PHÂN TÍCH CHUỖI GIÁ TRỊ TẠI CHI NHÁNH VISSAN ĐÀ NẴNG

Đỗ Văn Tính- Khoa QTKD
Thuật ngữ chuỗi được sử dụng khá phổ biến ở các nước công nghiệp phát triển từ những năm 50 của thế kỷ XX. Khởi đầu của việc sử dụng khái niệm chuỗi và phương pháp phân tích chuỗi để phân tích hệ thống nông nghiệp của các nước đang phát triển. Khái niệm chuỗi chỉ đơn giản chỉ bao hàm các mối quan hệ vật chất, kỹ thuật và được sử dụng để lập sơ đồ dòng chuyển động của hàng hóa, xác định những tác nhân tham gia vào hoạt động của nó.

Theo “ Competitive Advantage: Creating anhd Sustaining Superior Performance ” của M.E.Porter, năm 1985: Thuật ngữ chuỗi giá trị được sử dụng ban đầu chỉ nhắm vào các hoạt động của một doanh nghiệp/công ty, vì vậy chuỗi giá trị (Value Chain – VC) được định nghĩa đầy đủ là: “Toàn bộ các hoạt động có liên quan đến nhau, các hoạt động  này được thực hiện bởi các doanh nghiệp (công ty) tại thời điểm, vị trí địa lý khác nhau để tạo ra một sản phẩm hay một dịch vụ và phân phối cho người tiêu dùng cuối cùng. Sản phẩm đi qua tất cả các công đoạn theo trình tự của chuỗi và tại mỗi công đoạn giá trị gia tăng được cộng thêm vào sản phẩm”

Quá trình chuyển hóa đầu vào thành đầu ra bao gồm một số hoạt động chính và hoạt động hỗ trợ sau: 
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Hình 1.1 - Chuỗi giá trị của M.E.Porter


Các hoạt động chính của chuỗi giá trị

Là các hoạt động liên quan trực tiếp đến quá trình sản xuất kinh doanh sản phẩm hoặc dịch vụ của doanh nghiệp,bao gồm: các hoạt động đầu vào, vận hàng, các hoạt dộng đầu ra, marketing bán hàng, dịch vụ. Nếu các hoạt động chính được thực hiện tốt, sẽ giúp doanh nghiệp giảm giá thành, tăng năng suất lao động, nâng cao chất lượng sản phẩm, tạo ra lợi thế cạnh tranh và thỏa mãn nhu cầu của khách hàng ngày một tốt hơn – đó là những điểm mạnh vượt trội của doanh nghiệp.

Các hoạt động đầu vào

( Bao gồm các hoạt động tiếp nhận, vận chuyển, giao nhận vật tư – máy móc trang thiết bị, nguyên nhiên vật liệu, quản lý vật tư, kiểm soát tồn kho, thu gom và trả lại nhà cung cấp những vật tư không đạt yêu cầu. “Không thể có bánh ngon, nếu không có bột tốt”, nên bất cứ cải tiến, hoàn thiện trong quá trình này, đều dẫn tới việc tăng nâng suất, giảm chi phí, vì vậy, hiện nay các giải pháp logistics rất được doanh nghiệp quan tâm.

( Trong số các hoạt động đầu vào, tồn kho là hoạt động quan trọng nhất. Nếu công ty có thể thực hiện hoạt động tồn kho đạt hiệu quả thì sẽ có thể giảm chi phí và tăng năng suất

Vận hành

Vận hành bao gồm tất cả các hoạt động nhằm biến các yếu tố đầu vào thành sản phẩm cuối cùng, bao gồm các hoạt động các hoạt động của quá trình sản xuất – vận hành máy móc thiết bị, kiểm tra chất lượng, đóng gói… Những hoạt động này nếu đạt hiệu quả sẽ giúp công ty sản xuất ra những sản phẩm có chất lượng cao, hiệu suất cao và đáp ứng nhanh chóng với những thay đổi của thị trường.

Các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động vận hành là chất lượng và trình độ công nghệ của máy móc thiết bị sản xuất, các yếu tố con người và các kế hoạch thực hiện hoạt động vận hành.

Các hoạt động đầu ra

Các hoạt động đầu ra bao gồm những hoạt động liên quan đến quá trình phân phối sản phẩm đến các khách hàng của doanh nghiệp như: Bảo quản, dự trữ, quản lý hàng hóa – sản phẩm, xử lý các đơn đặt hàng, vận chuyển, giao nhận sản phẩm cho khách hàng. Các hoạt động này ảnh hưởng rất lớn đến mức độ hài lòng và mức độ gắn bó của khách hàng với doanh nghiệp. Trong điều kiện cạnh tranh khốc liệt hiện nay, cần không ngừng cải tiến các hoạt động này.

Tiếp thị và bán hàng

Các hoạt động marketing và bán hàng của doanh nghiệp xoay quanh bốn vấn đề chủ yếu sản phẩm, giá cả, hỗ trợ và các kênh phân phối. Bao gồm các hoạt động sau: phân tích khách hàng, hoạch định sản phẩm / dịch vụ, định giá, phân phối, nghiên cứu thị trường, thực hiện các hoạt động quảng cáo, khuyến mãi, hoạt động hỗ trợ cho đại lý, nhà bán lẻ và hoạt động của lực lượng bán hàng.

Đây là hoạt động góp phần tạo giá trị cho công ty. Thông qua phối thức tiếp thị 4Ps có thể giúp tăng giá trị cảm nhận về sản phẩm mà công ty cung cấp cho khách hàng. Hơn nữa các hoạt động này tạo ra một ấn tượng tích cực về sản phẩm của công ty trong tâm trí khách hàng, do đó nó là một hoạt động làm tăng giá trị.

Dịch vụ

Các nhà quản trị ngày càng đánh giá cao vai trò của dịch vụ khách hàng và xem nó như là một trong những hoạt động quan trọng nhất của doanh nghiệp. Dịch vụ khách hàng bao gồm các hoạt động như : lắp đặt, sửa chữa, hướng dẫn kỹ thuật cho khách hàng, cung cấp các linh kiện, phụ kiện, hiệu chỉnh sản phẩm, giải quyết nhanh chóng các khiếu nại và yêu cầu của khách hàng. Trong nhiều ngành công nghiệp, khi các sản phẩm có giá trị lần đầu tiên được tung ra thị trường đòi hỏi phải tốn những khoản chi phí lớn để thực hiện những huấn luyện, đặc biệt cho khách hàng cùng với những dịch vụ tuyệt hảo kèm theo, đó chính là rào cản xâm nhập to lớn đối với những người muốn gia nhập ngành. 

Những doanh nghiệp định hướng dịch vụ có ba đặc tính mang tính nguyên tắc: (1) Sự tích cực nhiệt tình tham gia của lãnh đạo cao cấp, (2) Định hướng con người một cách rõ ràng, (3) Mức độ cao của các đo lường và phản hồi.

Các hoạt động hỗ trợ của chuỗi giá trị

Ngoài các hoạt động chính liên quan trực tiếp với quá trình sản xuất kinh doanh các sản phẩm và dịch vụ, vừa trình bày ở trên, trong chuỗi giá trị của doanh nghiệp còn có các hoạt động tác động một cách gián tiếp đến các sản phẩm và dịch vụ, được gọi là hoạt động hỗ trợ. Nhờ hoạt động này mà các hoạt động chính được thực hiện một cách trôi chảy và hiệu quả. Tùy theo đặc điểm hoạt động của từng doanh nghiệp và thành phần của các hoạt động chính trong chuỗi giá trị mà cấu trúc của các hoạt động hỗ trợ có thể được xác định  một cách khác nhau. Tuy nhiên, dạng chung nhất của hoạt động hỗ trợ bao gồm: quản trị nguồn nhân lực, phát triển công nghệ, thu mua và cơ sở hạ tầng

Giống như các hoạt động chủ yếu, mỗi hoạt động hỗ trợ vừa nêu lại có thể được tiếp tục phân chia thành nhiều hoạt động cụ thể. Ví dụ, quản trị tổng quát bao gồm bộ máy tổ chức của doanh nghiệp, tài chính, kế toán, hệ thống thông tin, và những quan hệ pháp luật, chính quyền. Hơn nữa, để có thể hỗ trợ các hoạt động chính, các hoạt động hỗ trợ cũng cần hỗ trợ lẫn cho nhau.

Các hoạt động hỗ trợ là các hoạt động tác động một cách gián tiếp đến việc sản xuất ra sản phẩm của công ty, do đó hỗ trợ cho các hoạt động chính được thực thi. Nhờ các hoạt động này mà các hoạt động chủ yếu được thực hiện một cách trôi chảy và hiệu quả. Doanh nghiệp phải có một chiến lược quản trị nguồn nhân lực một cách có hiệu quả để có thể thu hút, tuyển dụng và giữ được nhân tài, phục vụ cho hoạt động các nghiên cứu và phát triển, chiến lược này sẽ hỗ trợ và đảm bảo sự thành công cho hoạt động phát triển công nghệ.

Quản trị nguồn nhân lực

Quản trị nguồn nhân lực bao gồm các hoạt động tuyển dụng, huấn luyện đào tạo ( đào tạo và đào tạo lại), bố trí và đãi ngộ (lương, thưởng) cho tất cả các loại lao động. 

Quản trị nguồn nhân lực có ảnh hưởng đến tất cả các hoạt động trong chuỗi giá trị. Nâng cao kỹ năng của người lao động trong việc tạo ra giá trị và giảm các chi phí. Bằng việc huấn luyện người lao động trong nhiều loại công việc, các nhà quản trị có thể giúp doanh nghiệp của họ phản ứng với thị trường nhanh hơn thông qua việc làm tăng hiệu suất, chất lượng năng suất và sự thỏa mãn đối với công việc. Do đó, công ty cần có các chính sách quản trị nguồn nhân lực thật sự phù hợp, linh động làm sao phải phát huy tối đa lợi thế của hoạt động này, qua đó tác động đến hiệu quả thực hiện các hoạt động chính trong chuỗi giá trị.

Con người là tài sản quý giá nhất của doanh nghiệp. Nếu biết thu hút, tuyển dụng và giữ được nhân tài, doanh nghiệp sẽ có lợi thế to lớn để chiến thắng đối thủ cạnh tranh.

Phát triển công nghệ

Công nghệ là một hệ thống kiến thức về quy trình và kỹ thuật chế biến sản phẩm vật chất hay thông tin. Phát triển công nghệ bao gồm những hoạt động liên quan đến nghiên cứu và phát triển quy trình sản xuất, cải tiến quy trình, máy móc thiết bị, phát triển các phần mềm thiết kế, điều khiển và quản lý, cải tiến hệ thống thông tin… Nó gắn với tất cả các khâu trong chuỗi giá trị của doanh nghiệp, từ đầu vào cho tới đầu ra, từ phát triển sản phẩm và quá trình tới việc nhận đơn hàng, phân phối sản phẩm và dịch vụ tới khách hàng. Điều này có nghĩa là phát triển công nghệ vượt ra ngoài khái niệm phát triển và nghiên cứu truyền thống. Giờ đây, tất cả các doanh nghiệp muốn chiến thắng, muốn có vị trí xứng đáng trên thương trường đều phải quan tâm thỏa đáng và đầu tư đúng mức cho hoạt động phát triển công nghệ.

Tuy nhiên, các nhà quản trị cũng cần hiểu rằng: đầu tư vào công nghệ cũng có những rủi ro riêng của nó. Không chỉ là những khoản đầu tư lớn phải bỏ ra mà còn rất nhiều bấc trắc liên quan tới phát triển công nghệ như: sự thay đổi trong nhu cầu của khách hàng, hiện tượng “ ăn cắp công nghệ ” của đối thủ cạnh tranh và sự thay đổi ngay chính bản thân công nghệ

Thu mua

Thu mua là chức năng của công tác thu gom các đầu vào để sử dụng trong chuỗi giá trị của doanh nghiệp, chứ không phải đơn thuần nói về các yếu tố đầu vào mà thôi. Công tác thu mua đầu vào bao gồm nguyên vật liệu thô, các nguồn cung ứng và những sản phẩm để tiêu thụ khác như các tài sản: máy móc, thiết bị thí nghiệm, thiết bị văn phòng và nhà xưởng. 

Mua hàng – Thu mua – Cung ứng là những bước phát triển của những hoạt động đầu vào trong chuỗi giá trị của doanh nghiệp, bao gồm nhiều hoạt động cụ thể:

( Xác định nhu cầu nguyên vật liệu, máy móc thiết bị… cần cung cấp;

( Tổng hợp nhu cầu, xác định lượng hàng hóa thực sự cần mua;

( Xác định các nhà cung cấp tiềm năng;

( Nghiên cứu thị trường nguyên vật liệu, thiết bị máy móc;

( Lựa chọn các nhà cung cấp, tiến hành đàm phán;

( Tổ chức, thực hiện các hợp đồng cung ứng: đặt hàng,vận chuyển, giao nhận

( Kiểm tra, kiểm soát toàn bộ quá trình thu mua, cung ứng;

( Nghiên cứu môi trường bên trong, bên ngoài, hoạch định chiến lược và kế hoạch cung ứng.

Việc lên kế hoạch và thực hiện hiệu quả các hoạt động thu mua sẽ mang lại giá trị cho công ty, như các yếu tố đầu vào có chất lượng hơn, chi phí rẻ hơn từ đó tạo điều kiện tốt cho việc sử dụng các yếu tố đầu vào.

Cơ sở hạ tầng

Cơ sở hạ tầng của doanh nghiệp bao gồm nhiều hoạt động như lập kế hoạch, tài chính, kế toán, quản lý chất lượng, những vấn đề liên quan đến luật pháp và chính quyền, hệ thống thống tin và bộ máy tổ chức. Không giống như các hoạt động hỗ trợ khác, cơ sở hạ tầng thường hỗ trợ toàn bộ chuỗi giá trị chứ không chỉ cho những hoạt động riêng lẻ nào.

Tài chính và kế toán đóng vai trò đặc biệt quan trọng trong quản lý doanh nghiệp một cách hiệu quả. Lợi thế cạnh tranh có thể đạt được thông qua khả năng huy động vốn từ thị trường cổ phiếu và tín dụng, từ việc thiết lập ngân sách đúng đắn, hiểu biết và thực hiện có hiệu quả hệ thống kế toán, chi phí phù hợp, việc quản lý danh mục vốn đầu tư của doanh nghiệp, các thủ tục về kế toán, chi phí và các hoạt động lập ngân sách vốn được sử dụng đề ra các quyết định về phân bổ các nguồn lực ở cấp doanh nghiệp. Những hệ thống này cho phép các nhà quản trị thực hiện những so sánh có ý nghĩa về hoạt động của các bộ phận khác nhau.

Những vấn đề liên quan đến luật pháp và chính quyền đòi hỏi các nhà quản trị cấp cao phải tiêu tốn không ít thời gian và tâm sức. Xử lý các vấn đề này một cách hiệu quả có thể ảnh hưởng to lớn đến sự tồn tại và phát triển lâu dài của doanh nghiệp. Vì vậy, các doanh nghiệp cần có bộ phận chuyên nghiên cứu về pháp lý và mối quan hệ với chính quyền, tránh không để xảy ra những sai phạm về bảo vệ môi trường, môi sinh, trách nhiệm xã hội, vệ sinh an toàn thực phẩm, bảo vệ người tiêu dùng…

Tất cả các hoạt động giá trị có hai thành tố hợp nhất là các thành tố vật chất và quá trình xử lý thông tin. Thành tố vật chất bao gồm tất cả các nhiệm vụ mang tính vật chất cần thiết để thực hiện hoạt động. Thành tố quá trình xử lý thông tin bao gồm các hoạt động cần thiết để thu thập, xử lý và truyền các dữ liệu để thực hiện hoạt động. Do vậy, các hệ thống thông tin ảnh hưởng đến tất cả các hoạt dộng của chuỗi giá trị.

Các hệ thống thông tin có thể được sử dụng để gia tăng lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp. Nhờ có hệ thống thông tin hiệu quả các doanh nghiệp có thêm sức mạnh trong các cuộc đàm phán với nhà cung cấp và khách hàng. Các hệ thống thông tin cũng tạo ra các phương tiện để cản trợ sự xâm nhập ngành.

Hệ thống quản lý bao gồm tất cả cấu trúc và hệ thống, hỗ trợ cho tất cả các hoạt động trong chuỗi giá trị của doanh nghiệp. Bộ máy tổ chức càng gọn nhẹ thì càng giúp doanh nghiệp hoạt động hiệu quả. Quá nhiều tầng nấc trung gian quản lý có thể cản trở các nhà quản trị cấp cao trong việc quan tâm tới những ý tưởng mới và hệ thống phê chuẩn phức tạp có thể làm chậm việc ra quyết định, có khi là quá muộn cho những hành động có hiệu quả.

Giới thiệu tổng quan Công ty TNHH Một Thành Viên Việt nam Kỹ Nghệ Súc Sản (Vissan)

Công ty TNHH Một Thành Viên Việt nam Kỹ Nghệ Súc Sản (Vissan) là một doanh nghiệp thành viên của Tổng Công ty Thương Mại Sài Gòn, được thành lập từ những ngày đầu giải phóng Miền Nam và thống nhất đất nước 20/11/1970 và đi vào hoạt động sản xuất kinh doanh từ ngày 18/05/1974.

Vissan là một công ty chuyên kinh doanh các mặt hàng thực phẩm đóng hộp và thực phẩm đông lạnh, đây là một thương hiệu mạnh, không những có mặt trên thị trường Việt Nam, mà còn xuất khẩu sang thị trường nước ngoài.

Sản phẩm Vissan có mặt tại thị trường Miền Trung vào năm 1988 nhưng chưa phổ biến, sau một năm thâm nhập thị trường này, nhận thấy đây là một thị trường tiềm năng có khả năng tiêu thụ rất lớn, nguồn nguyên liệu dồi dào. Năm 1999, công ty đã có chủ trương phát triển mạnh hơn nữa thị phần của mình trên thị trường này. Từ đó, ý tưởng thành lập một chi nhánh ở khu vực này xuất hiện, chi nhánh Vissan – Đà Nẵng.

Ngày 01/03/2003, Chi nhánh được khởi công xây dựng tại số 17 đường Nguyễn Văn Linh, quận Thanh Khê, thành phố Đà Nẵng và chi nhánh chính thức đi vào hoạt động ngày 03/06/2003

Để mở rộng sản xuất phục vụ thị trường và xác định khu vực miền Trung – Tây Nguyên là một thị trường tiềm năng trong chiến lược phát triển sản xuất kinh doanh của Vissan, công ty đã quyết định đầu tư xây dựng siêu thị mini và văn phòng chi nhánh Vissan tại Đà Nẵng, được khởi công vào ngày 09/05/2012 và hoàn thành ngày 2/12/2012 tại địa chỉ 464 Nguyễn Hữu Thọ, phường Khuê Trung, quận Cẩm Lệ, thành phố Đà Nẵng.

Cho đến nay, sản phẩm của Vissan đã quen thuộc với người tiêu dùng với thương hiệu “ ba bông mai vàng ” đã có mặt khắp các siêu thị, chợ truyền thống, các cửa hàng tạp hóa. Vissan được người tiêu dùng tin dùng vì sản phẩm chất lượng cao, đảm bảo vệ sinh thực phẩm và nguồn dinh dưỡng. Năm 1997, Vissan được người tiêu dùng bình chọn là “ Hàng Việt Nam chất lượng cao “ và danh hiệu này vẫn được duy trì qua mỗi năm đến tận bây giờ.

Qua 10 năm hoạt động chi nhánh Vissan Đà Nẵng đã từng bước khẳng định vị trí của mình trên thị trường với sản phẩm chất lượng, đội ngũ nhân viên có trình độ, kỹ năng và tinh thần làm việc hết mình.

Chức năng, nhiệm vụ

Chức năng

Chi nhánh Vissan Đà Nẵng chuyên kinh doanh, cung cấp và đưa ra các sản phẩm của mình đến người tiêu dùng. Hoạt động của chi nhánh nhằm đem lại hiệu quả và lợi ích kinh tế cho mình, cho công ty và góp phần đóng góp vào nền kinh tế của toàn xã hội.

Bên cạnh việc đáp ứng nhu cầu tiêu dùng cho khách hàng thuộc địa phận 7 tỉnh miền Trung từ Bình Định – Quảng Bình, chi nhánh còn tạo việc làm cho người dân lao động, tích lũy vốn để tăng nguồn vốn kinh doanh và nâng cao đời sống cho cán bộ công nhân viên của chi nhánh, đóng góp vào các quỹ phúc lợi xã hội.

Nhiệm vụ

( Kinh doanh đúng ngành nghề quy định

( Thực hiện tốt các kế hoạch được giao

( Bảo tồn và phát triển nguồn vốn được giao, tạo hiệu quả kinh tế xã hội, xây dựng cơ sở hạ tầng, tạo nền tảng vững chắc để chi nhánh ngày càng phát triển trên thị trường.

( Thực hiện phân phối lao động trên cơ sở hiệu quả kinh tế và lợi nhuận của chi nhánh đã đạt được, chăm lo đời sống vật chất và tinh thần cho cán bộ công nhân viên.

( Tuân thủ pháp luật, hạch toán và báo cáo theo chế độ kế toán thông tin hiện hành do Nhà nước quy định.

Thực trạng chuỗi giá trị tại chi nhánh Vissan – Đà Nẵng

Các hoạt động chính của chuỗi giá trị

Các yếu tố đầu vào

Khi có nhu cầu nhập hàng từ công ty mẹ ở thành phố Hồ Chí Minh thì bộ phận tiếp nhận sẽ lập phiếu đề nghị nhập hàng cho Ban Giám Đốc. Sau khi phiếu nhập hàng được phê chuẩn, bộ phận cung ứng sẽ lập đơn đặt hàng và gửi cho nhà cung cấp là công ty mẹ ở thành phố Hồ Chí Minh, sau khi bên nhà cung cấp là công ty mẹ giao hàng, thì bộ phận  nhận hàng sẽ dựa trên đơn hàng đơn đặt hàng để kiểm tra về mẫu mã, số lượng, phẩm chất, cuối cùng phải lập biên bản kiểm nhận hàng, hàng được đặt chuyển tới kho và hàng sẽ được chuyên gia kiểm tra về chất lượng và số lượng và sau đó cho nhập vào kho, mỗi khi nhập đủ kho, thì thủ kho lập phiếu nhập kho và sau đó bộ phận kho sẽ thông báo cho phòng kế toán về số lượng hàng nhập và cho nhập kho

Để hỗ trợ cho việc tồn kho của chi nhánh, thì chi nhánh đã làm việc cùng với nhà cung cấp nhằm phối hợp các dòng hàng hóa từ công ty mẹ, đồng thời giải quyết vấn đề trong quá trình vận chuyển, từ những vấn đề thông thường như: đảm bảo có sẵn hàng hóa để bốc dỡ lên xe tải, và sắp xếp đổi các hàng hóa có lỗi, đến những vấn đề như sự tăng vọt của cầu về một loại hàng hóa phổ biến

Vận hành

Để cung ứng dịch vụ tốt hơn cho khách hàng, chi nhánh Vissan đã ngày càng mở rộng thị trường tiêu thụ ngày càng nhiều, khi thành lập vào tháng 6 năm 2003, chi nhánh đã tiến hành việc mở rộng mạng lưới ở thị trường Đà Nẵng như xây dựng 4 cửa hàng giới thiệu sản phẩm, 3 nhà phân phối, 10 đại lý và đến nay chi nhánh đã 16 nhà phân phối, có gần 6.000 điểm bán hàng tại các tỉnh miền Trung trải dài trên các tỉnh Quảng Bình, Quảng trị, Quảng Nam, cung cấp hàng bán lẻ cho 13 siêu thị như Co.opMart, BigC, Lotte Mart, siêu thị Xanh ( Huế ). Ngoài ra, chi nhánh còn đầu tư cơ sở vật chất hiện đại về kho bãi để đáp ứng việc tiêu thụ sản phẩm, cũng như quản bảo chất lượng sản phẩm cho người tiêu dùng, để vận hành hệ thống chuyên nghiệp hơn.

Do đặc trưng của hàng hóa kinh doanh là thực phẩm. Chất lượng ảnh hưởng trực tiếp đến sức khỏe của người tiêu dùng, nên chi nhánh đã đầu tư hệ thống kho với công nghệ hiện đại, đáp ứng tiêu chuẩn chất lượng cho sản phẩm, gồm các hoạt động: bảo quản, kế hoạch giám sát hàng tồn kho. Điều này giúp chi nhánh khắc phục các lỗi thường xảy ra trước đây như sản phẩm hết hạn sử dụng.

Chi nhánh Vissan thực hiện việc nhập sản phẩm từ công ty mẹ để nhập vào kho và đi phân phối cho các tỉnh thành miền Trung

Việc lên kế hoạch nhập sản phẩm được tiến hành đồng bộ với bộ phận phụ trách là bán hàng và tiếp thị. Dựa vào thực tiễn kinh doanh năm trước và các dự báo về thị trường, chi nhánh lập ra kế hoạch bán hàng cho năm tới, bao gồm thông tin về doanh số và chủng loại sản phẩm sẽ tiêu thụ và ước tính thời gian tiêu thụ sản phẩm. Sau khi kế hoạch bán hàng cả năm, do phòng bán hàng, phòng tiếp thị soạn thảo được ban giám đốc phê duyệt, thì phòng kinh doanh sẽ lên kế hoạch nhập hàng cho từng đợt, dựa trên kế hoạch bán hàng được phê duyệt. Và tính toán hàng tồn kho, lên kế hoạch nhập hàng để đáp ứng đủ nhu cầu tiêu thụ của người tiêu dùng.

Bộ phận kho chịu trách nhiệm toàn bộ việc nhập hàng, theo dõi đơn hàng và lượng hàng tồn kho, thực hiện hồ sơ, kiểm soát sản phẩm.

Sản phẩm được vận chuyển từ thành phố Hồ Chí Minh về, được lưu tại kho của chi nhánh Vissan Đà Nẵng. Do dự báo về mức tiêu thụ của thị trường và kế hoạch mua hàng được phối hợp chặt chẽ với nhau, nên thông thường chi nhánh không nhập sản phẩm quá nhiều so với số lượng sản phẩm tiêu thụ ở ngoài thị trường, vì vây kiểm soát hàng tồn kho, đáp ứng nhanh chóng nhu cầu của thị trường.

Quy trình quản lý chất lượng được Vissan thực hiện, duy trì và kiểm soát chặt chẽ theo các tiêu chuẩn quốc tế không chỉ ở khâu kiểm tra chất lượng sản phẩm mà còn khâu bảo quản sản phẩm. Việc cất giữ hàng tồn kho được chi nhánh tiến hành hiệu quả và hợp lý, chi nhánh đã phân loại các mặt hàng khác nhau để ở những khu riêng biệt, giúp cho việc bảo quản, kiểm tra và xuất hàng được thuận lợi và dễ dàng, tránh được những hư hỏng không đáng có. Với áp dụng hệ thống bảo quản kho chuyên nghiệp mà sản phẩm của Vissan không có trường hợp bị ngộ độc thức ăn, làm tăng khả năng tin dùng về sản phẩm.

Các hoạt động đầu ra

Hoạt động mục tiêu của đầu ra là phân phối sản phẩm đến tay người tiêu dùng thông qua hệ thống kênh phân phối, chi nhánh với cam kết cung cấp sản phẩm thực phẩm với mức trách nhiệm cao, công ty đang ngày càng mở rộng thị trường miền trung thông qua việc mở rộng kênh phân phối, để người tiêu dùng có thể dễ dàng tiếp cận và sử dụng sản phẩm của công ty.
Chi nhánh sớm nhận ra lợi ích to lớn của việc phân phối trực tiếp nên đã triển khai mạnh mẽ mạng lưới cửa hàng giới thiệu sản phẩm ở khu vực nội thành, vùng ven hay hình thức bán hàng lưu động về nông thôn, vùng sâu, vùng xa. Ðến nay, chi nhánh đã có 7 cửa hàng giới thiệu sản phẩm ở địa bàn thành phố, bán trực tiếp các mặt hàng thiết yếu thuộc các nhóm hàng thực phẩm tươi sống, thực phẩm chế biến, thu hút được một số lượng khách hàng lớn ở khu vực vùng sâu, vùng sa, và những khách hàng chưa biết đến Vissan trong thời gian ngắn.

Hiện tại chi nhánh có hệ thống kho tại 118 Lê Đình Lý, nên việc xử lý và hoàn thành các đơn hàng ở mức trung bình là 3-5 ngày trong khu vực Đà Nẵng, chi nhánh sử dụng ô tô của chính công ty để phục vụ cho công tác vận chuyển khi có yêu cầu về đơn đặt hàng từ các đại lý, với phương tiện vận tải linh hoạt cùng với các bộ phận xử lý đơn hàng, điều hành kho bãi tổ chức vận chuyển hàng hóa hợp lý, vì vậy thời gian giao hàng đến khách hàng  đúng lúc và kip thời đã tạo sự thỏa mãn cho khách hàng với chi phí hợp lý

Khâu tiếp nhận và xử lý đơn hàng của chi nhánh tương đối nhanh chóng, thủ tục có phần đơn giản hơn một số nhà phân phối khác, nhân viên tiếp nhận đơn hàng chu đáo, tận tình với những thắc mắc từ phía khách hàng.





(1)



(7)



(2)


(7)







      (3)




(6)                                          (4)





(5)
                                 
              (5)


Hình 1.2 Quy trình xử lý đơn đặt hàng tại Chi nhánh Vissan Đà Nẵng

Tiếp thị và bán hàng

Chi nhánh kết hợp với một số trường học như trường mầm non Đức Minh, trường tiểu học Xuân Mai… để thực hiện chương trình dùng thử sản phẩm, những chương trình như thế này đã được bậc phụ huynh và các em học sinh hưởng ứng nhiệt tình. Với những em chưa từng thưởng thức sản phẩm Vissan đã sẵn sàng xếp hàng dài để được thưởng thức, còn những em đã coi Vissan là sản phẩm quen thuộc hằng ngày thì vẫn xếp hàng để chung vui cùng các bạn. Các bậc phụ huynh cũng vui mừng không kém vì ngoài việc mua được sản phẩm chất lượng họ còn được tặng kèm thêm quà tặng thú vị. Ngoài ra, vào những ngày lễ đặc biệt thì các đội ngũ nhân viên kinh doanh sẽ đặt các mẫu áp phích giảm giá những mặt hàng khuyến mãi tại tất cả bảy cửa hàng giới thiệu sản phẩm tại Đà Nẵng để mọi người có thể cập nhật về thông tin khuyến mãi.

Chi nhánh còn tập trung xây dựng, mở rộng mạng lưới phân phối khi mà con số các điểm bán hàng của Vissan đã lên đến 6.000 điểm bán (năm 2014), mở rộng liên kết các thương hiệu lớn như các hệ thống siêu thị Co.opmart, Maximark, Citimart, BigC, Metro, Lotte, và các quầy xe bán bánh mỳ di động cũng trở thành điểm phân phối của chi nhánh với hình ảnh bắt mắt, gây sự chú ý được thiết kế đặc trưng, mang hình dáng 3 bông mai vàng 5 cánh, kết thành hình tam giác trên nền đỏ rực rỡ. Ngoài ra, để phục vụ nhu cầu của người dân, chi nhánh đã thuê đội ngũ nhân viên bán thời gian, mở thêm một số điểm bán hàng lưu động tại chợ Đống Đa, Siêu thị Đà Nẵng, chợ Bắc Mỹ An để người tiêu dùng dễ dàng mua sản phẩm Vissan ở bất kỳ trên địa bàn thành phố Đà Nẵng.
Vissan thực hiện mẫu quảng cáo khá rộng rãi trên các phương tiện truyền thông, với đặc thù sản phẩm là thực phẩm chế biến đòi hỏi những đảm bảo sức khỏe cho mọi người, Vissan đã nhấn mạnh thông điệp là thực phẩm cho mọi gia đình, an toàn và chất lượng cao nhằm phục vụ người tiêu dùng ngày càng tốt hơn. Quảng cáo này đã thu hút chú ý rất nhiều người đặc biệt là những phụ nữ nội trợ, từ đó đẩy mức độ nhận biết thương hiệu Vissan (3 bông mai có thêm ánh bình minh cùng nhiều tia sáng) lên đến 80% 

Yếu tố không thể thiếu trong việc biết đến thương hiệu Vissan là con người, đặc biệt là lực lượng bán hàng của chi nhánh. Nhìn vào trang phục, bảng tên, phong cách, tác phong của đội ngũ nhân viên chuyên nghiệp, quy trình làm việc khoa học, bài bản, mang đậm bản sắc văn hóa của chi nhánh, làm cho khách hàng thêm tin tưởng và có ấn tượng tốt về hình ảnh thương hiệu của Vissan, và tăng thêm sự tin dùng sản phẩm của người tiêu dùng lên đến 90%.

Chi nhánh còn đẩy mạnh hoạt động khuyến mãi, chi nhánh luôn tổ chức các hoạt động hội chợ khuyến mãi, nhằm thúc đẩy tiêu dùng, vừa hỗ trợ cho người tiêu dùng có thu nhập hạn chế, kể từ ngày 28/8/2014 đến hết ngày 3/9/2014, khi người tiêu dùng mua sắm tại quầy hàng Vissan thì sẽ được khuyến mãi 10-15% cho tất cả  mặt hàng, với chương trinh này sẽ thu hút sự quan tâm đến khách hàng khi mà người tiêu dùng sẽ được hưởng lợi từ sự chất lượng sản phẩm, an toàn kèm theo đó là được giảm giá sản phẩm, khi đó giá trị cảm nhận của khách hàng tăng lên.

Để thực hiện giải pháp bình ổn thị trường, cân đối cung cầu thì Chi nhánh đã chủ động đăng ký với chính quyền thành phố, tham gia bán hàng bình ổn giá để phục vụ nhân dân vào dịp tết và khách hàng sẽ không lo về giá cả lên, xuống thất thường, đã tạo điều kiện để thu hút khách hàng, ổn định tiêu thụ đến với chi nhánh của mình.




Ngân sách hoạt động tiếp thị

	Hoạt động
	Chi Phí ( triệu đồng )

	
	Năm 2011
	Năm 2012
	Năm 2013

	Khuyến mãi
	920,200,000
	830,000,000
	945,000,000

	Bán hàng trực tiếp
	243,000,000
	204,000,000
	254,000,000


Dịch vụ

Đây là hoạt động nổi bật nhất và mang lại nhiều giá trị nhất cho khách hàng. Chi nhánh luôn lấy chất lượng phục vụ khách hàng là vũ khí để có thể tồn tại và phát triển. Vì vậy, các vấn đề về chăm sóc khách hàng, giải quyết sự cố luôn được chi nhánh quan tâm trên phương diện đầu tư tài chính và con người.

Định kỳ 6 tháng 1 lần, chi nhánh yêu cầu tất cả nhân viên thị trường phải tiến hành thu thập thông tin phản hồi về sản phẩm từ các khách hàng, việc khảo sát này là nhằm tìm hiểu sự đánh giá, mức độ hài lòng của khách hàng với chi nhánh về giải quyết  khiếu  nại, để từ đó công ty kịp thời cải thiện cách phục vụ của chi nhánh, thỏa mãn nhu cầu, thị hiếu và khẩu vị của người tiêu dùng

Để giải đáp sự thắc mắc của khách hàng, tại các cửa hàng giới thiệu sản phẩm có đội ngũ lực lượng bán hàng sẵn sàng giới thiệu, hướng dẫn cặn kẽ cách sử dụng từng sản phẩm. Lần đầu tiên khách hàng thấy cây xúc xích 2 đầu kẹp chì, không biết ăn cách nào, nhân viên phải hướng dẫn khách từ cách ăn, cách chế biến nhiều món ăn phong phú, với cách hướng dẫn tận tình, chi nhánh đã làm người tiêu dùng yên tâm với chất lượng sản phẩm và tạo được niềm tin trong lòng khách hàng. 

Đối với các cửa hàng thực phẩm và đại lý, chi nhánh có trách nhiệm hỗ trợ nhằm phát triển khả năng kinh doanh của họ như: trang bị các bảng hiệu, bảng giá, catalogue giới thiệu hàng hóa, giao hàng tận nơi đối với những đơn đặt hàng từ 15kg trở lên cho mỗi lần giao hàng. Về thiết bị bảo quản hàng (tủ trữ đông, tủ trữ mát), chi nhánh trang bị cho họ dưới hình thức bán trả góp. Đối với những trung gian phân phối ở các tỉnh thì chi nhánh hỗ trợ phí vận chuyển phụ thuộc vào cự ly khoảng cách. Ngoài ra, chi nhánh còn ưu đãi về phương thức thanh toán, chiết khấu. Các chính sách này tạo sự gắn kết giữa đại lý và công ty, làm cho việc phân phối các sản phẩm công ty đến tay người tiêu dùng nhanh chóng

Tại chi nhánh, tính đến thời điểm 9 tháng đầu năm 2010 thì đã giải quyết được 123 vụ khiếu nại. Việc tiếp nhận đơn khiếu nại sẽ được các nhân viên của phòng kế hoạch tổ chức và phòng kinh doanh tổng hợp lại. Thời hạn xử lý các hồ sơ khiếu nại đến (được tính kể từ khi nhận được hồ sơ khiếu nại đến khi chuyển hồ sơ khỏi đơn vị) tùy thuộc vào mức độ nghiêm trọng của đơn khiếu nại được quy định như sau:

- Những khiếu nại ít nghiêm trọng do nhân viên của chi nhánh tùy vào mức độ thì giới hạn giải quyết là hai ngày. Do các nhân viên của chi nhánh trực tiếp giải quyết

- Những khiếu nại do các yếu tố khách quan hoặc mức độ nghiêm trọng hơn thì thời hạn giải quyết có thể hơn 10 ngày. Do quy trình giải quyết qua nhiều phòng ban liên quan

Xử lý khiếu nại là một công việc khá quan trọng trong việc gia tăng lòng trung thành của đại lý đối với chi nhánh. Nhân viên bộ phận kinh doanh sau khi nhận khiếu nại của đại lý sẽ tiến hành kiểm tra đơn hàng, bao gồm tất cả những yếu tố liên quan đến chất lượng trong sản phẩm rồi so sánh với quyền hạn cho phép, nếu trong quyền hạn cho phép thì đưa ra biện pháp xử lý và phản hồi lại cho đại lý, còn nếu vượt quyền hạn cho phép thì đề xuất biện pháp xử lý, sau đó trình lãnh đạo duyệt để đưa ra biện pháp xử lý thích hợp rồi phản hồi lại cho đại lý.

Theo quy trình xử lý khiếu nại mà chi nhánh đang áp dụng chúng ta nhận thấy dòng thông tin đi qua nhiều giai đoạn và tất cả những thông tin được dịch chuyển giữa các bộ phận bằng văn bản là chính, vì vậy việc trả lời những khiếu nại của khách hàng thường chậm trễ. Chính điều này làm nhiều khách hàng không hài lòng lắm và làm cho lòng trung thành của đại lý có sự giảm sút.

Các hoạt động hỗ trợ

Cấu trúc hạ tầng của công ty

Hiện tại, cơ sở hạ tầng của chi nhánh bao gồm có trụ sở riêng với 04 phòng ban, 01 phòng họp, một kho chứa hàng tại 118 Lê Đình Lý với diện tích 120m2 để phục vụ hoạt động phân phối hàng ra thị trường, và các máy móc thiết bị văn phòng như 3 xe tải, 35 tủ tự quản, 4 điện thoại, 1 máy photo, 2 máy fax, 11 máy tính, những trang thiết bị này được dùng hết công suất có thể để phục vụ cho hoạt động kinh doanh và chi nhánh luôn luôn cải tiến trang thiết bị tốt nhất. Vì là thiết bị mới mua cho nên giá trị khấu hao, hằng năm không lớn, giá trị sử dụng của chúng còn lâu dài. 

Không một doanh nghiệp nào có thể tồn tại một cách bền vững khi không có một mối quan hệ nào với cộng đồng, ý thức điều đó chi nhánh không chỉ nỗ lực đưa hình ảnh của mình ngày càng gần gũi với cộng đồng, với công chúng, chi nhánh cũng luôn dành sự quan tâm đặc biệt cho công tác an sinh xã hội vì hạnh phúc cộng đồng và xem đây như một phần quan trọng trong chiến lược phát triển. Chi nhánh luôn đã đưa ra phương châm tiếp cận thị trường bằng chất lượng và an toàn vệ sinh thực phẩm, cùng với thương hiệu uy tín lâu năm của chi nhánh, nên người tiêu dùng vẫn tin tưởng chọn các sản phẩm của chi nhánh.

Chi nhánh đã có nguồn quỹ phúc lợi để giúp đỡ người dân mỗi khi có thiên tai, lũ lụt hay hoạn nạn. Hằng năm Chi nhánh còn tài trợ hằng trăm triệu cho các em bé bị khuyết tật làm phẫu thuật để trở lại cuộc sống bình thường. Ngoài ra chi nhánh luôn quan tâm, giúp đỡ nhân viên của mình cả trong công việc lẫn đời sống hằng ngày, tạo điều kiện tốt nhất cho nhân viên

Hiện nay với cơ cấu tổ chức nhân sự khá đơn giản, nên việc truyền bá thông tin, các kế hoạch, các mục tiêu của nhà quản trị đến các bộ phận khá nhanh chóng, hoạt động giám sát nhân viên bán hàng cũng được quan sát dễ dàng.

Chi nhánh đã mạnh dạn đi đầu trong công tác cải tiến quản lý, áp dụng phương pháp quản lý khoa học hiện đại để đạt được hiệu quả ngày càng cao. Phong cách quản lý của Vissan theo mô hình các công ty đa quốc gia được tổ chức theo mô hình chức năng với các phòng ban như sau : phòng Hành Chánh Nhân Lực, phòng Tài chính-Kế toán, phòng Bán Hàng, Phòng tiếp thị. Tất cả các khâu hoạch định, tổ chức, thực hiện và kiểm tra đều được qui định rõ ràng bằng văn bản và được thực hiện rất chặt chẽ.

Chi nhánh đã áp dụng hệ thống quản lý chất lượng, coi đó là hệ thống xương sống quản lý, chuyển dần từ lề lối làm việc không khoa học vào hệ thống có tổ chức, có kế hoạch, tạo mối liên kết chặt chẽ giữa các bộ phận thông qua việc kiểm soát quá trình; phát hiện, khắc phục, giảm thiểu các sai lỗi trong quản lý phân phối kinh doanh, thỏa mãn yêu cầu ngày càng cao của khách hàng.

Tuy nhiên giữa các phòng ban, các chi nhánh chưa kết nối với nhau bằng một hệ thống xuyên suốt, thống nhất nên việc quản lý thông tin giữa các bộ phận trong công ty đôi lúc chưa thông suốt, việc triển khai các chiến lược chính sách của công ty đôi lúc bị gián đoạn dẫn đến việc chậm trễ trong trong trong triển khai các chiến lược kinh doanh. 

Quản trị nguồn nhân lực
Trong giai đoạn vừa qua, chi nhánh rất quan tâm đến công tác quản trị nguồn nhân lực. Điều này được thể hiện, chi nhánh có lực lượng nhân sự làm công tác quảng cáo tiếp thị thường trú ở hầu hết là Đà Nẵng, chủ yếu họ là người của địa phương, trẻ khỏe, có trình độ đại học chuyên ngành về quản trị kinh doanh, rất phù hợp cho việc tiếp thị, hướng dẫn khách hàng trong việc sử dụng sản phẩm đúng cách.  

Chi nhánh chủ yếu sử dụng nhân viên bán hàng trong độ tuổi từ 20 đến 35 và hầu hết là nữ. Vì thế trong công tác bán hàng cơ bản họ nắm được thông tin về sản phẩm, hướng dẫn cách sử dụng sản phẩm như thế nào cho đúng cách, tuy nhiên khi khách hàng hỏi về sự khác biệt giữa sản phẩm Vissan với sản phẩm của các đối thủ khác thì khả năng so sánh, giải đáp còn hạn chế, vì vậy hằng năm, chi nhánh thường xuyên tổ chức các hội thảo chuyên đề, khóa đào tạo ngắn hạn cho đội ngũ bán hàng được bồi dưỡng đầy đủ kỹ năng kinh nghiệm cũng như chăm sóc khách hàng. 

Các chế độ thù lao và đãi ngộ cho lực lượng bán hàng cũng được quan tâm, ngoài các khoản lương, hoa hồng như đã thỏa thuận, nhân viên còn được hưởng các chính sách đãi ngộ khác như bảo hiểm y tế, bảo hiểm xã hội và các khoản trợ cấp thâm niên nếu làm việc lâu dài tại chi nhánh

Ngoài ra, để động viên về mặt tinh thần và thúc đẩy nhân viên cố gắng trong công việc, hằng năm chi nhánh có các suất du lịch cho những nhân viên xuất sắc và hoàn thành tốt nhiệm vụ tại các vị trí trong lực lượng bán hàng

Biểu dương, khen thưởng, đối với những nhân viên bán hàng dẫn đầu về doanh số bán sẽ được biểu dương trong các buổi họp và thông báo nội bộ và được thưởng tiền từ 700.000 đồng đến 1.000.000 đồng trong tháng. Đây cũng chính là cơ sở đánh giá năng lực làm việc của nhân viên tạo thành tích cho việc thăng tiến sau này.

Thu nhập của người lao động luôn được điều chỉnh hằng năm và luôn cao hơn mức trung bình trong nhóm các công ty thực phẩm chế biến theo báo cáo khảo sát thị trường. Chi nhánh áp dụng chế độ lương thưởng rất công bằng. Nhân viên của từng bộ phận được hưởng mức lương phù hợp với những gì họ đóng góp cho chi nhánh. Ngoài ra, vào mỗi dịp tết, công ty còn có quà, tiền thưởng hợp lý đến tất cả nhân viên, tạo môi trường thân thiện, sáng tạo, thoải mái nhờ đó mà cơ hội thăng tiến luôn mở rộng với toàn bộ nhân viên của chi nhánh.

Phát triển công nghệ

Công ty TNHH Tin Học Phương Bắc đã chính thức ký kết hợp đồng cung cấp và triển khai hệ thống phần mềm ứng dụng quản lý chuỗi cửa hàng cho chi nhánh Đà Nẵng. Đây là một dự án ứng dụng công nghệ tiên tiến để kết nối hệ thống hơn 7 cửa hàng của Vissan trải rộng khắp trên khắp tỉnh miền trung, nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh đối với hệ thống chuỗi bán lẻ của Vissan trước các áp lực cạnh tranh của các hệ thống chuỗi bán lẻ trong nước. 

Với phần mềm công nghệ này, chi nhánh dễ dàng giám sát tình hình hoạt động của từng điểm bán hàng, khách hàng tại 7 cửa hàng giới thiệu sản phẩm tại thị trường Đà nẵng,  nếu như khách hàng mua một món hàng tại cửa hàng số 1 của chi nhánh, nhưng sản phẩm đó đã hết, thì nhân viên cửa hàng sẽ dùng phần mền này, tìm kiếm thông tin xem sản phẩm mà khách hàng mua đó có ở cửa hàng Vissan khác không.

Thu mua 
Chi nhánh tiếp nhận đầu vào từ công ty mẹ và bán ra, nhưng chi nhánh không thực hiện hoạt động thu mua. Chi nhánh thực hiện tốt việc phối hợp với các phòng ban liên quan trong việc lập kế hoạch và thực hiện tiếp nhận một cách hiệu quả, theo sát tình hình phân phối và bán của chi nhánh, cho nên lượng tồn kho luôn được duy trì ở mức độ phù hợp, rất ít hàng có thời gian tồn kho trên 6 tháng.
 Tuy nhiên, đối với sản phẩm lấy từ công ty mẹ ở thành phố Hồ Chí Minh do thời gian giao hàng thường dài ngày cộng với kiểm tra chất lượng phải theo quy trình nghiêm ngặt, nên cũng có trường hợp nhập hàng chậm trễ làm ảnh hưởng đến tiến độ phân phối và bán hàng của công ty.

Danh mục sản phẩm chi nhánh tiếp nhận

	Danh mục sản phẩm
	Tiếp nhận (tấn)
	Tiêu thụ (%)

	
	Quý 1
	Quý 2
	Quý 3
	Quý 4
	Quý 1
	Quý 2
	Quý 3
	Quý 4

	1.Thịt nguội
	1.89
	1.39
	1.26
	1.76
	30
	22
	20
	28

	2.Thịt hộp
	116.04
	72.53
	58.02
	43.52
	40
	25
	20
	15

	3.Xúc xích
	608.11
	469.11
	312.74
	347.49
	35
	27
	18
	20

	4. HCBĐL
	11.39
	10.63
	7.21
	8.73
	30
	28
	19
	23

	5.Giò các loại
	2.66
	1.95
	2.21
	2.04
	30
	22
	25
	23

	6. Lạp xưởng
	12.62
	9.95
	5.74
	9.95
	33
	26
	15
	26

	7.Thịt tươi sống
	2.81
	1.76
	1.58
	2.63
	32
	20
	18
	30


Với số liệu trên, chi nhánh tiếp nhận hàng ở Quý 1với số lượng lớn nhất trong các quý, vì trong khoảng thời gian này là đầu năm, là tết nguyên đán của người Việt Nam, nên lượng người tiêu dùng tiêu thụ nhiều nhất, kèm với đó là các chương trình khuyến mãi của chi nhánh. Cụ thể:

Trong quý 1, chi nhánh tiếp nhận xúc xích tiệt trùng 608.11 tấn, với mức tiêu thụ trong quý 1 là %, bởi vì mặt hàng này là mặt hàng chủ yếu tại chi  nhánh, nên người tiêu dùng mua để trữ trong dịp tết là rất cao, tuy nhiên đến quý 2, quý 3, chi  nhánh giảm bớt số lượng nhập lần lượt là 469.11 tấn, 312.74 tấn, thời gian này lượng tiêu thụ lần lượt là 27%, 28%

Hàng chế biến đông lạnh, chi nhánh nhập ở với quý 1 là 11.39 tấn, mức tiêu thụ là 30%, sản phẩm đồ hộp, chi nhánh cũng nhập hàng với số lượng lớn với quý 1 là 116.04 tấn, với mức tiêu thụ là 40%, mặt hàng này người tiêu dùng thường mua để nấu ăn trong các bữa gia đình, tuy nhiên trong quý 1, quý 2 thì lượng tiêu thụ của mặt hàng này giảm lại thì chi nhánh chỉ nhập lần lượt là 72.53 tấn, 58.02 tấn, với mức tiêu thụ lần lượt là 25%, 20%

Tùy vào từng mùa, và nhu cầu của khách hàng mà công ty đưa ra kế hoạch nhập hàng làm sao vừa đáp ứng được nhu cầu của khách hàng, và chi nhánh không phải tồn kho quá nhiều, cân đối giữa đầu vào và đầu ra.

Nhận xét, đánh giá chung về chuỗi giá trị tại chi nhánh Vissan Đà Nẵng
Chi nhánh Vissan hoạt động chủ yếu là phân phối nên công đoạn tạo giá trị nhất cho khách hàng là các hoạt động đầu ra và tiếp thị bán hàng. Vì vậy, chi nhánh không ngừng mở rộng kênh phân phối để phục vụ thị trường miền Trung.

Thành tựu

Bán hàng và hoạt động quản trị lực lượng bán hàng được tập thể ban lãnh đạo công ty quan tâm, chỉ đạo luôn tìm ra các phương hướng, biện pháp mới giúp cho hoạt động bán hàng ngày càng năng động, nhạy bén hơn bên cạnh các khoá huấn luyện đào tạo, các nghiệp vụ quản trị lực lượng bán hàng, nhằm nâng cao năng lực và trình độ quản lý.

Chi nhánh đã áp dụng một hệ thống phân phối hợp lý, hình thức phân phối phù hợp với đặc điểm sản phẩm, đặc điểm khách hàng và nguồn lực của Công ty, mức độ bao phủ thị trường miền Trung đã đáp ứng được nhu cầu của một số lượng lớn khách hàng và phân bổ khá rộng về mặt địa lý.

Công ty đã áp dụng nhiều chính sách hợp lý trong việc quản trị kênh phân phối. Các chính sách này đã khuyến khích các thành viên nỗ lực trong việc hoạt động, tạo nên sự tin tưởng và mối quan hệ hợp tác lâu dài giữa Công ty với các thành viên.

Quản trị hàng tồn kho của chi nhánh rất chú trọng từ khâu tiếp nhận, lưu kho, bảo quản, nhằm giảm thiểu chi phí, cũng như tăng doanh thu và uy tín cho chi nhánh trên thị trường

Tồn tại

( Các hoạt động chính

Một số nhân viên bán hàng chưa nhận thức rõ bán hàng là khâu trọng yếu. Họ chưa ý thức trách nhiệm của mình, chưa chủ động sáng tạo trong công việc và vẫn mang nặng cách làm việc trì trệ của cơ chế kinh tế cũ, cách xử lý những tình huống thường xảy ra trong khi giao tiếp với khách hàng còn bở ngỡ khi đi vào công việc thực tế.

Hiện tại chi nhánh chỉ có 1 kho để chứa hàng, nhưng với việc mở rộng mạng lưới kênh phân phối trải dài tỉnh miền Trung thì có khả năng không đủ sức chứa để cung ứng hàng hóa cho các tỉnh

Chưa ý thức đầy đủ về tầm quan trọng của giá trị khách hàng đối với sự tồn tại và thành công trong kinh doanh.

Công tác hỗ trợ xúc tiến bán của chi  nhánh chưa đầy đủ, chưa có điều kiện hỗ trợ các tủ hàng giới thiệu sản phẩm, catalogue không được cung cấp đầy đủ cho các đại lý.

( Các hoạt động hỗ trợ

Việc kết nối hệ thống giữa các phòng ban chức năng trong công ty, các chi nhánh chưa thống nhất, dẫn đến việc đưa ra các quyết định quản lý, mất nhiều thời gian tổng hợp phân tích dữ liệu, việc triển khai thực hiện các chiến lược kinh doanh chưa thực sự thông suốt.

Cách phục vụ của nhân viên dường như chỉ mang tính chất phản ứng thụ động, ít chủ động sáng tạo trong việc đáp ứng khách hàng.

Chưa ý thức về văn hóa tổ chức của doanh nghiệp lại ảnh hưởng mạnh mẽ đến thương hiệu của chi nhánh

ĐỊNH HƯỚNG HOÀN THIỆN CHUỖI GIÁ TRỊ TẠI CHI NHÁNH VISSAN – ĐÀ NẴNG

Hoàn thiện các hoạt động chính trong chuỗi giá trị

Tiếp thị và bán hàng

Củng cố, xây dựng lại toàn bộ hệ thống bảng hiệu, hộp đèn cho từng khu vực thị trường, mỗi khu vực phải có ít nhất 10-15 bảng hiệu, hộp đèn quảng cáo thương hiệu Vissan. Riêng khu vực Đà Nẵng sẽ trang bị thêm từ 20-30 bảng hiệu để đưa hình ảnh thương hiệu vissan đứng vững trên thị trường, biết cách áp dụng và duy trì những tiêu chuẩn văn hóa chăm sóc khách hàng, xây dựng và thực hiện tốt quy trình CSKH trước – trong – sau khi bán hàng. Hiểu rõ nguyên tắc và biết cách trang trí cửa hàng, trưng bày sản phẩm 1 cách khoa học

Chú trọng đẩy mạnh công tác bán hàng thông qua hình thức tăng liên kết với các cơ quan xí nghiệp, các khu chế xuất, đẩy mạnh các hình thức bán hàng lưu động, bán hàng ở các vùng sâu, vùng xa, tham gia các chương trình đưa hàng Việt về nông thôn nhằm tạo điều kiện để mọi tầng lớp nhân dân, mọi địa bàn đều có thể sử dụng thực phẩm an toàn, góp phần thúc đẩy quảng bá sản phẩm Việt Nam đến với người tiêu dùng.

Tuy chi nhánh hoạt động phân phối các sản phẩm của Vissan ở các siêu thị hiện nay tương đối phát triển rộng khắp, nhưng vẫn chưa phủ được đến vùng sâu vùng xa, để người dân có thể sử dụng sản phẩm của Vissan. Vì thế chi nhánh sẽ tập trung nhiều chính sách hỗ trợ cho các đại lý để đưa sản phẩm Vissan về vùng sâu, vùng xa đồng thời luôn lắng nghe, cải tiến chính sách bán hàng nhằm tạo ra lợi ích hài hòa cho các bên.

Hiện tại, các tỉnh miền Trung như Quảng Bình, Quảng Trị, chỉ có những nhà phân phối sản phẩm thôi, vì vậy chi nhánh nên mở rộng các cửa hàng giới thiệu sản phẩm tại khu vực tiềm năng này. 

Luôn duy trì hình ảnh về sự nhiệt tình qua hình ảnh “sức sống mỗi ngày” được cảm nhận từ mỗi cửa hàng, từ mỗi quầy hàng tại siêu thị, trong từng sản phẩm chất lượng và an toàn, trong nhiều hoạt động khuyến mãi và tiếp cận thị trường mới và trong từng hương vị và dinh dưỡng mà Vissan mang đến cho nhiều khách hàng thì việc tiêu thụ sản phẩm của chi nhánh sẽ tăng lên đáng kể, được sự tin yêu của khách hàng.

Trong thời gian đến chi nhánh cần quan tâm hơn nữa tới hoạt động nghiên cứu nhu cầu của thị trường, vì có như vậy thì chi nhánh mới có được những thông tin chính xác nhất từ khách hàng, thói quen của khách hàng có thể thay đổi rất nhanh, nên ta cần phải nắm bắt được thói quen đó nhanh nhất có thể. Muốn nghiên cứu đạt được kết quả tốt nhất thì phải có những phương pháp điều tra thích hợp, chứ không phải chỉ nghiên cứu đối phó theo sự biến động của thị trường. Thông qua việc thu thập các thông tin phản hồi từ khách hàng về sản phẩm, dịch vụ, giá cả và các thông tin về đối thủ cạnh tranh, chi nhánh có thể biết được tình hình tiêu thụ sản phẩm của mình trên thị trường, qua đó có thể đánh giá một cách chính xác nhất về tình hình biến động của thị trường trong thời gian qua, để có thể kịp thời điều chỉnh trong thời gian sắp tới

DVTV, DRT là hai kênh trung tâm của khu vực miền Trung, có số lượng người xem cao và số lượng người xem không chỉ ở khu vực Đà Nẵng mà còn nhiều khu vực khác, chính vì thế chi nhánh nên duy trì thường xuyên quảng cáo trên hai kênh này, để khách hàng biết được nhiều thông tin về sản phẩm hay các đợt khuyến mãi của chi nhánh

Chi nhánh phải tích cực đẩy mạnh hoạt động tổ chức phân phối để tăng doanh số bán ra, tạo mối quan hệ với khách hàng, chiếm lòng tin trong tâm trí khách hàng. Các nhân viên thị trường cần tích cực chủ động tìm kiếm, mở thêm các cửa hàng giới thiệu sản phẩm, và điểm bán lẻ trên thị trường Đà Nẵng và các tỉnh khác, nhằm đưa sản phẩm đến gần nhất với người tiêu dùng.

Dịch vụ

Thành lập một bộ phận chăm sóc khách hàng, cần thuê một tổ chức chuyên nghiệp, đào tạo ngay chương trình đào tạo chuyên nghiệp về phục vụ chăm sóc khách hàng, cho toàn bộ nhân viên, xây dựng một cung cách phục vụ chuyên nghiệp và đẳng cấp vượt trội.

Hiện tại, chi nhánh Đà Nẵng chỉ tập trung vào nhóm đối tượng khách hàng lớn, khách hàng đặc biệt, còn cơ sở dữ liệu về khách hàng nhỏ chưa được quan tâm cập nhật và theo dõi. Vì vậy chi nhánh cần xây dựng hệ thống thông tin khách hàng nhỏ với nội dung đơn giản như địa chỉ khách hàng, tình trạng thanh toán, tình trạng khiếu nại để từ đó nắm bắt được rõ hơn nhu cầu đối với dịch vụ của loại khách hàng và từ đó sẽ có biện pháp chăm sóc khách hàng loại này được tốt hơn

Tiếp tục nâng cao nhận thức của cán bộ nhân viên về chăm sóc khách hàng, ý thức đầy đủ về giá trị của khách hàng đối với sự tồn tại và thành công trong kinh doanh của các đơn vị cần phải ý thức chung, ăn sâu vào tư tưởng của người lao động. Trên cơ sở nhận thức đầy đủ, cán bộ công nhân viên mới có thể chuyển nhận thức thành hành động tự nguyện và tích cực trong quá trình phục vụ khách hàng

Chi nhánh cần nâng cao hiệu quả xử lý trong công tác xử lý các khiếu nại một cách thoải mái, linh hoạt, mà không nên theo quy trình công việc xử lý khiếu nại một cách cứng nhắc mà làm bất cứ điều gì để khách hàng cảm thấy hài lòng. 

Để gia tăng lòng trung thành của khách hàng thì chi nhánh cần quản lý thật tốt mối quan hệ với khách hàng, cần có bộ phận chuyên trách đảm nhận việc giải những khiếu nạn và thực hiện công tác chăm sóc các khách hàng

Ban lãnh đạo chi nhánh cần có những chương trình đào tạo nhân viên trong khâu chăm sóc khách hàng để nhân viên có thể tự hoàn thiện bản thân hơn. Ngoài ra với những nhân viên này cần có sự trao đổi thảo luận với đồng nghiệp, thường xuyên tiếp xúc trực tiếp với khách hàng để đảm bảo tiêu chí chất lượng mà mình đặt ra. Bên cạnh đó, chi nhánh cần phải đưa ra tiêu chí đánh giá cho nhân viên chăm sóc khách hàng tốt như thường xuyên liên lạc với khách hàng, tôn trọng và giữ lời hứa với khách hàng.

Các hoạt động đầu ra

Hiện nay thì các kênh tiêu thụ trực tiếp còn rất hạn chế, song trong tương lai khi mà các mô hình kinh tế phát triển mạnh mẽ thì đây sẽ là một nguồn tiêu thụ lớn. Do vậy, chi  nhánh cần quan tâm thích đáng hơn đến kênh này, chi nhánh cần tăng cường đội ngũ tiếp thị về số lượng và chất lượng, tăng số lượng cửa hàng ở các tỉnh Quảng Bình, Quảng Nam để tăng độ bao phủ thị trường, gia tăng thị phần nhằm đạt mục tiêu gia tăng lợi nhuận.

Tăng cường đầu tư mở rộng dàn xe tải chứa hàng từ trọng tải 1 tấn cho đến 28 tấn, chuyên nghiệp và hùng hậu, giúp chủ động trong việc vận chuyển và giữ vững tính linh hoạt, ổn định trong giao hàng

Cải tiến liên tục và toàn diện giúp giảm chi phí và giảm thiểu hàng tồn kho và nguy cơ mất mát, hư hỏng

Ứng dụng công nghệ thông tin trong quy trình xử lý đơn hàng, nhằm cung cấp thông tin nhanh chóng và chính xác, việc đặt hàng của khách hàng nhanh chóng, không hạn chế về thời gian, không gian, giúp cho chi nhánh nâng cao chất lượng dịch vụ khách hàng trong việc đặt hàng, đáp ứng khách hàng tốt hơn.

Đào tạo chuyên sâu, nâng cao khả năng của nhân viên

Trong những năm qua các hình thức phân phối của chi nhánh cơ bản là hợp lý, hiệu quả, nhưng thị trường thì không bao giờ ngừng thay đổi nên chi nhánh phải luôn sẵn sàng thay đổi để có thể thích nghi với những điều kiện mới, đẩy mạnh hoạt động tổ chức phân phối để tăng doanh số bán ra, tạo mối quan hệ với khách hàng, chiếm lòng tin của trong tâm trí của người tiêu dùng. Các nhân viên thị trường cần tích cực chủ động tìm kiếm khách hàng, mở thêm các cửa hàng giới thiệu sản phẩm và điểm bán hàng trên thị trường Đà Nẵng

Hỗ trợ khuyến khích các thành viên của kênh phân phối thực hiện chính sách ưu đãi, ban hành các chương trình khuyến khích kênh phân phối nhằm tạo động lực để kênh phân phối phát huy hiệu quả của mình.

Vận hành

Động viên mọi cá nhân, bộ phận tham gia cải tiến liên tục hiệu quả của hệ thống quản lý chất lượng nhằm nâng cao khả năng đáp ứng nhu cầu của khách hàng.

Ban lãnh đạo chi nhánh cùng mọi thành viên cam kết thực hiện đúng hệ thống quản lý chất lượng

Tăng cường thực hiện các biện pháp phòng ngừa để ổn định chất lượng, giảm tỷ lệ sản phẩm không hết hạn sử dụng

Quy định rõ quyền hạn và trách nhiệm của từng cá nhân bộ phận trong việc thực hiện và áp dụng hệ thống quản lý chất lượng nhằm đưa sản phẩm an toàn cho người tiêu dùng

Hoàn thiện các hoạt động hỗ trợ trong chuỗi giá trị

Quản trị nguồn nhân lực

Chi nhánh phải xây dựng một chương trình đào tạo và huấn luyện lại đội ngũ bán hàng một cách hợp lý. Nếu có điều kiện chi nhánh mời các chuyên gia phụ trách chương trình đào tạo, tới từng cửa hàng để huấn luyện, như thế nhân viên sẽ vừa tiếp thu lý thuyết, vừa có thể thực hành được tại mỗi cửa hàng của mình trong quá trình bán hàng. Khi nhân viên vận dụng những gì mình đã tiếp thu vào quá trình bán hàng, nếu có gì sai sót thì các chuyên gia sẽ chỉnh sửa ngay tại chỗ. Điều này, giúp nhân viên dễ tiếp thu được những gì mà chuyên gia truyền đạt, dễ nhớ, dễ hiểu. Còn nếu không có điều kiện thì các cửa hàng đơn cử các cửa hàng trưởng của mình đi tiếp thu, và trong quá trình đào tạo, các chuyên gia đưa ra những tình huống hay gặp phải trong quá trình bán hàng để các cửa hàng trưởng dễ hình dung và sau đó giảng giải lại cho họ, điều này giúp các cửa hàng trưởng

Để thực hiện được chế độ thưởng phù hợp nhằm kích thích lực lượng bán hàng hoàn thành tốt nhiệm vụ của mình, nâng cao doanh số bán hàng thì chi nhánh cần phải thực hiện những các điều kiện và mức thưởng được thông báo cho nhân viên ngay từ đầu năm, phân chia khu vực một cách cân đối cả về tiềm năng bán hàng cũng như khối lượng công việc, mức thưởng đủ để khuyến khích lực lượng bán hàng, kết hợp thưởng cá nhân và thưởng nhóm

Phối hợp với các công ty dịch vụ tuyển dụng, các trung tâm việc làm có uy tín, các trường đại học để tìm kiếm các nguồn lao động có chất lượng, đạt yêu cầu tuyển dụng.

Củng cố lòng tin, đề cao vai trò của lực lượng bán hàng trong sự phát triển của chi nhánh, cần cho mỗi nhân viên bán hàng thấy rõ vai trò và vị trí. Qua đó kích thích ý thức về vai trò và nhiệm vụ của mỗi nhân viên bán hàng, để họ có thể làm việc nghiêm túc hơn.

Đối với những nhân viên khi đã tham gia các huấn luyện đào tạo thì đều được hưởng các chế độ riêng được quy định cụ thể trong cẩm nang của công ty như các khoản phí tàu xe, đi lại, học phí, tài liệu học tập… Đối với những nhân viên được cử đi đào tạo trong giờ hành chính của chi nhánh thì vẫn chấm công như đang làm việc bình thường. Nhân viên trong chi nhánh sau khi hoàn thành khóa đào tạo của mình sẽ, phải nộp lại chứng chỉ đào tạo để lưu hồ sơ, đồng thời căn cứ vào chứng chỉ đó mà chi nhánh sẽ xét các chế độ phụ cấp về lương, thưởng cho nhân viên trong thời gian đào tạo, chẳng hạn như nhân viên được cử đi đào tạo dưới 3 tháng sẽ được hưởng nguyên lương và được chi nhánh thanh toán các khoản chi phí khác.

Bên cạnh việc đánh giá dựa trên doanh số, chi nhánh nên bổ sung các tiêu chí khác như, sự tiến bộ của nhân viên bán, chi nhánh có thể sử dụng việc so sánh doanh số bán hàng giữa các tháng, các quý để đánh giá mức độ tiến bộ của nhân viên bán hàng trong thời gian hoạt động bán hàng tại chi nhánh, từ đó có chính sách động viên, tiếp tục phấn đấu.

Dựa trên mức độ hài lòng của khách hàng: Công ty có thể xin ý kiến đánh giá của khách hàng để đánh giá sự hài lòng của khách hàng đối với nhân viên bán hàng trực tiếp tiếp xúc họ.

Phong cách làm việc, phẩm chất của nhân viên: phong cách bán hàng và phẩm chất nhân viên là cực kỳ quan trọng đối với việc đánh giá lực lượng bán hàng, chi nhánh có thể đánh giá họ qua việc quan sát hành vi, phong cách làm việc của họ.

Cấu trúc hạ tầng

Để xây dựng văn hóa chi nhánh, góp phần phát triển thương hiệu Vissan một cách bền vững lâu dài thì chi nhánh nên duy trì nâng cao giá trị truyền thống văn hóa Việt Nam, kết hợp với các tổ chức Đảng, công đoàn, chi nhánh nên tổ chức nhiều hoạt động nhằm giáo dục, nâng cao ý thức của cán bộ công nhân viên, tạo niềm tự hào và ý thức trách nhiệm, xây dựng tinh thần “uống nước nhớ nguồn”, tương thân tương trợ, đoàn kết, có trách nhiệm với cộng đồng, tham gia vào công tác xã hội từ thiện.

Tổ chức quản lý tốt trước hết là áp dụng phương pháp quản lý hiện đại đã được doanh nghiệp của nhiều nước áp dụng thành công như phương pháp quản lý theo tình huống. Bản thân chi nhánh phải tự tìm kiếm và đào tạo cán bộ quản lý cho chính mình. Muốn có được đội ngũ cán bộ quản lý tài giỏi và trung thành, ngoài yếu tố chính sách đãi ngộ, doanh nghiệp phải định hình rõ triết lý dùng người, phải trao quyền chủ động cho cán bộ và phải thiết lập được cơ cấu tổ chức đủ độ linh hoạt, thích nghi cao với sự thay đổi.

Việc kết nối hệ thống giữa các phong ban chức năng trong công ty, các chi nhánh chưa thống nhất, dẫn đến việc đưa ra các quyết định quản lý mất nhiều thời gian tổng hợp phân tích dữ liệu, việc triển khai thực hiện các chiến lược kinh doanh chưa thực sự thông suốt. Hơn bao giờ hết công ty cần có ngay một giải pháp công nghệ thông tin có khả năng tích hợp những chức năng chung của một tổ chức vào trong một hệ thống duy nhất.

Ứng dụng ERP là công cụ quan trọng để công ty nâng cao năng lực cạnh tranh, đồng thời nó cũng giúp chi nhánh tiếp cận tốt hơn với các tiêu chuẩn quốc tế. Nếu ứng dụng ngay từ khi quy mô chưa lớn như hiện nay sẽ có thuận lợi là dễ triển khai và hệ thống sớm đi vào nề nếp.

Khi triển khai sử dụng ERP, năng suất lao động sẽ tăng do các dữ liệu đầu vào chỉ phải nhập một lần cho mọi giao dịch có liên quan, đồng thời các báo cáo được thực hiện với tốc độ nhanh hơn, chính xác hơn. Các thông tin của chi nhánh được tập trung, đầy đủ, kịp thời và có khả năng chia sẻ cho mọi đối tượng cần sử dụng thông tin như khách hàng, đối tác. Khách hàng sẽ hài lòng hơn do việc giao hàng sẽ được thực hiện chính xác và đúng hạn.

Đồng bộ và thống nhất hoạt động lưu trữ, sử dụng và khai thác thông tin trong toàn chi nhánh. Tiêu chuẩn hoá toàn bộ các quy trình hiện có theo chuẩn mực quản lý thông tin hiện đại. Hình thành được đội ngũ cán bộ tri thức mới trong việc ứng dụng các tiện ích của công nghệ thông tin, qua đó, phát huy sức cạnh tranh của từng cá nhân trong chi nhánh. 

Tóm lại, từ phân tích các hoạt động của công ty dựa trên mô hình chuỗi giá trị của Michael Porter như trên, ta thấy mỗi hoạt động trong chuỗi giá trị đều có quan hệ mật thiết với nhau trong việc tạo ra giá trị cho khách hàng. Do vậy, chi nhánh cần phải thường xuyên phân tích và so sánh với chuỗi giá trị của đối thủ cạnh tranh, tạo ra những giá trị khác biệt. Đồng thời, chi nhánh cũng cần phải phối hợp chuỗi giá trị của mình với chuỗi giá trị của đại lý, để liên tục tạo ra nhiều giá trị, nhằm thoả mãn nhu cầu khách hàng là đại lý và người tiêu dùng, qua đó nâng cao lợi thế cạnh tranh của mình. Chi nhánh Vissan – Đà Nẵng là một trong những thương hiệu vàng của cả nước trong lĩnh vực phân phối và bán lẻ các sản phẩm qua 7 tỉnh miền Trung từ Bình Định đến Quảng Bình. Trong những năm qua công ty đã gặt hái nhiều thành công trong hoạt động kinh doanh của mình. Đằng sau những thành công liên tiếp đó là sự nỗ lực không ngừng của ban lãnh đạo và nhân viên.
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