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LỜI CẢM ƠN! 
Để khóa luận này đạt kết quả tốt đẹp, trước hết tôi xin gởi tới các thầy cô khoa 

Quản trị kinh doanh trường Đại học Kinh tế Huế lời chào sức khỏe, lời chào trân trọng 

và lời cảm ơn sâu sắc. Với sự quan tâm, dạy dỗ chỉ bảo tận tình chu đáo của thầy cô, 

sự giúp đỡ nhiệt tình của các bạn, đến nay tôi đã có thể hoàn thành bài khóa luận, đề 

tài: “Đánh giá hoạt động tiêu thụ sản phẩm tại Công ty cổ phần Bê tông và Xây dựng 

Thừa Thiên Huế”. 

Để có kết quả này tôi xin đặc biệt gửi lời cảm ơn chân thành nhất tới thầy giáo – 

PGS. TS. Nguyễn Đăng Hào đã quan tâm giúp đỡ, hướng dẫn tôi hoàn thành tốt khóa 

luận này trong thời gian qua. 

Không thể không nhắc tới sự chỉ đạo của Ban lãnh đạo công ty cùng sự giúp đỡ 

nhiệt tình của các anh chị Phòng tổng hợp, đã tạo điều kiện thuận lợi nhất trong suốt 

thời gian thực tập tại Công ty cổ phần Bê tông và Xây dựng Thừa Thiên Huế. 

Với điều kiện thời gian có hạn cũng như kinh nghiệm còn hạn chế của một sinh 

viên thực tập khóa luận này không thể không tránh những thiếu sót, tôi rất mong nhận 

được sự chỉ bảo, đóng góp ý kiến của các thầy cô để tôi có điều kiện bổ sung, nâng cao 

ý thức của mình, phục vụ tốt hơn công tác thực tế sau này. 

Xin chân thành cảm ơn! 

Huế, tháng 1 năm 2019 

Sinh viên 
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Khóa luận tốt nghiệp        ​ ​ ​ ​               PGS. TS. Nguyễn Đăng Hào 

PHẦN I: ĐẶT VẤN ĐỀ 
1.​ Lý do chọn đề tài  

Nền kinh tế Việt Nam đang trên đà hội nhập với nền kinh tế trong khu vực và 

thế giới, môi trường kinh doanh của các doanh nghiệp được mở rộng song sự cạnh 

tranh cũng ngày càng trở nên khốc liệt hơn. Điều này vừa tạo ra các cơ hội kinh doanh 

đồng thời cũng chứa đựng những nguy cơ tiềm tàng đe dọa sự phát triển của các doanh 

nghiệp. Cho nên muốn nâng cao hiệu quả kinh doanh, yêu cầu các doanh nghiệp phải 

thực hiện một loạt các quá trình sản xuất kinh doanh mang tính đồng bộ. Trong đó, 

tiêu thụ sản phẩm là một trong những khâu quan trọng hàng đầu trong quá trình sản 

xuất kinh doanh của doanh nghiệp, là khâu quyết định đến sự tồn tại và phát triển của 

doanh nghiệp. 

Trong cơ chế thị trường hiện nay, hoạt động tiêu thụ sản phẩm có vai trò vô 

cùng quan trọng đối hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp, nó mang tính 

linh hoạt cao, tùy theo đặc điểm sản xuất kinh doanh của mỗi doanh nghiệp để lựa 

chọn chiến lược tiêu thụ phù hợp để đạt hiệu quả cao nhất. Công việc này đoài hỏi một 

quá trình nghiên cứu, phân tích và đánh giá kĩ lưỡng từng công đoạn để tìm ra hướng 

đi thích hợp hiệu quả cho doanh nghiệp. 

Cũng như các công ty khác, Công ty Cổ phần Bê tông Trần Phú – Huế đã có 

nhiều biện pháp, chiến lược nhằm đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm để tồn tại và 

phát triển trên thị trường. Tuy nhiên với bối cảnh thị trường nhiều biến động như hiện 

nay và ảnh hưởng của dịch covit-19, công ty đã gặp không ít khó khăn và trở ngại khi 

mà đầu ra liên quan mật thiết với ngành xây dựng, trong khi đó ngành xây dựng thì 

biến động thất thường, đối thủ cạnh tranh ngày càng nhiều , nhu cầu về sản phẩm của 

khách hàng ngày càng đa dạng , điều này làm cho khách hàng có nhiều lựa chọn hơn. 

Điều này làm cho hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty gặp nhiều khó khan. 

Vì nhận thấy được vai trò, tầm quan trọng của quá trình tiêu thụ sản phẩm,cùng 

với sự giúp đỡ của giáo viên hướng dẫn nên em đã quyết định chọn đề tài nghiên cứu 

của mình là: “Đánh giá hoạt động tiêu thụ sản phẩm tại Công ty Cổ phần Bê tông Trần 

Phú -Huế”. 
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2.​ Mục tiêu nghiên cứu 

❖​ Mục tiêu nghiên cứu chung: 

Thông qua việc phân tích, đánh giá hoạt động tiêu thụ sản phẩm của Công ty Cổ 

Phần Bê Tông Trần Phú – Huế, cũng như khảo sát ý kiến khách hàng về những nhân tố 

ảnh hưởng đến quá trình tiêu thụ sản phẩm và tìm ra những ưu điểm, nhược điểm để từ 

đó đưa ra những giải pháp giúp đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm cho công ty. 

❖​ Mục tiêu nghiên cứu cụ thể: 

-​ Tìm hiểu thực trạng tiêu thụ sản phẩm của cồn ty. 

-​ Nghiên cứu và phân tích những tác nhân tác động đến hoạt động tiêu thụ 

sản phẩm của công ty. 

-​ Khảo sát đành giá ý kiến của khách hàng đối với hoạt động tiêu thụ sản 

phẩm đã và đang thực hiện của công ty. 

-​ Đề xuất các giải pháp nhằm hoàn thiện để nâng cao hiệu quả tiêu thụ sản 

phẩm cho công ty. 

3.​ Đối tượng nghiên cứu và phạm vi nghiên cứu. 

❖​ Đối tượng nghiên cứu: 

-​ Đối tượng nghiên cứu là tình hình tiêu thụ sản phẩm của Công ty Cổ 

phần Bê tông Trần Phú – Huế. 

❖​ Phạm vi nghiên cứu: 

-​ Phạm vi không gian: Thực hiện tại Công ty Cổ phần Bê tông Trần Phú – 

Huế. 

-​ Phạm vi thời giạn: Để đảm bảo tính cập nhập của đề tài, các dữ liệu được 

thu thập trong phạm vi thời gian từ năm 2017 - 2019. 

4.​ Phương pháp nghiên cứu. 

4.1.​ Phương pháp thu thập dữ liệu 

❖​ Dữ liệu thứ cấp: 
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Lịch sử hình thành và pháp triển của công ty, cơ cấu tổ chức, tình hình hoạt 

động thu thập được từ các phòng ban của công ty như Phòng Kĩ thuật, Phòng Tài 

chính – Kế toán, Phòng Tổ chức và Phòng Hành chính. 

Qua tìm hiểu sách bào, các trang wep trên internet, báo cáo của công ty, các 

khóa luận, giáo trình, tài liệu tham khảo, đó chắt lọc nhưng ý chính để phục vụ cho 

việc nghiên cứu đề tài. 

❖​ Dữ liệu sơ cấp: 

Thu thập dữ liệu sơ cấp bằng phương pháp phỏng vấn bằng bảng hỏi với số 

lượng người tham gia nhiều và câu trả lời nhanh chóng. Trên cơ sở bảng hỏi mang tính 

khách quan phương pháp điều tra ngẫu nhiên nhằm suy rộng cho mọi khách hàng đã 

và đang sử dụng sản phẩm bê tông của công ty. 

Thăm giò và trao đổi ý kiến với khách hàng, cán bộ và nhân viên trong công ty 

để xác định được những yếu tố nào ảnh hưởng đến hoạt động tiêu thụ sản phẩm của 

công ty. 

4.2.​ Phương pháp phân tích dữ liệu 

❖​ Phương pháp chọn mẫu: 

Theo số liệu của công ty , số lượng khách hàng tổng thể của công ty đến hết 

năm 2019 là 647.Trong đó 517 khách hàng là tổ chức. 130 Khách hàng là hộ gia đình. 

Để đánh giá chính xác mẫu nghiê cứu tôi sẽ chọn chọn phương pháp phân tầng. 

Để tính kích thước mẫu điều tra của tổng thể nghiên cứu , ta chọn công thức 

tính kích thước mẫu của Yamane (1967 – 1986) 

n =  𝑁

1+𝑁.𝑒2

Trong đó:   n : là kích cỡ mẫu 

e : là sai số mẫu cho phép 

N : là số lượng tổng thể  

Với độ tin cậy là 95% và sai số mẫu cho phép là 0,085 thu thập được từ các 

phương pháp phỏng vấn trực tiêp. 

Thay vào công thức tính kích thước mẫu trên ta có : 
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n=  =114,02 647

1+647*0,0852

Từ kết quả trên, ta lấy trong 120 mẫu. Để đảm bảo tính khách quan, tôi tiến 

hành điều tra 95 khách hàng là tổ chức và 25 khách hàng là hộ gia đình. 

❖​ Thiết kế thang đó: 

Sử dụng thang đo Likert từ 1: Rất không đồng ý, 2; Không đồng ý, 3: Trung 

lập, 4: Đồng ý, 5: Rất đồng ý. 

Giá trị khoảng cách = ( Maximum – Minimum)/n = ( 5-1)/5=0,8 

Gía trị trung bình                                   ý nghĩa 

1.00 – 1.80                                     Rất không đồng ý 

1.81 – 2.60                                        Không đồng ý 

2.61 – 3.40                                           Trung lập 

3.41 – 4.20                                            Đồng ý 

4.21 – 5.00                                          Rất đồng ý 

❖​ Phương pháp phân tích và xử lý số liệu 

-​ Phương pháp thống kê: Phân tích sự biến động của số liệu thứ cấp qua 3 năm ( 

2017-2019) của Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú – Huế và đưa ra các đánh giá 

chủ quan dựa vào cơ sở tình hình thực tiễn và kiến thức chuyên môn. 

-​ Dữ liệu sơ cấp thu được sẽ được xử lý bằng phần mền SPSS 20. Các phép phân 

tích được sử dụng bao gồm: 

Phân tích thống kê mô tả: Được sử dụng nhằm làm sạch số liệu, phân tích cơ 

cấu mẫu nghiên cứu, thống kê các chỉ tiêu cơ bản, so sãnh, nghiên cứu đánh giác của 

khách hàng về hoạt động tiêu thụ. 

Kiểm định One sample T- test kiểm định về giá trị trung bình trong đánh giá của 

khách hàng về các yếu tố. 

Giả thuyết kiểm định là:  

: µ = Gía trị kiểm định ( Test value ) 𝐻
0

: µ ≠ Gía trị kiểm định ( Test value ) 𝐻
1

α là mức ý nghĩa của kiểm đinh đó, đó là xác xuất bác bỏ  khi  đúng, α = 0,05 𝐻
0

𝐻
1
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+ Nếu sig > 0,05 : chưa đủ điều kiện để bác bỏ  𝐻
0

+ Nếu sig < 0,05 : có đủ cơ sở để bác bỏ  𝐻
0

5.​ Bố cục đề tài 

             Bố cục đề tài gồm 3 phần 

Phần I : Đặt vấn đề 

Phần II : Nội dung và kết quả nghiện cứu 

Chương 1:T Tổng quan về vấn đề nghiên cứu 

Chương 2: Phân tích tình hình tiêu thụ sản phẩm bê tông tươi của Công Ty Cổ phần 

Bê Tông Trần Phú – Huế. 

Chương 3 : Giải pháp hoàn thiện và thúc đẩy quá trình tiêu thụ sản phẩm bê tông 

tươi cho công ty Cổ Phần Bê Tông Trường Phú – Huế. 

Phần III: Kết luận và kiến nghị 

 

 

5 
 



Khóa luận tốt nghiệp        ​ ​ ​ ​               PGS. TS. Nguyễn Đăng Hào 

PHẦN II : NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU 

CHƯƠNG I: CƠ SỞ KHOA HỌC CỦA VẤN ĐỀ NGHIÊN CỨU 
1.1. Cơ sở lý luận về tiêu thụ sản phẩm 

1.1.1.Khái niệm tiêu thụ sản phẩm 

Theo nghĩa rộng: Tiêu thụ sản phẩm là giai đoạn cuối cùng của quá trình sản 

xuất kinh doanh, là yếu tố quyết định sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Tiêu 

thụ sản phẩm là thực hiện mục đích của sản xuất hàng hoá, là đưa sản phẩm từ nơi sản 

xuất tới nơi tiêu dùng. Nó là khâu lưu thông hàng hoá, là cầu nối trung gian giữa một 

bên là sản xuất và phân phối và một bên là tiêu dùng.( Đặng Đình Đào, Gíao trình 

thương mại doanh nghiệp năm 2002) 

Tiêu thụ hàng hóa là một quá trình kinh tế bao gồm nhiều khâu bắt đầu từ việc 

nghiên cứu thị trường, xác định nhu cầu doanh nghiệp cần thoả mãn, xác định mặt 

hàng kinh doanh và tổ chức sản xuất (DNSX) hoặc tổ chức cung ứng hàng hóa 

(DNTM) và cuối cùng là việc thực hiện các nghiệp vụ bán hàng nhằm đạt mục đích 

cao nhất. 

Theo nghĩa hẹp: Tiêu thụ hàng hoá, dịch vụ là việc chuyển dịch quyền sở hữu 

sản phẩm hàng hoá, dịch vụ của doanh nghiệp cho khách hàng đồng thời thu được tiền 

hàng hoá hoặc được quyền thu tiền bán hàng.( Trương Đình Chiến, Quản trị marketing 

năm 2010) 

Vậy tiêu thụ hàng hóa được thực hiện thông qua hoạt động bán hàng của doanh 

nghiệp nhờ đó hàng hoá được chuyển thành tiền thực hiện vòng chu chuyển vốn trong 

doanh nghiệp và chu chuyển tiền tệ trong xã hội, đảm bảo phục vụ cho nhu cầu xã hội. 

Tiêu thụ hàng hóa là khâu cuối cùng của chu kỳ sản xuất kinh doanh, là yếu tố 

quyết định sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp 

1.1.2.Vai trò của tiêu thụ sản phẩm 

�​ Đối với doanh nghiệp 

Đối với các doanh nghiệp tiêu thụ hàng hóa đóng vai trò quan trọng quyết định 

sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Bởi vì nhờ tiêu thụ được sản phẩm hàng hóa 

hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp mới diễn ra thường xuyên liên tục, 
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tiêu thụ sản phẩm hàng hóa giúp doanh nghiệp bù đắp dược những chi phí, có lợi 

nhuận đảm bảo cho quá trình tái sản xuất và tái sản xuất mở rộng. 

Tiêu thụ sản phẩm hàng hóa là điều kiện để thực hiện các mục tiêu của doanh 

nghiệp, đặc biệt tập trung vào mục tiêu giảm chi phí và tăng lợi nhuận. Bởi khi khối 

lượng hàng hóa tiêu thụ tăng lên thì chi phí bình quân của một đơn vị sản phẩm giảm 

từ đó làm tăng lợi nhuận cho doanh nghiệp. 

Tiêu thụ hàng hóa làm tăng uy tín của doanh nghiệp cũng như làm tăng thị phần 

của doanh nghiệp trên thị trường. Bởi vì khi sản phẩm của doanh nghiệp được tiêu thụ, 

tức là nó đã được người tiêu dùng chấp nhận để thoả mãn một nhu cầu nào đó. Sức 

tiêu thụ hàng hóa của doanh nghiệp thể hiện mức bán ra, sự thích ứng với nhu cầu 

người tiêu dùng và khối lượng hàng hóa tiêu thụ càng tăng thì thị phần của doanh 

nghiệp càng cao. 

Hoạt động tiêu thụ sản phẩm đóng vai trò thực hiện giá trị sản phẩm. Một sản 

phẩm được tạo ra khi doanh nghiệp bỏ vốn đầu tư vào máy móc, trang thiết bị, nguyên 

liệu…Sản phẩm được tiêu thụ, doanh nghiệp sẽ thu được một số tiền tương ứng với số 

vốn bỏ ra và phần lợi nhuận từ hoạt động tiêu thụ sản phẩm. 

Tiêu thụ sản phẩm là biểu hiện của quan hệ giữa người tiêu dùng và nhà sản 

xuất. Thể hiện độ tin cậy của người tiêu dùng đối với nhà sản xuất. 

Qua hoạt động tiêu thụ sản phẩm người tiêu dùng và nhà sản xuất gần gũi nhau 

hơn và người sản xuất có lợi nhuận cao hơn.Thông qua tiêu thụ hàng hóa, các doanh 

nghiệp sẽ xây dựng được các kế hoạch kinh doanh phù hợp, đạt hiệu quả cao do họ dự 

đoán được nhu cầu của xã hội trong thời gian tới. 

Tóm lại, hoạt động tiêu thụ sản phẩm đóng vai trò vô cùng quan trọng. Nếu 

thực hiện tốt công tác tiêu thụ sản phẩm không những thực hiện giá trị sản phẩm mà 

còn tạo ra uy tín cho doanh nghiệp, tạo cơ sở vững chắc để phát triển thị trường trong 

nước và thị trường nước ngoài.Tiêu thụ sản phẩm cũng là nhân tố tạo ra sự cân bằng 

trên thị trường trong nước, hạn chế hàng hóa nhập khẩu, nâng cao uy tín đối với hàng 

hóa nội địa. 

�​ Đối với xã hội 
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Về phương diện xã hội thì tiêu thụ sản phẩm hàng hóa có vai trò trong việc cân 

đối giữa cung và cầu, vì nền kinh tế là một thể thống nhất với những cân bằng, những 

tương quan tỷ lệ nhất định. Sản phẩm hàng hóa được tiêu thụ tạo điều kiện cho hoạt 

động sản xuất kinh doanh diễn ra bình thường trôi chảy tránh được sự mất cân đối, giữ 

được bình ổn trong xã hội. 

1.1.3.​ Vị trí của hoạt động tiêu thụ sản phẩm 

Hoạt động tiêu thụ sản phẩm có một vị trí hết sức quan trọng, đặc biệt là doanh 

nghiệp sản xuất. Bởi vì nền sản xuất xã hội ngày càng phát triển thì nhu cầu về hàng 

hóa cho sản xuất, tiêu dung ngày càng cao. Sản phẩm được chuyển từ nơi sản xuất đến 

nơi tiêu dung một cách nhanh chóng , đồng bộ và kịp thời . Đó chính là nhờ hoạt động 

tiêu thụ sản phẩm. 

Mỗi doanh nghiệp trong cơ chế thị trường muốn tồn tại và phát triển thì phải 

xác định được vị trí của công tác tiêu thụ sản phẩm và chỉ có tiêu thụ sản phẩm thì 

Doanh nghiệp mới có cơ hội làm ăn mới, thông qua việc thu lợi nhuận từ hoạt động 

này. 

Do vậy hoạt động tiêu thụ sản phẩm giữ một vị trí hết sức quan trọng với bất kì 

một doanh nghiệp sản xuất nào. 

1.1.4.​ Nội dung của hoạt động tiêu thụ sản phẩm 

a)​ Nghiên cứu thị trường 

Trong hoạt đọng tiêu thụ sản phẩm, việc nghiên cứu thị trường có ý nghĩa hết 

sức to lớn. Đối với các doanh nghiệp sản xuất, việc xác định đúng nhu cầu thị trường 

là cơ sở của kế hoạch san xuất kinh doanh, ảnh hưởng trực tiếp đến hoạt động thương 

mại của doanh nghiệp, bao gồm một số công việc sau: 

✔​ Nghiên cứu dung lượng thị trường: Đó là việc nghiên cứu quy mô, cơ cấu sự vận 

động của thị trường. Từ đó nắm được khối lượng và cơ cấu sản phẩm tiêu thụ trên 

thị trường trong từng khoảng thời gian. 

✔​ Nghiên cứu cơ cấu thị trường sản phẩm: Xác định chủng loại sản phẩm thị trường 

cụ thể và khả năng tiêu thụ chủng loại sản phẩm đó, doanh thu và lợi nhuận. 
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✔​ Nghiên cứu đối thủ cạnh tranh: Trong nền kinh tế thị trường, hầu hết các doanh 

nghiệp đều có đối thủ cạnh tranh, do vậy không thể không nghiên cứu đối thủ cạnh 

tranh về quy mô, chiến lược, giá cả, sản phẩm,… từ đó phát hiện ra những điểm 

mạnh, điểm yếu để đưa ra những biện pháp cạnh tranh phù hợp. 

✔​ Nghiên cứu các nhân tố của môi trường sản phẩm: Là môi trường kinh tế, pháp 

luật, công nghệ, văn hóa xã hội. Đấy là nhân tố ảnh hưởng lớn đến khả năng tiêu 

thụ trong từng thời gian. Nắm vững được nhân tố này, doanh nghiệp sẽ đề ra kế 

hoạch, chính sách bán hàng để đẩy mạnh công tác tiêu thụ. 

✔​ Kết quả nghiên cứu thị trường phải trả lời được các câu hỏi sau 

+  Sản xuất là gì? 

+ Tại sao khách hàng lại mua sản phẩm của doanh nghiệp ? 

+ Đối tượng mua hàng là ai? 

+ Cần sản xuất bao nhiêu? 

+ Phương pháp mua hàng như thế nào? 

b)​ Xây dựng chiến lược và kế hoạch tiêu thụ sản phẩm. 

✔​ Chiến lược tiêu thụ sản phẩm là định hướng hoạt động có mục tiêu cho doanh 

nghiệp và hệ thống các biện pháp thực hiện mục tiêu đó. 

✔​ Mục tiêu của chiến lược bao gồm: Sản phẩm tiêu thụ, tang doanh số, tối đa hóa lợi 

nhuận, mở rộng thị trường, nâng cao uy tins của doanh nghiệp. 

✔​ Về nội dung của chiến lược tiêu thụ san phẩm thực chất là 1 chương trình hoạt 

động tổng quát hướng tới việc thực hiện những mục tiêu cụ thể của doanh nghiệp 

●​ Chiến lược tổng quát: Có nhiệm vụ xác định hướng đi cùng những mục tiêu 

như: phương hướng sản xuất, lựa chọn dịch vụ, thị trường tiêu thụ, nhịp độ 

tăng trưởng và mục tiêu tài chính. 

●​ Chiến lược bộ phận của doanh nghiệp bao gồm: Chiến lược sản phẩm, chiến 

lược giá cả. Trong đó chiến lược sản phẩm là xương sống của chiến lược tiêu 

thụ. Chỉ khi hình thành chính sách sản phẩm, doanh nghiệp mới có phương án 

đảm bảo đối với những sản phẩm mà thị trường yêu cầu. Chính sách sản phẩm 
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đảm bảo cho doanh nghiệp thực hiện mực tiêu chiến lược kinh doanh như lợi 

nhuận, vị thế và an toàn. 

c)​ Xây dựng mạng lưới tiêu thụ 

✔​ Để có thể tiêu thụ được sản phẩm doanh nghiệp cần có mạng lưới tiêu thụ của 

mình. Thực chất của việc xây dựng mạng lưới tiêu thụ là doanh nghiệp thiết kế các 

kênh phân phối sản phẩm cho khách hàng một cách có hiệu quả nhất. Việc xây 

dựng mạng lưới tiêu thụ có ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động tiêu thụ sản phẩm của 

doanh nghiệp. 

✔​ Tốc độ tiêu thụ sản phẩm không chỉ phụ thuộc vào quan hệ cung cầu mà còn tùy 

thuộc rất lớn ở việc tổ chwusc mạng lưới tiêu thụ. Việc xây dựng mạng lưới tiêu 

thụ dồi hỏi doanh nghiệp phải có quyết định chính xác và khoa học vừa đáp ứng 

như cầu khách hàng, vừa giảm chi phí cho doanh nghiệp. Để xây dựng mạng lưới 

tiêu thụ có hiệu quả thì việc thiết kế và quản trị kênh phân phối đóng một vai trò 

rất quan trọng. Nếu như việc thiết kế kênh phân phối giúp cho doanh nghiệp lựa 

chọn được các  kênh phân phối tối ưu thì việc quản trị kênh phân phối góp phần 

làm cho các kênh phân phối hoạt động có hiệu quả cũng như giúp cho hàng hóa 

phân phối vào kênh một cách thuận lợi, từ đó đẩy mạnh hoạt dộng tiêu thụ của 

doanh nghiệp. 

d)​ Tổ chức xúc tiến yểm trợ hoạt dộng tiêu thụ sản phẩm 

✔​ Trong cơ chế thị trường hiện nay, tiêu thụ sản phẩm ngày càng trở nên khó khăn 

hơn vì hàng hóa trên thị trường ngày càng đa dạng và phong phú. Vì vậy, để nâng 

cao khả năng tiêu thụ sản phẩm, doanh nghiệp cần phải nâng cao chất lượng dịch 

vụ và hình ảnh của công ty. Công cụ xúc tiến yểm trợ ra đời nhằm hỗ trợ cho mục 

đích đó. 

✔​ Xúc tiến bap gồm các hoạt động quảng cáo bao gồm các hoạt động: Quảng cáo, 

khuyến mãi, hỗ trợ, triển lãm, bán hàng trực tiếp, quan hệ công chúng và các hoạt 

động khuyếch trương khác. 

e)​ Tổ chức tiêu thụ sản phẩm 
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✔​ Thực chất của nội dung này là quá trình thực hiện hợp đồng mua bán hàng hóa đối 

với khách hàng hoặc đáp ứng tức thời yêu cầu của khách hàng, của người mua ở 

các cửa hàng, quầy hàng. 

✔​ Dù bán hàng với hình thức nào thì ở đâu cũng cần đảm bảo các yêu cầu sau: Văn 

minh, khoa học, lịch sự. Muốn vậy, địa điểm giao dịch, mua bán phải khang trang, 

tổ chức bán hàng thuận tiện cho người mua, đáp ứng tốt yêu cầu của khách hàng 

với thái độ mềm dẻo, lịch sự, gây ấn tượng tốt đối với khách hàng. 

f)​ Dịch vụ sau bán hàng 

✔​ Để biết được thực trạng hoạt động tiêu thụ, doanh ngiệp phải thường xuyên tổ 

chức, đánh giá kết quả hoạt động tiêu thụ sản phẩm sau mỗi chu kì kinh doanh để 

từ đó có những chiến lược,kế hoạch phù hợp. Để đánh giá hoạt động tiêu thụ, 

doanh nghiệp có thể sử dụng một số chỉ tiêu định lượng như khối lượng sản phẩm 

tiêu thụ trong kỳ, khối lượng sản phẩm tiêu thụ thực tế so với kế hoạch đặt ra từ 

đầu, khả năng tiêu thụ của doanh nghiệp, các chỉ tiêu doanh thu, lợi nhuận,… 

1.1.5.​ Các nhân tố ảnh hưởng đến tiêu thụ sản phẩm 

1.1.5.1.Nhân tố vĩ mô 

❖​ Nhân khẩu học 

✔​ Nghiên cứu dân cư theo các quan điểm của con người, quy mô và tốc độ tăng dân 

số, mật độ. Mục tiêu hoạt động sản xuất kinh doanh cũng xuất phát từ nhu cầu con 

người, nhằm phục vụ con người và hướng đến con người. 

✔​ Dân số tang kéo theo nhu cầu của con người cũng tang và hoạt động tiêu thụ diễn 

ra mạnh mẽ. Những sự gia tang dân số có học vấn làm sinh động thị trường hàng 

hóa chất lượng cao. Sự thay đổi cơ cấu tuổi tác trong dân số sẽ dẫn đến tình trạng 

thay đổi cơ cấu khách hàng tiềm năng theo độ tuổi. 

❖​ Môi trường kinh tế 

✔​ Môi trường kinh tế phản ảnh sự phát triển của một quốc gia. Nó tạo nên tính hấp 

dẫn bởi sức mua của mỗi người là khác nhau. Sức mua lại phụ thuộc vào sự thu 

nhập hiện tại, giá cả hàng hóa, số tiền tiết kiệm, khả năng vay nợ của khách hàng , 

tỉ lệ thất nghiệp, lãi suất vay tín dụng. 
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✔​ Môi trường kinh tế ảnh hưởng đến cơ cấu chi tiêu của người tiêu dung, vì vậy nó 

ảnh hưởng đến hoạt động tiêu thụ của doanh nghiệp. 

❖​ Môi trường công nghệ -  kĩ thuật. 

✔​ Đó là những ứng dụng khoa học, công nghệ vào quá trình sản xuất sản phẩm. Môi 

trường khoa học, công nghệ gây tác động mạnh mẽ tới sự sáng tạo sản phẩm và cơ 

hội tìm kiếm thị trường mới. Nó ảnh hưởng đến chi phí sản xuất và năng suất lao 

động. 

✔​ Ngày nay khoa học, kĩ thuật đã không ngừng phát triển đồng nghĩa với các sản 

phẩm mới có chất lượng xuất hiện trên thị trường và hoạt động tiêu thụ sản phẩm 

diễn ra mạnh mẽ. 

❖​ Môi trường chính trị, văn hóa, xã hội. 

✔​ Bao gồm các hệ thống pháp luật, các chính sách của Nhà nước cũng như cơ quan 

điều hành của chính phủ. Bên cạnh đó còn là phong tục , tập quán, thái độ, thói 

quen , giá trị văn hóa của mỗi dân tộc. 

✔​ Môi trường chính trị, văn hóa, xã hội ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động tiêu thụ sản 

phẩm  chẳng hạn như việc điều hành xuất nhập khẩu của chính phủ, nếu giá cả, số 

lượng, ….. không được điều hành tốt sẽ gây ra sự biến động. Và mỗi quốc gia 

khác nhau thì tiêu chí về sản phẩm cũng khác nhau. 

✔​ Vì vậy các Doanh nghiệp phải chú ý trước khi tiến hành sản xuất và tung sản phẩm 

của mình ra thị trường để tiêu thụ. 

1.1.5.2. Nhân tố vi mô. 

❖​ Nhóm nhân tố thuộc về bản than Doanh nghiệp. 

✔​ Nhiệm vụ cơ bản của Doanh nghiệp là thỏa mãn tốt nhu cầu tiêu dung hàng hóa 

của khách hàng và nó phụ thuộc nhiều vào ban lãnh đạo, nguồn lực của Doanh 

nghiệp. Khi đưa ra các kế hoạch ngắn trung và dài hạn cho việc sản xuất, tiêu thụ 

sản phẩm. Phải có một sức mạnh tổng hợp trong nội bộ, cùng với năng lực sãn có 

của Doanh nghiệp mới giúp cho hoạt động kinh doanh có hiệu quả. 

❖​ Các nhà cung cấp. 
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✔​ Người cung cấp là các tổ chức và các cá nhân đảm bảo cung cấp cho Doanh 

nghiệp và cho các đối thủ cạnh tranh những yếu tố cần thiết cho sản xuất ra hàng 

hóa, dịch vụ. 

✔​ Bất kì những thay đổi nào từ nhà cung ứng đều ảnh hưởng đến hoạt động tiêu thụ 

sản phẩm. Nguồn lực khan hiếm, giá cả tang cao, trước hết có thể làm xấu đi cơ 

hội cho việc kinh doanh những hàng hóa nhất định, thậm chí phải ngừng sản xuất. 

❖​ Khách hàng. 

✔​ Khách hàng của Doanh nghiệp là những đối tượng mà Doanh nghiệp phải phục vụ, 

là yếu tố quyết định sự thành bại của Doanh nghiệp, bởi vậy khách hàng là điểm 

dừng cuối cùng của hoạt động tiêu thụ sản phẩm. Nhu cầu khách hàng luôn biến 

động và ảnh hưởng trực tiếp đến việc hàng hóa có bán được hay không. 

✔​ Vậy khi tiến hành sản xuất các Doanh nghiệp phải nghiên cứu kĩ về nhu cầu khách 

hàng. 

❖​ Các trung gian phân phối và tiêu thụ. 

✔​ Đó là những người gắn kết nhà sản xuất với khách hàng. Họ có thể là các đại lý, 

người bán buôn, bán lẻ,….Thông qua họ mà hàng hóa được tiêu thụ nhan hơn, dễ 

dàng hơn. Nó ảnh hưởng đến chất lượng phục vụ, chi phí, và uy tín của Doanh 

nghiệp. 

❖​ Các đối thủ cạnh tranh. 

✔​ Cạnh tranh là quy luật của nền kinh tế thị trường. Mỗi quyết định của đối thủ cạnh 

tranh đều ảnh hưởng đến tiêu thụ sản phẩm của các Doanh nghiệp nói chung và 

Doanh nghiệp mình nói riêng. Nhiều Doanh nghiệp cứ lầm tưởng người tiêu dung 

có nhu cầu về giá trị hàng hóa của mình nhưng về bản chất trên thị trường lại có 

rất nhiều sản phẩm thay thế cho lựa chọn của họ, đôi khi các nhu cầu này bị triệt 

tiêu nhau, tức là sự thất bại của Doanh nghiệp này lại là sự thành công của Doanh 

nghiệp khác. 

1.1.6.​ Một số chỉ tiêu phản ánh kết quả và  hiệu quả tiêu thụ san phẩm. 

Kết quả tiêu thụ sản phẩm của Doanh nghiệp chính là kết quả của hoạt động sản 

xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Sau đây là một số chỉ tiêu tiêu biểu: 
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a.​ Một số chỉ tiêu phản ánh kết quả công tác tiêu thụ sản phẩm 

❖​ Doanh thu tiêu thụ: là tổng giá trị hàng hóa tiêu thụ của doanh nghiệp bao 

gồm toàn bộ giá trị hàng hóa mà doanh nghiệp đã bán và thu được tiền trong 

kỳ báo cáo 

Chi tiêu tổng doanh thu bán hàng được dung để đánh giá quan hệ tài chính, 

xác định lãi lỗ hiệu quả kinh doanh, đồng thời đánh giá hiệu quả sử dụng vốn 

và xác định số vốn đã thu hồi. Chi tiêu này có tác dụng khuyến khích chẳng 

những ở khâu sản xuất tăng thêm số lượng và chất lượng mà còn ở khâu tiêu 

thụ. 

Doanh thu tiêu thụ ( DTTT) được tính theo công thức:  

DTTT =  
𝑖=1

𝑛

∑ 𝑃𝑖 * 𝑄𝑖

Trong đó:  

DTTT: Doanh thu tiêu thụ trong kỳ 

   : Gía bán đơn vị sản phẩm loại i trong kỳ 𝑃𝑖

    : Lượng bán sản phẩm loại i trong kỳ 𝑄𝑖

 :  Là loại sản phẩm sản xuất trong kỳ 𝑖

  : Tổng số loại sản phẩm sản xuất trong kỳ 𝑛

❖​ Doanh thu thuần về tiêu thụ: là số chênh lệch giữa tổng số doanh thu với các 

khoản giảm giá bán hàng ( kể cả chiết khấu thương mại ) doanh thu của số 

hàng bán bị trả lại, thuế tiêu thụ đặc biệt, thuế xuất khẩu. 

❖​ Lợi nhuận kinh doanh: là phản ánh giá trị thặng dư, hoặc hiệu quả kinh tế, 

mà doanh nghiệp thu được từ các hoạt động sản xuât kinh doanh, chỉ tiêu 

được mô tả theo công thức chung: 

Lợi nhuận gộp = Doanh thu thuần – Gía vốn hàng hóa 

Lợi nhuận thuần = Doanh thu thuần –  Gía thành sản phẩm tiêu thụ 

                              = Lãi gộp – Chi phí bán hàng và cho phí quản lý kinh 

doanh. 

Lợi nhuận thuần sau thuế = Lãi thuần – Thuế thu nhập doanh nghiệp 
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b.​ Một số chỉ tiêu phản ánh hiệu quả hoạt động tiêu thụ sản phẩm 

❖​ Khối lượng sản phẩm tiêu thụ thực tế so với kế hoạch 

-​ Về mặt hiện vật: 

% Thực hiện kế hoạch tiêu thụ về sản phẩm=

x 100% 𝑆ố 𝑙ượ𝑛𝑔 𝑠ả𝑛 𝑝ℎẩ𝑚 𝑡𝑖ê𝑢 𝑡ℎụ 𝑡ℎự𝑐 𝑡ế
𝑆ố 𝑙ượ𝑛𝑔 𝑠ả𝑛 𝑝ℎẩ𝑚 𝑡𝑖ê𝑢 𝑡ℎụ 𝑡ℎ𝑒𝑜 𝑘ℎá𝑐ℎ ℎà𝑛𝑔

Chỉ tiêu này nói lên tình hình thực hiện kế hoạch tiêu thụ về mặt hàng hóa và 

nói chung về mặt hiện vật. 

-​ Về mặt giá trị: 

%Thực hiện kế hoạch tiêu thụ về doanh thu= x100% 𝐷𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑡ℎ𝑢 𝑡𝑖ê𝑢 𝑡ℎụ 𝑡ℎự𝑐 𝑡ế
𝐷𝑜𝑎𝑛ℎ 𝑡ℎ𝑢 𝑡𝑖ê𝑢 𝑡ℎụ 𝑘ế ℎ𝑜ạ𝑐ℎ

Chỉ tiêu này cho biết tình hình thực hiện kế hoạch tiêu thụ theo mặt hàng và 

nói chung về giá trị. 

❖​ Hệ số vòng quay hàng tồn kho. 

  Hệ số vòng quay hàng tồn kho thể hiện khả năng quản trị hàng tồn kho. 

Vòng quay hàng tồn kho là số lần mà hàng tồn kho bình quân luân chuyển 

trong kỳ. Hệ số vòng quay hàng tồn kho được xác định bằng giá vốn hàng 

bán chia cho bình quân hàng tồn kho 

  Hệ số vòng quay hàng tồn kho=  𝐺í𝑎 𝑣ố𝑛 ℎà𝑛𝑔 𝑏á𝑛
𝐵ì𝑛ℎ 𝑞𝑢â𝑛 ℎà𝑛𝑔 𝑡ồ𝑛 𝑘ℎ𝑜

  Bình quân hàng tồn kho=  𝐻à𝑛𝑔 𝑡ồ𝑛 𝑘ℎ𝑜 𝑛ă𝑚 𝑡𝑟ướ𝑐+𝐻à𝑛𝑔 𝑡ồ𝑛 𝑘ℎ𝑜 𝑛ă𝑚 𝑛𝑎𝑦
2

Hệ số vòng quay hàng tồn kho được so sánh qua các năm để đánh giá năng lực 

quản lý hàng tồn kho là tốt hay xấu qua từng năm. Hệ số này lớn cho thấy tốc độ quay 

vòng của hàng hóa trong kho là nhanh và ngược lại, nếu thấy hệ số này nhỏ thì tốc độ 

quay vòng hàng tồn kho thấp. 

Hệ số vòng quay hàng tồn kho càng cao cho thấy doanh nghiệp bán hàng nhanh 

và hàng tồn kho không bị ứ đọng nhiều. Có nghĩa là doanh nghiệp sẽ ít rủi ro hơn nếu 

khoản mục hàng tồn kho báo cáo tài chính có giá trị giảm qua các năm. 

Ngoài ra, việc đánh giá hiệu quả hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty còn 

thông qua phân tích khả năng đáp ứng nhu cầu thị trường tới đâu? Kết quả hỗ trợ và 

xúc tiến bán hàng ra sao? …. 
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1.2.​ Cơ sở thực tiễn về tiêu thụ sản phẩm 

1.2.1. Tình hình tiêu thụ sản phẩm bê tông trong thời gian qua 

Ngày nay việc sử dụng bê tông tươi đã và đang trở thành vật liệu phổ biến trong 

xây dựng dân dụng và được xem là một giả pháp cân đối cho việc sử dụng chi phí hợp 

lý với chất lượng copng trình. Bê tông tươi còn đượ gọi là bê tông thương phẩm, là bê 

tông được trộn săn và sản xuất tại nhà máy theo công thức và quy trình chặt chẽ, sau 

đó được vận chuyển đến công trình, do vậy chất lượng của bê tông hoàn toàn được 

đảm bảo chính xác từng tỉ lệ pha trộn nguyên vật liệu giúp tiết kiệm chi phí, hơn nữa 

rút ngắn thời gian thi công. Vì vậy nên nhiều chuyên gia trong ngành xây dựng cho 

rằng các chủ đầu tư nên lựa chọn bê tông tươi để kiểm soát tốt ngân sách của mình, 

tránh tình trạng dư thừa hoặ thiếu hụt các nguyên vật liệu. 

Theo sở công thương, từ đầu năm 2018, sản phẩm bê tông trộn sẵn tang mạnh 

với sản lượng lũy kế ước tính đạt gần 136,5 ngàn  và đang có xu hướng tang lên 𝑚3

trong những năm sắp tới khi hoạt động xây dựng bất động sản du lịch, khu đô thị,… 

trở nên sôi động. 

1.2.3.​ Các nghiên cứu đã thực hiện về lĩnh vực tiêu thụ sản phẩm 

Tiêu thụ sản phẩm là đề tài không mới, đã có rất nhiều tác giả nghiên cứu về đề 

tài này và đưa ra những giải pháp thiết thực để doanh nghiệp sản xuất và kinh doanh 

có hiệu quả hơn nhờ vào việc thực hiện tốt công tác tiêu thụ sản phẩm. Trong quá trình 

thực hiện đề tài này , tác giả đã tham khảo các khóa luận tốt nghiệp, luận văn thạc sĩ 

được thực hiện trước đó để học hỏi, kế thừa và rút ra kinh nghiệm cho nghiên cứu của 

mình. 

Khóa luận tốt nghiệp của sinh viên Đỗ Thị Lý, lớp K42 QTKDTH, Đại học 

kinh tế - Đại học Huế ( 2008-2012) với đề tài :’’ Phân tích và đánh giá hoạt động tiêu 

thụ sản phẩm gạch men Dacera của cồn ty cổ phần gạch men Cosevco Đà Nẵng’’. tác 

giả đưa ra một số nhận định về tình hình tiêu thụ sản phẩm của Công ty cổ phần gạch 

men Cosevco Đà Nẵng và giải pháp nâng cao hiệu quả tiêu thụ sản phẩm.  

Một nghiên cứu về luận văn thạc sĩ của tác giả Lê Thanh Tùng, Đại học kinh tế 

- Đại học Huế ( năm 2015) về ‘’ Tình hình tiêu thụ sản phẩm của công ty TNHH Hiệp 
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Hưng’’. Về mặt lý luận, đề tài đã lý luận về cơ bản về tiêu thụ sản phẩm nói chung và 

tiêu thụ sản phẩm thức ăn chăn nuôi nói riêng, các nhân tố ảnh hưởng đến công tác 

tiêu thụ sản phẩm thức ăn chăn nuôi. Về mặt nội dung, dựa trên nguồn dữ liệu thứ cấp, 

đề tài đã phân tích đánh giá tình hình tiêu thụ sản phẩm thức ăn chăn nuôi của công ty 

TNHH Hiệp Hưng trong giai đoạn 2011-2013. Phân tích các hình thức tiêu thụ, các 

kênh phân phối thức ăn chăn nuôi, các nhân tố ảnh hưởng công tác tiêu thụ sản phẩm 

thức ăn chăn nuôi. Luận văn đã tổng hợp được các ý kiến đánh giá của khách hàng về 

các chính sách marketing của công ty, rút ra được điểm mạnh, điểm yêu đối với công 

tác tiêu thụ sản phẩm thức ăn chăn nuôi của công ty. 

Đây là những đè tài sử dụng tài liệu tham khảo chính. Nó hội tụ đủ phương 

pháp nghiê cứu cần thiết để có thể phân tích và đánh giá hoạt động tiêu thụ sản phẩm 

của Công ty cổ phần Bê tông Trần Phú – Huế một cách tốt nhất. 
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CHƯƠNG II: PHÂN TÍCH TÌNH HÌNH TIÊU THỤ SẢN PHẨM 

CỦA CÔNG TY CỔ PHẦN BÊ TÔNG TRƯỜNG PHÚ – THỪA 

THIÊN HUẾ 
2.1. Tổng quan về Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú – Huế 

2.1.1. Lịch sử hình thành và phát triển 

Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú Thừa Thiên Huế được thành lập từ năm 

2006 trên cơ sở của 3 công ty lớn trong địa bàn tỉnh Thừa Thiên Huế cùng góp vốn là : 

Công ty Cổ phần Trường Sơn, Công ty Cổ phần An Phú, Công ty Cổ phần Hương 

Thủy. Dưới sự lãnh đạo năng động, sáng tạo và quyết đoán của Ban lãnh đạo công ty 

cùng với sự nỗ lực cố gắng hết mình của toàn thể đội ngũ cán bộ nhân viên. Công ty 

Cổ Phần Trường Phú đã và đang giành được sự tín nhiệm cao của khách hàng, cung 

cấp những sản phẩm chất lượng cao, trở thành một trong những đối tác được ưu tiên 

hàng đầu của các nhà thầu trong lĩnh vực bê tông thương phẩm. 

Trong lĩnh vực xây dựng, chất lượng công trình luôn là yếu tố được quan tâm 

hàng đầu. Thấu hiểu điều đó, nên chúng tôi luôn dành sự quan tâm lớn nhất cho vấn đề 

nhân lực, thiết bị và công nghệ. Với đội ngũ nhân viên và cán bộ kỹ thuật lành nghề, 

tận tâm với công việc, cùng với một lượng lớn xe máy và thiết bị hiện đại luôn sẵn 

sàng phục vụ thi công, chúng tôi muốn đem đến cho các khách hàng của mình chất 

lượng tốt nhất và dịch vụ hoàn hảo nhất. 

Một số thông tin khác: 

Tên công ty: Công ty Cổ phần Trường Phú 

Địa chỉ:  Tòa nhà ( tầng 1) Số 189 Phạm Văn Đồng - Phường Vỹ Dạ - TP. Huế 

Điện thoại: 0542.211.587 - 3897.587 Fax: 0543. 897.587 

Email: truongphuctcp@gmail.com 

Website: http://truongphucom.vn 

Mã số thuế: 3300411951 

Tài khoản : 4000201004709 Tại Ngân hàng NN & PTNT  tỉnh Thừa Thiên Huế. 
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2.1.2. Chức năng và nhiệm vụ của công ty 

❖​ Chức năng: 

Chức năng của công ty là cung cấp ống bi và các loại bê tông thương phẩm cho 

các công trình xây dựng. Chức năng phụ là liên lạc với các chủ đầu tư cung ứng bê 

tông tươi và ống bi đến các nhà đầu tư. Liên hệ thường xuyên với các cơ quan chủ 

quản để thực hiện tốt các kế hoạch chỉ đạo từ cấp trên. 

❖​ Nhiệm vụ của công ty: 

Hoàn thành được các chỉ tiêu đề ra, bảo toàn và phát triển vốn sản xuất. 

Tổ chức việc sử dụng và giữ gìn tài sản, máy móc thiết bị theo quy định nhằm 

đáp ứng theo yêu cầu sản xuất một cách hợp lý và tận dụng cao nhất công suất máy 

móc thiết bị để đạt hiệu quả cao nhất. 

Củng cố và nâng cao chế độ hoạch toán kinh tế, thường xuyên tổ chức bồi 

dưỡng đào tạo cán bộ nhân viên nhằm đáp ứng cao nhất yêu cầu sản xuất. 

Xây dựng ban hành các nội quy quy chế và bảo vệ an ninh chính trị. 

2.1.3.​ Đặc điểm tổ chức bộ máy quản lý tại công ty 

Tổ chức bộ máy của công ty theo mô hình trực tuyến – chức năng , trong đó 

giám đốc công ty là người lãnh đạo công ty chịu trách nhiệm về mọi hoạt động của 

công ty và toàn quyền quyết định trong phạm vi công ty. Mọi quan hệ quản lý trong 

công ty được giải quyết theo một kênh liên hệ thẳng, giúp việc cho dám đốc có các 

phó giám đốc: phó giám đốc thi công xây dựng và phó giám đốc quản lý thiết bị  và 

sản xuất vật liệu. Các phó giám đốc giúp việc cho giám đốc theo sự phân công ủy 

quyền của giám đốc, trách nhiệm trước giám đốc về nhiệm vụ được phân công và ủy 

quyền. Ngoài ra các bộ phận chức năng: tổ chức hành chính, tài vụ , kế toán và kỹ 

thuật, kế hoạch tiếp thị chịu sự quản lý của giám đốc, và còn có nhiệm vụ tham mưu 

cho giám đốc về các chức năng bộ phận đảm nhiệm. 
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Sơ đồ 1: Mô hình bộ máy tổ chức của Cty Cổ phần Bê tông Trường Phú -Huế 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           Chú thích:                                     Quan hệ trực tuyến 

                                                                   Quan hệ giám sát  

                                                                   Quan hệ tham mưu 

2.1.4.​ Tình hình lao động của công ty qua các năm 2017-2019. 

Hoạt động sản xuất kinh doanh là quá trình kết hợp đồng thời các yếu tố lao 

động, tư liệu lao động. Trong đó láo động là yếu tố cơ bản không thể thiếu được trong 

hoạt động sản xuất kinh doanh. Nếu biết sử dụng và khai thác yếu tố lao động hợp lý 

sẽ nâng cao được năng suất lao động, nâng cao được hiệu quả hoạt động kinh doanh 

của doanh nghiệp. 
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Bảng 1: Tình hình lao động tại Cty Cổ phần Bê tông Trường Phú – Huế 

Chỉ tiêu Năm 

 

So sánh 

2017 2018 2019 2018/2017 2019/201

8 

SL % SL % SL % +/- % +/- % 

Tổng số lao 

động 

80 100 88 100 88 100 8 110 0 100 

Phân theo tính chất công việc 

Gián tiếp 28 35 30 34,1 30 34,1 2 107,14 0 100 

Trực tiếp 52 65 58 65,9 58 65,9 6 111,53 0 100 

Phân theo trình độ 

Đại học,cao 

đẳng 

13 16,25 18 20,46 18 20,46 5 138,47 0 100 

Trung cấp 6 7,5 7 7,96 7 7,96 1 116.67 0 100 

Công nhân kĩ 

thuật 

61 76,25 63 71,6 63 71,6 2 103,28 0 100 

Phân theo giới tính 

Nam 74 92,5 80 90,91 80 90,91 6 108,11 0 100 

Nữ 6 7,5 8 9,09 8 9,09 2 133,34 0 100 

                                                                             (Nguồn: Phòng tổ chức hành chính) 

22 
 



Khóa luận tốt nghiệp        ​ ​ ​ ​               PGS. TS. Nguyễn Đăng Hào 

Nhìn vào bảng 2 ta thấy tổng số lao động của công ty Cổ phần Bê tông Trường 

Phú – Huế là không nhiều. Năm 2017, tổng số lao động là 80 người, năm 2018 tăng 

lên 8 người và năm 2019 giữ nguyên như năm 2018. Để thấy rõ hơn sự biến động của 

lao động ta đi sâu phân tích các khoảng mục sau: 

Xét theo tính chất công việc: Đặc điểm hoạt động sản xuất kinh doanh của công 

ty là chuyên sản xuất kinh doanh ống bi ly tâm và bê tông thương phẩm nên số lượng 

lao động của công ty phần lớn là lao động trực tiếp. Trong 3 năm qua tỷ trọng lao động 

trực tiếp chiếm từ 65% trở lên. Cụ thể, lao động trực tiếp  năm 2017 là 52 người chiếm 

65%, còn lại là lao động gián tiếp là 28 người, tương ứng với 35%. Năm 2018 và 2019 

đều có số lượng lao động trực tiếp là 58 người, tương ứng với 65,9 %  và lao động 

gián tiếp là 30 người tương ứng với 34,1%. Năm 2018 so với năm 2017 lao động trực 

tiếp tăng 6 người, tương ứng với 11,53%, lao động gián tiếp tăng 2 người, tương ứng 

với 7,14%. Năm 2018 so với năm 2019 cả về lao động trực tiếp và gián tiếp đều không 

thay đổi. 

Xét theo trình độ chuyên môn: Nói chung trình độ lao động của công ty qua 3 

năm tăng lên. Năm 2017 trình độ đại học, cao đẳng là 13người, năm 2018 tăng lên 5 

người và năm 2019 giữ nguyên. Tất cả người này làm ở bộ phận gián tiếp. Điều này 

cho thấy ban lãnh đạo của công ty là những người có trình độ học vấn cao, có đủ năng 

lực để lãnh đạo công ty và đưa công ty ngày càng phát triển. Trung cấp qua 3 năm 

cũng có tăng lên như năm 2017 là 6 người đến năm 2018 và 2019 là tăng lên đến 7 

người, xét về lực lượng công nhân kĩ thuật thì luôn chiếm tỷ trọng cao nhất trong số 

lượng lao động nói trên, như năm 2017 có 61 người chiếm 76,25% tổng số lao động và 

tăng thêm 2 người ở năm 2018, năm 2018 và 2019 thì giữu nguyên. 

Xét theo giới tính: Ta thấy tỷ trọng nam giới trong lao động là rất lớn, chiếm 

chủ yếu trong tổng lao động. Năm 2017 tỷ trọng nam giới là 74 người chiếm 92,5%, 

năm 2018 và năm 2019 tỷ trọng nam giới trong tổng lao động là 80 người chiếm 

90,91%. Qua 3 năm số lượng lao động tăng lên không đáng kể. Năm 2018 so với năm 

2017, nam tăng 6 người tương ứng với 8,11% và nữ chỉ tăng 2 người nhưng về mặt 

tương đối là 33,34%. Năm 2019 so với năm 2018 số lượng nam, nữ không thay đổi. Sở 
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dĩ nam chiếm đa số trong tổng số lao động của công ty là do đặc thù của hoạt động sản 

xuất kinh doanh của công ty. Công ty Cổ phần Bê Tông Trường Phú là công ty chyên 

sản xuất kinh doanh ống bi ly tâm và bê tông thương phẩm, xây dựng các công trình 

dân dụng, công nghiệp và các công trình hạ tầng. Vì vậy tính chất công việc yêu cầu 

sức khỏe, bền bỉ và làm việc ổn định. 

2.1.5.​ Tình hình tài sản và nguồn vốn của công ty qua 3 năm 2017-2019 

   Trong sản xuất kinh doanh, vốn và tài sản đóng vai trò vô cùng quan trọng 

trong việc thành lập, hoạt động và phát triển của daonh nghiệp. Nó là điều kiện tiên 

quyết cho sự ra đời, tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Tình hình tài sản và nguồn 

vốn của công ty qua 3 năm 2017-2019 được thể hiện ở bảng 2.1.5 dưới đây. 
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Bảng 2 Tình hình tài sản và nguồn vốn của công ty giai đoạn  2017-2019 

Chi tiêu Năm So sánh 

2017 2018 2019 2018/2017 2019/2018 

Gía trị % Gía trị % Gía trị  % +/- % +/- % 

Tổng vốn 70.525.847.533 100 85.531.445.536 100 87.235.576.733 100 15.005.598.003 121,28 1.704.131.197 101,99 

I.Tài sản 

1.Tài sản 

ngắn hạn 

48.674.327.422 69,02 55.432.573.466 64,81 56.854.231.583 65,17 6.758.246.044 113,89 1.421.658.117 102,57 

2.Tài sản 

dài hạn 

21.851.520.111 30,98 30.098.872.070 35,19 30.381.345.150 35,83 8.247.351.959 137,74 282.473.080 100,94 

II.Nguồn vốn 

1.Nợ 

phải trả 

49.231.652.843 69,81 58.673.563.211 68,6 57.954.313.421 66,43 9.441.910.368 119,18 -719.249.790 

 

98,77 
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2.Vốn 

chủ sở 

hữu 

21.294.194.690 30,19 26.857.882.325 31,4 29.299.263.312 33,57 5.563.687.635 126,13 2.441.380.987 109,09 
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Tổng vốn của công ty qua 3 năm đều tăng phù hợp với tình hình hoạt động kinh 

doanh của công ty, cụ thể năm 2018/2017 tăng hơn 15 tỷ ứng với 21,28%, năm 

2019/2018 tăng  hơn 1 tỷ  tương ứng với tăng lên 1,99%. 

Về tài sản Tài sản ngắn hạn luôn chiếm tỉ trọng cao trong tổng tài sản, qua 3 

năm luôn lớn hơn 64%, điều này giúp cho công ty luân chuyển, thu hồi vốn trong thời 

gian ngắn để tái đầu tư. Nhìn chung cả TSNH và TSDH qua 3 năm đều tăng nhưng tốc 

độ tăng TSDH cao hơn TSNH qua 3 năm đều tăng nhanh, nhưng tốc độ tăng của 

TSDH cao hơn so với TSNH. Cụ thể, TSNH năm 2018/2017 tăng hơn 6,7 tỷ tương 

ứng với 13,89%, năm 2019/2018 tăng hơn 1,4 tỷ tương ứng với tăng lên 2,57%. Về 

TSDH năm 2018/2017 tăng hơn 8,2 tỷ tương ứng tăng lên 37,74%, năm 2019/2018 

tăng hơn 282 triệu tương ứng tăng lên 0,94%. 

Về nguồn vốn: Nguồn vốn hình thành chủ yếu là do nợ phải trả, tỉ trọng nguồn 

này qua 3 năm đều cao hơn 65% tổng nguồn vốn, nhờ lượng vốn ày mà nhà máy hoạt 

động hiệu quả và giữ được uy tín với nhà cung cấp, đó là chiến lược kinh doanh hiệu 

quả của công ty. Nguồn vốn sẽ giúp nhà máy phát triển hơn nữa các công nghệ kĩ thuật 

tiên tiến phục vụ hoạt động kinh doanh. Qua 3 năm thì cả nguồn vốn CSH và NPT đều 

tăng, tuy nhiên tốc độ tăng trưởng của CSH cao hơn NPT đây là dấu hiệu đáng mừng 

vì công ty đang dần tự chủ được nguồn vốn. Cụ thể, NPT năm 2018/2017 tăng hơn 9,4 

tỷ  tương ứng với tăng lên 19,18%, năm 2019/2018 giảm hơn 719 triệu đồng tương 

ứng với giảm 98,7% .Nguồn vốn CSH năm 2018/2017 tăng hơn 5,5 tỷ tương ứng với 

tăng lên 26,13%, năm 2019/2018 tăng hơn 2,4 tỷ tương ứng tăng lên 9,09%. 

2.2.​ Chính sách tiêu thụ sản phẩm của công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú – 

Huế 

2.2.1. Chính sách sản phẩm 

Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú – Huế là công ty chuyên về sản xuất bê 

tông và ống cống các loại. Sản phẩm của công ty phụ thuộc vào nhu cầu của khách 

hàng. Trong quá trình phát triển, sản phẩm đã có nhiều thay đổi nhằm đáp ứng tốt hơn 

nhu cầu ngày càng cao của thị trường. Nhờ áp dụng tiến bộ khoa hoạc, kĩ thuật, công 
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nghệ và sự cố gắng của tập thể cán bộ, công nhân viên, công ty không ngừng đưa ra thị 

trường những sản phẩm với chất lượng, kiểu dáng, mẫu mã ngày càng cao. Sản phẩm 

của công ty chia làm 3 cấp độ : sản phẩm cốt loãi,sản phẩm hiện thực và sản phẩm bổ 

sung. 

-​ Sản phẩm cốt loãi: với 2 sản  phẩm chính của công ty là bê tông và ống cống, 

yếu tố cốt loãi của sản phẩm chính là những yếu tốt kĩ thuật cấu thành nên chất 

lượng kỹ thuật của sản phẩm như : nguồn gốc, nguyên vật liệu, đặc điểm nổi 

trội của sản phẩm… mà khách hàng mong muốn thỏa mãn. 

-​ Sản phẩm hiện thực: riêng đối với sản phẩm ống cống của công ty có hình trụ 

tròn, rỗng, có màu xám. 

-​ Sản phẩm bổ sung: khi mà các yếu tốt cỗ loãi của sản phẩm được đảm bảo, sản 

phẩm hỗ trợ thêm cho sản phẩm của công ty là các dịch vụ liên quan đến khách 

hàng từ lúc bán hàng đến hỗ trợ sau bán, chăm sóc khách hàng. 

Đối với sản phẩm của công ty thì yếu tố bao bì không quá quan trọng vì các sản 

phẩm thuộc hàng xây dựng, có kích thước lớn nên công ty không mấy quan tâm đến 

bao bì cho sản phẩm. Tuy nhiên trên các sản phẩm của công ty có in rõ tên, nhãn hiệu, 

ngày sản xuất, mã sản phẩm,.. giúp phân biệt sản phẩm của công ty và tạo sự thuận lợi 

cho khách hàng khi lựa chọn sản phẩm cũng như khẳng định thương hiệu của công ty. 

2.2.2. Chính sách về giá cả. 

Yêu tố giá cả là một quyết định quan trọng góp phần dẫn đến quyết định mua 

sản phẩm của khách hàng và là một vũ khí cạnh tranh được công ty sử dụng khá tốt 

trong việc phát triển thị trường mục tiêu của mình.  

Giá bán sản phẩm = Chi phí + Lợi nhuận mục tiêu 

-​ Chi phí được tính trong giá bán sản phẩm đã bao gồm đầy đủ các loại chi phí 

được tính toán như: chi phí nguyên liệu, chi phí vận chuyên, chi phí nhân công trực 

tiếp,… 

-​ Với việc xác định giá của sản phẩm dựa trên sự phân tích hợp lý chi phí sản 

xuất và thị trường, đồng thời có sự thường xuyên điều chỉnh hợp lý khi có những biến 

động của thị trường và các nhân tố môi trường khác. Công ty đã chọn các nguồn 
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nguyên liệu có sẵn ở Thừa Thiên Huế và một số tỉnh thành khác có chất lượng tốt để 

giảm bớt chi phí vận chuyển và tăng chủ động trong kinh doanh. 

-​ Công ty có sự thích ứng  và điều chỉnh giá linh hoạt, khéo léo để phù hợp với 

từng vùng trên thị trường, từng thời điểm trong năm để đẩy nhanh tốc độ bán hàng  

tăng khả năng phát triển và chiếm thị phần của công ty. Công ty cũng đưa ra các mức 

giá khác nhau tùy theo khối lượng hàng. Đối với khách hàng quen thuộc công ty có thể 

giảm giá cho người mua với khối lượng lớn, ngoài ra công ty còn có các chính sách hỗ 

trợ cho người mua như : ưu tiên về thanh toán, giảm giá,… 

-​  Nhìn chung mẫu mã sản phẩm đa dạng nên thu hút được khách hàng doanh 

nghiệp có kích thước vừa và lớn. Các sản phẩm của công ty với các mức giá đa dạng 

phù hợp với nhiều khách hàng trên các khu vực thị trường. Đây là một yếu tố quan 

trọng giúp công ty đứng vững trên thị trường cạnh tranh như hiện nay. 

2.2.3.​ Chính sách phân phối 

Hệ thống kênh phân phối sẽ ảnh hưởng trực tiếp đến chính 

sách giá cả, chính sách xúc tiến sản phẩm. Ngoài ra, hệ thống kênh phân phối 

chính là một yếu tố quan trọng giúp công ty có thể giữ và gia tăng thị phần của mình 

trên thị trường hiện tại cũng như tiến hành phát triển thị trường mới. 

Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú -Huế đã xây dựng cho mình một kênh 

phân phối vững chắc và rộng khắp trên thị trường hiện tạ. Công ty sử dụng kênh I để 

áp dụng cho hệ thống phân phối của mình và được chia ra thành 2 thị trường để áp 

dụng phân phối cho khách hàng. 
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Sơ đồ 2 Kênh phân phối của công ty 

( Nguồn: Phòng kĩ thuật, kế hoạch tiếp thị) 

Số lượng khách hàng của kênh từ doanh nghiệp sản xuất đến người tiêu dung 

rất ít, doanh số bán không đáng kể, chủ yếu tập trung ở Thừa Thiên Huế, những khu 

vực lân cận công ty. Những người tiêu dùng này không muốn mua từ các đại lý mà 

thường đến trực tiếp phòng kinh doanh của công ty mua hàng 

Kênh này cũng phục vụ một số khách hàng là những chủ công trình xây dựng. 

Họ là những khách hàng quen thường mua hàng với số lượng lớn hơn và đôi khi được 

ưu đãi về giá. Tuy vậy, lượng khách hàng này cũng không nhiều. Phần lớn số lượng 

khách hàng của công ty tập trung ở khách hàng là các doanh nghiệp, chiếm số lượng 

lớn, kênh này có thể coi là kênh chính của công ty. 

Do đặc thù của công ty là cung ứng sản phẩm về xây dựng nên lượng khách 

hàng chủ yếu là các doanh nghiệp. Các doanh nghiệp này có thể là các doanh nghiệp 

đang trong quá trình xây dựng, cũng có thể là các doanh nghiệp chuyên về xây dựng 

muốn mua sản phẩm của công ty phục vụ cho công trình khác của mình. 

2.2.4.​ Chính sách xúc tiến 

    Hiện tại, công ty chủ yếu sử dụng các công cụ là hoạt động quảng cáo, hoạt 

động bán hàng cá nhân, hoạt động xúc tiến bán, quan hệ công chúng… 

❖​ Hoạt động quảng cáo 

Hoạt động quảng cáo sản phẩm đã được công ty tiến hành từ nhiều năm trước 

đây, Công ty cũng đã xây dựng được website giới thiệu các sản phẩm của mình và 

hình ảnh về công ty tại địa chỉ : http://truongphucom.vn .website có thể xem và cảm nhận 

hình ảnh về sản phẩm và các công trình. Ngoài ra, website còn có các thông tin hỗ trợ 

về thông tin sản phẩm, cung cấp các thông tin liên hệ và đặt hàng trực tuyến cho khách 

hàng. 

Tuy nhiên, website cũng có một số hạn chế là chưa khai thác hết hiệu quả của 

việc một công cụ trực tuyến. Chẳng hạn như thăm dò ý kiến của khách hàng về chất 

lượng, mẫu mã, giá cả, thái độ phục vụ của các nhân viên. 

❖​ Hoạt động xúc tiến bán hàng: 
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Hoạt động xúc tiến bán hàng là nội dung quan trọng của xúc tiến thương mại đã 

được bộ phận kế hoạch tiếp thị thực hiện tương đối chặt chẽ. Để yểm trợ cho công tác 

bán hàng nhằm đẩy mạnh khối lượng bán, cạnh tranh được với các đối thủ cạnh tranh 

thì công ty thường khuyến khích khách hàng bằng các hình thức giảm giá, chiết khấu 

đối với các khách hàng mua với khối lượng lớn, những khách hàng thân thiết với công 

ty. 

 Ngoài ra, công ty còn có những ưu đãi về chi phí vận chuyển trong quá trình 

phân phối sản phẩm. Đối với đối tượng khách hàng là các chủ công trình xây dựng 

mua hàng thường xuyên công ty có chính sách đặc biệt quan tâm như hưởng giá bán 

rất ưu đãi, được hưởng chiết khấu thương mại, chiết khấu thanh toán và được ưu tiên 

xét duyệt các đề nghị. Kết quả là công ty duy trì được khách hàng này và số lượng 

khách hàng mới biết đến công ty nhiều hơn, trong đó phải kể đến những khách hàng 

lớn như các tổng công ty xây dựng. 

❖​ Bán hàng cá nhân: 

Do bán hàng cá nhân là việc mà lực lượng bán hàng tiếp xúc trực tiếp với khách 

hàng nhằm mục đích xây dựng quan hệ khách hàng. Bởi vậy, công ty rất chú trọng 

trong việc tuyển chọn, đào tạo và phát triển nhân viên bán hàng của công ty. 

Hiện nay, công ty có đội ngũ bán hàng trẻ, có trình độ, giàu kinh nghiệm và 

năng lực chuyên môn tốt, chịu được áp lực của công việc. Bên cạnh đó, công ty cũng 

đã có nhiều thay đổi để thích nghi với cơ chế thị trường. Cụ thể: công ty đào tạo lực 

lượng bán hàng trực tiếp có phong cách phục vụ chuyên nghiệp, chu đáo và tận tình,… 

❖​ Quan hệ công chúng 

Quan hệ công chúng giúp giúp cho công ty tăng sự gần gũi với khách hàng của 

mình, làm tăng khả năng thuyết phục khách hàng của công ty. Ngoài ra, việc quan hệ 

công chúng tốt còn khiến cho khách hàng cảm thấy mình được công ty quan tâm, họ 

cảm thấy ấn tượng với công ty.  

Hiện tại, tuy chưa đa dạng trong các hoạt động quan hệ công chúng tuy nhiên 

công ty vẫn tạo hình ảnh tốt đẹp với công chúng thông qua việc tham gia các hoạt 

động từ thiện, ủng hộ các vùng bị thiên tai,… 
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2.3.​ Đánh giá tình hình tiêu thụ sản phẩm của Công ty Cổ phần Bê tông 

Trường Phú – Huế. 

2.3.1. Tình hình tiêu thụ sản phẩm theo kế hoạch của công ty  

   Việc so sánh kết quả thực hiện so với kế hoạch giúp nhà quản trị biết được 

mức độ hoàn thành kế hoạch tiêu thụ trong mỗi chu kỳ và lập kế hoạch kỳ tiếp theo. 

Tình hình thực hiện kế hoạch sản lượng tiêu thụ sản phẩm được thể hiện qua bảng 3 

dưới đây 
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Bảng 3: tình hình tiêu thụ sản phẩm theo kế hoạch giai đoạn 2017-2019  

 

 

Nă

m 

Chỉ 

tiêu 

So sánh 

Kế hoạch Thực hiện Thực hiện/ Kế 

hoạch 

Sản lượng % Sản lượng % +/- % 

2017  

Bê tông (m3) 80.000 64 88.985 65,03 8.985 111,23 

Ống cống (Md) 45.000 36 47.854 34,97 2.854 106,34 

2018  

Bê tông (m3) 80.000 59,25 108.864 66,26 28.846 136,06 

Ống cống (Md) 55.000 40,75 55.463 33,74 463 100,84 

2019  

Bê tông (m3) 100.000 64,52 120.000 72,64 20.000 120 

Ống cống (Md) 55.000 35,48 45.197 27,36 -9.803 87,18 

                                   (Nguồn: Phòng kế toán ) 

Nhìn chung khối lượng sản xuất của hai sản phẩm trong cả ba năm đều vượt 

mức kế hoạch công ty đã đề ra. Cụ thể: 

Về sản phẩm bê tông: Bê tông là sản phẩm chủ lực của công ty nên chiếm một  

tỷ trọng lớn trong cơ cấu sản phẩm ( trên 63%) . Sản lượng bê tông sản xuất ra liên tục 

tăng qua ba năm và đều vượt mức kế hoạch đề ra. Năm 2018 so với năm 2017 sản 

lượng bê tông tăng lên 19.879 , tương ứng tăng 22,34% , vượt mức kế hoạch 𝑚3

36,06%. Năm 2019 so với năm 2018 sản lượng bê tông tăng lên là 11.136 , tương 𝑚3

ứng tăng lên 10,23%, vượt mức so với kế hoạch là 20%. 

Về sản phẩm ống cống: Nhìn chung sản lượng sản xuất ống cống có xu hướng 

giảm xuống qua ba năm 2017-2019. Năm 2017 sản lượng sản xuất ra vượt mức kế 

hoạch là 6,34%, năm 2018 chỉ vượt mức 0,84% , đến năm 2019 không đạt được kế 

hoạch đặt ra , chỉ sản xuất được 87,18% kế hoạch. Nguyên nhân là do giá cả nguyên 
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vật liệu đầu vào tăng, giá một số mặt hàng như xăng, dầu, điện, nước,… tăng làm chi 

phí sản xuất tăng, cùng với tình trạng cung vượt cầu làm cho sản lượng sản xuất của 

công ty giảm qua các năm dẫn đến tình trạng không đạt chỉ tiêu kế hoạch đề ra. 

Như vật công ty cần nhanh chóng điều chỉnh kế hoạch sản xuất tiêu thụ sản 

phẩm theo nhu cầu thị trường cũng như tăng cường các chính sách nhằm thúc đẩy hoạt 

động tiêu thụ giúp công ty nhanh chóng đạt được chỉ tiêu đề ra cũng như tăng doanh 

thu cho công ty. 

2.3.2.​ Tình hình tiêu thụ theo từng loại sản phẩm 

Sản phẩm của công ty bao gồm ống cống và bê tông thương phẩm, được phục 

vụ cho nhu cầu xây dựng. Sức tiêu thụ các sản phẩm này phụ thuộc rất lớn vào sự phát 

triển của các công trình xây dựng, sự phát triển kinh tế, các chương trình xây dựng cơ 

sở hạ tầng như: bệnh viện, đường sá, trường học, cầu cống, sự triển khai các dự án đầu 

tư, nhu cầu về nhà ở của dân cư,... 

Tình hình tiêu thụ sản phẩm theo mặt hàng của công ty qua 3 năm 2017-2019 

được thể hiện ở bảng 4 dưới đây: 
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Bảng 4: Tình hình doanh thu tiêu thụ theo sản phẩm giai đoạn 2017-2019 

(ĐVT: VNĐ) 

  

 

Tên sản phẩm 

Năm 2017 Năm 2018 Năm 2019 So sánh 

Doanh thu Cơ 

cấu 

(%) 

Doanh thu Cơ 

cấu 

(%) 

Doanh thu Cơ 

cấu 

(%) 

2018/2017 2019/2018 

I.Bê tông tươi 112.254.784.733 82,8 135.325.674.835 81,84 148.463.853.942 88,51 20,55 9,71 

II.ống cống 23.312.602.242 17,2 30.020.112.519 18,16 19.271.889.701 11,49 28,77 -35,58 

Tổng 135.567.386.975 100 165.345.787.354 100 167.735.743.643 100 21,96 1,45 

 

 (Nguồn: Phòng kế toán) 
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Sản phẩm của Công ty bao gồm ống cống bê tông và bê tông tươi, được phục 

vụ cho nhu cầu xây dựng, sức tiêu thụ sản phẩm phụ thuộc rất lớn vào sự phát triển  

của các công trình xây dựng, sự phát triển kinh tế, các chương trình xây dựng cơ sở hạ 

tầng như: bệnh viện, đường sá, trường học, cầu cống, sự triển khai các dự án đầu tư, 

nhu cầu về nhà ở của dân cư và thu nhập của họ. Khách hàng của công ty là các công 

ty xây dựng là chủ yếu. Nắm được các đặc điểm này công ty luôn nghiên cứu tìm tòi, 

bám sát thị trường, tìm kiếm các công trình đang xây dựng trọng điểm, thu hút bạn 

hàng mới, duy trì bạn hàng truyền thống, kết hợp với các chính sách giá linh hoạt, 

trong ba năm trở lại đây mặc dù cạnh tranh gay gắt, nhưng sản phẩm của công ty luôn 

được thị trường chấp nhận, tổng doanh thu tiêu thụ của công ty tăng liên tục trong 3 

năm 2017-2019. Năm 2018 so với năm 2017 tổng doanh thu tiêu thụ sản phẩm tăng 

hơn 29 tỷ đồng , tương ứng với tăng lên 21,96%. Năm 2019 so với năm 2018 chỉ tăng 

2 tỷ đồng, tương ứng với tăng 1,45% 

Trong cơ cấu các sản phẩm tiêu thụ của doanh nghiệp thì bê tông tươi luôn 

chiếm vị trí cao qua 3 năm (trên 80%) trong tổng doanh thu tiêu thụ, tuy nhiên bê tông 

tươi với đặc tính dễ sản xuất nên sản phẩm này đang bị cạnh tranh gay gắt, đặc biệt là 

các công ty tư nhân và công ty trách nhiệm hữu hạn. Năm 2018 doanh thu tiêu thụ bê 

tông tăng hơn 23 tỷ đồng so với năm 2017, tương ứng tăng 20,55%%. Năm 2019 tăng 

hơn 13 tỷ đồng, tương ứng tăng 9,71% so với năm 2018. Xu hướng tiêu dùng bê tông 

tươi tăng qua các năm, mặt hàng này đang có nhu cầu mạnh, do đó công ty cần khai 

thác để đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm. 

   Sản phẩm ống cống ít bị cạnh tranh hơn do sản phẩm muốn sản xuất phải có 

vốn lớn và cơ sở vật chất kĩ thuật do đó ít bị công ty tư nhân và công ty trách nhiệm 

hữu hạn cạnh tranh. Doanh thu tiêu thụ mặt hàng này năm 2018 tăng hơn 6 tỷ đồng so 

với năm 2017, tương đương tăng 28,77%. Năm 2019 lại giảm hơn 10 tỷ đồng so với 

2018, tương đương giảm 35,58%. 
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2.3.3.​ Tình hình doanh thu tiêu thụ theo khách hang 

Bảng 5: Tình hình doanh thu tiêu thụ theo khách hàng năm 2017-2019 

(ĐVT: VND) 

 

Chỉ tiêu 

 

Năm 2017 

 

Năm 2018 

 

Năm 2019 

2018/2017 2019/2018 

(+/-) % (+/-) (%) 

I.Khách hàng là tổ chức 

Bê tông 109.673.453.487 134.213.437.236 143.845.326.843 24.539.983.749 22,38 9.631.889.607 7,18 

Ống cống 23.230.445.349 29.928.860.841 19.150.569.225 6.698.415.492 28,34 -10.778.291.616 -36,01 

II.Khách hàng là hộ gia đình 

Bê tông  2.581.331.246 1.112.237.599 4.618.527.099 -1.469.093.647 -56,91 3.506.289.400 415,25 

Ống cống 82.156.893 91.251.678 121.320.476 9.094.785 11,07 30.068.798 32,95 

 (Nguồn : Phòng kế toán) 
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Đối với khách hàng là tổ chức : 

Qua bảng trên ta thấy được nhóm khách hàng tổ chức chiếm một tỉ lệ tiêu thụ 

sản phẩm lớn của công ty. Doanh thu tiêu thụ sản phẩm bê tông tươi tăng qua các năm: 

Năm 2018 so với năm 2017 tăng hơn 24,5 tỷ đồng tương ứng tăng 22,38%; năm 2019 

tăng hơn 9,6 tỷ đồng so với năm 2018, tương ứng tăng 7,18%. Mặc dù doanh thu tiêu 

thụ bê tông tươi tăng qua các năm nhưng mức độ tăng của năm sau không đáng kể so 

với năm trước. 

Bê cạnh đó doanh thu ống cống có sự biến động qua ba năm, cụ thể: Năm 2018 

so với năm 2017 tăng hơn 6,6 tỷ đồng tương ứng tăng 28,34%; năm 2019 so với năm 

2018 lại giảm hơn 10 tỷ đồng, tương ứng giảm 36,01%. 

Đối với khách hàng là hộ gia đình: 

Tuy chiếm tỉ lệ ít nhưng nhưng xu hướng đang tăng lên chứng tỏ nhóm khách 

hàng này đang có nhu cầu xây dựng khá, đặc biệt địa bàn Huế, đây là thị trường tiềm 

năng công ty cần chú ý khai thác. Hộ gia đình thường hiểu biết ít về công ty bởi đây là 

loại sản phẩm mà cả đời họ chỉ mua số ít lần hoặc một lần duy nhất, do đó công ty cần 

thông tin tới cho họ bằng quảng cáo bán hàng cá nhân. Đối với nhóm khách hàng này 

nhu cầu tiêu thụ bê tông tươi lớn hơn là ống cống bê tông do ống cống bê tông chỉ là 

sản phẩm phụ trong công trình xây dựng của họ. Cụ thể : 

 Doanh thu tiêu thụ bê tông năm 2018 giảm hơn 1,4 tỷ đồng so với năm 2017, 

tương ứng giảm 56,91%; năm 2019 so với năm 2018 tăng hơn 3,5 tỷ đồng, tương ứng 

tăng 415,25%. Qua đây ta thấy được nhu cầu tiêu thụ bê tông của hộ gia đình có sự 

biến động lớn qua ba năm 2017 – 2019. 

Doanh thu tiêu thụ ống cống chỉ chiếm tỷ trọng nhỏ trong tổng doanh thu tiêu 

thụ nhưng có xu hướng tăng lên qua ba năm. Năm 2018 so với năm 2017 tăng hơn 9,9 

triệu đồng tương ứng tăng 11,07%. Năm 2019 tăng hơn 30 triệu đồng so với năm 

2018, tương ứng tăng 32,95%. 

Tình hình sản phẩm tiêu thụ theo thị trường 
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Trong ba năm trở lại đây công ty đã không ngừng phát triển, thâm nhập thị 

trường, mở rộng địa bàn tiêu thụ ra các tỉnh lân cận. Qua bảng số liệu dưới đây ta thấy 

thị trường địa bàn Huế hai mặt hàng luôn chiếm tỉ trọng cao nhất về khối lượng tiêu 

thụ, năm 2017, 2018, 2019 mặt hàng ống cống bê tông có tỉ lệ lần lượt là: 86,17%, 

86,41%, 82,46% và mặt hàng bê tông tươi có tỉ lệ lần lượt là: 80,41%, 77,4%, 75,75%. 

Thị trường Huế là thị trường chủ yếu của công ty do am hiểu về thị trường này hơn và 

điểm quan trọng là các tỉnh ngoài có vị trí địa lý ở xa nên chi phí vận chuyển cao, thời 

gian vận chuyển dài mà do đặc tính sản phẩm bị ảnh hưởng bởi thời gian dẫn tới sự 

đông cứng của bê tông tươi nên đây cũng là yếu tố quan trọng, và việc tiếp cận với 

khách hàng gặp nhiều khó khăn, công ty cần hết sức cân nhắc để đạt hiệu quả. 

Hiện nay thì thị trường tiêu tiêu thụ của công ty gồm ba tỉnh là Huế, Quảng Trị, 

Đà Nẵng, trong đó bê tông tươi tiêu thụ chỉ có hai thị trường là Quảng trị và Huế, do vị 

trí địa lí Đà Nẵng khá xa nên việc vận chuyển cũng khó khăn, thời gian vận chuyển dài 

nên ảnh hưởng tới chất lượng sản phẩm, nên công ty không cung cấp bê tông tươi cho 

thị trường Đà Nẵng. Qua bảng 6 dưới đây ta thấy: Từ năm 2017 đến năm 2018 và năm 

2019 tỉ lệ sản phẩm tiêu thụ ở hai thị trường lân cận này ngày một tăng xét trên cả hai 

sản phẩm, ví dụ: Năm 2017, 2018, 2019 ở thị trường Quảng trị có mặt hàng ống cống 

bê tông tỉ lệ lần lượt là: 11,79%, 11,1%, 12,77%, bê tông tươi tỉ lệ lần lượt là: 19,59%, 

22,6%, 24,25%. Ở thị trương Đà Nẵng mặt hàng ống cống bê tông có tỉ lệ lần lượt là: 

2,04%, 2,49%, 4,8% trên tổng khối lượng tiêu thụ của mỗi mặt hàng ở cả ba thị 

trường. 

Bảng 6: Tình hình sản phẩm tiêu thụ theo thị trường của công ty 2017-2019 

(ĐVT: m3) 

 

 

Tỉnh 

 

 

Sản 

phẩm 

Năm 2017 Năm 2018 Năm 2019 

Khối 

lượng 

 

Cơ 

cấu 

(%) 

Khối 

lượng 

 

Cơ 

cấu 

(%) 

Khối 

lượng 

 

Cơ cấu 

(%) 

 Ống 41235 86,17 47923 86,41 37268 82,46 
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TT Huế cống 

BT tươi 72354 80,41 84264 77,4 90894 75,75 

Quảng 

Trị 

Ông 

cống 

5645 11,79 6151 11,1 5761 12,74 

BT tươi 17631 19,59 24600 22,6 29106 24,25 

 

Đà Nẵng 

Ống 

cống 

974 2,04 1389 2,49 2168 4,8 

BT tươi 0 0 0 0 0 0 

 

Tổng 

Ống 

cống 

47854 100 55463 100 45197 100 

BT tươi 89985 100 108864 100 120000 100 

(Nguồn: Phòng kế toán ) 

Tình hình sử dụng các phương thức thanh toán của khách hàng. 

 Qua bảng số liệu dưới đây ta biết được: Khách hàng mua sản phẩm của công ty 

chủ yếu sử dụng phương thức thanh toán qua chuyển khoản, chiếm trên 94% trong 

tổng doanh thu, còn lại là thanh toán bằng tiền mặt thường là các hộ gia đình và các 

công trình nhỏ trị giá dưới 20 triệu đồng. Qua đó ta thấy được giá trị các hợp đồng, 

đơn hàng của công ty thường có giá trị cao, và là các công trình lớn, nó tăng lên qua 

các năm biểu hiện qua tỷ lệ sử dụng phương thức thanh toán là chuyển khoản: năm 

2017 là 94,4%; năm 2018 là 97,62%; năm 2019 là 94,87%. 

Bảng 7: Tình hình sử dụng các phương thức thanh toán của khách hàng giai đoạn 

2017-2019 

Phương 

thức 

thanh 

toán 

Năm 2017 Năm 2018 Năm 2019 

Giá trị 

 

(VNĐ) 

Cơ 

cấu 

 

(%) 

Giá trị 

 

(VNĐ) 

Cơ 

cấu 

 

(%) 

Giá trị 

 

(VNĐ) 

Cơ 

cấu 

 

(%) 
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Tiền mặt 8.052.439.669 5,6 4.152.780.300 2,38 9.384.735.183 5,13 

Chuyển 

khoản 

 

135.683.452.983 

 

94,4 

 

170.273.954.311 

 

97,62 

 

173.357.717.434 

 

94,87 

Tổng 143.735.892.652 100 174.426.734.611 100 182.742.452.617 100 

(Nguồn: Phòng kế toán) 
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Kết quả hoạt động kinh doanh của công ty giai đoạn 2017-2019 

Bảng 8: Kết quả hoạt động kinh doanh của công ty giai đoạn 2017-2019 

(ĐVT: VND) 

 Năm 2018/2017 2019/2018 

2017 2018 2019 +/- % +/- % 

1.DT 138.843.546.514 162.574.524.684 168.657.372.234 23.730.978.170 17,09 6.082.847.550 3,74 

2.CP 130.963.535.662 140.632.581.468 154.746.327.754 9.669.045.806 7,38 14.113.746.286 10,04 

3. LNTT 8.083.475.457 12.995.462.842 7.794.562.856 4.911.987.385 60,76 -5.200.899.986 -40,02 

4.LNST 6.567.367.435 10.745.684.463 5.575.835.585 4.178.317.028 63,62 -5.169.848.878 -48,11 

( Nguồn : Phòng kế toán) 
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Từ số liệu bảng 8 cho thấy Năm 2018 doanh thu tăng hơn 23,7 tỷ đồng tương 

ứng 17,09% so với năm 2017. Đến năm 2019 tăng lên hơn 6 tỷ so với năm 2018, 

tương ứng tăng lên 3,74%. Như vậy có thể đánh giá nhu cầu sử dụng sản phẩm của 

công ty trên thị trường ngày càng cao và tăng mạnh. Lĩnh vực kinh doanh của công ty 

là chuyên sản xuất kinh doanh ống bi ly tâm và bê tông thương phẩm, xây dựng các 

công trình dân dụng, giao thông, công nghiệp, thuỷ lợi và các công trình hạ tầng mà 

đây chính là những sản phẩm rất cần trên thị trường hiện nay. Theo xu hướng của 

doanh thu như trên thì chi phí cũng tăng liên tục qua 3 năm. Năm 2018 chi phí tăng 

hơn 9,6 tỷ đồng tương ứng tăng 7,38% so với năm 2017. Năm 2019 chi phí tăng hơn 

14 tỷ đồng,tương ứng tăng 10,04% so với năm 2018. 

Chỉ tiêu phản ánh rõ nét nhất hiệu quả kinh doanh của công ty đó là lợi nhuận 

sau thuế thu nhập doanh nghiệp. Lợi nhuận sau thuế của công ty biến động tăng giảm 

qua rõ rệt qua ba năm. Năm 2017 đạt hơn 6,5 tỷ đồng, năm 2018 đạt hơn 10,7 tỷ đồng, 

tăng 4,1 tỷ đồng (tăng 63,62%) so với năm 2017. Năm 2019 chỉ đạt hơn 5,5 tỷ đồng, 

giảm hơn 5 tỷ đồng, tương ứng giảm 48,11% so với năm 2018. Có thể thấy năm 2019 

công ty kinh doanh không được hiệu quả so với những năm trước. Nguyên nhân là do 

chi phí nguyên vật liệu đầu vào tăng, thị trường cạnh tranh ngày càng gay gắt, thị 

trường bất động sản không còn tăng trưởng sôi nổi, nhu cầu xây dựng dân dụng 

giảm,... làm tăng chi phí trong khi doanh thu không tăng không tăng nhiều. Do đó 

ngoài chuyện tổ chức sản xuất tốt, tăng cường năng lực cạnh tranh, hàng hóa chất 

lượng cao, hạ giá thành, công ty cần xây dựng chiến lược phát triển sản phẩm và thị 

trường một cách bài bản, trong đó phải đẩy mạnh khuyếch trương thương hiệu 
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Các chỉ tiêu phản ánh hiệu quả tiêu thụ sản phẩm của công ty qua ba năm 

2017-2019 

Bảng 9: các chỉ tiêu hiệu quả tiêu thụ sản phẩm giai đoạn 2017-2019 

 

 

Chỉ tiêu 

 

ĐVT 

Năm 

2017 

Năm 

2018 

Năm 

2019 

Chênh lệch (+/-) 

2018/2017 2019/2018 

Tổng doanh thu trên tổng chi 

phí 

 1.06 1.15 1.09 0,09 -0.06 

Tỷ suất sinh lợi trên doanh 

thu 

% 4,73 6,61 3,31 1,88 -3,3 

Tỷ suất sinh lợi trên chi phí % 5,01 7,64 3,6 2,63 -4,04 

Vòng quay hàng tồn kho Lần 30,57 31,2 30,14 0,63 -1,06 

(Nguồn: Tính toán của tác giả) 

Chỉ tiêu doanh thu trên một đồng tổng chi phí 

Chỉ tiêu này cho biết trong một đồng tổng chi phí bỏ ra thì công ty thu được bao 

nhiêu đồng tổng doanh thu. Chỉ tiêu này càng cao thì hiệu quả tiêu thụ càng cao. Cụ 

thể: Năm 2017 công ty thu được 1,06 đồng tổng doanh thu khi bỏ ra một đồng tổng chi 

phí. Năm 2018 công ty thu được 1,15 đồng tổng doanh thu khi bỏ ra một đồng tổng chi 

phí cao hơn năm 2017 là 0,09 đồng doanh thu khi cùng bỏ ra một đồng chi phí. Năm 

2019 công ty thu được 1,09 đồng tổng doanh thu khi bỏ ra một đồng tổng chi phí giảm 

0,06 đồng tổng doanh thu so với năm 2018. Như vậy ta thấy rằng tổng doanh thu của 

công ty thu được trên một đồng tổng chi phí bỏ ra trong ba năm chưa cao điều này có 

nghĩa là hiệu quả tiêu thụ hàng hóa của công ty chưa tốt. 

Chỉ tiêu tỷ suất sinh lợi trên doanh thu 

Chỉ tiêu này phản ánh hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty là thịnh 

vượng hay suy thoái, ngoài ra chỉ tiêu này còn cho biết trong một đồng tổng doanh thu, 

công ty thu được mấy đồng lợi nhuận. Ta thấy qua 3 năm tỷ suất lợi nhuận trên doanh 

thu năm 2017 là 4,73% sang năm 2018 thì đã tăng lên 6,61% chứng tỏ năm 2018 công 
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ty đang hoạt động tốt. Nhưng qua năm 2019 tình hình tiêu thụ công ty gặp khó khăn 

nên đã giảm xuống 3,31% 

Chỉ tiêu tỷ suất sinh lợi của giá trị tổng chi phí 

Chỉ tiêu này cho ta biết số lợi nhuận mà công ty thu được từ một đồng tổng chi 

phí mà công ty bỏ ra. Mức sinh lợi càng cao tức là hiệu quả tiêu thụ hàng hóa càng 

cao. Năm 2017, với 100 đồng tổng chi phí bỏ ra, công ty thu được 5,01 đồng lợi 

nhuận. Năm 2018, với 100 đồng tổng chi phí công ty thu được 7,64 đồng lợi nhuận, 

tăng 2,63 đồng so với năm 2017. Năm 2019, với 100 đồng tổng chi phí công ty chỉ thu 

được 3,6 đồng lợi nhuận, so với năm 2018 công ty thu được ít hơn 4,04 đồng lợi 

nhuận. Điều này cho thấy trong năm 2019 hiệu quả tiêu thụ sản phẩm của công ty chưa 

tốt. 

Vòng quay hàng tồn kho 

Vòng quay HTK của công ty là cao qua ba năm đều trên 29 lần, điều này thể 

hiện số lần mà HTK bình quân luân chuyển trong kỳ lớn hơn 29 lần, số hàng tồn kho 

của công ty không nhiều do đặc tính sản phẩm nếu là ống cống bê tông thì giá trị lớn, 

khối lượng nặng nếu tồn kho nhiều sẽ bị ứ đọng vốn và chi phí lớn cho việc tồn kho, 

còn đối với bê tông tươi thì do đặc tính thời gian đông cứng nhanh nên khó mà tồn kho 

được, nếu tồn kho thì chỉ có tồn kho nguyên vật liệu. 

2.4.​  Khảo sát ý kiến đánh giá của khách hàng về các hoạt động tiêu thụ sản 

phẩm của Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú – Huế 

2.4.1.​ Thông tin chung về đối tượng điều tra 

Thông qua quá trình điều tra bằng phương pháp phát bảng hỏi gồm 120 khách 

hàng của Công ty cổ phần Bê tông và Xây dựng TT-Huế có đặc điểm dưới đây. 

❖​ Khách hàng 

Thông qua quá trình điều tra bằng phương pháp phát bảng hỏi gồm 120 khách 

hàng của Công ty cổ phần Bê tông và Xây dựng Thừa Thiên Huế có đặc điểm dưới 

đây. 
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Biểu đồ 1: Cơ cấu khách hàng 

( Nguồn: số liệu điều tra và xử lý của tác giả ) 

Như ban đầu tác giả đã chọn mẫu nghiên cứu là 130 khách hàng trong đó khách 

hàng tổ chức là 100 người chiếm 76,9%, và 30 khách hàng là hộ gia đình chiếm 

23,1%. Khách hàng chủ yếu của công ty là tổ chức (nhà thầu, nhà đầu tư) mua nhiều 

lần và với khối lượng lớn, còn khách hàng hộ gia đình có nhu cầu mua nhỏ, lẻ không 

nhiều 

❖​ Kênh thông tin khách hàng biết tới công ty 

 

 

Biểu đồ 2: Kênh thông tin giúp khách hàng biết đến công ty 
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(Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

Qua biểu đồ trên ta biết được: một khách hàng biết tới sản phẩm của công ty có 

thể qua một kênh thông tin hay nhiều kênh thông tin khác nhau,vậy nên trong mẫu 

điều tra120 người thì có tổng 226 câu trả lời về kênh thông tin biết tới công ty. Trong 

đó số người biết tới công ty qua kênh thông tin: qua mạng internet chiếm tỷ lệ cao nhất 

là 75,0% trên số người được điều tra, sau đó là qua kênh thông tin nhân viên của công 

ty là 58,3% trên số người được điều tra, qua bạn bè, ngừơi thân là 26,7% trên số người 

được điều tra, qua quảng cáo qua truyền hình, báo chí là 20,8% trên tổng số người điều 

tra, và một số người qua kênh thông tin khác là 15,8% trên tổng số người được điều 

tra. 

Từ đó, ta biết được khách hàng biết tới công ty là qua các kênh thông tin chủ 

yếu sau: qua mạng internet, qua nhân viên công ty đây cũng là hai kênh thông tin chủ 

yếu mà công ty sử dụng để tiếp cận khách hàng. Ngoài ra công ty còn có hình thức 

quảng cáo qua truyền hình, báo chí nhưng không nhiều nên cũng ít khách hàng biết tới, 

rồi từ những người đã sử dụng sản phẩm công ty hay biết tới công ty đã giới thiệu cho 

bạn bè, người thân, một số ít khách hàng còn biết tới công ty qua các kênh khác như: 

banner ở các công trình xây dựng. 

❖​ Số lần sử dụng sản phẩm của các nhóm khách hàng  

 

Biểu đồ 3: Số lần sử dụng sản phẩm của công ty ở mỗi nhóm khác hàng 
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(Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

 

   Qua biểu đồ trên ta thấy: 

Số lần sử dụng sản phẩm của công ty ở khách hàng hộ gia đình chỉ có 1 lần và 

2-3 lần, trong đó 1 lần chiếm chủ yếu là 72% trên số khách hàng là hộ gia đình được 

điều tra và còn lại là 28% là sử dụng 2-3 lần. Bởi vì cả đời thì số lần xây dựng các 

công trình của các hộ gia đình là ít, và nếu có sử dụng sản phẩm của công ty thì khối 

lượng mua phải đủ lớn, do đặc tính sản phẩm là nặng và khó vận chuyển nên phải có 

xe vận chuyển chuyên dụng. 

Số lần sử dụng sản phẩm của công ty đối với khách hàng là tổ chức: 4-10 lần 

chiếm tỷ lệ cao nhất là 50,5% trên tổng số khách hàng là tổ chức được điều tra, sau đó 

là 2-3 lần chiếm 26,3%, trên 10 lần chiếm 15,8%, 1 lần chiếm 7,4%. Do khách hàng là 

tổ chức ( chủ đầu tư, nhà thầu) với các công trình xây dựng lớn và có nhiều công trình 

khác nhau, nên số lần và khối lượng mua nhiều, trong đó có cả khách hàng sử dụng 

sản phẩm của công ty trên 10 lần, đây là những khách hàng truyền thống của công ty. 

2.4.2.​ Đánh giá của khách hàng về các nhân tố tác động đến tiêu thụ sản phẩm 

của công ty. 

Để xác định tính chính xác của giả thiết về giá trị trung bình của tổng thể, tác 

giả tiến hành kiểm định One Sample T-Test với khoảng tin cậy 95% (mức ý nghĩa  

α=0,05) và thu được kết quả sau: 

2.4.2.1.Đánh giá của khách hàng về sản phẩm 

Bảng 10: Đánh giá của khách hàng về sản phẩm 

 

Chỉ tiêu 

Mức độ đánh giá (%)  

GTTB 

Sig 

(GTKĐ, 

=4) 

M1 M2 M3 M4 M5 

Chủng loại sản phẩm đa dạng 0,0 10,0 22,5 50,0 17,5 3.75 0.002 

Sản phẩm đảm bảo chất lượng 0,0 0,8 12,5 65,0 21,7 4.08 0.181 

Sẳn phẩm đáp ứng được nhu cầu 

khi cần 

 

0,0 

 

6,7 

 

48,3 

 

42,5 

 

2,5 

 

3.41 

 

0.000* 
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Chất lượng sản phẩm luôn có sự 

đồng đều 

 

0,0 

 

1,7 

 

16,7 

 

64,2 

 

17,5 

 

3.98 

 

0.670 

(Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

Chú thích: M1 - Rất không đồng ý, M2 - Không đồng ý, M3 – Trung lập, M4- Đồng ý, 

M5 – Rất đồng ý. (*) Kiểm định với giá trị 3 (µ= 3)  

Kết quả kiểm định cho thấy: 

Hai tiêu chí “Sản phẩm đảm bảo chất lượng” và “Chất lượng sản phẩm luôn có 

sự đồng đều” có mức ý nghĩa Sig. lần lượt là 0.181 và 0.670 (lớn hơn 0.05) nên không 

đủ cơ sở để bác bỏ H0, tức khách hàng đánh giá 2 tiêu chí này ở mức “đồng ý”. Gía trị 

trung bình thuộc mẫu điều tra ở hai tiêu chí này lần lượt là 4.08 và 3.98. Điều này thấy 

rằng công ty rất chú trọng tới chất lượng và sự đồng đều chất lượng sản phẩm, nhằm 

xây dựng các công trình đảm bảo chất lượng, từ đó được khách hàng đánh giá cao ở 

nhóm tiêu chí này. 

Tuy nhiên còn hai tiêu chí ở nhóm sản phẩm là “Chủng loại sản phẩm đa dạng” 

và “Sản phẩm luôn đáp ứng được nhu cầu khi cần”, có giá trị Sig. lần lượt là 0.002 và 

0.000 (đều nhỏ hơn 0.05) nên bác bỏ H0. Ngoài ra giá trị t quan sát của tiêu chí 

“Chủng loại sản phẩm đa dạng” nhỏ hơn 0 (phụ lục 2), nên có thể kết luận rằng giá trị 

trung bình của tiêu chí này nhỏ hơn 4, tức khách hàng đánh giá thấp hơn mức “đồng 

ý”, với giá trị trung bình là 3,75. Theo khảo sát thì có 10,0% và 22,5% khách hàng 

không đồng ý và trung lập với tiêu chí này. Đối với tiêu chí “Sản phẩm luôn đáp ứng 

được nhu cầu khi cần” có giá trị t quan sát lớn hơn 0 (phụ lục 2), nên có thể kết luận 

giá trị trung bình của tiêu trí này lớn hơn 3 (trung lập), với giá trị trung bình được đánh 

giá là 3.41 chưa đạt mức đồng ý của khách hàng, vì vậy công ty cần quan tâm hơn 2 

tiêu chí này để hài lòng khách hàng hơn. 
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2.4.2.2. Đánh giá của khách hàng về giá cả 

Bảng 11: Đánh giá của khách hàng về giá cả 

Chỉ tiêu Mức độ đánh giá (%) GTTB Sig 

(GTKĐ,   

=  ) 

M1 M2 M3 M4 M5 

So với chất lượng sản 

phẩm thì mức giá cả là 

hợp lý 

0,0 12,5 30,0 47,5 10,0 3.55 0.000 

So với đối thủ cạnh tranh 

thì mức giá cả là hợp lý 

0,0 3,3 27,5 58,3 10,8 3.77 0.000 

Gía thay đổi linh hoạt 

theo sự biến động của thị 

trường  

3,3 6,7 54,2 30,8 5,0 3.28 0.000* 

Mức độ chiết khấu hấp 

dẫn 

3,3 5,8 40,0 33,3 17,5 3.56 0.000 

(Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

Chú thích: M1 - Rất không đồng ý, M2 - Không đồng ý, M3 – Trung lập, M4- 

Đồng ý, M5 – Rất đồng ý. (*) Kiểm định với giá trị 3 (µ= 3) 

Kết quả kiểm định cho thấy: 

Cả 4 tiêu chí đều có mức ý nghĩa Sig. = 0.000 (nhỏ hơn 0.05) nên bác bỏ H0. 

Ngoài ra giá trị t quan sát của các tiêu chí “So với chất lượng sản phẩm thì mức giá là 

hợp lý”, “So với đối thủ cạnh tranh thì mức giá là hợp lý”, “Mức độ chiết khấu hấp 

dẫn” đều có giá trị nhỏ hơn 0 (phụ lục 2), nên có thể kết luận rằng giá trị trung bình 

của các tiêu chí này đều nhỏ hơn 4 (đồng ý), với giá trị trung bình của các tiêu chí trên 

lần lượt là 3.55, 3.77, 3.56. Riêng đối với tiêu chí “giá thay đổi linh hoạt theo sự biến 

động của thị trường” có giá trị t quan sát lớn hơn 0 (phụ lục 2), nên có thể kết luận 

khách hàng đánh giá tiêu chí này trên mức 3 (trung lập) với giá trị trung bình là 3.28, 

trong đó có 54.2% là trung lập, 30.8% là đồng ý, 5.0% là rất đồng ý. Nói chung khách 

hàng đánh giá các tiêu chí của thang đo giá cả thấp hơn mức “đồng ý”. Tóm lại nhóm 
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nhân tố “giá cả” công ty đưa ra chưa thực sự làm hài lòng khách hàng, để được sự 

đánh giá cao hơn của khách hàng thì công ty cũng cần điều chỉnh thêm. 

2.4.2.3.Đánh giá của khách hàng về chính sách xúc tiến của công ty 

Bảng 12: Đánh giá của khách hàng về chính sách xúc tiến của công ty 

 

Chỉ tiêu 

Mức độ đánh giá (%)  

GTTB 

Sig 

(GTKĐ, 

=4) 

M1 M2 M3 M4 M5 

Thường xuyên có các chương 

trình khuyến mãi 

 

9,2 

 

38,3 

 

51,7 

 

0,8 

 

0,0 

 

2.44 

 

0.000* 

Chương trình khuyến mãi của 

công ty hấp dẫn 

 

3,3 

 

44,2 

 

50,8 

 

1,7 

 

0,0 

 

2.51 

 

0.000* 

Công ty thiết lập mối quan hệ 

tốt với khách hàng 

 

0,0 

 

9,2 

 

31,7 

 

46,7 

 

12,5 

 

3.63 

 

0.000 

(Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

Chú thích: M1 - Rất không đồng ý, M2 - Không đồng ý, M3 – Trung lập, M4- 

Đồng ý, M5 – Rất đồng ý. (*) Kiểm định với giá trị 3 (µ= 3) 

Kết quả kiểm định cho thấy: 

Cả 3 tiêu chí đều có mức ý nghĩa Sig. = 0.000 (nhỏ hơn 0.05) nên có cơ sở bác 

bỏ H0. Ngoài ra giá trị t quan sát của các tiêu chí đều có giá trị nhỏ hơn 0 (phụ lục 2), 

nên có thể kết luận rằng giá trị trung bình của các tiêu chí đều nhỏ hơn mức kiểm định 

(GTKĐ là 4 đối với tiêu chí “Công ty thiết lập mối quan hệ tốt với khách hàng, 2 tiêu 

trí còn lại có GTKĐ là 3). 

Giá trị trung bình của hai tiêu chí: “Thường xuyên có các chương trình khuyến 

mãi” và “Chương trình khuyến mãi của công ty hấp dẫn” lần lượt là: 2.44 và 2.51 qua 

đó khách hàng đánh giá nhóm nhân tố xúc tiến này của công ty ở mức thấp. Do đặc 

tính sản phẩm của công ty là bê tông cung cấp cho mảng xây dựng, số lần mua không 

nhiều và nhu cầu không thường xuyên, cũng như công trình thực hiện được cũng chịu 

tác động của nhiều yếu tố, nên không thích hợp cho thực hiện các chương trình khuyến 

mãi, công ty không chú trọng nhiều hai tiêu chí này. Nhưng đối với tiêu chí “Công ty 
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thiết lập mối quan hệ tốt với khách hàng” thì công ty thực hiện khá tốt, với giá trị trung 

bình được đánh giá là 3.63, trong đó có 46.7% là đồng ý và 12.5% là rất đồng ý. Qua 

đó ta thấy tiêu chí này không bị ảnh hưởng nhiều bởi hai tiêu chí trên. 

 

2.4.2.4. Đánh giá khách hàng về nhân viên của công ty 

Bảng 13: Đánh giá khách hàng về nhân viên của công ty 

 

Chỉ tiêu 

Mức độ đánh giá (%)  

GTTB 

Sig 

(GTKĐ, 

=4) 

M1 M2 M3 M4 M5 

Thái độ nhân viên thân thiện, 

nhiệt tình 

 

1,7 

 

3,3 

 

29,2 

 

52,5 

 

13,3 

 

3.73 

 

0.000 

Khả năng giao tiếp và ứng xử 

tốt 

 

1,5 

 

4,2 

 

32,5 

 

59,4 

 

2,5 

 

3.57 

 

0.000 

Am hiểu kiến thức chuyên môn 0,8 1,7 31,7 55,9 10,0 3.70 0.000 

Đáp ứng kịp thời nhu cầu của 

khách hàng 

 

2,5 

 

10,0 

 

47,5 

 

38,3 

 

1,7 

 

3.27 

 

0.000* 

(Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

Chú thích: M1 - Rất không đồng ý, M2 - Không đồng ý, M3 – Trung lập, M4- 

Đồng ý, M5 – Rất đồng ý. (*) Kiểm định với giá trị 3 (µ= 3) 

Kết quả kiểm định cho thấy: 

Cả 4 tiêu chí điều có mức ý nghĩa Sig. = 0.000 (nhỏ hơn 0.05) nên có cơ sở bác 

bỏ H0. Ngoài ra giá trị t quan sát của các tiêu chí “Thái độ nhân viên thân thiện, nhiệt 

tình”, “Khả năng giao tiếp và ứng xử tốt”, “Am hiểu kiến thức chuyên môn” đều có 

giá trị nhỏ hơn 0 (phụ lục 2), nên có thể kết luận rằng giá trị trung bình của các tiêu chí 

đều nhỏ hơn 4. Khách hàng đánh giá các tiêu chí trên là thấp hơn mức “đồng ý”. Với 

giá trị trung bình của các tiêu chí: “Thái độ nhân viên thân thiện, nhiệt tình”, “Khả 

năng giao tiếp và ứng xử tốt”, “Am hiểu kiến thức chuyên môn” lần lượt là: 3.73; 3.57; 

3.70 khách hàng đánh giá các tiêu chí này tương đối tốt, với sự đánh giá của khách 

hàng ở cả 3 tiêu chí đều lớn hơn 60% mức đồng ý và rất đồng ý. Tuy nhiên có tiêu chí 
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“Đáp ứng kịp thời nhu cầu khách hàng” có giá trị t quan sát lớn hơn 0 (phụ lục 2), nên 

đánh giá của khách hàng là trên mức trung lập (mức 3), với giá trị trung bình chưa cao 

là 3.27, trong đó có 2.5% là rất không đồng ý và 10% là không đồng ý, vì số lượng 

nhân viên không nhiều nên có lúc không đáp ứng được nhu cầu khách hàng, đặc biệt 

mùa cao điểm. Do đó công ty cần tuyển thêm nhân viên đảm bảo về số lượng và chất 

lượng để đáp ứng kịp thời nhu cầu khách hàng. 

2.4.2.5. Đánh giá khách hàng về phương thức thanh toán và giao hàng 

 

Chỉ tiêu 

Mức độ đánh giá (%)  

GTTB 

Sig 

(GTKĐ, 

=4) 

M1 M2 M3 M4 M5 

Đáp ứng đơn hàng chính xác 1,7 6,7 15,8 60,8 15,0 3.81 0.013 

Phương tiện vận tải hỗ trợ vận 

chuyển cho khách hàng 

0,8 4,2 5,0 69,2 20,8 4.05 0.441 

Luôn giao hàng kịp thời 4,2 5,8 17,5 61,7 10,8 3.69 0.000 

Phương thức thanh toán linh 

hoạt 

3,3 6,7 25,0 58,3 6,7 3.58 0.000 

 Bảng 14: Đánh giá của khách hàng về phương thức thanh toán và giao hàng 

(Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

Chú thích: M1 - Rất không đồng ý, M2 - Không đồng ý, M3 – Trung lập, M4- 

Đồng ý, M5 – Rất đồng ý. (*) Kiểm định với giá trị 3 (µ= 3) 

Kết quả kiểm định cho thấy: 

Các tiêu chí: “Đáp ứng đơn hàng chính xác”, “Công ty luôn giao hàng kịp thời”, 

“Phương thức thanh toán linh hoạt” đều có giá trị sig nhỏ hơn 0.05 nên có cơ sở bác bỏ 

H0. Ngoài ra giá trị t quan sát của các tiêu chí đều có giá trị nhỏ hơn 0 (phụ lục 2), nên 

có thể kết luận rằng giá trị trung bình của các tiêu chí đều nhỏ hơn 4 (mức đồng ý). 

Giá trị trung bình của các tiêu chí trên lần lượt là: 3.81; 3.69; 3.58 do đó công ty cần 

quan tâm hơn các tiêu chí này để có thể điều chỉnh và có chính sách nhằm nâng cao sự 

hài lòng của khách hàng. Riêng đối với tiêu chí “Phương tiện vận tải hỗ trợ vận 
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chuyển cho khách hàng” có giá trị sig = 0.441 > 0.05 nên chưa đủ cơ sở để bác bỏ giả 

thiết H0, tức là khách hàng đánh giá tiêu chí này là đồng ý (mức 4), trong đó đánh giá 

của khách hàng được điều tra thì có 69.2% là đồng ý và 20.8% là rất đồng ý. Do sản 

phẩm bê tông này cần có những loại xe chuyên dụng để vận chuyển và nó có giá trị 

lớn, nên để có thể vận chuyển sản phẩm được cho khách hàng công ty phải đầu tư cho 

phương tiện vận tải, do đó ở tiêu chí này thì khách hàng khá hài lòng. 

2.4.2.6. Đánh giá của khách hàng về khả năng tiêu thụ sản phẩm của công ty 

Bảng 15: Đánh giá của khách hàng về khả năng tiêu thụ sản phẩm của công ty 

 

Chỉ tiêu 

Mức độ đánh giá (%)  

GTTB 

Sig 

(GTKĐ, 

=4) 

M1 M2 M3 M4 M5 

Công ty có khả năng tiêu thụ 

sản phẩm tốt 

2,5 6,7 20,8 55,8 14,2 3.73 0.001 

Sẽ tiếp tục tiêu thụ sản phẩm 

của công ty 

3,3 4,2 27,5 56,7 8,3 3.63 0.000 

Sẽ giới thiệu người khác tiêu 

thụ sản phẩm của công ty 

2,5 7,5 20,8 56,7 12,5 3.69 0.000 

( Nguồn: Số liệu điều tra và xử lý của tác giả) 

Chú thích: M1 - Rất không đồng ý, M2 - Không đồng ý, M3 – Trung lập, M4- 

Đồng ý, M5 – Rất đồng ý. (*) Kiểm định với giá trị 3 (µ= 3) 

Kết quả kiểm định cho thấy: 

Cả 3 tiêu chí điều có mức ý nghĩa Sig nhỏ hơn 0.05 nên có cơ sở bác bỏ H0. 

Ngoài ra giá trị t quan sát của các tiêu chí đều có giá trị nhỏ hơn 0 (phụ lục 2), nên có 

thể kết luận rằng giá trị trung bình của các tiêu chí đều nhỏ hơn 4. Khách hàng đánh 

giá các tiêu chí của thang đo khả năng tiêu thụ sản phẩm của công ty thấp hơn mức 

“đồng ý”. 

Giá trị trung bình của các tiêu chí: “Công ty có khả năng tiêu thụ sản phẩm tốt”, 

“Sẽ tiếp tục tiêu thụ sản phẩm của công ty”, “Sẽ giới thiệu người khác tiêu thụ sản 

phẩm của công ty” lần lượt là: 3.73; 3.63; 3.69 tương đối cao, nhưng trong đó cũng có 
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số ít khách hàng đánh giá không tốt: như “Công ty có khả năng tiêu thụ sản phẩm tốt” 

có 2.5% là rất không đồng ý và 6.7% là không đồng ý, “Sẽ tiếp tục tiêu thụ sản phẩm 

của công ty” có 3.3% là rất không đồng ý và 4.2% là không đồng ý, “Sẽ giới thiệu 

người khác tiêu thụ sản phẩm của công ty” có 2.5% là rất không đồng ý và 7.5% là 

không đồng ý. Qua đó để khách hàng đánh giá cao hơn về công ty, quan tâm, sử dụng 

sản phẩm thì công ty cần phát huy những điểm đã đạt được như: chất lượng sản phẩm, 

phương tiện vận chuyển sản phẩm cho khách hàng. Đồng thời khắc phục những điểm 

chưa được đánh giá cao như: Chủng loại sản phẩm cần đa dạng hơn, đáp ứng kịp thời 

nhu cầu khách hàng, quan tâm hơn chính sách xúc tiên. Để từ đó khả năng tiêu thụ sản 

phẩm của công ty được đánh giá cao. 

2.5. Đánh giá chung về hoạt động tieu thụ sản phẩm của công ty 

Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú -  Huế là công ty đã có nhiều năm hoạt 

động trong lĩnh vực sản xuất và cung cấp các sản phẩm bê tông đúc sẵn và bê tông 

thương phẩm, sức tiêu thụ của sản phẩm phụ thuộc vào các công trình xây dựng cơ sở 

hạ tầng của nhà nước là chủ yếu. Nắm được đặc điểm này, Công ty không ngừng 

nghiên cứu mở rộng thị trường, nghiên cứu các chương trình xây dựng của nhà nước 

để tiếp cận và tiêu thụ sản phẩm, biết phát huy các thế mạnh của mình trong sản xuất 

kinh doanh. Do đó trong thời gian qua mặc dù cạnh tranh gay gắt đặc biệt là bê tông 

thương phẩm, mấy năm trở lại đây do dư âm của cuộc khủng hoảng tài chính trong 

khu vực, tốc độ tăng trưởng của nền kinh tế có giảm sút nhưng công ty vẫn giữ vững 

uy tín trên thị trường, đầu tư nâng cao trình độ công nghệ, nâng cao khả năng cạnh 

tranh của sản phẩm, đa dạng hoá sản phẩm do đó công ty luôn thu được lợi nhuận.  

Trong thời gian tới Công ty phải không ngừng ngày càng hoàn thiện hơn nữa 

các mặt của hoạt động sản xuất kinh doanh: tài chính, thương mại, quản trị nhân lực, 

marketing, sản xuất tác nghiệp để hoạt động kinh doanh có hiệu quả hơn. Qua quá 

trình phân tích thực trạng hoạt động tiêu thụ sản phẩm ở trên có thể đưa ra những nhận 

xét về hoạt động tiêu thụ của công ty như sau: 

2.5.1. Điểm mạnh của công ty trong việc tiêu thụ sản phẩm  
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​Công tác nghiên cứu thị trường: Trong tiêu thụ sản phẩm công ty đã thực hiện 

nghiên cứu thị trường khá tốt, luôn bám sát các công trình chương trình xây dựng 

trọng điểm của chính phủ, các dự án xây dựng lớn của các tổ chức, để tiêu thụ sản 

phẩm. Công ty đã cung cấp sản phẩm cho nhiều công trình như: cầu Bạch Hổ, cầu chợ 

Dinh, cầu Tuần, cầu Hương trà, Bệnh viện trung ương Huế, khách sạn 5 sao Hoàng 

Đế, ga Huế, bể bơi thể dục thể thao, khách sạn Xanh, UBND tỉnh TT-Huế, Tỉnh uỷ, 

bưu điện tỉnh TT-Huế,…Điều đó cho thấy sự kịp thời sát sao của công ty trong việc 

nắm bắt môi trường kinh doanh vì thế khối lượng sản phẩm tiêu thụ tăng qua các năm. 

​Về sản phẩm: Có thể nói chất lượng sản phẩm của công ty đã được khẳng định 

trên thị trường, được khách hàng tín nhiệm. Là công ty hoạt động lâu năm trên thị 

trường, đã cung cấp sản phẩm cho nhiều công trình lớn và trọng điểm, chất lượng sản 

phẩm của công ty ngày càng cao theo sự phát triển của công ty. Mặt khác sản phẩm 

của công ty luôn được đa dạng và phong phú về số loại trong một mặt hàng và mẫu mã 

sản phẩm. Hiện nay công ty có hai mặt hàng là ống cống trong đó có 16 loại ống cống 

khác nhau về kích thước, và bê tông tươi có đủ các loại mac theo yêu cầu của khách 

hàng. Với sự đa dạng đó công ty dễ dàng đáp ứng các yêu cầu về sự đa dạng sản phẩm 

của các loại công trình khác nhau từ đó có thể đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm. 

​Về uy tín: Với lịch sử phát triển lâu năm, trong suốt quá trình hoạt động của 

mình, uy tín của công ty ngày càng được củng cố và nâng cao trên thị trường. Khách 

hàng ngày càng tín nhiệm. Đồng thời đây là công ty sản xuất bê tông có thị phần lớn 

nhất ở Huế chiếm khoảng 70% thị phần, điều này càng được khách hàng an tâm và tín 

nhiệm hơn. Công ty cung cấp sản phẩm cho nhiều công trình dự án lớn trọng điểm. Uy 

tín sẽ tạo điều kiện cho công ty đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm. 

​Đội ngũ tiếp thị giới thiệu sản phẩm: Công ty có một đội ngũ tiếp thị nhiệt tình 

năng động, có trách nhiệm với công việc. Đây là điều kiện để công ty bồi dưỡng kiến 

thức và phát triển đội ngũ bán hàng trực tiếp để đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm 

đặc biệt là các tỉnh lân cận, công ty có rất ít thông tin về các công trình xây dựng nhất 

là công trình lớn và trọng điểm do các công ty và các tổ chức khác kể cả nhà nước xây 

dựng, hoặc các dự án xây dựng khác (các công ty, tổ chức, xây dựng trụ sở nhà máy, 
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kho chứa hàng,…) hoặc dân cư ở các tỉnh lân cận do vậy việc tiềm kiếm, tìm hiểu, tiếp 

xúc giới thiệu sản phẩm cho các loại công trình này thì đội ngũ tiếp thị đóng vai trò 

qua trọng giúp công ty tiếp cận để tiêu thụ sản phẩm. 

​Công ty có đội ngũ vận tải lớn thuận lợi cho việc vận chuyển, bốc xếp sản phẩm 

cùng một lúc đến nhiều nơi hoặc vận chuyển trong một thời gian ngắn một khối lượng 

sản phẩm lớn nếu khách hàng yêu cầu. Thoả mãn về quy mô, khối lượng, thời gian, tốc 

độ cung cấp sản phẩm đảm bảo khách hàng thi công kịp thời và tốt tiến độ thi công họ 

cần đạt, đặc biệt là các công trình có thời gian thi công gấp. Năng lực cung cấp sản 

phẩm của công ty khá lớn: Bê tông tươi có thể cung cấp 600 m3/ngày tới chân công 

trình, đây là điều kiện thuận lợi cho công ty cùng lúc có thể sản xuất và cung cấp sản 

phẩm cho nhiều công trình và khách hàng khác nhau. Với đội vận tải lớn, cùng lúc có 

thể vận chuyển sản phẩm đến nhiều nơi với khối lượng lớn, nhiều hợp đồng cùng lúc 

từ đó đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm. 

2.5.2. Hạn chế của công ty trong việc tiêu thụ sản phẩm 

Hạn chế đầu tiên là hạn chế trong việc quảng cáo và xúc tiến trong tiêu thụ: 

Thông qua các hoạt động xúc tiến, các công ty có điệu kiện để hiểu biết, đặt quan hệ 

với nhau, cung cấp sản phẩm cho khách hàng tiềm năng những thông tin cần thiết để 

lôi kéo khách hàng và tạo ra hình ảnh đẹp về công ty, tăng sức cạnh tranh trên thị 

trường,… Xúc tiến có vai trò quan trọng như vậy nhưng ở công ty thì hoạt đông này 

không được chú trọng nhiều, lí do từ nhu cầu về sản phẩm bê tông của khách hàng 

không được thường xuyên, số lần mua không nhiều, số lượng khách hàng không lớn 

nên việc dùng biện pháp quảng cáo là không hiệu quả lắm, do thường bán cho khách 

hàng cá nhân hay khách hàng sẽ tự tìm tới công ty để mua hàng. Chính điều này phần 

nào hạn chế thông tin tới khách hàng đặc biệt trong việc mở rộng thị trường sang các 

tỉnh lân cận, người dân có nhu cầu xây dựng sẽ ít biết đến công ty, kể cả ở Huế. Do đó, 

hạn chế rất lớn tới khả năng tiêu thụ sản phẩm của công ty. 

Điểm hạn chế tiếp theo là mạng lưới tiêu thụ sản phẩm của công ty, do đặc tính 

sản phẩm nặng, thời gian đông cứng nhanh đối với bê tông tươi nên hạn chế khả năng 
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vận chuyển đi xa, chính điều này ảnh hưởng tới việc tiêu thụ phẩm của công ty chỉ bó 

hẹp trong phạm vi cho phép, và chỉ có kênh tiêu thụ trực tiếp tới khách hàng. 

Chính sách giá của Công ty chưa được khách hàng đánh giá cao, hầu hết giá  

của sản phẩm đều được tính là giá sản phẩm cộng thêm chi phí vận chuyển đến nơi 

yêu cầu của KH, do đó chưa tạo được sự đa dạng trong chính sách sách giá, để khuyến 

khích khách hàng mua sản phẩm của Công ty. 

Công ty chưa có bộ phận chuyên đàm phán và ký kết hợp đồng, do mỗi lần mua 

hàng của khách hàng với số lượng nhiều, giá trị lớn và quyết định mua hàng theo một 

quá trình. Điều đó cần có một bộ phận chuyên đàm phán và ký kết hợp đồng để có thể 

có được hợp đồng, đồng thời có lợi nhuận cao. 

Ngoài ra thì vào thời gian cao điểm thì Công ty vẫn có tình trạng không đáp ứng 

kịp thời sản phẩm cho khách hàng, và nhân viên không đủ để phục vụ cho khách hàng. 

Do đó đã có một bộ phận khách không hài lòng đối với công ty. 

Chương III:  GIẢI PHÁP THÚC ĐẨY HOẠT ĐỘNG TIÊU THỤ 

SẢN PHẨM CỦA CÔNG TY CỔ PHẦN BÊ TÔNG TRƯỜNG 

PHÚ – HUẾ 
3.1. Phương hướng và mục tiêu của Công ty những năm kế tiếp 

Trong điều kiện cạnh tranh ngày càng gay gắt, đòi hỏi các công ty phải không 

ngừng nâng cao trình độ quản lý cũng như tổ chức sản xuất kinh doanh của mình, xác 

định đúng đắn khả năng và bản lĩnh kinh doanh. Là công ty đi đầu trong việc cổ phần 

hoá của nhà nước và nắm được xu thế chung của thế giới cũng như là của đất nước, 

công ty CP BT & X TTH đã có những chính sách và mục tiêu của mình trong những 

năm kế tiếp như sau: 

-​ Không ngừng quảng bá công ty đối với khách hàng trong nước và đặc 

biệt đối với khách hàng nước ngoài. 

-​ Không ngừng đổi mới bộ máy quản lý của công ty. 

-​ Không ngừng đổi mới công nghệ sản xuất hiện đại và tiên tiến. 
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-​ Tích cực thu hút thêm những nguồn lao động có chất lượng và chuyên 

môn tốt. 

-​ Không ngừng nâng cao mức sống cho người lao động, và thu nhập cho 

người lao động. 

3.2. Một số giải pháp nhằm đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm tại Công ty 

Cổ phần Bê tông Trường Phú – Huế 

3.2.1. Hoàn thiện tổ chức bộ máy quản lý 

Bộ máy quản lí của công ty được xây dựng theo kiểu trực tuyến – chức năng, 

thuận lợi cho việc sản xuất kinh doanh, tuy nhiên công ty chưa có phòng marketing và 

đặc biệt bộ phận chuyên trách tiêu thụ sản phẩm. Phòng kinh doanh thực hiện tất cả 

các công việc từ đầu vào cho tới đầu ra của sản phẩm, từ chạy vật tư cho đến lập kế 

hoạch tiêu thụ sản phẩm và thực hiện tiêu thụ sản phẩm. Các nhân viên chịu sự điều 

hành của trưởng phòng kinh doanh làm tất cả các công việc, không có sự chuyên môn 

hoá và chuyên trách do đó hạn chế rất lớn hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty. Để 

hoạt động tiêu thụ sản phẩm được tốt hơn công ty cần lập một phòng marketing, hoặc 

lập ra một bộ phận chuyên trách về tiêu thụ sản phẩm riêng trực thuộc phòng kinh 

doanh. Bộ phận tiêu thụ sản phẩm sẽ chịu trách nhiệm tất cả quá trình tiêu thụ. Bộ 

phận marketing sẽ nghiên cứu lập chiến lược marketing, liên kết chặt chẽ với bộ phận 

tiêu thụ để đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ. Số nhân viên tuỳ thuộc vào quy mô công ty 

mà tổ chức cho phù hợp. Các nhân viên tiêu thụ và marketing phải được đào tạo bồi 

dưỡng kiến thức và nâng cao trình độ chuyên môn, giao tiếp tốt, có sức khoẻ và trung 

thực. Với việc quy mô sản xuất ngày càng mở rộng công ty cần tính đến việc lập hẳn 

một phòng marketing, và trong phòng marketing sẽ có các bộ phận chuyên trách riêng: 

quảng cáo, xúc tiến, nghiên cứu thị trường, bán hàng cá nhân… từ đó có thể nâng cao 

hiệu quả kinh doanh và đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm. Sản xuất ngày một 

phát triển, cạnh tranh ngày càng gay gắt thì chắc chắn hoạt động marketing không 

những giúp cho công ty tiêu thụ sản phẩm tốt, mà còn làm cho công ty đứng vững trên 

thị trường đầ biến động, marketing đóng vai trò ngày càng quan trọng trong hoạt động 

kinh doanh của các công ty. Ở Công ty cổ phần Bê tông và Xây dựng Thừa Thiên Huế 
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không có phòng marketing do đó hạn chế rất lớn khả năng tiêu thụ sản phẩm của công 

ty. 

3.2.2.​ Xấy dựng chính sách giá cả hợp lý 

Giá cả là một yếu tố rất nhạy cảm trong hoạt động kinh doanh nói chung và 

trong hoạt động tiêu thụ sản phẩm nói riêng bởi giá cả có liên quan tới lợi ích cá nhân 

có  tính mâu thuẫn giữa người mua và người bán. Đối với hoạt động tiêu thụ sản phẩm 

giá cả có thể tăng khả năng cạnh tranh đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm, thu hút 

khách hàng nếu có một chính sách giá hợp lí và đúng đắn cho từng đối tượng khách 

hàng, từng sản phẩm, tình hình cung cầu và tình hình thị trường. Đối với sản phẩm bê 

tông đúc sẵn và bê tông tươi phục vụ cho các công trình lớn, khách hàng thường mua 

nhiều, khối lượng lớn thì giá cả có thể tác động tới doanh thu và khối lượng tiêu thụ 

sản phẩm. Để đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm công ty cần áp dụng chính sách 

giá sau: 

-​ Chính sách giá theo chi phí vận chuyển: Đặc điểm của bê tông đúc sẵn và bê 

tông tươi khối lượng nặng, thông thường vận chuyển tới chân công trình ở xa 

công ty, do đó chi phí vận chuyển chiếm một tỉ lệ khá lớn trong mức giá 

được giao. Điều này cần tính toán một cách nghiêm túc và sáng tạo chi phí 

vận chuyển khi xác định mức giá: giá công bố có bao hàm chi phí vận 

chuyển không, tính như thế nào, ai trả chi phí vận chuyển đó. Việc tính toán 

chi phí vận chuyển vào giá công bố một cách linh hoạt và hợp lý có thể tạo ra 

cơ hội tốt cho bán hàng và cạnh tranh. Các mức giá dựa trên chính sách về 

chi phí vận chuyển thường được dựa trên ba loại chính sách chính: 

+​ Giá giao hàng theo địa điểm: Loại giá này lấy địa điểm giao hàng giữa bên   

mua và bên bán làm căn cứ để xác định mức giá hàng hoá. Ở đây địa điểm 

giao hàng được xác định theo yêu cầu của khách hàng. Việc đặt giá sẽ liên 

quan đến năng lực tổ chức vận tải của công ty (đây là chính sách giá mà công 

ty đang áp dụng). 

+​ Giá theo vùng: Các mức giá được xác định không theo địa điểm cụ thể đến 

mà theo vùng địa lý đã xác định từ trước. Toàn bộ thị trường được chia thành 
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các vùng cụ thể. Trong cùng một vùng khách hàng sẽ trả giá như nhau trong 

việc vận chuyển. Chính sách này làm giảm sự chênh lệch lớn trong quá trình 

giao hàng do địa điểm gây ra, có thể tạo sự hấp dẫn đối với khách hàng ở xa 

công ty. Chính sách này nên áp dụng khi bán cho khách hàng cá nhân. 

+​ Giá vận chuyển hấp dẫn: Công ty có thể dựa vào lợi thế năng lực vận tải của 

mình, ưu thế về địa điểm có thể hạ giá thành vận chuyển nhằm khuyến khích 

khách hàng mua nhiều lần với khối lượng lớn hay thu hút khách hàng ở xa 

công ty. Do phải giảm chi phí vận chuyển cho khách hàng nên lợi nhuận mỗi 

lần bán có thể bị giảm nhưng do bán được khách hàng ở xa, hoặc bán được 

khối lượng lớn nên tổng lợi nhuận có thể tăng. 

-​ Chính sách hạ giá chiếu cố giá: 

+​ Hạ giá khối lượng: khách hàng thường muốn mua rẻ hơn, công ty muốn  bán 

nhiều sản phẩm, có thể đưa ra chính sách hạ giá theo khối lượng để khuyến 

khích mua với khối lượng lớn. 

+​ Gía vận chuyển hấp dẫn: được sử dụng khi lựa chọn chính sách giá linh hoạt. 

Công ty có thể dựa vào lợi thế năng lực vận tải của mình, ưu thế về địa điểm 

có thể hạ giá thành vận chuyển nhằm khuyến khích khách hàng mua nhiều 

lần với khối lượng lớn hay thu hút khách hàng ở xa công ty. Do phải giảm chi 

phí vận chuyển cho khách hàng nên lợi nhuận mỗi lần bán có thể bị giảm 

nhưng do bán được khách hàng ở xa, hoặc bán được khối lượng lớn nên tổng 

lợi nhuận có thể tăng. 

+​ Hạ giá theo khối lượng có tích lũy : Việc hạ giá nhằm khuyến khích khách 

hàng mua nhiều lần (liên tục), việc hạ giá sẽ được thực hiện cho lần mua sau. 

+​ Hạ giá theo đơn đặt hàng trước: Việc hạ giá này nhằm khuyến khích người 

mua đặt tiền trước để tạo điều kiện thuận lợi và tránh rủi ro khó khăn khi bán 

hàng. Hình thức này giúp công ty kiểm soát được hoạt động của mình tốt 

hơn, và đây có thể tăng vốn kinh doanh cho công ty. 

+​ Hạ giá ưu đãi: khoản hạ giá này nhằm củng cố mối quan hệ truyền thống lâu 

dài với khách hàng trọng điểm cần giữ vững hoặc lôi kéo của công ty. 
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-​ Thay đổi giá: 

+​ Chủ động cắt giảm giá: Do dư thừa năng lực sản xuất, tỉ phần thị trường 

giảm sút, khống chế thị trường bằng việc bán hạ giá. 

+​ Chủ động tăng giá: Công ty có thể tăng giá bán do lạm phát, do cầu vượt quá 

cung. 

+​ Đối phó với sự thay đổi giá của đối thủ cạnh tranh: giữ nguyên giá đồng thời 

thúc đẩy các hoạt động marketing hoặc giảm giá, tăng giá bán hỗ trợ thêm 

các dịch vụ đi kèm. 

3.2.3.​ Nâng cao khả năng cạnh tranh của sản phẩm  

Khả năng cạnh tranh của sản phẩm là tất cả các yếu tố gắn chặt và liên quan đến 

sản phẩm, được tạo ra trong quá trình sản xuất và tiêu thụ sản phẩm. Các yếu tố này 

tạo ra một khoảng cách trong việc thoả mãn nhu cầu khách hàng so với đối thủ cạnh 

tranh tức là nó có thể thoả mãn đầy đủ hơn và tốt hơn nhu cầu khách hàng. 

Theo đánh giá của khách hàng thì sản phẩm của Công ty được đánh giá tốt: đảm 

bảo chất lượng, chất lượng có sự đồng đều đây là những điểm mạnh của Công ty, 

nhưng về lâu dài thì Công ty vẫn cần có những chính sách về sản phẩm để đáp ứng tốt 

nhu cầu của khách hàng, và giảm bớt sự cạnh tranh của đối thủ vậy nên cần: 

Tiếp tục nghiên cứu đầu tư trang thiết bị máy móc để đáp ứng tốt các yêu cầu về 

mặt kỹ thuật của sản phẩm, đáp ứng các yêu cầu của khách hàng về lắp ghép sản 

phẩm, đưa sản phẩm lên các độ cao khác nhau và phức tạp của các công trình, đảm  

bảo đúng giờ, đúng thời gian quy định trong cung cấp sản phẩm. 

Đa dạng hoá mẫu mã chủng loại sản phẩm: công ty cần nghiên cứu các sản 

phẩm mà các loại công trình xây dựng cần (công trình nhà ở, khu vui chơi giải trí, thể 

thao, công sở, đường sá,..) để đáp ứng một cách tốt nhất nhu cầu của khách hàng, nhu 

cầu các công trình trọng điểm về các loại sản phẩm khác nhau. 

Phát triển các dịch vụ và nâng cao chất lượng dịch vụ, các dịch vụ như: vận 

chuyển, lắp ghép, tư vấn kỹ thuật, chào hàng, quảng cáo, sự khác nhau trong một hoặc 

vài dịch vụ cũng sẽ tạo ra một sản phẩm mới, một sản phẩm khác hẳn, bởi nó sẽ đáp 

ứng nhu cầu khách hàng đầy đủ hơn. 
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Phấn đấu hạ giá thành sản phẩm: Công ty luôn mua nguyên vật liệu với khối 

lượng lớn, do vậy có thể tìm kiếm các khoản giảm giá và các lợi ích khác trong đàm 

phán và ký kết hợp đồng, do đó công ty có thể tìm kiếm nhà cung cấp cho hướng chiết 

khấu, mua lâu dài với họ để hưởng giá ưu đãi đặc biệt là xi măng và sắt thép. Trực tiếp 

kết hợp đồng mua sắt và xi măng tại các công ty cung cấp đầu vào lớn với giá ưu đãi 

để từ đó có thể hạ giá thành sản phẩm. 

3.2.4.​ Thành lập bô máy đàm phán và kí hợp đồng. 

Do khách hàng của công ty là các công ty xây dựng lớn và các chủ đầu tư là chủ 

yếu, đối với khách hàng lớn này, để đàm phán và ký hợp đồng tốt công ty cần lập một 

ban đàm phán và ký hợp đồng. Các thành viên của ban này phải có kỹ năng, nghiệp vụ 

đàm phán tốt, am hiểu các khách hàng. Đứng đầu ban này là giám đốc công ty, ban này 

có nhiệm vụ chuyên tìm hiểu các dự án xây dựng và đầu tư lớn ở địa bàn Huế và các 

tỉnh lân cận, các cơ sở hạ tầng đang, sẽ được xây dựng, tiếp cận chủ đầu tư các dự án 

để thảo luận, thương lượng và ký hợp đồng. Hoạt động của ban này phải lập kế hoạch 

và phân công trách nhiệm, xác định vị trí vai trò của từng thành viên rõ ràng. Luôn tìm 

hiểu các dự án đang nghiên cứu, đang được phê duyệt để tiếp cận một cách sớm nhất, 

thu thập các thông tin về quy mô dự án, dự đoán khối lượng bê tông đúc sẵn và bê 

tông thương phẩm mà công ty có thể cung cấp để quyết định các chính sách giá cả, 

chính sách đàm phán để đạt hiệu quả cao trong các thương vụ. 

Thực tế trong thời gian qua công ty đã tiếp cận cung cấp sản phẩm cho một số 

công trình dự án lớn, tuy nhiên vẫn có nhiều công trình lớn công ty chưa tiếp cận được 

hoặc khối lượng sản phẩm công ty cung cấp tỉ lệ nhỏ. Do vậy trong thời gian tới công 

ty cần nổ lực hơn nữa trong việc tiếp cận các dự án lớn, thu thập thông tin và soạn thảo 

kỹ càng kế hoạch tiếp cận và có các đối sách thích hợp cho từng dự án. Áp dụng quy 

tắc vàng trong kinh doanh 8/2, công ty cần xác định khách hàng và dự án trọng điểm 

để chinh phục. Tăng doanh số bán đẩy mạnh khả năng tiêu thụ sản phẩm. Ban đàm 

phán và ký hợp đồng sẽ đóng vai trò quan trọng trong việc phát hiện lập kế hoạch phục 

vụ dự án lớn từ đó đẩy 
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3.2.5.​ Đầu tư trang thiết bị công nghệ hiện đại và nâng cao lỹ năng, trình độ cho 

nhân viên 

Nâng cao chất lượng sản phẩm, đáp ứng tốt nhất nhu cầu của khách hàng là 

điều kiện để tồn tại trong nền kinh tế thị trường, muốn vậy công ty phải không ngừng 

nghiên cứu đầu tư các phương tiện máy móc công nghệ hiện đại để nâng cao chất 

lượng sản phẩm thoả mãn tốt nhu cầu của khách hàng. Đất nước ngày càng phát triển 

thì việc xây dựng cơ sở hạ tầng, các đô thị mới diễn ra mạnh mẽ, các công trình xây 

dựng ngày càng phức tạp, độ sâu, độ cao, các yêu cầu kỹ thuật đối với các công trình 

ngày càng chặt chẽ, phương pháp thi công cũng ngày một hiện đại, đa dạng. Do vậy để 

tạo ra các sản phẩm tốt, đáp ứng các phương pháp thi công hiện đại thì đòi hỏi công ty 

phải không ngừng đầu tư đổi mới công nghệ để nâng cao chất lượng sản phẩm, đáp 

ứng tốt nhất các sản phẩm cho các công trình xây dựng và các phương pháp thi công 

mới. Mặt khác công nghệ hiện đại sẽ tạo ra khả năng cạnh tranh cao so với các đối thủ 

và nâng cao uy tín của công ty, thu hút khách hàng. Công ty cũng thường xuyên đào 

tạo bồi dưỡng nâng cao tay nghề cho nhân viên, kể cả công nhân sản xuất để tăng năng 

xuất lao động, nâng cao chất lượng sản phẩm. Do đặc tính tiêu thụ sản phẩm bê tông 

mà hạn chế việc xúc tiến bán hàng, đòi hỏi cần có phương thức bán hàng cá nhân tiếp 

xúc làm việc trực tiếp với khách hàng, nên việc đào tạo, bồi dưỡng thêm kỹ năng, kiến 

thức cho nhân viên là việc nên làm và thường xuyên. 

 

 

 

 

 

PHẦN III: KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ 
1. Kết luận 

Trên cơ sở nghiên cứu đề tài; “Phân tích tình hình tiêu thụ sản phẩm của 

Công  ty cổ phần Bê tông Trường Phú -Thừa Thiên Huế”, chuyên đề rút ra một số 

kết luận như sau: 
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Nhìn chung, Công ty đã thực hiện khá tốt hoạt động tiêu thụ sản phẩm, thể hiện  

qua kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty những năm gần đây có chuyển biến 

phát triển tốt, có sự tăng lên về doanh thu và lợi nhuận, tình hình thực hiện kế hoạch 

tiêu thụ sản phẩm những năm trở lại đây tăng lên rõ rệt, khối lượng tiêu thụ đều tăng ở 

các thị trường mà Công ty kinh doanh đặc biệt là ở thị trường ngoài tỉnh TT-Huế, điều 

này thể hiện khách hàng ngoài tỉnh ngày càng chấp nhận và tin dùng sản phẩm của 

Công ty. 

Đề tài đã hệ thống hoá được các vấn đề lý luận và thực tiễn về tiêu thụ sản 

phẩm tại công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú – Thừa Thiên Huế. Nghiên cứu đã phân 

tích dữ liệu thứ cấp để đánh giá tình hình tiêu thụ sản phẩm của công ty. Trong bối 

cảnh kinh tế gặp nhiều khó khăn, hoạt động tiêu thụ của công ty không ổn định và biến 

động mạnh qua từng năm. Đề tài đã phân tích dữ liệu sơ cấp và đề xuất xuất gồm 5 

nhóm nhân tố: Sản phẩm, nhân viên công ty, xúc tiến, phương thức thanh toán và giao 

hàng, giá cả để đánh giá tác động tới khả năng tiêu thụ sản phẩm của công ty. Kết quả 

đánh giá của khách hàng chỉ ra rằng mức độ ảnh hưởng của các nhóm nhân tố trên đối 

với khách hàng là trên mức trung bình, đặc biệt khách hàng đánh giá về chỉ tiêu chất 

lượng sản phẩm của công ty là tốt, riêng đối với nhóm nhân tố xúc tiến bị khách hàng 

đánh giá không cao dưới mức trung bình. 

Dựa trên những kết quả đã đúc rút được qua quá trình điều tra và phân tích số 

liệu, trên cơ sở định hướng của Công ty cổ phần Bê tông và Xây dựng TT-Huế trong 

thời gian tới, đề tài đã đưa ra được một số giải pháp cụ thể giúp Ban lãnh đạo công ty 

những điều chỉnh kịp thời nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động tiêu thụ sản phẩm của 

Công ty. Các giải pháp nêu ra, có giải pháp tình thế, có những giải pháp lâu dài. Các 

giải pháp này có thể chưa được đầy đủ và hoàn chỉnh nhưng cũng phần nào chỉ ra 

được những vấn đề cần thiết để hoạt động tiêu thụ sản phẩm của Công ty được tốt hơn. 

2. Kiến nghị 

Một số kiến nghị đối với nhà nước: 

-​ Nhanh chóng bổ sung và điều chỉnh hoàn thiện cơ sở pháp lý và đẩy mạnh cả tiến 

hành chính nhà nước liên quan đến xây dựng và quản lý nhà ở. 
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-​ Coi trọng công tác giải phóng mặt bằng và phát triển cơ sở hạ tầng để định hướng 

và hỗ trợ phát triển nhà ở. 

-​ Cần khuyến khích và tạo điều kiện cho các nhà đầu tư nước ngoài đầu tư xây dựng 

nhà ở cho thuê hoặc bán trả góp cho người lao động 

-​ Huy động sự tham gia các thành phần kinh tế vào các dự án phát triển nhà ở cho 

người thu nhập bằng các hình thức thích hợp. 

-​ Chính phủ chỉ đạo các cấp, các ngành liên quan (tài chính, ngân hàng, xây dựng) 

tham gia tích cực vào các chương trình phát triển nhà ở, có cơ chế chính sách về 

tài chính như hỗ trợ đầu tư xây dựng các công trình hạ tầng kỹ thuật chính, cho 

vay vốn dài hạn với lãi suất thấp. 

-​ Chính phủ cần nghiên cứu và sớm ban hành nghị định phát triển khu đô thị mới 

tạo hành lang an toàn pháp lý để có các dự án phát triển đô thị được thực hiện 

thuận lợi. 

-​ Các cấp các ngành nghiên cứu cải tiến thủ tục đầu tư, nhất là công việc thẩm định 

phê duyệt, quy hoạch chi tiết thủ tục giao đất để rút ngắn thời gian thực hiện dự án. 

-​ Tăng cường chế độ thông tin cho các doanh nghiệp. 
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PHỤC LỤC 

PHỤC LỤC I 

PHIẾU KHỎA SÁT 
Số phiếu… 

   Xin chào Anh/Chị. 

 Tôi là sinh viên khoa Quản trị kinh doanh – Trường Đại học Kinh tế Huế. Hiện nay 

tôi đang thực tập tại Công ty Cổ phần Bê tông Trường Phú - Thừa Thiên Huế và đang 

thực hiện đề tài “ Đánh giá hoạt động tiêu thụ sản phẩm tại Công ty Cổ Phần Bê tông 

Trường Phú – Thừa Thiên Huế”. Mong Anh/Chị dành chút thời gian giúp tôi trả lời 

những câu hỏi sau. Sự giúp đỡ của Anh/Chị là vô cùng quý báu để tôi có thể thực hiện 

thành công đề tài này. Tôi xin cam đoan mọi thông tin mà Anh/Chị cung cấp đều được 

giữ bí mật và chỉ phục vụ cho mục đích nghiên cứu. 

   Xin chân thành cảm ơn sự giúp đỡ của quý Anh/Chị! 

 

A.​ Nội dung khảo sát 

Vui lòng đánh dấu “x” vào ô trống tương ứng với câu hỏi Anh/Chị lựa chọn 

hoặc điền thông tin vào khoảng trống. 

Câu1.​Anh/Chị đã mua sản phẩm của Công ty Cổ phần Bê tông Trường 

Phú – Huế bao nhiêu lần? 

☐1 lần            ☐ 2-3 lần              ☐4-10 lần            ☐ >10 lần 

Câu2.​Anh/Chị biết đến sản phẩm của Công ty Cổ phần Bê tông Trường 

Phú – Huế qua những kênh thông tin nào? 

☐ Mạng internet 

☐ Bạn bè, người than 

☐ Quảng cáo qua truyền hình, báo chí 

☐ Nhân viên của công ty 

☐ Khác… 
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Anh/Chị vui lòng cho biết mức độ đồng ý của mình về các phát biểu 

dưới đây có tác động đến quyết định mua sản phẩm của Công ty Cổ phần 

Bê tông Trường Phú – Thừa Thiên Huế. Với mức độ là  

 

1: Rất không đồng ý          2: Không đồng ý           3: Trung lập 

         4: Đồng ý              5: Rất đồng ý 
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