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Lời Mở Đầu 

Việt Nam ngày càng hội nhập sâu và rộng vào nền kinh tế thế giới, bằng 

chứng là chúng ta đã tham gia vào WTO và kí kết nhiều hiệp định thương mại 

quan trọng khác. Tạo tiền đề cho các doanh nghiệp trong nước bước vào sân chơi 

mới với nhiều cơ hội hơn về thị trường, tiếp cận được những phương thức quản lí, 

công nghệ mới có điều kiện để hợp tác với các đối tác nước ngoài, đặt biệt lĩnh vực 

xuất nhập khẩu sẽ được mở rộng hơn khi các rào cản thương mại được gỡ bỏ. Bên 

cạnh những thuận lợi thì các doanh nghiệp trong nước gặp phải không ít thách thức 

khi bảo hộ của chính phủ không còn, sự non kém về cách quản lí, nguồn nhân lực, 

vốn... So với các công ty nước ngoài. Đây thực sự là mối lo lớn cho các doanh 

nghiệp trong nước khi mà sự xuất hiện ngày càng nhiều các Doanh Nghiệp nước 

ngoài tại Việt Nam là điều tất yếu trong thời hội nhập, nếu các DN trong nước 

không có chính sách phát triển đúng hướng và hợp lí, thì thất bại trên sân nhà là 

điều khó tránh khỏi. Vì vậy đổi mới và nâng cao năng lực cạnh tranh là vấn đề 

sống còn của mỗi doanh nghiệp nhất là đối với một công ty xuất nhập khẩu như 

doanh nghiệp. 

Qua thời gian tiếp cận tình hình thực tế tại công ty thương mại dịch vụ XNK 

Hải Phòng, nhận thấy tầm quan trọng và tính cấp thiết của năng lực cạnh tranh đối 

với doanh nghiệp trong điều kiện hiện nay, cùng với những kiến thức có được sau 

những năm học ở trường và nhờ sự giúp đỡ tận tình của giáo viên hướng dẫn TS 

Nguyễn Viết Thái, các cô chú, anh chị ở của công ty. Em quyết định chọn đề tài 

“Một số biện pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh tại công ty TNHH MTV 

thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng” làm khóa luận tốt nghiệp. 

 Mục đích nghiêm cứu:  

- Hệ thống những vấn đề lý luận về thị trường và năng lực cạnh tranh của 

doanh nghiệp. 

- Phân tích thực trạng năng lực cạnh tranh của công ty TNHH MTV thương 

mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng. 

- Đưa ra những biện pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh của công ty 



Đối tượng phạm vi nghiêm cứu: 

- Đối tượng: nghiêm cứu về năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 

- Phạm vi nghiêm cứu: các hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty từ năm 

2009 đến năm 2010 

Kết cấu khóa luận: 

Ngoài lời mở đầu, kết luận, danh mục bảng biểu và danh mục tài liệu tham 

khảo, luận văn bao gồm ba chương: 

Chương 1: Cơ sở lý luận về năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp khinh 

doanh xuất nhập khẩu. 

Chương 2: Thực trạng năng lực cạnh tranh của công ty TNHH MTV thương 

mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng. 

Chương 3: Đề xuất một số biện pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh của 

công ty TNHH MTV thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng. 

Mặc dù trong thời gian thực tập tại công ty em đã tích cực học hỏi để dần 

hoàn thiện kiến thức mình, nhưng do thời gian thực tập có hạn và bước đầu tiếp 

cận với tình hình thực tế chắc chắn sẽ không tránh khỏi những thiếu sót. Em rất 

mong nhận được sự góp ý của các thầy cô để đề tài được hoàn thiện hơn. 

Em xin chân thành cảm ơn! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Chƣơng I: Cơ sở lý luận về năng lực cạnh tranh của Doanh nghiệp kinh 

doanh xuất nhập khẩu. 

1.4 Khái quát chung về cạnh tranh và năng lực cạnh tranhcủa doanh nghiệp 

kinh doanh xuất nhập khẩu 

1.4.1 Khái niệm, đặc điểm và vai trò của cạnh tranh 

1.1.1.1Khái niệm 

Cạnh tranh là hiện tượng tự nhiên, là mâu thuẫn quan hệ giữa các cá thể có 

chung môi trường sống đối với điều kiện nào đó mà các cá thể cùng quan tâm. 

Thuật ngữ “cạnh tranh” được sử dụng rất phổ biến hiện nay trong nhiều lĩnh 

vực như kinh tế, thương mại, luật, chính trị, quân sự, sinh thái, thể thao…thường 

xuyên được nhắc đến trong sách báo chuyên môn, diễn đàn kinh tế cũng như các 

trên các phương tiện thông tin đại chúng và được sự quan tâm của nhiều đối tượng, 

từ nhiều góc độ khác nhau, dẫn đến có nhiều khái niệm khác nhau về “ cạnh 

tranh”. 

 -Theo Từ điển kinh doanh của Anh, cạnh tranh được hiểu là “sự ganh đua, 

kình địch giữa các nhà kinh doanh trên thị trường nhằm tranh giành cùng một loại 

tài nguyên sản xuất hoặc cùng một loại khách hàng về phía mình”. 

-Trong kinh tế chính trị học thì cạnh tranh là sự ganh đua về kinh tế giữa 

những chủ thể trong nền sản xuất hàng hóa nhằm giành giật những điều kiện thuận 

lợi trong sản xuất hàng hóa, tiêu thụ hoặc tiêu dùng hàng hóa để từ đó thu được 

nhiều lợi ích nhất cho mình. Cạnh tranh có thể xảy ra giữa những người sản xuất 

với người tiêu dùng (khi người sản xuất muốn bán đắt, người tiêu dùng muốn mua 

rẻ); giữa người tiêu dùng với nhau (để mua được hàng hóa rẻ hơn); giữa người sản 

xuất để có được những điều kiện tốt hơn terong sản xuất và tiêu thụ.  

Còn theo nhà kinh tế học Micheal Porter của Mỹ thì: Cạnh tranh là giành lấy 

thị phần. Bản chất của cạnh tranh là tìm kiếm lợi nhuận, là khoản lợi nhuận cao 

hơn mức lợi nhuận trung bình mà Doanh nghiệp đang có. Kết quả của quá trình 

cạnh tranh là sự bình quân hóa lợi nhuận trong ngành theo chiều hướng cải thiện 

sâu dẫn đến hệ quả giá cả có thể giảm đi.  



 Với những quan niệm trên, phạm trù cạnh tranh được hiểu là quan hệ kinh tế, 

ở đó các chủ thể kinh tế ganh đua nhau tìm mọi biện pháp, cả nghệ thuật lẫn thủ 

đoạn để đạt mục tiêu kinh tế của mình, thông thường là chiếm lĩnh thị trường, 

giành lấy khách hàng cũng như các điều kiện sản xuất, thị trường có lợi nhất. Mục 

đích cuối cùng của các chủ thể kinh tế trong quá trình cạnh tranh là tối đa hoá lợi 

ích. 

 1.1.1.2 Vai trò 

 Đối với nền kinh tế quốc dân: Cạnh tranh có vai trò quan trọng trong nền sản 

xuất hàng hóa nói riêng và trong lĩnh vực kinh tế nói chung, là động lực thúc đẩy 

sản xuất phát triển, gói phần vào sự phát triển kinh tế. Trong xã hội mỗi con người, 

xét về mặt tổng thể vừa là người sản xuất vừa là người tiêu dùng do vậy cạnh tranh 

thường mang lại nhiều lợi ích cho mọi người và cho cộng đồng xã hội. Cạnh tranh 

là môi trường, là động lực thúc đẩy sự phát triển bình đẳng cùng có lợi cho mọi 

thành phần kinh tế trong nền kinh tế thị trường. Cạnh tranh còn đào tạo cho xã hội 

các nhà làm kinh tế tinh thần chủ động sáng tạo, dám nghĩ dám làm, phát huy hết 

khả năng, năng lực chuyên môn,...tạo ra một đội ngũ cán bộ lực lượng lao động tốt 

cho xã hội. 

Đối với Doanh nghiệp: Cạnh tranh có vai trò rất quan trọng là một trong 

những động lực mạnh mẽ thúc đẩy sản xuất phát triển. Nó buộc người sản xuất 

phải năng động hơn, nhạy bén hơn, nắm bắt tốt hơn nhu cầu của người tiêu dùng, 

tích cực nâng cao chất lượng sản phẩm, cải tiến kĩ thuật, áp dụng khoa học công 

nghệ vào trong sản xuất, hoàn thiện công tác quản lý để nâng cao năng suất lao 

động, hiệu quả kinh tế. Ở đâu thiếu cạnh tranh hoặc có biểu hiện độc quyền thì 

thường trì trệ và kém phát triển. Cạnh tranh thực chất là một cuộc chạy đua không 

có đích của các Doanh nghiệp là quá trình các Doanh nghiệp đưa ra các biện pháp 

kinh tế tích cực và sáng tạo nhằm đứng vững trên thương trường và tăng lợi nhuận 

trên cơ sở tạo ra ưu thế về sản phẩm, giá bán và tổ chức tiêu thụ sản phẩm. 

 Đối với người tiêu dùng: Cạnh tranh mang lại nhiều lợi ích cho người người 

tiêu dùng. Trong nền kinh tế thị trường, khách hàng có quyết định tối cao trong 

hành vi tiêu dùng. Người sản xuất phải tìm mọi cách để làm ra sản phẩm có chất 



lượng hơn , đẹp hơn, có chi phí sản xuất rẻ hơn... để đáp ứng được thị hiếu của 

người tiêu dùng, Thị trường càng mạnh, người tiêu dùng càng được quan tâm và 

đáp ứng nhu cầu tốt hơn. 

* Ngoài mặt tích cực thì cạnh tranh cũng mang lại những hệ quả không mong 

muốn về mặt xã hội. Nó làm thay đổi cấu trúc xã hội trên phương diện sở hữu của 

cải, phân hóa mạnh mẽ giàu nghèo, tổn hại môi trường sinh thái, có những tác 

động tiêu cực khi cạnh tranh không lành mạnh, dùng các thủ đoạn vi phạm pháp 

luật hay bất chấp pháp luật. Vì vậy cạnh tranh kinh tế bao giờ cũng phải được điều 

chỉnh bởi các định chế xã hội, sự can thiệp của nhà nước. 

1.1.1.3 Đặc điểm 

Cạnh tranh kinh tế là một quy luật của sản xuất hàng hóa. Vì trong sản xuất 

hàng hóa, sự tách biệt tương đối giữa những người sản xuất, sự phân công lao động 

trong xã hội tất yếu dẫn đến những sự cạnh tranh để dành được những điều kiện 

thuận lợi hơn như: gần nguồn nguyên liệu, nhân công rẻ, gần thị trường tiêu thụ, 

giao thông vận tải tốt, khoa học kĩ thuật phát triển... nhằm giảm mức hao phí lao 

động để thu được nhiều lãi. 

Cạnh tranh cũng là một nhu cầu tất yếu của hoạt động kinh tế trong cơ chế 

thị trường, nhằm mục đích chiễm lĩnh thị phần, tiêu thụ được nhiều sản phẩm hàng 

hóa để đạt được lợi nhuận cao nhất.  

1.4.2 Khái niệm và đặc điểm năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp kinh 

doanh xuất nhập khẩu 

Năng lực cạnh tranh là khả năng tồn tại trong kinh doanh và đạt được một số 

kết quả mong muốn dưới dạng lợi nhuận, giá cả, lợi tức hoặc chất lượng các sản 

phẩm cũng như năng lực của nó để khai thác các cơ hội thị trường hiện tại và làm 

nảy sinh thị trường mới. 

Năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp là thể hiện thực lực và lợi thế của 

doanh nghiệp so với đối thủ cạnh tranh trong việc thỏa mãn tốt nhất các đòi hỏi của 

khách hàng để thu lợi nhuận ngày càng cao. Như vây, năng lực cạnh tranh của 

doanh nghiệp trước hết phải được tạo ra từ thực lực của doanh nghiệp. Đấy là các 

yếu tố bên trong của mỗi doanh nghiệp, không chỉ tính bằng các tiêu chí về công 



nghệ, tài chính, nhân lực, tổ chức quản lý doanh nghiệp…một cách riêng biệt mà 

đánh giá, so sánh với các đối thủ cạnh tranh hoạt động trên cùng lĩnh vực, cùng 

một thị trường. 

Như vậy, năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp là việc khai thác, sử dụng 

thực lực và lợi thế bên trong, bên ngoài nhằm tạo ra những sản phẩm – dịch vụ hấp 

dẫn người tiêu dùng để tồn tại và phát triển, thu được lợi nhuận ngày càng cao và 

cải tiến vị trí so với đối thủ cạnh tranh trên thị trường. 

Đối với một doanh nghiệp xuất nhập khẩu hàng hóa thì không phải chỉ cạnh 

tranh ở thị trường trong nước mà còn phải cạnh tranh ở thị trường quốc tế. Thị 

trường quốc tế không chỉ có rất nhiều khách hàng tiềm năng mà còn có  rất nhiều 

nhà cung ứng vì vậy tính cạnh tranh là rất lớn cho nên doanh nghiệp xuất khẩu khi 

muốn xuất khẩu được hàng hóa nhất thiết phải quan tâm đến vấn đề nâng cao năng 

lực cạnh tranh. Năng lực cạnh tranh đối với các công ty xuất nhập khẩu là vấn đề 

sống còn. Tuy nhiên để năng lực cạnh tranh thì đó không phải là một việc dễ dàng 

với công ty vì nhưng khách hàng tiềm năng ở mỗi nước khác nhau sẽ có quan điểm 

thị hiếu, hành vi tiêu dùng khác nhau vì vậy muốn nâng cao năng lực cạnh tranh 

doanh nghiệp cần phải nghiêm cứu sự khác nhau về quan điểm về hành vi tiêu 

dùng của từng thị trường để từ đó có các chính sách về sản phẩm và ở thị trường 

quốc tế sẽ có rất nhiều khách hàng tiềm năng  xúc tiến hỗn hợp sao cho phù hợp 

với từng thị trường. Ví dụ như đối vơi thị trường Nhật Bản: Đây là thị trường có 

tiểm năng tiêu thụ lớn các mặt hàng nông sản và thủy sản  nhưng lại rất khó tính 

đặc biệt là các tiêu chuẩn vệ sinh an toàn thực phẩm, chất lượng và mẫu mã. Khi 

mua hàng người Nhật thường để ý đến độ tươi, hình dáng, màu sắc, độ sáng, giá 

cả... Trong những yếu tố đó độ tươi đóng vai trò cốt yếu, dù giá đắt hay rẻ nếu 

hàng hoá không tươi người ta sẽ không mua. Vì vậy muốn tiếp cận được với thị 

trường này thì công ty cần mở rộng hoạt động tiếp thị và xúc tiến thương mại để 

chứng minh cho người tiêu dùng thấy rằng những sản phẩm nhập khẩu đang lưu 

thông ở Nhật đều đã qua kiểm duyệt theo luật an toàn thực vật và luật vệ sinh thực 

phẩm của Nhật Bản. Còn đối với thị trường Trung Quốc thì lại khác: Trung Quốc 

có nhu cầu nhập khẩu nhiều rau quả của ta, nhưng lại tương đối dễ tính có thể chấp 



nhận những chủng loại những lô hàng mà ta khó có thể tiêu thụ ở nơi khác. Đây là 

một thị trường tương đối dễ xâm nhập, yêu cầu về quy cách, chất lượng... đối với 

hàng hoá không cao và đối tượng tiêu dùng lại rất đa dạng.  

1.4.3 Ý nghĩa của việc nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp 

Cạnh tranh là một đặc trưng cơ bản của nền kinh tế thị trường, ở đâu có nền 

kinh tế thị trường thì ở đó có nền kinh tế cạnh tranh. Bất kỳ một doanh nghiệp nào 

cũng vậy, khi tham giá vào kinh doanh trên thị trường muốn doanh nghiệp mình 

tồn tại và đứng vững thì phải chấp nhận cạnh tranh. Trong giai đoạn hiện nay, do 

tác động của khóa học kĩ thuật và công nghệ, nền kinh tế nước ta đang càng ngày 

càng phát triển, nhu cầu cuộc sống của con người được nâng lên ở mức cao hơn rất 

nhiều. Con người không chỉ cần có nhu cầu “ ăn chắc mặc bền” như trước kia mà 

còn cần “ ăn ngon mặc đẹp”. Để đáp ứng kịp thời nhu cầu đó, doanh nghiệp phải 

không ngừng điều tra nghiêm cứu thị trường, tìm hiều nhu cầu của khách hàng, 

doanh nghiệp nào bắt kịp và đáp ứng đầy đủ nhu cầu đó thì sẽ chiến thắng trong 

cạnh tranh. Chính vì vậy mà việc nâng cao năng lực cạnh tranh có ý nghĩa rất quan 

trọng đối với doanh nghiệp, nó giúp cho doanh nghiệp: 

- Tồn tại và đứng vững trên thị trường: cạnh tranh sẽ tạo ra môi trường kinh 

doanh và những điều kiện thuận lợi để đáp ứng nhu cầu khách hàng, làm cho khách 

hàng tin rằng sản phẩm của doanh nghiệp mình là tốt nhất, phù hợp với thị hiếu 

của người tiêu dùng  nhất. Doanh nghiệp nào có sức cạnh tranh tốt, đáp ứng tốt nhu 

cầu của khách hàng thì doanh nghiệp đó mới có khả năng tồn tại trong nền kinh tế 

thị trương hiện nay. 

- Doanh nghiệp cần phải cạnh tranh để phát triển: ngày nay trong nền kinh tế 

thị trường, cạnh tranh là một điều kiện và là một yếu tố kích thích kinh doanh. Quy 

luật cạnh tranh là động lực thúc đẩy phát triển sản xuất, sản xuất hàng hóa ngày 

càng phát triển, hàng hóa sản xuất ra nhiều, số lượng người cung ứng ngày càng 

đông thì cạnh tranh ngày càng khốc liệt, kết quả của cạnh tranh là loại bỏ những 

công ty làm ăn kém hiệu quả, năng suất chất lượng thấp và ngược lại nó thúc đẩy 

những công ty làm ăn tốt, năng suất chất lượng cao. Do vậy muốn tồn tại và phát 

triển doanh nghiệp cần phải cạnh tranh, tìm mọi cách nâng cao năng lực cạnh tranh 



của mình nhằm đáp ứng tốt hơn nhu cầu khách hàng. Các doanh nghiệp phải tìm 

mọi biện pháp để đáp ứng nhu cầu, thị hiếu của người tiêu dùng, như tạo ra nhiều 

loại hàng hóa, dịch vụ có chất lượng cao, giá cả phù hợp với chất lượng sản phẩm, 

phù hợp với mức thu nhập của từng đối tượng khách hàng. Có như vậy hàng hóa 

của doanh nghiệp bán ra mới ngày càng nhiều, tạo được lòng tin đối với khách 

hàng. Muốn tồn tại và phát triển được thì doanh nghiệp cần phải phát huy hết 

những ưu thế của mình nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh, tạo ra những điểm 

khác biệt so với các đối thủ cạnh tranh từ đó doanh nghiệp mới có khả năng tồn tại, 

phát triển và thu được lợi nhuận cao 

1.5 Các yếu tố cấu thành năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp kinh doanh 

xuất nhập khẩu 

1.5.1 Các yếu tố phi marketing  

1.2.1.1  Năng lực tài chính 

Tình hình tài chính là yếu tố đánh giá khả năng của doanh nghiệp có thể mở 

rộng sản xuất, đạt tăng trưởng, thực hiện các chiến lược cạnh tranh như chi phí 

thấp nhờ lợi thế dựa vào quy mô. Xây dựng cơ sở hạ tầng, tiến hành nghiên cứu và 

phát triển nhằm tăng cường năng lực cạnh tranh. Công ty có hoạt động tài chính tốt 

có thể làm giảm lượng hàng tồn kho, thời gian quay vòng vốn, ưu đãi về tín dụng, 

thu nhiều lợi nhuận, cải tiến được tốt hơn chi phí sản xuất. Tình hình tài chính 

giống như mạch sống của doanh nghiệp. 

a) Nhóm các chỉ số về khả năng thanh toán 

Phân tích khả năng thanh toán của Công ty cho biết năng lực tài chính của 

trước mắt và sau này của Công ty. Do vậy, phân tích khả năng thanh toán của 

Công ty sẽ cho phép các nhà quản lý đánh giá được sức mạnh tài chính hiện tại, 

tương lai cũng như dự đoán được tiềm lực trong thanh toán và góp phần đảm bảo 

an ninh tài chính của Công ty. Nhóm các chỉ số về khả năng thanh toán bao gồm 

các chỉ số sau: 

- Hệ số thanh toán hiện thời= tổng tài sản lưu động/ nợ ngắn hạn 

- Hệ số thanh toán tức thời = tiền và các khoản tương đương tiền/ nợ ngắn hạn 

- Hệ số thanh toán nhanh =(tổng tài sản lưu động-hàng tồn kho)/ nợ ngắn hạn 



- Hệ số thanh toán lãi vay = LN trước lãi vay và thuế/ lãi vay phải trả trong kỳ 

b) Nhóm các chỉ số hoạt động 

Nó phản ảnh các tài sản trên bảng cân đối kế toán có hợp lí hay không? 

Nếu công ty đầu tư quá nhiều vốn làm cho lượng vốn dư thừa, gây ảnh hưởng 

đến giá trị cổ phiếu(giảm), tác động đến các cổ đông . 

Ngược lại nếu công ty đầu quá ít làm lượng vốn không đủ để tiến hành các 

hoạt động kinh doanh làm cho doanh thu và lợi nhuận giảm ảnh hưởng đến sức 

cạnh  tranh. Khi tiến hành phân tích các chỉ số để đưa ra các quyết định đầu tư hợp 

lí tránh lãng phí, là điều cần thiết mà mỗi doanh nghiệp khi kinh doanh ở bất cứ 

lĩnh vực nào đều phải tính đến. Bao gồm các chỉ tiêu sau: 

-Vòng quay hàng tồn kho= giá vốn hàng bán/ bình quân hàng tồn kho 

- Số ngày một vòng quay hàng tồn kho=360/ số vòng quay hàng tồn kho 

- Kì thu tiền bình quân= các khoản phải thu bình quân/( doanh thu thuần/360) 

- Vòng quay tổng vốn= doanh thu thuần/ tổng vốn 

- Vòng quay vốn lưu động= doanh thu thuần/ vốn lưu động bình quân 

- Hiệu suất sử dụng vốn cố định= doanh thu thuần/ vốn cố định bình quân 

c) Nhóm các chỉ số sinh lời 

Chỉ số sinh lời là thước đo đánh giá hiệu quả của hoạt động sản xuất kinh 

doanh của Công ty. Nó sẽ cho biết một đơn vị đầu vào hay đầu ra sẽ đem lại mấy 

đơn vị lợi nhuận. Trị số của chỉ tiêu cao chứng tỏ khả năng sinh lời cao kéo theo 

hiệu quả kinh doanh cao. Ngược lại nếu chỉ tiêu  thấp chứng tỏ khả năng sinh lời 

thấp dẫn đến hiệu quả kinh doanh thấp  

- Doanh lợi doanh thu ( ROS)=lợi nhuận sau thuế/ doanh thu thuần 

- Doanh lợi tổng tài sản (ROA)= lợi nhuận sau thuế/ tổng tài sản 

- Doanh lợi vốn chủ ( ROE)= lợi nhuận sau thuế/ vốn chủ sở hữu 

1.5.1.1 Trình độ đội ngũ nhân viên 

Nguồn nhân lực trong doanh nghiệp là yếu tố then chốt cấu thành nên năng 

lực cạnh tranh. Một công ty mà có dây truyền máy móc kỹ thuật hiện đại đến đâu, 

mà không có người sử dụng được nó thì cũng vô dụng. Để phát huy tốt sức mạnh 

nguồn nhân lực thì cần phải có hoạt dộng quản trị nguồn nhân lực tốt. Hoạt động 

quản trị nguồn nhân lực của doanh nghiệp mà tốt, sẽ giúp cho doanh nghiệp giảm 



được chi phí sản xuất, tối đa được nguồn lực. Và đồng thời nâng cao năng lực cạnh 

tranh của doanh nghiệp . 

 Hoạt động quản trị nguồn nhân lực là yếu tố ngầm, tạo năng lực cạnh tranh 

cho doanh nghiệp trong dài hạn, và các đối thủ cạnh tranh rât khó bắt trước và khó 

học hỏi.  

Năng lực cạnh tranh về đội ngũ nhân viên thể hiện các yếu tố sau: 

   + Trình độ nhân viên 

   + Tính chuyên nghiệp trong công việc 

   + Khả năng tạo ra giá trị thặng dư 

     Để có đội ngũ người lao động có tay nghề cao, Doanh Nghiệp phải có chiến 

lược đào tạo và giữ người tài. 

 Trong xã hội hiện đại đào tạo nguồn nhân lực, nhà nước và người lao động có 

vai trò quyết định. Để nâng cao năng suất lao động và tạo điều kiện cho người lao 

động sáng tạo, mỗi doanh nghiệp phải có chiến lược đào tạo nghiệp vụ chuyên sâu, 

phù hợp với yêu cầu của mình. 

 Do đó, chương trình đào tạo, kế hoạch đào tạo hiệu quả chính là một trong 

những phương thức mà doanh nghiệp sử dụng để nâng cao năng lực cạnh tranh. 

Đồng thời, doanh nghiệp cần chú trọng xây dựng chính sách đãi ngộ như chính 

sách lương, thưởng hợp lý để giữ ổn định lực lượng lao động của mình, nhất là 

những lao động giỏi.  

1.5.1.2 Trình độ công nghệ 

Công nghệ theo cách hiểu của các nhà kinh tế học: “là hệ thống các quy trình 

kỹ thuật chế biến vật chất, thông tin nhằm biến đổi các nguồn lực tự nhiên thành 

nguồn lực được sử dụng”.1 

Công nghệ bao gồm yếu tố phần cứng và yếu tố phần mềm. Phần cứng của 

công nghệ chính là dây truyền trang thiết bị. Phần mềm cuả công nghệ gồm thông 

tin, con người, và sự tổ chức sản xuất . 

Con người ở đây là những người trực tiếp vận hành, sử dụng máy móc. 

                                                 

1 Theo giáo trình chuyển giao công nghệ, ĐH NgoạiThương. 



Thông tin ở đây là sự hiểu biết của người sử dụng các dây truyền máy móc 

thiết bị về các thông số của máy móc, cách lắp ráp, điều khiển, bảo trì, bảo dưỡng, 

đổi mới... 

Công nghệ ảnh hưởng lớn đến hoạt động của doanh nghiệp, nó ảnh hưởng đến 

lượng sản phẩm sản xuất ra, chất lượng sản phẩm, sự đổi mới sản phẩm, sự tiêu 

giảm chi phí, sự thay đổi trong phương pháp sản xuất. 

Quy trình, Công nghệ sẽ tạo ra được rào cản gia nhập ngành tốt hơn đối với 

các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn, tạo ra lợi thế về sự khác biệt hoá so với đối thủ hiện 

tại.Sự thay đổi về mặt công nghệ là một sự đương nhiên của quá trình sản xuất. 

Năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp ở yếu tố  quy trình,công nghệ sản xuất 

được thể hiện qua:  

+ trang thiết bị máy móc hiện đại hơn so với đối thủ cạnh tranh. 

+ lực lượng lao động có kỹ thuật, tay nghề, trình độ. 

+ chi phí đầu tư mới trang thiết bị so với lợi nhuận hàng năm. 

+quy trình sản xuất hợp lý. 

Ở mỗi lĩnh vực sản xuất kinh doanh thì sự đóng góp của yếu tố công nghệ là 

khác nhau. Do vậy mỗi một doanh nghiệp tuỳ vào lĩnh vực hoạt động của mình, 

mà có chiến lược đầu tư vào công nghệ hợp lí nhằm đem lại hiệu quả cao trong quá 

trình sản xuất kinh doanh. 

Tuy rằng ảnh hưởng của yếu tố công nghệ ở từng doanh nghiệp là khác nhau. 

Nhưng nhìn một cách tổng thể doanh nghiệp nào có sự đầu tư tốt cho công nghệ, 

thì khả năng cạnh tranh trên thị trường được nâng cao so với các đối thủ. 

1.5.1.3 Năng lực lãnh đạo và quản lý 

Đây là yếu tố cốt lõi quyết định sự thành công hay thất bại của doanh nghiệp. 

Năng lực này phụ thuộc vào một số người lãnh đạo trong Doanh nghiệp, nên tính 

chủ quan cao. 

 Do vậy con thuyền doanh nghiệp có chống chịu được trước những cơn sóng 

dữ hay không, là tuỳ vào khả năng lèo lái của những vị thuyền trưởng này. Năng 

lực này thể hiện qua các yếu tố 

+ Khả năng ra quyết định  



+ Quá trình phân công và bố trí công việc(dùng người) 

+ Việc tuyển dụng và thương thuyết 

  Ngày nay, thị trường cán bộ quản lý cao cấp đã hình thành, nhưng số cán bộ 

quản lý giỏi có tình trạng cung ít hơn cầu. Vì thế, bản thân doanh nghiệp phải tự 

tìm kiếm và đào tạo cán bộ quản lý cho chính mình. Muốn có được đội ngũ cán bộ 

quản lý tài giỏi và trung thành, ngoài yếu tố chính sách đãi ngộ, doanh nghiệp phải 

định hình rõ triết lý dùng người, phải trao quyền chủ động cho cán bộ và phải thiết 

lập được cơ cấu tổ chức đủ độ linh hoạt, thích nghi cao với sự thay đổi. 

Tóm lại ở mỗi doanh nghiệp dù hoạt động trong cùng lĩnh vực kinh doanh hay 

là hoạt động trên các lĩnh vực khác nhau, thì mỗi doanh nghiệp có cách đi riêng 

của mình. Tuỳ vào những người lãnh đạo trong công ty mà chính sách hay phương 

hướng kinh doanh của mỗi doanh nghiệp là khác nhau. Quyết định của những 

người đứng đầu doanh nghiệp có tính chất đặc biệt quan trọng ảnh hưởng đến sự 

sống còn của công ty. Do vậy khả năng quản lí và điều hành doanh nghiệp của 

những người lãnh đạo công ty quyết định năng lực cạnh tranh của công ty. 

1.5.2 Các yếu tố marketing  

1.5.2.1 Yếu tố sản phẩm 

Khái niệm sản phẩm: sản phẩm là mọi thứ có thể chào bán trên thi trường để 

chú ý, mua, sử dụng, hay tiêu dùng, có thể thỏa mãn được một mong muốn hay 

nhu cầu 

Khái niệm chất lượng sản phẩm:là tổng thể những chỉ tiêu, những thuộc tính 

sản phẩm thể hiện mức độ thỏa mãn nhu cầu trong nững điều kiện tiêu dùng xác 

định phù hợp với công cụ của sản phẩm. 

Đời sống ngày càng nâng cao, khách hàng chấp nhận giá cao hơn cho sản 

phẩm tốt hơn. Đáp ứng nhu cầu đó, doanh nghiệp phải nỗ lực để tung ra thị trường 

những sản phẩm có độ bền, kiểu dáng, mẫu mã đẹp, dễ sử dụng. chất lượng sản 

phẩm trở thành cốt lõi đảm bảo cho doanh nghiệp tồn tại và chiến thắng trong cạnh 

tranh. Nó là yêu cầu là động lực cho doanh nghiệp mạnh dạn đầu tư vào khoa học 

công nghệ , trang bị máy móc thiết bị hiện đại cũng như tuyển chọn đội ngũ lao 



động có kĩ năng chuyên môn điều hành máy móc đó và có khả năng ứng biến linh 

hoạt trong quản lý. 

Do vậy để cạnh tranh bằng sản phẩm, doanh nghiệp cần phải xây dựng thật tốt 

chiến lược bằng công nghệ và chiến lược nguồn nhân lực bên cạnh việc kết hợp 

chiến lược thị trường, chiến lược kinh doanh. 

Như vậy cạnh tranh bằng sản phẩm là một trong những công cụ cạnh tranh cơ 

bản nhất mà doanh nghiệp thường áp dụng. Trong đó, cạnh tranh về chất lượng sản 

phẩm, về chủng loại, kiểu dáng là những vấn đề trọng tâm, chất lượng sản phẩm là 

nội dung quyết định hiệu quả của cạnh tranh. 

Các doanh nghiệp phải thiết lập được chiến lược về sản phẩm hợp lý, đối với 

các doanh nghiệp xuất nhập khẩu thì phải xác định rõ các chỉ tiêu chất lượng cho 

sản phẩm, tạo mối quan hệ mật thiết với nhà cung ứng để đảm bảo chất lượng cũng 

như số lượng của nguồn hàng đầu vào bên cạnh đó đầu tư vào nhà xưởng, kho bãi 

để đảm bảo hàng hóa không bị hư hỏng trong quá trình lưu kho lưu bãi. Ngoài ra, 

ngoại hình, bao bì, đóng gói của sản phẩm cũng là vũ khí cạnh tranh rất hiệu quả. 

Chỉ có những sản phẩm có kiểu dáng mới, ngoại hình đẹp thì mới có sức hấp dẫn 

mạnh. Nhất là trên thị trường quốc tế, không có những sản phẩm mang phong cách 

độc đáo thì sẽ thiếu năng lực cạnh tranh. Vì vậy cạnh tranh về sản phẩm luôn là 

vấn đề được các doanh nghiệp quan tâm 

Chất lượng sản phẩm được coi là vấn đề sống còn đối với các  doanh nghiệp 

nhất là đối với các doanh nghiệp Việt Nam khi họ phải đương đầu đối với các đối 

thủ cạnh tranh từ nước ngoài vào Việt Nam. Một khi chất lượng hàng hóa dịch vụ 

không được đảm bảo thì có nghĩa doanh nghiệp sẽ mất đi khách hàng và thị trường 

dẫn tới sự suy yếu trong hoạt động kinh doanh. Mặt khác chất lượng thể hiện tính 

quyết định khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp ở chỗ nâng cao chất lượng sẽ 

làm tăng tố độ tiêu thụ sản phẩm, tăng khối lượng hàng hóa  dịch vụ bán ra, kéo 

dài chu kỳ sống của sản phẩm. Nâng cao chất lượng sản phẩm sẽ làm tăng uy tín 

của doanh nghiệp, mở rộng thị trường tiêu thụ sản phẩm doanh nghiệp. Do vậy 

cạnh tranh bằng chất lượng sản phẩm là yếu tố quan trọng và cần thiết mà bất kỳ 

doanh nghiệp nào dù lớn hay nhỏ đều phải sử dụng nó. 



1.2.2.2 Yếu tố giá 

Giá cả được hiểu là số tiền mà người mua trả cho người bán về việc cung cấp 

một số hàng hóa dịch vụ nào đó. Thực chất giá cả là sự biểu hiện bằng tiền của giá 

trị hao phí sức lao động sống và hao phí lao động vật hóa để sản xuất ra một đơn vị 

sản phẩm chịu ảnh hưởng của quy luật cung cầu. 

Giá cả là một trong những phương tiện chính để các doanh nghiệp cạnh tranh. 

Cạnh tranh bằng giá là hình thức cạnh tranh theo đso các doanh nghiệp ưu tiên mọi 

nỗ lực của mình hướng tới mục tiêu hàng đầu là giảm thiểu giá thành 

 Giá cả là tín hiệu phản ánh tình hình biến động của thị trường, là thông sô 

qua đó doanh nghiệp có thể nắm bắt được sự tồn tại, sức chịu đựng của khách hàng 

cũng như khả năng cạnh tranh của daonh nghiệp trên thị trường. Do vậy việc xác 

định giá bán trên thị trường là rất quan trọng, song việc theo dõi biến động giá 

thông tin phản hồi từ khách hàng là tối cần thiết. Đôi khi giá mà các doanh nghiệp 

xác định chỉ thu được lợi nhuận nhỏ đối khi hòa vốn thậm chí thua lỗ tạm thời. Khi 

các doanh nghiệp thực sự chiếm lĩnh thị trường đẩy đối thủ cạnh tranh ra khỏi 

vòng chiến hoặc làm suy yếu tiềm lực của đối thủ cạnh tranh cũng là lúc doanh 

nghiệp lấy lại những gì đã chi phí trong cạnh tranh 

Chính sách định giá:Việc xác định mức giá bán hợp lý là rất quan trọng đối 

với doanh nghiệp bởi nó sẽ ảnh hưởng đến khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. 

Do vậy doanh nghiệp cần có chính sách giá phù hợp sao cho vừa đảm bảo lợi 

nhuận vừa đảm bảo tính cạnh tranh của doanh nghiệp. Có các chính sách định giá 

sau: 

Chính sách định giá thấp: là chính sách định giá thấp hơn giá thị trường. 

Chính sách này được áp dụng khi doanh nghiệp muốn tiêu thụ một khối lượng 

hàng hóa lớn trong thời gian ngắn để thu hồi vốn hay nhằm mục đích cạnh tranh. 

Không ít doanh nghiệp đã thành công khi áp dụng chính sách định giá thấp. Họ 

chấp nhận giảm sút quyền lợi trước mắt đến lúc có thể để sau này chiếm lĩnh được 

cả thị trường rộng lớn, với khả năng tiêu thụ tiềm tàng. Định giá thấp giúp doanh 

nghiệp nay từ đầu có một chỗ đứng nhất định để định vị vị trí của mình từ đó thâu 

tóm khách và mở rộng thị trường. 



Chính sách bán với giá thị trường: chính sách này áp dụng khi doanh nghiệp 

không có ý định lôi cuốn khách hàng bằng cách bán với giá thấp hơn giá của doanh 

nghiệp cạnh tranh và cũng không muốn để mất khách hàng. Bán với giá thị trường 

không mang lại nhiều lợi nhuận song vân đảm bảo có lãi. 

Chính sách bán giá cao hơn giá thị trường: là ấn định giá bán sản phẩm cao 

hơn giá bán sản phẩm cùng loại ở thị trường hiện tại. Chính sách này áp dụng khi 

mà nhu cầu thị trường lớn hơn cung hoặc khi doanh nghiệp hoạt động trong thị 

trường độc quyền, hoặc khi bán những mặt hàng cao cấp qúy hiếm, ít có sự nhạy 

cảm về giá 

Như vậy để quyết định sử dụng chính sách giá nào cho phù hợp và thành công 

khi sử dụng nó thì doanh nghiệp cần cân nhắc và xem xét kĩ lưỡng xem mình đang 

ở tình thế nào thuận lợi hay không thuận lợi, nhất là nghiêm cứu xu hướng tiêu 

dùng và tâm lý khách hàng cũng như xem xét các chiến lược các chính sách giá mà 

đối thủ cạnh tranh đang sử dụng. 

*Cạnh tranh bằng việc hạ giá thành: 

Khái niệm giá thành sản phẩm của doanh nghiệp là biểu hiện bằng tiền của 

toàn bộ chi phí doanh nghiệp đã bỏ ra để hoàn thành việc sản xuất và tiêu thụ sản 

phẩm hay loại sản phẩm nhất định. Việc hạ giá thành sản phẩm sẽ tạo ra lợi thế 

cạnh tranh cho doanh nghiệp, doanh nghiệp giảm giá bán để đẩy nhanh tiêu thụ sản 

phẩm, thu hồi vốn nhanh. 

Hạ giá thành trực tiếp làm tăng lợi nhuận của doanh nghiệp do giá cả được 

hình thành do qua hệ cung cầu trên thị trường, nếu hạ giá thành so với giá bán trên 

thị trường doanh nghiệp sẽ thu được lợi nhuận trên một đơn vị lợi nhuận càng cao. 

Nếu giá thành thấp, doanh nghiệp có lợi là có thể hạ được giá bán để có thể tiêu 

thụ khối lượng sản phẩm nhiều hơn và sẽ thu được lợi nhuận lớn hơn. 

*Một số biện pháp để hạ giá thành sản phẩm: 

- Thường xuyên đổi mới kĩ thuật, công nghệ sản xuất trong doanh nghiệp, ứng 

dụng kịp thời các thành tựu tiến bộ khoa học kĩ thuật và sản xuất. Tuy nhiên việc 

đầu tư, đổi mới kĩ thuật, công nghệ sản xuất thường đòi hỏi vốn đầu tư lớn. Vì vậy 



doanh nghiệp phải có các biện pháp cụ thể, phù hợp để huy động vốn, khai thác 

các nguồn vốn đầu tư cho doanh nghiệp. 

- Không ngừng hoàn thiện và nâng cao trình độ tổ chức sản xuất, tổ chức lao 

động trong doanh nghiệp để nâng cao năng suất lao động, tiếp kiệm chi phí lao 

động vật tư, chi phí quản lý, hạn chế tối đa các thiệt hại tổn thất trong quá trình sản 

xuất. Từ đó tiếp kiệm chi phí và hạ giá thành sản phẩm. 

- Tăng cường hoạt động kiểm tra, giám sát tài chính với việc sử dụng chi phí   

1.2.2.3 Yếu tố phân phối 

Phân phối sản phẩm hợp lý là một trong những công cụ cạnh tranh đắc lực bới 

nó hạn chế được tình trạng ứ đọng hàng hóa hoặc thiếu hàng. Các chính sách phân 

phối sản phẩm phải hợp lý, hiệu quả, đáp ứng nhu cầu của khách hàng. Chính sách 

phân phối sản phẩm hợp lý sẽ tăng nhanh vòng quay của vốn, thúc đẩy tiêu thụ, 

tăng khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. 

Kênh phân phối là tập hợp các doanh nghiệp và cá nhân, độc lập hoặc phụ 

thuộc lẫn nhau, tham gia vào quá trình đưa hàng hóa từ người sản xuất tới người 

tiêu dùng. Để hoạt động tiêu thụ của daonh nghiệp được diễn ra thông suốt, thường 

xuyên và đầy đủ doanh nghiệp cần phải lựa chọn kênh phân phối phù hợp với các 

đặc trưng của thị trường, của khách hàng. 

Thông thường kênh phân phối của doanh nghiệp được chia thành 5 loại:  

- kênh cực ngắn: người sản xuất  người tiêu dùng. 

-kênh ngắn : người sản xuất  người bán lẻ  người tiêu dùng. 

 - kênh dài: người sản xuất  người bán buôn  người bán lẻ  người tiêu 

dùng 

- kênh cực dài: người sản xuất  đại lý  người bán buôn người bán lẻ 

 người tiêu dùng. 

- kênh rút gọn: người sản xuất  đại lý  người bán lẻ  người tiêu dùng.   

Doanh nghiệp muốn sử dụng vũ khí cạnh tranh bằng hệ thống kênh phân phối  

đòi hỏi doanh nghiệp phải thiết lập được mạng lưới phân phối rộng khắp và vững 

chắc, càng có nhiều hình thức phân phối càng tận dụng được tối đa cơ hội bán hàng 



Nhiều sản phẩm trong nước mặc dù có thương hiệu, uy tín lâu năm với khách 

hàng nhưng lại khó đến tay người tiêu dùng trong nước chỉ vì hệ thống phân phối 

chưa phủ rộng, phủ mạnh thị trường. Đây chính là một trong những điểm yếu của 

doanh nghiệp trong việc chiếm lĩnh thị trường nội địa. Các doanh nghiệp cần chú ý 

tới xu hướng thay đổi của hệ thống phân phối để kịp thời điểu chỉnh cho phù hợp. 

Căn cứ vào mặt hàng, ngành hàng kinh doanh, doanh nghiệp cần lựa chọn hệ thống 

thương mại nào phù hợp để xây dựng và phát triển hệ thống phân phối. 

Thông qua phân phối doanh nghiệp có thể thiết lập được các lợi thế cạnh 

tranh nếu doanh nghiệp tổ chức tốt khâu phân phối trên nền tảng thế mạnh và các 

nhân tố thành công của doanh nghiệp cũng như của ngành hàng. Doanh nghiệp có 

tổ chức tốt khâu phân phối thông qua các cơ chế khuyến khích, giải quyết thỏa 

đáng các xung đột giữa các kênh phân phối cũng như nội bộ của từng kênh thì 

doanh nghiệp mới có thể thiết lập được mối quan hệ bền vững giữa doanh nghiệp 

và hệ thống phân phối trong việc hướng tới thỏa mãn tối đa khách hàng. 

Cạnh tranh bằng hệ thống phân phối là xu thế của kinh tế thị trường. Nghiêm 

cứu, phát triển hệ thống phân phối rộng khắp và tiếp cận được thị trương mục tiêu 

không những tạo được lợi thế cạnh tranh lớn trên thương trường mà con đạt được 

lợi thế dài hạn trong cạnh tranh  

1.2.2.4 Yếu tố xúc tiến hỗn hợp 

Ngày nay nhiều doanh nghiệp lựa chọn vũ khí cạnh tranh chính là hoạt động 

xúc tiến hỗn hợp. Tuy nhiên, hoạt động xúc tiến hỗn hợp của các doanh nghiệp 

Việt nam còn ở trình độ thấp, giản đơn và không mang lại trình độ thiết thực. 

Trong khi xúc tiến hỗn hợp lại là một công cụ rất quan trọng trong cạnh tranh nó 

giúp đưa tin tức về sản phẩm, dịch vụ của doanh nghiệp tới người tiêu dùng để 

thuyết phục họ mua hàng. 

Và dưới đây là một số các công cụ của hoạt động xúc tiến hốn hợp cũng như 

tác dụng của các công cụ đối với việc nâng cao khả năng cạnh tranh của doanh 

nghiệp: 

*Quảng cáo: là mọi hình thức giới thiệu gián tiếp và đề cao về hàng hóa hay 

ý tưởng theo yêu cầu của chủ thể quảng cáo và  phải thanh toán các chi phí. Quảng 



cáo có tính biểu cảm, cho phép công ty kịch hóa sẩn phẩm của mình với những lỗi 

sử dụng in ấn, âm thanh, màu sắc đầy tính nghệ thuật. Ngoài ra quảng cáo còn cho 

phép người bán lặp lại một thông điệp nhiều lần, và cho phép người mua tiếp nhận, 

so sánh các thông điệp của công ty với nhiều đối thủ cạnh tranh khác nhau.  Quảng 

cáo trên phạm vi rộng từ phía người bán nói lên một số mặt tích cực như tính phổ 

biến, tầm cỡ và mức độ thành công của người bán. 

Tuy nhiên quảng cáo cũng có một số khiếm khuyết. Mặc dù quảng cáo nhanh 

chóng giới thiệu sản phẩm đến được với nhiều người nhưng quảng cáo mang tính 

gián tiếp và không có khả năng thuyết phục như một nhân viên bán hàng. Quảng 

cáo chỉ có thể giao tiếp một chiều với khách hàng, và khách hàng cảm thấy không 

nhất thiết phải phản hồi hay để ý. 

*Khuyến mại: là mọi biện pháp tức thời ngắn hạn để thúc đẩy việc mua hàng. 

Khuyến mại là một trong những công cụ khá quan trọng của xúc tiến thương 

mại, được coi là hình thức xúc tiến bổ sung cho quảng cáo. Phần lớn các doanh 

nghiệp sử dụng khuyến mại nhằm kích thích khách hang đến hành vi mua sắm. 

Hoạt động này áp dụng cho cả khách hàng là người tiêu dùng cuối cùng hay các 

trung gian, các khách hàng công nghiệp. Biện pháp này được áp dụng cho các hàng 

hóa mới tung ra thị trường, áp lực cạnh tranh cao hay những sản phẩm ở cuối chu 

kì sống của nó. Thông qua đó, doanh nghiệp thu hút thêm khách hàng mới, kích 

thích khách hàng truyền thống, trên cơ sở đó giữ vững cũng như bảo vệ hay phát 

triển thị trường tiêu thụ sản phẩm nhanh chóng trong thời gian ngắn. Các hình thức 

khuyến mại chủ yếu thườn được các doanh nghiệp thương mại sử dụng như: giảm 

giá, phiếu mua hàng, trả lại một phần tiền, trò chơi miễn phí…  

*Xúc tiến bán: là những biện pháp tác động tức thời, ngắn hạn để khuyến 

khích việc dùng thử sản phẩm hay kích thích việc mua nhiều sản phẩm. Nói cách 

khác xúc tiến bán hàng được hiểu là tất cả các hoạt động Marketing của doanh 

nghiệp nhằm tác động vào tâm lý khách hàng, tiếp cận họ để nắm bắt nhu cầu của 

họ từ đó đưa ra các biện pháp kích thích họ mua hàng. 

Hoạt động xúc tiến bán giúp cho các doanh nghiệp thương mại có cơ hội phát 

triển các mối quan hệ với bạn hàng đồng thời giúp doanh nghiệp thông tin về thị 



trường, tạo điều kiện cho doanh nghiệp phát triển kinh doanh, giúp doanh nghiệp 

đầu tư phù hợp. Mặt khác, xúc tiến bán cũng là công cụ hữu hiệu để chiếm lĩnh thị 

trường, tăng tính cạnh tranh của hàng hóa, dịch vụ trên thị trường, chính vì thế xúc 

tiến tạo điều kiện làm cho bán hàng được thêm thuận lợi, kênh phân phối được trí 

hợp, tăng hiệu quả, hơn nữa xúc tiến bán là công cụ đặc biệt kích thích người tiêu 

dùng tìm hiểu, mua và sử dụng sản phẩm cảu doanh nghiệp… 

*Tuyên truyền: là việc kích thích một cách gián tiếp nhằm tăng nhu cầu về 

hàng hóa dịch vụ hay uy tín của doanh nghiệp bằng cách đưa ra những tin tức có ý 

nghĩa thương mại trên các ấn phẩm, các phương tiện thông tin đại chúng một cách 

thuận lợi và miễn phí. 

Tuyên truyền là một phần của khái niệm lớn hơn là quan hệ công chúng. 

Công chúng có thể tạo thuận lợi và gây trở ngại cho khả năng đạt được các mục 

tiêu của doanh nghiệp. Người quyết định cho sự tồn tại và phát triển của doanh 

nghiệp không chỉ là khách hàng mà còn là người cung ứng và các công chúng quan 

tâm. Doanh nghiệp có thể xây dựng mối quan hệ với công chúng thông qua các 

phương tiện báo chí, tham gia hội chợ, triển lãm, tổ chức hội nghị, hội thảo nhằm 

qua đó giới thiệu hình ảnh của doanh nghiệp, tạo sự quan tâm chú ý đến sản phẩm 

của doanh nghiệp, gây uy tín, tạo điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp hoạt động. 

1.6 Các yếu tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp kinh 

doanh xuất nhập khẩu 

1.6.1Môi trƣờng vĩ mô 

1.3.1.1 Môi trường kinh tế  

Môi trường kinh tế chỉ bản chất và định hướng của nền kinh tế đó trong đó 

Doanh nghiệp hoạt động. Các ảnh hưởng của nền kinh tế đến một công ty có thể 

làm thay đổi khả năng tạo giá trị nà thu nhập của nó. Bốn nhân tố quan trọng trong 

môi trường kinh tế vĩ mô đó là: 

*Tốc độ tăng tưởng kinh tế: nếu tốc độ tăng trưởng của nền kinh tế cao làm 

cho thu nhập của dân cư tăng, khả năng thanh toán của họ tăng dẫn đến sức mua 

các loại hàng hóa và dịch vụ tăng lên. Nếu Doanh nghiệp nào nắm bắt được đặc 

điểm này và có khả năng đáp ứng nhu cầu khách hàng thì  doanh nghiệp đó sẽ 



thành công và có sức cạnh tranh cao. Trái lại khi nền kinh tế suy thoái, đại bộ phận 

giảm sức mua do đó làm tăng áp lực cạnh tranh và tạo ra nhiều nguy cơ đối với 

doanh nghiệp. 

* Mức lãi suất: lãi suất cho vay của ngân hàng ảnh hưởng rất lớn đến năng 

lực cạnh tranh của Doanh nghiệp nhất là đối với các doanh nghiệp hạn chế vốn 

phải đi vay ngân hàng. Lãi suất cao làm tăng chi phí tài chính dẫn đến giá thành 

sản phẩm tăng, doanh nghiệp khó bán được hàng. Ngược lại lãi suất thấp góp phần 

làm giảm giá thành sản phẩm, sản phẩm của Doanh nghiệp sẽ dễ tiêu thụ. 

*Tỷ giá hối đoái: Sự biến động của tỷ giá hối đoái có tác động nhanh chóng 

và sâu sắc đối với từng quốc gia nói chung và từng Doanh nghiệp nói riêng nhất là 

trong điều kiện nền kinh tế mở. Nếu đồng tiền nội tệ lên giá sức cạnh tranh của các 

Doanh nghiệp sẽ giảm ở thị trường nước ngoài, vì khi đó giá bán của hàng hóa tính 

bằng đồng ngoại tế sẽ cao. Hơn nữa khi đồng tệ nội tệ lêm giá sẽ khuyến khích 

nhập khẩu vì giá hàng nhập khẩu giảm, và như vậy sức cạnh tranh của  các Doanh 

nghiệp trong nước sẽ bị giảm ở ngay thị trường trong nước. Ngược lại, khi đồng 

nội tệ giảm giá sức mạnh cạnh tranh của các Doanh nghiệp trong nước tăng cả trên 

thị trường trong nước và thị nước ngoài vì khi đó giá bán của các Doanh nghiệp 

trong nước giảm hơn so với các đối thủ cạnh tranh kinh doanh hàng hóa do nước 

khác  sản xuất. Ví dụ, một bộ ấm chén sứ Hải Dương có giá 70.000 VNĐ và một 

bộ ấm chén tương đương của Trung Quốc có giá 33 CNY( nhân dân tệ). Với tỷ giá 

hối đoái 2.000 VND = 1 CNY thì bộ ấm chén Trung Quốc sẽ được bán ở mức giá 

66.000 VND trong khi bộ ấm chén tương đương của Việt Nam là 70.000 VND. 

Trong trường hợp này ấm chén nhập khẩu từ Trung Quốc có lợi thế cạnh tranh 

hơn. Nếu VND mất già và tỷ giá hối đoái thay đổi thành 2.300 VND = 1 CNY thì 

lúc này bộ ấm chén Trung Quốc sẽ được bán với giá 75.900 VND và kém lợi thế 

cạnh tranh hơn so với ấm chén sản xuất tại Việt Nam 

*Lạm phát: lạm phát làm giảm tỷ lệ tăng trưởng kinh tế, lãi suất tăng và gây 

ra nhiều biến động về tỷ giá hối đoái. Do lạm phát Doanh nghiệp không thể dự 

đoán trước được điều gì sẽ xảy ra nên Doanh nghiệp thường hạn chế đầu tư. Bởi tỷ 

lệ sinh lời trong doanh nghiệp không thể bù đắp sự giảm giá trị của tiền tệ. 



Ngoài ra còn các yếu tố khác như chính sách tài chính, chính sách tiền lương, 

cán cân thanh toán, tỷ lệ thất nghiệp…cũng ít nhiều ảnh hưởng đến năng lực cạnh 

tranh của Doanh nghiệp. 

1.3.1.2 Môi trường văn hóa – xã hội 

Môi trường văn hóa bao gồm quan điểm sống, mức sống, phong cách sống, 

niềm tin, thói quen chi tiêu, tỷ lệ tăng dân số, trình độ văn hóa, phong tục tập 

quán… 

Các yếu tố văn hoá luôn liên quan tới nhau nhưng sự tác động của chúng lại 

khác nhau. Thực tế con người luôn sống trong môi trường văn hoá đặc thù, tính 

đặc thù của mỗi nhóm người vận động theo hai khuynh hướng: Một khuynh hướng 

là giữ lại các tinh hoa văn hoá của dân tộc, một khuynh hướng là hoà nhập với các 

nền văn hoá khác. Điều này ảnh hưởng lớn tới việc các sản phẩm xuất khẩu xâm 

nhập được vào các thị trường nước ngoài, cũng như tình hình tiêu thụ các sản 

phẩm nhập khẩu từ nước ngoài ở thị trường Việt Nam. Các doanh nghiệp cần phải 

quan tâm tới các yếu tố văn hoá để tạo ra các sản phẩm phù hợp nhu cầu, phong 

tục, tập quán người tiêu dùng. 

1.3.1.3 Môi trường chính trị pháp luật 

Hệ thống pháp luật bao gồm các chính sách, quy chế, định chế, chế độ đãi 

ngộ, thủ tục quy định của nhà nước. Chính trị pháp luật là nền tảng cho sự phát 

triển kinh tế, là cơ sở pháp lý để Doanh ngiệp hoạy động kinh doanh trên thị 

trường. Pháp luật rõ ràng, chính trị ổn định là môi trường thuận lơi đảm bảo sự 

bình đẳng cho doanh nghiệp tham gia cạnh tranh và cạnh tranh có hiệu quả trên thị 

trường. Chính trị ổn định tạo hành lang thông thoáng cho cạnh tranh giữ các Doanh 

nghiệp. 

Các Doanh nghiệp phải phân tích cẩn thận các các triết lý , các chính sách 

mới có liên quan của quản lý Nhà nước. Luật chống độc quyền, luật thuế, các 

ngành lựa chọn để điều chỉnh hay ưu tiên, luật lao động là những lĩnh vực trong đó 

các chính sách quản lý Nhà nước có thể tác động đến hoạt động và khả năng sinh 

lời của ngành hay của doanh nghiệp 

Ngoài ra Các quy định về bảo vệ môi trường của nhà nước ngày càng chặt 

chẽ. Điều này đòi hỏi các công ty ngày càng phải đầu tư cho phòng ngừa ô nhiễm 



môi trường  khiến cho chi phí tăng kéo theo giá thành tăng  làm giảm sức cạnh 

tranh của doanh nghiệp. 

Đặc biệt mối quan hệ giữa các chính phủ: : khi mối quan hệ này trở nên thù 

địch, thì sự mâu thuẫn giữa các Chính Phủ có thể hoàn toàn phá vỡ mối quan hệ 

kinh doanh đặc biệt là kinh doanh xuất nhập khẩu giữa 2 nước. Còn nếu mối quan 

hệ song phương được cải thiện sẽ thúc đẩy thương mại phát triển, tạo điều kiện 

thuận lợi trong kinh doanh. 

1.3.1.4 Công nghệ 

Với không gian lan tỏa và đa dạng các thay đổi công nghệ sẽ có tác động lên 

nhiều bộ phận của xã hội. Các tác động này chủ yếu thông qua sản phẩm, quá trình 

công nghệ và vật liệu mới. Thay đổi công nghệ có thể làm chgo sản phẩm hiện có 

bị lạc hậu chỉ sau một đêm, đồng thời nó có thể tạo ra hàng loạt khả ăng về sản 

phẩm mới. 

Công nghệ không dây, công nghệ sinh học và hàng loạt các phát minh mới 

xuất hiện hàng ngày , hàng giờ định hình lại các cấu trúc cạnh tranh ở hầu hết các 

ngành và các quốc gia. Chắc chắn không gian toàn cầu , các cơ hội và đe dọa của 

công nghệ trong môi trường vĩ mô tác động lên các doanh nghiệp kể cả bằng việc 

mua từ bên ngoài hay sự sáng tạo ra công nghệ mới. 

1.3.1.5 Môi trường tự nhiên 

Điều kiện tự nhiên của từng vùng từng quốc gia là nhân tố quan trọng tạo 

thuận lợi cũng như khó khăn cho doanh nghiệp trong cạnh tranh. Các yếu tố tự 

nhiên tác động đến môi trường kinh doanh như vấn đề ô nhiễm môi trường, sự 

thiếu hụt về năng lượng, sự lãng phí hay mất đi của các nguồn năng lượng tự 

nhiên. 

Tài nguyên thiên nhiên phong phú sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho Doanh 

nghiệp phát triển sản xuất. Ngược lại, khi nguồn tài nguyên khan hiếm Doanh 

nghiệp sẽ gặp nhiều khó khăn trong việc tìm kiếm nguồn nguyên nhiên vật liệu 

phục vụ cho quá trình sản xuất. Ngoài ra còn các trường hợp bất khả kháng trong 

thiên nhiên như thiên tai, bão lụt,… cũng ảnh hưởng đến quá trình phát triển kinh 

doanh của doanh nghiệp. 



Do đặc tính của ngành xuất nhập khẩu nên yếu tố môi trường tự nhiên lại 

càng quan trọng. Điều kiện thời tiết khí hậu sẽ ảnh hưởng đến việc được hay mất 

mùa của các mặt hàng nông sản, từ đó quyết định nguồn cung của các mặt hàng 

nông sản xuất khẩu là dồi dào hay khan hiếm… 

1.3.1.6 Môi trường quốc tế 

Môi trường quốc tế có nhiều yếu tố giống như môi trường quốc dân, bao gồm 

các yếu tố: kinh tế, chính trị, văn hóa, xã hội, pháp luật và công nghệ. Nhưng sức 

cạnh tranh ở môi trường quốc tế phức tạp hơn, gay hơn do sự khác biệt văn hóa, xã 

hội, chính trị, văn hóa và cấu trúc thể chế. 

Trên thực tế, khi nước ta gia nhập AFTA và WTO sẽ có nhiều cơ hội cho 

doanh nghiệp Việt Nam đầu tư mở rộng thị trường xuất khẩu ra nhiều nước trên 

thế giới, Không phân biệt đối xử tròng thương mại quốc tế. Tuy nhiên, Những 

Doanh nghiệp Việt Nam sẽ gặp không ít những thách thức phải đương đầu với 

mức độ cạnh tranh gay gắt và quyết liệt hơn 

1.3.2  Môi trƣờng ngành 

Môi trường ngành là môi trường kinh doanh của ngành, một lĩnh vực cụ thể. 

Các nhân tố cạnh tranh diễn ra trong môi trường tác nghiệp của công ty, ảnh hưởng 

đến môi trường kinh doanh và sức cạnh tranh của mỗi Doanh nghiệp trong ngành. 

Theo mô hình sức mạnh của Michael Porter trong tác phẩm của mình ông cho 

rằng trong môi trường ngành có 5 áp lực cạnh tranh chính. 



 

Sơ đồ 1.1: Mô hình 5 áp lực cạnh tranh chính của Michael Porter 

 

Đối thủ tiềm ẩn 

Đối thủ hiện tại 

 

Sản phẩm thay thế 

Nhà cung ứng Khách hàng 



1.3.2.1 Đối thủ cạnh tranh hiện tại: 

Đối thủ cạnh tranh hiện tại trong ngành của Doanh nghiệp là những cá nhân, 

doanh nghiệp cùng hoạt động sản xuất, kinh doanh những sản phẩm, dịch vụ giống 

như của Doanh nghiệp và tranh giành thị trường cũng như tranh giành khách hàng 

với Doanh nghiệp. 

Ngày nay trong kinh doanh, các Doanh nghiệp chỉ mới hiểu khách hàng của 

mình thôi là chưa đủ. Họ còn phải am hiểu về đối thủ cạnh tranh của mình để có 

thể hoạch định các chiến lược kinh doanh và cạnh tranh có hiệu quả. 

Khi nghiêm cứu đối thủ cạnh tranh, Doanh nghiệp phải nắm rõ những vấn đề 

sau về đối thủ cạnh tranh 

- Những doanh nghiệp nào là đối thủ cạnh tranh. 

- Mục đích tương lai của đối thủ( điều gì đối thủ cạnh tranh muốn đạt tới) 

- Chiến lược hiện tại của đối thủ cạnh tranh( điều gì đối thủ cạnh tranh đang 

cần và có thể đạt được) 

- Ảnh hưởng của đối thủ cạnh tranh đến ngành như thế nào. 

- Các mặt mạnh và yếu của đối thủ. 

1.3.2.2 Đối thủ cạnh tranh tiềm tàng  

Đối thủ cạnh tranh tiềm tàng đó là những doanh nghiệp chưa tham gia vào 

loại hình kinh doanh này nhưng có đủ tiềm năng và sẵn sàng nhảy vào kinh doanh. 

Vì họ là những doanh nghiệp đi sau  có nhiều lợi thế về công nghệ, thiết bị hiện đại 

nên họ có khả năng cạnh tranh về sản phẩm lẫn giá cả. 

Nghiêm cứu đối thủ cạnh tranh tiềm tàng sẽ giúp doanh nghiệp dự báo trước 

khả năng thâm nhập của các đối thủ này từ đó có kế hoạch xây dựng rào cản gia 

nhập ngành. Các rào cản chủ yếu của việc gia nhập ngành bao gồm: 

- Lợi thế về quy mô sản phẩm: Do doanh nghiệp sản xuất với khối lượng lớn 

đại trà làm giảm hoặc tiếp kiệm được chi phí. Đây là một trong những rào cản có 

khả năng ngăn chặn các đối thủ gia nhập ngành. Vì các công ty mới ra nhập ngành 

sẽ lâm vào tình trạng tiến thoái lưỡng nan. Hoặc chấp nhận sản xuất nhỏ để chịu 

bất lợi về chi phí, giá thành cao kéo theo lợi nhuận ít, hoặc mạo hiểm đầu tư vốn 

khổng lồ trên quy mô lớn mà những rủi khác chưa lường trước được. 



- Sự khác biệt hóa sản phẩm: khiến cho khách hàng trung thành với nhãn hiệu 

sản phẩm của công ty. Thường các công ty này có có ưu thế cạnh tranh về chất 

lượng sản phẩm, về dịch vụ hậu mãi hoặc khả năng chuyên biệt hóa sản phẩm. Đây 

là một trong những rào cản lớn nhất mà các doanh nghiệp mới tham gia khó lòng 

giành giật trên thị trường. 

- Lợi thế về giá: có thể phát sinh từ công nghệ sản xuất cao, kinh nghiệm sản 

xuất lâu năm, do bằng sáng chế, do chi phí lao động, chi phí nguyên vật liệu, trình 

đọ quản lý giúp doanh nghiệp có sức cạnh tranh cao so với đối thủ cạnh tranh. 

1.3.2.3 Nhà cung cấp  

Nhà cung cấp không chỉ là những người cung ứng nguyên vật liệu sản xuất 

trực tiếp, trang thiết bị, sức lao động mà cả những công ty tư vấn, vận chuyển, 

quảng cáo… nghĩa là cung cấp tất cả các yếu tố đầu vào của quá trình sản xuất. 

Hoạt động của nhà cung cấp tác động trực tiếp đến số lượng sản phẩm. 

Trong trường hợp nhà cung ứng có áp lực lớn đối với doanh nghiệp thì có thể 

làm cho lợi nhuận của doanh nghiệp giảm xuống( đòi nâng giá hoặc giảm chất 

lượng của sản phẩm cung cấp). Còn khi áp lực cảu nhà cung ứng yếu, doang 

nghiệp cso thể đòi giảm giá, nâng chất lượng sản phẩm đầu vào và điều này sẽ 

mang lại lợi nhuận cao hơn cho doanh nghiệp. 

Các nhà cung ứng sẽ gây áp lực cho Doanh nghiệp khi họ có được những lợi 

thế sau:  

- Khi nhà cung ứng độc quyền. 

- Khi nhà cung cấp có ưu thế về chuyên biệt hóa sản phẩm khiến công ty khó 

có thể tìm được nhà cung cấp khác. 

- Khi ngành kinh doanh của công ty không quan trọng đối với nhà cung cấp. 

Nhờ thế các nhà cung cấp không bị áp lực phải giảm giá hoặc cải tiến chất lượng 

sản phẩm. 

- Nhà cung cấp có khả năng tài chính lớn có thể tiến hành hội nhập dọc xuôi 

chiều. 

- Khi công ty khó có thể hội nhập dọc ngược chiều nằm gây áp lực cho nhà 

cung ứng. 



1.3.2.4 Khách hàng: 

Khách hàng là thị trường của doanh nghiệp, quy mô khách hàng có ảnh hưởng 

đến quy mô thị trường. 

Thông thường khách hàng yêu cầu giảm giá bán hoặc yêu cầu tăng chất lượng 

hàng hóa đi kèm với các dịch vụ hoàn hảo. Điều này sẽ khiến cho chi phí hoạt 

động tăng lên. Khi doanh nghiệp có ưu thế sẽ có cơ hội tăng giá bán dẫn đến lợi 

nhuận tăng, ngược lại khi khách hàng có nhiều ưu thế hơn sẽ khiến doanh nghiệp 

phải đối mặt với nhiều nguy cơ. Khách hàng có lợi thế trước doanh nghiệp trong 

những trường hợp sau: 

- khách hàng mua sản phẩm của doanh nghiệp với số lượng lớn lợi dụng sức 

mua để đòi giảm giá. 

-  Khi khách hàng có đầy đủ thông tin về thị trường, giá cả.. 

-  Khi khách hàng có nhiều sự lựa chọn khác nhau đối với sản phẩm thay thế 

đa dạng. 

- Khi khách hàng có lợi thế trong chiến lược hội nhập dọc ngược chiều nghĩa 

là họ có thể lo liệu tự cung ứng vật tư cho mình. 

1.3.2.5 Sản phẩm thay thế 

 là sản phẩm của đối thủ cạnh tranh trong cùng ngành hoặc các ngành hoạt 

động kinh doanh có cùng chức năng đáp ứng nhu cầu tiêu dùng giống nhau cảu 

khách hàng. 

Những sản phẩm thay thế cũng là một trong những tác nhân tạo nên sức ép 

cạnh tranh lớn đối với các doanh nghiệp trong ngành. Sự sẵn có của các sản phẩm 

thay thế trên thị trường là mối đe dọa trực tiếp đến khả năng phát triển, khả năng 

cạnh tranh cũng như mức lợi nhuận thu được của các doanh nghiệp. 



 

1.3.3 Môi trƣờng bên trong doanh nghiệp 

1.3.3.1 Con người 

Con người điều khiển mọi quá trình thông qua các công cụ, lĩnh vực nhân sự 

hay quản lý con người điều khển mọi qua trình thông qua các công cụ, lĩnh vực 

nhân sự hay quản lý con người là một kiểu quản lý đặc biệt bởi đó là sự tác động 

trực tiếp từ chủ thể - là con người đến khách thể- cũng là con người. 

Nhân sự của doanh nghiệp theo cấp quản trị có thể được chia thành các cấp 

sau: 

- Ban giám đốc. 

- Các bộ phận quản lý ở các cấp doanh nghiệp. 

- Các bộ phận quản lý ở cấp trung gian 

- Đội ngũ công nhân viên chức 

Các thành viên trong ban giám đốc ảnh hưởng rất lớn đến kết quả kinh doanh 

của doanh nghiệp . Nếu các thành viên có khả năng, kinh nghiệm, trình độ, năng 

lực… thì họ sẽ đem lại cho các doanh nghiệp những lợi ích trước mắt như tăng 

doanh thu , tăng lợi nhuận mà còn cả uy tín, lợi ích lâu dài của doanh nghiệp. Đây 

là yếu tố quan trọng tác động đến khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Thực tế 

đã chứng minh có nhiều doanh nghiệp làm ăn không hiệu quả đi đến thua lỗ phá 

sản là do trình độ quản lý yếu kém. Như vậy vai trò của nhà quản trị cấp cao là rất 

quan trọng đối với doanh nghiệp , nhà quản trị cấp cao phải biết tổ chức phối hợp 

để các bộ phận trong doanh nghiệp hoạt động một cách nhịp nhàng hiệu quả, phải 

biết biến sức mạnh của cá nhân thành sức mạnh chung của cả tập thể như vậy sẽ 

nâng cao hiệu quả hoạt động , nâng cao khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp . 

Đội ngũ cán bộ quản lý cấp trung gian và đội ngũ nhân viên cũng giữ vai trò rất 

quan trọng trong doanh nghiệp . Trình độ tay nghề của công nhân và tinh thần làm 

việc của họ ảnh hưởng trực tiếp tới chất lượng sản phẩm , tới hiệu quả hoạt động 

của doanh nghiệp . Khi tay nghề lao động cao cộng thêm ý thức và lòng hăng say 



nhiệt tình lao động thì việc tăng năng suất lao động là tất yếu. Đây là tiền đề để 

doanh nghiệp nâng cao khả năng cạnh tranh và đứng vững trên thị trường. 

Kết hợp và sử dụng có hiệu quả nguồn nhân lực là yếu tố cần thiết cho mỗi 

doanh nghiệp tạo điều kiện cho sản xuất , hoạt động của doanh nghiệp hoạt động 

nhịp nhàng trôi chảy, nâng cao được khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. 

1.3.3.2  Máy móc thiết bị, công nghệ 

 Tình trạng máy móc thiết bị công nghệ có ảnh hưởng tới năng lực sản xuất 

kinh doanh của doanh nghiệp. Nó là yếu tố vật chất quan trọng thể hiện năng lực 

sản xuất của doanh nghiệp và nó có tác động trực tiếp đến sản phẩm, tới chất lượng 

và giá thành sản phẩm. 

 Nhân tố máy móc thiết bị và công nghệ có ảnh hưởng một cách sâu sắc tới 

khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp . Nó là nhân tố vật chất quan trọng bậc nhất 

thể hiện năng lực sản phẩm của doanh nghiệp và tác động trực tiếp đến chất lượng 

sản phẩm . Ngoài ra, công nghệ sản xuất , máy móc thiết bị cũng ảnh hưởng tới giá 

thành và giá bán sản phẩm . Một doanh nghiệp có trang thiết bị máy móc hiện đại 

thì sản phẩm của họ nhất định có chất lượng cao. Ngược lại, không một doanh 

nghiệp nào có khả năng cạnh tranh cao khi mà trong tay họ là cả hệ thống máy 

móc cũ kỹ với công nghệ sản xuất lạc hậu. 

1.3.3.3 Vốn, tài chính  

 là một yếu tố hết sức quan trọng đối với bất kỳ doanh nghiệp sản xuất kinh 

doanh nào. Khả năng tài chính của doanh nghiệp có tốt mới đảm bảo rằng hoạt 

động sản xuất kinh doanh diễn ra ổn định và lâu dài. Có đủ số vốn thì doanh 

nghiệp mới đầu tư nhằm mở rộng hoạt động sản xuất kinh doanh, đầu tư đổi mới 

công nghệ, mở rộng thị trường…nhằm đạt hiệu quả sản xuất kinh doanh. Nhìn vào 

hiệu quả sản xuất kinh doanh của bất kỳ doanh nghiệp nào người ta thường nhìn 

vào thực lực tài chính của doanh nghiệp đó thể hiện qua các chỉ tiêu: tổng doanh 

thu, tổng lợi nhuận, tổng tiền lương, thưởng…và khi ấy các nhà đầu tư mới dám bỏ 



vốn để đầu tư, liên doanh, liên kết,…nhằm nâng cao hơn nữa hiệu quả sản xuất 

kinh doanh.  

 Bất kỳ ở khâu hoạt động nào của doanh nghiệp dù là đầu tư, mua sắm, sản 

xuất đều cần phải có vốn. Người ta cho rằng vốn, tài chính là huyết mạch của cơ 

chế doanh nghiệp , mạch máu tài chính mà yếu sẽ ảnh hưởng đến sức khoẻ của 

doanh nghiệp . Một doanh nghiệp có tiềm năng về tài chính lớn sẽ có nhiều thuận 

lợi trong việc đổi mới công nghệ, đầu tư mua sắm trang thiết bị đảm bảo nâng cao 

chất lượng sản phẩm , hạ giá thành để duy trì, nâng cao khả năng cạnh tranh và 

củng cố vị trí của mình trên thị trường . Qua đó chứng tỏ vốn, tài chính ngày càng 

có vị trí then chốt quan trọng trong hoạt động của doanh nghiệp như người ta nói " 

buôn tài không bằng dài vốn". 

1.3.3.4 Quy mô kinh doanh  

Quy mô kinh doanh phần nào đánh giá được hiệu quả sản cuả quá trình sản 

xuất kinh doanh trong doanh nghiệp. Nó chịu ảnh hưởng, tác động của nhiều yếu 

tố như năng lực sản xuất kinh doanh, hiệu quả kinh doanh, khả năng chiếm lĩnh thị 

trường. Quy mô của doanh nghiệp sẽ được mở rộng hay thu hẹp lại chính nhờ vào 

hiệu quả sản xuất kinh doanh. Hiệu quả sản xuất kinh doanh được nâng cao thì 

chính bản thân doanh nghiệp muốn hoạt động để tận dụng một cách tối đa các 

nguồn lực trong doanh nghiệp nhằm tránh lãng phí sử dụng sai mục đích. 

 



Chƣơng II: Thực trạng năng lực cạnh tranh của Công ty TNHH MTV thƣơng 

mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng 

2.1 Khái quát chung về Công ty TNHH MTV thương mại dịch vụ xuất nhập 

khẩu Hải Phòng  

2.1.1 Quá trình hình thành và phát triển 

Một số nét chung về doanh nghiệp 

 Tên công ty : Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên thương mại dịch 

vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng 

 Tên giao dịch tiếng Anh:  

HAI PHONG TRADING IMPORT – EXPORT AND SERVICES – 

CORPORATION 

 Tên viết tắt : TRADIMEXCO-HAI PHONG 

 Trụ sở giao dịch : số 19 Ký con – quận Hồng Bàng – Hải Phòng 

 Số điện thoại : 031.838880 – 831019 

 Fax: 031.838154 

    Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên thương mại dịch vụ và xuất 

nhập khẩu Hải Phòng là một doanh nghiệp Nhà nước. Tiền thân của công ty là một 

Liên hiệp hợp tác xã mua bán Hải Phòng được thành lập theo quyết định số 

427/QĐ – TCCQ ngày 24 tháng 4 năm 1984 của UBND. Ngoài nhiệm vụ trực tiếp 

kinh doanh, doanh nghiệp còn có chức năng quản lý, hướng dẫn hoạt động sản 

xuất kinh oanh của 198 hợp tác xã mua bán cơ sở cấp phường. 

 Theo quyết định số 1560/QĐ – TCCQ ngày 1 tháng 1 năm 2009, Liên hiệp 

hợp tác xã mua bán Hải Phòng chuyển hướng kinh doanh và đổi tên thành Công ty 

trách nhiệm hữu hạn 1 thành viên thương mại dịch vụ và xuất nhập khẩu Hải 

Phòng.Từ khi thay đổi tổ chức, Công ty bước vào thực hiện chỉ tiêu kế hoạch năm 

(theo quy định của UBND thành phố Hải Phòng ). Trong điều kiện chung của 

doanh nghiệp còn nhiều khó khăn, song với uy tín ngày càng mở rộng, cùng với sự 

năng động, sáng tạo, nhạy bén trong điều hành của tập thể lãnh đạo công ty. Đồng 

thời với đội ngũ cán bộ trẻ được đào tạo cơ bản, tinh thông về nghiệp vụ, đặc biết 



có sự chỉ đạo sát sao của UBND thành phố, Bộ Thương Mại và sự giúp đỡ tạo điều 

kiện của các ngành Trung ương, địa phương, cùng với sự nỗ lực của toàn thể cán 

bộ công nhân viên. Công ty vừa tăng nộp ngân sách Nhà nước, vừa hoàn thành 

vượt mức các chỉ tiêu kinh tế do Nhà nước và Bộ thương mại giao cho, đóng góp 

một phần không nhỏ vào công cuộc xây dựng và đổi mới đất nước, phát triển nền 

kinh tế quốc dân. Trong quá trình chuyển đổi từ nền kinh tế tập trung quan liêu bao 

cấp sang nền kinh tế thị trường, Công ty đã từng bước hoàn thiện và ngày càng 

khẳng định vị trí của mình trên thị trường. Với những chuyển biến tốt đẹp đó, hàng 

năm Công ty luôn được tặng bằng khen danh hiệu đơn vị xuất sắc. Điều đó khẳng 

định thành công to lớn của Công ty trong những năm qua và tiếp tục khẳng định sự 

tồn tại và phát triển của đơn vị mình ngày càng vững chắc. 

2.1.2 Chức năng, nhiệm vụ và cơ cấu tổ chức của Công ty 

2.1.2.1 Chức năng và nhiệm vụ của Công ty 

Chức năng: 

 Về xuất khẩu: Xuất nhập khẩu trực tiếp, cùng với việc đẩy mạnh, khai thác 

hàng hóa trong thành phố và cả tỉnh ngoài để xuất khẩu. Công ty tổ chức mở rộng 

hàng gia công may mặc, hàng công nghệ tiêu dùng, thực phẩm công nghệ, hàng 

nông sản chế biến để xuất khẩu sang thị trường Trung quốc, Đài Loan, Nhật Bản 

và các nước Đông Âu. 

 Về nhập khẩu: Công ty nhập khẩu một số mặt hàng phục vụ sản xuất trong 

nước, hàng tiêu dùng thiết yếu phục vụ nhân dân như : xe máy, vật tư, nguyên liệu, 

ô tô, thiết bị máy móc phụ tùng…Công ty thường nhập khẩu các mặt hàng có 

nguồn gốc từ Trung Quốc, Mỹ, Nhật, EU 

Nhiệm vụ:  

 Công ty xác định nhiệm vụ tiếp tục xây dựng và mở rộng, hoàn chỉnh mô 

hình kinh doanh, dịch vụ sản xuất, tổng hợp và đa dạng trên cơ sở hoàn thành 

nhiệm ngành nghề được giao. Công ty kinh doanh dịch vụ hàng hóa trong nước và 

ngoài nước, kinh doanh hàng nguyên liệu cho sản xuất tiêu dùng trong nhân dân, 

thu mua hàng phục vụ xuất khẩu…theo đúng phát luật và sự hướng dẫn của Bộ 



thương mại. Đồng thời, hạch toán xây dựng các phương án và triển khai thực hiện 

theo đúng kế hoạch, mục tiêu đặt ra của Công ty. 

 Tổ chức nghiêm cứu và nâng cao năng suất lao động, áp dụng tiến bộ khoa 

học kỹ thuật, cải tiến công nghệ, nâng cao chất lượng sản phẩm phù hợp với thị 

hiếu khách hàng. 

 Thực hiện các chế độ chính sách quản lý và sử dụng tiền vốn, vật tư, tài sản, 

nguồn lực, hạch toán kinh tế, thực hiện nghĩa vụ đối với Nhà nước. 

 Quản lý toàn diện, đào tạo và phát triển đội ngũ cán bộ công nhân viên theo 

pháp luật, theo chính sách của Nhà nước và sự phân cấp của Bộ để thực hiện 

nhiệm vụ sản xuất kinh doanh của Công ty. 

 Thực hiện đầy đủ mọi cam kết trong hợp đồng kinh tế đã kí kết với các tổ 

chức trong và ngoài nước. 

 Bảo vệ doanh nhiệp, bảo vệ môi trường, giữ gìn trật tự an ninh chính trị và 

an toàn xã hội theo quy định của pháp luật thuộc phạm vi quản lý của Công ty 

 

 

 



2.1.2.2 Cơ cấu tổ chức của Công ty 

 

Sơ đồ 2.1: Cơ cấu tổ chức trong công ty 

( Nguồn phòng tổ chức hành chính) 

           

  Ban giám đốc gồm 3 người:1 giám đốc và 2 phó giám đốc cùng tổ chức điều 

hành toàn bộ công ty. 

 Giám đốc công ty: là người có quyền lực cao nhất trong Công ty, chịu mọi 

trách nhiệm với Nhà nước, cũng như cán bộ nhân viên trong lĩnh vực kinh doanh. 

Giám đốc phụ trách chung toàn bộ Công ty, giám sát, điều hành, các hoạt động sản 

xuất kinh doanh. Quyết định của giám đốc là quyết định cuối cùng trong công việc 

của Công ty. 

 Phó giám đốc kinh doanh: Chịu trách nhiệm nghiêm cứu thị trường, nắm bắt 

nhanh chóng kịp thời nhu cầu cần thiết của người tiêu dùng, những nguồn hàng 
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phục vụ tiêu dùng. Từ đó xây dựng lên những phương án kinh doanh chính xác, 

kịp thời đảm bảo hiệu quả kinh tế. Ngoài ra phó giám đốc kinh doanh còn theo dõi 

các hoạt động kinh doanh, giải quyết những yêu cầu kinh doanh hàng ngày. Đồng 

thời, còn đề xuất những ý kiến biện pháp thúc đẩy kinh doanh phát triển mạnh, 

nâng cao lợi nhuận cho Công ty. 

 Phó giám đốc thường trực: Cung cấp những thông tin giúp giám đốc theo 

dõi và điều hành các chi nhánh. 

Khối phòng ban điều hành của Công ty: Dưới ban giám đốc là các phòng ban, chi 

nhánh, trung tâm thương mại. Hiện tại Công ty có 8 phòng ban khác nhau. Mỗi 

phòng ban thực hiện chức năng và nhiệm vụ riêng của mình. 

 Phòng tổ chức hành chính : Nhiệm vụ chính của phòng tổ chức hành chính 

là giúp ban giám đốc tổ chức quản lý toàn bộ số cán bộ nhân viên trong Công ty. 

Chăm lo về mặt đời sống tinh thần cho cán bộ nhân viên trong Công ty, giúp ban 

giám đốc sắp xếp vị trí công việc của các bộ phận, phòng ban sao cho hợp lý và có 

hiệu quả nhất để toàn bộ cán bộ nhân viên trong Công ty phát huy được trình độ 

năng lực cá nhân. 

 Phòng kế toán tài vụ : có nhiệm vụ giúp ban giám đốc lập kế hoạch kinh 

doanh cho năm tới và theo dõi các mặt kinh doanh, ghi chép sổ sách kết toán 1 

cách trung thực và đầy đủ, lập báo cáo tài chính về tình hình thực hiện kế hoạch 

kinh doanh. Phân tích so sánh các chỉ tiêu thực hiện với các chỉ tiêu kế hoạch, tìm 

ra được những hạn chế để khắc phục, phát huy những điểm mạnh. Đồng thời còn 

có nhiệm vụ kiểm soát, quản lý các thủ tục thanh toán. 

 Phòng kế hoạch nghiệp vụ : có nhiệm vụ cùng ban giám đốc, phòng kế toán 

tài vụ lập kế hoạch kinh doanh cho năm tài chính tiếp theo, cùng phòng tổ chức 

hành chính xây dựng kế hoạch, chiến lược chiến lược con người của Công ty, phân 

bổ, giám sát việc thực hiện kế hoạch kinh doanh của các bộ phận trong Công ty. 

Thống kê các chỉ tiêu quan trọng có ảnh hưởng trực tiếp đến hoạt động kinh doanh 

của Công ty. 



 Phòng thị trường : tiếp cận thị trường, nắm bắt các thông tin kinh tế kịp thời 

đưa vào sản xuất. Ký kết và thực hiện hợp đồng với khách hàng, phụ trách giới 

thiệu và bán sản phẩm cho Công ty 

 Phòng kinh doanh xuất nhập khẩu: theo dõi các quá trình mua bán sản phẩm 

ra thị trường nước ngoài. Cùng với phòng kinh doanh kho ngoại quan làm các thủ 

tục cần thiết cho quá trình vận chuyển hàng hóa ra nước ngoài. 

Ngoài ra còn có các phòng ban khác như: phòng kinh doanh vận tải, phòng 

kinh doanh đầu tư, trung tâm thương mại, cửa hàng, chi nhánh tại thành phố Hồ 

Chí Minh, chi nhánh Móng Cái… 

 



2.1.3 Kết quả kinh doanh của công ty trong 2 năm 2009-2010 

Bảng 2.1:Bảng kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh 

Đơn vị tính: VNĐ 

Chỉ tiêu Năm 2009 Năm 2010 
So sánh 2009/2010 

Số tiền % 

1. Doanh thu bán hàng và cung 

cấp dịch vụ 
24.457.431.999 25.061.668.386 604.236.387 2.47 

2. Các khoản giảm trừ  15.177.000 449.650.546 434.473.546 2862.71 

3. Doanh thu thuần về bán 

hàng và cung cấp dịch vụ 
24.442.254.999 24.612.017.840 169.762.841 0.69 

4. Giá vốn hàng bán 23.068.107.001 21.803.618.938 -1.264.488.063 -5.48 

5. LN gộp từ bán hàng và cung 

cấp dịch vụ 
1.374.147.998 2.808.398.902 1.434.250.904 104.37 

6. Doanh thu hoạt động tài 

chính 
6.578.851.486 1.093.313.195 -5.485.538.291 -83.38 

7. Chi phí tài chính 24.116.613.460 567.788.706 -23.548.824.754 -97.65 

trong đó lãi vay phải trả 24.116.613.460 567.635.167 -23.548.978.293 -97.65 

8. Chi phí bán hàng 7.590.910.175 5.614.692.454 -1.976.217.721 -26.03 

9. Chi phí quản lý doanh 

nghiệp 
4.796.234.177 2.870.937.672 -1.925.296.505 

-40.14 

10. LN thuần từ hoạt động 

kinh doanh 
-28.550.758.328 -5.151.706.735 23.399.051.593 

81.96 

11. Thu nhập khác 24.109.849.573 11.487.867.079 -12.621.982.494 -52.35 

12. Chi phí khác 3.938.082.297 5.740.544.136 1.802.461.839 45.77 

13. Lợi nhuận khác 20.171.767.276 5.747.322.943 -14.424.444.333 -71.51 

14. Tổng lợi nhuận kế toán 

trước thuế 
-8.378.991.052 595.616.208 8.974.607.260 

107.11 

15. Chi phí thuế TNDN hiện 

hành 
 

148.904.052 148.904.052  

17. Thu nhập sau thuế TNDN -8.378.991.052 446.712.156 8.825.703.208 105,33 

(Nguồn trích từ bảng kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh ngày 31/12/2010) 



Qua bảng hoạt động sản xuất kinh doanh của Công ty năm 2010 ta thấy lợi 

nhuận sau thuế chưa phân phối :  

Năm 2010 : 446.712.156 VNĐ 

Năm 2009 : (8.378.991.052) VNĐ 

Như vậy lợi nhuận năm 2010 tăng so với lợi nhuận năm 2009, cụ thể là tăng 

8.825.703.208 VNĐ tương ứng với tỉ lệ 105,35% đã cho  thấy năm 2010 Công ty 

kinh doanh hiệu quả hơn năm 2009. Nó phản ánh được sự thành công và phát triển 

của Công ty 

Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch và cung cấp dịch vụ năm 2010 tăng so với 

năm 2009 là 604.236.387 tương úng với tủy lệ là 2,47%. 

Lợi nhuận gộp từ bán hàng và cung cấp dịch vụ năm 2010 tăng so với năm 2009 

1.434.250.904 VNĐ tướng ứng với tỷ lệ 104,37% . 

Doanh thu tài chính năm 2010 giảm 5.485.538.291 tương ứng với tỷ lệ 83,38%. 

Chi phí tài chính năm 2010 so với năm 2009 giảm 23.548.824.754 tương ứng tỷ lệ 

97,65%. Chi phí tài chính trong năm 2010 giảm mạnh đến vậy là do chi phí lãi vay 

giảm → Doanh nghiệp đã trả bớt được nợ. 

Chi phí bán hàng năm 2010 so với năm 2009  giảm 1.976.217.721 tương ứng tỷ lệ 

26,03%. 

Chi phí quản lý doanh nghiệp năm 2010 giảm đi 1.925.296.505 tương ứng với tỷ lệ 

40,14% so với năm 2009. 

2.3 Phân tích những nhân tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của Công ty 

TNHH MTV thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng 

2.3.1 Ảnh hƣởng của môi trƣờng vĩ mô 

2.3.1.1 Môi trường kinh tế 

*Tăng trưởng kinh tế  

Năm 2010, kinh tế của Việt Nam tiếp tục có sự phục hồi nhanh chóng sau tác 

động của khủng hoảng kinh tế toàn cầu. Hình 1 cho thấy có cải thiện tốc độ tăng 

GDP theo các quý trong năm 2010. Tốc độ tăng GDP quý I đạt 5,83%, quý II là 

6,4%, quý III tăng lên 7,14% và dự đoán quý IV sẽ đạt 7,41%. Uớc tính GDP cả 

năm 2010 có thể tăng 6,7%, cao hơn nhiệm vụ kế hoạch (6,5%). Trong bối cảnh 



kinh tế thế giới vẫn phục hồi chậm chạp và trong nước gặp phải nhiều khó khăn, 

kinh tế Việt Nam đạt được tốc độ tăng trưởng tương đối cao như trên là một thành 

công. 

Nền kinh tế Việt nam và nền kinh tế thế giới trong năm 2010 đã được phục hồi sau 

cuộc khủng hoảng kinh tế 2008 là một tín hiệu đáng mừng. Nó thể hiện sức  mua 

của các mặt hàng của người tiêu dùng sẽ tăng. Đó là một cơ hội tốt cho Doanh 

nghiệp để tiến hành các hoạt động xuất nhập khẩu. 

*Lạm phát và giá cả  

Năm 2010 lạm phát có những diễn biến phức tạp. Từ đầu năm đến cuối tháng 

8 chỉ số giá tiêu dùng diễn biến theo chiều hướng ổn định ở mức tương đối thấp, 

trừ hai tháng đầu năm CPI ở mức cao do ảnh hưởng bởi những tháng Tết. Tuy 

nhiên, lạm phát đã thực sự trở thành mối lo ngại từ tháng 9 khi CPI tăng bắt đầu xu 

hướng tăng cao. Đến hết tháng 11, chỉ số giá tiêu dùng đã tăng tới 9,58% và mục 

tiêu kiềm chế lạm phát cả năm dưới 8% mà Quốc hội đề ra sẽ không thực hiện 

được.  

Chính tình hình biến đông phức tạp của giá cả và tỷ lệ lạm phát tăng cao đã 

khiến cho người dân phải tính toán kĩ càng hơn  trước khi muốn tiêu dùng một loại 

sản phẩm nào đó ngay cả với những sản phẩm mang tính thiết yếu. Điều này làm 

cho sự cạnh tranh giữa các doanh nghiệp càng trở nên gay gắt hơn. Các doanh 

nghiệp đứng trước những khó khăn rất lớn trong việc huy động vốn, tiêu thụ sản 

phẩm và thanh toán nợ. Chính sức mua giảm đã làm cho các doanh nghiệp cạnh 

tranh nhau gay gắt hơn ở tất cả các mặt. 

*Tỷ giá  

Trong nhiều năm trở lại đây, Ngân hàng nhà nước (NHNN) kiên trì chính 

sách ổn định đồng tiền Việt Nam so với đồng đô la Mỹ. Diễn biến tỷ giá trong năm 

2010 là khá phức tạp. Mặc dù NHNN đã điều chỉnh nâng tỷ giá liên ngân hàng hai 

lần vào tháng 2 và tháng 10, khoảng cách giữa tỷ giá chính thức và tỷ giá trên thị 

trường tự do luôn ở mức cao. Tỷ giá chính thức có thời điểm thấp hơn tỷ giá trên 

thị trường tự do tới 10%. Đến cuối tháng 11 năm 2010, tỷ giá trên thị trường tự do 

đã đạt mức 21.500 đồng/USD. Về cuối năm tỷ giá càng biến động và mất giá 



mạnh, thị trường ngoại hối luôn có biểu hiện căng thẳng. Những bất ổn trên thị 

trường ngoại hối và tỷ giá hối đoái đã tiếp tục gây ra những khó khăn cho hoạt 

động xuất nhập khẩu của các công ty xuất nhập khẩu. 

*Xuất nhập khẩu và cán cân thương mại  

Năm 2010, xuất nhập khẩu khẩu của Việt Nam có nhịp độ tăng trưởng đáng 

khích lệ trong bối cảnh kinh tế của những nước vốn là thị trường xuất khẩu lớn của 

Việt Nam như Mỹ, Nhật Bản, EU… vẫn phục hồi chậm chạp. Tổng kim ngạch 

xuất khẩu năm 2010 ước đạt khoảng 70,8 tỷ USD, tăng 24,9% so với năm 2009. 

Xuất khẩu tăng là do sự đóng góp lớn của những mặt hàng công nghiệp chế biến 

cộng với sự phục hồi của kinh tế thế giới làm cho xuất khẩu hàng nông, lâm, thủy 

sản được lợi về giá.  

Tổng kim ngạch nhập khẩu năm 2010 ước đạt 82,6 tỷ USD, tăng 19,8% so 

với năm 2009. Nguyên nhân chính của sự gia tăng nhập khẩu là do kinh tế có sự 

phục hồi làm gia tăng nhập khẩu nguyên phụ liệu phục vụ sản xuất (chiếm khoảng 

80% cơ cấu nhập khẩu). Mặc dù cả kim ngạch xuất khẩu và kim ngạch nhập khẩu 

đều tăng, nhưng do tốc độ tăng kim ngạch xuất khẩu cao hơn tốc độ tăng kim 

ngạch nhập khẩu, nên nhập siêu năm 2010 giảm xuống chỉ còn khoảng 11,8 tỷ 

USD, chiếm 16,6% tổng kim ngạch xuất khẩu. Như vậy, so với những năm gần 

đây cán cân thương mại đã có sự cải thiện đáng kể, thể hiện quyết tâm của chính 

phủ trong việc kiềm chế nhập khẩu những mặt hàng không cần thiết. 

2.3.1.2 Môi trường chính trị pháp luật 

Việt Nam là một trong số những nước có nền chính trị ổn định, chính sự ổn 

định về chính trị và sự nhất quán về các chính sách lớn của Đảng và Nhà nước tạo 

điều kiện thu hút vốn đầu tư của cả trong và ngoài nước. Tạo điều kiện cho việc 

mở rộng sản xuất kinh doanh, từ đó phát triển năng lực cạnh tranh của doanh 

nghiệp 

Luật doanh nghiệp tạo điều kiện thuận lợi cho các doanh nghiệp với  nhiều 

điều khoản bổ sung, sửa đổi hợp lý hơn và có tác dụng thúc đẩy sản xuất kinh 

doanh và khả năng sinh lời của doanh nghiệp. Ví dụ như luật thuế năm 2009 quy 



định mức thuế suất thuế thu nhập doanh nghiệp giảm từ 28% xuống còn 25% làm 

cho chi phí thuế TNDN giảm đi và lợi nhuận của doanh nghiệp tăng lên.  

Bên cạnh đó, hiện nay chính phủ đầu tư xây dựng một hệ thống hải quan 

thương mại điện tử, rất tiện lợi cho doanh nghiệp xuất nhập khẩu tiến hành khai 

báo hải quan. Nhà nước còn cho vay ưu đãi với các doanh nghiệp có dự án kinh 

doanh. 

 Ngoài ra hiện tại Nhà nước đang rất quan tâm đến việc đầu tư xây dựng các 

khu triển lãm hàng Việt nam tại các thị trường nhằm giới thiệu quàng bá hình ảnh 

sản phẩm Việt Nam. Xây dựng cổng thông tin điện tử với giá dịch vụ khá rẻ 

100000/ 1 tháng cho các doanh nghiệp khai thác thông tin về tình hình thị trường. 

Tất cả những điều này đều là cơ hội thuận lợi để doanh nghiệp có thể tận dụng 

nhằm nâng cao sức cạnh tranh của bản thân doanh nghiệp. 

Hình thức kinh doanh của doanh nghiệp là kinh doanh thương mại dịch vụ 

xuất nhập khẩu. Trong lĩnh vực kinh doanh xuất nhập khẩu những công cụ chủ yếu 

thường xuyên được sử dụng để điều chỉnh hoạt động này là: thuế quan, các công 

cụ phi thuế quan, tỷ giá và các chính sách đòn bẩy, các chính sách đối với cán cân 

thanh toán thương mại. Chỉ cần có bất cứ thay đổi nào dù là nhỏ nhất trong các 

công cụ mà Nhà nước dùng để quản lý hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu vừa 

kể trên đều sẽ ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của công ty.  

2.3.1.3  Các yếu tố tự nhiên, xã hội 

Nước ta với một bờ biển dài hơn 3000 km nằm tiếp giáp với Vịnh Bắc Bộ, 

biển Đông và vịnh Thái Lan và hơn 2800 hòn đảo, bãi đá ngầm lớn nhỏ, một thềm 

lục địa rộng lớn. Đây là một tiềm năng lớn để phát huy ngành nghề đánh bắt, nuôi 

trồng thủy hải sản cũng như xuất khẩu các loại thủy hải sản. 

Nước ta nằm hoàn toàn trong vành đai nhiệt đới, đặc trưng của khí hậu nhiệt 

đới gió mùa là nhiều nắng, lắm mưa, độ ẩm trung bình cao là điều kiện thuận lợi 

cho sự sinh trưởng của các loài thực vật, là điều kiện tốt để tiến hành xen canh, gối 

vụ tăng nhanh vòng quay của đất, thâm canh tăng năng suất. Những đặc điểm tự 

nhiên vốn có của Việt Nam đã tạo ra cho nền nông nghiệp nước ta một lợi thế so 



với nước khác. Nó đã tạo ra những mặt hàng nông sản có giá trị xuất khẩu cao 

được khách hàng thế giới ưa chuộng. 

2.3.2 Ảnh hƣởng của môi trƣờng ngành 

2.3.2.1 Đối thủ cạnh tranh trực tiếp và tiềm tàng 

Về xuất khẩu 

Chi nhánh của công ty xuất nhập khẩu Intermex tại Hải Phòng  là một đối thủ 

cạnh tranh lớn của doanh nghiệp trong việc xuất  nhập khẩu các mặt hàng. Do công 

ty Intermex là một công ty xuất nhập khẩu lớn, có hơn 7 chi nhánh trong cả nước 

nên việc thu mua hàng hóa phục vụ cho xuất khẩu rất tốt. Họ không chỉ có thể thu 

mua được một khối lượng hàng hóa lớn với giá rẻ mà chủng loại sản phẩm còn rất 

đa dạng. Chính vì vậy mà công ty Intermex có thể cung cấp những hợp đồng bán 

hàng với số lượng lớn. Trong khi đó công ty thương mại dịch vụ XNK Hải Phòng, 

thị trường để công ty thu mua các mặt hàng xuất  khẩu rất hạn chế: chủ yếu là thu 

mua ở trong nội thành Hải Phòng và một số tỉnh lân cận như Quảng Ninh, Hải 

Dương…Chính điều này đã khiến cho khối lượng hàng hóa công ty có thể thu mua 

không nhiều cũng như chủng loại hàng hóa không được đa dạng. 

Các mặt hàng nhập khẩu của công ty Intermex không chỉ để bán lại cho các 

đại lý, các cửa hàng mà công ty còn có các siêu thị phục vụ cho việc tiêu thụ hàng 

hóa nhập khẩu( trên địa bàn Hải Phòng cũng có 2 siêu thị Intermex). Các siêu thị 

sẽ đưa hàng hóa đến tận tay người tiêu dùng từ đó giúp công ty Intermex có thể 

hiểu rõ hơn về nhu cầu và thị hiệu của khách hàng. trong khi ty thương mại dịch vụ 

XNK Hải Phòng, hàng hóa nhập về công ty chủ yếu cung cấp cho một số đơn vị 

đại lý bán buôn, bán lẻ. Công ty chưa xây dựng được một hệ thống kênh phân phối 

đến tận tay người tiêu dùng như công ty Intermex 

2.3.2.2 Khách hàng 

Về xuất khẩu 

Mặc dù kim ngạch xuất nhập khẩu của công ty trong những năm gần đây tăng 

nhưng điều đáng tiếc cho công ty là các thị trường nhập khẩu truyền thống, dễ tính 

yêu cầu chất lượng không cao như Nga, Đông Âu đã bị thu hẹp. Mặt khác, trong 

điều kiện hiện nay thì Công ty gặp nhiều sự cạnh tranh cả trong và ngoài nước. Vì 



vậy công ty phải nỗ lực hơn nữa, phải tìm hiểu thêm, nghiêm cứu thị trường và tạo 

ra những sản phẩm chất lượng cao, hạ giá thành để đáp ứng nhu cầu của khách 

hàng.  

Một số nét về các thị trường xuất khẩu lớn của Doanh nghiệp: 

Thị trường Nhật: 

Nhật Bản là một nước công nghiệp phát triển, mức sống tương đối cao so với 

trong khu vực. Người tiêu dùng Nhật bản  kỹ tính và đòi hỏi hàng hóa có chất 

lượng cao và đặc biệt là an toàn về dịch bệnh cũng như không có hóa chất độc hại. 

Các mặt hàng nông sản và thủy sản là những mặt hàng xuất khẩu chủ lực của công 

ty sang thị trường Nhật.. Tuy nhiên sức cạnh tranh của các mặt hàng nông sản và 

thủy sản này cũng gặp một số khó khăn do phải cạnh tranh với các doanh nghiệp ở 

các nước trong khu vực như Trung Quốc, Thái Lan và cả những doanh nghiệp ở 

Việt Nam 

Thị trường Nga 

Trị trường Nga tương đối dễ tính và cũng thuận lợi cho việc xâm nhập của 

hàng nông sản hàng hóa Việt Nam vì đây là thị trường quen thuộc từ trước. Một 

thuận lợi khác của Việt nam khi xuất khẩu hàng nông sản sang thị trường Nga là 

mối quan hệ tốt giữa hai nước. Đồng thời việc vận chuyển hàng hóa sang thị 

trường Nga gần hơn nhờ vậy sẽ giảm được chi phí do đó giá thành của sản phẩm sẽ 

thấp hơn. Nông sản và hàng thủ công mĩ nghệ là 2 mặt hàng chủ lực của công ty 

xuất khẩu sang thị trường Nga 

Thị trường Mỹ 

Thị trường Mỹ là một thị trường rông lớn và nhiều tiềm năng cho việc xuất 

khẩu các mặt hàng nông sản, thủy sản Việt Nam. Tuy nhiên thị trường Mỹ ở quá 

xa Việt Nam, chi phí vận tải và bảo hiểm chuyên chở hàng hóa xuất khẩu lớn, điều 

này làm cho chi phí khinh doanh hàng hóa từ Việt Nam sang Mỹ tăng. Hơn nữa 

thời gian vận chuyển dài làm cho hàng nông sản tươi sống bị giảm chất lượng, tỷ lệ 

hao hụt tăng. Điều này sẽ làm giảm tính cạnh tranh của hàng xuất khẩu Việt Nam 

trên thị trường Mỹ. 



Khách hàng của Công ty trong những năm qua không ngừng tăng lên, một số 

khách hàng quen thuộc Nga, Nhật, Mĩ…là những khách hàng chiếm kim ngạch 

xuất khẩu lớn của Công ty. Có thể coi họ là những khách hàng quan trọng cùa công 

ty. Do vậy, để đáp ứng tốt mọi nhu cầu của khách hàng quen thuộc cũng như 

những khách hàng tiềm năng công ty phải không nhừng cải tiến mẫu mã sản phẩm, 

chất lượng tốt đáp ứng kịp thời nhu cầu của khách hàng. Để từ đó không những 

công ty giữ vũng được khách hàng quen thuộc mà còn thu hút được những khách 

hàng mới. 

Về nhập khẩu 

 Mặt hàng nhập khẩu chủ yếu của công ty là bếp ga và điều hòa nhiệt độ. 

Khách hàng chủ yếu của doanh nghiệp là các đại lý lớn chuyên cung cấp các sản 

phẩm điện tử trên địa bàn thành phố Hải Phòng. Các đại lý chuyên nhập hàng của 

công ty trên địa bàn Hải Phòng là cửa hàng cơ điện lạnh 120 Đà Nẵng, của hàng 

điện máy Dũng Mạnh 333 Lý Thường Kiệt… 

2.3.2.3 Nhà cung ứng 

Mặt hàng xuất khẩu chủ yếu của công ty là các mặt hàng nông sản, thủy sản, 

thủ công mĩ nghệ tuy nhiên các cơ sở sản xuất cung cấp các mặt hàng nói trên cho 

công ty đều chưa xây dựng được một vùng nguyên  liệu ổn định. Điều này có thể 

ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động kinh doanh của công ty. Bởi nếu các cơ sở sản 

xuất không ổn định được nguồn nguyên liệu đầu vào sẽ ảnh hưởng đến khả năng 

cũng cấp các sản phẩm cho hoạt động xuất khẩu của công ty  làm giảm khả năng 

cạnh tranh của công ty 

Mặt hàng nhập khẩu chủ yếu của công ty là 2 mặt hàng bếp ga và điều hòa 

nhiệt độ. Để luôn được cung cấp những mặt hàng với số lượng, chất lượng và giá 

bán hợp lý nhất công ty đã không ngừng tìm kiếm cho mình những nhà cung ứng 

tốt nhất. Và trong những năm gần đây nhà cung ứng cung ứng chủ yếu bếp ga và 

điều hòa cho công ty là JUNG HEUNG TRADING CO, LTD và GUANGDONG 

ATLAN ELECTRONIC APPLIANCE MANUFACTURE CO., LTD. Cả hai nhà 

cung ứng này đều là những bạn hàng lâu năm của doanh nghiệp và đều là những 

công ty ở Trung Quốc. 



2.3.3 Ảnh hƣởng của môi trƣờng bên trong doanh nghiệp 

2.3.3.1 Con người 

Lao động là một trong bốn yếu tố quan trọng của quá trình hoạt động sản xuất 

kinh doanh đó là "lao động, vốn, kỹ thuật và nguyên vật liệu" số lượng và chất 

lượng lao động đóng một vai trò quan trọng quyết định đến khả năng cạnh tranh 

bởi vì lao động ảnh hưởng trực tiếp đến chất lượng sản phẩm, đến năng suất lao 

động. Có được đội ngũ lao động lành nghề, có trình độ và kinh nghiệm cao trong 

sản xuất sẽ là thế mạnh góp phần phát triển về tăng cường khả năng cạnh tranh cho 

doanh nghiệp. Chính vì lý do trên mà Công ty TNHH MTV thương mại dịch vụ 

xuất nhập khẩu Hải Phòng đã rất quan tâm đến vấn đề nhân lực họ luôn coi nhân tố 

con người là nhân tố trung tâm quyết định đến mọi nhân tố khác coi đó là chiến 

lược lâu dài cho sự tồn tại và phát triển của  công ty. Do đặc điểm ngành nghề kinh 

doanh là thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu nên lao động trong doanh nghiệp chủ 

yếu là lao động gián tiếp.  

Bảng 2.2: Tình hình phân bổ lao động trong công ty 

STT Phòng ban 
Số lƣợng 

Năm 2009 Năm 2010 

1 Ban giám đốc 4 4 

2 Phòng tổ chức hành chính 7 7 

3 Phòng kế toán 7 7 

4 Phòng kinh doanh đầu tư 8 9 

5 Phòng kinh doanh xuất nhập 

khẩu 

9 11 

6 Phòng kế hoạch nghiệp vụ 7 7 

7 Phòng kinh doanh kho quan 

ngoại 

6 8 

 

(Nguồn: phòng tổ chức hành chính) 

 

 



2.3.3.2 Máy móc thiết bị  

Bảng 2.3 Số lƣợng máy móc thiết bị trong công ty 

Máy móc thiết bị số 

lượng(cái) 

Máy vi tính 36 

Máy fax 8 

Máy photo 4 

Điện thoại 15 

 

(Nguồn phòng tổ chức hành chính) 

Là một công ty thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu nên các mấy móc thiết bị 

trong công ty chủ yếu là những máy móc thiết bị văn phòng như máy vi tính, máy 

fax, máy foto copy… Và nhìn chung máy móc thiết bị được trang bị cho công ty 

tương đối đầy đủ, đảm bảo cho hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu và bán hàng 

của công ty. 

2.3.3.3 Vốn, tài chính 

Có thể nói vốn là yếu tố hàng đầu quyết định sự tồn tại và phát triển của 

doanh nghiệp. Công ty càng phát triển về quy mô và phạm vi hoạt động, các cơ hội 

của thị trường càng hấp dẫn thì nhu cầu tăng vốn cho đầu tư cơ sở vật chất, trang 

thiết bị, kĩ thuật càng cần thiết. Ngoài nguồn vốn do ngân sách cấp, công ty còn 

huy động vốn từ các công ty tài chính, vay huy động vốn của cán bộ nhân viên 

trong công ty, các doanh nghiệp bạn và nguồn vốn vay Ngân hàng. Công ty mở tài 

khoản tiền Việt nam, tiền ngoại tệ tại các ngân hàng giao dịch: 

- Ngân hàng công thương Việt nam 

- Ngân hàng thương mại cổ phần Hàng hải hải phòng 

- Ngân hàng nông nghiệp phát triển nông thôn. 

- Ngân hàng thương mại cổ phần Á châu 

- Ngân hàng VP bank 

- Ngân hàng INDOVINA bank Hải phòng 

Vốn kinh doanh hiện có: 152.115.830.353 VNĐ 



+Vốn lưu động( ngân sách cấp): 83.110.320.712 VNĐ 

+Vốn cố định( tự bổ sung): 69.005.509.641 

2.4 Phân tích các yếu tố cấu thành năng lực cạnh tranh của Công ty TNHH 

MTV thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng 

2.4.1 Các yếu tố phi marketing 

2.4.1.1 Năng lực tài chính 

Tài chính doanh nghiệp là thế mạnh để doanh nghiệp cạnh tranh trên thị 

trường. Thực tế cho thấy những doanh nghiệp nào có tiềm lực tài chính vững 

mạnh, thì việc sản xuất kinh doanh được tiến hành thuận lợi sản phẩm cung ứng 

trên thị trường có sức cạnh tranh cao.  

Do vậy mỗi một doanh nghiệp cần xây dựng được cho mình một chiến lược 

tài chính dựa trên năng lực hiện có.  

Muốn xây dựng được chiến lược tài chính phù hợp, đòi hỏi phải đánh giá 

đúng năng lực tài chính hiện tại của công ty qua việc phân tích các chỉ tiêu tài 

chính dựa trên số liệu báo cáo tài chính, kế toán hàng năm.  

Từ đó đề ra chính sách phát triển đúng hướng , nhằm nâng cao năng lực cạnh 

tranh của doanh nghiệp. Với công ty thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải 

Phòng để đưa ra được các giải pháp nâng cao năng lực cạnh tranh của công ty, thì 

yêu cầu đầu tiên là phải đánh giá được tình hình tài chính hiện tại. 

 

 

 



a. các hệ số về khả năng thanh toán 

Bảng 2.4: bảng các hệ số khả năng thanh toán 

Chỉ tiêu Công thức 
Năm 

2009 
Năm 2010 

Chênh lệch 

Tuyệt đối 
Tƣơng 

đối 

Hệ số thanh 

toán hiện thời 

Tổng tài sản lưu 

động/ nợ ngắn hạn 
0.86 0.59 -0.27 -31.39% 

Hệ số thanh 

toán tức thời 

=tiền và các khoản 

tương đương tiền /nợ 

ngắn hạn 

0.01 0.001 -0.009 -88.47% 

Hệ số thanh 

toán nhanh 

=(tổng tài sản lưu 

động-hàng tồn kho)/ 

nợ ngắn hạn 

0.77 0.52 -0.25 -32.46% 

Hệ số thanh 

toán lãi vay 

LN trước lãi vay và 

thuế/ lãi vay phải trả 

trong kỳ 

0.65 2.05 1.4 
215.40

% 

 

 

Nhìn vào bảng trên ta nhận thấy: khả năng thanh toán của công ty là rất yếu 

kém. Cụ thể 

Về khả năng thanh toán hiện thời của Công ty thì năm 2009 cứ 1 đồng nợ 

ngắn hạn thì chỉ có 0,86đ tài sản lưu động đảm bảo và đến năm 2010 là 0,59đ, năm 

2010 giảm 31,39% so với năm 2009 

Về khả năng thanh toán tức thời của Công ty năm 2009 cứ 1 đồng nợ ngắn 

hạn thì có 0,01đ tiền mặt và các khoản tương đương tiền mặt đảm bảo thanh toán 

nhưng đến năm 2010 thì chỉ còn 0,001đ. 

 Qua bảng có thể thấy rằng hệ số khả năng thanh toán nhanh bé hơn 1 do đó 

với số tiền mà công ty đang có không đủ để thanh toán những khoản nợ ngắn hạn.  



Về hệ số thanh toán lãi vay, trong năm 2009 cứ 1 đồng lãi vay được đảm bảo 

bằng 0,65 đồng tiền, đến năm 2010 thì 1 đồng lãi vay được đảm bảo bằng 2,05 

đồng tiền tăng đến 215,40% 

b. Nhóm các chỉ số hoạt động của công ty 

Bảng 2.5: Bảng phân tích các chỉ số hoạt động 

Đơn vị tính: VNĐ 

Chỉ tiêu Công thức 
Năm 

2009 

Năm 

2010 

Chênh lệch 

Tuyệt 

đối 

Tƣơng 

đối 

1. Vòng quay hàng tồn 

kho 

=giá vốn hàng 

bán/bq hàng tồn 

kho 1,29 1,85 0,56 43,78% 

3. Số ngày một vòng 

quay hàng tồn kho 

=360/ số vòng 

quay hàng tồn 

kho 280,07 194,79 -85,28 -30,45% 

5. Kì thu tiền bình quân 

=các khoản phải 

thu bq/(doanh thu 

thuần/360) 1618,688 1392,199 -226,49 -13,99% 

6. Vòng quay tổng vốn 
Doanh thu 

thuần/tổng vốn 0,125 0,162 0,037 29,6% 

7. Vòng quay vốn lưu 

động 

Doanh thu thuần/ 

vốn lưu động bq 0,1845 0,2258 0,0413 22,37% 

8. Hiệu suất sử dụng 

vốn cố định 

Doanh thu thuần/ 

vốn cố định bq 6,0697 6,0693 0,0004 -0,006% 

 

Nhận xét: 

Qua bảng trên ta thấy số vòng quay hàng tồn kho của Công ty đang có xu 

hướng tăng lên. Năm 2010 đã tăng so với năm 2009 là 0,56 vòng . 



 Số ngày tồn kho có xu hướng giảm : năm 2009 là 281 ngày nhưng năm 2010 

giảm xuống chỉ còn 195 ngày. Có điều này là nhờ công ty có chính sách phân phối, 

tiêu thụ sản phẩm tốt đã giảm đáng kể số ngày tồn kho. 

   Trong năm 2010 và kỳ thu tiền bình quân của công ty so với  năm 2010 

cũng đã giảm được 227 ngày tương ứng 13,99%. Tuy đã giảm nhưng chỉ số này 

còn quá cao, với thời gian lâu như thế doanh nghiệp không thể sử dụng các khoản 

phải thu để tái sản xuất kinh doanh. Vì vậy trong những năm tới doanh nghiệp cần 

có những biện pháp chặt chẽ hơn nữa để các khoản phải thu được tiến hành trong 

thời gian ngắn nhất. 

Vòng quay toàn bộ vốn phản ánh vốn của Công ty trong một kỳ quay được 

bao nhiêu vòng. Qua chỉ tiêu này ta có thể đánh giá được khả năng sử dụng tài sản 

của Doanh nghiệp thể hiện thông qua doanh thu thuần được sinh ra từ tài sản Công 

ty đã đầu tư. Vòng quay càng lơn thể hiện khả năng sử dụng vốn càng cao. Tuy 

nhiên năm 2010 so với năm 2009 vòng quay toàn bộ có tăng từ 0,125 vòng lên 

0,162 vòng tương ứng 29,6%. 

c. Nhóm các chỉ số sinh lời 

 Bảng 2.6: Bảng phân tích các chỉ số sinh lời  

Đơn vị tính: VNĐ 

Chỉ tiêu Công thức Năm 2009 Năm 2010 
Chênh lệch 

Tuyệt đối Tƣơng đối 

1. Doanh 

lợi doanh 

thu (ROS) 

Lợi nhuận sau 

thuế/doanh thu 

thuần -0.343  0.018  0.361  105.24% 

2.Doanh 

lợi tổng tài 

sản (ROA) 

Lợi nhuận sau thuế/ 

tổng tài sản 

 -0.043  0.0029  0.0459  106.74% 

3. Doanh 

lợi vốn chủ 

(ROE) 

Lợi nhuận sau thuế/ 

vốn chủ sở hữu 

 -11.18  0.06  11.24 100.54%  

 



Nhận xét: 

Những con số trên cho ta thấy hiệu quả của hoạt động sản xuất kinh doanh   

trong Doanh nghiệp vẫn còn rất kém, các chỉ số sinh lời vân còn thấp. Tuy nhiên 

so với năm 2009 thì trong năm 2010 các chỉ số sinh lời đã được cải thiệ đáng kể. 

Có điều này là do năm 2009 công ty làm ăn thua lỗ, lợi nhuận sau thuế 

(8.378.991.052) thì đến năm 2010 công ty đã làm ăn có lợi nhuận, lợi nhuận sau 

thuế đạt  tăng 105,3%. Do đó Công ty cần phát huy những điểm mạnh, ngoài việc 

quảng bá hình ảnh của Công ty đến công chúng, Công ty cần tiếp tục đầu cơ sở vật 

chất, phương tiện thiết bị để nâng cao chất lượng dịch vụ đáp ứng tốt nhu cầu của 

khách hàng trong và ngoài nước 

2.4.1.2 Trình độ đội ngũ nhân viên 

Trình độ đội ngũ nhân viên là yếu tố quyết định đến hiệu quả công việc, do 

vậy việc xác định đúng năng năng lực của mỗi nhân viên là khâu ất quan trọng để 

bố trí công việc, nhằm khai thác triệt để khả năng của họ cho công ty. Để đánh giá 

chất lượng nhân sự tại công ty thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng sau 

đây là một vài số liệu về trình độ nhân sự tại công ty. 

Bảng 2.7: Trình độ nhân sự trong công ty 

Trình độ học vấn Năm 2009 Năm 2010 
So sánh 

Chênh lệch Tỷ lệ(%) 

Đại học 31 36 5 16.13 

Cao đẳng 9 10 1 11.1 

Công nhân nghiệp vụ 8 7 1 12.5 

Tổng 48 53 5 10.42 

(Nguồn: phòng tổ chức hành chính) 

Trình độ đại học vẫn chiếm tỷ trọng lớn trong tổng số nhân viên, số lượng 

nhân viên mới tăng thêm chủ yếu có trình độ đại học, cho thấy yêu cầu công việc ở 

công ty đòi hỏi những người có trình độ. 

Số lượng nhân viên có trình độ công nhân nghiệp vụ có xu hướng giảm mặc 

dù giảm với mức giảm khiêm tốn, năm 2010 số nhân viên ở trình độ này giảm 1 

người. 



Lượng nhân viên có trình độ cao đẳng có tăng nhưng với mức tăng khiêm tốn 

năm 2010 tăng 1 người so với năm 2009 đạt tỷ lệ 11.1% 

Trình độ đội ngũ nhân viên thể hiện rõ qua biểu đồ sau 

                                                                                                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Biểu đồ 2.1: Trình độ lao động trong doanh nghiệp 

 

Qua biểu đồ cho thấy lượng nhân viên có trình độ đại học và trên đại học 

chiếm lượng lớn và có xu hướng tăng lên, ngược lại số nhân viên có trình độ  công 

nhân nghiệp vụ giảm. Cho thấy đội ngũ nhân viên không ngừng nâng cao trình độ, 

lực lượng nhân viên có trình độ luôn chiếm tỷ trọng cao, đây là lợi thế lớn cho 

công ty trong tiến trình hội nhập. 

Với đội ngũ nhân viên có trình độ cao, công ty cần phát huy lợi thế hiện tại để 

nâng cao năng lực cạnh tranh so với đối thủ. 

2.4.1.3 Trình độ công nghệ. 

  Trong bất cứ lĩnh vực sản xuất kinh doanh nào, nếu muốn nâng cao năng 

suất lao động, ngoài các yếu tố khác cấu thành kết quả sản xuất thì lĩnh vực công 

nghệ chiếm yếu tố vô cùng quan trọng trong mỗi một công ty. Do đó chú ý phát 

triển công nghệ. Là yêu cầu không thể thiếu trong môi trường kinh doanh hiện đại 

như hiện nay.  

Một câu hỏi lớn được đặt ra là tại sao các doanh nghiệp nước ta lại có sức 

cạnh tranh yếu so với các công ty cùng lĩnh vực trong khu vực và thế giới. Ngay 

trình độ lao động
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những công ty có vốn đầu tư nước ngoài tại Việt nam cũng có lợi thế so sánh hơn 

các công ty nội địa. Vấn đề đặt ra ở đây đâu là yếu tố làm giảm sức cạnh tranh của 

công ty trong nước? 

Sức cạnh tranh kém này phần lớn chịu ảnh hưởng của yếu tố công nghệ trong 

quá trình sản xuất kinh doanh. 

Công nghệ được nhắc đến trong hoạt động kinh doanh của công ty thương 

mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng là việc tin học hoá trong xử lí công việc, 

ứng dụng các phẩn mềm quản lí, kế toán trong quá trình hoạt động nhằm đem lại 

hiệu quả cao trong kinh doanh. Quá trình tiến hành các hoạt động xuất nhập hàng 

một cách nhanh chóng thông qua việc sử dụng các phần mềm quản lí hoạt động 

xuất nhập 

Việc ứng dụng thương mại điện tử trong hoạt động kinh doanh. Với xu thế 

phát triển mạnh của công nghệ thông tin, ngày nay các phần mềm phục vụ cho sản 

xuất kinh doanh được phát triển rất nhiều, yêu cầu đặt ra là cần lựa chon những sản 

phẩm nào để đưa vào ứng dụng cho tình hình hiện tại tại công ty. 

Đòi hỏi doanh nghiệp phải tìm tòi học hỏi từ các đối tác kinh doanh, các công 

ty tư vấn, đề việc ứng dụng công nghệ thông tin phát huy hiệu quả chứ không nên 

chạy theo phong trào, vừa tốn kém chi phí mà hiệu quả đạt được thấp.  

2.4.1.4 Năng lực lãnh đạo và quản lý. 

Trong tình hình kinh tế Việt Nam cũng như thế giới có nhiều biến động, đặt 

các doanh nghiệp trước môi trường cạnh tranh gay gắt. Đòi hỏi các doanh nghiệp 

đặc biệt là đội ngũ những nhà quản lí phải thực sự nhạy bén trước những cơ hội 

mới. Không ngừng đổi mới tuỳ điều kiện hoàn cảnh của công ty, khắc phục những 

hạn chế trong quá trình điều hành quản lí.   

Từ khi chuyển đổi hình thức sở hữu từ doanh nghiệp nhà nước thành công ty 

trách nhiệm hữu hạn, mọi nguồn lực tài chính phải hoàn toàn tự chủ không còn sự 

bao cấp của nhà nước. Đây là thách thức lớn nhưng vừa là cơ hội để công ty tự 

khẳng định mình và vươn lên,  

Về hình thức quản lí: 



Ban lãnh đạo công ty vẫn áp dụng những phương pháp quản trị cũ không phù 

hợp với tình hình thực tế tại doanh nghiệp, chưa tạo môi trường làm việc chuyên 

nghiệp, có tính cạnh tranh cao. Đặc biệt ban giám đốc chưa có các chính sách khen 

thưởng hợp lý để khuyến khích nhân viên làm việc chính vì vậy mặc dù công ty có 

1 đội ngũ công nhân viên có trình độ khá tốt nhưng hiệu suất làm việc lại không 

cao. Điều này đã làm giảm sức cạnh tranh của doanh nghiệp. Chính vì vậy trong 

thời gian tới, ban lãnh đạo công ty cần đổi mới mạnh mẽ để phù hợp với tình hình 

thực tế, nhìn nhận những khuyết trên cơ sở đánh giá khách quan. Để ban giám đốc 

thực sự là chổ dựa vững chắc cho toàn công ty. 

Về trình độ: Ban giám đốc công ty gồm 3 người, một giám đốc và 2 phó giám 

đốc, chịu trách nhiệm điều hành toàn công ty.Hầu hết các bộ phận chủ chốt trong 

công ty có trình độ đại học. Có kinh nghiệm quản lí và điều hành hoạt động kinh 

doanh xuất nhập khẩu 

2.4.2 Các yếu tố marketing 

2.4.2.1 sản phẩm 

Bất kỳ mặt hàng nào khi xuất khẩu ra thị trường thế giới cũng đều  phải đặt 

vấn đề chất lượng lên hàng đầu vì chất lượng có đảm bảo mới tạo được uy tín với 

bạn hàng và duy trì mối quan hệ lâu dài. 

Với mục tiêu giữ vững uy tín với khách hàng, phương châm của  công ty là: 

“Uy tín chất lượng là mục tiêu hàng đầu, lấy chất lượng để giữ lòng tin”. Vì vậy 

công ty nhận thấy rằng chất lượng đóng một vai trò quan trọng, nó là công cụ cạnh 

tranh sắc bén của công ty trên con đường loại bỏ đối thủ cạnh tranh. Chính vì vậy 

công ty đã tìm mọi biện pháp để ngày càng hoàn thiện và nâng cao chất lượng sản 

phẩm 

Hiện nay thay vì xuất khẩu theo tiêu chuẩn Việt Nam, công ty xuất khẩu theo 

yêu cầu của hợp đồng hoặc theo đơn hàng nhằm thỏa mãn một cánh tốt nhất nhu 

cầu của khách hàng từng bước củng cố và tạo lập chữ tín trên thị trường. 



*Hàng thủ công mỹ nghệ 

Bảng 2.8: Các mặt hàng thủ công mĩ nghệ xuất khẩu 

 

Mây tre đan Gốm sứ 

Khay tre ( hình tròn, bầu dục, sáu 

cạnh…) 

Đĩa gốm(  men màu, men thủy 

tinh…) 

Giỏ tre đi chợ Bình ấm trà 

Lồng đèn Đèn ( hình cá chép, hình ve sầu…) 

 Đôn gốm 

(Nguồn: phòng kinh doanh xuất nhập khẩu)                                                                                                                                      

Thị trường nhập khẩu chủ yếu các mặt hàng thủ công mĩ nghệ của công ty là 

Nga và các nước EU. So với các sản phẩm của đối thủ cạnh tranh thì sản phẩm của 

công ty có chủng loại và mẫu mã không đẹp và không đa dạng bằng. ví dụ ở mặt 

hàng đôn gốm: trong khi công ty chỉ có duy nhất một kiểu đôn gốm duy nhất thì ở 

công ty cạnh tranh có tới 5 kiểu đôn gốm khác nhau với các hình thù như voi phục, 

hổ ngồi…Với một chủng loại sản phẩm đơn điệu, mẫu mã không đẹp đã làm giảm 

khả năng cạnh tranh của sản phẩm thủ công mĩ nghệ của công ty so với đối thủ 

cạnh tranh. 

*Nông sản  

Bảng 2.9: Các mặt hàng nông sản xuất khẩu của công ty 

Rau quả hộp Rau quả sấy, muối 

Ngô bao tử Sắn lát 

Ngô ngọt Hạt tiêu đen 

Dứa khoanh Vừng vàng 

Dưa bao tử Lạc nhân 

Đậu Hà lan Măng muối 

 Tỏi muối 

(Nguồn: phòng kinh doanh xuất nhập khẩu) 

Thị trường nhập khẩu chủ yếu các mặt hàng nông sản của công ty là Nhật . 

Cũng giống như mật hàng thủ công mĩ nghệ, các mặt hàng nông sản xuất khẩu của 



cũng có chủng loại sản phẩm không đã dạng. Bên cạnh đó thì khách hàng ở thị 

trường Nhật thường khá là khó tính, họ yêu cầu rất cao về chất lượng sản phẩm 

cũng như vệ sinh an toàn thực phẩm. Trong khi đó công ty lại là một doanh nghiệp 

thương mại, hàng hóa xuất khẩu của công ty được công ty thu mua từ các nhà cung 

ứng khác nhau nên không đảm bảo được tính đồng nhất về chất lượng sản phẩm. 

chính điều này đã làm giảm sức cạnh tranh của mặt hàng nông sản của công ty. 

  *Thủy sản 

Bảng 2.10: Các  mặt hàng thủy sản xuất khẩu của công ty 

Mực Tôm Cá 

Mực ống đông lạnh sushi Tôm sú nguyên con Cá đổng quét filler 

Mực cắt khoanh Tôm thẻ nguyên con Cá thu 

Mực tuýp  Cá khô 

Mực khoanh nhúng   

Mực nang filler   

(Nguồn: phòng kinh doanh xuất nhập khẩu) 

Thị trường nhập khẩu  các mặt hàng thủy sản của công ty là thị trường Nhật 

Bản và Mĩ. Mặc dù chủng loại sản phẩm là một công cụ cạnh tranh hiệu quả 

nhưng cũng như ở hai mặt hàng xuất khẩu là nông sản và thủ công mỹ nghệ, các 

sản phẩm thủy sản của công ty có chủng loại sản phẩm rất đơn điệu ít sự lựa 

chọn. Nhật bản và Mỹ đều là 2 thị trường khó tính và mặt hàng thủy sản là một 

mặt hàng có các yêu cầu về vệ sinh thực phẩm rất cao. Vì vậy để xuất khẩu được 

thủy sản sang 2 thị trường này, khi kí kết những hợp đồng mua bán với các nhà 

cung ứng sản phẩm Công ty đều yêu cầu họ thực hiện theo các tiêu chuẩn vệ sinh 

an toàn do công ty và phía khách hàng nhập khẩu đưa ra.   

Nói chung công ty đã chưa thực sự  quan tâm đến việc đa dạng hóa các mặt 

hàng. Nhìn chung các mặt hàng kinh doanh của công ty vẫn chưa thực sự đa dạng 

và phong phú về chủng loại điều này đã làm giảm khả năng cạnh tranh của doanh 

nghiệp so với đối thủ cạnh tranh. 

 

2.4.2.2 Giá 



Giá là một trong những yếu tố cạnh tranh cơ bản của nền kinh tế thị trường, 

giá là một trong những công cụ cạnh tranh rất lợi hại để các doanh nghiệp có thể 

tăng thị phần, mở rộng thị trường, tăng lợi nhuận…và đặc biệt nâng cao khả năng 

cạnh tranh. 

 Công ty vẫn thường tâm niệm rằng: muốn thu hút được khách hàng đến với 

mình thì sản phẩm không chỉ cần chát lượng tốt, phù hợp với sở thích thị hiếu của 

người tiêu dùng mà một nhân tố quan trọng quyết định không kém đó là phải có 

một chính sách giá hợp lý, linh hoạt vừa đảm bảo để công ty có lãi vừa khuyến 

khích được người tiêu dùng  

Tuy nhiên vì là một doanh nghiệp kinh doanh thương mại, không phải doanh 

nghiệp sản xuất nên giá bán ra các mặt hàng của doanh nghiệp phụ thuộc rất lớn 

vào giá nhập vào của các mặt hàng đó 

 

Bảng 2.11: Giá bán một số sản phẩm rau quả của công ty 

Tên sản phầm Đóng gói Giá bán 

Dứa khoanh 24 hộp/thùng 14,7 USD/ thùng 

Dứa đông lạnh  1580 USD/ tấn 

Dưa chuột đóng lọ 12 lọ * 610g 7,3 USD/ thùng 

Dưa chuột muối 12 lọ 8 680 g 8 USD/ thùng 

(Nguồn: phòng kinh doanh xuất nhập khẩu) 



Bảng 2.12: Giá một số sản phẩm rau quả của các đối thủ cạnh tranh 

Tên sản phẩm 
Trung quốc Thái lan 

Đóng gói Giá bán Đóng gói Giá bán 

Dứa khoanh 24 hộp/ 

thùng 

15 USD/ 

thùng 

24 hộp/ 

thùng 

14,5 USD/ 

thùng 

Dưa chuột  

đóng lọ 

12 lọ * 680g 7 USD/ thùng 12 lọ  * 680 

g 

6,8 USD/ 

thùng 

Dưa chuột muối  585 USD/ tấn  580 USD/ 

tấn 

(Nguồn: phòng kinh doanh xuất nhập khẩu) 

   Nói chung không chỉ những sản phẩm rau quả cuả công ty mới có mức giá  

cao hơn đối thủ cạnh tranh, mà hầu hết các sản phẩm của công ty đều có mức giá 

cao hơn mức giá mà các công ty đối thủ cạnh tranh đưa ra cho các nhà nhập khẩu. 

Một số nguyên nhân sau đây chính là lý do khiến cho các sản phẩm của công ty có 

mức giá cao: 

- Do sản phẩm của công ty được thu mua từ những công ty sản xuất trong 

nước và từ các làng nghề nên giá thành của sản phẩm thường cao do sản phẩm chủ 

yếu được làm từ phương pháp thủ công. Các cơ sở sản xuất và các làng nghề thủ 

công tuy tận dụng được lực lượng lao động giá rẻ nhưng với dây chuyền sản xuất 

chưa được đầu tư hiện đại cùng với các biện pháp quản lý lạc hậu khiến cho giá 

thành sản phẩm làm ra còn cao.   

- Do công ty thường thu mua với khối lượng ít và các đơn hàng lại không 

thường xuyên nên không được hưởng các ưu đãi về giá 

- Do công ty chỉ là một công ty thương mại thực hiện các hành vi mua đi bán 

lại chứ không thực hiện việc sản xuất nên công ty không thể tự chủ được nguồn 

hàng xuất khẩu. Công ty phải dựa hoàn toàn vào nguồn hàng từ các nhà cung ứng 

vì vậy công ty thường xuyên bị ép giá.  Giá mua vào các sản phẩm của công ty cao 

nên giá bán ra cũng cao. Trong khi đó các đối thủ cạnh tranh chính của công ty 

không chỉ thực hiện hoạt động thương mại mà còn tự sản xuất nên tự chủ được 

nguồn hàng  



2.4.2.3 Kênh phân phối 

Việc thiết kế kênh phân phối của công ty được giao cho phòng kinh doanh 

của nhà máy đảm nhiệm. Thông qua việc nghiêm cứu tình hình thị trường cũng 

như xem xét các điều kiện của công ty, các cán bộ phòng kinh doanh sẽ phác thảo 

ra bản kế hoạch xây dựng và quản trị kênh phân phối. 

Hiện tại Công ty đang sử dụng hệ thống phân phối như sau: 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   

                                                                    

 

 

 

 

 

Sơ đồ 2.2: Kênh phân phối của công ty thƣơng mại dịch vụ XNK Hải Phòng 

 

Theo hình thức trên có thể thấy kênh phân phối sản phẩm của Công ty 

TRADIMEXCO- HẢI PHÒNG được phân phối có kế hoạch cụ thể: 

Các đơn vị cung ứng sau khi chế biến sản phẩm sẽ thông qua KCS của công 

ty để kiểm tra chất lượng, kích cỡ, chủng loại, số lượng sản phẩm xem có đúng quy 

cách đã được thỏa thuận giữa TRADIMEXCO- HẢI PHÒNG và khách hàng 

không. Tiếp đó, công ty ủy quyền cho xí nghiệp giao nhận xuất khẩu vận chuyển 

bằng xe lạnh và tập trung nguồn hàng về kho lạnh tại xí nghiệp giao nhận xuất 

khẩu trước khi xuất hàng lên tàu cho người mua nước ngoài theo các hợp đồng 

xuất khẩu đã ký kết. Hàng đến nước nhập khẩu có thể đưa vào chế biến tiếp theo 

yêu cầu tiêu dùng tại nước đó hoặc được bán trực tiếp ( nếu ở dạng thành phẩm cao 

cấp) cho các siêu thị, nhà hàng hoặc người tiêu dùng. Tuy nhiên với hình thức phân 

phối này công ty chỉ giao dịch làm ăn với các công ty thương mại nước ngoài chứ 

không hề có sự tiếp xúc với khách hàng trực tiếp sử dụng sản phẩm. Như vậy công 

Đơn vị cung ứng Công ty thương 

mại dị ch vụ XNK Hải 

Phòng                                                                                                                                                                                                      

hòng 

C«ng ty th­¬ng m¹i  
n­íc ngoµi 



ty sẽ không hiểu được nhu cầu và mong muốn của khách hàng. Trong khi đó các 

công ty nước ngoài với tiềm lục kinh tế tốt, họ đã xây dựng được kênh phân phối 

đến tận tay người tiêu dùng, điều này giúp cho họ hiểu được nhu cầu mong muốn 

của khách hàng. Điều này đã làm tăng khả năng cạnh tranh của họ đồng thời làm 

giảm khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp 

2.4.2.4 xúc tiến hỗn hợp 

Duy trì sản xuất ổn định và kiểm soát chặt chẽ các tiêu chuẩn an toàn vệ sinh 

thực phẩm nhằm đảm bảo chất lượng cung ứng cho khách hàng . 

Cung cấp dịch vụ tốt nhất cho khách hàng: giao hàng đúng tiến độ, chất lượng 

sản phẩm cao và đảm bảo chính xác theo hợp đồng. 

Tuy nhiên Công ty chưa thực sự chăm lo đến hoạt động xúc tiến hỗn hợp. 

Chưa có nhân viên chuyên phục vụ cho hoạt động này chủ yếu là sự kết hợp của 

các phòng kế toán, kế hoạch, và xuất nhập khẩu. 

Do khả năng tài chính của Công ty có hạn nên hiện tại công ty không thể thực 

hiện các chiến dịch quảng cáo trên các hội chợ triển lãm trong nước và quốc tế để 

có thể tiếp cận, tự giới thiệu mình với các bạn hàng trong và ngoài nước, đồng thời 

tiếp thu các ý kiến, tìm hiểu nhu cầu thị trường nước ngoài để hoạch định các chiến 

lược kinh doanh. Đồng thời không tiến hành tìm kiếm khách hàng, nghiên cứu về 

khách hàng chủ yếu là qua giới thiệu. Không biết nhiều về tình hình các doanh 

nghiệp khác trong ngành. Có điều này là do trước khi chuyển đổi sang loại hình 

công ty TNHH MTV thì tiền thân của công ty là một doanh nghiệp Nhà nước, cho 

nên hoạt động xuất khẩu chủ yếu là xuất khâủ theo hiệp định, nghị định thư của 

Chính Phủ kí kết giao cho doanh nghiệp thực hiện. 

2.4.3 Đánh giá tổng hợp năng lực cạnh tranh của Công ty  

Những ưu điểm 

Trải qua biết bao khó khăn, thăng trầm của việc chuyển đổi từ một doanh 

nghiệp Nhà nước sang thành công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên, Công ty  

đã không ngừng nỗ lực, luôn có gắng hoàn thiện phương thức sản xuất kinh doanh 

dần dần từng bước đi lên tạo dựng được uy tín cao trong quan hệ đối nội, đối 

ngoại. Trong năm  



Đạt được kết quả như vậy trước hết là sự đoàn kết nhất trí cao từ cấp lãnh 

đạo đến từng cán bộ công nhân viên, tạo tinh thần, lòng nhiệt tình trong nỗ lực 

phấn đấu và sự phát triển của Tổng công ty. 

Công ty đã duy trì và phát triển mạnh ngành hàng truyền thống là xuất khẩu 

các mặt hàng thủy sản chú trọng phát triển thêm hàng nông sản về các loại hàng 

hóa khác đẩy mạnh kinh doanh tổng hợp, kết hợp hài hoà giữa xuất khẩu và nhập 

khẩu, giữa nội thương và ngoại thương để tăng kim ngạch doanh số. 

Cho đến thời điểm hiện nay Tổng công ty đã có mối quan hệ buôn bán với 

30 nước và các vùng lãnh thổ.  

* Những hạn chế và tồn tại 

Bên cạnh những thành tựu đã đạt được, vẫn còn một số những hạn chế mà 

TCT cần phải khắc phục là: 

- Khả năng nắm bắt và khai thác thông tin về nhu cầu thị trường còn yếu nên 

khó khăn trong hoạt động tìm kiếm khách hàng và nhiều khi đánh mất khách hàng 

chỉ vì thông tin chậm hơn so với các đối thủ cạnh tranh. Tổng công ty còn chậm 

trong hoạt động chào hàng và quảng cáo các sản phẩm rau quả tại các thị trường 

mới và khả năng chiếm lĩnh thị trường của các đối thủ cạnh tranh như Thái Lan. 

Bên cạnh đó sự ít hiểu biết về văn hoá, luật pháp và điều kiện vệ sinh an toàn thực 

phẩm của nước nhập khẩu đã dẫn đến những vi phạm đáng tiếc và gây thiệt hại 

trong hoạt động xuất khẩu. 

- Ngoài ra, tuy Công ty đã trả lương và có các chính sách đãi ngộ đối với cán 

bộ nhân viên theo đúng Luật lao động nhưng ở một số vị trí chế độ lương, thưởng 

có phần không phù hợp nên Công ty đã không khuyến khích được nhân viên tích 

cực làm việc. 

- Các sản phẩm xuất khẩu của công ty đều là do công ty đi thu mua hay đặt 

hàng các đơn vị cung ứng chứ công ty không hề có các cơ sở sản xuất chế biến. 

Điều này sẽ làm giảm khả năng cạnh tranh của công ty khi công ty phải lệ thuộc 

quá nhiều vào các nhà cung ứng không  tự chủ trong nguồn hàng xuất khẩu. 

Chƣơng III: Đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh 

của Công ty TNHH MTV thƣơng mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng. 



3.1 Những căn cứ cho đề xuất giải pháp nâng cao năng lực cạnh tranh của Công 

ty TNHH MTV thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng 

3.1.1 Xu hƣớng phát triển của hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu trên địa 

bàn Hải Phòng trong thời gian tới 

Trong chiến lược phát triển kinh tế của Việt Nam, Hải Phòng được xác định là 

một cực tăng trưởng của vùng kinh tế trọng điểm phía Bắc. Với những nỗ lực 

không ngừng của thành phố trong quá trình cải cách, mở cửa, tăng cường các quan 

hệ hợp tác phát triển, chủ động hội nhập kinh tế quốc tế, những năm qua, Hải 

Phòng đã có những bước tiến nhanh, đóng góp ngày càng lớn và quan trọng vào 

mục tiêu phát triển kinh tế - xã hội của cả nước, tạo sức tác động lan toả thúc đẩy 

kinh tế toàn vùng duyên hải Bắc Bộ. Về quy mô kinh tế, Hải Phòng thuộc tốp các 

địa phương dẫn đầu cả nước. Giai đoạn 2004-2010, kinh tế thành phố liên tục nâng 

cao tốc độ tăng trưởng với mức tăng trưởng GDP bình quân hàng năm trên 11,4%, 

gần bằng 1,5 lần bình quân chung của cả nước; đặc biệt, năm 2009 mặc dù chịu 

nhiều tác động bất lợi của cuộc khủng hoảng tài chính toàn cầu, GDP của Hải 

Phòng vẫn đạt mức tăng trưởng 7,57%. Nền tảng này tạo cho thành phố có điểm 

xuất phát và đà đi lên thuận lợi so với nhiều địa phương khác trong những năm tới.  

Đóng góp cho sự tăng trưởng trên không thể không kể đến sự đóng góp của 

ngành xuất nhập khẩu Hải Phòng. Nếu năm 2009: tổng kim ngạch xuất khẩu  đạt 

1.687tr USD , kim ngạch nhập khẩu đạt 1.655tr USD thì đến năm 2010: tổng kim 

ngạch xuất khẩu đạt 1.953,9tr USĐ tăng 16% so với cùng kỳ và đạt 101,6% kế 

hoạch, kim ngạch nhập khẩu đạt 1980,1tr USD tăng 17% so với cùng kỳ và đạt 

103% so với kế hoạch. Qua tỷ lệ kim ngạch trên ta không chỉ thấy được sự tăng 

trưởng của ngành xuất nhập khẩu mà còn thấy tỷ lệ kim ngạch giữa xuất khẩu và 

nhập khẩu của Hải Phòng vẫn giữ ở mức cân đối.  Các sản phẩm xuất khẩu thủy 

sản chủ yếu là thủy sản, sản phẩm plastic, hàng dệt may, giày dép, hàng điện tử, 

dây và cáp điện, tàu biển và hàng hoá khác…Còn các sản phẩm nhập khẩu chủ yếu 

là thức ăn giá súc và nguyên liệu phụ chế thức ăn giá súc, phụ liệu ngành giày da, 

sắt thép, vải may mặc, hóa chất, máy móc phương tiện…. 



Trong báo cáo tình hình thực hiện nhiệm vụ kinh tế xã hội , quốc phòng-an 

ninh năm 2010 cũng như mục tiêu nhiệm vụ giải pháp năm 2011, Về xuất khẩu: ủy 

ban nhân dân thành phố Hải Phòng đã xác định tiếp tục giữ vững các thị trường 

truyền thống, có tỷ trọng cao và nâng cao lợi thế cạnh tranh của các mặt hàng xuất 

khẩu chủ lực. Các mặt hàng xuất khẩu chủ lực của Hải phòng bao gồm : các mặt 

hàng giày dép, may mặc, dây điện và cáp điện, thủy sản, sản phẩm nhựa và công 

nghiệp đóng tàu…Tổ chứ triển khai thực hiện tốt các biện pháp đẩy mạnh xuất 

khẩu theo hướng bền vững làm động lực thúc đẩy tăng trưởng. Tăng cường hoạt 

động xúc tiến thương mại; mở rộng và đã dạng hóa các thị trường xuất khẩu, tìm 

kiếm mở rộng các thị trường, thị trường có sức mua lớn. Đổi mới cách thức tổ 

chức các chương trình xúc tiến thương mại theo hướng chú trọng vào khâu tổ chức 

và cung cấp thông tin thị trường, tập trung xúc tiến thương mại tại các thị trường 

trọng điểm có kim ngạch xuất khẩu lớn, thị trường mới…Về nhập khẩu thì ủy ban 

nhân dân thành phố hải Phòng xác định tiếp tục hạn chế nhập khẩu hàng tiêu dùng 

xa xỉ, thiết bị công nghệ lạc hậu, ưu tiên nhập khẩu vật tư thiết bi và công nghệ tiên 

tiến . 

3.1.2 Xu hƣớng phát triển của các thị trƣờng nhập khẩu của doanh nghiệp 

trong thời gian tới 

3.1.2.1 Thị trường Mỹ 

 Tuy đây mới chỉ là thị trường mới mở của doanh nghiệp nhưng có rất nhiều 

triển vọng vì vậy chúng ta cần phải giữu vững và phát triển. 

*về hàng nông sản 

Đối với thị trường Mỹ: Dự báo cho thấy xuất khẩu rau quả và đặc biệt là trái 

cây tươi sang thị trường Hoa Kì sẽ tăng mạnh do nhiều loại trái cây đặc trưng của 

Việt Nam  như thanh long, bòn bon, dừa…được thị trường Hoa Kì ưu thích. Rau 

quả xuất khẩu sang thị trường Hoa Kì khá đa dạng với nhiều chủng loại loại như 

dứa, chuối, thanh long, chôm chôm, vú sữa, chanh…; các loại rau xuất khẩu là cải 

bắp, dưa chuột, hành, đậu, sả, ớt…Những năm gần đây, cơ cấu các mặt hàng nhập 

khẩu vào thị trường Mĩ có sự thay đổi: tăng nhập khẩu các sản phẩm rau quả tươi 

và giảm dần nhập khẩu các sản phẩm rau quả đóng hộp. 



*về hàng thủ công mỹ nghệ 

 Theo thống kê, những năm gần đây Hoa Kỳ có nhu cầu nhập khẩu khoảng 13 

tỷ USD/ năm hàng thủ công mỹ nghệ. Tuy nhiên xuất khẩu mặt hàng này của Việt 

Nam  vào Hoa kỳ vẫn ở mức rất khiên tốn nhưng đã có sự gia tăng qua các năm. 

Nếu năm 2005 tỷ lệ kim ngạch xuất khẩu v ào Hoa kỳ là 1,5% thì đến năm 2010 đã 

nâng lên thành 3% ( đạt kim ngạch 0,4 tỷ USĐ). Và trong tương lai kim ngạch xuất 

khẩu sang Hoa Kỳ sẽ còn tăng do: Tuy người Mỹ rất ưa chuộng các loại hàng hóa 

thủ công mỹ nghệ. Nhưng do giá nhân công tại nước này cao nên hầu hết các hàng 

hóa tiêu dùng là hàng nhập khẩu, hoặc gia công ở nước ngoài theo mẫu mã thiết kế 

và đầu tư của các công ty Hoa Kỳ sau đó nhập khẩu trở lại Hoa Kỳ 

*về hàng thủy sản 

Hơn một thập kỷ nay, Mỹ ngày càng thể thể hiện là thị trường tiêu thụ thủy 

sản hàng đầu của ViệtNam. Kinh tế Mỹ phục hồi sớm hơn và rõ rệt hơn so với các 

nước châu Á, vì vậy sức mua và tiêu thụ thủy sản cũng đang trở lên tích cực hơn: 

năm 2009, Việt nam xuất gần 123.000 tấn thủy sản sang thị trường Mỹ, trị giá trên 

713tr USD;  năm 2010 Việt Nam xuất khẩu gần 150.000 tấn trị giá gần 900tr 

USD.T uy nhiên, do tầm quan trọng của thị trường này, nên mỗi động thái tiêu cực 

xuất hiện, bất kể từ các nhà NK,  các nhà phân phối, bán  lẻ  hay  nhà  hàng  khách  

sạn ở đây đều ảnh hưởng mạnh đến tiêu thụ thủy sản của Việt Nam.  

Nhưng  trên  hết  và  đáng  lo ngại  nhất  vẫn  là  những  chính sách thương 

mại của chính quyền Mỹ. Chính sách bảo hộ sản xuất trong  nước  và  sự  phân  

biệt  đối xử đối với ngành cá tra Việt Nam đã gây thiệt hại cho ngành này từ sản  

xuất đến  chế biến XK.  Việc Mỹ đe  dọa  áp  đặt  mức  thuế Chống bán phá giá 

cao kỷ  lục 130% một cách độc đoán và phi lý mới đây có thể coi như một cú đánh 

“nốc ao” đối với sản phẩm này của Việt Nam trên  thị  trường Mỹ,  nếu  không 

được ngăn chặn bởi sự  liên kết đấu tranh quyết liệt của các DN và tổ chức DN hai 

phía và sự vận động tích  cực  ở  cấp  chính  phủ  song phương.  

Mặc dù còn có nhiều khó khăn từ phía thị trường và từ thực  lực sản  xuất  

nguyên  liệu,  nhưng  có thể đánh giá chung, XK thủy sản của Việt Nam sang Mỹ 

trong năm các năm tới sẽ tiếp tục tăng trưởng tốt và đạt kết quả cao. Hai mặt hàng 



có nhiều hứa hẹn là tôm và cá ngừ, trong khi cá tra vẫn có doanh số cao nhưng  

còn phụ  thuộc nhiều vào  quyết  định  cuối  cùng  của DOC đối với việc xem xét 

lại mức thuế Chống bán phá giá đối với cá tra. 

3.1.2.2 Thị trường Nhật Bản 

Đây là thị trường có tiềm năng có sức tiêu thụ lớn nhưng lại rất khó tính đặc 

biệt là các tiêu chuẩn vệ sinh an toàn thực phẩm, chất lượng và mẫu mã sản phẩm 

*về hàng nông sản 

Nhật Bản là một trong hai thị trường nhập khẩu rau hoa quả lớn nhất của Việt 

Nam. Kim ngạch xuất khẩu rau hoa quả sang thị trường Nhật Bản trong những 

năm qua liên tục tăng. Ước tính trong năm 2010, kim ngạch xuất khẩu các mặt 

hàng rau hoa quả sang thị trường Nhật Bản đạt 54,5tr USD, tăng 26,3% so với 

cùng kì năm 2009. Các mặt hàng như hoa tươi các loại, khoai lang, đậu Hà Lan, 

rau cải, trái cây tươi, hoa quả đóng hộp… vẫn là những sản phẩm xuất khẩu chủ 

lực. Bên cạnh đó, nhu cầu về hoa khô và một số loại rau gia vị cũng đang tăng 

nhanh tại thị trường này, đã góp phần vào mức tăng chung trong kim ngạch xuất 

khẩu. Xuất khẩu rau hoa quả sang thị trường Nhật bản ngày càng đa dạng về chủng 

loại. Ngoài những mặt hàng xuất khẩu chính như rau cải, cà rốt, dứa, chôm 

chôm…đã xuất khẩu thêm được một số loại rau gia vị, củ tỏi… 

Đáng chú ý, nhu cầu nhập khẩu rau cải Bó xôi của Nhật Bản tăng rất mạnh. 

Trong 10 tháng năm 2010, xuất khẩu rau cải bó xôi của Việt Nam sang thị trường 

này đạt 360 nghìn USD, tăng 220% so với cùng kỳ 2009. Đơn giá trung bình xuất 

khẩu rau cải bó xôi tăng khá mạnh so với cùng kỳ 2009 với mức tăng 41%, và hiện 

đứng ở mức 2,19 USD/kg.  

*về hàng thủy sản 

Nhật Bản là một thị trường nhập khẩu thủy sản hàng đầu thế giới có kim 

ngạch nhập khẩu trung bình 15 tỷ USD /năm. Với dân số hơn 120 triệu người( năm 

2009), GDP đạt trên 5000 tỉ USD, bình quân đầu người xấp xỉ 40.000 USD/ năm, 

Nhật Bản đang là thị trường nhập khẩu thủy sản tiềm năng của Việt Nam. Việt 

Nam luôn nằm trong nhóm 10 quốc gia xuất khẩu thủy sản hàng đầu vào thị trường 



Nhật Bản với kim ngạch đạt gần 800 triệu USD trong năm 2009. Các sản phẩm 

thủy sản của Việt Nam xuất sang thị trường Nhật Bản bao gồm chủ yếu tôm và các 

loại cá như cá tra, cá basa, cá hồi, cá đuối, cá bò, cá ghim, cá ngừ hun khói, mực, 

bạch tuộc, ghẹ… 

Mặc dù kim ngạch xuất khẩu thủy sản sang Nhật Bản chiếm tỷ trọng lớn trong cơ 

cấu xuất khẩu của Việt Nam, song chỉ chiếm một tỷ lệ nhỏ giá trị nhập khẩu thủy 

sản của Nhật Bản. So với tiềm năng sản xuất và xuất khẩu thủy sản của Việt Nam, 

tỷ lệ thị phần nhỏ như vậy chưa thể hiện đúng vị thế của Việt Nam và chưa cân 

xứng với quan hệ thương mại truyền thống giữa 2 nước. Tuy nhiên sau hiệp định 

đối tác kinh tế Việt Nam – Nhật Bản (VJEPA) có hiệu lực kể từ ngày 1/10/2009 sẽ 

giúp kích thích một số mặt hàng xuất khẩu chủ lực của Việt Nam vào Nhật Bản, 

đặc biệt là sản phẩm thủy sản. Theo Hiệp định, sẽ có ít nhất 86% hàng nông - lâm 

– thủy sản của Việt Nam được hưởng ưu đãi về thuế, trong đó mặt hàng tôm sẽ 

được giảm thuế suất nhập khẩu xuống 1 - 2% ngay khi Hiệp định có hiệu lực, các 

mặt hàng chế biến từ tôm cũng được giảm mức thuế nhập khẩu 

*về hàng thủ công mỹ nghệ  

Nhật Bản là một trong những thị trường nhập khẩu hàng thủ công mỹ nghệ 

chủ yếu của Việt Nam và Việt Nam cũng là một trong 3 thị trường cung cấp đồ nội 

thất bằng gỗ lớn nhất cho Nhật Bản. Đầu năm 2010, Việt Nam đã xuất khẩu sang 

Nhật Bản trên 12 triệu USD các sản phẩm làm từ mây tre, cói thảm, tăng thêm 

20% so với cùng kỳ năm 2009. Triển vọng cảu việc xuất khẩu hàng Việt Nam sang 

thị trường Nhật Bản là rất lớn bởi Nhật Bản vốn là thị trường khó tính nhưng nếu 

đã làm việc được thì có thể hợp tác lâu dài vì khách hàng Nhật rất chung thủy. Và 

theo bà Setsuko Okura, chuyên gia hàng đầu của Nhật Bản trong lĩnh vực hàng và 

quà tặng đánh giá, hàng thủ công mỹ nghệ của Việt Nam rất đa dạng và phong phú, 

được người tiêu dùng Nhật Bản ưa chuộng. Sở dĩ hàng Việt Nam luôn có ưu thế tại 

đất nước "mặt trời mọc" vì giữa hai nước có những điểm tương đồng về văn hoá và 

địa lý. 



3.1.2.3 Thị trường Nga 

*về nông sản 

Nga là thị trường nhập khẩu phần lớn các loại trái cây cho tiêu dùng trong 

nước. Lượng nhập khẩu trái cây trong năm 2010 đã tăng khoảng 10% so với năm 

2009 đạt 5.438.000 tấn. Tiêu thụ trái cây bình quân đầu người tại Nga vẫn còn khá 

thấp( chỉ 40kg/ năm) nhưng đã có dấu hiệu về sự gia tăng dù sự gia tăng đó khá 

chậm chạp. Hiện nay,nguồn cung cấp rau quả chính vào Nga là Ba Lan, Trung 

Quốc, Achentina. Đây là các nước cung cấp phần lớn lượng táo, nho, cam, quýt, 

khoai tây…vào thị trường Nga. Tuy nhiên những sản phẩm rau quả của Việt Nam 

như thanh long, dừa, hồng xiêm, chôm chôm, nhãn và các loại rau chế biến như 

dưa chuột, nấm…vẫn có thể thâm nhập vào thị trường này bởi tính đặc trưng của 

sản phẩm nhiệt đới. Xu hướng tiêu dùng các sản phẩm rau quả trái cây mang 

hương vị đặc trưng, mới lạ của người tiêu dùng Nga đang trơ nên rõ nét và đó sẽ là 

cơ hội xuất khẩu các sản phẩm rau quả củ Việt Nam sang thị trường này trong thời 

gian tới 

3.1.3 Chiến lƣợc và kế hoạch kinh doanh của công ty trong thời gian tới 

Dựa vào những kết quả đạt dược trong năm 2010, công ty đã đề ra phương 

hướng phát triển trong giai đoạn tới như sau: 

- Trong xuất khẩu một mặt thì tiếp tục giữ vững và mở rộng những những thị 

trường hiện tại, mặt khác thì tìm kiếm những thị trường tiềm năng mới. Đảy mạnh 

công tác xúc tiến hỗn hợp ở các thị trường nước ngoài nhằm nắm bắt kịp thời nhu 

cầu của các khách hàng. Trong xuất khẩu: nghiêm cứu và tìm kiếm nhu cầu trong 

nước để đẩy mạnh công tác nhập khẩu những mặt hàng máy móc thiết bị và tiêu 

dùng. 

- Tích cực thực hiện những biện pháp để xây dựng công ty thương mại dịch 

vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng trở thành một thương hiệu mạnh trong lĩnh vưc 

thương mại và kinh doanh xuất nhập khẩu tại thị trường miền Bắc cũng như trên cả 

nước. 

Mục tiêu phát triển của công ty 



- Nâng tổng doanh thu toàn công ty trong năm 2011 đạt hơn 27 tỷ VNĐ, với 

mức tăng  lợi nhuận là 10%/ năm 

- Mở rộng thị trường, đa dạng hóa các mặt hàng xuất nhập khẩu  

Doanh nghiệp tiến hành hội nhập dọc ngược chiều: theo cách tự xây dựng cơ 

sở chế biến hàng thủy sản xuất khẩu. Nếu làm điều này công ty sẽ : 

+gia tăng lợi nhuận 

+chủ động được nguồn hàng  thủy sản xuất khẩu cả về số lượng và chất 

lượng, không phải quá lệ thuộc vào nhà cung ứng 

+tiếp kiệm chi phí thương mại: tìm kiếm thông tin, kí kết hợp đồng 

3.2 Những giải pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh phi marketingcủa 

công ty 

3.2.1 Biện pháp về tổ chức quản lí . 

Mặc dù đã chuyển sang từ hình thức sở hữu doanh nghiệp Nhà Nƣớc 

thành công ty trách nhiệm hữu hạn đƣợc gần 2 năm nhƣng ban lãnh đạo công 

ty vẫn dùng phƣơng pháp quản lý cũ. Điều này đã làm giảm hiệu suất làm 

việc của cán bộ nhân viên trong công ty, từ đó làm giảm hiệu quả sản xuất 

kinh doanh của công ty  làm giảm khả năng cạnh tranh của công ty. Vì vậy 

trong thời gian tới cần phải đổi mới phƣơng pháp quản lý, kiện toàn sắp xếp 

lại bộ máy tổ chức quản lý toàn công ty, tinh giảm biên chế những cán bộ 

công nhân viên không thích ứng với hoạt động sản xuất kinh doanh trong cơ 

chế thị trƣờng ở từng phòng ban để tạo ra bộ máy tinh gọn đạt hiệu quả làm 

việc tốt nhất 

Nêu cao tinh thần đoàn kết của cán bộ CBNV thực hành tiết kiếm chống lãng 

phí gây thất thoát hàng hoá và tài sản của công ty. 

Nhân tố con người là nguồn lực vô hình góp phần quan trọng trong việc quyết 

định sự thành công và phát triển của doanh nghiệp. Do đó công ty cần phải quan 

tâm đến công tác nâng cao chất lượng nguồn nhân lực. Cách thức tiến hành:  

-  Phát triển nguồn nhân lực trẻ thông qua kế hoạch tuyển dụng và đào tạo 

nhằm tạo ra động lực phát triển và từng bước kế thừa, tiếp thu những kinh nghiệm 

của đội ngũ cán bộ công nhân viên giàu kinh nghiệm. Theo đó thường xuyên gửi 



các cán bộ trẻ, có triển vọng đi đào tạo tại các trung tâm đào tạo cán bộ kinh doanh 

uy tín trong nước và ngoài nước. Thông qua việc đào tạo giúp cho họ có những 

quan điểm mới về thị trường, nắm bắt và sử lý những thông tin về thị trường, và 

một số hình thức kinh doanh mới. Đồng thời củng cố nghiệp vụ trong lĩnh vực kinh 

doanh trong nước và xuất nhập khẩu. 

-Xây dựng kế hoạch đào tạo cho một số cán bộ làm công tác xuất nhập khẩu 

để họ có cơ hội nâng cao nghiệp vụ đồng thời cần kết hợp nâng cao trình độ ngoại 

ngữ, trình độ tin học, trên cơ sở đó không làm xáo trộn hoạt động kinh doanh của 

Công ty. 

-Tạo điều kiện thuận lợi và có những ưu đãi thoả đáng cho một số cán bộ kinh 

doanh ra nước ngoài để tham quan trao đổi kinh nghiệm, nắm bắt thị trường. Đào 

tạo đội ngũ kỹ thuật làm nhiệm vụ giám định hàng hoá, kiểm tra chất lượng hàng 

hoá, mẫu mã theo đúng hợp đồng, tạo những điều kiện thuận lợi cho đội ngũ này 

trong việc tiếp cận những công nghệ tiên tiến 

 -Từng bước cải tiến cơ cấu tổ chức, tiền lương, tiền thưởng hợp lý nhằm 

khuyến khích tăng năng suất lao động cũng như tạo môi trường thuận lợi để mỗi 

cán bộ công nhân viên tự khẳng định mình. 

- Bên cạnh đó, Công ty cũng nên động viên tinh thần cho người lao động, cần 

có những chính sách đãi ngộ thoả đãng đối với những người có thành tích cao.  

Mặc dù trình độ của cán bộ nhân viên trong công ty khá tốt( trình độ đại học 

chiếm đến 68%) tuy nhiên hiệu quả làm việc của cán bộ công nhân viên trong công 

ty không cao. Có điều này là do việc sử dụng lao động chưa hợp lý. Sau đây là một 

số biện pháp để nâng cao hiệu quả sử dụng lao động: 

- Sử dụng đúng khả năng của nhân viên, bố trí họ làm những công việc phù 

hợp với nguyện vọng và năng lực, tạo điều kiện để họ nâng cao trình độ và phát 

huy khả năng của mình. 

- Phân công giao trách nhiệm về công việc cụ thể cho từng người, một mặt 

vừa giúp các nhà lãnh đạo dễ dàng kiểm soát nhân viên của mình, mặt khác nâng 

cao tinh thần trách nhiệm ở mỗi nhân viên. 



- Các nhà lãnh đạo phải nắm vững hoàn cảnh của nhân viên, thường xuyên 

thăm hỏi động viên cấp dưới. Quan tâm chia sẻ công việc với cấp dưới để giảm bớt 

sự cách biệt giữa cấp trên và cấp dưới, tạo điều kiện để tổ chức sinh hoạt, làm việc, 

nghỉ ngơi, tạo bầu không khí làm việc thoải mái khi làm việc. 

- Kịp thời đánh giá những thành tích đạt được của nhân viên, tổ chức khen 

thưởng động viện. Ngoài việc tổ chức khen thưởng vào cuối năm kinh doanh, nhà 

lãnh đạo cần theo dõi nhân viên trong quá trình làm việc và khen thưởng họ ngay 

tại nơi làm việc. 

3.2.2 Biện pháp về tài chính 

Đa dạng hoá hình thức thu hút vốn, để tiềm lực tài chính của công ty ngày một 

vững mạnh hơn. Bên cạnh đó cần đẩy mạnh việc tái đầu tư để các dịch vụ của công 

ty cung cấp ngày càng hoàn thiện hơn. Về hoạt động bán hàng cần nâng dần doanh 

thu ở các chi nhánh, kết hợp với việc rà soát kĩ hoạt động tài chính tránh thất thoát. 

Về năng lực tài chính: Trong lĩnh vực kinh doanh dù bất cứ ngành nghề gì thì 

tài chính vẫn là khâu quan trọng khi quyết định các chiến lược kinh doanh trong 

công ty. Trong quá trình phân tích tình hình tài chính của công ty thương mại dịch 

vụ XNK Hải Phòng, ta thấy các chỉ số tài chính qua quá trình tính toán được thể 

hiện là đều rất kém. Các chỉ số tài chính đã khái quát được tình hình tài chính thực 

tại của công ty. Cho nên trong giai đoạn tới về lĩnh vực tài chính cần cơ cấu lại, 

nhằm cân đối các chỉ tiêu. Nâng dần những chỉ tiêu nào chưa đạt yêu cầu, đây 

không phải là nhiệm vụ dễ dàng khi mà tình hình tài chính trong nước cũng như 

thế giới đang trong giai đoạn bất ổn, trong thời gian qua nhất là khi chính phủ chỉ 

thị ngân hàng trung ương thực hiện các biện pháp nhằm khắc phục tình trạng lạm 

phát như: Nâng tỉ lệ dự trữ bắt buộc, qui định mức lãi suất trần khi huy động vốn… 

Qua số liệu phân tích về công ty thương mại dịch vụ XNK Hải Phòng cho thấy 

hoạt động kinh doanh của công ty nguồn vốn vay chiếm tỷ trọng rất lớn trong tổng 

nguồn vốn, mà chủ yếu là nợ ngắn hạn vay phục vụ hoạt động kinh doanh và xuất 

nhập khẩu. Do vậy khi tình hình nguồn vốn vay trong nước trong thời gian qua trở 

nên ảm đạm, đã phần nào ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của công ty. 



Cho nên trong hoạt động kinh doanh của mình cần đa dạng hình thức huy động 

vốn, không nên phụ thuộc nhiều vào ngân hàng để tránh đến mức thấp những thiệt 

hại đối với công ty, khi những bất ổn tại thị trường tài chính xảy ra.  

Trong phần phân tích tình hình tài chính ở trên, cho thấy số lượng hàng tồn kho 

của công ty khá lớn, đã làm giảm chỉ tiêu doanh thu. Do vậy trong những năm tới 

cần đưa ra các chiến lược bán hàng hợp lí để giảm lượng tồn kho. 

Qua phần phân tích tài chính ta còn thấy kì thu tiền bình quân  và các khoản 

phải thu của công ty đều khá cao. Vì vậy trong tương lai doanh nghiệp nên đề ra 

những biện pháp  nhằm nâng cao hiệu quả sử dụng vốn và giảm đến mức tối thiểu 

việc chiếm dụng vốn  từ phía khách hàng. Thực hiện các chính sách thu tiền linh 

hoạt mềm dẻo nhằm mục đích vừa không làm mất khách hàng vừa thu hồi được 

khoản nợ dây dưa khó đòi. Bời lẽ trong thực tế nếu công ty áp dụng những biện 

pháp quá cứng rắn thì cơ hội thu nợ lớn hơn nhưng sẽ khiến khách hàng khó chịu 

dẫn đến việc họ có thể cắt đứt các mối quan hệ làm ăn với công ty. Vì vậy hết thời 

hạn thanh toán, nếu khách hàng vẫn chưa trả tiền thì công ty có thể áp dụng cách 

thu hồi  theo cấp độ:  

+đối với khách hàng gần đến hạn trả nợ thì Công ty nên đôn đốc khách hàng 

trả tiền, gửi thông báo yêu cầu trả nợ trước 7- 10 ngày để nhắc nhở khách hàng hạn 

trả tiền; trong trường hợp khách hàng không tra đúng hạn thì Công ty sẽ ra hạn 

trong một khoảng thời gian nhất định nhưng phải chịu một mức lãi suất trong thời 

gian đó. 

+ sau thời gian ra hạn mà khách hàng vẫn không trả thì có thể cử người trực 

tiếp đến gặp khách hàng để đòi nợ 

+ cuối cùng nếu các biện pháp trên không thành công thì phải ủy quyền cho 

người đại diện tiến hành các thủ tục pháp lý 

Mặt khác, đối với các khoản nợ bị khách hàng chiếm dụng cũ, công ty cần 

phải dứt điểm theo dõi chặt chẽ vàtuân thủ các nguyên tắc: các khoản nợ cũ phải 

dứt điểm so với các khoản nợ mới phát sinh. …Bên cạnh đó Công ty phải thưtìm 

hiểu tình hình tài chính của những khách hàng thường xuyên của mình để nắm 

chắc tình hình tài chính của họ → giảm mức rủi ro nợ khó đòi. 



3.3 Những giải pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh marketingcủa công ty 

3.3.1 Đa dạng hoá sản phẩm và nâng cao chất lƣợng sản phẩm 

Xuất phát từ yêu cầu nâng cao khả năng cạnh tranh và hiệu quả kinh doanh 

cải tiến sản phẩm, đa dạng hoá mặt hàng kinh doanh sẽ là quyết định cho công ty 

kéo dài chu kỳ sống của sản phẩm và đáp ứng được nhu cầu ngày càng lớn và thay 

đổi của thị trường. Vì vậy đa dạng hóa sản phẩm là cần thiết, là quan trọng đối với 

bất kỳ một doanh nghiệp nào. Nhìn chung hiện nay mặt hàng của công ty không đa 

dạng vì vậy trước tiên công ty cần đa dạng hóa các nhà cung ứng, tìm kiếm thêm 

nhiều nhà cung ứng mới để từ đó có thể thu mua được thêm nhiều chủng loại sản 

phẩm khác nhau. 

Tuy nhiên nên chỉ đa dạng hoá chủng loại sản phẩm nhưng chất lượng sản 

phẩm không tốt thì sản phẩm sẽ không tiêu thụ được. Vì vậy việc nâng cao chất 

lượng sản phẩm là một vấn đề rất quan trọng quyết định đến sự tồn tại của sản 

phẩm trên thị trường. Chỉ có những sản phẩm có chất lượng cao phù hợp với tiêu 

chuẩn của người tiêu dùng thì mới có thể đứng vững và vươn xa hơn. 

Chúng ta biết rằng nông sản và thủy sản đều là những mặt hàng bị hư hỏng 

nếu như không được bảo quản tốt. Đối với cả nông sản và thủy sản chế biến thì 

chất lượng của nó phụ thuộc vào việc quản lý chất lượng theo tiêu chuẩn ISO 9000 

và sản xuất như thế nào? Vì vậy mà việc nâng cao chất lượng sản phẩm cần được 

thực hiện ngay từ khâu thu mua sản phẩm. Công ty cần chỉ đạo và hướng dẫn cho 

các đơn vị cung ứng xây dựng tiêu chuẩn ISO 9000 và HACCP ( tiêu chuẩn vệ 

sinh an toàn thực phẩm) kết quả việc áp dụng hệ thống tiêu chuẩn này đã tạo nền 

móng cho các sản phẩm có chất lượng cao, vì một hệ thống quản lý chất lượng phù 

hợp tiêu chuẩn ISO 9000 sẽ giúp cho các nhà cung ứng quản lý hoạt động kinh 

doanh sản xuất có hệ thống và có kế hoạch, giảm thiểu loại trừ các chi phí phát 

sinh sau khi kiểm tra, chi phí bảo hành và làm lại. 

Hiện nay do công ty hầu như phải thu mua hàng xuất khẩu tại nhiều đơn vị 

khác nhau do đó chất lượng hàng không đều, hầu hết còn chưa đạt được chất lượng 

để xuất khẩu vì vậy để nâng cao được chất lượng sản phẩm  này công ty nên tìm 



hiểu thêm các thông tin từ nhiều nguồn khác nhau dể công ty mua được những sản 

phẩm tốt hơn, giá rẻ hơn sẽ góp phần nâng cao khả năng cạnh tranh của mình. 

Nhìn chung những sản phẩm xuất khẩu của chúng ta hiện nay được xuất 

sang một số thị trường Nga, Trung Quốc... đối với những thị trường này nói chung 

đây là những thị trường tương đối dễ tính, việc yêu cầu về chất lượng còn chưa cao 

nên chúng ta vẫn có thể đáp ứng được. Nhưng đối với một số thị trường khó tính 

như Mỹ, Nhật, EU... đòi hỏi cao về chất lượng sản phẩm theo hướng phải là sản 

phẩm sạch, đảm bảo vệ sinh thực phẩm. Nhiều khách hàng trước khi đi đến quyết 

định mua hàng đều yêu cầu làm rõ: đối với nâng sản( từ nguồn giống nào, được 

trồng ở vùng nào, chăm bón ra sao, phòng trừ sâu bệnh bằng loại thuốc nào…) đối 

với thủy sản( được nuôi trồng hay đánh bắt ở đâu, bằng hình thức nào…) Vì vậy 

muốn sản phẩm của chúng ta thoả mãn được những chất lượng yêu cầu của đối tác 

và đáp ứng đủ tiêu chuẩn xuất khẩu thì chúng ta cần phải thực hiện như sau:  Khi 

doanh nghiệp đặt mua hàng cần đưa ra những yêu cầu và quy định rõ ràng với nhà 

cung ứng. Đồng thời kiểm tra quá trình thực hiện tránh tình trạng đến khi kiểm 

dịch, nhập hàng chất lượng không đạt yêu cầu, gây thiệt hại cho cả hai bên : nhà 

cung ứng và đơn vị xuất khẩu. Ngoài ra doanh nghiệp cần đầu tư xây dựng những 

nhà kho, kho đông lạnh hiện đại nhằm đảm bảo trong quá trình lưu kho chờ xuất 

khẩu hàng hóa không bị hư hỏng, đảm bảo chất lượng. 

3.3.2 Hạ giá thành sản phẩm 

Thực tế các sản phẩm của công ty đang phải đối mặt với sự cạnh tranh ngày 

càng gay gắt từ phía các đối thủ nước ngoài và cả những doanh nghiệp trong nước, 

các sản phẩm của ta tuy không thua kém về chất lượng so với sản phẩm của đối thủ 

cạnh tranh nhưng giá của chúng ta lại cao hơn nhiều, điều này gây cản trở không 

nhỏ đến khả năng xuất khẩu của công ty. Chính vì vậy để nâng cao sức  cạnh tranh 

cho các sản phẩm xuất khẩu thì phải tìm mọi cách để hạ thấp giá thành sản phẩm. 

Thực sự đây là một vấn đề hết sức cấp thiết đối với công ty hiện nay muốn 

khẳng định được vị trí của mình, mở rộng thị trường thì  công ty phải có những 

biện pháp hữu hiệu hơn nhằm nâng cao sức cạnh tranh cho sản phẩm. Thực tế thì 



giá là một nhân tố ảnh hưởng khá nhiều đến kim ngạch xuất khẩu của công ty. Vì 

vậy làm như thế nào để hạ thấp được giá thành sản phẩm: 

_Trước tiên công ty cần tiết kiệm các chi phí: công ty cần hạn chế tối đa thời 

gian lưu kho, lưu bãi. Cần sắp xếp thời gian nhập hàng và xuất hàng sao cho công 

ty có thể vận chuyển trực tiếp hàng hóa từ tay nhà sản xuất đến tay khách hàng. 

Như vậy có thể tiếp kiệm chi phí lưu kho, lưu bãi, chi phí bao hiểm và thuê địa 

điểm. Ngoài ra công ty cần tiến hành lập trang web, khi trang web thành lập các 

bạn hàng mới và truyền thống sẽ có thêm điều kiện tìm hiểu về sản phẩm cũng như 

có thể đặt hàng, kí kết hợp đồng trực tuyến với công ty như vậy sẽ tiếp kiệm chi 

phí chào hàng, đi lại  cho công ty và tăng hiệu quả sản xuất kinh doanh 

_ Để tránh tình trạng bị ép giá và không chủ động được nguồn hàng, công ty 

có thể đầu tư xây dựng các vùng nguyên liệu và các nhà máy chế biến. Công tác 

này sẽ tạo ra những điều kiện thuận lợi về nguồn cung cho xuất khẩu một cách đầy 

đủ, kịp thời về số lượng và chất lượng. Từ đó nâng cao hiệu quả sản xuất kinh 

doanh, hạ giá thành sản phẩm xuất khẩu, tạo năng lực cạnh tranh cho doanh 

nghiệp. Việc làm này lúc đầu đòi hỏi phải đầu tư khá tốn kém nhưng về lâu dài là 

cần thiết. Vì nó không những tự chủ được nguồn hàng mà còn có thể mang lại lợi 

nhuận cho doanh nghiệp, doanh nghiệp không chỉ có được lợi nhuận do việc kinh 

doanh thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu mang lại mà còn phần lợi nhuận cho 

việc sản xuất, chế biến sản phẩm. Trong trường hợp nếu doanh nghiệp không đủ 

vốn để xây dựng vùng nguyên liệu và nhà máy chế biến thì có thì công ty có thể bỏ 

vốn ra đầu tư vào các đơn vị sản xuất chế biến hàng xuất khẩu theo các hợp đồng 

ngắn hạn, trong đó công ty chịu trách nhiệm tiêu thụ các sản phẩm sản xuất ra. Với 

cách này doanh nghiệp không phải bỏ ra một khoản đầu tư quá lớn mà vẫn có thể 

tự chủ về chất lượng và số lượng nguồn hàng đồng thời sẽ tiếp kiệm được 1 khoản 

chi phí đáng kể phải bỏ ra khi đi thu mua hàng hóa, từ đó sẽ nâng cao năng lực 

cạnh tranh của doanh nghiệp. 

3.3.3 Xây dựng và hoàn chỉnh hệ thống kênh phân phối 



Ngoài kênh phân phối cũ, công ty có thể mở các chi nhánh văn phòng đại diện 

của công ty ở nước ngoài để xúc tiến việc bán hàng trực tiếp cho các siêu thị, các 

cửa hàng tiện lợi…Điều này có ý nghĩa quan trọng trong việc nâng cao năng lực 

cạnh tranh của doanh nghiệp vì như vậy công ty có thể tiếp xúc gần hơn với những 

khách hàng trực tiếp sử dụng sản phẩm của công ty, dễ dàng hiểu được những thói 

quen, nhu cầu và mong muốn khách hàng. Tuy nhiên việc đa dạng hóa này cũng 

gây khó khăn cho công ty trong việc quản lý, công ty cần có những biện pháp cụ 

thể để tổ chức, kiểm soát các kênh một cách có hiệu quả: 

- Tăng cường độ bền vững của các kênh bằng cách đa dạng hóa phương thức 

thanh toán: thanh tóa bằng thư tín dụng( L/C), thanh toán bằng phương thức nhờ 

thu, thanh toán bằng hàng đổi hàng, thanh toán trao tay tiền mặt… 

- Công ty cần có những cam kết với khách hàng khi thực hiện hợp đồng mua 

bán, cam kết số lượng mua, thời gian mua. Đổi lại công ty có những chính sách ưu 

đãi cho những khách hàng thực hiện tốt những cam kết này. Đối với các chính sách 

chiết giá thì công ty sẽ thực hiện linh hoạt hơn, bên cạnh việc chiết khấu khi đặt 

hàng với số lượng lớn thì công ty có thể chiết khấu nếu thanh toán ngay hoặc trước 

thời hạn, chiết khấu theo thời vụ…nhằm kích thích và tăng thêm các đơn đặt hàng 

mới 

3.3.4 Đẩy mạnh công tác xúc tiến thƣơng mại, tiếp thị 

Trong nền kinh tế thị trường thì việc nắm bắt thông tin nhanh nhạy chính 

xác là một yếu tố rất quan trọng, chính vì vậy để nắm bắt kịp thời nhu cầu của thị 

trường nhất là nhu cầu cụ thể thị hiếu của từng thị trường mà mình quan tâm thì 

công ty nên tăng cường công tác tiép thị, cần phải chủ động tìm kiếm khách hàng. 

Bên cạnh đó công ty cần giới thiệu các sản phẩm mà mình có khả năng sản xuất 

chế biến yêu cầu của khách hàng, gửi mẫu hàng chào bán để thăm dò thị trường, 

trong đó giới thiệu rõ những tiêu chuẩn chất lượng sản phẩm được đảm bảo hàm 

lượng chất và khách hàng thường quan tâm. Tham gia các hội chợ triển lãm trong 

và ngoài nước để trưng bày hàng mẫu (chủ yếu là các sản phẩm chế biến) giới 

thiệu chào bán nhằm tạo cơ hội tìm kiếm khách hàng. 



Công ty nên cố gắng tham gia các hội chợ triển lãm trong nước và quốc tế. 

Với hội chợ triển lãm trong nước công ty có thể đưa tin giới thiệu các sản phẩm để 

thu hút sự chú ý của các nhà nhập khẩu và các nhà môi giới cũng tham gia hội chợ 

triển lãm này, ngoài ra  công ty có thể quảng cáo sản phẩm của mình rên báo chí, 

radio, ti vi... để người tiêu dùng biết đến. Còn đối với thị trường nước ngoài công 

ty có thể trưng bày các sản phẩm trong triển lãm, hội chợ để giới thiệu một cách 

trực tiếp với khách hàng.Công ty có thể thực hiện một số biện pháp sau đây để thu 

hút tạo sự chú ý của khách hàng qua đó công ty sẽ có ơ hội trực tiếp tiếp xúc với 

khách hàng, thông qua đây sẽ nắm bắt được thị hiếu, sở thích của người tiêu dùng. 

Không những vậy những khách hàng này có thể sẽ trở thành người đưa tin quảng 

cáo cho các sản phẩm của công ty:  

-Tại hội chợ, triển lãm công ty sẽ có những chương trình khuyến mãi hay 

dùng những sản phẩm của mình làm quà tặng cho khách đến xem hoặc mua hàng, 

giới thiệu để cho họ dùng thử những sản phẩm mới… 

-Lập catalogue sản phẩm chi tiết, cụ thể, giá thành, phương thức chiết khấu. 

-Thuê người phát tờ rơi, catalogue sản phẩm ngay tại các hội trợ, triển lãm, các 

trương trình xúc tiến thương mại... 

Bên cạnh đó để có thêm được nhiều khách hàng: 

- doanh nghiệp có thể thực hiện các biện pháp giữ chân khách hàng bằng các 

chính sách giá cả đặc biệt đối với các khách hàng tiến hành mua hàng lần 2 hoặc 

mua hàng với số lượng lớn. 

-Tiến hành xin số điện thoại, địa chỉ công ty, hòm thư của các khách hàng 

lâu năm và cả các khách hàng tiềm năng để khi có các trương trình gì đặc biệt có 

thể dễ dàng thông báo cho khách hàng biết. 

Giải pháp mở rộng hoạt động quảng cáo và thiết lập trang Web 

+Quảng cáo trên website: và đặc biệt với các công ty đang xúc tiến thiết lập 

trang web. Đây là bước đi mới về tư duy quảng cáo trong công ty, khi trang web 

thành lập các bạn hàng mới và truyền thống sẽ có thêm điều kiện tìm hiểu về sản 

phẩm cũng như có thể đặt hàng, kí kết hợp đồng trực tuyến với công ty. Trong thời 



đại công nghệ thông tin phát triển số lượng khách hàng truy cập mạng ngày càng 

tăng. Sẽ rất tiếp kiệm chi phí cho công ty và tăng hiệu quả sản xuất kinh doanh 

3.4. Những kiến nghị vĩ mô nhằm nâng cao sức cạnh tranh cho các công ty 

3.4.1 Chính sách hỗ trợ phát triển hàng xuất khẩu 

Việc tài trợ của Nhà nước đối với các hoạt động thương mại, tìm kiếm và 

mở rộng thị trường tiêu thụ là rất cần thiết. Cần coi đây là sự hỗ trợ, trợ cấp xuất 

khẩu nhưng được các nước công nhận trong quá trình hội nhập kinh tế thế giới. 

Các hoạt động tiếp thụ, xúc tiến thương mại đối với các sản phẩm nông sản, thủy 

sản và hàng thủ công mĩ nghệ là rất quan trọng và cần thiết bởi lẽ bản thân các 

chủng loại các sản phẩm này tuy thế giới có nhu cầu rất lớn nhưng lại không dễ 

bán nhất là đối voái hàng nông sản và thủy sản vì nó trực tiếp ảnh hưởng đến sức 

khoẻ con người nên khách hàng thường tìm hiểu rất sâu, lựa chọn kỹ càng trước 

khi mua. Do đó nếu phó mặc cho doanh nghiệp lo toan chịu mọi chi phí liên quan 

thì họ sẽ đuối sức không chịu nổi, xuất phát từ nhu cầu đó hàng năm Nhà nước cần 

giành một số tiền nhất định trợ giúp các hoạt động này bằng cách miễn giảm chi 

phí mà các doanh nghiệp phải trả khi thuê gian hàng giới thiệu sản phẩm tại các 

hội chợ triển lãm tổ chức ở trong nước, các chi phí liên quan tới việc trưng bày sản 

phẩm,  một phần chi phí thuê gian hàng hội chợ triển lãm tổ chức ở nước ngoài, chi 

phí về thông tin thị trường do các cơ quan Nhà nước hoặc tổ chức xúc tiến thương 

mại cung cấp. 

Nhà nước và Bộ nông nghiệp và phát triển nông thôn hỗ trợ xây dựng các 

nhà máy chế biến tại vùng nguyên liệu để giảm chi phí vận tải bên cạnh đó đồng 

bộ hoá chính sách xuất khẩu (tín dụng đối với công nghệ, chính sách đất đai, đầu 

tư, bảo hiểm, kinh doanh xuất khẩu, chính sách xuất khẩu hỗ trợ khuyến khích sản 

xuất, trợ giá xuất khẩu). 

3.4.2 Chính sách thuế 

Thuế là nguồn thu chủ yếu của ngân sách Nhà nước nhưng hiện nay hệ 

thống thu thuế vẫn còn rất nhiều bất cập đặc biệt là đối với thuế xuất nhập 

khẩu.Các công ty liên doanh được quyền nhập khẩu với mức thuế bằng không 



trong khi đó các công ty trong nước vẫn phải nộp thuế, điều này không tạo ra. Sự 

cạnh tranh lành mạnh trên thị trường và làm công ty bị ép giá trên thị trường quốc 

tế. Vì vậy Nhà nước cần điều chỉnh lại vấn đề này để tạo ra sự cân bằng trong hoạt 

động kinh doanh. Trong thời gian tới xu hướng cắt giảm thuế sẽ được thực hiện 

một cách rộng rãi trong khu vực và thế giới nhằm khuyến khích việc trao đổi buôn 

bán giữa các nước. 

3.4.3 Nhà nƣớc cần xoá bỏ các thủ tục và lệ phí bất hợp lý 

Các mặt hàng nông sản và thủy sản có đặc tính là rất dễ hư hỏng (nhất là rau 

quả và thủy sản tươi) nên các thủ tục kiểm tra kiểm soát trong quá trình lưu thông, 

cũng như thủ tục xuất khẩu, kể cả thủ tục cung ứng hàng cho các xí nghiệp chế 

xuất để chế biến xuất khẩu phải rất thông thoáng tránh gây ách tắc ảnh hưởng đến 

chất lượng hoặc hư hỏng sản phẩm. Các thủ tục nêu có phải thật đơn giản kiểm tra 

kiểm soát phải được thực hiện nhanh chóng để sớm giải phóng hàng. Cần giảm 

mọi chi phí để hạ giá thành xuất khẩu và tăng khả năng cạnh tranh của loại hàng 

hoá này. Nhà nước nên xoá bỏ các lệ phí, kể cả lệ phí cửa khẩu, lệ phí hải quan... 

nếu có thì nên giảm nhẹ kiên quyết xoá bỏ mọi thủ tục lệ phí bất hợp lý. 

Trên thực tế công tác quản lý xuất khẩu của Nhà nước vẫn còn những bất 

cập với diễn biến của hoạt động xuất khẩu, còn nhiều thiếu sót và nhược điểm cần 

khắc phục, giải quyết các thủ tục hải quan vẫn là những trở ngại lớn cùng với 

những thủ tục hành chính rườm rà phức tạp gây lãng phí thời gian, công sức cho 

các đơn vị xuất khẩu, đã cản trở đến tiến độ xuất khẩu của công ty do đó cũng làm 

mất đi nhiều cơ hội thuận lợi và khách hàng lớn. Do vậy việc cải cách này càng trở 

nên cấp thiết hơn. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

Kết luận 

 

Hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu trong thực tế rất phức tạp đa dạng và có 

sự cạnh tranh rất lớn, cho nên việc nâng cao năng lực cạnh tranh của một doanh 

nghiệp xuất nhập khẩu là một bài toán rất khó. Dù khó nhưng chúng ta vẫn phải 

giải quyết bài toán này vì nâng cao năng lực cạnh tranh là điều tất yếu để công ty 

có thể có thể tồn tại và phát triển. Mặc dù trong phạm vi bài khóa luận này mới chỉ 

giải quyết  được một số vấn đề bước đầu nhưng em hi vọng bài khóa luận đã có thể 

đưa ra một vài giải pháp có ích nhằm nâng cao năng lực cạnh của công ty TNHH 

MTV thương mại dịch vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng. 

Qua đây em xin trân trọng cảm ơn sự giúp đỡ tận tình của thầy giáo – Tiến sĩ 

Nguyễn Viết Thái đã hướng dẫn và chỉ bảo em hoàn thành luận văn này. Em xin 

chân thành cảm ơn các các anh chị cô chú ở công ty TNHH MTV thương mại dịch 

vụ xuất nhập khẩu Hải Phòng đã tạo điều kiện và cung cấp những thong tin cần 

thiết để em có thể hoàn thành bài khóa luận tốt nghiệp này. 

Đây là một đề tài phức tạp và do hạn chế về mặt thời gian và kiến thức nên 

bài khóa luận không tránh khỏi những sai sót và hạn chế nhật định, rất mong nhận 

được sự đóng góp ý kiến của các thầy cô để bài làm được hoàn thiện hơn. 

 

Em xin chân thành cảm ơn! 
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