. Nhưng nếu xét từng năm thì năm 2008 được xem là năm tỉ giá biến động nhiều nhất điều. Đồng USD tăng giảm liên tục, làm cho tỷ giá USD/VND cũng biến động khó lường (giảm mạnh những tháng đầu năm và tăng đột biến ngay sau đó). Chính vì thế mà giá gạo xuất khẩu lại tăng vào những tháng đầu năm. Do đó, việc biến động tỷ giá luôn ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của các Công ty xuất nhập khẩu, cụ thể là Công ty ANGIMEX.

4.4.2.5 Đối thủ cạnh tranh

Trong kinh doanh thì không doanh nghiệp nào không quan tâm đến đối thủ cạnh tranh. Luôn muốn tiềm ra điểm mạnh, điểm yếu của họ nhằm để giúp cho công ty có những bước đi phù hợp từ đó nâng cao hiệu quả kinh doanh.

a. Trong nước

CÔNG TY GENTRACO

Công ty Gentraco được thành lập vào năm 1980 và được cổ phần hóa năm 1998 với tên gọi là Công ty Cổ Phần Thương Nghiệp Tổng Hợp và Chế Biến Lương Thực Thốt Nốt. Công ty đã đạt được chứng nhận ISO 9001:2000 và HACCP vào tháng 11.2006. Gentraco là một trong những đơn vị xuất khẩu gạo hàng đầu ở Việt Nam . Gạo thơm Gentraco hiện đang có mặt tại thị trường Trung Quốc. Bên cạnh đó, gạo thơm mang nhãn hiệu MISS CAN THO và WHITE STORK cũng được bán ở thị trường trong nước.

· Mục tiêu:
· Giữ vững thị trường cũ.

· Đa dạng hóa sản phẩm, sản xuất sản phẩm chất lượng cao để có thể thâm

nhập vào những thị trường cao cấp.

· Mở rộng quảng bá hình ảnh thương hiệu để mở rộng thị trường.

· Điểm mạnh:
· Có khả năng tài chính mạnh.

· Có thương hiệu được nhiều người biết đến.

· Có mối quan hệ tốt với khách hàng và người cung ứng.

· Máy móc thiết bị hiện đại đáp ứng được nhu cầu sản xuất chế biến.

· Điểm yếu:
· Chưa có kênh phân phối trực tiếp đến người tiêu dùng cuối cùng ở thị trường nước ngoài.
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· Thiếu bộ phận Marketing.

· Chủng loại sản phẩm chưa đa dạng.

Công ty GENTRACO nằm trên địa bàn Thành phố Cần Thơ , một nơi có tiềm lực tài chính mạnh, công nghệ máy móc tiên tiến hơn so với ANGIMEX

CÔNG TY LƯƠNG THỰC TIỀN GIANG

Tên giao dịch: TIGIFOOD (TIEN GIANG FOOD COMPANY). Tigifood là một doanh nghiệp được thành lập theo luật doanh nghiệp Nhà nước Việt Nam, là thành viên của Tổng Công Ty Lương Thực Miền Nam và Hiệp Hội Lương Thực Việt Nam. Công ty hiện kinh doanh trên rất nhiều lĩnh vực, trong đó có xuất khẩu gạo và kinh doanh gạo đóng gói ở thị trường nội địa. Với phương châm kinh doanh "Chất lượng là tuyệt đối". Hiện nay, Tigifood có các nhãn hiệu trên thị trường nội địa như: Chín Con Rồng Vàng, Nàng Thơm Chợ Đào, Hồng Hạc, Hương Việt,…

· Mục tiêu:
· Chất lượng là tuyệt đối.

· Giữ vững thị trường cũ, mở rộng thị trường mới.

· Điểm mạnh:
· Đã phát triển được nhiều mặt hàng gạo đóng gói ở thị trường nội địa
· Nguồn nguyên liệu dồi dào, hệ thống nhà xưởng, trang thiết bị tiên tiến.

· Đạt các tiêu chuẩn như ISO 9000, ISO 22000, HACCP,

· Đội ngũ cán bộ công nhân viên có kinh nghiệm, tận tâm với công việc.

· Điểm yếu:
· Chỉ tập trung nhiều cho xuất khẩu nên ở thị trường nội địa hệ thống phân
phối chưa phát triển, chỉ tập trung vào khu vực thành phố Hồ Chí Minh.

· Hầu như không có chiến lược rõ nét để quảng bá sản phẩm trong nước.
· Định vị khách hàng mục tiêu chưa rõ ràng, chưa phân theo thu nhập rõ ràng, còn mang tính đại trà.

Do đó trong xu thế hội nhập hiện nay, đặc biệt là khi Việt Nam đã gia nhập WTO, để có thể tồn tại, phát triển, cạnh tranh với các nước trong khu vực và trên thế giới, quan điểm của công ty ANGIMEX là xem đối thủ cạnh tranh là các đối tác kinh doanh, hợp tác với nhau để “Cùng phát triển, cùng có lợi”.

b. Nước ngoài
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Thái Lan, một nước xuất khẩu gạo đứng đầu thế giới luôn đảm bảo về số lượng và chất lượng. Đây là một đối thủ cạnh tranh đã nhiều năm của nước ta. Bên cạnh đó là Ấn Độ, Trung Quốc, Pakistan và gần đây một đối thủ mới xuất hiện là Myanma một đối thủ chuyên xuất khẩu gạo thường.

Theo dự đoán của Hiệp hội Lương thực Việt Nam (VFA) thì xuất khẩu gạo của Việt Nam trong năm 2010 sẽ gặp nhiều khó khăn do xuất hiện thêm đối thủ cạnh tranh mới là Myanmar. Năm 2009 nước này xuất khẩu 900.000 tấn gạo và kế hoạch năm 2010 tăng lên 1,5 triệu tấn. Điều đáng quan tâm là giá gạo Myanmar chỉ khoảng 320-330 USD/tấn, thấp hơn 100 USD/tấn so với gạo Việt Nam. Đây sẽ là đối thủ cạnh tranh chính của Việt Nam chứ không phải Thái Lan vì chủng loại gạo xuất khẩu của Thái Lan chủ yếu là gạo thơm và gạo đồ, khác với Việt Nam.

4.4.3 Thời cơ

4.4.3.1 Trong nước

Dân số Việt Nam ngày càng tăng. Do đó việc tiêu thụ gạo cũng là một vấn đề cần được quan tâm. Năm 2010 với dự đoán là 88 triệu người thì nhu cầu tiêu thụ gạo trong nước không phải là con số nhỏ. Một thị trường nội địa đầy tiềm năng và cần phải đẩy mạnh khai thác. Thu nhập của người dân hiện ngày càng năng cao, việc ăn, mặc đang được quan tâm nhiều hơn và nhất là chất lượng. Do đó, ngoài việc tìm kiếm các thị trường mới thì công ty cũng nên quan tâm đến khách hàng trong nước.

Bên cạnh đó các doanh nghiệp xuất khẩu của Việt Nam luôn được hưởng nhiều chính sách ưu đãi của nhà nước như nhận được nhiều ưu đãi về vốn vay, thuế thu nhập doanh nghiệp…Và nghị quyết 63/NQ-CP của Chính phủ ban hành vào ngày 23/12/2009 về Đảm bảo an ninh lương thực Quốc gia là vận hội mới cho người sản xuất và kinh doanh lúa gạo. Ngoài ra, VND đang có xu hướng giảm giá so với USD là lợi thế lớn cho doanh nghiệp xuất khẩu của Việt Nam.

Mặc khác, trong những năm qua Việt Nam đã thực hiện tốt lịch thời vụ, cắt vụ, xuống giống né rầy...Bên cạnh đó, công tác cải thiện chất lượng hạt giống luôn được quan tâm. Hiện nay lúa Đông Xuân ở đồng bằng sông Cửu Long phát triển khá tốt, sâu bệnh xuất hiện và gây hại ít hơn cùng kỳ nhiều năm. Thời tiết thuận lợi cho cây lúa phát triển, hứa hẹn một vụ mùa bội thu với chất lượng gạo
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được cải thiện đáng kể.

4.4.3.2 Ngoài nước

Từ việc phân tích các thị trường xuất khẩu gạo của công ty ANGIMEX ta thấy rằng Châu Phi vẫn là một thị trường đang có nhu cầu nhập khẩu gạo nhiều nhất. Đây cũng là cơ hội để ta có thể tận dụng.

Bên cạnh đó nếu là người Việt thì dù ít hay nhiều họ cũng tiêu dùng gạo. Do đó việc cung ứng gạo cho người dân gốc Việt ở các nước là một điều cần thiết, và đây là khách hàng đầy tiềm năng. Và điều cần lưu ý hơn là có trên 1,5 triệu người Mỹ gốc Việt tại Mỹ, số lượng Việt kiều tại Mỹ chiếm khoảng một nữa số việt kiều trên thế giới, khoảng một nữa số người này sinh sống tại California. Đây không phải là con số nhỏ nên nếu có thể làm hài lòng các khách hàng này thì đây là một thị trường mà Công ty cần quan tâm nhiều hơn. Chính vì vậy Hoa kỳ là một thị trường mà ta nên thâm nhập vào. Nếu như Công ty đáp ứng được về mặt chất lượng thì đây là thị trường đem lại nguồn lợi nhuận khổng lồ cho ANGIMEX.

Ngoài ra, thị trường gạo thế giới năm 2010 diễn biến có lợi cho các nước xuất khẩu, trong đó có Việt Nam. Một số nước mất mùa do thiên tai; cuộc khủng hoảng kinh tế toàn cầu trong năm 2009 nên nhiều nước giàu cắt bớt nguồn viện trợ cho các nước nghèo, từ đó dự trữ lương thực giảm, cần phải bổ sung; các nước xuất khẩu truyền thống như Ấn Độ, Băng La Đét, Trung Quốc... không có kế hoạch xuất khẩu trong năm 2010. Đây là một cơ hội tốt cho các doanh nghiệp Việt Nam đáp ứng nguồn cung đang bị thiếu hụt.

Bên cạnh đó, Thái Lan đang đối phó với dịch rầy nâu trên diện rộng. Nước này vẫn chưa làm tốt lịch thời vụ, với gần 10 triệu ha đất lúa nhưng đa số sản xuất một cách tự phát, nên lúc nào cũng có nhiều trà lúa khác nhau xuất hiện trên đồng ruộng.

Nhìn chung, nếu như củng cố và nâng cao chất lượng gạo thì Công Ty sẽ dễ dàng đáp ứng được như cầu gạo trên thế giới.

4.4.4 Thách thức

Chi phí đầu vào có xu hướng tăng cao, giá lúa tăng lên đáng kể từ năm 2007 với giá trung bình khoảng 2900-3200 đồng/kg nhưng đến đầu năm 2010 thì giá lúa đã lên đến 6500-7000 đồng/kg. Mặc khác giá xăng dầu cũng đang tăng
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vọt. Đây là một thách thức lớn trong khi các doanh nghiệp luôn muốn giảm chi phí đầu vào.

Sự biến đổi khí hậu toàn cầu là một thách thức lớn không dễ vượt qua. Tình trạng nóng lên của trái đất làm nước biển dâng do băng tan ở hai cực, một diện tích không nhỏ ở ĐBSCL, vựa lúa lớn nhất của Việt Nam sẽ bị “nhận chìm”, diện tích sản xuất bị thu hẹp đáng kể.

Các nước đầu nguồn sông Mê Kông có những công trình ngăn dòng trữ nước để làm thủy điện và những mục đích khác sẽ làm cạn kiệt nước ngọt ở hạ nguồn. Theo thống kê, các công trình trên khi hoàn thành sẽ cần đến 2.000m3/giây, lượng nước đó gần bằng với lưu lượng tối thiểu đổ vào sông Tiền và sông Hậu vào mùa khô. Khi đó, nhiều nhánh sông Cửu Long sẽ cạn đáy, nước biển dâng cao, những con sông nước ngọt chở nặng phù sa sẽ nhường chỗ cho nước mặn từ biển tràn vào.

Các đối tượng gây hại trong sản xuất ngày càng diễn biến phức tạp, tính kháng của cây lúa ngày một giảm đi, trong khi sức đề kháng của sinh vật gây hại có chiều hướng tăng. Để đối phó với dịch hại, nông dân chỉ chú trọng phương pháp dùng thuốc hóa học, từ đó, độc chất tích tụ, môi trường ngày càng ô nhiễm, hệ sinh thái đồng ruộng ngày càng mất cân đối, là cơ hội cho dịch hại có điều kiện bộc phát.

Thị trường tiêu thụ lúa gạo sẽ có sự cạnh tranh khốc liệt vì ngày càng có nhiều nước tham gia xuất khẩu. Trong đó, đáng chú ý nhất là Myanma, với diện tích đất có khả năng trồng lúa khoảng 7 triệu ha, gấp đôi diện tích sản xuất lúa của Việt Nam, trong khi dân số chưa tới 50 triệu người. Năm 2008 Myanma xuất khẩu 300 ngàn tấn gạo; năm 2009 xuất 900 ngàn tấn với giá 320 - 330USD/tấn. Kế hoạch xuất khẩu của Myanma trong năm 2010 là 1,5 triệu tấn. Nếu khai thác tốt quỹ đất sẵn có, tương lai không xa Myanma có khả năng qua mặt chúng ta về xuất khẩu gạo.

4.4 Ma trận chiến lược SWOT

Qua việc tìm hiểu về tình hình hoạt động xuất khẩu gạo cũng nhưng phân tích những nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động xuất khẩu, từ đó rút ra được các điểm mạnh, điểm yếu cũng như cơ hội, thách thức được thể hiện trong bảng mô hình ma trận SWOT sau:
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* Tóm tắt ma trận SWOT

	
	
	Điểm mạnh (S)
	Điểm yếu (W)

	
	
	1. Đội ngũ lao động dồi dào
	1. Chất lượng hạt gạo chưa cao

	
	SWOT
	2. Nền chính trị ổn định.
	2. Sản lượng xuất khẩu bị bão hòa

	
	
	3. Máy móc, KHKT tiên tiến
	3. Phụ thuộc vào giá biến động của thị trường

	
	
	4. Nguồn nguyên liệu dồi dào
	4. Phương thức thanh toán chưa đa dạng

	
	
	5. Ban lãnh đạo có kinh nghiệm và năng
	5. Thị trường xuất khẩu chính chưa ổn định

	
	
	lực.
	6. Khả năng dự báo thị trường còn kém

	
	
	6. Chủ động trong việc xuất khẩu trực tiếp
	7. Chưa quan tâm nhiều đến phát triển thị trường

	
	
	7. Chủng loại xuất khẩu gạo đa dạng
	8. Chi phí sản xuất tương đối cao

	
	
	
	9. Giá cả còn phụ thuộc vào biến động thị trường

	
	
	
	thế giới

	
	Cơ hội (O)
	S+O
	W+O

	
	
	
	

	1.
	Việt Nam gia nhập WTO tạo điều kiện thuận lợi
	- S3S4+O1O3O6
	- O1O8+ W2W3W4

	để xuất khẩu.
	* Củng cố và phát triển thương hiệu
	* Hỗ trợ người nông dân trong việc trồng lúa

	2.
	Thị trường nội địa tương đối lớn.
	
	

	
	
	- S1S2S7+O1O3O4
	- O2O4+W2W5

	3.
	Hưởng nhiều chính sách ưu đãi xuất khẩu của
	
	

	
	
	* Giữ vững thị trường cũ, xâm nhập thị
	* Nâng cao nghiệp vụ, đa dạng phương thức thanh

	nhà nước
	
	

	
	trường mới
	toán

	4.
	Nhu cầu gạo của Việt kiều
	
	

	
	
	- S5S6+O1O8
	- O1O4O8+W2W7W9

	5.
	Tỉ giá có xu hướng tăng
	
	

	
	
	* Mở rộng kênh phân phối
	* Đẩy mạnh sản lượng xuất khẩu

	6.
	Tỉnh có chính sách cải tiến chất lượng hạt giống
	
	

	
	
	- S5S7+O4O8
	- O3O5O6O7+W1W6W8

	7.
	Dịch bệnh có xu hướng giảm
	
	

	
	
	* Chủ động tìm kiếm khách hàng mới
	* Nâng cao khả năng dự báo thị trường

	8. Các nước xuất khẩu lớn giảm kế hoạch xuất
	
	

	
	
	

	khẩu trong năm 2010
	
	

	
	Đe doạ (T)
	S + T
	W + T

	1.
	Đối đầu với đối thủ cạnh tranh ngày một lớn
	- S1S3S4+T1T2
	- T1T3T6+W1W4

	mạnh
	* Nâng cao chất lượng hạt gạo
	* Nâng cao chất lượng hạt gạo

	2.
	Yêu cầu ngày càng cao về chất lượng.
	- S2S5+T3T6
	- T2T4+W2W3W5

	3. Chi phí đầu vào có xu hướng tăng.
	* Nâng cao khả năng nắm bắt thông tin
	* Nâng cao nghiệp vụ khả năng dự đoán thị

	4.
	Ô nhiễm môi trường dẫn đến dịch bệnh bộc phát
	- S6S7+T3T4T5
	trường

	5.
	Nguồn nước ngọt ngày càng cạn kiệt
	* Thu hút nguồn vốn kinh doanh
	- T3T4T6+W6W8W9

	6.
	Xuất hiện đối thủ cạnh tranh mới về xuất khẩu
	
	* Quản lý khâu đầu vào chặt chẽ

	gạo thường
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Bảng Ưu điểm, nhược điểm của từng chiến lược

	Chiến lược
	Ưu điểm
	Nhược điểm

	
	
	

	
	+ Mở rộng thị phần
	+ Tín rủi ro cao

	
	+ Tăng sản lượng xuất
	+ Chưa nắm rõ thị hiếu

	Xâm nhập thị trường
	khẩu, tăng doanh thu từ
	người tiêu dùng

	
	đó  thu  được  nhiều  lợi
	

	mới
	nhuận hơn
	

	
	+ Giới thiệu sản phẩm
	

	
	của công ty đến nhiều
	

	
	khách hàng hơn
	

	
	+ Đưa công ty lên một
	+ Tốn kém nhiều chi phí

	
	bậc cao hơn
	+ Cần thời gian lâu dài

	Phát triển thương hiệu
	+ Khẳng định sản phẩm
	+  Cạnh  tranh  với  các

	
	của công ty
	thương hiệu lâu hơn

	
	
	

	
	+  Tạo  lập  uy  tín  với
	

	
	khách hàng
	

	
	+ Nâng cao uy tín cho
	+ Tốn nhiều chi phí

	Nâng cao chất lượng
	công ty
	

	
	+ Mặt hàng có sức cạnh
	

	sản phẩm
	
	

	
	tranh cao
	

	
	
	

	
	+ Lấy được lòng tin của
	

	
	các khách hàng khó tính
	

	
	+ Khả năng làm việc hiệu
	+ Tốn kém chi phí

	
	quả hơn
	+ Tốn kém thời gian

	Đào tạo nguồn nhân lực
	+ Thể hiện phong cách
	

	
	chuyên nghiệp
	

	
	+ Lấy được lòng tin từ
	

	
	khách hàng
	

	Quản lý khâu đầu vào
	+ Kiểm soát được nguồn
	+ Tốn chi phí

	chặt chẽ
	nguyên liệu
	

	
	
	

	Thu hút nguồn vốn kinh
	+ Mở rộng quy mô hoạt
	+ Chia sẽ lợi nhuận

	doanh
	động
	

	Hỗ trợ người nông dân
	+  Cải  tiến  được  chất
	+ Tốn nhiều thời gian

	trong việc trồng lúa
	lượng sản phẩm
	


Qua việc phân tích ưu điểm, nhược điểm của từng chiến lược và quá trình hoạt động kinh doanh của Công ty trong những năm qua, em nhận thấy rằng chiến lược xâm nhập thị trường, nâng cao chất lượng sản phẩm và phát triển thương hiệu là cần thiết và quan trọng nhất mà công ty cần phải quan tâm hiện nay để định hướng cho ANGIMEX ngày một phát triển tốt hơn.


GVHD: THÁI VĂN ĐẠI
65
SVTH: TRẦN THỊ NGỌC GIÀU

Luận văn tốt nghiệp


CHƯƠNG 5

MỘT SỐ GIẢI PHÁP ĐẨY MẠNH XUẤT KHẨU GẠO

TẠI CÔNG TY

5.1 Tồn tại và nguyên nhân

Mặc dù Công ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang là một công ty đứng đầu về xuất khẩu gạo ở An Giang và đứng trong top 10 công ty xuất khẩu lớn của Việt Nam nhưng vẫn tồn tại nhiều khó khăn và thách thức. Việc xuất khẩu của Công ty còn chạy theo số lượng chưa quan tâm nhiều đến chất lượng. Chưa xây dựng được thương hiệu ở nước ngoài do chất lượng gạo không cao và khả năng cạnh tranh còn kém hơn so với các đối thủ trong và ngoài nước. Bên cạnh đó thì vẫn còn ủy thác xuất khẩu nên sản phẩm không trực tiếp đến người tiêu dùng. Ngoài ra thì các thị trường xuất khẩu của Công ty dường như đã bão hòa, chỉ xuất khẩu sang những thị trường truyền thống lâu năm. Và vấn đề khó khăn nhất hiện nay là nguồn nguyên liệu đầu vào chưa đảm bảo được chất lượng nên ảnh hưởng đến chất lượng sản phẩm của Công ty.

5.2 Các giải pháp dựa vào chiến lược rút ra từ ma trận SWOT

Để có thể mở rộng thị trường, phát triển thương hiệu ra nước ngoài và nâng cao chất lượng sản phẩm thì giải pháp đầu tiên mà công ty cần quan tâm là:

5.2.1 Đào tạo nguồn nhân lực

5.2.1.1 Nâng cao chuyên môn trong nghiệp vụ ngoại thương

Trong xu thế toàn cầu hóa nền kinh tế thế giới đang diễn ra sôi động, nền kinh tế Việt Nam đã trở thành bộ phận của nền kinh tế thế giới. Ngoại thương trở thành hoạt động không thể thiếu đối với các doanh nghiệp. Vì vậy các công ty muốn hoạt động kinh doanh của mình diễn ra tốt đẹp thì cần phải có chuyên gia nghiệp vụ ngoại thương giỏi.

Để có được những chuyên nghiệp vụ ngoại thương giỏi thì cần phải trang bị và bổ sung kiến thức kỹ thuật nghiệp vụ ngoại thương cho cán bộ công nhân viên của công ty sao cho họ sử dụng hợp đồng ngoại thương một cách nhuần nhuyễn như có những khóa học nghiệp vụ để nhân viên có thể hiểu rõ hơn về nghiệp vụ. Từ đó sẽ nâng cao trình độ tay nghề và năng suất làm việc sẽ nhanh hơn.
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5.2.1.2 Nâng cao khả năng dự đoán thị trường

Đối với doanh nghiệp xuất khẩu, việc nắm vững thị trường nước ngoài có

· nghĩa rất quan trọng. Nó giúp cho doanh nghiệp chiếm lĩnh được thị trường nước ngoài một cách dễ dàng và giảm bớt rủi ro. Nghiên cứu thị trường xuất

khẩu phải quan tâm các vấn đề:

Dung lượng thị trường nước ngoài, tập quán và thị hiếu của người tiêu dùng về mặt hàng mà mình đang kinh doanh.

Các kênh phân phối và tiêu thụ mặt hàng như thế nào, tình hình cung cầu về hàng hoá mình đang kinh doanh.

Chiều hướng giá cả hàng hoá đang lên hay đang xuống, có những biến động gì lớn về giá cả hay không và nguyên nhân sự biến đổi là do đâu.

Đặc biệt khi xuất khẩu lô hàng lớn, cũng cần phải chú ý đến cả tình hình thu mua hàng trong nước có gặp khó khăn hay cạnh tranh lớn gì không và giá thu mua hàng xuất khẩu ở mức tối đa và tối thiểu ra sao.

5.2.2 Giải pháp nâng cao chất lượng hạt gạo

Hiện nay, xuất khẩu gạo của Việt Nam chỉ đứng sau Thái Lan. Tuy nhiên giá trị mặt hàng chủ lực này không cao, do giá xuất khẩu thấp. Các nhà khoa học cho rằng, ngoài những yếu tố tác động của thị trường thì khâu chọn giống, cùng các biện pháp canh tác sẽ là giải pháp thiết thực để nâng cao chất lượng hạt gạo xuất khẩu trên thị trường quốc tế.

Hỗ trợ cho các viện nghiên cứu để có thể tiềm kiếm những giống lúa mới. Ngoài ra thì việc liên kết giữa nhà sản xuất và nhà kinh doanh là một việc làm hết sức cần thiết. Công ty có thể chọn những giống chất lượng cho người

nông dân trồng. Bên cạnh đó công ty sẽ giúp nhà nông có được những hướng dẫn, trợ giúp trong áp dụng tiến bộ kỹ thuật để nâng cao chất lượng sản phẩm, bao tiêu sản phẩm với giá cả ổn định, đảm bảo lợi ích cả đôi bên.

Công ty nên hình thành mối liên kết có hiệu quả với Viện Lúa Đồng bằng Sông Cửu Long, Viện Khoa học-Kỹ thuật để sản xuất và bao tiêu sản phẩm lúa sạch

5.2.3 Xây dựng thương hiệu

Công ty đã xây dựng được thương hiệu cho mình là sản phẩm gạo An Toàn. Việc tạo dựng thương hiệu đã khó nhưng để tồn tại và giữ vững thương
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hiệu càng khó hơn. Do đó công ty cần có một khoản ngân sách để đầu tư cho việc nuôi dưỡng và phát triển thương hiệu. Phải tập trung cho việc quảng cáo, tuyên truyền, giới thiệu mạnh mẽ các mặt hàng trên các phương tiện thông tin đại chúng, báo chí tiếp thị để người tiêu dùng tiếp cận được với sản phẩm của mình.

Xây dựng chi nhánh tại các nước để từ đó tiếp cận được với người tiêu dùng, dễ dàng quảng bá sản phẩm của Công ty. Từ đó thương hiệu của Công ty sẽ dễ dàng tiếp cận được với khách hàng. Tăng cường khả năng quảng cáo tiếp thị và đảm bảo hạt gạo luôn đạt chất lượng

Bên cạnh đó thì cần cải tiến, xây dựng trang web về thương hiệu sản phẩm của mình.

5.2.4 Mở rộng thị trường

Như phân tích ở trên thì trong những năm hoạt động gần đây thị trường nhập khẩu gạo của Công ty hầu như đã bão hòa. Nên việc tìm kiếm thị trường mới là một vấn đề cần thiết để việc xuất khẩu được nâng cao, từ đó đem lại nguồn doanh thu lớn cho Công ty.

Giữ vững thị trường truyền thống, tham gia tích cực thị trường khu vực, tập trung mở rộng và từng bước chiếm lĩnh thị trường Trung Đông và Bắc Mỹ.

Tổ chức mạng lưới bán lẻ trong nước, đổi mới phương thức tiếp thị xuất khẩu, đồng thời quan tâm đến việc xây dựng, quảng bá thương hiệu sản phẩm, đóng góp vào việc xây dựng hình ảnh của ngành Lương Thực Việt Nam trên thị trường trong nước và quốc tế. Phải có đội ngũ nhân viên an hiểu về luật quốc tế để dễ dàng xâm nhập vào thị trường mới mà không bị kiện, dễ dàng đàm phán và giải quyết các tranh chấp hợp đồng, nhất là hợp đồng thương mại quốc tế.

Áp dụng chiến lược Marketing – Mix vào công tác thâm nhập thị trường nước ngoài.
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CHƯƠNG 6

KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ

6.1 Kết luận

Công Ty Cổ Phần Xuất Nhập Khẩu An Giang, là một trong những công ty xuất khẩu gạo hàng đầu ở Việt Nam. Qua tìm hiểu về tình hình xuất khẩu của công ty trong những năm qua và phân tích các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động xuất khẩu của công ty từ đó rút ra những điểm mạnh, điểm yếu cũng như cơ hội, thách thức của doanh nghiệp và đề ra giải pháp để đẩy mạnh xuất khẩu gạo. Qua đề tài này cho thấy ANGIMEX đã khẳng định được tên tuổi của mình ở thị trường trong nước, là công ty xuất khẩu gạo hàng đầu của Tỉnh, đã xây dựng được nhãn hiệu Gạo An Toàn tạo uy tín trong nước, đạt tiêu chuẩn an toàn vệ sinh thực phẩm và tốt cho sức khỏe nhằm đáp ứng nhu cầu người tiêu dùng trong nước, đội ngũ lao động nhiệt tình với công việc.

Nhưng bên cạnh đó ANGIMEX cũng gặp nhiều hạn chế như chỉ xuất khẩu sang một số thị trường cố định trong nhiều năm, khả năng xâm nhập thị trường mới còn kém, xuất khẩu còn chạy theo số lượng chưa quan tâm nhiều đến việc năng cao chất lượng sản phẩm và trình độ nghiệp vụ của công ty còn thấp. Do đó, để có thể tồn tại và phát triển trên thị trường thì công ty cần có những chiến lược phù hợp để có thể đứng vững và cạnh tranh với các đối thủ.

6.2 Kiến nghị

Đối với Chính phủ

· Tăng cường xúc tiến thương mại, tạo thương hiệu cho gạo Việt - Tiếp

tục mở rộng quan hệ hợp tác với các nước, các chương trình viện trợ lương thực để tranh thủ bán gạo.

· Các ngân hàng cần tạo điều kiện hỗ trợ cho các doanh nghiệp xuất khẩu

gạo nói chung, Công ty ANGIMEX nói riêng thông qua việc mở rộng hoạt động tín dụng, cho các công ty vay vốn đẩy mạnh đầu tư, dự trữ gạo, nâng cao chất lượng gạo.

· Các cơ quan nhà nước cần tạo điều kiện hơn nữa cho các viện nghiên cứu giống để có thể cho ra đời nhiều giống lúa cao sản, lúa thơm cho năng suất

và chất lượng cao, tăng cường các chính sách khuyến nông, hỗ trợ về mặt kỹ
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thuật, thực hiện chính sách ưu đãi thuế cho người dân.

· Xây dựng hệ thống dự trữ lương thực quốc gia, hệ thống thông tin liên lạc, giao thông để điều hòa lưu thông trên thị trường gạo

Đối với Ủy Ban Nhân Dân tỉnh An Giang

· Thúc đẩy các Sở, Ban ngành chức năng hỗ trợ trong việc quy hoạch

chuyển đổi cơ cấu và thúc đẩy phát triển vùng nguyên liệu

· Các cơ quan chức năng và địa phương cần tính toán và dự báo sát thực hơn. Trên cơ sở đó, cơ quan điều hành tiến độ xuất khẩu gạo hợp lý hơn về số lượng và thời điểm xuất khẩu gạo.

· Tăng cường kiểm tra, kiểm soát tại các địa phương, cửa khẩu nhằm ngăn

chặn tình trạng đầu cơ tích trữ, gây ra những biến động tiêu cực trên thị trường gạo.

· Tổ chức xúc tiến thương mại, thông tin nhiều hơn nữa về thị trường, sản

phẩm ngành lương thực.

· Tạo điều kiện thuận lợi cho công ty trong việc nâng cấp nhà máy, lắp đặt

dây chuyền công nghệ mới, hạn chế thủ tục rườm rà.
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PHỤ LỤC

SPECIFICATIONS FOR VIETNAMESE LONG GRAIN WHITE RICE

	
	
	
	
	
	Jasmine Rice
	Glutinous

	SPECIFICATIONS:
	5% broken
	10% broken
	15% broken
	25% broken
	
	Rice 10%

	
	
	
	
	
	5% broken
	Broken

	
	
	
	
	
	
	

	
	5.0 % MAX (BASIS
	10.0 % MAX
	15.0 % MAX
	25.0 % MAX
	5.0 % MAX
	

	
	
	(BASIS 3/4 OF
	(BASIS 2/3 OF
	(BASIS 1/2 OF
	
	

	BROKEN
	3/4 OF THE
	
	
	
	(BASIS 3/4 OF
	10.0 % MAX

	
	
	THE WHOLE
	THE WHOLE
	THE WHOLE
	
	

	
	WHOLE GRIAN)
	
	
	
	THE WHOLE
	(BASIS 2/3 OF THE

	
	
	GRIAN)
	GRIAN)
	GRIAN)
	
	

	
	
	
	
	
	GRIAN)
	WHOLE GRIAN)

	
	
	
	
	
	
	

	MOISTURE
	14.5% MAX
	14.5% MAX
	14.5% MAX
	14.5% MAX
	14.5% MAX
	14.5% MAX

	
	
	
	
	
	
	

	DAMAGED KERNELS
	0.75% MAX
	1.25% MAX
	1.50% MAX
	1.50% MAX
	0.5% MAX
	2.5% MAX

	
	
	
	
	
	
	

	YELLOW KERNELS
	0.5% MAX
	0.5% MAX
	1.0% MAX
	1.5% MAX
	0.5% MAX
	1.5% MAX

	
	
	
	
	
	
	

	FOREIGN MATTERS
	0.1% MAX
	0.3% MAX
	0.3% MAX
	0.3% MAX
	0.1% MAX
	0.2% MAX

	
	
	
	
	
	
	

	CHALKY KERNELS (BASIS ¾ OF
	6.0% MAX
	7.0% MAX
	7.0% MAX
	8.0% MAX
	3.0% MAX
	-

	THE WHOLE GRAIN)
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	RED AND RED-STEAKED
	0.5% MAX
	1.0% MAX
	3.0% MAX
	5.0% MAX
	0.5% MAX
	-

	KERNELS
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	GLUTINOUS KERNELS
	0.5% MAX
	1.0% MAX
	1.0% MAX
	2.0% MAX
	
	-

	
	
	
	
	
	
	

	PADDY PER KG
	15 SEEDS MAX
	20 SEEDS MAX
	25 SEEDS MAX
	25 SEEDS MAX
	7 SEEDS MAX
	8 SEEDS MAX

	
	max
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	AVERAGE LENGTH OF THE
	6.2 MM MIN
	6.2 MM MIN
	6.2 MM MIN
	6.2 MM MIN
	6.2 MM MIN
	5.8 MM MIN

	WHOLE GRAIN
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	WELL MILLED &
	
	
	
	
	

	MILLING DEGREE
	DOUBLE
	WELL MILLED
	WELL MILLED
	WELL MILLED
	WELL MILLED
	WELL MILLED

	
	POLISHED
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	CROP
	CURENT CROP
	CURENT CROP
	CURENT CROP
	CURENT CROP
	CURENT CROP
	CURENT CROP
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