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Lời mở đầu

Ngày nay trong nền kinh tế thị trường với sự góp mặt của các doanh nghiệp trong nước và nước ngoài, khả năng cung ứng sản phẩm cũng như sự xuất hiện của nhiều chủng loại sản phẩm sản xuất càng phát triển và đa dạng. Cộng với những đòi hỏi ngày càng khắt khe của thị trường những đòi hỏi về chất lượng, mẫu mã, chủng loại đối với sản phẩm cũng trở nên gay gắt hơn bao giời hết. Do vậy sự cạnh tranh về hàng hoá của các doanh nghiệp trên thị trường đã trở nên bức xúc và gay cấn.

Việc các nhà doanh nghiệp làm thế nào để đưa sản phẩm của mình ra thị trường, khẳng định vị trí của nó đáp ứng được những đòi hỏi khắt khe của thị trường đang là một câu hỏi hóc búa nó không chỉ xuất hiện trong một phạm vi nhỏ hẹp trong một nước một khu vực mà trên phạm vi rộng lớn mang tính toàn cầu.

Nghiên cứu các biện pháp nhằm thúc đẩy tiêu thụ sản phẩm của các doanh nghiệp là một yếu tố tác động đến vận mệnh đến sự sống còn của các doanh nghiệp. Câu hỏi được đặt ra là làm thế nào để đẩy mạnh tốc độ tiêu thụ sản phẩm luôn làm các nhà doanh nghiệp trăn trở và cố gắng hết sức để khẳng định mình để chèo lái con thuyền doanh nghiệp của mình đứng vững và phát triển tốt trong bão tố thị trường.

Thép  là một ngành Công nghiệp  đóng vai trò quan trọng trong công cuộc  Công nghiệp hoá - Hiện đại hoá. Trong tình hình lạm phát trong nước tăng cao, Chính phủ phải áp dụng nhiều biện pháp để kiềm chế, trong đó có việc thực hiện chính sách giảm đầu tư công, tạm dừng, hoãn các công trình chưa thật sự cần thiết; chính sách thắt chặt tín dụng của Ngân hàng đối với các dự án bất động sản đã đẩy ngành Thép đứng trước những khó khăn nhất định.

Qua thời gian thực tập tại Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát, nhận thấy vai trò quan trọng của hoạt động tiêu thụ sản phẩm đối với doanh nghiệp em xin mạnh dạn đề xuất một số kiến nghị nhằm thúc đẩy hoạt động này của doanh nghiệp qua đề tài “ giải pháp thúc đẩy tiêu thụ sản phẩm tại công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát ”

Mục đích và phạm vi nghiên cứu của đề tài:

Phân tích hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát.

Phân tích khách hàng và các đối thủ cạnh tranh.

Đề xuất các giải pháp hoàn thiện hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát.

Phương pháp nghiên cứu:

Luận văn tốt nghiệp sử dụng phương pháp so sánh, phân tích thống kê để tìm hiểu thực tế, phát sinh tồn tại của công tác tiêu thụ sản phẩm thép ở công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát. Từ đó, đưa ra các giải pháp hoàn thiện công tác tiêu thụ cho sản phẩm của công ty.

Kết cấu đề tài gồm 3 phần:

CHƯƠNG 1 : Cơ sở lý luận về việc tiêu thụ sản phẩm.

CHƯƠNG 2 : Thực trạng hoạt động tiêu thụ sản phẩm của Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát.

CHƯƠNG 3 : Một số giải pháp đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm của Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát.
Để hoàn thành đề tài này em đã nỗ lực cố gắng học hỏi kinh nghiệm trong thực tế cùng với việc sử dụng kiến thức  đã học. Em xin chân thành cảm ơn các thày cô giáo đã giảng dạy, truyền đạt kiến thức cho em trên giảng đường, sự giúp đỡ hướng dẫn nhiệt tình của thầy giáo Th.s: Trần Tuấn Anh và các anh chị trong Phòng kinh doanh cũng như các phòng ban đang công tác tại Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát.
CHƯƠNG 1

Cơ sở lý thuyết về việc tiêu thụ sản phẩm

1.1. Khái niệm, vai trò của tiêu thụ sản phẩm.

1.1.1. Khái niệm của tiêu thụ sản phẩm:

Có rất nhiều quan điểm khác nhau về hoạt động tiêu thụ sản phẩm dưới rất nhiều khía cạnh khác nhau.



Theo quan điểm Marketing: tiêu thụ sản phẩm là quản trị hệ thống kinh tế và những điều kiện tổ chức có liên quan đến việc điều hành và vận chuyển hàng hoá, từ người sản xuất đến người tiêu dùng với điều kiện hiệu quả tối đa.

 Theo quan điểm của các nhà kinh tế: tiêu thụ là giai đoạn cuối của quá trình sản xuất kinh doanh thông qua tiêu thụ mà thực hiện được giá trị và giá trị sử dụng.

Tiêu thụ sản phẩm theo nghĩa rộng là mỗi qui trình hay tổng thể các biện pháp kinh tế kỹ thuật nhằm đưa sản phẩm thành hàng hóa trên thị trường.

Tiêu thụ sản phẩm theo nghĩa hẹp là quá trình chuyển hóa hình thái giá trị và quyền sở hữu sản phẩm nhằm đáp ứng hiệu quả sản xuất. Theo phạm vi này thì tiêu thụ sản phẩm đồng nghĩa với bán hàng. ứng với mỗi cơ chế quản lý kinh tế tiêu thụ sản phẩm được thực hiện bằng các hình thức khác. Trong nền kinh tế kế hoạch hóa tập trung ba vấn đề trung tâm của quá trình sản xuất là: sản xuất cái gì? Sản xuất cho ai? Sản  xuất bao nhiêu? Đều do Nhà nước quyết định, do đó tiêu thụ sản phẩm chỉ là việc tổ chức bán sản phẩm hàng hóa sản xuất ra theo kế hoạch và giá cả được ấn định từ trước.

Trong nền kinh tế thị trường các doanh nghiệp phải tự mình quyết định ba vấn đề trung tâm đó nên việc tiêu thụ sản phẩm cần phải hiểu theo nghĩa rộng hơn, đó là quá trình kinh tế bao gồm nhiều khâu từ việc nghiên cứu thị trường, xác định nhu cầu của khách hàng, tổ chức sản xuất đến việc xúc tiến bán hàng… nhằm mục đích đạt hiệu quả cao nhất.

Tiêu thụ sản phẩm là giai đoạn cuối cùng của quá trình sản xuất kinh doanh là yếu tố quyết định sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp, các doanh nghiệp chỉ sau khi tiêu thụ được sản phẩm mới có thể thu hồi vốn tiếp tục tái sản xuất kinh doanh, tiêu thụ sản phẩm đảm bao cho quá trình sản xuất được liên tục.

    Đặc trưng lớn nhất của việc tiêu thụ hàng hoá là sản xuất ra để bán. Do đó khâu tiêu thụ sản phẩm là một trong những khâu cực kỳ quan trọng của quá trình tái sản xuất xã hội. Đây là cầu nối trung gian giữa một bên là sản xuất với một bên là tiêu dùng. Quá trình tiêu thụ chỉ kết thúc khi quá trình thanh toán giữa người mua và người bán diễn ra nhằm chuyển quyền sở hữu hàng hoá. Để đáp ứng yêu cầu khách hàng về sản phẩm doanh nghiệp phải thực hiện rất nhiều nghiệp vụ sản xuất ở các khâu bao gồm : phân loại, lên nhãn hiệu bao hàng , bao gói và chuẩn bị các lô hàng để xuất bán và vận chuyển theo yêu cầu  của khách hàng. Để thực hiện các nghiệp vụ này đòi hỏi phải tổ chức lao động hợp lý lao động trực tiếp ở các kho hàng và tổ chức tốt công tác nghiên cứu thị trường, nghiên cứu nhu cầu về hàng hoá và chủng loại sản phẩm của doanh nghiệp.

 Như vậy, tiêu thụ sản phẩm là tổng thể các giải pháp nghiên cứu và nắm bắt nhu cầu thị trường. Nó bao gồm các hoạt động: Tạo nguồn, chuẩn bị hàng hoá, tổ chức mạng lưới bán hàng, xúc tiến bán hàng với nhiều hoạt động hỗ trợ cho việc thực hiện dịch vụ sau bán hàng. 

Trong nền kinh tế thị trường hoạt động tiêu thụ không chỉ đơn giản là quá trình chuyển quyền sở hữu hàng hoá đến khách hàng mà nó là một quá trình bao gồm nhiều công việc khác nhau từ việc nghiên cứu nhu cầu, tìm nguồn hàng, tổ chức bàn hàng, xúc tiến bán hàng…cho đến các dịch vụ sau bán như: chuyên chở, bảo hành, tư vấn kỹ thuật, lắp đặt…

1.1.2. Bản chất của tiêu thụ sản phẩm:

Hoạt động tiêu thụ sản phẩm là một trong những chức năng kinh tế cơ bản của mỗi chủ thể kinh tế trong điều kiện kinh tế thị trường gắn liền với sự phát triển của sản xuất hàng hoá và sự phân công lao động xã hội .

Hoạt động tiêu thụ sản phẩm không đồng nhất với sự hoạt động kinh doanh mà mới chỉ là một bộ phận trong các hoạt động cụ thể trong quá trình kinh doanh.
Nội dung kinh tế cơ bản của hoạt động tiêu thụ là việc thực hiện chuyển hoá quyền sở hữu và quyền sử dụng một loại hàng hoá nào đó của chủ thể .

Hoạt động tiêu thụ sản phẩm cần ba yếu tố:
- Đối tượng thực hiện việc trao đổi sản phẩm hàng hoá và tiền tệ 

- Phải có các chủ thể kinh tế (có cung, có cầu và trung gian môi giới)
- Phải có thị trường (môi trường thực hiện việc trao đổi mua bán)
Trên thị trường, để quá trình hoạt động tiêu thụ có hiệu quả thì giữa người mua và người bán phải có quan hệ tương hỗ lẫn nhau, nói cách khác phải có sự gặp gỡ giữa cung và cầu.

1.1.3 Vai trò, ý nghĩa của tiêu thụ sản phẩm.

1.1.3.1 Vai trò của tiêu thụ sản phẩm:

Trong cơ chế thị trường hiện nay, hoạt động tiêu thụ sản phẩm có vai trò vô cùng quan trọng đối hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Tiêu thụ sản phẩm là khâu quyết định đến sự thành công hay thất bại của mỗi doanh nghiệp trên thương trường về sự chấp nhận của xã hội, về sự đáp ứng của doanh nghiệp đối với xã hội. Có tiêu thụ được sản phẩm mới tăng được vòng quay của vốn, tăng hiệu quả hoạt động sản xuất kinh doanh. Qua tiêu thụ sản phẩm thực hiện được giá trị sử dụng của sản phẩm. Sau khi tiêu thụ được sản phẩm doanh nghiệp không những thu được các khoản chi phí bỏ ra mà còn thu được lợi nhuận. Đây cũng là mục tiêu cao nhất của doanh nghiệp.

  Tiêu thụ sản phẩm là hoạt động quan trọng trong quá trình sản xuất kinh doanh.

Để tiếp tục sản xuất kinh doanh trên thương trường các doanh nghiệp luôn luôn phải tìm cách để tái sản xuất và mở rộng sản xuất kinh doanh. 

Tái sản xuất kinh doanh là việc doanh nghiệp tiếp tục hoạt động sản xuất kinh doanh ở chu kỳ sau như ở chu kỳ trước. 

Mở rộng sản xuất kinh doanh làviệc doanh nghiệp mở rộng quy mô sản xuất kinh doanh ở chu kỳ sau lớn hơn chu kỳ trước.

Để có thể tái sản xuất kinh doanh và mở rộng sản xuất kinh doanh đòi hỏi doanh nghiệp phải tiêu thụ được sản phẩm do mình sản xuất ra và thu được tiền đảm bảo bù đắp chi phí bỏ ra, có lợi nhuận từ đó doanh nghiệp có đủ nguồn lực để tiếp tục đầu tư cho chu kỳ sản xuất sau.

Nếu không tiêu thụ được sản phẩm sẽ gây ứ đọng vốn, tăng các chi phí bảo quản dự trữ do tồn kho và các chi phí khác, gây đình trệ hoạt động sản xuất kinh doanh và doanh nghiệp sẽ không thực hiện được tái sản xuất kinh doanh.

Tiêu thụ sản phẩm giữ vai trò quan trọng trong việc duy trì và phát triển mở rộng thị trường. 

Để có thể phát triển, mở rộng hoạt động hoạt động sản xuất kinh doanh,doanh nghiệp cần tiêu thụ ngày càng nhiều hơn khối lượng sản phẩm, không những ở thị trường hiện tại mà ở trên thị trường mới, thị trường tiềm năng.

Khi sản phẩm của doanh nghiệp được tiêu thụ trên thị trường hiện tại, doanh nghiệp có điều kiện đưa sản phẩm vào thâm nhập thị trường mới, tiếp cận thị trường tiềm năng. Từ đó khối lượng sản phẩm tiêu thụ được nhiều hơn, doanh nghiệp có điều kiện để mở rộng, phát triển sản xuất kinh doanh.

Mở rộng thị trường là một trong những điều kiện để doanh nghiệp tăng lượng tiêu thụ và mở rộng sản xuất kinh doanh.

 Tiêu thụ sản phẩm góp phần nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp

Tiêu thụ sản phẩm có tác động tích cực tới quá trình tổ chức quản lý sản xuất, thúc đẩy áp dụng tiến bộ kỹ thuật nâng cao chất lượng sản phẩm, hạ giá thành sản phẩm. 

Tổ chức tốt hoạt động tiêu thụ sản phẩm góp phần giảm chi phí lưu thông, giảm chi phí, thời gian dự trữ hàng hoá, tăng vòng quay của vốn, rút ngắn chu kỳ sản xuất kinh doanh, tạo điều kiện cho doanh nghiệp có khả năng đổi mới công nghệ kỹ thuật, nâng cao chất lượng sản phẩm, tăng doanh thu và đem lại lợi nhuận cao.

Tiêu thụ sản phẩm mang lại vị thế và độ an toàn cho doanh nghiệp

Vị thế của doanh nghiệp trên thị trường có thể đánh giá thông qua phần trăm doanh số hàng hoá, sản phẩm bán ra của doanh nghiệp so với tổng giá trị hàng hoá, sản phẩm bán được tiêu thụ trên thị trường. Tỷ trọng này càng lớn thì vị thế của doanh nghiệp càng lớn và ngược lại.

Cũng có thể đánh giá được vị thế của doanh bằng phạm vi thị trường mà doanh nghiệp đã xâm nhập và chiếm lĩnh được, việc tiêu thụ sản phẩm diễn ra trên diện rộng với quy mô lớn chứng tỏ vị thế của doanh nghiệp càng cao. Trong nền kinh tế thị trường, doanh nghiệp chỉ có thể đảm bảo cho sự tồn tại và phát triển của mình khi tiêu thụ sản phẩm.

Mỗi doanh nghiệp phải tạo cho mình một uy tín, gây được ấn tượng tốt về sản phẩm của mình dưới con mắt của khách hàng, có như vậy mới tiêu thụ được sản phẩm, mở rộng thị trường, vị thế của doanh nghiệp sẽ tăng cao, tăng khả năng cạnh tranh trên thị trường.

Hoạt động tiêu thụ giúp doanh nghiệp gần với người tiêu dùng nó giúp doanh nghiệp phất hiện thêm kết quả sản xuất của mình và nhu cầu của khách hàng. Thông qua hoạt động tiêu thụ doanh nghiệp nắm bắt được sự thay đổi thị hiếu, nguyên nhân xuất hiện nhu cầu mới của người tiêu dùng về sản phẩm từ đó đề ra các biện pháp thu hút khách hàng.

Bên cạnh đó về phương diện xã hội, tiêu thụ sản phẩm có vai trò trong việc cân đối giữa cung và cầu. Sản xuất ra được tiêu thụ tức là sản xuất đang diễn ra bình thường trôi chảy tránh được sự mất cân đối, giữ được sự bình ổn xã hội.

Thông qua tiêu thụ sản phẩm, dự đoán nhu cầu tiêu dùng của xã hội nói chung và từng khu vực nói riêng đối với từng loại sản phẩm. Trên cơ sở đó, các doanh nghiệp sẽ xây dựng được kế hoạch phù hợp, nhằm đạt hiệu quả cao nhất.

1.1.3.2  ý nghĩa của tiêu thụ sản phẩm.

* Tiêu thụ sản phẩm tạo điều kiện phát hiện những nhu cầu mới góp phần mở rộng và xâm nhập thị trường
 Mọi hoạt động của doanh nghiệp trong cơ chế thị trường đều phải hướng vào thị trường, mỗi doanh nghiệp đều có thị trường của mình. Thị trường như một bàn tay vô hình tác động đến nhà sản xuất dựa trên quan hệ cung cầu, thông qua mức cầu trên thị trường các nhà sản xuất kinh doanh sẽ xác định phần thị trường của mình. Đồng thời quá trình tiêu thụ sản phẩm giúp doanh nghiệp củng cố và mở rộng thị trường.
* Tiêu thụ sản phẩm tạo điều kiện nghiên cứu, ứng dụng khoa học kỹ thuật, công nghệ mới, nâng cao chất lượng sản phẩm và hình thành nhiều loại sản phẩm
 Doanh nghiệp tổ chức tiêu thụ sản phẩm tốt sẽ có nhiều cơ hội tích luỹ để đầu tư cho việc nghiên cứu khoa học ứng dụng những thành tựu công nghệ mới để đáp ứng cho việc chế tạo sản phẩm nhằm gia tăng ngày càng nhiều khối lượng sản phẩm đồng thời ngày càng đạt chất lượng cao, tăng sức cạnh tranh, tạo dựng uy tín cho doanh nghiệp trên thương trường. 

1.2 Nội dung của công tác tiêu thụ sản phẩm.

Ta đã biết hoạt động tiêu thụ sản phẩm giữ một vai trò quan trọng quyết định kết quả của hoạt động sản xuất kinh doanh là thành công hay thất bại. Hiểu theo nghĩa rộng tiêu thụ sản phẩm, không chỉ đơn thuần là bán hàng - chuyển giao quyền sở hữu về hàng hoá mà nó bao gồm tổng thể các biện pháp nghiên cứu thị trường tới việc phân bố sản phẩm của các doanh nghiệp tới tay người tiêu dùng sao cho đạt được mục tiêu của doanh nghiệp tối đa hoá lợi nhuận và thoả mãn tốt nhu cầu của khách hàng. Quá trình này đòi hỏi doanh nghiệp phải bỏ ra chi phí khá lớn và đặc biệt quan tâm tới từng công đoạn của nó mới mong được hiệu qủa cao. Các công đoạn thực hiện trong nội dung tiêu thụ sản phẩm bao gồm:

a. Nghiên cứu thị trường và lựa chọn sản phẩm thích ứng: 

* Nghiên cứu thị trường

Mục đích của nghiên cứu thị trường là giúp doanh nghiệp xác định được thị trường có triển vọng nhất của sản phẩm, khả năng tiêu thụ sản phẩm trên thị trường và những chính sách thích hợp để tăng cường khả năng tiêu thụ sản phẩm.

Nghiên cứu khái quát thị trường chủ yếu là làm rõ hai yếu tố: 

- Quy mô cơ cấu và sự vận động của thị trường:

- Các nhân tố xác đáng của môi trường:

* Lựa chọn sản phẩm thích ứng

Trên cơ sở kết quả nghiên cứu thị trường, doanh nghiệp sẽ lựa chọn được những sản phẩm thích ứng, thực hiện đơn đặt hàng và tiến hành tổ chức sản xuất. Đây là nội dung quan trọng nhất quyết định đến kết quả hoạt động tiêu thụ. Lựa chọn sản phẩm thích ứng nghĩa là tổ chức sản xuất những sản phẩm mà thị trường đòi hỏi. sản phẩm thích ứng bao hàm về mặt số lượng, chất lượng và giá cả.

b. Tiến hành các nghiệp vụ tiếp tục sản xuất trong khâu lưu thông.

Các hoạt động như tiếp nhận sản phẩm từ cuối dây chuyền sản xuất, kiểm tra chất lượng sản phẩm, phân loại, bao gói ghép đồng bộ hàng hoá được coi là nghiệp vụ tiếp tục sản xuất trong khâu tiêu thụ. Hiện nay các nghiệp vụ này rất được coi trọng vì nó góp phần làm tăng trình độ văn minh trong bán hàng, đặc biệt là bao gói sản phẩm.

c. Dự trữ và định giá tiêu thụ

* Dự trữ thành phẩm

Dự trữ thành phẩm là những sản phẩm được xuất xưởng và nhập kho nhưng chưa giao cho khách hàng. Việc hình thành loại dự trữ này là một yếu tố do phải thực hiện các nghiệp vụ chuẩn bị sản phẩm trước lúc bán và do không ăn khớp với thời gian sản xuất với thời gian giao hàng.

Đại lượng dự trữ thành phẩm ở các doanh nghiệp cần phải ở mức tối ưu và đáp ứng hai yêu cầu:

- Đủ để bán hàng liên tục.

- Tối thiểu nhằm tăng nhanh tốc độ chu chuyển vốn lưu thông. Điều này chỉ có thể đạt được bằng cách xây dựng có khoa học hệ thống mức dự trữ thành phẩm và tuân thủ các mức đó trong qua trình thực hiện kế hoạch sản xuất và kinh doanh.

* Định giá tiêu thụ.

Thông thường quy trình định giá bán được tiến hành đối với những sản phẩm được đưa ra thị trường lần đầu điều này xẩy ra khi doanh nghiệp triển khai một mặt hàng mới quy trình định giá tổng thể bao gồm các bước sau:

- Chọn mục tiêu định giá

- Phân định cầu thị trường 

- Lượng giá chi phí

- Phân tích giá đối thủ cạnh tranh 

- Chọn giá cuối cùng của mặt hàng

d. Lựa chọn kênh tiêu thụ và tổ chức chuyển giao hàng cho khách hàng.

Trong nền kinh tế thị trường việc tiêu thụ sản phẩm được thực hiện bằng nhiều kênh khác nhau, qua đó sản phẩm được chuyển từ hãng sản xuất đến tay người tiêu dùng. Tuy có nhiều hình thức tiêu thụ khác nhau nhưng việc các doanh nghiệp áp dụng hình thức tiêu thụ này hay hình thức tiêu thụ khác phần lớn là do đặc điểm của sản phẩm sản xuất quy định. 

Việc phân phối hàng hoá và các kênh tiêu thụ chính là những quyết định đưa nhằm hàng hoá về tay người sản xuất đến người tiêu thụ cuối cùng thông qua các hình thức khác nhau; phục vụ tốt nhất nhu cầu thị trường và tối đa hoá lợi nhuận doanh nghiệp. Căn cứ vào mối quan hệ giữa doanh nghiệp với người tiêu dùng cuối cùng có hai hình thức tiêu thụ sau:

+ Tiêu thụ trực tiếp

+ Tiêu thụ gián tiếp

e. Tổ chức các hoạt động kích thích tiêu dùng.

Hoạt động kích thích tiêu thụ đóng vai trò quan trọng trong công tác tiêu thụ sản phẩm, góp phần làm tăng khả năng hiểu biết của khách hàng về hàng hoá và dịch vụ, gây được uy tín cho doanh nghiệp trên thị trường.

+ Quảng cáo:

+ Xúc tiến bán hàng:

+Xây dựng mối quan hệ quần chúng 


* Hội nghị khách hàng 

 
*Hội thảo


*Tặng quà 


*In ấn và phát hành các tài liệu


*Bán thủ sản phẩm

f. Phân tích đánh giá kết quả hoạt động tiêu thụ.

Bất kỳ hoạt động nào khi kết thúc chu kỳ thực hiện cũng cần phải đánh giá khách quan, trung thực để làm tiền đề cho việc lập và thực hiện kế hoạch tiếp theo tương tự như vậy, đánh giá kết quả hoạt động tiêu thụ giúp doanh nghiệp có các thông tin cần thiết về nhu cầu khách hàng, về đối thủ cạnh tranh cũng như thực trạng tiêu thụ từng loại sản phẩm hàng hoá của doanh nghiệp trên từng thị trường nhất định. Việc xác định rõ số lượng hay tổng giá trị của từng loại sản phẩm của hàng hoá được tiêu thụ với mục tiêu kế hoạch mà doanh nghiệp đã đề ra người ta sẽ xác định tỷ lệ phần trăm thực hiện kế hoạch tiêu thụ từng loại sản phẩm. Qua đó doanh nghiệp có cơ sở để đưa ra các giải pháp nhằm mục tiêu thúc đẩy được hoạt động tiêu thụ, tăng doanh thu và lợi nhuận cho kỳ sau.

Phân tích đánh giá kết quả tiêu thụ sẽ giúp doanh nghiệp định hướng sản xuất kinh doanh những mặt hàng nào đem lại lợi nhuận cao nhất đồng thời doanh nghiệp có kế hoạch cho việc sản xuất đến đâu tiêu thụ ngay đến đó, không để hàng hoá tồn đọng trong kho nhiều nhưng cũng không gây ra tình trạng khan hiếm hàng hoá. Mỗi doanh nghiệp muốn làm tốt công tác xây dựng kế hoạch cho kỳ sau, cần thiết phải dựa vào số hiệu báo cáo trung thực rút ra từ kết quả hoạt động tiêu thụ.

1.3 những nhân tố ảnh hưởng tới sản lượng tiêu thụ sản phẩm
1.3.1 Nhân tố bên ngoài doanh nghiệp.

Nhân tố thuộc môi trường vĩ mô.

a. Các nhân tố về mặt kinh tế

Các nhân tố về mặt kinh tế có vai trò rất quan trọng, quyết định đến việc hình thành và hoàn thiện môi trường kinh doanh, đồng thời ảnh hưởng đến khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Các nhân tố kinh tế gồm có:

- Tốc độ tăng trưởng kinh tế: Nền kinh tế tăng trưởng cao và ổn định sẽ làm cho thu nhập của tầng lớp dân cư tăng dẫn đến sức mua hàng hóa và dịch vụ tăng lên. Đây là cơ hội tốt cho các doanh nghiệp đáp ứng kịp thời nhu cầu của khách hàng tạo nên sự thành công trong kinh doanh của mỗi doanh nghiệp. Nền kinh tế tăng trưởng với tốc độ cao và ổn định kéo theo hoạt động kinh doanh của các doanh nghiệp đạt hiệu quả cao, khả năng tích tụ và tập trung sản xuất cao.

- Tỷ giá hối đoái: Đây là nhân tố tác động nhanh chóng và sâu sắc với từng quốc gia và từng doanh nghiệp nhất là trong điều kiện nền kinh tế mở cửa khi đồng nội tệ lên giá sẽ khuyến khích nhập khẩu và khả năng cạnh tranh của các doanh nghiệp trong nước sẽ giảm trên thị trường nội địa. Các doanh nghiệp trong nước mất dần cơ hội mở rộng thị trường, phát triển sản xuất kinh doanh. Ngược lại, khi đồng nội tệ giảm giá dẫn đến xuất khẩu tăng cơ hội sản xuất kinh doanh của các doanh nghiệp trong nước tăng, khả năng cạnh tranh cao hơn ở thị trường trong nước và quốc tế bởi khi đó giá bán hàng hóa trong nước giảm hơn so với đối thủ cạnh tranh nước ngoài.

- Lãi suất cho vay của ngân hàng: Nếu lãi suất cho vay cao dẫn đến chi phí kinh doanh của doanh nghiệp cao, điều này làm giảm khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp nhất là khi so với doanh nghiệp có tiềm lực vốn sở hữu mạnh.

- Lạm phát: Lạm phát cao các doanh nghiệp sẽ không đầu tư vào sản xuất kinh doanh đặc biệt là đầu tư tái sản xuất mở rộng và đầu tư đổi mới công nghệ sản xuất của doanh nghiệp vì các doanh nghiệp sợ không đảm bảo về mặt hiện vật các tài sản, không có khả năng thu hồi vốn sản xuất hơn nữa, rủi ro kinh doanh khi xẩy ra lạm phát rất lớn.

- Các chính sách kinh tế của nhà nước: Các chính sách phát triển kinh tế   của nhà nước có tác dụng cản trở hoặc ủng hộ lớn đến hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Có khi một chính sách kinh tế của nhà nước tạo cơ hội đối với doanh nghiệp này nhưng làm mất cơ hội cho doanh nghiệp khác.

b. Các nhân tố thuộc về chính trị pháp luật

Một thể chế chính trị, một hệ thống pháp luật chặt chẽ, rõ ràng, mở rộng và ổn định sẽ làm cơ sở cho sự bảo đảm điều kiện thuận lợi và bình đẳng cho các doanh nghiệp tham gia cạnh tranh lành mạnh, đạt hiệu quả cao cho doanh nghiệp và xã hội. Thể hiện rõ nhất là các chính sách bảo hộ mậu dịch tự do, các chính sách tài chính, những quan điểm trong lĩnh vực nhập khẩu, các chương trình quốc gia, chế độ tiền lương, trợ cấp, phụ cấp cho người lao động... Các nhân tố này đều ảnh hưởng trực tiếp hay gián tiếp đến hoạt động tiêu thụ sản phẩm của doanh nghiệp.

 c. Các nhân tố về khoa học công nghệ

Nhóm nhân tố khoa học công nghệ tác động một cách quyết định đến 2 yếu tố cơ bản nhất tạo nên khả năng cạnh tranh trên thị trường hay khả năng tiêu thụ sản phẩm của doanh nghiệp, đó là hai yếu tố chất lượng và giá bán. Khoa học công nghệ hiện đại áp dụng trong sản xuất kinh doanh góp phần làm tăng chất lượng hàng hóa và dịch vụ, giảm tối đa chi phí sản xuất (tăng hiệu suất) dẫn tới giá thành sản phẩm giảm.

 d. Các yếu tố về văn hóa - xã hội

Phong tục tập quán, lối sống, thị hiếu, thói quen tiêu dùng, tôn giáo tín ngưỡng có ảnh hưởng trực tiếp đến mức tiêu thụ sản phẩm, hàng hóa của doanh nghiệp. Những khu vực khác nhau có văn hóa - xã hội khác nhau do vậy khả năng tiêu thụ hàng hóa cũng khác nhau, đòi hỏi doanh nghiệp phải nghiên cứu rõ những yếu tố thuộc về văn hóa - xã hội ở khu vực đó để có những chiến lược sản phẩm phù hợp với từng khu vực khác nhau.

e. Các yếu tố tự nhiên

Các nhân tố tự nhiên có thể tạo ra các thuận lợi và khó khăn trong việc phát triển các hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Các nhân tố tự nhiên bao gồm tài nguyên thiên nhiên, vị trí địa lý... Vị trí địa lý thuận lợi sẽ tạo điều kiện khuếch trương sản phẩm, mở rộng thị trường tiêu thụ giảm thiểu các chi phí phục vụ bán hàng, giới thiệu sản phẩm. Tài nguyên thiên nhiên phong phú tạo điều kiện cho doanh nghiệp chủ động trong cung ứng nguyên vật liệu đầu vào cho quá trình sản xuất kinh doanh, đáp ứng kịp thời nhu cầu thị trường, tạo điều kiện cho doanh nghiệp trong quá trình sản xuất kinh doanh.

* Nhân tố thuộc môi trường vi mô.

a. Khách hàng

Khách hàng là đối tượng mà doanh nghiệp phục vụ và là yếu tố quyết định đến sự thành công hay thất bại của doanh nghiệp. Bởi vì khách hàng tạo nên thị trường, quy mô của khách hàng tạo nên quy mô thị trường. Những biến động tâm lý khách hàng thể hiện qua sự thay đổi sở thích, thị hiếu, thói quen làm cho số lượng sản phẩm được tiêu thụ tăng lên hay giảm đi. Việc định hướng hoạt động sản xuất kinh doanh hướng vào nhu cầu của khách hàng sẽ đem lại kết quả khả quan cho doanh nghiệp tạo thói quen và tổ chức các dịch vụ phục vụ khách hàng, đánh đúng vào tâm lý tiêu dùng là biện pháp hữu hiệu nâng cao hiệu quả của hoạt động tiêu thụ sản phẩm. Một nhân tố đặc biệt quan trọng là mức thu nhập và khả năng thanh toán của khách hàng có tính quyết định đến lượng hàng hóa tiêu thụ của doanh nghiệp. Khi thu nhập tăng thì nhu cầu tăng và khi thu nhập giảm thì nhu cầu giảm, do vậy doanh nghiệp cần có những chính sách giá, chính sách sản phẩm hợp lý.

b. Số lượng các doanh nghiệp trong ngành và cường độ cạnh tranh của ngành

Số lượng các doanh nghiệp trong ngành và các đối thủ ngang sức tác động rất lớn đến khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Nếu doanh nghiệp có quy mô lớn, khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp sẽ cao hơn các đối thủ khác trong ngành. Càng nhiều doanh nghiệp cạnh tranh trong ngành thì cơ hội đến với từng doanh nghiệp càng ít, thị trường phân chia nhỏ hơn, khắt khe hơn dẫn đến lợi nhuận của từng doanh nghiệp cũng nhỏ đi. Do vậy, việc nghiên cứu đối thủ cạnh tranh là việc cần thiết để giữ vững thị trường tiêu thụ sản phẩm của mỗi doanh nghiệp.

c. Các đơn vị cung ứng đầu vào cho doanh nghiệp.

Các nhà cung ứng các yếu tố đầu vào cho quá trình sản xuất có thể chia sẻ lợi nhuận của một doanh nghiệp trong trường hợp doanh nghiệp đó có khả năng trang trải các chi phí tăng thêm cho đầu vào được cung cấp. Các nhà cung cấp có thể gây khó khăn làm cho khả năng của doanh nghiệp bị giảm trong trường hợp:

- Nguồn cung cấp mà doanh nghiệp cần chỉ có một hoặc một vài công ty có khả năng cung cấp.

- Loại vật tư mà nhà cung cấp bán cho doanh nghiệp là đầu vào quan trọng nhất của doanh nghiệp.

Từ các yếu tố trên thì nhà cung cấp có thể ép buộc các doanh nghiệp mua nguyên vật liệu với giá cao, khi đó chi phí sản xuất tăng lên, giá thành đơn vị sản phẩm tăng, khối lượng tiêu thụ bị giảm làm doanh nghiệp bị mất dần thị trường, lợi nhuận giảm. Để giảm bớt các ảnh hưởng xấu, các nhà cung ứng tới doanh nghiệp. Các doanh nghiệp cần tăng cường mối quan hệ tốt với nhà cung ứng, tìm và lựa chọn nguồn cung ứng chính, có uy tín cao đồng thời nghiên cứu để tìm ra nguồn nguyên vật liệu thay thế.

1.3.2 Nhân tố bên trong doanh nghiệp.

Những nhân tố thuộc về bản thân doanh nghiệp ảnh hưởng đến tình hình tiêu thụ sản phẩm bao gồm: tình hình thực hiện kế hoạch sản xuất về mặt số lượng và chất lượng sản phẩm, tình hình dự trữ, công tác tiếp cận thị trường, xác định giá bán hợp lý, uy tín doanh nghiệp... Một nhân tố rất quan trọng có ảnh hưởng trực tiếp đến tình hình tiêu thụ của doanh nghiệp là Giá bán sản phẩm. 

 a. Chính sách giá bán sản phẩm.

Việc tiêu thụ sản phẩm chịu tác động rất lớn của nhân tố giá cả sản phẩm về nguyên tắc, giá cả là biểu hiện bằng tiền của giá trị hàng hóa và giá cả xoay quanh giá trị hàng hóa, theo cơ chế thị trường hiện nay giá cả được hình thành tự phát trên thị trường theo sự thoả thuận giữa người mua và người bán. Do đó, doanh nghiệp hoàn toàn có thể sử dụng giá cả như một công cụ sắc bén để đẩy mạnh tiêu thụ sản phẩm. Nếu doanh nghiệp đưa ra một mức giá phù hợp với chất lượng sản phẩm được đông đảo người tiêu dùng chấp nhận, doanh nghiệp sẽ dễ dàng tiêu thụ sản phẩm của mình. Ngược lại, nếu định giá quá cao, người tiêu dùng không chấp nhận thì doanh nghiệp chỉ có thể ngồi nhìn sản phẩm chất đống trong kho mà không tiêu thụ được. Mặt khác, nếu doanh nghiệp quản lý kinh doanh tốt  làm cho giá thành sản phẩm thấp doanh nghiệp có thể bán hàng với giá thấp hơn mặt bằng giá của các sản phẩm cùng loại trên thị trường. Đây là một lợi thế trong cạnh tranh giúp cho doanh nghiệp có thể thu hút được cả khách hàng của các đối thủ cạnh tranh. Từ đó dẫn đến thành công của doanh nghiệp trên thị trường. 

b. Chất lượng sản phẩm.

Chất lượng sản phẩm là một yếu tố quan trọng thúc đẩy hoặc kìm hãm hoạt động tiêu thụ sản phẩm. Trong nền kinh tế thị trường chất lượng sản phẩm là một vũ khí cạnh tranh sắc bén có thể dễ dàng đè bẹp các đối thủ cạnh tranh cùng ngành. Vì vậy, các chương trình quảng cáo khi nói về sản phẩm của công ty, nhiều sản phẩm đưa tiêu chuẩn chất lượng lên hàng đầu: “Chất lượng tốt nhất”, “chất lượng vàng”, “chất lượng không biên giới”...

Chất lượng sản phẩm tốt không chỉ thu hút được khách hàng làm tăng khối lượng sản phẩm tiêu thụ mà còn tạo điều kiện cho doanh nghiệp nâng cao uy tín cho doanh nghiệp, đồng thời có thể nâng cao giá bán sản phẩm một cách hợp lý mà vẫn thu hút được khách hàng. Ngược lại, chất lượng sản phẩm thấp thì việc tiêu thụ sẽ gặp khó khăn, nếu chất lượng sản phẩm quá thấp thì ngay cả khi bán giá rẻ vẫn không được người tiêu dùng chấp nhận. 

c. Tổ chức công tác bán hàng của doanh nghiệp.

Công tác tổ chức bán hàng của doanh nghiệp cũng là nhân tố quan trọng thúc đẩy kết quả hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty cao hay thấp. Công tác tổ chức bán hàng gồm nhiều mặt:

- Hình thức bán hàng: Một doanh nghiệp nếu kết hợp tổng hợp các hình thức: Bán buôn, bán lẻ tại kho, tại cửa hàng giới thiệu sản phẩm, thông qua các đại lý... tất nhiên sẽ tiêu thụ được nhiều sản phẩm hơn một doanh nghiệp chỉ áp dụng đơn thuần một hình thức bán hàng nào đó. Để mở rộng và chiếm lĩnh thị trường các doanh nghiệp còn tổ chức mạng lưới các đại lý phân phối sản phẩm. Nếu các đại lý này được mở rộng và hoạt động có hiệu quả sẽ nâng cao doanh thu cho doanh nghiệp, còn nếu thu hẹp hoặc thiếu vắng các đại lý, hoặc các đại lý hoạt động kém hiệu quả sẽ làm giảm sút doanh thu tiêu thụ sản phẩm.

- Tổ chức thanh toán: Khách hàng sẽ cảm thấy thoải mái hơn khi áp dụng nhiều phương thức thanh toán khác nhau như: Thanh toán bằng tiền mặt, thanh toán chậm, thanh toán ngay... và như vậy, khách hàng có thể lựa chọn cho mình phương thức thanh toán tiện lợi nhất, hiệu quả nhất. Để thu hút đông đảo khách hàng đến với doanh nghiệp thì doanh nghiệp nên áp dụng nhiều hình thức thanh toán đem lại sự thuận tiện cho khách hàng, làm đòn bẩy để kích thích tiêu thụ sản phẩm.

- Dịch vụ kèm theo sau khi bán: Để cho khách hàng được thuận lợi và cũng là tăng thêm sức cạnh tranh trên thị trường, trong công tác tiêu thụ sản phẩm, các doanh nghiệp còn tổ chức các dịch vụ kèm theo khi bán như: dịch vụ vận chuyển, bảo quản, lắp ráp, hiệu chỉnh sản phẩm và có bảo hành, sửa chữa.... Nếu doanh nghiệp làm tốt công tác này sẽ làm cho khách hàng cảm thấy thuận lợi, yên tâm, thoải mái hơn khi sử dụng sản phẩm có uy tín của doanh nghiệp. Nhờ vậy mà khối lượng sản phẩm tiêu thụ sẽ tăng lên.

d. Quảng cáo và giới thiệu sản phẩm.

Trong nền kinh tế hiện nay, quảng cáo giới thiệu sản phẩm sẽ cung cấp cho khách hàng những thông tin cần thiết và cô đọng, đặc trưng nhất về sản phẩm để khách hàng có thể so sánh với những sản phẩm khác trước khi đi đến quyết định là nên mua sản phẩm nào. Đối với những sản phẩm mới quảng cáo sẽ giúp cho khách hàng làm quen với sản phẩm, hiểu được những tính năng, tác dụng của sản phẩm, từ đó khơi dậy những nhu cầu mới để khách hàng tìm đến mua sản phẩm của doanh nghiệp nhằm thoả mãn nhu cầu. Quảng cáo là nguồn thông tin để khách hàng và doanh nghiệp tìm đến nhau, vì lý do có thể sản phẩm của doanh nghiệp chưa có mặt ở thị trường nơi đó.

e. Một số nhân tố khác:

Mục tiêu và chiến lược phát triển của doanh nghiệp có ảnh hưởng trực tiếp đến hoạt động tiêu thụ sản phẩm trong từng thời kỳ. Nếu doanh nghiệp xác định đúng đắn mục tiêu, đề ra chiến lược kinh doanh đúng đắn với thực tế thị trường thì khối lượng tiêu thụ sản phẩm của doanh nghiệp sẽ tăng lên, tránh tình trạng tồn, ứ đọng sản phẩm hay thiếu hàng hóa cung cấp cho khách hàng trên thị trường.

Nguồn vật lực và tài lực của doanh nghiệp: Thành hay bại của hoạt động tiêu thụ sản phẩm phụ thuộc rất lớn vào yếu tố con người (nguồn nhân lực) và tài chính vật chất của doanh nghiệp. Nghiệp vụ, kỹ năng, tay nghề, tư tưởng của đội ngũ cán bộ, công nhân viên trong doanh nghiệp có tốt thì doanh nghiệp mới vững, mới có đủ sức cạnh tranh. Bên cạnh đó, nguồn vốn đầu tư, trang thiết bị máy móc, nhà xưởng của doanh nghiệp tạo đà cho doanh nghiệp đẩy nhanh tiến độ tiêu thụ sản phẩm, phô trương thanh thế và nâng cao uy tín cho doanh nghiệp.

1.4 Sự cần thiết thúc đẩy tiêu thụ sản phẩm đối với doanh nghiệp

Tiêu thụ sản phẩm đảm bảo tăng doanh số và lợi nhuận cho doanh nghiệp.

Đây là yêu cầu biểu hiện mặt kinh tế và biểu hiện mặt lượng kết quả công tác bán hàng của doanh nghiệp. Lợi nhuận cao là mục tiêu trực tiếp của doanh nghiệp, giữa tăng doanh số và tăng lợi nhuận không phải luôn luôn đồng hướng . Nói chung tốc độ tăng của lợi nhuận và doanh số không luôn luôn cùng tỷ lệ. Thật vậy doanh số không chỉ phụ thuộc vào khối lượng tiêu thụ mà cũng phụ thuộc vào chính sách bỏn hàng và giỏ thành sản phẩm hàng hóa. Trong điều kiện cạnh tranh khốc liệt của thị trường, cái mà doanh nghiệp cần, quan tâm hàng đầu không phải là mức lợi nhuận tối đa trong một đơn vị sản phẩm mà là tổng lợi nhuận. Mặt khác doanh số và lợi nhuận của doanh nghiệp cũn phụ thuộc vào cơ cấu sản phẩm hàng hóa nó tiêu thụ, vào các chính sách kinh tế vỉ mô của nhà nước.

Tiêu thụ hàng hóa đảm bảo phát triển thị phần của doanh nghiệp.

Tiêu thụ hàng hóa nhằm mở rộng thị trường, khám phá những thị trường mới, thị trường tiềm năng. Mức độ thực hiện yêu cầu này cũng phụ thuộc vào nhiều nhân tố, trong đó tập trung nhất là doanh nghiệp phải có khả năng cạnh tranh trên thị trường. Để tiêu thụ ngày càng nhiều sản phẩm hàng hóa trên thị trường, mở rộng thị trường cho mình và loại bỏ đối thủ cạnh tranh thì doanh nghiệp cần phải có những lợi thế so với đối thủ cạnh tranh của mình: Lợi thế chi phí, lợi thế kinh nghiệm, lợi thế về quy mô, mẫu mã ,kiểu dáng, giá bán. Khi doanh nghiệp đó có những lợi thế đó thì cần phải phát huy một cách tối đa trước đối thủ cạnh tranh và không ngừng hạn chế hay đi trước lợi thế cạnh tranh của đối thủ, có như vậy mới ngày càng tiêu thụ được nhiều sản phẩm hàng hóa cuả doanh nghiệp. Từ đó làm tăng thị phần của doanh nghiệp trên thị trường.

Tiêu thụ hàng hóa đảm bảo tăng tài sản vô hình cho doanh nghiệp.

Tài sản vô hình của doanh nghiệp ở đây tập trung vào việc làm tăng uy tín, tăng niềm tin đích thực của người tiêu dùng khi tiêu dùng sản phẩm hàng hóa của doanh nghiệp. Điều này thể hiện ở nhiều yếu tố trong đó biểu hiện trực tiếp ở hoạt động tiêu thụ của doanh nghiệp và phù hợp của sản phẩm hàng hóa mà doanh nghiệp bán ra với yêu cầu của khách hàng: gồm mạng lưới bán, chất lượng sản phẩm, thái độ bán hàng, cách thức bán hàng, trách nhiệm đến đâu khi hàng hóa đó được bán. Khách hàng sẽ có thiện cảm hay ác cảm đối với sản phẩm của doanh nghiệp, mỗi khi nhắc tới doanh nghiệp. Xét về lâu dài, chính nhờ xây dựng phát triển tài sản vô hình đó tạo nền cơ sở nền tảng vững chắc cho sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp.

Tiêu thụ sản phẩm đảm bảo dịch vụ đối với khách hàng.

Khi bán được sản phẩm, không có nghĩa doanh nghiệp hết trách nhiệm đối với hàng hóa đó. Việc tiêu thụ hàng hóa kế tiếp có thuận lợi hay không phụ thuộc vào việc thực hiện các dịch vụ đối với khách hàng đến đâu. Doanh nghiệp phục vụ khách hàng đảm bảo về chất lượng hàng hóa chủng loại, số lượng, phong cách phục vụ và ngày càng đáp ứng tốt hơn cho những yêu cầu của khách hàng đối với sản phẩm hàng hóa của doanh nghiệp.

Khi hàng hóa được tiêu thụ nhiều có nghĩa là doanh nghiệp đó thực hiện tốt dịch vụ đối với khách hàng, tạo niềm tin đối với khách.
CHƯƠNG 2:
THỰC TRẠNG TIÊU THỤ SẢN PHẨM CỦA CÔNG TY TNHH MTV THÉP HÒA PHÁT
 2.1 Giới thiệu đặc điểm cơ bản của doanh nghiệp

2.1.1 Thông tin chung về công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát.

          - Tên và địa chỉ doanh nghiệp: Công ty TNHH MTV thép Hòa Phát

- Trụ sở chính: Khu công nghiệp Phố Nối A, xã Giai Phạm, huyện Yên Mỹ, tỉnh Hưng Yên
- Địa điểm : Khu công nghiệp Phố Nối A, xã Giai Phạm, huyện Yên Mỹ, tỉnh Hưng Yên
- Người đại diện theo pháp luật: Ông Kiều Chí Công

- Chức vụ: Giám đốc

- Chủ tịch Công ty: Ông Trần Tuấn Dương

Vốn diều lệ: 600000000000 đồng

- Sản xuất kinh doanh:  Sản xuất sắt, thép, gang.  Buôn bán phế liệu, phế thải kim loại, thiết bị ngành luyện và cán thép

- Chủ sở hữu của Công ty: Công ty cổ phần Tập đoàn Hòa Phát.

2.1.2 Lịch sử hình thành và phát triển của doanh nghiệp

Theo nghị định 56, Ban hành tháng 6/2011 dựa vào các tiêu thức để đánh giá quy mô của doanh nghiệp thì công ty TNHH MTV Hòa Phát được đánh giá là doanh nghiệp lớn bởi có tổng nguồn vốn trên 100 tỷ (cụ thể năm 2010 tổng nguồn vốn là: 1.994.221.358.103 đồng và năm 2012 tổng nguồn vốn là: 2.375.929.602.174 đồng) và tổng số lao động trên 300 người (cụ thể là 892 người).

Hoà Phát là một trong những Tập đoàn sản xuất công nghiệp tư nhân hàng đầu Việt Nam. Khởi đầu từ một Công ty chuyên buôn bán các loại máy xây dựng từ tháng 8/2012, Hoà Phát lần lượt mở rộng sang các lĩnh vực Nội thất (1995), ống thép (1996), Thép (2000), Điện lạnh (2001), Bất động sản (2001). Năm 2007 Hòa Phát tái cấu trúc theo mô hình Tập đoàn, trong đó Công ty Cổ phần Tập đoàn Hoà Phát giữ vai trò là công ty mẹ cùng 10 công ty thành viên và 3 công ty liên kết. Ngày 15/11/2007, Hoà Phát chính thức niêm yết cố phiếu trên thị trường chứng khoán Việt Nam với mã chứng khoán HPG.

Sau thời điểm tái cấu trúc, Hoà Phát có nhiều bước tiến mạnh mẽ trong đó nổi bật nhất là triển khai Dự án xây dung Khu liên hợp gang thép tại Hải Dương với công nghệ lò cao, dây truyền đồng bộ khép kín từ quặng sắt đến thành phẩm vầ tham gia vào lĩnh vực khai thác khoáng sản để tạo đầu vào cho sản xuất thép. Hiện nay Hoà Phát nằm trong Top 3 doanh nghiệp sản xuất thép xây dung lớn nhất Việt Nam. 

Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát được tách từ Công ty Cổ phần Tập đoàn Hoà Phát từ tháng 11/2010 nhằm tái cơ cấu hoạt động Tập đoàn. Công ty có ngành nghề kinh doanh chính: sản xuất sắt, thép, gang với vốn điều lệ lên tới 600 tỷ đồng, trong đó công ty mẹ sở hữu 100% vốn điều lệ.

Công ty hiện đang điều hành 2 nhà máy Phôi thép và Cán thép tại Hưng Yên. Nhà máy Phôi thép tại KCN Phố Nối A được đầu tư 13 triệu USD với dây chuyền hiện đại, công suất đạt 200.000 tấn/ năm. Nhà máy Cán thép tại KCN Như Quỳnh được trang bị dây chuyền hiện đại nhất của Danieli (Italia) với công suất 300.000 tấn/ năm. Sản phẩm thép Hoà Phát là thép cốt bê tông cán nóng: thép cuộn đường kính ễ6mm, ễ8mm, ễ10mm gai và thép thanh vằn đường kính từ D10mm - D55mm

2.1.3 Chức năng nhiệm vụ của doanh nghiệp

Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát là một đơn vị hoạch toán kinh doanh độc lập, có con dấu, có tài khoản riêng tại ngân hàng, chịu sự quản lý trực tiếp từ công ty mẹ là Cụng ty Cổ Phần Tập Đoàn Hoà Phát. Công ty có chức năng sản xuất kinh doanh theo đăng ký kinh doanh, theo quy định của Luật Doanh nghiệp, các Luật có liên quan cùng các chính sách của Nhà nước.

 Chức năng cụ thể của Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát bao gồm:

- Sản xuất sắt, thép, gang

- Buôn bán phế liệu, phế thải kim loại, thiết bị ngành luyện và cán thép

2.1.4 Mặt hàng kinh doanh

Sản phẩm của cụng ty TNHH MTV Thép Hòa Phát là các loại thép cốt bê tông cán nóng bao gồm thép cuộn đường kính 6mm, 8mm, thép cuộn D8mm và thép thanh vằn đường kính D10mm- D55mm.

Điểm nổi bật nhất của sản phẩm của công ty là thép xây dựng D41- D55, kích thước lớn nhất hiện chưa có nhà sản xuất nào tại Việt Nam cung cấp.

Đáp ứng yêu cầu ngày càng cao về chất lượng của người sử dụng, quy định khắt khe của các dự án xây dựng về tiêu chuẩn sản phẩm, công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát cung cấp cho thị trường các chủng loại thép cốt bê tông cán nóng bao gồm:

- Thép tròn cuộn: Đường kính D6mm, D8mm.

- Thép vằn cuộn: Đường kính D8mm.

- Thép thanh vằn: Đường kính từ D10mm - D41mm.

Phù hợp với các tiêu chuẩn sản xuất:

- Tiêu chuẩn Nhật Bản: JIS G3505, JIS G3112 - 1987.

- Tiêu chuẩn Việt Nam: TCVN 6285 - 1997.

- Tiêu chuẩn Anh: BS 4449 - 1988.

- Tiêu chuẩn Mỹ: ATMS A615 - 95b.

2.1.5 Cơ cấu lao động 

Công ty có một đội ngũ nhân viên lành nghề cùng những cán bộ quản lý có chuyên môn rất tốt.

Bảng2.1 Báo cáo tổng hợp nhân sự công ty TNHH MTV Thép Hóa Phát năm 2013

Đơn vị tính: người

	STT
	Bộ phận /đơn vị
	Trên ĐH
	ĐH & CĐ
	Trung cấp
	Trình độ khác
	Tổng số lao động
	Tổng

	
	
	
	
	
	
	Nam
	Nữ
	

	Tổng số nhân sự công ty
	2
	219
	220
	482
	779
	144
	923

	Tỷ lệ
	0,22%
	23,73%
	23,83%
	52,22%
	84,4%
	15,6%
	100%


	Chỉ tiêu
	Từ 18 – 20 tuổi
	Từ 21 – 30 tuổi
	Từ 30 – 40 tuổi
	Từ 41 – 50 tuổi
	Trên 50 tuổi
	Tổng cộng

	Số lượng CBCNV
	60
	481
	289
	87
	6
	923

	Tỷ lệ
	6,5%
	52,11%
	31,31%
	9,43%
	0,65%
	100%


Nguồn: Phòng Tổ chức


Nhìn chung ta thấy số lượng nhân sự tập trung chủ yếu ở độ tuổi từ 21 đến 40,chiếm tới 83,42 % số lượng nhân sự trẻ hóa đang được giữ lại để đào tạo chuyên sâu nhằm đưa họ trở thành lãnh đạo doanh nghiệp trong tương lai. Với đội ngũ cán bộ trẻ năng động, có kiến thức của doanh nghiệp chắc chắn sau khi Việt Nam vượt qua khủng hoảng kinh tế, sự suy thoái kinh tế thì những cá nhân này sẽ phát triển đóng góp tốt nhất cho hoạt động chung của doanh nghiệp.

          Công ty cũng có một tỷ lệ nam nữ rất phù hợp với một ngành sản xuất công nghiệp nặng.Cụ thể số nhân viên nam là 779 người chiếm tới 84.4 %

Mặt khác hàng năm doanh nghiệp luôn có chương trình đào tạo thường niên để nâng cao chất lượng lao động để công nhân luôn có đầy đủ hành trang để đáp ứng đầy đủ những yêu cầu công việc đề ra.

2.1.6 Cơ cấu tổ chức
Sơ đồ 2.1: Cơ cấu tổ chức của công ty

Nguồn: Phòng Tổ chức

Chủ tịch công ty: là người dứng đầu công ty, là người đại diện theo pháp luật của công ty, định hướng đường lối phát triển của công ty.

Ban giám đốc: bao gồm giám đốc và phó giám đốc, họ là người điều hành mọi hoạt động của công ty, có trách nhiệm điều hành đôn đốc và kiểm tra mọi hoạt động của cấp dưới

Khối quản lý: khối này bao gồm các phòng ban chức năng sau 

Phòng kế toán: có nhiệm vụ hạch toán kế toán, đánh giá toàn bộ kết quả hoạt động kinh doanh trong từng tháng, quý, năm. Đảm bảo toàn bộ vốn phục vụ cho các hoạt động của các phòng ban trong công ty, điều tiết vốn nhằm mục tiêu kinh doanh của công ty đạt kết quả cao nhất, có nhiệm vụ quyết toán với các cơ quan cấp trên, các cơ quan hữu quan, cơ quan thuế, tổ chức hành chính và ngân hàng theo quy định. Kế toán trưởng là người tham mưu cho giám đốc về công tác quản lý tài chính

Kế toán trong đơn vị, chịu trách nhiệm trước giám đốc về các vấn đề liên quan đến kế toán, quyết toán tài chính, thuế và tình hình thực hiện chế độ quản lý tài chính của công ty và các đơn vị trực thuộc

Phòng vật tư: đây là phòng chuyên môn có chức năng làm đầu mới tham mưu, giúp cho giám đốc trong công tác quản lý vật tư, thành phẩm, phế phẩm. Trên cơ sở kế hoạch sản xuất kinh doanh cả công ty, lập kế oạch vật tư, nguyên liệu phụ tùng đảm bảo tính liên tục của quá trình sản xuất

Phòng kinh doanh: là phòng chuyên môn có chức năng làm đầu mối tham mưu cho giám đốc trong lĩnh vực tìm kiếm, khai thác và phát triển thị trường trong nước và quốc tế. Trên thực tế mỗi nhân viên kinh doanh ngoài việc bán hàng, tìm kiếm thị trường họ còn nhiệm vụ quản lý, kiểm tra các hoạt động kinh doanh của mỗi đại lý, mỗi khu vực họ phụ trách. Phòng kinh doanh là phòng nắm vững tình hình thực tế thị trường nhất, vì vậy họ có tiếng nói khá lớn trong việc tham mưu cho giám đốc trong các vấn đề liên quan tới giá cả sản lượng sản xuất của công ty. Đội ngũ bán hàng của phòng kinh doanh là một đội ngũ xuất sắc được tuyển lựa kĩ càng bên cạnh việc quản lý công tác bán hàng cuả các đại lý, tìm thị trường mới, giao dịch với các đại lý thì họ chính là bộ mặt của công ty. Đội ngũ này được quản lý trực tiếp bởi trưởng phòng kinh doanh và giám đốc công ty.Đây là đội ngũ vô cùng quan trọng vì họ chính là cầu nối trong việc tiêu thụ sản phẩm và tình hình sản xuất của công ty.

Phòng tổ chức : là phòng chuyên môn có chức năng đầu mối tham mưu cho giám đốc trong quá trình quản lý nhân sự, đào tạo nguồn nhân lực, thực hiên công tác về tổ chức-lao động- tiền lương – bảo hiểm, an toàn lao động, vệ sinh công nghiệp,  đảm bảo dời sống vật chất và tinh thần cho đội ngũ công nhân viên. Có nhiêm vụ chịu trách nhiệm xây dựng hệ thống nội quy, quy chế quản lý nội bộ của công ty, thực hiện lưu giữ các văn bản của công ty

Khối sản xuất : khối này chịu trách nhiệm về mặt điều hành và duy trì hoạt đông của bộ phận sản xuất nhằm đạt được các mục tiêu về sản lượng do công ty đề ra đồng thời đảm bảo về mặt chất lượng sản phẩm, thiết lập và duy trì các vị trí trong sản xuất với nhau và với các bộ phận, phòng ban khác liên quan, đề xuất các chỉ tiêu kiểm soát cho từng vị trí trong sản xuất, tổ chức triển khai, tổng kết, đánh giá kết quả nhằm đạt được các mục tiêu chất lượng hàng năm của nhà máy.
2.1.7 Đánh giá kết quả hoạt động kinh doanh của công ty giai đoạn 2011-2013
Như đã trình bày ở trên, thì ngành nghề kinh doanh chính của công ty TNHH MTV thép Hòa Phát là sản xuất và kinh doanh:  Sản xuất sắt, thép, gang.  Buôn bán phế liệu, phế thải kim loại, thiết bị ngành luyện và cán thép. Vì vậy tổng doanh thu của công ty được hình thành từ ba nguồn là: doanh thu thuần bán hàng và cung cấp dịch vụ (DT thuần bán hàng), doanh thu hoạt động tài chính (DT hoạt động TC) và thu nhập khác. 
Dưới đây là bảng thống kê tình hình kết quả kinh doanh của công ty qua 2 năm, từ năm 2011 đến năm 2013:

Bảng 2.3  Tình hình kết quả kinh doanh giai đoạn 2011- 2013

	
	
	
	
	
	Đơn vị: VNĐ
	
	
	

	
	Chỉ tiêu
	Mã số
	Thuyết minh
	Năm 2011
	Năm 2012
	Năm 2013
	So sánh 2012/
2011
	So sánh 2013/
2012

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	Tỷ lệ (%)
	Tỷ lệ (%)

	
	1
	2
	3
	6
	7
	8
	
	

	1
	 Doanh thu bán hàng và cung dịch vụ
	1
	VI.25
	10 741 288 364 099
	9 897 047 689 618
	9 376 121 417 592

	(7,86)
	(5,26)

	2
	Các khoản giảm trừ doanh thu
	2
	VI.26
	120 684 606 500
	139 870 774 894
	148 785 997 760
	15,9
	6,37

	3
	Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ (10=01-02)
	10
	VI.27
	10 620 603 757 599
	9 757 176 914 724
	9 227 335 419 832
	(8,13)
	(5,43)

	4
	Giá vốn hàng bán
	11
	VI.28
	10 021 538 338 294
	9 396 195 247 078
	8 803 042 246 129
	(6,24)
	(6,31)

	5
	Lợi nhuận gộp về bán hàng Lợi nhuận gộp (20=10-11)
	20
	 
	599 065 419 305
	360 981 667 646
	424 293 173 703
	(39,74)
	17,53

	6
	Doanh thu hoạt động tài chính
	21
	VI.29
	22 872 104 869
	15 359 551 516
	30 785 463 606
	(32,85)
	100,43

	7
	Chi phí tài chính
	22
	VI.30
	99 262 769 130
	101 418 556 709
	64 117 866 211
	2,17
	(36,78)

	 
	Trong đó: chi phí lãi vay
	23
	 
	72 207 443 800
	88 780 692 451
	46 234 388 299
	22,95
	(47,92)

	8
	Chi phí bán hàng
	24
	 
	46 725 217 913
	30 964 262 662
	45 407 056 620
	(33,73)
	46,64

	9      Chí phí quản lý doanh nghiệp
	25
	 
	42 092 118 110
	206 125 523 878
	113 180 331 872
	389,7
	(45,09)

	10
	Lợi nhuận từ hoạt động kinh doanh {30=20+(21-22)-(24+25)}
	30
	 
	428 981 974 586
	37 832 875 913
	458 734 046 350
	(91,18)
	111,25

	11
	Thu nhập khác
	31
	 
	2 817 820 568
	14 420 744 446
	6 073 625 485
	412,3
	(57,88)

	12    Chi phí khác
	32
	 
	172 762 392 075
	6 289 524 342
	4 838 396 286
	(96,1)
	(23,07)

	13
	Lợi nhuận khác (40=31-32)
	40
	 
	 
	8 131 220 104
	1 235 229 199
	
	(84,8)

	14
	Tổng lợi nhuận kế toán trư​ớc thuế ( 50=30+40)
	50
	 
	431 203 793 780
	45 964 096 017
	459 969 275 549
	(89,34)
	900,7

	15    Chi phí thuế TNDN hiện hành
	51
	VI.31
	62 690 454 710
	7 688 881 731
	76 312 375 260
	(87,74)
	892,61

	16
	Chi phí thuế TNDN hoãn lại
	52
	VI.32
	(1 031 272 222)
	(542 405 838 )
	(630 994 784)
	(47,4)
	16,33

	17
	Lợi nhuận sau thuế thu nhập doanh nghiệp (60=50-51-52)
	60
	 
	372 026 394 261
	37 732 808 448
	383 025 905 505
	(89,85)
	915,1

	18
	Lãi cơ bản trên cổ phiếu
	70
	 
	 
	
	
	
	


Nguồn: Phòng Kế Toán và sự tính toán của sinh viên
Nhận xét:  Qua bảng trên ta thấy, doanh thu của công ty năm 2012 giảm 7,86% so với năm 2011, tương tự năm 2013 cũng giảm 5,26% so với năm 2012 do ảnh hưởng của suy thoái kinh tế. Do đó, doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ cũng giảm theo. Mặc dù nhờ áp dụng công nghệ kỹ thuật hiện đại, đào tạo bồi dưỡng đội ngũ công nhân sản xuất nên giá vốn hàng bán liên tục giảm, năm 2012 giá vốn giảm 8,13% so với năm 2011 và năm 2013 giảm 5,43% so với năm 2012 nhưng vẫn không bù đắp được sự sụt giảm của doanh thu dẫn đến lợi nhuận gộp các năm 2012vẫn giảm 39,74%. Do giá vốn hàng bán tiếp tục giảm sang năm 2013 nên lúc này lợi nhuận gộp  đã tăng trở lại (17,53%  so với năm 2012) dù chưa đạt ngưỡng gần 600 tỉ đồng như năm 2011, nhưng đây cũng là một dấu hiệu tốt cho sự phát triển trở lại của công ty.

Do sự tăng đột biến của chi phí quản lý doanh nghiệp trong năm 2012 (398,75% so với năm 2011) làm cho tổng lợi nhuận kế toán trước thuế giảm mạnh (giảm 89,34% so với năm 2011). Sang năm 2013, chi phí quản lý doanh nghiệp giảm mạnh, sự giảm xuống này nhanh chóng làm tăng tổng lợi nhuận kế toán trước thuế tăng mạnh mẽ (tăng 900,7% so với năm 2012). 

Nhìn chung, trong khi nền kinh tế đình trệ, liên lục có hàng loạt doanh nghiệp cùng ngành đóng cửa ngừng hoạt động, với lợi thế về tài chính mạnh, uy tín của sản phẩm trên thị trường lợi nhuận của doanh nghiệp thu được vẫn rất cao và có nhiều tiềm năng phát triển.
2.1.8 Nguồn nguyên liệu đầu vào của doanh nghiệp
Các nhà cung ứng các yếu tố đầu vào cho quá trình sản xuất có thể chia sẻ lợi nhuận của một doanh nghiệp trong trường hợp doanh nghiệp đó có khả năng trang trải các chi phí tăng thêm cho đầu vào được cung cấp. Các nhà cung cấp có thể gây khó khăn làm cho khả năng của doanh nghiệp bị giảm trong trường hợp:

- Nguồn cung cấp mà doanh nghiệp cần chỉ có một hoặc một vài công ty có khả năng cung cấp.

- Loại vật tư mà nhà cung cấp bán cho doanh nghiệp là đầu vào quan trọng nhất của doanh nghiệp.

Từ các yếu tố trên thì nhà cung cấp có thể ép buộc các doanh nghiệp mua nguyên vật liệu với giá cao, khi đó chi phí sản xuất tăng lên, giá thành đơn vị sản phẩm tăng, khối lượng tiêu thụ bị giảm làm doanh nghiệp bị mất dần thị trường, lợi nhuận giảm. Để giảm bớt các ảnh hưởng xấu, các nhà cung ứng tới doanh nghiệp. Các doanh nghiệp cần tăng cường mối quan hệ tốt với nhà cung ứng, tìm và lựa chọn nguồn cung ứng chính, có uy tín cao đồng thời nghiên cứu để tìm ra nguồn nguyên vật liệu thay thế. Một số nguyên vật liệu chính dùng trong sản xuất thép được kể đến như sau:

( Quặng sắt:

Tiếp tục đà tăng giá từ cuối Quý IV năm 2012, giá quặng sắt ấn Độ 63%Fe chào bán vào thị trường Trung Quốc đầu Quý I/2013 tăng mạnh và đạt đỉnh 192 - 196USD/T CFR. Những tháng tiếp theo giá rồi sụt với biên độ không lớn. Từ cuối tháng 9 giá bắt đầu giảm mạnh. Đến đầu tháng 11 giá ở mức 124 - 125 USD/T (giảm hơn 30%). Do giảm nhanh nên từ giữa tháng 11 thị trường đã có sự điều chỉnh. Hiện nay giá phổ biến ở mức 148 - 149 USD/T. Giá đang có xu hướng xuống.

Giá quặng sắt loại 63% Fe Trung Quốc nhập khẩu từ ấn Độ. Đầu tháng 1/2013 giá SPOT Quặng sắt ấn Độ 63%Fe ở mức 142 - 143 USD/MT CFR ấn Độ. Đầu tháng 2 bắt đầu tăng và tương đối ổn định đến nay ở mức 147 - 149 USD/MT CFR Trung Quốc.

So với diễn biến giá quặng sắt cuối Quý I/2012 thì giá quặng sắt cuối Quý I/2013 thấp hơn 15%. 

Bloomberg cho hay một báo cáo mới đây của Macquarie Capital tin là giá quặng sắt sẽ tăng tiếp trong 4-6 tuần nữa cho đến khi quặng tồn kho của Trung Quốc tồn đi, rồi đạt giá trung bình 120 USD/tấn trong 6 tháng cuối năm. Hiện tại giá quặng sắt trên 110USD/tấn, so với giá 116USD/tấn trong ngày 4/6/2013 bởi quặng tồn trưc được giải phóng quá nhiều tịa các nhà máy thép Trung Quốc. giá quặng sắt biến động trong năm nay, đạt đỉnh cao 159USD/ tấn trong tháng 2, sau đó giảm khoảng 25% bởi sự suy thoái kinh tế ở Trung Quốc. giá liên tiếp giảm trong 5 tháng cho tới ngày 20/5/2013.

( Than mỡ, cốc luyện kim:
- Than mỡ đầu năm nay giá cao do nguồn cung chính là Australia cuối năm ngoái bị lụt. Với giá đầu năm 2013 đạt tới mức đỉnh 330 USD/T FOB. Tuy nhiên, các mỏ than mỡ của Australia đã nhanh chóng khai thác ổn định trở lại và giá Quý II, III ở mức xung quanh 280 USD/T FOB. Sang đầu Quý IV cùng với sự xuống giá của quặng sắt, giá than mỡ xuống còn 245 - 250 USD/T FOB.

- Giá coke loại I của Trung Quốc xuất khẩu độ tro 10,5 - 12,5% ổn định ở mức cao 490 - 500 USD/T FOB. Trung Quốc là nước XK coke lớn nhất trên thế giới và nước này đánh thuế XK 40% nên giá coke đã ở mức rất cao, nên giá biến động không nhiều.

(Thép phế:
Tiếp tục đà tăng cuối năm 2012 đầu năm 2013 giá thép phế HMS 1/2 80:20 trên 500 USD/T CFR ĐNA. Đến giữa Quý I giá giảm nhẹ và sau đó dao động quanh mức 480 - 490 USD/T CFR cho tới cuối Quý II.

Sang Quý III/2013 giá tăng mạnh đến giữa tháng 9 với mức giá chào thép phế cont.  HMS 1/2 80: 20 lên đến gần 500 USD/T và giá thép phế bulk là 210 - 520 USD/T CFR. Từ cuối tháng 9 tiêu thụ sản phẩm thép chem., nhu cầu thép phế giảm nên giá bắt đầu rớt mạnh còn 400 USD/T với thép phế cont HMS 1/2 80:20

Sang đầu tháng 12, mùa đông nên việc thu gom phế liệu trở nên khó khăn cùng với sự trở lại thị trường của một số khách hàng lớn như Thổ Nhĩ Kỳ đã khiến giá thép phế phiệu có dấu hiệu phục hồi trở lại. Thép phế cont HMS 1/2 80:20 đang ở mức 430 - 450 USD/T CFR ĐNA, thép phế bulk khoảng 460 - 470 USD/T CFR

Sang năm 2014 giá thép phế khá biến động. Đầu tháng 1/2013 giá thép phế tiếp tục xu hướng giảm từ cuối năm trước với giá chào bán hàng thép phế HMS 1/2 80:20 hàng cont phổ biến ở mức 460 - 470 USD/T CFR ĐNA. Giá thép phế tăng nhẹ vào đầu tháng 2, sau đó giảm xuống chỉ còn khoảng 430 - 440 USD/T CFR ĐNA và đã hồi phục trở lại vào cuối tháng. Trong tháng 3 thị trường thép phế nhìn chung không có biến động mạnh. Nguồn cung phế dồi dào hơn, tuy nhiên giá cước vận chuyển tăng cũng tác động đến giá phế. Thị trường Thổ Nhĩ Kỳ giao dịch khá sôi động với giá dao dịch tàu phế HMS 1/2 80:20 nguồn Mỹ khoảng 440 - 445 USD/T CFR. Thị trường Đông á giao dịch kém sôi động. Tại Đài Loan, giá chào phế HMS 1/2 80:20 hàng cont khoảng 430- 435 USD/T CFR. Thị trường Việt Nam, chào phế tàu rời khoảng 472 - 477 USD/T CFR, chào phế HMS 1/2 80:20 hàng cont khoảng 450 - 460 USD/T CFR, tuỳ nguồn hàng.

( Phôi thép:

 Diễn biến thuận chiều với các nguyên liệu chính sản xuất thép. Đầu Quý I, giá Phôi tăng mạnh do tác động của giá phế tăng. Giá phôi CIS lên tới 660 - 680 USD/T FOB Biển Đen. Giá phôi thép chào về Đông Nam á tăng từ 630 USD/T CFR cuối năm 2011 lên 670 USD/T CFR vào cuối tháng 1 và sau đó tiếp tục dao động nhẹ quanh mặt bằng giá trên đến cuối Quý I/2013.

Sang đầu Quý II giá phôi thép giảm, chào giá về Đông Nam á giảm xuống còn 650 USD/T CFR. Mức giá này duy trì đến cuối tháng 4 trước khi tăng lên mức 660 USD/T CFR vào cuối tháng 5 và duy trì ổn định cho đến cuối tháng 6.

Sang đầu Quý III diễn biến giá Phôi không có nhiều biến động, phổ biến ở mức 665 - 690 USD/T CFR vào cuối tháng 5 và duy trì ổn định cho đến cuối Quý III. Vào thời điểm này Việt Nam xuất khẩu phôi tăng cả lượng và giá. Giá XK phôI thời điểm tháng 8 khoảng 670 - 680 USD/T FOB

Đầu Quý IV giá Phôi giảm xuống còn 560 - 580 USD/T FOB Biển Đen; 630 - 635 USD/T CFR ĐNA. Hiện nay giá cháo phôi đang dao động quanh mức 630 - 645 USD/T CFR ĐNA.

Năm 2014 nhìn chung thị trường Phôi thế giới bắt đầu có dấu hiệu tăng nhẹ từ đầu tháng do tác động của giá phế tăng, sau đó chững và giảm vào cuối tháng 1 và ở khoảng 560 - 680 USD/T FOB Biển Đen, 650 - 660 USD/T CFR ĐNA. Từ cuối tháng 1 giá phôi giảm nhẹ.

Bước sang tháng 3, cùng đà tăng của giá thép phế, giá chào phôi thép cũng tăng (Phôi  nguồn CIS đầu tháng 3 tăng khoảng 20 USD/T so với cuối tháng 2). Tuy nhiên nhu cầu không mạnh nên giá chững và giảm nhẹ vào cuối tháng. Hiện giá chào phôI đang phổ biến ở mức 595 - 610 USD/T FOB Biển Đen.

Tại ĐNA, đầu tháng các bản chào phôI NK tăng do giá phế tăng và tình hình tiêu thụ khả quan hơn mặc dù vẫn chậm. Giá chào vào Đông Nam á đầu tháng khoảng 655 - 660 USD/T CFR, vẫn giữ đà tăng trong tháng và hiện phổ biến ở khoảng 660 - 670 USD/T CFR

(Thép dẹt

Năm 2013 giá giao dịch HRC đã tăng liên tục từ tháng 1 và chững lại ở cuối tháng 4. Giá chào HRC re-rolling base xuất xứ Hàn Quốc, Đài Loan dao động xung quanh mức 800 USD/T CFR ĐNA

Quý II, III thị trường HRC đI xuống. Mức giá chào đầu Quý II ở mức 780 - 800 USD/T CFR ĐNA thì cuối Quý III giảm còn 735 - 750 USD/T. Sau đó giá có tăng giảm trồi sụt ở biên độ nhỏ.

Đầu Quý IV giá HRC diễn biến tương tự như các nguyên liệu và sản phẩm thép khác, xuống giá mạnh. Và hiện nay các nguồn hàng khác nhau đang chào ở mức 640 - 680 USD/T. Giao dịch nhập khẩu vào thị trường VN được ghi nhận là dưới 630 USD/T CFR.

Sang đầu tháng 1/2013 giá giảm từ 10 - 30 USD/T so với thág 12/2013. Giá các bản chào quanh khoảng 620 - 650 USD/T CFR ĐNA tuỳ nguồn.

Xu hướng tiếp tục giảm trong tháng 2, mưc tăng từ 20 - 30 USD/T so với tháng 1. Vẫn theo đà tăng của tháng 2, bước sang tháng 3 giá chào HRC vào khu vực ĐNA vẫn giảm từ 10 - 15 USD/T so với cuối tháng 2.

2.2 Đặc điểm thị trường tiêu thụ sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát.
2.2.1 Thực trạng hoạt động tiêu thụ thép hiện nay trên thị trường Việt Nam.

Thỏng 12: Theo Hiệp hội Thép dự kiến sản xuất và tiêu thụ thép xây dựng đều giảm so với tháng trước. Cụ thể: ước lượng thép xây dựng sản xuất tháng 12 đạt 420.000 tấn, giảm 17.000 tấn (-3,89%) so với tháng  trước và tăng 23.723 tấn (+6%) so với cùng kỡ năm ngoái; Ước lượng thép tiêu thụ đạt 350.000 tấn, giảm 74.000 tấn (-17,45%) so với tháng  trước và giảm 2.661 tấn (-0,75%) so với cùng cỡ năm ngoái; Ước tồn thép thành phẩm là 350.000 tấn, tăng 53.000 tấn (+17,85%) so với tháng trước và tăng 15.806 tấn (+4,7%) so với cùng kì năm trước; phôi chuẩn bị cho sản xuất tháng sau là 400.000 tấn, giảm 30.000 (-7%) tấn so với tháng trước và giảm 100.000 tấn (-20%) so với cùng kì năm ngoái.

· Nhập khẩu: Ước nhập khẩu thép các loại trong tháng 12 đạt 750.000 tấn, tăng 4,4% so với tháng trước và tăng 23,95 so với cùng kì năm ngoái; Ước nhập khẩu  năm 2013 đạt 9,45 triệu tấn, tăng 24,3% về lượng và tăng 11,5% về giỏ trị so với năm 2012. Trong đó nhập khẩu phôi thép ước đạt 11.810 tấn, tăng 28,2% so với tháng 11 và giảm 63,1% so với cùng kì năm 2012, năm 2013 ước đạt 343.210 tấn, giảm 22,7% về lượng và 31,2% về giá trị so với cùng kì năm trước. Ước giá phôi nhập khẩu bình quân tháng 12 ở mức 583 USD/tấn, tăng 3,9% so với tháng  trước và giảm 5,04% so với cùng kì năm trước.

· Về giá bán: Giá nguyên liệu tại thị trường Đông Nam Á trong tháng 12 biến động nhẹ so với cuối tháng 11. Hiện giá chào thép phế loại HMS  80:20 ở mức 410 – 415 USD/tấn CFR Đông Nam Á, giảm 5 – 10 USD/tấn so với tháng trước và giá chào phôi thép ở mức 540 – 560 USD/tấn CFR Đông Nam Á, tăng trung bình 9 USD/tấn so với tháng trước.

·          Mặc dù giá nguyên liệu thế giới có tăng nhưng hiện trong nước nguồn cung đang vượt xa nhu cầu thị trường, vì vậy các đơn vị sản xuất vẫn giữ mức giá tương đối ổn định để duy trì thị phần. Nhìn chung, so với tháng trước, giá niêm yết tăng trung bình từ 50.000 – 100.000 đồng/tấn. Hiện giỏ bán niêm yết (chưa VAT, chưa trừ chiết khấu) của các đơn vị trực thuộc và liên doanh với Tổng công ty Thép Việt Nam ở mức: tại miền Bắc: Thép cuộn phổ biến từ 12,3 – 12,9 triệu đồng/tấn; tại miền Nam: Thộp cuộn và Thép cuộn ở mức từ 12,7 – 13,5 triệu đồng/tấn.

·   Giỏ bán lẻ tại các tỉnh miền Bắc ổn định trong khi tại miền Nam, giá giảm nhẹ so với tháng trước. Cụ thể: tại niền Bắc từ 14,8 – 17,0 triệu đồng/tấn, tại miền Nam giá từ 15,0 – 16,5 triệu đồng/tấn, giảm 300.000 – 500.000 đồng/tấn.

· Năm 2013:

+ Nguồn cung: Tổng nguồn cung đạt 5,92 triệu tấn, trong đó: sản xuất trong nước đạt 5,09 triệu tấn (các đơn vị ngoài hiệp ước đạt 500.000 tấn), tăng 0,81% so với năm 2012, nhập khẩu đạt  0,43 triệu tấn( giảm 49,6% so với năm 2012), tồn kho cuối kỳ 0,4 triệu tấn.

+ Nhu cầu: tổng nhu cầu tiêu thụ năm 2013 đạt 5,68 triệu tấn, trong đó: tiêu thụ trong nước ước đạt 5,06 triệu tấn ( các đơn vị ngoài hiệp hội ước đạt 500.000 tấn), giảm 7,55% so với năm 2012, xuất khẩu đạt 0,59 triệu tấn( tăng 33,61% so với năm 2012).

Năm 2013, sản xuất và tiêu thụ thép xây dựng liên tục tăng trong Quý I, sau đó giảm dần trong Quý II và phục hồi dần trong Quý III và Quý IV. Điều này cũng phù hợp với quy luật thông thường mọi năm. Tính chung cả năm, sản xuất thép xây dựng tương đương năm trước tuy nhiên mức tiêu thụ giảm. Nguyên nhân chính của mức giảm này là do trong năm 2013, một số lượng lớn thép có chứa Bo được  nhập khẩu từ Trung Quốc dưới dạng thép hợp kim tuy nhiên được sử dụng làm thép xây dựng. Trên thực tế, ước tính tổng tiêu thụ tăng khoảng 7% so với năm 2012.

Do tình hình tiêu thụ chậm nên mặc dù giá cả đầu vào như điện, than, xăng dầu có xu hướng tăng, các đơn vị trong nước đó nhiều lần giảm giá bán để duy trì thị phần. Mức giá niêm yết của các doanh nghiệp đó giảm từ 1,25- 3,47 triệu đồng/1 tấn( 9-22%) so với cuối năm 2012. Mức giá bán lẻ tại các địa phương tuy có đôi lúc tăng do nhu cầu tăng vào tháng 3 nhưng mức tăng thấp( 100.000-200.000 đồng/tấn) sau đó đều có xu hướng giảm giá, mức giá giảm từ 800.000-1200.000 đồng/tấn (4,5- 10,8%) so với cuối năm 2012.

Dự kiến năm 2014: ngành thép sẽ tăng khoảng 3% so với năm 2013. Theo Hiệp hội Thộp Việt Nam tính đến năm 2013 năng lực cán thép của các công ty thuộc Hiệp hội đó đạt khoảng 11 triệu tấn, như vậy năng lực sản xuất thép xây dựng trong nước không chỉ đáp ứng nhu cầu mà còn phục vụ xuất khẩu.

2.2.2 Thực trạng tiêu thụ thép của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát.
2.2.2.1 Sản phẩm, thị trường, đối thủ cạnh tranh

a, Sản phẩm

Sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát là các loại thép cốt bê tông cán nóng bao gồm thép cuộn đường kính 6mm, 8mm, thép cuộn D8mm và thép thanh vằn đường kính D10mm- D55mm.

Điểm nổi bật nhất của sản phẩm của công ty là thép xây dựng D41- D55, kích thước lớn nhất hiện chưa có nhà sản xuất nào tại Việt Nam cung cấp.

Đáp ứng yêu cầu ngày càng cao về chất lượng của người sử dụng, quy định khắt khe của các dự án xây dựng về tiêu chuẩn sản phẩm, công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát cung cấp cho thị trường các chủng loại thép cốt bê tông cán nóng bao gồm:

- Thép tròn cuộn: Đường kính D6mm, D8mm.

- Thép vằn cuộn: Đường kính D8mm.

- Thép thanh vằn: Đường kính từ D10mm - D41mm.

Sản phẩm của công ty được thị trường đánh giá cao về chất lượng( độ bền, độ dẻo..) cũng như mẫu mã và chủng loại.

b, thị trường và khách hàng

Thị trường tiêu thụ sản phẩm thép của công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát phát triển rộng khắp trong cả nước nhưng tiêu thụ mạnh và có nhiều chi nhánh của các công ty tham gia vào quá trình cung cấp sản phẩm này vẫn là các thành phố lớn gắn với vùng kinh tế trọng điểm là :

- Miền Bắc: Hà Nội- Hải Phòng - Hải Dương - Quảng Ninh - Thanh Hoá - Hưng Yên. 

- Miền Trung: Đà Nẵng - Huế - Bình Định.  

- Miền Nam: Thành phố Hồ Chí Minh - Vũng Tàu.

Công ty TNHH MTV Thép có hệ thống khách hàng khá đa dạng, có thể chia làm 3 nhóm chính như sau:

- Khách hàng dự án lớn: Đây là những khách hàng có dự án quy mô lớn, có những dự án xây dựng trọng điểm của Nhà nước… cần khối lượng sản phẩm vô cùng lớn, đa dạng về chủng loại sản phẩm.

- Khách hàng dự án vừa và nhỏ: là những khách hàng mua với số lượng tương đối, không quá lớn nhưng các cửa hàng vừa và nhỏ không đủ hàng để cung ứng.

- Khách hàng cá nhân (hay còn gọi là khách hàng dân dụng): là khách hàng mua với số lượng nhỏ lẻ.

Đối với khách hàng lớn, dự án lớn công ty sẽ giới thiệu trực tiếp các khách hàng này tới các đại lý cấp 1 của công ty là nơi luôn có đủ nguồn hàng được cung ứng từ nhà máy. Với các nhà máy nhỏ có thể mua hàng từ các đại lý cấp 2, với khách hàng dân dụng có thể mua hàng tại các đại lý nhỏ hoặc mua trực tiếp từ các đại lý cấp 2.

Danh sách khách hàng thường xuyên của Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát

 Sau hơn 10 năm đi vào hoạt động với uy tín và chất lượng của sản phẩm mà công ty cung cấp, hiện nay công ty đã có được thị phần tương đối trọng yếu với các khách hàng thường xuyên trong cả nước đặc biệt là ở Miền Bắc.

Bảng 2.4   Danh sách khách hàng thường xuyên của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát

	Khu vực
	Danh sách khách hàng

	Miền Bắc
	1. Công ty INDECO: là công ty phân phối sản phẩm thép xây dựng và chủ yếu là bán hàng thép dân dụng và là đơn vị phân phối 100% sản phẩm của Thép Hòa Phát. 

2. Công ty Hoàng Phong: Là đơn vị chuyên kinh doanh thép xây dựng nhưng tập trung bán hàng thép dân dựng, có bề dầy kinh nghiệm 15 năm hoạt động trong linh vực kinh doanh thép xây dựng. Công ty ngoài phân phối sản phảm của Thép Hòa Phát còn phân phối sản phẩm  của Thép V_Uc; SSE

3. Công ty Thép vật tư Hà Nội: hiện đang là công ty cung cấp chủ yếu là Thép Hòa Phát. Hệ thống kinh doanh theo chuỗi các công ty nhỏ có sự quản lý của công ty mẹ. Khách hàng chủ yếu là các công trình như: TĐ Nam Cường, KĐT mới Dương Nội, các dự án của Hàn Quốc – Daewoo – Cleve Văn Phú…Công ty còn có các hệ thống cửa hàng bán thép lẻ chuyên cung cấp cho các thị trường Miền núi như Hòa Bình, Sơn La, Điện Biên.

4. Công ty Cổ phần Thép An Bình: Chuyên cung cấp các dự án lớn có cốn ODA. Có lực lượng nhân viên rất tinh nhuệ, có quan hệ rất tốt với các chủ đầu tư nước ngoài

5. Vật tư Xây Dựng (SENCO):  Là đơn vị chuyên cung cấp cho các dự án

6. Tổng Công ty Hoà Bình Minh gồm các chi nhánh:

+ Công ty Hoà Bình - HB

+ Công ty Hoà Bình - BM

+ Công ty Hoà Bình - LC

+ Công ty Hoà Bình - MT

+ Công ty Hoà Bình - TQ

+ Công ty Hoà Bình - TT

+ Công ty Hoà Bình - NĐ

Là công ty phân phối chủ yếu là mặt hàng thép dân dụng.

7. Công ty Phấn Nụ: Là công ty có tài chính tốt, chuyên cung cấp thép cho thị trường Thái Bình. Ngoài ra công ty còn cung cấp cho các dự án lớn như cấp thép cho Bộ Công An, Nhà KTX HV Công An TPTB.

8. Công ty Phú Hùng: Là đại lý độc quyền phân phối sản phẩm Thép Hòa Phát, có tiềm lực, năng lực rất tốt, sản lượng lớn. Công ty có uy tín lớn tại khu vực Thanh Hóa, chuyên cung cấp buôn cho các đại lý cấp 2 tại khu vực này

9. Công ty Tấn Thạch: Là đại lý cấp 1 tại thị trường Huế chuyên cung cấp Thép Hòa Phát cho các đại lý cấp 2 tại khu vực này. Mô hình kinh doanh nhỏ gọn nhưng lại rất hiệu quả.

10. Công ty Hồng Hà: Công ty hiện đang cung cấp rất nhiều các mặt hàng Thép của các Công ty như: Tisco; VIS; V_UC; Hòa Phát. Nhưng chủ yếu là Thép Hòa Phát. Công ty đang sở hữu rất nhiều các nhân viên có kinh nghiệm. Mô hình kinh doanh được chia ra 2 mảng rõ ràng:

- Phòng dự án: Chuyên cung cấp trực tiếp thép cho các dự án lớn nhứ: Đường cao tốc Hà Nội – Hải Phòng; KĐT Time City…

- Phòng bán buôn: chuyên cung cấp cho các đại lý cấp 2 tại khu vực thị trường Hà Nội, Sơn Tây, Hải Dương, Bắc Ninh. Công ty được các đại lý cấp 2 rất ủng hộ vì cách bán hàng và chăm sóc khách hàng rất chuyên nghiệp



	Miền Trung
	1. Chi nhánh Đà Nẵng

2. Công ty Hoà Phát Bình Định



	Miền Nam
	1. CN Sài Gòn




Nguồn: Phòng Kinh doanh

c, Đối thủ cạnh tranh

  Ở nước ta hiện nay, ngoài công ty Thép Hòa Phát còn có rất nhiều công ty cung cấp các sản phẩm thép xây dựng này tại các thành phố lớn có những vùng kinh tế trọng điểm với những dự án công trình quan trọng có thể kể đến một số doanh nghiệp sau:

- Công ty mẹ - Tổng Công ty Thép Việt Nam (Vnsteel)

- Công ty Gang thép Thái Nguyên

- Công ty Cổ phần kim khí Miền Trung (Cevimetal)

- Công ty liên doanh Thép Tây Đô

- Công ty liên doanh Thép Việt úc

- Công ty liên doanh Thép Việt Hàn (VPS)

- Công ty Cổ phần Thép Việt Nhật (HPS)

- Công ty kết cấu Thép SSE

- Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát

- Công ty Cổ phần Thép Việt ý (VIS)

- Công ty Cổ phần Thép Thái Nguyên (TNS)

- Công ty Cổ phần Thép Thăng Long Kansai

- Công ty TNHH Thép Pomina

- Công ty Cổ phần Thép Nhà Bè

- Công ty Cổ phần Thép Thủ Đức (VKC)

- Công ty Cổ phần Thép Dana - ý

- Công ty sản xuất sản phẩm mạ Vingal

- Công ty Cổ phần Sunsteel

- Công ty Cổ phần ống thép Việt Đức

- Công ty TNHH Thép đặc biệt Shengli Việt Nam

Từ lâu công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát cũng đã nhận thức được rằng các đối thủ cạnh tranh cùng ngành luôn là mối đe doạ lớn ảnh hưởng đến thị trường và thị phần của công ty, mặt khác cũng là động lực để công ty hoàn thiện sản phẩm, cố động lực hơn trong sản xuất kinh doanh.Vì vậy, đội ngũ thị trường của Phòng Kinh doanh đã hệ thống lại các đặc điểm của các đối thủ có sức cạnh tranh tương đối mạnh và hoạt động lâu dài trong ngành thép như: Công ty Thép Việt Úc, Công ty Thép Việt í (VISCO), Công ty Thép Việt Hàn (VPS), Công ty Thép Thái Nguyên (TISCO), Công ty … 

So sánh với một số đối thủ cạnh tranh chính ở khu vực miền Bắc:
Bảng 2.5 so sánh với một số đối thủ cạnh tranh ở miền Bắc
	
	
	Hòa Phát
	Tisco
	Việt Úc
	Vinakyoei
	Visco

	Giá sản phẩm
	Thép cây
	14300
	14550
	14600
	14200
	14800

	
	Thép cuộn
	14250
	14000
	14550
	14000
	14600

	Chất lượng
	Thép cây của Hòa Phát được coi là loại thép tốt nhất trên thị trường và có chủng loại thép cây lớn nhất trên thị trường,đa dạng về chủng loại và có đủ loại mặt hàng
	Chất lượng thiếu ổn định, máy móc công nghệ lạc hậu
	Chất lượng sản phẩm cao, máy móc hiện đại
	Chất lượng chưa đảm bảo.
	Thép cuộn có chất lượng không ổn định đặc biệt là biểu hiện ra bên ngoài của thép, hay bị bong vẩy dẫn đến việc khó bảo quản.

	Thương hiệu
	Chưa được người tiêu dùng tin tưởng tuyệt đối mới chỉ thực sự mạnh ở khu vực phía bắc
	Đã có thương hiệu từ lâu, có uy tín trên thị trường dân dụng 
	Đã hình thành và phát triển rất lâu đời nên thương hiệu rất nổi tiếng
	Đây là thương hiệu mới, trước đây chỉ chuyên sản xuất và cung cấp phôi thép mới đây lấn sang thị trường thép thành phẩm.Chưa có úy tín với người tiêu dùng
	Có lợi thế tại thị trưòng các dự án xây dung lớn, Có thương hiệu nhờ cung cấp thép cho nhiều dự án trọng điểm.

	Thị phần
	15,2%
	11,4%
	10,2%
	9,7%
	6%

	Kênh phân phối
	Xây dựng được mạng lưới phân phối mạnh ở khu vực phía Bắc
	Kênh phân phối chưa thực sự mạnh còn nhiều bất cập
	Kênh phân phối chưa thực sự tốt
	Mạng lưới kênh phân phối còn yếu kém do mới xâm nhập vào thị trường Việt Nam
	Kênh phân phối chưa tốt


Nhận xét: 

Giá sản phẩm: Các sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát là thép cây và thép cuộn thuộc loại thấp so với các đối thủ cạnh tranh chính. Cụ thể giá thép cây là 14300đ/kg chỉ cao hơn thép Trung Quốc nhưng chất lượng lại được đánh giá là loại tôt nhất trên thị trường. Còn giá thép cây của Trung Quốc tuy rẻ nhưng chất lượng chưa ổn định hơn nữa chưa tạo được niềm tin đối với người tiêu dùng. Còn thép cuộn của công ty cũng thuộc loại thấp trên so với các đối thủ chỉ cao hơn thép Tisco và thép Trung Quốc nhưng chất lượng lại tốt hơn hẳn 2 loại này. Như vậy dù vẫn đảm đảm bảo chất lượng tốt nhưng giá thép của công ty vẫn rât cạnh tranh trên thị trường. Đây là điểm mạnh của công ty để nâng cao năng lực cạnh tranh của mình

Chất lượng: Từ bảng so sánh ở trên chúng ta có thể thấy được chỉ có chất lượng của thép Việt Úc là tốt hơn thép của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát. Tuy nhiên giá thành lại cao hơn rất nhiều. Do đó về mặt này khả năng cạnh tranh của công ty so với những đối thủ chính là rất lớn. Công ty chỉ gặp khó khăn đối với những công trình có chất lượng cao do là doanh nghiệp chưa có kinh nghiệm lâu đời để sản phẩm chất lượng tốt giống như thép Việt Úc. Do đó chúng ta nên cải tiến công nghệ để có thể sánh ngang chất lượng với thép Việt Úc, tăng khả năng cạnh tranh của công ty trong thời gian tới

Thương hiệu: Từ bảng so sánh ở trên cho thấy thương hiệu của công ty chưa được tin tưởng một cách tuyệt đối. So với những đối thủ của mình chỉ hơn được thép Trung Quốc. Do đó trong thời gian tới công ty nên tăng cường các hoạt động quảng cáo, bán hàng nâng cao chất lượng để tạo niềm tin tới người tiêu dùng, trở thành doanh nghiệp hàng đầu ở khu vực phía Bắc và tạo thêm được uy tín ở khu vực phía Nam. Qua đó nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 

So với những đối thủ cạnh tranh chính của mình thifcoong ty TNHH MTV thép Hòa Phát đang có thị phần lớn nhất. Để có thể duy trì được vị thế về thị phần của mình trong thời gian tới công ty nên bám sát một cách cẩn thận những động thái về chất lượng cũng như giá cả hay những chương trình quảng cáo để có thể bảo vệ tốt thị phần của mình trên thị trường giúp năng lực cạnh tranh của công ty không bị suy giảm.

Kênh phân phối: Có một kênh phân phối tốt sẽ giúp công ty tăng được khả năng cạnh tranh của mình so với các đối thủ khác. Tuy là doanh nghiệp mới ra nhập thị trường nhưng công ty đã có một hệ thống kênh phân phối rất tốt mạnh hơn so với những đối thủ cạnh tranh như Visco, Việt Úc những doanh nghiệp đã xuất hiện từ lâu đời rồi. Có được điều à là do công ty có một đội ngũ nhân viên kinh doanh tốt và có kinh nghiệm. Hơn nữa với tiềm lực tài chính tốt và những chiến lược đúng đắn đã tạo nên một kênh phân phối mạnh. Do đó để nâng cao năng lực cạnh tranh trong thời gian tới công ty nên chú ý về mặt này để giữ mình luôn là một hệ thống kênh phân phối tốt hơn so với các đối thủ cạnh tranh.

Kết luận: Qua so sánh các chỉ tiêu ở trên cho ta thấy được công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát đang có lợi thế rất lớn về năng lực cạnh tranh trên thị trường chính của mình ở khu vực phía Bắc.  Hầu như mọi chỉ tiêu của công ty so với các đối hủ chính của mình đều đang có lợi thế. Duy chỉ có yếu tố thương hiệu là chưa thể bằng được các thương hiệu lâu đời như Việt Úc… Tuy nhiên điều này hòa toàn có thể cải thiện trong thời gian tới khi chất lượng, giá cả, hoạt động bán hàng phân phối hoạt động hiệu quả.

2.2.2.2 Hoạt động nghiên cứu thị trường

2.2.2.3 Chính sách sản phẩm

Chất lượng sản phẩm là một yếu tố quan trọng giúp nâng cao hoặc giảm bớt khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Trong nền kinh tế thị trường chất lượng sản phẩm là một vũ khí cạnh tranh sắc bén có thể dễ dàng đè bẹp các đối thủ cạnh tranh cùng ngành. Vì vậy, các chương trình quảng cáo khi nói về sản phẩm của công ty, nhiều sản phẩm đưa tiêu chuẩn chất lượng lên hàng đầu: “Chất lượng tốt nhất”, “chất lượng vàng”, “chất lượng không biên giới”...

Chất lượng sản phẩm tốt không chỉ thu hút được khách hàng làm tăng khối lượng sản phẩm tiêu thụ mà còn tạo điều kiện cho doanh nghiệp nâng cao uy tín cho doanh nghiệp, đồng thời có thể nâng cao giá bán sản phẩm một cách hợp lý mà vẫn thu hút được khách hàng. Ngược lại, chất lượng sản phẩm thấp thì việc tiêu thụ sẽ gặp khó khăn, nếu chất lượng sản phẩm quá thấp thì ngay cả khi bán giá rẻ vẫn không được người tiêu dùng chấp nhận. Đặc biệt trong ngành công nghiệp thực phẩm, nông nghiệp thì chất lượng sản phẩm có ảnh hưởng rất lớn đến khối lượng sản phẩm tiêu thụ.

Việc bảo đảm chất lượng lâu dài với phương châm “Trước sau như một” còn có ý nghĩa là lòng tin của khách hàng đối với doanh nghiệp là uy tín của doanh nghiệp đối với khách hàng. Chất lượng sản phẩm tốt sẽ như sợi dây vô hình thắt chặt khách hàng với doanh nghiệp, tạo đà cho hoạt động tiêu thụ diễn ra thuận lợi.

Sản phẩm thép Hòa Phát bao gồm các sản phẩm thép cuộn F6 , F8 , cây D10 đến D32 được sản xuất bằng công nghệ dây chuyền hiện đại được chuyển giao từ tập đoàn thép hàng đầu thế giới Daniel 100% tự động hóa với công suất thiết kế cao, dựa trên các tiêu chuẩn kĩ thuật của Nhật (JIS) và các tiêu chuẩn kỹ thuật của Anh ( GR ) và tiêu chuẩn kỹ thuật của Việt Nan (SD) với các đặc tính về kỹ thuật như : độ bền , độ nóng chảy và độ uốn cao , đã tạo ra sản phẩm thép dân dụng và thép xây dựng HP có chất lượng cao được cấp giấy chứng nhận ISO 17025: 2001 và nhiều năm liền được nhiều cá nhân, tổ chức trong nước tín dụng và tiêu dùng

Hòa Phát là công ty duy nhất ở Việt Nam sản xuất thép D55, mac thép cao chuyên dùng để xây dựng cầu lớn và tòa nhà siêu tầng qua đó nâng cao được năng lực cạnh tranh của công ty so với các đối thủ mạnh khác

Sản phẩm Thép Hoà Phát được đánh giá cao trên thị trường bởi 2 tiêu chí sau đây:

(  Chất lượng ổn định

Sản phẩm của Hoà Phát có chất lượng cao và cơ tính ổn định nhờ dây chuyền sản xuất hiện đại và quy trình đặt hàng khắt khe về thành phần hoá học của phôi thép. 

Đặc tính nổi bật của dây chuyền cán thép Italia là quy trình tôI QTB làm tăng cơ tính và khả năng chịu hàn cũng như tối ưu hoá độ bền uốn và giảm mức độ gỉ của thép thanh vằn. 

Bên cạnh đó, tổ hợp cán Finishing Block với tốc độ cán 80m/ giây tạo ra những sản phẩm thép cuộn tròn đều, nhẵn và bang, có khả năng chống ôxy hoá cao. 

Thép cán được đóng bó tự động, thép cuộn được kẹp chì eteket nên đảm bảo về mặt mỹ quan như chặt, đều, thẳng thuận tiện cho quá trình giao nhận, vận chuyển.

( Đa dạng về mác thép

Đáp ứng yêu cầu ngày càng cao về chất lượng của người sử dụng, quy định khắt khe của các dự án xây dung về tiêu chuẩn sản phẩm, công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát cung cấp cho thị trường các chủng loại thép cốt bê tông cán nóng bao gồm:

- Thép tròn cuộn: Đường kính D6mm, D8mm.

- Thép vằn cuộn: Đường kính D8mm.

- Thép thanh vằn: Đường kính từ D10mm - D41mm.

- Phù hợp với các tiêu chuẩn sản xuất:

- Tiêu chuẩn Nhật Bản: JIS G3505, JIS G3112 - 1987.

- Tiêu chuẩn Việt Nam: TCVN 6285 - 1997.

- Tiêu chuẩn Anh: BS 4449 - 1988.

- Tiêu chuẩn Mỹ: ATMS A615 - 95b.


Từ những yếu tố ở ttreen cho thấy chất lượng sản phẩm thép của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát là sản phẩm có chất lượng cao đáp ứng được nhu cầu xây dựng các công trình trong yếu cũng như xây dựng dân dụng ở Việt Nam

2.2.2.4 Chính sách giá
Năng lực cạnh tranh của công ty chịu tác động rất lớn của nhân tố giá cả sản phẩm về nguyên tắc, giá cả là biểu hiện bằng tiền của giá trị hàng hóa và giá cả xoay quanh giá trị hàng hóa, theo cơ chế thị trường hiện nay giá cả được hình thành tự phát trên thị trường theo sự thoả thuận giữa người mua và người bán. Do đó, doanh nghiệp hoàn toàn có thể sử dụng giá cả như một công cụ sắc bén để tăng khả năng cho công ty. Nếu doanh nghiệp đưa ra một mức giá phù hợp với chất lượng sản phẩm được đông đảo người tiêu dùng chấp nhận, doanh nghiệp sẽ dễ dàng nâng cao năng lực cạnh tranh cho mình. Ngược lại, nếu định giá quá cao, người tiêu dùng không chấp nhận thì doanh nghiệp chỉ có thể ngồi nhìn sản phẩm chất đống trong kho mà không tiêu thụ được và không thể cạnh tranh được với các doanh nghiệp khác trong cùng lĩnh vực. Mặt khác, nếu doanh nghiệp quản lý kinh doanh tốt làm cho giá thành sản phẩm thấp doanh nghiệp có thể bán hàng với giá thấp hơn mặt bằng giá của các sản phẩm cùng loại trên thị trường. Đây là một lợi thế trong cạnh tranh giúp cho doanh nghiệp có thể thu hút được cả khách hàng của các đối thủ cạnh tranh. Từ đó dẫn đến thành công của doanh nghiệp trên thị trường. Đối với thị trường có sức mua có hạn, trình độ tiêu thụ ở mức độ thấp thì giá cả có ý nghĩa đặc biệt quan trọng trong việc nâng cao khả năng cạnh tranh. Với mức giá chỉ thấp hơn một chút đã có thể tạo ra một khả năng cạnh tranh cao hơn nhưng với mức giá chỉ nhỉnh hơn đã có thể làm khả năng cạnh tranh giảm đi rất nhiều. Điều này dễ dàng nhận thấy ở thị trường nông thôn, miền núi, nơi có mức tiêu thụ thấp, hay nói rộng ra là thị trường của những nước chậm phát triển. Điều này được chứng minh rõ nét nhất là sự chiếm lĩnh của hàng Trung Quốc trên thị trường nước ta hiện nay.

Hiểu được những vẫn đề đó nên công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát đã có những chính sách giá rất linh hoạt. Cụ thể như:

- Nâng cao năng lực cạnh tranh thông qua chính sách giá: đưa ra bảng chiết khẩu theo số lượng, hỗ trợ theo khu vực.

- Giá thép khi giao dịch với khách hàng còn được tính theo chính sách tiền ngay và tiền chậm. Việc tính giá này có lợi cho cả 2 bên, với chính sách tiền chậm công ty bán thép sẽ cộng thêm tiền vào giá bán, có thể coi như đây là khoản lãi suất sinh lời bởi việc quay vòng vốn trong sản xuất là rất vô cùng quan trọng. Việc cộng thêm tiền vào giá với các khoản tiền chậm chính là một khoản bù cho việc làm chậm quay vòng quay của tiền.

- Chính sách giá theo tháng: giá của mặt hàng thép biến động liên tục do tác động từ nhiều yếu tố như giá điện ngày một tăng, giá phôi thép không ngừng tăng cũng là những yếu tố ảnh hưởng trực tiếp đến việc tăng giá thép. Để cạnh tranh với các nhà máy khác công ty luôn phảI có những chính sách thay đổi giá một cách linh hoạt.

- Với các khách hàng truyền thống, quan hệ lâu dài, mua với số lượng lớn công ty còn áp dụng thêm chính sách chiết khẩu. Khoản này dao động trong khoảng 40 - 50 nghìn/ tấn tính với thép cây.

Để đưa ra được những chính sách giá linh hoạt để thu hút người tiêu dùng công ty không chỉ phải đưa ra những quyết sách hợp lý mà còn phải tham khảo giá bán của các đối thủ cạnh tranh để dưa ra được mức giá phù hợp nhất.

Bảng 2.6: Bảng giá bán thép của các đối thủ cạnh tranh

	Nhà máy
	Giá thép (vnđ/kg)
	Sản lượng (tấn)

	
	Thép cây
	Thép cuộn
	

	Việt - úc
	14600
	14550
	22.000

	SSE
	14600
	14350
	28.000

	VPS
	14550
	14300
	24.000

	Visco
	14800
	14600
	21.000

	Tisco
	14550
	14000
	61.000

	Kansai
	14200
	14000
	3.000

	HPS
	14200
	13950
	8.000

	Pomihoa
	14550
	14250
	10.000

	Việt Đức
	14300
	14250
	8.000

	Hoà Phát
	14300
	14250
	30.000


Nguồn: Phòng Kinh doanh

Qua bảng trên ta thấy giá thép của công ty TNHH MTV thép Hoà Phát so với các công ty khác là tương đối thấp. Cụ thể giá thép cây và thép cuộn của công ty đều đứng thứ 2 trong số 10 doanh nghiệp lớn nhất trong ngành thép. Với giá thép cây là 14300(vnđ/kg) bằng giá với thép Việt Đức và thấp hơn giá của các thương hiệu có uy tín lâu đời trên thị trường như Việt Đức 14600(vnđ/kg) và Visco 14800(vnđ/kg) .Giá thép cuộn là 14250(vnđ/kg) bằng giá với Việt Đức và Pomihoa và thấp hơn Visco và Việt Úc. Tuy nhiên chất lượng của thép Hòa Phát không hề thua kém chất lượng sản phẩm của 2 thương hiệu uy tín nêu trên.

Chính sách giá sản phẩm của công ty cũng thay đổi một cách cực kỳ linh hoạt. Công ty có chính sách giảm giá khuyến mại riêng đối với các đại lý cấp 1 và các khách hàng lớn của mình. Chính sách cũng được thay đổi nhanh chóng theo từng ngày tùy thuộc vào hoàn cảnh cụ thể cũng như giá của các đối thủ cạnh tranh. Điều đó giúp cho Hòa Phát có một mức giá cực kỳ cạnh tranh đối với các đối thủ còn lại 

Cùng với chú trọng đầu tư, đổi mới công nghệ cán, luyện thép, Hòa Phát cũng tập trung nghiên cứu, thực hiện mô hình sản xuất khép kín nhằm góp phần hạ chi phí giá thành sản phẩm, hạn chế ảnh hưởng tới môi trường. Mới đây, Hòa Phát còn thành công với công nghệ lò cao liên động khép kín từ quặng sắt đến thép thành phẩm. Ngoài ra, Tập đoàn đưa vào ứng dụng công nghệ lò thổi ôxy nhằm giảm tiêu thụ điện năng so với sử dụng lò điện mà nhiều doanh nghiệp trong ngành đang sử dụng; sử dụng hệ thống lò khí hóa than để sản xuất khí CO từ than anthracite làm nhiên liệu cung cấp cho các lò gia nhiệt của các nhà máy cán, tiết kiệm khoảng 50% chi phí nhiên liệu cho công đoạn cán thép; sử dụng than coke do Tập đoàn tự sản xuất để giảm giá thành…

Với quy mô sản xuất khép kín, ứng dụng công nghệ tiên tiến, Hòa Phát kiểm soát chặt chẽ giá thành ở các khâu và hiện đang có giá thành thấp hơn mức trung bình của ngành. Có lợi thế này, Hòa Phát chủ động được giá bán đặc biệt ở những khu vực thị trường cạnh tranh cao. Thậm chí, với quy trình công nghệ lò cao liên động khép kín, thép Hòa Phát có giá thành thấp hơn so với ngành thép khu vực và Đông Nam Á (ASEAN), có thể cạnh tranh với thép Trung Quốc cũng như sản phẩm cùng loại của một số nước ASEAN.
2.2.2.5 Xúc tiến bán hàng

Tổ chức thanh toán: Khách hàng sẽ cảm thấy thoải mái hơn khi áp dụng nhiều phương thức thanh toán khác nhau như: Thanh toán bằng tiền mặt, thanh toán chậm, thanh toán ngay... và như vậy, khách hàng có thể lựa chọn cho mình phương thức thanh toán tiện lợi nhất, hiệu quả nhất.Vì vậy, để thu hút đông đảo khách hàng đến với doanh nghiệp thỡ doanh nghiệp đang áp dụng nhiều hình thức thanh toán đem lại sự thuận tiện cho khách hàng, làm đòn bẩy để kích thích tiêu thụ sản phẩm.

Dịch vụ kèm theo sau khi bán: Để cho khách hàng được thuận lợi và cũng là tăng thêm sức cạnh tranh trên thị trường, trong công tác tiêu thụ sản phẩm, doanh nghiệp đã tổ chức các dịch vụ kèm theo khi bán như:  bảo quản, hiệu chỉnh sản phẩm và có bảo hành, sửa chữa.... Chính bởi vì doanh nghiệp làm tốt công tác này sẽ làm cho khách hàng cảm thấy thuận lợi, yên tâm, thoải mái hơn khi sử dụng sản phẩm có uy tín của doanh nghiệp. Nhờ vậy mà khối lượng sản phẩm tiêu thụ sẽ tăng lên.

Hoạt động bán hàng và marketing 

Được sự ủng hộ của quý khách hàng cùng với nỗ lực kiện toàn sản xuất và hoàn thiện dịch vụ bán hàng. Thép Hòa Phát đã không ngừng vươn lên và hiện đã là thương hiệu uy tín nhất trong thị trường Miền Bắc về sản phẩm thép.

Nhằm quảng bá mạnh mẽ cho thương hiệu thép Hòa Phát, tiếp cận tới đa số người tiêu dùng và các dự án xây dựng. Trong thời gian qua thép Hòa Phát đã thực hiện chương trình quảng cáo và xúc tiến sản phẩm như :

 Công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát đã tài trợ các chương trình như dự báo thời tiết, thể thao trên VTV1 Và VTV3. Tài trợ cho đội bóng Hòa Phát Hà Nội, tuy đã giải thể nhưng đã để lại rất nhiều ấn tượng cho người tiêu dùng

Lập các Pano và biển quảng cáo cho các đại lý của công ty.

Thường xuyên thực hiện các chương trình khuyến mãi giảm giá cho khách hàng vào ngày đầu xuân, khuyến mãi giảm giá cho các đại lý cấp 1 có sản lượng tiêu thụ lớn….

2.2...2.6 Hệ thống kênh phân phối
Kênh phân phối
Sơ đồ 2.2: kênh phân phối của công ty

	Công ty



	Các đại lý cấp I khu vực Hà Nội
	
	Các đại lý cấp I khu vực tỉnh
	
	Chi nhánh
	
	Đại lý chuyên các dự án


   

	Các đại lý cấp II khu vực Hà Nội
	Các đại lý cấp II khu vực tỉnh
	
	Đại lý cấp I
	
	Dự án
	
	Các dự án



	Người tiêu dùng


Nguồn: Phòng Kinh doanh

Đặc điểm của công ty là chỉ cung ứng hàng cho các đại lý cấp 1 (Hoàng Phong, Indico, Minh Phương…), các đại lý cấp 2 (cỏc cửa hàng, đại lý nhỏ) và các dự án sẽ lấy hàng từ các đại lý cấp 1. Cụng ty khụng bỏn hàng trực tiếp cho cỏc đại lý cấp 2 và cỏc dự ỏn, điều này góp phần giúp quản lý giỏ trờn thị trường được tốt hơn, bên cạnh đó với các đại lý cấp 1 cú uy tớn cộng tỏc lõu dài cụng ty cú thể giảm thiểu đáng kể rủi ro về tài chính, có thể tận dụng một phần uy tín của các đại lý lớn. 

Hiện tại, Thộp Hoà Phát đó là một thươnghiệu tín nhiệm, được người tiêu dùng trong nước tin dùng. Hệ thống mạng lưới phân phối sản phẩm rộng khắp, đó phỏt triển ổn định trong nhiều năm và lợi thế rất lớn của Công ty. Để phục vụ cho thị trường đầu ra các dự án mới, Hoà Phát đó mở rộng thêm văn phũng đại diện và chi nhánh tại miền Trung và miền Nam. Hoà Phát đang tong bước hoàn thiện hệ thống đại lý cỏc cấp và phõn nhỏnh tại thị trường này, Phũng Kinh doanh cụng ty phụ trỏch cỏc tỉnh phớa Bắc đến Hà Tĩnh - chiếm 46,3% thị phần, Phũng Kinh doanh Đà Nẵng phụ trách các tỉnh miền Trung từ Đồng Hới tới Phú Yên, Gia Lai, Kontum - chiếm 25,9% thị phần, Phũng Kinh doanh TPHCM phu trỏch cỏc tỉnh từ Khỏnh Hoà, Đắc Lắk và toàn bộ các tỉnh phía Nam - chiếm 27,8% thị phần. Công ty đó cú được và tiếp tục tỡm kiếm Hợp đồng với các khách hàng lớn và quan hệ lâu dài. Công ty đang đầu tư mạnh về nhân lực đẻ khai thác nguồn thị trường tiềm năng cũn rất lớn ở khu vực miền Trung và miền Nam.

2.2.2.7 Tình hình tiêu thụ sản phẩm của công ty
a. Kết quả tiêu thụ sản phẩm theo mặt hàng

Bảng 2.8: Kết quả tiêu thụ sản phẩm của công ty theo mặt hàng

Đơn vị tính: tấn

	STT
	Chỉ tiêu
	Năm
	Tỷ lệ (%)

	
	Sản lượng tiêu thụ
	2012
	2013
	

	
	Tổng sản lư​ợng bán ra
	611,592
	698,642
	14,23

	1
	Thép cuộn
	140,640
	150,646
	7,11

	2
	Thép cây - MTV
	470,952
	547,996
	16,4



Nguồn: Phòng Kinh doanh

Ta thấy tổng sản lượng tiêu thụ năm 2013 tăng 87,050 tấn (tương đương 14,23%) so với năm 2012, trong đó lượng thép cuộn tiêu thụ năm 2013 tăng 10,006 tấn( tương đương 7,11%) so với năm 2012 và lượng thép cây tiêu thụ tăng 77,044 tấn (tương đương 16,4% ) so với năm 2012. Trong khi nền kinh tế ảm đạm, các ngành công nghiệp đặc biệt là công nghiệp xây dựng bị trì trệ, sản phẩm thép của công ty vẫn tăng chứng tỏ được uy tín về thương hiệu và chất lượng thép của tập đoàn nói chung và công ty nói riêng.

b, kết quả tiêu thụ theo khu vực thị trường

Báo cáo tình hình tiêu thụ sản phẩm trong nước của Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát được thể hiện qua biểu đồ sau:



Bảng 2.9: Tình hình tiêu thụ sản phẩm theo khu vực thị trường
	Khu vực

Năm 2012

Tỷ lệ (%)

Năm 2013

Tỷ lệ (%)

Miền Bắc

561,074,070

86.95

588,883,042

84,31

Công ty INDECO

124,967,690

19.37

109,858,412

15,73

Công ty Hoàng Phong

40,725,360

6.31

51,012,312

7,3

Công ty Thép vật t​ư Hà Nội

60,963,775

9.45

60,498,588

8,66

Công ty Minh Phư​ơng

2,017,755

0.31

2,065,698

0,3

Công ty CP Thép An Bình

31,302,575

4.85

23,694,287

3,39

VT Xây Dựng (SENCO)

22,262,948

3.45

25,013,388

3,58

Vật tư​ Kết cấu Thép

6,769,706

1.05

4,773,448

0,68

DN tư​ nhân T - H

229,229

0.04

Công ty CP Thép ODA

4,385,172

0.68

5,174,742

0,74

Công ty KK Miền Trung

5,116,580

0.79

1,279,757

0,18

Công ty Hoà Bình - HB

7,523,455

6.04

8,935,288

21,49

Công ty Hoà Bình - BM

8,222,030

18,450,377

Công ty Hoà Bình - LC

717,808

5,035,706

Công ty Hoà Bình - MT

9,512,975

9,101,842

Công ty Hoà Bình - TQ

5,183,927

5,062,290

Công ty Hoà Bình - TT

7,850,877

12,431,931

Công ty Hoà Bình - NĐ

3,718,380

0.58

5,309,971

0,76

Công ty Phấn Nụ

10,260,738

1.59

10,616,281

1,52

Công ty Hợp Thành

4,032,377

0.62

Công ty Phú Hùng

21,019,473

3.26

45,100,568

6,46

Công ty Nam Thắng

2,341,643

0.36

Công ty Tâm Trà

976,337

0.15

Công ty Tấn Thạch

14,092,355

2.18

8,059,836

1,15

Công ty An Phú

4,239,509

0.66

Công ty C & T

10,840,505

1.68

DN Tuấn Lan

2,927,490

0.45

Tiến Đạt/TM319/Hồng Dương

2,572,326

0.4

TM Hoà Phát

59,990,043

9.3

12,096,523

1,73

DN Hải Tuyết

1,497,241

0.23

Công ty Hoà Phú

2,725,887

0.42

Công ty Hồng Hà

52,607,887

8.15

60,139,990

8,61

Công ty Quang Minh

496,600

0.08

661,577

Đô thị Hoà Phát + Phố Nối A

7,390,061

1.15

Công ty Tân Cơ

7,179,042

1.11

Công ty Nam Giang

1,480,783

0.23

3,153,580

0,45

HP/Phư​ơng Thinh/CCI

2,513,057

0.39

Công ty Fico Hoành Sơn

1,502,292

0,22

Công ty Đông Dương

2,334,973

0,33

Khách hàng khác

10,421,244

1.62

10,319,420

1,48

Miền Trung

36,376,231

5.64

55,014,374

7,88

CN Đà Nẵng

25,736,396

3.99

36,823,301

5,28

Công ty Hoà Phát Bình Định

10,639,835

1.65

18,191,073

2,6

Miền Nam

(chi nhánh Sài Gòn)

47,760,429

7.4

53,562,880

7,67

Tổng

645,210,730

100

698,435,574

100




Nguồn: Phòng Kinh doanh

Qua bảng số liệu trên chúng ta có thể thấy các sản phẩm của Công ty được tiêu thụ trong nước, đặc biệt là tại khu vực Miền Bắc mà cụ thể là các khu vực như Hà Nội, Hải Phòng, Hải Dương, Hưng Yên, Nam Định, Quảng Ninh...các sản phẩm đã được người tiêu dùng chấp nhận bằng một cách tin tưởng mua sản phẩm của Công ty. Cũng có khu vực thị trường sản phẩm Công ty mà khách hàng chưa được hiểu biết về chất lượng cũng như chủng loại của sản phẩm. Do vậy Công ty cần có kế hoạch tiếp cận thị trường này để mở rộng thị trường tiêu thụ cho Công ty cũng như giải thích cho khách hàng thấy sản phẩm của Công ty sẽ mang lại những điều mà họ mong muốn.

2.8 Đánh giá tình hình tiêu thụ sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát.  
2.8.1 Những thành tựu đạt được

Sản xuất và kinh doanh thép là ngành kinh doanh chủ lực của tập đoàn Hòa Phát và đóng góp lớn nhất vào tổng doanh thu và lợi nhuận của tập đoàn. Năm 2013, sản lượng sản xuất của thép Hòa Phát là 727.000 tấn, tăng 17% so với năm trước và đạt 699.000 tấn tăng 8,3% so với năm 2012. Năm 2013 là một bước tiến mới trong sản xuất sản phẩm với việc giai đoạn 2 Khu liên hợp Gang thép Hòa Phát chính thức đi vào hoạt độngt tháng 10, nâng công suất khu liên hợp lên 850.000 tấn/năm. 
Công ty tiếp tục khẳng định vị trí dẫn đầu của mình với thị phần tăng trưởng từ 13,7% năm 2012 lên đến 15,2% năm 2013, đứng thứ 2 trên thị trường Việt Nam. Đồng thời là nhãn hàng có độ phủ thị trường nội địa lớn nhất. Thép Hòa Phát là một trong số ít doanh nghiệp miền Bắc cung cấp thép vào miền Nam mà vẫn cân đối được chi phí vận chuyển, đảm bảo cạnh tranh.

Nhờ có những biện pháp bán hàng linh hoạt, dự trữ hàng hóa đúng thời điểm, không ngừng cải tiến quá trình sản xuất, nâng cao chất lượng sản phẩm nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh, thép Hòa Phát tăng nhanh sản lượng trên khắp các vùng miền.
Trong bối cảnh ảnh hưởng của suy giảm kinh tế, nhiều doanh nghiệp thép dừng sản xuất hoặc hoạt động cầm chừng, Công ty  vừa tăng được sản lượng bán ra, vừa mở rộng hoạt động đầu tư, đó là kết quả của sự nỗ lực vượt khó không ngừng. 

- Sản phẩm Thép Hoà Phát được đánh giá là đa dạng cả về mẫu mã và chủng loại. Với dây chuyền sản xuất hiện đậi công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát còn cho ra đời thép cây có đường kính D41 - D55, kích thước lớn nhất hiện chưa có nhà sản xuất nào tại Việt Nam cung cấp. Bên cạnh đó, công ty còn có đầy đủ về các mác thép.
- Công ty không ngừng nghiên cứu, đầu tư máy móc thiết bị nâng cao chất lượng sản phẩm, vì vậy mà sản phẩm Thép Hoà Phát được người tiêu dùng bình chọn là hàng Việt Nam chất lượng cao trong nhiều năm liền.

- Doanh thu các loại sản phẩm của Công ty đều tăng. Doanh thu ở các thị trường truyền thống được giữ vững và tăng trưởng do công ty đã tạo được uy tín với các bạn hàng truyền thống.

- Tiêu thụ sản phẩm theo hình thức phân phối trực tiếp cho các đại lý cấp 1 giúp cho doanh nghiệp quản lý giá trên thị trường được tốt hơn, bên cạnh đó công ty còn có thể giảm thiểu được đáng kể các rủi ro về tài chính.

- Công ty có hệ thống kênh phân phối trên toàn quốc.

2.8.2 Những vấn đề còn tồn tại

- Tuy sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát được sản xuất theo các tiêu chuẩn quốc tế Nhật Mỹ, Anh, thế nhưng so với các sản phẩm của các thương hiệu lâu đời ở trong nước như : Tisco, Pomihoa, Vinasteel, … thì sản phẩm của công ty chưa được người tiêu dùng đánh giá chất lượng cao bằng. Mác thép tuy khá phong phú nhưng chủng loại thép của công ty còn ít chưa đa dạng bằng một số đối thủ cạnh tranh.
- Tuy đã tự sản xuất được phôi thép nhưng mới chỉ đáp ứng được khoảng 80% phôi để sản xuất thép, nhưng phần còn lại và nguồn phế thép để sản xuất chủ yếu phải nhập khẩu ( do nguồn nguyên liệu cung cấp trong nước còn hạn hẹp). Chính vì vậy khi giá cả nguyên liệu biến động về tỉ giá, lạm phát đẩy giá lên cao thì có thể ảnh hưởng dây chuyền đến các hoạt động của công ty, khiến giá thành sản phẩm thép cao.
-  Công tác nghiên cứu thị trường chưa được chú trọng thích đáng, vẫn mang tính chất bị động.

- Chính sách xúc tiền bán của công ty còn ít, chưa chú trọng vào công tác xúc tiến bán hàng.

- Khả năng thu thập và tiếp cận thông tin phản ánh chất lượng sản phẩm chậm.

- Việc tiêu thụ thép ở thị trường miền Nam và miền Trung chưa được mở rộng cũng như hoạt động xuất khẩu chưa được xúc tiến.

- Hệ thống phân phối của công ty TNHH MTV thép Hoà Phát mới chủ yếu tập trung ở miền Bắc, và một số tỉnh miền trung, còn ở miền nam thì vẫn chưa có, hơn nữa kênh phân phối của Hoà Phát mới chỉ có đại lý cấp một, chưa thiết lập mạng lưới kênh cấp hai hay các đại lý bán lẻ để tăng khả năng cung ứng cho thị trường. 

2.8.3 Nguyên nhân
·  Lực lượng nhân sự bổ sung cho hoạt động nghiên cứu thị trường mỏng nên công tác nghiên cứu chưa được chú trọng, vẫn mang tính chất bị động. Công ty chưa thực hiện triệt đẻ thăm dò ý kiến khách hàng để có kế hoạch tiếp thị bán sản phẩm cho từng khu vực, từng đối tượng khách hàng riêng biệt, chưa thực sự phổ biến tới khách hàng. Chính vì vậy mà thị trường tiêu thụ của công ty mới chỉ phát triển ở miền Bắc là khu vực thị trường đã được xây dựng từ lâu, trong khi đó thị trường miền Nam và miền Trung chưa được chú trọng.
· Do công ty chỉ áp dụng một hình thức bán hàng duy nhất đó chính là kênh phân phối gián tiếp qua các đại lý cấp 1 nên chính sách phân phối gián tiếp này làm cho khả năng thu thập và tiếp cận thông tin phản ánh chất lượng về sản phẩm của người tiêu dùng sẽ lâu hơn, thậm chí có những thông tin thu thập được còn không chính xác.

·  Là doanh nghiệp tham gia sản xuất kinh doanh thép đi sau các “anh, chị” lớn như: Tisco, thép Thái Nguyên, Pomina,… nên thương hiệu của công ty còn  khá mới, nhiều tỉnh thành phía trong còn chưa biết đến nhiều, thêm vào đó công nghệ dây chuyên tuy hiện đai nhưng công xuất sản xuất tối đa mới đạt 300.000 tấn/năm so với các đối thủ lớn thì còn khá khiêm tốn như với Tổng Công ty Thép Việt Nam công xuất đạt hơn 1triệu tấn/ năm.
·  Nguồn nguyên liệu tuy đã chủ động nhưng chưa đáp ứng đủ :Đối với phôi thép mặc dù đã xây dựng được nhà máy sản xuất phôi cho quá trình sản xuất 600.000tấn/năm, chủ động đáp ứng được 80% phôi để sản xuất thép, nhưng phần còn lại và nguồn phế để sản xuất phôi chủ yếu lại phải nhập khẩu (do nguồn cung nguyên liệu trong nước rất hạn hẹp). Chính vì vậy khi giá cả nguyên liệu biến động về tỉ giá, lạm phát tăng đẩy giá lên cao thì có thể có những ảnh hưởng dây chuyền đến các hoạt động của công ty, khiến giá thành thành phẩm thép lên cao.

· Các quy định, các chính sách của nhà nước về bảo vệ môi trường khá khắt khe nên công ty đã gặp phải những khó khăn nhất định khi nhập khẩu phế để sản xuất phôi. Điều này ảnh hưởng đến nguồn cung đầu vào của Hoà Phát như phải đóng thuế cao hơn, tốn nhiều thời gian trong khâu kiểm tra, thậm trí phải dừng chờ các cơ quan có thẩm quyền xử lý,...Từ đó, ảnh hưởng đến tiến trình sản xuất, đội gia thành lên.

   Do các nguyên nhân trên, nên Hoà Phát đã chưa có hiệu quả cao trong việc định giá thấp hơn thị trường, giá thành thép của Hoà Phát vẫn cao gang với các sản phẩm khác trên thị trường, thậm chí đã cao hơn sản phẩm thép của SSC, thép Thái Nguyên,…

CHƯƠNG 3

MỘT SỐ GIẢI PHÁP ĐẨY MẠNH HOẠT ĐỘNG TIÊU THỤ SẢN PHẨM CỦA CÔNG TY TNHH MTV THÉP HOÀ PHÁT

3.1. Dự báo tình hình tiêu thụ thép trong thời gian tới
Thị trường thép thế giới đã có nhiều khởi sắc trong 6 tháng cuối năm nhờ kinh tế phục hồi tại Bắc Mỹ, Châu Âu và Nhật Bản. Thị trường thép Việt Nam kém sôi động ngay cả trong những tháng cao điểm xây dựng cuối năm, cung vượt cầu, giá giảm, nhập siêu thép khoảng 5 tỉ USD.

Thị trường thép thế giới:
 Thị trường thép thế giới trải qua một năm đầy biến động trong bầu không khí khủng hoảng kinh tế bao trùm, khiến nhu cầu tiêu thụ thép suy yếu, nguồn cung dư thừa, tồn kho lớn, giao dịch chậm lại, giá nguyên liệu thô tăng cao, giá thép giảm. Song với nỗ lực vượt qua khó khăn, từ nửa cuối năm kinh tế thế giới đã và đang có dấu hiệu phục hồi rõ nét đặc biệt là sự khởi sắc của các nền kinh tế hàng đầu như Mỹ, Nhật Bản và Châu Âu, tuy tăng trưởng chậm nhưng bền vững hơn. Đây là những tín hiệu tích cực thúc đẩy nhu cầu tiêu thụ thép, hỗ trợ thị trường thép.
Giá thép thế giới biến động mạnh theo xu hướng giảm trong năm 2013. Giá thép tăng mạnh nhất vào tháng 2 nhờ hoạt động dự trữ của Trung Quốc và giảm mạnh nhất vào tháng 7, chạm mức thấp nhất 40 tháng, trong bối cảnh nguồn cung dư thừa và suy giảm ở khắp các châu lục.

Tháng cuối năm, giá thép tăng cao tại Bắc Mỹ và Liên minh Châu Âu đã đẩy chỉ số giá thép tham khảo thế giới tăng lên mức cao nhất kể từ tháng 3/2013. Nguyên nhân chính là do giá nguyên liệu đầu vào cao, khiến các doanh nghiệp phải nâng giá thép để bù chi phí, nhu cầu mạnh lên trong khi nguồn cung thắt chặt, dự trữ giảm.
Hiệp hội Thép thế giới đánh giá tiêu thụ thép toàn cầu tăng 3,1% trong năm 2013 đạt 1,475 tỷ tấn. Trong đó, Trung Quốc tăng 6% đạt 700 triệu tấn. Tiêu thụ thép của Liên Minh Châu Âu(27 nước) giảm 3,8% còn 135 triệu tấn.

Thị trường quặng sắt thế giới: 
Giá quặng sắt nguyên liệu thô để chế tạo thép biến động theo xu hướng giảm trong năm 2013. Sau khi giảm mạnh xuống mức thấp nhất kể từ mùa thu năm 2011 trong tháng 6, giá đã tăng đáng kể trong nửa cuối năm.
Nguyên nhân chính khiến giả giảm mạnh là do các nhà kinh doanh và sản xuất thép lo ngại nhu cầu Trung Quốc yếu đi, giá thép lao dốc khiến các nhà máy sản xuất cắt giảm quy mô sản xuất, giảm lượng quặng nhiên liệu dự trữ.
Kinh tế thế giới khởi sắc trong nửa cuối năm trong khi nguồn nguyên cung yếu đi tại hai nước khai quặng chính trên thế giới là Australia và Brazil và nhập khẩu quặng tăng mạnh từ Trung Quốc là các yếu tố chính hỗ trợ thị trường. Thị trường thép mạnh lên khiến các nhà máy mưở rộng sản xuất, đẩy mạnh tiêu thụ quặng sắt.

Theo dự báo của tập đoàn tài chính Morgan Stanley, thị trường quặng sắt được vận chuyển qua đường biên giới sẽ thiếu hụt 25 triệu tấn trong nửa đầu năm 2014, sau đó chuyển sang trạng thái dư thừa 49 triệu tấn trong giai đoạn nửa cuối năm 2014.

Morgan Stanley đã nâng dự báo giá quặng sắt lên mức trung bình 130 USD/tấn  trong quý I/2014 và 120USD/tấn trong quý II/2014, tăng so với mức 125USD/tấn và 117USD/tấn được đưa ra trong dự báo trước đó.

Thị trường thép trong nước:

Năm 2013 được xem là một năm khó khăn nữa đối với ngành thép trong nước do kinh tế suy thoái, bất động sản đóng băng khiến tiêu thụ thép giảm mạnh; gói hỗ trợ 3000 tỷ đồng nhằm hỗ trợ bất động sản còn nhiều vướng mắc chưa phát huy tác dụng; công suất sản xuất lớn khiến cung vượt cầu đồng thời cạnh tranh gay gắt với hàng nhập khẩu thép có chứa nguyên tố Bo trốn thuế.

Theo các số liệu của Tổng cục Hải Quan, tính tới ngày 15/12, Việt Nam đã nhập khẩu 9 triệu tấn sắt thép các loại, trị giá 6,5 tỷ USD, tăng 25% về lượng và 14% về trị giá so với cùng kì năm trước. Trong khi xuất khẩu cả năm khoảng 2 tỷ USD. Như vậy là năm nay thị trường thép nhập siêu khoảng 4,5 đến 5 tỷ USD, tương đương với mức năm ngoái.

Giá thép năm nay có nhiều xu hướng giảm. Tháng cuối năm, giá bán đầu nguồn các mặt hàng thép xây dựng giảm ở cả miền Bắc và miền Nam do sức tiêu thụ hạn chế cũng như nhiều doanh nghiệp giảm giá.

Dự báo xu hướng thị trường năm 2014:

Hiệp hội Thép Việt Nam(VSA) dự kiến doanh thu của ngành thép năm 2014 sẽ tăng 2-3% so với năm 2013 lên 4,6 triệu tấn. Khả năng tiêu thụ thép sẽ không có nhiều đột biến. Thị trường thép những tháng đầu năm dự kiến sẽ trầm lắng, nhu cầu giảm mạnh do không phải mùa xây dựng, giá thép giảm nhẹ.

Hiệp hội Thép thế giới (WSA) dự kiến tiêu thụ thép tăng 3,3% lên 1,52 tỷ tấn trong năm tới. Trong khi, MEPs, công ty chuyên nghiên cứu thị trường thép của Anh dự kiến sản lượng thép thô thế giới sẽ đạt 1,65 tỷ tấn trong năm 2014. Việc cắt giảm sản xuất tại hầu hết các vùng trên thế giới sẽ nhiều hơn bù lại sản lượng tăng cao tại Trung Quốc.
MEPs dự kiến giá thép sẽ tăng gần 6% trong 5 tháng đầu năm 2014. Mức tăng này chắc chắn không đồng đều trên khắp các khu vực trên thế giới. giá dự báo tăng mạnh nhất tại Liên minh Châu Âu sau thời kì khó khăn đối với các nhà máy trong cả năm 2013. Tại Bắc Mỹ, mức giá tăng bắt đầu vào nửa cuối năm 2013 và dự báo tiếp tục tăng vào những tháng đầu năm 2014.
3.2. Định hướng sản xuất kinh doanh của công ty từ năm 2014 đến năm 2019
( Về sản phẩm: 

Công ty sẽ đẩy mạnh hơn nữa các hoạt động khảo sát, nghiên cứu và thiết kế để cho ra đời nhiều chủng loại Thép mới, trong đó đa dạng hoá nhóm Thép cây là một hướng ưu tiên. Thép cây đường kính D41 - D55 trong 5 năm tới sẽ là nhóm Thép chủ đạo của công ty. Đó là hướng phát triển nhóm sản phẩm Thép đặc chủng nhằm đưa sản phẩm của công ty đến với những công trình trọng điểm của nhà nước, các dự án bất động sản có quy mô lớn hiện vẫn đang bị bỏ ngỏ… sẽ được phục hồi vào một vài năm tới. Đối với sản phẩm Thép đặc chủng này, để có thể nâng cao trình độ công nghệ sản xuất công ty phải tăng cường hợp tác quốc tế nhận chuyển giao công nghệ. 

Chất lượng sản phẩm: tiếp tục nâng cao chất lượng Thép các loại, duy trì hình thức sản xuất theo yêu cầu về sản phẩm có chất lượng cao hơn, áp dụng mô hình quản lý chất lượng theo hệ thống đảm bảo chất lượng ISO 9002. Hoàn thiện các loại mác Thép.

Như vậy, Cơ cấu sản phẩm của công ty sẽ dịch chuyển theo hướng tăng dần tỷ trọng Thép cây đặc chủng. Đến năm 2019 tỷ trọng thép cuộn chiếm khoảng 40% và thép cây sẽ chiếm khoảng 70% tổng doanh thu công ty.

( Về thị trường:

Mở rộng thị trường tiêu thụ tại các khu vực Miền trung và Miền nam. Trọng tâm để đưa sản phẩm của công ty vào là thành Phố Hồ Chí Minh và các tỉnh lân cận. Công ty đã thành lập một văn phòng đại diện ở thành phố Hồ Chí Minh và TP. Đà Nẵng nên trước mắt công ty sẽ thông qua một số  trung gian thương mại đã có quan hệ tin cậy với công ty, sau đó đã kiểm soát được tình hình, công ty mới thiết lập mạng lưới đại lý tại đây.

Củng cố thị trường truyền thống ở Miền Bắc và Bắc Trung Bộ. Công ty sẽ tuyển thêm đại lý ở các tỉnh các thị trường mà số đại lý còn ít như Nghệ An, Vinh, Đà Nẵng... Đối với một số thị trường đang bị bỏ trống như các tỉnh Miền núi phía Bắc, các tỉnh duyên  hải Miền Nam Trung Bộ Công ty sẽ tuyển đại lý để xây dựng họ thành các nhà phân phối như đã làm đối với thị trường.

Như vậy trọng tâm trong kế hoạch mở rộng thị trường của công ty là thị trường Miền Bắc, Vinh, Đà Nẵng và các tỉnh lân cận, thành phố Hồ Chí Minh và các tỉnh lân cận.

( Về khách hàng: 

Tăng cường tìm kiếm khách hàng. Đối với Thép đặc chủng công ty đẩy mạnh các hoạt động chào hàng, đấu thâu các dự án công trình. Ngoài ra công ty vẫn tiếp tục củng cố mạng lưới khách hàng hiện có, thu hút thêm nhiều khách hàng tiền năng thông qua các chính sách giảm giá khuyến mại, hoạt động truyền thông, quảng cáo. 

( Về cơ sở vật chất kỹ thuật:

Nâng cao chất lượng năng lực sản xuất (từ 200 tấn/ năm và 300 tấn/ năm lên 220 tấn/ năm và 335 tấn/ năm) mở rộng diện tích mặt bằng, xây dựng xưởng sản xuất, kho nguyên liệu, kho thành phẩm, đâu tư đổi mới và mua bổ sung thiết bị máy móc dùng cho sản xuất và phụ trợ.

3.3. Một số giải pháp nhằm đẩy mạnh hoạt dộng tiêu thụ sản phẩm của công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát.

3.3.1. Tổ chức công tác điều tra nghiên cứu thị trường trong 1 năm tới.

Bảng 3.1 timeline cho công tác điều tra thị trường năm 2014
	TIMELINE CHO BIỆN PHÁP 1

	Tháng 1
	Tháng 2
	Tháng 3
	Tháng 4
	Tháng 5
	Tháng 6
	Tháng 7
	Tháng 8
	Tháng 9
	Tháng 10
	Tháng 11
	Tháng 12

	Đọc tài liệu tham khảo
	Lên kế hoạch tổ chức hội nghị khách hàng (Thuê địa điểm, gửi thư mời, đặt ăn…)
	Gửi phiếu khảo sát khách hàng và tổng hợp ý kiến khách hàng
	Tuyển nhân sự
	Định hướng thị trường cần ngiên cứu
	Phân công nhân sự tiến hành điều tra thị trư​ờng
	Xác định thị tr​ường tiềm năng
	Trình bản công tác điều tra thị tr​ường và kế hoạch mở rộng thị trư​ờng lên BGĐ

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


* Căn cứ:

- Căn cứ vào phần phân tích ở phần 2.
- Căn cứ vào tình hình thực tế và xu hướng phát triển của công ty.
* Mục tiêu:

- Tìm hiểu và mở rộng thêm các thị trường tiêu thụ có tiềm năng.
- Thu thập thông tin phản hồi từ phía khách hàng về sản phẩm, giá cả, dịch vụ của công ty cũng như của các đối thủ cạnh tranh để có thể phát triển và chăm sóc tốt hơn cho thị trường tiêu thụ của công ty.

* Nội dung của biện pháp:

Tổ chức chương trình hội nghị khách hàng hàng năm giữa các nhà phân phối của Công ty để có thể giao lưu gặp gỡ các nhà phân phối nhằm thắt chặt mối quan hệ, dồng thời  cùng với mhà phân phối bàn vè một số chính sách phân phối của công ty, đồng thời cũng là thông qua các đại lý để tìm hiểu nhu cầu mong muốn của khách hàng những phán ảnh về sản phẩm, giá cả, chất lượng dịch vụ của công ty cũng như của các đối thủ cạnh tranh để có những chính sách cụ thể cho sản phẩm của công ty như:

( Về chất lượng sản phẩm 

Chất lượng sản phẩm là yếu tố phải đặt lên hàng đầu trong chiến lược phát triển sản phẩm. Ngày nay khi mức sống của người dân được nâng lên, nhu cầu ngày càng trở nên đa dạng và cao hơn do vậy phải không ngừng đưa ra thị trường những chủng loại sản phẩm mới hoặc cải tiến, nâng cao chất lượng sẽ không chỉ giúp công ty chiếm lĩnh thị trường mà còn thu được những khoản lợi nhuận do "hớt váng " thị trường.

Ngày nay chất lượng là một tiêu chí quan trọng để lựa chọn sản phẩm. Cạnh tranh bằng chất lượng đã trở nên phổ biến. Tuy vậy, sản phẩm đạt tới chất lượng nào khi so với đối thủ cạnh tranh là hợp lý. Bởi vì liên quan đến chất lượng là giá thành sản xuất.

Đối với sản phẩm Thép, chỉ tiêu chất lượng thể hiện qua các thông số như: tuổi thọ, độ bền, độ uốn, độ va đập, độ cứng, mức độ chống gỉ sét...

Để tạo lợi thế cạnh tranh trên thị trường, công ty có thể đưa ra một số danh mục sản phẩm với cấp độ khác nhau, đảm bảo việc nâng cao chất lượng diễn ra thường xuyên. Sự phát triển tuần tự như vậy sẽ đảm bảo cho công ty luôn củng cố được thị trường hiện tại, giữ vững thị phần trên thị trường. Như vậy là theo mỗi dòng chủng loại thép công ty lại có một danh mục các sản phẩm có chất lượng khác nhau, luôn tạo ra cho khách hàng cảm giác về sản phẩm mới có chất lượng cao hơn. Hơn nữa, mỗi mức chất lượng hướng tới một nhóm đối tượng khách hàng khác nhau nhằm tối đa hoá lợi nhuận.

( Về chủng loại sản phẩm



Mục tiêu của công ty là đa dạng hoá chủng loại sản phẩm nhưng chủng loại sản phẩm nào có dung lượng thị trường đủ lớn để đảm bảo khả năng tiêu thụ cho công ty. Do đó công ty luôn tiến hành nghiên cứu và sản xuất thử các chủng loại thép có tính năng đặc biệt, chuẩn bị sẵn sàng cung cấp khi có yêu cầu đặt hàng. Đối với nhóm sản phẩm này, mục đích của công ty không phải là doanh số tiêu thụ mà lợi nhuận. Muốn vậy công ty phải luôn đi đầu tung ra thị trường những loại sản phẩm mới có tính năng đặc biệt nào đó. Phát triển sản phẩm theo hướng này không chỉ đem lại lợi nhuận mà còn đem lại danh tiếng, uy tín cho công ty trên thị trường.

( Về khối lượng sản phẩm mỗi loại cho mỗi quy cách

Dự báo đúng nhu cầu thị trường sẽ cho phép công ty tránh được tình trạng ứ đọng vốn trong lưu thông hoặc thiếu hàng để bán. Công ty cần dựa vào kinh nghiệm và kết quả nghiên cứu thị trường để có quyết định đúng đắn. Căn cứ để quyết định khối lượng sản phẩm tiêu thụ có thể là : mục tiêu của công ty, chu kỳ sống của sản phẩm, chất lượng sản phẩm,tính hiệu quả theo quy mô.

Để giảm tối đa những thiệt hại kinh tế do dự báo không chính xác nhu cầu thị trường, thường xuyên điều chỉnh kế hoạch sản xuất và tiêu thụ sản phẩm. Muốn vậy sự phối hợp giữa các bộ phận phải thường xuyên và chặt chẽ giữa các bộ phận như: Tổ thị trường- Tổ kế hoạch và tiêu thụ, Tổ tiêu thụ và các phân xưởng.

Bổ sung thêm nguồn nhân lực (4 người) tập trung vào công tác tìm hiểu thị trường, tìm kiếm các thị trường tiêu thụ tiềm năng cho công ty.

Để hoạt động tiêu thụ sản phẩm cũng như hoạt động kinh doanh đạt hiệu quả cao, hoạt động điều tra nghiên cứu thị trường có ảnh hưởng rất lớn đến các quyết định về chiến lược, kế hoạch tiêu thụ sản phẩm của công ty. Do đó điều tra nghiên cứu thị trường có vai trò hết sức quan trọng ngay từ khi bắt đầu đi vào kinh doanh hay trong suốt quá trình kinh doanh. Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát hiện nay công tác điều tra nghiên cứu thị trường chủ yếu do tổ thị trường thuộc phòng Kinh doanh đảm nhận kết hợp với các thông tin, đơn đặt hàng từ các chi nhánh, trạm kinh doanh  cửa hàng của công ty cung cấp. Hơn nữa thị trường của Công ty rộng lớn song vẫn chưa có đủ nguồn nhân lực để đảm nhiệm việc điều tra, nghiên cứu thị trường. Vì vậy, đòi hỏi Công ty phải có nguồn nhân lực hợp lý, chuyên làm các nhiệm vụ trong lĩnh vực Maketing.

Trong thời gian tới công ty cần quan tâm hơn nữa tới hoạt động điều tra thị trường, đồng thời phải có những phương pháp điều tra nghiên cứu thị trường thích hợp, phù hợp với khả năng chi phí cho nghiên cứu thị trường của công ty. Đặc biệt là việc thu thập các thông tin phản hồi từ phía khách hàng về sản phẩm, giá cả, dịch vụ của  công ty; thông tin về giá cả, sản phẩm, dịch vụ... của đối thủ cạnh tranh trên thị trường.

Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát sản xuất nhiều sản phẩm gồm: thép cuộn đường kính ễ6mm, ễ8mm, ễ10mm gai và thép thanh vằn đường kính từ D10mm - D55mm. Song mỗi loại sản phẩm lại có đặc điểm khác nhau về thị trường, chất lượng, quy trình công nghệ sản xuất, đặc điểm về tập quán tiêu dùng, thời gian tiêu dùng sản phẩm. Mặc dù thị trường của công ty rộng lớn, hình thức tiêu thụ của công ty chủ yếu là bán buôn. Tuy nhiên, để đạt được hiệu quả cao cho hoạt động tiêu thụ công ty cần đầu tư nghiên cứu thị trường theo tiêu thức sản phẩm. Việc nghiên cứu này nhằm giúp cho công ty xác định được cụ thể về nhu cầu thị trường về từng sản phẩm mà công ty sản xuất, ưu nhược điểm của từng sản phẩm, loại sản phẩm nào có thể tiếp tục tiêu thụ trên thị trường, loại sản phẩm nào có triển vọng, loại sản phẩm nào cần thay thế bằng sản phẩm mới. Thông qua nghiên cứu thị trường với từng sản phẩm, công ty sẽ tìm ra được nguyên nhân tại sao sản phẩm của công ty tiêu thụ tốt hay không tốt đồng thời biết được sản phẩm cùng loại của đối thủ cạnh tranh có tiêu thụ tốt hay không, các nguyên nhân đó là do chất lượng sản phẩm thấp, do tổ chức bán chưa tốt, do các hoạt động xúc tiến yểm trợ chưa tốt hay dịch vụ của công ty chưa tốt...
Cùng với việc tổ chức nhân sự cho hoạt động nghiên cứu thị trường, hàng năm công ty trích một khoản ngân sách nhất định đảm bảo cho hoạt động nghiên cứu thị trường được liên tục và thường xuyên. Nguồn ngân sách này dùng để trả lương cho cán bộ làm công tác nghiên cứu thị trường, thuê các đơn vị khác nghiên cứu thị trong khi công ty chưa có đầy đủ nhân sự để làm công tác này.

Để làm tốt công tác nghiên cứu thị trường, hàng năm công ty phải lập kế hoạch, xác định mục tiêu cụ thể, phương pháp, chuẩn bị nhân sự, dự trù ngân sách, thực hiện và đánh giá kết quả công tác nghiên cứu thị trường.      

* Hiệu quả dự kiến:

- Thể hiện sự khích lệ quan tâm đến các nhà phân phối

- Tạo mối quan hệ với nhà phân phối, đồng thời tạo điều kiện các nhà phân phối có cơ hội giao lưu học hỏi kinh nghiệm của nhà phân phối khác.

- Các hoạt động tổ chức họp giữa các nhà phân phối và đại lý có thể cho Công ty biết được tình hình tiêu thụ sản phẩm của Công ty, chất lượng của sản phẩm theo ý kiến của khách hàng và những kiến nghị của khách hang sẽ được phản ánh lên công ty để kịp thời điều chỉnh cho phù hợp với tình hình thực tế.

- Tìm kiếm được thị trường tiêu thụ tiềm năng.
3.3.2 Phát triển thêm mạng lưới tiêu thụ sản phẩm ở miền Trung và miền Nam trong 5 năm tới 

(2014-2019)

Bảng 3.2 timeline cho biện pháp phát triển mạng lưới tiêu thụ trong 4 năm (2015-2019)
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Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát có thị trường tiêu thụ rộng lớn, mạng lưới tiêu thụ nằm rải rác ở các tỉnh phía Bắc là chủ yếu, việc sử dụng đa dạng các kênh phân phối mạng lưới tiêu thụ sản phẩm của công ty là hợp lý. Song vấn đề quan trọng là làm sao phải lựa chọn được các phần tử trong kênh phân phối một cách tối ưu nhất. Hơn nữa việc điều phối dòng sản phẩm vào kênh, dòng vận động của sản phẩm trong kênh thuận tiện kịp thời, nhanh chóng tránh qua nhiều trung gian đảm bảo chi phí vận chuyển thấp nhất. Đồng thời phải đảm bảo dự trữ sản phẩm tại các đầu mối trong kênh hợp lý, giảm chi phí dự trữ bảo quản hợp lý.

Trong những thời gian tới, công ty cần phải mở rộng các phần tử trong các kênh tiêu thụ của công ty bao gồm cả lực lượng bán hàng cơ hữu của công ty và lực lượng bán hàng không thuộc lực lượng bán hàng cơ hữu thông qua việc tìm kiếm, tuyển chọn và ký kết hợp đồng với các đại lý, các nhà trung gian phân phối mới...Đặc biệt là việc sử dụng các đại lý, các nhà trung gian của các đối thủ cạnh tranh... bởi vì đây là những phần tử có khả năng tiêu thụ tốt do họ có khách hàng, có nhiều kinh nghiệm trong hoạt động tiêu thụ sản phẩm. Để đạt được như vậy công ty phải có chính sách, dành cho họ những lợi ích nhất định để lôi kéo họ tiêu thụ sản phẩm cho công ty.

Trong điều kiện thị trường của công ty ngày càng mở rộng. Công ty cần có sự đầu tư xây dựng thêm các chi nhánh, cửa hàng tại những địa bàn trọng điểm để nâng cao chất lượng phục vụ nhu cầu khách hàng. Tuy nhiên công việc này phải được cân nhắc và tính toán kỹ lưỡng hiệu quả hoạt động của nó trong hoạt động tiêu thụ sản phẩm của công ty.

Việc mở rộng mạng lưới tiêu thụ sản phẩm sẽ làm cho công tác quản lý, điều khiển các kênh tiêu thụ gặp nhiều khó khăn hơn đặc biệt đối với lực lượng bán hàng không thuộc lực lượng bán hàng cơ hữu của công ty do việc mua đứt bán đoạn sản phẩm của công ty ảnh hưởng đến lợi nhuận của lực lượng bán hàng này do đó họ có thể đầu cơ tích trữ sản phẩm gây nhiễu thị trường hay việc bán các sản phẩm đã quá hạn sử dụng, sản phẩm đã hư hỏng làm ảnh hưởng đến sức khoẻ, tính mạng người tiêu dùng cuối cùng từ đó ảnh hưởng đến uy tín của công ty trên thị trường.

 Do đó để đảm bảo quản lý mạng lưới tiêu thụ sản phẩm được tốt, công ty phải thường xuyên kiểm tra chặt chẽ lực lượng bán hàng này đồng thời phải tìm hiểu kỹ lưỡng khi có những đơn đặt hàng, mua hàng lớn và dành cho họ những lợi ích nhất định. Hơn nữa công ty phải không ngừng dùng các biện pháp truyền thông hướng dẫn sử dựng cho khách hàng như: hướng dẫn sử dụng cho khách hàng trên bao bì sản phẩm, hướng dẫn thông qua quảng cáo giới thiệu sản phẩm, tờ rơi, thông qua hội chợ triển lãm...  

Miền nam là khu nực thị trường rộng lớn, thu nhập của dân cư tương đối cao, khả năng tiêu thụ sản phẩm lớn song công ty mới chỉ có một chi nhánh ở TP. HCM do đó khả năng tiêu thụ sản phẩm của công ty ở khu vực này bị hạn chế. Thành lập thêm một số chi nhánh ở một số tỉnh miền đông và miền tây nam bộ thì khả năng tiêu thụ sản phẩm của công ty ở khu vực này sẽ cao hơn rất nhiều. Song đây là khu vực không thuận lợi về giao thông vận tải do chi phí vận chuyển cao sẽ ảnh hưởng đến giá bán sản phẩm làm cho sản phẩm của công ty khó cạnh tranh với sản phẩm của các công ty khác trên địa bàn sở tại. Phương thức vận chuyển hợp lý cho khu vực này là vận chuyển bằng đường thuỷ và đường sắt. Vận chuyển bằng đường thuỷ được khối lương hàng hoá lớn, chi phí thấp song mất thời gian dài hơn nữa phải qua nhiều lần xếp dỡ sẽ ảnh hưởng đến hao hụt mất mát. Do vậy khi vận chuyển bằng đường thuỷ phải tính đến khối lượng vận chuyển lớn. Phương thức vận chuyển bằng đường sắt, chi phí vận chuyển cao hơn đường thuỷ song có thể thuê vận chuyển với khối lượng hàng vừa phải, thời gian nhanh song đường sắt nước ta mới có đến TP. HCM. Để đưa được sản phẩm đén các khu vực khác cần ít nhất một lần vận chuyển nữa. Như vậy để vận chuyển sản phẩm đến khu vực trên có thể lựa chọn phương tiện vận chuyển đường thuỷ hay đường sắt phải dựa vào khối lượng sản phẩm cần vận chuyển.

Thị trường Miền trung tuy khó khăn về điều kiện vận chuyển, song khu vực thị trường bắc trung bộ là khu vực lân cận với thị trường phía bắc mà công ty có thể tiêu thụ nhiều sản phẩm hơn hiện tại, nhưng hiện nay công ty mới có 1 chi nhánh ở khu vực này. Thành lập thêm chi nhánh ở thành phố Thanh Hoá, Vinh hay ở Hà tĩnh công ty sẽ tiêu thụ được nhiều sản phẩm hơn. Ngoài ra công ty có thể thành lập thêm chi nhánh ở miền nam trung bộ như ở Nha Trang.  

* Căn cứ:

- Căn cứ vào thị trường tiêu thụ thép trong cả nước

- Căn cứ vào mạng lưới phân phôi sản phẩm thực tế hiện nay của công ty

* Mục tiêu:

- Mở rộng thêm 1 số dại lý phân phối sản phẩm tại các tỉnh ở Miền Bắc, mở thêm chi nhánh ở khu vực Miền Nam và Miền Trung.

- Mang thương hiệu của công ty tới gần với nhiều người hơn.
- Thu hút sự chú ý của các tổ chức, các dự án mới.

* Nội dung của biện pháp:

. Mở rộng thêm các thị trường tiềm năng như là các tỉnh phía Bắc, khu vưc miền Nam ( phát triển tập trung ở TP HCM, các tỉnh miền Đông và miền Tây Nam Bộ), khu vực miền Trung ( phát triển tập trung ở TP. Đà Nẵng, các tỉnh Thanh Hoá, Vinh, Hà Tĩnh, Nha Trang).

* Hiệu quả dự kiến

Với việc nghiên cứu và mở rộng thêm những thị trường tiềm năng của khu vực Miền Bắc và mở rộng thêm thị trường ở khu vực miền Nam và miền Trung thì hiệu quả dự kiến mà công ty có thể đật được là ngoài việc công ty có thể quảng bá rộng rãi được hình ảnh của công ty tới khắp các tỉnh thành trong cả nước mà còn đem lại hiệu quả kinh tế như sản lượng thép tiêu thụ tại trong khu vực sẽ tăng lên.
Nhận xét:

 Với đặc thù sản xuất kinh doanh như công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát thì việc tổ chức công tác điều tra nghiên cứu thị trường để từ đó phát triển mạng lưới tiêu thụ sản phẩm là vô cùng quan trọng, Tổng hợp lại đề xuất của 2 biện pháp để giúp công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát có thể đẩy mạnh hoạt động tiêu thụ sản phẩm ta có cái nhìn tổng quát về chi phí công ty cần đầu tư cũng như những hiệu quả dự kiến công ty sẽ đạt được như sau:

3.3.3 Đầu tư hợp lý cho công nghệ

Với tư duy thiển cận, trước mắt thì dường như hoạt động đầu tư khoa học công nghệ hiện đại và tăng tỉ suất khấu hao tài sản cố định dẫn đến hệ quả làm cho giá thành hàng hóa đội lên trong khi giá bán hàng hóa không đổi. Nhưng trong tập trung và dài hạn kỹ thuật công nghệ mới cho phép doanh nghiệp mới tiếp cận với trình độ trung bình của thế giới, đưa năng suất lao động tăng lên tạo ra những sản phẩm chất lượng cao, giảm giá thành sản phẩm giúp doanh nghiệp nâng cao năng lực cạnh tranh giúp doanh nghiệp chuyển từ thế bị động sang thế chủ động hội nập kinh tế quốc tế.

· Đầu tư phải phù hợp đúng nơi đúng chỗ đúng thời gian.

· Thời gian đầu tư phải thật nhanh chóng chủ động với diễn biến thị trường.

Với lợi thế người đi sau công ty có thể chủ động đầu tư những công nghệ hiện đại phù hợp với mình. Đối với dây chuyền cũ thì nâng cấp những dây chuyền còn tốt và loại bỏ dần dần những dây chuyển quá cũ

· Đầu tư hợp tác liên kết với các viện khoa học kỹ thuật trong nước để phát triển sản phẩm mới công nghệ mới. Đây là hình thức đầu tư rất tốt đôi bên cùng có lợi nhưng doanh nghiệp chưa quan tâm lắm.

· Đầu tư phù hợp với năng lực tài chính và trình độ của mình.

KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ

Trong cơ chế thị trường hiện nay, sự xuất hiện của ngày càng nhiều các nhà cung cấp đã làm cho công tác tiêu thụ sản phẩm của mỗi doanh nghiệp trở nên khó khăn hơn, nên việc nâng cao kết quả tiêu thụ của sản phẩm luôn cần thiết, việc sản phẩm tung ra có được chấp nhận hay không, tiêu thụ mạnh hay không là một vấn đề tối quan trọng, nó ảnh hưởng trực tiếp tới hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty. Đối với công ty TNHH MTV Thép Hòa Phát cũng vậy, vai trò của tiêu thụ sản phẩm là hết sức quan trọng, nó quyết định sự sống còn của doanh nghiệp. Trong bối cảnh nền kinh tế đang bị khủng hoảng, các dự án bất động sản bị đóng băng như hiện nay thì việc tìm kiếm thị trường cho công ty là hết sức quan trọng. Do vậy, việc chọn đề tài tốt nghiệp xuất phát từ việc nhận thức tầm quan trọng của công tác tiêu thụ sản phẩm đối với các doanh nghiệp sản xuất kinh doanh Thép trong nền kinh tế thị trường, đặc biệt là giai đoạn cạnh tranh khốc liệt như hiện nay.

Trong thời gian làm luận, với những cố gắng nỗ lực của bản thân, đồng thời với sự giúp đỡ tận tình của Th.s Trần Tuấn Anh cũng như các anh chị trong Phòng Kinh Doanh của Công ty TNHH MTV Thép Hoà Phát.Tuy nhiên trình độ còn hạn chế, thời gian không cho phép nghiên cứu sâu, rộng, điều kiện để thu thập thông tin còn khó khăn nên còn nhiều thiếu sót. Kính mong sự góp ý kiến của thầy cô và và các bạn!
LỜI CAM ĐOAN

Hà Nội, ngày…..tháng…..năm 2014
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PHỤ LỤC
QUY TRÌNH SẢN XUẤT MỘT SỐ SẢN PHẨM CỦA CÔNG TY TNHH MTV THÉP HÒA PHÁT
Đây là qui trình công nghệ tiên tiến sản xuất phù hợp với tiêu chuẩn Nhật Bản(JIS G3505, JIS G3112 – 1987),Việt Nam(TCVN 6285 – 1997), Anh(BS 4449 – 1988) và tiêu chuẩn Mỹ( ATMS A615 - 95b). Nguyên liệu đầu vào và sản phẩm đầu ra đều được kiểm tra rất kĩ trước khi đưa vào sản xuất hay đưa ra thị trường. Đây là dây chuyền công nghệ nhập khẩu của Danieli (Italia), một trong những dây chuyền công nghệ hiện đại nhất.
Hình 1 Lưu đồ quá trình sản xuất phôi thép đúc

	Trách nhiệm
	Trình tự tiến hành
	Thiết bị
	Thông số kiểm soát

	P. VT

	

	
	- Tỷ trọng đống

	PX Nguyên liệu
P. VT

	


	- Cẩu, xe Nhóp, xe nâng
- than , vôi, chất phụ gia______________________________________________________________________________________________________Cân 60T; Thước đo chiều dài.
- Phân tích mẫu (khi yêu cầu).
	- Ngoại quan.
- Thành phần hoá học.
- Chất nổ, tạp chất

	PX Nguyên liệu
	
	Xe nhóp, xe ô tô, mỏ cắt oxy, máy cắt thủy lực, máy ép phế, xe nâng, cân 10T
	- Kích thước
- Tạp chất.
- Chất nổ

	Tổ Nạp liệu-P/X ĐP, tổ Lò-P/X ĐP
	
	Cầu trục, cân, xe Goòng, giỏ liệu
	- Thành phần phối.
-Trình tự phối

	Tổ lò Hồ quang -P/X ĐP
	
	- Lò Hồ quang.
-Súng oxy.
-Súng phun than.
-Đồng hồ đo nhiệt; Máy PT Quang phổ
	-Chế độ đánh điện.
-Chế độ thổi ôxy
-Thành phần hóa


	Tổ lò Hồ Quang - P/X ĐP, P.QLCL
	
	- Lò Hồ quang.
-Súng ô xy.
-Súng phun than.
-Gáo lấy mẫu
-Đồng hồ đo nhiệt
	- Chế độ đánh điện.
-Nhiệt độ >16000C
-Thành phần hóa
- Chế độ xỉ


	Tổ lò Hồ quang; tổ Cửa trượt -  P/X ĐP
	

	-Lò thùng.
-Xe Goòng
-Cầu trục
	-Nhiệt độ lò thùng.
-Trọng lượng chất khử, chất hợp kim.
-Độ nghiêng lò.
-áp lực khí Argon

	Tổ Lò Tinh luyện -P/X ĐP
P.QLCL
	
	-Lò Tinh luyện. Xe Goòng ra thép; Cầu trục; Đồng hồ đo nhiệt; gáo múc mẫu; máy pt quang phổ
	-Chế độ đánh điện.
-Nhiệt độ thép.
-Thành phần hóa.
-Chế độ xỉ

	Tổ Đúc - P/X ĐP
	
	-Cầu trục.
-Bệ hồi chuyển.
-Thủy lực mở cửa trượt.
	-Nhiệt độ thép.
-Độ mở cửa trượt.

	Tổ Đúc - P/X ĐP
P.QLCL
	
	-Xe goòng chuyển thùng TG; Thùng cấp cứu; Máng cứu hộ
	-Bảo ôn nhiệt độ thép.
-Mức kim loại lỏng trong thùng


	Tổ đúc - PX Đúc
	
	-Hộp kết tinh.
- Hệ thống máy rung, nắn kéo
	-Tốc độ đúc.
-áp lực và lưu lượng nước làm mát.
-Với xỉ, nối dòng.
-Rung khuân

	Tổ đúc - P/X ĐP
	
	-Máy cắt  tự động.
-Súng ô xy cắt tay
	-Phân biệt đầu-đuôi của chu kỳ đúc.
-Chiều dài phôi.
-Đường phôi ra sàn nguội

	Tổ Đúc - P/X ĐP
	
	Máy gạt
	-Số phôi gạt

	Tổ Đúc - P/X ĐP
	
	- Giàn chuyển sản phẩm theo bước.
- Cầu trục
	Tốc độ chuyển sản phẩm

	Tổ Đúc.
P.QLCL

	-  dừng xử lý
	- Thước đo.
- Cảm quan
- Máy phân tích quang phổ.
- Mỏ cắt  gas-ôxy
	-Kích thước SP.
-Bề mặt sản phẩm
- Thành phần hoá

	P.QLCL
	
	Chổi sơn

	Màu sắc sơn
Ký hiệu lô


	BP.KV
	
	Xe nâng 5 tấn.
Cầu trục
Xe ô tô
	Sắp xếp gọn gàng, đúng vị trí
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Hình 2  Lưu đồ qui trình sản xuất thép thanh cán nóng

	Trách nhiệm
	Trình tự  tiến hành
	Thiết bị
	Thông số kiểm soát

	P. VT - XNK
BP.KV
P. QLCL
	

	 Cổng trục
 Cầu trục
	- Ngoại quan.
- Thành phần hoá học.

	BP.KV P.QLCL
	                                     
                                        -


                          +
	- Thước đo chiều dài, thước cặp .
- Phân tích mẫu (khi yêu cầu).
	- Ngoại quan.
- Thành phần hoá học.

	Tổ lò.
P/X Cán.
	
	Giàn cấp phôi tự động.
	Số lô phôi cấp vào.

	Tổ lò
BP. VH
	
	Lò nung 50 T/h
	Nhiệt độ cán: 10500C(
          11500C

	Tổ cán, BP. VH
BP. CBSX.
	
	- 03 giá cán đứng,
- 03 giá cán nằm.
	Sau giá cán số 6: thông số phôi cán ở bảng 1.

	Tổ cán, BP. VH
BP. CBSX.
	
           
	Máy cắt bay
(CVS - B - 030 - 0800)
	- Tốc độ cắt.
- Chiều dài cắt của đầu và đuôi

	Tổ cán, BP. VH
BP. CBSX.
	
                  D10  ( D16
	- 04 giá cán đứng.
- 04 giá cán nằm.
	KT theo mẫu sản phẩm căn cứ vào bảng 1

	Tổ cán, BP. VH
BP. CBSX.
	D18 (D36
	Máy cắt quay.
(CVR - 025 - 0800)
	- Tốc độ cắt.
- Chiều dài cần cắt.
- Dao cắt

	Tổ cán, BP. VH
BP. CBSX.
	
	Các giá cán tinh trong Block.
(BVG -DHD 200S - 10 - 200L - 0)
	KT thước SP căn cứ vào bảng 2.

	BP. VH
BP. CBSX.
	
	Máy đẩy bằng hai vòng có trục song song.
  (TRH - 320 - 2)
	Khe hở vành ép. Biên dạng vành ép. áp lực khí nén.

	BP.VH
BP. CBSX.
	
	Hộp nước để tôi thép.(QBT - 14 - 28 - M)
	Tốc độ, lưu lượng, áp lực.

	BP.VH
BP. CBSX.
	
	
	

	BP.VH
BP. CBSX.
	
	Máy cắt quay.
(CVR - 025 - 0800)
	Tốc độ, chiều dài thanh thép cần cắt, Dao cắt.

	BP.VH
BP. CBSX.
	
	Máy đẩy và hãm đuôi thanh thép.
(FRT - STO - S - 320 - 1)
	Khe hở 2 vành ép, biên dạng và đường kính làm việc, áp lực khí nén.

	Tổ hoàn thiện.
BP.VH.
	
	Kênh đôi (CDS - 054 - 2 - 06 - 40)
	Tần suất đóng mở.


	Tổ hoàn thiện.
BP.VH.
	
	Giàn chuyển sản phẩm theo bước.
	Tốc độ bước chuyển sản phẩm.

	Tổ hoàn thiện.
KCS.
	 
                                           Dừng xử lý
                                                        

	Thước cặp, cân, Thiết bị kéo nén, cảm quan.
	Đường kính sản phẩm, bề mặt sản phảm, cơ tính, trọng lượng

	Tổ hoàn thiện.
BP.VH.
	                        
	Máy định cỡ và máy cắt nguội.(FCT - 1000 - B/CVR - 012 - 0450)
	Chiều dài thanh thép, dao cắt.

	
Tổ hoàn thiện.

	
	Số lượng cây/ Bó.
Cây ngắn.
	

	BP.VH, Tổ hoàn thiện & KCS
	
	Máy đóng bó bằng dây (6.
	Độ chặt của bó. Số đai trong bó.

	
Nhân viên nhà cân, KCS, Tổ hoàn thiện
	
	Cân 5T
	Trọng lượng/ bó.
Số cây / bó.
Bề mặt sản phẩm

	
BP. KV

	
	Cầu trục
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Hình 3 Lưu đồ quá trình sản xuất thép cuộn (dây) ((6, (8).


Qui trình cán thép dây tương tự như qui trình cán thép thanh ở 10 bước đầu tiên và từ bước 11 trở đi thay đổi như sau:
	Trách nhiệm
	Trình tiến hành
	Thiết bị
	Thông số kiểm soát

	BP. CBSX.
KS.CN, BP.VH.

	
	Hộp nước tôi thép.
(QTB - 14 - 28 - M)
	Lưu lượng nước.
áp suất nước.

	BP. CBSX.
BP.VH.

	
	Máy đẩy PR4(CVS - 025 - 0800)
	Khe hở 2 vòng ép. Biên dạng và đường kính làm việc của vòng ép. áp lực khí nén.

	BP. CBSX.

	
	Máy tạo vòng(TFS -23A - 1080 - 34)
	Tốc độ máy

	
Tổ hoàn thiện.

	
	Sàn chuyển thép được quạt mát.
	

	Tổ hoàn thiện
KCS
	
                                          ​​​
                                       - Dừng xử lý

                    
	Thước cặp.
Thiết bị dồn vòng thép.
	Đường kính dây.
Bề mặt sản phẩm

	Tổ hoàn thiện
BP.VH
	
	Thiêt bị dồn vòng thép.
	

	Tổ hoàn thiện
BP.VH
	
	Thiết bị ép và đóng bó tự động.
	Độ chặt của cuộn thép.

	
Nhân viên nhà cân, KCS.

	
	Cân 3 tấn.
Xe nâng chuyển.
	

	KCS
	                                       - Phân loại
	 Cảm quan
	Bề mặt cuộn thép.

	
BP.KV

	
	Xe nâng 5 tấn.
Cầu trục
	Sắp xếp trong kho.
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Nhập khẩu Nguyên liệu





Thiết bị phụ tùng








Tổ Kinh doanh





Phụ trách nhân sự





Thư ký ISO





Lái xe





Văn thư  - Thống kê








Nhà


Máy


Phôi


Thép





Nhà


Máy


Cán


Thép





Ban giám đốc công ty





Khối sản xuất





Văn phòng công ty





Phòng


Vật


Tư





Đội


Bảo 


Vệ





Phòng


Kinh 


Doanh





Phòng


Kế


Toán





Chi nhánh Đà Nẵng





Nhân viên thị trường





Chi nhánh TP HCM





Nhà ăn - Tạp vụ








Phòng


Tổ


Chức





Chủ tịch công ty





Thu mua Phế thép, Gang, than, vôi, chất phụ gia





Loại bỏ 





  Kiểm tra





Chế biến, phân loại liệu





Phối, nạp liệu





Nấu chảy





Oxy hóa, nâng nhiệt





 Rót thép





Tinh luyện thép








 Bệ hồi chuyển





 Thùng trung gian





 Thao tác đúc





 Cắt phôi





 Gạt phôi





Sàn nguội





   Kiểm tra





 Sơn đầu, đánh số lô





 Nhập kho





Phôi thép





Loại bỏ 





Kiểm tra





Nạp phôi





Nung phôi





Cán Thô





Cắt đầu đuôi phôi





 Cán bán tinh và tinh





 Cắt đầu đuôi MC2








 Khối cán tinh





 Đẩy thanh thép 3A





Tôi thép





 Đẩy thép thanh 3B





 Cắt phân đoạn





Phanh đuôi thanh thép





Nhả thanh thép ra sàn nguội.





 Sàn nguội.





  Kiểm tra





 Cắt phân đoạn theo yêu cầu





Phân loại





Đóng gói





Cân - Treo Êtêkét, sơn đầu thanh.





Nhập kho





 Tôi bề mặt dây thép





 Kéo và đẩy dây thép vào tạo cuộn.





 Tạo vòng





 Làm nguội thép





 Kiểm tra





 Dồn cuộn





 Đóng bó





 Cân - Treo Êtêkét





 Kiểm tra





 Nhập kho
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