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Số : 583A/2013/BC-BĐH TP. Hồ Chí Minh, ngày 27 tháng 12  năm 2013

BÁO CÁO
Kết quả hoạt động kinh doanh niên độ tài chính 2012-2013

và chỉ tiêu kế hoạch niên độ tài chính  2013-2014

I. TÌNH HÌNH CHUNG TRONG NĂM TÀI CHÍNH 2012-2013.

1. Tình hình chung:
- Tình hình thời tiết thuận lợi cho việc sinh trưởng và phát triển của cây trồng;
- Dịch hại ít, không đáng kể;
- Giá  các nông sản chính như lúa, cà phê đều rớt; giá xăng dầu tăng;
- Kinh tế vĩ mô chậm phục hồi, nợ xấu lớn; rất nhiều doanh nghiệp làm ăn thua lỗ, giải

thể;
- Cạnh tranh gay gắt về giá bán, chiết khấu, hoa hồng từ các đối thủ trong cùng ngành;
- Tình trạng bán phá giá còn phổ biến;
- Tình hình nợ xấu của khách hàng cũng ảnh hưởng rất nhiều đến thị trường. Nhiều

khách hàng phải bán phá giá để thanh toán nợ đến hạn của các công ty, dẫn đến bị
thua lỗ nặng, không còn khả năng chi trả;

- Xu hướng thị trường có nhiều khách hàng nằm ngoài hệ thống, không làm đại lý cho
bất kỳ công ty nào nhưng có tài chính mạnh, mua hàng rẻ bán giá rất thấp, làm nhiễu
giá thị trường ảnh hưởng đến khá nhiều tình hình  kinh doanh của các đại lý trong hệ
thống. Đồng thời một số khách hàng có tài chính mạnh nhưng e ngại bị lỗ nên chưa
yên tâm đầu tư bán hàng đúng tiềm lực;

- Dịch vụ kiểm soát côn trùng không thuận lợi do tình hình kinh tế k hó khăn và đối thủ
giảm giá mạnh;

- Thị trường sắn lát không có đầu ra, nhiều công ty còn tồn kho với số lượng lớn, gây
thiệt hại nhiều cho bà con nông dân và các doanh nghiệp, ảnh hưởng mạnh đến
doanh số khử trùng của mặt hàng này.

2. Tình hình hoạt động các ngành của Công ty:
a. Ngành NOD-GCT:

- Ngành nông nghiệp Việt Nam có những bước tiến khởi sắc trong điều kiện khó khăn.
Xu hướng sử dụng thuốc xử lý giống trước khi gieo sạ đang được nhà nông rất chú ý
vì vậy có cơ hội phát triển nhóm thuốc xử  lý giống. Bộ sản phẩm thuốc được củng
cố, dần đáp ứng nhu cầu thị trường, thuốc trừ cỏ lúa chất lượng cao, bộ thuốc trừ
bệnh mạnh trên lúa và rau màu;
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- Trong năm qua giá lúa thấp nông dân ngày càng chú ý đến các thuốc kích thích sinh
trưởng để gia tăng năng suất lúa, vì vậy cơ hội cho nhóm t huốc này còn rất lớn. Đối
với bệnh hại lúa nhà nông vẫn có khuynh hướng phun ngừa vì vậy các nhóm thuốc
này vẫn còn có cơ hội để bán tốt trên thị trường;

- Mô hình hoạt động mới có hiệu quả tích cực thông qua chính sách các gói hàng;
chính sách bán hàng mới ổn định và hợp lý hơn; có nhiều chính sách thiết thực phục
vụ công tác kinh doanh và việc điều phối hàng hóa linh động hơn. Công ty đang từng
bước củng cố quản lý hệ thống đại lý cấp 1, cấp 2 thông qua các chính sách bán
hàng;

- Hoạt động quảng bá tập trung, hoạt động marketing và chuyển giao kỹ thuật trực tiếp
cho nông dân đã tạo sức hút; chương trình tiếp sức cùng nông dân là bước đi đúng
đắn tạo nên lực kéo mạnh và bền vững trong tương lai.

b. Ngành KTR-PCO:
- Trong năm các chi nhánh đã bám sát các kế hoạch đặt ra từ cuối năm 2012 để cố

gắng thực hiện cho đạt các mục tiêu mà Công ty giao, trong đó có kế hoạch doanh
số, chi phí và lợi nhuận;

- Với sự khẳng định chất lượng tốt và chiến lược hoạt động đúng đắn, trong năm bên
cạnh việc tiếp tục giữ vững khách hàng lớn, Ngành cũng đã có thêm nhiều khách
hàng mới; Khách hàng vẫn có đánh giá cao về chất lượng dịch vụ của VFC, tính kịp
thời trong phục vụ hiện trường và nghiệp vụ chứng từ, sự tư vấn về kỹ thuật của đội
ngũ chuyên gia c ủa Công ty. VFC đang khẳng định tốt về chất lượng khử trùng  và
được khách hàng đánh giá cao;

- Ngành đã chỉ đạo các đơn vị tăng cường bám sát khách hàng nhiều hơn thông qua
các biện pháp như tăng thêm nhân viên bán hàng, phân chỉ tiêu khách hàng cụ thể
cho từng nhân viên bán hàng…và bằng việc áp dụng chính sách bán phù hợp, linh
hoạt hơn để giữ khách hàng ;

- Do có sự quan tâm và đầu tư, cải tiến chất lượng dịch vụ khử trùng hàng  và chăm
sóc khách hàng tốt nên đã kết hợp thực hiện được việc tăng giá thêm so v ới năm
2012, VFC giữ được uy tín tốt và có lợi nhuận trong ngành hàng này;

- Theo xu hướng hòa nhập, Việt Nam đã ban hành Luật Bảo vệ và Kiểm dịch thực vật
mới trong đó công tác KDTV được quy định theo hướng tương đồng với các nước
tiên tiến. Do vậy công tác KDTV hàng hóa XNK được thực hiện nghiêm ngặt hơn,
đòi hỏi tất cả các bên tham gia chuỗi XNK phải nâng cao chất lượng hàng hóa dịch
vụ hơn nữa. Đây thực sự là thách thức nhưng cũng là cơ hội lớn cho VFC có thể phát
huy ưu thế chất lượng của mình trong việ c cạnh tranh phát triển thị trường;

- Đa số khách hàng chọn VFC khi so sánh với các đối thủ, do có lực lượng nhân viên
chuyên nghiệp và đáp ứng kịp thời yêu cầu khách hàng;

- Giá trị thương hiệu, vị thế VFC được khẳng định tốt trên thị trường, luôn giữ được
các khách hàng mục tiêu của mình;

- Các giải pháp, sản phẩm tiên tiến của VFC trong lãnh vực PCO luôn khác biệt với
đối thủ cạnh tranh. Nhiều giải pháp đã được khách hàng tín nhiệm, thuận lợi để phát
triển doanh số và cạnh tranh với đối thủ;
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- Hệ thống nhân sự và cung cấp dịch vụ PCO được phủ rộng các tỉnh thành, đáp ứng
nhu cầu của khách hàng.

II. NHỮNG HOẠT ĐỘNG ĐIỀU HÀNH ĐÃ THỰC HIỆN TRONG THỜI GIAN
QUA:

1. Công tác sắp xếp cơ cấu tổ chức, bộ máy, phòng ban, chi nhánh:
- Việc triển khai công tác tái cấu trúc, sắp xếp lại cơ cấu tổ chức, phương thức điều

hành, phương thức kinh doanh tại chi nhánh, phòng ban đã từng bước đi vào ổn định,
tuy nhiên cũng còn một vài phản ứng cục bộ vì chưa thích ứng được với những thay
đổi mới;

- Ban điều hành đã sớm triển khai các tài liệu quản lý mới được ban hành trong tiến
trình tái cấu trúc để các đơn vị, bộ ph ận có sự thích ứng dần với các tiêu chí quản lý
mới;

- Các chi nhánh cũng đã đi vào hoạt động ổn định, tổ chức tốt cơ cấu nhân sự theo quy
định của Công ty;

- Nhận thức của từng thành viên trong Công ty đối với vai trò, trách nhiệm có khác
trước. Hiệu suất làm việc có cải thiện hơn do am hiểu rõ hơn về công việc phải làm;

- Mặc khác, Ban điều hành Công ty cũng đang triển khai việc rà soát tất cả các chức
danh, trách nhiệm của từng chức danh theo mô hình tổ chức mới qua đó sẽ làm cho
bộ máy vận hành thông suốt và cá nhân làm việc hiệu quả hơn.

2. Công tác nhân sự, đào tạo, tuyển dụng và tiền lương:
- Tình hình nhân sự năm qua có biến động theo quy luật tự nhiên của quá trình phát

triển Công ty, một số nhân viên làm việc không hiệu quả, Công ty cũn g đã giải quyết
chế độ thôi việc;

- Công tác tuyển dụng bổ sung nguồn nhân lực được thực hiện khá kịp thời, đã tuyển
dụng mới 132 lao động trong đó có hơn 110 người đã tốt nghiệp đại học;

- Năng lực nhân viên ngày được nâng cao, đã kiểm soát công việc cụ thể hơn và có
công cụ để đánh giá hiệu quả công việc;

- Căn cứ vào đánh giá hiệu quả làm việc cá nhân, công ty cũng đã xem xét nâng lương
cho 350  lao động.

3. Công tác quản trị tài chính- kế toán:
- Triển khai việc vận hành phần mềm quản trị kế toán mới tiếp tục thực hiện xử lý các

phát sinh để hoàn tất  các thủ tục bàn giao từ công ty E-pacific vào năm 2014;
- Chủ động trong việc quản lý, thu thập số liệu kinh doanh tại văn phòng Công ty qua

ứng dụng của phần mềm;
- Sau khi có các yêu cầu mới về quản lý, các cấp quản lý đã có công cụ để theo dõi và

nắm bắt kịp thời nhiều thông tin cần thiết cho công tác quản lý hiệu quả. Việc tuân
thủ, chấp hành các quy định kế toán tại các đơn vị trực thuộc ngày càng tốt hơn.
Công tác kiểm tra, kiểm soát ngày càng chặt chẽ, hạn chế được các rủi ro tiềm ẩn;

- Việc đưa công nghệ thông tin ứng dụng vào công tác quản lý đã góp phần quan trọng
trong việc cải thiện hiệu quả kinh doanh, đảm bảo công tác quản lý nhất quán, minh
bạch, chính xác và kịp thờ i. Công ty đã đầu tư và bắt đầu khai thác hiệu quả chương
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trình Quản lý kinh doanh bằng phần mềm tổng hợp, kết nối 17 đơn vị trực thuộc về
văn phòng Công ty tại Tp. Hồ Chí Minh.

4. Những hoạt động đã thực hiện và những thay đổi trong phương thức điều hành
kinh doanh của các đơn vị:
a. Đối với ngành NOD-GCT:

- Chính sách bán hàng mới được triển khai đồng bộ và việc thực hiện nhất quán đã tạo
ra môi trường kinh doanh từng bước thuận lợi hơn. Giá cả, hàng hóa trong hệ thống
từng bước được cơ cấu và chấn chỉnh lại;

- Việc thay đổi cách xây dựng và quản lý hệ thống kênh phân phối, đại lý bán lẻ; xác
lập hệ thống phân phối bao gồm hệ thống chi nhánh và các đại lý mạnh đã từng bước
hoàn thành được mục tiêu phát triển bền vững;

- Hệ thống đại lý được quản lý hiệu quả hơn thông qua các chính sách bán hàng hiện
hữu phối hợp với hoạt động chăm sóc khách hàng, tiếp xúc khách hàng theo kế
hoạch tháng;

- Thay đổi cách tiếp cận, phân tích và xử lý thông tin thị trường từ đó bình ổn giá th ị
trường bằng cách điều tiết, phân bổ lượng hàng linh hoạt theo nhu cầu thực tế của đại
lý và theo quy định của Công ty;

- Ý thức cao trong việc đối chiếu công nợ hàng quý và phân công nhân viên thu nợ.
Các Chi nhánh đã chủ động phân loại khách hàng, xây dựng mức tín dụng theo
khách hàng và  tập trung thu các khoản nợ khó đòi;

- Tuân thủ nghiêm các quy chế, quy định hướng dẫn từ Công ty.
b. Đối với ngành Khử trùng - PCO:

- Việc thay đổi về mô hình hoạt động sau khi tái cấu trúc g iúp nâng cao trách nhiệm
của các cấp quản lý bộ phận, từ đó các hoạt động nghiệp vụ được chủ động và xử lý
kịp thời, nhanh chóng hơn; đáp ứng được nhu cầu ngày càng cao của khách hàng;

- Việc lập kế hoạch kinh doanh các ngành hàng, kế hoạch chi phí, vật t ư ngay từ đầu
năm cũng đã giúp cho các cấp quản lý và cá nhân phụ trách kiểm soát tốt chi phí;

- Tăng sự nỗ lực trong công tác bán hàng, kiểm soát ch i phí, tăng hiệu quả kinh doanh;
- Có kế hoạch chăm sóc khách hàng và đẩy mạnh công tác tìm kiếm khách hàng mới.

Nhiều đơn vị trực thuộc đã làm tốt công tác này;
- Duy trì thường xuyên các khóa đào tạo cho nhân viên mới cũng như đào tạo nâng

cấp cho nhân viên cũ. Đã tổ chức đào tạo cho hơn 5 00 lượt người lao động tham gia;
- Việc xây dựng thương hiệu Pestman đã tạo được dấu ấn ban đầu đối với khách hàng.

Tuy nhiên cũng đã phát hiện hành vi vi phạm về thương hiệu Pestman của đối thủ,
Công ty đã chủ động xử lý hành vi vi phạm này;

- Việc ứng dụng phần mềm quản lý và kế toán Epacific vào t rong hoạt động kinh
doanh ban đầu người sử dụng gặp rất nhiều lúng túng, khó khăn, do các nhu cầu và
nghiệp vụ phát sinh trong thực tế rất đa dạng và linh hoạt, trong khi phần mềm yêu
cầu tính nguyên tắc, nhất quán. Hiện tại các khó khăn trên, Ban dự án Cty đã bước
đầu xử lý xong và đang vận hành có hiệu quả .
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c. Bộ phận R&D:
- Đã phát triển bổ sung một số sản phẩm mới, các sản phẩm này bước đầu đã có những

tín hiệu tốt trên thị trường để góp phần p hát triển doanh số cho Công ty;
- Bộ phận đã thực hiện nhiều k hảo nghiệm thuốc BVTV trên các đối tượng cây trồng,

tập trung vào các sản phẩm chính hiện hữu và các sản phẩm mới đang cần phát triển
như thuốc cỏ, thuốc ốc, thuốc mới trừ rầy, thuốc mới trừ sâu, thuốc mới xử lý hạt
giống, thuốc mới kích thích sinh trưởng,…

III. KẾT QUẢ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH 2012-2013

(Bảng Kết quả thực hiện các chỉ tiêu kế hoạch niên độ tài chính 2012-2013)

1. Về kết quả thực hiện kế hoạch kinh doanh:

CHỈ TIÊU ĐƠN  VỊ TÍNH
KẾ HOẠCH
NĐTC 2012 -

2013

THỰC HIỆN
NĐTC 2012 –

2013

SO SÁNH KẾT
QUẢ THỰC

HIỆN VỚI KẾ
HOẠCH

Doanh thu Tỷ đồng 1,760.00 1,690.10 96%
Lợi nhuận
trước thuế Tỷ đồng 130.00 131.02 101%

Lợi nhuận sau
thuế Tỷ đồng 95.00 73.66 78%

Tỷ lệ chia cổ
tức % 25% 25% 100%
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(Bảng so sánh kết quả thực hiện với chỉ tiêu kế hoạch)

Trong niên độ vừa qua, những định hướng mới trong công tác điều hành kinh doanh
của Công ty đã được áp dụng và dần đi vào chiều sâu, chú trọng tính hiệu quả và
minh bạch. Các công tác nhằm hoàn thiện hệ thống điều hành kinh doanh, nâng cao
hiệu quả hoạt động của các kênh bán hàng, tăng cường kiểm tra, kiểm soát chi nhánh
cũng như các công tác liên quan đến tiết giảm chi phí v.v… luôn được chú trọng thực
hiện. Chính những yếu tố trên đã góp phần giúp Công ty giữ các chỉ tiêu doanh thu
không bị giảm sút trong bối cảnh nền kinh tế và hoạt động của nhiều doanh nghiệp
gặp rất nhiều khó khăn. Kết quả kinh doanh niên độ tài chính 2012 -2013, Công ty về
cơ bản đã gần hoàn thành kế hoạch d oanh thu, đạt 96,03% kế hoạch. Lợi nhuận trước
thuế hoàn thành 100,78% kế hoạch. Riêng chỉ tiêu lợi nhuận sau thuế, niên độ vừa
qua Công ty đã phải trích nộp khoản thuế thu nhập doanh nghiệp khá cao nên chỉ đạt
78% so với kế hoạch.

2. Thực hiện đầu tư năm 2012-2013:
- Đầu tư nhân sự và kinh phí cho hai dự án marketing và chuyển giao kỹ thuật trên hai

cây trồng chính là lúa và cà phê, để tạo bước đột phá trong kinh doanh cho những
năm về sau: Đã tuyển hơn 300 kỹ sư nông nghiệp và đã chi hơn 40 tỷ đồng để hỗ trợ
phục vụ kinh doanh;

- Đã hoàn thành thủ tục mua lại nhà làm việc thuộc sở hữu của nhà nước tại số 37
Nguyễn Trung Ngạn theo nghị định 61/CP với số tiền 10 tỷ đồng. Hiện Cty giao cho
Chi nhánh tại TP.HCM quản lý và sử dụng làm VP làm việc;

- Trang bị các phương tiện vận tải cho các đơn vị kinh doanh và bộ phận Marketing,
với số tiền 14 tỷ đồng;
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- Đầu tư các thiết bị hạ tầng và hệ thống máy chủ tại VP Công ty và 17 đơn vị trực
thuộc; Đầu tư hệ thống phần mềm quản lý kinh doanh, kế toán và quản lý nhân sự,
tiền lương  với số tiền hơn 2 tỷ đồng;

- Đầu tư máy móc, thiết bị kỹ thuật khử trùng, PCO với số tiền hơn 1,5 tỷ đồng;
- Dự án xây dựng nhà máy gia công thuốc BVTV tại khu công nghiệp Thái Hòa

(Long An) tạm hoãn do tình hình tài chính Công ty có nhiều khó khăn;
- Một số dự án còn lại như khu kho 1,5 ha tại quận 12, TP.HCM và dự án đầu tư

Trung tâm Thương mại Mê Kông tại tỉnh Đồng Tháp vẫn chưa thực hiện được chủ
trương thoái vốn do thị trường bất động sản vẫn đóng băng;

- Việc tranh chấp với đối tác trong liên doanh Công ty TNHH Hải Yến đã được tòa thụ
lý và đến nay vẫn chưa xử lý xong.

IV. KẾ HOẠCH KINH DOANH NĂM 2013 – 2014

1. Kế hoạch kinh doanh:
Căn cứ tình hình hoạt động kinh doanh niên độ tài chính 2012 -2013 cũng như dự báo về
diễn biến sắp tới của nền kinh tế, Ban điều hành đã triển khai việc xây dựng kế hoạch
kinh doanh niên độ tài chính 2013-2014 như sau:

( Bảng so sánh kế hoạch 2013-2014 với thực hiện 2012-2013)
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(Bảng cơ cấu doanh thu của các ngành kinh doanh năm 2013-2014)

2. Kế hoạch đầu tư:
- Tiếp tục đầu tư nhân sự và kinh phí cho hai dự án Marketing và chuyển giao kỹ thuật

trên cây lúa và cà phê, dự kiến 50 tỷ;
- Thay thế các máy móc, thiết bị đã cũ, hết niên hạn sử dụng tại Nhà máy Lê Minh

Xuân, dự kiến 10 tỷ;
- Thay thế một số phương tiện vận tải cũ tại các chi nhánh, dự kiến 8 tỷ ;
- Tiếp tục đàm phán với đối tác về việc mua lại phần vốn góp của đối tác tại Công ty

Hải yến;
- Khi tình hình địa ốc khả quan, tiếp tục thực hiện việc thoái vốn hoặc chuyển nhượng

khu kho 1,5 ha tại quận 12, thành phố Hồ Chí Minh và Dự án đầu tư Trung t âm
Thương mại Mê Kông tại tỉnh Đồng Tháp;

- Duy tu, bảo dưỡng toà nhà VFC Tower và sửa chữa cơ sở vật chất của nhà máy Lê
Minh Xuân. Chi phí dự kiến 2 tỷ đồng;

3. Giải pháp thực hiện:
- Hoàn thành kế hoạch tái cấu trúc, xây dựng và thực hiện quản trị chiến lược phát

triển Công ty; cũng cố quản lý và điều hành tổ chức theo mô hình mới đã được Hội
đồng quản trị phê duyệt;

- Xây dựng và phát triển đội ngũ cán bộ, nhân  viên đáp ứng tiêu chí “Kiến thức - Kỹ
năng - Kinh nghiệm” nhằm phù hợp với định hướng phát triển nguồn nhân lực của
Công ty  chuẩn  bị đội ngũ kế thừa, tạo nguồn cán bộ có năng lực, đảm bảo sự tiếp
nối vững chắc giữa các thế hệ cán bộ công nhân viên nói chung và các cấp quản  trị,
nói riêng. Xây dựng bộ  phận  chuyên  trách đào tạo phát  triển nguồn  nhân  lực để
thực hiện công tác đào tạo, bồi dưỡng phát  triển trình độ  chuyên  môn,  tay  nghề
cán  bộ  công nhân  viên đảm  bảo  nguồn  nhân  lực cho  chiến  lược phát triển của
Công ty;
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- Đầu tư cơ sở vật chất kỹ thuật, nguồn lực để phát triển các ngành nghề kinh doanh
cốt lõi của công ty theo chiến lược đã hoạch định và có kế hoạch sử dụng vốn hiệu
quả hơn.

- Tiếp tục đổi mới phương thức kinh doanh và điều hành kinh doanh; áp dụng linh
hoạt chính sách lương kinh doanh dựa trên doanh thu, lợi nhuận gộp; áp dụng chính
sách thưởng đối với phần doanh số vượt chỉ tiêu;

- Củng cố mạng lưới hoạt động của chi nhánh và rà soát nâng cao chất lượng hoạt
động của hệ thống phân phối; phân chia thị trường và khách hàng theo địa bàn, bảo
đảm phối hợp giữa các đơn vị kinh doanh trong hệ thống để không bỏ sót thị trường
và khách hàng.

- Xây dựng, chuẩn hóa và phát triển thương hiệ u gắn liền với các họat động
marketing;

- Giao chỉ tiêu kế hoạch  sản xuất kinh doanh theo năm, quý, mùa vụ cho từng đơn vị
sản xuất kinh doanh. Đều đặn hàng tuần, tháng giám sát và đánh giá việc thực hiện.

- Cân đối định mức hàng tồn kho hợp lý để tối ưu hoá nhu cầu vay ngắn hạn; cân đối
cơ cấu các khoản vay ngắn hạn giữa USD và VND theo từng thời kỳ để hạn chế chi
phí lãi vay cũng như giảm thiểu rủi ro biến động tỷ giá. Giám sát chặt chẽ và có
phương án xử lý kịp thời hàng tồn kho chậm luân chuyển nhằm  giảm chi phí lãi vay,
đảm bảo sự ổn định của dòng tiền, bổ sung nguồn vốn lưu động phục vụ cho hoạt
động sản xuất kinh doanh.

- Rà  soát lại định  mức tiêu hao nguyên vật liệu và kiểm tra  việc thực hiện định mức
hàng tháng, quý để hoàn  thiện việc xây dựng bộ ch ỉ tiêu định  mức.

- Xây dựng các cơ chế khen thưởng phù hợp nhằm khuyến khích các đơn vị, cá nhân
nỗ  lực tìm tòi, đưa  ra  những  sáng kiến cải tiến kỹ thuật, nâng cao năng suất và chất
lượng sản phẩm, hạ giá thành.

- Củng cố và phát triển mối quan hệ đối tác chiến lược, đồng hành trong việc phát
triển sản phẩm, gia tăng thị phần, giữ vững vị trí trong top đầu ngành;

TM BAN ĐIỀU HÀNH
TỔNG GIÁM ĐỐC

Trương Công Cứ

Nơi nhận:
- ĐHĐCĐ, HĐQT VFC;
- Lưu Văn thư NSHC.


