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LỜI MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề tài 

Ngày nay, toàn cầu hóa và hội nhập kinh tế quốc tế mang lại những cơ hội 

kinh doanh mới cho doanh nghiệp song cũng chứa đựng đầy dẫy những thách thức 

đe dọa đến sự phát triển của nền kinh tế Việt Nam nói chung và sự tồn tại của các 

doanh nghiệp nói riêng. Vệt Nam nằm trong hệ thống các quốc gia đang phát triển 

đã và đang tiến đến nền kinh tế thị trường với các chính sách kinh tế mở và chiến 

lược tham gia hội nhập kinh tế quốc tế. Phát triển kinh tế thị trường đã, đang và sẽ 

đặt nền kinh tế nước ta nói chung và các doanh nghiệp nói riêng đối diện với 

những thách thức, khó khăn trước sự cạnh tranh ngày càng khốc liệt mang tính 

quốc tế nhằm thu hút khách hàng và mở rộng thị trường ngay trong nước cũng như 

thế giới. 

Trong nền kinh tế thị trường, một khi không còn sự bảo hộ của nhà nước, các 

doanh nghiệp trong nước phải tự điều hành quản lý các hoạt động sản xuất, kinh 

doanh một cách có hiệu quả để có thể đứng vững trên thị trường và ngày càng phát 

triển. Bên cạnh đó, để có thể tồn tại và phát triển thì các doanh nghiệp phải tổ chức 

sản xuất kinh doanh có hiệu quả. Điều này luôn là thử thách của doanh nghiệp. Để 

có lợi nhuận, các nhà quản trị phải luôn nghiên cứu, tìm ra các hướng đi phù hợp 

với điều kiện cụ thể của doanh nghiệp mình, nhằm mục tiêu nâng cao hiệu quả 

kinh doanh. Từ đó mới có thể đầu tư mở rộng sản xuất, nâng cao đời sống cho 

người lao động, tạo sự phát triển bền vững của doanh nghiệp. Đây chính là là điều 

kiện sống còn của doanh nghiệp, đồng thời nó tạo điều kiện cho các doanh nghiệp 

sử dụng nguồn lực hợp lý cũng như thúc đẩy việc áp dụng các tiến bộ khoa học kỹ 

thuật công nghệ hiện đại vào quá trình sản xuất kinh doanh, cũng như hội nhập với 

nền khoa học kỹ thuật trên thế giới. 

Xăng dầu là mặt hàng có vai trò hết sức quan trọng đối với nền kinh tế, giá 

cả của xăng dầu ảnh hưởng rất lớn đến giá cả của nhiều mặt hàng khác, nên giá 

bán xăng dầu trên cả nước hầu như do Nhà nước quyết định. Trong khi đó, giá mua 

xăng dầu lại phụ thuộc vào giá dầu thế giới, nên các doanh nghiệp kinh doanh 
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xăng dầu không hoàn toàn chủ động trong việc quyết định kết quả kinh doanh của 

mình. 

Bên cạnh đó, giá mua xăng dầu lại phụ thuộc vào giá dầu thế giới, nên các 

doanh nghiệp kinh doanh xăng dầu không hoàn toàn chủ động trong việc quyết 

định kết quả kinh doanh của mình. 

Đối với các doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực kinh doanh xăng dầu 

trong điều kiện kinh tế thị trường có nhiều biến đổi không ngừng phải thể hiện 

được vai trò tiên phong của mình trong quá trình hội nhập vào nền kinh tế khu vực 

và thế giới. Trong xu thế đó, Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC đã nhanh chóng nắm 

bắt cơ hội, đổi mới cơ cấu tổ chức và hoạt động, nhờ đó phát triển ngày càng lớn 

mạnh, có những đóng góp không nhỏ cho ngành kinh doanh xăng dầu nói riêng và 

nền kinh tế quốc dân nói chung, trong đó biện pháp nâng cao hiệu quả kinh doanh 

là vấn đề rất cần thiết đối với Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC nói riêng và ngành 

xăng dầu nói chung trong giai đoạn hiện nay. 

Đương đầu với những khó khăn và thách thức to lớn thì vấn đề nâng cao 

hiệu quả sản xuất kinh doanh có ý nghĩa vô cùng thiết thực và quan trọng, luôn 

được tập thể cán bộ công nhân viên trong Công ty đặt lên hàng đầu, là mục tiêu 

quan trọng đối với sự tồn tại và phát triển của Công ty. Vì vậy, Công ty luôn nỗ lực 

nghiên cứu điều chỉnh phương hướng hoạt động của mình, đẩy mạnh tiêu thụ sản 

phẩm, sử dụng hiệu quả các yếu tố sản xuất, nắm bắt được các nhân tố ảnh hưởng cũng 

như mức độ và xu hướng tác động của từng yếu tố đến kết quả và hiệu quả sản xuất, 

kinh doanh để từ đó có các biện pháp nhằm nâng cao hiệu quả sản xuất. kinh doanh của 

Công ty. 

Nhận thức được tầm quan trọng của việc nâng cao hiệu quả của hoạt động sản xuất 

kinh doanh đối với mỗi doanh nghiệp, tôi đã chọn đề tài “Giải pháp nâng cao hiệu quả 

kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC” là đề tài luận văn của mình. 

2. Mục tiêu nghiên cứu của đề tài 

Mục tiêu của đề tài nhằm:  

- Hệ thống hóa cơ sở lý luận về hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp nói chung. 
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- Phân tích, đánh giá thực trạng hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần 

Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017. Từ đó, tìm ra những mặt tồn tại làm ảnh 

hưởng đến hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. 

- Đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh 

của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC trong thời gian tới. 

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu 

- Đối tượng nghiên cứu: là các vấn đề liên quan đến hiệu quả kinh doanh của 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. 

- Phạm vi nghiên cứu: 

+ Về nội dung: Phân tích, đánh giá hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ 

phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017, chỉ ra những điểm yếu, những cơ hội 

và đe doạ của công ty trong giai đoạn 2014 – 2017. Qua đó, đề xuất một số giải 

pháp nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. 

+ Về không gian: Luận văn nghiên cứu hiệu quả hoạt động kinh doanh tại 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. 

+ Về thời gian: Đánh giá hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng 

dầu HFC trong khoảng thời gian 2014 - 2017, định hướng và xây dựng giải 

pháp đề xuất cho giai đoạn 2018 - 2022. 

4. Câu hỏi nghiên cứu 

Việc nghiên cứu đề tài nhằm trả lời các câu hỏi sâu đây:  

- Hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 - 

2017 như thế nào ? 

- Những tồn tại bất cập trong lĩnh vực kinh doanh xăng dầu của Công ty Cổ 

phần Xăng dầu HFC những năm qua là gì ? 

- Những giải pháp nào cần triển khai để góp phần nâng cao hiệu quả kinh 

doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC ? 

5. Phương pháp nghiên cứu 

5.1. Phương pháp thu thập dữ liệu 

Luận văn tiến hành khảo sát thực trạng của hiệu quả hoạt động kinh doanh của 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 - 2017. 
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 Nguồn dữ liệu 

Dữ liệu sử dụng trong luận văn chủ yếu là dữ liệu thứ cấp, bao gồm:  

- Các Nghị định, Quyết định, Thông tư của Chính phủ, các Bộ, ban, ngành có 

liên quan đến hoạt động của các doanh nghiệp nói chung các doanh nghiệp trong 

lĩnh vực xăng dầu; 

- Các công trình khoa học và các tác phẩm nghiên cứu trong và ngoài nước có 

liên quan đến hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp;  

- Các tài liệu khác có liên quan đến điều kiện tự nhiên như vị trí địa lý, phân 

bố dân cư, cơ sở hạ tầng, môi trường kinh doanh… tại địa bàn nghiên cứu; 

- Các số liệu có liên quan đến quá trình nghiên cứu của đề tài đã được công bố 

chính thức. Thông tin số liệu bao gồm: Các kết quả nghiên cứu có liên quan đã 

được tiến hành trước đó, số liệu liên quan đến hoạt động kinh doanh của các công 

ty trong lĩnh vực kinh doanh xăng dầu; 

- Các báo cáo tài chính và báo cáo phương hướng, nhiệm vụ sản xuất kinh 

doanh, đề án phát triển của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC trong các năm giai 

đoạn 2014 - 2017. 

 Phương pháp thu thập dữ liệu 

Phương pháp thu thập các dữ liệu thứ cấp được thực hiện qua các phương pháp 

sau: 

- Tìm kiếm, tra cứu theo từ khóa, kế thừa bộ số liệu của các công trình nghiên 

cứu trước từ các nguồn Niên giám thống kê, Bộ Tài chính, Bộ Kế hoạch và Đầu tư, 

Bộ Lao động - Thương binh - Xã hội, Các loại sách báo, tạp chí như: tạp chí Kinh 

tế phát triển, tạp chí Ngân hàng, tạp chí Tài chính, tạp chí Nghiên cứu và trao đổi 

và các tạp chí khác; bộ số liệu của các nghiên cứu trước có liên quan đến đề tài; 

các văn bản pháp luật có liên quan đến hiệu quả kinh doanh như Nghị định, Thông 

tư, Quyết định… của Chính Phủ và các cơ quan có liên quan. 

- Phương pháp quan sát trực tiếp: thông qua quan sát quá trình sản xuất, kinh 

doanh tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. 

5.2. Phương pháp phân tích dữ liệu 
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Luận văn đã sử dụng một số phương pháp phân tích thông tin nhằm đánh giá 

hoạt động kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC thời gian từ năm 2014 

đến 2017 như sau: 

 Phương pháp phân tích thống kê 

- Phân tích thống kê là nêu ra một cách tổng hợp bản chất cụ thể của các hiện 

tượng và quá trình kinh tế xã hội trong điều kiện lịch sử nhất định qua biểu hiện 

bằng số lượng. Nói cụ thể phân tích thống kê là xác định mức độ nêu lên sự biến 

động biểu hiện tính chất và trình độ chặt chẽ của mối liên hệ hiện tượng. Phân tích 

thống kê phải lấy con số thống kê làm tư liệu, lấy các phương pháp thống kê làm 

công cụ nghiên cứu. 

- Phân tích thống kê có ý nghĩa quan trọng trong quá trình quản lý kinh tế. 

Nhờ có lý luận và phương pháp phong phú mà thống kê có thể vạch ra nguyên 

nhân của việc hoàn thành kế hoạch và các quyết định quản lý; phân tích ảnh hưởng 

của các nhân tố đến việc sử dụng nguồn lực, xác định các mối liên hệ, các tính quy 

luật chung của hệ thống. 

- Trong quá trình phân tích thống kê phương pháp tiếp cận hệ thống đòi hỏi 

phải tiếp cận theo cả 2 hướng: phân tích và tổng hợp. 

 Phương pháp so sánh 

- Là phương pháp xem xét một chỉ tiêu phân tích bằng cách dựa trên việc so 

sánh với một chỉ tiêu cơ sở (chỉ tiêu gốc). Đây là phương pháp được sử dụng nhiều 

nhất trong phân tích hoạt động kinh doanh cũng như trong phân tích và dự báo các 

chỉ tiêu kinh tế - xã hội thuộc lĩnh vực kinh tế vĩ mô. Phương pháp so sánh (so 

sánh theo thời gian, theo từng loại mặt hàng xăng dầu kinh doanh, từng đối tượng 

khách hàng tiêu thụ) để xác định xu hướng, mức độ biến động của các chỉ tiêu 

phân tích, phản ánh chân thực hiện tượng nghiên cứu, giúp cho việc tổng hợp tài 

liệu, tính toán các chỉ tiêu được đúng đắn, cũng như giúp cho việc phân  tích tài liệu 

được khoa học, khách quan, phản ánh đúng những nội dung cần nghiên cứu.  

- Sau khi tổng hợp các số liệu, ta tiến hành so sánh số liệu giữa các năm. Từ 

đó đưa ra được những nhận xét, đánh giá thông qua kết quả tổng hợp và tính toán 
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số liệu về hiệu quả kinh doanh các mặt hàng xăng dầu tại Công ty Cổ phần Xăng 

dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017. 

Luận văn sử dụng phương pháp so sánh cụ thể là: 

 - Phương pháp số tuyệt đối: Là hiệu số của hai chỉ tiêu: chỉ tiêu kỳ 

phân tích và chỉ tiêu cơ sở.  

 - Phương pháp số tương đối: Là tỉ lệ phần trăm % của chỉ tiêu kỳ 

phân tích so với chỉ tiêu gốc để thể hiện mức độ hoàn thành hoặc tỉ lệ của số chênh 

lệch tuyệt đối so với chỉ tiêu gốc để biết tốc độ tăng trưởng.  

Việc sử dụng phương pháp so sánh cho phép đánh giá đúng đắn sự tăng 

trưởng hay suy giảm của các chỉ tiêu thể hiện hiệu quả kinh doanh của Công ty. Từ 

đó đưa ra những nhận xét đánh giá mặt được, mặt chưa được của công tác kinh 

doanh tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. 

6. Ý nghĩa khoa học và thực tiễn của đề tài 

Về mặt khoa học: Đề tài đã hệ thống hóa một cách khá đầy đủ cơ sở lý luận 

về hiệu quả kinh doanh trong doanh nghiệp. 

Về mặt thực tiễn: Đề tài đã đi sâu phân tích, đánh giá thực trạng hiệu quả 

sản xuất kinh doanh của công ty giai đoạn 2014 - 2017 từ đó đề xuất những biện 

pháp phù hợp và có tính khả thi cao để nâng cao hiệu quả hoạt động sản xuất kinh 

doanh của công ty trong những năm sắp tới. 

7. Kết cấu của đề tài 

Ngoài phần mở đầu và kết luận thì luận văn bao gồm 3 chương: 

Chương I:  Lý luận chung về hiệu quả hoạt động kinh doanh trong của 

nghiệp. 

Chương II: Thực trạng hiệu quả hoạt động kinh doanh của Công ty Cổ phần 

Xăng dầu HFC. 

Chương III: Một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động kinh 

doanh tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. 

Do thời gian nghiên cứu có hạn, năng lực và trình độ của bản thân còn hạn 

chế. Vì vậy luận văn không tránh khỏi những sai sót. Kính mong sự góp ý, giúp đỡ 

của các thầy cô giáo để đề tài được hoàn thiện hơn. 
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CHƯƠNG I 

LÝ LUẬN CHUNG VỀ HIỆU QUẢ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH CỦA 

DOANH NGHIỆP 

1.1. Tổng quan về hiệu quả kinh doanh 

Hiệu quả kinh doanh là một phạm trù kinh tế gắn liền với nền sản xuất hàng 

hóa, khi doanh nghiệp tiến hành sản xuất kinh doanh luôn mong muốn đạt được 

hiệu quả cao nhất. Tuy nhiên, hiệu quả kinh doanh là một phạm trù kinh tế phức 

tạp, hiểu chính xác về hiệu quả kinh doanh và vận dụng vào thực tiễn là một vấn 

đề không đơn giản. Các nhà kinh tế cũng như các nhà phân tích cũng đã dành 

nhiều công sức nghiên cứu bản chất của hiệu quả kinh doanh và phân tích hiệu quả kinh 

doanh để tìm ra những nhân tố quan trọng ảnh hưởng quyết định đến hiệu quả kinh 

doanh giúp các doanh nghiệp từ đó có thể nâng cao hiệu quả kinh doanh của doanh 

nghiệp mình. 

Trong cơ chế kinh tế thị trường đối với mọi doanh nghiệp, mục tiêu lớn nhất 

và lâu dài là tối đa hoá lợi nhuận. Để đạt được mục tiêu lớn nhất này, doanh 

nghiệp phải xác định chính xác chiến lược kinh doanh phù hợp trong từng giai 

đoạn thích ứng với những thay đổi của môi trường kinh doanh, phải phân bổ và 

quản trị hiệu quả các nguồn lực và luôn kiểm tra, phân tích và đánh giá xem quá 

trình kinh doanh đang diễn ra tại đơn vị có hiệu quả không. 

1.1.1 Khái niệm về hiệu quả kinh doanh 

Hiệu quả sản xuất kinh doanh là phạm trù kinh tế, gắn với cơ chế thị trường 

có quan hệ với tất cả các yếu tố trong quá trình sản xuất kinh doanh như: lao động, 

tiền vốn, máy móc thiết bị, nguyên vật liệu... nên doanh nghiệp chỉ có thể đạt hiệu 

quả cao khi việc sử dụng các yếu tố cơ bản của quá trình kinh doanh có hiệu quả.  

Đối với các doanh nghiệp, hiệu quả kinh doanh không những là thước đo chất 

lượng phản ánh trình độ tổ chức, quản lý kinh doanh mà còn là vấn đề sống còn. 

Trong điều kiện kinh tế thị trường ngày càng phát triển, cùng với quá trình hội 

nhập của nền kinh tế, doanh nghiệp muốn tồn tại vươn lên thì trước hết kinh doanh 

phải có hiệu quả.  Hiệu quả càng cao thì doanh nghiệp càng có điều kiện để đầu tư, 

mua sắm máy móc thiết bị, phương tiện hiện đại cho kinh doanh, áp dụng các tiến 



8 

 

bộ kỹ thuật và công nghệ mới, cải thiện và nâng cao đời sống người lao động, thực 

hiện nghĩa vụ với ngân sách Nhà nước. Khi đề cập đến hiệu quả kinh doanh các 

nhà kinh tế dựa vào từng góc độ xem xét để đưa ra các định nghĩa khác nhau. Dưới 

đây là một số quan điểm khác nhau về hiệu quả kinh doanh:  

Quan điểm thứ nhất cho rằng: "Hiệu quả kinh doanh là chỉ tiêu kinh tế - xã 

hội tổng hợp để lựa chọn các phương án hoặc các quyết định trong quá trình hoạt 

động thực tiễn ở mọi lĩnh vực kinh doanh và tại mọi thời điểm. Bất kỳ các quyết 

định cần đạt được phương án tốt nhất trong điều kiện cho phép, giải pháp thực 

hiện có tính cân nhắc, tính toán chính xác phù hợp với sự tất yếu của quy luật 

khách quan trong từng điều kiện cụ thể", (Đỗ Hoàng Toàn,1994). 

Quan điểm thứ hai cho rằng “Hiệu quả kinh doanh là một phạm trù kinh tế, 

phản ánh trình độ sử dụng các nguồn lực sẵn có của doanh nghiệp để đạt kết quả 

cao nhất trong kinh doanh với chi phí thấp nhất”. Như vậy, hiệu quả kinh doanh 

khác với kết quả kinh doanh và có mối quan hệ chặt chẽ với kết quả kinh doanh 

(Nguyễn Văn Công, 2009). 

Từ các quan điểm trên có thể thấy đối với các doanh nghiệp để đạt được 

mục tiêu sản xuất kinh doanh cần phải trú trọng đến điều kiện nội tại, phát huy 

năng lực hiệu quả của các yếu tố sản xuất và tiết kiệm mọi chi phí. Yêu cầu của 

việc nâng cao hiệu quả kinh doanh là phải sử dụng các yếu tố đầu vào hợp lý nhằm 

đạt được kết quả tối đa và với chi phí sử dụng là tối thiểu. Ta có thể rút ra khái 

niệm về hiệu quả kinh doạnh như sau: “ Hiệu quả là sự so sánh giữa kết quả đầu 

ra với các yếu tố, nguồn lực đầu vào để tạo ra đầu ra đó”.  

Như vậy, hiệu quả kinh doanh phải là một đại lượng so sánh: so sánh giữa 

đầu vào với đầu ra, so sánh giữa đầu ra với đầu vào, so sánh giữa chi phí bỏ ra với 

kết quả kinh doanh thu được, sự so sánh ở đây có thể là sự so sánh tương đối và so 

sánh tuyệt đối. 

Kết quả đầu ra thường được biểu hiện bằng giá trị tổng sản lượng, doanh 

thu, lợi nhuận. 

Yếu tố nguồn lực đầu vào là lao động, máy móc, thiết bị, tiền vốn và các 

yếu tố khác 
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Hiệu quả tuyệt đối được xác định như sau: 

          Hiệu quả kinh doanh = Kết quả đầu ra – Yếu tố, nguồn lực đầu vào 

Hiệu quả tuyệt đối cho biết hoạt động kinh doanh của doanh có hiệu quả với 

một giá trị là bao nhiêu. 

+ Nếu “Hiệu quả kinh doanh” > 0, cho thấy doanh nghiệp hoạt động kinh 

doanh có hiệu quả vì kết quả đạt được lớn hơn các yếu tố nguồn lực bỏ ra. 

+ Nếu “Hiệu quả kinh doanh” ≤ 0, cho thấy doanh nghiệp hoạt động kinh 

doanh không hiệu quả, thậm chí thua lỗ vì kết quả đạt được nhỏ hơn các yếu tố 

nguồn lực bỏ ra. 

Chỉ tiêu hiệu quả tương đối được xác định như sau: 

Hiệu quả kinh doanh = 
Yếu tố, nguồn lực đầu vào 

 Kết quả đầu ra 

Chỉ tiêu trên cho ta thấy mối quan hệ tương quan giữa nguồn lực bỏ ra và 

kết quả đạt được, cụ thể:  

 + Nếu chỉ tiêu trên < 1 cho thấy doanh nghiệp hoạt động kinh doanh có hiệu 

quả vì kết quả đạt được lớn hơn các yếu tố nguồn lực bỏ ra. 

 + Nếu chỉ tiêu trên  ≥ 1 cho thấy doanh nghiệp hoạt động kinh doanh không 

hiệu quả, thậm chí thua lỗ vì kết quả đạt được nhỏ hơn các yếu tố nguồn lực bỏ ra. 

1.1.2. Bản chất hiệu quả kinh doanh 

Theo nghĩa tổng quát thì hiệu quả kinh tế là phạm trù kinh tế phản ánh trình 

độ quản lý, đảm bảo thực hiện có kết quả cao về nhiệm vụ kinh tế xã hội đặt ra với 

chi phí thấp nhất. 

Thực chất của hiệu quả sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp là nâng cao 

hiệu quả sử dụng các nguồn lực vào sản xuất kinh doanh để tiết kiệm chi phí các 

nguồn lực đó nhằm đạt được mục đích sản xuất kinh doanh đề ra. Đó là hai mặt 

của vấn đề đánh giá hiệu quả. Do vậy, có thể hiểu hiệu quả sản xuất kinh doanh 

của doanh nghiệp là đạt được kết quả kinh tế tối đa với chi phí tối thiểu. 

Nói cách khác, bản chất của hiệu quả hoạt động kinh doanh là nâng cao 

năng suất lao động xã hội và tiết kiệm lao động xã hội, đóng góp vào sự phát triển bền 

vững của doanh nghiệp nói riêng và của xã hội nói chung. Đây là hai mặt có mối quan hệ 
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mật thiết của vấn đề hiệu quả kinh doanh gắn liền với hai quy luật tương ứng của nền sản 

xuất xã hội là quy luật năng suất lao động và quy luật tiết kiệm thời gian. Chính việc 

khan hiếm nguồn lực và việc sử dụng chúng có tính chất cạnh tranh nhằm thoả mãn nhu 

cầu ngày càng tăng của xã hội đặt ra yêu cầu phải khai thác, tận dụng triệt để và tiết kiệm 

các nguồn lực. Để đạt được mục tiêu kinh doanh buộc phải chú trọng các điều kiện nội 

tại phát huy năng lực của các yếu tố sản xuất và tiết kiệm chi phí. 

Như vậy, bài toán về việc nâng cao hiệu quả kinh doanh là phải đạt kết quả 

tối đa với một chi phí tối thiểu, hay là phải đạt kết quả tối đa với chi phí nhất định 

hoặc ngược lại phải đạt được kết quả nhất định với một chi phí tối thiểu. Chi phí ở 

đây được hiểu theo nghĩa rộng là chi phí tạo ra nguồn lực và chi phí sử dụng 

nguồn lực, trong đó bao gồm cả chi phí cơ hội. Chi phí cơ hội là chi phí cho sự lựa 

chọn khác đã bị bỏ qua hoặc là chi phí của sự hi sinh công việc kinh doanh này để 

thực hiện hoạt động kinh doanh khác. Chi phí cơ hội cần được phản ánh trong các 

bài toán kinh tế để xem xét quyết định lựa chọn phương án kinh doanh tối ưu của 

doanh nghiệp. Điều này sẽ khuyến khích các nhà kinh doanh lựa chọn phương án 

tốt nhất để đem lại hiệu quả cao trong hoạt động của mình.  

1.1.3. Phân biệt giữa kết quả và hiệu quả kinh doanh 

Từ những khái niệm trên ta có thể hiểu hiệu quả sản xuất kinh doanh là một 

phạm trù kinh tế phản ánh trình độ sử dụng các nguồn lực (lao động, máy móc 

thiết bị, nguyên nhiên liệu và tiền vốn) nhằm đạt được mục tiêu, mong muốn mà 

doanh nghiệp đề ra. 

Hiệu quả sản xuất kinh doanh phản ánh trình độ tổ chức và được xác định 

bằng tỷ số giữa kết quả đạt được và chi phí bỏ ra để đạt được kết quả đó. Nó là 

thước đo ngày càng quan trọng của sự tăng trưởng kinh tế và là chỗ dựa cơ bản để 

đánh giá việc thực hiện mục tiêu sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp trong từng thời 

kỳ. 

Hiệu quả sản xuất kinh doanh càng cao càng có điều kiện mở mang và phát 

triển đầu tư mua sắm máy móc thiết bị, nâng cao đời sống cho người lao động, 

thực hiện đầy đủ nghĩa vụ với nhà nước. 
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Ngoài ra chúng ta cần phân biệt sự khác nhau và mối quan hệ giữa hiệu quả 

kinh doanh và kết quả kinh doanh. 

Kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh là số tuyệt đối phản ánh quy mô đầu 

ra của hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp sau mỗi kỳ kinh doanh. 

Trong quá trình sản xuất kinh doanh thì kết quả cần đạt được bao giờ cũng là mục 

tiêu cần thiết của doanh nghiệp. Kết quả bằng chỉ tiêu định lượng như số lượng sản 

phẩm tiêu thụ, doanh thu, lợi nhuận... và cũng có thể phản ánh bằng chỉ tiêu định 

tính như uy tín, chất lượng sản phẩm.  

Hiệu quả sản xuất kinh doanh  được xác định bằng tỷ số giữa kết quả đạt 

được và chi phí bỏ ra để đạt được kết quả đó. 

Xét về bản chất hiệu quả và kết quả khác hẳn nhau. Kết quả phản ánh quy 

mô còn hiệu quả phản ánh sự so sánh giữa các khoản bỏ ra và các khoản thu về. 

Kết quả chỉ cho ta thấy quy mô đạt được là lớn hay nhỏ và không phản ánh chất 

lượng hoạt động sản xuất kinh doanh. Có kết quả mới tính đến hiệu quả. Kết quả 

dùng để tính toán và phân tích hiệu quả trong từng kỳ kinh doanh. Do đó kết quả 

và hiệu quả là hai khái niệm khác hẳn nhau nhưng có mối quan hệ mật thiết với 

nhau 

Trong nền kinh tế kế hoạch hóa tập trung thì kết quả và hiệu quả kinh doanh 

của doanh nghiệp là đồng nhất với nhau. Vì doanh nghiệp chỉ tập trung hoàn thành 

chỉ tiêu cấp trên giao, nếu hoàn thành vượt chỉ tiêu thì doanh nghiệp được đánh giá 

là hoạt động có hiệu quả. Cách đánh giá này chỉ cho ta thấy được mức độ chênh 

lệch giữa đầu ra và đầu vào của quá trình sản xuất, chưa phản ánh các yếu tố 

nguồn lực được sử dụng như thế nào. 

Trong nền kinh tế thị trường hiện nay, chúng ta không chỉ quan tâm đến kết 

quả kinh doanh mà còn quan tâm đến hiệu quả kinh doanh. Vì chỉ tiêu kết quả 

chưa nói lên được doanh nghiệp làm ăn có hiệu quả, ta phải biết để đạt được kết 

quả đó thì doanh nghiệp đã phải bỏ ra bao nhiêu chi phí, hiệu quả sử dụng các 

nguồn lực sản xuất kinh doanh và tiết kiệm được chi phí đầu vào như thế nào thì 

mới đánh giá được doanh nghiệp làm ăn có hiệu quả hay không. Hiệu quả sản xuất 
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kinh doanh là thước đo chất lượng hoạt động sản xuất kinh doanh, phản ánh trình 

độ tổ chức, quản lý sản xuất và là vấn đề sống còn đối với tất cả các doanh nghiệp. 

Hiệu quả kinh doanh không chỉ đánh giá trình độ sử dụng các nguồn lực đầu 

vào trong phạm vi doanh nghiệp mà còn nói lên trình độ sử dụng từng nguồn lực 

trong từng bộ phận cấu thành của doanh nghiệp, kết quả thu được càng cao với chi 

phí bỏ ra càng thấp thì hiệu quả kinh doanh càng cao. 

Giữa kết quả và hiệu quả có mối quan hệ mật thiết với nhau. Kết quả thu 

được phải là kết quả tốt, có ích, nó có thể là một đại lượng vật chất được tạo ra do có 

chi phí hay mức độ thoả mãn của nhu cầu và có phạm vi xác định. Hiệu quả kinh 

doanh trước hết là một đại lượng so sánh giữa đầu ra và đầu vào, so sánh giữa chi phí 

kinh doanh với kết quả thu được. Như vậy, kết quả và chi phí là hai giai đoạn của một 

quá trình sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp, chi phí là tiền đề để thực hiện kết quả 

đặt ra. 

1.1.4. Sự cần thiết phải nâng cao hiệu quả kinh doanh. 

Trong cơ chế thị trường, các doanh nghiệp luôn phải cạnh tranh gay gắt với 

nhau để tồn tại. Mức độ cạnh tranh giữa các doanh nghiệp phụ thuộc vào từng lĩnh 

vực kinh doanh và mức độ mở của thị trường đối với doanh nghiệp. Để tồn tại và phát 

triển được, doanh nghiệp phải liên tục vận động, nâng cao hiệu quả kinh doanh của 

mình. 

Nâng cao hiệu quả kinh doanh là nâng cao năng suất lao động xã hội và tiết 

kiệm nguồn lực lao động xã hội. Đây là hai mặt có mối quan hệ mật thiết của vấn 

đề hiệu quả kinh tế. Chính việc khan hiếm nguồn lực và việc sử dụng chúng có 

tính cạnh tranh nhằm thỏa mãn nhu cầu ngày càng tăng của xã hội, đặt ra yêu cầu 

phải khai thác, tận dụng triệt để và tiết kiệm các nguồn lực. Để đạt được mục tiêu 

kinh doanh, các doanh nghiệp buộc phải chú trọng các điều kiện nội tại, phát huy 

năng lực của các yếu tố sản xuất và tiết kiệm mọi chi phí. Vì vậy nó không chỉ là 

mối quan tâm hàng đầu của các doanh nghiệp mà còn là mối quan tâm của toàn xã 

hội, bởi vì các lý do sau: 

- Xuất phát từ sự khan hiếm các nguồn lực làm cho điều kiện phát triển sản 

xuất theo chiều rộng bị hạn chế do đó phát triển theo chiều sâu là một tất yếu 
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khách quan. Nâng cao hiệu quả kinh doanh là một hướng phát triển kinh tế theo 

chiều sâu nhằm sử dụng các nguồn lực một cách tiết kiệm và có hiệu quả. 

- Nâng cao hiệu quả kinh doanh là nhân tố thúc đẩy cạnh tranh và tiến bộ 

trong kinh doanh. Chính sự cạnh tranh giữa các doanh nghiệp khiến các doanh 

nghiệp phải tự tìm tòi, đổi mới công tác quản lý, đổi mới công nghệ, thay đổi và 

nâng cao chất lượng sản phẩm, hạ giá thành sản xuất để sản phẩm của doanh 

nghiệp duy trì được chỗ đứng và phát triển trên thị trường. Chấp nhận cơ chế thị 

trường là chấp nhận sự cạnh tranh. Song khi thị trường ngày càng phát triển thì 

cạnh tranh giữa các doanh nghiệp ngày càng gay gắt và khốc liệt hơn. Sự cạnh 

tranh lúc này không còn là sự cạnh tranh về mặt hàng mà cạnh tranh về mặt chất 

lượng, giá cả mà còn phải cạnh tranh nhiều yếu tố khác nữa. Mục tiêu của doanh 

nghiệp là phát triển thì cạnh tranh là yếu tố làm cho doanh nghiệp mạnh lên nhưng 

ngược lại cũng có thể là cho doanh nghiệp yếu đi và có thể không tồn tại được trên 

thị trường. Để đạt được mục tiêu là tồn tại và phát triển mở rộng thì doanh nghiệp 

phải chiến thắng trong cạnh tranh trên thị trường. Do đó doanh nghiệp không 

những cần phải sản xuất, cung ứng những hàng hóa, dịch vụ có chất lượng tốt mà 

giá cả còn phải hợp lý. Mặt khác hiệu quả lao động là đồng nghĩa với việc giảm 

giá thành sản xuất, tăng khối lượng hàng hóa, nâng cao chất lượng sản phẩm, mẫu 

mã, kiểu dáng không ngừng được cải thiện nâng cao. 

- Việc nâng cao hiệu quả kinh doanh chính là nhân tố cơ bản tạo ra sự thắng 

lợi cho doanh nghiệp trong quá trình hoạt động kinh doanh trên thị trường. Muốn 

tạo ra sự thắng lợi trong cạnh tranh đòi hỏi các doanh nghiệp phải không ngừng 

nâng cao hiệu quả kinh doanh của mình. Chính sự nâng cao hiệu quả kinh doanh là 

con đường nâng cao sức cạnh tranh và khả năng tồn tại, phát triển của mỗi doanh 

nghiệp. 

- Trong điều kiện nền kinh tế nước ta đang trên đường hội nhập với các 

nước trong khu vực và thế giới, sự yếu kém của các doanh nghiệp Việt Nam đang 

buộc họ đứng trước những sức ép to lớn từ các doanh nghiệp nước ngoài. Nâng 

cao hiệu quả kinh doanh hiện nay gắn liền với sự sống còn của các doanh nghiệp. 
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- Nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh là cơ sở để nâng cao thu nhập cho 

chủ sở hữu và cho người lao động trong doanh nghiệp, trên cơ sở đó góp phần 

nâng cao mức sống của người dân nói chung. 

Tóm lại, với thực trạng kinh tế hiện nay cạnh tranh ngày càng gay gắt và xu 

hướng quốc tế hóa nền kinh tế toàn cầu. Doanh nghiệp phải hoạt động ngày càng 

có hiệu quả cao hơn. Song song đó là đời sống của cán bộ công nhân viên cũng 

phải càng được cải thiện hơn, đó chính là tác động về mặt xã hội của hiệu quả hoạt 

động kinh doanh và nâng cao hiệu quả kinh doanh là con đường nâng cao sức cạnh 

tranh và khả năng tồn tại, phát triển tại mỗi doanh nghiệp.  

1.2. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả kinh doanh 

1.2.1. Các chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời 

+ Tỷ suất sinh lời của tổng tài sản – ROA:  

Chỉ tiêu ROA thể hiện tính hiệu quả của quá trình tổ chức, quản lý hoạt 

động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Đây là một chỉ tiêu khá toàn diện 

trong việc đánh giá hiệu quả kinh doanh. Kết quả chỉ tiêu cho biết bình quân cứ 

một đồng tài sản được sử dụng trong quá trình sản xuất kinh doanh thì tạo ra được 

bao nhiêu đồng lợi nhuận. Công thức tính tỷ số này như sau: 

Tỷ suất sinh lời của tổng tài 

sản - ROA 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

 Tổng tài sản bình quân 

Độ lớn của chỉ tiêu này càng cao thể hiện hiệu quả cao trong sử dụng tài sản 

của doanh nghiệp. Tỉ suất sinh lời trên tài sản thường được coi là một chỉ tiêu đánh 

giá sự thành công trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. 

+ Tỷ suất sinh lời của doanh thu – ROS:  

 Tỷ số lợi nhuận trên doanh thu trong một kỳ nhất định được tính bằng cách 

lấy lợi nhuận ròng hoặc lợi nhuận sau thuế trong kỳ chia cho doanh thu trong kỳ. 

Kết quả chỉ tiêu cho biết bình quân cứ một đồng doanh thu thu được trong quá 

trình sản xuất kinh doanh thì tạo ra được bao nhiêu đồng lợi nhuận. 

Công thức tính tỷ số này như sau: 

Tỷ suất sinh lời 

của doanh thu 

 

= 

Lợi nhuận ròng  

(hoặc lợi nhuận sau thuế) 
 

 
Doanh thu 

https://vi.wikipedia.org/wiki/Thu%E1%BA%BF
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+ Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở hữu - ROE:  

Chỉ tiêu ROE cho biết số lợi nhuận được thu về cho các chủ sở hữu doanh 

nghiệp sau khi họ đầu tư một đồng vốn vào sản xuất kinh doanh. Kết quả chỉ tiêu cho 

biết bình quân cứ một đồng vốn chủ sở hữu được sử dụng trong quá trình sản xuất kinh 

doanh thì tạo ra được bao nhiêu đồng lợi nhuận. Công thức tính tỷ số này như sau: 

Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở 

hữu – ROE 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

 Vốn chủ sở hữu 

           Vấn đề lưu ý khi tính toán các chỉ tiêu này là có thể số liệu Tổng tài sản và 

Vốn chủ sở hữu tại thời điểm cuối kỳ không phải là con số đại diện nên nó không 

phản ánh đúng thực chất tình hình tài chính của doanh nghiệp trong cả một thời 

kỳ. Vì vậy, người ta thường sử dụng các chỉ tiêu Tổng tài sản bình quân và Vốn 

chủ sở hữu bình quân (nếu có thể) khi tính toán ROA và ROE: 

Số trung bình = (số đầu kỳ + số cuối kỳ)/2 

1.2.2. Các chỉ số đánh giá hiệu quả sử dụng vốn. 

+ Số vòng quay của tổng tài sản (sức sản xuất của tài sản). 

Số vòng quay tổng tài sản (hay gọi tắt là Số vòng quay tài sản) là một tỷ số 

tài chính, là thước đo khái quát nhất hiệu quả sử dụng tài sản của doanh nghiệp. Tỷ 

số này được tính ra bằng cách lấy doanh thu thuần (ròng) đạt được trong một thời 

kỳ nhất định chia cho giá trị bình quân tổng tài sản (bao gồm cả tài sản lưu 

động lẫn tài sản cố định) của doanh nghiệp trong cũng kỳ đó. Giá trị bình 

quân tính bằng trung bình cộng của giá trị đầu kỳ và giá trị cuối kỳ. 

Số vòng quay của tổng tài sản = 
Doanh thu thuần 

 Tổng tài sản bình quân 

Tỷ số này giúp đánh giá hiệu quả sử dụng của toàn bộ tài sản của doanh 

nghiệp, cho thấy 1 đồng tài sản tham gia vào quá trình sản xuất kinh doanh sẽ tạo 

ra bao nhiêu đồng doanh thu. Chỉ số này càng cao cho thấy hiệu quả sử dụng tài 

sản của doanh nghiệp càng cao và ngược lại. 

Tài sản ngắn hạn thể hiện phần vốn của doanh nghiệp đầu tư vào các hạng 

mục tài sản có tính luân chuyển nhanh với thời gian thu hồi vốn trong vòng một 

năm (hoặc một chu kì kinh doanh). Phân tích hiệu quả sử dụng tài sản ngắn hạn 

https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=T%E1%BB%B7_s%E1%BB%91_t%C3%A0i_ch%C3%ADnh&action=edit&redlink=1
https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=T%E1%BB%B7_s%E1%BB%91_t%C3%A0i_ch%C3%ADnh&action=edit&redlink=1
https://vi.wikipedia.org/wiki/T%C3%A0i_s%E1%BA%A3n
https://vi.wikipedia.org/wiki/Doanh_nghi%E1%BB%87p
https://vi.wikipedia.org/wiki/Doanh_thu
https://vi.wikipedia.org/wiki/T%C3%A0i_s%E1%BA%A3n_l%C6%B0u_%C4%91%E1%BB%99ng
https://vi.wikipedia.org/wiki/T%C3%A0i_s%E1%BA%A3n_l%C6%B0u_%C4%91%E1%BB%99ng
https://vi.wikipedia.org/wiki/T%C3%A0i_s%E1%BA%A3n_c%E1%BB%91_%C4%91%E1%BB%8Bnh
https://vi.wikipedia.org/wiki/S%E1%BB%91_b%C3%ACnh_qu%C3%A2n
https://vi.wikipedia.org/wiki/S%E1%BB%91_b%C3%ACnh_qu%C3%A2n
https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=Trung_b%C3%ACnh_c%E1%BB%99ng&action=edit&redlink=1
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chủ yếu giúp đánh giá tốc độ luân chuyển của tài sản ngắn hạn, từ đó đánh giá về 

hiệu quả sử dụng vốn của doanh nghiệp. 

+ Số vòng quay của tài sản ngắn hạn (sức sản xuất của tài sản ngắn hạn). 

Số vòng quay của tài sản 

ngắn hạn 
= 

Doanh thu thuần 

 Tài sản ngắn hạn bình quân 

Chỉ tiêu số vòng quay tài sản ngắn hạn thể hiện tốc độ luân chuyển tài sản 

ngắn hạn của doanh nghiệp, độ lớn của chỉ tiêu này cao thể hiện tốc độ luân 

chuyển vốn nhanh của doanh nghiệp. 

+ Tỷ suất sinh lời của tài sản ngắn hạn 

Tỷ suất sinh lời của tài sản 

ngắn hạn 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

 Tài sản ngắn hạn bình quân 

Chỉ tiêu tỉ suất sinh lời của tài sản ngắn hạn sẽ cho biết mỗi đồng giá trị tài 

sản ngắn hạn sử dụng tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận. Tài sản ngắn đặc biệt có ích 

đối với các nhà cung cấp tín dụng và các nhà quản trị phụ trách quản lí vốn lưu 

động do hiệu quả sử dụng vốn lưu động ảnh hưởng trực tiếp tới tính thanh khoản 

và nhu cầu lưu động vốn của doanh nghiệp. 

+ Số vòng quay của tài sản dài hạn (sức sản xuất của tài sản dài hạn). 

Số vòng quay của tài sản dài 

hạn 
= 

Doanh thu thuần 

 Tài sản dài hạn bình quân 

Chỉ tiêu này cho biết trong kỳ phân tích, các tài sản dài hạn quay được bao nhiêu 

vòng. Chỉ tiêu này càng cao càng tốt, phản ánh hiệu quả sử tài sản của doanh nghiệp. 

+ Tỷ suất sinh lời của tài sản dài hạn. 

Tỷ suất sinh lời của tài sản 

dài hạn 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

 Tài sản dài hạn bình quân 

Chỉ tiêu tỷ suất sinh lời của tài sản dài hạn sẽ cho biết mỗi đồng giá trị tài 

sản dài hạn sử dụng tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận. Chỉ tiêu này càng cao chứng 

tỏ hiệu quả sử dụng tài sản càng cao và ngược lại. 

+ Số vòng quay của vốn chủ sở hữu. 

Số vòng quay của vốn chủ sở 

hữu 
= 

Doanh thu thuần 

 Vốn chủ sở hữu bình quân 
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Chỉ tiêu này đo lường mối quan hệ giữa doanh thu thuần và vốn chủ sở hữu 

bình quân của doanh nghệp; cho biết 1 đồng vốn chủ sở hữu tạo ra được bao nhiêu 

đồng doanh thu. Chỉ tiêu này càng cao cho thấy hiệu quả sử dụng Vốn chủ sở hữu 

của doanh nghiệp càng cao và ngược lại.  

Vốn chủ sở hữu trong công thức là số bình quân, tức lấy tổng số dư đầu kỳ 

cộng với số dư cuối kỳ sau đó chia 2. 

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

+ Hiệu quả sử dụng chi phí: 

Hiệu quả sử dụng chi phí = 
Doanh thu thuần 

 Tổng chi phí 

Chỉ tiêu này cho biết một đồng chi phí bỏ ra trong nămthì thu được bao 

nhiêu đồng doanh thu thuần. Chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ hiệu quả sử dụng chi 

phí của doanh nghiệp càng tốt và ngược lại. 

Nếu Hiệu quả sử dụng chi phí  > 1 cho thấy doanh thu lớn hơn chi phí mà 

doanh nghiệp bỏ ra, doanh nghiệp hoạt động kinh doanh có lãi. Nếu Hiệu quả sử 

dụng chi phí  ≤ 1 cho thấy doanh thu bằng hoặc nhỏ hơn chi phí mà doanh nghiệp 

bỏ ra, doanh nghiệp hoạt động kinh doanh thua lỗ. 

+ Tỷ suất sinh lời của tổng chi phí. 

Tỷ suất sinh lời của tổng chi 

phí 
= 

Lợi nhuận sau thuế 

 Tổng chi phí 

Chỉ tiêu này cho biết một đồng chi phí bỏ ra trong kỳ thì thu được bao nhiêu 

đồng lợi nhuận. Chỉtiêu Tỷ suất sinh lời của tổng chi phí càng cao chứng tỏ hiệu 

quả sử dụng chi phí của doanh nghiệp càng lớn và ngược lại. 

1.2.4. Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng lao động 

+ Năng suất lao động bình quân (Sức sản xuất của lao động) 

Chỉ tiêu “Năng suất lao động bình quân” cho biết mỗi lao động có thể tạo ra 

được bao nhiêu đồng doanh thu. Chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ năng suất lao 

động càng cao và ngược lại. Chỉ tiêu này được xác định như sau: 

Năng suất lao động bình quân = 
Doanh thu thuần 

 Tổng số lao động bình quân 
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+ Tỷ suất sinh lời của lao động. 

Tỷ suất sinh lời của lao động = 
Lợi nhuận sau thuế 

 Tổng số lao động bình quân 

Chỉ tiêu “Tỷ suất sinh lời của lao động” cho biết mỗi lao động có thể tạo ra 

được bao nhiêu đồng lợi nhuận trong kỳ phân tích. Chỉ tiêu này càng cao càng tốt, 

chứng tỏ hiệu quả sử dụng lao động càng cao và ngược lại. 

1.2.5.  Các chỉ tiêu khái quát về tình hình tài chính. 

+ Các chỉ tiêu về khả năng thanh toán 

- Khả năng thanh toán tổng quát: 

Khả năng thanh toán tổng quát của doanh nghiệp được thể hiện qua chỉ tiêu 

“ Hệ số thanh toán tổng quát” và được xác định theo công thức:  

Hệ số thanh tổng quát  = 
Tổng tài sản 

Tổng nợ phải trả 

       Đây là chỉ tiêu phản ánh khẳnng thanh toán chung của doanh nghiệp. Chỉ tiêu 

này cho biết: với tổng số tài sản hiện có, doanh nghiệp có đảm bảo trang trải được 

các khoản nợ phải trả hay không. Trong trường hợp xấu nhất (doanh nghiệp phá 

sản, hay giải thể) nếu trị số của chỉ tiêu “ Hệ số thanh toán tổng quát” của doanh 

nghiệp = 1, các chủ nợ đảm bảo vẫn thu hồi được nợ. Trị số của chỉ tiêu này càng 

lớn hơn 1, doanh nghiệp càng có thừa khẳnng thanh toán tổng quát. Ngược lại, trị 

số của chỉ tiêu này càng nhỏ hơn 1, doanh nghiệp càng mất dần khả năng thanh 

toán.  

+ Khả năng thanh toán ngắn hạn: 

Khả năng thanh toán ngắn hạn của doanh nghiệp được thể hiện qua chỉ tiêu 

“ Hệ số thanh toán ngắn hạn” và được xác định theo công thức:  

Hệ số số thanh toán ngắn hạn  = 
Tổng tài sản ngắn hạn 

Tổng số nợ ngắn hạn 

 Tỷ số này càng lớn (lớn hơn 1) và có xu hướng ngày càng tăng chứng tỏ khả 

năng thanh toán của DN tăng và ngược lại. Nếu tỷ số này tăng thì rủi ro tài chính 

càng giảm và ngược lại. 
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 Nếu tỷ số khả năng thanh toán giảm do tăng nợ phải trả thì kết luận khả năng 

thanh toán giảm, rủi ro tài chính tăng. 

 + Khả năng thanh toán nhanh:  

 Khả năng thanh toán nhanh là thước đo về huy động các tài sản có khả năng 

chuyển đổi ngay thành tiền để thanh toán các khoản nợ ngắn hạn. Khả năng thanh 

toán nhanh của doanh nghiệp được thể hiện qua chỉ tiêu “ Hệ số thanh toán nhanh” 

và được xác định theo công thức: 

Hệ số thanh toán nhanh  = 
Tổng tài sản ngắn hạn – Hàng tồn kho 

Tổng nợ ngắn hạn 

     Nếu tỷ số trên càng lớn và có xu hướng ngày càng tăng thì khả năng thanh toán 

nhanh của doanh nghiệp tăng làm cho rủi ro tài chính của doanh nghiệp giảm và 

ngược lại. 

- Hệ số khả năng thanh toán lãi vay:  

Hệ số này cho biết mức độ lợi nhuận đảm bảo khả năng trả lãi như thế nào. 

Nếu công ty quá yếu về mặt này, các chủ nợ có thể đi đến gây sức ép lên công ty, 

thậm chí dẫn tới phá sản công ty. Hệ số khả năng thanh toán lãi vay được tính 

bằng tỷ số giữa lợi nhuận trước thuế và lãi vay trên lãi vay: 

Khả năng thanh toán lãi vay = 
Lợi nhuận trước thuế và lãi 

Lãi vay 

+ Các chỉ tiêu phản ánh cơ cấu nguồn vốn và tài sản 

- Hệ số nợ trên vốn chủ sở hữu:  

Hệ số cơ cấu nguồn vốn được thể hiện chủ yếu qua hệ số nợ. Đây là một hệ 

số tài chính quan trọng đối với nhà quản lý doanh nghiệp, chủ nợ và nhà đầu tư. 

Đối với nhà quản lý doanh nghiệp thông qua hệ số nợ thấy được tình hình tài chính 

của doanh nghiệp để có sự điều chỉnh chính sách tài chính cho phù hợp. Đối với 

chủ nợ xem xét hệ số nợ để đưa ra các quyết định cho vay và thu hồi nợ. Đối với 

các nhà đầu tư qua xem xét hệ số nợ để đánh giá mức độ rủi ro tài chính của doanh 

nghiệp trên cơ sở đó cân nhắc việc đầu tư. 

Hệ số này được tính bằng cách lấy tổng nợ (tức là gồm cả nợ ngắn 

hạn lẫn nợ dài hạn) của doanh nghiệp trong một thời kỳ nào đó chia cho giá trị vốn 

https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=N%E1%BB%A3_ng%E1%BA%AFn_h%E1%BA%A1n&action=edit&redlink=1
https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=N%E1%BB%A3_ng%E1%BA%AFn_h%E1%BA%A1n&action=edit&redlink=1
https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=N%E1%BB%A3_d%C3%A0i_h%E1%BA%A1n&action=edit&redlink=1
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chủ sở hữu trong cùng kỳ. Các số liệu này có thể lấy từ bảng cân đối kế toán của 

doanh nghiệp. Công thức tính như sau: 

Hệ số nợ trên  

vốn chủ sở hữu 
= 

Tổng nợ 

 Giá trị vốn chủ sở hữu 

- Hệ số vốn chủ sở hữu trên tổng tài sản:  

Hệ số vốn chủ sở hữu trên tổng tài sản là chỉ tiêu phản ánh mức độ tài trợ tài 

sản của doanh nghiệp bằng vốn chủ sở hữu của doanh nghiệp. Hệ số này được tính 

bằng cách lấy vốn chủ sở hữu nghiệp trong một thời kỳ nào đó chia cho giá trị 

tổng tài sản trong cùng kỳ. Các số liệu này có thể lấy từ bảng cân đối kế toán của 

doanh nghiệp. Công thức tính như sau: 

Hệ số vốn chủ sở hữu 

 trên tài sản 
= 

Vốn chủ sở hữu 

 Tổng tài sản 

Hệ số này càng cao chứng tỏ mức độ độc lập về tài chính của doanh nghiệp  

càng lớn và ngược lại. 

+ Các chỉ số hoạt động. 

- Số vòng quay hàng tồn kho: 

Số vòng quay hàng tồn kho là chỉ tiêu phản ánh trong kỳ kinh doanh, hàng 

tồn kho quay được mấy vòng. Chỉ tiêu này càng cao chứng tỏ sản phẩm của doanh 

nghiệp tạo ra được tiêu thụ nhanh từ đó nhanh thu hồi vốn và ngược lại. 

Vòng quay hàng tồn kho = 
Giá vốn hàng bán 

Hàng tồn kho bình quân 

- Số ngày một vòng quay hàng tồn kho: 

Số ngày một vòng quay hàng tồn kho = 
360 

Số vòng quay hàng tồn kho 

Chỉ tiêu này cho biết số ngày cần thiết để hàng tồn kho quay được một 

vòng. Chỉ tiêu này càng nhỏ càng tốt, thể hiện tốc độ tiêu thụ sản phẩm của doanh 

nghiệp nhanh và ngược lại. 

- Số vòng quay các khoản phải thu: 

Số vòng quay các khoản phải thu là chỉ tiêu phản ánh trong kỳ kinh doanh, 

các khoản phải thu quay được mấy vòng. 

https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=B%E1%BA%A3ng_c%C3%A2n_%C4%91%E1%BB%91i_k%E1%BA%BF_to%C3%A1n&action=edit&redlink=1
https://vi.wikipedia.org/wiki/T%C3%A0i_s%E1%BA%A3n
https://vi.wikipedia.org/w/index.php?title=B%E1%BA%A3ng_c%C3%A2n_%C4%91%E1%BB%91i_k%E1%BA%BF_to%C3%A1n&action=edit&redlink=1
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Vòng quay các khoản phải thu = 
 Doanh thu thuần 

 Các khoản phải thu bình quân 

Số vòng quay các khoản phải thu cho biết mức độ hợp lý của số dư các 

khoản phải thu và hiệu quả của việc thu hồi các khoản phải thu. Nếu số vòng quay 

các khoản phải thu lớn, chứng tỏ doanh nghiệp thu hồi các khoản tiền hàng kịp 

thời, ít bị chiếm dụng vốn. Tuy nhiên, số vòng quay các khoản phải thu nếu quá 

cáo sẽ không tốt vì có thể do phương thức bán hàng quá chặt chẽ (chủ yếu là do 

thu tiền ngay), gây khó khăn cho khách hàng nên khó tiêu thụ được hàng. 

- Thời gian thu hồi tiền hàng (ngày). 

Thời gian thu hồi tiền hàng hay còn gọi là số ngày một vòng quay các khoản 

phải thu là chỉ tiêu phản ánh thời gian bình quân thu hồi tiền hàng bán ra. Công 

thức xác định chỉ tiêu như sau: 

Số ngày một vòng quay các khoản phải thu = 
360 

Số vòng quay các khoản phải thu 

1.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh. 

Việc xác định các nhân tố ảnh hưởng đến hiệu quả sản xuất kinh doanh của 

doanh nghiệp là việc nhận thức vạch ra một cách đúng đắn những yếu tố tác động 

đến kết quả nhất định trong việc phân tích kinh doanh. 

Như vậy, việc xác định ảnh hưởng của các nhân tố không những cần phải 

chính xác mà còn cần phải kịp thời, không những chỉ xác định các nhân tố đối 

tượng với hiện tượng kinh tế mà còn phải xác định sự tác động qua lại giữa các 

nhân tố đó. 

Nhân tố ảnh hưởng đến hiệu quả sản xuất kinh doanh ta có thể phân loại 

thành 2 nhóm nhân tố, đó là nhóm các nhân tố bên trong doanh nghiệp và nhóm 

các nhân tố bên ngoài doanh nghiệp . 

1.3.1 Nhóm các nhân tố bên trong doanh nghiệp. 

Các nhân tố thuộc môi trường bên trong là các nhân tố chủ quan trong 

doanh nghiệp thể hiện tiềm lực của một doanh nghiệp. Cơ hội, chiến lược kinh 

doanh và hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp luôn phụ thuộc chặt chẽ vào các 

yếu tố phản ánh tiềm lực của doanh nghiệp. Trong phần khái niệm chúng ta đã đề 
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cập đến hiệu quả kinh doanh được thể hiện thông qua sự so sánh giữa kết quả đầu 

ra các yếu tố đầu vào. Vậy những yếu tố ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả sản xuất 

kinh doanh là các nhân tố đầu vào, cụ thể: 

 Nhân tố vốn. 

Không một doanh nghiệp nào có thể tiến hành các hoạt động sản xuất kinh 

doanh mà không có vốn. Vốn có ý nghĩa vô cùng quan trọng, quyết định trực tiếp 

tới hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Vốn trong doanh nghiệp được hình 

thành từ 4 nguồn chính: Vốn tự có, vốn ngân sách nhà nước cấp, vốn huy động từ 

phát hành cổ phiếu và vốn vay. Vốn được phân bổ dưới hai hình thức là vốn cố 

định và vốn lưu động.  

Tuỳ đặc điểm của từng doanh nghiệp, doanh nghiệp nhà nước thì vốn ngân 

sách nhà nước cấp là chủ yếu, Công ty cổ phần thì vốn góp của các cổ đông, các 

nhà đầu tư và vốn vay là chủ yếu, doanh nghiệp tư nhân vốn chủ sở hữu và vốn 

vay là chủ yếu. 

 Nhân tố con người. 

Con người là nhân tố quyết định cho mọi hoạt động trong doanh nghiệp. 

Trong thời đại ngày nay, hàm lượng chất xám sản phẩm ngày càng cao thì trình độ 

chuyên môn của người lao động có ảnh hưởng rất lớn tới kết quả hoạt động của 

doanh nghiệp. Trên thực tế, trình độ chuyên môn của công nhân cũng có ảnh 

hưởng không nhỏ đến hiệu quả sản xuất kinh doanh. Công nhân có tay nghề cao sẽ 

làm ra sản phẩm đạt chất lượng cao, tiết kiệm thời gian và nguyên vật liệu, làm 

tăng hiệu quả sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Vì vậy, trong nhân tố con 

người trình độ chuyên môn có ý nghĩa quyết định tới hiệu quả sản xuất kinh 

doanh. Điều đó đòi hỏi doanh nghiệp phải có kế hoạch tỉ mỉ từ khâu tuyển dụng tới 

việc đào tạo bồi dưỡng, nâng cao trìng độ chuyên môn cho người lao động. 

 Trình độ quản trị doanh nghiệp. 

Nhân tố này đóng vai trò quan trọng đối với hoạt động sản xuất kinh doanh 

của doanh nghiệp. Quản trị doanh nghiệp chú trọng đến việc xác định cho doanh 

nghiệp một hướng đi đúng đắn trong một môi trường kinh doanh ngày càng biến 

động. Chất lượng của chiến lược kinh doanh là nhân tố đầu tiên và quan trọng nhất 
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quyết định sự thành công hay thất bại của một doanh nghiệp. Đội ngũ các nhà 

quản trị mà đặc biệt là các nhà quản trị cao cấp lãnh đạo doanh nghiệp bằng phẩm 

chất và tài năng của mình có vai trò quan trọng bậc nhất, ảnh hưởng có tính chất 

quyết định đến sự thành đạt của một doanh nghiệp. Kết quả và hiệu quả hoạt động 

của quản trị doanh nghiệp đều phụ thuộc rất lớn vào trình độ chuyên môn của đội 

ngũ các nhà quản trị cũng như cơ cấu tổ chức bộ máy quản trị doanh nghiệp, việc 

xác định chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn của từng bộ phận, cá nhân và thiết lập 

các mối quan hệ giữa các bộ phận trong cơ cấu tổ chức đó. 

 Cơ sở vật chất kỹ thuật và hệ thống trao đổi xử lý thông tin  

Kỹ thuật và công nghệ là nhân tố ảnh hưởng trực tiếp tới mọi hoạt động sản 

xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Doanh nghiệp nào áp dụng kỹ thuật và công 

nghệ tiên tiến, doanh nghiệp đó sẽ có lợi thế cạnh tranh. Ngày nay vai trò của kỹ 

thuật và công nghệ được các doanh nghiệp đánh giá cao. Để nâng cao hiệu quả 

hoạt động sản xuất kinh doanh, các doanh nghiệp phải không ngừng đầu tư vào 

lĩnh vực này, nhất là đầu tư cho nghiên cứu và phát triển. 

Thông tin được coi là một hàng hoá, là đối tượng kinh doanh và nền kinh tế 

thị trường hiện nay được coi là nền kinh tế thông tin hoá. Để đạt được thành công 

khi kinh doanh trong điều kiện cạnh tranh quốc tế ngày càng gay gắt, các doanh 

nghiệp cần nhiều thông tin chính xác về cung cầu thị trường hàng hoá, về công 

nghệ kỹ thuật, về người mua, về các đối thủ cạnh tranh… Ngoài ra, doanh nghiệp 

còn rất cần đến các thông tin về kinh nghiệm thành công hay thất bại của các 

doanh nghiệp khác ở trong nước và quốc tế, cần biết các thông tin về các thay đổi 

trong các chính sách kinh tế của Nhà nước và các nước khác có liên quan. 

Trong kinh doanh biết mình, biết người và nhất là hiểu rõ được các đối thủ 

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

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

doanh nghiệp nắm được các thông tin cần thiết và biết sử lý sử dụng các thông tin đó kịp 

thời là một điều kiện quan trọng để ra các quyết định kinh doanh có hiệu quả cao. Những 

thông tin chính xác được cung cấp kịp thời sẽ là cơ sở vững chắc để doanh nghiệp xác 

định phương hướng kinh doanh, xây dựng chiến lược kinh doanh dài hạn. 
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1.3.2. Nhóm các nhân tố bên ngoài doanh nghiệp. 

Đây là những nhân tố gây ra ảnh hưởng đến hiệu quả hoạt động kinh doanh 

ngoài ý muốn của doanh nghiệp. Nó liên quan đến môi trường kinh tế - xã hội mà 

doanh nghiệp đang tiến hành sản xuất kinh doanh. Trong nhóm nhân tố này, bên 

cạnh những nhân tố có thể định tính được là những nhân tố không thể xác định cụ 

thể mức tác động của chúng. Nhân tố môi trường bên ngoài bao gồm các nhân tố 

như: Môi trường chính trị - pháp luật, thị trường, Môi trường kinh tế, yếu hội 

nhập... 

 Môi trường chính trị - pháp luật 

Các yếu tố thuộc môi trường chính trị – pháp luật chi phối mạnh mẽ đến 

hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Sự ổn định chính trị được xác định là một 

trong những tiền đề quan trọng cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Sự 

thay đổi của môi trường chính trị có thể ảnh hưởng có lợi cho một nhóm doanh 

nghiệp này nhưng lại kìm hãm sự phát triển nhóm doanh nghiệp khác hoặc ngược 

lại. Hệ thống pháp luật hoàn thiện, không thiên vị là một trong những tiền đề ngoài 

kinh tế của kinh doanh. Mức độ hoàn thiện, sự thay đổi và thực thi pháp luật trong 

nền kinh tế có ảnh hưởng lớn đến việc hoạch định và tổ chức thực hiện chiến lược 

kinh doanh của doanh nghiệp. Môi trường này nó tác động trực tiếp đến hiệu quả 

kinh doanh của doanh nghiệp. Bởi vì môi trường pháp luật ảnh hưởng đến mặt 

hàng sản xuất, ngành nghề, phương thức kinh doanh của doanh nghiệp. Không 

những thế nó còn tác động đến chi phí của doanh nghiệp cũng như là chi phí lưu 

thông, chi phí vận chuyển, mức thuế đặc biệt là các doanh nghiệp kinh doanh xuất 

nhập khẩu còn bị ảnh hưởng bởi chính sách thương mại quốc tế, hạn ngạch do nhà 

nước giao cho, luật bảo hộ cho các doanh nghiệp tham gia hoạt động kinh doanh. 

Tóm lại môi trường chính trị – luật pháp có ảnh hưởng rất lớn đến việc nâng cao 

hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp bằng cách tác động đến hoạt động của 

doanh nghiệp thông qua hệ thống công cụ luật pháp, cộng cụ vĩ mô. 

 Môi trường kinh tế 
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Các doanh nghiệp cần chú ý đến các yếu tố kinh tế cả trong ngắn hạn, dài 

hạn và sự can thiệp của chính phủ tới nền kinh tế. Thông thường các doanh nghiệp 

sẽ dựa trên yếu tố kinh tế để quyết định đầu tư vào các ngành, các khu vực.  

+ Tình trạng của nền kinh tế: bất cứ nền kinh tế nào cũng có chu kỳ, trong 

mỗi giai đoạn nhất định của chu kỳ nền kinh tế, doanh nghiệp sẽ có những quyết 

định phù hợp cho riêng mình. 

+ Các yếu tố tác động đến nền kinh tế: lãi suất, lạm phát,…  

+ Các chính sách kinh tế của chính phủ: luật tiền lương cơ bản, các chiến 

lược phát triển kinh tế của chính phủ, các chính sách ưu đãi cho các ngành: giảm 

thuế, trợ cấp…. 

+ Triển vọng kinh tế trong tương lai: Tốc độ tăng trưởng, mức gia tăng 

GDP, tỉ suất GDP trên vốn đầu tư… 

 Yếu tố hội nhập 

Không ai phủ nhận toàn cầu hóa đang là xu thế, và xu thế này không tạo cơ 

hội cho các doanh nghiệp, các quốc gia trong việc phát triển sản xuất, kinh doanh.  

Toàn cầu hóa tạo ra các sức ép cạnh tranh, các đối thủ đến từ mọi khu vực. Quá 

trình hội nhập sẽ khiến các doanh nghiệp phải điều chỉnh phù hợp với các lợi thế 

so sánh, phân công lao động của khu vực và của thế giới. Điều quan trọng là khi 

hội nhập, các rào cản về thương mại sẽ dần dần được gỡ bỏ, các doanh nghiệp có 

cơ hội buôn bán với các đối tác ở cách xa khu vực địa lý, khách hàng của các doanh 

nghiệp lúc này không chỉ là thị trường nội địa nơi doanh nghiệp đang kinh doanh mà còn 

các khách hàng đến từ khắp nơi, từ đó góp phần nâng cao hiệu quả kinh doanh của 

doanh nghiệp. 

 Các ngành có liên quan. 

Ngành sản xuất đỏi hỏi phải có nguyên nhiên vật liệu, lao động và các yếu 

tố đầu vào khác. Các yêu cầu này dẫn đến các quan hệ giữa người mua – nhà cung 

cấp giữa ngành sản xuất (với tư cách là tập hợp các nhà sản xuất trong một ngành) 

và người bán (là những đơn vị cung cấp các yếu tố đầu vào). Nhà cung cấp, nếu có 

lợi thế về quyền lực trong đàm phán có thể có những tác động quan trọng vào 

ngành sản xuất, như việc ép giá nguyên, nhiên vật liệu.  
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 Yếu tố công nghệ 

Đối với doanh nghiệp các yếu tố công nghệ như bản quyền công nghệ, đổi 

mới công nghệ, khuynh hướng tự động hoá, điện tử hoá, máy tính hoá đã làm cho 

chu kỳ sống của sản phẩm bị rút ngắn, sản phẩm mới ra đời có tính năng tác dụng 

tốt hơn nhưng chi phí sản xuất lại thấp hơn. Bởi vậy các doanh nghiệp phải quan 

tâm theo sát những thông tin về kỷ thuật công nghệ, ngày nay công nghệ mới từ 

những phát minh, ở phòng thí nghiệm đều đưa ra sản phẩm đại trà, đưa sản phẩm 

ra thị trường tốn rất ít thời gian, là cơ hội cho những doanh nghiệp ở thời kỳ khởi 

sự kinh doanh, họ có thể nắm bắt ngay kỷ thuật mới nhất để gặt hái những thành 

công lớn, không thể thua kém những doanh nghiệp đã có một bề dày đáng kể. Các 

yếu tố kỹ thuật công nghệ cần phân tích: 

- Mức độ phát triển và nhịp độ đổi mới công nghệ, tốc độ phát triển sản 

phẩm mới, chuyển giao công nghệ kỷ thuật mới trong ngành mà doanh nghiệp đang hoạt 

động. 

- Các yếu tố môi trường vĩ mô có tác động lẫn nhau và có vai trò quan trọng 

đối với doanh nghiệp. 

 Các yếu tố về văn hóa - Xã hội 

Mỗi quốc gia, vùng lãnh thổ đều có những giá trị văn hóa và các yếu tố xã 

hội đặc trưng, và những yếu tố này là đặc điểm của người tiêu dùng tại các khu 

vực đó. 

Những giá trị văn hóa là những giá trị làm lên một xã hội, có thể vun đắp cho xã 

hội đó tồn tại và phát triển. Chính vì thế các yếu tố văn hóa thông thường được bảo 

vệ hết sức quy mô và chặt chẽ, đặc biệt là các văn hóa tinh thần. Tuy vậy chúng ta 

cũng không thể phủ nhận những giao thoa văn hóa của các nền văn hóa khác vào 

các quốc gia. Sự giao thoa này sẽ thay đổi tâm lý tiêu dùng, lối sống, và tạo ra 

triển vọng phát triển với các ngành.  

Bên cạnh văn hóa, các đặc điểm về xã hội cũng khiến các doanh nghiệp 

quan tâm khi nghiên cứu thị trường, những yếu tố xã hội sẽ chia cộng đồng thành 

các nhóm khách hàng, mỗi nhóm có những đặc điểm, tâm lý, thu nhập khác nhau: 

+ Tuổi thọ trung bình, tình trạng sức khỏe, chế độ dinh dưỡng, ăn uống; 
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+ Thu nhập trung bình, phân phối thu nhập; 

+ Lối sống, học thức,các quan điểm về thẩm mỹ, tâm lý sống;  

+ Điều kiện sống; 

Đây là một nhân tố quan trọng trong việc nâng cao hiệu quả kinh doanh. Nó 

quyết định mức độ chất lượng, số lượng, chủng loại, gam hàng… Doanh nghiệp 

cần phải nắm bắt và nghiên cứu làm sao phù hợp với sức mua, thói quen tiêu dùng, 

mức thu nhập bình quân của tầng lớp dân cư. Những yếu tố này tác động một cách 

gián tiếp lên quá trình sản xuất cũng như công tác marketing và cuối cùng là hiệu 

quả kinh doanh của doanh nghiệp. 

 Môi trường ngành 

Các yếu tố môi trường cạnh tranh liên quan trực tiếp tới ngành nghề và thị 

trường kinh doanh của doanh nghiệp (hay còn gọi là môi trường ngành) tác động 

trực tiếp đến hoạt động và hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. Sức ép của các 

yếu tố này lên doanh nghiệp càng mạnh thì khả năng sinh lợi của các doanh nghiệp 

cùng ngành cũng bị hạn chế. 

 Cạnh tranh trong nội bộ ngành 

Khi một doanh nghiệp cạnh tranh và hành động không khéo léo để các 

doanh nghiệp khác nắm bắt được cơ chế cạnh tranh của mình thì mức độ cạnh 

tranh ngày càng trở lên gay gắt. Các doanh nghiệp đối thủ cạnh tranh hoặc là bắt 

chước cách thức khai thác lợi thế cạnh tranh hoặc sẽ đi tìm các lợi thế khác, và như 

vậy các doanh nghiệp không ngừng tìm kiếm các phương thức cạnh tranh mới.  

Cường độ cạnh tranh thông thường thể hiện dưới các cấp độ như: rất khốc liệt, 

cạnh tranh cường độ cao, cạnh tranh ở mức độ vừa phải, cạnh tranh yếu. Các cấp 

độ cạnh tranh này phụ thuộc vào khả năng phản ứng của các doanh nghiệp trong việc 

xây dựng và khai thác lợi thế cạnh tranh. Để theo đuổi các lợi thế vượt trội hơn so với 

đối thủ cạnh tranh, một doanh nghiệp có thể lựa chọn một hay một số phương thức 

tranh sau: 

+ Thay đổi giá: doanh nghiệp có thể tăng hoặc giảm giá để đạt lợi thế cạnh 

tranh tạm thời. 
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+ Tăng cường khác biệt hóa sản phẩm: doanh nghiệp thường cạnh tranh 

bằng cách cải tiến tính năng của sản phẩm, ứng dụng các tiến bộ mới trong quy 

trình sản xuất hoặc đối với chính sản phẩm. 

+ Sử dụng một cách sáng tạo các kênh phân phối: doanh nghiệp có thể thực 

hiện chiến lược gia nhập theo chiều dọc bằng cách can thiệp sâu vào hệ thống phân 

phối hoặc sử dụng các kênh phân phối mới; sử dụng kênh phân phối của các sản 

phẩm có liên quan hoặc kênh phân phối các sản phẩm khác có đối tượng khách 

hàng tương đồng. 

+ Khai thác các mối quan hệ với các nhà cung cấp: doanh nghiệp sử dụng uy 

tín, quyền lực đàm phán hay mối quan hệ với hệ thống cung cấp để thực hiện các 

yêu cầu mới tạo ra sự khác biệt trong sản phẩm, nâng cao chất lượng sản phẩm 

hoặc giảm chi phí đầu vào. 

 Nguy cơ sản phẩm thay thế 

Sản phẩm thay thế ở đây là muốn nói đến các sản phẩm từ các ngành khác. 

Đối với các nhà kinh tế học, nguy cơ của sự thay thế xuất hiện khi nhu cầu về một 

sản phẩm bị tác động bởi những thay đổi về giá của sản phẩm thay thế. Độ co giãn 

giá của một sản phẩm bị tác động bởi sản phẩm thay thế; sự thay thế càng đơn giản 

thì nhu cầu càng trở lên co giãn vì khách hàng có nhiều sự lựa chọn hơn. Sản phẩm 

thay thế phụ thuộc vào khả năng tăng giá của doanh nghiệp trong một ngành. Sự 

cạnh tranh gây ra bởi nguy cơ thay thế là do các sản phẩm thuộc các ngành khác. 

Trong khi nguy cơ của sản phẩm thay thế thường tác động vào ngành kinh doanh 

thông qua cạnh tranh giá cả, tuy nhiên có thể có nguy cơ thay thế từ các nguồn 

khác, khi áp lực từ các sản phẩm thay thế cao thì hiệu quả kinh doanh của doanh 

nghiệp bị tác động xấu và ngược lại. 

Tóm lại, hai nhóm yếu tố vừa nêu trên là những yếu tố thường xuyên ảnh 

hưởng đến kết quả hoạt động kinh doanh của bất kỳ một doanh nghiệp nào. Tuy 

nhiên những yếu tố này có thể thay đổi, điều đó còn tùy thuộc vào đặc điểm, lĩnh 

vực hoạt động kinh doanh của từng doanh nghiệp. Vì vậy để có thể xác định một 

cách chính xác những yếu tố nào ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả hoạt động của 
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một doanh nghiệp, chúng ta phải đi sâu nghiên cứu đặc thù của doanh nghiệp đó 

trên cơ sở phân tích kết quả kinh doanh của doanh nghiệp.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CHƯƠNG II 

THỰC TRẠNG HIỆU QUẢ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH CỦA CÔNG TY 

CỔ PHẦN XĂNG DẦU HFC 

2.1. Giới thiệu tổng quan về Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

2.1.1. Lịch sử hình thành và phát triển của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

Giới thiệu công ty 

 Tên công ty: CÔNG TY CỔ PHẦN XĂNG DẦU HFC 

Tên tiếng anh HFC Petroleum Corporation 

Tên viết tắt HFC., CORP 

Vốn điều lệ: 
60.899.990.000 đồng (Sáu mươi tỷ tám trăm chín chín 

triệu chín trăm chín mươi nghìn đồng.) 

Mệnh giá cổ phần:  10.000 đồng/cổ phần 

Số cổ phiếu lưu 

hành:            

Trong đó: 

- Cổ phần phổ thông: 

-  Cổ phần ưu đãi: 

  6.089.999 cổ phần 

  

      6.089.999 cổ phần 

0     cổ phần 

http://www.hanoifuel.com.vn/index.php/gioi-thieu


30 

 

Trụ sở chính: Tầng F3 - Tòa nhà 187 Nguyễn Lương Bằng - 

Phường Quang Trung - Quận Đống Đa - Thành phố 

Hà Nội 

Điện thoại: 024. 39780731 

Fax: 024. 39780731 

GCNĐKKD 
0103012626 (đăng ký lần đầu ngày 07 tháng 09 năm 

2006) 

Các chi nhánh 

Chi nhánh tại Hải Phòng 

Chi nhánh tại Thái Nguyên 

Chi nhánh tại TP Hồ Chí Minh 

Chi nhánh tại Nghệ An 

Quá trình hình thành và phát triển 

 

Biểu đồ 2.1: Biểu đồ các giai đoạn phát triển của Công ty 

( Nguồn: Tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC tiền thân là Công ty Chất đốt Hà Nội được 

thành lập theo Quyết định số 5009/QĐ-UB ngày 24/8/1978 trên cơ sở một số đơn 

vị thuộc Sở Thương nghiệp Hà Nội (nay là Sở Công thương Hà Nội), bao gồm: 

- Cửa hàng kinh doanh dầu hỏa thuộc Công ty Kim khí Hóa chất Hà Nội (và 

04 hợp tác xã mua bán huyện ngoại thành) 
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- Các cửa hàng kinh doanh than củi thuộc Công ty Vật liệu Kiến thiết Hà 

Nội.  

Trong thời gian này, Công ty là một tổ chức kinh tế do Nhà nước thành lập, 

đầu tư và tổ chức quản lý hoạt động kinh doanh nhằm thực hiện các mục tiêu kinh 

tế xã hội của Nhà nước và thủ đô. Nhiệm vụ và kế hoạch kinh doanh hàng năm của 

Công ty do Sở Thương mại Hà Nội giao. 

Trong quá trình hoạt động trước khi chuyển sang mô hình công ty Cổ phần, 

Công ty đã qua 3 lần đổi tên, thành lập lại và chuyển đổi mô hình hoạt động, cụ thể 

như sau: 

- Công ty đổi tên thành Công ty Xăng dầu chất đốt Hà Nội theo Quyết định 

số 582/QĐ-UB ngày 27/3/1992 của UBND thành phố Hà Nội, 

- Công ty được thành lập lại theo Quyết định số 3306/QĐ-UB ngày 

19/12/1992 của UBND thành phố Hà Nội. 

- Công ty chuyển sang hoạt động theo mô hình Công ty mẹ - Công ty con, 

trong đó Công ty Xăng dầu chất đốt Hà Nội là công ty con thuộc Tổng công ty 

Vận tải Hà Nội theo Quyết định số 72/2004/QĐ-UB ngày 17/5/2004 của UBND 

thành phố Hà Nội về việc thành lập Tổng công ty Vận tải Hà Nội, thí điểm hoạt 

động theo mô hình công ty mẹ - công ty con. 

Tháng 9/2006, Công ty chuyển sang hoạt động theo hình thức công ty cổ 

phần, chính thức đổi tên thành Công ty Cổ phần Xăng dầu Chất đốt Hà Nội với 

275 cổ đông sáng lập và tổng số vốn điều lệ là 21 tỷ đồng.  

Tháng 3/2015, Công ty được công nhận là Thương nhân phân phối xăng dầu 

- một trong những thương nhân phân phối đầu tiên trên toàn Miền Bắc.  

Tháng 12/2017, Công ty đổi tên thành Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC với  

tổng số vốn điều lệ là 61 tỷ đồng. 

Là một doanh nghiệp của Thành phố Hà Nội, HFC hiện là Công ty cổ phần 

với vốn điều lệ 61 tỷ đồng, đang vận hành mạng lưới bao gồm 15 trạm xăng dầu 

tại Hà Nội, và 3 trạm khác tại Thái Nguyên, Hải Phòng và Nghệ An. Ngoài ra, 

HFC còn có trên 30 trạm cấp cố định và lưu động để phục vụ khách hàng thuộc 

khối vận tải hành khách công cộng của các công ty vận tải của Hà nội. Trong đó, 
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có gần 100 tuyến xe với trên một ngàn xe bus tại Hà Nội đều sử dụng dầu nhờn 

Total do HFC cung cấp để vận hành bền lực mỗi ngày, tiêu thụ 80% lượng dầu 

nhờn Total trên hệ thống HFC, chủ yếu là dầu nhớt Diesel.  

Với sự nỗ lực bền bỉ qua từng năm, đến nay HFC vẫn không ngừng phấn 

đấu khẳng định vị thế của một doanh nghiệp trong ngành xăng dầu nước nhà.  

Các trạm xăng của HFC đã, đang và sẽ trưng bày và bán các dòng sản 

phẩm dầu nhờn Total nhằm đưa những dòng sản phẩm chất lượng tuyệt vời này 

tiếp cận khách hàng một cách nhanh chóng và tiện lợi nhất. Với chiến lược kinh 

doanh bền vững, luôn nỗ lực xây dựng hình ảnh đẹp, uy tín trong lòng khách 

hàng, HFC chắc chắn sẽ là địa điểm trưng bày lý tưởng, tin cậy cho Total. 

Ngoài ra công ty còn kinh doanh trong lĩnh vực vận tải, dịch vụ đại lý môi 

giới bảo hiểm và bất động sản. 

Tổng Doanh thu trung bình của Công ty 2 năm gần đây đạt trên 1.400 tỉ 

đồng/năm 

Tổng sản lượng xăng dầu bình quân 2 năm gần đây trên 80.000m
3
/năm 

- Khối bản lẻ: Sản lượng xăng dầu trên 32.000m
3
/năm 

- Khối tiêu thụ công nghiệp và Đại lý Sản lượng xăng dầu trên 

31.000m
3
/năm 

- Khối Vận tải hành khách công cộng: Dầu Diezen bán ra trên 

17.000m
3
/năm 

Ngoài ra, công ty nghiên cứu các phương thức hợp tác, liên kết và mở rộng 

hướng kinh doanh trong những lĩnh vực mới: chuyển đổi kinh doanh tại những địa 

điểm có ưu thế về diện tích hoặc không đủ điều kiện tiếp tục kinh doanh xăng dầu, 

nhằm khai thác có hiệu quả mạng lưới kinh doanh của Công ty.  

Định hướng phát triển và đầu tư 

Đối với lĩnh vực kinh doanh chính là xăng dầu, thị trường chính vẫn là khu 

vực thành phố Hà Nội và trọng tâm là bán lẻ xăng dầu. 

Tiếp tục đầu tư trạm cung ứng xăng dầu đáp ứng 100% cho thị trường tiêu 

thụ xăng dầu trong nội bộ Tổng công ty vận tải Hà Nội. 
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Tìm kiếm địa điểm hợp tác kinh doanh, thuê địa diểm, xây dựng mới các cửa 

hàng bán lẻ xăng dầu ở ngoại thành Hà Nội, các khu đô thị mới và khu đô thị mở rộng. 

Tiếp tục đầu tư xây dựng các trạm cung ứng xăng dầu cho các đơn vị vận 

tải, các công trình xây dựng và sản xuất xi măng trong nội ngoại thành Hà Nội. 

Tìm kiếm mở rộng thị trường cung ứng xăng dầu và các sản phẩm hoá dầu. 

cho các cơ sở sản xuất trong nội ngoại thành Hà Nội.  

Thành viên ban lãnh đạo công ty 

Hội đồng quản trị 

+ Chủ tịch Hội đồng quản trị - Ông Nguyễn Trọng Hậu 

+ Ủy viên Hội đồng Quản trị - Bà Nguyễn Thị Minh Hiền 

+ Ủy viên Hội đồng Quản trị - Ông Nguyễn Phi Thái 

Ban kiểm soát 

+ Trưởng Ban Kiểm soát – Ông  Nguyễn Công Lương 

+ Ủy viên Ban Kiểm soát –  Ông  Nguyễn Công Mạnh Hùng 

+ Ủy viên Ban Kiểm soát – Ông  Cấn Duy Hưng 

Ban giám đốc điều hành 

+ Ông Nguyễn Trọng Hậu- Tổng Giám đốc Công ty 

+ Ông Nguyễn Phi Thái - Phó Tổng Giám đốc Công ty 

+ Bà Phan Thị Thùy Dương - Phó Tổng Giám đốc Công ty 

Sở hữu vốn: 

Bảng 2.1. Tỷ lệ sở hữu vốn tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

( Nguồn: Tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

 

Cổ đông 

Số cổ 

 phần 

31/12/2017 

(VNĐ) 

Tỷ lệ  

(%) 

Công ty Xăng dầu khu vực I 897.750 8.977.500.000 15 

Công ty TNHH giao nhận Vận tải Bình Minh 296.400 2.964.000.000 5 

Công ty CP đầu tư Phát triển Hồng Bàng 264.195 2.641.950.000 4 

Công ty CP Đầu tư Phát triền Đô thị 262.200 2.622.000.000 4 

Ông Nguyễn Trọng Hậu 563.481 5.634.810.000 9 

Cổ đông khác 38.059.73 38.059.730.000 62 

Cộng 6.089.999 60.899.990.000 100 
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2.1.2. Ngành nghề kinh doanh của Công ty 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC là một công ty kinh doanh thương mại và 

dịch vụ, trong đó hoạt động thương mại chiếm phần lớn. Đối tượng kinh doanh của 

công ty là hàng hoá, đó là những sản phẩm của công ty mua về để bán ra nhằm đáp 

ứng nhu cầu của sản xuất và tiêu dùng của thị trường. Mặt hàng kinh doanh chủ 

yếu của công ty gồm: 

- Bán buôn nhiên liệu rắn, lỏng, khí và các sản phẩm liên quan: 

+ Kinh doanh xăng dầu và nhiên liệu: xăng, dầu diesel, dầu lửa, dầu mazut, 

dầu mỡ bôi trơn và công nghiệp, gas, than và hàng công nghiệp tiêu dùng. 

+ Bán buôn than đá và các nhiên liệu rắn khác; 

+ Bán buôn dầu thô; 

+ Bán buôn dầu nhờn, mỡ nhờn, các sản phẩm dầu mỏ tinh chế khác 

+ Bán buôn khí đốt và các sản phẩm có liên quan 

+ Kinh doanh xuất nhập khẩu xăng dầu, kinh doanh vật tư, thiết bị chuyên 

phục vụ kinh doanh xăng dầu: cột bơm xăng, các loại ống dẫn và phụ tùng dùng 

trong xăng dầu.  

+ Kinh doanh công nghệ phẩm, điện máy, thực phẩm công nghệ, nông thổ sản.  

- Vận tải hành khách đường bộ trong nội thành, ngoại thành (trừ vận tải 

bằng xe bus) 

- Vận tải hành khách đường bộ khác. Chi tiết: Vận tải hành khách bằng xe 

bus nội tỉnh, liên tỉnh. 

- Vận tải hàng hóa đường bộ. 

- Kinh doanh bất động sản, quyền sử dụng đất thuộc sở hữu, chủ sử dụng 

hoặc đi thuê, cho thuê văn phòng. 

- Nhà hàng và các dịch vụ thục vụ ăn uống phục vụ lưu động. Chi tiết: cung 

cấp dịch vụ ăn uống theo hợp đồng không thường xuyên với khách hàng (phục vụ 

tiệc, hội họp, đám cưới). 

- Dịch vụ ăn uống khác. 

- Dịch vụ phục vụ đồ uống 

- Dịch vụ lưu trú hàng ngày, chi tiết:  
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+ Khách sạn; 

+ Biệt thự hoặc căn hộ kinh doanh dịch vụ lưu trú ngắn ngày. 

+ Nhà khách, nhà nghỉ kinh doanh dịch vụ lưu trú ngắn ngày; 

+ Nhà trọ, phòng trọ và các dịch vụ lưu trú tương tự. 

 - Hoạt động của các cơ sở thể thao 

 - Hoạt động của các câu lạc bộ thể thao 

 - Hoạt động thể thao khác 

 - Hoạt động của các công viên vui chơi và công viên theo chủ đề. 

 - Hoạt động vui chơi giải trí khác chưa phân vào đâu. 

 - Bán buôn đồ dùng gia đình, chi tiết: 

  + Bán buôn hàng gôm sứ, thủ tinh 

  + Bán buôn đồ điện gia dụng, đèn và bộ đèn điện; 

 - Bán buôn mày tính, thiết bị ngoại vi và phần mềm. 

 - Bán buôn thiết bị điện tử, linh kiện viễn thông 

 - Bán buôn máy móc, thiết bị và phụ tùng máy công nghiệp 

 - Bán buôn máy móc, thiết bị và phụ tùng khác. 

 - Bán buôn thực phẩm. 

 - Bán lẻ lương thực trong các cửa hàng chuyên doanh 

 - Bán lẻ thực phẩm trong các cửa hàng chuyên doanh 

 - Bán buôn nông, lâm sản nguyên liệu và động vật sống 

 - Lắp đặt máy móc và thiết bị công nghiệp 

 - Hoạt động dịch vụ hỗ trợ kinh doanh khác còn chưa phân vào đâu. 

 - Bán lẻ nhiên liệu động cơ trong các cửa hàng chuyên doanh. 

 - Bán lẻ hàng hóa khác mới trong các cửa hàng chuyên doanh. 

 - Bán phụ tùng và các bộ phận phụ trợ ô tô, và các động cơ khác, chi tiết: 

  + Bán buôn phụ tùng và các bộ phận phụ trợ ô tô và các xe có động 

cơ khác: săm, lốp, ắc quy, đèn… 

  + Bán lẻ phụ tùng phụ trợ ô tô con. 

  + Đại lý phụ tùng và các bộ phận phụ trợ ô tô và các xe có động cơ khác 

 - Dịch vụ đại lý và môi giới bảo hiểm. 
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2.1.3. Đặc điểm tổ chức bộ máy quản lý của Công ty 

        Để đảm bảo kinh doanh có hiệu quả và quản lý tốt quá trình hoạt động kinh 

doanh của công ty, Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC đã tổ chức theo mô hình quản 

lý tập trung. Sau đây là sơ đồ cơ cấu tổ chức của Công ty: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 2.2: Sơ đồ bộ máy tổ chức công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

( Nguồn: Tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

Chức năng từng bộ phận trong bộ máy hoạt động của công ty: 

Đại hội đồng 

cổ đông 

Hội đồng 

quản trị 

Ban tổng giám 

đốc 

Ban kiểm 
soát 

Khối phòng ban hỗ trợ 

kinh doanh 
- Ban Hành chính - Nhân sự 

- Ban Kỹ thuật – Dự án 

- Ban Tài chính –Kế toán 
- Ban Kế hoạch 

- Ban Makerting 

- Ban Kiểm soát nội bộ 

Khối chi nhánh 
- Chi nhánh Thái 

Nguyên 
- Chi nhánh Hải Phòng 
- Chi nhánh Nghệ An 
 - Chi nhánh TP HCM 

 

Khối trực tiêp sản 

xuất kinh doanh 
- Xí nghiệp bán lẻ số 1  
- Xí nghiệp bán lẻ số 2  
- Xí nghiệp bán lẻ số 3 
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- Đại hội đồng cổ đông: Là cơ quan quyết định cao nhất của công ty, có thầm 

quyền quyết định các vấn đề: 

 + Thông qua báo cáo tài chính hàng năm, mức cổ tức thanh toán cho mỗi loại cổ phần.  

 + Bầu, bãi nhiệm và thay thế thành viên Hội đồng quản trị và Ban kiểm soát. 

 + Các thẩm quyền khác theo điều lệ của công ty. 

- Hội đồng quản trị: Là cơ quan có đầy đủ quyền hạn để thực hiện tất cả các 

quyền nhân danh Công ty trừ những thầm quyền thuộc về Đại hội đồng cổ đông. 

Hội đồng quản trị có các quyền và nghĩa vụ sau: 

 + Quyết định kế hoạch phát triển sản xuất kinh doanh và ngân sách hàng năm. 

 + Xác định các mục tiêu hoạt động trên cơ sở các mục tiêu chiến lược được Đại 

hội đồng cổ đông thông qua. 

 + Các quyền và nhiệm vụ khác theo điều lệ Công ty. 

 - Ban kiểm soát: là cơ quan trực thuộc Đại hội đồng cổ đông, do Đại hội đồng 

cổ đông bầu ra. Ban kiểm soát có nhiệm vụ kiểm tra tính hợp lý, hợp pháp trong 

điều hành hoạt động kinh doanh, báo cáo tài chính của Công ty. Ban kiểm soát 

hoạt động độc lập với Hội đồng quản trị, có các quyền và nhiệm vụ sau 

 + Đề xuất lựa chọn công ty kiểm toán độc lập, mức phí kiểm toán, và mọi vấn đề 

liên quan đến sự rút lui hay bãi nhiệm của công ty kiểm toán độc lập. 

 + Các quyền và nhiệm vụ khác theo điều lệ Công ty. 

 - Ban Tổng giám đốc: Gồm 3 người là 1 Tổng giám đốc và 2 Phó Tổng giám 

đốc do hội đồng quản trị bổ nhiệm, là người điều hành và quản lý mọi hoạt động 

của công ty. Và có quyền và nhiệm vụ như sau: 

 + Thực hiện các quyết định của Hội đồng quản trị và Đại hội đồng cổ đông, kế 

hoạch kinh doanh và đầu tư của Công Ty đã được thông qua. 

 + Quyết định tất cả các vấn đề không cần phải có nghị quyết của Hội đồng quản trị. 

 + Kiến nghị số lượng các loại bộ phận quản lý mà công ty cần thuê. 

 + Các quyền và nhiệm vụ khác. 

Khối phòng ban hỗ trợ kinh doanh 

      Các phòng ban trong công ty hoạt động trong mối quan hệ khăng khít hỗ trợ 

nhau phát triển. Phòng này là cơ sở cho phòng kia phát triển theo một phương 
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hướng đã đề ra. Với việc bố trí hợp lý đội ngũ cán bộ công nhân viên theo trình độ, 

tính chuyên nghiệp cao thì hiệu quả công việc, năng suất lao động cao sẽ ngày 

càng đáp ứng được tính khắt khe của thị trường. Đây là điều kiện thuận lợi giúp 

cho Công ty kinh doanh theo đà ngày càng phát triển, từ đó thực hiện chỉ tiêu của 

công ty đã đề ra cho năm 2018 và có khả năng vượt chỉ tiêu. 

- Ban Hành chính - Nhân sự 

+ Quản lý về tổ chức hành chính tại công ty. Ban hành chính giúp giám đốc 

quản lý nhân sự văn phòng, tổ chức thực hiện hướng dẫn chính sách của người lao 

động và đường  lối của Đảng, Nhà nước. 

+ Xây dựng kế họach về nhân sự trong từng thời kỳ. 

- Ban Kinh doanh 

+ Giúp giám đốc hoạch định chiến lược sản xuất kinh doanh, trực tiếp tổ 

chức khai thác nguồn hàng, tham gia và kinh doanh vận tải hàng hóa và kinh 

doanh mua bán hàng hóa.  

+ Lập kế hoạch kinh doanh ngắn hạn và dài hạn theo hợp đồng kinh tế, thực 

hiện các hợp đồng xuất nhập khẩu trực tiếp. 

+  Có nhiệm vụ xây dựng và thực hiện các chiến lược quảng cáo, xúc tiến 

bán hàng, tìm kiếm thị trường, tiêu thụ sản phẩm trên thị trường, đưa ra ý kiến đề 

xuất phát hiện những vấn đề chưa hợp lý, đồng thời tìm kiếm các đơn đặt hàng. 

- Ban Kỹ thuật – Dự án 

+ Xây dựng phương án thi công, phương án kỹ thuật cho các dự án, các loại 

phương tiện xe máy thiết bị thi công, các sản phẩm khác để tổ chức thực hiện 

trong toàn Công ty. 

+ Kiểm tra, xác định khối lượng, chất lượng, quy cách vật tư, mức hao phí 

lao động trên cơ sở định mức kinh tế kỹ thuật được duyệt. 

+ Hướng dẫn, giám sát và kiểm tra các đơn vị trực thuộc trong quá trình sản xuất 

về mặt kỹ thuật, chất lượng, an toàn lao động, máy móc thiết bị và vệ sinh môi trường. 

+ Quản lý, bảo quản, sửa chữa, điều động toàn bộ xe máy thiết bị trong toàn 

Công ty. Lập kế hoạch sửa chữa, mua sắm thiết bị máy móc hàng quý, năm.  
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+ Phối hợp với phòng Tổ chức hành chính xây dựng kế hoạch kiểm tra tay nghề, 

đào tạo, đào tạo lại, tổ chức thực hiện kế hoạch đào tạo nguồn nhân lực của Công ty. 

+ Quản lý công tác an toàn lao động, vệ sinh môi trường, phòng chống cháy 

nổ, mạng lưới an toàn viên, vệ sinh viên, lực lượng phòng chống cháy nổ trong 

phạm vi toàn Công ty. 

- Ban Tài chính –Kế toán 

  + Giám sát về tài chính, kiểm tra phân tích hoạt động sản xuất kinh doanh, 

cung cấp thông tin kế toán một cách chính xác, kịp thời giúp giám đốc ra quyết 

định sản xuất kinh doanh. 

          + Giám đốc việc sử dụng vốn và quản lí việc sử dụng tài sản của công ty 

đảm bảo đúng mục đích yêu cầu và có hiệu quả. 

+ Mở các loại sổ sách, biểu mẫu kế toán, ghi chép phản ánh số hiện có tình 

hình luân chuyển và sử dụng tài sản, vật tư, tiền vốn quá trình sản xuất kinh doanh 

của công ty. 

+ Lập các báo cáo tài chính định kì đầy đủ, thực hiện nghiêm chỉnh việc trích 

nộp ngân sách. Trích và sử dụng đúng các loại quỹ theo quy định hiện hành. 

+ Lập các hoá đơn thực hiện thanh toán với các chủ hàng và đơn vị liên 

quan, trực tiếp quản lí nguồn thu, chi. 

- Ban Kế hoạch 

+ Lập, quản lý, theo dõi kế hoạch sản xuất kinh doanh của Công ty. 

+ Chủ trì thực hiện công tác đầu tư - xây dựng, đấu thầu - giao thầu. Xây 

dựng kế hoạch đầu tư sửa chữa và xây dựng mới cơ sở hạ tầng. 

- Quản lý, thực hiện và kiểm tra công tác kỹ thuật, thi công nhằm đảm bảo 

tiến độ, an toàn, chất lượng, khối lượng và hiệu quả kinh tế trong toàn Công ty. 

- Tham mưu, giúp việc cho cho lãnh đạo công ty trong công tác kế hoạch và 

các vấn đề kỹ thuật của dự án. 

- Ban Makerting 

+ Tìm sản phẩm thích ứng với nhu cầu khách hàng, của thị trường. Ban 

Marketing vừa nghiên cứu, thăm dò nhu cầu thị trường để vừa thỏa mãn tối đa nhu 
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cầu; đồng thời tạo ra nhu cầu mới, làm thay đổi cơ cấu nhu cầu giúp cho doanh 

nghiệp thu được lợi nhuận ngày càng nhiều hơn. 

+ Phân tích môi trường và nghiên cứu thị trường nhằm dự báo và thích ứng 

với các yếu tố môi trường có ảnh hưởng đến sự thành công hay thất bại của doanh 

nghiệp, tập hợp thông tin để quyết định các vấn đề Marketing đảm trách. 

+ Tổ chức quá  trình vận động hàng hóa giao cho người tiêu dùng, nhằm 

giải quyết trở ngại ách tắc, làm cho quá trình lưu thông suốt . 

+ Tổ chức, thực hiện, kiểm soát và đánh giá các chiến lược truyền thông 

thích hợp, chương trình kích thích tiêu thụ đảm bảo chất lượng toàn diện. 

+ Quản lý mối quan hệ giữa khách hàng và công ty bao gồm các chiến lược 

và hoạt động đồng thời giữa các bộ phận khấch hàng, bán hàng, quảng cáo tín 

dụng và thanh toán để đạt được các mục tiêu Marketing. 

- Ban kiểm soát nội bộ 

+ Tham mưu, đề xuất Ban lãnh đạo Công ty các biện pháp thiết lập trật tự, 

kỷ cương, hệ thống các quy chế, quy định trong các hoạt động sản xuất của Công 

ty; 

+ Xây dựng các quy trình kiểm tra, kiểm soát phù hợp với các quy định của 

pháp luật, Điều lệ Công ty nhằm đảm bảo hiệu quả hoạt động quản lý; 

+ Lập kế hoạch và triển khai việc kiểm tra, kiểm soát định kỳ hoặc đột xuất 

theo yêu cầu của Ban lãnh đạo Công ty; 

+ Đánh giá kết quả thực hiện sau kiểm tra, kiểm soát; báo cáo, kiến nghị và 

đề xuất Ban lãnh đạo Công ty biện pháp xử lý, khắc phục các vấn đề không phù 

hợp và theo dõi, đôn đốc việc thực hiện; 

+ Kiểm tra, rà soát, đánh giá một cách độc lập, khách quan đối với các hoạt 

động, chủ trương, chính sách và mức độ ảnh hưởng đến hoạt động của Công ty.  

+ Kiểm soát việc cung cấp thông tin, hồ sơ tài liệu cho các cơ quan có thẩm quyền 

khi thực hiện công tác thanh tra, kiểm tra tại Công ty theo địa chỉ của Tổng giám đốc; 



41 

 

+ Tham gia các Tổ công tác chuyên môn có liên quan khi được yêu cầu; 

 Khối trực tiếp sản xuất kinh doanh 

Có nhiệm vụ cung ứng hàng hoá ra thị trường nói chung và cho người tiêu 

dùng nói riêng. 

Khối chi nhánh 

Có nhiệm vụ cung ứng hàng hoá ra thị trường nói chung và cho người tiêu 

dùng nói riêng trên địa bàn các tỉnh thành trong cả nước có chi nhánh hoạt động. 

2.2. Phân tích khái quát tình hình hoạt động kinh doanh của công ty trong 

giai đoạn từ năm 2014 – 2017 

Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh là bảng báo cáo tài chính hằng năm  

tổng hợp, phản ánh đầy đủ tình hình và kết quả kinh doanh trong năm của đơn vị. Nó 

phản ánh toàn bộ giá trị sản phẩm, lao động, dịch vụ mà doanh nghiệp đạt được trong 

kỳ cũng như phần hao phí tương ứng mà doanh nghiệp bỏ ra để thu về kết quả đó. Sau 

đây là số liệu sơ lược, tổng hợp nhất tình hình hoạt động kinh doanh của Công ty Cổ 

phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017 (xem bảng 2.1 và biểu đồ 2.3): 
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Bảng 2.1: Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty cổ phần Xăng dầu HFC  

giai đoạn 2014 - 2017 

 
  

  

Đơn vị tính: triệu đồng 

Chỉ tiêu 
Năm 

2014 

Năm 

2015 

Năm 

2016 

Năm 

2017 

Tốc độ tăng trưởng (%) 

15/14 16/15 17/16 

1. Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ 1.427.765 1.320.111 1.216.002 1.908.553 -7,5 -7,9 57,0 

2. Giá vốn hàng bán 1.394.376 1.254.821 1.139.436 1.819.488 -10,0 -9,2 59,7 

3. Lợi nhuận gộp về bán hàng và cung cấp dịch vụ (3=1-2) 33.389 65.290 76.566 89.065 95,5 17,3 16,3 

4. Doanh thu hoạt động tài chính 21 26 26 21 23,8 0,0 -19,2 

5. Chi phí tài chính 2.124 4.317 8.781 13.211 103,2 103,4 50,4 

6. Chi phí bán hàng 16.838 26.429 27.806 38.029 57,0 5,2 36,8 

7 Chi phí quản lý doanh nghiệp 11.246 22.231 30.680 31.910 97,7 38,0 4,0 

8. Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh  (8=3+(4-5)-6-7) 3.202 12.339 9.325 5.936 285,4 -24,4 -36,3 

9. Thu nhập khác 1.756 1.100 2.695 666 -37,4 145,0 -75,3 

10. Chi phí khác 315 30 1.281 1.755 -90,5 4170,0 37,0 

11. Lợi nhuận khác (11=9-10) 1.441 1.070 1.414 -1.089 -25,7 32,1 -177,0 

12. Tổng lợi nhuận kế toán trước thuế (12=8+11) 4.643 13.409 10.739 4.847 188,8 -19,9 -54,9 

13. Chi phí thuế TNDN 1.371 2.723 1.868 1.071 98,6 -31,4 -42,7 

14. Lợi nhuận sau thuế thu nhập doanh nghiệp (14=12-13) 3.272 10.686 8.871 3.776 226,6 -17,0 -57,4 

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 
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Biểu đồ số 2.3: Biểu đồ biểu diễn doanh thu, chi phí và lợi nhuận của Công ty 

Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017 

 

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

Qua phân tích bảng số liệu trên có thể thấy trong suốt giai đoạn từ năm 

2014 - 2017 công ty làm ăn luôn có lãi, cụ thể: Năm 2014 lợi nhuận sau thuế là: 

3.272 triệu đồng, năm 2015 lợi nhuận sau thuế là: 10.686 triệu đồng, năm 2016 

lợi nhuận sau thuế là: 8.871 triệu đồng và năm 2017 lợi nhuận sau thuế là: 3.776 

triệu đồng. Tuy nhiên, khi so sánh lợi nhuận sau thuế các năm ta thấy:  

Lợi nhuận sau thuế của công ty năm 2015 so với năm 2014 tăng là 226,6% 

đây là một sự tăng đột biến của doanh nghiệp. Tuy nhiên, giai đoạn từ năm 2015 

đến 2017 lại chứng kiến một sự suy giảm rõ dệt về lợi nhuận sau thuế. Cụ thể, 

năm 2016 so với 2015 lợi nhuận sau thuế giảm 17% và đến năm 2017 thì lợi 

nhuận sau thuế của doanh nghiệp so với năm 2016 giảm giảm 57,4%. Biến động 

trên cho thấy lợi nhuận sau thuế của công ty đang thay đổi theo chiều hướng tiêu 

cực ở cuối thời kỳ khảo sát và phụ thuộc chính vào hai thành phần quan trọng đó 

là chi phí và doanh thu. Công ty cần xem xét nguyên nhân của sự việc trên đồng 

thời đưa ra những giải pháp khắc phục hợp lý và chính xác, kịp thời để tăng lợi 

nhuận của công ty trong các kỳ tiếp theo. 

Ngoài ra, Phân tích doanh thu, chi phí của các năm để thấy được lợi nhuận 

của công ty tăng, giảm do nguyên nhân nào: 
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+ So sánh năm 2015 so với năm 2014. 

Doanh thu thuần của công ty năm 2015 đạt 1.320.111 triệu đồng, năm 2014 

đạt 1.427.765 triệu đồng; năm 2015 so với năm 2014 doanh thu thuần giảm 7,5%. 

Trong khi đó doanh thu từ hoạt động tài chính là không đáng kể. 

Giá vốn hàng bán năm 2015 so với năm 2014 giảm 10%, như vậy tốc độ 

giảm của giá vốn đã cao hơn tốc độ giảm của doanh thu làm cho lợi nhuận gộp 

của doanh nghiệp tăng. Chi phí tài chính, chi phí bán hàng và chi phí quản lý 

doanh nghiệp năm 2015 so với năm 2014 tăng lần lượt là 103,2%, 57% và 97,7%. 

Tuy nhiên, phần giá vốn giảm sâu nên vẫn giúp cho doanh nghiệp năm 2015 hoạt 

động kinh doanh có hiệu quả hơn năm 2014. Kết quả này được đánh giá là thành 

tích của doanh nghiệp trong công tác quản lý chi phí giá vốn.  

+ So sánh năm 2016 so với năm 2015. 

Doanh thu thuần của công ty năm 2015 đạt 1.320.111 triệu đồng, năm 2016 đạt 

1.216.002 triệu đồng; năm 2016 so với năm 2015 doanh thu thuần giảm  giảm 7,9%.  

Giá vốn hàng bán năm 2016 so với năm 2015 giảm 9,2%. Như vậy, tốc độ 

giảm của giá vốn đã cao hơn tốc độ giảm của doanh thu. Chi phí tài chính, chi phí 

bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp năm 2016 so với năm 2015 cũng tăng 

lần lượt là 103,4%, 5,2% và 38%. Doanh thu giảm, giá vốn giảm nhưng chi phí 

tài chính, chi phí bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp tăng đã làm cho lợi 

nhuận sau thuế của doanh nghiệp giảm 17%, rõ ràng đây là yếu điểm của doanh 

nghiệp trong công tác quản lý chi phí mà đặc biệt là chi phí quản lý doanh nghiệp. 

+ So sánh năm 2017 so với năm 2016. 

Doanh thu thuần của công ty năm 2017 đạt 1.908.553 triệu đồng, năm 2016 

đạt 1.216.002 triệu đồng; năm 2017 so với năm 2016 doanh thu thuần tăng 57%. 

Doanh thu của doanh nghiệp năm 2017 tăng lên đáng kể là do một số cửa hàng 

xăng dầu mới mở trên địa bàn thành phố Hà Nội đi vào hoạt động như cửa hàng 

xăng dầu tại địa bàn Tam Hiệp với diện tích 4.100 m
2
 và cửa hàng xăng dầu tại 

địa bàn huyện Đan Phượng với diện tích 3.300 m
2
 và một số cửa hàng xăng dầu 

trong nội thành thành phố Hà Nội; Chi nhánh tại Hải Phòng được nâng cấp mở 

rộng cùng với mở thêm chi nhánh tại Nghệ An.  
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Giá vốn hàng bán năm 2017 so với năm 2016 cũng tăng theo do doanh thu 

tăng 59,7%. Như vậy, tốc độ tăng của giá vốn đã cao hơn tốc độ tăng của  doanh 

thu làm cho lợi nhuận sau thuế của doanh nghiệp giảm. Chi phí tài chính, chi phí 

bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp năm 2017 so với năm 2016 vẫn duy trì 

tốc độ tăng với tỷ lệ tăng lần lượt là 50,4%, 36,8% và 4%. Doanh thu tăng; giá 

vốn, chi phí tài chính, chi phí bán hàng và chi phí quản lý doanh nghiệp cũng 

tăng, đặc biệt tốc độ tăng của giá vốn cao hơn tốc độ tăng của doanh thu đã làm 

cho lợi nhuận của doanh nghiệp giảm 57,4. Biểu đồ 2.4 dưới đây cho thấy rõ nét 

sự biến động của chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh nghiệp và chi phí hoạt 

động tại chính của Công ty. 

Biểu đồ số 2.4: Biểu đồ phân tích chi phí bán hàng, chi phí quản lý doanh 

nghiệp và chi phí tài chính của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 

2014 – 2017 

 

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

 

2.3. Phân tích hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai 

đoạn 2014 – 2017 

2.3.1. Phân tích các chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời 

Năm 2014 Năm 2015 Năm2016 Năm2017

Chi phí bán hàng 16.838 26.429 27.806 38.029

Chi phí quản lý doanh nghiệp 11.246 22.231 30.680 31.910

chi phí tài chính 2.124 4.317 8.781 13.211
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Bảng 2.3: Các chỉ tiêu phản ánh khả năng sinh lời của  

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 - 2017 

Chỉ tiêu Đơn vị tính 
Năm 

2014 

Năm 

2015 

Năm 

2016 

Năm 

2017 

1. Doanh thu thuần Triệu đồng 1.427.765 1.320.111 1.216.002 1.908.553 

2. Lợi nhuận sau thuế Triệu đồng 3.272 10.686 8.871 3.776 

3. Tổng nguồn vốn bình 
quân Triệu đồng 97.956 147.072 225.252 299.709 

4. Vốn chủ sở hữu bình 
quân Triệu đồng 33.106 37.879 43.625 54.839 

5. Tỷ suất sinh lời trên tài 
sản (ROA) (5=2/3) % 3,3 7,3 3,9 1,3 

6. Tỷ suất sinh lời vốn 
 chủ sở hữu ROE (6=2/4) % 9,9 28,2 20,3 6,9 

7. Tỷ suất lợi nhuận trên 

doanh thu ROS (7=2/1) % 0,23 0,81 0,73 0,20 

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

 (1). Tỷ suất sinh lời trên tài sản (ROA). 

Qua số liệu trên ta thấy, năm 2014, cứ 100 đồng đầu tư vào tài sản thì tạo ra 

3,3 đồng lợi nhuận sau thuế; năm 2015, cứ 100 đồng đầu tư vào tài sản thì tạo ra 

7,3 đồng lợi nhuận sau thuế; năm 2016, cứ 100 đồng đầu tư vào tài sản thì tạo ra 

3,9 đồng lợi nhuận sau thuế và năm 2017; cứ 100 đồng đầu tư vào tài sản thì chỉ 

tạo tạo ra 1,3 đồng lợi nhuận sau thuế. Như vậy, tỷ suất sinh lời trên tài sản là khá 

thấp đối với doanh nghiệp trong toàn bộ giai đoạn khảo sát. 

So sánh giữa các năm thì Tỷ suất sinh lời trên tài sản giai đoạn 2014 – 2017 

có sự biến động mạnh. Tỷ suất sinh lời trên tài sản năm 2014 là 3,3% tuy nhiên 

đến năm 2015 tăng lên 7,3%, đến năm 2016 giảm xuống 3,9% và kết thúc chu kỳ 

phân tích vào năm 2017 thì tỷ suất sinh lời trên tài sản chỉ đạt 1,3 % - thấp nhất 

trong 4 năm khảo sát. Đây là một dấu hiệu không tốt đối với doanh nghiệp. 

(2). Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở hữu ROE 

Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở hữu có sự biến động gần như tưng tự Tỷ suất 

sinh lời trên tài sản, đó là: Tăng trong giai đoạn từ năm 2014 đến 2015 từ 9,9% lên 

đến 28,2% và giảm xuống chỉ còn 6,9% vào năm 2017. 

(3). Tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu ROS 
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Trong kinh doanh, Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC cũng giống như các 

doanh nghiệp khác luôn mong muốn tạo ra doanh thu nhiều hơn để tăng lợi nhuận 

cho doanh nghiệp. Tuy nhiên, mục tiêu cuối cùng của doanh nghiệp không phải là 

doanh thu là là lợi nhuận sau thuế. Do vậy để tăng được lợi nhuận thì tốc độ tăng 

của doanh thu phải lớn hơn tốc độ tăng của chi phí. Tỷ suất lợi nhuận trên doanh 

thu của công ty chiếm một tỷ lệ khá nhỏ trong giai đoạn từ năm 2014 – 2017. Kết 

quả này được thể hiện thông qua Bảng số liệu 2.3 như sau: 

Tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu năm 2014 đạt 0,23% - điều này cho thấy cứ 

với 100 đồng doanh thu thì tạo ra được 0,23 đồng lợi nhuận sau thuế; năm 2015 

đạt 0,81 % - điều này cho thấy cứ với 100 đồng doanh thu thì tạo ra được 0,81 

đồng lợi nhuận sau thuế,  năm 2016 đạt 0,73% - điều này cho thấy cứ với 100 đồng 

doanh thu thì tạo ra được 0,73 đồng lợi nhuận sau thuế và đến năm 2017 chỉ tiêu 

này chỉ ở mức 0,2% - điều này cho thấy cứ với 100 đồng doanh thu thì tạo ra được 

0,2 đồng lợi nhuận sau thuế. Công ty là một đơn vị kinh doanh trong lĩnh vực 

thương mại nên tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu thường thấp hơn các lĩnh vực khác 

là một điều dễ hiểu. Tuy nhiên, với tỷ lệ trên còn khá khiêm tốn. Vì vậy, để tạo ra 

sự phát triển bền vũng doanh nghiệp cần có những biện pháp để kiểm soát được 

chi phí. 

Biểu đồ số 2.5: Biểu đồ về các Chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời của Công ty 

Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017 

 

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

2.3.2. Phân tích các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng vốn. 

Tỷ suất sinh lời tài sản Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở hữu 
Tỷ suất lợi nhuận trên doanh 

thu 

Năm 2014 3,3% 9,9% 0,2%

Năm 2015 7,3% 28,2% 0,8%

Năm 2016 3,9% 20,3% 0,7%

Năm 2017 1,3% 6,9% 0,2%
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2.3.2.1. Phân tích các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng tài sản.
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Bảng 2.4: Một số chỉ số về hiệu quả sử dụng tài sản của của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

 giai đoạn 2014 – 2017  

TT Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 

Năm 

2014 

Năm 

2015 

Năm 

2016 

Năm 

2017 

Tốc độ tăng trưởng 

(%) 

15/14 16/15 17/16 

1 Doanh thu thuần  Triệu đồng 1.427.765 1.320.111 1.216.002 1.908.553 -7,5 -7,9 57,0 

2 Lợi nhuận sau thuế  Triệu đồng 3.272 10.686 8.871 3.776 226,6 -17,0 -57,4 

3 Tổng tài sản bình quân  Triệu đồng 97.956 147.072 225.252 299.709 50,1 53,2 33,1 

4 Tài sản ngắn hạn bình quân  Triệu đồng 72.111 101.839 181.627 205.590 41,2 78,3 13,2 

5 Tài sản dài hạn bình quân  Triệu đồng 25.845 45.234 43.625 94.120 75,0 -3,6 115,7 

6 Sức sản xuất của tổng tài sản Lần 14,58 8,98 5,40 6,37    

7 Tỷ suất sinh lời của tổng tài sản % 3,3 7,3 3,9 1,3    

8 Sức sản xuất của tài sản ngắn hạn Lần 19,80 12,96 6,70 9,28    

9 Tỷ suất sinh lời của tài sản ngắn hạn  % 4,5 10,5 4,9 1,8    

10 Sức sản xuất của tài sản dài hạn Lần 55,24 29,18 27,87 20,28    

11 Tỷ suất sinh lời của tài sản dài hạn % 12,7 23,6 20,3 4,0    

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 
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 (1). Chỉ tiêu tài sản bình quân. 

Qua bảng số liệu 2.4 ta thấy tổng tài sản bình quân của doanh nghiệp đã tăng 

lên không ngừng từ 97.956 triệu đồng năm 2014 tăng lên 225.252 triệu đồng năm 

2017, điều đó cho thấy doanh nghiệp đã quan tâm tới việc mở rộng quy mô hoạt động 

sản xuất kinh doanh của mình. Việc mở rộng đầu tư được thể hiện cả về chiều rộng 

cũng như chiều sâu: 

 - Đầu tư theo chiều rộng được thể hiện thông qua doanh nghiệp đã mở thêm 

các trạm xăng trên địa bàn thành phố Hà Nội, cụ thể: 

 + Hoàn thiện đầy đủ các thủ tục pháp lý đưa một số của hàng xăng dầu vào 

sử dụng như: Cửa hàng xăng dầu Mai Dịch 1, Mai Dịch 2; Trạm cấp Đền Lừ 2. 

 + Thực hiện dự án đầu tư cửa hàng xăng dầu Tam Hiệp với diện tích 4.100 

m
2
 đã hoàn thành và đưa vào khai thác từ quý I năm 2017. 

+  Thực hiện dự án đầu tư cửa hàng kinh doanh xăng dầu tại địa bàn huyện 

Đan Phượng với diện tích 3.300 m
2
 đang thi công, dự kiến hoàn thành và đưa vào 

khai thác từ quý I năm 2018. 

+ Hoàn thành sửa chữa, cải tạo, đầu tư trang thiết bị tại văn phòng Chi nhánh 

Hải Phòng, công trình 63 Tô Hiến Thành và số 1 Thi Sách. Mở chi nhánh thứ 4 tại 

Nghệ An 

- Chiều sâu được thể hiện bằng việc doanh nghiệp đã thay thể một số trạm xăng 

mới hiện đại hơn. Một số phương tiện vận tải cũng được sửa chữa cải tạo, thay mới. 

(2).Sức sản xuất của tổng tài sản: Năm 2014, với mỗi 1 đồng tài sản đầu tư 

vào sản xuất kinh doanh tạo ra được 14,58 đồng doanh thu thuần; năm 2015, với 

mỗi 1 đồng tài sản đầu tư vào sản xuất kinh doanh thì tạo ra được 8,98 đồng doanh 

thu thuần. Như vậy so với năm 2014, sức sản xuất của tổng tài sản năm 2015 đã 

giảm. Sự sụt giảm này tiếp tục xảy ra trong năm 2016 khi sức sản xuất của tài sản 

giảm xuống còn 5,4 lần. Tuy nhiên, sang đến năm 2017 thì sức sản xuất của tổng 

tài sản đã phục hồi trở lại. Sức sản xuất của tổng tài sản đã tăng lên thành 9,28 lần 

– với mỗi 1 đồng tài sản đầu tư vào sản xuất kinh doanh tạo ra được 9,28 đồng 

doanh thu thuần. Đây là một dấu hiệu tốt đối với doanh nghiệp trong tương lai. 

 (3).Tỷ suất sinh lời của tổng tài sản: 
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Trong năm 2014, doanh nghiệp cứ bỏ ra 100 đồng đầu tư vào tài sản thì thu 

được 3,3 đồng lợi nhuận sau thuế. Năm 2015, doanh nghiệp cứ bỏ ra 100 đồng đầu 

tư vào tài sản thì thu được 7,3 đồng lợi nhuận sau thuế. Như vậy, Tỷ suất sinh lời 

của tổng tài sản năm 2015 đã tăng so với năm 2014. So sánh Tỷ suất sinh lời của 

tổng tài sản giữa năm 2016 với năm 2015 và giữa năm 2017 với năm 2016 lại cho ra 

kết quả hoàn toàn ngược lại, cụ thể: So với năm 2015, Tỷ suất sinh lời của tổng tài sản 

năm 2016 đã giảm đi 3,3%, Tỷ suất sinh lời của tổng tài sản năm 2017 so với năm 2016 

đã giảm đi 2,7%. Tỷ suất sinh lời của tài sản giảm cho ta thấy hiệu quả sử dụng tổng tài 

sản của doanh nghiệp chưa hiệu quả. Điều này có thể do doanh nghiệp đang trong quá 

trình đầu tư mở rộng quy mô hoạt động nên hiệu quả đem lại còn chưa cao. Vì vậy, 

doanh nghiệp cần có những biện pháp cụ thể để khắc phục những tồn tại này.  

 (4). Sức sản xuất của tài sản ngắn hạn.  

 Sự biến động của sức sản xuất tài sản ngắn hạn có đường đi giống với 

đường đi của sức sản xuất tổng tài sản đó là: Giảm dần trong giai đoạn từ năm 2014 

đến năm 2016 từ 19,8 lần xuống còn 6,7 lần và tăng trở lại vào năm 2017 là 9,28 lần. 

Tuy nhiên, sức sản xuất của tài sản ngắn hạn luôn cao hơn sức sản xuất của tài sản dài 

hạn.  

(5).Tỷ suất sinh lời của ngắn hạn:  

Trong năm 2015, doanh nghiệp cứ bỏ ra 100 đồng đầu tư vào tài sản ngắn 

hạn thì thu được 10,5 đồng lợi nhuận sau thuế. Đây là mức cao nhất trong 4 năm 

khảo sát. Năm 2017 là năm có Tỷ suất sinh lời của tài sản ngắn hạn thấp nhất – 

Doanh nghiệp cứ bỏ ra 100 đồng đầu tư vào tài sản ngắn hạn thì chỉ thu được 1,8 

đồng lợi nhuận sau thuế. Đây là một kết quả không tốt đối với doanh nghiệp, 

doanh nghiệp đã không sử dụng tài sản ngắn hạn hiệu quả. 

 (6). Sức sản xuất của tài sản dài hạn: 

Sức sản xuất của tài sản dài hạn giảm dần trong suốt thời kỳ khảo sát, cụ thể: 

Năm 2014, doanh nghiệp cứ đầu tư 100 đồng vào tài sản dài hạn thì thu được 55,24 

đồng doanh thu thuần nhưng đến năm 2017 thì cứ đầu tư 100 đồng vào tài sản dài hạn 

thì chỉ thu được 20,28 đồng doanh thu thuần 

(7).Tỷ suất sinh lời của dài hạn:  
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Tỷ suất sinh lời của tài sản dài hạn luôn lớn hơn Tỷ suất sinh lời của tài sản 

ngắn hạn điều đó cho thấy doanh nghiệp sử dụng tài sản dài hạn hiệu quả hơn tài 

sản ngắn hạn.  

 

Biểu đồ số 2.6: Biểu đồ phân tích Sức sản xuất của tài sản của Công ty Cổ 

phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017 

 

 

Biểu đồ số 2.7: Biểu đồ biểu diễn Tỷ suất sinh lời của tài sản của Công ty Cổ 

phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017 

 

 

2.3.3.2. Phân tích các chỉ tiêu về vốn chủ sở hữu. 
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 Vốn chủ sở hữu là phần vốn góp của các chủ sở hữu doanh nghiệp nhằm 

phục vụ hoạt động kinh doanh. Bảng 2.5 dưới đây phân tích hiệu quả sử dụng vốn 

chủ sở hữu của doanh nghiệp giai đoạn 2014 -2017. 
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Bảng 2.5: Các chỉ số về hiệu quả sử dụng vốn chủ sở hữu của của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

giai đoạn 2014 – 2017 

 

T 

T 

Chỉ tiêu Đơn vị tính 
Năm 

2014 

Năm 

2015 

Năm 

2016 

Năm 

2017 

Tốc độ tăng trưởng (%) 

15/14 16/15 17/16 

1 Doanh thu thuần  Triệu đồng 1.427.765 1.320.111 1.216.002 1.908.553 -7,5 -7,9 57,0 

2 Lợi nhuận sau thuế  Triệu đồng 3.272 10.686 8.871 3.776 226,6 -17,0 -57,4 

3 Vốn chủ sở hữu bình quân  Triệu đồng 33.106 37.879 43.625 54.839 14,4 15,2 25,7 

4 Tỷ suất sinh lời của vốn chủ sở hữu % 9,9 28,2 20,3 6,9       

5 Sức sản xuất vốn chủ sở hữu Lần 43,13 34,85 27,87 34,80       

 ( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 
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Qua phân tích bảng số liệu trên có thể thấy, vốn chủ sở hữu bình quân của 

doanh nghiệp tăng đều trong các năm từ 2014 đến 2017, đặc biệt năm 2017 tăng 

25,7%. Vốn chủ sở hữu năm 2017 tăng là do doanh nghiệp huy động vốn từ phát 

hành cổ phiếu để đầu tư Dự án cửa hàng xăng dầu Tam Hiệp và Đan Phương với 

số vốn gần 40 tỷ đồng.  

(1). Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở hữu:  

Năm 2014, với 100 đồng vốn chủ sở hữu tạo ra được 9,9 đồng lợi nhuận sau 

thuế; năm 2015, với 100 đồng vốn chủ sở hữu tạo ra 28,2 đồng lợi nhuận sau thuế. 

Như vậy, Tỷ suất sinh lời của vốn chủ sở hữu năm 2015 đã tăng so với năm 2014. 

Tuy nhiên, đến năm 2016 thì tỷ suất sinh lời của vốn chủ sở hữu là 20,3% (100 

đồng vốn chủ sở hữu tạo ra 20,3 đồng lợi nhuận sau thuế) và năm 2017 giảm 

xuống còn 6,9% (100 đồng vốn chủ sở hữu chỉ tạo ra 6,9 đồng lợi nhuận sau thuế). 

Kết quả trên cho thấy hiệu quả sử dụng vốn chủ sở hữu của doanh nghiệp đã giảm 

đáng kể. Đây là một xu hướng không tốt đối với doanh nghiệp. 

 (2) Đối với chỉ tiêu sức sản xuất của vốn chủ sở hữu:  

Năm 2015, cứ 1 đồng vốn chủ sở hữu tạo ra 34,85 đồng doanh thu thuần. 

Sức sản xuất của vốn chủ sở hữu năm 2015 đã giảm so với năm 2014. Năm 2016, 

mỗi đồng vốn chủ sở hữu tạo ra 28,87 đồng doanh thu thuần. Sức sản xuất của vốn 

chủ sở hữu năm 2016 đã giảm so với năm 2015. Năm 2017, mỗi đồng vốn chủ sở 

hữu tạo ra 34,80 đồng doanh thu thuần. Như vậy, sức sản xuất của vốn chủ sở hữu 

năm 2017 tăng so với năm 2016. Sức sản xuất của vốn chủ sở hữu tăng trở lại 

được xem là dấu hiệu tốt của doanh nghiệp.  

2.3.3. Phân tích các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng chi phí 
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Bảng 2.6: Các chỉ số về hiệu quả sử dụng chi phí của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC  

giai đoạn 2014 – 2017  

T 

T 
Chỉ tiêu Đơn vị tính 

Năm 

2014 

Năm 

2015 

Năm 

2016 

Năm 

2017 

Tốc độ tăng trưởng (%) 

15/14 16/15 17/16 

1 Doanh thu thuần  Triệu đồng 1.427.765 1.320.111 1.216.002 1.908.553 -7,5 -7,9 57,0 

2 Lợi nhuận sau thuế  Triệu đồng 3.272 10.686 8.871 3.776 226,6 -17,0 -57,4 

3 Tổng chi phí  Triệu đồng 1.422.460 1.303.481 1.197.922 1.889.427 -8,4 -8,1 57,7 

4 Tỷ suất sinh lời của tổng chi phí % 0,2 0,8 0,7 0,2    

5 Sức sản xuất của tổng chi phí Lần 1,004 1,013 1,015 1,010    

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 
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(1). Tỷ suất sinh lời của chi phí 

Qua phân tích bảng 2.5 có thể thấy, tổng chi phí của doanh nghiệp giảm đều 

trong các năm, từ năm 2014 đến 2016. Năm 2017, tổng chi phí tăng 691.505 triệu 

đồng, tương đương tăng 58%. Xu hướng trên là hợp lý bởi khi doanh thu giảm thì 

chi phí giảm doanh thu tăng thì chi phí tăng. Tuy nhiên, ta cần xem tốc độ tăng, 

giảm của chi phí có lớn hơn tốc độ tăng, giảm của doanh thu không. 

(1). Tỷ suất sinh lời tổng chi phí:  

Năm 2014, với 100 đồng chi phí tạo ra 0,2 đồng lợi nhuận sau thuế; năm 

2015, với 100 đồng tổng chi phí tạo ra 0,8 đồng lợi nhuận sau thuế. Như vậy, Tỷ 

suất sinh lời của chi phí năm 2015 đã tăng so với năm 2014 là 0,6%. Tuy nhiên, 

đến năm 2016 thì tỷ suất sinh lời của tổng chi phí giảm xuống còn 0,7% và năm 

2017 chỉ là 0,2%. Kết quả trên cho thấy hiệu quả sử dụng chi phí của doanh nghiệp 

đã giảm đáng kể trong năm 2017. Điều này cho thấy doanh nghiệp đã không sử 

dụng hiệu quả chi phí; đây là một xu hướng không tốt đối với hoanh nghiệp trong 

tương lai. 

 (2). Đối với sức sản xuất của chi phí:  

Năm 2015, cứ 1 đồng chi phí tạo ra 1,013 đồng doanh thu thuần. Sức sản 

xuất của chi phí năm 2015 đã tăng so với năm 2014 là 0,009 lần. Năm 2016, mỗi 

đồng chi phí tạo ra 1,015 đồng doanh thu thuần. Sức sản xuất của chi phí năm 

2016 đã tăng so với năm 2015 là 0,002 lần. Tuy nhiên, năm 2017, mỗi đồng chi 

phí chỉ tạo ra 1,01 đồng doanh thu thuần. Sức sản xuất của chi phí năm 2017 giảm 

so với năm 2016 là 0,005 lần. Sức sản xuất của chi phí năm 2017 giảm được xem 

là dấu hiệu không tốt của doanh nghiệp.  

2.3.4. Phân tích các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng lao động 

 Các chỉ tiêu về lao lao động cho ta thấy được cơ cấu lao động của doanh 

nghiệp như thế nào ?, cơ cấu đó có hợp lý hay không?. Việc sử dụng lao động của 

doanh nghiệp có hiệu quả hay không ?.  

Việc phân công lao động không hợp lý sẽ gây ra lãng phí nguồn lao động, 

người lao động không được làm việc đúng chuyên môn sẽ gây ra tâm lý chán nản, 

tinh thần làm việc uể oải, kém hiệu quả. Nếu tổ chức lao động tốt sẽ khuyến khích 
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người lao động phát huy sở trường, các bộ phận hoạt động hăng say hơn, năng suất 

lao động cao hơn. Dưới đây bảng 2.7 phân tích tình hình lao động của doanh nghiệp:  
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Bảng 2.6: Cơ cấu lao động Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC  

giai đoạn 2014 – 2017  

Chỉ tiêu 

Năm 2014 Năm 2015 Năm 2016 Năm 2017 Tốc độ tăng trưởng (%) 

Số lượng % Số lượng % Số lượng % Số lượng % 15/14 16/15 17/16 

Tổng số lao động 842 100 991 100 1.126 100 1.565 100 17,7 13,6 39,0 

1. Theo trình độ                       

Đại học 358 43 398 40 442 39 552 35 11,2 11,1 24,9 

Cao đẳng - Trung cấp 401 48 510 51 564 50 809 52 27,2 10,6 43,4 

Phổ thông 83 10 83 8 120 11 204 13 0,0 44,6 70,0 

2. Theo giới tính                       

Nam 496 59 662 67 695 62 987 63 33,5 5,0 42,0 

Nữ 346 41 329 33 431 38 578 37 -4,9 31,0 34,1 

3. Theo tính chất lao động                       

Trực tiếp 582 69 696 70 788 70 1.113 71 19,6 13,2 41,2 

Gián tiếp 260 31 295 30 338 30 452 29 13,5 14,6 33,7 

                        

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 
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Bảng 2.8: Các chỉ số về hiệu quả sử dụng lao động của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC  

giai đoạn 2014 – 2017 

Chỉ tiêu Đơn vị tính Năm 2014 Năm 2015 Năm 2016 Năm 2017 
Tốc độ tăng trưởng (%) 

15/14 16/15 17/16 

Doanh thu thuần  Triệu đồng 1.427.765 1.320.111 1.216.002 1.908.553 -7,5 -7,9 57,0 

Lợi nhuận sau thuế  Triệu đồng 3.272 10.686 8.871 3.776 226,6 -17,0 -57,4 

Tổng số lao động Lao động 842 991 1.126 1.565 17,7 13,6 39,0 

Tỷ suất sinh lời của lao động 
 Triệu đồng/lao 

động 3,9 10,8 7,9 2,4       

Sức sản xuất của lao động 

 Triệu đồng/lao 

động 1.696 1.332 1.080 1.220       

( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 
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Qua phân tích bảng số liệu 2.6 trên có thể thấy tổng số lao động tăng dần 

qua các năm, cụ thể: 

  Năm 2015 số lao động của công ty tăng 17,7% so với năm 2014.  Năm 

2016 số lao động của công ty so với năm 2015 tăng 13,6%. Năm 2017 số lao động 

của công ty tăng 39%. Số lao động của công ty tăng trong các năm là do doanh 

nghiệp đã không ngừng mở rộng quy mô sản xuất kinh doanh. Để thực hiện kế 

hoạch sản xuất công ty đã tuyển dụng thêm nhiều lao động mà đặc biệt là năm 

2017 công ty mở thêm chi nhánh tại tỉnh Nghệ An và sửa chữa, nâng cấp, mở rộng 

chi nhánh tại thành phố Hải Phòng. Số lao động có trình độ đại học, cao đẳng, 

trung cấp luôn chiếm tỷ trọng lớn.  

Tuy nhiên, do đặc thù hoạt động trong lĩnh vực kinh doanh xăng dầu nên số 

lao động phổ thông cũng chiếm một tỷ lệ nhất định. Số lao động nam luôn chiếm 

tỷ trọng lớn hơn lao động nữ trong các năm. 

So sánh gữa số lao động giám tiếp với số lao động trực tiếp thì ta thấy tỷ lệ 

lao động gián tiếp luôn nhỏ hơn lao động trực tiếp. Tuy nhiên, số lao động phục vụ 

cho hoạt động quản lý vẫn lớn, tính hiệu quả chưa cao.  

 Sức sản xuất của lao động có sự sụt giảm đáng kể ở giai đoạn từ năm 2014 

đến năm 2016, cụ thể: 

 Sức sản xuất của lao động năm 2014 là 1.696 triệu đồng/lao động nhưng đến 

năm 2015 giảm xuống còn 1.332 triệu đồng/lao động. Như vậy, so sánh sức lao 

động giữa năm 2015 với năm 2014 thì sức lao động của Công ty đã giảm 364 triệu 

đồng/ người. Sang đến năm 2016 thì sức lao động của công ty tiếp tục giảm, giảm 

xuống còn 1.080 triệu đồng/ người, so với năm 2015. Ngược với xu hướng trên, 

sức lao động năm 2017 so với năm 2016 đã tăng 13%. Như vậy, sức sản xuất của 

lao động năm 2017 đã tăng, kết quả này được xem là xu hướng tích cực của doanh 

nghiệp.Vì năng suất lao động của doanh nghiệp đã tăng lên, điều đó đồng nghĩa 

với việc hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp sẽ tăng.   

2.3.5. Phân tích các chỉ tiêu khái quát về tình hình tài chính  
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Bảng 2.9: Một số chỉ tiêu tài chính khác của Công ty Cổ phần Xăng 

dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017

S 

TT 
Chỉ tiêu ĐVT 

Năm 

2014 

Năm 

2015 

Năm 

2016 

Năm 

2017 

1 Hệ số thanh toán tổng quát Lần 1,51 1,35 1,24 1,22 

2 Hệ số thanh toán ngắn hạn Lần 1,16 1,03 1,09 0,88 

3 Hệ số thanh toán nhanh Lần 0,83 0,88 0,93 0,83 

4 Hệ số thanh toán lãi vay Lần 3,19 4,11 2,32 1,44 

5 Hệ số nợ trên vốn chủ sở hữu Lần 1,96 2,88 4,16 4,47 

6 Hệ số vốn chủ sở hữu trên tổng tài sản 
Lần 

0,34 0,26 0,19 0,18 

7 Số vòng quay hàng tồn kho Vòng 228 112 80 147 

8 Số ngày của vòng quay hàng tồn kho Ngày 1,6 3,2 4,5 2,4 

9 Số vòng quay nợ phải thu Vòng 23,7 16,4 9,9 11,3 

10 Số ngày của vòng quay nợ phải thu Ngày 15,2 21,9 36,4 31,9 

                       ( Nguồn: Tác giả tự tổng hợp theo tài liệu tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC) 

 

(1). Các Hệ số thanh toán 

  + Hệ số thanh toán tổng quát. 

 Qua bảng số liệu ta thấy Hệ số thanh toán tổng quát của công ty đều lớn 

hơn 1, cụ thể: Hế số thanh toán tổng quá từ năm 2014 đến năm 2017 lần lượt là: 

1,51 - 1,35 - 1,24 - 1,22. Xét về mặt lý thuyết, điều đó cho thấy công ty có thể sử 

dụng tài sản của mình để thanh toán các khoản nợ ngắn hạn cũng như dài hạn. 

Tuy nhiên, xét về thực tế hệ số trên tương đối thấp đối với doanh nghiệp. Bởi để 

có thể hoạt động bền vững mà không ảnh hưởng bởi áp lực thanh toán thì hệ số 

này phải từ 2 trở lên. 

 Xét sự biến động trong giai đoạn từ năm 2014 đến năm 2017 thì ta thầy 

Hệ số thanh toán tổng quát đã giảm đều qua các năm. Cụ thể:  

 Năm 2015 so với năm 2014 thì Hệ số thanh toán tổng quát giảm xuống 

còn  1,35 lần, năm 2016 so với năm 2015 thì Hệ số thanh toán tổng quát vẫn tiếp 

tục giảm xuống còn 1,24 lần, năm 2017 so với năm 2016 thì Hệ số thanh toán 

giảm xuống chỉ còn 1,22 lần. Hệ số thanh toán tổng quát của công ty giảm thể 
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hiện tính thanh khoản của công ty giảm, đây là dấu hiệu không tốt đối với doanh 

nghiệp trong tương lai.    

 + Hệ số thanh toán ngắn hạn. 

 Hệ số thanh toán ngắn hạn của công ty trong các năm 2014, 2015, 2016 

đều lớn hơn 1, điều đó cho thấy trong các năm này Công ty đều có khăng thanh 

toán các khoản nợ ngắn hạn bằng tài sản ngắn hạn của mình. Tuy nhiên, Hệ số 

thanh toán ngắn hạn năm 2017 chỉ là 0,88. Điều đó cho thấy doanh nghiệp 

không có khả năng thanh toán các khoản nợ ngắn hạn bằng nguồn lực tài sản 

của mình, làm ảnh hưởng đến uy tín của doanh nghiệp.  

+ Hệ số thanh nhanh. 

 Hệ số thanh toán nhanh của doanh nghiệp trong giai đoạn này đều nhỏ 

hơn 1, cụ thuể: Năm 2014 là: 0,83, năm 2015 là 0,88, năm 2016 là 0,93, năm 

2017 là 0,83. Như vậy, Hệ số thanh toán nhanh trong suốt thời kỳ khảo sát của 

doanh nghiệp đều nhỏ hơn 1. Đây là một dấu hiệu không tốt bởi khi cần vốn 

nhanh để thanh toán các khoản nợ ngắn hạn thì doanh nghiệp không đảm bảo 

được. Xét về sự biến động thì ta thấy chỉ tiêu này không có sự biến động nhiều 

giữa các năm. 

Biểu đồ số 2.8: Biểu đồ biểu diễn hệ số thanh toán của  

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014-2017 
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0,2

0,4
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Năm 2014 Năm 2015 Năm2016 Năm2017

Hệ số thanh toán tổng quát Hệ số thanh toán ngắn hạn Hệ số thanh toán nhanh 
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(2). Hệ số thanh toán lãi vay. 

Hệ số thanh toán lãi vay của công ty từ năm 2014 đến năm 2017 lần lượt 

là: 3,19 – 4,11 – 2,32 – 1,44. Hệ số thanh toán lãi vay của công ty đều lớn hơn 1 

điều đó cho thấy công ty hoàn toàn có khả năng thanh toán các khoản lãi vay 

cho ngân hàng và các tổ chức tín dụng khác. Hệ số thanh toán lãi vay năm 2017 

là thấp nhất là do năm 2017 công ty phải trả lãi cho các khoản vay ngắn hạn 

ngân hàng phát sinh trong cuối năm 2016. 

(3). Hệ số nợ trên vốn chủ sở hữu. 

 Hệ số nợ trên vốn chủ sở hữu tăng liên tục trong suốt giai đoạn từ năm 

2014 đến năm 2017 (tăng từ 1,96 lên 4,47). Hệ số này dùng để so sánh mối quan 

hệ tương quan giữa nợ phải trả và vốn chủ sở hữu của doanh nghiệp. Số liệu trên 

cho thấy tỷ lệ vốn chủ sở hữu ngày càng giảm trong khi tỷ lệ nợ phải trả ngày 

càng tăng thêm.  

(4). Hệ số vốn chủ sở hữu trên tổng tài sản. 

 Đây là chỉ tiêu phản ánh mức độ độc lập về mặt tài chính. Qua bảng số 

liệu trên ta thấy khả năng tự đảm bảo về mặt tài chính hay nói một cách khác là 

mức độ độc lập về mặt tài chính của doanh nghiệp là rất thấp. Năm 2014, trong 

tổng tài sản của doanh nghiệp, nguồn vốn chủ sở hữu chỉ chiếm 34%, năm 2015 

giảm xuống còn 26%, sang năm 2016 tiếp tục giảm xuốn còn 19% và kết thúc 

thời kỳ khảo sát thì vốn chủ sở hữu chỉ chiếm 18%. Như vậy, sự sụt giảm liên 

tục của Hệ số vốn chủ sở hữu trên tổng tài sản qua các năm cho thấy mức độ độc 

lập về tài chính của doanh nghiệp giảm. Đây là một dấu hiệu không tốt đối với 

doanh nghiệp, doanh nghiệp cần có biện pháp để khắc phục tồn tại này. 

(5). Các chỉ tiêu hoạt động. 

+ Số vòng quay hàng tồn kho và số ngày của vòng quay hàng tồn kho. 

 Do đặc thù là doanh nghiệp thương mại kinh doanh trong lĩnh vực xăng 

dầu nên số vòng quay hàng tồn kho tương đối lớn. Tuy nhiên, số vòng quay của 

hàng tồn kho giảm giảm mạnh trong giai đoạn từ năm 2014 đến năm 2016 kéo 

theo số ngày của một vòng quay hàng tồn kho tăng lên, Cụ thể: số vòng quay 

hàng tồn kho năm 2014 là 228 vòng/năm, số ngày một vòng quay hàng tồn kho 
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là 1,6 ngày/vòng. Năm 2014 có số vòng quay hàng tồn kho cao nhất do trong 

năm này có hoạt động bán giao tay ba chiếm tỷ lệ rất lớn. Năm 2015 số vòng 

quay của hàng tồn kho là 112 vòng/năm, số ngày một vòng quay hàng tồn kho là 

3,2 ngày/vòng; năm 2016 là 80 vòng/năm, số ngày một vòng quay hàng tồn kho 

là 4,5 ngày/vòng. Rõ ràng trong giai đoạn này, hàng tồn kho tăng đã làm cho số 

vòng quay của hàng tồn kho giảm khiến cho khả năng luân chuyển hàng tồn kho 

giảm, từ đó làm tăng hiện tượng ứ đọng vốn, giảm hiệu quả kinh doanh của 

doanh nghiệp. Tuy nhiên, năm 2017 số vòng quay hàng tồn kho là: 147 

vòng/năm, số ngày một vòng quay hàng tồn kho là 2,4 ngày/vòng, điều đó cho 

thấy hiện tượng ứ đọng hàng tồn kho đang dần được khắc phục, đây là dấu hiệu 

tốt cho doanh nghiệp trong năm tiếp theo.  

+ Số vòng quay nợ phải thu và số ngày của vòng quay nợ phải thu. 

 Số vòng quay của nợ phải thu cũng có sự biến động tương tự số vòng 

quay hàng tồn kho, cụ thể: giảm giảm mạnh trong giai đoạn từ năm 2014 đến 

năm 2016 kéo theo số ngày của một vòng quay nợ phải thu tăng lên. Rõ ràng 

trong giai đoạn này, nợ phải thu giảm nhanh chóng mà đỉnh điểm là vào năm 

2016 số vòng quay  của nợ phải thu giảm còn 9,9 vòng/năm, điều này cho thấy 

khả năng thu hồi vốn của doanh nghiệp là không hiệu quả. Doanh nghiệp bị 

khách hàng chiếm dụng vốn nhiều trong khi doanh nghiệp thiếu vốn phải đi vay 

ở bên ngoài, điều này làm giảm hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. Tuy 

nhiên, năm 2017 số vòng quay nợ phải thu là: 11,3 vòng/năm, số ngày một vòng 

quay nợ phải thu là 31,9 ngày/vòng. Điều đó cho thấy khả năng thu hồi vốn của 

doanh nghiệp đã tốt hơn, đây là dấu hiệu tốt trong công tác thu hồi vốn của 

doanh nghiệp. 

2.4. Phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh của Công 

ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 - 2017. 

Các nhân tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần 

Xăng dầu HFC chưa thực sự tốt trong giai đoạn nghiên cứu có thể được chia 

thành hai nhóm đó là nhóm các nhân tố bên ngoài doanh nghiệp và nhóm các 

nhân tố bên trong doanh nghiệp. 
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 Các nhân tố thuộc môi trường bên trong 

Một yếu tố rất quan trọng quyết định hiệu quả sản xuất kinh doanh của 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC là yếu tố con người, đây là yếu tố quan trọng 

hàng đầu để đảm bảo thành công. Có thể thấy rằng, một doanh nghiệp có dây 

chuyền sản xuất với công nghệ hoàn thiện, máy móc tối tân cũng do con người 

chế tạo ra, thiết bị hiện đại cũng phải phù hợp với trình độ tổ chức, trình độ kỹ 

thuật, trình độ sử dụng máy móc của người lao động nhưng thiếu những người 

lao động lành nghề điều khiển hoạt động sản xuất thì doanh nghiệp đó cũng 

không thể vận hành được. Lực lượng lao động có thể sáng tạo ra công nghệ, kỹ 

thuật mới và đưa vào sử dụng tạo ra tiềm năng lớn cho việc nâng cao hiệu quả 

kinh doanh. Lực lượng lao động ảnh hưởng trực tiếp đến năng suất lao động, 

trình độ sử dụng các nguồn lực khác…và tác động trực tiếp đến hiệu quả kinh 

doanh của doanh nghiệp. Tài sản vô hình của một doanh nghiệp chính là nguồn 

nhân lực. Nhưng trong giai đoạn vừa qua, Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC chưa 

chú trọng đến quá trình phát triển nguồn nhân lực, chưa có chế độ đãi ngộ phù 

hợp để thu hút các cá nhân có năng lực... 

Ngoài yếu tố con người, vốn là một trong những yếu tố ảnh hưởng lớn đến 

hoạt động của công ty. Vốn của công ty luôn trong tình trạng thiếu trong những 

năm gần đây. Để đảm bảo vốn cho quá trình hoạt động kịnh doanh, Công ty đã 

phải vay vốn từ ngân hàng (chủ yếu là vốn vay ngắn hạn). Hàng năm, công ty 

phải dành ra một khoản chi phí nhất định để thanh toán lãi cho các khoản vay 

này. Bên cạnh đó, do không huy động được vốn vay dài hạn nên một phần vốn 

vay ngắn hạn lại được đầu tư vào dài hạn. Điều này sẽ ảnh hưởng không nhỏ 

đến cán cân thanh toán của doanh nghiệp. 

Trong thời đại ngày nay, cùng với sự phát triển của khoa học kỹ thuật, công 

nghệ ngày càng có ảnh hưởng to lớn đến các hoạt động của doanh nghiệp có chỗ 

đứng trên thị trường, có khả năng cạnh tranh. Tuy nhiên, dây chuyền công nghệ 

tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC chưa được cải thiện, không theo kịp sự phát 

triển công nghệ của các công ty khác cùng ngành. Do đó, không giúp công ty có 
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thể đáp ứng các nhu cầu phong phú của thị trường. Hay nói các khác công nghệ 

là yếu tố ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả kinh doanh của công ty.  

Trình độ quản lý, quản trị doanh nghiệp trong giai đoạn vừa qua cũng chưa 

thật sự đem lại hiệu quả cao, vẫn chưa xác định được hướng đi đúng đắn trong 

một môi trường kinh doanh ngày càng biến động. Đây một trong những nhân tố 

quan trọng nhất quyết định sự thành công hay thất bại của một doanh nghiệp. 

Đội ngũ các nhà quản trị mà đặc biệt là các nhà quản trị cao cấp lãnh đạo doanh 

nghiệp bằng phẩm chất và tài năng của mình có vai trò và ảnh hưởng quyết định 

đến sự thành đạt của một công ty. Kết quả và hiệu quả hoạt động của quản trị 

doanh nghiệp đều phụ thuộc rất lớn vào trình độ chuyên môn của đội ngũ các 

nhà quản trị cũng như cơ cấu tổ chức bộ máy quản trị doanh nghiệp.  

Chính những yếu tố này đã làm cho chi phí hoạt động sản xuất kinh doanh 

của Công ty khá cao. Là đơn vị có bề dày lịch sử nên trong điều kiện hiện tại, 

Công ty vẫn còn ảnh hưởng một phần việc quản lý bộ máy lao động cồng kềnh. 

Trong những năm gần đây và tiếp theo, Công ty tiếp tục đầu tư cơ sở vật chất, 

hạ tầng để thực hiện tốt nhất nhiệm vụ giao nên tổng tài sản tăng cao, từ đó chi 

phí khấu hao tài sản cũng lớn. Việc quản trị nhân lực và đào tạo nhân lực chưa 

thực sự ưu việt nên còn đôi chỗ lãng phí.  

Bên cạnh đó các khoản phải thu tăng và ở mức độ cao là do phương thức 

thanh toán chưa hợp lý. Với mục đích tiêu thụ hàng hóa trong điều kiện cạnh 

tranh ngày càng gay gắt. Công ty buộc phải áp dụng chính sách bán chịu để thu 

hút khách hàng nhưng chưa tính toán lựa chọn phương án kinh tế tối ưu giữa 

việc sử dụng phương án vay nợ ngân hàng để tài trợ các khoản phải thu với 

chính sách chiết khấu thanh toán cho khách hàng thanh toán sớm tiền hàng.  

 Nhóm các nhân tố thuộc môi trường bên ngoài 

Nhân tố môi trường bên ngoài làm giảm hiệu quả trong hoạt động kinh 

doanh tại Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC trong thời gian qua chủ yếu là do giá. 

Ngành xăng dầu, xét từ nhiều góc độ, là một ngành hàng quan trọng mà cho đến 

nay vẫn chịu sự quản lý trực tiếp của Nhà nước. Giá dầu có xu hướng tăng lên 

trong thời gian qua do sự hạn chế của cung. Giá xăng dầu trong nước năm 2017 
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đã nhiều lần phải điều chỉnh tăng nên làm cho doanh thu tăng cao, nhưng bên 

cạnh đó, giá vốn của các mặt hàng mặt hàng xăng dầu cũng tăng cao, và theo kết 

quả tính toán, tốc đô tăng của giá vốn cao hơn tốc độ tăng của doanh thu, làm 

cho lợi nhuân từ hoạt động kinh doanh các mặt hàng xăng dầu bị giảm sút.  

Ngoài yếu tố giá cả thì sự biến động của thị trường cũng ảnh hưởng khá lớn 

đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. Nhân tố thị trường bao gồm thị 

trường đầu vào và thị trường đầu ra của doanh nghiệp, là yếu tố quyết định quá 

trình tái sản xuất mở rộng của doanh nghiệp. Thị trường đầu vào cung cấp các  

yếu tố cho quá trình sản xuất như nguyên vật liệu, máy móc thiết bị... nên nó tác 

động trực tiếp đến giá thành sản phẩm, tính liên tục và hiệu quả của quá trình 

sản xuất. Thị trường đầu ra quyết định doanh thu của công ty trên cơ sở chấp 

nhận hàng hoá, dịch vụ của doanh nghiệp, quyết định tốc độ tiêu thụ, tạo vòng 

quay vốn nhanh hay chậm, từ đó tác động đến hiệu quả kinh doanh của doanh 

nghiệp. Do thị trường xăng dầu trên thế giới biến động theo các chiều hướng 

khác nhau, Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC không kiểm soát được hướng thay 

đổi của thị trường nên không thể đưa ra chiến lược dự trữ hàng tồn kho. Do vậy, 

khi giá cả của mặt hàng này trên thế giới biến động không ngừng sẽ tác động 

mạnh, trực tiếp đến lợi nhuận của công ty, cụ thể, làm cho giá vốn hàng bán 

tăng, lợi nhuận từ kinh doanh xăng dầu giảm. Bên cạnh đó, nhân tố này có tác 

động đến chiến lược kinh doanh của công ty. Việc phân tích thị trường là quá 

trình phân tích các thông tin về các yếu tố cấu thành thị trường để tìm hiểu quy 

luật vận động và những nhân tố ảnh hưởng đến thị trường. 

Nhân tố luật pháp, thể chế cũng là một yếu tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh 

doanh của doanh nghiệp. Từ một doanh nghiệp nhà nước chuyển đổi thành công 

ty cổ phần, hoạt động của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC chịu sự điều chỉnh 

và chịu ảnh hưởng của các luật, nghị định, thông tư hướng dẫn... liên quan đến 

công ty cổ phần, chứng khoán và thị trường chứng khoán. Tuy nhiên thị trường 

chứng khoán và quá trình cổ phần hoá các doanh nghiệp ở Việt Nam là một lĩnh 

vực mới mẻ, luật và các văn bản về vấn đề này đang trong quá trình hoàn thiện 

và còn rất nhiều vấn đề cần sửa đổi cho phù hợp với điều kiện thị trường chứng 
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khoán nước ta. Do đó, rủi ro về việc sửa chữa, thay đổi của các quy định từ các 

cơ quan quản lý Nhà nước là tất yếu và không thể tránh khỏi. 

2.5. Đánh giá chung về kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty Cổ 

phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 - 2017 

Qua việc đánh giá khái quát hoạt động kinh doanh của Công ty, Chỉ tiêu 

tài chính về kết quả kinh doanh và qua phân tích hiệu quả kinh doanh của Công 

ty giai đoạn 2014 – 2017, ta thấy được tình hình hoạt động và hiệu quả kinh 

doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC. Từ đó thấy được những mặt đạt 

được và hạn chế của Công ty: 

2.5.1. Những mặt đạt được: 

Trong thời gian qua, mặc dù gặp phải không ít những khó khăn và thách 

thức, từ thị trường trung của các hiệp định song phương giữa Việt Nam và 

chính phủ nước ngoài, từ sự tập trung của thị trường nhập khẩu, sự tăng trưởng 

của số lượng các thương nhân phân phối dẫn đến sự cạnh trong ngành xăng dầu 

ngày càng khốc liệt nhưng công ty vẫn đạt được kết quả đáng kể nhờ đưa ra 

phương án kinh doanh hợp lý, 4 năm liền công ty làm ăn luôn có lãi. Công ty 

đã tạo được niềm tin đối với khách hàng. Công ty đã bước đầu khẳng định 

được chỗ đứng trong lĩnh vực kinh doanh của mình. Công ty đã biết nắm bắt 

những ưu điểm để thu được hiệu quả kinh doanh như mong muốn, những kết 

quả đạt được đó là: 

- Nhờ sự chỉ đạo sáng suốt và kịp thời, phương án kinh doanh hợp lý của 

Hội đồng quản trị và Ban giám đốc đã góp phần củng cố khối đoàn kết nhất trí 

cao cho các đơn vị trong toàn Công ty, nâng cao ý thức trách nhiệm của các cá 

nhân trong công việc.  

- Các hoạt động của công ty luôn tuân thủ đúng Luật doanh nghiệp, Luật 

chứng khoán, Điều lệ công ty, các quy định có liên quan và chấp hành đúng 

Nghị quyết của Đại hội đồng của đông và Nghị quyết của Hội đồng quản trị. 

Hoạt động công bố thông tin của công ty cũng tuân thủ theo đúng quy định liên 

quan áp dụng cho doanh nghiệp cổ phần đại chúng.  
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- Thực hiện cải tiến, nâng cấp hệ thống quản lý chất lượng theo tiêu chuẩn 

IS 9001:2015 và đã được trung tâm chứng nhận phù hợp chất lượng – Quacert 

đánh giá và cấp chứng nhận. 

- Hoàn thành xây dựng và đưa vào hoạt động các cửa hàng, trạm cấp Mai 

Dịch 1, Mai Dịch 2, Đền Lừ 2, Tam Hiệp; hoàn thành việc đàm phán và giải 

phóng mặt bằng dự án cửa hàng xăng dầu Đan Phượng. 

- Nâng cấp khu văn phòng làm việc tại chi nhánh Hải Phòng, tiến hành 

sửa chữa và cải tạo công trình số 63 Tô Hiến Thành và số 1 Thi Sách chuẩn bị 

các hoạt động kinh doanh cho thời gian tới. 

- Đào tạo nội bộ về chuyên môn, kỹ năng cho cán bộ công nhân viên đã 

được thực hiện thường xuyên, xuyên suốt từ các ban chuyên môn công ty đến 

các đơn vị, chi nhánh xí nghiệp. Đặc biệt quy định 5 bước giao dịch với khách 

hàng đã được xây dựng, treo tại tất cả các cửa hàng và hướng dẫn toàn bộ đến 

cán bộ công nhân viên bán hàng trực tiếp nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ, tạo 

niềm tin với khách hàng. 

Quy trình bán hàng 5 bước tại CHXD HFC 

Bước 1: Hướng dẫn khách hàng vào vị trí, chào hỏi và xác nhận nhu cầu của khách hàng. 

Bước 2: Mời khách hàng xác nhận màn hình cột bơm đang ở số "0". 

Bước 3: Bơm hàng đúng, đủ theo yêu cầu của khách hàng. 

Bước 4: Mời khách hàng xác nhận màn hình cột bơm trước khi thanh toán. 

Bước 5: Nhận và xác nhận số tiền, cảm ơn khách hàng 

- Đáp ứng yêu cầu phát triển của công ty cả về chiều rộng và chiều sâu, 

Ban điều hành cùng các ban chuyên môn xây dựng và hoàn thiện các quy chế 

phân cấp và quản lý chuyên môn theo ngành dọc, quy chế quản lý và đánh giá 

chỉ số hiệu qủa công việc chính, quy chế hoạt động của các đơn vị, bộ mô tả 

chức danh công việc và định biên nhân sự. 

- Công ty luôn hoàn thành nghĩa vụ ngân sách đối với nhà nước. Đóng 

đầy đủ và đúng thời gian quy định. Hàng năm nộp thuế trăm tỷ đồng. Công ty 

đang hoàn toàn có khả năng phát triển hơn nữa. Sự phát triển của công ty 

không chỉ góp phần làm tăng nguồn ngân sách cho nhà nước mà còn góp phần 
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giải quyết việc làm cho lao động các tỉnh, thành phố mà công ty đang hoạt 

động. Công ty tiếp tục phấn đấu nộp ngân sách nhiều hơn nữa trong những 

năm tới để khẳng định vị trí và vai trò của mình trong nền kinh tế. 

- Với mục tiêu tiến tới “Doanh nghiệp vì cộng đồng”, đời sống của người 

lao động đã được quan tâm, thu nhập của người lao động được ổn định và tăng cao, 

năm sau luôn cao hơn năm trước; Tiếp tục cùng với các đoàn thể ban điều hành đã 

xây dựng “Hòm từ Thiện” tại tất cả các địa điểm văn phòng và kinh doanh của 

công ty, với số tiền thu được từ các “Hòm từ Thiện”, Đại diện ban điều hành đã 

đến những nơi khó khăn ủng hộ cho các gia đình nghèo, gia đình chính sách. 

2.5.2. Những mặt còn hạn chế 

Qua tìm hiểu, có thể nhận thấy một số tồn tại, hạn chế cần thiết phải khắc 

phục để Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC có thể hoàn thiện hoạt động của mình, 

được thể hiện như sau: 

- Từ các số liệu và phân tích về doanh thu của công ty cho thấy doanh của 

công ty tăng liên tục qua các năm nhưng doanh thu của công ty chưa thực sự đạt 

được mức như mong muốn; tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu rất thấp chưa năm 

nào vượt 1%. Điều này cho thấy tuy có nhiều lợi thế về cơ sở vật chất nhưng 

công ty chưa thích ứng kịp thời với những biến động của thị trường, chưa có các 

chính sách phù hợp. Để nâng cao hiệu quả kinh doanh thì công ty cần tìm giải 

pháp để tăng doanh thu, trong đó cần ưu tiên cho bán lẻ để đạt doanh thu cao 

nhất. Mức doanh thu bán ra không những thể hiện vị thế của công ty trên địa bàn 

các tỉnh, thành phố nơi công ty hoạt động, mà đó còn là cơ sở để tạo công ăn 

việc làm cho người lao động. Vì vậy công ty rất cần có giải pháp để tăng doanh 

thu mặt hàng xăng dầu và các hàng hóa khác. 

- Tốc độ tăng chi phí kinh doanh xăng dầu nhanh hơn tốc độ tăng doanh 

thu trong năm 2017 cho thấy hiệu quả sử dụng chi phí của công ty giảm, do 

nhiều nguyên nhân trong đó có yếu tố cạnh tranh với các đối thủ lớn mạnh, thất 

thoát và hao hụt trong quá trình kinh doanh, sự tăng giá cả của hàng hóa dịch vụ 

đầu vào, cùng với việc phải thực hiện các quy định của Nhà nước về an toàn 
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phòng cháy, bảo vệ môi trường. Công ty cần có các giải pháp cụ thể để tiết kiệm 

chi phí, góp phần để tăng lợi nhuận. 

- Số lượng lao động tại công ty tăng đều qua các năm, năng suất lao động 

tăng dần từ 2016 - 2017 nhưng tỷ suất sinh lời của lao động giảm. Điều đó 

chứng tỏ hiệu quả sử dụng lao động của công ty chưa cao. Cùng với việc phân 

công, bố trí lao động chưa hợp lý, công ty chưa áp dụng các giải pháp, các chính 

sách động viên phù hợp để khai thác được năng lực của nhân viên, tăng hiệu quả 

kinh doanh cho công ty. 

- Tỷ suất sinh lời của tổng tài sản, tài sản ngắn hạn cũng như tài sản dài 

hạn đều giảm. Sức sinh lời của vốn chủ sở hữu và Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở 

hữu cũng đều giảm. 

- Khi phân tích các chỉ tiêu phản ánh hiệu quả sử dụng vốn, cho thấy hệ số 

thanh toán của công ty đề ở mức thấp và đến năm 2017 đều giảm so với năm 

2016 điều này cho thấy tình hình thanh toán của doanh nghiệp gặp nhiều khó 

khăn. 

- Kinh doanh xăng dầu là một ngành kinh doanh có điều kiện và đặc thù. 

Tuy rủi ro xảy ra cháy nổ không thuộc các tồn tại hiện nay để công ty cần đưa ra 

giải pháp, nhưng công ty luôn phải thực hiện các biện pháp ngăn ngừa rủi ro của 

ngành nghề kinh doanh đặc thù này, cùng với việc ngăn ngừa rủi ro mất an toàn 

tài chính trong quản lý. 
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CHƯƠNG III 

MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM NÂNG CAO HIỆU QUẢ KINH DOANH 

CỦA CÔNG TY CỔ PHẦN XĂNG DẦU HFC 

3.1. Định hướng phát triển của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC trong thời gian 

tới 

3.1.1. Các mục tiêu chủ yếu của công ty 

Trong giai đoạn tới, công ty xác đinh mục tiêu chủ yếu là đảm bảo Công 

ty xây dựng được cơ cấu hợp lý, tập trung vào hoạt động chính là kinh doanh 

xăng dầu, từng bước tháo gỡ khó khăn trong giai đoạn 2018 - 2022, tạo sự ổn 

định và phát triển, là doanh nghiệp mạnh trong lĩnh vực kinh doanh xăng dầu, 

đủ sức cạnh tranh trong khu vực và quốc tế, góp phần thực hiện thành công 

chiến lược của doanh nghiệp đến năm 2022 và những năm tiếp theo. 

3.1.2. Chiến lược phát triển trung và dài hạn 

- Đối với lĩnh vực kinh doanh chính là xăng dầu, thị trường chính vẫn là 

khu vực thành phố Hà Nội và trọng tâm là bán lẻ xăng dầu. Phấn đấu doanh thu 

gia tăng 10% mỗi năm. 

- Duy trì, cải tiến hệ thống quản lý chất lượng theo tiêu chuẩn ISO 

9001:2015. Xây dựng kế hoạch tuyển dựng, dự trù nhân sự của công ty; tiếp tục 

triển khai các kế hoạch đào tạo, đào tạo lại nhằm bổ sung kiến thức trau rồi kinh 

nghiệm, trau rồi kỹ năng đối với toàn thể cán bộ công nhân viên. Triển khai áp 

dụng và đánh giá hiệu quả công việc thông qua chấm thẩm định KPIs mới cho 

các ban, các đơn vị, cá nhân. Từ đó nâng cao nhận thức của cán bộ công nhân 

viên trong sắp xếp điều hành công việc được giao đi đúng mục tiêu đã đề ra, góp 

phần hoàn thành mục tiêu chung của Công ty. 
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- Hoàn thiện thủ tục pháp lý để tiếp tục thi công các cửa hàng xăng dầu: 

Đan Phượng, Cầu Bưu, Đền Lừ; trạm cấp: Lạc Trung, Đền Lừ và thủ tục xin cấp 

đất triển khai xây dựng thêm cửa hàng xăng dầu mới. Tăng cường công tác quản 

trị tín hiệu cột bơm, que đo để đảm bảo quản lý hao hụt hàng hóa ngay từ văn 

phòng Công ty. 

- Tập trung vào công tác quản trị và sử dụng hiệu quả dòng tiền đáp ứng 

nhu cầu về vốn cho hoạt động đầu tư, hoạt động kinh doanh của công ty. Hoàn 

thiện việc xây dựng bộ tiêu chí quản lý về tài chính; Nghiên cứu cách thức kiểm 

soát, quản lý hiệu quả hơn các đơn vị nội bộ. Sử dụng hiệu quả các thiết bị tự 

động để kiểm soát hoạt động và hao hụt. 

- Phối hợp, bám sát sản lượng thực hiện của các đơn vị theo ngày, tháng,  

quý. Hàng tháng có phương hướng phối hợp và đưa ra các ý kiến để các đơn vị 

kịp thời biết và đưa ra phương án hoàn thành kế hoạch. Theo dõi diễn biến thị 

trường, thực hiện chọn lọc nhà cung cấp đảm bảo đem lại hiệu quả tối đa cho 

Công ty. 

- Tiếp tục phối hợp với các đơn vị kinh doanh phụ thuộc phát triển thị 

trường theo chiều sâu và chiều rộng; gắn liền với việc xây dựng hình ảnh Công 

ty trong mắt khách hàng. 

- Xây dựng các chương trình Marketing phù hợp với từng giai đoạn phát 

triển của thị trường, tập trung tăng sản lượng bán lẻ.  

- Đặt khách hàng làm trung tâm cho mọi sự suy nghĩ và hành động của 

mình, xây dựng giá trị nguồn nhân lực dựa trên năng lực và văn hóa doanh 

nghiệp. 

- Xây dựng giá trị văn hóa HFC “Trung thực – Trách nhiệm – Tương 

hỗ”  

3.2. Một số giải pháp nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh của 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

Sau thời gian phân tích, nghiên cứu và tìm hiều về tình hình hoạt động sản 

xuất kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC cho thấy công ty có khả 

năng tồn tại và phát triển trong thời kỳ khó khăn, là do công ty chú trọng phát 
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triển vào mặt hàng thế mạnh của mình và từng bước tạo dựng được vị trí khá 

vững chắc trên thị trường. Nhưng bên cạnh đó vẫn tồn tại những nhược điểm 

làm cho hiệu quả hoạt động kinh doanh của công ty chưa cao. Do đó, để khắc 

phục những hạn chế, yếu kém nói trên tôi đưa ra một số biện pháp nâng cao hiệu 

quả sản xuất kinh doanh nhằm đem lại hiệu quả cao hơn trong tương lai cho 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC như sau: 

3.2.1 Giải pháp tăng doanh thu. 

Hiệu quả kinh doanh được so sánh giữa kết quả đầu ra và các yếu tố, nguồn lực 

đầu vào. Vì vậy, để tối đa kết quả đầu ra để nâng cao hiệu quả kinh doanh thì công 

ty cần tăng doanh thun hàng bán ra. Các giải pháp để tăng doanh thu gồm: 

 Áp dụng chính sách khen thưởng phù hợp với người lao động của Công ty 

để tăng doanh thu. 

Thưởng vật bằng vật chất là biện pháp hữu hiệu để tăng doanh thu. Công ty 

cần đặt ra các tiêu chí cụ thể kèm theo mức thưởng xứng đáng cho các cửa hàng. 

Để tăng doanh thu bán lẻ, công ty cần thiết lập một hệ thống chỉ tiêu tổng hợp 

và số tiền thưởng mà từng cửa hàng sẽ được hưởng nếu hoàn thành toàn diện 

các chỉ tiêu này, cụ thể:  

+ Quy định số tiền thưởng cho mỗi lít xăng dầu bán lẻ hay mỗi lít dầu nhờn 

vượt hơn so với kế hoạch giao, kèm theo các điều kiện như thu tiền đúng hạn, 

không để phát sinh nợ khó đòi, giữ an toàn tài chính và an toàn phòng cháy. 

+ Mức thưởng sẽ càng cao khi bán được số hàng vượt mức càng nhiều theo 

biểu lũy tiến từng phần.  

+ Mức thưởng mà công ty đưa ra phải đủ để trở thành động lực phấn đấu, 

thi đua cho nhân viên tại các cửa hàng.  

+ Ngoài ra các cửa hàng thực hiện vượt mức kế hoạch doanh thu cũng tiến 

thành khen thưởng cho các cấp quản lý.  

+ Việc sơ kết, tổng kết và khen thưởng phải được thực hiện hàng tháng, để 

kịp thời khuyến khích những người lao động đạt được kết quả lao động tốt và 

tạo động lực cho họ trong thời gian tiếp theo.  
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+ Việc tổng kết khen thưởng cho các đơn vị nên kết hợp thực hiện trong 

các cuộc họp sơ kết, tổng kết công tác của toàn công ty để khuyến khích về tinh 

thần cho những đơn vị được thưởng và đồng thời tạo động lực thi đua giữa các 

đơn vị. 

+ Đối với các trưởng cửa hàng và trưởng đơn vị trực thuộc, việc giao các chỉ 

tiêu kèm với tiền thưởng xứng đáng, còn phải được xem là nhiệm vụ phải thực hiện 

trong thời kỳ nhất định như 3 tháng, 6 tháng. Sau một năm nếu các cửa hàng trưởng, 

trưởng đơn vị thường xuyên không đạt được chỉ tiêu kế hoạch giao thì sẽ không 

những bị cắt giảm lương thưởng mà còn không được tiếp tục giữ nhiệm vụ mà phải 

thay thế bằng người khác có năng lực hơn. 

 Áp dụng các chính sách đối với khách nhằm tăng doanh thu. 

+ Nhằm tăng cường hiệu quả bán hàng, tăng cường khả năng tìm kiếm 

khách hàng, đặc biệt là xây dựng mối quan hệ thân thiết với các khách hàng lớn, 

tiềm năng, Ban kinh doanh cần xây dựng riêng một kế hoạch marketing hiệu quả 

để quảng bá cho sản phẩm của Công ty. 

+ Ban kinh doanh cần xây dựng chương trình để quản lý các nhóm khách 

hàng: nhóm khách hàng tiềm năng; nhóm khách hàng truyền thống; nhóm khách 

hàng dài hạn; nhóm khách hàng lẻ,... 

+ Cùng với đó, cần xác định được ai là khách hàng mục tiêu, ai là khách 

hàng tiềm năng, những người sẽ góp phần quan trọng trong việc tạo ra những 

phân đoạn thị trường trọng điểm, xác định được ai là đối thủ trên thị trường, so 

sánh năng lực cạnh tranh, hạn chế điểm yếu và phát huy điểm mạnh của mình để 

xác lập năng lực của mình. 

+ Ngoài ra, cần bố trí nhân viên kinh doanh chuyên làm nhiệm vụ tìm kiếm 

và quan hệ với các khách hàng để tăng cường tính chuyên môn hóa và tránh việc 

xao lãng công việc do phải kiêm nhiệm nhiều công việc. Chú trọng đào tạo 

nghiệp vụ bán hàng cho nhân viên bới bộ phận kinh doanh chính là đội ngũ sẽ 

kéo hợp đồng về với công ty. 
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+ Công ty cần tìm hiểu, tiếp cận những đối tượng có nhu cầu lớn về xăng, 

dầu như các Công ty vận tải để họ trở thành những khách hàng tiềm năng của 

công ty, công ty cần có phong cách giao tiếp, phục vụ tốt để giữ các khách hàng.  

+ Công ty cũng có chế độ đãi ngộ đặc biệt đối với khách hàng mới làm ăn 

với công ty. 

 Thực hiện cải tạo, nâng cấp các cửa hàng theo lộ trình hợp lý: 

+ Quy hoạch mạng lưới cửa hàng xăng dầu trong địa bàn thành phố Hà 

Nội cũng như các tỉnh thành công ty đang hoạt động để phục vụ tốt nhu cầu của 

người tiêu dùng.  

+ Đối với hệ thống thiết bị cũ kỹ, xuống cấp cần phải có kế hoạch nâng 

cấp cải tạo, sửa chữa.  

+ Hoàn thiện thủ tục pháp lý để tiếp tục thi công các cửa hàng xăng dầu: 

Đan Phượng, Cầu Bưu, Đền Lừ. Trạm cấp: Lạc Trung, Đền Lừ.  

 Luôn giữ gìn uy tín kinh doanh và hình ảnh công ty. 

+ Giao nhiệm vụ cho các cửa hàng trưởng, trưởng đơn vị thường xuyên 

nhắc nhở, kiểm tra, giáo dục tư tưởng cho người lao động thực hiện tốt trách 

nhiệm của người nhân viên HFC, để người tiêu dùng yên tâm, tin tưởng khi mua 

hàng của Công ty.  

+ Công ty sẽ xử lý kỷ luật nghiêm khắc đối với tất cả các trường hợp cố 

tình thao tác, can thiệp vào thiết bị đo lường, gian lận khách hàng để trục lợi cá 

nhân làm ảnh hưởng đến uy tín của công ty. Trong thời gian vừa qua cũng đã 

xảy ra hiện tượng gian lận đo lường của nhân viên công ty nhằm mục đích tư lợi 

tại cây xăng đường Trần Khát Chân và xã Yên Viên huyện Gia Lâm. Công ty đã 

phối hợp chặt chẽ với cơ quan chức năng để xử nghiêm minh trước pháp luật 

nhằm răn đe những cá nhân có ý định gian dối trong kinh doanh, lừa đảo người 

tiêu dùng, làm ảnh hưởng đến uy tín của công ty.  

Như vậy, việc công ty thực hiện tốt giải pháp này sẽ làm tăng năng suất của 

người lao động qua việc nâng cao tinh thần làm việc bằng thưởng vật chất; duy 

trì và phát triển lượng khách hàng trong tương lai sẽ giúp cho công ty tăng 

doanh số bán ra, góp phần nâng cao hiệu quả kinh doanh của công ty. 
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3.2.2. Giải pháp tăng hiệu quả sử dụng chi phí.  

 Quản lý, tiết giảm hao hụt xăng dầu: 

Giá trị của lượng xăng dầu bị hao hụt là một bộ phận hình thành nên giá 

vốn của xăng dầu bán ra, vì vậy việc thực hiện quản lý nhằm hạn chế hao hụt 

xăng dầu đến mức thấp nhất để góp phần tăng thêm lợi nhuận cho công ty, nâng 

cao hiệu quả kinh doanh. Để giảm hao hụt xăng dầu, công ty cần: 

+ Thường xuyên thực hiện đo lường các thiết bị trụ bơm đảm bảo sự chính 

xác, giữ mức tồn chứa xăng dầu hợp lý.  

+ Cần rà soát lại hệ thống đường ống công nghệ nhập xuất xăng dầu ở kho, hệ 

thống thu hồi hơi, van thở ở các cửa hàng vì các thiết bị này có ảnh hưởng rất nhiều 

đến lượng hao hụt. Tuy công ty đã ban hành quy chế quản lý hao hụt xăng dầu, 

nhưng trên thực tế có nhiều trường hợp xảy ra hao hụt ngoài định mức phải xử lý. 

 Thực hiện khoán mức chi phí cho các cửa hàng gắn với doanh thu bán lẻ 

Có một số khoản chi phí phát sinh tại các cửa hàng hiện nay được công ty 

giải quyết thanh toán theo số tiền thực tế phát sinh mà cửa hàng đề nghị do 

Công ty chưa quy định mức khống chế chi phí nên khó kiểm soát. Công ty cần 

có bước cải tiến bằng cách tính toán để khoán định mức chi phí đồng/lít gắn với 

doanh thu thực hiện được trong tháng, và các khoản chi này phải yêu cầu đảm 

bảo chứng từ thanh toán hợp lệ. Mức chi phí được thanh toán sẽ tương ứng với 

phần doanh thu bán ra của cửa hàng; các cửa hàng có doanh cao thì được thanh 

toán chi phí cao, có doanh thu thấp thì chi phí được thanh toán cũng ở mức thấp 

hơn. Bằng cách này công ty vừa kiểm soát được chi phí, vừa khuyến khích cửa 

hàng tìm biện pháp tăng doanh thu bán ra. Trong quá trình thực hiện, cần theo 

dõi, đánh giá và điều chỉnh theo mức phù hợp với tình hình thực tế của từng thời 

kỳ. 

 Áp dụng hình thức bán hàng tự phục vụ tại các trạm bơm xăng dầu. 

Công ty có thể triển khai hình thức bán hàng mà khách hàng tự phục vụ 

tại các trạm xăng dầu. Thay vì việc cần có nhân viên cây xăng đổ xăng như 

thông thường, khách hàng có thể tự bơm xăng, dầu cho phương tiện của mình. 
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Đây là hình thức bán hàng được nhiều nước đang áp dụng và tại Việt Nam cũng 

đã có một số công ty áp dụng hình thức bán hàng này.  

Theo như hình thức kinh doanh xăng dầu tự phục vụ, người mua xăng dầu 

chỉ cần thực hiện 6 bước đơn giản:  

Bước 1: khách hàng đưa xe vào vị trí cột bơm;  

Bước 2: Đến cabin khai báo dữ liệu mua xăng dầu, loại, số tiền;  

Bước 3: Khách hàng thao tác tại cột bơm;  

Bước 4: Kết thúc bơm hàng; 

Bước 5: Khách hàng trở lại cabin;  

Bước 6: Đánh xe ra khỏi vị trí mua xăng dầu.  

Cửa hàng xăng dầu vẫn thực hiện song song cả mô hình tự phục vụ lẫn có 

nhân viên phục vụ tại các cột xăng. Trong quá trình khách hàng mua xăng, mọi 

điều kiện đảm bảo thực hiện về an toàn trong kinh doanh xăng dầu vẫn được cửa 

hàng giám sát chặt chẽ. Cửa hàng cũng bố trí nhân viên phân luồng nhằm tránh 

ùn ứ khi khách hàng vào mua xăng. 

Áp dụng phướng thức này giúp cho công ty bắt kịp xu hướng thời đại 

công nghiệp 4.0 là đưa tự động hóa vào phục vụ cho hoạt động kinh doanh của 

công ty. Áp dụng biện pháp bán hàng này vừa nhằm minh bạch hóa việc cung 

cấp dịch vụ cho khách hàng vừa giảm được chi phí nhân công góp phần nâng 

cao hiệu quả kinh doanh cho công ty. 

 Tiết giảm chi phí quản lý 

Ngoại trừ xăng xe đi công tác đã có định mức nhiên liệu thì các khoản chi 

phí như: Chi phí tiếp khách, chi phí văn phòng phẩm, chi phí điện thoại,… vẫn 

chưa được khoán. Để mang lại hiệu quả chung, việc tiết giảm chi phí phải được 

tất cả mọi người trong công ty thực hiện, tùy từng vị trí và các khoản chi phí liên 

quan. Vì vậy công ty cần xây dựng định mức khoán chi phí quản lý. Ví dụ như 

chi phí tiếp khách thì Công ty cần quy định những đối tượng nào được phép đi 

tiếp khách và định mức chi phí tiếp khách cho một tháng hay một quý là bao 

nhiêu. Trong trường hợp chi không đúng đối tượng hoặc chi vượt quá quy định 
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thì phải trả lại cho công ty và có chế tài xử lý. Công ty cũng cần xây dựng định 

mức về chi phí văn phòng phẩm, chi phí điện thoại tới từng phòng ban của công 

ty cũng như các chi nhánh và cửa hàng bán lẻ. 

 Giảm chi phí dự phòng phải thu khó đòi và dự phòng đầu tư chứng khoán. 

Như phần trên đã trình bày thì Công ty sẽ đặt ra mức khen thưởng xứng 

đáng cho những người hoàn thành vượt mức các chỉ tiêu trong đó có thu hồi nợ 

đúng hạn. Bởi thu nợ đúng hạn vừa tạo vốn cho Công ty trong quá trình hoạt 

động kinh doanh trong bối cảnh Công ty luôn trong tình trạng khan vốn phải đi 

vay bên ngoài vừa góp phần ngăn ngừa phát sinh các khoản nợ khó đòi làm ảnh 

hưởng đến tình hình tài chính của doanh nghiệp. Trong trường hợp phát sinh nợ 

phải thu khó đòi cần có những hình thức chế tài đối với những người có liên 

quan như giảm lương, cắt thưởng và các chế độ đãi ngộ khác. Ngoài ra, công ty 

cần thực hiện tốt việc dự báo, thẩm định để làm cơ sở cho việc định ra hạn mức 

nợ và thời hạn thanh toán cho khách hàng. 

Công ty có khoản đầu tư tài chính dài hạn trên 4 tỷ đồng nhưng giá trị 

luôn sụt giảm trong các năm qua, Công ty đã phải tiến hành trích lập dự phòng 

giảm giá đầu tư chứng khoán hàng năm, điều này làm tăng chi phí của doanh 

nghiệp. Vì vậy, doanh nghiệp cần có phương án thu hồi khoản đầu tư này trong 

trường hợp đầu tư không thấy hiệu quả. 

 Giảm chi phí trong lĩnh vực xây dựng cơ bản và quản lý kỹ thuật 

Đối với các thiết bị chuyên ngành, khi có nhu cầu mua sắm thì sử dụng hàng 

hóa trong ngành để đảm bảo chất lượng. Các công trình phụ như tường rào ngăn 

cháy, sửa chữa nhỏ các hạng mục trong cửa hàng, hay sửa chữa phương tiện vận 

tải… thì sử dụng dịch vụ tại địa phương với hình thức chào giá để tiết kiệm chi phí.  

Trong quá trình thực hiện, giao các bộ phận có liên quan như Ban Kỹ thuật 

- Dự án, cửa hàng theo dõi, giám sát và nghiệm thu sau khi hoàn thành. Đối với 

các công trình thi công kéo dài do các vướng mắc trong quá trình thực hiện như 

dự án xây dựng các cửa hàng xăng dầu tại Đan Phượng công ty cần có phương 

án giải quyết triệt để, tránh dây dưa kéo dài làm cho vốn của doanh nghiệp chậm 

đưa vào sử dụng, làm giảm hiệu quả sử dụng vốn cho doanh nghiệp. 
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Chi phí hoạt động của công ty gồm nhiều khoản mục, cần phải được hạch 

toán riêng cho từng loại hình kinh doanh. Ở từng đơn vị như văn phòng, chi 

nhánh, kho, đội vận tải hay hệ thống cửa hàng bán lẻ sẽ phát sinh từng khoản chi 

phí khác nhau, vì vậy công ty cần theo dõi chi tiết theo từng khoản mục để thấy 

được cơ cấu cũng như sự biến động của các khoản mục chi phí từ đó có biện 

pháp quản lý chi phí cho phù hợp. 

Việc công ty thực hiện tốt giải pháp này sẽ giúp cho công ty giảm được chi 

phí giá vốn cũng như giảm thiểu được chi phí quản lý, chi phí xây dựng cơ bản 

góp phần nâng cao hiệu quả kinh doanh cho công ty.  

3.2.3. Giải pháp tăng hiệu quả sử dụng lao động. 

Công tác tổ chức - nhân sự là một công tác quan trọng đối với mỗi doanh 

nghiệp. Việc phân công lao động không hợp lý sẽ gây ra lãng phí nguồn lao 

động, người lao động không được làm việc đúng chuyên môn sẽ gây ra tâm lý 

chán nản, tinh thần làm việc uể oải, kém hiệu quả. Vì vậy, lao động của Công 

ty sử dụng và phân công phải hợp lý, làm sao cho phù hợp với từng đối tượng, 

đúng người, đúng việc, đúng chuyên môn, đúng khả năng, đúng sở trường. 

Điều này sẽ giúp cho các bộ phận làm việc nhịp nhàng, ăn ý để đạt được hiệu 

suất lao động cao nhất. Nếu tổ chức lao động tốt sẽ khuyến khích người lao 

động phát huy sở trường, các bộ phận hoạt động hăng say hơn, năng suất lao 

động cao hơn. 

 Đối với khối các cửa hàng bán lẻ:  

Công ty cần có các phương án giao khoán cho người lao động triệt để 

hơn nữa để người lao động tự giác và cố gắng hơn trong công việc. Cần thay 

đổi mô hình định biên  như hiện nay (gồm 1 cửa hàng trưởng phụ trách chung, 

1 kế toán kiêm bán hàng, bốn nhân viên chia ca) theo hướng: khoán quỹ tiền 

lương ở mức độ hợp lý cho các cửa hàng để cửa hàng trưởng có thể tham gia 

bán hàng, có chế độ luân phiên tăng ca hợp lý. Như vậy các cửa hàng có sản 

lượng thấp có thể rút biên chế tối thiểu xuống còn 4 đến 5 người/cửa hàng. Khi 

khoán quỹ tiền lương, người lao động được tăng thu nhập, Công ty cũng giảm 
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được các chi phí khác cho người lao động như bảo hiểm các loại, bảo hộ, y tế, 

chi phí hành chính.... 

 Đối với khối lao động văn phòng:  

Hiện nay quỹ lương khối lao động văn phòng chiếm một tỷ lệ khá lớn 

trong quỹ tiền lương, đặc biệt do yêu cầu về công tác quản lý ngày càng cao, 

các phòng ban luôn cần bổ sung lao động. Tuy nhiên, vẫn có thể thực hiện tiết 

giảm được số lao động văn phòng nói trên nếu có phương án quản lý hợp lý 

hơn như: khoán quỹ lương theo định biên cho các phòng nghiệp vụ để khuyến 

khích nhân viên làm thêm giờ, đảm nhiệm thêm các phần việc ngoài phân công 

nhiệm vụ; đẩy mạnh phân cấp phân quyền cho các đơn vị cấp dưới để giảm bớt 

khối lượng công việc kiểm tra, phê duyệt các văn bản, hợp đồng kinh tế do các 

đơn vị dưới quyền thực hiện. 

 Đối với nguồn lao động trẻ: 

Nguồn lao động trẻ cũng cần được quan tâm đúng mức. Số lao động trẻ 

trước khi được tuyển dụng phải qua thử việc và kiểm tra tay nghề, làm việc tại 

các phòng chức năng. Qua thời gian thử việc, căn cứ trình độ thực tế công ty sẽ 

xem xét ký hợp đồng lao động và bố trí vào vị trí nào. Với nguồn lao động trẻ, 

Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC nên có kế hoạch đào tạo lâu dài để tiến tới 

thay thế lực lượng lao động cũ không kịp thích nghi với sự phát triển của công 

nghệ thông tin và các kỹ thuật hiện đại. Công ty có thể tự mở các khóa đào tạo 

ngắn hạn, mời các giảng viên chuyên nghiệp về xây dựng chương trình đào tạo 

và trực tiếp giảng dậy. Cũng có thể cử nhân viên đi tập huấn, nghiệp vụ ở các 

cơ sở đào tạo uy tín. 

Để thu hút nguồn lao động có trình độ và năng lực cao, công ty có thể 

khuyến khích việc tự học nâng cao trình độ bằng các hình thức tạo điều kiện về 

mặt thời gian, hỗ trợ một phần kinh phí đào tạo, giữ nguyên lương và bố trí 

công việc ngay sau khi hoàn thành khóa học. 

Các biện pháp trên sẽ giúp công ty có được lực lượng lao động có chất 

lượng, nâng cao hiệu quả công việc và góp phần phát triển mở rộng Công ty Cổ 

phần Xăng dầu HFC trong tương lai. 
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Giải pháp này sẽ giúp cho công ty tạo ra đội ngũ lao động có năng suất 

cao, đầy nhiệt huyết trong công việc là một trong những nhân tố góp phần nâng 

cao hiệu quả kinh doanh của công ty trong tương lai. 

3.2.4. Giải pháp tăng hiệu quả sử dụng vốn 

Để tăng hiệu quả sử dụng vốn, công ty cần thực hiện đồng thời các giải 

pháp để tăng vòng quay các khoản phải thu, tăng vòng quay hàng tồn kho, tăng 

hiệu quả sử dụng vốn cố định. 

 Tăng cường công tác quản lý công nợ. 

Qua phân tích số liệu ta thấy khoản phải thu của công ty tăng lên đáng kể 

và chiếm tỷ trọng lớn nhất trong tổng tài sản ngắn hạn, việc tăng các khoản phải 

thu kéo theo rất nhiều chi phí khác như chi phí theo dõi công nợ, chi phí thu hồi 

nợ, chi phí quản lý nợ… Do vậy, công ty cần thực hiện các giải pháp sau: 

- Trong các hợp đồng tiêu thu phải quy định rõ thời hạn thanh toán, phương 

thức thanh toán và yêu cầu các bên phải chịu trách nhiệm một cách đầy đủ, nghiêm túc 

các điều khoản trong hoạp đồng. Nếu thanh toán chậm tiền hàng sẽ chịu lãi phạt… 

- Tiến hành rà soát, phân loại các khoản phải thu đến hạn, quá hạn, các 

khoản phải thu khó đòi để có biện pháp xử lý kịp thời. 

- Trích lập dự phòng nợ phải thu khó đòi để có nguồn bù đắp các khoản 

tổn thất về nợ không thu hổi được. Theo thông tư 228/TT/TT-BTC, số dự phòng 

được trích lập căn cứ vào số tuổi và khả năng thu hồi các khoản nợ đến hạn của 

khách hàng. Cụ thể: 

30% giá trị đối với các khoản nợ quá hạn từ 6 tháng đến dưới 1 năm 

50% giá trị đối với các khoản nợ quá hạn từ 1 năm đến dưới 2 năm 

70% giá trị đối với khoản nợ quá hạn từ 2 năm đến dưới 3 năm 

100% giá trị đối với khoản nợ quá hạn từ 3 năm trở lên 

 Tăng vòng quay các khoản phải thu: 

Hiện nay hầu hết mọi đối tượng khách hàng đều có xu hướng chiếm dụng 

vốn, kể cả đại lý hay cá nhân, đơn vị mua hàng để sử dụng. Tùy từng nhóm 

khách hàng, Công ty cần có chính sách phù hợp tùy để thu tiền nhanh hơn. 

+ Kiểm soát việc nộp tiền bán hàng hàng ngày. 
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Hiện nay, Công ty có 15 cửa hàng và các trạm cấp lưu động đang hoạt động 

trên địa bàn thành phố Hà Nội trực thuộc các xí nghiệp, lượng tiền mặt thu về từ 

bán hàng ở các trạm xăng hàng ngày là rất lớn vì vậy công ty cần thực hiện kiểm 

soát chặt chẽ việc thu, nộp số tiền bán hàng hàng ngày ở các cửa hàng. Tiền thu 

được phải chuyển về công ty nhằm mục đích giữ an toàn tài chính cũng như 

giúp doanh nghiệp chủ động trong việc bố trí vốn trong quá trình hoạt động kinh 

doanh. Để đảm bảo an toàn, nhanh chóng và hiệu quả, các cửa hàng nên nộp 

theo hình thức chuyển khoản qua ngân hàng gần nơi gần cửa hàng hoạt động.  

+ Thưởng cho các cửa hàng thu được tiền của các khách hàng đúng hạn. 

Muốn giải pháp đưa ra được hưởng ứng nhiệt tình của người lao động thì 

giải pháp đó cần phải gắn liền với giá trị vật chất – đó chính là các khoản tiền 

thưởng mà họ nhận được. Vì vậy, Công ty cần xây dựng chế độ tiền thưởng hợp 

lý đối với các cá nhân, đơn vị hoàn thành tốt nhiệm vụ được giao trong đó có 

nhiệm vụ thu hồi vốn.  

Hiện nay có nhiều cơ quan, đơn vị mua theo hình thức dịch vụ cấp lẻ, thời 

gian cho nợ phổ biến nhất hiện nay là 15 ngày. Thực tế có nhiều đơn vị thanh 

toán tiền rất chậm, một số trường hợp nợ kéo dài đến hơn 3 tháng hoặc thậm trí 

còn lâu hơn. Vì mối quan hệ làm ăn và cũng vì doanh thu tiêu thụ nên công ty 

không thể ngừng cấp hàng cho họ để chờ thu tiền. Vì vậy, Công ty nên áp dụng 

tiêu chí thưởng cho các cửa hàng bán hàng và thu tiền đúng hạn đối với khách 

hàng. 

+ Áp dụng chính sách chiết khấu thanh toán cho khách hàng. 

Công ty nên áp dụng chiết khấu thanh toán cho các khách hàng trả tiền 

trước thời hạn, để công ty thu được tiền nhanh hơn. Điều kiện thực hiện là khách 

hàng không còn thiếu nợ cũ. Đầu tiên nên đưa mức chiết khấu hấp dẫn để thu 

được số tiền mà khách đang còn nợ và điều chỉnh dần theo hướng vừa có lợi cho 

khách hàng vừa có lợi cho người tiêu dùng. Tuy nhiên, mức chiết khấu này phải 

được xây dựng dựa trên mức lãi suất huy động và lãi suất cho vay mà các ngân 

hàng thương mại đang áp dụng và nhu cầu vốn của công ty. Mức lãi suất phải 

đảm bảo vừa có lợi cho doanh nghiệp vừa có lợi cho khách hàng. Khi áp dụng 
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chính sách này để đạt mục tiêu thu tiền nhanh hơn đồng nghĩa với việc chi phí 

sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp sẽ tăng lên, công ty sẽ bị giảm đi một 

phần lợi nhuận. Vì vậy, Công ty cũng cần phân tích để lựa chọn phương án sao 

cho phù hợp với tình hình thực tế. 

 Tăng vòng quay hàng tồn kho: 

Công ty cần Tăng vòng quay hàng tồn kho bằng việc giữ mức tồn kho hợp 

lý. Công ty cần xây dựng định mức dự trữ xăng dầu cho hợp lý đồng thời rà soát  

lại các mặt hàng tồn kho khác như dầu mỡ nhờn, so sánh với lượng xuất bán 

hàng tháng tại mỗi điểm bán để xác định lượng tồn kho cần thiết, thực hiện di 

chuyển hàng hóa từ các nơi bán chậm đến nơi có lượng bán cao hơn để tăng 

vòng quay hàng tồn kho toàn công ty. 

 Nâng cao hiệu quả sử dụng vốn cố định 

Bên cạnh các giải pháp liên quan đến quản lý và sử dụng vốn lưu động, 

công ty cũng cần quan tâm đến quản lý và sử dụng vốn cố định. Để nâng cao 

hiệu quả sử dụng vốn cố định, công ty cần: 

Thứ nhất, tăng cường đầu tư đổi mới, sửa chữa và bảo dưỡng tài sản cố 

định nhằm phát huy tối đa công suất máy móc thiết bị. 

Qua phân tích thực trạng công ty thời gian qua, có thể thấy rõ việc đầu tư 

vào tài sản cố định được công ty quan tâm hơn nhiều. Tuy nhiên trong thời gian 

tới, công ty cần quan tâm đến việc đầu tư có chiều sâu vào tài sản cố định, triệt 

để thay thế máy móc thiết bị đã hư hỏng hoặc khấu hao hết. 

Để đẩy nhanh tốc độ đổi mới máy móc, thiết bị với khả năng hạn chế về tài 

chính, công ty có thể chọn hình thức thuê tài chính tài sản cố định. Đây là một 

phương pháp cung ứng tín dụng trung hạn hay dài hạn theo hợp đồng. Tuy 

nhiên, trước khi đưa ra quyết định thuê tài chính, công ty cũng cần cân nhắc 

giữa chi phí bỏ ra và lợi ích thu được. 

Thứ hai, cần cải thiện công tác tính khấu hao và sử dụng quỹ khấu hao. 

 Hiện tại, công ty đang trích khấu hao theo phương pháp đường thẳng, 

phương pháp này mặc dù phương pháp này đơn giản, dễ sử dụng song lại có hạn 

chế lớn là bình quân hóa mức độ hao mòn của tài sản cố định theo thời gian. Do 
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vậy, trong thời gian tới, công ty cần trích khấu hao theo phương pháp giảm dần 

có điều chỉnh đối với các tài sản là máy móc, thiết bị quản lý cần thu hồi vốn 

nhanh. Sử dụng phương pháp khấu hao đường thẳng với tài sản cố định là nhà 

cửa, vật kiến trúc. 

Thứ ba, công ty cần xử lý nhanh những tài sản cần thanh lý. Những tài sản 

cố định chưa hoặc không cần dùng của công ty là những tài sản cũ, lạc hậu, 

năng suất thấp, công ty cần nhanh chóng thanh lý những tài sản này nhằm thu 

hồi vốn cố định, bổ sung thêm cho nguồn vốn kinh doanh, hoặc để tái đầu tư vào 

tài sản cố định mới. 

Thực hiện tốt giải pháp trên sẽ giúp cho công ty quản lý tốt công nợ; tăng 

nhanh vòng quay của hàng tồn kho, nợ phải thu cũng như nâng cao hiệu quả sử 

dụng vốn cố định, giúp cho công ty tăng hiệu quả kinh doanh. 

3.2.5. Giải pháp về quản lý rủi ro. 

Cùng với việc thực hiện đồng thời các giải pháp tổng hợp để nâng cao 

hiệu quả kinh doanh, bên cạnh việc quản lý ngăn ngừa rủi ro về tài chính công ty 

phải rất chú trọng đến công tác quản lý rủi ro về nguy cơ cháy nổ vì công ty 

đang kinh doanh các loại hàng có nguy cơ cháy nổ rất cao. 

 Quản lý ngăn ngừa rủi ro về tài chính. 

Thường xuyên nắm bắt thông tin có liên quan đến việc kinh doanh của 

công ty, trong đó có thông tin về khách hàng, theo dõi sát sao tình hình công nợ 

và tiến độ thanh toán của các khách hàng so với hợp đồng đã ký kết. Chuyển 

dần công nợ các khách hàng từ tình trạng quá hạn như hiện nay theo hướng 

giảm về hạn mức nợ hay thời hạn đã thỏa thuận trong mọi thời điểm.  

Quản lý chặt chẽ tiền bán hàng tại mỗi điểm bán, giám sát việc tuân thủ quy 

trình thu, nộp tiền hàng ngày ở các cửa hàng. Với doanh thu hiện nay mỗi tháng bình 

quân là 150 tỷ đồng, nếu công ty không quản lý tốt sẽ dễ xảy ra sự cố tài chính. 

 Quản lý rủi ro xảy ra nguy cơ cháy nổ. 

Xăng dầu là nguyên liệu dễ cháy lên nguy cơ hỏa hoạn luôn tiềm ẩn. Việc 

tuân thủ các quy định về phòng cháy chữa cháy đòi hỏi rất nghiêm ngặt. Khi sự 

cố xảy ra có thể gây ra những thiệt hại nghiêm trọng về tài sản và kết quả hoạt 
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động sản xuất kinh doanh của Công ty. Vậy nên công tác này phải được xem là 

nhiệm vụ quan trọng hàng đầu, xuyên suốt trong quá trình hoạt động kinh 

doanh. Để thực hiện tốt điều này:  

+ Mọi người phải thực hiện phòng cháy là chính, vì khi xảy ra cháy thì hậu 

quả không thể nào lường được đối với tài sản và tính mạng con người.  

+ Hàng ngày, hàng giờ trong từng khâu bán hàng, vận chuyển, nhập xuất 

xăng dầu đều tiềm ẩn nguy cơ cháy nổ rất cao, bắt buộc người lao động phải 

tuân thủ nghiêm ngặt các quy trình, quy định.  

+ Bên cạnh việc công ty trang bị đầy đủ các thiết bị cho việc phòng cháy, 

chữa cháy thì việc tự giác và nhắc nhở tuân thủ quy định phải luôn được thực 

hiện ở từng nơi, từng cấp trong công ty.  

+ Các trường hợp vi phạm quy định dù chưa xảy ra hậu quả nghiêm trọng 

cũng phải cần có hình thức kỷ luật thích đáng để ngăn ngừa việc xảy ra cháy nổ.  

+ Cùng với các biện pháp ngăn ngừa rủi ro cháy nổ, công ty cần xây dựng kế 

hoạch, phối hợp với cơ quan cảnh sát phòng cháy chữa cháy ở địa phương tổ chức 

thực hiện, để nhân viên diễn tập thao tác xử lý tức thời trong các tình huống xảy ra 

cháy. 

+ Đề phòng rủi ro này Công ty cần ký bảo hiểm hỏa hoạn và các rủi ro khác 

nhằm bảo đảm hạn chế tối đa thiệ thại tài chính cho Công ty. 

Như vậy, việc công ty giảm thiểu được rủi ro từ các khoản đầu tư tài chính, rủi 

ro từ cháy nổ sẽ giúp cho công ty tránh được những thiệt xảy ra trong quá trình hoạt 

động kinh doanh, góp phần giảm chi phí sản xuất nâng cao hiệu quả kinh doanh cho 

công ty.  

3.3. Một số kiến nghị để thực hiện hiệu quả các giải pháp trên 

+ Để phát huy được tối đa tiềm lực của các doanh nghiệp kinh doanh xăng dầu 

nói chung cũng như công ty nói riêng chỉ có thể phát triển vững chắc và ổn định nếu 

Nhà nước sớm hoạch định chiến lược phát triển lâu dài. Sớm tạo ra một hành lang 

pháp lý thông thoáng, các văn bản pháp quy đồng bộ, đặc biệt có những biện pháp cụ 

thể và hữu hiệu nhằm bảo hộ giá xăng dầu. Tăng cường những khoản cho vay vốn 
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đầu tư ưu đãi và kéo dài thời hạn trả nợ để doanh nghiệp có điều kiện đầu tư chiều 

sâu, phát triển sản xuất theo định hướng công nghiệp hóa - hiện đại hóa 

+ Để thị trường xăng dầu phát triển lành mạnh, Nhà nước cần tạo môi 

trường cạnh tranh, điều kiện pháp lý bình đẳng giữa các doanh nghiệp, đồng thời 

có biện pháp hữu hiệu để ngăn chặn tình trạng liên kết tăng giá bán, các hành vi 

làm mất ổn định thị trường. 

- Các tỉnh, thành phố nên tạo điều kiện cho Công ty làm các thủ tục đăng ký mở 

các chi nhánh cũng như tạo điều kiện để có thể mở các cửa hàng được nhanh chóng. 

- Ủy ban nhân dân Thành phố Hà Nội cần tạo điều kiện hơn nữa trong việc 

giúp Công ty hoàn tất thủ tục thuê đất và giải phóng mặt bằng tại huyện Đan 

Phượng và một số địa điểm khác. 

 

 

KẾT LUẬN 

Kinh doanh xăng dầu là lĩnh vực luôn được Đảng và Nhà nước ta quan 

tâm, coi đây là một mũi nhọn, then chốt tập trung đầu tư phát triển. Những năm 

qua, lĩnh vực kinh doanh xăng dầu đã và đang góp một phần không nhỏ vào 

công cuộc công nghiệp hoá hiện đại hoá đất nước, ổn định an sinh xã hội, hỗ 

trợ cho nhiều ngành công nghiệp khác phát triển. Các đơn vị hoạt động sản 

xuất kinh doanh trong lĩnh vực xăng dầu không những cung cấp một phần lớn 

nguyên liệu, nhiên liệu phục vụ đời sống sinh hoạt xã hội, mà quan trọng hơn là 

cung cấp nguyên - nhiên liệu đầu vào không thể thiếu được cho các ngành công 

nghiệp khác. Do vậy, lĩnh vực kinh doanh xăng dầu phải không ngừng được 

đổi mới và hoàn thiện. Thông qua luận văn “Nâng cao hiệu quả kinh doanh 

của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC” tác giả đã đưa ra được những vấn đề 

sau: 

Thứ nhất, khái quát được những nét cơ bản của lý thuyết về nâng cao 

hiệu quả kinh doanh trong doanh nghiệp thông qua việc phân tích các chỉ tiêu 

đánh giá hiệu quả kinh doanh như: Các chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời, các 

chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng vốn, các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng 
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chi phí, các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng lao động và các chỉ tiêu khái 

quát về tình hình tài chính khác. Đồng thời luận văn cũng chỉ ra đâu là những 

nhân tố bên trong cũng như nhân tố bên ngoài sẽ ảnh hưởng đến hiệu quả kinh 

doanh của công ty. 

Thứ hai, sau khi đi vào giới thiệu khái quát về công ty như: quá trình 

hình thành phát triển, ngành nghề kinh doanh ... Luận văn đã đi vào đánh giá 

khái quát kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC 

giai đoạn 2014-2017. Đồng thời, luận văn đi sâu phân tích, đánh giá hiệu quả 

kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu HFC giai đoạn 2014 – 2017 thông 

qua hệ thống các chỉ tiêu: 

+ Các chỉ tiêu đánh giá khả năng sinh lời: Tỷ suất lợi nhuận trên doanh 

thu khá thấp, luôn nhỏ hơn 1%. So sánh giữa các năm thì Tỷ suất sinh lời trên 

tài sản giai đoạn 2014 – 2017 có sự biến động mạnh. Tỷ suất sinh lời trên tài 

sản năm 2014 là 3,3% tuy nhiên đến năm 2015 tăng lên 7,3%, đến năm 2016 

giảm xuống 3,9% và kết thúc chu kỳ phân tích vào năm 2017 thì tỷ suất sinh 

lời trên tài sản chỉ đạt 1,3 % - thấp nhất trong 4 năm khảo sát. Đây là một dấu 

hiệu không tốt đối với doanh nghiệp. 

Tỷ suất sinh lời vốn chủ sở hữu có sự biến động gần như tưng tự Tỷ suất 

sinh lời trên tài sản, đó là: Tăng trong giai đoạn từ năm 2014 đến 2015 từ 9,9% 

lên đến 28,2% và giảm xuống chỉ còn 6,9% vào năm 2017. 

Công ty là một đơn vị kinh doanh trong lĩnh vực thương mại nên tỷ suất 

lợi nhuận trên doanh thu thường thấp hơn các lĩnh vực khác là một điều dễ 

hiểu. Tuy nhiên, với tỷ lệ trên còn khá khiêm tốn. Vì vậy, để tạo ra sự phát 

triển bền vũng doanh nghiệp cần có những biện pháp để kiểm soát được chi 

phí. 

+ Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng vốn của doanh nghiệp cho thấy 

sức sản xuất của tài sản giảm mạnh. Tuy nhiên, sức sản xuất của tài sản ngắn 

hạn tăng từ 6,7 lần năm 2016 lên 9,28 lần năm 2017 và sức sản xuất của tổng 

tài sản tăng từ 5,4 lần năm 2016 lên 6,37 lần năm 2017. 
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+ Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng chi phí: Tỷ suất sinh lời của 

tổng chi phí của công ty giảm đáng kể trong năm 2017 (từ 0,7% năm 2016 

xuống còn 0,2% năm 2017) cho thấy hiệu quả sử dụng chi phí của công ty 

giảm, bên cạnh đó sức sản xuất của chi phí cũng giảm trong năm 2017, điều 

này cho thấy hiệu quả sử dụng chi phí của công ty đang giảm. 

+ Các chỉ tiêu đánh giá hiệu quả sử dụng lao động ta thấy Tỷ suất sinh 

lời của lao động giảm đến cuối kỳ khảo sát nhưng sức sản xuất của lao động đã 

tăng trở lại trong năm 2017, đây là một đấu hiệu tích cực đối với doanh nghiệp. 

+ Các chỉ tiêu khái quát về tình hình tài chính khác: Các chỉ tiêu về hệ số 

thanh toán của công ty đều thấp và có xu hướng giảm, đây cũng là dấu hiệu 

không tốt đối với doanh nghiệp. 

Bên cạnh đó, luận văn cũng chỉ ra được các nhân tố bên trong và nhân tố 

bên ngoài ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh của Công ty Cổ phần Xăng dầu 

HFC giai đoạn 2014 – 2017 và chỉ ra được những mặt đạt được cũng như các 

hạn chế làm giảm hiệu quả kinh doanh của công ty trong thời gian qua. 

Thứ ba, Trên cơ sở phân tích các hạn chế, tác giả đề xuất một số giải 

pháp nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh cho Công ty Cổ phần Xăng dầu 

HFC.Các giải pháp gồm:  

+ Giải pháp để tăng kết quả đầu ra nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh 

như: giải pháp tăng doanh thu. 

+ Các giải pháp nhằm giảm thiểu các yế tố đầu vào nhằm nâng cao hiệu 

quả kinh doanh như: giải pháp tăng hiệu quả sử dụng vốn, giải pháp tăng hiệu 

quả sử dụng chi phí, giải pháp tăng hiệu quả sử dụng lao động và giải pháp về 

quản lý rủi ro.  
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