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L I M  Đ UỜ Ở Ầ

1. Lý do ch n đ  tàiọ ề

Không ch   Vi t Nam mà c  các n c phát tri n, qua đi u tra g n đâyỉ ở ệ ả ướ ể ề ầ  

ng i ta th y nhi u công ty không đánh giá đúng t m quan tr ng c a qu n tr  tínườ ấ ề ầ ọ ủ ả ị  

d ng th ng m i nên không có m t chính sách tín d ng m t cách bài b n. Và ngayụ ươ ạ ộ ụ ộ ả  

khi xác đ nh đ c chính sách tín d ng, nhi u công ty v n không tuân th  theo chínhị ượ ụ ề ẫ ủ  

sách do chính mình đã đ t ra mà th ng theo quán tính.ặ ườ

H u h t các công ty không xác đ nh đ c m c tiêu qu n tr  c a tín d ngầ ế ị ượ ụ ả ị ủ ụ  

th ng m i. Ngay c  nh ng công ty đã xác đ nh đ c m c tiêu qu n tr  thì cũngươ ạ ả ữ ị ượ ụ ả ị  

r t ít trong đó có t  ch c giám sát và ki m soát vi c th c hi n m c tiêu.ấ ổ ứ ể ệ ự ệ ụ

D i góc đ  qu n tr , các giám đ c tài chính có th  gia tăng giá tr  cho v nướ ộ ả ị ố ể ị ố  

c  đông b ng cách tác đ ng đ n vi c đ u t  v n l u đ ng vào kho n ph i thu, xácổ ằ ộ ế ệ ầ ư ố ư ộ ả ả  

đ nh th i h n tín d ng và xây d ng h  th ng tiêu chu n tín d ng.ị ờ ạ ụ ự ệ ố ẩ ụ

Qu n tr  t t tín d ng th ng m i làm tăng giá tr  v n c  đông, qu n tr  kémả ị ố ụ ươ ạ ị ố ổ ả ị  

hi u qu  s  có tác d ng ng c l i. Tr c h t, b i vì tín d ng th ng m i th ngệ ả ẽ ụ ượ ạ ướ ế ở ụ ươ ạ ườ  

đ c trang tr i b i ngu n huy đ ng v n ng n h n nên s  r t lãng phí n u kho nượ ả ở ồ ộ ố ắ ạ ẽ ấ ế ả  

ph i thu quá l n. Đôi khi m t t  l  kho n ph i thu cao cũng là m t tín hi u choả ớ ộ ỉ ệ ả ả ộ ệ  

th y công ty có nhi u kho n ph i thu thanh toán không đúng h n ho c th m chí làấ ề ả ả ạ ặ ậ  

n  x u, khó đòi. T  h i h n, n u không đ c giám sát t t, kho n ph i thu có thợ ấ ệ ạ ơ ế ượ ố ả ả ể 

v t kh i t m ki m soát và tr  thành m m m ng cho  nh ng tr c tr c trong tínhượ ỏ ầ ể ở ầ ố ữ ụ ặ  

thanh kho n c a chính công ty, làm gi m giá tr  v n c  đông. Ti p theo, n u đi uả ủ ả ị ố ổ ế ế ề  

kho n tín d ng không có tính c nh tranh so v i nh ng đ i th  cùng ngành, v  lâuả ụ ạ ớ ữ ố ủ ề  

dài s  làm gi m kh  năng sinh l i và có th  làm gi m giá tr  v n c  đông. Cu iẽ ả ả ợ ể ả ị ố ổ ố  

cùng, n u xây d ng tiêu chu n tín d ng không phù h p s  m t khách hàng, gi mế ự ẩ ụ ợ ẽ ấ ả  

doanh thu ( do tiêu chu n quá th t ch t) ho c không thu h i đ c n  (do tiêu chu nẩ ắ ặ ặ ồ ượ ợ ẩ  

quá l ng l o). C  hai có th  làm gi m giá tr  v n c  đông.ỏ ẻ ả ể ả ị ố ổ

T  nh ng v n đ  đã nêu  trên đã g i ý cho em hình thành ý t ng cho đừ ữ ấ ề ở ợ ưở ề 

tài t t nghi p c a mình. V i s  ch  d n và giúp đ  c a gi ng viên h ng d n th cố ệ ủ ớ ự ỉ ẫ ỡ ủ ả ướ ẫ ự  

t p là Ti n sĩ Nguy n Thanh Liêm; cùng v i s  h ng d n, giúp đ  c a phòngậ ế ễ ớ ự ướ ẫ ỡ ủ  

kinh doanh c a công ty đi n và đi n t  TCL Đà N ng; em đã quy t đ nh ch n đủ ệ ệ ử ẵ ế ị ọ ề 

tài “Qu n lý tín d ng th ng m i nh m nâng cao l i th  c nh tranh t i công tyả ụ ươ ạ ằ ợ ế ạ ạ  

đi n và đi n t  TCL Đà N ngệ ệ ử ẵ ”

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 1

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

2. M c tiêu nghiên c uụ ứ

K t h p v i quá trình th c t p và th c hi n đ  tài này, m c tiêu nghiên c uế ợ ớ ự ậ ự ệ ề ụ ứ  

bao g m:ồ

- Tìm hi u và phân tích các nhân t  tác đ ng đ n chính sách tín d ngể ố ộ ế ụ  

th ng m i.ươ ạ

- Xác đ nh các ph ng pháp qu n lý tín d ng th ng m i đ  nâng cao l iị ươ ả ụ ươ ạ ể ợ  

th  c nh tranh.ế ạ

- Đ  xu t các gi i pháp c n thi t nh m nâng cao hi u qu  trong ho tề ấ ả ầ ế ằ ệ ả ạ  

đ ng qu n lý tín d ng.ộ ả ụ

3. Ph ng pháp nghiên c uươ ứ

Trong quá trình th c t p và hoàn thành đ  tài  nghiên c u,  em có nh ngự ậ ề ứ ữ  

ph ng pháp ti p c n sau:ươ ế ậ

- Thu th p d  li u v  chính sách tín d ng t  công ty đi n và đi n t  TCLậ ữ ệ ề ụ ừ ệ ệ ử  

Đà N ng.ẵ

- Tham kh o tài li u t  các ngu n khác nh  internet, sách, …ả ệ ừ ồ ư

- Tham kh o ý ki n chuyên gia.ả ế

4. K t c u đ  tàiế ấ ề

Ngoài ph n m  đ u và k t lu n, lu n văn đ c chia theo k t c u sau:ầ ở ầ ế ậ ậ ượ ế ấ

- Ph n I : C  s  lý lu n v  qu n lý tín d ng th ng m i.ầ ơ ở ậ ề ả ụ ươ ạ

- Ph n II: Phân tích tình hình ho t đ ng kinh doanh và th c tr ng chínhầ ạ ộ ự ạ  

sách tín d ng t i công ty đi n và đi n t  TCL Đà N ng.ụ ạ ệ ệ ử ẵ

- Ph n III: Gi i pháp qu n lý tín d ng th ng m i đ  nâng cao l i thầ ả ả ụ ươ ạ ể ợ ế 

c nh tranh.ạ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

PH N I   Ầ

C  S  LÝ LU N C A CHÍNH SÁCH TÍN D NG TH NG M IƠ Ở Ậ Ủ Ụ ƯƠ Ạ

1.1 KHÁI QUÁT V  CHÍNH SÁCH TÍN D NG TH NG M IỀ Ụ ƯƠ Ạ

1.1.1 Khái ni m và các v n đ  v  tín d ng th ng m iệ ấ ề ề ụ ươ ạ

1.1.1.1 Khái ni m tín d ng th ng m iệ ụ ươ ạ

B t c  khi nào m t công ty mua hàng t  nhà cung c p và đ c quy n trấ ứ ộ ừ ấ ượ ề ả 

ch m h n th i đi m mua hàng thì khi đó h  đ c c p tín d ng th ng m i. Nóiậ ơ ờ ể ọ ượ ấ ụ ươ ạ  

chúng, tín d ng th ng m i là ngu n tài tr  ng n h n ph  bi n và quan tr ng nh tụ ươ ạ ồ ợ ắ ạ ổ ế ọ ấ  

đ i v i các công ty. Các doanh nghi p càng nh  thì càng ph  thu c nhi u vào tínố ớ ệ ỏ ụ ộ ề  

d ng th ng m i đ  tài tr  cho ho t đ ng vì h  g p khó khăn h n trong vi c huyụ ươ ạ ể ợ ạ ộ ọ ặ ơ ệ  

đ ng v n t  ngân hàng hay các nhà cho vay khác trên th  tr ng tài chính.ộ ố ừ ị ườ

Tín d ng th ng m i là m t ngu n tài tr  t  nhiên, nghĩa là nó t  đ ng tăngụ ươ ạ ộ ồ ợ ự ự ộ  

lên qua các giao d ch kinh doanh thông th ng. ị ườ

 Chi phí tín d ng th ng m iụ ươ ạ

Là nh ng chi phí, phí t n khi th c hi n chính sách tín d ng và ch p nh n tínữ ổ ự ệ ụ ấ ậ  

d ng. Chi phí c a tín d ng th ng m i đ c xác đ nh b ng công th c:ụ ủ ụ ươ ạ ượ ị ằ ứ

1.1.1.2   Các y u t  c a chính sách tín d ngế ố ủ ụ

 Tiêu chu n tín d ngẩ ụ

Tiêu chu n tín d ng là tiêu chu n t i thi u v  m t uy tín tín d ng c a kháchẩ ụ ẩ ố ể ề ặ ụ ủ  

hàng đ  đ c doanh nghi p ch p nh n tín d ng hàng hóa và d ch v .ể ượ ệ ấ ậ ụ ị ụ

Tiêu  chu n  tín  d ng  có  nh  h ng  đáng  k  đ n  doanh  thu  c a  doanhẩ ụ ả ưở ể ế ủ  

nghi p. N u đ i th  c nh tranh m  r ng chính sách tín d ng, trong khi công tyệ ế ố ủ ạ ở ộ ụ  

không ph n ng l i đi u này, thì n  l c ti p th  s  b  nh h ng nghiêm tr ng, b iả ứ ạ ề ổ ự ế ị ẽ ị ả ưở ọ ở  

vì tín d ng là y u t  nh h ng r t l n và có tác d ng kích thích nhu c u. Công tyụ ế ố ả ưở ấ ớ ụ ầ  

xem xét m t s  mô hình ra quy t đ nh trong qu n tr  các kho n ph i thu:ộ ố ế ị ả ị ả ả
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

S  đơ ồ 1.1 Mô hình n i l ng chính sách tín d ngớ ỏ ụ

S  đ  1.2 Mô hình th t ch t chính sách tín d ngơ ồ ắ ặ ụ

 Th i h n bán hàngờ ạ

Th i h n bán hàng ch  đ  dài th i gian mà tín d ng đ c m  cho m t kháchờ ạ ỉ ộ ờ ụ ượ ở ộ  

hàng và t  l  chi t kh u n u h  tr  s m. v  c  b n, có nh ng đi u kho n bánỷ ệ ế ấ ế ọ ả ớ ề ơ ả ữ ề ả  

hàng nh  sau:ư

Không c p tín d ngấ ụ  – COD và CBD. COD nghĩa là thanh toán ti n m t lúcề ặ  

giao hàng. Nh  v y, v i đi u kho n COD và CBD, ng i bán không m  tín d ng.ư ậ ớ ề ả ườ ở ụ

Th i h n tín d ngờ ạ ụ . Khi m  r ng tín d ng, ng i bán xác đ nh c  th  th iở ộ ụ ườ ị ụ ể ờ  

gian t i đa mà khách hàng ph i thanh toán. ố ả

Chi t kh u ti n m tế ấ ề ặ . Ngoài vi c m  r ng tín d ng, công ty có th  đ a raệ ở ộ ụ ể ư  

chi t kh u ti n m t n u hóa đ n đ c thanh toán trong th i kỳ đ u c a th i h nế ấ ề ặ ế ơ ượ ờ ầ ủ ờ ạ  

bán hàng. L u ý r ng chi t kh u ti n m t khác v i chi t kh u th ng m i vàư ằ ế ấ ề ặ ớ ế ấ ươ ạ  

chi t kh u theo s  l ng.ế ấ ố ượ

Bán hàng tín d ng theo mùa. ụ N u s n ph m c a công ty có y u t  mùa v ,ế ả ẩ ủ ế ố ụ  

h  có th  áp d ng ngày mùa đ  chi t kh u. V i chính sách chi t kh u theo mùa,ọ ể ụ ể ế ấ ớ ế ấ  

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 4
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

công ty thuy t ph c khách hàng mua hàng s m h n, ti t ki m chi phí l u kho vàế ụ ớ ơ ế ệ ư  

đ ng th i l i tăng kh  năng “gi  khách hàng”.ồ ờ ạ ả ữ

Nh  v y, th i h n bán hàng là m t bi n s  chung bao g m hai bi n s  làư ậ ờ ạ ộ ế ố ồ ế ố  

th i h n tín d ng và chi t kh u tr  tr c.ờ ạ ụ ế ấ ả ướ

S  đơ ồ 1.3 Mô hình m  r ng th i h n bán ch uở ộ ờ ạ ị

S  đ  1.4 Mô hình rút ng n th i h n bán ch uơ ồ ắ ờ ạ ị

 Chi t kh u nh  tr  s mế ấ ờ ả ớ

Chi t kh u tr  s m đ c áp d ng đ  tăng t c đ  thu h i kho n ph i thu vàế ấ ả ớ ượ ụ ể ố ộ ồ ả ả  

gi m đ u t  vào kho n ph i thu và các chi phí liên quan. Bù l i các kho n ti tả ầ ư ả ả ạ ả ế  

ki m hay l i ích này, công ty ph i m t đi  chi phí chi t kh u trên ph n doanh thuệ ợ ả ấ ế ấ ầ  

c a các hóa đ n.ủ ơ
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S  đ  1.5 Mô hình Tăng t  l  chi t kh uơ ồ ỷ ệ ế ấ

S  đ  1.6 Mô hình gi m t  l  chi t kh uơ ồ ả ỷ ệ ế ấ

 Chính sách thu nợ

Chính sách thu h i n  liên quan đ n các th  t c mà công ty s  d ng đ  thuồ ợ ế ủ ụ ử ụ ể  

h i các kho n n  quá h n. Các th  t c này bao g m các ho t đ ng nh  g i thồ ả ợ ạ ủ ụ ồ ạ ộ ư ở ư 

đ n cho khách hàng, đi n tho i, vi ng thăm và cu i cùng là các hàng đ ng mangế ệ ạ ế ố ộ  

tính lu t pháp. M t trong nh ng bi n s  c  b n nh t c a chính sách này chính là sậ ộ ữ ế ố ơ ả ấ ủ ố 

ti n chi cho các th  t c thu h i.ề ủ ụ ồ

1.2  QU N TR  TÍN D NG Đ  NÂNG CAO L I TH  C NH TRANHẢ Ị Ụ Ể Ợ Ế Ạ

1.2.1 M c tiêu c a chính sách tín d ngụ ủ ụ

1.2.1.1   H  tr  chính sách marketing và các quy t đ nh v  giáỗ ợ ế ị ề

Hình th c tín d ng th ng m i là m t ph n c a gói các bi n pháp có thứ ụ ươ ạ ộ ầ ủ ệ ể 

đ c s  d ng đ  kích thích nhu c u. Nó cũng ph i đ c xem nh  là m t công cượ ử ụ ể ầ ả ượ ư ộ ụ 

qu ng cáo, không ph i hoàn toàn m t công c  tài chính. L a ch n nhà cung c p làả ả ộ ụ ự ọ ấ  

m t tiêu chí quan tr ng, đ c bi t là khi các nhà cung c p đ u đ a ra m t h n h pộ ọ ặ ệ ấ ề ư ộ ỗ ợ  

các chính sách gi ng nhau nh : giá c , ch t l ng s n ph m và các d ch v  hố ư ả ấ ượ ả ẩ ị ụ ỗ 
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tr …và ph n l n các khách hàng s  mua các s n ph m c a công ty nhi u h n n uợ ầ ớ ẽ ả ẩ ủ ề ơ ế  

h  bi t thêm các đi u kho n tín d ng đ c cung c p. Th i h n thanh toán linhọ ế ề ả ụ ượ ấ ờ ạ  

ho t cũng là m t ph ng pháp đ  h  tr  nhu c u c a khách hàng. ạ ộ ươ ể ỗ ợ ầ ủ

Tín d ng th ng m i có th  hình thành m t y u t  quan tr ng trong chínhụ ươ ạ ể ộ ế ố ọ  

sách giá c  c a các doanh nghi p. Nhà cung c p có th  áp d ng tiêu chu n tín d ngả ủ ệ ấ ể ụ ẩ ụ  

cho t t c  các khách hàng nh ng có th  gia h n tín d ng cho khách hàng b ng cáchấ ả ư ể ạ ụ ằ  

cho phép h  tr  ti n sau ngày đ n h n. Đây là m t hình th c ti p c n linh ho t vàọ ả ề ế ạ ộ ứ ế ậ ạ  

khôn ngoan v  chính sách phân bi t giá nh  đó mà nh ng nhà cung c p có th  t oề ệ ờ ữ ấ ể ạ  

cho mình m t chính sách giá linh ho t h n đ i th  c nh tranh mà không s  b  trộ ạ ơ ố ủ ạ ợ ị ả 

đũa và giúp h n ch  s  chi n tranh v  giá. Đây là cách ti p c n phù h p khi mà cácạ ế ự ế ề ế ậ ợ  

đ i th  c nh tranh trên th  tr ng có s c m nh trong c nh tranh v  giá.ố ủ ạ ị ườ ứ ạ ạ ề

1.2.1.2   Đ u t  vào kho n ph i thu là ph ng pháp đ u t  b n v ngầ ư ả ả ươ ầ ư ề ữ

Tài kho n ph i thu nên đ c xem nh  là m t kho n đ u t  ch  không ph iả ả ượ ư ộ ả ầ ư ứ ả  

là h u qu  c a vi c b  bán hàng hóa. Các lý thuy t tài chính cho r ng các doanhậ ả ủ ệ ị ế ằ  

nghi p ph i đ u t  vào tín d ng th ng m i n u giá tr  hi n t i  ròng c a l iệ ả ầ ư ụ ươ ạ ế ị ệ ạ ủ ợ  

nhu n mà doanh nghi p có đ c l n h n so v i chi phí đ u t  vào kho n ph i thu.ậ ệ ượ ớ ơ ớ ầ ư ả ả  

Tuy nhiên trong th c t  thì vi c đánh giá này là r t khó khăn.ự ế ệ ấ

Các quy t đ nh v  tín d ng th ng m i cũng có th  đ c nhìn nh n trênế ị ề ụ ươ ạ ể ượ ậ  

quan đi m dài h n, nó v t ra ngoài các con s  trên b ng cân đ i k  toán. Nó giúpể ạ ượ ố ả ố ế  

nhà cung c p tìm cách thi t l p m i quan h  kinh doanh lâu dài v i khách hàngấ ế ậ ố ệ ớ  

ngay sau khi giao d ch l n đ u thông qua m t chính sách tín d ng h p lý, linh ho t.ị ầ ầ ộ ụ ợ ạ  

Đây có th  xem nh  là m t chi n l c đ u t  tìm cách gi  chân khách hàng và t oể ư ộ ế ượ ầ ư ữ ạ  

ra m t c  s  khách hàng n đ nh h n.ộ ơ ở ổ ị ơ

1.2.1.3   Khai thác c  h i tài chínhơ ộ

Bình th ng khi quy t đ nh tín d ng, ng i bán l y giá cao h n và giá trườ ế ị ụ ườ ấ ơ ị 

hi n t i c a l i nhu n cũng l n h n, v i m t su t chi t kh u ng m đ nh b ngệ ạ ủ ợ ậ ớ ơ ớ ộ ấ ế ấ ầ ị ằ  

ho c cao h n lãi su t ngân hàng. Ng i bán cũng có l i th  v  chi phí so v i ngânặ ơ ấ ườ ợ ế ề ớ  

hàng đó.

- S  t ng đ ng gi a các khách hàng.ự ươ ồ ữ

- Thông tin thu th p đ c trong quá trình bán hàng: quy mô và t n sậ ượ ầ ố 

c a đ n hàng, l ch tr  n  và tình hình chi t kh u.ủ ơ ị ả ợ ế ấ
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- Kh  năng phát sinh n  x u th p h n, b i  vì mua hàng vào là m tả ợ ấ ấ ơ ở ộ  

ph n c a s n ph m c a ng i mua nên không th  tách r i ho t đ ng kinh doanh.ầ ủ ả ẩ ủ ườ ể ờ ạ ộ  

Do v y, ng i mua c n ph i tr  ti n đ  ti p t c mua ch u và duy trì ho t đ ng.ậ ườ ầ ả ả ề ể ế ụ ị ạ ộ

- Giá tr  tài s n b m đ m đ i v i ng i mua ch u l n h n đ i v i ngânị ả ả ả ố ớ ườ ị ớ ơ ố ớ  

hàng, vì ng i bán có th  thu h i l i hàng hóa đ  bán cho n i khác mà không ph iườ ể ồ ạ ể ơ ả  

t n kém nhi u chi phí x  lý.ố ề ử

1.2.1.4   Đ t đ c các thông tin có giá trạ ượ ị

Cung c p tín d ng cho khách hàng t o ra các thông tin có giá tr  cho cácấ ụ ạ ị  

doanh nghi p ví d  nh  nh ng khách hàng t  ch i các kho ng chi t kh u cũng cóệ ụ ư ữ ừ ố ả ế ấ  

nhi u kh  năng s  g p v n đ  v  l u l ng ti n m t và đòi h i c n ph i giám sátề ả ẽ ặ ấ ề ề ư ượ ề ặ ỏ ầ ả  

ch t ch  nh ng khách hàng này.ặ ẽ ữ

Vì  ng i  bán th ng  xuyên  theo  dõi  ng i  mua,  có m i  quan  h  trongườ ườ ườ ố ệ  

ngành, liên t c giám sát đánh giá quá trình thanh toán c a khách hàng. Quan tr ngụ ủ ọ  

h n là nh ng thông tin này có m t ph n t t y u trong quan h  mua bán nên khôngơ ữ ộ ầ ấ ế ệ  

ph i chi phí đ  có đ c thông tin.ả ể ượ

Ng i mua l  thu c vào h  th ng cung c p c a ng i bán nên t t y u ch uườ ệ ộ ệ ố ấ ủ ườ ấ ế ị  

s  ki m soát c a ng i bán m t cách t  nguy n.ự ể ủ ườ ộ ự ệ

Tăng hi u qu  c a chi phí ho t đ ngệ ả ủ ạ ộ

Nhà cung c p ph n ng v i s  bi n đ ng c a nhu c u hàng hóa qua ph ngấ ả ứ ớ ự ế ộ ủ ầ ươ  

cách mà h  tín d ng, thay vì ph i t n kém chi phí nh u h n đ  gia tăng công su tọ ụ ả ố ề ơ ể ấ  

ho c thay đ i m c t n khoặ ổ ứ ồ

Chi phí cho h p đ ng đ i v i ng i mua s  đ c ti t ki m do h  có thợ ồ ố ớ ườ ẽ ượ ế ệ ọ ể 

ki m tra s  l ng, ch t l ng hàng hóa tr c khi ch p nh n tr  ti n. Ng i bánể ố ượ ấ ượ ướ ấ ậ ả ề ườ  

tránh đ c r i ro do giao nh n ti n m t th ng xuyên, tăng hi u qu  qu n lý b ngượ ủ ậ ề ặ ườ ệ ả ả ằ  

cách s  d ng lao đ ng chuyên môn hóa, thu th p thông tin v  uy tín c a ng i muaử ụ ộ ậ ề ủ ườ  

trong quá trình kinh doanh.

1.2.1.5   Duy trì l i th  c nh tranh và nâng cao hình nh c a công ty.ợ ế ạ ả ủ

Trong các ngành có m c đ  c nh tranh cao, các đi u kho n thanh toán khôngứ ộ ạ ề ả  

phù h p đ c đ a ra b i nhi u nhà cung c p khác nhau có th  gi m giá tr  cợ ượ ư ở ề ấ ể ả ị ổ 

đông. Các công ty có m t chính sách tín d ng linh ho t s  có kh  năng ki m soátộ ụ ạ ẽ ả ể  

n  x u và nh ng kho n ph i thu hi n hành giúp duy trì kh  năng linh ho t v  tàiợ ấ ữ ả ả ệ ả ạ ề  

chính, t i u hóa tài s n c a công ty.ố ư ả ủ
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Tín d ng th ng m i cung c p m t c  h i đ  nâng cao hình nh công ty,ụ ươ ạ ấ ộ ơ ộ ể ả  

xây d ng uy tín và c i thi n lòng trung thành c a khách hàng. ự ả ệ ủ

1.2.2 Tác đ ng c a chính sách tín d ng đ n l i th  c nh tranhộ ủ ụ ế ợ ế ạ

1.2.2.1  Tín d ng th ng m i làm tăng giá tr  c  đôngụ ươ ạ ị ổ .

Nhi u doanh nghi p l n, đ c bi t là các công ty đ c niêm y t, xác đ nh giáề ệ ớ ặ ệ ượ ế ị  

tr  c  đông là m c tiêu chính c a h , t p trung vào c c đ i hóa dòng ngân l u dàiị ổ ụ ủ ọ ậ ự ạ ư  

h n cho m i đ n v  kinh doanh trong công ty. M t ph ng pháp then ch t phân tíchạ ỗ ơ ị ộ ươ ố  

giá tr  c a c  đông (SVA) là ph ng pháp đ nh giá hay c  th  là giá tr  hi n t iị ủ ổ ươ ị ụ ể ị ệ ạ  

ròng (NPV). Ph ng pháp này quan tâm t i th i đi m xu t hi n các dòng ti n vàươ ớ ờ ể ấ ệ ề  

giá tr  hi n t i c a chúng, do đó vi c đ a ra các quy t đ nh s  có tác đ ng làm t iị ệ ạ ủ ệ ư ế ị ẽ ộ ố  

đa hóa giá tr  v n ch  s  h u. B ng cách này, SVA cung c p m t khuôn kh  choị ố ủ ở ữ ằ ấ ộ ổ  

vi c liên k t các quy t đ nh qu n lý và chi n l c đ  t o ra giá tr . Đ c bi t uệ ế ế ị ả ế ượ ể ạ ị ặ ệ ư  

đi m c a nó là nó giúp các nhà qu n lý t p trung vào các ho t đ ng t o giá tr  giaể ủ ả ậ ạ ộ ạ ị  

tăng ho c đi u khi n giá tr .ặ ề ể ị

Nhà qu n lý tín d ng có th  tăng thêm giá tr  m t cách tích c c thông quaả ụ ể ị ộ ự  

vi c tham gia phát tri n và thi hành các chi n l c liên quan đ n:ệ ể ế ượ ế

 Ti p th  và bán hàng:ế ị  “Làm th  nào đ  chính sách tín d ng có th  giúpế ể ụ ể  

công ty tr  thành nhà cung c p có giá tr  nh t cho khách hàng?” Đi u này s  liênở ấ ị ấ ề ẽ  

quan đ n m t đánh giá v  t m quan tr ng c a vi c c p tín d ng nh  m t ph nế ộ ề ầ ọ ủ ệ ấ ụ ư ộ ầ  

c a ti p th  k t h p và d ch v  sau bán hàng.ủ ế ị ế ợ ị ụ

 Đ u t :ầ ư  làm th  nào đ  t i u m c đ  v n c n đ c đ u t  cho tàiế ể ố ư ứ ộ ố ầ ượ ầ ư  

kho n ph i thu? Đi u này xem xét ph m vi mà tín d ng th ng m i đ  giúp tăngả ả ề ạ ụ ươ ạ ể  

c ng các m i quan h  v i các khách hàng then ch t. M c đ  có th  ch p nh nườ ố ệ ớ ố ứ ộ ể ấ ậ  

các kho n n  s  ph  thu c vào:ả ợ ẽ ụ ộ

- Trong ph m vi mà các doanh nghi p s n sàng đ a ho t đ ng tín d ngạ ệ ẵ ư ạ ộ ụ  

ra bên ngoài thông qua: bao thanh toán, hóa đ n chi t kh u, các đ i ly thu h … ơ ế ấ ạ ộ

- Th i h n và các đi u kho n tín d ng đ c thi t l p;. ờ ạ ề ả ụ ượ ế ậ

- Các th  t c giám sát và chính sách thu ti n.ủ ụ ề

 Qu n tr  r  ro tài chính:ả ị ủ  Công ty ph i đ u t  vào các kho n ph i thuả ầ ư ả ả  

nh  th  nào và nó nh h ng đ n r i ro c a công ty nh  th  nào? Qu n lý tínư ế ả ưở ế ủ ủ ư ế ả  

d ng xem xét các v n đ  ki m tra tín d ng, gi i h n tín d ng, n  x u và qu n lýụ ấ ề ể ụ ớ ạ ụ ợ ấ ả  

r i ro đ  phù h p v i m c tiêu chi n l c c a công ty.ủ ể ợ ớ ụ ế ượ ủ
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1.2.2.2   Qu n lý tín d ng nh m tăng chu i giá trả ụ ằ ỗ ị

 Công ty có th  t  h i các ho t đ ng ch c năng trong công ty nh  s n xu t,ể ự ỏ ạ ộ ứ ư ả ấ  

marketing, R&D, d ch v , h  th ng thông tin, qu n tr  v t li u, và qu n tr  ngu nị ụ ệ ố ả ị ậ ệ ả ị ồ  

nhân s  đóng góp gì vào quá trình t o ra chu i giá tr . Thu t ng  chu i giá tr  ch  ýự ạ ỗ ị ậ ữ ỗ ị ỉ  

t ng coi m t công ty là m t chu i các ho t đ ng chuy n hóa các đ u vào thànhưở ộ ộ ỗ ạ ộ ể ầ  

các đ u ra t o giá tr  cho khách hàng. Các ph ng pháp phân tích ti p c n chu i giáầ ạ ị ươ ế ậ ỗ  

tr  đ c phát tri n b i Porter, giúp cho công ty hi u bi t cách ho t đ ng chính vàị ượ ể ở ể ế ạ ộ  

các ho t đ ng h  tr  c ng c  l i th  c nh tranh c a doanh nghi p. Trong tr ngạ ộ ỗ ợ ủ ố ợ ế ạ ủ ệ ườ  

h p này công ty t p trung vào vi c phân tích ho t đ ng qu n lý tín d ng nó s  làmợ ậ ệ ạ ộ ả ụ ẽ  

tăng giá tr   nh ng đi m nào trong h  th ng. ị ở ữ ể ệ ố

 Các ho t đ ng chính:ạ ộ  Tín d ng th ng m i mà doanh nghi p c p choụ ươ ạ ệ ấ  

khách hàng có th  đ c xem là m t ph n c a ti p th /bán hàng và ho t đ ng d chể ượ ộ ầ ủ ế ị ạ ộ ị  

v . Tín d ng th ng m i có th  làm tăng giá tr  cho khách hàng thông qua th i h nụ ụ ươ ạ ể ị ờ ạ  

tín d ng nh  là m t công c  đ  b o đ m ch t l ng s n ph m, giúp khách hàngụ ư ộ ụ ể ả ả ấ ượ ả ẩ  

gi m r i ro khi mua hàng. Đ ng th i vi c đ a ra chi t kh u th ng m i làm nhả ủ ồ ờ ệ ư ế ấ ươ ạ ư 

là hình th c h  tr  v  giá giúp gi m chi phí mua hàng cho khách hàng. Các ho tứ ỗ ợ ề ả ạ  

đ ng này giúp duy trì lòng trung thành c a khách hàng và khuy n khích hành đ ngộ ủ ế ộ  

mua hàng l p l iặ ạ

 Các ho t đ ng h  tr :ạ ộ ỗ ợ  Các ho t đ ng h  tr  cung c p các đ u vàoạ ộ ỗ ợ ấ ầ  

cho phép các ho t đ ng chính x y ra.ạ ộ ả

• Thu mua: s  liên quan đ n các ngu n tài  tr  phù h p cho  các tàiẽ ế ồ ợ ợ  

kho n tr  và ph i thu.ả ả ả

• Công ngh  s n xu t:ệ ả ấ  bao g m vi c đ u t  phát tri n công ngh  thôngồ ệ ầ ư ể ệ  

tin liên h  v i khách hàng nh  là: chuy n ti n đi n t , h  th ng trao đ i d  li uệ ớ ư ể ề ệ ử ệ ố ổ ữ ệ  

đi n t  (EDI) và h  th ng cho đi m và ki m tra tín d ng. H  th ng thông tin khiệ ử ệ ố ể ể ụ ệ ố  

k t h p v i Internet đang h a h n kh  năng bi n đ i cách th c qu n lý có hi uế ợ ớ ứ ẹ ả ế ổ ứ ả ệ  

qu  và h u hi u các ho t đ ng qu n lý tín d ng đ  t o ra giá tr . ả ữ ệ ạ ộ ả ụ ể ạ ị

• Qu n lý ngu n nhân l c:ả ồ ự  liên quan đ n vi c đào t o, hu n luy n cácế ệ ạ ấ ệ  

k  năng và đ a ra h  th ng th ng, đ ng viên thích h p cho các nhân viên có liênỹ ư ệ ố ưở ộ ợ  

quan trong v n đ  qu n lý tín d ng. M t trong nh ng nhi m v  quan tr ng  đâyấ ề ả ụ ộ ữ ệ ụ ọ ở  

là đ  truy n t i thông đi p “bán hàng không ph i là th c hi n cho đ n khi nh nể ề ả ệ ả ự ệ ế ậ  

đ c ti n m t”.ượ ề ặ
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• C  s  h  t ng:ơ ở ạ ầ  bao g m h  th ng tín d ng, văn hóa và các c u trúc.ồ ệ ố ụ ấ  

Thông qua vi c lãnh đ o….. nhà qu n tr  tín d ng có th  đ nh h ng m t cách có ýệ ạ ả ị ụ ể ị ướ ộ  

th c c  s  h  t ng c a công ty, và qua nó, th c hi n t t c  các ho t đ ng sáng t oứ ơ ở ạ ầ ủ ự ệ ấ ả ạ ộ ạ  

giá tr  trong ho t đ ng tín d ng c a công ty.ị ạ ộ ụ ủ

M i t  ch c c n ph i đánh giá c n th n các m c đ  mà nó có năng l c đỗ ổ ứ ầ ả ẩ ậ ứ ộ ự ể 

tăng l i th  c nh tranh thông qua các ho t đ ng tín d ng chính và ho t đ ng hợ ế ạ ạ ộ ụ ạ ộ ỗ 

tr .ợ

Sau khi đã xác đ nh các giá tr  các ho t đ ng qu n lý tín d ng, b c ti pị ị ạ ộ ả ụ ướ ế  

theo là xác đ nh các quá ị trình đi u khi nề ể  giá tr  bao g m vi c xác đ nh chi phí / giáị ồ ệ ị  

tr  trong qu n lý tín d ng mà có kh  năng duy trì  v  th  c nh tranh c a doanhị ả ụ ả ị ế ạ ủ  

nghi p. Ví d  nh  v y có th  bao g m:ệ ụ ư ậ ể ồ

- M t h  th ng tín d ng t t cho phép nhà qu n tr  có th  ki m soátộ ệ ố ụ ố ả ị ể ể  

đ c kh  năng chi tr  c a khách hàng m t cách chính xác.ượ ả ả ủ ộ

- Đ t chi phí v n đ u t  th p, cho phép các doanh nghi p có th  mạ ố ầ ư ấ ệ ể ở 

r ng đi u kho n tín d ng h n so v i các đ i th  c nh tranh trong ngành. ộ ề ả ụ ơ ớ ố ủ ạ

- S n ph m và d ch v  ch t l ng cao có th  làm th a mãn khách hàngả ẩ ị ụ ấ ượ ể ỏ  

và nâng cao kh  năng khách hàng s  thanh toán đúng h n.ả ẽ ạ

Kh  năng liên k t gi a các ho t đ ng trong h  th ng. Ví d , h  th ng traoả ế ữ ạ ộ ệ ố ụ ệ ố  

đ i d  li u (EDI). Đây là m t phát tri n công ngh  h  tr  ho t đ ng cho phép quyổ ữ ệ ộ ể ệ ỗ ợ ạ ộ  

trình đ t hàng, cung c p và thanh toán s  đ c th c hi n hi u qu  h n.ặ ấ ẽ ượ ự ệ ệ ả ơ

Khai thác ngu n l c bên ngoài cũng có th  làm tăng giá tr . Ví d , vi c raồ ự ể ị ụ ệ  

quy t đ nh Outsource m t ph n c a ch c năng qu n lý tín d ng nh  là: bao thanhế ị ộ ầ ủ ứ ả ụ ư  

toán, đ i lý ki m tra tín d ng có th  gi m chi phí c  đ nh và gi m b t nguy c  nạ ể ụ ể ả ố ị ả ớ ơ ợ 

x u.ấ

1.2.3 Các nhân t  nh h ng đ n chính sách tín d ng ố ả ưở ế ụ

1.2.3.1   Môi tr ng bên ngoài ườ

 V  th  c nh tranh.ị ế ạ  Tr c khi b t đ u phát tri n m t chính sách tínướ ắ ầ ể ộ  

d ng th ng m i, t  ch c c n ph i hi u đ c các v  th  c nh tranh. Đây là m tụ ươ ạ ổ ứ ầ ả ể ượ ị ế ạ ộ  

ph n trong phân tích chi n l c c a công ty. Theo Porter có năm l c l ng đ nhầ ế ượ ủ ự ượ ị  

h ng c nh tranh trong ph m vi ngành đó là: ướ ạ ạ

• Nguy c  nh p cu c c a các đ i th  c nh tranh ti m tàng: ơ ậ ộ ủ ố ủ ạ ề N u nh ngế ữ  

đi u kho n tín d ng trong ngành l ng l o thì nó s  t o ra các rào c n xâm nh pề ả ụ ỏ ẽ ẽ ạ ả ậ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

làm nh ng đ i th  m i vào ngành có th  g p khó khăn trong vi c huy đ ng v n đữ ố ủ ớ ể ặ ệ ộ ố ể 

đ u t  vào tín d ng th ng m i.ầ ư ụ ươ ạ

• M c đ  c nh tranh gi a các công ty hi n có trong ngành:ứ ộ ạ ữ ệ  Trong đi uề  

ki n c nh tranh gây g t, tín d ng th ng m i là công c  c nh tranh hi u qu . B iệ ạ ắ ụ ươ ạ ụ ạ ệ ả ở  

vì, v i m t m c đ  c nh tranh  và m t c ng đ  c nh tranh l n thì m t doanhớ ộ ứ ộ ạ ộ ườ ộ ạ ớ ộ  

nghi p không th  th t l ng bu t b ng đ ng nhìn các đ i th  c nh tranh đ a ra cácệ ể ắ ư ộ ụ ứ ố ủ ạ ư  

ph ng th c, các chính sách c nh tranh đ c. Do đó  m t ph ng di n nào đóươ ứ ạ ượ ở ộ ươ ệ  

các doanh nghi p c n ph i xem xát đ a ra các thái đ  hình th c tín d ng hi u quệ ầ ả ư ộ ứ ụ ệ ả 

đ  lôi kéo khách hàng v  phía mình.ể ề

• S c m nh th ng l ng c a ng i mua:ứ ạ ươ ượ ủ ườ  Đi u ki n tín d ng đ cề ệ ụ ượ  

ch p thu n còn tùy thu c vào tình tr ng tài chính c a ng i mua, ng i mua làấ ậ ộ ạ ủ ườ ườ  

khách hàng quen hay vãng lai.

• S c m nh th ng l ng c a ng i bán:  ứ ạ ươ ượ ủ ườ Đi u ki n tín d ng đ cề ệ ụ ượ  

ch p thu n tùy theo tình tr ng tài chính và v  trí c a ng i bán trên th  tr ng.ấ ậ ạ ị ủ ườ ị ườ

• Đoe d a c a các s n ph m thay th :  ọ ủ ả ẩ ế N u s n ph m d  thay th  thìế ả ẩ ễ ế  

ng i mua s  d  dàng chuy n đ i sang vi c s  d ng nh ng s n ph m khác, do dóườ ẽ ễ ể ổ ệ ử ụ ữ ả ẩ  

s  r t khó khăn trong vi c gi  chân khách hàng n u nh ng các đi u kho n tín d ngẽ ấ ệ ữ ế ư ề ả ụ  

là quá th t ch t.ắ ặ

M t s  hi u bi t v  năng l c c nh tranh c a ngành s  d n đ n m t lo t cácộ ự ể ế ề ự ạ ủ ẽ ẫ ế ộ ạ  

l a  ch n v  vi c làm th  nào đ  tín d ng th ng m i có th  giúp các doanhự ọ ề ệ ế ể ụ ươ ạ ể  

nghi p đ nh v  m t cách hi u qu  nh t trong th  tr ng ngành. ệ ị ị ộ ệ ả ấ ị ườ

 Đi u ki n kinh t :ề ệ ế  M t môi tr ng kinh t  n đ nh, m t ngành cóộ ườ ế ổ ị ộ  

t c đ  tăng tr ng cao th ng t o cho các nhà cung c p m t s  tin t ng an tâmố ộ ưở ườ ạ ấ ộ ự ưỏ  

khi th c hi n chính sách tín d ng và thu hút h  tham gia m t cách m nh m  vàoự ệ ụ ọ ộ ạ ẽ  

ho t đ ng này. Ng c l i n u m t môi tr ng kinh t  có nhi u b t n bi n đ ngạ ộ ượ ạ ế ộ ườ ế ề ấ ổ ế ộ  

thì các nhà cung c p tín d ng s  th   và không m y quan tâm đ n lĩnh v c này.ấ ụ ẽ ờ ơ ấ ế ự

 L ng c u:ượ ầ  Chính sách tín d ng đ c áp d ng hi u qu  nh t trongụ ượ ụ ệ ả ấ  

tr ng h p l ng c u còn  m c th p, nó là công c  dùng đ  kích thích gia tăngườ ợ ượ ầ ở ứ ấ ụ ể  

s c mua, gia tăng l ng c u. Vi c c  g ng m  r ng chính sách tín d ng trongứ ượ ầ ệ ố ắ ở ộ ụ  

tr ng h p này là khá t t. Tuy nhiên trong tr ng h p l ng c u lên cao thì vi cườ ợ ố ườ ợ ượ ầ ệ  

áp d ng chính sách tín d ng m  r ng s  không có hi u qu  cao.ụ ụ ở ộ ẽ ệ ả
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 Đi u kho n tín d ng c a ngành:ề ả ụ ủ  Các công ty đ c bi t là các công tyặ ệ  

nh  th ng th y khó khăn trong vi c áp d ng nh ng đi u kho n tín d ng bìnhỏ ườ ấ ệ ụ ữ ề ả ụ  

bình th ng trong ngành. Trong tr ng h p công ty có quy mô l n ho c các s nườ ườ ợ ớ ặ ả  

ph m, d ch v  cung c p có kh  năng c nh tranh cao thì s  có l i th  trong vi c mậ ị ụ ấ ả ạ ẽ ợ ế ệ ở 

r ng hay thu h p các đi u kho n tín d ng h n so v i ngành.  ộ ẹ ề ả ụ ơ ớ

 C  s  khách hàng:ơ ở  Vi c phân tích c  s  khách hàng có th  h  trệ ơ ở ể ỗ ợ 

cho vi c xây d ng chính sách tín d ng rõ ràng và chính xác. V n đ  này liên quanệ ự ụ ấ ề  

đ n vi c ki m tra h  s  c a khách hàng (nh  t m quan tr ng và nh ng nguy c ),ế ệ ể ồ ơ ủ ư ầ ọ ữ ơ  

các m i quan h  th ng m i, t n su t và t  l  duy trì vi c mua hàng c a kháchố ệ ươ ạ ầ ấ ỷ ệ ệ ủ  

hàng. Chính sách tín d ng ph i làm n i b t các th  t c tr ng đi m, khách hàng r iụ ả ổ ậ ủ ụ ọ ể ủ  

ro cao và t  tr ng c a h  trong m i quan h  v i t ng s  khách hàng.ỷ ọ ủ ọ ố ệ ớ ổ ố

 S  s n sàng v  tài chính:ự ẵ ề  nhà qu n lý nên xác đ nh đ c t ng sả ị ượ ổ ố 

v n đ u t  tài chính c n thi t cho toàn b  ho t đ ng tín d ng và nghiên c u m tố ầ ư ầ ế ộ ạ ộ ụ ứ ộ  

cách c n th n trong vi c khai thác ngu n tài chính s n có. Đi u này s  ph  thu cẩ ậ ệ ồ ẵ ề ẽ ụ ộ  

vào kh  năng c a doanh nghi p đ  m  r ng quy mô v n đ u t  c a mình thôngả ủ ệ ể ở ộ ố ầ ư ủ  

qua các ngu n tài tr  n i b  nh  l i nhu n gi  l i ho c tín d ng c a nhà cungồ ợ ộ ộ ư ợ ậ ữ ạ ặ ụ ủ  

c p. Ngoai ra nó cũng s  ph  thu c vào các th  tr ng tài chính và năng l c c aấ ẽ ụ ộ ị ườ ự ủ  

doanh nghi p trong vi c xâm nh p vào các th  tr ng.ệ ệ ậ ị ườ

1.2.3.2   Môi tr ng bên trong ườ

 S  m nh, m c tiêu và chi n l c c a công ty.ứ ệ ụ ế ượ ủ

 Kh  năng v  công ngh  thông tin.ả ề ệ

 B n ch t c a s n ph m hàng hóa:ả ấ ủ ả ẩ  Th i h n tín d ng th ng m iờ ạ ụ ươ ạ  

đ c ch p thu n m  r ng còn tùy thu c vào b n ch t c a s n phâm có th i h nượ ấ ậ ở ộ ộ ả ấ ủ ả ờ ạ  

luân chuy n cao hay th p.ể ấ

 L i nhu n ti m năng:ợ ậ ề  Là c  s  đ  đánh giá chính sách tín d ng cóơ ở ể ụ  

hi u qu  hay không. Công ty c n xem xét kh  năng bán hàng tín d ng cũng nhệ ả ầ ả ụ ư 

cũng nh  tài s n đ u t  vào các kho n ph i thu ch a đ c thanh toán, đi u c nư ả ầ ư ả ả ư ượ ề ầ  

quan tâm là l i nhu n ti m năng có bù đ p đ c nh ng phí t n c a chính sách tínợ ậ ề ắ ượ ữ ổ ủ  

d ng hay không là đi u đáng quan tâm.ụ ề

 Quy trình bán hàng: Các kênh bán hàng (ví d  nh  bán hàng tr c ti pụ ư ự ế  

ho c gián ti p thông qua các đ i lý / ng i bán l , ng i bán s , vv) và quy mô c aặ ế ạ ườ ẻ ườ ỉ ủ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

l c l ng bán hàng s  nh h ng đ n vi c ki m tra tín d ng và x  lý các kho nự ượ ẽ ả ưở ế ệ ể ụ ử ả  

ph i thu. ả

 Kh i l ng bán:ố ượ  V i m t kh i l ng bán nh  thì s  không đem l iớ ộ ố ượ ỏ ẽ ạ  

hi u qu  khi m  r ng chính sách tín d ng, b i vì v i nh ng chi phí, phí t n phátệ ả ở ộ ụ ở ớ ữ ổ  

sinh trong tr ng h p này nó s  không có kh  năng cân b ng v i l i nhu n mangườ ợ ẽ ả ằ ớ ợ ậ  

l i t  vi c m  r ng chính sách tín d ng. Cho nên trong tr ng h p kh i l ng bánạ ừ ệ ở ộ ụ ườ ợ ố ượ  

đ  l n thì vi c m  r ng chính sách tín d ng m i đáng quan tâm.ủ ớ ệ ở ộ ụ ớ

 Giá tr  t n kho:ị ồ  M t doanh nghi p có giá tr  t n kho l n, th i gianộ ệ ị ồ ớ ờ  

t n kho dài chi phí t n kho l n thì h  s  có xu h ng m  r ng chính sách tín d ngồ ồ ớ ọ ẽ ướ ở ộ ụ  

th ng m i đ  gi i t a t n kho gi m đi b t gánh n ng chi phí cho doanh nghi p.ươ ạ ể ả ỏ ồ ả ớ ặ ệ

Cu i cùng,  nhà qu n lý ph i  xác đ nh s  cân b ng gi a ho t  đ ng kinhố ả ả ị ự ằ ữ ạ ộ  

doanh và tài chính đ  xác đ nh m t chính sách tín d ng thích h p. Ho t đ ng tàiể ị ộ ụ ợ ạ ộ  

chính đ c t p trung vào vi c gi m thi u r i ro, b o v  tài s n và ki m soát ch tượ ậ ệ ả ể ủ ả ệ ả ể ặ  

ch  trong ho t đ ng qu n lý và c p tín d ng, Do đó nó có th  làm m t đi l i nhu nẽ ạ ộ ả ấ ụ ể ấ ợ ậ  

kinh doanh.

1.2.4 Qu n tr  và ki m soát kho n ph i thuả ị ể ả ả

1.2.4.1  Phân tích yêu c u tín d ng đ i v i khách hàngầ ụ ố ớ

 Thu th p thông tin ậ

Có m t s  cách th c đ  có th  phát hi n xem li u khách hàng có th  tr  nộ ố ứ ể ể ệ ệ ể ả ợ 

đ c không. Bi u hi n rõ ràng nh t là vi c trong quá kh  h  có tr  ti n đúng h nượ ể ệ ấ ệ ứ ọ ả ề ạ  

không.

N u giao d ch v i m t khách hàng m i, công ty có th  thu x p đ  m t cế ị ớ ộ ớ ể ế ể ộ ơ 

quan tín d ng th c hi n vi c ki m tra tín d ng c a khách hàng. Các c  quan tínụ ự ệ ệ ể ụ ủ ơ  

d ng có th  th ng t ng thu t l i kinh nghi m mà các công ty khác đã tr i quaụ ể ườ ườ ậ ạ ệ ả  

v i khách hàng; công ty cũng có th  có đ c thông tin này b ng cách ki m tra v iớ ể ượ ằ ể ớ  

văn phòng tín d ng hay ti p xúc tr c ti p v i các công ty.ụ ế ự ế ớ
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Ngân hàng c a cũng có th  làm công vi c ki m tra tín d ng. Ngân hàng sủ ể ệ ể ụ ẽ 

ti p xúc v i ngân hàng c a khách hàng và h i nh ng thông tin v  s  d  bình quânế ớ ủ ỏ ữ ề ố ư  

trên tài kho n c a khách hàng, vi c s  d ng tín d ng ngân hàng, và tên tu i c aả ủ ệ ử ụ ụ ổ ủ  

khách hàng.

Ngoài vi c ki m tra v i ngân hàng c a khách hàng, vi c thu th p nh n xétệ ể ớ ủ ệ ậ ậ  

c a nh ng ng i khác trong c ng đ ng tài chính v  tình hình tài chính c a kháchủ ữ ườ ộ ồ ề ủ  

hàng cũng có ý nghĩa. Cu i cùng, có th  tìm hi u tình hình di n ti n giá c  phi uố ể ể ễ ế ổ ế  

c a khách hàng trong g n đây. Tình tr ng giá c  phi u sút gi m m nh không cóủ ầ ạ ổ ế ả ạ  

nghĩa là công ty đang g p khó khăn, nh ng nó cho th y tri n v ng kém sáng s aặ ư ấ ể ọ ủ  

h n tr c kia.ơ ướ

 Phân tích thông tin đ  xác đ nh giá tr  c a khách hàng ể ị ị ủ

Các ph ng pháp đ c s  d ng đ  phân tích giá tr  c a khách hàng baoươ ượ ử ụ ể ị ủ  

g m:ồ

Phân tích tín d ng:ụ

Là ph ng pháp phân tích th i gian th c hi n thanh toán các kho n n  c a kháchươ ờ ự ệ ả ợ ủ  

hàng trong quá kh . Trên c  s  phân tích chúng ta s  phân lo i khách hàng thànhứ ơ ở ẽ ạ  

nhóm các khách hàng có uy tín luôn thanh toán đúng h n và nhóm khách hàng luônạ  

thanh toán ch m tr  đ  có đ c nh ng gi i pháp x  lý c  th .ậ ễ ể ượ ữ ả ử ụ ể

Vi c thanh toán nhanh th ng là m t d u hi u t t, xong chúng ta c n ph iệ ườ ộ ấ ệ ố ầ ả  

chú ý đ n m t s  khách hàng có khó khăn trong thanh toán có th  h  ch  thanh toánế ộ ố ể ọ ỉ  

m t kho n nh  sau đó không thanh toán s  ti n v i kh i l ng mua l n ch a đ cộ ả ỏ ố ề ớ ố ượ ớ ư ượ  

thanh toán.

Phân tích t  s  tài chính:ỷ ố

Là ph ng pháp d a trên t  s  tài chính đ  phân tích m t cách t  m  tình hìnhươ ự ỷ ố ể ộ ỉ ỉ  

kinh doanh và tài chính c a khách hàng trong t ng lai. Vi c phân tích này ch  y uủ ươ ệ ủ ế  

d a vào các báo cáo tài chính c a khách hàng, các đi u lu t nh m xem xét các r iự ủ ề ậ ằ ủ  

ro tín d ng c a công ty. Nh ng c  s  phân tích này d a trên h  th ng các t  s  tàiụ ủ ữ ơ ở ự ệ ố ỷ ố  

chính, các thông s  tài chính.ố

Vi c phân tích các ch  s  tín d ng này ch  y u d a vào ph ng pháp phánệ ỉ ố ụ ủ ế ự ươ  

đoán “5C”.

- T  cách tín d ng c a khách hàng ( The Customer’s Charater)ư ụ ủ

- Kh  năng thanh toán c a khách hàng (The Customer’s Capacity to pay).ả ủ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- V n c a khách hàng (The Customer’s capital)ố ủ

- Th  ch p c a khách hàng ( The collateral)ế ấ ủ

- Đi u ki n kinh doanh c a khách hàng (The Condition of The Customer’sề ệ ủ  

Business).

Vi c phân tích r i ro tín d ng là công vi c h t s c quan tr ng vì nó có thệ ủ ụ ệ ế ứ ọ ể 

nh h ng đ n kh  năng ho t đ ng, s  s ng còn c a m t doanh nghi p sau này.ả ưở ế ả ạ ộ ự ố ủ ộ ệ  

Do đó c n ph i có m t k  h ach và much tiêu th c hi n công vi c m t cách c  thầ ả ộ ế ọ ự ệ ệ ộ ụ ể 

rõ ràng.

1.2.4.2  Quy t đ nh tín d ngế ị ụ

Sau khi đã n đ nh ph ng th c bán hàng; công ty đã quy t đ nh li u nên bánấ ị ươ ứ ế ị ệ  

theo tài kho n m  cho khách hàng hay nên yêu c u khách hàng ký gi y xác nh n nả ở ầ ấ ậ ợ 

chính th c; và công ty đã xây d ng đ c m t quy trình đ  c l ng xác su t t ngứ ự ượ ộ ể ướ ượ ấ ừ  

khách hàng s  tr  n  nh  th  nào. B c k  ti p là quy t đ nh xem khách hàng nàoẽ ả ợ ư ế ướ ế ế ế ị  

s  đ c h ng tín d ng.ẽ ượ ưở ụ

N u không có tri n v ng là các đ n hàng s  đ c l p l i, thì quy t đ nh nàyế ể ọ ơ ẽ ượ ặ ạ ế ị  

t ng đ i đ n gi n.ươ ố ơ ả

M t m t, công ty có th  t  ch i tín d ng, trong tr ng h p này s  không cóộ ặ ể ừ ố ụ ườ ợ ẽ  

l i mà cũng ch ng l . M t khác, doanh nghi p có th  c p tín d ng. Gi  s  xácờ ẳ ỗ ặ ệ ể ấ ụ ả ử  

su t mà khách hàng s  tr  n  là p. N u khách hàng tr  n , doanh nghi p s  nh nấ ẽ ả ợ ế ả ợ ệ ẽ ậ  

đ c thêm doanh thu (REV) và phát sinh thêm chi phí (COST); l i ích ròng là hi nượ ợ ệ  

giá c a REV – COST. Vì không th  bi t ch c r ng khách hàng s  tr  n ; nên cóủ ể ế ắ ằ ẽ ả ợ  

m t xác su t (1 – p) r ng khách hàng s  không tr  đ c n . Khách hàng không trộ ấ ằ ẽ ả ượ ợ ả 

đ c n  có nghĩa là doanh nghi p s  ch ng nh n đ c gì mà v n gánh ch u chiượ ợ ệ ẽ ẳ ậ ượ ẫ ị  

phí. Do đó, l i nhu n kỳ v ng t  t ng di n ti n s  vi c là nh  sau:ợ ậ ọ ừ ừ ễ ế ự ệ ư

L I NHU N KỲ V NGỢ Ậ Ọ
T  ch i tín d ngừ ố ụ 0
Ch p nh n tín d ngấ ậ ụ pPV(REV – COST) – (1 – p)PV(COST)

S  đ  1.7  S  đ  cây quy t đ nh tín d ngơ ồ ơ ồ ế ị ụ

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 16
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T  ch i tín d ng   ừ ố ụ

-COST

REV – COST
 
 

Khách hàng tr  n  (p)ả ợ

Khách hàng không tr  n  (1-p)ả ợ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Chúng ta s  c p tín d ng cho khách hàng n u l i nhu n kỳ v ng t  vi c c pẽ ấ ụ ế ợ ậ ọ ừ ệ ấ  

tín d ng l n h n l i nhu n kỳ v ng t  vi c t  ch i tín d ng.ụ ớ ơ ợ ậ ọ ừ ệ ừ ố ụ

 M t vài nguyên t c chungộ ắ

• T i đa hóa l i nhu n.ố ợ ậ  Tr ng phòng tín d ng không nên chú tr ng vàoưở ụ ọ  

vi c h n ch  đ n m c t i thi u các tài kho n tín d ng x u; công vi c c a chúngệ ạ ế ế ứ ố ể ả ụ ấ ệ ủ  

ta là t i đa hóa l i nhu n kỳ v ng. ố ợ ậ ọ

• T p trung vào nh ng tài  kho n nguy hi mậ ữ ả ể .  Chúng ta không nên m tấ  

nhi u công s c đ  phân tích toàn b  các h  s  tín d ng. N u m t h  s  tín d ngề ứ ể ộ ồ ơ ụ ế ộ ồ ơ ụ  

có giá tr  nh  và ch  có m t l n, quy t đ nh nên tuân theo thông l  chung; n u h  sị ỏ ỉ ộ ầ ế ị ệ ế ồ ơ 

tín d ng có giá tr  l n hay đáng ng , chúng ta có th  ti p t c th c hi n vi c th mụ ị ớ ờ ể ế ụ ự ệ ệ ẩ  

đ nh tín d ng chi ti t h n. ị ụ ế ơ

• Nhìn xa h n đ n hàng t c th iơ ơ ứ ờ . Quy t đ nh tín d ng là m t v n đ  cóế ị ụ ộ ấ ề  

tính ch t đ ng. Công ty không th  ch  nhìn vào hi n t i mà thôi. Đôi khi cũng đángấ ộ ể ỉ ệ ạ  

đ  ta ch p nh n m t đ n hàng t ng đ i r i ro v i tri n v ng khách hàng s  trể ấ ậ ộ ơ ươ ố ủ ớ ể ọ ẽ ở 

thành m t ng i mua hàng th ng xuyên và đáng tin c y. ộ ườ ườ ậ

1.2.4.3  Chính sách thu các kho n ph i thuả ả

Khi m t khách hàng còn kh t n , quy trình thông th ng là g i m t báo cáoộ ấ ợ ườ ử ộ  

v  tài kho n tín d ng và ti p theo sau báo cáo này là th  nh c nh  hay các cu cề ả ụ ế ư ắ ở ộ  

g i đi n tho i ngày càng c ng quy t h n theo t ng kho ng th i gian cách quãng.ọ ệ ạ ươ ế ơ ừ ả ờ  

N u không m t bi n pháp nào trong nh ng bi n pháp này có hi u qu , h u h t cácế ộ ệ ữ ệ ệ ả ầ ế  

công ty chuy n món n  này sang m t c  quan thu h i n  hay m t lu t s . ể ợ ộ ơ ồ ợ ộ ậ ư

Ph i t o ra s  h p tác gi a tr ng phòng kinh doanh và tr ng phòng tàiả ạ ự ợ ữ ưở ưở  

chính, nh ng ng i lo l ng đ n vi c thu ti n. ữ ườ ắ ế ệ ề

Tín d ng th ng m i có th  là m t ngu n tài chính ng n h n quan tr ng đ iụ ươ ạ ể ộ ồ ắ ạ ọ ố  

v i nh ng khách hàng nghèo túng không th  vay ngân hàng đ c. Nh ng đi u đóớ ữ ể ượ ư ề  

làm phát sinh m t v n đ  quan tr ng: n u ngân hàng không mu n cho vay, thì vi cộ ấ ề ọ ế ố ệ  

công ty, nhà cung ng, v n ti p t c gia h n tín d ng cho h  li u có ý nghĩa không?ứ ẫ ế ụ ạ ụ ọ ệ  

 đây có hai lý do khi n vi c đó có th  có ý nghĩa: Ở ế ệ ể

- Th  nh t, nh  trong tr ng h p c a công ty d c ph m, công ty cóứ ấ ư ườ ợ ủ ượ ẩ  

th  có thông tin nhi u h n ngân hàng v  vi c kinh doanh c a khách hàng. ể ề ơ ề ệ ủ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- Th  hai, công ty c n nhìn xa h n nh ng giao d ch t c th i này và côngứ ầ ơ ữ ị ứ ờ  

nh n r ng công ty có th  ch u đ ng tình tr ng t n th t doanh s  sinh l i  trongậ ằ ể ị ự ạ ổ ấ ố ờ  

t ng lai n u khách hàng phá s n.ươ ế ả

1.2.4.4  Gi m r i ro và b o hi m tín d ngả ủ ả ể ụ

Tín d ng th ng m i có tác d ng tích c c trong vi c góp ph n gia tăngụ ươ ạ ụ ự ệ ầ  

doanh thu, do đó, gia tăng l i nhu n cho công ty. Tuy nhiên, bên c nh tác đ ng tíchợ ậ ạ ộ  

c c, tín d ng còn có tác đ ng tiêu c c  ch  làm gia tăng n  quán h n và, do đó,ự ụ ộ ự ở ỗ ợ ạ  

gia tăng t n th t do n  không th  thu h i. Vì v y, v n đ  đăt ra v i giám đ c tàiổ ấ ợ ể ồ ậ ấ ề ớ ố  

chính là làm th  nào đ  nâng cao hi u qu  thu h i n  và ki m soát đ c t  l  nế ể ệ ả ồ ợ ể ượ ỷ ệ ợ 

x u trong ph m vi cho phép.ấ ạ

 S  d ng k  toán thu h i n  chuyên nghi pử ụ ế ồ ợ ệ

Nh ng công ty th ng bán ch u hàng hoá ho c d ch v  nên t  ch c m t bữ ườ ị ặ ị ụ ổ ứ ộ ộ 

ph n chuyên đánh giá khách hàng tr c khi bán ch u và theo dõi thu h i n . Do ho tậ ướ ị ồ ợ ạ  

đ ng mang tính chuyên nghi p và tr i qua kinh nghi m nên hi u su t thu h i nộ ệ ả ệ ệ ấ ồ ợ 

d n d n s  đ c nâng cao trong khi chi phí thu h i n  có th  gi m. Tuy nhiên cáchầ ầ ẽ ượ ồ ợ ể ả  

này cũng ch  thích h p trong tr ng h p s  l ng khách hàng bán ch u không quáỉ ợ ườ ợ ố ượ ị  

l n và đ a bàn thu n  không quá r ng. Trong tr ng h p đ a bàn thu h i n  quáớ ị ợ ộ ườ ợ ị ồ ợ  

r ng ho c gi  s  l ng khách hàng quá l n khi n cho chi phí thu h i n  riêng lộ ặ ả ố ượ ớ ế ồ ợ ẽ 

quá cao công ty nên s  d ng nghi p v  bao thanh toán.ử ụ ệ ụ

 S  d ng nghi p v  bao thanh toán (factoring)ử ụ ệ ụ

Bao thanh toán là m t nghi p v  theo đó nh ng công ty th ng xuyên bánộ ệ ụ ữ ườ  

ch u hàng hoá s  bán l i nh ng kho n ph i thu cho m t công ty chuyên môn làmị ẽ ạ ữ ả ả ộ  

nghi p v  thu h i n . Nh  có s  chuyên môn hoá vi c thu h i n  nên sau khi muaệ ụ ồ ợ ờ ự ệ ồ ợ  

l i các kho n n , công ty mua n  có th  nâng cao đ c hi u su t thu h i n  vàạ ả ợ ợ ể ượ ệ ấ ồ ợ  

gi m chi phí thu h i n  nh  l i th  v  qui mô. V  phía công ty bán n , sau khi bánả ồ ợ ờ ợ ế ề ề ợ  

các kho n ph i thu s  kh i b n tâm đ n vi c thu n  mà ch  t p trung vào s n xu tả ả ẽ ỏ ậ ế ệ ợ ỉ ậ ả ấ  

kinh doanh.

1.2.4.5   Ki m soát theo dõi th ng xuyên chính sách tín d ng    ể ườ ụ

Ki m soát chính sách tín d ng bao g m các ho t đ ng t  ch c và qu n lýể ụ ồ ạ ộ ổ ứ ả  

các ho t đ ng khi tri n khai th c hi n m t chính sách tín d ng. Nó bao g m cácạ ộ ể ự ệ ộ ụ ồ  

công vi c:ệ
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- Th  nh t: Ki m tra vi c bán tín d ng, đánh giá hi u qu  c a vi c bánứ ấ ể ệ ụ ệ ả ủ ệ  

hàng và thu ti n.ề

- Th  hai: Ki m tra khách hàng có th c hi n đúng m c đích kinh doanhứ ể ự ệ ụ  

và nghĩa v  thanh toán c a mình đ i v i doanh nghi p hay không.ụ ủ ố ớ ệ

- Th  ba:  Đánh giá hi u qu  chính sách tín d ng đã th c hi n.ứ ệ ả ụ ự ệ

1.2.5 Đo l ng hi u qu  ho t đ ng tín d ng b ng mô hình Balanceườ ệ ả ạ ộ ụ ằ  

Scorecard

Ngày càng nhi u, các công ty đang nh n ra r ng ch  c n đo l ng hi u quề ậ ằ ỉ ầ ườ ệ ả 

tài chính c a m t doanh nghi p là không đ . Trong qu n lý tín d ng cũng nh  trongủ ộ ệ ủ ả ụ ư  

các ho t đ ng kinh doanh khác quá t p trung vào các con s  tài chính có th  t o raạ ộ ậ ố ể ạ  

s  ph n tác d ng. Các công ty c n ph i cân đ i hi u qu  tài chính ng n  h n v iự ả ụ ầ ả ố ệ ả ắ ạ ớ  

c  h i phát triên dài h n.ơ ộ ạ

Ph ng pháp ti p c n mô hình b ng đi m cân đ i c a Kaplan và Norton làươ ế ậ ả ể ố ủ  

m t trong s  r t nhi u h  th ng đo l ng hi u qu , giúp vi c qu n lý và truy nộ ố ấ ề ệ ố ườ ệ ả ệ ả ề  

thông rõ các m c tiêu chi n l c. Nó cung c p m t ph ng pháp ti p c n b ngụ ế ượ ấ ộ ươ ế ậ ằ  

cách phát tri n cân b ng các ph ng pháp hi u qu  t  b n khía c nh khác nhau:ể ằ ươ ệ ả ừ ố ạ  

Tài chính, khách hàng, ho t đ ng n i b  và đ i m i. Qu n lý tín d ng có th  vàạ ộ ộ ộ ổ ớ ả ụ ể  

nên t o ra s  đóng góp vào các khía c nh này. M i khía c nh đ c mô t  b iạ ự ạ ỗ ạ ượ ả ở  

nh ng câu h i thích h p v  nhi m v  và m c tiêu c a công ty:ữ ỏ ợ ề ệ ụ ụ ủ

- Vi n c nh tễ ả ài chính: chúng ta t o ra giá tr  cho c  đông nh  th  nào? ạ ị ổ ư ế

- Vi n c nh kễ ả hách hàng: khách hàng m i và khách hàng hi n t i có giáớ ệ ạ  

tr  gì v i chúng ta?ị ớ

- Quá trình n i bộ ộ: Nh ng quy trình nào chúng ta c n v t tr i đ  đ tữ ầ ượ ộ ể ạ  

đ c nh ng m c tiêu v  tài chính và khách hàng? ượ ữ ụ ề

- C i ti n và đ i m i:ả ế ổ ớ  Chúng ta có th  ti pể ế  t cụ  hoàn thi n và t o ra giáệ ạ  

tr  trong t ng lai?ị ươ
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PH N IIẦ

PHÂN TÍCH TÌNH HÌNH HO T Đ NG KINH DOANH VÀ TH CẠ Ộ Ự  

TR NG CHÍNH SÁCH BÁN TÍN D NG T I CÔNG TY ĐI N TẠ Ụ Ạ Ệ Ử 

TCL ĐÀ N NGẴ

2.1 TÌNH HÌNH HO T Đ NG KINH DOANH T I CÔNG TY ĐI NẠ Ộ Ạ Ệ  

VÀ ĐI N T  TCL ĐÀ N NGỆ Ử Ẵ

2.1.1 Đ c đi m quá trình hình thànhặ ể

2.1.1.1  Gi i thi u s  l c t p đoàn TCLớ ệ ơ ượ ậ

- Đ u t  ban đ u: 5000 nhân dân t , kho n 10 tri u VNDầ ư ầ ệ ả ệ

- Tên ban đ u: Công ty TNHH Đi n gia d ng TTKầ ệ ụ

- Ph m vi kinh doanh: Băng tạ ừ

- Năm 1986, ra đ i máy đi n tho i bàn có loa ngoài s m nh t  Trung Qu cờ ệ ạ ớ ấ ở ố

- Năm 1994, tung ra th  tr ng Trung Qu c máy đi n tho i không dây đ uị ườ ố ệ ạ ầ  

tiên.

- Năm 1995, TCL đ c trung tâm nghiên c u phát tri n qu c h i Trung Qu cượ ứ ể ố ộ ố  

ban t ng danh hi u “vua đi n tho i Trung Qu c”, danh hi u này đã đ c gi  đ nặ ệ ệ ạ ố ệ ượ ữ ế  

ngày hôm nay.

- Năm 1992, nghiên c u ch  t o s n xu t ti vi màu màn hình l n TCL, th ngứ ế ạ ả ấ ớ ươ  

hi u TCL đã vang d i sau khi tung ra th  tr ng ti vi màu này.ệ ộ ị ườ

- Năm 2001, tung ra máy đi n tho i di đ ng có đính đá quý, thu đ c nhi uệ ạ ộ ượ ề  

thành công, tr  thành đi m sáng trong tăng tr ng kinh t  c a TCL.ở ể ưở ế ủ

 Giai đo n 1:ạ  TCL chuyên gia gia công s n xu t cho các doanh nghi pả ấ ệ  

n c ngoài d i hình th c gia công (OEM, ODM)ướ ướ ứ

Th i gian: Th p niên 90 đ n năm 1997, đã c  b n hình thành mô hình chu nờ ậ ế ơ ả ẩ  

b  đ u t  h i ngo i.ị ầ ư ả ạ

 Giai đo n 2:ạ  Nâng cao th ng hi u TCL, m ng l i tiêu th  và kh  năngươ ệ ạ ướ ụ ả  

kinh t .ế

Th i gian: Năm 98 đ n 2003, đã hình thành chi n l c qu c t  hóa.ờ ế ế ượ ố ế

Năm 1998, TCL thành l p b  ph n qu n lý chi nhánh hài ngo i, ti n quân vào thậ ộ ậ ả ạ ế ị 

tr ng Vi t Nam, b t đ u cu c hành trình s  nghi p qu c t  hóa TCL.ườ ệ ắ ầ ộ ự ệ ố ế

Năm 2002, ti vi TCL chi m 14% th  ph n Vi t Nam, đ c x p vào top 3ế ị ầ ệ ượ ế  

th ng hi u hàng đ u (theo th  t  LG, Samsung, TCL).ươ ệ ầ ứ ự
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 Giai đo n 3: ạ Thâm nh p th  tr ng Âu M .ậ ị ườ ỹ

Th i gian: Năm 2003 b t đ u thi t l p chi n l c qu c t  hóa.ờ ắ ầ ế ậ ế ượ ố ế

S  d ng ph ng th c xác nh p và tái t  ch c, nhanh chóng thâm nh p vàoử ụ ươ ứ ậ ổ ứ ậ  

th  tr ng Âu M   các thành ph  l n, tránh đ c hàng rào thu  quan và rào c nị ườ ỹ ở ố ớ ượ ế ả  

m u d ch.ậ ị

Tháng 1-2004, xác nh p v i hãng ti vi Thomson c a Pháp, thành l p hãng tiậ ớ ủ ậ  

vi TCL, chính th c ho t đ ng vào tháng 8 trong năm.ứ ạ ộ

Tháng 4-2004, xác nh p v i hãng đi n tho i di đ ng Alcatel, thành l p hãngậ ớ ệ ạ ộ ậ  

đi n tho i TCL, chính th c ho t đ ng vào tháng 9 trong năm.ệ ạ ứ ạ ộ

Năm 2004, TCL xác nh p v i hãng ti vi RCA, Thomson, hãng đi n tho i diậ ớ ệ ạ  

đ ng Alcatel, tr c m t đã thành l p h  th ng s n xu t- bán hàng trên 45 n c vàộ ướ ắ ậ ệ ố ả ấ ướ  

khu v c trên th  gi iự ế ớ

2.1.1.2   Gi i thi u s  l c v  công ty đi n và đi n t  TCL Vi t Nam vàớ ệ ơ ượ ề ệ ệ ử ệ  

chi nhánh Đà N ngẵ

- Tháng 8-1998, Ch  t ch t p đoàn TCL ông Lý Đông Sinh đã đích than dânủ ị ậ  

đoàn qua Vi t Nam kh o sát. Tháng 2-1999, t  công tác TCL (VN) đ t m t đã đ nệ ả ổ ợ ộ ế  

Vi t Nam.ệ

- Tháng 6-1999, chính th c quy t đ nh mua l i nhà máy Donaco, đ ng th iứ ế ị ạ ồ ờ  

ti n hành c i t o l i nhà máy s n xu t. Tháng 9-1999, v i hình th c gia công b tế ả ạ ạ ả ấ ớ ứ ắ  

đ u ph ng th c t  s n xu t t  bán hàng.ầ ươ ứ ự ả ấ ự

- Ngày 29-10-1999, đ c c p gi y phép kinh doanh, tr  thành doanh nghi pượ ấ ấ ở ệ  

100% v n Trung Qu c. Cu i năm 1999, nhà máy s n xu t k t thúc giai đo n s aố ố ố ả ấ ế ạ ử  

ch a đ i m i, b t đ u ho t đ ng chính th c.ử ổ ớ ắ ầ ạ ộ ứ

- Nhà máy đ c t i t nh Đ ng Nai, t ng đi n tích là 31.000 mặ ạ ỉ ồ ổ ệ 2, đi n tích xâyệ  

d ng c a nhà máy chi m kho ng 19.000 mự ủ ế ả 2, g m  2 dây chuy n s n xu t quy mô,ồ ề ả ấ  

t ng s n l ng hàng năm đ t 600.000 chi c. G m m t dây chuy n l p ráp s nổ ả ượ ạ ế ồ ộ ề ắ ả  

ph m thi t b  đi n, s n l ng hàng năm đ t 5.000.000 b . M t dây chuy n s nẩ ế ị ệ ả ượ ạ ộ ộ ề ả  

xu t VCD/DVD, s n l ng hàng năm đ t 300.000 b . Đ ng th i,  nhà máy cònấ ả ượ ạ ộ ồ ờ  

trang b  thêm x ng ép nh a, phun s n, in l a.ị ưở ự ơ ụ

- T ng s  công nhân nhà máy kho n 400 ng i.ổ ố ả ườ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- Năm 2002, nhà máy TCL Vi t Nam chính th c thông qua và đ c c p ch ngệ ứ ượ ấ ứ  

ch  ISO 9001:2000ỉ

- Đ n tháng 10-2005, nhà máy TCL Vi t Nam ti p t c đ c thông qua vàế ệ ế ụ ượ  

đ c c p ch ng nh n môi tr ng ISO 14001.ượ ấ ứ ậ ườ

- Công ty đi n và đi n t  TCL Vi t Nam đã thành l p các chi nhánh và cácệ ệ ử ệ ậ  

trung tâm b o hành t i mi n B c (TP. Hà N i), mi n Trung (TP. Đà N ng) vàả ạ ề ắ ộ ề ẵ  

mi n Nam (TP. H  Chí Minh). ề ồ

- Đ n nay, nhân viên thu c h  th ng bán hàng có h n 160 ng i.ế ộ ệ ố ơ ườ

- Công ty có nh ng b c ti n n đ nh trong kinh doanh, th ng hi u TCLữ ướ ế ổ ị ươ ệ  

vinh d  đ c nhi u ng i bi t đ n và không ng ng đ c nâng cao. Vinh d  đ cự ượ ề ườ ế ế ừ ượ ự ượ  

công nh n và bi u d ng c a Nhà n c Vi t Nam và các gi i trong xã hôi.ậ ể ươ ủ ướ ệ ớ

- Năm 2001-2006 liên t c 5 năm li n đ c bình ch n danh hi u “hàng Vi tụ ề ượ ọ ệ ệ  

Nam ch t l ng cao”ấ ượ

- Năm 2003, công ty đi n và đi n t  TCL Vi t Nam đ c b  tài chính khenệ ệ ử ệ ượ ộ  

th ng là danh nghi p n c ngoài có thành tích xu t s c nh t trong vi c ch pưở ệ ướ ấ ắ ấ ệ ấ  

hành t t các chính sách h i quan.ố ả

- Năm 2003, đ c c c h i quan t nh Đ ng Nai ban t ng gi i th ng “có tinhượ ụ ả ỉ ồ ặ ả ưở  

thành tích xu t  s c  nh t  trong vi c  th c hi n đóng thu  xu t  nh p kh u nămấ ắ ấ ệ ự ệ ế ấ ậ ẩ  

2003”

- Năm 2006, Vinh d  là công ty đi n và đi n t  Trung Qu c đ u tiên nh nự ệ ệ ử ố ầ ậ  

gi i Kim Long- Gi i th ng dành cho doanh nghi p n c ngoài xu t s c nh t t iả ả ưở ệ ướ ấ ắ ấ ạ  

Vi t Nam năm 2006. Qua đó th y đ c s  thành công c a công ty TCL trong vi cệ ấ ượ ự ủ ệ  

đ u t  và kinh doanh t i Vi t Nam, cũng nh  danh ti ng th ng hi u TCL đ i v iầ ư ạ ệ ư ế ươ ệ ố ớ  

nhà n c và xã h i Vi t Nam. ướ ộ ệ

- Tháng 10 năm 2007, đ c s  k  ho ch và đ u t  t nh Đ ng Nai bình ch nượ ở ế ạ ầ ư ỉ ồ ọ  

danh hi u “doanh nghi p xu t s c năm 2007”ệ ệ ấ ắ

- Cùng v i vi c n  l c phát tri n n đ nh v ng b n cho công ty, công ty đi nớ ệ ỗ ự ể ổ ị ữ ề ệ  

và đi n t  TCL (Vi t Nam) đã không ng ng đ n n xã h i b ng vi c tích c c nângệ ử ệ ừ ề ơ ộ ằ ệ ự  

tham gia các ho t đ ng t  thi n xã h i, nâng cao th ng hi u và hình t ng t tạ ộ ừ ệ ộ ươ ệ ượ ố  

đ p cho công ty TCL (Vi t Nam)ẹ ệ

2.1.2 Văn hóa doanh nghi p TCLệ

2.1.2.1  Vi n c nh doanh nghi p TCLễ ả ệ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

“Tr  thành doanh nghi p đ c nhi u ng i tôn kính và d n đ u năng l cở ệ ượ ề ườ ẫ ầ ự  

sáng t o trên ph m vi toàn c u”ạ ạ ầ

- Tr  thành th ng hi u hàng đ u trong s  l a ch n c a ng i tiêu dùngở ươ ệ ầ ự ự ọ ủ ườ

- Tr  thành ng i b n đáng tin c y nh t- b t k  là khách hàng, nhân viên hayở ườ ạ ậ ấ ấ ể  

xã h i.ộ

- Tr  thành s c m nh d n d t cho t ng lai: ở ứ ạ ẫ ắ ươ

- V i k  thu t tiên ti n và s n ph m th i đ i theo trào l u tiêu dùngớ ỹ ậ ế ả ẩ ờ ạ ư

- V i quan ni m kinh doanh và hình th c th ng m i tiên ti n thích ng v iớ ệ ứ ươ ạ ế ứ ớ  

s  thay đ i c a th  tr ng.ự ổ ủ ị ườ

- V i c  ch  công ty và h  th ng qu n lý hoàn thi n b o đ m duy trì khớ ơ ế ệ ố ả ệ ả ả ả 

năng sáng t o.ạ

2.1.2.2  S  m nh c a doanh nghi p TCLứ ệ ủ ệ

- T o giá tr  cho khách hàngạ ị

- T o c  h i cho nhân viênạ ơ ộ

- T o l i ích cho c  đôngạ ợ ổ

- Ch u trách nhi m v i xã h iị ệ ớ ộ

2.1.2.3  Giá tr  c t lõi.ị ố

“Tín nhi m c  b n ph i tuân th  trong quá trình theo đu i s  thành côngệ ơ ả ả ủ ổ ự  

trong kinh doanh c a chúng ta. Là quy t c cao nh t v  hành vi c a nhân viên vàủ ắ ấ ề ủ  

doanh nghi p TCL”.ệ

2.1.2.4  Tinh th n doanh nghi p:ầ ệ

“Nhân viên, doanh nghi p là môt, ph i cùng chung m t t m lòng, t  t ng, ýệ ả ộ ấ ư ưở  

chí và thái đ  làm vi c. Là ý th c ch  đ o tâm lý đ nh h ng c a toàn th  nhânộ ệ ứ ủ ạ ị ướ ủ ể  

viên; là s  ăn ý trong tâm lý gi a nhân viên và doanh nghi p; đ ng th i cũng là y uự ữ ệ ồ ờ ế  

t  quan tr ng cho s  thành công c a doanh nghi p”.ố ọ ự ủ ệ

2.1.3 Ho t đ ng kinh doanhạ ộ

Công ty có 02 nhóm s n ph m chính: ả ẩ

• Nhóm s n ph m Tivi: g m có Tivi, Tivi LCD, Tivi đ  phân gi i cao.ả ẩ ồ ộ ả  

Đây là nhóm s n ph m truy n th ng, g n li n v i tên tu i c a TCL Vi t Nam.ả ẩ ề ố ắ ề ớ ổ ủ ệ  

Nhóm s n ph m Tivi hi n đang chi m t i 90% t ng doanh thu c a toàn công ty.ả ẩ ệ ế ớ ổ ủ

• Nhóm s n ph m đi n l nh: Hi n nay, TCL Vi t Nam ch  cung c pả ẩ ệ ạ ệ ệ ỉ ấ  

s n ph m máy đi u hòa cho th  tr ng Vi t Nam.ả ẩ ề ị ườ ệ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

2.1.4  S  nh h ng c a môi tr ng đ n ho t đ ng kinh doanh c a công tyự ả ưở ủ ườ ế ạ ộ ủ

2.1.4.1  S  nh h ng c a môi tr ng vĩ môự ả ưở ủ ườ

 Môi tr ng kinh tườ ế

T c đ  tăng tr ng kinh t  c a Vi t Nam nh h ng tr c ti p và m nh mố ộ ưở ế ủ ệ ả ưở ự ế ạ ẽ 

đ n t c  đ  tăng tr ng c a ngành ngh  Công ty đang ho t  đ ng kinh doanh.ế ố ộ ưở ủ ề ạ ộ  

Nh ng năm tr  l i đây, Vi t Nam có t c đ  tăng tr ng khá cao nh ng b c sangữ ở ạ ệ ố ộ ưở ư ướ  

năm 2008 do tác đ ng c a cu c kh ng ho ng tài chính toàn c u đã làm cho t c độ ủ ộ ủ ả ầ ố ộ 

tăng tr ng c a nên kinh t  gi m m nh c  th : năm 2007 là ưở ủ ế ả ạ ụ ể 8,44%,, năm 2008 đ tạ  

6,23%, và d  báo năm 2009 đ t kho ng 4,5%. S  s t gi m c a n n kinh t  đã làự ạ ả ự ụ ả ủ ề ế  

cho nhu c u c a các m t hàng đi n t  gi m m nh, đ c bi t là các thi t b  đi n tầ ủ ặ ể ử ả ạ ặ ệ ế ị ệ ử 

cao c p nh  tivi LCD. Chính s  s t gi m c a c u làm cho các nhà cung c p liênấ ư ự ụ ả ủ ầ ấ  

t c gi m giá đ  gi i t a t n kho đã t o ra m t môi tr ng c nh tranh gây g t trongụ ả ể ả ỏ ồ ạ ộ ườ ạ ắ  

ngành và l i nhu n trong ngành liên t c s t gi m. Theo các d  báo thì n n kinh tợ ậ ụ ụ ả ự ề ế 

Vi t Nam s  s m ph c h i vào cu i năm 2009 và đ u năm 2010 do đó kh  năngệ ẽ ớ ụ ồ ố ầ ả  

s c c u tăng tr  l i là r t l n vào cu i năm nay, vì v y các doanh nghi p nên cóứ ầ ở ạ ấ ớ ố ậ ệ  

nh ng gi i pháp đ  c i thi n ch t l ng, m u mã s n ph m đ  tăng kh  năngữ ả ể ả ệ ấ ượ ẫ ả ẩ ể ả  

c nh tranh.ạ

S  bi n đ ng m nh v  lãi VND su t trong năm 2008 và đ u 2009 đã gây raự ế ộ ạ ề ấ ầ  

nh ng tác đ ng r t l n trong ngành đi n t , vào th i kỳ l m phát lãi su t tăng r tữ ộ ấ ớ ệ ử ờ ạ ấ ấ  

nhanh đ t t i m c 19%/năm đã gây khó khăn r t l n trong vi c huy đ ng v n đạ ớ ứ ấ ớ ệ ộ ố ể 

m  r ng ho t đ ng s n xu t và kinh doanh, tuy nhiên trong nh ng tháng g n đâyở ộ ạ ộ ả ấ ữ ầ  

thì m c lãi su t đã gi m m nh ch  còn 7-8%/năm, kèm theo đó là chín sách kích c uứ ấ ả ạ ỉ ầ  

c a chính ph  thông qua s  h  tr  lãi su t 4% đã h  tr  r t l n cho các doanhủ ủ ự ỗ ợ ấ ỗ ợ ấ ớ  

nghi p đ u t , c i thi n tình hình ho t đ ng kinh doanh. D  ki n xu h ng lãiệ ầ ư ả ệ ạ ộ ự ế ướ  

su t s  tăng tr  l i  khi n n kinh t  ph c h i vào năm 2010, do v y các doanhấ ẽ ở ạ ề ế ụ ồ ậ  

nghi p trong ngành ph i ho ch ngân sách h p lý đ  t n d ng m c u đãi v  lãiệ ả ạ ợ ể ậ ụ ứ ư ề  

su t trong th i gian này.ấ ờ

T  giá h i đoái gi a USD/VND có xu h ng tăng cao trong th i gian g nỷ ố ữ ướ ờ ầ  

đây đã gây tác đ ng r t l n t i ho t đ ng nh p nguyên v t li u đ  s n xu t l pộ ấ ớ ớ ạ ộ ậ ậ ệ ể ả ấ ắ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

ráp vì h u h t các linh ki n đ  l p ráp s n ph m c a các công ty trong ngành đ uầ ế ệ ể ắ ả ẩ ủ ề  

đ c nh p kh u t  các đ i tác n c ngoài. D  báo trong th i gian đ n thì t  giáượ ậ ẩ ừ ố ướ ự ờ ế ỷ  

USD/VND s  có xu h ng tăng cao nên s  có nh h ng r t l n đ n ho t đ ngẽ ướ ẽ ả ưở ấ ớ ế ạ ộ  

kinh doanh c a các công ty trong ngành.ủ

B ng 2.1 D  báo t  giáh i USD/VND trong năm 2009ả ự ỷ ố

 Môi tr ng công ngh :ườ ệ

Th  tr ng các s n ph m đi n t , đi n l nh là th  tr ng có nhi u bi nị ườ ả ẩ ệ ử ệ ạ ị ườ ề ế  

đ ng v  nhu c u và công ngh  nh t hi n nay. Nhu c u c a ng i tiêu dùng v  cácộ ề ầ ệ ấ ệ ầ ủ ườ ề  

s n ph m này luôn thay đ i và riêng v i m t s  s n ph m nh  tivi, đ u máy đangả ẩ ổ ớ ộ ố ả ẩ ư ầ  

có d u hi u bão hòa và có t c đ  tăng tr ng ch m d n. Ng i tiêu dùng cũngấ ệ ố ộ ưở ậ ầ ườ  

đang h ng đ n các dòng s n ph m cao c p v i công ngh  hi n đ i. S  tham giaướ ế ả ẩ ấ ớ ệ ệ ạ ự  

ngày càng nhi u c a các nhà s n xu t trong và ngoài n c v i các model m i raề ủ ả ấ ướ ớ ớ  

đ i v i t c đ  cao đã t o ra áp l c v  s  phát tri n và sáng t o không ng ng vờ ớ ố ộ ạ ự ề ự ể ạ ừ ề 

m u mã s n ph m và công ngh  m i. Đi u này t o nên nh ng r i ro mà doanhẫ ả ẩ ệ ớ ề ạ ữ ủ  

nghi p trong ngành ph i đ i m t trong t ng lai và b t bu c h  ph i không ng ngệ ả ố ặ ươ ắ ộ ọ ả ừ  

đ u t  nghiên c u s n ph m m i, đ u t  dây chuy n, thi t b  công ngh , đa d ngầ ư ứ ả ẩ ớ ầ ư ề ế ị ệ ạ  

hóa ngành ngh  kinh doanh.ề

 Môi tr ng nhân kh uườ ẩ : 

Hi n nay, dân s  Vi t Nam v n tăng và v t quá m c tiêu đ  ra. Đ n cu iệ ố ệ ẫ ượ ụ ề ế ố  

năm 2005, dân s  Vi t Nam là 83.12 tri u ng i, v t kho ng 700.000 ng i soố ệ ệ ườ ượ ả ườ  

v i d  báo m c tiêu chi n l c dân s  VN 2001-2010 (82,49 tri u ng i)ớ ự ụ ế ượ ố ệ ườ .  Theo 

UBDS - GĐ - TE v i m c tăng dân s  nh  hi n nay, bình quân m i năm Vi t Namớ ứ ố ư ệ ỗ ệ  

tăng h n 1,13 tri u ng i .ơ ệ ườ  Dân s  Vi t Nam năm 2007 là trên 85 tri u ng i, bìnhố ệ ệ ườ  

quân m i năm dân s  tăng thêm h n 1 tri u ng i, t ng đ ng v i quy mô dân sỗ ố ơ ệ ườ ươ ươ ớ ố 

c a m t t nh.ủ ộ ỉ  Đó là m c tăng dân s  “k  l c”. ứ ố ỷ ụ Chính vì v y Vi t Nam làậ ệ  m t thộ ị 

tr ng r t h p d n, có s c tác đ ng m nh nh t đ n ngành. Đó là ch a k  đên tườ ấ ấ ẫ ứ ộ ạ ấ ế ư ể ỷ 
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

l  sinh còn khá cao, bi n đ ng dân s  Vi t Nam v n ch a  m c n đ nh, t o đi uệ ế ộ ố ệ ẫ ư ở ứ ổ ị ạ ề  

ki n cho các hãng trong ngành đi n t  có c  h i th c hi n vi c m  r ng quy môệ ệ ử ơ ộ ự ệ ệ ở ộ  

s n xu t đ  gia tăng s n l ng bán.ả ấ ể ả ượ

V  s  phân b  dân c :  n c ta, đa s  khu v c thành th  là ng i dân cóề ự ố ư Ở ướ ố ự ị ườ  

m c s ng và thu nh p cao, đây là th  tr ng r ng l n cho các s n ph m đi n tứ ố ậ ị ườ ộ ớ ả ẩ ệ ử 

cao c p phát tri n. Tuy nhiên, ng i tiêu dùng  khu v c này th ng yêu c u vấ ể ườ ở ự ườ ầ ề 

ch t l ng, m u mã s n ph m cao h n, chính vì v y đòi h i các công ty ph i nấ ượ ẫ ả ẩ ơ ậ ỏ ả ỗ 

l c nhi u h n trong vi c thi t k  ki u dáng, nâng cao ch t l ng, thi t k  cácự ề ơ ệ ế ế ể ấ ượ ế ế  

chi n d ch qu ng cáo sôi đ ng…Còn  các khu v c nông thôn, vùng sâu vùng xa,ế ị ả ộ ở ự  

đ i s ng và m c thu nh p ng i dân còn th p, l i là c  h i cho nh ng s n ph mờ ố ứ ậ ườ ấ ạ ơ ộ ữ ả ẩ  

đi n t  giá r .ệ ử ẻ

 Môi tr ng văn hóa - xã h iườ ộ

Trong th i gian g n đây, ng i dân thành th  đang ngày càng quan tâm nhi uờ ầ ườ ị ề  

h n đ n nh ng dòng TV cao c p do đó làm cho nhu c u v  các m t hàng ti vi thôngơ ế ữ ấ ầ ề ặ  

th ng,  giá  r  t i  khu v c  này gi m sút  m nh.  Vì v y các nhà s n xu t  nênườ ẻ ạ ự ả ạ ậ ả ấ  

chuy n m i quan tâm c a mình đ n th  tr ng nông thôn. Các công ty nên xác đ nhể ố ủ ế ị ườ ị  

rõ đ i t ng khách hàng ti m năng chính là nh ng ng i dân s ng  khu v c xaố ượ ề ữ ườ ố ở ự  

thành th  đ  có k  ho ch riêng cho th  tr ng nông thôn. Đ i v i m t s  l ng l nị ể ế ạ ị ườ ố ớ ộ ố ượ ớ  

ng i dân  các vùng quê hi n đang dùng TV s  d ng công ngh  đèn hình cong, thìườ ở ệ ử ụ ệ  

vi c đ i sang m t chi c TV màn hình ph ng là m t l a ch n h p lý. Nó v a đápệ ổ ộ ế ẳ ộ ự ọ ợ ừ  

ng đ c mong mu n s  h u m t chi c TV m i t t h n, mà l i không ph i chiứ ượ ố ở ữ ộ ế ớ ố ơ ạ ả  

phí quá nhi u.ề

 Môi tr ng chính tr  pháp lu tườ ị ậ

Môi tr ng chính tr  c a Vi t Nam r t n đ nh t o đi u ki n cho các doanhườ ị ủ ệ ấ ổ ị ạ ề ệ  

nghi p đi n t  trong và ngoài n c thu n l i trong vi c đ u t  và phát triênệ ệ ử ướ ậ ợ ệ ầ ư

H  th ng lu t pháp c a Vi t Nam đang trong giai đo n hoàn thi n nên cóệ ố ậ ủ ệ ạ ệ  

nhi u đi u lu t đ a ra còn nhi u s  h  và không h p lý đ c bi t là trong ngànhề ề ậ ư ề ơ ở ợ ặ ệ  

đi n t  nh  s  không đ ng nh t v  chính sách nh  khung thu  cho linh ki n vàệ ử ư ự ồ ấ ề ư ế ệ  

s n ph m nguyên chi c cho các s n ph m đi n t …, bên c nh đó các đi u lu tả ẩ ế ả ẩ ệ ử ạ ề ậ  

th ng xuyên b  thay đ i làm nh h ng r t l n đ n ho t đ ng s n xu t kinhườ ị ổ ả ưở ấ ớ ế ạ ộ ả ấ  

doanh c a các công ty trong ngành. Đòi h i các công ty ph i th ng xuyên c p nh tủ ỏ ả ườ ậ ậ  

liên t c và thay đ i cho phù h p v i nh ng thây đ i c a pháp lu t. Tuy nhiên bênụ ổ ợ ớ ữ ổ ủ ậ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

c nh đó Chính Ph  v  đ a ra nhi u chính sách khác l i đem đ n c  h i cho ngànhạ ủ ẫ ư ề ạ ế ơ ộ  

nh : chính sách huy đ ng v n và s  d ng v n giúp đ nh h ng cho vi c huy đ ngư ộ ố ử ụ ố ị ướ ệ ộ  

và s  d ng hi u qu  các ngu n v n đ u t , chính sách tài chính DN t o đi u ki nử ụ ệ ả ồ ố ầ ư ạ ề ệ  

cho các DN đi n t  có kh  năng tích t , tăng quy mô đ u t , nhanh chóng c i ti nệ ử ả ụ ầ ư ả ế  

s n ph m.ả ẩ

Sau khi gia nh p WTO, Vi t Nam đang có nh ng chính sách tích c c t oậ ệ ữ ự ạ  

đi u ki n cho các doanh nghi p vào đ u t  và kinh doanh nh : c i thi n các đi uề ệ ệ ầ ư ư ả ệ ề  

kho n, lu t cho phù h p, t o đi u ki n v  m t b ng, c t gi m thu  quan... làmả ậ ợ ạ ề ệ ề ặ ằ ắ ả ế  

cho vi c đ u t  và kinh doanh c a các t p đoàn h t s c thu n l i, t o tâm lý tinệ ầ ư ủ ậ ế ứ ậ ợ ạ  

t ng c a các doanh nghi p đi n t  n c ngoài khi vào Vi t Nam, đó cũng t o raưở ủ ệ ệ ử ướ ệ ạ  

thách th c l n cho các công ty đi n t  n i đ a khi ph i c nh tranh v i các đ i thứ ớ ệ ử ộ ị ả ạ ớ ố ủ 

n c ngoài có kh  năng c nh tranh v  m i m t. ướ ả ạ ề ọ ặ

Quá trình h i nh p kinh t  mà đi n hình là vi c Vi t Nam gia nh p vào Tộ ậ ế ể ệ ệ ậ ổ 

ch c Th ng m i th  gi i (WTO) s  là đ ng l c đ  Công ty không ng ng đ i m iứ ươ ạ ế ớ ẽ ộ ự ể ừ ổ ớ  

đ  nâng cao kh  năng c nh tranh và năng l c qu n lý. Nh ng m c khác, quá trìnhể ả ạ ự ả ư ặ  

này l i t o ra s  c nh tranh kh c li t trong lĩnh v c kinh doanh các m t hàng đi nạ ạ ự ạ ố ệ ự ặ ệ  

t  và đi n gia d ng. Cùng v i ti n trình h i nh p, các hàng rào thu  quan s  d nử ệ ụ ớ ế ộ ậ ế ẽ ầ  

đ c d  b  và t  đó các s n ph m nh p ngo i s  xâm nh p v i giá c  c nh tranhượ ỡ ỏ ừ ả ẩ ậ ạ ẽ ậ ớ ả ạ  

và có ch t l ng cao. Đây là m t áp l c b t bu c các công ty trong ngành ph i cóấ ượ ộ ự ắ ộ ả  

nh ng đ nh h ng v  s n ph m phù h p v i nhu c u th  tr ng, có chính sáchữ ị ướ ề ả ẩ ợ ớ ầ ị ườ  

qu n lý ch t l ng, chính sách giá c  và chính sách d ch v  h p lý.ả ấ ượ ả ị ụ ợ

2.1.4.2  V  th  c a Công ty trong ngànhị ế ủ

V i h n 10 năm ho t đ ng  th  tr ng Vi t Nam, tr i qua nhi u th i kỳớ ơ ạ ộ ở ị ườ ệ ả ề ờ  

kinh t  khác nhau,  v i  ban lãnh đ o nhi u kinh nghi m trong qu n lý và kinhế ớ ạ ề ệ ả  

doanh, cùng đ i ngũ cán b  công nhân viên đ c hu n luy n t t và c  s  v t ch tộ ộ ượ ấ ệ ố ơ ở ậ ấ  

nhà x ng s n xu t n đ nh, có th  nói hi n nay TCL là đ n v  thu c top d n đ uưở ả ấ ổ ị ể ệ ơ ị ộ ẫ ầ  

trong ngành v i th ng hi u TCL đ c s  tín nhi m t  khách hàng. Đ ng th i, hớ ươ ệ ượ ự ệ ừ ồ ờ ệ 

th ng phân ph i và b o hành đ c xây d ng trên toàn qu c là m t l i th  r t l nố ố ả ượ ự ố ộ ợ ế ấ ớ  

c a Công ty.ủ

2.1.4.3  Tri n v ng phát tri n c a ngànhể ọ ể ủ

Theo các nghiên c u th  tr ng c a Công ty nghiên c u GFK thì th  tr ngứ ị ườ ủ ứ ị ườ  

đi n t  và đ  đi n gia d ng c a Vi t Nam s  gia tăng  m c 25 % /năm choệ ử ồ ệ ụ ủ ệ ẽ ở ứ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

kho ng 3 năm t i v i quy mô th  tr ng kho ng 3 t  USD. Đây là m t c  h i t tả ớ ớ ị ườ ả ỷ ộ ơ ộ ố  

cho các đ n v  s n xu t, nh ng bên c nh đó áp l c ph i m  c a th  tr ng cho cácơ ị ả ấ ư ạ ự ả ở ử ị ưở  

Công ty n c ngoài khi Vi t Nam gia nh p WTO s  làm cho quá trình c nh tranhướ ệ ậ ẽ ạ  

s  càng tr  nên kh c li t h n. Chi n l c phát tri n trong th i gian t i c a Côngẽ ở ố ệ ơ ế ượ ể ờ ớ ủ  

ty TCL là xác đ nh s  phát tri n theo h ng đa d ng hoá dòng s n ph m Công tyị ẽ ể ướ ạ ả ẩ  

đang s n xu t nh  ti-vi, máy đi u hòa... Bên c nh đó, Công ty cũng đang nghiênả ấ ư ề ạ  

c u đ  tung ra th  tr ng m t s  dòng s n ph m m i cho th  tr ng Vi t Nam.ứ ể ị ườ ộ ố ả ẩ ớ ị ườ ệ

B ng 2.2 B ng c  c u th  ph n các hãng đi n t  t i Vi t Namả ả ơ ấ ị ầ ệ ử ạ ệ

2.1.4.4   Phân tích đi m m nh, đi m y u, c  h i, thách th c.ể ạ ể ế ơ ộ ứ

 Đi m m nhể ạ

- Th ng hi u TCL đã t o đ c uy tín và quen thu c v i khách hàng trongươ ệ ạ ượ ộ ớ  

n cướ

- Công ty có h  th ng phân ph i và b o hành r ng trên toàn qu cệ ố ố ả ộ ố

- Ngành ngh  kinh doanh đa d ng nên có th  gi m thi u r i ro ngànhề ạ ể ả ể ủ

- Đ i ngũ qu n lý có trình đ , kinh nghi m, năng đ ng, có tinh th n tráchộ ả ộ ệ ộ ầ  

nhi m, g n bó v i Công ty, đoàn k t t o thành m t kh i th ng nh tệ ắ ớ ế ạ ộ ố ố ấ

- Ð i ngũ công nhân đ c hu n luy n t tộ ượ ấ ệ ố

- H  th ng qu n tr  doanh nghi p tiên ti n.ệ ố ả ị ệ ế

 Đi m y uể ế

- K t qu  kinh doanh ch a b n v ngế ả ư ề ữ

- Đ i ngũ nhân s  đi u hành c p trung thi uộ ự ề ấ ế

- Thi u nhân viên gi iế ỏ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- S n ph m c a công ty còn nhi u khó khăn khi c nh tranh v i các th ngả ẩ ủ ề ạ ớ ươ  

hi u m nh nh  Samsung, LG, Sony…ệ ạ ư

 C  h iơ ộ

- N n kinh t  Vi t Nam đang trên đà tăng tr ng khá nhanh và t ng đ iề ế ệ ưở ươ ố  

n đ nhổ ị

- Th  tr ng tiêu dùng ngành hàng đi n t , tin h c, s n ph m đi n giaị ườ ệ ử ọ ả ẩ ệ  

d ng đang tăng tr ng m nhụ ưở ạ

- Chính sách c a Nhà n c càng ngày càng thông thoáng cho ho t đ ngủ ướ ạ ộ  

c a các doanh nghi p n c ngoàiủ ệ ướ

- Khi Vi t Nam tham gia các t  ch c kinh t  th  gi i s  t o th  và l c choệ ổ ứ ế ế ớ ẽ ạ ế ự  

các doanh nghi p Vi t  Nam, tránh tình tr ng b  phân bi t  đ i  x ,  đ c h ngệ ệ ạ ị ệ ố ử ượ ưở  

nh ng u đãi th ng m i và m  r ng th  tr ng.ữ ư ươ ạ ở ộ ị ườ

 Thách th cứ

- Vi c gia nh p các t  ch c th ng m i th  gi i cũng là thách th c choệ ậ ổ ứ ươ ạ ế ớ ứ  

TCL ph i c nh tranh tr c ti p v i các công ty n c ngoài ngay t i th  tr ng Vi tả ạ ự ế ớ ướ ạ ị ườ ệ  

Nam.

- S  c nh tranh gay g t t  các đ i th  trong n c và n c ngoàiự ạ ắ ừ ố ủ ướ ướ

- Nghiên c u và phát tri n các s n ph m m i cho th  tr ng Vi t Namứ ể ả ẩ ớ ị ườ ệ

- Th  tr ng m t s  s n ph m hi n nay c a TCL đang kinh doanh có xuị ườ ộ ố ả ẩ ệ ủ  

h ng d n bão hòa.ướ ầ

2.1.4.5  K  ho ch chi n l c th c hi n trong 3 nămế ạ ế ượ ự ệ

Theo nghiên c u c a công ty nghiên c u th  tr ng GFK, hi n nay t  l  hứ ủ ứ ị ườ ệ ỷ ệ ộ 

gia đình t i Vi t Nam s  h u tivi là khá l n, chi m kho ng 75% trong khi đó cácạ ệ ở ữ ớ ế ả  

m t hàng đi n t  khác nh : máy l nh, máy gi t, t  l nh,...t  l  s  h u còn th p.ặ ệ ử ư ạ ặ ủ ạ ỷ ệ ở ữ ấ  

Đ nh h ng c a TCL trong th i gian t i là nh m vào các m t hàng mà dung l ngị ướ ủ ờ ớ ắ ặ ượ  

th  tr ng còn l n bên c nh vi c nghiên c u thêm các ti n ích m i trong các s nị ườ ớ ạ ệ ứ ệ ớ ả  

ph m s n xu t.ẩ ả ấ

2.1.5 Chính sách đ i v i ng i lao đ ngố ớ ườ ộ

2.1.5.1  S  l ng ng i lao đ ng trong công ty tính đ n th i đi m hi nố ượ ườ ộ ế ờ ể ệ  

nay:

T ng s  lao đ ng: 50 ng i, trong đó: 36 nam, 14 nổ ố ộ ườ ữ

B ng 2.3  C  c u lao đ ng trong công tyả ơ ấ ộ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Trình đ  chuyên mônộ S  l ngố ượ

Đ i h c và trên đ i h c:ạ ọ ạ ọ 40 ng iườ

Cao đ ng:ẳ 10 ng iườ

Ch t l ng lao đ ng nhìn chung là cao, đ c hu n luy n t t, có tinh th nấ ượ ộ ượ ấ ệ ố ầ  

làm vi c và k  lu t cao.ệ ỷ ậ

2.1.5.2  Chính sách đ i v i ng i lao đ ngố ớ ườ ộ

 Chính sách đào t oạ

TCL chú tr ng vi c đ y m nh các ho t đ ng đào t o, b i d ng, đ c bi tọ ệ ẩ ạ ạ ộ ạ ồ ưỡ ặ ệ  

là v  k  năng nghi p v  chuyên môn đ i v i nhân viên nghi p v  t i các đ n v .ề ỹ ệ ụ ố ớ ệ ụ ạ ơ ị  

TCL luôn t o đi u ki n tham gia h c c  trong và ngoài  n c v i  ngành nghạ ề ệ ọ ả ướ ớ ề 

chuyên môn phù h p v i  yêu c u công vi c,  tham gia  các l p h c b i  d ngợ ớ ầ ệ ớ ọ ồ ưỡ  

nghi p v  ng n h n v  các ch  đ , chính sách c a nhà n c.ệ ụ ắ ạ ề ế ộ ủ ướ

 Chính sách l ngươ

Công ty xây d ng quy ch  v  qu n lý và phân ph i ti n l ng áp d ngự ế ề ả ố ề ươ ụ  

th ng nh t trong toàn Công ty. Ti n l ng đ c phân ph i theo nguyên t c phânố ấ ề ươ ượ ố ắ  

ph i lao đ ng và s  d ng ti n l ng nh  đòn b y kinh t  quan tr ng nh t đ  kíchố ộ ử ụ ề ươ ư ẩ ế ọ ấ ể  

thích ng i lao đ ng tích c c tham gia s n xu t kinh doanh. Vi c phân ph i l ngườ ộ ự ả ấ ệ ố ươ  

đ c th c hi n công khai và dân ch , đ m b o s  công b ng và h p lý gi a cácượ ự ệ ủ ả ả ự ằ ợ ữ  

ch c danh trong công ty.ứ

 Chính sách th ng:ưở

Nh m khuy n khích đ ng viên cán b  công nhân viên trong công ty gia tăngằ ế ộ ộ  

hi u qu  đóng góp, tăng năng su t ch t l ng hoàn thành công vi c, công ty đ a raệ ả ấ ấ ượ ệ ư  

chính sách th ng hàng kỳ,  th ng đ t  xu t  cho cá nhân và t p th .  Vi c xétưở ưở ộ ấ ậ ể ệ  

th ng căn c  vào thành tích c a cá nhân ho c t p th  trong vi c th c hi n ti tưở ứ ủ ặ ậ ể ệ ự ệ ế  

ki m, v  ph ng pháp t  ch c kinh doanh, tìm ki m đ c khách hàng m i, thệ ề ươ ổ ứ ế ượ ớ ị 

tr ng m i, hoàn thành xu t s c nhi m v  đ c giao, đ t  đ c hi u qu  caoườ ớ ấ ắ ệ ụ ượ ạ ượ ệ ả  

trong kinh doanh, có thành tích ch ng tiêu c c, lãng phí.ố ự

 Các chính sách khác
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Công ty th c hi n các ch  đ  b o đ m xã h i cho ng i lao đ ng theo Lu tự ệ ế ộ ả ả ộ ườ ộ ậ  

lao đ ng. N i quy lao đ ng và Tho  c lao đ ng t p th . Công ty luôn quan tâmộ ộ ộ ả ướ ộ ậ ể  

đ n đ i s ng và c i thi n đi u ki n cho cán b  công nhân viên.ế ờ ố ả ệ ề ệ ộ

Công ty th c hi n các chính sách BHXH, BHYT, H u Trí ... theo đúng chínhự ệ ư  

sách nhà n c ban hành.ướ

2.1.6 Đ nh h ng phát tri n: ị ướ ể

Đ nh h ng c a TCL trong th i gian t i là nh m vào các m t hàng mà dungị ướ ủ ờ ớ ắ ặ  

l ng th  tr ng còn l n bên c nh vi c nghiên c u thêm các ti n ích m i trong cácượ ị ườ ớ ạ ệ ứ ệ ớ  

s n ph m s n xu t đ a ra th  tr ng các s n ph m nh  máy l nh, máy gi t, tả ẩ ả ấ ư ị ườ ả ẩ ư ạ ặ ủ 

l nh,.. nh m đa d ng hóa s n ph m đáp ng nhu c u ngày càng cao và đa d ng c aạ ằ ạ ả ẩ ứ ầ ạ ủ  

ng i tiêu dùng. ườ

T  ch c l i s n xu t theo h ng m  r ng qui mô, nâng cao ch t l ng s n l ng,ổ ứ ạ ả ấ ướ ở ộ ấ ượ ả ượ  

năng l c qu n lý ch t l ng và kh  năng truy xu t s n ph m.ự ả ấ ượ ả ấ ả ẩ

Chú tr ng xây d ng h  th ng phân ph i, b o hành và qu ng bá th ng hi u,ọ ự ệ ố ố ả ả ươ ệ  

đ ng th i có các bi n pháp ch t ch  đ  gi  v ng và nâng cao uy tín th ng hi u. ồ ờ ệ ặ ẽ ể ữ ữ ươ ệ

Ti p t c gi  v ng và phát tri n th  tr ng xu t kh u.ế ụ ữ ữ ể ị ườ ấ ẩ

Ti p t c b  sung, hoàn ch nh các qui trình, th  t c qu n lý n i b .ế ụ ổ ỉ ủ ụ ả ộ ộ

S  d ng, qui ho ch, phát tri n ngu n nhân l c phù h p v i chi n l c phátử ụ ạ ể ồ ự ợ ớ ế ượ  

tri n kinh doanh c a c a Công ty.ể ủ ủ  

2.1.7 Đánh giá ho t tình hình ho t đ ng kinh doanh c a TCLạ ạ ộ ủ

B ng 2.4 Báo cáo k t qu  ho t đ ng kinh doanhả ế ả ạ ộ

Đ n v  tính: Tri u đ ngơ ị ệ ồ

Ch  tiêuỉ 2006 2007 2008 2006 2007 2008
Doanh thu thu n v  BH và CCDVầ ề 54821 79538 75148 100% 145% 137%
Giá v n hàng bánố 46872 65607 62438 100% 139% 133%
L i nhu n g p v  BH và CCDVợ ậ ộ ề 7949 13931 12710 100% 175% 159%
Chi phí bán hàng 2746 6267 6056 100% 228 % 220%
Chi phí qu n lý doanh nghi pả ệ 493 765 598 100% 155% 121%
Kh u haoấ 245 456 424 100% 186% 173%
L i nhu n t  HĐKDợ ậ ừ 4465 6443 5632  144% 126%
Chi phí khác 0 120 368    
L i nhu n k  toán tr c thu  vàợ ậ ế ướ ế  

lãi 4465 6323 5264 100% 141% 117%
Chi phí tài chính 24 39 40 100% 162% 166%
T ng  l i  nhu n  k  toán  tr cổ ợ ậ ế ướ  4441 6284 5224 100% 141% 117%
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

thuế
Thu  TNDNế 1243 1760 1463 100% 141% 117%
L i nhu n sau th  TNDNợ ậ ế 3198 4524 3761 100% 141% 117%

Qua b ng báo cáo ho t đ ng kinh doanh ta th y k t qu  kinh doanh c a TCLả ạ ộ ấ ế ả ủ  

có di n bi n theo chi u h ng t t.  Doanh thu tăng nhanh t  trong kho n 2006ễ ế ề ướ ố ừ ả  

-2007 v i t c đ  là 145%, và sang năm 2008 thì tuy có h i gi m nh ng ch  gi mớ ố ộ ơ ả ư ỉ ả  

nh  đó cũng là nguyên nhân do s  nh h ng c a tình hình kinh t  gi m sút. Chiẹ ự ả ưở ủ ế ả  

phí bán hàng luôn chi m m t t  t ng l n so v i doanh thu c a công ty (chi m g nế ộ ỷ ọ ớ ớ ủ ế ầ  

8%) và có xu h ng tăng nhanh trong th i gian qua (nhanh nh t là trong năm 2008),ướ ờ ấ  

đây là k t qu  c a các ch ng trình khuy n mãi đ  gia tăng s n l ng bán. Chi phíế ả ủ ươ ế ể ả ượ  

tài chính trong năm có tăng m nh trong năm 2007 cho ta th y đ c TCL đang ti pạ ấ ượ ế  

c n v i ngu n v n vay nhi u h n, tuy nhiên t  tr ng c a ngu n v n vay t ngậ ớ ồ ố ề ơ ỷ ọ ủ ồ ố ươ  

đ i nh , cho th y TCL ch a t n d ng t t ngu n v n vay có chi phí r  h n. L iố ỏ ấ ư ậ ụ ố ồ ố ẻ ơ ợ  

nhu n sau thu  có s  bi n đ ng r t l n tăng ậ ế ự ế ộ ấ ớ 141% trong năm 2007, đây là m c tăngứ  

đ t bi n do doanh thu tăng nhanh trong kho n th i gian này.ộ ế ả ờ

B ng 2.5 B ng cân đ i k  toánả ả ố ế

Đ n v  tính: Tri u đ ngơ ị ệ ồ

 2006 2007 2008 2006 2007 2008
TÀI S NẢ       
TÀI S N NG N H N  Ả Ắ Ạ 21887 27235 27407 100% 124% 125%
Ti n và các kho n t ngề ả ươ  

đ ng ti nươ ề 1260 2834 1857 100% 225% 147%
Ti nề 220 462 395 100% 210% 180%
Ti n đang chuy nề ể 1040 2372 1462 100% 228% 141%
Các kho n ph i thu ng n h nả ả ắ ạ 5282 8928 9288 100% 169% 176%
Ph i thu c a khách hàngả ủ 5782 9428 9788 100% 163% 169%
D  phòng  ph i  thu  ng n  h nự ả ắ ạ  

khó đòi -500 -500 -500 100% 100% 100%
Hàng t n khoồ 10643 8854 9798 100% 83% 92%
Tài s n ng n h n khácả ắ ạ 4702 6619 6464 100% 141% 137%
Thu  GTGT đ c kh u trế ượ ấ ừ 4386 6363 6012 100% 145% 137%
Tài s n ng n h n khácả ắ ạ 316 256 452 100% 81% 143%
TÀI S N DÀI H N Ả Ạ       
Ph i thu dài h n khách hàngả ạ 453 356 638 100% 79% 141%
Tài s n c  đ nhả ố ị       
Tài s n c  đ nh h u hìnhả ố ị ữ 5705 5830 5158 100% 102% 90%
   - Nguyên giá 7462 7684 8158 100% 103% 109%
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

   - Giá tr  hao mòn lũy k   (*)ị ế 1757 1854 3000 100% 106% 171%
T NG TÀI S NỔ Ả 28045 33421 33203 100% 119% 118%
NGU N V NỒ Ố       
N  PH I TRỢ Ả Ả 16169 18960 19855 100% 117% 123%
N  ng n h nợ ắ ạ 15769 18460 19505 100% 117% 124%
Vay và n  ng n h nợ ắ ạ 200 300 250 100% 150% 125%
Ng i mua tr  ti n tr cườ ả ề ướ 854 255 912 100% 30% 107%
Ph i tr  ng i bánả ả ườ 12 7 23 100% 58% 192%
Thu  và các kho n ph i n p nhàế ả ả ộ  

n cướ 6726 9713 8978 100% 144% 133%
Ph i tr  ng i lao đ ngả ả ườ ộ 125 140 132 100% 112% 106%
Ph i tr  ng n h n n i bả ả ắ ạ ộ ộ 7852 8045 9210 100% 102% 117%
N  dài h nợ ạ 400 500 350 100% 125% 88%
Vay và n  dài h nợ ạ 400 500 350 100% 125% 88%
V N CH  S  H UỐ Ủ Ở Ữ 11877 14460 13348 100% 122% 112%
V n ch  s  h uố ủ ở ữ 11577 14196 13064 100% 123% 113%
V n đ u t  c a ch  s  h uố ầ ư ủ ủ ở ữ 7621 8775 8527 100% 115% 112%
Qu  đâu t  phát tri nỹ ư ể 215 354 233 100% 165% 108%
L i  nhu n  sau  thu  ch a  phânợ ậ ế ư  

ph iố 3741 5067 4304 100% 135% 115%
Ngu n kinh phí và qu  khácồ ỹ 150 132 142 100% 88% 95%
Qu  khen th ng phúc l iỹ ưở ợ 150 132 142 100% 88% 95%
T NG NGU N V NỔ Ồ Ố 28045 33421 33203 100% 119% 118%

D a vào b ng cân đ i k  toán ta th y tài s n ng n h n chi m m t t  l  l nự ả ố ế ấ ả ắ ạ ế ộ ỷ ệ ớ  

trong c  c u t ng tài s n (chi m ơ ấ ổ ả ế 78.04% vào năm 06 và tăng lên 82% trong năm 

08). Đi u này cũng là do hình th c kinh doanh c a công ty là công ty phân ph i chề ứ ủ ố ứ 

không ph i là s n xu t.ả ả ấ

 V  kho n ph i thu: tuỳ vào ph ng th c bán hàng c a công ty, doề ả ả ươ ứ ủ  

khách hàng ph n l n là khách hàng t  ch c, doanh nghi p ch  y u bán buôn bánầ ớ ổ ứ ệ ủ ế  

ch u nhi u nên t  tr ng kho n ph i thu tăng cao vào năm 2007, 2008.ị ề ỷ ọ ả ả

 V  hàng t n kho: T  tr ng hàng t n kho chi m m t t  tr ng r t l nề ồ ỷ ọ ồ ế ộ ỷ ọ ấ ớ  

chi m 37% trong năm 2006 và gi m còn 26% trong năm 2007 và 2008 là do đ tế ả ặ  

đi m c a y u t  th i v  đ i v i m t hàng tivi vì nhu c u tăng m nh trong nh ngể ủ ế ố ờ ụ ố ớ ặ ầ ạ ữ  

tháng cu i năm và th ng bi n đ ng b t th ng nên đòi h i công ty ph i duy trìố ươ ế ộ ấ ườ ỏ ả  

m t m c t n kho khá l n đ  đáp ng nhanh chóng. Kèm theo đó là s  s t gi m vộ ứ ồ ớ ể ứ ự ụ ả ề 

kh i l ng hàng t n kho trong nh ng năm g n đây do công ty đã c i thi n công tácố ượ ồ ư ầ ả ệ  

d  báo h n và t i u hóa quá trình giao hàng nên d  tr  t n kho đã có ph n gi mự ơ ố ư ự ữ ồ ầ ả  

xu ng.ố
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Trong tài s n ti n m t và tài s n l u đ ng khác chi m t  tr ng th p (4-5%),ả ề ặ ả ư ộ ế ỷ ọ ấ  

đây cũng m t thu n l i cho Công ty. Vì đã d a ti n vào l u thông t o ra m t hi uặ ậ ợ ư ề ư ạ ặ ệ  

qu  v  tài chính, tránh tình tr ng đ ng ti n b  nhàn r i không sinh l i. Tuy nhiên,ả ề ạ ồ ề ị ỗ ợ  

vi c gi  ti n m t quá th p v a là thu n l i v a là b t l i trong nh ng h p đ ngệ ữ ề ặ ấ ừ ậ ợ ừ ấ ợ ữ ợ ồ  

c n thanh toán b ng ti n m t và chi phí liên quan đ n ti n m t.ầ ằ ề ặ ế ề ặ

Ph n ngu n v n: t ng tài s n đ c hình thành t  2 ngu n: ngu n v n chầ ồ ố ổ ả ượ ừ ồ ồ ố ủ 

s  h u là 42% vào năm 2006 và n  ph i tr  chi m 57%. T  tr ng n  trên ngu nở ữ ợ ả ả ế ỷ ọ ợ ồ  

v n không ng ng tăng nhanh trong 2 năm v a qua đ t 60% trong năm 2008 và đ ngố ừ ừ ạ ồ  

th i cũng tăng m nh so v i năm 2006 đ t m c 123%. Trong c  c u n  ph i tr  thìờ ạ ớ ạ ứ ơ ấ ợ ả ả  

n  ng n h n chi m m t t  tr ng r t l n chi m 97% t ng n , do đó công ty s  ti tợ ắ ạ ế ộ ỷ ọ ấ ớ ế ổ ợ ẽ ế  

ki m đ c chi phí tài chính do n  ng n h n có chi phí th p h n.ệ ượ ợ ắ ạ ấ ơ

V n ch  s  h u c a công ty chi m 43% trong c  c u v n và có s t gi mố ủ ở ữ ủ ế ơ ấ ố ụ ả  

nh  xu ng còn 40% trong năm 2008. Do ngu n v n ch  đ c duy trì  m c caoẹ ố ồ ố ủ ượ ở ứ  

nên n  dài h n c a công ty chi m t  tr ng nh , tuy nhiên vi c s  d ng v n ch  đợ ạ ủ ế ỷ ọ ỏ ệ ử ụ ố ủ ể 

thay th  cho n  dài h n s  không t o ra hi u qu  cao vì v n ch  có chi phí cao h nế ợ ạ ẽ ạ ệ ả ố ủ ơ  

vay dài h n.ạ

2.1.7.1  Phân tích các thông s  tài chính.ố

 Các thông s  thanh toán:ố

B ng2.6 Phân tích thông s  kh  năng thanh toánả ố ả

Thông số Công th c tínhứ 2006 2007 2008
Kh  năng TT hi n th iả ệ ờ Tài s n ng n h n/ N  ng n h nả ắ ạ ợ ắ ạ 1.38 1.475 1.40
Kh  năng TT nhanhả Tài  s n  ng n  h n  –  t n  kho/  Nả ắ ạ ồ ợ 

ng n h nắ ạ
0.713 0.995 0.902

Kh  năng thanh toán hi n th i có xu h ng n đ nh qua 3 năm và v n đ mả ệ ờ ướ ổ ị ẫ ả  

b o tài s n ng n h n l n h n n  ng n h n nên công ty có kh  năng đ m b o cácả ả ắ ạ ớ ơ ợ ắ ạ ả ả ả  

kho n n  ng n h n b ng các tài s n d  ki n có th  đ c chuy n hóa thành ti n.ả ợ ắ ạ ằ ả ự ế ể ượ ể ề  

Nh ng kh  năng thanh toán nhanh thì  m c th p ch  đ t m c 0.7 trong năm 2006ư ả ở ứ ấ ỉ ạ ứ  

và tăng m nh lên 0.9 trong năm 2008  nên qua đó ta th y r ng hàng t n kho c aạ ấ ằ ồ ủ  

TCL chi m m t t  l  r t l n trong tài s n ng n h n và có xu h ng gi m trongế ộ ỷ ệ ấ ớ ả ắ ạ ướ ả  

th i gian qua làm cho tính thanh kho n c a TCL càng đ c c i thi n.ờ ả ủ ượ ả ệ

 Các ch  s  ho t đ ng:ỉ ố ạ ộ

B ng 2.7 Phân tích ch  s  ho t đ ng.ả ỉ ố ạ ộ

Thông số Công th c tínhứ 2006 2007 2008
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Vòng quay kp thu T ng doanh thu / kho n ph i thuổ ả ả 9.481 8.436 7.677
Vòng quay t n khoồ Giá v n hàng bán / t n kho bình quânố ồ 4.404 7.409 6.372
Kỳ thu ti n bquânề (kho n ph i thu*365)/t ng doanh thuả ả ổ 38.49 43.26 47.54
Chu kỳ  chuy n hóaể  

hàng t n khoồ
365ngày/Vòng quay t n khoồ 82.87 49.25 57.27

Vòng quay kho n ph i thu c a TCL liên t c s t gi m nh  t  năm 06 đ n 09ả ả ủ ụ ụ ả ẹ ừ ế  

cho th y th i gian chuy n hóa t  doanh s  thành ti n m t càng ng n. Nguyên nhânấ ờ ể ừ ố ề ặ ắ  

là do doanh s  có s  bi n đ ng và có xu h ng tăng trong th i gian v a qua nh ngố ự ế ộ ướ ờ ừ ư  

kho n ph i thu thì bi n đ ng ch m h n.ả ả ế ộ ậ ơ

Kỳ thu ti n bình quân cũng có s  bi n đ ng tăng đ ng th i v i s  s t gi mề ự ế ộ ồ ờ ớ ự ụ ả  

c a vòng quay kho n ph i thu. M c tăng ta th y khá l n t  38 ngày lên 47 ngàyủ ả ả ứ ấ ớ ừ  

năm 2008 cho th y công tác qu n lý kho n ph i thu có xu h ng n i l ng h nấ ả ả ả ướ ớ ỏ ơ  

nh m đ y m nh doanh s  bán. Tuy nhiên th i h n tín d ng mà công ty quy đ nhằ ẩ ạ ố ờ ạ ụ ị  

cho khách hàng là 30 ngày, qua đó ta th y có m t s  l ng khách hàng có th i h nấ ộ ố ượ ờ ạ  

thanh toán r t tr . Do TCL c n có chính sách thu ti n h p lý đ i v i nhóm kháchấ ễ ầ ề ợ ố ớ  

hàng này. Và đ ng th i TCL nên m  r ng th i h n tín d ng đ  kích c u trong b iồ ờ ở ộ ờ ạ ụ ể ầ ố  

c nh s c c u gi m m nh.ả ứ ầ ả ạ

Ta th y vòng quay hàng t n kho c a TCL có xu h ng bi n đ i cùng v i sấ ồ ủ ướ ế ổ ớ ự 

thây đ i c a doanh s , nh ng v n có s  bi n đ ng m nh t  năm 2006 đ n 2007,ổ ủ ố ư ẫ ự ế ộ ạ ừ ế  

so v i m c tăng doanh s  thì m c tăng hàng t n kho trong th i gian này cao h n r tớ ứ ố ứ ồ ờ ơ ấ  

nhi u, đây có th  là do nguyên nhân s  bi n đ ng m nh c a nhu c u v  các m tề ể ự ế ộ ạ ủ ầ ề ặ  

hàng cao c p nên l ng t n kho c a các m t hàng l i th i tăng m nh. Vòng quayấ ượ ồ ủ ặ ỗ ờ ạ  

t n kho trong năm 2008 có gi m nh  do công tác d  báo chính xác v  th i kỳ suyồ ả ẹ ự ề ờ  

thoái c a n n kinh t  và h  th ng v n chuy n đ c c i thi n nên công ty đã duyủ ề ế ệ ố ậ ể ượ ả ệ  

trì m t l ng t n kho th p h n.ộ ượ ồ ấ ơ

 Các thông s  t  su t sinh l i:ố ỉ ấ ợ

B ng 2.8 Phân tích thông s  t  su t sinh l iả ố ỉ ấ ợ

Thông số Công th c tínhứ 2006 2007 2008
L i nhu n g p biênợ ậ ộ L i nhu n g p /doanh thu thu nợ ậ ộ ầ 14% 17% 16%
L i nhu n ròng biênợ ậ L i nhu n ròng / doanh thu thu nợ ậ ầ 5.8% 5.6% 5.0%
Thu nh p/tài s nậ ả L i nhu n ròng / t ng tài s nợ ậ ổ ả 11% 13% 11%
Thu nh p/v n CSHậ ố L i nhu n ròng / v n ch  s  h uợ ậ ố ủ ở ữ 26% 31% 28%

L i nhu n g p biên c a TCL có xu h ng tăng trong năm 2007 và 2008. Vìợ ậ ộ ủ ướ  

đây là chi nhánh phân ph i nên s  gia tăng c a l i nhu n g p biên cho ta th y đ cố ự ủ ợ ậ ộ ấ ượ  

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 35

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

nhu c u c a các m t hàng cao c p đang tăng nhanh (vì hàng cao c p thì l i nhu nầ ủ ặ ấ ấ ợ ậ  

g p s  nhi u h n). Do n m rõ v  xu h ng c a nhu c u th  tr ng nên TCL đãộ ẽ ề ơ ắ ề ướ ủ ầ ị ườ  

đ y m nh ho t đ ng tiêu th  nh ng m t hàng cao c p. Nh ng l i nhu n ròng biênẩ ạ ạ ộ ụ ữ ặ ấ ư ợ ậ  

v n có xu h ng gi m nh  t  5,8% xu ng còn 5% cho th y chi phí bán hàng vàẫ ướ ả ẹ ừ ố ấ  

qu n lý doanh nghi p, chi phí tài chính c a TCL có xu h ng tăng m nh, trong đóả ệ ủ ướ ạ  

chi phí bán hàng tăng nhanh nh t g p đôi so v i năm 2006. Cho th y TCL đang đ yấ ấ ớ ấ ẩ  

m nh ho t đ ng marketing và bán hàng.ạ ạ ộ

L i nhu n trên v n ch  c a TCL đang  m c r t cao và n đ nh. Theo cáchợ ậ ố ủ ủ ở ứ ấ ổ ị  

ti p c n Dupont thì ta th y r ng thu nh p trên v n ch  cao nh  v y là do vòngế ậ ấ ằ ậ ố ủ ư ậ  

quay tài s n c a TCL r t cao đ c 2 l n, ch ng t  tài s n c a TCL ho t đ ng r tả ủ ấ ượ ầ ứ ỏ ả ủ ạ ộ ấ  

hi u qu  trong vi c t o ra doanh thu, kèm theo đó là s  nhân v n ch  cũng r t cao,ệ ả ệ ạ ố ố ủ ấ  

do TCL duy trì m t l ng v n ch  t ng đ i th p so v i t ng tài s n nên gi mộ ượ ố ủ ươ ố ấ ớ ổ ả ả  

đ c chi phí v n. ượ ố

2.1.8 Đ c đi m s n ph m và tình hình tiêu th  ặ ể ả ẩ ụ

S n ph m c a công ty g m có 2 lo i ch  y u đó là: Tivi và máy đi u hòa.ả ẩ ủ ồ ạ ủ ế ề  

Tuy nhiên doanh thu c a máy đi u hòa chi m m t t  tr ng r t  nh  trong t ngủ ề ế ộ ỷ ọ ấ ỏ ổ  

doanh thu nên em chi phân tích v  m t hàng tivi c a TCL.ề ặ ủ

2.1.8.1  Đ c đi m s n ph m ặ ể ả ẩ

 Tivi CRT

CRT là lo i màn hình dùng ng phóng tia đi n t  va đ p vào m t ph t phoạ ố ệ ử ậ ặ ố  

trên màn hình đ  phát sáng. Tivi CRT đ c chia làm hai lo i: màn hình m t n  vàể ượ ạ ặ ạ  

màn hình Trinitron. Màn hình m t n  là lo i màn hình có b  m t h i cong, ch  y uặ ạ ạ ề ặ ơ ủ ế  

dùng k  thu t h t màu, do đó có hình nh s c nét, đ  chính xác cao. Màn hìnhỹ ậ ạ ả ắ ộ  

Trinitron đ c s  d ng ch  y u trong k  thu t d i màu, màn ph ng, khi s  d ngượ ử ụ ủ ế ỹ ậ ả ẳ ử ụ  

cho màu s c trung th c, đ  t ng ph n cao. M t màn hình CRT có th  ho t đ ngắ ự ộ ươ ả ộ ể ạ ộ  

 nhi u t n s  quét và đ  phân gi i khác nhau.ở ề ầ ố ộ ả

So v i các lo i màng hình khác thì CRT Tivi r  h n và có nhi u tính năng t tớ ạ ẻ ơ ề ố  

h n. Th  h  màn hình CRT có ch t l ng cao s  d ng công ngh  x  lý ánh sángơ ế ệ ấ ượ ử ụ ệ ử  

k  thu t s . Ngoài màu s c trung th c, đ  t ng ph n tinh t , m t đ c đi m màỹ ậ ố ắ ự ộ ươ ả ế ộ ặ ể  

ng i dùng thích nh t  lo i tivi này là chúng ít b  gi m ch t l ng và h  h ngườ ấ ở ạ ị ả ấ ượ ư ỏ  

theo quá trình ho t đ ng. Sau vài năm s  d ng, trông chúng v n nh  m i.ạ ộ ử ụ ẫ ư ớ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Do đ c tr ng v  c u t o k  thu t nên tivi CRT khá n ng và đ  s . Chính vì v yặ ư ề ấ ạ ỹ ậ ặ ồ ộ ậ  

mà cho đ n nay, gi i h n c a kích th c tivi CRT cũng ch  d ng l i  m c 29-ế ớ ạ ủ ướ ỉ ừ ạ ở ứ

inch. Không th  tăng thêm kích th c cho màn hình vì s  tăng thêm tr ng l ngể ướ ẽ ọ ượ  

chi c tivi lên cao h n n a.ế ơ ữ

• u đi m: Ư ể tivi CRT có giá r , d  s a ch a khi g p h  h ng vì có nhi u linhẻ ễ ữ ử ặ ư ỏ ề  

ki n thay th . Dù c ng k nh, n ng n  nh ng tivi CRT t ng thích t t v i tín hi uệ ế ồ ề ặ ề ư ươ ố ớ ệ  

sóng analog và t  l  hình nh 4:3 c a các đài truy n hình Vi t Nam đang phát sóng.ỉ ệ ả ủ ề ệ  

Vì th , hi n nay, tivi CRT ăn đ t tivi LCD và Plasma trong cái kho n xem các đàiế ệ ứ ả  

truy n hình  Vi t Namề ở ệ

• Khuy t đi m:ế ể  to, n ng, v n chuy n khó khăn, không “th m m ” v i nh ngặ ậ ể ẩ ỹ ớ ữ  

ngôi nhà sang tr ng. Vì t n s  quét hình th p (50-60Hz) nên tivi CRT gây hi nọ ầ ố ấ ệ  

t ng m i m t khi xem lâu. T t c  các dòng tivi CRT không t ng thích v i cácượ ỏ ắ ấ ả ươ ớ  

đ u phát chu n HD vì không có c ng t ng thích. Tivi CRT thích h p v i ph n l nầ ẩ ổ ươ ợ ớ ầ ớ  

ng i ch  c n nhu c u xem tivi gi i trí thông th ng, không dùng đ  xem phim đườ ỉ ầ ầ ả ườ ể ộ 

nét cao hay ch i game “đ i m i”.ơ ờ ớ

 Tivi CRT Slim

Dòng s n ph m này là th  h  c i ti n c a dòng tivi CRT truy n th ng khiả ẩ ế ệ ả ế ủ ề ố  

“c t g t ph n đuôi đèn hình” làm nh ng chi c tivi CRT Slim đã gi m v  tr ngắ ọ ầ ữ ế ả ề ọ  

l ng đáng k . Đ  th c hi n đ c đi u này, TCL đã c i ti n đèn hình có chi uượ ể ể ự ệ ượ ề ả ế ề  

dài ng n h n 1/3 so v i đèn hình c a th  h  tr c. ắ ơ ớ ủ ế ệ ướ

• u đi m: Ư ể So v i tivi CRT truy n th ng, tivi CRT Slim có đ  nét và đ  sángớ ề ố ộ ộ  

cao h n, gi m đ  nhòe so v i tivi ph ng truy n th ng kho ng 20%; gi m hi nơ ả ộ ớ ẳ ề ố ả ả ệ  

t ng méo hình  b n góc, t n s  quét đ t đ n 100Hz, âm thanh vòm 3D, màu s cượ ở ố ầ ố ạ ế ắ  

trung th c h n. Thi t k  “m t ti n” đ p h n CRT truy n th ng, trông gi ng tiviự ơ ế ế ặ ề ẹ ơ ề ố ố  

LCD h n.ơ

•  Khuy t  đi m:ế ể  V n còn n ng và kích th c d ng l i   29-inch,  khôngẫ ặ ướ ừ ạ ở  

t ng thích v i chu n HD, thi u nhi u c ng giao ti p v i các thi t b  khác.ươ ớ ẩ ế ề ổ ế ớ ế ị

Đây là c  h i l a ch n cho nh ng ai mu n xem tivi có hình nh t t h n mà giáơ ộ ự ọ ữ ố ả ố ơ  

ch p nh n đ c. Vì kích th c đ c c t g t nhi u nên tivi Slim phù h p v iấ ậ ượ ướ ượ ắ ọ ề ợ ớ  

nh ng căn phòng có di n tích nh . ữ ệ ỏ

 Tivi LCD
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Màn hình LCD g m m t l p tinh th  l ng đ c ch a trong hai t m polymer.ồ ộ ớ ể ỏ ượ ứ ấ  

Khi dòng đi n ch y qua các tinh th , d a trên tín hi u hình nh do đèn phát ra, tinhệ ạ ể ự ệ ả  

th  s  cho ánh sáng đi qua hay không. Do các tinh th  không phát sáng nên côngể ẽ ể  

ngh  này đ c g i là không phát x .ệ ượ ọ ạ

Tivi LCD có u đi m là r t m ng, nên phù h p khi b  trí  nh ng n i c nư ể ấ ỏ ợ ố ở ữ ơ ầ  

ti t ki m không gian. Tuy v y, tivi LCD hi n có giá đ t h n c  và h n ch  v  gócế ệ ậ ệ ắ ơ ả ạ ế ề  

nhìn. Ch ng h n, n u không ng i đ i di n v i màn hình thì th ng ch  nhìn th yẳ ạ ế ồ ố ệ ớ ườ ỉ ấ  

nh ng v t bóng m  trên màn hình, vì th  không thích h p đ  s  d ng cho nhi uữ ệ ờ ế ợ ể ử ụ ề  

ng i cùng th ng th c. Thêm n a, màn hình LCD c  th t l n ch  có m t trongườ ưở ứ ữ ỡ ậ ớ ỉ ặ  

m t vài năm t i.ộ ớ

Đ  trung th c màu s c c a màn LCD cũng kém h n c . Màu đen trên mànộ ự ắ ủ ơ ả  

LCD trông gi ng màu xám nh t. Các hình nh chuy n đ ng nhanh trên màn th ngố ạ ả ể ộ ườ  

b  nháy và m  - còn g i là hi n t ng "bóng ma" hay xu t hi n các dòng k  ô chiaị ờ ọ ệ ượ ấ ệ ẻ  

tách các đi m nhể ả

• u đi m:Ư ể  M ng, nh , thi t k  đ p, có th  treo lên t ng đ  ti t ki mỏ ẹ ế ế ẹ ể ườ ể ế ệ  

không gian; hình nh đ t chu n HD (t  l  dòng quét 720p/1080p), màu s c trungả ạ ẩ ỷ ệ ắ  

th c, nhi u c ng giao ti p nh  HDMI, component, VGA, optical; hi n th  hình nhự ề ổ ế ư ể ị ả  

trong môi tr ng nhi u ánh sáng t t h n, ti t ki m đi n. ườ ề ố ơ ế ệ ệ

• Khuy t đi m:ế ể  Do dùng đèn chi u sáng n n “backlight” nên tông màu đenế ề  

c a tivi LCD không trung th c. Vì t  l  màn hình d ng wide (16:9) nên khi xem cácủ ự ỷ ệ ạ  

ch ng trình truy n hình trong n c s  g p hi n t ng “lùn hình” và "ng i m p"ươ ề ướ ẽ ặ ệ ượ ườ ậ  

r t khó ch u. Có m t s  model b t sóng truy n hình kém h n c  tivi CRT vì khôngấ ị ộ ố ắ ề ơ ả  

t ng thích v i sóng analog.ươ ớ

 Tình hình tiêu th .ụ

 Kh i l ng tiêu th :ố ượ ụ

B ng 2.9 S  li u tình hình tiêu thả ố ệ ụ

Năm 2006 2007 2008
2007/2006 2008/2007

Stuy tệ  
đ iố

St đ iố  
(%)

Stuy tệ  
đ iố

St đ iố  
(%)

T ng SLTTổ 26872 38396 32637 11524 143% -5759 85%
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

T ng GTTTổ 54821 79538 75148 24717 145% -4390 94%
Nh n xét: Qua b ng phân tích d i đây cho th y s n l ng tiêu th  trongậ ả ướ ấ ả ượ ụ  

hai năm 2006 và 2007 tăng m nh, nh ng qua năm 2008 thì gi m r t nhanh có th  làạ ư ả ấ ể  

do m c c u trong th i gian qua có s  s t gi m. S  dao đ ng r t l n trong s nứ ầ ờ ự ụ ả ự ộ ấ ớ ả  

l ng tiêu th  cho ta th y r ng th  tr ng trong th i gian qua bi n đ ng r t m nh,ượ ụ ấ ằ ị ườ ờ ế ộ ấ ạ  

không n đ nh trong s c c u. S  gia tăng s n l ng trong năm 2006 và 2007 choổ ị ứ ầ ự ả ượ  

th y Công ty đã d n tìm ki m và m  r ng nhi u th  tr ng có tìm năng. M t sấ ầ ế ở ộ ề ị ườ ộ ố 

chính sách tín d ng và các ch ng trình h  tr  bán hàng c a Công ty đ i v i kháchụ ươ ỗ ợ ủ ố ớ  

hàng cũng đ c c i thi n h n đã giúp l ng tiêu th  tăng m nh. Do v y l ngượ ả ệ ơ ượ ụ ạ ậ ượ  

tiêu th  trong năm 2008 s t gi m có th  d  đoán là do nh h ng l n t  s  gi mụ ụ ả ể ự ả ưở ớ ừ ự ả  

t c c a n n kinh t  làm gi m trong s c c u. Vì v y công ty c n ph i m  r ng h nố ủ ề ế ả ứ ầ ậ ầ ả ở ộ ơ  

chính sách tín d ng, h  tr  tích c c h n trong chính sách bán hàng đ  có th  th aụ ỗ ợ ự ơ ể ể ỏ  

mãn khách hàng t t h n. ố ơ

 Giá tr  tiêu th :ị ụ  

Giá tr  tiêu th  c a s n ph m c a công ty tăng nhanh h n t c đ  tăng tr ngị ụ ủ ả ẩ ủ ơ ố ộ ưở  

c a s n l ng trong năm 2006-2007 và gi m ch m h n vào năm 2008 cho th yủ ả ượ ả ậ ơ ấ  

răng c u c a th  tr ng đang chuy n d n sang các m t hàng có giá tr  cao h n kèmầ ủ ị ườ ể ầ ặ ị ơ  

theo đó là nhi u tính năng m i m  h n. Đây chính là quá trình chuy n đ i t  vi cề ớ ẻ ơ ể ổ ừ ệ  

s  d ng nh ng m t hàng ti vi CRT sang vi c s  d ng nhi u h n m t hàng TCL,ử ụ ữ ặ ệ ử ụ ề ơ ặ  

đây là m t b c chuy n bi n r t quan tr ng đòi h i công ty ph i không ng ng c iộ ướ ể ế ấ ọ ỏ ả ừ ả  

thi n m u mã, nâng cao ch t l ng s n ph m đ  có th  nâng cao s c c nh tranh.ệ ẫ ấ ượ ả ẩ ể ể ứ ạ

 Tình Hình T n Kho.ồ

B ng 2.10 S  li u tình hình t n kho (ĐVT: cái)ả ố ệ ồ

Năm 2006 2007 2008
2007/2006 2008/2007

Stuy t đ iệ ố Stđ (%) Stuy t đ iệ ố Stđ(%)
T n khoồ 6741 4628 5064 -2113 67% 436 109
GT t n khoồ 10643 8854 9798 -1789 83% 944 111%

Ta th y l ng t n kho bi n đ i gi m trong năm 2006-2007 và tăng trong giaiấ ượ ồ ế ổ ả  

đo n 2007-2008. K t qu  này cho th y r ng m c tăng tr ng m nh trong nămạ ế ả ấ ằ ứ ưở ạ  

2007 và h  th ng phân ph i đ c c i thi n và s c mua tăng nhanh đã làm choệ ố ố ượ ả ệ ứ  

l ng t n kho c a các đ i lý  gi m m nh. Nh ng vào năm 2008 thì l ng t n khoượ ồ ủ ạ ả ạ ư ượ ồ  

đã tăng tr  l i do tình hình tiêu th  có xu h ng gi m m nh do nh h ng c aở ạ ụ ướ ả ạ ả ưở ủ  

cu c suy thoái kinh t .ộ ế
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

2.2  TH C TR NG CHÍNH SÁCH TÍN D NG T I CÔNG TY ĐI NỰ Ạ Ụ Ạ Ệ  

VÀ ĐI N T  TCLỆ Ử

2.2.1 Chính sách bán hàng

 Đ i v i khách hàng là nhà phân ph i và các siêu th  bán l :ố ớ ố ị ẻ

Nh m đ y m nh ho t đ ng tiêu th  s n ph m c a công ty, ngoài vi c xâyằ ẩ ạ ạ ộ ụ ả ẩ ủ ệ  

d ng h  th ng phân ph i r ng rãi trên th  tr ng công ty còn duy trì giá bán l  cácự ệ ố ố ộ ị ườ ẻ  

s n ph m c a công ty th ng nh t trên th  tr ng.ả ẩ ủ ố ấ ị ườ

Đ ng th i  ti p t c  duy trì  chính sách giá  riêng cho đ i  lý và th c hi nồ ờ ế ụ ạ ự ệ  

ph ng th c giao hàng t n n i cho đ i lý b ng ph ng ti n v n t i c a công tyươ ứ ậ ơ ạ ằ ươ ệ ậ ả ủ  

ho c do công ty thuê k t h p v i các đ n v  v n t i khác đ  gi m b t chi phí v nặ ế ợ ớ ơ ị ậ ả ể ả ớ ậ  

chuy n. Và hàng hóa s  đ c chuy n t  kho c a công ty đ n tr c ti p các nhàể ẽ ượ ể ừ ủ ế ự ế  

phân ph i. N u đ i lý t  v n chuy n công ty s   tr  giá v n chuy n theo giá v nố ế ạ ự ậ ể ẽ ừ ậ ể ậ  

chuy n c a th  tr ng t i th i đi m v n chuy n.ể ủ ị ườ ạ ờ ể ậ ể

Ngoài ra công ty còn th c hi n chính sách tr  giá, gi m giá cho khách hàngự ệ ợ ả  

mua hàng v i s  l ng l n t i công ty, chính sách chi t kh u gia tăng theo giá trớ ố ượ ớ ạ ế ấ ị 

mua hàng cho các nhà phân ph i và các siêu th  bán l . Tùy theo đ i t ng mà côngố ị ẻ ố ượ  

ty có hình th c bán hàng và chi t kh u c  th .ứ ế ấ ụ ể

Áp d ng chính sách bán theo giá dành riêng cho các đ i lý, nhà bán buôn,bánụ ạ  

l :ẻ

- Bán theo hình th c h p đ ng đ i lý c a công ty.ứ ợ ồ ạ ủ

- S  ti n tr  giá s  đ c thanh toán vào cu i tháng và s  gi m tr  vàoố ề ợ ẽ ượ ố ẽ ả ừ  

công n .ợ

- Hình th c thanh toán ch  y u là b ng chuy n kho n vì các đ i lý c aứ ủ ế ằ ể ả ạ ủ  

công ty n m  nh ng khu v c r t xa và dàn trãi  nhi u n i. ằ ở ữ ự ấ ở ề ơ

- Giá bán các lo i m t hàng Tivi c a công ty cho các đ i lý phân ph iạ ặ ủ ạ ố  

và giá bán l  đ c đ  ngh .ẻ ượ ề ị

B ng 2.11 B ng giá các m t hàng Tiviả ả ặ

Ch ngủ  

lo iạ
Model

Đ  xu t giáề ấ  

bán lẻ
Giá hoá đ nơ

Pure Flat 21H181 1,651,680 1,550,000 
21F1 1,683,648 1,580,000 
21HT99A 1,654,877 1,553,000 
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

29M41 3,068,928 2,880,000 

SlimFlat

21M83SA 1,811,520 1,700,000 
21M86S (s n bóng)ơ 2,077,920 1,950,000 
21M62SA (s n bóng - đ  xoay)ơ ế 2,165,299 2,032,000 
21M63SR(s n bóng-đ  xoay)ơ ế 2,472,192 2,320,000 
21M73US(s n bóng-đ  xoay)ơ ế 2,557,440 2,400,000 
 21H91US (s n bóng-đ  xoay)ơ ế 2,749,248 2,580,000 
29M62SA(s n bóng)ơ 3,537,792 3,320,000 

LCD

22T33 3,990,000 3,750,000 
26E9A (no DVD)   
26E9V (inside DVD) 5,990,000 5,840,000 
32 E77 5,990,000 5,626,000 
32N9 (new)  6,300,000 
32E9B (new)  6,770,000 
32 E9 7,290,000 6,930,000 
42 E9 (Full HD ) 13,490,000 13,350,000 
46 E9 (Full HD ) 23,990,000 19,400,000 

 Đ i v i khách hàng tiêu dùng mua hàng tr c ti p t i showroom c aố ớ ự ế ạ ủ  

công ty:

Bán theo ph ng th c thanh toán ngay 100% giá tr  lô hàng tr c khi nh nươ ứ ị ướ ậ  

hàng, công ty giao hàng t i kho c a công ty trên ph ng ti n c a khách hàng chi phíạ ủ ươ ệ ủ  

v n chuy n khách hàng ch u.ậ ể ị

Giá bán công ty áp d ng theo giá bán l  trên th  tr ng, tuy nhiên có chínhụ ẻ ị ườ  

sách gi m giá cho khách hàng mua v i s  l ng l nả ớ ố ượ ớ

Hình th c thanh toán b ng ti n m tứ ằ ề ặ

 Nh n xét:ậ

V i ph ng th c bán hàng này công ty s  ch u toàn b  trách nhi m trong quáớ ươ ứ ẽ ị ộ ệ  

trình v n chuy n do v y s  ch u r i ro cao. Tuy nhiên ph ng th c giao hàng b ngậ ể ậ ẽ ị ủ ươ ứ ằ  

cách thuê các đ n v  v n chuy n k t h p s  làm chi phí v n chuy n nh  đó có thơ ị ậ ể ế ợ ẽ ậ ể ờ ể 

gi m giá bán và nâng cao l i th  c nh tranh v  giá. Tuy nhiên vi c s  d ng hìnhả ợ ế ạ ề ệ ử ụ  

th c thuê đ n v  v n t i s  làm gi m kh  năng linh ho t c a công ty trong vi cứ ơ ị ậ ả ẽ ả ả ạ ủ ệ  

đáp ng nhanh các đ n hàng. Đòi h i công ty ph i th ng xuyên liên l c v i cácứ ơ ỏ ả ườ ạ ớ  

hãng v n t i đ  có th  t i u hóa th i gian v n chuy n và giao hàng cho các nhàậ ả ể ể ố ư ờ ậ ể  

phân ph i.ố

 Đ i v i hàng bán b  tr  l i công ty ch  ch p nh n hàng c a các đ i lýố ớ ị ả ạ ỉ ấ ậ ủ ạ  

tr  l i trong các đi u ki n sau:ả ạ ề ệ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- Hàng kém ph m ch t.ẩ ấ

- Hàng su t nh m m u mã.ấ ầ ẫ

- Hàng l i k  thu t do s n xu t.ỗ ỹ ậ ả ấ

Khi s n ph m, hàng hoá không đúng ch t l ng, công vi c không đúng yêuả ẩ ấ ượ ệ  

c u k  thu t đã tho  thu n trong h p đ ng thì khách hàng có quy n không nh n.ầ ỹ ậ ả ậ ợ ồ ề ậ  

Trong th i h n b o hành, n u s n ph m, hàng hoá phát hi n có sai sót v  ch tờ ạ ả ế ả ẩ ệ ề ấ  

l ng thì ph i thông báo k p th i b ng văn b n cho công ty bi t đ  cùng nhau xácượ ả ị ờ ằ ả ế ể  

minh. Vi c xác minh sai sót v  ch t l ng ph i đ c ti n hành không ch m quáệ ề ấ ượ ả ượ ế ậ  

m i lăm ngày k  t  ngày nh n đ c thông báo. Vi c xác minh ph i đ c l pườ ể ừ ậ ượ ệ ả ượ ậ  

thành biên b n. Trong th i h n m i lăm ngày, k  t  ngày nh n đ c thông báo,ả ờ ạ ườ ể ừ ậ ượ  

n u bên nh n thông báo không tr  l i thì coi nh  đã ch p nh n có sai sót. Công tyế ậ ả ờ ư ấ ậ  

có nghĩa v  ph i s a ch a các sai sót v  ch t l ng. Các bên có quy n tho  thu nụ ả ử ữ ề ấ ượ ề ả ậ  

thay th  vi c s a ch a sai sót b ng cách gi m giá ho c đ i l y s n ph m, hàngế ệ ử ữ ằ ả ặ ổ ấ ả ẩ  

hoá khác.

Riêng đ i v i hàng cũ, quy cách cũ công ty không ti p t c s n xu t n aố ớ ế ụ ả ấ ữ  

nh ng còn t n l i s  ít  các đ i lý sau quá trình bán hàng, công ty đ ng ý nh n l iư ồ ạ ố ở ạ ồ ậ ạ  

s  l ng hàng này. Hàng b  tr  l i ph i là hàng nguyên chi c, đúng là s n ph mố ượ ị ả ạ ả ế ả ẩ  

c a công ty. Công ty không nh n l i hàng c a đ i lý n u không có nguyên nhân l iủ ậ ạ ủ ạ ế ỗ  

t  nhà s n xu t.ừ ả ấ

2.2.2 Chính sách chi t kh uế ấ

Nh m khuy n khích các đ i lý gia tăng kh i l ng bán đ y m nh ho t đ ngằ ế ạ ố ượ ẩ ạ ạ ộ  

bán và thanh toán đúng th i h n công ty đ a ra các chính sách chi t kh u áp d ngờ ạ ư ế ấ ụ  

cho các khách hàng l n đ u mua hàng c a công ty nh  sau:ầ ầ ủ ư

Công n  15 ngày Chi t kh u 1.5%ợ ế ấ

Th i h n thanh toán 30 ngàyờ ạ

D  trên tình hình thanh toán các kho n n  c a khách hàng mà công ty đ a raự ả ợ ủ ư  

nh ng chính sách chi t kh u phù h p v i t  khách hàng c   th .ữ ế ấ ợ ớ ừ ụ ể

Tuy nhiên đ  kích thích nh ng khách hàng cũ đ y nhanh t c đ  tr  ti n theoể ữ ẩ ố ộ ả ề  

s  gia tăng doanh s  mua hàng và duy trì m i quan h  t t v i công ty thì công ty đãự ố ố ệ ố ớ  

đ a ra chính sách chi t kh u theo doanh thu áp d ng nh  sau:ư ế ấ ụ ư
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

B ng 2.12 Chi u kh u theo doanh thuả ế ấ

Doanh thu (Tri u đ ng)ệ ồ 0 - 300 301 - 600 601 - 800 > 800
M c chi t kh uứ ế ấ 2.5% 2.75% 3% 3.25%

Ta th y r ng chính sách chi t kh u c a công ty đ c áp d ng linh ho t choấ ằ ế ấ ủ ượ ụ ạ  

t ng lo i khách hàng c  th , d a vào m i quan h  c a khách hàng v i công ty vàừ ạ ụ ể ự ố ệ ủ ớ  

kh  năng thanh toán c a khách hàng. Nh  vi c s  d ng linh ho t công c  chi tả ủ ờ ệ ử ụ ạ ụ ế  

kh u mà các kho n n  c a khách hàng đ c thanh toán nhanh chóng, đ y nhanhấ ả ợ ủ ượ ẩ  

chu kỳ thu ti n.ề

2.2.3 Chính sách thu nợ

2.2.3.1  Th i h n thu nờ ạ ợ

B ng 2.13 Th i h n thu nả ờ ạ ợ

Closing debt 1-30 days 31-60 days 61-90 days > 90 days > 1 years
10,224,965 5,538,666 2,264,963 879,449 767,623 774,262

- 54.17% 22.15% 8.60% 7.51% 7.57%

 Đ i v i khách hàng m i:ố ớ ớ

Đ i v i nh ng khách hàng l n đ u mua hàng c a công ty thì công ty yêu c uố ớ ữ ầ ầ ủ ầ  

ph i thanh toán ti n ngay khi giao hàng. Còn đ i v i nh ng khách hàng đã muaả ề ố ớ ữ  

hàng nhi u l n thì công ty quy đ nh các đ i lí ph i thanh toán các kho n n  vàoề ầ ị ạ ả ả ợ  

cu i tháng, thì tháng sau công ty m i cung c p hàng cho các đ i lí. Tuy nhiên cácố ớ ấ ạ  

đ i lí nh n nhi u chuy n hàng trong m t tháng thì cũng b t bu c h  ph i thanhạ ậ ề ế ộ ắ ộ ọ ả  

toán giá tr  c a chuy n hàng tr c đó thì m i đ c nh n chuy n hàng k  ti p.ị ủ ế ướ ớ ượ ậ ế ế ế

 Đ i v i khách hàng có y tín:ố ớ

Nh ng riêng đ i v i nh ng đ i lý đã có uy tín v i công ty thì h  có th  kh tư ố ớ ữ ạ ớ ọ ể ấ  

n  l i m t ho c hai chuy n tr óc đó.ợ ạ ộ ặ ế ư

 Nh n xét:ậ

Vi c quy đinh th i h n thu n  nh  trên c a công ty nhi u lúc đã gây khóệ ờ ạ ợ ư ủ ề  

khăn không ít cho các đa  lý m i thành l p khi ch a t o đ c uy tín đ i v i công tyị ớ ậ ư ạ ượ ố ớ  

ho c các đ i lý có th  vì m t lý do nào đó mà ch m thanh toán ti n n  cho công tyặ ạ ể ộ ậ ệ ợ  

thì h  không đ c cung c p hàng. Chính nh ng v n đ  nh  v y có th  d  d n đ nọ ượ ấ ữ ấ ề ư ậ ể ễ ẫ ế  

tình tr ng các đ i lý có kh  năng thay đ i ý đ nh mua s n ph m c a công ty vàạ ạ ả ổ ị ả ẩ ủ  

chuy n mua s n ph m c a nhà cung c p khác.ể ả ẩ ủ ấ

2.2.3.2  Công tác thu n  ợ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Công tác thu n  c a công ty đ c ti n hành r t đ n gi n. Đ u tiên là sau khiợ ủ ượ ế ấ ơ ả ầ  

bán hàng và giao hàng, nhân viên ph  trách s  l p danh sách khách hàng mua ch u vàụ ẽ ậ ị  

ghi vào s  công n .ổ ợ

V n đ  thu h i n  ch  đ t ra khi khách hàng không đ m b o vi c tr  nấ ề ồ ợ ỉ ặ ả ả ệ ả ợ 

đúng h n. Đ i v i nh ng khách hàng không tr  n  đúng h n, tr c tiên công ty sạ ố ớ ữ ả ợ ạ ướ ẽ 

ng ng cung c p s n ph m c a công ty cho h  vào l n sau, n u sau đó h  thanhừ ấ ả ẩ ủ ọ ầ ế ọ  

toán thì s  cung c p l i.ẽ ấ ạ

Tr ng h p sau th i gian dài h  v n ch a ch u thanh toán thì công ty s  g iườ ợ ờ ọ ẫ ư ị ẽ ọ  

đi n ho c g i th  nh c nh  đ ng viên h  tr  n . N u sau khi nh c nh  h  v n cệ ặ ử ư ắ ở ộ ọ ả ợ ế ắ ở ọ ẫ ố 

ý không ch u tr  thì công ty s  c  nhân viên xu ng đòi n  và yêu c u h  vi t gi yị ả ẽ ử ố ợ ầ ọ ế ấ  

nh n n  và th i h n h  ph i thanh toán. Đ n khi nh n th y món n  không th  đòiậ ợ ờ ạ ọ ả ế ậ ấ ợ ể  

đ c n a thì s  đ c ghi vào kho n n  khó đòi.ượ ữ ẽ ượ ả ợ

Tuy nhiên công ty luôn cân nh c gi a vi c nên hay không nên đòi n  n u chiắ ữ ệ ợ ế  

phí thu n  cao h n kho n n  ph i đòi thì công ty s  không ti n hành thu n  mà chợ ơ ả ợ ả ẽ ế ợ ỉ 

li t vào kho n n  khó đòi.ệ ả ợ

 Hi u qu  chính sách thu nệ ả ợ

B ng 2.14 Hi u qu  c a chính sách thu nả ệ ả ủ ợ

Tu i tín d ng th ng m iổ ụ ươ ạ Kh i l ngố ượ T  l  %ỷ ệ
1-15 days 4,571,868,502 44.95%
16-30 days 930,718,898 9.15%
31-45 days 1,977,979,127 19.45%
46-60 days 286,983,926 2.82%
61-90 days 879,449,619 8.65%
91-120 days 36,151,050 0.36%
121-150 days 17,767,355 0.17%
151-180 days 24,751,928 0.24%
181-365 days 297,425,961 2.92%
Ov.1 years 1,148,279,708 11.29%
Ov. 2 years 765,519,805 7.53%

D a vào b ng phân tích tu i c a tín d ng th ng m i trong năm 2007-2008ự ả ổ ủ ụ ươ ạ  

thì ta th y r ng các kho n tín d ng th ng m i c a TCL đ u đ c thanh toán r tấ ằ ả ụ ươ ạ ủ ề ượ ấ  

nhanh chóng. H u nh  ph n l n các tín d ng th ng m i đ u n m trong kho n tầ ư ầ ớ ụ ươ ạ ề ằ ả ừ 

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 44

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

1-30 ngày, các tín d ng th ng m i quá 30 ngày r t ít và chi m m t t  l  r t nh .ụ ươ ạ ấ ế ộ ỷ ệ ấ ỏ  

Tuy nhiên, đ  có đ c k t qu  này thì TCL đã t n chi phí r t l n thông qua cácể ượ ế ả ố ấ ớ  

kho n chi t kh u ti n m t đ  có th  thúc đ y khách hàng tr  ti n s m.ả ế ấ ề ặ ể ể ẩ ả ề ớ

Qua b ng phân tích  phía trên, ta có th  th y đ c tình hình qu n lý cácả ở ể ấ ượ ả  

kho n n  ph i thu  m c t ng đ i hi u qu , công ty th ng xuyên c t c  nhânả ợ ả ở ứ ươ ố ệ ả ườ ắ ử  

viên th c hi n các công tác đ c thúc thu n . Tuy nhiên t  l  th t thoát c a cácự ệ ố ợ ỷ ệ ấ ủ  

kho n n  còn chi m m t t  l  t ng đ i  cao kh ang 7,53%.  Do khách hàngả ợ ế ộ ỷ ệ ươ ố ỏ  

th ng xuyên trì hoãn và h  th t s  ch a có m t đ ng l c nào đ  đi đ n vi cườ ọ ậ ự ư ộ ộ ự ể ế ệ  

thanh toán n  s m và đúng h n. Vi c công ty xem xét đ n các kho n n  và th cợ ớ ạ ệ ế ả ợ ự  

hi n các bi n pháp nh  ng ng cung c p hàng đ  tránh tình tr ng  đ ng n  c aệ ệ ư ừ ấ ể ạ ứ ọ ợ ủ  

khách hàng, làm d n đ n các r i ro m t mát và nguy c  v  tr n n  là v n đ  chẫ ế ủ ấ ơ ề ố ợ ấ ề ỉ 

mang tính đ i phó c p th i ch  ch a th t s  mang tính hi u qu . B i vì đi u nàyố ấ ờ ứ ư ậ ự ệ ả ở ề  

có th  làm cho hình nh t t c a công ty t  khách hàng b  thay đ i và t  đó có thể ả ố ủ ừ ị ổ ừ ể 

vi c thay đ i m i quan h  v i công ty và chuy n sang quan h  v i các nhà cungệ ổ ố ệ ớ ể ệ ớ  

c p khác. ấ

2.2.4 K t lu nế ậ

Trong th i gian nghiên c u công tác bán hàng và chính sách bán tín d ng t iờ ứ ụ ạ  

công ty, em nh n th y hi n t i có nh ng v n đ  c n quan tâm:ậ ấ ệ ạ ữ ấ ề ầ

- Hi n t i công ty quá th t ch t trong vi c bán tín d ng, áp d ng hìnhệ ạ ắ ặ ệ ụ ụ  

th c ng ng cung c p hàng cho các đ i lý nh  hi n nay là không hi u qu , b i vìứ ừ ấ ạ ư ệ ệ ả ở  

d  d n đ n tình tr ng khách hàng có th  s  mua s n ph m c a công ty khác. Đi uễ ẫ ế ạ ể ẽ ả ẩ ủ ề  

này s  d n đ n nhi u t n th t cho công ty nh  m t khách hàng, doanh s  gi m sútẽ ẫ ế ề ổ ấ ư ấ ố ả  

và m t uy tín c a công ty.ấ ủ

- Hi n nay khách hàng c a công ty r t đa d ng, do đó c n tìm hi u tìnhệ ủ ấ ạ ầ ể  

hình th c t  và kh  năng c a h  là đi u r t quan tr ng có th  có l i cho công ty vự ế ả ủ ọ ề ấ ọ ể ợ ề 

sau này.

- C n gi m tình tr ng m t mát và thái đ  tr n n , c  tình trì hoãn n  c aầ ả ạ ấ ộ ố ợ ố ợ ủ  

khách hàng và có thái đ  đ ng viên h  tr  n  s m, đúng th i h n.ộ ộ ọ ả ợ ớ ờ ạ

Xu t phát t  nh ng v n đ  trên vi c yêu c u đ t ra là: c n xây d ng m tấ ừ ữ ấ ề ệ ầ ặ ầ ự ộ  

chính sách tín d ng rõ ràng đúng nghĩa c a nó và phù v i yêu c u th c t  c a kháchụ ủ ớ ầ ự ế ủ  

hàng, xu th  c nh tranh hi n nay đ  gi i quy t m t cách hi u qu  h n n a trongế ạ ệ ể ả ế ộ ệ ả ơ ữ  

công tác bán hàng.

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 45

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt
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Chính vì v y vi c xây d ng chính sách tín d ng là m t v n đ  khách quan vàậ ệ ự ụ ộ ấ ề  

c n đ c ti n hành m t cách có logic và hi u quầ ượ ế ộ ệ ả

PH N III Ầ

GI I PHÁP QU N LÝ TÍN D NG TH NG M I Đ  NÂNG CAOẢ Ả Ụ ƯƠ Ạ Ể  

L I TH  C NH TRANHỢ Ế Ạ

3.1  CÁC NHÂN T  NH H NG Đ N VI C XÂY D NG CHÍNHỐ Ả ƯỞ Ế Ệ Ự  

SÁCH TÍN D NGỤ

3.1.1 Môi tr ng bên ngoàiườ

3.1.1.1  V  th  c nh tranhị ế ạ

 Nguy c  nh p cu c c a các đ i th  c nh tranh ti m tàng:ơ ậ ộ ủ ố ủ ạ ề

Ngành đi n t  là m t ngành có quy mô đ u t  l n. Các đ i th  mu n giaệ ử ộ ầ ư ớ ố ủ ố  

nh p ngành thi ph i có ti m l c tài chính m nh đ  có th  đ u t  cho tài s n, thi tậ ả ề ự ạ ể ể ầ ư ả ế  

b  máy móc, nghiên c u công ngh  và th m chí h  th ng bán hàng. Bên c nh đó giáị ứ ệ ậ ệ ố ạ  

c a các m t hàng đi n t  không ng ng gi m xu ng nhanh chóng đòi h i các côngủ ặ ệ ử ừ ả ố ỏ  
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ty mu n gia nh p ngành ph i có quy mô l n đ  t o đ c tính kinh t  theo quy môố ậ ả ớ ể ạ ượ ế  

nh  đó m i có kh  năng c nh tranh v  giá. Đ ng th i các đ i th  hi n có trongờ ớ ả ạ ề ồ ờ ố ủ ệ  

ngành là nh ng công ty n i ti ng, có trình đ  qu n tý t t, ch t l ng c a s nữ ổ ế ộ ả ố ấ ượ ủ ả  

ph m cao nên th ng hi u c a h  đ c khách hàng r t a chu ng do đó vi c xâyẩ ươ ệ ủ ọ ượ ấ ư ộ ệ  

d ng th ng hi u cho các công ty m i nh p ngành s  r t khó khăn. T  đó ta có thự ươ ệ ớ ậ ẽ ấ ừ ể 

k t lu n r ng rào c n nh p cu c là r t cao.ế ậ ằ ả ậ ộ ấ

 M c đ  c nh tranh gi a các công ty hi n có trong ngành:ứ ộ ạ ữ ệ

Hiên nay trên th  tr ng Vi t Nam có r t nhi u công ty tham gia trong ngànhị ườ ệ ấ ề  

đi n máy k  c  các công ty trong n c và các công ty n c ngoài v i các th ngệ ể ả ướ ướ ớ ươ  

hi u Samsung, LG, TCL, Sony, Panasonic, JVC, VTB, Darling, SAM, Daewoo…ệ

Theo nghiên c u trên th  tr ng thì Samsung là m t trong nh ng công ty hàngứ ị ườ ộ ữ  

đ u trên th  gi i v  m t hàng đi n máy nói chung và tivi nói riêng. Là công ty hàngầ ế ớ ề ặ ệ  

năm có nhi u phát minh sáng ki n nh t, luôn luôn làm m i mình b ng vi c c i ti nề ế ấ ớ ằ ệ ả ế  

công ngh . Và nó cũng là th ng hi u s  m t c a Vi t Nam trong nh ng năm trệ ươ ệ ố ộ ủ ệ ữ ở 

l i đây nh  tung ra th  tr ng m t lo i s n ph m màn hình siêu ph ng siêu m ng,ạ ờ ị ườ ộ ạ ả ẩ ẳ ỏ  

công ngh  Plasma. Đ c bi t t  năm 2004 Samsung đã cho ng ng s n xu t s nệ ặ ệ ừ ừ ả ấ ả  

ph m tivi màn hình cong và ch  t p trung vào m t hàng tivi nàm hình ph ng. K tẩ ỉ ậ ặ ẳ ế  

qu  c a chi n d ch này đem l i là nâng t ng doanh thu lên 20%, và chi m th  ph nả ủ ế ị ạ ổ ế ị ầ  

ch  y u  Vi t Nam v i: tivi nàn hình ph ng 22%, màn hình vi tính màu 33% vàủ ế ở ệ ớ ẳ  

màn hình vi tính tinh th  l ng 39%. ể ỏ

Th  tr ng tivi ngày càng sôi đ ng trong nh ng năm t  2005 cho đ n nay khiị ườ ộ ữ ừ ế  

các công ty l n khác trên th  gi i cũng đã tung ra th  tr ng dòng s n ph m t ngớ ế ớ ị ườ ả ẩ ươ  

t  nh  các hãng SONY, PANASONIC, LG .v.v...Càng đ c bi t h n khi vào cu iự ư ặ ệ ơ ố  

năm 2006 thì Vi t Nam đã gia nh p WTO, thì th  tr ng tivi nh  bùng n . Vi tệ ậ ị ườ ư ổ ệ  

Nam nh  m nh đ t h a đ y ti m năng thu hút r t nhi u, r t nhi u các nhà đ u t ,ư ả ấ ứ ầ ề ấ ề ấ ề ầ ư  

các đ i công ty, t p đoàn và đ u t  s n xu t và kinh doanh. Do v y m c đ  c nhạ ậ ầ ư ả ấ ậ ứ ộ ạ  

tranh gi a các công ty trong ngành là r t kh c li t. ữ ấ ố ệ

 S c m nh th ng l ng c a ng i mua:ứ ạ ươ ượ ủ ườ

Không ch  gi m giá đ  thu hút khách hàng, các nhà s n xu t còn cung c pỉ ả ể ả ấ ấ  

cho ng i tiêu dùng nh ng d ch v  h u mãi h t s c h p d n. D ch v  b o hànhườ ữ ị ụ ậ ế ứ ấ ẫ ị ụ ả  

TV t i nhà là m t minh ch ng rõ nét. Gi  đây, m i khi TV g p tr c tr c, kháchạ ộ ứ ờ ỗ ặ ụ ặ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

hàng không ph i t  mình mang ra các trung tâm b o hành n a mà s  có nhân viênả ự ả ữ ẽ  

c a nhà s n xu t đ n t n nhà đ  s a ch a.ủ ả ấ ế ậ ể ử ữ

Các công ty đua nhau c nh tranh v i vô s  nh ng ch ng trình khuy n mãi,ạ ớ ố ữ ươ ế  

nâng cao ch t l ng s n ph m, tăng c ng d ch v  sau khi bán và đ c bi t là trongấ ượ ả ẩ ườ ị ụ ặ ệ  

chi n d ch c nh tranh c a mình. Do v y, ng i tiêu dùng s  vô cùng đ c l i, thaế ị ạ ủ ậ ườ ẽ ượ ợ  

h  ch n s n ph m mà không c n suy nghĩ đ n đo. Nên s c m nh th ng l ngồ ọ ả ẩ ầ ắ ứ ạ ươ ượ  

c a ng i mua trong ngành là cao.ủ ườ

 S c m nh th ng l ng c a ng i bán:ứ ạ ươ ượ ủ ườ

Các linh ki n đ c dùng đ  ch  t o ra các thi t b  đi n máy h u nh  đ cệ ượ ể ế ạ ế ị ệ ầ ư ượ  

tiêu chu n hóa và nó đ c s n xu t t  r t nhi u nhà cung c p t  nh  l  cho đ nẩ ượ ả ấ ừ ấ ề ấ ừ ỏ ẻ ế  

quy mô l n. Do đó s c m nh th ng l ng c a ng i bán trong ngành đi n máy làớ ứ ạ ươ ượ ủ ườ ệ  

không cao.

 Đoe d a c a các s n ph m thay th :  ọ ủ ả ẩ ế

Cùng v i s  phát tri n m nh c a công ngh  thông tin là s  ra đ i c a vàớ ự ể ạ ủ ệ ự ờ ủ  

bùng n  c a Internet trên th  tr ng Vi t Nam, v i m t chi c máy vi tính chúng taổ ủ ị ườ ệ ớ ộ ế  

có th  xem phim, xem tin t c, các ch ng trình tr c tuy n… trên m ng internet. Vìể ứ ươ ự ế ạ  

v y máy vi tính và internet chính là s n ph m thay th  c a tivi. Do đó nhi u công tyậ ả ẩ ế ủ ề  

đã ti p c n xu h ng này b ng cách gia tăng các tính năng c a tivi đó là kh  năngế ậ ướ ằ ủ ả  

k t n i v i máy vi tính.ế ố ớ

3.1.1.2  Đi u ki n kinh t :ề ệ ế  

nh h ng t  cu c kh ng ho ng kinh t  toàn c u, n n kinh t  Vi t NamẢ ưở ừ ộ ủ ả ế ầ ề ế ệ  

cu i năm 2008 đã có m c tăng tr ng r t th p, kèm theo đó là l m phát gia tăng…ố ứ ưở ấ ấ ạ

s c c u c a ng i tiêu dùng gi m sút m nh trong đó có c u v  m t hàng tivi. Tuyứ ầ ủ ườ ả ạ ầ ề ặ  

nhiên, nhìn chung thì n n kinh t  Vi t Nam trong nh ng năm g n đây đã có nh ngề ế ệ ữ ầ ữ  

b c ti n b  rõ r t. Đ i s ng c a ng i dân ngày càng đ c c i thi n m c thuướ ế ộ ệ ờ ố ủ ườ ượ ả ệ ứ  

nh p không ng ng đ c nâng lên. Ng i dân ngày càng quan tâm nhi u đ n đ iậ ừ ượ ườ ề ế ờ  

s ng tinh th n h n. V i nh ng ti n ích mà nó đem l i thì chi c TV đã tr  nên r tố ầ ơ ớ ữ ệ ạ ế ở ấ  

quen thu c đ i v i m i ng i dân và ngày càng th  hi n rõ t m quan trong c aộ ố ớ ỗ ườ ể ệ ầ ủ  

mình trong m i gia đình, c  quan....ỗ ơ

Th  tr ng TV cũng ngày càng phát tri n m nh thu hút ngày càng nhi u nhàị ườ ể ạ ề  

s n xu t và tiêu dùng tham gia vào th  tr ng r ng l n và đ y ti m năng nàyả ấ ị ườ ộ ớ ầ ề . Bên 

c nh đó vi c Vi t Nam đã gia nh p WTO thì các hàng hóa nói chung và hàng hóaạ ệ ệ ậ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

TV nói riêng có nhi u thu n l i h n đ  thâm nh p vào th  tr ng Vi t Nam. Đóề ậ ợ ơ ể ậ ị ườ ệ  

cũng là m t nguyên nhân khi n cho cung đ i v i hàng hóa tivi tăng lên nhanh chóng.ộ ế ố ớ  

Do đó chính sách tín d ng c a công ty ph i đ c xây d ng m t cách h p lý đ  cóụ ủ ả ượ ự ộ ợ ể  

th  tăng l i th  c nh tranh. ể ợ ế ạ

3.1.1.3  Lư ng c u:ợ ầ  

Khi nghiên c u th  tr ng vào th i đi m này thì th y nhu c u c a kháchứ ị ườ ờ ể ấ ầ ủ  

hàng phân chia thành hai dòng rõ r t:ệ

 Dòng ng i tiêu dùng đáp ng cho nhu c u thi t y u v i thu nh pườ ứ ầ ế ế ớ ậ  

d i trung bình.ướ

 Dòng ng i tiêu dùng thay th  cho nhu c u cao h n c a ng i có thuườ ế ầ ơ ủ ườ  

nh p t  trung khá tr  lên.ậ ừ ở

C  hai dòng này t o nên s c tăng tr ng cho ngành đi n máy. Theo s  li uả ạ ứ ưở ệ ố ệ  

c a GFK cho bi t “ ch  m i có 25% - 30% s  h  gia đình có t  l nh và  10%- 15%ủ ế ỉ ớ ố ộ ủ ạ  

s  h  có máy gi t. C  th  m t hàng tivi  Vi t Nam m c đ  tiêu th  hi n nay làố ộ ặ ụ ể ặ ở ệ ứ ộ ụ ệ  

1,5 tri u tivi/năm; trong khi c a th  gi i là 200 tri u cái. Xét theo dân s , thì Vi tệ ủ ế ớ ệ ố ệ  

Nam b ng kho ng 1,4% c a th  gi i, nh ng m c đ  tiêu th  tivi ch   m c 0,75%.ằ ả ủ ế ớ ư ứ ộ ụ ỉ ở ứ

V i xu h ng phát tri n nh  hi n nay, đ i s ng ng i dân không ng ngớ ướ ể ư ệ ờ ố ườ ừ  

nâng cao t o đi u ki n r t nhi u cho th  tr ng đi n máy phát tri n không ng ng.ạ ề ệ ấ ề ị ườ ệ ể ừ  

Vi c l p 1 cái tivi trong gia đình không còn quá khó, ngoài ra s  gia tăng nhanhệ ắ ự  

chóng s  l ng các chung c  cao c và văn phòng đã làm cho nhu c u l p đ t tiviố ượ ư ố ầ ắ ặ  

gia tăng m t cách đáng k . Ng i dân không nh ng mua tivi đ  xem mà còn trangộ ể ườ ữ ể  

trí cho gia đình, hay th  hi n đ ng c p là chuy n bình th ng. Vi c c i ti n m uể ệ ẳ ấ ệ ườ ệ ả ế ẫ  

mã, ch t l ng TV và các d ch v  khuy n mãi hay h u mãi đi kèm là đi u kháchấ ượ ị ụ ế ậ ề  

hàng mong đ i  nhà s n xu t. V i s c mua hi n t i c a th  tr ng, trong các nămợ ở ả ấ ớ ứ ệ ạ ủ ị ườ  

t i th  tr ng tivi cao c p s  tăng tr ng g p nhi u l n so v i hi n t i và s  cònớ ị ườ ấ ẽ ưở ấ ề ầ ớ ệ ạ ẽ  

lên cao n aữ .

3.1.1.4  Đi u kho n tín d ng c a ngành:ề ả ụ ủ

Theo nh  các thông tin th  tr ng c a công ty và k t h p v i vi c nghiên c uư ị ườ ủ ế ợ ớ ệ ứ  

th c t  t i các siêu th  bán l  và nhà phân ph i cho ta th y đ c, chính sách tínự ế ạ ị ẻ ố ấ ượ  

d ng th ng m i hi n t i c a các công ty trong ngành là t ng đ i gi ng nhau.ụ ươ ạ ệ ạ ủ ươ ố ố  

Ch  y u là:ủ ế

 Công n  15 ngày chi t kh u 1.5%ợ ế ấ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

 Th i h n tín d ng là 30 ngàyờ ạ ụ

Còn v  các kho n chi t kh u theo doanh thu thì có th  thay đ i tùy theo đi uề ả ế ấ ể ổ ề  

ki n c a m i công ty. Vì v y, n u công ty m  r ng chính sách tín d ng thêm choệ ủ ỗ ậ ế ở ộ ụ  

khách hàng nh  thay đ i th i h n tín d ng là 45-60 ngày, tăng t  l  chi t kh u thìư ổ ờ ạ ụ ỷ ệ ế ấ  

có th  thu hút thêm nhi u khách hàng h n.ể ề ơ

3.1.1.5  C  s  khách hàng:ơ ở

Khách hàng c a công ty đ c phân thành 3 lo i:ủ ượ ạ

 Các siêu th  bán l : Là khách hàng mua s n ph m v i s  l ng l n cóị ẻ ả ẩ ớ ố ượ ớ  

k  ho ch mua dài h n đ c thi t l p tr c, kh  năng m nh v  tài chính và có uyế ạ ạ ượ ế ậ ướ ả ạ ề  

tín cao. Khách hàng này có đ c đi m là mua hàng tr c ti p t i công ty không thôngặ ể ự ế ạ  

qua m ng l i trung gian. Theo cách th c này gi a công ty và khách hàng s  ti nạ ướ ứ ữ ẽ ế  

hành ký k t h p đ ng mua bán trong đó ghi rõ các đi u kho n c  th  v  s  l ng,ế ợ ồ ề ả ụ ể ề ố ượ  

giá c  và các đi u ki n khác có liên quan đ n ho t đ ng giao nh n hàng và thanhả ề ệ ế ạ ộ ậ  

toán ti n. Tuy nhiên s  l ng mua c a h  ph  thu c vào s  l ng  bán hàng th cề ố ượ ủ ọ ụ ộ ố ượ ự  

t  c a h . Nh ng khách hàng này th ng t  ch c các ch ng trình khuy n mãiế ủ ọ ữ ườ ổ ứ ươ ế  

quy mô l n nên công ty ph i có nh ng chính sách tín d ng h p lý đ  h  tr  cho cácớ ả ữ ụ ợ ể ỗ ợ  

ch ng trình này.ươ

 Các nhà phân ph i s  và l : Thành ph n khách hàng này r t đa d ng vàố ỉ ẻ ầ ấ ạ  

chi m s  l ng l n trong t ng s  khách hàng c a công ty. Nh ng khách hàng nàyế ố ượ ớ ổ ố ủ ữ  

khác nhau v  kh i l ng và giá tr  các đ n hàng. H  mua s n ph m c a công ty vàề ố ượ ị ơ ọ ả ẩ ủ  

bán l i cho các nhà phân ph i nh  h n ho c bán tr c ti p cho ng i tiêu dùng. Hạ ố ỏ ơ ặ ự ế ườ ọ 

có k  ho ch mua dài h n tuy nhiên s n l ng mua không n đ nh th ng thay đ iế ạ ạ ả ượ ổ ị ườ ổ  

theo nhu c u và m c t n kho. Đ i v i nh ng khách hàng này công ty ph i đ a raầ ứ ồ ố ớ ữ ả ư  

các chính sách tín d ng m t cách rõ ràng đ  h ng d n hành đ ng mua hàng c aụ ộ ể ướ ẫ ộ ủ  

h  sao l i ích mà h  đ t đ c là cao nh t.ọ ợ ọ ạ ượ ấ

 Khách hàng mua l  t i các showroom c a công ty: Đây là ng i tiêuẻ ạ ủ ườ  

dùng cu i cùng h  mua s n ph m v  đ  ph c v  cho m c đích gi i trí c a mình.ố ọ ả ẩ ề ể ụ ụ ụ ả ủ  

Nh ng khách hàng này có đ c đi m là có nhu c u nh , l  t  có s  l ng mua nh ,ữ ặ ể ầ ỏ ẻ ẻ ố ượ ỏ  

do v y mà mua qua m ng l i c a hàng và d i hình th c bán l . Đ i v i nh ngậ ạ ướ ử ướ ứ ẻ ố ớ ữ  

khách hàng này công ty không áp d ng các đi u kho n tín d ng mà ch  h  tr  vụ ề ả ụ ỉ ỗ ợ ề 

b o hành và khuy n mãi…ả ế

3.1.1.6  S  s n sàng v  tài chính:ự ẵ ề
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Là m t chi nhánh c a TCL Holding Comunication corp, m t t p đoàn đaộ ủ ộ ậ  

qu c gia v i quy mô l n v i giá tr  th ng hi u ố ớ ớ ớ ị ươ ệ đ t 5,88 t  USD năm 2007ạ ỉ  nên khả 

năng huy đ ng v n c a công ty r t d  dàng. Là m t khách hàng l n, TCL có khộ ố ủ ấ ễ ộ ớ ả 

năng th ng l ng cao v i các nhà cung c p đ  có đ c m t ngu n tài tr  tínươ ượ ớ ấ ể ượ ộ ồ ợ  

d ng th ng m i cao h n t  các nhà cung c p. Thêm vào đó là m c doanh thu vàụ ươ ạ ơ ừ ấ ứ  

l i  nhu n liên t c tăng m nh trong th i gian g n đây đã t o ra m t kho n l iợ ậ ụ ạ ờ ầ ạ ộ ả ợ  

nhu n l n giúp TCL có th  nâng cao l ng v n đ u t  vào tín d ng th ng m i.ậ ớ ể ượ ố ầ ư ụ ươ ạ  

Là m t th ng hi u l n và uy tín, TCL d  dàng huy đ ng v n thông qua ngân hàng.ộ ươ ệ ớ ễ ộ ố  

TCL đã ký k t th a thu n gói v  kênh tín d ng tr  giá 2 t  RMB v i Ngân hàngế ỏ ậ ề ụ ị ỷ ớ  

xu t nh p kh u Trung Qu c. Th a thu n này giúp TCL có đ c ngu n h  tr  tàiấ ậ ẩ ố ỏ ậ ượ ồ ỗ ợ  

chính đ  khai thác th  tr ng n c ngoài và nâng cao tính c nh tranh.  Đây có th  làể ị ườ ướ ạ ể  

m t l i th  l n giúp TCL có th  thoát kh i tình tr ng khó khăn trong tình tr ng thộ ợ ế ớ ể ỏ ạ ạ ị 

tr ng tín d ng đang kh ng ho ng.ườ ụ ủ ả

3.1.2 Môi tr ng bên trongườ

3.1.2.1  S  m nh, m c tiêu và chi n l c c a công tyứ ệ ụ ế ượ ủ . 

TCL đang s  d ng chi n l c d n đ o chi phí: ử ụ ế ượ ẫ ạ

Tuy là m t t p đoàn l n trên th  gi i và có th  ph n t ng đ i cao trên toànộ ậ ớ ế ớ ị ầ ươ ố  

c u, nh ng khi xâm nh p vào th  tr ng Vi t Nam, TCL đã s  d ng chi n l cầ ư ậ ị ườ ệ ử ụ ế ượ  

d n d o v  chi phí thông qua vi c m  nhà máy s n xu t và l p ráp ti vi t i Đ ngẫ ạ ề ệ ở ả ấ ắ ạ ồ  

Nai. Nh  v y mà TCL t n d ng đ c l i th  vì chi phí nhân công giá r   Vi tờ ậ ậ ụ ượ ợ ế ẻ ở ệ  

Nam. Đ ng th i t  nhà máy s n xu t này TCL có th  xu t kh u các s n ph m giáồ ờ ừ ả ấ ể ấ ẩ ả ẩ  

r  c a mình ra  nhi u n c Đông Nam Á th  có th  ph c v  t t m t l ng l nẻ ủ ở ề ướ ể ể ụ ụ ố ộ ượ ớ  

các khách hàng có m c thu nh p th p  khu v c này. Các m u mã và ch ng lo iứ ậ ấ ở ự ẫ ủ ạ  

s n ph m c a TCL Vi t Nam không nhi u, ph n l n là t ng đ i gi ng nhau, chả ẩ ủ ệ ề ầ ớ ươ ố ố ủ 

y u là s  khác nhau v  giá. Các s n ph m c a TCL có nhi u m c giá khác tế ự ề ả ẩ ủ ề ứ ừ 

nh ng s n ph m giá r  đ n giá cao và đ u th p h n đ i th  c nh tranh  nh ngữ ả ẩ ẻ ế ề ấ ơ ố ủ ạ ở ữ  

s n ph m t ng đ ng. Ngoài ra TCL còn s  d ng h u nh  toàn b  nhân viên làả ẩ ươ ồ ử ụ ầ ư ộ  

ng i b n đ a đ  có th  gi m m t kho n l n chi phí thuê nhân viên. V i chi nườ ả ị ể ể ả ộ ả ớ ớ ế  

l c này TCL đã xâm nh p sâu vào ph n l n khách hàng có thu nh p th p và đãượ ậ ầ ớ ậ ấ  

chi m m t th  ph n t ng đ i l n. ế ộ ị ầ ươ ố ớ

Vì v y có th  nh n đ nh r ng các m c tiêu c a chính sách tín d ng th ngậ ể ậ ị ằ ụ ủ ụ ươ  

m i c a TCL là ph i t p trung vào chi n l c giá th p b ng cách tăng t  l  chi cạ ủ ả ậ ế ượ ấ ằ ỷ ệ ế  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

kh u cho các đ i lý, m  r ng chính sách tín d ng m t cách h p lý đ  có th  tr cấ ạ ở ộ ụ ộ ợ ể ể ự  

ti p h  tr  cho các đ i lý giúp h  có th  c nh tranh tr c ti p v  giá.ế ỗ ợ ạ ọ ể ạ ự ế ề

Ngoài ra đ  th c hi n t t chi n l c đ n d o chi phí thì công tác qu n lýể ự ệ ố ế ượ ẫ ạ ả  

ho t  đ ng tín d ng th ng m i ph i  đ c xây d ng sao cho đ m b o nh ngạ ộ ụ ươ ạ ả ượ ự ả ả ữ  

kho n n  x u và nh ng sai sót liên quan đ n ho t đ ng qu n tr  tín d ng th ngả ợ ấ ữ ế ạ ộ ả ị ụ ươ  

m i ph i  m c th p nh t đ  có th  c t gi m chi phí, giúp công ty nâng cao khạ ả ở ứ ấ ấ ể ể ắ ả ả 

năng c nh tranh.ạ

3.1.2.2  Kh  năng v  công ngh  thông tin:ả ề ệ  

Hi n t i, h u nh  toàn b  các giao d ch, các ho t đ ng trao đ i d  li u c aệ ạ ầ ư ộ ị ạ ộ ổ ữ ệ ủ  

TCL Vi t Nam đ u đ c th c hi n thông qua các thi t b  di đ ng, e-mail, fax…ệ ề ượ ự ệ ế ị ộ

Các b  ph n và nhân viên c a TCL đ u đ c trang b  máy vi tính, m ng internet vàộ ậ ủ ề ượ ị ạ  

các ph n m m ng d ng trong qu n lý. V i l c l ng nhân viên ph n l n có trìnhầ ề ứ ụ ả ớ ự ượ ầ ớ  

đ  đ i h c nên kh  năng ti p c n và ng d ng công ngh  thông tin là r t nhanhộ ạ ọ ả ế ậ ứ ụ ệ ấ  

chóng.

3.1.2.3  B n ch t c a s n ph m hàng hóa: ả ấ ủ ả ẩ

S n ph m c a công ty là nh ng m t hàng đi n t  do đó chu kỳ s ng c aả ẩ ủ ữ ặ ệ ử ố ủ  

s n ph m r t nhanh. Các s n ph m m i ra đ i r t nhanh chóng v i s  thay đ i vả ẩ ấ ả ẩ ớ ờ ấ ớ ự ổ ề 

ki u dáng, m u mã và ch c năng nên các s n ph m cũ, l c h u nhanh b  đào th i raể ẫ ứ ả ẩ ạ ậ ị ả  

kh i th  tr ng. Đòi h i công ty ph i duy trì m t l ng t n kho và ho ch đ nh kỏ ị ườ ỏ ả ộ ượ ồ ạ ị ế 

ho ch s n xu t h p lý đ  có th  thoát kh i tình tr ng  đ ng nh ng s n ph mạ ả ấ ợ ể ể ỏ ạ ứ ọ ữ ả ẩ  

không th  bán đ c.ể ượ

Đây là s n ph m đa d ng v  m u mã và ch ng lo i, giá c …nên ng iả ẩ ạ ề ẫ ủ ạ ả ườ  

bán ph i l u tr  m t l ng t n kho l n v i đ y đ  các lo i đ  có th  đáp ng choả ư ữ ộ ượ ồ ớ ớ ầ ủ ạ ể ể ứ  

nh ng nhu c u nhanh chóng c a khách hàng (vì thói quen tiêu th  c a khách hàng làữ ầ ủ ụ ủ  

thích vào nh ng đ i lý phân ph i đa d ng v  ch ng lo i đ  d  dàng l a ch n)ữ ạ ố ạ ề ủ ạ ể ễ ự ọ

Vì đây là m t hàng đi n t  c ng k nh nên đòi h i th i gian b o hành làặ ệ ử ồ ề ỏ ờ ả  

lâu và r t t n kém trong chi phí v n chuy n vì v y ph i giám sát ch t ch  trongấ ố ậ ể ậ ả ặ ẽ  

khâu ki m tra s n ph m tr c khi xu t x ng đ  có th  gi m thi u chi phí vàể ả ẩ ướ ấ ưở ể ể ả ể  

nâng cao uy tín cho th ng hi u.ươ ệ

3.1.2.4  Quy trình bán hàng:

S n ph m c a TCL đ c phân ph i theo kênh bán s  và bán l . Ho t đ ngả ẩ ủ ượ ố ỉ ẻ ạ ộ  

bán l  đ c th c hi n t i showroom c a TCL v i m c doanh s  th p nên tín d ngẻ ượ ự ệ ạ ủ ớ ứ ố ấ ụ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

th ng m i không đ c th c hi n trong kênh này. Kênh bán s  đ c th c hi nươ ạ ượ ự ệ ỉ ượ ự ệ  

thông qua các đ i lý, ho t đ ng c a kênh này chi m t   tr ng l n doanh thu c aạ ạ ộ ủ ế ỷ ọ ớ ủ  

TCL và chi u dài c a kênh này t ng đ i ng n ch  qua m t trung gian do v y ho tề ủ ươ ố ắ ỉ ộ ậ ạ  

đ ng tín d ng r t quan tr ng đ i v i nh ng kênh này vì nó h  tr  tr c ti p các đ iộ ụ ấ ọ ố ớ ữ ỗ ợ ự ế ạ  

lý v  m t tài chính và giá c . ề ặ ả

3.1.2.5  Kh i l ng bán:ố ượ

B ng3.1S  li u tình hình tiêu thả ố ệ ụ

Năm 2006 2007 2008
2007/2006 2008/2007

Stuy t đ iệ ố St đ i (%)ố Stuy t đ iệ ố St đ i (%)ố
T ng SLTTổ 26872 38396 32637 11524 143% -5759 85%

T ngổ  

GTTT

54821 79538 75148 24717 145% -4390 94%

Qua b ng phân tích d i đây cho th y s n l ng tiêu th  trong hai năm 2006ả ướ ấ ả ượ ụ  

và 2007 tăng m nh, nh ng qua năm 2008 thì gi m r t nhanh có th  là do m c c uạ ư ả ấ ể ứ ầ  

trong th i gian qua có s  s t gi m. S  dao đ ng r t l n trong s n l ng tiêu thờ ự ụ ả ự ộ ấ ớ ả ượ ụ 

cho ta th y r ng th  tr ng trong th i gian qua bi n đ ng r t m nh, không n đ nhấ ằ ị ườ ờ ế ộ ấ ạ ổ ị  

trong s c c u. S  gia tăng s n l ng trong năm 2006 và 2007 cho th y công ty đãứ ầ ự ả ượ ấ  

d n tìm ki m và m  r ng nhi u th  tr ng có tìm năng. M t s  chính sách tín d ngầ ế ở ộ ề ị ườ ộ ố ụ  

và các ch ng trình h  tr  bán hàng c a công ty đ i v i khách hàng cũng đ c c iươ ỗ ợ ủ ố ớ ượ ả  

thi n h n đã giúp l ng tiêu th  tăng m nh. Do v y l ng tiêu th  trong năm 2008ệ ơ ượ ụ ạ ậ ượ ụ  

s t gi m có th  d  đoán là do nh h ng l n t  s  gi m t c c a n n kinh t  làmụ ả ể ự ả ưở ớ ừ ự ả ố ủ ề ế  

gi m trong s c c u. Vì v y công ty c n ph i m  r ng h n chính sách tín d ng, hả ứ ầ ậ ầ ả ở ộ ơ ụ ỗ 

tr  tích c c h n trong chính sách bán hàng đ  có th  th a mãn khách hàng t t h n.ợ ự ơ ể ể ỏ ố ơ

3.1.2.6  Giá tr  t n khoị ồ

B ng3.2  S  li u tình hình t n kho (ĐVT: cái)ả ố ệ ồ

Năm 2006 2007 2008
2007/2006 2008/2007

Stuy t đ iệ ố Stđ (%) Stuy t đ iệ ố Stđ(%)
T n khoồ 6741 4628 5064 -2113 67% 436 109
GT t n khoồ 10643 8854 9798 -1789 83% 944 111%

Ta th y l ng t n kho bi n đ i gi m trong năm 2006-2007 và tăng trong giaiấ ượ ồ ế ổ ả  

đo n 2007-2008. K t qu  này cho th y r ng m c tăng tr ng m nh trong nămạ ế ả ấ ằ ứ ưở ạ  

2007 và h  th ng phân ph i đ c c i thi n và s c mua tăng nhanh đã làm choệ ố ố ượ ả ệ ứ  

l ng t n kho c a các đ i lý  gi m m nh. Nh ng vào năm 2008 thì l ng t n khoượ ồ ủ ạ ả ạ ư ượ ồ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

đã tăng tr  l i do tình hình tiêu th  có xu h ng gi m m nh do nh h ng c aở ạ ụ ướ ả ạ ả ưở ủ  

cu c suy thoái kinh t .ộ ế

3.2  XÁC Đ NH CÁC CHI PHÍ C  S  CHO VI C XÂY D NG CHÍNHỊ Ơ Ở Ệ Ự  

SÁCH TÍN D NGỤ

3.2.1 Xác đ nh chi phí c  h i v n:  ị ơ ộ ố

Hi n t i ngu n v n c a công ty bao g m : n  ng n h n, n  dài h n, nệ ạ ồ ố ủ ồ ợ ắ ạ ợ ạ ợ 

khác và v n ch  s  h u.ố ủ ở ữ

Ph ng pháp xác đ nh chi phí c  h i v n :ươ ị ơ ộ ố

WACC = ∑ kx(Wx)

Wx: Tr ng s  c a ngu n tài tr  x theo t  l  ph n trăm trên t ng ngu n tàiọ ố ủ ồ ợ ỷ ệ ầ ổ ồ  

trợ

kx: Chi phí sau thu  c a ngu n tài tr  xế ủ ồ ợ

WACC: Chi phí v n bình quânố

B ng 3.3 Chi phí v nả ố

M c tài trứ ợ T  l  trong t ng tài trỷ ệ ổ ợ Chi phí
N  dài h nợ ạ 500 4,5% 13%
N  ng n h nợ ắ ạ 350 3,1% 15%
N  khácợ 1500 13% 10%
V n ch  s  h uố ủ ở ữ 8721 79% 30%

   Đ n v  tính: Tri u đ ngơ ị ệ ồ

Ta tính đ c WACC = ượ 26%

Vi c xác đ nh chi phí c  h i v n đ  làm c  s  cho cho vi c xem xét mệ ị ơ ộ ố ể ơ ở ệ ở 

r ng chính sách tín d ng còn ph  thu c vào các y u t  v  lãi su t, l m phát  m iộ ụ ụ ộ ế ố ề ấ ạ ở ỗ  

th i đi m khác nhau. Do v y công ty c n căn c  vào t i mà th c hi n chính sáchờ ể ậ ầ ứ ạ ự ệ  

tín d ng là chi phí v  lãi vay, t  l  l m phát là bao nhiêu đ  tính toán đ c chínhụ ề ỷ ệ ạ ể ượ  

xác h n.ơ

3.2.2 Xác đ nh chi phí bi n đ i biên t : ị ế ổ ế

D a vào k t qu  ho t đ ng kinh doanh trong 3 năm (ta có bi n phí trongự ế ả ạ ộ ế  

ph n chi phí bán hàng chi m 70%, trong chi phí qu n lý doanh nghi p chi m 50%)ầ ế ả ệ ế  

ta tính đ c chi phí bi n đ i là:ượ ế ổ

B ng 3. 4 Tính chi phí bi n đ iả ế ổ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Năm 2006 2007 2008
Giá v n hàng bánố 46872 65607 62438
Chi phí bán hàng (bi n đ i)ế ổ 1922.2 4386.9 4239.2
Chi phí QLDN (bi n đ i)ế ổ 246.5 382.5 299
Chi phí bi n đ iế ổ 0.89456 0.884815 0.891257

V y Chi phí bi n đ i = 89%ậ ế ổ

3.3  GI I  PHÁP  C I  THI N  CHÍNH SÁCH TÍN D NG TH NGẢ Ả Ệ Ụ ƯƠ  

M I THEO PH NG PHÁP CHU I GIÁI TRẠ ƯƠ Ỗ Ị

(Ngu n: Managing Trade Credit for Competitive Advantage)ồ

Hình 3.1  Đóng góp c a qu n lý tín d ng th ng m i vào chu i giá trủ ả ụ ươ ạ ỗ ị

3.3.1   Các ho t đ ng chính: ạ ộ

Tín d ng th ng m i mà doanh nghi p c p cho khách hàng có th  đ c xemụ ươ ạ ệ ấ ể ượ  

là m t ph n c a marketing, bán hàng và ho t đ ng d ch v  thông qua:ộ ầ ủ ạ ộ ị ụ

- T o d ng s  tin c y:  Y u t  tin c y hình thành t  nh ng tuyên b ,ạ ự ự ậ ế ố ậ ừ ữ ố  

nh ng s n ph m hay d ch v  nh t quán. Do đó nh ng s n ph m đi n t  c a TCLữ ả ẩ ị ụ ấ ữ ả ẩ ệ ử ủ  

ph i đ c ki m tra m t cách ch t ch  tr c khi giao cho khách hàng đ ng th iả ượ ể ộ ặ ẽ ướ ồ ờ  

kèm theo đó là vi c s  d ng ệ ử ụ tín d ng th ng m i có th  làm tăng giá tr  cho kháchụ ươ ạ ể ị  

hàng thông qua th i h n tín d ng nh  là m t công c  đ  b o đ m ch t l ng s nờ ạ ụ ư ộ ụ ể ả ả ấ ượ ả  

ph m, giúp khách hàng gi m r i ro khi mua hàng. ẩ ả ủ

- Nhi t tình và trách nhi m: Chia s  cùng v i c m giác c p bách c a cácệ ệ ẻ ớ ả ấ ủ  

khách hàng. Hãy cung c p cho khách hàng s  ti p c n d  dàng t i nh ng thông tinấ ự ế ậ ễ ớ ữ  

h  c n, ch ng h n nh  l ch trình giao nh n, theo dõi v n chuy n,.... Hãy s  d ngọ ầ ẳ ạ ư ị ậ ậ ể ử ụ  

internet cho nhi m v  này n u có th  (m i ng i s  r t mong đ i s  ti p c n nhệ ụ ế ể ọ ườ ẽ ấ ợ ự ế ậ ư 

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 55

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

v y). Đ ng th i, nên quan tâm t i cách th c: đ m b o cách khách hàng có th  ti pậ ồ ờ ớ ứ ả ả ể ế  

c n nh ng nhân viên "b ng x ng b ng th t" trong tr ng h p có khúc m c phátậ ữ ằ ươ ằ ị ườ ợ ắ  

sinh.  

- Th ng xuyên liên l c v i khách hàng đ  tìm hi u v  đi u ki n kinhườ ạ ớ ể ể ề ề ệ  

doanh c a khách hàng hi n nay nh  th  nào. H  đang g p nh ng khó khăn gì v  tàiủ ệ ư ế ọ ặ ữ ề  

chính không đ  có th  thay đ i các đi u kho n tín d ng đ i v i khách hàng đó trênể ể ổ ề ả ụ ố ớ  

c  s  cân nh c k  các quy t đ nh.ơ ở ắ ỹ ế ị

- Th ng xuyên đ a ra các ho t đ ng kh o sát m c hài lòng c a kháchườ ư ạ ộ ả ứ ủ  

hàng đ i v i chính sách tín d ng hi n t i c a công ty. Rút ra các nguyên nhân c aố ớ ụ ệ ạ ủ ủ  

s  không hài lòng và xây d ng các gi i pháp đ  có th  x  lý m t cách h p lý vàự ự ả ể ể ử ộ ợ  

tri t đ .ệ ể

- M  r ng chính sách tín d ng trong nh ng th i kỳ s t gi m doanh thu đở ộ ụ ữ ờ ụ ả ể 

có th  h  tr  các đ i lý nâng cao kh  năng c nh tranh v  giá. ể ỗ ợ ạ ả ạ ề Đ ng th i vi c đ aồ ờ ệ ư  

ra chi t kh u th ng m i làm nh  là hình th c h  tr  v  giá giúp gi m chi phí muaế ấ ươ ạ ư ứ ỗ ợ ề ả  

hàng cho khách hàng. Các ho t đ ng này giúp duy trì lòng trung thành c a kháchạ ộ ủ  

hàng và khuy n khích hành đ ng mua hàng l p l i.ế ộ ặ ạ

- X  lý đ n hàng m t cách thích h p, nhanh chóng và l p hóa đ n m tử ơ ộ ợ ậ ơ ộ  

cách chính xác cho khách hàng. Đi u này t o ra s  hài lòng cho khách hàng và t oề ạ ự ạ  

c  s  cho vi c thanh toán đ y đ  và nhanh chóng. S  th t b i trong vi c x  lý đ nơ ở ệ ầ ủ ự ấ ạ ệ ử ơ  

hàng có th  làm cho khách hàng không hài lòng, gây ra s  tr  ch m và gia tăng chiể ự ả ậ  

phí cho vi c l p l i đ n hàng. X  lý đ n hàng ph i xem xét đ n ch c năng c aệ ậ ạ ơ ử ơ ả ế ứ ủ  

vi c nh n yêu c u đ t hàng c a khách hàng, b m đ m nó đáp ng các đi u ki nệ ậ ầ ặ ủ ả ả ứ ề ệ  

đ  có th  ch p nh n đ n hàng và l  trình đ  hoàn thành.ể ể ấ ậ ơ ộ ể

- Đ n gi n hóa m i vi c cho các khách hàng: Tìm ki m nh ng đi u gâyơ ả ọ ệ ế ữ ề  

khó khăn cho khách hàng và gi i quy t chúng. Nh ng n  l c gi m thi u cho kháchả ế ữ ỗ ự ả ể  

hàng các công vi c gi y t  (đ c bi t là các form m u trùng l p) là r t c n thi t.ệ ấ ờ ặ ệ ẫ ặ ấ ầ ế  

B n c n không ng ng đ n gi n hoá m i vi c cho khách hàng. Hãy quan tâm t iạ ầ ừ ơ ả ọ ệ ớ  

nh ng gi i pháp cho khách hàng l a ch n. Hãy đ  ngh  khách hàng cho bi t ý ki nữ ả ự ọ ề ị ế ế  

v  nh ng gì h u ích và nh ng gì c n b  đi. ề ữ ữ ữ ầ ỏ

3.3.2   Các ho t đ ng h  tr : ạ ộ ỗ ợ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Các ho t đ ng h  tr  cung c p các đ u vào cho phép các ho t đ ng chínhạ ộ ỗ ợ ấ ầ ạ ộ  

x y ra. T t c  các ho t đ ng h  tr  xác đ nh trong Hình 3.1 đ a ra các c  h i trongả ấ ả ạ ộ ỗ ợ ị ư ơ ộ  

ho t đ ng qu n lý tín d ng đ  làm tăng giá tr . ạ ộ ả ụ ể ị

3.3.2.1  Thu mua (ho t đ ng tài tr  cho tín d ng th ng m i)ạ ộ ợ ụ ươ ạ

Hi n t i ngu n tài tr  chính cho tín d ng th ng m i c a công ty đ c tríchệ ạ ồ ợ ụ ươ ạ ủ ượ  

t  l i nhu n kinh doanh. Tuy nhiên ngu n tài tr  này không n đ nh do s  bi nừ ợ ậ ồ ợ ổ ị ự ế  

đ ng c a môi tr ng kinh doanh, đi u ki n c nh tranh. Theo thuy t MM thì sộ ủ ườ ề ệ ạ ế ử 

d ng v n vay s  t n d ng đ c lá ch n thu  và theo tình hình kinh doanh hi n t iụ ố ẽ ậ ụ ượ ắ ế ệ ạ  

c a công ty thì ta th y t  l  ROI đang  m c cao h n nhi u so v i chi phí lãi vayủ ấ ỷ ệ ở ứ ơ ề ớ  

nên vi c s  d ng v n vay s  nâng cao giá tr  cho c  đông. Vì v y đ  có th  ngu nệ ử ụ ố ẽ ị ổ ậ ể ể ồ  

v n tài tr  cho tín d ng th ng m i thi ph ng án t t nh t là vay v n t  ngânố ợ ụ ươ ạ ươ ố ấ ố ừ  

hàng.

3.3.2.2  Công nghệ

Vi c s  d ng công ngh  phù h p là đi u ki n c n thi t đ  đ t đ c m cệ ử ụ ệ ợ ề ệ ầ ế ể ạ ượ ụ  

tiêu và hi u qu  v  chi phí trong vi c qu n tr  tín d ng th ng m i. Qu n tr  tínệ ả ề ệ ả ị ụ ươ ạ ả ị  

d ng th ng m i thành công ph i ph  thu c vào quá trình x  lý đúng đ n, k  năngụ ươ ạ ả ụ ộ ử ắ ỹ  

c a nhân viên, đ ng c  thúc đ y, k  lu t làm vi c, quá trình giám sát ch t ch  vàủ ộ ơ ẩ ỷ ậ ệ ặ ẽ  

đ ng viên, công ngh  đi u khi n hi u qu  v  chi phí nh ng nó không có tác d ngộ ệ ề ể ệ ả ề ư ụ  

v i các thu c tính không đ  c p tr c. ớ ộ ề ậ ướ

Các ch ng trình cho tín d ng th ng m i đ c ng d ng trong hai hìnhươ ụ ươ ạ ượ ứ ụ  

th c ch  y u. M t là h  th ng qu n tr  ngu n l c doanh nghi p ERP  đ c ngứ ủ ế ộ ệ ố ả ị ồ ự ệ ượ ứ  

d ng đ  đi u hành toàn b  công ty. Các h  th ng ERP t t nh t đ c cung c p b iụ ể ề ộ ệ ố ố ấ ượ ấ ở  

các hãng nh  là Oracle, SAP, J.D.Edwards và Peoplesoft. L i ích c a ERP là chúngư ợ ủ  

đ c tích h p đ y đ  và t ng thích v i doanh thu, hóa đ n, s  cái t ng h p vàượ ợ ầ ủ ươ ớ ơ ổ ổ ợ  

các ch c năng khác ph  v  cho công ty. Nó t o ra m t l i th  r t l n đ  nâng caoứ ụ ụ ạ ộ ợ ế ấ ớ ể  

hi u qu , t c đ , và chi phí b o trì.ệ ả ố ộ ả

Qu n tr  tín d ng th ng m i đang đ c chuy n đ i b ng cách t  đ ngả ị ụ ươ ạ ượ ể ổ ằ ự ộ  

hóa. Ph n m n tín d ng và thu ti n đang c i thi n lu ng công vi c, qu n lý dầ ề ụ ề ả ệ ồ ệ ả ữ 

li u, và công c  phân tích b ng cách cho phép truy c p vào t t c  các thông tin liênệ ụ ằ ậ ấ ả  

quan đ n vi c báo giá đ  x  lý ti n m t và sau đó cung c p nh ng công c  s nế ệ ể ử ề ặ ấ ữ ụ ẵ  

sàng làm vi c d a trên d  li u đó. Các công ty tri n khai các ph n m m qu n tr  tínệ ự ữ ệ ể ầ ề ả ị  

d ng th ng m i nh n ra đ c s  c i thi n l n trong hi u su t ho t đ ng có thụ ươ ạ ậ ượ ự ả ệ ớ ệ ấ ạ ộ ể 
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làm gia tăng s  thu n l i cho khách hàng, s  chính xác c a hóa đ n, và d n đ n sự ậ ợ ự ủ ơ ẫ ế ự 

hài lòng c a khách hàng. Tuy nhiên chúng ta ph i phân tích rõ ràng chi phí và l i íchủ ả ợ  

c a vi c áp d ng công ngh . Vi c áp d ng ERP giúp doanh nghi p có th  đ tủ ệ ụ ệ ệ ụ ệ ế ạ  

đ c các l i th  sau:ượ ợ ế

 Ho ch đ nh chính sách:ạ ị  V  giá bán, chi t kh u, th ng. Các ch ngề ế ấ ưở ươ  

trình khuy n mãi. Các chi phí liên quan đ n bán hàng đ  nhân viên bán hàng th cế ế ể ự  

hi n. Đây cũng là đi m khác bi t v i ph n bán hàng hi n có c a m t s  ch ngệ ể ệ ớ ầ ệ ủ ộ ố ươ  

trình k  toán trong đó ph n l n là c p nh t giá bán tr c ti p. Trong khi đó h  th ngế ầ ớ ậ ậ ự ế ệ ố  

ERP l i cho phép ng i dùng có th  xây d ng các mô hình giá bán d a vào tínhạ ườ ể ự ự  

toán chi phí nh p kho hàng hóa. H  th ng cũng cho phép qu n lý đ n hàng trăm tiêuậ ệ ố ả ế  

th c chi t kh u, th ng bán hàng, hoa h ng đ i lý v n r t đa d ng trong quá trìnhứ ế ấ ưở ồ ạ ố ấ ạ  

bán hàng. Các bài toán tính toán th ng khuy n mãi theo doanh s , đi m s , t nưở ế ố ể ố ầ  

su t bán hàng s  giúp cho DN v a ki m soát t t hàng khuy n mãi v a đ ng viênấ ẽ ừ ể ố ế ừ ộ  

đ c h  th ng đ i lý c a mình.ượ ệ ố ạ ủ

 Ki m soát báo giá:ể  Ch c năng này cho phép nhân viên kinh doanh cóứ  

th  ki m soát linh ho t các báo giá cho m i khách hàng, theo dõi đ c ti n trình đãể ể ạ ỗ ượ ế  

báo giá cho khách hàng và tái s  d ng thông tin khi khách hàng đ t hàng chính th c.ử ụ ặ ứ

 Ki m soát đ n đ t hàng t  phía khách hàng:ể ơ ặ ừ  Nh m ki m soát các đ nằ ể ơ  

đ t hàng t  khách hàng g i cho công ty. Đ n hàng cũng l u tr  các thông tin liênặ ừ ử ơ ư ữ  

quan đ n đ n hàng nh  c a h p đ ng nào, các chi phí liên quan, đi u kho n thanhế ơ ư ủ ợ ồ ề ả  

toán. Tùy theo tính ch t mà ta có th  có các lo i đ n hàng bán hàng có t n kho, bánấ ể ạ ơ ồ  

hàng tay ba v i hàng ch a có ho c không có t n kho. Lúc này h  th ng s  t  đ ngớ ư ặ ồ ệ ố ẽ ự ộ  

t o ra m t đ  ngh  mua hàng đ  chuy n sang module mua hàng. Tr ng h p đ nạ ộ ề ị ể ể ườ ợ ơ  

hàng đ t hàng s n xu t h  th ng s  x  lý đ  chuy n n i dung đ n hàng sangặ ả ấ ệ ố ẽ ử ể ể ộ ơ  

phòng k  ho ch s n xu t đ  ti p t c theo dõi.ế ạ ả ấ ể ế ụ

 Qu n lý giao hàng & phát hành hóa đ n:ả ơ  Tùy theo đi u kho n giaoề ả  

hàng s  ti n hành x  lý phát hành hóa đ n, l nh xu t hàng. Vi c phát hành hoá đ nẽ ế ử ơ ệ ấ ệ ơ  

cho m t đ n hàng có th  theo ph ng th c giao hàng m t l n hay giao hàng nhi uộ ơ ể ươ ứ ộ ầ ề  

l n. Hóa đ n có th  đ c in theo m u hóa đ n VAT c a c  quan thu  phát hànhầ ơ ể ượ ẫ ơ ủ ơ ế  

hay b ng hóa đ n do doanh nghi p t  phát hành đã đăng ký v i c  quan thu . Trênằ ơ ệ ự ớ ơ ế  

c  s  các hoá đ n phát hành ti p t c theo dõi vi c giao hàng th c t  so v i hóaơ ở ơ ế ụ ệ ự ế ớ  

đ n.  m t s  h  th ng ERP m nh, nhân viên kinh doanh có th  theo dõi quá trìnhơ Ở ộ ố ệ ố ạ ể  
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giao và nh n hàng th c t  t i kho ng v i t ng hóa đ n đ c phát hành b i phòngậ ự ế ạ ứ ớ ừ ơ ượ ở  

kinh doanh. Đi u này giúp cho vi c đi u đ  bán hàng đ c linh ho t. Ngoài ra m iề ệ ề ộ ượ ạ ọ  

h  th ng ERP còn đ u có các ch c năng phát hành hóa đ n tr c ti p không thôngệ ố ề ứ ơ ự ế  

qua x  lý đ n hàng phù h p cho các DN bán l  ho c có kênh bán l  ngoài vi c bánử ơ ợ ẻ ặ ẻ ệ  

hàng qua kênh phân ph i.ố

 Qu n lý hàng tr  l i:ả ả ạ  Vi c hàng hóa b  tr  l i sau khi bán có th  phátệ ị ả ạ ể  

sinh trong nh ng tr ng h p sau:  Hàng b  l i,  hàng ký g i,  hàng tr  l i  trongữ ườ ợ ị ỗ ử ả ạ  

ch ng trình khuy n mãi, hàng tr  l i theo nh ng đi u kho n đ ng ý gi a hai bênươ ế ả ạ ữ ề ả ồ ữ  

trong khi ký k t h p đ ng bán hàng…. V i nh ng chi u phân tích thích h p vi cế ợ ồ ớ ữ ề ợ ệ  

qu n lý t t hàng tr  l i s  cho phép doanh nghi p phân tích đ c lý do, t  l , chiả ố ả ạ ẽ ệ ượ ỷ ệ  

phí thi t h i do b  tr  l i hàng. ệ ạ ị ả ạ

 Qu n lý hi u qu  công n  ph i thu:ả ệ ả ợ ả  Vi c tích h p này cho phép khaiệ ợ  

thác hi u qu  d i hai góc đ . Th  nh t là b  ph n k  toán công n  ph i thuệ ả ướ ộ ứ ấ ộ ậ ế ợ ả  

đ c k  th a m i thông tin hóa đ n bán hàng t  b  ph n bán hàng theo ki u tr cượ ế ừ ọ ơ ừ ộ ậ ể ự  

tuy n. Đi u này cho phép t ng b c gi m vòng quay ngày công n  ph i thu v iế ề ừ ướ ả ợ ả ớ  

khách hàng. Th  hai là b  ph n kinh doanh đ c cung c p thông tin tình hình côngứ ộ ậ ượ ấ  

n , tín d ng c a t ng khách hàng trong quá trình bán hàng làm gi m thi u r i roợ ụ ủ ừ ả ể ủ  

bán hàng v t tín d ng do s  li u không đ y đ  k p th i. Khác v i các ch ngượ ụ ố ệ ầ ủ ị ờ ớ ươ  

trình k  toán, h  th ng qu n tr  bán hàng r t m nh trong phân tích h  tr  ra quy tế ệ ố ả ị ấ ạ ỗ ợ ế  

đ nh. B ng nh ng chi u phân tích đ n ho c các trung tâm chi phí (cost center), hị ằ ữ ề ơ ặ ệ 

th ng luôn phân tích đ c s  li u kinh doanh d i nhi u góc đ  nh : Doanh số ượ ố ệ ướ ề ộ ư ố 

bán, phân tích bán hàng theo ABC, tình hình mua hàng c a kênh phân ph i; T  lủ ố ỷ ệ 

tiêu th  theo vùng th  tr ng, theo s n ph m; Các ch ng trình khuy n mãi, gi mụ ị ườ ả ẩ ươ ế ả  

giá, năng l c c a t ng nhân viên bán hàng, nhân viên ti p th ; Các chi phí liên quanự ủ ừ ế ị  

đ n hàng tr  l i ho c phân tích t  h p c a nh ng y u t  trên. ế ả ạ ặ ổ ợ ủ ữ ế ố

Vi c phân tích nghi p v  bán hàng trong ERP còn th  hi n  bài toán tínhệ ệ ụ ể ệ ở  

toán k  ho ch bán hàng d  ki n DRP (Distributor Requirement Planning) thông quaế ạ ự ế  

s n l ng bán th c t . Các k  ho ch này có th  tính toán theo ngày, tu n, tháng,ả ượ ự ế ế ạ ể ầ  

quý và s  cung c p thông tin h  tr  cho l p k  ho ch mua hàng hay l p k  ho chẽ ấ ỗ ợ ậ ế ạ ậ ế ạ  

s n xu t. Khai thác đúng ch c năng này c a qu n tr  bán hàng trong ERP s  nângả ấ ứ ủ ả ị ẽ  

cao đáng k  hi u qu  c a khai thác ch ng trình. ể ệ ả ủ ươ

3.3.2.3  Qu n lý ngu n nhân l c: ả ồ ự
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Con ng i là y u t  trung tâm, v a là n n t ng đ  phát hi n, đánh giá vàườ ế ố ừ ề ả ể ệ  

h n ch  k p th i nh ng r i ro tín d ng nh ng đ ng th i cũng là nguyên nhân gây raạ ế ị ờ ữ ủ ụ ư ồ ờ  

t n th t tín d ng t  nh ng r i ro xu t phát t  y u t  đ o đ c, năng l c y u kém.ổ ấ ụ ừ ữ ủ ấ ừ ế ố ạ ứ ự ế  

Kh  năng ki m soát và phòng ng a các r i ro t  thiên tai, đ ch h a, nh ng r i ro hả ể ừ ủ ừ ị ọ ữ ủ ệ 

th ng không th  đa d ng hóa đ c thu c v  b n ch t g n li n v i m i ngànhố ể ạ ượ ộ ề ả ấ ắ ề ớ ỗ  

ngh  kinh doanh nh t đ nh là r t h n ch , vì v y ch  có th  nâng cao hi u qu  c aề ấ ị ấ ạ ế ậ ỉ ể ệ ả ủ  

qu n tr  r i ro tín d ng b ng cách s  d ng con ng i là y u t  tiên quy t trongả ị ủ ụ ằ ử ụ ườ ế ố ế  

v n hành c  ch  qu n tr  r i ro tín d ng m t cách hi u qu . M t mô hình qu n trậ ơ ế ả ị ủ ụ ộ ệ ả ộ ả ị 

r i  ro tín d ng có hoàn h o, m t quy trình c p tín d ng có ch t ch  đ n m yủ ụ ả ộ ấ ụ ặ ẽ ế ấ  

nh ng nh ng con ng i c  th  đ  v n hành mô hình đó b  h n ch  v  năng l cư ữ ườ ụ ể ể ậ ị ạ ế ề ự  

ho c không đáp ng đ c các yêu c u v  đ o đ c thì s  thi t h i, t n th t tínặ ứ ượ ầ ề ạ ứ ự ệ ạ ổ ấ  

d ng v n x y ra, th m chí là r t n ng n . Do đó các gi i pháp v  nhân s  gi  m tụ ẫ ả ậ ấ ặ ề ả ề ự ữ ộ  

vai trò c t y u trong xây d ng các bi n pháp phòng ng a r i ro tín d ng. M t số ế ự ệ ừ ủ ụ ộ ố 

n i dung trong gi i pháp này là:ộ ả

- L a ch n nh ng nhân viên có năng l c, có trình đ  chuyên môn và đ oự ọ ữ ự ộ ạ  

đ c t t đ  b  trí vào b  ph n tín d ng. Tín d ng là m t công vi c đòi h i ph i cóứ ố ể ố ộ ậ ụ ụ ộ ệ ỏ ả  

năng l c v  phân tích, đánh giá, tính ch u trách nhi m r t cao và luôn có nh ng c mự ề ị ệ ấ ữ ạ  

b y nên c n có b n lĩnh và đ o đ c ngh  nghi p. Do đó c n tiêu chu n hóa nhânẫ ầ ả ạ ứ ề ệ ầ ẩ  

viên ho t đ ng tín d ng theo các tiêu chí chuyên môn, đ o đ c rõ ràng, làm c  sạ ộ ụ ạ ứ ơ ở 

đ  chu n hóa và nâng cao ch t l ng c a đ i ngũ nhân viên làm vi c trong m tể ẩ ấ ượ ủ ộ ệ ộ  

môi tr ng đ y r i ro. Đ ng th i c n có k  ho ch tuy n d ng phù h p.ườ ầ ủ ồ ờ ầ ế ạ ể ụ ợ

- B  trí đ  và phân công công vi c h p lý cho nhân viên, tránh tình tr ngố ủ ệ ợ ạ  

quá t i cho nhân viên đ  đ m b o ch t l ng công vi c, giúp cho nhân viên có đả ể ả ả ấ ượ ệ ủ 

th i gian nghiên c u, th m đ nh và ki m tra giám sát các kho n tín d ng m t cáchờ ứ ẩ ị ể ả ụ ộ  

có hi u qu .ệ ả

- Tăng c ng công tác đào t o, tái đào đ o, th c hi n đào t o đ nh kỳ vàườ ạ ạ ự ệ ạ ị  

th ng xuyên đ  nâng cao trình đ  ki n th c cũng nh  kh  năng v n d ng nh ngườ ể ộ ế ứ ư ả ậ ụ ữ  

kinh nghi m, k  thu t m i trong th m đ nh tín d ng, qu n tr  r i ro, nâng cao ch tệ ỹ ậ ớ ẩ ị ụ ả ị ủ ấ  

l ng ki m soát tín d ng. Đào t o ph i theo đúng đ nh h ng, chú tr ng đào t oượ ể ụ ạ ả ị ướ ọ ạ  

ng n h n theo các chuyên đ  b  tr  cho công vi c tr c ti p hàng ngày, đào t oắ ạ ề ổ ợ ệ ự ế ạ  

nâng cao cho các nhân viên ch  ch t và đã đ c quy ho ch đ  xây d ng b  khungủ ố ượ ạ ể ự ộ  

cho s  phát tri n n đ nh và v ng ch c sau này.ự ể ổ ị ữ ắ
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- Xây d ng ch  đ  đánh giá, khen th ng và k  lu t d a trên ch t l ngự ế ộ ưở ỷ ậ ự ấ ượ  

và hi u qu  công vi c mà nhân viên đó th c hi n. M t đi u khá t  nh  trong côngệ ả ệ ự ệ ộ ề ế ị  

tác nhân s , đ c bi t là trong b  trí, b  nhi m nhân viên trong nghi p v  tín d ngự ặ ệ ố ổ ệ ệ ụ ụ  

là nh ng nhân viên không th  hi n rõ chính ki n c a mình trong th m đ nh tín d ngữ ể ệ ế ủ ẩ ị ụ  

mà theo ch  đ o c a c p trên, cho dù trên th c t  nh ng kho n tín d ng đó đã bỉ ạ ủ ấ ự ế ữ ả ụ ị 

quá h n, kh  năng n  x u r t cao nh ng nh ng nhân viên này v n đ c đ  b tạ ả ợ ấ ấ ư ữ ẫ ượ ề ạ  

vào nh ng v  trí lãnh đ o. Do đó không th  t o l p đ c s  phân đ nh rõ ràng và cóữ ị ạ ể ạ ậ ượ ự ị  

trách nhi m tách b ch gi a th m đ nh và quy t đ nh c p tín d ng, không có khệ ạ ữ ẩ ị ế ị ấ ụ ả 

năng đ a ra các k t qu  th m đ nh khách quan và trung th c. Các quy đ nh v  khenư ế ả ẩ ị ự ị ề  

th ng và k  lu t ph i đ c s  th ng nh t trong toàn h  th ng và ph i đ c th cưở ỷ ậ ả ượ ự ố ấ ệ ố ả ượ ự  

hi n nghiêm túc tri t đ . Nh  v y m i nâng cao tính ch u trách nhi m trong cácệ ệ ể ờ ậ ớ ị ệ  

quy t đ nh tín d ng c a các nhân viên có liên quan. ế ị ụ ủ

3.3.2.4   C  s  h  t ng:ơ ở ạ ầ

Các gi i pháp c i thi n các th  t c và h  th ng ki m soát trong vi c qu nả ả ệ ủ ụ ệ ố ể ệ ả  

lý tín d ng th ng m i bao g m:ụ ươ ạ ồ

 Báo giá

Báo giá là m t quá trình đ a ra m t l i chào hàng chính th c m t s n ph mộ ư ộ ờ ứ ộ ả ẩ  

ho c d ch v  cho khách hàng hi n t i và ti m năng c a công ty. Rõ ràng, cung c pặ ị ụ ệ ạ ề ủ ấ  

m t b ng báo giá đ y đ  đ a ra n n t ng đ  hoàn thành t t đ n hàng và hóa đ nộ ả ầ ủ ư ề ả ể ố ơ ơ  

chính xác cho khách hàng. 

• Tính kh  thi/kh  năng cung c p cho đ n hàng: Không nên đ nh giáả ả ấ ơ ị  

nh ng th  mà b n không th  cung ng. S n ph m ho c d ch v  c a công ty đ cữ ứ ạ ể ứ ả ẩ ặ ị ụ ủ ượ  

đ nh giá ph i có kh  năng đ c phân ph i. N u không khách hàng s  không đ cị ả ả ượ ố ế ẽ ượ  

th a mãn và s  trì hoãn  vi c thanh toán hóa đ n.ỏ ẽ ệ ơ

• Các đi u ki n và đi u kho n th ng m i ph i rõ ràng và đ c haiề ệ ề ả ươ ạ ả ượ  

bên ch p nh n:ấ ậ

- Giá đ n v  và giá t ng c ng ( công khai rõ ràng t t c  các kho n chi tơ ị ổ ộ ấ ả ả ế  

kh u)ấ

- C c phí giao hàng ( th c t  và phân bi t v i có tr  c p, ai tr  nó)ướ ự ế ệ ớ ợ ấ ả

- Đi u kho n thanh toán ( khi nào thì t i h n thanh toán)ề ả ớ ạ

- L a ch n th i gian thích h p đ  đ a ra hóa đ n ( trong lúc g i hàng,ự ọ ờ ợ ể ư ơ ử  

lúc xu t kho, ho c lúc giao nh n hàng…)ấ ặ ậ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- Mô t  s n ph n ho c đ ch v  cung c p ( s  l ng s n ph m, tênả ả ẩ ặ ị ụ ấ ố ượ ả ẩ  

phân bi t c a s n ph m…)ệ ủ ả ẩ

 Qu n lý h p đ ngả ợ ồ

S  không th ng nh t v  giá là nguyên nhân ch  y u d n đ n nh ng tranhự ố ấ ề ủ ế ẫ ế ữ  

c i trong hóa đ n, và k t qu  là vi c thanh toán s  tr , tr  ti n thi u, và ch c ch nả ơ ế ả ệ ẽ ễ ả ề ế ắ ắ  

là ph i ch nh s a l i giá. ả ỉ ử ạ

H p đ ng đ c s  d ng cho các khách hàng l n, ng i s  th ng xuyênợ ồ ượ ử ụ ớ ườ ẽ ườ  

đ t hàng c a công ty và s  ký h p đ ng v i nhà cung c p v i m c giá th p nh t.ặ ủ ẽ ợ ồ ớ ấ ớ ứ ấ ấ  

Hi m khi các khách hàng cá nhân b o hi m đ n hàng c a h  b ng văn b n ho cế ả ể ơ ủ ọ ằ ả ặ  

đ n đ t hàng. Đi u quan tr ng là chúng ta ph i xác đ nh rõ ràng các đi u kho n đãơ ặ ề ọ ả ị ề ả  

đ c ký k t trong h p đ ng và các đi u kho n liên quan đ n:ượ ế ợ ồ ề ả ế

- Giá bán

- Doanh s  và thu  đ c áp d ngố ế ượ ụ

- Chi phí giao hàng

- Đi u kho n thanh toán.ề ả

- Th i gian l p hóa đ nờ ậ ơ

- Mô t  rõ ràng v  đ c đi m k  thu t c a s n ph m và d ch v  đ cả ề ặ ể ỹ ậ ủ ả ẩ ị ụ ượ  

cung c p.ấ

Các đi u kho n và đi u khi n th ng m i trong m t h p đ ng ph i rõ ràngề ả ề ệ ươ ạ ộ ợ ồ ả  

và đ c s  đ ng ý c a c  hai bên ng i mua và ng i bán. H p đ ng đã đ c kýượ ự ồ ủ ả ườ ườ ợ ồ ượ  

k t c a hai bên là minh ch ng cho s  th a thu n. Trong tr ng h p có s  tranhế ủ ứ ự ỏ ậ ườ ợ ự  

ch p x y ra thì đây s  là b ng ch ng rõ ràng đ  có th  gi i quy t tranh ch p. ấ ả ẽ ằ ứ ể ể ả ế ấ

• Đ  đ m b o h p đ ng có hi u l c, công ty ph i luôn th c hi n vi cể ả ả ợ ồ ệ ự ả ự ệ ệ  

ký k t các h p đ ng giao nh n khi giao hàng cho khách hàng.ế ợ ồ ậ

• Vi c gia h n th i gian h p đ ng là m t thách th c chung. Cách t tệ ạ ờ ợ ồ ộ ứ ố  

nh t là:ấ

- S  d ng công c  h  th ng ( ng d ng ph n m m trong vi c qu n lýử ụ ụ ệ ố ứ ụ ầ ề ệ ả  

h p đ ng) đ  theo dõi t t c  các h p đ ng t  lúc b t đ u đ n khi nó h t h n. Cácợ ồ ể ấ ả ợ ồ ừ ắ ầ ế ế ạ  

công c  c n ch  đ ng thông báo cho nh ng ng i ch u trách nhi m khi h p đ ngụ ầ ủ ộ ữ ườ ị ệ ợ ồ  

g n đ n ngày h t h n.ầ ế ế ạ

- B t đ u quá trình x  lý m i các h p đ ng trong kho n t  90 đ n 120ắ ầ ử ớ ợ ồ ả ừ ế  

ngày và th ng xuyên liên l c v i khách hàng.ườ ạ ớ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- Thi t l p m t cách rõ ràng các chính sách ch  y u trong giao d ch v iế ậ ộ ủ ế ị ớ  

khách hàng có h p đ ng đã h t h n. Các chính sách c n xác đ nh giá c  c a cácợ ồ ế ạ ầ ị ả ủ  

lo i giao d ch. Khách hàng ph i đ c thông báo v  chính sách này khi liên l c đạ ị ả ượ ề ạ ể 

gia h n h p  đ ng c a h .ạ ợ ồ ủ ọ

- Thông báo cho nhà qu n tr  c p cao các h p đ ng g n đ n ngày h tả ị ấ ợ ồ ầ ế ế  

h n và nh ng đi u ki n đ  cho phép khách hàng v t quá ngày đ n h n.ạ ữ ề ệ ể ượ ế ạ

- Các đi u kho n th ng m i ph i đ c c p nh t đ i v i nh ng h pề ả ươ ạ ả ượ ậ ậ ố ớ ữ ợ  

đ ng có quy đ nh cho vi c thay đ i giá trong su t th i h n c a h p đ ng.ồ ị ệ ổ ố ờ ạ ủ ợ ồ

 Qu n lý giáả

S  không nh t quánự ấ  là nguyên nhân hàng đ u c a các tranh ch p v  đ nầ ủ ấ ề ơ  

hàng. Đi u này không có gì là ng c nhiên khi chúng ta nghĩ r ng t t c  các chínhề ạ ằ ấ ả  

sách giá u đãi và các ch ng trình khuy n mãi đ c đ a ra s  đem đ n cho côngư ươ ế ượ ư ẽ ế  

ty l i th  c nh tranh ho c nh h ng đ n hành vi mua c a khách hàng. Các c  chợ ế ạ ặ ả ưở ế ủ ơ ế 

giá đ c thi t k  nh m thay đ i hành vi mua là:ượ ế ế ằ ổ

• Chuy n các đ n đ t hàng t  nh ng mùa tiêu th  m nh v i đ nh caoể ơ ặ ừ ữ ụ ạ ớ ỉ  

c a nhu c u sang nh ng mùa nhu c u th p.ủ ầ ữ ầ ấ

• Gia tăng các đ n hàng đ c bi t ho c kích c  c a lô hàng.ơ ặ ệ ặ ỡ ủ

• Gia tăng t ng s  kh i l ng mua đ c ch  đ nh trong m t kho n th iổ ố ố ượ ượ ỉ ị ộ ả ờ  

gian.

Nhi u nh ng đ n giá u đãi ch ng chéo có th  gây ph c t p, nh m l n gi aề ữ ơ ư ồ ể ứ ạ ầ ẫ ữ  

giá c a nhà cung c p và nhân viên giao đ ch, và kho n ph i tr  c a khách hàng. Doủ ấ ị ả ả ả ủ  

đó chúng ta ph i thi t l p m t c  s  d  li u chính xác cho các h  th ng x  lý đi nả ế ậ ộ ơ ở ữ ệ ệ ố ử ệ  

t  đ  gi m b t nh ng l i sai.ử ể ả ớ ữ ỗ

• Đ m b o t t c  các s n ph m và d ch v  cung c p ph i có m t mãả ả ấ ả ả ẩ ị ụ ấ ả ộ  

s  riêng bi t, v i m t m c giá ch  đ nh trong m t ma tr n giá.ố ệ ớ ộ ứ ỉ ị ộ ậ

• Đ m b o các y u t  v  giá đ c xác đ nh rõ ràng cho c  khách hàngả ả ế ố ề ượ ị ả  

và nhân viên nôi b :ộ

- Danh sách ho c c  s  giá cho các mã hàngặ ơ ở

- Chi t kh u đ c áp d ngế ấ ượ ụ

- Đi u kho n v n chuy n vào giao hàng.ề ả ậ ể

- Đi u kho n thanh toán và th i gian thanh toán.ề ả ờ

- Phí ph  tr  cho vi c tr  tr .ả ả ệ ả ễ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- Đ m b o xác đ nh rõ ngày có hi u l c c a giá cho khách hàng t  ch cả ả ị ệ ự ủ ổ ứ  

và khách hàng cá nhân.

- Đ m b o giá khuy n mãi đ c ki m soát, t t c  các ch ng trìnhả ả ế ượ ể ấ ả ươ  

khuy n mãi đ c y quy n, truy n đ t n i b  và ra bên ngoài tr c khi có hi uế ượ ủ ề ề ạ ộ ộ ướ ệ  

l c.ự

 Ki m soát tín d ngể ụ

M c tiêu c a ki m soát tín d ng là đ  qu n lý nh ng r i ro v n có khi mụ ủ ể ụ ể ả ữ ủ ố ở 

r ng tín d ng th ng m i đ  thúc đ y bán hàng. R i ro tín d ng g m có hai ph n:ộ ụ ươ ạ ể ẩ ủ ụ ồ ầ  

Đ u tiên là r i ro thanh toán chính là n  x u, th  hai là r i ro do thanh toán tr .ầ ủ ợ ấ ứ ủ ễ  

Nhi m v  quan tr ng c a qu n lý r i ro tín d ng là cân b ng gi a doanh s  tínệ ụ ọ ủ ả ủ ụ ằ ữ ố  

d ng và l i nhu n ki m đ c trên doanh s  đó v i r i ro c a vi c m  r ng tínụ ợ ậ ế ượ ố ớ ủ ủ ệ ở ộ  

d ng cho khách hàng. Không có câu tr  l i d  dàng ho c công th c kỳ di u choụ ả ờ ễ ặ ứ ệ  

vi c cân b ng hai y u t  này. S  cân b ng này đ i v i m i công ty là khác nhau vàệ ằ ế ố ự ằ ố ớ ỗ  

d a trên l i nhu n biên c a doanh nghi p, m c tiêu chi n l c…. Có nhi u côngự ợ ậ ủ ệ ụ ế ượ ề  

c , k  thu t đ  đi u tra, đánh giá, giám sát r i ro tín d ng, tuy nhiên cân b ng haiụ ỹ ậ ể ề ủ ụ ằ  

y u t  trên là v n đ  u tiên c a m i công ty. ế ố ấ ề ư ủ ỗ

• Thành l p h n m c tín d ng cho khách hàng m iậ ạ ứ ụ ớ

Đi u tra tín d ng là r t c n thi t đ  thi t l p m t h n m c tín d ng choề ụ ấ ầ ế ể ế ậ ộ ạ ứ ụ  

m t khách hàng m i. Nhà qu n tr  tín d ng ph i: ộ ớ ả ị ụ ả

Đ n xin c p tín d ng c a khách hàng ph i có đ  các thông tin yêu c u sau:ơ ấ ụ ủ ả ủ ầ

- Tên h p pháp c a khách hàng, lo i hình t  ch c, mã s  thu , thông tinợ ủ ạ ổ ứ ố ế  

liên l c, ngân hàng giao d ch, c tính kh i l ng bán hàng.ạ ị ướ ố ượ

- Đ a ra các chính sách tín d ng, các đi u kho n cho vi c c p tín d ngư ụ ề ả ệ ấ ụ  

c a công ty cho khách hàngủ

- Ch  ký t  khách hàng đ  chính th c xác nh n các đi u kho n tínữ ừ ể ứ ậ ề ả  

d ng c a công ty.ụ ủ

Đi u tra tín d ng c a c a khách hàng. N u nó là công ty đ i chúng thì nênề ụ ủ ủ ế ạ  

tìm hi u tình hình tài chính c a nó d a vào th  t ng ch ng khoán, website c aể ủ ự ị ườ ứ ủ  

công ty khách hàng…

N u c n b  sung thêm các thông tin c n thi t khác thì có th  liên h  v i cácế ầ ổ ầ ế ể ệ ớ  

nhà cung c p thông tin chuyên nghi p đ  xác đ nh rõ.ấ ệ ể ị
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

N u công ty không th  thi t l p m t h n m c tín d ng v i các ngu n thôngế ể ế ậ ộ ạ ứ ụ ớ ồ  

tin nêu trên, thì ti n hành ki m tra các ngân hàng th ng m i và tài li u tham kh oế ể ươ ạ ệ ả  

đ  có th  xác đ nh đ c tài kho n c a khách hàng.ể ể ị ượ ả ủ

Đánh giá các thông tin và đ a ra m t h n m c tín d ng h p lý và ch  đ như ộ ạ ứ ụ ợ ỉ ị  

m t ngày h t h n c a kho n tín d ng trên ho c là ngày s  đánh giá l i. Th c ti nộ ế ạ ủ ả ụ ặ ẽ ạ ự ễ  

t t nh t là s  d ng m t mô hình cho đi m tín d ng v i s  t  đ ng k t h p đ uố ấ ử ụ ộ ể ụ ớ ự ự ộ ế ợ ầ  

vào c a các thông tin thu th p đ c và t  đ ng tính đi m v i s  tính toán m t cáchủ ậ ượ ự ộ ể ớ ự ộ  

c n th n h n m c tín d ng. Luôn luôn có m t l a ch n đ  thay đ i cách tính toánẩ ậ ạ ứ ụ ộ ự ọ ể ổ  

t  đ ng và k t h p v i quy t đ nh c a con ng i. Khi thi t l p m t h n m c tínự ộ ế ợ ớ ế ị ủ ườ ế ậ ộ ạ ứ  

d ng c n ph i cân nh c nh ng y u t  sau:ụ ầ ả ắ ữ ế ố

- S c m nh tài chínhứ ạ

- Tính toán rõ ràng t ng doanh thu d  đoán hàng tháng và t n khoổ ự ồ  

đ c yêu c u đ  d  tr  cho khách hàngượ ầ ể ự ữ

- L ch thanh toán c a khách hàng đ i v i  các nhà cung c p khácị ủ ố ớ ấ  

thông qua các d ch v  báo cáo tín d ng ị ụ ụ

- L i nhu n c a doanh thu cho khách hàng.ợ ậ ủ

N u h n m c tín d ng đ c thành l p là không đ  đ  h  tr  cho kh iế ạ ứ ụ ượ ậ ủ ể ỗ ợ ố  

l ng kinh đoanh d  ki n c a khách hàng, s  r i ro c a h n m c cao h n có thượ ự ế ủ ự ủ ủ ạ ứ ơ ể 

gi m nh  b i:ả ẹ ở

- Đ c c c,  gi m các kho n ph i  tr ,  ho c các kho n thanh toánặ ọ ả ả ả ả ặ ả  

tr cướ

- Các ph ng th c b o v  nh  là th  tín d ng, b o đ m.ươ ứ ả ệ ư ư ụ ả ả

- Th i h n thanh toán ng n h n.ờ ạ ắ ơ

• Xây d ng kho n d  phòng đ c bi t cho khách hàng r i ro caoự ả ự ặ ệ ủ

Cách t t nh t đ  cho phép vi c bán ch u là đ a ra m t kho n d  phòng đ cố ấ ể ệ ị ư ộ ả ự ặ  

bi t cho n  x u c a các khách hàng r i ro cao. N u nhà qu n lý v n mu n bán ch uệ ợ ấ ủ ủ ế ả ẫ ố ị  

v t quá h n m c tín d ng đã đ c đi u tra m t cách c n th n thì c n ph i đ aượ ạ ứ ụ ượ ề ộ ẩ ậ ầ ả ư  

ra m t kho n d  phòng n  khó đòi cho nh ng khách hàng đ c bi t  m t t  l  caoộ ả ự ợ ữ ặ ệ ở ộ ỷ ệ  

h n cho đ n khi d  tr  đ  s  l ng thích h p đ  trang tr i cho nh ng r i ro c aơ ế ự ữ ủ ố ượ ợ ể ả ữ ủ ủ  

khách hàng. Vì v y, vi c bán đ c th c hi n nh ng ghi nh n nh ng r i ro tăngậ ệ ượ ự ệ ư ậ ữ ủ  

thêm, và theo th i gian kho n d  phòng  đ c tăng thêm đ  trang tr i các kho n nờ ả ự ượ ể ả ả ợ 

x u phát sinh t  khách hàng.ấ ừ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

M t khi h n m c tín d ng đã đ c thi t l p, c n ph i truy n đ t văn b nộ ạ ứ ụ ượ ế ậ ầ ả ề ạ ả  

cho khách hàng và gi i thích v  cách th c nó s  đ c qu n lý. Nh ng h n m c tínả ề ứ ẽ ượ ả ữ ạ ứ  

d ng cao c n ph i đ c xem xét và cho phép t  các nhà qu n tr  tài chính có kinhụ ầ ả ượ ừ ả ị  

nghi m.ệ

Các cu c đi u tra tín d ng đ i v i khách hàng là m t c  h i t t đ  ki mộ ề ụ ố ớ ộ ơ ộ ố ể ể  

soát nh ng đi u kho n thanh toán không phù h p đ c thành l p t  tr c. T t cácữ ề ả ợ ượ ậ ừ ướ ấ  

các đi u kho n thanh toán đ c yêu c u c a các khách hàng m i mà không có trongề ả ượ ầ ủ ớ  

tiêu chu n đ c đ a ra ph i đ c s  cho phép c a nhà qu n tr  tài chính c p cao.ẩ ượ ư ả ượ ự ủ ả ị ấ  

Do đó ph i cung c p cho nhà qu n lý m t b n tóm t t v  tình hình tài chính tácả ấ ả ộ ả ắ ề  

đ ng đ n các đi u kho n không đúng tiêu chu n này.ộ ế ề ả ẩ

• C p nh t h n m c tín d ng hi n hànhậ ậ ạ ứ ụ ệ

C p nh t m t h n m c tín d ng liên quan đ n vi c l p đi l p l i các b cậ ậ ộ ạ ứ ụ ế ệ ặ ặ ạ ướ  

th c hi n trong vi c xây d ng các gi i h n tín d ng ban đ u. Tuy nhiên có hai sự ệ ệ ự ớ ạ ụ ầ ự 

khác bi t đáng k :ệ ể

- Chúng ta có l ch s  ho t đ ng thanh toán c a khách hàng giúp công ty cóị ử ạ ộ ủ  

th  có đ c nh ng d  li u đáng tin c y và giá tr , đ c bi t là xu h ng trong ho tể ượ ữ ữ ệ ậ ị ặ ệ ướ ạ  

đ ng thanh toán.ộ

- Chúng ta có th  d  dàng ti p c n các báo cáo tài chính c a khách hàng, cóể ễ ế ậ ủ  

m t cái nhìn sâu s c v  ho t đ ng kinh doanh và s c m nh tài chính c a kháchộ ắ ề ạ ộ ứ ạ ủ  

hàng.

Truy c p nh ng thông tin này s  giúp gi m đ  sâu trong quá trình đi u tra tínậ ữ ẽ ả ộ ể  

d ng. N u khách hàng có m t l ch s  thanh toán đúng h n v i công ty và các báoụ ế ộ ị ử ạ ớ  

cáo tài chính là t t thì h n m c tín d ng có th  c p nh t mà không có thêm nghiênố ạ ứ ụ ể ậ ậ  

c u. ứ

• Các nhân t  khácố

Th i gian cho vi c thay đ i h n m c tín d ng chính là ngày h t h n đ cờ ệ ổ ạ ứ ụ ế ạ ượ  

xác đ nh khi thành l p h n m c tín d ng ban đ u. Các khác hàng có tình hình tàiị ậ ạ ứ ụ ầ  

chính t t, n đ nh thì nên ch  đ nh th i gian h t h n lâu h n nh ng khách hàng cóố ổ ị ỉ ị ờ ế ạ ơ ữ  

r i ro cao, đây là nh ng đ i t ng c n ph i giám sát th ng xuyên và ch t ch .ủ ữ ố ượ ầ ả ườ ặ ẽ  

Tuy nhiên ph i nh  r ng hi u qu  v  m t chi phí là m t yêu c u b t bi n trongả ớ ằ ệ ả ề ặ ộ ầ ấ ế  

ch c năng qu n tr  kho n ph i thu.ứ ả ị ả ả
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Các công c  h  th ng nên đ c t  đ ng báo hi u tr c 60 ngày cho các tàiụ ệ ố ượ ự ộ ệ ướ  

kho n có h n m c tín d ng g n h t h n. Đi u này cho phép có nhi u th i gian đả ạ ứ ụ ầ ế ạ ề ề ờ ể 

ti n hành các cu c đi u tra đ i v i các tài kho n này đ  có th  c p nh t m t h nế ộ ề ố ớ ả ể ể ậ ậ ộ ạ  

m c m i đúng vào ngày h n m c cũ h t h n.ứ ớ ạ ứ ế ạ

• Đánh giá toàn b  r i roộ ủ

M t ki m soát  khác đ i v i r i ro c a toàn b  tài s n kho n ph i thu làộ ể ố ớ ủ ủ ộ ả ả ả  

đánh giá toàn b  r i ro c a tài s n d a trên vi c dánh giá và cho đi m tín d ng c aộ ủ ủ ả ự ệ ể ụ ủ  

t ng khách hàng riêng l  và t  tr ng c a kho n ph i thu c a khách hàng đó trênừ ẻ ỷ ọ ủ ả ả ủ  

toàn b  kho n ph i thu. Đi u này có th  đ c th c hi n theo hai cách:ộ ả ả ề ể ượ ự ệ

- Tính toán có đi u ch nh có tr ng s  đi m s  tín d ng n u s  d ng hề ỉ ọ ố ể ố ụ ế ử ụ ệ 

th ng cho đi m.ố ể

- Tính toán d a trên s  đánh giá v  t  tr ng n  b ng cách s  d ng hự ự ề ỷ ọ ợ ằ ử ụ ệ 

th ng x p h n n  do các công ty d ch v  nh  Moody’s, Standard & Poors công bố ế ạ ợ ị ụ ư ố 

đ i v i các công ty đ c niêm y t.ố ớ ượ ế

• X  lý s  li u th ng kêử ố ệ ố

Các s  li u đ  giám sát hi u su t c a ch c năng ki m soát tín d ng nên đ nố ệ ể ệ ấ ủ ứ ể ụ ơ  

gi n và y u c u ch  b  ra vài gi  m i tháng đ  biên so n và công b . Chúng nênả ề ầ ỉ ỏ ờ ỗ ể ạ ố  

nh m vào:ắ

- Năng l c x  lý và tính k p th iự ử ị ờ

- Hi u quệ ả

- Chi phí

Năng l c x  lý và tính k p th i c a s  li u th ng kê nên gi i h n ph m vi đi u traự ử ị ờ ủ ố ệ ố ớ ạ ạ ề  

tín d ng. Ngoài ra ph i báo cáo:ụ ả

- Ph n trăm đ n xin tín d ng b  t  ch i, các h n m c tín d ng đ c thayầ ơ ụ ị ừ ố ạ ứ ụ ượ  

đ i, và nh ng đ n hàng đã đ c xu t kho mà không liên l c đ c v i khách hàng.ổ ữ ơ ượ ấ ạ ượ ớ

- S  t n đ ng ( s  l ng và th i c a các đ n hàng không đ c x  lý)ự ồ ọ ố ượ ờ ủ ơ ượ ử

L u ý các s  li u cho hi u l c tín d ng có th  đ c t p h p theo đ nh kỳ 2ư ố ệ ệ ự ụ ể ượ ậ ợ ị  

tu n m t l n đ  có th  có m t cái nhìn sâu s c v  c  quá trình ch  không c n ph iầ ộ ầ ể ể ộ ắ ề ả ứ ầ ả  

đ c theo dõi liên t c.ượ ụ

Hi u qu  có th  đ c đo b ng m c đ  n  x u b  m t trên ph n trăm doanhệ ả ể ượ ằ ứ ộ ợ ấ ị ấ ầ  

thu c a năm th  ba tr c đó. Đ m b o r ng vi c g ch s  ch  đ c th c hi n đ iủ ứ ướ ả ả ằ ệ ạ ổ ỉ ượ ự ệ ố  

v i các kho n n  x u đã đ c ch p nh n và không ghi gi m ho c đi u ch nh choớ ả ợ ấ ượ ấ ậ ả ặ ề ỉ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

các tranh ch p, các sai sót trong thanh toán, v n đ  v n chuy n….M t th c đo làấ ấ ề ậ ể ộ ướ  

t ng h p đi m s  tín d ng c a doanh m c kho n ph i thu là th c đo c a r i roổ ợ ể ố ụ ủ ụ ả ả ướ ủ ủ  

t ng h p. M t th c đo th  ba có th  là t ng doanh thu và l i nhu n bán hàng.ổ ợ ộ ướ ứ ể ổ ợ ậ

Chi phí có th  đ c đo l ng b ng t ng các lo i chi phí cho các ch c năngể ượ ườ ằ ổ ạ ứ  

(nh : chi phí mua các d ch v  và cung c p, đi l i… cũng nh  là chi phí nhân s ) vàư ị ụ ấ ạ ư ự  

tính toán chúng trên ph n trăm doanh thu. Hi u qu  t t nh t cho ch c năng tín d ngầ ệ ả ố ấ ứ ụ  

và thu ti n là 1/1000 c a doanh thu. Chi phí nên đ c báo cáo so v i ngân sách choề ủ ượ ớ  

năm hi n t i.ệ ạ

• B o hi m tín d ngả ể ụ

B o hi m tín d ng đ  đ m b o cho vi c phòng ng a các kho n n  x u vàả ể ụ ể ả ả ệ ừ ả ợ ấ  

thi t h i có th  là m t công c  h u ích trong ki m tra n , ki m soát r i ro n  x u.ệ ạ ể ộ ụ ữ ể ợ ể ủ ợ ấ  

Nó có th  h n ch  nh ng tác h i nh ng cũng phát sinh chi phí. B o hi m tín d ngể ạ ế ữ ạ ư ả ể ụ  

đ c cung c p b i m t s  các công ty và s n có cho các khách hàng trong và ngoàiượ ấ ở ộ ố ẵ  

n c. Các ph m vi b o hi m có th  đ c thi t k  riêng cho t ng doanh nghi p cóướ ạ ả ể ể ượ ế ế ừ ệ  

nhu c u riêng. Tuy nhiên vi c áp d ng b o hi m tín d ng ph i d a trên vi c đánhầ ệ ụ ả ể ụ ả ự ệ  

giá s  cân b ng gi a l i ích và chi phí m t cách ch t ch . Các đánh giá có thự ằ ữ ợ ộ ặ ẽ ể 

đ c hoàn thành trong ba b c sau:ượ ướ

- B o m t các thông báo giá t  các nhà cung c p d ch v , bao g m vi cả ậ ừ ấ ị ụ ồ ệ  

xác đ nh c a h  v  các khách hàng c a công ty không đ  tiêu chu n cho vi c b oị ủ ọ ề ủ ủ ẩ ệ ả  

hi m.ể

- Tính toán ph n trăm doanh s  bán c a các khách hàng không đ  tiêuầ ố ủ ủ  

chu n.ẩ

- Tính toán toàn b  chi phí đã b  ra cho m c đích b o hi m tín d ng trongộ ỏ ụ ả ể ụ  

vòng ba năm g n đâyầ

D  báo doanh thu và n  x u cho các năm s p đ n. Tính toán vi c gi m t nự ợ ấ ắ ế ệ ả ổ  

th t do n  x u so v i t ng s  ti n b  ra đ  đóng b o hi m.ấ ợ ấ ớ ổ ố ề ỏ ể ả ể

 X  lý đ n hàngử ơ

Ph ng pháp t t nh t đ  x  lý đ n hàng là vi c nh n đ c đ n hàng đi nươ ố ấ ể ử ơ ệ ậ ượ ơ ệ  

t  c a khách hàng (thông qua h  th ng trao đ i d  li u đi n t  EDI ho c là cácử ủ ệ ố ổ ữ ệ ệ ử ặ  

ph ng ti n đi n t  khác) và chuy n nó đ n b  ph n x  lý. Đ i v i nhà s n xu tươ ệ ệ ử ể ế ộ ậ ử ố ớ ả ấ  

ho c nhà phân ph i s n ph m h u hình, theo th  t  x  lý s  t  đ ng ki m tra hàngặ ố ả ẩ ữ ứ ự ử ẽ ự ộ ể  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

t n kho có s n và in m t danh sách ch n l a, bao gói, hóa đ n cho hàng hóa đ  giaoồ ẵ ộ ọ ự ơ ể  

hàng. 

Tr c khi m t đ n hàng đ c hoàn thành, nó ph i đ c xem xét l i đ  đ mướ ộ ơ ượ ả ượ ạ ể ả  

b o đáp ng các đi u ki n đ  có th  ch p nh n đ n hàng. Đó là nh ng y u tả ứ ề ệ ể ể ấ ậ ơ ữ ế ố 

nh :ư

- Giá bán 

- Đi u kho n v  c c phí v n chuy nề ả ề ướ ậ ể

- Đi u kho n thanh toánề ả

- Ngày hoàn thành và giao hàng

N u không đáp ng đ c các tiêu chí  đ  ch p nh n nh ng y u t  này,ế ứ ượ ể ấ ậ ữ ế ố  

khách hàng ph i thông báo v  các y u t  không th  ch p nh n đ c c a đ n hàng.ả ề ế ố ể ấ ậ ượ ủ ơ  

Công ty b t bu c ph i x  lý l i đ n hàng này.ắ ộ ả ử ạ ơ

M t khi các y u t  trên đ c ch p nh n, tình tr ng tín d ng c a khách hàngộ ế ố ượ ấ ậ ạ ụ ủ  

ph i đ c ki m tra tr c khi đ n hàng đ c hoàn thành.ả ượ ể ướ ơ ượ

V i t c đ  phát  tri n nhanh c a th ng m i,  nhi u đ n hàng đ c đ tớ ố ộ ể ủ ươ ạ ề ơ ượ ặ  

thông qua đi n tho i, e-mail và nh ng nhân viên có kinh nghi m m i có th  xácệ ạ ữ ệ ớ ể  

đ nh đ c nh ng đ n hàng nào là h p l . B t c  v i hình th c đ t hàng nào, nóị ượ ữ ơ ợ ệ ấ ứ ớ ứ ặ  

ph i có đ  các thông tin d i đây m t cách h p l :ả ủ ướ ộ ợ ệ

- S  th  t  mua hàng. H u h t các công ty s  không thanh toán m t hóaố ứ ự ầ ế ẽ ộ  

đ n tr  khi nó tham chi u h p lý v i đ n hàng đ t mua.ơ ừ ế ợ ớ ơ ặ

- B ng mô t  rõ ràng v  s n ph m hay d ch v  đ c đ t.ả ả ề ả ẩ ị ụ ượ ặ

- Đi u kho n v n chuy n vào giao hàng.ề ả ậ ể

- Đi u kho n thanh toánề ả

- Giá

- S  l ng c a s n ph m ho c d ch vố ượ ủ ả ẩ ặ ị ụ

Sau khi m t đ n hàng đ c ch p nh n, nó s  đ c cho b  ph n đóng gói vàộ ơ ượ ấ ậ ẽ ượ ộ ậ  

xu t hóa đ n. Đ  gi m thi u các l i trong giao d ch công ty nên s  d ng h  th ngấ ơ ể ả ể ỗ ị ử ụ ệ ố  

trao đ i d  li u đi n t  đ  có th  x  lý đ n hàng m t cách chính xác.ổ ữ ệ ệ ử ể ể ử ơ ộ

 Hóa đ nơ

M c đích c a vi c trình bày m t hóa đ n cho khách hàng là đ  b o đ mụ ủ ệ ộ ơ ể ả ả  

thanh toán cho vi c cung c p s n ph m. Ch c năng c a hóa đ n trong nhi u côngệ ấ ả ẩ ứ ủ ơ ề  

ty có tính t  đ ng hóa cao, đòi h i ít can thi p b ng tay, và th ng đ c b  qua.ự ộ ỏ ệ ằ ườ ượ ỏ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Tuy nhiên, hóa đ n chính xác là m t quy t đ nh r t quan tr ng đ  xác đ nh hi uơ ộ ế ị ấ ọ ể ị ệ  

qu  qu n lý tín d ng th ng m i. Hóa đ n chính xác là ch  đ  trung tâm trong cácả ả ụ ươ ạ ơ ủ ề  

cu c th o lu n v  ch c năng báo giá, qu n lý h p đ ng, giá c  và x  lý đ n hàng.ộ ả ậ ề ứ ả ợ ồ ả ử ơ  

Tính chính xác trong thanh toán không th  đ t đ c tr  khi các ch c năng đ c để ạ ượ ừ ứ ượ ề 

c p  trên đ c th c hi n chính xác. S  chính xác c a hóa đ n đ c đi u khi nậ ở ượ ự ệ ự ủ ơ ượ ề ể  

tr c ti p b i:ự ế ở

- Gi m các tín d ng th ng m i không tr  đúng th i h n và tăng dòng ngânả ụ ươ ạ ả ờ ạ  

qu .ỹ

- Gi m b t l ng n  x uả ớ ượ ợ ấ

- Gi m chi phí qu n lý toàn b  chu kỳ thu nh pả ả ộ ậ

- Gi m giá ít h nả ơ

- Nâng cao d ch v  và s  hài lòng khách hàngị ụ ự

- Hai m c tiêu chính c a hóa đ n là đ  chính xác và t c đụ ủ ơ ộ ố ộ

S  d ng các ch ng trình ng d ng cho vi c x  lý và xác đ nh giá tr  cácử ụ ươ ứ ụ ệ ử ị ị  

đ n hàng là ph ng pháp t t đ  có th  thi t l p nhanh chóng các thông tin c a hóaơ ươ ố ể ể ế ậ ủ  

đ n. H  th ng ph i ch a đ y đ  các thông tin t  các h p đ ng, giá, khách hàng,ơ ệ ố ả ứ ầ ủ ừ ợ ồ  

v n chuy n, th i gian, chi phí d ch v , các các thông tin c n thi t khác đ  t o m tậ ể ờ ị ụ ầ ế ể ạ ộ  

hóa đ n.ơ

Vi c s  d ng các đ n hàng đi n t  thông qua h  th ng trao đ i d  li u EDIệ ử ụ ơ ệ ử ệ ố ổ ữ ệ  

s  giúp cho vi c x  lý đ n hàng nhanh chóng và chính xác h n.ẽ ệ ử ơ ơ

B n cách đ  đi u ch nh hóa đ n các hóa đ n không đúng:ố ể ề ỉ ơ ơ

- Phát hành m t b n ghi chú tín d ng cho các s n l ng không đúng.ộ ả ụ ả ượ

- H ng đ n khách hàng thanh toán hóa đ n trong th i gian ng n nh tướ ẫ ơ ờ ắ ấ  

sau đó đi u ch nh nh ng sai khác.ề ỉ ữ

- Đ a ra m t hóa đ n nguyên g c đã đ c đi u ch như ộ ơ ố ượ ề ỉ

- Đ a ra m t b n thông báo tín d ng cho toàn b  s  ti n trong các hóaư ộ ả ụ ộ ố ề  

đ n không chính xác, và s a l i cho đúng s  ti n theo hóa đ n m i.ơ ử ạ ố ề ơ ớ

Nâng cao chính chính xác c a hóa đ n d a trên c  s  c a m t quá trình c iủ ơ ự ơ ở ủ ộ ả  

ti n liên t c. Giá tr  đem l i cho vi c thi t l p hóa đ n chính xác là r t l n, khiế ụ ị ạ ệ ế ậ ơ ấ ớ  

vi c kinh doanh thay đ i, nhi u l i m i s  ti p t c phát sinh. Vi c áp d ng các hệ ổ ề ỗ ớ ẽ ế ụ ệ ụ ệ 

th ng qu n lý ch t l ng 6-sigma, TQM là cách th c t t nh t đ  c i thi n h  ch tố ả ấ ượ ứ ố ấ ể ả ệ ệ ấ  

l ng hóa đ n trong qu n tr  tín d ng th ng m i. ượ ơ ả ị ụ ươ ạ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

3.4 GI I PHÁP C I THI N CHÍNH SÁCH TÍN D NG TH NG M IẢ Ả Ệ Ụ ƯƠ Ạ  

Đ  NÂNG CAO GIÁ TR  CHO C  ĐÔNGỂ Ị Ổ

Nhi u doanh nghi p l n, đ c bi t là các công ty đ c niêm y t, xác đ nh giáề ệ ớ ặ ệ ượ ế ị  

tr  c  đông là m c tiêu chính c a h , t p trung vào c c đ i hóa dòng ngân l u dàiị ổ ụ ủ ọ ậ ự ạ ư  

h n cho m i đ n v  kinh doanh trong công ty. M t ph ng pháp then ch t phân tíchạ ỗ ơ ị ộ ươ ố  

giá tr  c a c  đông (SVA) là ph ng pháp đ nh giá hay c  th  là giá tr  hi n t iị ủ ổ ươ ị ụ ể ị ệ ạ  

ròng (NPV). Ph ng pháp này quan tâm t i th i đi m xu t hi n các dòng ti n vàươ ớ ờ ể ấ ệ ề  

giá tr  hi n t i c a chúng, do đó vi c đ a ra các quy t đ nh s  có tác đ ng làm t iị ệ ạ ủ ệ ư ế ị ẽ ộ ố  

đa hóa giá tr  v n ch  s  h u. B ng cách này, SVA cung c p m t khuôn kh  choị ố ủ ở ữ ằ ấ ộ ổ  

vi c liên k t các quy t đ nh qu n lý và chi n l c đ  t o ra giá tr . Đ c bi t uệ ế ế ị ả ế ượ ể ạ ị ặ ệ ư  

đi m c a nó là nó giúp các nhà qu n lý t p trung vào các ho t đ ng t o giá tr  giaể ủ ả ậ ạ ộ ạ ị  

tăng ho c đi u khi n giá tr .ặ ề ể ị

Nhà qu n lý tín d ng có th  tăng thêm giá tr  m t cách tích c c thông quaả ụ ể ị ộ ự  

vi c tham gia phát tri n và thi hành các chi n l c liên quan đ n:ệ ể ế ượ ế

(Ngu n: Managing Trade Credit for Competitive Advantage)ồ
S  đ  3.2  N n t ng phân tích giá tr  c  đông cho ho t đ ng qu n lý tínơ ồ ề ả ị ổ ạ ộ ả  

d ngụ
3.4.1Qu n tr  tài chính và r i ro: ả ị ủ

Công ty ph i đ u t  vào các tín d ng th ng m i nh  th  nào và nó nhả ầ ư ụ ươ ạ ư ế ả  

h ng đ n r i ro c a công ty nh  th  nòa? Qu n lý tín d ng xem xét các v n đưở ế ủ ủ ư ế ả ụ ấ ề 

ki m tra tín d ng, gi i h n tín d ng, n  x u và qu n lý r i ro đ  phù h p v i m cể ụ ớ ạ ụ ợ ấ ả ủ ể ợ ớ ụ  

tiêu chi n l c c a công ty.ế ượ ủ

3.4.1.1  Qu n tr  r i ro khách hàng:ả ị ủ

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 71
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Chi phí v nố

Chính sách tín d ngụ

Chi n l c đ u tế ượ ầ ưCL marketing và  bán hàng Chi n l c qu n lý r i ro TCế ượ ả ủ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

3.4.1.1.1.1  Thu th p thông tin v  khách hàng:ậ ề

Đ  ph c v  cho yêu c u phân tích khách hàng đ c chính xác, đòi h i ph iể ụ ụ ầ ượ ỏ ả  

có m t l ng thông tin v  khách hàng c n phân tích. Do đó trong th i gian nghiênộ ượ ề ầ ờ  

c u và chu n b  t  li u ph c v  cho vi c xây d ng đ  tài, em đã c  g ng tìm ki mứ ẩ ị ư ệ ụ ụ ệ ự ề ố ắ ế  

t ng đ i đ y đ  thông tin v  khách hàng. Nh ng thông tin này thu th p đ c chươ ố ầ ủ ề ữ ậ ượ ủ 

y u qua các h  s  l u tr  v  khách hàng t i công ty và thông qua nh ng b n h pế ồ ơ ư ữ ề ạ ữ ả ợ  

đ ng c a các đ i lý v i công ty.ồ ủ ạ ớ

 Ph ng pháp phân tích:ươ

Đ  ph c v  cho vi c phân tích l a ch n kh  năng, t  cách c a khách hàngể ụ ụ ệ ự ọ ả ư ủ  

đ t tiêu chu n đ c c p tín d ng có th  s  d ng nhi u ph ng pháp phân tíchạ ẩ ượ ấ ụ ể ử ụ ề ươ  

khác nhau:

- Ph ng pháp th ng kê: d a trên các s  li u v  thanh toán c a t ng cá nhân,ươ ố ự ố ệ ề ủ ừ  

khách hàng đ  phân tích đánh giá v  khách hàng.ể ề

- Ph ng pháp phân tích các ch  s  tài chính: d a trên các báo cáo tài chính đươ ỉ ố ự ể 

phân tích tình hình k t qu , hi u qu  ho t đ ng kinh doanh c a khách hàng.ế ả ệ ả ạ ộ ủ

Tuy nhiên  đây đ  cho đ n gi n trong qúa trình tìm ki m thông tin và dở ể ơ ả ế ễ 

dàng phân tích  ta  có th  s  d ng ph ng pháp  phán  đoán “5C”  đ  phân  tích.ể ử ụ ươ ể  

Ph ng pháp này d a trên các bi n s :ươ ự ế ố

Character- Đ c đi m: liên quan đ n m c đ  s n sàng c a khách hàng trongặ ể ế ứ ộ ẵ ủ  

vi c đáp ng các kho n n  tín d ng. C u trúc thu n  quá kh  r t h u ích khi đánhệ ứ ả ợ ụ ấ ợ ứ ấ ữ  

giá các y u t  này. Các tiêu th c đ  đánh giá là:ế ố ứ ể

B ng 3.5 Các tiêu th c đánh giá y u t  đ c đi mả ứ ế ố ặ ể

STT Tiêu th c đánh giáứ
H  s  quanệ ố  
tr ngọ

1 Tính ch t quan h  v i công tyấ ệ ớ 10%
2 Thái đ , uy tín thanh toánộ 30%
3 Quy mô kinh doanh, kh i l ng bánố ượ 25%
4 Ti m l c phát tri nề ự ể 20%
5 Kh  năng c nh tranhả ạ 15%

Capacity - năng l c: liên quan đ n kh  năng c a khách hàng trong vi c đápự ế ả ủ ệ  

ng các nghĩa v  tài chính.công ty có th  thu th p d  đoán v  năng l c c a kháchứ ụ ể ậ ự ề ự ủ  

hàng b ng cách ki m tra kh  năng thanh toán và dòng ngân qu  d  đoán c a côngằ ể ả ỹ ự ủ  

ty. Ngoài ra, y u t  này còn liên quan đ n s c m nh tài chính c a khách hàng, đ cế ố ế ứ ạ ủ ặ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

bi t là giá tr  ròng. Công ty có th  thu th p thông tin này b ng cách đánh giá b ngệ ị ể ậ ằ ả  

cân đ i k  toán qua các thông s  tài chính. Các tiêu th c đ  đánh giá là:ố ế ố ứ ể

B ng 3.6 Các tiêu th c đánh giá y u t  Năng l cả ứ ế ố ự

STT Tiêu th c đánh giáứ

H  s  quanệ ố  

tr ngọ
1 T ng v n kinh doanhổ ố 20%
2 T  tr ng v nỷ ọ ố 20%
3 Kh  năng đ m b o các kho n nả ả ả ả ợ 20%
4 Kh  năng huy đ ng v nả ộ ố 10%
5 Tình tr ng nạ ợ 30%

Collateral – V t ký qu : là nh ng tài s n mà khách hàng có th  c m c  nhậ ỹ ữ ả ể ầ ố ư 

là v t b o đ m cho m c tín d ng c p cho h . Tuy nhiên, v t ký qu  th ng khôngậ ả ả ứ ụ ấ ọ ậ ỹ ườ  

ph i là y u t  quan tr ng vì m i quan tâm chính c a công ty c p tín d ng th ngả ế ố ọ ố ủ ấ ụ ươ  

m i là vi c thanh toán đúng th i h n ch  không ph i là đánh giá các tài s n c mạ ệ ờ ạ ứ ả ả ầ  

c . Các tiêu th c đ  đánh giá là:ố ứ ể

B ng 3.7 Các tiêu th c đánh giá y u t  đ c V t ký quả ứ ế ố ặ ậ ỹ

STT Tiêu th c đánh giáứ
H  s  quanệ ố  

tr ngọ
1 Giá tr  tài s n th  ch pị ả ế ấ 40%
2 Kh  năng chuy n nh ng c a tài s n th  ch pả ể ượ ủ ả ế ấ 15%

3
R i ro c a v t th  ch p, s  giao đ ng c a giá trủ ủ ậ ế ấ ự ộ ủ ị 

trên th  tr ngị ườ 15%

4
Kh  năng chuy n hóa thành ti n c a tài s n thả ể ề ủ ả ế 

ch pấ
30%

Conditions – Các đi u ki n: liên quan đ n tình hình kinh t  nói chung và nhề ệ ế ế ả  

h ng c a nó lên kh  năng tr  n  c a khách hàng. M t khách hàng có m c đ  tínưở ủ ả ả ợ ủ ộ ứ ộ  

d ng t t  trong thòi kỳ thu n l i có kh  năng không tr  đ c n  trong th i kỳ suyụ ố ậ ợ ả ả ượ ợ ờ  

thoái.

Đ  d  dàng l a ch n và đánh giá k t qu  phân tích, ta c n xác đ nh h  sể ễ ự ọ ế ả ầ ị ệ ố 

quan tr ng cho t ng bi n s . Vi c xác đ nh m c đ  quan tr ng cho t ng bi n sọ ừ ế ố ệ ị ứ ộ ọ ừ ế ố 

ch  y u d a vào ý ki n đánh giá c a các nhà chuyên môn và ng i ph  trách qu nủ ế ự ế ủ ườ ụ ả  

lý  b  ph n kinh doanh, và có th  đ c xác đ nh nh  sau:ở ộ ậ ể ượ ị ư

B ng 3.8 H  s  c a các y u tả ệ ố ủ ế ố

Các bi n sế ố H  s  quan tr ngệ ố ọ

Character (C1) 0,4
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Capital     (C2) 0,35

Collteral  (C3) 0,25

Sau quá trình cho đi m d a trên các h  s  và h p đ ng đ c ký k t gi aể ự ồ ơ ợ ồ ượ ế ữ  

công ty và khách hàng và d a vào s  đánh giá c a tr ng phòng kinh doanh c aự ự ủ ưở ủ  

TCL, đi m s  c a các khách hàng đ c ch m nh  sau:ể ố ủ ượ ấ ư

B ng 3.9 Đi m s  các khách hàng c a TCLả ể ố ủ

TÊN CÔNG TY
Đi mể  

C1
Đi mể  

C2
Đi mể  

C3

Đi mể  
t ngổ  
c ngộ

Công Ty TNHH Th ng Mai Dung Tuyênươ ̣ ̃ 6.05 4.8 3.35 4.9375
Thanh Phong 2.45 4.8 3.35 3.4975
Công ty TNHH Th ng Mai  & Dich Vu Chanh Bônươ ̣ ̣ ̣ ́ ̉ 7.45 6.6 8.15 7.3275
Doanh Nghiêp T  Nhân  Lê Văṇ ư 4.35 4 3.35 3.9775
Cty CP ĐM ĐL Minh Quang 6.75 2.6 3.35 4.4475
Công ty TNHH Th ng Mai va Dich vu Phu Thuươ ̣ ̀ ̣ ̣ ́ 7.35 6.4 7.75 7.1175
DNTN TM Phúc Huy 5.7 5.5 6.15 5.7425
CH Ngô Phúc Vinh 5.8 5.3 6.15 5.7125
C a Hang Điên May S n Trânử ̀ ̣ ́ ơ 6.1 5.9 6.15 6.0425
DNTN TM Ngoc Đinḥ ̉ 5.55 5.2 4.05 5.0525
C a hang Phuc Thanhử ̀ ́ ̀ 7.15 4.4 4.05 5.4125
DN T  Nhân Đ c Thanhư ứ 7.25 6.8 7.45 7.1425
DN T  Nhân Ngoc Huyênư ̣ ̀ 7.3 6.9 8.05 7.3475
DNTN H ng Vânồ 5.3 4.5 3.35 4.5325
CHĐM Duy Manḥ 5.25 3.4 3.35 4.1275
CHĐM Bao Minh̉ 5.55 4.6 3.35 4.6675
Cty TNHH Th ng Mai & Dich Vu  Binh Minhươ ̣ ̣ ̣ ̀ 6.75 6 6.85 6.5125
C a hang điên may Bich Vânử ̀ ̣ ́ ́ 5.55 5.8 4.75 5.4375
Cty TNHH TM DV Duy Quy ́ 6.05 6 4.75 5.7075
DNTNTM & DVĐT Hbo 6.65 6 6.85 6.4725
C a hang điên t  Minh Muônử ̀ ̣ ử ̣ 6 6.1 6.85 6.2475
Công ty TNHH Cao Phong 7.85 4.2 4.05 5.6225
C a hang Điên t  Quang Huyử ̀ ̣ ử 7.05 5.2 6.15 6.1775
CHĐM Thanh̀ 5.25 5.8 5.45 5.4925
CHĐM Tân 3.9 6.7 6.15 5.4425
C a hang điên t  điên lanh Viêt C ngử ̀ ̣ ử ̣ ̣ ̣ ườ 7.4 6.3 7.65 7.0775
Chi nhanh Công ty TNHH AIǴ 6.55 6.8 5.45 6.3625
Công ty CP C  Điên Lanh Nguyên Hoangơ ̣ ̣ ̃ ̀ 6.85 4.4 4.05 5.2925
Cty LD KS Victoria - Hôi Aṇ 6.55 5.6 4.05 5.5925
DNTN Điên May Điên lanh Kim Ph ng̣ ́ ̣ ̣ ượ 6.3 6.3 8.25 6.7875
C a hang điên may Dungử ̀ ̣ ́ ̃ 6.75 6.4 7.85 6.9025
Công ty TNHH Cao Phong 6.05 5.4 4.05 5.3225
DNTN DVTM Tân Nhât Thanḥ 5.35 5 6.15 5.4275
Cty TNHH TM Quôc Thinh́ ̣ 6.65 6 6.85 6.4725
Công ty TNHH Viêt Tuâṇ ́ 6.95 7.2 7.85 7.2625

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 74

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

CHĐM Viên Thông̃ 4.8 4.3 4.05 4.4375
CHĐM Quang Thông 5.7 3.7 4.05 4.5875
TM Quôc tê & DV Đai siêu thi Big C Hai Phong taí ́ ̣ ̣ ̉ ̀ ̣  
Đa Năng̀ ̃ 9.25 6.2 6.85 7.5825
Công ty TNHH Hoa Minh 6.65 6.6 7.7 6.895
Cty TNHH Hăng Tin Viêt Nam̀ ́ ̣ 6.05 5.4 4.05 5.3225
Cty TNHH TM & DV Bach Phu Đat́ ́ ̣ 6.05 5.4 4.05 5.3225
DNTN Th ng Mai Thu Thanhươ ̣ 5.05 3.8 3.35 4.1875
CNCT TNHH Phan Khanh - Khu mua săm Đê nhât́ ̣ ́  
Phan Khanh Đa Năng̀ ̃ 9.2 5.3 6.15 7.0725
C a hang điên may Huynh Ngoc Trinhử ̀ ̣ ́ ̀ ̣ ̀ 3.3 7.9 6.85 5.7975
CHĐT Ong Minh 5.4 4.9 5.45 5.2375
Công ty TNHH Toan Thuỳ ̉ 6.5 4.5 4.05 5.1875
C a hang điên may Quang Niênử ̀ ̣ ́ 5.55 6.4 5.45 5.8225
Công ty TNHH Cao Phong 7.55 5.4 5.45 6.2725
DNTN Điên t  Quôc H ng̣ ử ́ ư 4.6 5.9 5.45 5.2675
Công ty TNHH Th ng Mai  Điên t  Hiên Vinhươ ̣ ̣ ử ̀ 8.05 6.6 8.05 7.5425
Cty TNHH Th ng Mai Điên t  Ông Nhânươ ̣ ̣ ử 8.2 6.3 7.85 7.4475
Cty cô phân Ly Ngân Vinả ̀ ́ 8.2 6.5 8 7.555
Công ty TNHH Thăng Binh̀ 7.25 6.6 7.7 7.135
Công ty TNHH Thai baó ̉ 6.05 6.6 5.45 6.0925
Công ty TNHH TM & DV Lê Dung̃ 7.75 6 7.85 7.1625
Cty TNHH Đt  TMTH Khanh Haử ́ ̀ 7.25 6.6 8.15 7.2475
Cty TNHH TM Hiêu Hănǵ ̀ 3.5 5.7 4.05 4.4075
C a hang Điên may Cô Miênử ̀ ̣ ́ ́ 3.9 6.7 6.15 5.4425
Công ty TNHH Ph ng Namươ 7.4 5.1 5.45 6.1075
DNTN TM Dung Loañ 6.25 6.2 8.15 6.7075

 Phân nhóm khách hàng:

• M c đích c a vi c phân nhóm khách hàng:ụ ủ ệ

Nh m s p x p l i các khách hàng đã đ c phân tích theo m t tiêu th c nh tằ ắ ế ạ ượ ộ ứ ấ  

đ nh, giúp cho vi c phân lo i l a ch n nh ng khách hàng đ t yêu c u tín d ng vàị ệ ạ ự ọ ữ ạ ầ ụ  

nh ng khách hàng không đ t yêu c u tín d ng. Trên c  s  đó s  đ a ra chính sáchữ ạ ầ ụ ơ ở ẽ ư  

tín d ng h p lý cho t ng nhóm.ụ ợ ừ

Đ ng th i vi c phân nhóm cũng giúp cho vi c đánh giá theo dõi tình tìnhồ ờ ệ ệ  

hình th c tín d ng c a khách hàng đ c nhanh chóng chính xác và d  dàng h n.ự ụ ủ ượ ễ ơ

• Cách th c phân nhóm:ứ

Vi c phân nhóm khách hàng s  d a vào ph ng pháp phân t  trong th ng kê.ệ ẽ ự ươ ổ ố  

Các nhóm s  đ c phân theo đi m trung bình đ t đ c t  vi c t ng h p s  đi mẽ ượ ể ạ ượ ừ ệ ổ ợ ố ể  

quy đ i c a các bi n s  Cổ ủ ế ố 1, C2, C3. Theo tính toán thì các cách th c phân nhóm sứ ẽ 

đ c tính toán theo s  đi m nh  sau:ượ ố ể ư
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

B ng 3.10 Tiêu th c phân nhóm khách hàngả ứ

Đi m sể ố X p lo iế ạ
Nhóm I T  3 đi m - 4.25 đi mừ ể ể Y uế
Nhóm II T  4.25 đi m - 5.5 đi mừ ể ể Trung Bình
Nhóm III T  5.5 đi m - 6.75 đi mừ ể ể Khá
Nhóm IV T  6.75 đi m - 8 đi mừ ể ể T tố

T  các cách đánh giá trên ta có k t qu  phân nhóm khách hàng nh  sau:ừ ế ả ư

B ng 3.9 K t qu  phân nhóm khách hàngả ế ả

 TÊN DOANH NGHI PỆ Đi m sể ố X p lo iế ạ
 Thanh Phong 3.4975 Y UẾ
NHÓM I Doanh Nghiêp T  Nhân  Lê Văṇ ư 3.9775 Y UẾ
 CHĐM Duy Manḥ 4.1275 Y UẾ
 DNTN Th ng Mai Thu Thanhươ ̣ 4.1875 Y UẾ
 Công Ty TNHH Th ng Mai Dung Tuyênươ ̣ ̃ 4.9375 TBÌNH
 Cty CP ĐM ĐL Minh Quang 4.4475 TBÌNH
 DNTN TM Ngoc Đinḥ ̉ 5.0525 TBÌNH
 C a hang Phuc Thanhử ̀ ́ ̀ 5.4125 TBÌNH
 DNTN H ng Vânồ 4.5325 TBÌNH
 CHĐM Bao Minh̉ 4.6675 TBÌNH
 C a hang điên may Bich Vânử ̀ ̣ ́ ́ 5.4375 TBÌNH
 CHĐM Thanh̀ 5.4925 TBÌNH
 CHĐM Tân 5.4425 TBÌNH
NHÓM II Công ty CP C  Điên Lanh Nguyên Hoangơ ̣ ̣ ̃ ̀ 5.2925 TBÌNH
 Công ty TNHH Cao Phong 5.3225 TBÌNH
 DNTN DVTM Tân Nhât Thanḥ 5.4275 TBÌNH
 CHĐM Viên Thông̃ 4.4375 TBÌNH
 CHĐM Quang Thông 4.5875 TBÌNH
 Cty TNHH Hăng Tin Viêt Nam̀ ́ ̣ 5.3225 TBÌNH
 Cty TNHH TM & DV Bach Phu Đat́ ́ ̣ 5.3225 TBÌNH
 CHĐT Ong Minh 5.2375 TBÌNH
 Công ty TNHH Toan Thuỳ ̉ 5.1875 TBÌNH
 DNTN Điên t  Quôc H ng̣ ử ́ ư 5.2675 TBÌNH
 Cty TNHH TM Hiêu Hănǵ ̀ 4.4075 TBÌNH
 C a hang Điên may Cô Miênử ̀ ̣ ́ ́ 5.4425 TBÌNH
 DNTN TM Phúc Huy 5.7425 KHÁ
 CH Ngô Phúc Vinh 5.7125 KHÁ
 C a Hang Điên May S n Trânử ̀ ̣ ́ ơ 6.0425 KHÁ
 Cty TNHH Th ng Mai & Dich Vu  Binh Minhươ ̣ ̣ ̣ ̀ 6.5125 KHÁ
 Cty TNHH TM DV Duy Quy ́ 5.7075 KHÁ
 DNTNTM & DVĐT HBo 6.4725 KHÁ
 C a hang điên t  Minh Muônử ̀ ̣ ử ̣ 6.2475 KHÁ

NHÓM III Công ty TNHH Cao Phong 5.6225 KHÁ
 C a hang Điên t  Quang Huyử ̀ ̣ ử 6.1775 KHÁ
 Chi nhanh Công ty TNHH AIǴ 6.3625 KHÁ
 Cty LD KS Victoria - Hôi Aṇ 5.5925 KHÁ
 Cty TNHH TM Quôc Thinh́ ̣ 6.4725 KHÁ
 C a hang điên may Huynh Ngoc Trinhử ̀ ̣ ́ ̀ ̣ ̀ 5.7975 KHÁ
 C a hang điên may Quang Niênử ̀ ̣ ́ 5.8225 KHÁ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

 Công ty TNHH Cao Phong 6.2725 KHÁ
 Công ty TNHH Thai baó ̉ 6.0925 KHÁ
 Công ty TNHH Ph ng Namươ 6.1075 KHÁ
 DNTN TM Dung Loañ 6.7075 KHÁ
 Công ty TNHH Th ng Mai  & Dich Vu Chanh Bônươ ̣ ̣ ̣ ́ ̉ 7.3275 T TỐ
 Công ty TNHH Th ng Mai va Dich vu Phu Thuươ ̣ ̀ ̣ ̣ ́ 7.1175 T TỐ
 DN T  Nhân Đ c Thanhư ứ 7.1425 T TỐ
 DN T  Nhân Ngoc Huyênư ̣ ̀ 7.3475 T TỐ
 C a hang điên t  điên lanh Viêt C ngử ̀ ̣ ử ̣ ̣ ̣ ườ 7.0775 T TỐ
 DNTN Điên May Điên lanh Kim Ph ng̣ ́ ̣ ̣ ượ 6.7875 T TỐ
 C a hang điên may Dungử ̀ ̣ ́ ̃ 6.9025 T TỐ
 Công ty TNHH Viêt Tuâṇ ́ 7.2625 T TỐ
NHÓM IV TM Quôc tê & DV Đai siêu thi Big C Hai Phong tai Đa Nănǵ ́ ̣ ̣ ̉ ̀ ̣ ̀ ̃ 7.5825 T TỐ
 Công ty TNHH Hoa Minh 6.895 T TỐ

 
CNCT TNHH Phan Khanh - Khu mua săm Đê nhât Phan Khanh Đá ̣ ́ ̀ 
Năng̃ 7.0725 T TỐ

 Công ty TNHH Th ng Mai  Điên t  Hiên Vinhươ ̣ ̣ ử ̀ 7.5425 T TỐ
 Cty TNHH Th ng Mai Điên t  Ông Nhânươ ̣ ̣ ử 7.4475 T TỐ
 Cty cô phân Ly Ngân Vinả ̀ ́ 7.555 T TỐ
 Công ty TNHH Thăng Binh̀ 7.135 T TỐ
 Công ty TNHH TM & DV Lê Dung̃ 7.1625 T TỐ
 Cty TNHH Đt  TMTH Khanh Haử ́ ̀ 7.2475 T TỐ

Sau khi phân lo i t ng nhóm và th ng kê các s  li u c a khách hàng v  nạ ừ ố ố ệ ủ ề ợ 

đ u kỳ, n  cu i kỳ, doanh s  trong năm 2008, em đã rút ra đ c b ng s  li u sauầ ợ ố ố ượ ả ố ệ  

v  tình hình th c t  c a m i nhóm:ề ự ế ủ ỗ

B ng 3.10 Tình hình n  c a t ng nhóm khách hàngả ợ ủ ừ

Nhóm N  đ u kỳợ ầ Doanh s  trong kỳố N  cu i kỳợ ố Đã tr  tích l  trong kỳả ỹ
Y uế 68,510,488 189,673,200 65,534,948 192,648,740
Trung bình 1,086,254,274 7,777,621,2001,536,325,824 7,327,549,650
Khá 1,343,202,193 11,694,477,0001,379,308,514 11,658,370,679
T tố 6,123,872,705 55,486,649,1245,595,592,888 56,014,928,941
T ngổ 8,621,839,660 75,148,420,5248,576,762,174 75,193,498,010

T  b ng s  li u trên, chúng ta có th  tính đ c vòng quay tín d ng th ngừ ả ố ệ ể ượ ụ ươ  

m i và kỳ thu ti n bình quân cho t ng nhóm khách hàng:ạ ề ừ

B ng 3.11 Kỳ thu ti n bình quân c a t ng nhóm khách hàngả ề ủ ừ

Nhóm
Vòng quay tín d ng th ngụ ươ  

m iạ
Kỳ thu ti n bình quânề

Y uế 2.8299837 128.97600
Trung bình 5.9312744 61.538207
Khá 8.5909502 42.486569
T tố 9.4691432 38.546254
T ngổ 38.546254 41.767276

3.4.1.1.2  Nh n xét đ c đi m c a m i nhóm sau khi  phân lo i kháchậ ặ ể ủ ỗ ạ  

hàng
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- Nhóm x p lo i Y u: H u nh  là nh ng công ty m i có m i quan hế ạ ế ầ ư ữ ớ ố ệ 

v i TCL, đây là nh ng khách hàng th ng xuyên mua hàng v i kh i l ng nh ,ớ ữ ườ ớ ố ượ ỏ  

kh  năng tài chính còn y u kém. Doanh thu c a các công ty này trong năm 2008ả ế ủ  

chi m m t t  tr ng r t nh  trong t ng doanh thu  (tuy là có m t s  khách hàng m iế ộ ỷ ọ ấ ỏ ổ ộ ố ớ  

có quan h  mua bán v i công ty trong 2-3 tháng cu i năm) qua đó ta th y nhómệ ớ ố ấ  

khách hàng này y u trong kh  năng th ng m i hóa s n ph m. Bên c nh đó côngế ả ươ ạ ả ẩ ạ  

ty h u nh  không c p tín d ng cho nh ng khách hàng này và yêu c u h  ph i thanhầ ư ấ ụ ữ ầ ọ ả  

toán ti n tr c khi nh n hàng (m t s  đ c c p tín d ng thì kéo dài th i h n thanhề ướ ậ ộ ố ượ ấ ụ ờ ạ  

toán do hàng bán không đ c) do đó nhóm khách hàng này s  d  dàng chuy n đ iượ ẽ ễ ể ổ  

m i quan h  sang nh ng công ty khác có nh ng h  tr  t t h n v  v n, marketing…ố ệ ữ ữ ỗ ợ ố ơ ề ố

Vì v y, công ty nên m  r ng h n m c tín d ng, h  tr  nh ng đ i lý này đ y m nhậ ở ộ ạ ứ ụ ỗ ợ ữ ạ ẩ ạ  

kh  năng tiêu th  s n ph m đ  gi m kỳ thu ti n bình quân nh m thi t l p m iả ụ ả ẩ ể ả ề ằ ế ậ ố  

quan h  t t v i nhóm này.ệ ố ớ

- Nhóm x p lo i Trung Bình và Khá: Hai nhóm này có m c doanh thuế ạ ứ  

đ t  m c trung bình (tuy là nhóm Khá có m c doanh thu cao g p r i l n nhómạ ở ứ ứ ấ ưỡ ầ  

Trung Bình) nh ng l i chi m m t s  l ng l n trong t ng s  khách hàng. Ph nư ạ ế ộ ố ượ ớ ổ ố ầ  

l n nh ng khách hàng này là Công ty t  nhân và c a hàng đi n máy quy mô nh .ớ ữ ư ử ệ ỏ  

Vi c kinh doanh c a h  đã đi vào n đ nh nh ng m c tăng tr ng r t th p (tuy làệ ủ ọ ổ ị ư ứ ưở ấ ấ  

có s t gi m trong năm 2008). T  l  n  chi m  m c 14% trên doanh thu, kỳ thuụ ả ỷ ệ ợ ế ở ứ  

ti n bình quân t  41 đ n 61 ngày cho ta th y đ c nhóm khách hàng này ít khi trề ừ ế ấ ượ ả 

s m đ  đ c h ng chi t kh u mà còn kéo dài th i h n thanh toán so v i m c quyớ ể ượ ưở ế ấ ờ ạ ớ ứ  

đ nh. Qua đó ta có th  th y đ c kh  năng v  v n c a nhóm khách hàng này ch  ị ể ấ ượ ả ề ố ủ ỉ ở 

m c trung bình, h  ch  có kh  năng thanh toán sau khi hàng đã đ c tiêu th . Do đóứ ọ ỉ ả ượ ụ  

kh  năng d  tr  hàng (v  ch ng lo i m u mã và s  l ng) đ  đáp ng nhu c uả ự ữ ề ủ ạ ẫ ố ượ ễ ứ ầ  

cho khách hàng tiêu th  không cao, trong khi đó m t hàng tivi c a các đ i th  c nhụ ặ ủ ố ủ ạ  

tranh khác cũng r t đa d ng, m u mã đ p, giá th p…kèm theo đó là thói quen tiêuấ ạ ẫ ẹ ấ  

dùng c a khách hàng là thích vào nh ng đ i lý có nhi u ch ng lo i hàng hóa đ  hủ ữ ạ ề ủ ạ ể ọ 

có th  l a ch n d  dàng và nhanh chóng. Vì v y nh ng doanh nghi p thu c nhómể ự ọ ễ ậ ữ ệ ộ  

Trung Bình và Khá này s  m t đi l i th  c nh tranh do không có kh  năng đáp ngẽ ấ ợ ế ạ ả ứ  

k p th i đ c nhu c u trên c a khách hàng. Gi i pháp cho nhóm khách hàng nàyị ờ ượ ầ ủ ả  

chính là m  r ng h n m c tín d ng, tăng th i h n thanh toán đ  có th  cung c pở ộ ạ ứ ụ ờ ạ ể ể ấ  
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

nhi u ch ng lo i s n ph m, gia tăng kh  năng c nh tranh. Tuy nhiên vi c m  r ngề ủ ạ ả ẩ ả ạ ệ ở ộ  

ph i d a trên công tác nghiên c u k  kh  năng c a t ng khách hàng riêng bi t.ả ự ứ ỹ ả ủ ừ ệ

- Nhóm x p lo i T t: Nhóm khách hàng này chi m m t t  tr ng doanhế ạ ố ế ộ ỷ ọ  

thu r t l n và ch  y u c a TCL (chi m 73% t ng doanh thu năm 2008), kỳ thu ti nấ ớ ủ ế ủ ế ổ ề  

bình quân  m c th p (38,5 ngày). Ph n l n đây là các công ty TNHH và c  ph nở ứ ấ ầ ớ ổ ầ  

nên kh  năng v  v n c a h  l n vì  v y h  th ng xuyên thanh toán s m đả ề ố ủ ọ ớ ậ ọ ườ ớ ể 

h ng chi t kh u ti n m t. Nh ng khách hàng này nên m  r ng th i h n tín d ngưở ế ấ ề ặ ữ ở ộ ờ ạ ụ  

và tăng h n m c tín d ng đ  gia tăng doanh s  bán.ạ ứ ụ ể ố  

3.4.1.2  Qu n tr  r i ro n i b  thông qua ho t đ ng ki m soát n i b :ả ị ủ ộ ộ ạ ộ ể ộ ộ

Vi c ki m soát n i  b  ch t ch  s  gúp công ty gi m m c đ  r i  ro vàệ ể ộ ộ ặ ẽ ẽ ả ứ ộ ủ  

phòng ch ng đ c tình tr ng gian l n trong qu n lý tài s n tín d ng th ng m i.ố ượ ạ ậ ả ả ụ ươ ạ

Các v n đ  liên quan đ n tín d ng th ng m i có th  phát sinh nh ng nguyấ ề ế ụ ươ ạ ể ữ  

c  đ n tính chính xác và đ  tin c y c a báo cáo tài chính. Tài s n tín d ng th ngơ ế ộ ậ ủ ả ụ ươ  

m i và thu nh p có th  b  phóng đ i và chi phí b  che đ y b i s  t n t i m t sạ ậ ể ị ạ ị ậ ở ự ồ ạ ộ ố 

l ng đáng k  các kho n n  x u trong b n cân đ i k  toán.ượ ể ả ợ ấ ả ố ế

 Nâng cao hi u qu  công tác ki m tra n i bệ ả ể ộ ộ

Đ ng th i v i vi c thi t l p c  ch  “giám sát song song” thông qua ch cồ ờ ớ ệ ế ậ ơ ế ứ  

năng c a Phòng Qu n lý n , c n chú tr ng công tác “h u ki m” c a ki m tra n iủ ả ợ ầ ọ ậ ể ủ ể ộ  

b  đ  tăng c ng kh  năng ki m soát tính tuân th  trong ho t đ ng c p tín d ng,ộ ể ườ ả ể ủ ạ ộ ấ ụ  

gi m thi u nh ng r i ro tín d ng. Tr c m t, khi ch a th c hi n l p Phòng Ki mả ể ữ ủ ụ ướ ắ ư ự ệ ậ ể  

tra n i b  khu v c đ  đ m b o đ  th m quy n và đ c l p trong ki m tra ki mộ ộ ự ể ả ả ủ ẩ ề ộ ậ ể ể  

soát, nên t o ra s  không ph  thu c và đ c l p nh t đ nh c a Phòng Ki m tra n iạ ự ụ ộ ộ ậ ấ ị ủ ể ộ  

b  c a Chi nhánh b ng cách quy đ nh l ng c a nhân viên ki m tra n i b  s  doộ ủ ằ ị ươ ủ ể ộ ộ ẽ  

H i s  chính tr  và nhân s  c a Phòng này do H i s  chính ch  đ nh, b  mi n vàộ ở ả ự ủ ộ ở ỉ ị ổ ễ  

mi n nhi m. Có nh  v y thì Phòng ki m tra n i b  m i đ  th m quy n đ  th cễ ệ ư ậ ể ộ ộ ớ ủ ẩ ề ể ự  

thi các nhi m v  c a mình.ệ ụ ủ

Trong công tác ki m tra n i b , ngoài th c hi n ki m tra theo đ nh kỳ, c nể ộ ộ ự ệ ể ị ầ  

t p trung và tăng t n su t ki m tra các khách hàng có n  x u, đánh giá vi c th c thiậ ầ ấ ể ợ ấ ệ ự  

các bi n pháp qu n lý n  có v n đ  và kh  năng thu h i n . Công tác ki m tra n iệ ả ợ ấ ề ả ồ ợ ể ộ  

b  c n th c hi n có tr ng đi m, theo các ngành ngh , lĩnh v c đang ti m n nguyộ ầ ự ệ ọ ể ề ự ề ẩ  

c  r i ro đ  k p th i ch n ch nh và đ  xu t các gi i pháp đ  tăng c ng kh  năngơ ủ ể ị ờ ấ ỉ ề ấ ả ể ườ ả  

phòng ng a r i ro tín d ng.ừ ủ ụ

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 79

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

 Ki m soát Bán hàng và Giao hàngể

• Cam k t h p lý v  l ch giao hàngế ợ ề ị

R i ro:ủ  Đ i ngũ nhân viên bán hàng có th  làm cho công ty cam k t m t l chộ ể ế ộ ị  

giao hàng mà nhà máy không th  đáp ng. ể ứ

Gi i pháp:ả  Công ty nên áp d ng m t cách th c là nhân viên bán hàng c nụ ộ ứ ầ  

nh n đ c t  tr c s  phê duy t c a phòng k  ho ch s n xu t tr c khi cam k tậ ượ ừ ướ ự ệ ủ ế ạ ả ấ ướ ế  

v  ngày giao hàng ho c m t cách th c khác là phòng k  ho ch s n xu t đ nh kỳề ặ ộ ứ ế ạ ả ấ ị  

trình lên phòng kinh doanh b n báo cáo v  công su t s n xu t còn l i. ả ề ấ ả ấ ạ

• Nh n đ n đ t hàng đúng v i đi u kho n và đi u ki nậ ơ ặ ớ ề ả ề ệ

R i ro:ủ  Đ n đ t hàng có th  đ c ch p nh n mà có nh ng đi u kho n ho cơ ặ ể ượ ấ ậ ữ ề ả ặ  

đi u ki n không chính xác ho c t  khách hàng không đ c phê duy t. ề ệ ặ ừ ượ ệ

Gi i pháp:ả  Công ty nên có m u đ n đ t hàng chu n và m u này nên đ cẫ ơ ặ ẩ ẫ ượ  

đánh s  tr c và ph i đ c ng i có th m quy n ký duy t khi ch p nh n đ n đ tố ướ ả ượ ườ ẩ ề ệ ấ ậ ơ ặ  

hàng. Đ n này nên ph n ánh c  th : ơ ả ụ ể

- Quy trình bán hàng liên quan; 

- T ng đi u kho n, đi u ki n và quy cách c  th  mà có th  khác nhauừ ề ả ề ệ ụ ể ể  

gi a các đ n hàng khác nhau; ữ ơ

- Đã ki m tra v  vi c xác nh n v  tình tr ng còn hàng và l ch giaoể ề ệ ậ ề ạ ị  

hàng; 

- Đã ki m tra ch t l ng tín d ng c a khách hàng, ho c, đ i v i nh ngể ấ ượ ụ ủ ặ ố ớ ữ  

khách hàng m i thì c n có s  phê duy t c a b  ph n ki m tra tín d ng ho c nhânớ ầ ự ệ ủ ộ ậ ể ụ ặ  

viên ph  trách ki m tra ch t l ng tín d ng khách hàng. ụ ể ấ ượ ụ

• Áp d ng nh ng chính sách bán ch u và ki m tra ch t l ng tínụ ữ ị ể ấ ượ  

d ng h p lýụ ợ

R i ro:ủ  Nhân viên bán hàng có th  c p quá nhi u h n m c bán ch u choể ấ ề ạ ứ ị  

khách hàng để  đ y m nh doanh s  bán hàng và do đó làm cho công ty ph i ch u r iẩ ạ ố ả ị ủ  

ro tín d ng quá m c. ụ ứ

Gi i pháp:ả  Ng i ho c phòng ch u trách nhi m phê duy t h n m c bán ch uườ ặ ị ệ ệ ạ ứ ị  

nên đ c tách bi t kh i ng i ho c phòng ch u trách nhi m bán hàng. ượ ệ ỏ ườ ặ ị ệ

H n n a, công ty nên xác đ nh rõ ràng nh ng chính sách bán ch u ph n ánhơ ữ ị ữ ị ả  

r i ro tín d ng liên quan đ n thông tin v  khách hàng. Trong đi u ki n lý t ng,ủ ụ ế ề ề ệ ưở  

công ty nên có m t h  th ng ki m tra ch t l ng tín d ng c a khách hàng. Nhìnộ ệ ố ể ấ ượ ụ ủ  
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chung, công ty nên áp d ng h n m c bán ch u ch t tr  h n đ i v i nh ng kháchụ ạ ứ ị ặ ẽ ơ ố ớ ữ  

hàng ch  giao d ch m t l n và nh ng khách hàng nh ,  vì  nhóm khách hàng nàyỉ ị ộ ầ ữ ỏ  

th ng có r i ro không tr  đ c n  l n h n nh ng khách hàng l n và th ngườ ủ ả ượ ợ ớ ơ ữ ớ ườ  

xuyên. 

• Giao chính xác s  l ng và lo i s n ph m cho đúng khách hàngố ượ ạ ả ẩ .

R i ro:ủ  Công ty có th  giao cho  ể khách hàng   s  l ng hàng ho c quy cáchố ượ ặ  

không chính xác làm cho khách hàng phàn nàn, không ch p nh n hàng hoá đã giaoấ ậ  

ho c d n đ n nh ng chi phí ph  thêm không c n thi t, ch ng h n nh  giao hàngặ ẫ ế ữ ụ ầ ế ẳ ạ ư  

thêm l n n a ho c phí v n chuy n ph  thêm. ầ ữ ặ ậ ể ụ

Gi i pháp:ả  B  ph n giao hàng nên l u gi  nhi u liên c a phi u giao hàng.ộ ậ ư ữ ề ủ ế  

Các phi u giao hàng c n đ c đánh s  tr c và c n đ c l p d a trên đ n đ tế ầ ượ ố ướ ầ ượ ậ ự ơ ặ  

hàng đã đ c phê duy t. Phi u giao hàng là m t b n ghi v  s  l ng hàng đã giaoượ ệ ế ộ ả ề ố ượ  

và cung c p các thông tin c n thi t đ  cho ng i v n chuy n n i b  c a công tyấ ầ ế ể ườ ậ ể ộ ộ ủ  

ho c công ty v n chuy n bên ngoài có th  ti n hành giao hàng. ặ ậ ể ể ế

N u có th  áp d ng đ c,  phi u giao hàng nên có tham chi u chéo đ nế ể ụ ượ ế ế ế  

phi u đóng gói tr c khi v n chuy n. Ngoài ra, n u Công ty s  d ng dãy s  ho cế ướ ậ ể ế ử ụ ố ặ  

mã v ch thì phi u giao hàng nên có tham chi u chéo đ n dãy s  ho c mã v ch đó. ạ ế ế ế ố ặ ạ

Cu i cùng, phi u giao hàng ph i đ c khách hàng ký đ  công ty có b ngố ế ả ượ ể ằ  

ch ng v  khách hàng đã th c t  nh n đ c hàng và ch p nh n hàng đó. ứ ề ự ế ậ ượ ấ ậ

• L p hoá đ n chính xácậ ơ

R i ro:ủ  Nhân viên l p hoá đ n có th  quên l p m t s  hoá đ n cho hàng hoáậ ơ ể ậ ộ ố ơ  

đã giao, l p sai hoá đ n ho c l p m t hoá đ n thành hai l n ho c l p hoá đ nậ ơ ặ ậ ộ ơ ầ ặ ậ ơ  

kh ng trong khi th c t  không giao hàng.ố ự ế

Gi i pháp:ả  Hoá đ n ch  nên l p căn c  vào: ơ ỉ ậ ứ

- Phi u giao hàng đã đ c khách hàng ký nh n; ế ượ ậ

- Đ n đ t hàng đã đ c đ i chi u v i phi u giao hàng; và ơ ặ ượ ố ế ớ ế

- H p đ ng giao hàng, n u có. Công ty nên ghi l i trên hoá đ n ho c trên sợ ồ ế ạ ơ ặ ổ 

sách k  toán s  tham chi u đ n phi u giao hàng ho c mã s  đ n đ t hàng đ  giúpế ố ế ế ế ặ ố ơ ặ ể  

ki m tra tham chi u. ể ế

Công ty nên s  d ng m t danh sách giá bán đã đ c phê duy t đ  giúp cho vi cử ụ ộ ượ ệ ể ệ  

ghi chính xác giá bán trên hoá đ n. ơ
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M t ng i đ c l p nh  k  toán thu  ho c ki m toán n i b  nên ti n hànhộ ườ ộ ậ ư ế ế ặ ể ộ ộ ế  

ki m tra giá bán và vi c c ng tr  trên hoá đ n theo cách ho c là ng u nhiên ho c làể ệ ộ ừ ơ ặ ẫ ặ  

đ i v i nh ng hoá đ n v t quá m t giá tr  nh t đ nh.ố ớ ữ ơ ượ ộ ị ấ ị

3.4.2 Đ u t : ầ ư

Làm th  nào đ  t i  u m c đ  v n c n đ c đ u t  cho tài  tín d ngế ể ố ư ứ ộ ố ầ ượ ầ ư ụ  

th ng m i? Đi u này xem xét ph m vi mà tín d ng th ng m i đ  giúp tăngươ ạ ề ạ ụ ươ ạ ể  

c ng các m i quan h  v i các khách hàng then ch t.ườ ố ệ ớ ố

3.4.2.1  Th c hi n đi u tra nghiên c u các khách hàng c a TCLự ệ ề ứ ủ

 M c đích:ụ

- Nh m xác đ nh tình hình kinh doanh c a các đ i lý trong năm 2008ằ ị ủ ạ

- Xác đ nh m c đ  th a mãn c a các đ i lý v  chính sách tín d ng c a TCLị ứ ộ ỏ ủ ạ ề ụ ủ

- Xác đ nh m c đ  ph n ng c a các đ i lý (kh  năng thanh toán s mị ứ ộ ả ứ ủ ạ ả ớ  

đ  h ng chi t  kh u,  kh i  l ng mua tăng thêm khi  m  r ng th i  h n thanhể ưở ế ấ ố ượ ở ộ ờ ạ  

toán….) v  s  thay đ i chính sách tín d ng c a TCLề ự ổ ụ ủ

 Công c  thu th p d  li u:ụ ậ ữ ệ  S  d ng b ng câu h iử ụ ả ỏ

 K t qu  nghiên c u:ế ả ứ

- Tình hình kinh doanh c a các đ i lý: Ph n l n các đ i lý đ u n u lênủ ạ ầ ớ ạ ề ế  

tình hình kinh doanh trong năm 2008 và đ u năm 2009 là s t gi m m nh và h iầ ụ ả ạ ơ  

gi m, ch  m t sô ít là báo cáo tình hình kinh doanh kh  quan nh ng v i m c tăngả ỉ ộ ả ư ớ ứ  

ch m.ậ

- V  nh n đ nh c a khách hàng đ i v i chính sách tín d ng c a công ty:ề ậ ị ủ ố ớ ụ ủ  

thì k t qu  là có 56% xác đ nh r ng chính sách tín d ng c a TCL là th t ch t, 43%ế ả ị ằ ụ ủ ắ ặ  

nh n đ nh bình th ng và không có khách hàng nào nh n đ nh chính sách tín d ngậ ị ườ ậ ị ụ  

c a TCL là n i l ng.ủ ớ ỏ

 V  chi t kh u ti n m t: Thì ph n l n (64%) khách hàng nh n đ nhề ế ấ ề ặ ầ ớ ậ ị  

là gi ng các nhà cung c p khác ố ấ

 V  chi t kh u tr  s m: 65% khách hàng nh n đ nh là gi ng v i cácề ế ấ ả ớ ậ ị ố ớ  

đ i th  c nh tranh, tuy nhiên l ng khách hàng nh n đ nh th t ch t h n đ i thố ủ ạ ượ ậ ị ắ ặ ơ ố ủ 

c nh tranh chi m 21%ạ ế

 V  th i h n tín d ng thì 57% khách hàng có ý ki n là th t ch tề ờ ạ ụ ế ắ ặ  

h n, 23% n i l ng h n.ơ ớ ỏ ơ
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 V  chính  sách  thu  ti n  thì  có  29%% th t  ch t  h n,  32% bìnhề ề ắ ặ ơ  

th ng, 39% n i l ng h n. ườ ớ ỏ ơ

M c chi t kh u tr  s m đ c đ  ngh : ứ ế ấ ả ớ ượ ề ị

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid 2% 11 17.2 17.2 17.2
 2.5% 20 31.3 31.3 48.4
 3% 26 40.6 40.6 89.1
 3.5% 7 10.9 10.9 100.0
 Total 64 100.0 100.0  

Qua phân tích ta xác đ nh m c chi t kh u ti n m t kỳ v ng đ c đ  ngh  làị ứ ế ấ ề ặ ọ ượ ề ị  

2.726%

- S n l ng mua c a khách hàng tăng thêm khi m  r ng th i h n tínả ượ ủ ở ộ ờ ạ  

d ng có k t qu  kỳ v ng trong b ng:ụ ế ả ọ ả

Th i h n tín d ngờ ạ ụ T ng m c doanh s  tăng thêm so v i hi n t iổ ứ ố ớ ệ ạ
45 ngày 0.86%
60 ngày 1.92%
75 ngày 3.27%
90 ngày 4.68%

Trong đó có 50 khách hàng có ý đ nh tăng s n l ng mua vào, 11 khách hàngị ả ượ  

không có ý đ nh tăng s n l ng mua khi m  r ng th i h n tín d ngị ả ượ ở ộ ờ ạ ụ

3.4.2.2  Xác đ nh h n m c tín d ngị ạ ứ ụ

 Xác đ nh các nguy c  r i ro c a khách hàngị ơ ủ ủ

Có r t nhi u y u t  có th  gây ra r i ro đ i v i m t doanh nghi p. Tuyấ ề ế ố ể ủ ố ớ ộ ệ  

nhiên, m t doanh nghi p th ng không g p ph i t t c  các nguy c  r i ro mà chộ ệ ườ ặ ả ấ ả ơ ủ ỉ 

có m t s  nguy c  r i ro chính. V n đ  quan tr ng là ph i xác đ nh đ c các nguyộ ố ơ ủ ấ ề ọ ả ị ượ  

c  r i ro chính đó là gì.ơ ủ

Đ  xác đ nh các nguy c  r i ro, nhân viên tín d ng ph i áp d ng k  thu tể ị ơ ủ ụ ả ụ ỹ ậ  

phân tích t ng h p tình hình doanh nghi p: phân tích đ nh tính, phân tích ch  s  tàiổ ợ ệ ị ỉ ố  

chính, phân tích dòng ti n…ề

Các lo i r i ro mà m t doanh nghi p có th  g p ph i và các công c  phânạ ủ ộ ệ ể ặ ả ụ  

tích t ng ng đ  xác đ nh nguy c  là:ươ ứ ể ị ơ

- Đ i v i r i ro ho t đ ng chúng ta c n phân tích các thông tin đ nhố ớ ủ ạ ộ ầ ị  

tính: Trình đ , kinh nghi m c a đ i ng  qu n lý; C  c u t  ch c s n xu t kinhộ ệ ủ ộ ủ ả ơ ấ ổ ứ ả ấ  

doanh; Năng l c đi u hành c a doanh nghi p; Đ o đ c c a ch  doanh nghi p; Cácự ề ủ ệ ạ ứ ủ ủ ệ  

y u t  v  c  s  h  t ng, đ u vào.ế ố ề ơ ở ạ ầ ầ
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- Đ i v i r i ro tài chính chúng ta c n phân tích đ nh l ng các s  li uố ớ ủ ầ ị ượ ố ệ  

tài chính, trong đó đ c bi t chú ý m c đ  và s  bi n đ ng theo th i gian c a: Hặ ệ ứ ộ ự ế ộ ờ ủ ệ 

s  đòn b y; Các h  s  thanh kho n; H  s  l i nhu n; C  c u n  vay; Đ c thùố ẩ ệ ố ả ệ ố ợ ậ ơ ấ ợ ặ  

kinh doanh.

- Đ i v i r i ro qu n lý chúng ta c n phân tích đ nh l ng s  li u tàiố ớ ủ ả ầ ị ượ ố ệ  

chính đ  đánh giá ch t l ng qu n lý c a doanh nghi p: Dòng ti n; Các kho nể ấ ượ ả ủ ệ ề ả  

ph i thu, ph i tr ; H  s  l i nhu n.ả ả ả ệ ố ợ ậ

- Đ i v i r i ro th  tr ng, ngành chúng ta ph i phân tích đ nh tính vàố ớ ủ ị ườ ả ị  

đ nh l ng: Tình hình c nh tranh trong ngành; Phân tích b n ch t c a ngành; T cị ượ ạ ả ấ ủ ố  

đ  tăng tr ng c a doanh nghi p.ộ ưở ủ ệ

- Đ i v i r i ro chính sách chúng ta c n phân tích s  thay đ i chínhố ớ ủ ầ ự ổ  

sách có h i cho doanh nghi p.ạ ệ

 Đánh giá m c đ  r i roứ ộ ủ

T ng h p t t c  các nguy c  đã phân tích  trên đ  đi đ n nh n đ nh vổ ợ ấ ả ơ ở ể ế ậ ị ề 

m c đ  r i ro t ng th  c a doanh nghi p trong vòng 1 năm ti p theo. Đ  đi đ nứ ộ ủ ổ ể ủ ệ ế ể ế  

đánh giá m c đ  r i ro t ng th , c n ph i k t h p v i k t qu  x p h ng doanhứ ộ ủ ổ ể ầ ả ế ợ ớ ế ả ế ạ  

nghi p.ệ

M c đ  r i ro tăng d nứ ộ ủ ầ
Kinh doanh có 
hi u qu  caoệ ả

Kinh  doanh  có 
hi u quệ ả

Kinh doanh có hi uệ  
qu  nh ng th pả ư ấ

Xác đ nh đ c có t  1ị ượ ừ  
nguy c  tr  lên có khơ ở ả 
năng x y ra caoả

Trong các nguy 
c  r i  ro  đãơ ủ  
xác  đ nh,ị  
không có nguy 
c  nào có khơ ả 
năng x y raả

Trong các nguy cơ 
r i  ro,  có  m t  sủ ộ ố 
nguy  c  có  khơ ả 
năng x y ra, nh ngả ư  
không  quan  tr ngọ  
và m c đ  th pứ ộ ấ

Trong  s  các  nguyố  
c  r i  ro  đã  xácơ ủ  
đ nh,  có  m t  sị ộ ố 
nguy  c  có  khơ ả 
năng  x y  ra  nh ngả ư  
v i m c đ  th pớ ứ ộ ấ

Đ a ra k t lu n: Trong vòng m t năm t i, kh  năng khách hàng b  r i ro làư ế ậ ộ ớ ả ị ủ  

không đáng k , th p hay cao. M c đ  r i ro này so v i năm tr c bi n đ ng raể ấ ứ ộ ủ ớ ướ ế ộ  

sao: tăng lên, gi  nguyên hay gi m?ữ ả

 c tính nhu c u tín d ngƯớ ầ ụ

- D a vào m c trung  bình  giao  đ ch  trong  quá  kh ,  có  tính  đ n xuự ứ ị ứ ế  

h ng trong t ng laiướ ươ

- S  d ng mô hình dòng ti n đ  c tính nhu c u tín d ng.ử ụ ề ể ướ ầ ụ

 Nh ng căn c  chính khi đ  xu t h n m c tín d ng:ữ ứ ề ấ ạ ứ ụ
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- M c đ  r i ro c a khách hàng theo nh  đánh giá  trênứ ộ ủ ủ ư ở

- Quy mô c a khách hàng. Các ch  s  ph n ánh quy mô c a khách hàngủ ỉ ố ả ủ  

(doanh thu, tài s n, v n ch  s  h u) đã đ c đ  c p khi đánh giá m c đ  r i ro.ả ố ủ ở ữ ượ ề ậ ứ ộ ủ  

Tuy nhiên, khi áp d ng h n m c tín d ng c n căn c  vào các y u t  này đ  b oụ ạ ứ ụ ầ ứ ế ố ể ả  

đ m h n m c tín d ng t ng ng v i quy mô ho t đ ng c a doanh nghi p. V iả ạ ứ ụ ươ ứ ớ ạ ộ ủ ệ ớ  

cùng m c đ  r i ro, doanh nghi p có quy mô l n h n thì có gi i h n tín d ng l nứ ộ ủ ệ ớ ơ ớ ạ ụ ớ  

h n.ơ

- Chi n l c v  tài chính c a công ty.ế ượ ề ủ

3.4.2.3  Xác đ nh th i h n tín d ng:ị ờ ạ ụ

Theo các nghiên c u c a CMRC (ứ ủ Credit Management Research Centre c aủ  

đ i h c t ng h p Leeds) ạ ọ ổ ợ v  th i h n tín d ng bình quân trong ngành đi n và đi nề ờ ạ ụ ệ ệ  

t  là 60 ngày đ i v i nh ng công ty nh  và trung bình, 80 ngày đ i v i các công tyử ố ớ ữ ỏ ố ớ  

l n.ớ

(Ngu n: Nick Wilson-Credit Management Research Centre ồ
                                                          Leeds University Business School)

Vì v y đ  xu t c a em chính là TCL nên m  r ng th i h n tín d ng choậ ề ấ ủ ở ộ ờ ạ ụ  

khách hàng lên 45-60 ngày.

3.4.2.4  Gi i pháp m  r ng chính sách tín d ng:ả ở ộ ụ

Theo nh  k t qu  cu c đi u tra  trên thì chúng ta nên:ư ế ả ộ ề ở

- Gia tăng m c chi t kh u thanh toán s m cho các nhóm khách hàng cóứ ế ấ ớ  

chu kỳ thu ti n bình quân cao.ề

- M  r ng th i h n tín d ng cho t t c  các nhóm khách hàngở ộ ờ ạ ụ ấ ả

- M  r ng th i h n tín d ng cho nh ng khách hàng nhóm TB, Kháở ộ ờ ạ ụ ữ
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Ph ng pháp tính toán đ c áp d ng là ph ng pháp giá tr  hi n t iươ ượ ụ ươ ị ệ ạ  

ròng.

NPV c a doanh thu bình quân ngày = PV c a doanh thu có chi t kh u + PVủ ủ ế ấ  

c a doanh thu không chi t kh u – Chi phí kinh doanh (ph n chi phí bi n đ i) – Chiủ ế ấ ầ ế ổ  

phí qu n lý bán ch u và thu ti n (ph n chi phí bi n đ i)ả ị ề ầ ế ổ

Z1 = I1 + II1 – III1 - IV1

1: Chính sách m i  0: Chính sách cũớ

g: T  l  tăng doanh thu bán ch u, do tác đ ng c a chính sách m iỷ ệ ị ộ ủ ớ

d1: T  l  chi t kh u bán hàng, theo chính sách m iỉ ệ ế ấ ớ

p1: T  l  khách hàng d  ki n s  thanh toán s m (đ  nh n chi t kh u) doỉ ệ ự ế ẽ ơ ể ậ ế ấ  

chính sách m iớ

b1: T  l  n  khó đòi, theo chính sách m iỉ ệ ợ ớ

r: Chi phí c  h i s  d ng v n bình quân ngàyơ ộ ử ụ ố

D1: Th i h n (s  ngày) tr  ti n đ  đ c h ng chi t kh u, theo chính sáchờ ạ ố ả ề ể ượ ưở ế ấ  

m iớ

C1: Kỳ thu ti n bình quân, theo chính sách m iề ớ

v: T  l  chi phí kinh doanh (ph n chi phí bi n đ i) so v i doanh thuỷ ệ ầ ế ổ ớ

 e1: T  l  chi phí qu n lý bán ch u, thu ti n (ph n chi phí bi n đ i) trên doanhỉ ệ ả ị ề ầ ế ổ  

thu, theo chính sách m iớ

Tính theo chính sách cũ: Z0 = I0 + II0 – III0 – IV0
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Gia tăng m c chi t kh u thanh toán s m cho các nhóm khách hàng có chu kỳứ ế ấ ớ  

thu ti n bình quân cao.ề

 Gia tăng m c chi t kh u thanh toán s m cho các nhóm khách hàngứ ế ấ ớ  

X p lo i Y u và Trung Bìnhế ạ ế

Ta có các d  li u đ i v i nhóm khách hàng Y u và Trung Bình nh  sau:ữ ệ ố ớ ế ư

CS 1 CS 2 CS cũ
g: T  l  tăng doanh thu bán ch uỷ ệ ị 0% 0%
S: Doanh thu bán ch u bình quân ngày, hi n t iị ệ ạ 22.130 22.13 22.13

d: T  l  chi t kh u bán hàngỉ ệ ế ấ 2.50% 3% 1.50%

p: T  l  khách hàng thanh toán s mỉ ệ ớ 35% 55% 22%

b: T  l  n  khó đòiỉ ệ ợ 0.8% 0.9% 1%
r: Chi phí c  h i s  d ng v n bình quân ngàyơ ộ ử ụ ố 0.07% 0.07% 0.07%
D: Th i h n (s  ngày) tr  ti n đ  đ c h ng chi tờ ạ ố ả ề ể ượ ưở ế  

kh uấ 15

15

15

C: Kỳ thu ti n bình quânề 65 60 73
v: T  l  chi phí kinh doanh so v i doanh thuỷ ệ ớ 89% 89% 89%

 e: T  l  chi phí qu n lý bán ch u, thu ti n trên doanh thuỉ ệ ả ị ề 0.001% 0.001% 0.001%

CS 1 CS 2 CS cũ

I1

7.792367 12.29472
I0

4.697426

II1

13.63799 9.471088
II0

16.24413

III1

19.6957 19.6957
III0

19.6957

IV1

0.488806 0.000212
IV0

0.00021

Z1

0.488806 2.069896
Z0

1.245641

Ta tính đ c: ượ

- Chính sách 1 v i m c chi t kh u 2,5%:  ớ ứ ế ấ = 0.48

- Chính sách 2 v i m c chi t kh u 3%:  ớ ứ ế ấ = 0.824

V y nên gia tăng t  l  chi t kh u tr  s m cho khách hàng nhóm Y u và Trungậ ỷ ệ ế ấ ả ớ ế  

Bình lên 3% nh ng v n gi  nguyên th i h n tr  ti n đ  đ c h ng chi t kh u làư ẫ ữ ờ ạ ả ề ể ượ ưở ế ấ  

15 ngày.

 M  r ng th i h n tín d ng cho nhóm khách hàng x p lo i Khá vàở ộ ờ ạ ụ ế ạ  

T t lên 50 - 60 ngày.ố

SVTH: Ph m Văn Bìnhạ Trang 87

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

cu
u d

uo
ng

 th
an

 co
ng

 . c
om

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Khi m  r ng th i h n cho nhóm khách hàng này thì doanh thu s  tăng lênở ộ ờ ạ ẽ  

nh ng kèm theo đó là s  khách hàng s  không ch p nh n m c chi t kh u ti n m tư ố ẽ ấ ậ ứ ế ấ ề ặ  

s  tăng lên do đó ph n doanh thu có chi t kh u s  b  t t gi m.ẽ ầ ế ấ ẽ ị ụ ả

Ta có d  li u cho nhóm khách hàng Khá và T t nh  sau:ữ ệ ố ư

CS 1 CS 2 CS cũ
g: T  l  tăng doanh thu bán ch uỷ ệ ị 2.75% 3%
S: Doanh thu tín d ng bình quân ngày, hi n t iụ ệ ạ 189.06 189.52 184

d: T  l  chi t kh u bán hàngỉ ệ ế ấ 1.50% 1.50% 1.50%

p: T  l  khách hàng thanh toán s mỉ ệ ớ 49% 42% 55%

b: T  l  n  khó đòiỉ ệ ợ 0.85% 0.8% 0.9%

r: Chi phí c  h i s  d ng v n bình quân ngàyơ ộ ử ụ ố 0.07% 0.07% 0.07%
D: Th i h n (s  ngày) tr  ti n đ  đ c h ng chi tờ ạ ố ả ề ể ượ ưở ế  

kh uấ
15 15 15

C: Kỳ thu ti n bình quânề 55 65 37

v: T  l  chi phí kinh doanh so v i doanh thuỷ ệ ớ 89% 89% 89%

e: T  l  chi phí qu n lý bán ch u, thu ti n trên doanh thuỉ ệ ả ị ề 0.001% 0.001% 0.001%

CS 1 CS 2 CS cũ

I1
92.261 79.31325 I0

97.7584

II1
92.05684 104.2967 II0

79.98323

III1
168.2634 168.6728 III0

163.76

IV1
0.001821 0.001813 IV0

0.001794

Z1
16.05262 14.93536 Z0

13.97984

Ta tính đ c: ượ

- Chính sách 1 v i th i h n tín d ng là 50 ngày  ớ ờ ạ ụ = 2.0272

- Chính sách 2 v i th i h n tín d ng là 60 ngày  ớ ờ ạ ụ = 0.9555

V y nên tăng th i gian chi t kh u cho nhóm khách hàng Khá và T t lên 50 ngàyậ ờ ế ấ ố

3.4.3 Chính sách thu h i nồ ợ

 Trình t  thu nự ợ

Th  t c thu n  th ng bao g m m t trình t  h p lý cho các gi i pháp màủ ụ ợ ườ ồ ộ ự ợ ả  

công ty áp d ng nh  đi n tho i, th  tín, vi ng thăm cá nhân, hành đ ng lu t pháp. ụ ư ệ ạ ư ế ộ ậ

 B ng  5.8 Các bi n pháp thu h i kho n ph i thuả ệ ồ ả ả

TH I H NỜ Ạ HÀNH Đ NG C N THI TỘ Ầ Ế
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

15 ngày sau khi 
h t h nế ạ

G i th  kèm theo hóa đ n nh c th i h n và giá tr  và yêu c uở ư ơ ắ ờ ạ ị ầ  
thanh toán.

45 ngày sau khi 
h t h nế ạ

G i th  kèm theo thông tin hóa đ n thúc gi c tr  ti n và khuy nở ư ơ ụ ả ề ế  
cáo có th  gi m tín nhi m trong các yêu c u tín d ng.ể ả ệ ầ ụ

75 ngày sau khi 
h t h nế ạ

G i th , g i thông tin hóa đ n, thông báo n u không thanh toánử ư ử ơ ế  
đ  ti n trong th i h n 30 ngày, công ty s  h y b  các giá tr  tínủ ề ờ ạ ẽ ủ ỏ ị  
d ng đã thi t l p.ụ ế ậ

80 ngày sau khi 
h t h nế ạ G i đi n tho i kh ng đ nh thông báo cu i cùng.ọ ệ ạ ẳ ị ố

105 ngày sau khi 
h t h nế ạ

G i th , thông báo h y b  giá tr  tín d ng c a khách hàng choử ư ủ ỏ ị ụ ủ  
d u đã thanh toán đ  ti n. N u kho n n  quá l n, thông báo choầ ủ ề ế ả ợ ớ  
khách là có th  đòi n  b ng lu t pháp.ể ợ ằ ậ

135 ngày sau khi 
h t h nế ạ

Có th  đ a kho n n  vào n  khó đòi. N u kho n n  quá l n thìể ư ả ợ ợ ế ả ợ ớ  
kh i s  đòi n  b ng pháp lu t.ở ự ợ ằ ậ

Th  t c thu n  v a m m d o v a c ng quy t, có th  t  vi c g i th  v iủ ụ ợ ừ ề ẻ ừ ươ ế ể ừ ệ ử ư ớ  

nh ng gi ng đi u ngày càng nghiêm kh c đ n các cú đi n tho i, sau n a là lu tữ ọ ệ ắ ế ệ ạ ữ ậ  

pháp. T t nhiên, thu n  b ng con đ ng lu t pháp là cu i cùng và b t bu c. Đòi nấ ợ ằ ườ ậ ố ắ ộ ợ 

b ng lu t pháp ít có giá tr  th c t  và ch  nên áp d ng đ i v i tr ng h p phá s n,ằ ậ ị ự ế ỉ ụ ố ớ ườ ợ ả  

khi h  không th  thu h i đ c n . T t nhiên, gi i quy t b ng th a hi p v n làọ ể ồ ượ ợ ấ ả ế ằ ỏ ệ ẫ  

cách h p lý h n cợ ơ ả.

 Th i gian liên l c v i khách hàng.ờ ạ ớ

Các quy đ nh chung cho vi c liên l c v i khách hàng là: Liên l c nhi u h nị ệ ạ ớ ạ ề ơ  

t t h n là ít, s m thì t t h n tr . Thúc đ y vi c th c thi các đi u kho n thanh toánố ơ ớ ố ơ ễ ẩ ệ ự ề ả  

là cách t t nh t đ  c i thi n k t qu  (dòng ngân qu , s  phát sinh n  x u…) vàố ấ ể ả ệ ế ả ỹ ự ợ ấ  

thông báo cho khách hàng bi t nh ng mong đ i c a công ty. Nên ch  đ ng liên hế ữ ợ ủ ủ ộ ệ 

b ng cách g i đi n cho khách hàng tr c khi đ n h n. L i ích c a ph ng phápằ ọ ệ ướ ế ạ ợ ủ ươ  

ti p c n này là đ  xác đ nh các v n đ  v i m t hóa đ n tr c khi đ n h n.ế ậ ể ị ấ ề ớ ộ ơ ướ ế ạ

Nh ng nguyên t c c  b n c a vi c ch  đ ng liên h  thu ti n là:ữ ắ ơ ả ủ ệ ủ ộ ệ ề

• Đ nh h ng theo d ch v  khách hàng đ  nhanh chóng xác đ nh và gi iị ướ ị ụ ể ị ả  

quy t b t kỳ s  khác bi t trong trình t  thi t l p đ n hàng hay hóa đ n. N u khôngế ấ ự ệ ự ế ậ ơ ơ ế  

có v n đ  nào t n t i, thì thi t l p m t l ch trình cho vi c thu ti n vào ngày đáoấ ề ồ ạ ế ậ ộ ị ệ ề  

h n.ạ

• N u phát hi n nh ng v n đ  n y sinh thì s  gi i quy t k p th i, hi uế ệ ữ ấ ề ả ự ả ế ị ờ ệ  

qu  có th  đ m b o r ng các kho n ph i thu s  đ c thanh toán đúng h n. Đi uả ể ả ả ằ ả ả ẽ ượ ạ ề  

đó cũng thông báo cho khách hàng r ng công ty đang nghiêm ng t trong vi c th cằ ặ ệ ự  

thi các đi u kho n tín d ng.ề ả ụ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

• Vi c liên l c nên t p trung vào các tài kho n có s  d  l n b i vì nó sệ ạ ậ ả ố ư ớ ở ẽ 

m t nhi u th i gian h n. ấ ề ờ ơ

Nh ng câu h i đ c đ  ngh  trong vi c ch  đ ng liên l c v i khách hàng là:ữ ỏ ượ ề ị ệ ủ ộ ạ ớ

• Quý v  có nh n đ c hóa đ n ch a?ị ậ ượ ơ ư

• Nó có đúng v i đ n hàng không?ớ ơ

• K  ho ch cho vi c thanh toán là khi nào?ế ạ ệ

• N u đ ng ý, quý v  có  th  xác nh n s  cam k t đ  tr  ti n vào m tế ồ ị ể ậ ự ế ể ả ề ộ  

ngày c  th  nào?ụ ế

 Ph ng pháp liên l c v i khách hàngươ ạ ớ

Ph ng pháp t t nh t cho vi c liên l c v i khách hàng là thông qua đi nươ ố ấ ệ ạ ớ ệ  

tho i, nó có th  đ a ra m t s  g i nh  cho khách hàng ho c có th  đ c tr  l iạ ể ư ộ ự ợ ớ ặ ể ượ ả ờ  

ngay l p t c. Vi c s  d ng đi n tho i có th  giúp công ty  m t v  th  t t h n đậ ứ ệ ử ụ ệ ạ ể ở ộ ị ế ố ơ ể 

đ m b o vi c cam k t tr  ti n ho c xác đ nh lý do v  vi c không tr  ti n. E-mailả ả ệ ế ả ề ặ ị ề ệ ả ề  

cũng là m t ph ng pháp hi u qu  đ  giao ti p v i b  ph n k  toán công n .ộ ươ ệ ả ể ế ớ ộ ậ ế ợ

Th  thu ti n có nh ng hi u qu  h n ch . Nó hay đ c s  d ng v i u tiênư ề ữ ệ ả ạ ế ượ ử ụ ớ ư  

th p, kho n ph i thu t ng đ i nh . Đ i v i nh ng tài kho n nh  v y thì g i thấ ả ả ươ ố ỏ ố ớ ữ ả ư ậ ở ư 

s  t t h n là không có m t s  liên l c nào c . G i th  ch  giúp ích khi gia tăng cácẽ ố ơ ộ ự ạ ả ở ư ỉ  

hành đ ng v i nh ng khách hàng không tr  đúng th i h n.ộ ớ ữ ả ờ ạ

Vi n thăm khách hàng là m t công c  có giá tr  trong vi c phát tri n và tăngế ộ ụ ị ệ ể  

c ng tích c c m i quan h  v i khách hàng. Nó nên đ c s  d ng trong nh ngườ ự ố ệ ớ ượ ử ụ ữ  

tr ng h p thúc ép vì nó tiêu t n nhi u th i gian và chi phí đi l i. Tuy nhiên, vi ngườ ợ ố ề ờ ạ ế  

thăm là ph ng pháp thích h p cho các khách hàng l n có v n đ  trong tài kho n.ươ ợ ớ ấ ề ả

Vi ng thăm khách hàng có 2 m c đích:ế ụ

• Đ  gi i thi u v  doanh nghi p ho c c ng c  m i quan h  gi a nhânể ớ ệ ề ệ ặ ủ ố ố ệ ữ  

viên thu ti n và ng i tr  ti n.ề ườ ả ề

• Đ  th o lu n tình tr ng tài kho n c a khách hàng và s  thanh toán cácể ả ậ ạ ả ủ ự  

kho n m c ban đ u.ả ụ ầ

Vi ng thăm khách hàng nên đ c ti n hành b i các nhân viên thu ti n, vàế ượ ế ở ề  

kèm theo đ i di n bán hàng. Chu n b  cho vi c vi ng thăm c n ph i xem xét t  mạ ệ ẩ ị ệ ế ầ ả ỉ ỉ 

các tài li u sau:ệ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

• G i các biên b n hòa gi i ho c các tuyên b  đ n các khách hàng cùng v iở ả ả ặ ố ế ớ  

t t c  các tài li u h ng d n. Các đi u kho n c n đ c làm sáng t  nên đ c xácấ ả ệ ướ ẫ ề ả ầ ượ ỏ ượ  

đ nh vào ngày tr c khi b t đ u cu c g p g  đ  ti t ki m th i gian.ị ướ ắ ầ ộ ặ ỡ ể ế ệ ờ

• C p nh t các b n li t kê tài kho nậ ậ ả ệ ả

• Tri n v ng c a thói quen thanh toán th ng th y c a khách hàng.ể ọ ủ ườ ấ ủ

• Danh sách nh ng ng i ch  ch t trong b  ph n k  toán công n  v i sữ ườ ủ ố ộ ậ ế ợ ớ ố 

đi n tho i c a hệ ạ ủ ọ

• Cho phép quy n m c c   đ  th a nh n các đi u kho n khi c n thi t.ề ặ ả ể ừ ậ ề ả ầ ế

Cu c h p riêng nên t p trung vào vi c làm th  nào đ  nêu rõ s  đ ng ý mộ ọ ậ ệ ế ể ự ồ ở 

các giao d ch thông qua vi c thanh toán hay đi u ch nh. Sau cu c h p, nhân viênị ệ ề ỉ ộ ọ  

thu ti n nên g i m t e-mail ho c th  c m n cho các khách hàng c a mình về ử ộ ặ ư ả ơ ủ ề 

vi c đã b  th i gian cho cu c g p g  và t ng k t các ho t đ ng đ ng ý c a cệ ỏ ờ ộ ặ ỡ ổ ế ạ ộ ồ ủ ả 

hai bên. Sau đó, các hành đ ng c n đ c b t đ u càng s m càng t t đ  c ng cộ ầ ượ ắ ầ ớ ố ể ủ ố 

s  tin c y c a khách hàng.ự ậ ủ

 Chu n b  cho vi c liên l c v i khách hàngẩ ị ệ ạ ớ

Th c ti n t t nh t đ  chu n b  cho m t cu c g i ho c e-mail bao g m cácự ễ ố ấ ể ẩ ị ộ ộ ọ ặ ồ  

b c sau:ướ

• L a ch n khách hàng đ  liên l c, d a vào ph ng pháp u tiên (t  sự ọ ể ạ ự ươ ư ừ ố 

ti n l n nh t ho c là có nguy c  cao nh t)ề ớ ấ ặ ơ ấ

• Xây d ng l i tên liên l c và s  đi n tho i t  h  th ng kho n ph i thu.ự ạ ạ ố ệ ạ ừ ệ ố ả ả

• G i cho khách hàng đ  thông báo v  tình tr ng c a tài kho n ph i thu.ọ ể ề ạ ủ ả ả

• Xem l i tr ng thái b ng t ng k t v  t ng s  ti n b  quá h n  t ng lo iạ ạ ả ổ ế ề ổ ố ề ị ạ ở ừ ạ  

khách hàng đ  có th  bi t đ c tình tr ng c a kho n ph i thu v t quá ngày t iể ể ế ượ ạ ủ ả ả ượ ớ  

h n.ạ

• Xây d ng nhanh chóng các yêu c u s  đ a ra cho khách hàng và các thuự ầ ẽ ư  

th p các tài li u h  tr .  ậ ệ ỗ ợ

 K  năng đàm phán.ỹ

B y b c then ch t tr ng đàm phán thu ti n là:ả ướ ố ọ ề

• Chu n b  b ng cách xem l i tình tr ng c a các tài kho n tr c khi hànhẩ ị ằ ạ ạ ủ ả ướ  

đ ng và th o lu n và đ a ra nh ng m c tiêu c n đ t đ c.ộ ả ậ ư ữ ụ ầ ạ ượ

• Quy t đ nh nh ng gì mình s  nh ng b .ế ị ữ ẽ ượ ộ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

• Tuyên b  l p tr ng ban đ u c a công ty.ố ậ ườ ầ ủ

• N u khách hàng không cam k t nh ng lu n đi m ban đ u này, thì đế ế ữ ậ ể ầ ề 

xu t m t thay th  và xem xét kh  s n sàng cho s  m c c .ấ ộ ế ả ẵ ự ặ ả

• Đ ng ý v i t t c  các đi u ki n.ồ ớ ấ ả ề ệ

• Xác nh n b ng văn b n.ậ ằ ả

3.5 Đo  l ng  hi u  qu  ho t  đ ng  tín  d ng  b ng  mô  hình  Balanceườ ệ ả ạ ộ ụ ằ  

Scorecard

S  đ  3.ơ ồ 12  Mô hình Balance Scorecard trong qu n lý tín d ngả ụ

(Ngu n: Managing Trade Credit for Competitive Advantage)ồ

3.5.1.1   Đo l ng hi u qu  tài chínhườ ệ ả

S  đ  3.13 Tiêu chí đo l ng hi u qu  tín d ngơ ồ ườ ệ ả ụ
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Vi n c nh tài chínhễ ả
Thu nh p trên kho n ph i thuậ ả ả

Kỳ thu ti n bình quânề
Thu ti n m tề ặ

N  x uợ ấ
N  quá h nợ ạ

Vi n c nh khách hàngễ ả
Ch  s  th a mãn c a khách hàngỉ ố ỏ ủ

T  l  khách hàng r i bỷ ệ ờ ỏ
Ti p t c kinh doanhế ụ

Khách hàng m iớ
Giao hàng đúng th i gianờ

Quá trình n i bộ ộ
Hóa đ n nhanh chóngơ
Ti p xúc khách hàngế

Tr  c p tín d ngợ ấ ụ
Hi u qu  thanh toánệ ả

C i ti n và đ i m iả ế ổ ớ
% khác hàng s  d ng EDI, ghi n  ử ụ ợ

tr c ti p…ự ế
Tính chính xác c a ph ng pháp cho ủ ươ

đi m và d  báoể ự
Nâng cao trình đ  và k  năng cho ộ ỹ

nhân viên
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

(Ngu n: Managing Trade Credit for Competitive Advantage)ồ

Có nhi u cách khác nhau có th  đ c s  d ng đ  đánh giá m c đ  thànhề ể ượ ử ụ ể ứ ộ  

công c a quá trình qu n lý tín d ng. Kỳ thu ti n bình quân, thu nh p trên kho nủ ả ụ ề ậ ả  

ph i thu, hi u qu  thu ti n, t  l  và chi phí n  x u, n  quá h n…ả ệ ả ề ỷ ệ ợ ấ ợ ạ

T ng chi phí c a kho n ph i thu = Chi phí tín d ng và thu ti n + M t mátổ ủ ả ả ụ ề ấ  

do n  x u + Chi phí tri n khai thu ti n.ợ ấ ể ề

B n c nh các chi phí v  n  x u, các chi phí rõ ràng khác đ c đ a vào tàiệ ạ ề ợ ấ ượ ư  

kho n là l ng c a nhân viên tín d ng, chi phí v n hành c a b  ph n tín d ng,ả ươ ủ ụ ậ ủ ộ ậ ụ  

m t mát lãi su t do thanh toán tr , chi phí cho các đ i lý tín d ng và c  quan phápấ ấ ễ ạ ụ ơ  

lý, và quan tr ng nh t là chi phí tài chính cho vi c c p tín d ng.ọ ấ ệ ấ ụ

M t trong nh ng chi phí ti m n trong qu n lý tín d ng th ng m i là ti mộ ữ ề ẩ ả ụ ươ ạ ề  

năng t n th t trong thu nh p phát sinh t  vi c th t ch t chính sách tín d ng. Đi uổ ấ ậ ừ ệ ắ ặ ụ ề  

này càng c ng c  thêm s  c n thi t c a vi c hi u rõ các m c tiêu và chính sách tínủ ố ự ầ ế ủ ệ ể ụ  

d ng đ  giúp xác đ nh chính sách h p lý.ụ ể ị ợ

Thu nh p trên kho n ph i thu là m t cách đo l ng h u ích c a s  đóng gópậ ả ả ộ ườ ữ ủ ự  

l i nhu n t  các nhóm khách hàng tín d ng khách nhau. Thông tin này có th  đ cợ ậ ừ ụ ể ượ  

s  d ng trong vi c xem l i các chính sách tín d ng.ử ụ ệ ạ ụ

Đi m chu n và hi u qu  ho t đ ng đo l ng cho phép các doanh nghi pể ẩ ệ ả ạ ộ ườ ệ  

đ t đ c s  c i ti n liên t c và gia tăng l i th  c nh tranh. H u h t các doanhạ ượ ự ả ế ụ ợ ế ạ ầ ế  

nghi p đã g p r c r i khi tham gia vào vi c cho đi m chu n nh  là so sánh thu ti nệ ặ ắ ố ệ ể ẩ ư ề  

m t v i m c tiêu ho c so sánh DSO v i ngân sách.ặ ớ ụ ặ ớ

Nên theo dõi và so sánh nh ng v n đ  sau đây:ữ ấ ề

- Ph i thu trung bình trên ngàyả

- N  trung bình trên ngàyợ

- N  x u v i phí b o hi mợ ấ ớ ả ể
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- N  x u v i m c d  phòng n  x uợ ấ ớ ứ ự ợ ấ

- T  l  ph n trăm c a giá c /hóa đ n sai sót trên doanh thu xu t hóa đ n.ỷ ệ ầ ủ ả ơ ấ ơ

Qu n lý kỳ thu ti n bình quân là bi n pháp đo l ng hi u qu  nh t đ i v iả ề ệ ườ ệ ả ấ ố ớ  

h u h t các công ty, ti p theo là đ t đ c m c tiêu thu ti n m t. Nhi u doanhầ ế ế ạ ượ ụ ề ặ ề  

nghi p cho r ng vi c gi m th i gian thu h i n  là m t trong nh ng m c tiêu chínhệ ằ ệ ả ờ ồ ợ ộ ữ ụ  

cho ho t đ ng tín d ng c a h . Ti p theo là m c tiêu gi m thi u các kho n nạ ộ ụ ủ ọ ế ụ ả ể ả ợ 

x u và t  l  n  x u trên doanh thu, giá tr  n  quá h n, t  l  quá h n và quá h nấ ỷ ệ ợ ấ ị ợ ạ ỷ ệ ạ ạ  

h n 90 ngày và % t ng n .ơ ổ ợ

T n su t ki m tra t t nh t đ c đ  ngh :ầ ấ ể ố ấ ượ ề ị

- Tr c m t tháng: S  d ng m c tiêu thu ti n m t hàng tu n đ  phânướ ộ ử ụ ụ ề ặ ầ ể  

tích khách hàng.

- Tháng cu i: S  d ng th i gian thu ti n đ  giám sát k t qu  đ t đ cố ử ụ ờ ề ể ế ả ạ ượ  

so v i m c tiêu là nh  th  nào?ớ ụ ư ế

- T  ch c các cu c h p v  ki m soát tín d ng 2 tu n m t l n: x  lýổ ứ ộ ọ ề ể ụ ầ ộ ầ ử  

các kho n n  quá h n.ả ợ ạ

3.5.1.2   Đo l ng hi u qu  khách hàngườ ệ ả

T t c  các phòng ban trong công ty không ch  riêng b  ph n bán hàng vàấ ả ỉ ộ ậ  

marketing ph i c n hi u rõ nhu c u c a khách hàng và ph i tham gia vào vi c thuả ầ ể ầ ủ ả ệ  

th p thông tin v  khách hàng.ậ ề

 Có m t s  t ng quan tr c ti p gi a s  hài  lòng c a khách hàng và tàiộ ự ươ ự ế ữ ự ủ  

kho n  kho n ph i thu. B ng cách t p trung vào th a mãn khách hàng và qu n lýả ả ả ằ ậ ỏ ả  

các tài kho n ch  ch t, công ty có th  gi m kỳ thu ti n trung bình.ả ủ ố ể ả ề

Các ch c năng tín d ng ứ ụ có th  liên l c th ng xuyênể ạ ườ  v i khách hàng thôngớ  

qua các cu c vi n thăm và các cu c nói chuy n qua đi n tho i, nhanh chóng gi iộ ế ộ ệ ệ ạ ả  

quy t các nghi v n và nh y c m trong cách ti p c n v i các khách hàng thanh toánế ấ ạ ả ế ậ ớ  

tr  là m t cách th c đ  c i thi n lòng trung thành c a khách hàng.ễ ộ ứ ể ả ệ ủ

Đo l ng hi u qu  mà ch c năng tín d ng đóng góp vào vi n c nh kháchườ ệ ả ứ ụ ễ ả  

hàng bao g m ch  s  s  hài lòng c a khách hàng, t  l  khách hàng b  đi,  m c đồ ỉ ố ự ủ ỷ ệ ỏ ứ ộ 

l p l i kinh doanh, s  l ng khách hàng m i, t  l  gi i quy t các truy v n, và vi nặ ạ ố ượ ớ ỷ ệ ả ế ấ ế  

thăm công ty.
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

Công ty ph i đ a ra m t thông đi p rõ ràng: “đ u t  và phát tri n lành m nhả ư ộ ệ ầ ư ể ạ  

các m i quan h  v i khách hàng trong vi c cung c p nh ng gì mà khách hàng mongố ệ ớ ệ ấ ữ  

đ i là cách th c lâu dài đ i v i vi c gi i quy t nh ng v n đ  thanh toán tr ”.ợ ứ ố ớ ệ ả ế ữ ấ ề ễ

Khi  m t công ty không th  nh h ng t i s c kh e tài chính c a kháchộ ế ả ưở ớ ứ ỏ ủ  

hàng, nó có th  c i thi n m c đ  hài lòng c a khách hàng và ch t l ng trong m iể ả ệ ứ ộ ủ ấ ượ ố  

quan h  kinh doanh. Ph i th ng xuyên t  ch c các cu c đi u tra v  m c đ  hàiệ ả ườ ổ ứ ộ ề ề ứ ộ  

lòng c a khách hàng.ủ

Đ  hi u rõ h n v  câu h i “làm th  nào đ  tr  thành m t nhà cung c p cóể ể ơ ề ỏ ế ể ở ộ ấ  

giá tr  nh t cho khách hàng?” Nhà qu n lý tín d ng và ch c năng mua hàng nênị ấ ả ụ ứ  

th ng xuyên g p g  đ  hi u v  nh ng mong đ i khác nhau c a m i ng i và soườ ặ ỡ ể ể ề ữ ợ ủ ỗ ườ  

sánh các chính sách…

Các y u t  quan tr ng nh t trong l a ch n nhà cung c p: ch t l ng s nế ố ọ ấ ự ọ ấ ấ ượ ả  

ph m d ch v  và th i gian giao hàng là hai nhân t  quan tr ng nh t, ti p đ n là giáẩ ị ụ ờ ố ọ ấ ế ế  

c . Nh ng sau đó là m t lo t các y u t  mà các nhà qu n lý tín d ng c n ph iả ư ộ ạ ế ố ả ụ ầ ả  

quan tâm là:

- M i quan h  lâu dài v i các nhà cung c pố ệ ớ ấ

- u đãi h p d n đ  tr  ti n s mƯ ấ ẫ ể ả ề ớ

- Đi u ki n tín d ng thu n l i.ề ệ ụ ậ ợ

3.5.1.3   Đo l ng hi u qu  quá trình n i bườ ệ ả ộ ộ

Oilco gi i thi u m t h  th ng cho đi m đ  đánh giá nhân viên tín d ng.ớ ệ ộ ệ ố ể ể ụ  

Hi u qu  các m c tiêu bao g m:ệ ả ụ ồ

- M c tiêu thu ti n m tụ ề ặ

- Ghi n  tr c ti pợ ự ế

- Kho n ph i thu quá 3/6/9 tháng và tu i c a các tài kho n đ c bi t khác.ả ả ổ ủ ả ặ ệ

- Gi i h n tín d ngớ ạ ụ

Nh ng m c tiêu hàng tháng đ c xem xét trên m t cá nhân và các b  ph n.ữ ụ ượ ộ ộ ậ  

M i m c tiêu có m t tr ng s  và đ c s  d ng đ  tính toán hi u qu  đi m sỗ ụ ộ ọ ố ượ ử ụ ể ệ ả ể ố 

trong vi c xác đ nh ti n l ng th ng hàng năm.ệ ị ề ươ ưở

3.5.1.4  Đo l ng hi u qu  s  đ i m i và c i thi nườ ệ ả ự ổ ớ ả ệ

Hi u qu  c a qu n lý tín d ng đ c đo l ng:ệ ả ủ ả ụ ượ ườ

- T  l  ph n trăm c a khách hàng b ng cách s  d ng EDI và ghi nỷ ệ ầ ủ ằ ử ụ ợ 

tr c ti p ho c s  l ng khách hàng chuy n đ i sang EDI và ghi n  tr c ti p.ự ế ặ ố ượ ể ổ ợ ự ế
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

- T  l  phân lo i chính xác cho vi c thu ti n m t hàng tháng.ỷ ệ ạ ệ ề ặ

- Đ  tin c y c a các ph ng pháp cho đi m tín d ng.ộ ậ ủ ươ ể ụ

 S  đ  chi n l cơ ồ ế ượ
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VI N Ễ
C NH Ả

TÀI 
CHÍNH

Tăng thu 
nh p trên ậ

kho n ph i thuả ả

Tăng thu 

ti n m tề ặ

Gi m kỳ ả
thu ti n ề

bình quân
Gi mả

n  x uợ ấ

Gi m n  ả ợ

quá h nạ

VI N Ễ
C NH Ả

KHÁCH 
HÀNG

Giao hàng 
đúng th i ờ

gian

T  l  ti p t c ỷ ệ ế ụ
kinh doanh

T  l  khách ỷ ệ
hàng r i bờ ỏ

Nâng cao 
th a mãn c a ỏ ủ

khách hàng

T  l  ỷ ệ
khách hàng 

m iớ

VI N Ễ
C NH V  Ả Ề

QUY 
TRÌNH 
N I BỘ Ộ

Hóa đ n ơ
nhanh chóngNâng cao 

Hi u qu  ệ ả
thanh toán

Tr  c p tín ợ ấ
d ngụ

Tăng c ng ườ
ti p xúc khách ế

hàng

VI N Ễ
C NH V  Ả Ề
C I TI N Ả Ế
VÀ Đ I Ổ

M IỚ

% khách hàng 
s  d ng EDI, ử ụ

ghi n  tr c ti p…ợ ự ế

Nâng cao
 trình đ  và ộ
k  năng cho ỹ

nhân viên

Tính chính xác 
c a ph ng pháp ủ ươ
cho đi m và d  ể ự

báo

CHI N L C CÔNG TYẾ ƯỢ

CHI N L C TÀI CHÍNH Ế ƯỢ CHI N L C MARKETINGẾ ƯỢ

CHI N L C TÍN D NGẾ ƯỢ Ụ

Duy trì và b o v  danh m c kho n ph i thu có ch t l ng cao, phát tri n ả ệ ụ ả ả ấ ượ ể
chính  sách tín d ng b n v ng và qu n lý ho t đ ng tín d ng nh m h  tr  ụ ề ữ ả ạ ộ ụ ằ ỗ ợ
vi c gia tăng doanh thu, l i nhu n, góp ph n gia tăng lòng trung thành c a ệ ợ ậ ầ ủ

khách hàng và c i thi n dòng ngân quả ệ ỹ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

 H  th ng b ng đi m cân b ngệ ố ả ể ằ

Vi nễ  
c nhả Đo l ngườ M cụ  

tiêu
T n sầ ố 

đo l ngườ Ch ng trình th c thiươ ự

Tài 
chính

Kỳ thu ti n bình quânề 50 ngày Tháng
Thu ti n m t/Doanh thuề ặ 25% Tháng

N  quá h n/t ng nợ ạ ổ ợ 15% 2 Tu nầ
N  x uợ ấ 0.2% Quý

Khách 
hàng

T  l  khách hàng th a mãnỷ ệ ỏ 85% Quý Nh n m nh h  th ng CRMấ ạ ệ ố
T  l  khách hàng r i bỷ ệ ờ ỏ 5% 2 Tháng

Ti p t c kinh doanhế ụ 70% 2 tháng Ch ng trình qu n bá th ngươ ả ươ
Khách hàng m iớ 25% 2 tháng hi uệ

Giao hàng đúng h nạ 97% Tháng
Ch ng trình qu n lý k  ho chươ ả ế ạ

T i u hóa h  th ng v n t iố ư ệ ố ậ ả

Quá 
trình 
n iộ  
bộ

Hóa đ n nhanh chóngơ 12 h Tháng C i thi n h  th ng l p hóa đ nả ệ ệ ố ậ ơ
Ti p xúc khách hàngế 2 l nầ Tháng

Tr  c p tín d ngợ ấ ụ Tháng Ch ng trình ki m soát chi phíươ ể
Hi u qu  thanh toánệ ả Tháng C i thi n h  th ng thanh toánả ệ ệ ố

C iả  
ti nế  

và đ iổ  
m iớ

% khách hàng s  d ngử ụ  
Internet, đ t hàng qua mail…ặ 80% Quý

Đ u t  c i thi n h  th ng traoầ ư ả ệ ệ ố  
đ i d  li u EDIổ ữ ệ

Tính chính xác c a ph ngủ ươ  
pháp cho đi mể 90% 2 Quý M  l p đào t o cho nhân viênở ớ ạ

Tính chính xác c a ph ngủ ươ  
pháp d  báoự 70%

2 Quý
Áp d ng ph ng pháp d  báoụ ươ ự  

khoa h cọ
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Lu n văn t t nghi pậ ố ệ GVHD: TS. Nguy n Thanh Liêmễ

L I K TỜ Ế

Qua th i gian th c t p t i công ty đi n và đi n t  TCL Đà N ng, em đã hi uờ ự ậ ạ ệ ệ ử ẵ ể  
ph n nào v  công tác qu n tr  tài chính c a Công ty, đ c bi t là qu n tr  kho nầ ề ả ị ủ ặ ệ ả ị ả  
ph i thu. V n đ  tài chính là m t v n đ  nh y c m c a t t c  các doanh nghi p vàả ấ ề ộ ấ ề ạ ả ủ ấ ả ệ  
là m t trong nh ng v n đ  quan tr ng nh t c a m i doanh nghi p. Vi c qu n trộ ữ ấ ề ọ ấ ủ ọ ệ ệ ả ị 
t t và hi u qu  kho n ph i thu s  nâng cao kh  năng c nh tranh c a Công ty trongố ệ ả ả ả ẽ ả ạ ủ  
giai đo n c nh tranh kh c li t trong ngành đi n t . Do th i gian th c t p quá ng nạ ạ ố ệ ệ ử ờ ự ậ ắ  
ng i và trình đ  năng l c c a em còn nhi u h n ch  nên nhìn nh n v n đ  m tủ ộ ự ủ ề ạ ế ậ ấ ề ộ  
cách còn h i h t, ch a đi sâu vào nh ng v n đ  chính quan tr ng, nên đ  tài c aờ ợ ư ữ ấ ề ọ ề ủ  
em còn nhi u thi u sót và h n ch . Em kính mong các anh ch  trong phòng k  toán,ề ế ạ ế ị ế  
phòng kinh doanh và nhi u b  ph n khác cùng th y h ng d n đ  tài b  sung gópề ộ ậ ầ ướ ẫ ề ổ  
ý đ  đ  tài c a em đ c hoàn thi n h n n a.ể ề ủ ượ ệ ơ ữ

Trong th i gian th c t p em đã đ c các anh ch  trong Công ty và đ c bi t làờ ự ậ ượ ị ặ ệ  
th y h ng d n đ  tài Ti n sĩ Nguy n Thanh Liêm đã nhi t tình giúp đ  và t oầ ướ ẫ ề ế ễ ệ ỡ ạ  
đi n ki n đ  em hoàn thành đ  tài này. Em xin chân thành c m n th y, c m nề ệ ể ề ả ơ ầ ả ơ  
các cô chú trong Công ty và chúc th y và các cô chú d i dào s c kho .ầ ồ ứ ẻ

Đà N ng, tháng 6/2009.ẵ

      Sinh viên th cự  
hi n ệ

         Ph m Văn Bìnhạ
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PHỤ L CỤ

PHI U ĐI U TRA KHÁCH HÀNG C A TCL ĐÀ N NGẾ Ề Ủ Ẵ

Xin chào quý khách hàng c a công ty đi n và đi n t  TCL Đà N ng. Tôi làủ ệ ệ ử ẵ  
Ph m Văn Bình- sinh viên tr ng Đ i H c Kinh t  Đà N ng, hi n đang th c t pạ ườ ạ ọ ế ẵ ệ ự ậ  
t i công ty đi n và đi n t   TCL, tôi nghiên c u v  đ  tài: “Gi i pháp nâng cao l iạ ệ ệ ử ứ ề ề ả ợ  
th  c nh tranh thông qua chính sách tín d ng th ng m i”. Tôi mong mu n quýế ạ ụ ươ ạ ố  
công ty có th  giúp tôi cung c p m t s  thông tin theo b ng đi u tra d i đây. Tôiể ấ ộ ố ả ề ướ  
cam k t r ng nh ng thông tin d i đây v  quý công ty ch  ph c v  cho đ  tàiế ằ ữ ướ ề ỉ ụ ụ ề  
nghiên c u t i tr ng và không s  d ng cho b t kỳ m c đích nào khác.ứ ạ ườ ử ụ ấ ụ

Câu 1. Doanh thu c a anh ch  trong th i gian g n đây thay đ i nh  th  nàoủ ị ờ ầ ổ ư ế  
so v i cùng kỳ năm 2007?ớ

Gi m m nhả ạ

H i gi mơ ả

n đ nhỔ ị

Tăng tr ng ch mưở ậ

Tăng tr ng nhanhưở

Câu 2. Trong tình tr ng kinh t  nh  hi n nay anh/ch  có g p v n đ  vạ ế ư ệ ị ặ ấ ề ề 
thi u v n  trong ho t đ ng kinh doanh không?ế ố ạ ộ

Có                                 Không

Câu 3. Anh/ch  có nh n đ nh chung gì v  chính sách tín d ng hi n t i c aị ậ ị ề ụ ệ ạ ủ  
TCL?

Th t ch t   ắ ặ

Bình th ng       ườ

N i l ngớ ỏ

Câu 4. H n m c tín d ng mà TCL c p cho anh ch  có  m c h p lý không?ạ ứ ụ ấ ị ở ứ ợ

H p lý                          Không h p lýợ ợ

Câu 5.  Anh/ch  có th ng xuyên thanh toán tr  các kho n n  t i  h nị ườ ễ ả ợ ớ ạ  
không?

Có Ti p t c tr  l i câu (6) b  qua câu (8),(9)ế ụ ả ờ ỏ

Không Ti p t c câu (8) ế ụ
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Câu 6. T i sao anh ch  l i ch m tr  trong vi c thanh toán các kho n n  đãạ ị ạ ậ ễ ệ ả ợ  
đ n h n?ế ạ

Tình hình kinh doanh không n đ nhổ ị

Th i h n tín d ng c a TCL quá th t ch t  ờ ạ ụ ủ ắ ặ

Do TCL không thông báo     

Nguyên nhân khác

Câu 7. N u công ty gia tăng t  l  chi t  kh u thì  anh/ch  có thanh toánế ỷ ệ ế ấ ị  
nhanh trong th i h n đ c h ng chi t kh u không?ờ ạ ượ ưở ế ấ

Có   Không Ch a th  xác đ như ể ị

Câu 8. T i sao anh/ch  l i đúng h n trong vi c thanh toán các kho n nạ ị ạ ạ ệ ả ợ 
đ n h nế ạ

Tình hình kinh doanh n đ nh    ổ ị

Th i h n tín d ng c a công ty là h p lýờ ạ ụ ủ ợ

Nguyên nhân khác

Câu 9. Trong quá trình thanh toán các kho n n , anh/ch  có th ng xuyênả ợ ị ườ  
thanh toán s m đ  h ng m c chi t kh u tr  s m không?ớ ể ưở ứ ế ấ ả ớ

R t th ng xuyênấ ườ

Th ng xuyênườ

Bình th ngườ

Không th ng xuyênườ

R t hi m khiấ ế

Câu 10. V i m c chi t kh u t i thi u là bao nhiêu thì anh/ch  s  đ ng ýớ ứ ế ấ ố ể ị ẽ ồ  
thanh toán nhanh?

……………………………………………………………………………………..

Câu 11. Theo anh ch  thì m c chi t kh u hi n t i mà TCL đ a ra nh  v yị ứ ế ấ ệ ạ ư ư ậ  
là có h p lý không?ợ

R t h p lýấ ợ

H p lýợ

Bình th ngườ
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Không h p lýợ

R t không h p lýấ ợ

Câu 11. N u công ty gia tăng th i h n thanh toán các kho n n  cho anh/chế ờ ạ ả ợ ị 
thì anh/ch  có th  tăng kh i l ng mua vào không?ị ế ố ượ

Có            Không              Ch a th  xác đ như ể ị

Câu 12. V i m i th i h n thanh toán nh  sau, vui lòng cho bi t kh i l ngớ ỗ ờ ạ ư ế ố ượ  
mua vào c a công ty s  tăng bao nhiêu ph n trăm?ủ ẽ ầ

Th i h n thanhờ ạ  
toán

Kh i l ng tăng thêmố ượ  
(%)

45 ngày  
60 ngày  
75 ngày  
90 ngày  
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NH N XÉT C A GIÁO VIÊN PH N BI NẬ Ủ Ả Ệ

Đ  tài: ề “Gi i pháp qu n lý tín d ng th ng m i nh m nâng cao l i thả ả ụ ươ ạ ằ ợ ế  

c nh tranh t i công ty đi n và đi n t  TCL Đà N ng”ạ ạ ệ ệ ử ẵ

N I DUNG NH N XÉTỘ Ậ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Đà N ng, ngày … tháng… năm 2009ẵ

                                                           Giáo viên h ng d nướ ẫ

                        

                                                                                 TS Nguy n Thanh Liêmễ
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NH N XÉT C A GIÁO VIÊN H NG D NẬ Ủ ƯỚ Ẫ

Đ  tài: ề “Gi i pháp qu n lý tín d ng th ng m i nh m nâng cao l i thả ả ụ ươ ạ ằ ợ ế  

c nh tranh t i công ty đi n và đi n t  TCL Đà N ng”ạ ạ ệ ệ ử ẵ

N I DUNG NH N XÉTỘ Ậ

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Đà N ng, ngày … tháng… năm 2009ẵ

                                                           Giáo viên h ng d nướ ẫ

                        

                                                                                 TS Nguy n Thanh Liêmễ
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