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LỜI CẢM ƠN

Con xin gửi lời biết ơn sâu sắc đến ba mẹ, người đã sinh thành và nuôi dưỡng con đến ngày hôm nay. Ba mẹ đã luôn bên cạnh con trong những lúc con vấp ngã, động viên, giúp con có thêm nghị lực học tập và thực hiện ước mơ của mình.


Xin chân thành cảm ơn quí thầy cô trường Đại Học Nông Lâm TP. HCM đã trang bị cho em vốn kiến thức quí báu làm hành trang vững bước vào đời. Đặc biệt, em xin tỏ lòng biết ơn đến quí thầy cô Khoa Kinh Tế, thầy cô đã tạo mọi điều kiện thuận lợi cho em học tập và nghiên cứu trong suốt 4 năm đại học.


Chân thành cảm ơn thầy Trần Hoài Nam đã tận tình giảng dạy, chỉ bảo em rất nhiều, thầy đã nhiệt tình hướng dẫn em hoàn thành đề tài này.


Trong suốt 4 năm ngồi trên ghế nhà trường, Đoàn Khoa Kinh Tế là nơi trau dồi và rèn luyện tôi, giúp tôi trưởng thành hơn rất nhiều. Xin cảm ơn Đoàn Khoa Kinh Tế nói riêng và Đoàn Trường Đại Học Nông Lâm TP. Hồ Chí Minh nói chung đã giúp tôi có được kiến thức quý báu, kỹ năng của một cán bộ Đoàn và cả kinh nghiệm về cuộc sống.


Vô cùng biết ơn Công ty Cổ phần giống cây trồng miền Nam, đặc biệt là các anh chị phòng kinh doanh đã tận tình giúp đỡ, chỉ bảo, hướng dẫn tôi trong suốt thời gian thực tập tại Công ty.


Cuối cùng xin cảm ơn những anh chị khóa trước đã giúp đỡ, chỉ bảo cho tôi rất nhiều kinh nghiệm trong học tập. Đồng cảm ơn những người bạn đã gắn bó, đồng hành cùng tôi trong suốt 4 năm học, các bạn đã luôn bên cạnh tôi, giúp đỡ, động viên tôi những lúc tôi gặp khó khăn. Cảm ơn các bạn rất nhiều.
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NGUYỄN THỊ NGỌC MAI. Tháng 6 năm 2009. “Phân Tích Chiến Lược Phân Phối Sản Phẩm Hạt Giống Bắp Lai của Công Ty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam”.

NGUYEN THI NGOC MAI. June 2009. “The Product Distribution Strategy Analysis on Hybrid Corn Seed of Southern Seed Joint Stock Company”.
Khóa luận phân tích chiến lược phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai của Công ty Cổ phần giống cây trồng miền Nam, tìm hiểu tình hình sản xuất kinh doanh của công ty trong những năm gần đây, phân tích chiến lược phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai mà công ty đã ứng dụng, từ đó đánh giá chiến lược phân phối này, xác định những yếu tố ảnh hưởng đến chiến lược phân phối sản phẩm bắp lai của công ty, thu thập số liệu qua các năm, chạy mô hình dự báo và đưa ra một số dự báo cho chiến lược phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai của công ty.

 
Từ những kết quả thu được đề xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện chiến lược phân phối sản phẩm bắp lai của công ty để nâng cao khả năng cạnh tranh trên thị trường.
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CHƯƠNG 1
MỞ ĐẦU

1.1. Đặt vấn đề

Bắp là một trong các loại cây lương thực chính, đứng thứ ba sau gạo và lúa mì, góp phần nuôi sống gần 1/3 dân số thế giới. Nhiều nước xem bắp là cây lương thực chính, không thể thiếu được trong khẩu phần ăn hàng ngày. Bắp được sử dụng làm thức ăn cho con người vì có hàm lượng dinh dưỡng khá cao. Cây bắp đã trở thành cây nông sản hàng hóa lớn, là điều kiện chủ yếu từng bước bảo đảm nguyên liệu làm thức ăn cho gia súc, gia cầm, do đó nó đóng vai trò to lớn trong việc phát triển ngành chăn nuôi trong nước. Bắp còn là nguyên liệu chính cho công nghiệp chế biến cồn, tinh bột, dầu, glucoza, bánh kẹo… và nhiều loại sản phẩm khác.

Hiện nay, nhu cầu sử dụng bắp ở nước ta rất cao, trong đó chiếm hơn 80% là sử dụng để chế biến thức ăn cho gia súc, gia cầm, mà các loại giống bắp truyền thống thì khó thích ứng với khí hậu của từng vùng, năng suất lại kém. Từ nhiều năm qua, sản lượng bắp trong nước luôn trong tình trạng cầu lớn hơn cung và phải nhập khẩu từ các nước khác như: Thái Lan, Indonexia…Vì thế, sự ra đời của các giống bắp lai cùng với những đặc tính nổi trội như: năng suất cao, kháng bệnh tốt, thích nghi rộng, trồng được nhiều vụ trong năm… là vô cùng cần thiết, các giống bắp lai đã góp phần quan trọng trong việc thực hiện chủ trương chuyển đổi cơ cấu giống cây trồng, đáp ứng nhu cầu về bắp trong nước, cũng như giúp bà con nông dân tăng thu nhập, cải thiện đời sống.

Công ty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam là một doanh nghiệp chuyên sản xuất kinh doanh xuất - nhập khẩu hạt giống cây trồng và vật tư nông nghiệp chuyên ngành, từ nhiều năm qua công ty đã từng bước tạo nên thương hiệu cho riêng mình, và càng lúc càng khẳng định vị trí của mình trên thị trường trong và ngoài nước. Đặc biệt, sản phẩm bắp lai chính là sản phẩm thế mạnh của Công ty, hàng năm đem lại một khoản lợi nhuận rất đáng kể. Để sản phẩm bắp lai của mình có thể cạnh tranh và giữ vững vị thế trên thị trường đòi hỏi Công ty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam phải không ngừng đầu tư vào chiến lược phân phối sản phẩm bắp, kết hợp với một số chiến lược sản phẩm, marketing, và chiêu thị cổ động, để hạt giống bắp lai có thể đến tay bà con nông dân một cách thuận tiện nhất, nhanh chóng nhất, với chất lượng tốt nhất.

Từ thực tế đó, được sự phân công của Khoa Kinh Tế trường Đại Học Nông Lâm Thành Phố Hồ Chí Minh, đồng thời được sự hướng dẫn tận tình của thầy Trần Hoài Nam và sự chấp thuận của Ban lãnh đạo Công ty Cổ phần Giống cây trồng miền Nam, tôi tiến hành nghiên cứu đề tài: “Phân Tích Chiến Lược Phân Phối Sản Phẩm Hạt Giống Bắp Lai Của Công Ty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam”.
1.2. Mục tiêu nghiên cứu

1.2.1. Mục tiêu chung


Phân tích chiến lược phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai của Công ty cổ phần giống cây trồng miền Nam.

1.2.2. Mục tiêu cụ thể


Phân tích chiến lược phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai của công ty
Dự báo thị trường hạt giống bắp lai trong những năm sắp tới 


Đề xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện chiến lược phân phối sản phẩm bắp lai của công ty để nâng cao lợi thế cạnh tranh trên thị trường.

1.3. Phạm vi nghiên cứu của khóa luận


Phạm vi không gian: Thực tập tại Công ty cổ phần giống cây trồng miền Nam – 282 Lê Văn Sỹ - Quận Tân Bình – TP. Hồ Chí Minh


Phạm vi thời gian: Từ ngày 05/03/2009 đến ngày 16/05/2009

1.4. Cấu trúc của khóa luận


Khóa luận gồm có 05 chương, bao gồm:

CHƯƠNG 1: ĐẶT VẤN ĐỀ

Nêu lý do chọn đề tài, mục tiêu nghiên cứu và phạm vi nghiên cứu của khóa luận.

CHƯƠNG 2: NỘI DUNG VÀ PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU

Nội dung: trình bày những khái niệm, cơ sở lý thuyết liên quan đến vấn đề nghiên cứu như: khái niệm về phân phối, khái niệm về dự báo, chiến lược phân phối sản phẩm,…

Phương pháp nghiên cứu: Trình bày các phương pháp nghiên cứu sử dụng trong quá trình thực hiện khóa luận.

CHƯƠNG 3: TỔNG QUAN

Giới thiệu về Cty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam bao gồm: vị trí địa lý, quá trình hình thành và phát triển, chức năng và nhiệm vụ sản xuất, cơ cấu tổ chức bộ máy quản lý, tình hình lao động, trang thiết bị và cơ sở vật chất, hoạt động sản xuất kinh doanh, thuận lợi và khó khăn của Công ty,…

CHƯƠNG 4: KẾT QUẢ VÀ THẢO LUẬN

Trình bày các kết quả nghiên cứu đạt được bao gồm: thực trạng ngành sản xuất giống bắp ở Việt Nam, tình hình sản xuất và tiêu thụ, nội dung chiến lược phân phối sản phẩm bắp, đánh giá chiến lược phân phối sản phẩm bắp, các yếu tố ảnh hưởng đến chiến lược phân phối sản phẩm bắp, giải pháp hoàn thiện chiến lược phân phối sản phẩm bắp.

CHƯƠNG 5: KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ

- Kết luận

- Kiến nghị

CHƯƠNG 2

NỘI DUNG VÀ PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU

2.1. Nội dung

2.1.1. Thực trạng ngành sản xuất nông nghiệp Việt Nam

2.1.1.1 Hiện trạng ngành sản xuất bắp lai ở Việt Nam 

Ở các tỉnh phía Nam cây bắp được trồng hàng năm trên diện tích khoảng 428,2 ngàn hécta (khoảng 41% diện tích trồng bắp cả nước) với sản lượng khoảng 1,9 triệu tấn (chiếm khoảng 49,7% tổng sản lượng bắp của cả nước) (Theo Vn statistic yearbook, 2006). Hiện nay, giống bắp lai đang được sử dụng khoảng 90% diện tích đất trồng bắp. Cây bắp lai đang trở thành mối quan tâm lớn của nông dân do dễ trồng, hiệu quả kinh tế cao hơn hẳn so với cây lúa.

Giá hạt bắp trong thời gian khoảng 1 năm trở lại đây đạt mức cao chưa từng có trên thế giới cũng như ở nước ta, giá cả cao do nhu cầu lớn từ ngành sản xuất ethanol, ngành sản xuất thức ăn chăn nuôi, thuỷ sản. Nông dân sản xuất ra bắp không hề lo ngại việc không có đầu ra cho sản phẩm của họ. Với giá cả như hiện nay, trồng 1 héc ta bắp lai có thể dễ dàng cho hiệu quả kinh tế cao hơn trồng lúa 50-100% ở những vùng không thuận lợi.

Cây bắp lai là cây chủ lực trong chuyển đổi cơ cấu cây trồng. Đã có khá nhiều báo cáo về tính hiệu quả của việc chuyển đổi cơ cấu cây trồng thành công, với hiệu quả kinh tế cao hơn so với lúa nước. Tuy nhiên, nếu chuyển đổi trên quy mô lớn tính hiệu quả không còn như vậy nữa do đầu ra không ổn định và thường khó khăn, nhiều khi quy mô được nâng lên trên diện rộng. Điều này sẽ không xảy ra với cây bắp do nhu cầu trong nước còn xa mới đáp ứng được, đặc biệt vào mùa khô khi mà bắp hạt luôn trong tình trạng thiếu hụt trầm trọng. Nhu cầu cho công nghiệp chế biến thức ăn gia súc, gia cầm, thuỷ sản đang rất lớn và thực tế sản lượng bắp hạt càng ngày càng thiếu trước sự phát triển mạnh của ngành chăn nuôi. Đó là câu hỏi thường được nhiều người nêu lên khi bàn đến việc tăng sản lượng bắp trong nước. Với diện tích 428,2 ngàn hecta trồng bắp hiện nay ở các tỉnh thuộc bốn vùng sinh thái phía Nam, rất khó để tăng thêm vào mùa truyền thống Hè Thu và Thu Đông. Do đó, để tăng sản lượng chỉ có thể đầu tư hơn về khoa học kỹ thuật cho mùa sản xuất truyền thống và tiến hành chuyển đổi từ vụ lúa mùa khô ở vùng khó khăn nước tưới sang thâm canh cây bắp lai. Trước hết, có thể trông chờ vào việc chuyển đổi từ việc trồng lúa ở những vùng khó khăn nước tưới trong mùa khô (vụ Đông Xuân) ở các tỉnh Duyên hải miền Trung, Tây Nguyên và Đông Nam Bộ. Diện tích lúa nước mùa khô của ba vùng sinh thái này chiếm khoảng 340 ngàn hécta. Đặc điểm của các vùng này là luôn thiếu nước nghiêm trọng trong mùa khô, ngay cả nước sinh hoạt và cho gia súc. Chuyển đổi từ cây lúa sang cây bắp ở các vùng này có những cái lợi sau:

- Giảm được nhu cầu nước tưới rất đáng kể trong mùa khô hạn do nhu cầu nước của cây bắp chỉ chiếm khoảng 50% so với cây lúa.

- Mùa này là mùa trái so với diện tích trồng bắp đại trà, luôn là mùa bắp hạt có giá cao nhất, chất lượng bắp tốt nhất do dễ phơi phóng khi thu hoạch, năng suất bắp cao nhất. Tăng sản lượng vụ này góp phần giảm bớt nhu cầu nhập khẩu bắp hạt hàng năm.

- Về mặt nông học, chuyển đổi theo mô hình này sẽ có lợi trong việc hạn chế sâu bệnh, tăng sinh khối và cường độ hoạt động của vi sinh vật đất, giúp cải tạo đất theo hướng bền vững.

- Về kinh tế, bắp vụ Đông Xuân trên vùng khó khăn nước tưới, vùng Đông Nam Bộ và Tây Nguyên hoàn toàn có thể đạt mức 150% - 200% cao hơn so với cây lúa.

Trong thực tế, mô hình chuyển đổi từ lúa vụ Đông xuân đã được thực hiện ở nhiều địa phương ở các tỉnh trong các vùng trên. Hiệu quả kinh tế thường cao hơn so với trồng lúa rõ rệt. Tuy nhiên, sự chuyển đổi này vẫn chưa thực sự đủ mạnh. Sự chuyển đổi mới mang tính tự phát của nông dân, chưa có nhiều hướng dẫn, chỉ đạo của các cơ quan chức năng và chuyên môn. Tiềm năng cây bắp lai trong vụ Đông Xuân là rất lớn, nếu sử dụng giống tốt, thâm canh đúng mức có thể đạt năng suất 10-11 tấn/vụ (hiện ở Xuân Lộc, Đồng Nai có nhiều câu lạc bộ bắp lai 10 tấn, tuy nhiên, đây là năng suất bắp tươi ngay khi thu hoạch, quy đúng chỉ đạt khoảng 7-8 tấn/ha). Chỉ nên đề xuất chuyển đổi ở những vùng không thuận lợi cho cây lúa, không nên chuyển đổi những nơi mà năng suất lúa đạt 7-10 tấn/ha, vùng nên chuyển đổi từ lúa sang bắp tập trung ở Đông Nam Bộ và Tây Nguyên. Các giải pháp có thể như sau:

- Có chính sách cụ thể cho công tác chuyển đổi. Ngoài hiệu quả kinh tế cần cân nhắc thêm các lợi ích khác như giảm nhu cầu nước tưới, giảm sâu bệnh, tăng cường cải tạo đất như là những tiêu chí phù hợp với phát triển bền vững để ủng hộ một cách mạnh mẽ việc chuyển đổi.

- Tăng cường công tác nghiên cứu hỗ trợ cho công tác chuyển đổi có hiệu quả cao nhất trong điều kiện thực tế. Các nghiên cứu này gồm tạo giống lai phù hợp cho vụ khô, kỹ thuật tưới nước, kỹ thuật làm đất tối thiểu tiết kiệm nước v.v… Trong đó ưu tiên công tác nghiên cứu lai tạo giống. Giống lai cho mùa khô phải phù hợp cho thâm canh cao, có xu hướng chịu nóng, chịu hạn, thích hợp với trồng dày.

Hiện nay, chưa có một nghiên cứu nào nhằm vào việc lai tạo giống chuyên cho vụ khô ở các tỉnh trong các vùng sinh thái này. Các giống đang được trồng trong mùa mưa cũng được trồng nhiều trong mùa khô. Hiện chưa có báo cáo khoa học nào về việc mùa khô thì nên dùng giống nào là tốt nhất. Mùa mưa giống bắp lai có một đòi hỏi là đầu bắp phải kín để tránh bị thối do nước mưa; mùa khô có thể dùng được giống có độ hở đầu bắp nhiều (do trái lớn) mà không sợ bị thối. Đây có thể là một tiêu chí khác so với giống trồng trong mùa mưa (Theo TS. Trần Kim Định - Trưởng Phòng Nghiên cứu Cây Bắp - Viện KHKT Nông nghiệp miền Nam)


2.1.1.2 Các Công Ty sản xuất giống cây trồng điển hình

Các Cty giống cây trồng có thể được chia thành từng nhóm như sau:

+ DN giống cây trồng cấp quốc gia (bao gồm cả các DNNN và cổ phần hóa): có 2 Cty là Cty Cổ phần giống cây trồng miền Nam (SSC) tại TP. HCM và Cty Cổ phần giống cây trồng Trung ương (NSC) tại thành phố Hà Nội.

+ Các đơn vị giống địa phương (DN hoặc Trung tâm giống): Hiện nay cả nước có 68 đơn vị SXKD giống bắp cấp tỉnh, 45 đơn vị ở phía Bắc và 20 đơn vị ở phía Nam. Nhiệm vụ chủ yếu của các đơn vị này là sản xuất hoặc cung ứng các loại giống cây trồng theo yêu cầu của địa phương.

 + DN giống tư nhân: Số lượng DN giống tư nhân tăng lên nhanh chóng. Từ 14 DN năm 2003 lên 69 DN năm 2007, và năm 2008 con số này đạt gần 100 DN.

+ DN giống liên doanh hoặc 100% vốn nước ngoài: Sự phát triển mạnh mẽ của việc sản xuất bắp lai ở VN đã kéo theo sự đầu tư và mở rộng thị phần của các doanh nghiệp nước ngoài. Xí nghiệp Bioseed Genetic, Cty TNHH hạt giống CP là những DN tiên phong thâm nhập thị trường giống VN. Cuối thập kỷ 90, các công ty đa quốc gia như Syngenta, Monsanto và vào khoảng năm 2002, Cty Siminis tham gia hoạt động tại VN.

2.1.2. Chiến lược phân phối

a) Khái niệm

Phân phối là các hoạt động liên quan đến quá trình tổ chức điều hành và vận chuyển hàng hóa từ nguồn sản xuất đến nơi tiêu thụ một cách hiệu quả nhất. Nó bao gồm các hoạt động từ lúc kết thúc sản xuất đến khi khách hàng nhận được sản phẩm. 

Phân phối có hiệu quả sẽ cung cấp cho khách hàng đúng sản phẩm, đúng thời gian, đúng vị trí, thúc đẩy sản xuất, gia tăng nhu cầu của người tiêu dùng. 

b) Vai trò của chiến lược phân phối

Chiến lược phân phối có vai trò quan trọng trong hoạt động marketing, giúp giải quyết việc vận chuyển sản phẩm đến người tiêu dùng. Một chiến lược phân phối hợp lí sẽ góp phần lưu thông sản phẩm được thông suốt, sản phẩm sẽ dễ dàng và nhanh chóng đến người mua. Do đó, doanh nghiệp bán được nhiều sản phẩm, tăng doanh thu và góp phần chiếm lĩnh được thị trường.
c) Kênh phân phối

Kênh phân phối là hệ thống các doanh nghiệp và cá nhân độc lập và phụ thuộc lẫn nhau tham gia vào quá trình đưa hàng hóa từ nơi sản xuất đến người tiêu dùng.

Các kiểu kênh phân phối hiện nay:

[image: image1.wmf]c

Hình 2.1. Sơ Đồ Một Số Kênh Phân Phối

(1)


(2)


(3)


(4)

Nguồn tin: Phillip Kotler, 1991


(1) Kênh trực tiếp: không có trung gian, nhà sản suất bán trực tiếp cho người tiêu dùng. Ba phương thức bán hàng trực tiếp cơ bản là bán hàng lưu động, bán hàng qua bưu điện, và bán hàng qua các cửa hàng của nhà sản suất. Ví dụ, các công ty giống cây trồng bán sản phẩm của mình ở các cửa hàng giới thiệu sản phẩm của chính công ty.


(2) Kênh cấp 1: bao gồm một trung gian. Trên các thị trường người tiêu dùng, trung gian này thường là người bán lẻ, còn trên các thị trường hàng tư liệu sản xuất thì trung gian thường là các đại lí hay người môi giới.


(3) Kênh cấp 2: bao gồm hai trung gian. Trên các thị trường người tiêu dùng, trung gian này là nhà bán sỉ và bán lẻ, còn trên thị trường hàng tư liệu sản xuất thì có thể là nhà phân phối hay đại lí.


(4) Kênh cấp 3: bao gồm ba trung gian. Cũng có những kênh nhiều cấp hơn, nhưng ít khi gặp. Tùy vào điều kiện và mục tiêu kinh doanh mà mỗi công ty có sự lựa chọn các kiểu kênh phân phối cho phù hợp để đạt hiệu quả nhất. 

d) Chiến lược phân phối


Chiến lược phân phối được vạch ra nhằm giúp nhà sản xuất phân phối sản phẩm ra thị trường một cách nhanh nhất và hiệu quả nhất. Có các loại chiến lược phân phối:

- Phân phối rộng rãi: nhà sản xuất bán hàng qua tất cả các trung gian mong muốn bán mặt hàng này.

- Phân phối độc quyền: nhà sản xuất chọn một nhà phân phối duy nhất trên một thị trường nhất định, yêu cầu nhà phân phối ký thỏa thuận không được bán các nhãn hiệu cạnh tranh trực tiếp.

- Phân phối có chọn lọc: nhà sản xuất chọn một số trung gian có khả năng thực hiện tốt nhiệm vụ phân phối.

2.1.3. Tổng quan về thị trường


a) Khái niệm về thị trường


Theo nghĩa hẹp thì thị trường là nơi gặp gỡ giữa người mua và người bán và thực hiện chức năng mua bán, trao đổi hàng hóa.


Theo quan điểm của các nhà Marketing thì thị trường “bao gồm các cá nhân hay tổ chức, thích thú và mong muốn mua một sản phẩm cụ thể nào đó để nhận được những lợi ích thỏa mãn một nhu cầu, ước muốn cụ thể và có khả năng tài chính, thời gian để tham gia trao đổi này” (Boyd, Jr. H. W., O.C. Walker, Jr., & J - C. Larreche, 1998). 


b) Chức năng của thị trường

Chức năng trung gian: Thị trường chính là trung gian giữa những người mua và người bán.

Chức năng thông tin: Thị trường chứa đựng đầy đủ thông tin về người sản xuất và người tiêu dùng.

Chức năng kích thích: thị trường vừa kích thích sản xuất, vừa kích thích tiêu dùng.

Chức năng sàng lọc: Thị trường loại bỏ những sản phẩm mà không đáp ứng nhu cầu.

2.1.4. Dự báo


a) Khái niệm


Thuật ngữ dự báo có nguồn tiếng Hy Lạp “Pro” (nghĩa là trước) và “grosis” (có nghĩa là biết), “Progrosis” có nghĩa là biết trước, một số dùng thuật ngữ “Forecast”. Bản thân thuật ngữ dự báo đã nói lên thuộc tính không thể thiếu được của bộ não con người: đó là sự phản ánh vượt trước. Trong lịch sử phát triển của loài người con người luôn hướng về phía trước, cố gắng hướng đến một tương lai ngày càng tốt đẹp hơn. Những cố gắng ban đầu đó được thể hiện dưới hình thức là các ước đoán, những hy vọng thiếu căn cứ, những ước muốn viển vông thiếu cơ sở khoa học mang nặng tính kinh nghiệm.


Ngày nay, vai trò của dự báo ngày càng được khẳng định và tăng lên đáng kể trong mọi lĩnh vực của đời sống xã hội. Đó là quy mô của nền kinh tế ngày càng lớn, cấu trúc của nền kinh tế - xã hội ngày càng phức tạp. Việc tổng hợp các nhân tố ảnh hưởng đến nền kinh tế quốc dân, việc vạch ra các luận cứ để xây dựng chiến lược, quy hoạch và kế hoạch phát triển, việc lựa chọn các phương án để xem xét khả năng thực hiện các mục tiêu kinh tế - xã hội ngày càng tăng lên (theo http://www.tinhoctaichinh.vn/Home/ThongKe-DuBao/2007/6/165.dfis)


b) Tính chất của dự báo


- Tính xác suất: Dự báo mang tính xác suất, sự vật và hiện tượng trong tự nhiên không phải bất biến mà thay đổi rất nhanh. Không một ai và một phương pháp nào có thể dự báo chính xác hoàn toàn được, luôn luôn có sai số xảy ra. Vì thế dự báo mang tính xác suất.


- Tính đáng tin cậy: Dự báo là đáng tin cậy, mặc dù dự báo mang tính xác suất nhưng nó đáng tin cậy, bởi nó dựa trên những phương pháp khoa học và logic, để tìm ra mối liên hệ giữa quá khứ và hiện tại. Nhất là hiện nay cùng với khoa học kỹ thuật phát triển, các phần mềm ứng dụng máy tính ngày càng hiện đại, đã giúp con người rất nhiều trong công tác dự báo. Vì thế, dự báo ngày càng chính xác và đáng tin cậy.


- Dự báo có đa phương án: tương lai là bất định, điều gì cũng có thể xảy ra. Dự báo dựa trên nhiều giả thuyết khác nhau có thể xảy ra trong thực tế, mỗi một giả thuyết là một phương án. Tập hợp các giả thuyết đó lại, ta có nhiều phương án để lựa chọn. Dự báo dựa trên nhiều giả thuyết khác nhau, dẫn đến việc giải quyết vấn đề trở nên linh hoạt và hiệu quả hơn.


c) Quy trình dự báo


Xác định rõ các mục tiêu: nêu rõ các mục tiêu, kể cả dự báo sẽ được sử dụng như thế nào trong việc ra quyết định.


Xác định dự báo cái gì, dự báo giá cả hay sản lượng, hoặc dự báo cả hai, dự báo doanh số nội địa hay xuất khẩu, dự báo doanh số theo sản phẩm hay theo vùng.


Nhận dạng các khía cạnh thời gian: độ dài và giai đoạn của dự báo (năm, quý, tháng, tuần hay ngày). Mức độ khẩn cấp của dự báo (ảnh hưởng đến việc chọn phương pháp dự báo).


Thu thập và xử lý số liệu: số lượng và loại số liệu sẵn có (nội bộ hay bên ngoài số liệu có ở dạng mong muốn hay không, giá trị hay đơn vị). Có thể có quá nhiều hoặc quá ít dữ liệu, có thể thiếu giá trị cần phải ước tính, có thể cần được xử lý trước.


Lựa chọn mô hình: dựa vào bản chất số liệu , độ dài dự báo. Chọn mô hình phù hợp với dữ liệu đã được thu thập sao cho tối thiểu hóa “sai số” dự báo. Mô hình đơn giản hay phức tạp.


Đánh giá mô hình: 


  + Kiểm định mô hình trên chuỗi số liệu ta muốn dự báo.


  + Phân biệt độ phù hợp và độ chính xác.



Độ phù hợp: so với giá trị quá khứ



Độ chính xác: so với giá trị dự báo.


  + Nếu mô hình được chọn mà ở bước này không đạt được độ chính xác thì quay lại bước 5 với một mô hình khác.


 Chuẩn bị dự báo: nên sử dụng hơn một phương pháp dự báo vì việc kết hợp nhiều phương pháp sẽ cho kết quả tốt hơn so với chỉ dùng một phương pháp.


Trình bày kết quả dự báo: cả dạng viết và thuyết trình.


Theo dõi kết quả dự báo: so sánh mức độ chính xác của giá trị dự báo và giá trị thực tế trong giai đoạn dự báo. Tìm ra nguyên nhân của sự khác biệt.


d) Một số mô hình dự báo:


Hiện nay có rất nhiều phương pháp dự báo khác nhau về nguồn thông tin được sử dụng, về cơ chế xây dựng dự báo, về độ tin cậy độ xác thực của dự báo. Tuy nhiên, có thể nêu lên một số mô hình sau:

 
1. Mô hình kinh tế lượng: Là phương pháp dựa trên lý thuyết kinh tế lượng để lượng hoá các quá trình kinh tế xã hội thông qua phương pháp thống kê, ý tưởng chính của phương pháp là mô tả mối quan hệ giữa các đại lượng kinh tế bằng một phương trình hoặc hệ phương trình đồng thời. Với các số liệu quá khứ, tham số của mô hình này được ước lượng bằng phương pháp thông kê. Sử dụng mô hình đã ước lượng này để dự báo bằng kỹ thuật ngoại suy hoặc mô phỏng.
     

2. Mô hình I/O: Mô hình I/O là mô hình dựa trên ý tưởng từ mối liên hệ liên ngành trong bảng đầu vào - đầu ra (Input – Output table) diễn tả mối quan hệ của quá trình sản xuất giữa các yếu tố đầu vào, chi phí trung gian và đầu ra của quá trình sản xuất.

 
3. Mô hình tối ưu hoá: Điển hình của mô hình này là bài toán quy hoạch tối ưu, bố trí nguồn lực nhằm tối ưu hoá một mục tiêu nào đó.

 
4. Mô hình chuỗi thời gian: Phương pháp dự báo này được tiến hành trên cơ sở giả định rằng quy luật đã phát hiện trong quá khứ và hiện tại được duy trì sang tương lai trong phạm vi tâm xa dự báo. Các quy luật này được xác định nhờ phân tích chuỗi thời gian và được sử dụng để suy diễn tương lai.

 
5. Mô hình nhân tố: Phân tích tương quan giữa các chỉ tiêu (nhân tố) với nhau và lượng hoá các mối quan hệ này. Việc lượng hoá được thực hiện nhờ phương pháp phân tích hồi quy và dự báo chỉ tiêu kết quả trên cơ sở sự thay đổi của các chỉ tiêu nguyên nhân hay các chỉ tiêu giải thích.

2.2. Phương pháp nghiên cứu

Phương pháp thống kê mô tả 

Là phương pháp thu thập thông tin, số liệu để kiểm chứng những giả thuyết và giải quyết những câu hỏi liên quan đến tình trạng hiện tại của đối tượng nghiên cứu. Vận dụng phương pháp thống kê mô tả để xử lý chuỗi số liệu về sản lượng tiêu thụ hạt giống bắp lai. Qua đó mô tả những số liệu có liên quan đến quá trình sản xuất và tiêu thụ hạt giống bắp lai của công ty SSC. 

Dùng các phần mềm như word, excel, SPSS, Eview 3.0 để xử lý số liệu và chạy mô hình dự báo. Khóa luận chủ yếu sử dụng một số mô hình sau:

2.2.1. Mô hình hồi quy


Y = β0​ + β​1​T + e

Trong đó: 

- Biến phụ thuộc:Yt là biến dự báo sản lượng bắp lai tiêu thụ vào năm T​

- Biến độc lập: T là năm cần dự báo.

- β​0, β​1: là hệ số ước lượng.

- e: là sai số không quan sát được.

Kiểm định mô hình hồi quy

- Kiểm định hệ số hồi quy bằng phương pháp P-value

Đặt: H​0: β​i = 0 (không có ý nghĩa) (i= 0, 1)

        H1: β​i ≠ 0 (có ý nghĩa)

Dùng mức ý nghĩa 5%

Bác bỏ H0 nếu P-value < 5%

- Kiểm định trị thống kê đo lường độ thích hợp của mô hình: R2
R2 = 1- (ESS/ TSS)

Giá trị của R2 : 0 < R2 < 1. Giá trị này càng tiến về 1, thì độ thích hợp của mô hình càng cao, có nghĩa là sự biến động của biến phụ thuộc Y càng được phương trình hồi quy giải thích càng nhiều. Ngược lại R2  tiến gần đến 0, mô hình giải thích sự biến động của Y càng ít.

Ví dụ, ta có R2 = 0,80: ta nói mô hình hồi quy giải thích được 80% sự biến động của Y.

- Kiểm định về độ thích hợp tổng thể của mô hình: Fisher

Giả thiết:

H0: β​1 = 0 (mô hình hồi quy không thích hợp)

H1: β1 ≠ 0 (mô hình hồi quy thích hợp)

F-statistic = constant

Prob(F-statistic) < α = 0,05, bác bỏ giả thiết H0​, vậy mô hình hồi quy thích hợp. Ngược lại Prob(F-statistic) > α = 0,05, chấp nhận giả thiết H0, mô hình hồi quy không thích hợp.

- Kiểm định hiện tượng phương sai không đồng đều bằng kiểm định White

Ta có mô hình hồi quy: Y = β0​ + β​1​T + e

Theo White thì σ2 = α0 + α1T + α2T2

+ Ước lượng mô hình theo OLS để tìm β​^ (β0​^, β1​^)

+ Tính toán phần dư


e = Y – β0^​ - β^​1​T 

và xây dựng bình phương phần dư e2
+ Hồi quy phần dư e2 theo một hệ số không đổi


T, T2
Đây là hồi quy phụ tương ứng với σ2
+ Tính toán trị thống kê n.R2, với n là cỡ mẫu, R2 là R2 chưa hiệu chỉnh từ hồi quy phụ.

+ Giả thiết:


H0​: α1 = α2 = 0, tức không có hiện tượng phương sai không đồng đều


 H1: α1 ≠ α2 , có hiện tượng phương sai không đồng đều

Xác định 
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 thông qua bảng Chi bình phương, với k là số biến độc lập trong mô hình hồi nhân tạo (k = 2)

Bác bỏ giả thiết H0 nếu n.R2 > 
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a

, và ngược lại.

- Kiểm định hiện tượng tự tương quan bằng phương pháp kiểm định d của Durbin – Watson:

Bảng 2.1. Quy Tắc Kiểm Định

Giả  thiết H0
Quyết định
Nếu

Không có tự tương quan dương
Bác bỏ
0 < d < dL

Không có tự tương quan dương
Không quyết định
dL ≤ d ≤ dU

Không có tự tương quan âm
Bác bỏ
4 - dL < d < 4

Không có tự tương quan âm
Không quyết định
4 – dU ≤  d  ≤ 4 – dL

Không có tự tương quan dương hoặc âm
Không bác bỏ
dU ≤ d ≤ 4 - dU

Trong đó dU và dL là các giá trị tra bảng giá trị d

* Chú ý: trong thực tế, khi tiến hành kiểm định Durbin – Watson người ta thường áp dụng qui tắc kiểm định đơn giản như sau:

Nếu 1 < d < 3 thì kết luận mô hình không có tự tương quan.


Nếu 0 < d < 1 thì kết luận mô hình có tự tương quan dương.


Nếu 3 < d < 4 thì kết luận mô hình có tự tương quan âm.

- Vì mô hình chỉ có một biến độc lập và một biến phụ nên không có hiện tượng đa cộng tuyến xảy ra.

2.2.2. Mô hình dự báo ARIMA

a) Giới thiệu mô hình

- Mô hình ARIMA được xây dựng dựa trên phương pháp BOX- JENKINS do hai nhà thống kê G. E. P Box và G. M Jenkins sáng lập.

Theo Box- Jenkins, mọi quá trình ngẫu nhiên có tính dừng đều có thể biểu diễn bằng mô hình ARIMA. Mô hình ARIMA có tên gọi là mô hình tự hồi quy kết hợp trung bình trượt (ARIMA = AutoRegessive Integrated Moving Average).

+ Mô hình tự hồi quy bậc p – AR (p)

Trong mô hình tự hồi quy quá trình phụ thuộc vào tổng có trọng số của các giá trị quá khứ và số hạng nhiễu ngẫu nhiên. Có dạng:
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+ Mô hình trung bình trượt bậc q – MA (q)

Trong mô hình trung bình trượt, quá khứ được mô tả hoàn toàn bằng tổng có trọng số của các ngẫu nhiên hiện hành có độ trễ. Có dạng:
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+ Mô hình sai phân (d)

Loại ngẫu nhiên không dừng. Có dạng:
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Để loại bỏ tính không dừng - tức biến đổi chuỗi không dừng thành chuỗi dừng ta phải lấy sai phân bậc d (d = 1, 2).

+ Mô hình bình quân trung bình trượt tự hồi quy - ARMA (p, q)

Mô hình kết hợp tự hồi quy với trung bình trượt, có dạng:
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+ Mô hình ARIMA (p, d, q)

Mô hình kết hợp 3 quá trình: tự hồi quy, sai phân và trung bình trượt. Có dạng:
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Trong đó:

Yt​: biến phụ thuộc là biến dự báo trong tương lai tại thời điểm t.
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: biến phụ thuộc tại các độ trễ t-1,…,t-p (biến hồi quy tự động).
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: các sai số ở các thời điểm trước t-1,…, t-q (biến trung bình trượt).
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: các hệ số ước lượng của tự tương quan.
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: các hệ số ước lượng của trung bình trượt.

p: số độ trễ của phần tự tương quan.

q: số sai số quá khứ của phần trung bình trượt.

d: số lần lấy sai phân của phần sai phân.

b) Xây dựng mô hình ARIMA

- Khảo sát tính dừng

Một quá trình ngẫu nhiên Yt được xem là dừng nếu như trung bình và phương sai của quá trình không thay đổi theo thời gian và giá trị của đồng phương sai giữa hai thời đoạn chỉ phụ thuộc vào khoảng cách hay độ trễ về thời gian giữa hai thời đoạn này chứ không phụ thuộc vào thời điểm thực tế mà đồng phương sai được tính. Cụ thể:

Trung bình: E(Yt ) = ( = const

Phương sai: Var (Yt ) = (2 = const

Đồng phương sai: Covar (Yt , Yt-k ) = k
+ Tính dừng của một chuỗi thời gian có thể được nhận biết dựa trên đồ thị của chuỗi thời gian, đồ thị của hàm tự tương quan mẫu hay kiểm định Dickey- Fuller.

Dựa trên đồ thị Yt = f(t), một cách trực quan chuỗi Yt có tính dừng nếu như  đồ thị cho thấy trung bình và phương sai của quá trình Yt không thay đổi theo thời gian.

+ Dựa vào hàm tự tương quan mẫu (SAC – Sample Auto Correllation)

[image: image37]
Nếu SAC = f(t)  của chuỗi thời gian giảm nhanh và tắt dần về 0 thì chuỗi có tính dừng. 

+ Kiểm định Dickey- Fuller (kiểm định nghiệm đơn vị) nhằm xác định xem chuỗi thời gian có phải là Bước Ngẫu Nhiên (Random Walk; nghĩa là Yt = 1*Yt-1 + t) hay không. Nếu chuỗi là Bước Ngẫu Nhiên thì không có tính dừng. Tuy nhiên, nếu chuỗi không có tính dừng thì chưa chắc là Bước Ngẫu Nhiên.

Để biến đổi chuỗi không dừng thành chuỗi dừng, thông thường nếu lấy sai phân một lần hoặc hai lần thì sẽ được một chuỗi kết quả có tính dừng:

Chuỗi gốc: Yt    
[image: image19.wmf]
Chuỗi sai phân bậc 1: Wt ​ = Yt – Yt-1
Chuỗi sai phân bậc 2: Vt = Wt – Wt-1
- Khảo sát tính mùa vụ

Tính mùa vụ là hành vi có tính chu kỳ của chuỗi thời gian trên cơ sở năm lịch. Tính mùa vụ có thể được nhận ra dựa vào đồ thị SAC = f(t). Nếu cứ sau m thời đoạn thì SAC lại có giá trị cao (nghĩa là đồ thị sac có đỉnh cao) thì đây là dấu hiệu của tính mùa vụ. Chuỗi thời gian có tồn tại tính mùa vụ sẽ không có tính dừng. Phương pháp đơn giản nhất để khử tính mùa vụ là lấy sai phân thứ m. Nếu Yt có tính mùa vụ với chu kỳ m thời đoạn thì chuỗi 
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 sẽ được khảo sát thay vì chuỗi yt .

- Nhận dạng mô hình ARIMA

Nhận dạng mô hình ARIMA (p,d,q) là tìm các giá trị thích hợp của p, d, q. Với d là bậc sai phân của chuỗi thời gian được khảo sát, p là bậc tự hồi qui và q là bậc trung bình trượt. Việc xác định p và q sẽ phụ thuộc vào các đồ thị SPAC = f(t) và SAC = f(t). Với SAC đã được giới thiệu ở trên và SPAC là Tự Tương Quan Riêng Phần Mẫu (Sample Partial Auto- Correlation); nghĩa là tương quan giữa Yt  và Yt-p sau khi đã loại bỏ tác động của các Y trung gian.

+ Chọn mô hình AR (p) nếu đồ thị SPAC  có giá trị cao tại độ trễ 1, 2, ..., p và giảm nhiều sau p và dạng hàm SAC giảm dần.

+ Chọn mô hình MA (q) nếu đồ thị SAC  có giá trị cao tại độ trễ 1, 2, ..., q và giảm nhiều sau q và dạng hàm SPAC giảm dần.

+ Chọn mô hình ARMA (p,q) nếu đồng thời dạng đồ thị SAC và dạng đồ thị SPAC đều giảm dần. Tóm lại:

Bảng 2.2. Các Loại Mô Hình

Loại mô hình
Dạng  đồ thị SAC = f(t)
Dạng đồ thị SPAC = f(t)

AR (p)
Giảm dần
Có đỉnh ở p

MA (q)
Có đỉnh ở q
Giảm dần

ARMA (p, q)
Giảm dần
Giảm dần

- Ước lượng các thông số của mô hình ARIMA (p, d, q)
Các thông số ivà j của mô hình ARIMA sẽ được xác định theo phương pháp bình phương tối thiểu (OLS- Ordinary Least Square) sao cho:

[image: image38][image: image39]
- Kiểm tra chẩn đoán mô hình 

+ Sau khi xác định p, d, q và các ij; nghĩa là đã xác định được phương trình cho mô hình ARIMA, điều cần phải làm là tiến hành kiểm định xem số hạng t của mô hình có phải là một nhiễu trắng (white noise, nhiễu ngẫu nhiên thuần túy) hay không. Đây là yêu cầu của một mô hình tốt.

Về mặt lý thuyết, t  được tạo ra bởi quá trình nhiều trắng nếu:[image: image40]
[image: image41]
Việc kiểm định tính nhiễu trắng sẽ dựa trên đồ thị SAC của chuỗi 
[image: image21.wmf]e

t

+ Kiểm định hệ số hồi quy: hệ số hồi quy này phải luôn bằng 1 trong bất kỳ bậc của hệ số hồi quy tự động và trung bình trượt.

+ Kiểm tra Theil (U): là thước đo về độ chính xác dự báo. Nếu hệ số này càng nhỏ thì mô hình càng có ý nghĩa. Mô hình lý tưởng khi U = 0. Thông thường, 0 < U < 1,2.

+ Kiểm tra Decomposition: nếu hệ số sai lệch (Bias), phương sai (Varian) và hệ số hồi quy tự động càng tiến về 0 thì mô hình càng lý tưởng. Còn hệ số hiệp phương sai (Covariance) và số dư càng tiến về 1 thì mô hình càng hoàn hảo.

CHƯƠNG 3

TỔNG QUAN

3.1. Giới thiệu về Công ty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam

3.1.1. Quá trình hình thành và phát triển

- Ngày 14/05/1976, Cty Giống cây trồng phía Nam được thành lập. 

- Năm 1978, Cty giống cây trồng phía Nam được hợp nhất thành Chi Nhánh I, rồi đổi thành xí nghiệp Giống cây trồng I trực thuộc Cty Giống cây trồng TW vào năm 1981. Đến năm 1989, Cty tách khỏi Cty Giống Cây Trồng Trung Ương để thành lập Cty: “Cty Giống Cây Trồng Trung Ương II”. Ngày 08/01/1993 “Cty Giống Cây Trồng Miền Nam” được thành lập theo quyết định thành lập DN Nhà nước số 43/BNN do Bộ Trưởng Bộ Nông Nghiệp Phát Triển Nông Thôn Nguyễn Công Tạn ký. Cty được Bộ Nông nghiệp và Phát triển nông thôn xác nhận và cho phép áp dụng điều lệ “Quản lý DN Nhà  nước” ngày 04/11/1992 như sau:

Tên DN: “Cty Giống Cây Trồng Miền Nam”

Tên giao dịch quốc tế: “Southern Seed Company”

Tên viết tắt: “SSC”

Tháng 06/2002 Cty được cấp giấy phép cổ phần hóa và đổi tên thành: “Cty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam”

Tên giao dịch quốc tế: “Southern Seed Joint Stock Company”

Tên viết tắt: “SSC”

Trụ sở chính của Cty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam đặt tại: 282 Lê Văn Sỹ - Quận Tân Bình - TP. HCM

Chi nhánh của Cty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam đặt tại 14 ngõ 489 Nguyễn Văn Cừ - Quận Long Biên - HN

- Với định hướng chiến lược gắn liền công tác nghiên cứu - sản xuất với kinh doanh nên sản phẩm của Cty luôn đạt được chất lượng và được người tiêu dùng tín nhiệm. Cty là một trong những đơn vị hàng đầu trong việc cung cấp các giống cây trồng như: lúa, ngô, rau, dưa hấu,…có chất lượng cao. Hiện nay Cty là thành viên chính thức của Hiệp hội giống cây trồng Châu Á Thái Bình Dương (APSA). Trong 3 năm 1996, 1997 và 2003 sản phẩm về giống của Cty đã đạt giải thưởng bông lúa vàng tại Hội chợ nông nghiệp quốc tế Cần Thơ. Ngày 09/11/2001 Chủ tịch nước ký quyết định trao tặng “Huân Chương Lao Động Hạng Nhất” cho Cty.

- Cty thường xuyên hợp tác với các tổ chức Quốc tế như: Viện Lúa Quốc Tế (IRRI), Viện nghiên cứu rau quả Châu Á (AVRDC), Trung tâm nghiên cứu Bắp - mì Quốc tế (CIMMYT)… 

- Ngày 26/04/2003 Cty được tổ chức BVIQ cấp chứng nhận ISO 9001:2000

3.1.2. Chức năng và nhiệm vụ của Công Ty

a) Chức năng

Cty đã xác định mô hình tổ chức hoạt động phải hội đủ ba chức năng chính là: Nghiên cứu - Sản xuất - Kinh doanh thì hoạt động của Cty mới đạt được hiệu quả cao, sự phát triển của Cty mới bền vững và mới có thể cạnh tranh được trong bối cảnh hội nhập khu vực và quốc tế. Cụ thể là:

- Nghiên cứu, SXKD, xuất nhập khẩu giống cây trồng các loại.

- SXKD xuất nhập khẩu nông sản, vật tư nông nghiệp.

- Thiết kế, chế tạo, lắp đặt, xuất nhập khẩu các loại máy móc, thiết bị chế biến giống và nông sản.

- Sản xuất, gia công, sang chai, đóng gói thuốc bảo vệ thực vật.
b) Nhiệm vụ

- Tổ chức nghiên cứu khoa học kỹ thuật và cung cấp những sản phẩm mới, năng suất cao.

- Bồi dưỡng, đào tạo CBCNV.

- Tổ chức hệ thống phân phối lưu thông hàng hóa, cung ứng vật tư sản xuất và tiêu thụ sản phẩm trong và ngoài nước. Thực hiện các chức năng đối nội, đối ngoại.

3.1.3. Cơ cấu tổ chức của Công Ty

a) Tình hình tổ chức

Hình 3.1: Sơ đồ tổ chức Công ty 



Nguồn: http://www.ssc.com.vn/vn/status_pages.php?id_cat=2&id=280
b) Chức năng và nhiệm vụ của các phòng ban

Đại hội đồng cổ đông
 
- Đại hội đồng cổ đông: Là cơ quan có thẩm quyền cao nhất quyết định mọi vấn đề quan trọng của Cty theo Luật Doanh nghiệp và Điều lệ Cty. Đại hội đồng cổ đông là cơ quan thông qua chủ trương chính sách đầu tư ngắn hạn và dài hạn trong việc phát triển Cty, quyết định cơ cấu vốn, bầu ra cơ quan quản lý và điều hành sản xuất kinh doanh của Cty.

Hội đồng quản trị 

- Hội đồng quản trị: Là cơ quan quản lý Cty có toàn quyền nhân danh công ty để quyết định mọi vấn đề liên quan đến mục đích quyền lợi của Cty. Trừ những vấn đề thuộc Đại hội đồng cổ đông quyết định. Hội đồng quản trị định hướng các chính sách tồn tại và phát triển thông qua việc hoạch định chính sách, ra nghị quyết hành động cho từng thời điểm phù hợp với tình hình sản xuất kinh doanh của Cty.

Ban kiểm soát

- Ban kiểm soát: Do Đại hội đồng cổ đông bầu, thay mặt cổ đông kiểm soát mọi hoạt động kinh doanh, quản trị và điều hành của Cty.

Ban giám đốc

- Tổng giám đốc: do Hội đồng quản trị bổ nhiệm, bãi nhiệm, là người đại diện theo pháp luật của Cty, chịu trách nhiệm trước Hội đồng quản trị, quyết định các vấn đề liên quan đến hoạt động hàng ngày của Cty, trực tiếp phụ trách các lĩnh vực sau:

+ Tổ chức Nhân sự Hành chính.


+ Nghiên cứu Phát triển.


+ Chỉ đạo hoạt động kinh doanh, bao gồm cả Chi nhánh HN.


+ Các dự án đầu tư xây dựng cơ bản.


+ Giúp việc cho Tổng Giám đốc có 3 Phó Tổng Giám đốc và các Trưởng/Phó phòng, các Giám đốc Trạm, Trại, Chi nhánh.

- Phó Tổng Giám đốc Sản xuất: phụ trách các lĩnh vực:

+ Công tác sản xuất tại Cty và các Trạm, Trại.

+ Chế biến Bảo quản.

+ Kiểm tra, kiểm nghiệm hạt giống.

+ Đại diện lãnh đạo trong triển khai áp dụng hệ thống quản lý chất lượng theo tiêu chuẩn ISO 9001:2000 của Cty.

- Phó Tổng Giám đốc Tài chính: phụ trách các lĩnh vực:

+ Công tác kế toán bao gồm Kế toán tài chính và Kế toán quản trị.

+ Công tác quản trị tài chính, tham vấn cho Tổng Giám đốc về các chính sách sử dụng vốn và chi tiêu của Cty.

+ Sản xuất, kinh doanh cơ khí.

+ Ứng dụng tin học trong quản lý.

- Phó Tổng Giám Đốc phụ trách quản lý các Trạm, Trại.

Các phòng ban
- Phòng Nhân sự - Hành chính:

+ Quản trị nguồn nhân lực; Công tác định mức lao động; tiền lương và các chế độ, chính sách cho người lao động.

+ Quản trị hành chính văn phòng; Công tác phòng cháy chữa cháy, bảo vệ; Giao tế.

+ Xây dựng cơ bản.

- Phòng Tài chính Kế toán

+ Lập kế hoạch tài chính: tiền mặt, vốn vay, vốn lưu động.

+ Quản lý các khoản phải thu, chi.

+ Các chính sách tín dụng trả chậm.

+ Các khoản đầu tư.

+ Giao dịch ngân hàng.

+ Phân tích, đánh giá hiệu quả quản lý và sử dụng vốn.

+ Quản lý hệ thống luân chuyển chứng từ, lưu trữ các báo cáo tài chính.

+ Theo dõi cơ cấu vốn của Cty.

- Phòng Kinh Doanh:

+ Tổ chức nghiên cứu và khảo sát thị trường hạt giống và vật tư nông nghiệp.

+ Tổ chức và quản lý hệ thống phân phối sản phẩm.

+ Công tác tiếp thị, quảng cáo, trình diễn, hội thảo.

+ Xây dựng kế hoạch và thực hiện cung ứng vật tư, nguyên vật liệu, hóa chất, nhãn hàng hóa, bao bì.

+ Xúc tiến bán hàng.

- Phòng sản xuất:

+ Quản lý, sử dụng khai thác phương tiện vật tư máy móc được giao.

+ Xây dựng quy trình sản xuất, quy trình kỹ thuật, quy trình khoán.

+ Thống kê và xây dựng các định mức kinh tế - kỹ thuật trong trồng trọt.

+ Chuyển giao kỹ thuật sản xuất hạt giống và tổ chức sản xuất.

- Phòng nghiên cứu phát triển:

+ Xây dựng kế hoạch nghiên cứu sản phẩm (ngắn hạn và dài hạn).

+ Hoạch định chiến lược, phân tích và dự báo hiệu quả hoạt động nghiên cứu.

+ Tổ chức mạng lưới nghiên cứu, thí nghiệm cho các đơn vị Trạm, Trại.

+ Công tác thu thập và bảo vệ nguồn gen, nguồn vật liệu phục vụ cho hoạt động nghiên cứu của Cty.

+ Hợp tác với các đơn vị trong và ngoài nước về công tác nghiên cứu sản xuất hạt giống.

+ Ứng dụng công nghệ sinh học vào công tác nghiên cứu của Cty.

- Phòng Chế biến Bảo quản:

+ Công tác sấy, chế biến, đóng gói và bảo quản hạt giống.

+ Xuất nhập hàng hóa, tổng hợp số liệu xuất nhập và báo cáo.

+ Công tác vật tư sửa chữa, bảo dưỡng các máy móc, thiết bị, công cụ,…

+ Quản lý, nghiên cứu cải tiến kỹ thuật về sấy, chê biến bảo quản hạt giống để nâng cao chất lượng hạt giống và giảm chi phí sản xuất.

+ Hướng dẫn các Trạm, Trại, Chi nhánh về công tác sấy, chế biến và bảo quản hạt giống.

- Phòng Thử nghiệm Nông nghiệp:

+ Công tác kiểm định, kiểm nghiệm

+ Kiểm tra chất lượng hạt giống, xác nhận chất lượng đã được kiểm nghiệm.

+ Kiểm tra hệ thống quản lý chất lượng theo tiêu chuẩn ISO 9001:2000.

+ Tổng hợp, đánh giá, phân tích công tác kiểm nghiệm.

+ Tham gia, phối hợp với các đơn vị trong và ngoài nước tổ chức thực hiện công tác kiểm định, kiểm nghiệm chất lượng sản phẩm giống cây trồng.

- Xưởng cơ khí:

+ Thiết kế, lắp đặt, chế tạo máy móc, các loại thiết bị cơ khí nông nghiệp ngành giống cây trồng phục vụ cho nhu cầu nội bộ và kinh doanh.
+ Tổ chức và quản lý, nghiên cứu và khảo sát thiết bị cơ khí nông nghiệp.

+ Hướng dẫn các quy trình, quy phạm trong việc chế tạo, lắp đặt sản phẩm, đảm bảo an toàn lao động và vệ sinh lao động trong quá trình thực hiện.

+ Hướng dẫn đào tạo công nhân kỹ thuật lành nghề, các biện pháp phòng tránh và an toàn trong lao động.

- Các Trạm, trại:

+ Công tác sản xuất hàng năm. Tổ chức sản xuất các loại giống cây trồng trên cơ sở các giống đã được thí nghiệm chọn lọc, lai tạo.

+ Thống kê và dự báo thời tiết, khí hậu thích hợp với các yêu cầu sản xuất giống tại điạ bàn. 

+ Theo dõi và cập nhật các phát sinh về kế hoạch sản xuất/nghiên cứu, khắc phục những khó khăn bất cập và bổ sung kế hoạch kịp thời.

+ Đảm bảo về sự chu toàn, tính đúng đắn, hiệu quả đối với công việc, tài sản và các nguồn lực được giao. Hạch toán sổ sách và thực hiện kế toán quản trị tại đơn vị.

+ Phối hợp với các phòng chức năng, tham mưu cho Ban Tổng Giám đốc các định mức về vật tư, lao động, sử dụng vốn hợp lý và hiệu quả.

+ Tiếp nhận và thực hiện đúng các quy trình công nghệ, quy phạm kỹ thuật sản xuất giống khi được các phòng chức năng hướng dẫn và thực hiện hỗ trợ công việc.

- Chi nhánh Hà Nội:

+ Tổ chức kinh doanh, xuất nhập khẩu các loại hạt giống cây trồng, khai thác và phát triển thị trường, tổ chức quảng cáo, tiếp thị, thực hiện chính sách bán hàng hạt giống và vật tư nông nghiệp, các thiết bị, sản phẩm cơ khí.

+ Tổ chức hội thảo, trình diễn các loại giống mới có năng suất cao, chất lượng tốt. Thực hiện việc hướng dẫn, chuyển giao kỹ thuật sản xuất giống cho nông dân.

+ Khai thác, sử dụng nguồn vốn được giao, kinh doanh có hiệu quả theo đúng định hướng phát triển của Cty.

+ Phối hợp với các phòng chức năng, Trạm, Trại để thực hiện kế hoạch SXKD.

3.2. Tình hình hoạt động SXKD của Công Ty qua 2 năm 2007 - 2008

3.2.1. Tình hình lao động

Lao động là một trong những nhân tố vô cùng quan trọng, quyết định kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty. Một công ty làm ăn có hiệu quả hay không một phần nhờ vào trình độ quản lí, khả năng làm việc của tất cả cán bộ, nhân viên cũng như đội ngũ công nhân của công ty. Sau đây là tình hình sử dụng lao động của SSC trong 2 năm 2007 – 2008:

Bảng 3.1. Tình Hình Lao Động của Công Ty qua 2 Năm 2007 - 2008

	Chỉ tiêu
	Năm 2007
	Năm 2008
	Chênh lệch

	
	Số lượng
(người)
	Tỷ lệ
 (%)
	Số lượng
(người)
	Tỷ lệ 
(%)
	± 
	%

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	1. Phân theo giới tính

	Lao động nam
	230
	76,41
	246
	72,78
	16
	6,96

	Lao động nữ
	71
	23,59
	92
	27,22
	21
	29,58

	2. Tính chất lao động

	Lao động trực tiếp
	223
	74,09
	236
	69,82
	13
	5,83

	Lao động gián tiếp
	78
	25,91
	102
	30,18
	24
	30,77

	3. Trình độ lao động

	Trên đại học
	9
	2,99
	10
	2,96
	1
	11,11

	Đại học
	156
	51,83
	158
	46,75
	2
	1,28

	Cao đẳng  + Trung, sơ cấp
	107
	35,55
	101
	29,88
	-6
	-5,61

	Công nhân nghề + LĐPT
	29
	9,63
	69
	20,41
	40
	137,93

	TỔNG SỐ
	301
	100,00
	338
	100,00
	37
	12,29


Nguồn: Phòng Hành Chính Nhân Sự

Ta có thể thấy số lượng lao động trong năm 2008 là 338 người, tăng 37 người so với năm 2007, tức tăng 12,29% so với năm 2007. Xét về giới tính thì lao động nữ tăng 21 người (29,58%), lao động nam tăng 16 người (6,96%), xét về tính chất thì lao động gián tiếp tăng 24 người (30,77%), tăng gần gấp đôi so với năm 2007. Sự gia tăng về lao động này là do nhu cầu sản xuất và kinh doanh của Cty đòi hỏi phải tuyển thêm nhân sự để đáp ứng cho việc mở rộng sản xuất và kinh doanh của Cty.

Phần lớn nhân viên của Cty đều có trình độ kỹ sư trở lên, số cán bộ trên đại học năm 2007 là 9 người, năm 2008 là 10 người, tăng thêm 1 người (11,11%) so với năm 2007. Nhân viên có trình độ đại học năm 2008 cũng tăng 2 người so với năm 2007. Đáng chú ý là số lượng công nhân nghề và lao động phổ thông của Cty năm 2008 tăng rất cao so với năm 2007, tăng 40 người, tức tăng 137,93% so với năm 2007. Con số này cũng dễ hiểu, do nhu cầu mở rộng thị trường và đẩy mạnh sản xuất nên Cty đã tuyển thêm lao động phổ thông để phục vụ cho việc sản xuất hạt giống và gia công, sang chai, đóng gói thuốc bảo vệ thực vật. Trong khi đó, số nhân viên có trình độ cao đẳng, trung, sơ cấp lại giảm 6 người, tức giảm 5,61% so với năm 2007. Nguyên nhân của việc giảm nhân sự này không phải là do Cty cắt giảm nhân sự, mà là các nhân viên có trình độ Cao đẳng, trung, sơ cấp đã theo học các lớp đào tạo nâng cao chuyên môn nghiệp vụ, và một số đã đạt trình độ đại học, còn một số nghỉ việc do đến tuổi hưu trí.

Nhìn chung, tình hình sử dụng lao động của Cty năm 2008 tăng hơn so với năm 2007. Điều này khá hợp lý trong giai đoạn hiện nay, vì việc kinh doanh và sản xuất của Cty trong những năm gần đây không ngừng gia tăng và vẫn đang có chiều hướng gia tăng thêm nữa. Hầu hết nhân viên của Cty đều được tạo điều kiện thuận lợi để học tập, nghiên cứu nâng cao tay nghề, chuyên môn, nghiệp vụ, để đáp ứng nhu cầu phát triển của Cty. Cty SSC luôn bảo đảm thực hiện đầy đủ các chính sách, chế độ đối với người lao động theo quy định của pháp luật, duy trì các hoạt động đoàn thể. Ngoài ra, Cty còn thực hiện tốt các chính sách liên quan đến người lao động như: Bảo hiểm tai nạn con người, bảo hiểm xã hội, khám sức khỏe định kỳ, duy trì trợ cấp nghỉ việc cho các cán bộ hưu trí, nâng lương, bù giá vào lương, xét thưởng thi đua 6 tháng 1 lần, tham quan du lịch, CBNV được tham gia các chương trình đào tạo trong và ngoài nước, …

3.2.2. Tình hình trang thiết bị và cơ sở vật chất

Bảng 3.2: Tình Hình Sử Dụng Cơ Sở Vật Chất Và Trang Thiết Bị Của Cty Trong 2 Năm 2007 – 2008

Đơn vị: Tỷ đồng

	TÀI SẢN
	Năm 2007
	Năm 2008
	Chênh lệch

	
	
	
	± 
	%

	Nhà cửa vật kiến trúc
	17,27
	22,57
	5,3
	30,69

	Máy móc thiết bị
	6,58
	6,71
	0,13
	1,98

	Phương tiện vận tải,

thiết bị truyền dẫn
	4,32
	5,55
	1,23
	28,47

	Dụng cụ quản lý
	0,75
	0,92
	0,17
	22,67

	TỔNG TÀI SẢN
	28,92
	35,75
	6,83
	23,62


Nguồn: Phòng Tài Chính – Kế Toán

Qua bảng trên ta thấy, CSVC và TTB của Cty trong năm 2008 đều tăng so với năm 2007, cụ thể: nhà cửa vật kiến trúc tăng từ 17,27 tỷ đồng lên đến 22,57 tỷ đồng, tăng 30,69%; máy móc thiết bị tăng 1,98%, phương tiện vận tải, thiết bị truyền dẫn tăng 28,47%; và dụng cụ quản lý tăng 22,67%. Như vậy, CSVC và TTB của Cty năm 2008 tăng 6,83 tỷ đồng (tức 23,62%) so với năm 2007. Do quá trình chuyển giao công nghệ, nhu cầu đổi mới trang thiết bị, nâng cấp máy móc để phục vụ cho nhu cầu sản xuất và kinh doanh các mặt hàng của Cty. Vì thế CSVC và TTB của Cty năm 2008 tăng là hợp lý.

3.2.3. Kết quả hoạt động SXKD

Bảng 3.3: Kết Quả Hoạt Động SXKD của Công Ty Từ Năm 2002 - 2008









Đơn vị: Tỷ đồng

	Năm
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	Doanh thu thuần
	92,76
	94,47
	102,65
	   131,12
	132,29
	155,86
	202,10

	Lợi nhuận sau thuế
	18,92
	19,04
	20,65
	21,04
	21,24
	 22,02
	30,32


Nguồn: Phòng Tài Chính – Kế Toán

Hình 3.2: Biểu Đồ Thể Hiện Doanh Thu Thuần Và Lợi Nhuận Sau Thuế Của Cty Từ Năm 2002 - 2008
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Nguồn: Phòng Tài Chính – Kế toán

Doanh thu thuần của Cty qua các năm liên tục tăng, đặc biệt 2 năm gần đây (2007 – 2008) doanh thu thuần của Cty tăng mạnh, năm 2007 tăng 23,57 tỷ đồng so với năm 2006, năm 2008 tăng 46,24 tỷ đồng so với năm 2007, tăng gần gấp đôi so với năm 2006. Sở dĩ có sự tăng vọt về doanh thu như thế là do trong những năm gần đây Cty luôn đổi mới công nghệ, sản xuất giống cây trồng với chất lượng ngày càng cao, được sự tin dùng của các nông hộ. Bên cạnh doanh thu thuần tăng, lợi nhuận sau thuế của Cty cũng liên tục tăng, điều này chứng tỏ SSC là một doanh nghiệp làm ăn có lời và vẫn tiếp tục có xu hướng gia tăng trong những năm sắp tới.

Bảng 3.4: Kết Quả Hoạt Động SXKD Của Cty Năm 2008 So Với Năm 2007

Đơn vị: Tỷ đồng

	Chỉ tiêu
	Thực hiện năm 2008
	% so với năm 2007
	% so với

kế hoạch 2008

	Doanh thu thuần
	202,10
	126,15
	114,07

	Lợi nhuận trước thuế
	33,73
	137,94
	118,98

	Lợi nhuận sau thuế
	30,32
	137,76
	118,82


Nguồn: Phòng Tài Chính – Kế Toán

SSC thực hiện doanh thu đạt 202,10 tỷ đồng năm 2008, tăng 26,15% so với năm 2007 và vượt 14,07% so với kế hoạch năm 2008, lợi nhuận trước thuế đạt 33,73 tỷ đồng tăng 37,94% so với năm 2007 và tăng 18,98% so với kế hoạch lợi nhuận năm 2008. Có thể giải thích sự gia tăng này như sau: năm 2008 vấn đề thời tiết luôn biến động, nhu cầu hạt giống trong nước tăng, dẫn đến Cty đã tăng giá bán mặc dù giá thành sản phẩm cũng tăng do vật tư nông nghiệp, xăng dầu tăng vào đầu năm đã ảnh hưởng đến chi phí sản xuất, giá thu mua nguyên liệu và đây cũng là một trong những nguyên nhân chính làm tăng giá vốn hàng bán. 

3.3. Thành tựu đạt được

Cty Cổ Phần Giống Cây Trồng Miền Nam trải qua hơn 30 năm hình thành và phát triển. Với những nỗ lực không ngừng, Cty đã liên tiếp gặt hái những thành công cho mình và vinh dự được Nhà nước, Chính phủ, các Bộ và Thành Phố Hồ Chí Minh nhiều lần khen thưởng, đặc biệt là:

- Năm 1980: Chủ tịch nước tặng thưởng Huân chương Lao động hạng Ba cho Cty Cổ Phần Giống Cây Trồng TW mà Cty Giống Cây Trồng Miền Nam là đơn vị thành viên.

- Năm 2001: Chủ tịch Nước tặng thưởng Huân chương lao động hạng nhất cho tập thể CBNV Cty.

- Năm 2005: Chủ tịch nước phong tặng danh hiệu Anh hùng lao động cho tập thể CBNV Cty.

- Sản phẩm Cty cũng đã được Bộ Nông nghiệp & Phát triển nông thôn và Hội Chợ Nông nghiệp Quốc tế Cần Thơ tặng danh hiệu: “Thương hiệu Bạn nhà nông Việt Nam” 5 năm liền (2004 – 2008)

- Năm 2006: Nhân kỷ niệm 30 năm thành lập, Cty rất vinh dự được Chủ tịch nước trao tặng danh hiệu Anh hùng lao động.

- Năm 2008: Cty được tặng cúp vàng “Thương Hiệu Chứng Khoán Uy Tín & Công Ty Cổ Phần hàng đầu Việt Nam”

- Cty cũng đạt được danh hiệu “Doanh nghiệp tiêu biểu Việt Nam – Lào – Cambodia” năm 2008 do Hiệp hội Doanh nghiệp vừa và nhỏ công nhận.

3.4. Thuận lợi và khó khăn của Công Ty khi tham gia thị trường

a) Thuận lợi

Chương trình khuyến khích phát triển giống cây trồng của quốc gia đã thúc đẩy các tỉnh đầu tư cho công tác giống.

Các chính sách của NN nhằm khuyến khích tiêu thụ sản phẩm giữa nông dân và doanh nghiệp theo hợp đồng và chương trình chuyển dịch cơ cấu cây trồng nhằm tăng giá trị sản phẩm trên một đơn vị diện tích cũng tạo nhu cầu sử dụng hạt giống có chất lượng, phù hợp với điều kiện canh tác địa phương, giá bán cao trên thị trường. Đặc biệt là các giống lúa, bắp, rau lai các loại. 

Thương hiệu hạt giống Mầm Xanh của Cty là thương hiệu được bà con nông dân tin tưởng và ưa dùng. Hiện nay, Cty đang dẫn đầu trong việc cung ứng hạt giống bắp lai cả nước. Chính sách bán hàng của Cty ngày càng đáp ứng tốt hơn cho yêu cầu hoạt động kinh doanh của Cty.

Việc thành lập văn phòng đại diện SSC tại Phnôm Pênh – Cambodia vào năm 2007 kèm theo những thỏa thuận miễn thuế xuất nhập khẩu cho một số mặt hàng nông sản giữa hai nước Việt Nam và Cambodia đã tác động làm tăng diện tích sản xuất nông nghiệp tại Cambodia, do vậy khối lượng bắp lai của Cty bán vào thị trường Cambodia tăng trưởng mạnh; ngoài ra, Văn phòng Đại diện SSC tại Combodia tiếp tục tăng cường công tác tiếp thị và xúc tiến thương mại, hướng dẫn kỹ thuật cho nông dân và tập trung phát triển thêm thị trường hạt giống lúa thuần, đậu, rau các loại tạo điều kiện cho Cty ngày càng phát triển hơn. 

Hiện nay, các máy móc, thiết bị công nghệ cao không ngừng được phát minh, cải tiến, Khoa học kỹ thuật cũng phát triển tạo điều kiện thuận lợi cho Cty trong việc áp dụng các tiến bộ KHKT vào sản xuất, vận chuyển, làm tăng năng suất cũng như đảm bảo chất lượng các sản phẩm hạt giống.

b) Khó khăn

Diễn biến thời tiết phức tạp, tình hình bão lũ, rét đậm, rét hại đã làm ảnh hưởng đến việc sản xuất kinh doanh và năng suất cây trồng, gây thất thu cho việc sản xuất hạt giống bắp của Cty nhưng đồng thời khả năng giá bán hạt giống cũng tăng.

Tình hình lạm phát, giảm phát, khủng hoảng tài chính toàn cầu làm giá nguyên vật liệu biến động tăng giảm bất thường ảnh hưởng trực tiếp đến hoạt động SXKD giống cây trồng, giá hạt giống, nông sản, vật tư nông nghiệp, vận chuyển, bao bì, … 
Chính sách của một số địa phương cùng điều kiện môi trường kinh doanh hiện nay ảnh hưởng đến sự phát triển của hoạt động sản xuất kinh doanh hạt giống của Cty.

Sự cạnh tranh của các Cty giống trong và ngoài nước về giá cả, thị trường trong tương lai làm hạn chế khả năng phát triển thị trường của Cty về địa bàn và khu vực. 

Ngày càng nhiều Cty trong và ngoài nước tham gia kinh doanh hạt giống cây trồng do lợi nhuận thu được là khá cao. Điều này đưa Cty vào thế cạnh tranh gay gắt nhằm khẳng định vị trí của mình trên thị trường trong và ngoài nước.

CHƯƠNG 4

KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU VÀ THẢO LUẬN

4.1. Tình hình SXKD sản phẩm hạt giống bắp lai của Công Ty

4.1.1. Thị trường tiêu thụ 

Hiện nay, thị trường tiêu thụ hạt giống bắp lai của Cty đã được mở rộng khắp trên toàn quốc, được chia thành 7 vùng - khu vực như sau:

Bảng 4.1. Đặc Điểm Các Thị Trường Tiêu Thụ Bắp Lai 

	Khu vực
	Diện tích tự nhiên (1000 ha)
	Diện tích trồng bắp (1000 ha)
	Tháng trồng bắp chính 
trong năm
	Đặc diểm của đất đai
	Lượng mưa  (mm/năm)

	ĐBB
	6.580,75
	157,65
	4, 5
	Đá vôi, phù sa
	1400

	TBB
	3.519,65
	178,25
	4, 5
	Thung lũng đá vôi, phù sa
	1600

	ĐBSH
	1.486,00
	79,20
	1, 2, 3, 11, 12
	Phù sa
	1800 - 2000

	DHMT
	9.590,00
	190,90
	7, 8
	Phù sa
	1500

	TN
	5.470,00
	315,00
	4, 5, 8
	Bazan, phù sa
	1500

	ĐNB
	2.360,00
	225,00
	4, 12
	Bazan,  xám và phù sa
	1500 - 2000

	ĐBSCL
	4.010,00
	85,60
	4, 5
	Phù sa
	1400






Nguồn: Địa lý 12, NXB Giáo Dục, 2007

Nhìn chung thị trường chủ yếu của Cty vẫn là trong nước, tập trung nhiều ở Vùng Tây Nguyên và Đồng bằng Sông Cửu Long do có điều kiện tự nhiên thích hợp, thuận lợi cho việc trồng bắp. TN và ĐBSCL có thể nói là 2 thị trường chủ yếu của Cty, ở 2 vùng này đất đai khá màu mỡ, diện tích trải rộng, khí hậu thuận lợi cho trồng bắp mang lại năng suất cao, địa bàn lại không quá xa Cty, rất thuận tiện trong việc giao dịch, phân phối sản phẩm và nghiên cứu thị trường. Bên cạnh đó, ĐNB, DHMT, TBB, ĐBB cũng là những thị trường có diện tích trồng bắp khá lớn, đây cũng là một thuận lợi cho Cty khi bán sản phẩm của mình ra các thị trường này.
4.1.2. Tình hình tiêu thụ sản phẩm bắp lai trên các thị trường

Do đặc điểm tự nhiên, KTXH của các vùng, miền Việt Nam là khác nhau và mang tính đặc thù riêng nên sản lượng bắp lai tiêu thụ trên các thị trường này cũng khác nhau và có sự chênh lệch khá rõ ràng giữa các vùng, cụ thể như sau:

Bảng 4.2: Khối Lượng Hạt Giống Bắp Lai Tiêu Thụ Theo Vùng Qua Hai Năm 2007 – 2008

Đơn vị: Kg

	Vùng
	Năm 2007
	Năm 2008
	Chênh lệch

	
	
	
	± ∆
	%

	ĐBSCL
	232.295
	235.204
	2.909
	1,25

	DHMT
	69.602
	73.377
	3.775
	5,42

	ĐNB
	464.966
	592.921
	127.955
	27,52

	TN
	249.432
	253.392
	3.960
	1,59

	ĐBSH
	348.254
	349.012
	758
	0,22

	ĐBB
	326.658
	316.735
	-9.923
	-3,04

	TBB
	374.103
	310.986
	-63.117
	-16,87

	Tổng Cộng
	2.065.310
	2.131.627
	66.317
	3,21


 Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Tổng khối lượng tiêu thụ hạt giống bắp lai năm 2008 tăng 66.317 kg so với năm 2007, tức tăng 3,21% so với 2007. Nhìn chung, khối lượng tiêu thụ năm 2008 của các vùng ĐBSCL, DHMT, ĐNB, TN, ĐBSH đều tăng so với năm 2007, đặc biệt là vùng ĐNB có khối lượng tiêu thụ tăng cao nhất, tăng 127.955 kg (27,52%). Sở dĩ khối lượng tiêu thụ bắp lai của vùng ĐNB tăng vọt như vậy là do ĐNB là thị trường có hệ thống giao thông vận tải thuận tiện, gần Cty nên rất dễ dàng trong vận chuyển, phân phối sản phẩm, ĐNB còn là vùng nằm trong diện chuyển đổi cơ cấu cây trồng từ lúa nước sang trồng bắp, vì thế doanh thu của Cty từ thị trường này tăng rất đáng kể. Song khối lượng bắp tiêu thụ ở ĐBB và TBB lại có xu hướng giảm, vì ảnh hưởng của thời tiết, và Cty gặp khó khăn trong việc vận chuyển đến thị trường tiêu thụ vào mùa vụ.

Hình 4.1: Biểu Đồ Thể Hiện Khối Lượng Tiêu Thụ Hạt Giống Bắp Lai Theo Vùng Qua Hai Năm 2007 -2008
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Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Qua biểu đồ ta thấy, Khối lượng hạt giống bắp lai được tiêu thụ theo từng vùng không đồng đều nhau, vùng ĐNB có khối lượng tiêu thụ cao nhất, các vùng ĐBSH, ĐBB, TBB có khối lượng tiêu thụ tương đương nhau, thấp nhất là vùng DHMT do vùng này có địa hình dài hẹp, phần lớn đất giáp biển nên nhiễm mặn, không phù hợp trồng bắp, chỉ có một số địa phương có điều kiện thuận lợi trồng bắp nên khối lượng tiêu thụ không cao. 

4.1.3. Thị trường tiêu thụ tiềm năng

Mặc dù TN là thị trường có diện tích trồng bắp lớn nhất nước ta (315.000 ha) nhưng sản lượng tiêu thụ bắp lai năm 2008 chỉ đạt 253.392 kg, sau ĐNB, ĐBSH, ĐBB, TBB. Có thể thấy ĐNB là thị trường tiềm năng nhất nước ta, với diện tích 2.360 ngàn ha (diện tích trồng bắp là 225.000 ha), đất đai phần lớn bằng phẳng, diện tích đất xám và đất bazan lớn, đây là 2 loại đất rất thích hợp cho trồng bắp. Hơn nữa, ĐNB được đánh giá là vùng nên chuyển đổi cơ cấu cây trồng từ lúa nước sang trồng bắp vì có mùa khô kéo dài, vào mùa vụ thiếu nước nghiêm trọng, mà bắp là loại cây không cần nhiều nước, năng suất lại cao, trái to và không bị thối rửa trong mùa khô. Bên cạnh đó, ĐNB còn là vùng đất có nguồn nhân lực dồi dào, có trình độ tay nghề cao, khả năng tiếp thu tiến bộ KHKT rất nhanh, ngoài ra nguồn nhân lực dự bị cũng rất dồi dào. Đó cũng là điều kiện tiềm năng thuận lợi cho việc tăng diện tích trồng bắp và phát triển ngành trồng bắp trong khu vực. Cty nên xem xét và định ra hướng đi hợp lý để khai thác thị trường tiềm năng này một cách có hiệu quả, đem lại lợi nhuận cao.

4.2. Chiến lược phân phối hạt giống bắp lai của Công Ty

4.2.1. Sản phẩm hạt giống bắp lai


Để thỏa mãn nhu cầu tiêu dùng của khách hàng, trong nhiều năm liền Cty đã cho ra đời nhiều chủng loại bắp đa dạng, phong phú. Có 2 nhóm bắp: bắp vàng và bắp nếp. Bắp vàng được sử dụng chủ yếu làm thức ăn cho gia súc, gia cầm gồm các loại bắp như: bắp lai P11, P60, P848, P963, LVN10, SSC 2095; bắp nếp thường dùng làm lương thực cho con người gồm có MX2, MX4, MX6, MX10.


- Bắp lai P11: có đặc điểm cứng cây, lá thẳng, màu xanh đậm, đồng đều, chống chịu tốt, ít sâu bệnh, thời gian sinh trưởng từ 90 – 95 ngày ở miền Nam (vụ Đông Xuân, Hè Thu), 110 – 115 ngày ở miền Bắc (vụ Đông, Đông Xuân, Thu), hạt màu vàng cam, tỷ lệ hạt/trái là 78%, năng suất trung bình đạt 5 – 6 tấn/ha.


- Bắp lai P60: thuộc nhóm ngắn ngày (90 – 92 ngày ở miền Nam, 107 – 114 ngày ở miền Bắc) sinh trưởng mạnh, chống chịu tốt, có thể trồng ở vùng đất xám bạc màu. Hạt bắp đều, màu vàng cam, tỷ lệ hạt/trái là 80%, NSTB khoảng 5 – 7 tấn/ha, tiềm năng năng suất là 9 – 10 tấn/ha.


- Bắp lai P963: Thích hợp thâm canh, tăng vụ. Sinh trưởng mạnh, ít sâu bệnh, chống đổ ngã tốt. Trái dài, vỏ bi kín, hạt màu vàng cam, tỷ lệ hạt/trái là 78%, năng suất trung bình từ 6 – 8 tấn/ha, TNNS có thể đạt 10 – 12 tấn/ha.

- Bắp lai P848: thích hợp thâm canh, tăng vụ, sinh trưởng mạnh, chống chịu sâu bệnh tốt, ít đỗ ngã. Trái dài, to, vỏ bi kín, hạt màu vàng cam. NSTB là 6 – 8 tấn/ha, có thể cho trái sau 90 – 92 ngày ở miền Nam, 107 – 114 ngày ở miền Bắc.

- Bắp lai LVN10: là giống bắp lai đơn cho năng suất cao nhất hiện nay. Cây sinh trưởng mạnh, thích nghi rộng, chịu hạn tốt, ít đổ ngã, vỏ bi kín, dạng hạt nửa đá, màu vàng cam, tỷ lệ cây cho 2 trái cao. Tùy mùa vụ, vùng sinh thái, đất đai, mức độ thâm canh, năng suất bình quân đạt 6 – 8 tấn/ha. TNNS là 10 – 12 tấn/ha.

- Bắp lai SSC 2095: là giống bắp lai ngắn ngày, thời gian sinh trưởng 83 – 87 ngày (đồng bằng), 91 – 100 ngày (cao nguyên). Sinh trưởng mạnh, thích nghi rộng, thích hợp trên nhiều loại đất, trồng được nhiều vụ trong năm. Cây thấp, cứng cây, lá thẳng, màu xanh đậm, cây đồng đều, chống đổ ngã, chịu hạn tốt. Lá bi bao kín, hạt múp đầu trái, hạt to nặng, tỷ lệ hạt trên trái cao (78 – 80%). Hạt màu vàng cam, dạng hạt nửa đá. NSTB từ 6 – 8 tấn/ha.

- Bắp lai MX2 và MX4: có đặc điểm sinh trưởng mạnh, chống chịu bệnh đốm vằn tốt, ít đổ ngã, thích nghi rộng. TNNS trái tươi còn vỏ đạt 17 – 18 tấn/ha, NSTB 11 – 13 tấn/ha, tương ứng 7 – 8 tấn/ha trái tươi lột vỏ. Tỷ lệ trái loại 1 cao hơn 95%. Thường dùng luộc ăn tươi, bắp có hương vị thơm, ngọt và dẻo. Đặc biệt chỉ cần trong 60 – 65 ngày là có thể thu trái tươi.

- Bắp lai MX6: sinh trưởng mạnh, chống chịu bệnh khô vằn, đốm lá, rỉ sắt rất tốt, năng suất trái tươi còn vỏ đạt 18 – 19 tấn/ha, độ đồng đều trái và cây rất cao, thu hoạch tập trung, tỷ lệ trái loại 1 cao trên 90%, dạng trái hơi nù, hạt trắng sữa, ăn tươi ngon, mềm, dẻo, nhọt, thơm đặc trưng.

- Bắp lai MX10: sinh trưởng mạnh, thích nghi rộng, NS cao (18 – 19 tấn trái tươi /ha), tỷ lệ trái loại 1 cao trên 95%, chống chịu sâu bệnh tốt, hương vị thơm ngon, dẻo, chất lượng hạt giống tốt.

Hầu hết các loại hạt giống bắp lai của Cty đều có những đặc tính vượt trội so với các sản phẩm hạt giống thông thường khác. Bên cạnh đó, chất lượng và NS của các loại hạt giống của Cty cũng rất cao, được bà con nông dân tin dùng.


4.2.2. Chiến lược phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai


Kênh phân phối hạt giống Bắp lai của Cty được thể hiện qua sơ đồ sau:

[image: image42]Hình 4.2: Sơ Đồ Kênh Phân Phối Sản Phẩm Hạt Giống Bắp Lai Của Cty

Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Qua sơ đồ ta thấy sản phẩm của Cty được tiêu thụ chủ yếu qua 4 kênh:

+ Kênh 1: sản phẩm đi trực tiếp từ phòng trưng bày của Cty đến tay người tiêu dùng. Hiện nay, Cty có 3 phòng trưng bày đặt ở 3 nơi đại diện là trụ sở làm việc chính của Cty (TP. HCM) , chi nhánh HN, trạm giống TN.         

+ Kênh 2: sản phẩm từ Cty được phân phối đến các đại lý cấp 1, từ đại lý cấp 1 được phân phối đến đại lý cấp 2, thông qua đại lý cấp 2 sản phẩm được phân phối cho các cửa hàng bán sỉ, từ cửa hàng bán sỉ sản phẩm tiếp tục được phân phối cho cửa hàng bán lẻ. Cuối cùng sản phẩm từ cửa hàng bán lẻ đến tay người nông dân.

+ Kênh 3: sản phẩm được phân phối qua các trung tâm khuyến nông của huyện hoặc tỉnh. Người nông dân mua sản phẩm tại các trung tâm này thông qua các chương trình giáo dục khuyến nông tại địa phương.

+ Kênh 4: sản phẩm từ Cty được phân phối cho các Cty kinh doanh giống.


Cty SSC chủ yếu phân phối giống qua kênh cấp 2 (chiếm 85% sản lượng bắp lai). Để phân phối sản phẩm được nhanh gọn và thuận tiện, SSC đều có chi nhánh tại các vùng trọng điểm, cán bộ Marketing phụ trách vùng và phụ trách tỉnh. Các cán bộ tiếp thị này có trách nhiệm tìm hiểu, khai thác thị trường và trực tiếp nhận các yêu cầu, đơn đặt hàng của đại lý được phân công phụ trách rồi báo cáo về cho Cty để phân phối theo yêu cầu của khách hàng. Số lượng đại lý của Cty được thể hiện qua bảng 4.2 sau đây:

	THỊ TRƯỜNG

TIÊU THỤ
	Số đại lý

năm 2006
	Số đại lý

năm 2007
	Số đại lý năm 2008
	Chênh Lệch (2008-2007)
	Chênh Lệch (2007-2006)

	
	
	
	
	± 
	%
	± 
	%

	ĐBB
	50
	40
	47
	7
	17,50
	-10
	-20,00

	TBB
	75
	50
	71
	21
	42,00
	-25
	-33,33

	ĐBSH
	67
	56
	63
	7
	12,50
	-11
	-16,42

	DHMT
	44
	26
	39
	13
	50,00
	-18
	-40,91

	TN
	55
	42
	54
	12
	28,57
	-13
	-23,64

	ĐNB
	85
	68
	78
	10
	14,71
	-17
	-20,00

	ĐBSCL
	30
	26
	29
	3
	11,54
	-4
	-13,33

	TỔNG CỘNG
	406
	308
	381
	73
	23,70
	-35
	  -8,62


Bảng 4.3: Số Lượng Đại Lý Của Cty Qua 3 Năm 2006 - 2007 – 2008 

Nguồn: Phòng Kinh Doanh


Qua bảng trên ta thấy, số lượng đại lý trong 3 năm trở lại đây biến động rất mạnh, năm 2006 tổng số lượng đại lý phân phối sản phẩm là 406, sang năm 2007, số lượng đại lý chỉ còn 308 đại lý, giảm đều ở các vùng miền, nhưng sang năm 2008, số lượng các đại lý đã bắt đầu tăng trở lại (tăng thêm 73 đại lý, tức tăng 23,7%), cụ thể, năm 2006 vùng ĐNB là thị trường tiêu thụ rộng lớn với 85 đại lý phân phối, thì sang năm 2007, số lượng đại lý chỉ còn 68 (giảm 17 đại lý) và sang năm 2008 tăng thêm 10 đại lý, nâng số lượng đại lý lên 78 đại lý. Vùng DHMT là thị trường có số lượng đại lý qua các năm ít nhất so với các vùng khác, do vùng này địa hình dài hẹp, đất phần lớn nhiễm mặn, không thích hợp trồng bắp nên số lượng các đại lý cũng ít. Năm 2007, tổng số đại lý của Cty giảm 35 đại lý so với năm 2006 và giảm ở tất cả các thị trường tiêu thụ, trong đó giảm nhiều nhất là TBB và ĐNB nhưng đây vẫn là 2 thị trường đứng đầu về số lượng các đại lý. Nguyên nhân là do Cty chủ động giảm số lượng các đại lý để tránh sự cạnh tranh không lành mạnh, chồng chéo lên nhau làm ảnh hưởng đến uy tín Cty. Đến năm 2008, Cty lại chủ động tăng số lượng đại lý ở các thị trường nhằm đáp ứng nhu cầu phát triển kinh doanh của Cty, cũng như kế hoạch mở rộng thị trường, đưa ngày càng nhiều sản phẩm hạt giống chất lượng tốt đến tay người nông dân.


Phương thức giao nhận: Cty sẽ sắp xếp vận chuyển hàng hóa đến nơi cho khách hàng trong khả năng và ưu tiên cho khách hàng mua hạt giống bắp lai với khối lượng lớn. Nếu không thực hiện được việc vận chuyển hàng hóa đến nơi cho khách hàng thì Cty sẽ hỗ trợ một phần chi phí vận chuyển cho khách hàng theo quy định của Cty. 

4.3. Đánh giá chiến lược phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai của Công Ty


Chiến lược phân phối sản phẩm là một chiến lược vô cùng quan trọng và không thể thiếu trong mỗi Cty. Việc vạch ra một chiến lược phân phối phù hợp và kịp thời cho Cty là rất cần thiết và không thể bỏ qua. Với mục tiêu kinh doanh là mở rộng thị trường tiêu thụ hơn nữa, Cty có hệ thống phân phối rộng khắp ở các tỉnh thành trong cả nước với khoảng hơn 1000 đại lý lớn nhỏ. Ngoài ra, Cty còn chia thị trường tiêu thụ thành các phân khúc thị trường để thuận lợi trong việc chăm sóc và phục vụ tốt nhất theo yêu cầu của khách hàng. Thị trường từ Huế đổ ra do chi nhánh Hà Nội đảm trách, còn Cty chỉ tập trung phân phối và tiêu thụ sản phẩm từ Đà Nẵng trở vào, và được chia nhỏ thành 4 địa bàn như sau:


- Địa bàn miền Trung: gồm Đà Nẵng, Quảng Nam, Quảng Ngãi, Bình Định, Phú Yên, Khánh Hòa, Ninh Thuận, Bình Thuận.


-  Địa bàn Tây Nguyên: gồm Gia Lai, Kon Tum, Lâm Đồng, Đắc Lắc, Đắc Nông.


-  Địa bàn Đông Nam Bộ: gồm: Đồng Nai, Bình Dương, Bình Phước, Bà Rịa – Vũng Tàu, TP. Hồ Chí Minh, Tây Ninh.


-  Địa bàn Đồng bằng song Cửu Long: bao gồm các tỉnh từ Long An đến Cà Mau.


Qua bảng 4.2 ta đã thấy, số lượng các đại lý phân phối trên mỗi địa bàn có sự khác nhau rõ ràng, số lượng đại lý ở địa bàn ĐNB đặc biệt cao hơn các vùng khác, vì đây là vùng có tiềm năng lớn cả về nguồn lực tự nhiên và nguồn lực con người, hứa hẹn khả năng tiêu thụ hạt giống bắp lai tại địa bàn sẽ tăng cao trong những năm sắp tới.


Đối với hệ thống phân phối của Cty, ta có thể thấy Cty thực hiện phân phối sản phẩm qua 4 kênh phân phối như đã trình bày ở hình 4.2. Có thể đánh giá một số thuận lợi, khó khăn khi thực hiện các kênh phân phối như sau:

- Kênh phân phối 1:


+ Thuận lợi: có điều kiện tư vấn trực tiếp cho người nông dân, hình ảnh của Cty được thể hiện một cách đầy đủ và cụ thể.


+ Khó khăn: không phân phối được rộng rãi và kịp thời cho tất cả nông dân.

- Kênh phân phối 2: phân phối gián tiếp thông qua đại lý đến người nông dân.


+ Thuận lợi: phân phối rộng rãi, kịp thời, tiêu thụ sản phẩm nhanh, số lượng nhiều; tăng cường nguồn vốn; quảng bá sản phẩm rộng khắp; nhận được phản hồi thông tin từ nông dân và đối thủ; hỗ trợ cơ sở vật chất trong luân chuyển hàng hóa.


+ Khó khăn: đại lý sẽ chiếm dụng vốn nếu Cty quản lý chưa tốt; đại lý luôn đòi hỏi mức hoa hồng cao, do đó Cty gặp khó khăn khi không đáp ứng được; các đại lý đôi khi cung cấp thông tin sai lệch hoặc không đầy đủ; bên cạnh đó còn có trường hợp các đại lý tập trung quảng bá cho Cty trả hoa hồng cao hơn; hoặc do lợi nhuận, đại lý sẽ đưa sản phẩm vào những vùng, thời vụ không phù hợp, làm ảnh hưởng đến uy tín của Cty.

- Kênh phân phối 3: 

+ Thuận lợi: thực hiện các chương trình hỗ trợ giống của nhà nước cho các vùng khó khăn, dân tộc ít người; phân phối đúng cho từng địa bàn, từng đối tượng; tăng cường vốn, thu hồi vốn an toàn, nhanh; quảng bá sâu; hỗ trợ cơ sở vật chất trong luân chuyển hàng hóa.


+ Khó khăn: thị trường không hoàn chỉnh, tiêu cực trong lựa chọn loại sản phẩm trợ giá; số lượng trợ giá có hạn nên nhiều trường hợp không đáp ứng đủ nhu cầu; ảnh hưởng đến các đại lý trên địa bàn được trợ giá; luôn đòi hỏi mức chiết khấu cao, do đó Cty luôn phải phụ thuộc; cung cấp thông tin không đầy đủ hoặc sai lệch; tập trung quảng bá cho Cty có chiết khấu cao hơn; do lợi nhuận, tiêu cực trong vấn đề đưa sản phẩm chính sách ra thị trường tự do làm phá giá trên thị trường.

- Kênh phân phối 4: thông qua các Cty kinh doanh giống


+ Thuận lợi: phân phối rộng khắp, kịp thời, tiêu thụ nhiều và nhanh; hỗ trợ cơ sở vật chất trong luân chuyển sản phẩm; quảng bá rộng khắp.


+ Khó khăn: Cty sẽ chiếm dụng vốn của Cty cung cấp lớn; không có sự quảng bá sâu sản phẩm của Cty; đòi hỏi chiết khấu cao nên gây khó khăn cho Cty.


Tóm lại, một doanh nghiệp sản xuất ra sản phẩm vật chất cần phải có kế hoạch, các biện pháp tốt nhất để bảo quản và vận chuyển sản phẩm đến thị trường tiêu thụ. Các doanh nghiệp đều ý thức được rằng khi có một hệ thống kênh phân phối tốt sẽ ảnh hưởng đến sự hài lòng của khách hàng và chi phí của DN. Do đó, mà khả năng tiêu thụ sản phẩm cao hơn. Ngược lại, một hệ thống phân phối kém sẽ ảnh hưởng rất lớn đến khả năng tiêu thụ một sản phẩm chất lượng tốt.


Việc phân phối sản phẩm không chỉ là chi phí mà nó còn là công cụ đắc lực trong cạnh tranh. Cty có thể thu hút thêm khách hàng bằng cách đảm bảo dịch vụ tốt hơn, rút ngắn chu kỳ thời gian hay định giá thấp hơn thông qua việc cải tiến hệ thống phân phối sản phẩm. Các Cty sẽ mất khách hàng khi họ không cung ứng kịp thời sản phẩm.


Với mạng lưới đại lý có ở khắp các tỉnh thành trong cả nước cùng với bộ phận nhân viên thị trường thường xuyên bám sát địa bàn, đã tạo điều kiện thuận lợi cho Cty trong việc thường xuyên theo dõi, kiểm tra tình hình tiêu thụ và tình trạng sản phẩm như sản phẩm giảm giá trị, giả mạo nhãn hiệu,… nhằm kịp thời phát hiện và xử lý bất trắc xảy ra cũng như kịp thời cung ứng sản phẩm cho các đại lý.


Các nhân viên địa bàn trực tiếp tiếp xúc với khách hàng thông qua các đại lý bán lẻ, kịp thời nắm bắt được nhu cầu của khách hàng, nắm bắt được tình hình chủng loại, số lượng, dự đoán thị phần của đối thủ cạnh tranh. Nhận biết các mặt thuận lợi và khó khăn trong tiêu thụ sản phẩm của Cty. Từ đó báo cáo về cho ban lãnh đạo Cty để có kế hoạch giải quyết từng tình huống cụ thể. Tuy nhiên, cũng có một số nhân viên chủ quan không thường xuyên bám sát địa bàn, lợi dụng việc không quản lý thường xuyên của Cty do khoảng cách địa lý, đi làm việc riêng, không bám sát vào các đại lý dẫn đến tình trạng bất cập thông tin. Hệ thống phân phối mà Cty đang sử dụng đòi hỏi Cty phải có đội ngũ nhân viên địa bàn có trình độ, kinh nghiệm, trách nhiệm, biết lắng nghe và thường xuyên bám sát địa bàn. Nhưng đa số nhân viên địa bàn của Cty còn trẻ tuổi, là những người rất năng động, nhiệt tình với công việc nhưng vẫn còn thiếu kinh nghiệm trong giao dịch với khách hàng, nhất là đối với nông dân. Nên việc tìm hiểu đi sâu vào nhu cầu của nông dân còn hạn chế, chưa phát huy được hết vai trò của nhân viên địa bàn.


Tóm lại, với hệ thống phân phối rộng khắp như trên đã tạo điều kiện thuận lợi cho việc tiêu thụ sản phẩm của Cty. Ngoài ra, các thông tin về thị trường, đối thủ cạnh tranh,… luôn được nắm bắt đầy đủ thông qua đại lý và nhân viên địa bàn đã giúp cho Cty luôn chủ động trước các tình huống xảy ra. Nhưng việc nâng cao trình độ nghiệp vụ cũng như chuyên môn của nhân viên địa bàn là việc rất quan trọng và cần thiết nhưng chưa được Cty quan tâm đúng mức. Cty nên có đầu tư tập huấn kỹ thuật cho các nhân viên địa bàn thường xuyên hơn, nhất là tập huấn về các giống mới. 

4.4. Các yếu tố ảnh hưởng đến chiến lược phân phối sản phẩm bắp lai của Công Ty

4.4.1. Các đối thủ cạnh tranh


VN đã thực sự bước vào nền KTTT với sự tham gia của nhiều thành phần kinh tế, mang nhiều sắc thái mới rất đa dạng và phong phú. Trong thị trường ngành giống cây trồng như hiện nay, ngày càng có sự tham gia của nhiều doanh nghiệp trong và ngoài nước. Bất kỳ DN nào cũng đang cố gắng nỗ lực để đủ sức đứng vững trên thương trường với áp lực cạnh tranh ngày càng khốc liệt. Hơn nữa, các DN tư nhân và nước ngoài phần lớn chỉ tập trung vào các sản phẩm hạt giống lai, đặc biệt là bắp lai vì có khả năng sinh lợi cao. Hiện nay, các đối thủ cạnh tranh đáng ngại của SSC là những Cty đa quốc gia hoặc có vốn đầu tư nước ngoài hiện đang hoạt động tại VN. Cụ thể bao gồm các Cty như: 

- Công ty CP Seeds: Là Cty có 100% vốn đầu tư nước ngoài thuộc tập đoàn Charoem Pokphan - một trong những tập đoàn lớn nhất của Thái Lan, được cấp giấy phép đầu tư vào năm 1993. Chiến lược đầu tư của CP tại VN là toàn diện và lâu dài, lợi nhuận ban đầu không phải là mục tiêu chủ yếu. CP liên tục tăng vốn đầu tư chức năng, đa dạng hóa sản phẩm, dịch vụ SXKD trong thế liên hoàn, khép kín từ khâu sản xuất đến khâu cung cấp hạt giống và thu mua sản phẩm cuối cùng tạo điều kiện để khuyến khích người dân mạnh dạn hợp tác với Cty. Thế mạnh của Cty là các loại bắp lai và đã tung ra nhiều giống bắp có chất lượng rất tốt và được tiêu thụ mạnh nhất như CP888. Hình thức chiết khấu cho các đại lý cấp 1 là 3,5%/doanh số/tháng, 1%doanh số/quý và 1%/doanh số/năm. Ngoài ra, Cty còn áp dụng mức thưởng 1% doanh số cho các đại lý chỉ bán duy nhất sản phẩm của Cty hoặc dành cho đại lý nào vượt doanh số năm. Cty hiện đang chiếm giữ thị phần lớn nhất tại VN với 22% thị phần. Sau đây là sơ đồ kênh phân phối của Cty:
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Hình 4.3: Sơ Đồ Kênh Phân Phối SP Hạt Giống Bắp Lai Của Cty CP Seeds 

Nguồn: www.cp.com.cn
Cũng giống như SSC, CP Seeds chọn cách phân phối sản phẩm hạt giống bắp lai chủ yếu qua kênh phân phối 2 (chiếm khoảng 76%), nhưng không giống SSC, CP Seeds thực hiện kênh phân phối 4 thông qua các Cty kinh doanh giống nhiều hơn (19% so với 9% của Cty SSC), CP Seeds là 1 Cty lớn với 100% vốn đầu tư nước ngoài, sản phẩm hạt giống có chất lượng cao nên việc chọn các đối tác, Cty kinh doanh giống để hợp tác là rất khắt khe và kĩ lưỡng nhằm mục đích phân phối sản phẩm rộng khắp, kịp thời, tiêu thụ nhiều và nhanh, đồng thời giúp Cty quảng bá hình ảnh rộng khắp. Với chiến lược phân phối này hàng năm Cty thu về được một nguồn doanh thu rất đáng kể.

- Viện Nghiên Cứu Ngô: Viện Ngô được chuyển từ Trung tâm nghiên cứu ngô Sông Bôi vào năm 1988 theo quyết định của Hội đồng Bộ trưởng. Trước khi trở thành Viện thành viên của Viện Khoa học Nông nghiệp VN (tháng 5/2006), Viện trực thuộc Bộ Nông nghiệp và Phát triển nông thôn. Theo quyết định số 33/2006/QĐ - BNN của Bộ Nông nghiệp và Phát triển nông thôn, Viện có nhiệm vụ nghiên cứu khoa học và chuyển giao công nghệ về cây bắp. Viện đã cho ra đời nhiều giống bắp mới, có tiềm năng năng suất cao (10 - 12 tấn), thời gian sinh trưởng ngắn, chống chịu tốt, đặc biệt là chịu hạn, ít đổ gãy, chất lượng hạt tốt, thích ứng khá rộng, một số giống cho năng suất cao trên địa bàn cả nước, một số giống còn cho năng suất rất cao ở Trung Quốc. Viện đã trở thành địa chỉ tin cậy của người trồng bắp trong nước và liên tiếp nắm giữ thị phần giống bắp dẫn đầu cả nước. Các giống bắp của Viện được chuyển giao theo các hình thức sau: bán giống bố mẹ cho các Cty giống tự sản xuất và tiêu thụ; hợp tác với các địa phương sản xuất và tiêu thụ tại địa phương đó; Viện tự sản xuất và tiêu thụ. Chỉ riêng lượng giống tự sản xuất và tiêu thụ tăng liên tục vẫn chưa đáp ứng nhu cầu của người sản xuất. Khác với SSC và CP Seeds, Viện Ngô chọn chiến lược phân phối với tỷ lệ phân phối khác: 
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Hình 4.4: Sơ Đồ Kênh Phân Phối SP Hạt Giống Bắp Lai Của Viện Ngô

Nguồn: Viện Khoa Học Nông Nghiệp Việt Nam

Theo hình 4.4, Viện Ngô chủ yếu phân phối  hạt giống bắp lai qua kênh 3 (khoảng 60%), sản phẩm thông qua trung tâm khuyến nông tỉnh, huyện và sau đó đến nông dân. Sở dĩ Viện Ngô thực hiện chủ yếu theo kênh phân phối này là do Viện Ngô có được những điều kiện thuận lợi hơn các Cty khác thông qua các chương trình hỗ trợ giống của nhà nước. Bên cạnh đó Viện Ngô thuộc Viện Khoa Học Nông Nghiệp VN có quan hệ mật thiết với các trung tâm khuyến nông nên rất thuận lợi trong việc hợp tác kinh doanh.

- Công ty Bioseeds VN: được thành lập năm 1992, là liên doanh về Nông nghiệp đầu tiên của VN giữa Cty giống cây trồng trung ương và tập đoàn đa quốc gia Bioseed International, với tên gọi: Liên doanh sản xuất hạt giống lai Bioseed VN. Phương châm hoạt động của Cty là “Di truyền vì một nền nông nghiệp tiên tiến”. Sau 16 năm hoạt động Cty đã góp phần quan trọng trong việc nâng cao năng suất và sản lượng ngô VN (đặc biệt là khu vực miền Bắc và Trung Bộ). Cty đã nghiên cứu, khảo nghiệm, sản xuất thử trong toàn quốc nhiều giống bắp mới trong đó giống chủ lực của Cty là B9698 - loại giống ngắn ngày, chịu hạn rất tốt, thích ứng rộng. Trong năm 2007 Cty đã tung ra thị trường các giống bắp năng suất cao là B9034 và B999.

- Công ty Monsanto: Là một trong những Cty cung ứng cây trồng biến gen hàng đầu thế giới với 100% vốn đầu tư của Mỹ. Thị phần bắp lai mà Cty này đang nắm giữ tại VN là 14% và trong tương lai có khả năng sẽ chiếm thị phần nhiều hơn do Cty đang đầu tư rất mạnh và dành khoản kinh phí hàng năm (khoảng 2 triệu USD/ngày) cho mảng nghiên cứu và phát triển cây bắp chịu hạn. Trong khi đó nhu cầu về bắp lai có khả năng chịu hạn ở nước ta ngày càng tăng do tác động của thời tiết, khí hậu. 

- Công ty Syngenta: Là Cty hàng đầu trong lĩnh vực thuốc bảo vệ thực vật cũng như thị trường hạt giống chất lượng cao với 100% vốn đầu tư của Thụy Sĩ, cam kết đem lại một nền Nông nghiệp ổn định thông qua việc ứng dụng công nghệ và nghiên cứu đột phá. Tổng số nhân viên của Syngenta khoảng 19.000 trên hơn 90 quốc gia. Syngenta có tên trên thị trường chứng khoán Thụy Sĩ (SYNN) và ở New York (SYT). Thị phần bắp lai mà Syngenta hiện nắm giữ ở VN là 9%. Hiện nay, Syngenta đang theo đuổi công nghệ “tối đa hóa nguồn nước” - cho phép cây bắp phát triển ở những vùng đất vốn không thích hợp với loại cây này. Syngenta dự định giới thiệu công nghệ này đến nông dân VN vào năm 2011.

(Nguồn: Theo Reuters, báo Cần Thơ, 2008).

Tất cả các Cty cạnh tranh điển hình trên đều có hướng chiến lược phân phối riêng, mỗi Cty đều chọn cho mình một kênh phân phối chủ lực và đều mang lại hiệu quả cao. Các Cty này đều có đặc điểm chung là luôn cung cấp ra thị trường những dòng sản phẩm mới, lại có nguồn vốn dồi dào phục vụ cho việc sản xuất kinh doanh, khả năng tiếp cận với các trang thiết bị KHKT hiện đại là rất dễ dàng và nhanh chóng, kèm theo đó là chế độ tiền lương khá cao,… 

Bảng 4.4: Thị Phần Hạt Giống Bắp Lai Của Các Công Ty

	Các 

Cty
	SSC
	C.P
Group
	Bioseed
	Syn

genta
	Mons

tanto
	Viện ngô
	NSC
	Khác
	Tổng

	Thị phần(%)
	20
	22
	11
	9
	14
	15
	6
	3
	100


 Nguồn: Báo Cáo Hiện Trạng Ngành Giống Cây Trồng Việt Nam, 2008
Hình 4.5: Biểu Đồ Thể Hiện Cơ Cấu Thị Phần Hạt Giống Bắp Lai Ở Việt Nam Năm 2008
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Nguồn: Báo Cáo Hiện Trạng Ngành Giống Cây Trồng Việt Nam, 2008

Hiện SSC đang nắm giữ 20% thị phần hạt giống bắp lai, đứng thứ 2 sau CP Group (22%). Tuy vậy, 20% không phải con số thực sự lớn và an toàn, thị phần này có thể bị các đối thủ cạnh tranh giành giật, chiếm lĩnh bất cứ lúc nào. Vì thế, Cty cần phải luôn nỗ lực về nhiều mặt, đặc biệt là phải xây dựng, đầu tư vào chiến lược phân phối sản phẩm hoàn thiện nhằm đưa sản phẩm ra các thị trường tiêu thụ ngày càng nhiều, khẳng định và giữ vững vị trí của Cty trên thị trường trong nước cũng như ngoài nước. 

4.4.2. Giá


Giá luôn là yếu tố hàng đầu, có ảnh hưởng trực tiếp đến quyết định của người mua, doanh thu của Cty và ảnh hưởng đến sự chiếm lĩnh thị phần của Cty trên thị trường. Vì thế, để quá trình phân phối diễn ra thành công và nhanh chóng, giá các loại sản phẩm hạt giống bắp lai của Cty phải thật sự cạnh tranh so với các đối thủ khác. 

Sau đây là bảng giá một số sản phẩm hạt giống bắp lai của công ty so với đối thủ cạnh tranh:

Bảng 4.5: Giá Bán Của Công Ty So Với Các Đối Thủ Cạnh Tranh Qua Hai Năm 2007 – 2008

	Loại Bắp
	Tên Giống
	Tên Cty
	2007
	2008

	Bắp Vàng
	LVN10

P60

P963

CP888

CP999

CP989

C919

G49

NK54

B9698
	SSC

SSC

SSC

CP – Seeds

CP – Seeds

CP – Seeds

Monsanto

Sygenta

Sygenta

Bioseed
	25 – 27

17 – 19

23 – 26

30

35

30

37

30

35

28
	38 – 40

26 – 28

32 – 35

45

47

47

49

45

56

49

	Bắp Nếp
	MX2

MX6

MX10

WAX44
	SSC

SSC

SSC

Sygenta
	22 – 24

35 – 37

100 – 110

140
	23 – 25

38 – 40

140 – 150

180


Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Qua bảng giá trên, ta thấy giá bán của Cty so với các đối thủ cạnh tranh tương đối thấp hơn. Giá sản phẩm hạt giống bắp lai của SSC thấp là do Cty có sự đầu tư trang thiết bị sản xuất hiện đại, làm giảm hao phí trong quá trình sản xuất. Cty có đội ngũ nhân viên nghiên cứu có trình độ và kinh nghiệm cộng với sự đầu tư thiết bị nghiên cứu nên Cty có thể tự nghiên cứu, lai tạo các sản phẩm mới mà không cần mua giống hoặc thuê mướn các trường, các viện nghiên cứu. Do đó đã giảm được một khoản chi phí đáng kể. Ngoài ra, trong quá trình sản xuất giống, Cty trực tiếp cung cấp giống và vật tư nông nghiệp, trực tiếp giám sát về kỹ thuật nên sự rủi ro trong sản xuất thấp, năng suất đạt yêu cầu. Vì thế, chi phí sản xuất của Cty thấp, dẫn đến giá bán các sản phẩm cũng thấp hơn các Cty khác. Đây cũng là một trong những yếu tố nâng cao khả năng cạnh tranh của Cty trên thị trường.  

4.4.3. Khách hàng

Khách hàng chính là đối tượng quyết định sự thành công hay thất bại của Cty. Trong quá trình hoạt động SXKD, Cty luôn xác định mục tiêu của mình là đem lại sự hài lòng tốt nhất cho khách hàng thông qua việc cung cấp cho họ ngày càng nhiều hạt giống bắp lai chất lượng tốt. Thông qua các buổi hội thảo, hội chợ, triển lãm,…Cty tìm hiểu nhu cầu, nguyện vọng của bà con nông dân, nắm bắt thay đổi trong quyết định lựa chọn sản phẩm để từ đó nghiên cứu tạo ra sản phẩm phù hợp hơn với điều kiện tự nhiên hiện tại và nhu cầu ngày càng cao của khách hàng, đặc biệt là những người nông dân..

4.5. Dự báo sản lượng tiêu thụ sản phẩm hạt giống bắp lai trong tương lai

4.5.1. Khối lượng bắp lai tiêu thụ thực tế


Khối lượng bắp lai tiêu thụ qua các năm của Cty có xu hướng ngày càng tăng, đặc biệt năm 2003 – 2004, khối lượng bắp tiêu thụ đạt mức cao kỷ lục: trên 3.000 tấn. Đó là một nổ lực rất lớn của Cty trong việc phân phối sản phẩm bắp, mang sản phẩm của mình đến tay bà con nông dân ngày nhiều với chất lượng ngày càng tốt hơn.

Bảng 4.5: Khối Lượng Bắp Lai Tiêu Thụ Theo Năm Từ 2000 - 2008

Đơn vị: Kg

	Năm
	KL Bắp Tiêu Thụ

	2000
	1.642.336

	2001
	2.500.571

	2002
	3.080.535

	2003
	3.193.155

	2004
	3.159.416

	2005
	2.825.728

	2006
	2.913.894

	2007
	2.065.310

	2008
	2.131.627


Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Bảng 4.6: Khối Lượng Bắp Lai Tiêu Thụ Bốn Tháng Đầu Năm 2009

Đơn vị: Kg

	Tháng 1
	Tháng 2
	Tháng 3
	Tháng 4

	114.581
	216.120
	219.005
	641.489


Nguồn: Phòng Kinh Doanh

SSC là một trong những Cty hàng đầu về cung cấp hạt giống bắp lai tại VN, hàng năm Cty thu được trung bình gần 90 tỷ đồng từ bắp lai, đây là nguồn doanh thu chủ yếu của Cty. Từ năm 2000 đến năm 2003, khối lượng bắp lai tiêu thụ liên tục tăng nhanh, từ 1.642.336 kg năm 2000 lên đến 3.193.155 kg năm 2003, thời gian này Cty đẩy mạnh sản xuất và phân phối hạt giống bắp lai, và một số địa phương chuyển đổi cơ cấu cây trồng từ lúa nước sang trồng bắp nên khối lượng bắp liên tục tăng nhanh. Sang năm 2004, sản lượng tiêu thụ có giảm nhẹ, và tiếp tục giảm vào năm 2005, năm 2006 sản lượng tăng nhẹ, nhưng đến năm 2007 sản lượng lại giảm từ 2.913.894 kg xuống còn 2.065.310 kg. Sở dĩ có sự biến động không ngừng như vậy là do ảnh hưởng của thị trường. Giá xăng dầu liên tục tăng cao đã ảnh hưởng không nhỏ đến thị trường nông sản, làm giá nông sản tăng theo, trong đó có sản phẩm bắp lai của Cty, trong thời gian này Cty cũng có những chiến lược riêng, song đó vẫn là tình hình chung của thị trường thế giới, biến động không ngừng. Năm 2008 do Cty có hướng đi riêng và có những biện pháp khắc phục khó khăn nên sản lượng đã tăng lên 66.317 kg so với năm 2007. Những tháng đầu năm 2009, sản lượng bắp lai tiêu thụ cũng khá cao do Cty đã từng bước khôi phục lại sau khủng hoảng kinh tế thế giới năm 2008. Điều này hứa hẹn sản lượng tiêu thụ bắp lai của Cty trong những tháng tiếp theo của năm 2009 và 2010 sẽ tiếp tục tăng.

4.5.2. Dự báo sản lượng tiêu thụ

- Mô hình hồi quy

Dựa vào kết xuất 1 của phụ lục 7, ta có:

Y = 327369,441468 – 2,794717*T

Qua mô hình trên, hệ số của biến thời gian T là – 2,794717, điều này cho thấy biến thời gian không có tác động đến sản lượng tiêu thụ sản phẩm của Cty, tức là thời gian tăng thì không có nghĩa là sản lượng tiêu thụ sẽ tăng. Sản lượng tiêu thụ phụ thuộc vào rất nhiều yếu tố như: mùa vụ, thời tiết, giá cả, điều kiện tự nhiên, kinh tế - xã hội, …nhưng lại không phụ thuộc vào yếu tố thời gian.

Hệ số Durbin – Watson = 1,103812 => MH hồi quy mắc phải hiện tượng tự tương quan dương. Do đó, ta tiến hành dự báo bằng mô hình ARIMA.


- Mô hình ARIMA


Qua biểu đồ (kèm theo Phụ lục 7), ta thấy chuỗi số liệu về sản lượng bắp lai tiêu thụ theo thời gian đã có tính dừng. Do đó, khi chạy mô hình ARIMA ta không cần lấy sai phân của biến sản lượng Y.


Sau khi thử nhiều MH, ta có MH ARIMA (9,0,5) là tốt nhất:

Y = 225310,3 + [AR(1) = 1,022; AR(2) = -1,238; AR(3) = 0,241; AR(4) = 0,035; AR(5) = -0,555; AR(6) = 0,011; AR(7) = -0,054; AR(8) = -0,218; AR(9) = -0,269;  MA(1) = -0,884; MA(2) = 1,446; MA(3) = -0,450; MA(4) = 0,355; MA(5) = 0,356; BACKCAST  = 2000:10]

(Tham khảo kết xuất 2 của phụ lục 7)

Kiểm định

R-squared
0,643
    
Durbin-Watson stat 
1,98
Theil Inequality Coefficient  
0,359 

      
Bias proportion  
0,000338

      
Variance proportion  
0,118

      
Covariance proportion 
0,882

Mô hình ARIMA (9, 0, 5) thật sự có ý nghĩa vì tỷ lệ phân kỳ do sai lệch (Bias), phương sai (Variance), tự hồi quy càng tiến gần bằng 0. Tỷ lệ phân kỳ do hiệp phương sai (Covariance), càng tiến về 1. 
(Tham khảo kết xuất 3 của phụ lục 7)
Bảng 4.7: Kết Quả Dự Báo Sản Lượng Tiêu Thụ Sản Phẩm Bắp Lai 

Đơn vị: Kg
	T
	Y
	YF
	T
	Y
	YF
	T
	Y
	YF

	01/2000
	29005
	29005
	01/2009
	114581
	223764
	01/2010
	
	243703

	02/2000
	105015
	105015
	02/2009
	216120
	53002
	02/2010
	
	60332

	03/2000
	447420
	447420
	03/2009
	219005
	206731
	03/2010
	
	189275

	04/2000
	430638
	430638
	04/2009
	641489
	390887
	04/2010
	
	383188

	05/2000
	108826
	108826
	05/2009
	
	259240
	05/2010
	
	273629

	06/2000
	63313
	63313
	06/2009
	
	78970
	06/2010
	
	84012

	07/2000
	150411
	150411
	07/2009
	
	193803
	07/2010
	
	179811

	08/2000
	163763
	163763
	08/2009
	
	356166
	08/2010
	
	354693

	09/2000
	36952
	36952
	09/2009
	
	237311
	09/2010
	
	255674

	10/2000
	14591
	219256
	10/2009
	
	84898
	10/2010
	
	88210

	11/2000
	49389
	496213
	11/2009
	
	220354
	11/2010
	
	199779

	12/2000
	43013
	403713
	12/2009
	 
	384424
	12/2010
	 
	377083


Nguồn: TTTH

Hình 4.7: Kết Quả Dự Báo Sản Lượng Tiêu Thụ Sản Phẩm Bắp Lai
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Nguồn: TTTH


Qua kết quả dự báo, ta thấy sản lượng thực tế và sản lượng dự báo là có chênh lệch, song đường YF vẫn theo sát Y, như vậy kết quả dự báo trên là có thể tin cậy được. Ta cũng thấy sản lượng tiêu thụ hạt giống bắp lai trong thời gian tới của Cty không ngừng biến động, song có chiều hướng tăng nhẹ và dần đi vào ổn định. Dự báo cho thấy trong thời gian sắp tới, sản lượng tiêu thụ bắp lai sẽ không còn biến động nhiều, Cty đi vào ổn định sản xuất, và tập trung vào việc nghiên cứu cho ra những giống bắp mới có các đặc tính thích nghi cao hơn.

4.6. Các giải pháp hoàn thiện chiến lược phân phối  hạt giống bắp lai


Chiến lược phân phối mà SSC đã thực hiện là tương đối tốt. Điều đó được minh chứng từ phản hồi của các khách hàng, từ thị phần mà SSC đang chiếm giữ trên thị trường và từ khối lượng bắp lai tiêu thụ qua các năm trên các thị trường. Kết quả dự báo cho thấy trong tương lai nếu Cty không có những thay đổi về chiến lược phân phối và các chiến lược phát triển khác thì sản lượng tiêu thụ sản phẩm của Cty sẽ tăng rất chậm, thậm chí có khả năng giảm sút. Vì vậy, để phát huy hơn nữa về hiệu quả cũng như giảm bớt những hạn chế của chiến lược phân phối của Cty hiện tại, tôi đề xuất một số giải pháp sau để Cty có thể tham khảo và hoàn thiện hơn chiến lược phân phối của mình.

4.6.1.  Phát triển thị trường và sản phẩm


Cty cần nhận dạng và phát triển các phân khúc thị trường mới cho những sản phẩm hiện có của mình thông qua việc mở rộng thêm nữa mật độ bao phủ đại lý ở các vùng.


Cơ sở: Dựa trên diện tích trồng bắp của mỗi vùng, nhu cầu về hạt giống bắp tương ứng, mật độ đại lý bao phủ tại các vùng trong năm 2008

Cty luôn mong muốn khai thác hết tiềm năng thị trường hiện có của mình để gia tăng doanh số bán hàng. Hiện nay, diện tích trồng bắp trong nước ngày càng mở rộng, nhu cầu trồng giống bắp lai sẽ còn tiếp tục gia tăng trong thời gian tới. Việc phát triển sản phẩm sẽ thúc đẩy quá trình phân phối, sản phẩm tốt hơn, chất lượng cao hơn, nhu cầu của khách hàng càng tăng, từ đó quá trình phân phối cũng được đẩy mạnh.

4.6.2. Đẩy mạnh hoạt động xúc tiến 


Cty cần đầu tư hơn nữa vào các hoạt động bán hàng, hậu mãi, quảng cáo sản phẩm để tạo thêm sự hấp dẫn, thu hút các khách hàng nhằm tăng nhanh khối lượng sản phẩm tiêu thụ, tăng độ nhận biết của người tiêu dùng, tạo mối quan hệ ngày càng tốt với khách hàng.

Biện pháp: 

- Tăng cường hoạt động khuyến mãi đa dạng và hấp dẫn cho khách hàng là người tiêu dùng trực tiếp như: rút thăm may mắn khi mua từ 100 kg trở lên, thẻ cào trong các bao bì bắp khó tiêu thụ như LVN10, P60,… với các phần quà như bút, tập, nón, gói trà, bánh, kẹo,…Đối với khách hàng thường xuyên mua sản phẩm bắp lai, Cty nên có sổ ghi chép khi cần thiết có thể liên hệ, ví dụ: khi cần địa điểm trình diễn, cần lấy ý kiến khách hàng. Ngoài ra, Cty nên tổ chức các buổi lễ “Tri ân khách hàng” nhằm cảm ơn khách hàng đã sử dụng sản phẩm của Cty, đồng thời cũng là dịp Cty giới thiệu thêm những sản phẩm mới.  

- Khuyến mãi cho hệ thống phân phối như các đại lý trong tháng đặt hàng vượt chỉ tiêu do Cty đề ra bằng cách qui điểm như sau:

	Vượt chỉ tiêu
	Điểm qui đổi

	0 – 15%
	5

	16 – 30%
	10

	> 30%
	20


Đến cuối quý tổng kết điểm, nếu đạt từ 80 điểm trở lên sẽ được các phần thưởng có giá trị, ví dụ: một chuyến du lịch SaPa 2 ngày dành cho 2 người, hoặc các phần thưởng khác như: tủ lạnh, tivi, đầu máy, …Điều này sẽ khuyến khích các đại lý nỗ lực hơn trong việc phân phối sản phẩm.

- Cty nên tham gia vào hoạt động tuyên truyền một cách tích cực hơn bằng cách tham gia hội chợ hàng tiêu dùng, tham gia tài trợ cho các chương trình truyền hình ý nghĩa nhân văn cao như: Ngôi nhà mơ ước, Vượt lên chính mình... Tăng cường quảng bá hình ảnh thông qua việc hướng dẫn kỹ thuật trồng trọt trên các chương trình như: Bạn nhà nông, Ra khơi….

4.6.3. Cải tạo, đầu tư trang thiết bị máy móc, kỹ thuật

Các thiết bị máy móc, kỹ thuật hiện đại, đạt tiêu chuẩn sẽ là điều kiện mấu chốt để nâng cao chất lượng sản phẩm và cũng là yếu tố quyết định sự thành bại của một chiến lược kinh doanh lâu dài. Trong điều kiện hội nhập quốc tế như hiện nay các Cty nước ngoài rất có thế mạnh về nguồn vốn, đầu tư nhiều vào các công nghệ kỹ thuật hiện đại nên đây là một áp lực rất lớn đối với một DN như SSC. Hiện nay SSC còn một khoảng cách nhất định về tính hiện đại, một số máy móc thiết bị đã cũ kỹ, hoạt động không hiệu quả. Ngoài ra Cty thường phải chế biến vượt công suất thiết kế của máy do tính mùa vụ nên ảnh hưởng đến chất lượng hạt giống sau chế biến. Do đó, Cty cần mạnh dạn đầu tư huy động nguồn vốn để chủ động nắm bắt, mua sắm các thiết bị, máy móc, trang thiết bị mới có khả năng làm việc ở mức độ tinh xảo hơn như: sàng trọng lực, máy phân loại theo màu sắc,…

CHƯƠNG 5

KẾT LUẬN VÀ ĐỀ NGHỊ

5.1. Kết luận

Trong 2 thập kỷ vừa qua, ngành nông nghiệp Việt Nam đã đạt được nhiều thành tựu đáng khích lệ. Trong khi đã đảm bảo được an ninh lương thực trong nước, Việt Nam đã trở thành một trong những quốc gia lớn trên thế giới trong lĩnh vực sản xuất và xuất khẩu nông sản của một số loại cây trồng như lúa gạo, cà phê, cao su, điều, chè và hồ tiêu. Cùng với việc cải thiện hệ thống thuỷ lợi, phổ biến ứng dụng phân bón hoá học và thuốc BVTV thì các giống cây trồng mới (bắp lai, lúa lai,…) đã đóng vai trò rất quan trọng để đạt được những thành tựu nói trên. Ngành giống cây trồng đã cung cấp một bộ giống phong phú, bao gồm những giống thuần và giống ưu thế lai ngắn ngày, có năng suất cao, chất lượng tốt, chống chịu sâu bệnh, có khả năng thích ứng rộng (đối với cây trồng hàng năm, điển hình là cây bắp lai) và nhiều loại giống cây trồng lâu năm được cải tiến, chọn lọc đưa vào sản xuất. Những kết quả này đã tạo ra điều kiện rất cơ bản để nước ta thực hiện thành công “cuộc cách mạng mùa vụ”, cải thiện chất lượng và nâng cao sản lượng.

Cùng với sự phát triển của ngành giống trong nước, SSC đã không ngừng trưởng thành và phát triển. Từ một Cty trực thuộc nhà nước, do BNN & PTNN quản lý, Cty đã làm ăn rất có hiệu quả và từng bước khẳng định vị trí của mình trên thị trường. Năm 2002, Cty chính thức Cổ phần hóa, đây là điều kiện thuận lợi để Cty tăng nguồn vốn sản xuất kinh doanh. Nhiều năm qua Cty là một trong những doanh nghiệp dẫn đầu về công nghệ sản xuất cũng như quy mô sản xuất hạt giống của cả nước, là một trong những doanh nghiệp có khối lượng tiêu thụ hạt giống bắp lai dẫn đầu cả nước. Nhưng trong những năm gần đây, tình hình sản xuất kinh doanh của Cty liên tục biến động, tăng giảm thất thường, khối lượng bắp tiêu thụ ở từng vùng cũng biến động rõ rệt. Nguyên nhân là do ngày càng có nhiều Cty cùng ngành có vốn đầu tư nước ngoài nhảy vào, và một phần cũng do khủng hoảng kinh tế diễn ra vào năm 2008.

Với xu thế kinh tế hội nhập hiện nay, khi mà tiến bộ KHKT ngày càng phát triển, nhu cầu áp dụng tiến bộ KHKT trong nông dân ngày càng tăng. Nông dân có nhiều cơ hội lựa chọn hàng hóa hơn thì đòi hỏi việc thay đổi chiến lược kinh doanh, trong đó có chiến lược phân phối sản phẩm cho phù hợp với tình hình hiện nay là rất cần thiết.

5.2. Kiến nghị

Ngành giống cây trồng Việt Nam trong thời gian qua đã có phát triển nhanh cùng với công cuộc đổi mới Đổi Mới. Tuy nhiên, trong các báo cáo gần đây đã chỉ ra rằng ngành giống đang phải đối mặt với nhiều thách thức và khó khăn trong việc đảm bảo cung cấp đầy đủ và ổn định nguồn giống có chất lượng cho nhu cầu sử dụng giống ngày càng tăng của sản xuất trong thời kỳ kinh tế thị trường. Đảm bảo chất lượng giống cây trồng có thể coi là vấn đề quan trọng hàng đầu đối với ngành giống nói riêng và ngành nông nghiệp Việt Nam nói chung để đạt được mục tiêu phát triển bền vững. 

Đối với nhà nước: 

Cần đẩy mạnh và tăng cường năng lực hệ thống quản lý chất lượng. Một mặt, cần duy trì và bổ sung, nâng cao kiến thức và kỹ năng của đội ngũ cán bộ đã qua đào tạo của các công ty giống. Mặt khác, các phòng kiểm nghiệm hạt giống chưa được công nhận hoặc chưa đăng ký cần được tiếp tục trang bị theo hướng chuẩn hoá để đảm bảo chất lượng hạt giống sản xuất ra một cách ổn định. Ngoài ra, bộ phận thanh tra, kiểm tra giống cần được tổ chức lại theo hướng chuyên  ngành ở tất cả các cấp. 

Cải  tiến chính sách trợ giá giống: Chương trình trợ giá giống cũng như một số chương trình trợ cấp khác đã được triển khai trong nhiều năm và đã đến thời điểm cần tiến hành đánh giá tác động chính sách này nhằm rút ra bài học kinh nghiệm cho sự phát triển bền vững của cộng đồng. Ví dụ, có thể hạn chế hoặc thay thế việc trợ giá giống bằng các hoạt động bền vững như hỗ trợ đầu tư cơ sở hạ tầng cho các cơ sở nhân giống tại địa phương, hỗ trợ tập huấn, đào tạo nông dân ở vùng khó khăn, hỗ trợ hệ thống giống nông hộ trong các hoạt động chọn tạo, khảo nghiệm, kiểm nghiệm, công nhận và quảng bá giống tốt vào sản xuất v.v…

Rà soát, bổ sung, sửa đổi và tăng cường phổ biến hệ thống các văn bản pháp luật về giống cây trồng: Mặc dù Việt Nam đã có một hệ thống các văn bản pháp luật khá toàn diện nhưng còn nhiều nội dung cần điều chỉnh, bổ sung cho phù hợp với thực tiễn sản xuất, đặc biệt trong bối cảnh hội nhập quốc tế, các quy định về giống cần phải hài hoà với thông lệ quốc tế, đảm bảo thông thoáng, đơn giản và nâng cao hiệu lực thực thi trong thực tế. Hơn nữa, hệ thống văn bản hiện tại hầu như mới chỉ tới được các cán bộ nông nghiệp cấp tỉnh và một số huyện, chưa đến được cấp cơ sở và người dân, thậm chí cả một số nhà sản xuất giống. Vì vậy cần phải tăng cường tập huấn, phổ biến, giáo dục pháp luật tới mọi thành phần trong ngành giống, đặc biệt là cán bộ cấp cơ sở và người dân - những người hiểu biết ít nhất về các văn bản hiện nay. Các văn bản pháp luật về giống cây trồng cần phải được “biết đến dễ dàng” và “đơn giản khi thực hiện”.

Đối với Công ty:

Thường xuyên mở lớp tập huấn cho các nhân viên thị trường để nâng cao trình độ chuyên môn.

Ban lãnh đạo Cty thường xuyên thu thập ý kiến khách hàng để có chính sách bán hàng phù hợp với từng thời điểm.

Cần có sự liên kết với các trường, viện nghiên cứu để nhanh chóng tiếp cận với khoa học kỹ thuật mới trong sản xuất và các giống mới đáp ứng nhu cầu thị trường.

Đối với Khách Hàng – Đại lý:

Cần có sự liên hệ chặt chẽ giữa nông dân – đại lý – công ty để kịp thời nắm bắt thông tin phản hồi từ khách hàng, từ đó mà Cty có chính sách kịp thời và phù hợp hơn vào từng thời điểm, đáp ứng nhanh chóng nhu cầu thị trường.

Khách hàng nên tin tưởng vào chất lượng hạt giống của Cty, nhiệt tình đóng góp ý kiến với Cty để giúp Cty kịp thời nắm bắt được nguyện vọng của khách hàng, từ đó thõa mãn được nhu cầu của khách hàng.
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PHỤ LỤC

Phụ Lục 1: Logo Của Công Ty SSC
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Phụ Lục 2: Một Số Sản Phẩm Hạt Giống Bắp Lai Của Công Ty
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Nguồn ảnh: http://www.ssc.com.vn/vn/product.php?id_cat=5&id_group=3&id_set=30              

Phụ Lục 3: Số Liệu Khối Lượng Tiêu Thụ Bắp Lai Của Công Ty Theo Tháng Qua Các Năm Từ 2000 - 2008

	 
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	1
	29005
	48783
	105633
	72426
	20777
	26091
	167925
	91034
	102452

	2
	105015
	187142
	93233
	213304
	114877
	165543
	406303
	206897
	207125

	3
	447420
	606839
	576870
	461737
	904558
	821852
	391968
	215201
	215617

	4
	430638
	292131
	360777
	837117
	842562
	439990
	812116
	481026
	482649

	5
	108826
	217838
	336223
	456531
	363937
	380749
	118920
	184254
	191562

	6
	63313
	119221
	184239
	327596
	192417
	178536
	202917
	271025
	290450

	7
	150411
	217640
	151169
	124844
	215399
	219352
	202660
	169158
	171589

	8
	163763
	278512
	431964
	315404
	217023
	263883
	297722
	171270
	173814

	9
	36952
	146853
	313148
	177222
	144233
	119792
	103521
	85214
	86742

	10
	14591
	193502
	317114
	106066
	35508
	92005
	30986
	32158
	40158

	11
	49389
	48699
	69959
	43446
	61128
	42706
	36637
	37856
	39012

	12
	43013
	143411
	140206
	57462
	46997
	75229
	142219
	120217
	130457

	TC
	1642336
	2500571
	3080535
	3193155
	3159416
	2825728
	2913894
	2065310
	2131627


Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Phụ Lục 4: Mật Độ Đại Lý Từng Vùng

	THỊ TRƯỜNG

TIÊU THỤ
	Diện tích trồng bắp
 (nghìn ha)
	Số lượng đại lý
	Mật độ  
(đại lý/ nghìn ha)

	ĐBB
	157,65
	40
	0,25

	TBB
	178,25
	50
	0,28

	ĐBSH
	79,20
	56
	0,71

	DHMT
	190,90
	26
	0,14

	TN
	315,00
	42
	0,13

	ĐNB
	225,00
	68
	0,30

	ĐBSCL
	85,60
	26
	0,30


Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Phụ Lục 5: Nhu Cầu và Thực Tế Tiêu Thụ Hạt Giống Bắp Lai tại Các Khu Vực trong Năm 2008

	Khu vực
	Diện tích 
trồng bắp (1000 ha)
	Nhu cầu 

(kg)
	Thực tế 
tiêu thụ 

(kg)
	Thực tế/Nhu cầu (%)

	ĐBB
	157,65
	2.364.750
	235.204
	9,95

	TBB
	178,25
	2.673.750
	73.377
	2,74

	ĐBSH
	79,20
	1.188.000
	592.921
	49,91

	DHMT
	190,90
	2.863.500
	253.392
	8,85

	TN
	315,00
	4.725.000
	349.012
	7,39

	ĐNB
	225,00
	3.375.000
	316.735
	9,38

	ĐBSCL
	85,60
	1.284.000
	310.986
	24,22

	TỔNG CỘNG
	1.231,60
	18.474.000
	2.131.627
	11,54


Nguồn: TTTH

Phụ Lục 6: Mạng Lưới Cung Ứng của SSC
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Nguồn: Phòng Kinh Doanh

Phụ Lục 7: Tính Dừng Của Số Liệu Sản Lượng Bắp Lai Tiêu Thụ Theo Thời Gian

Kết Xuất 1
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Kết Xuất 2
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Kết Xuất 3
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Nguồn: TTTH

Phụ Lục 8: Mô Hình Dự Báo

Kết Xuất 1
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Kết Xuất 2
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Phụ Lục 9: Kết Quả Dự Báo

	T
	Y
	YF
	T
	Y
	YF

	01/2000
	29005
	29005
	07/2005
	219352
	239216

	02/2000
	105015
	105015
	08/2005
	263883
	327274

	03/2000
	447420
	447420
	09/2005
	119792
	156271

	04/2000
	430638
	430638
	10/2005
	92005
	101466

	05/2000
	108826
	108826
	11/2005
	42706
	318864

	06/2000
	63313
	63313
	12/2005
	75229
	396423

	07/2000
	150411
	150411
	01/2006
	167925
	159435

	08/2000
	163763
	163763
	02/2006
	406303
	42516

	09/2000
	36952
	36952
	03/2006
	391968
	264805

	10/2000
	14591
	219256
	04/2006
	812116
	406559

	11/2000
	49389
	496213
	05/2006
	118920
	215735

	12/2000
	43013
	403713
	06/2006
	202917
	73194

	01/2001
	48783
	76549
	07/2006
	202660
	231051

	02/2001
	187142
	92068
	08/2006
	297722
	340690

	03/2001
	606839
	390279
	09/2006
	103521
	177305

	04/2001
	292131
	422584
	10/2006
	30986
	92258

	05/2001
	217838
	147258
	11/2006
	36637
	291755

	06/2001
	119221
	58101
	12/2006
	142219
	395874

	07/2001
	217640
	209467
	01/2007
	91034
	181278

	08/2001
	278512
	207570
	02/2007
	206897
	43887

	09/2001
	146853
	67944
	03/2007
	215201
	244528

	10/2001
	193502
	182450
	04/2007
	481026
	402451

	11/2001
	48699
	452552
	05/2007
	184254
	230049

	12/2001
	143411
	395843
	06/2007
	271025
	73773

	01/2002
	105633
	85178
	07/2007
	169158
	220126

	02/2002
	93233
	69712
	08/2007
	171270
	349599

	03/2002
	576870
	360235
	09/2007
	85214
	197933

	04/2002
	360777
	418092
	10/2007
	32158
	86635

	05/2002
	336223
	162144
	11/2007
	37856
	266352

	06/2002
	184239
	68071
	12/2007
	120217
	393797

	07/2002
	151169
	231446
	01/2008
	102452
	202855

	08/2002
	431964
	250516
	02/2008
	207125
	47461

	09/2002
	313148
	91132
	03/2008
	215617
	225171

	10/2002
	317114
	154486
	04/2008
	482649
	397279

	11/2002
	69959
	413817
	05/2008
	191562
	244627

	12/2002
	140206
	394123
	06/2008
	290450
	75603

	01/2003
	72426
	99275
	07/2008
	171589
	207449

	02/2003
	213304
	56171
	08/2008
	173814
	354600

	03/2003
	461737
	333148
	09/2008
	86742
	217998

	04/2003
	837117
	415172
	10/2008
	40158
	84280

	05/2003
	456531
	175382
	11/2008
	39012
	242557

	06/2003
	327596
	72358
	12/2008
	130457
	390002

	07/2003
	124844
	241524
	01/2009
	114581
	223764

	08/2003
	315404
	283490
	02/2009
	216120
	53002

	09/2003
	177222
	113276
	03/2009
	219005
	206731

	10/2003
	106066
	132119
	04/2009
	641489
	390887

	11/2003
	43446
	379313
	05/2009
	
	259240

	12/2003
	57462
	394695
	06/2009
	
	78970

	01/2004
	20777
	117435
	07/2009
	
	193803

	02/2004
	114877
	47960
	08/2009
	
	356166

	03/2004
	904558
	308723
	09/2009
	
	237311

	04/2004
	842562
	412573
	10/2009
	
	84898

	05/2004
	363937
	188454
	11/2009
	
	220354

	06/2004
	192417
	73502
	12/2009
	
	384424

	07/2004
	215399
	243299
	01/2010
	
	243703

	08/2004
	217023
	308567
	02/2010
	
	60332

	09/2004
	144233
	134930
	03/2010
	
	189275

	10/2004
	35508
	114615
	04/2010
	
	383188

	11/2004
	61128
	347907
	05/2010
	
	273629

	12/2004
	46997
	395814
	06/2010
	
	84012

	01/2005
	26091
	137886
	07/2010
	
	179811

	02/2005
	165543
	43693
	08/2010
	
	354693

	03/2005
	821852
	286113
	09/2010
	
	255674

	04/2005
	439990
	409831
	10/2010
	
	88210

	05/2005
	380749
	201854
	11/2010
	
	199779

	06/2005
	178536
	73370
	12/2010
	
	377083
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