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CHƢƠNG 1 

PHẦN MỞ ĐẦU 

Sự cần thiết của chiến lƣợc phát triển Công ty Cổ phần Nhà và Thƣơng mại 

Dầu khí. 

Công ty Cổ phần Nhà và Thƣơng mại Dầu khí (PV Building) đƣợc thành lập từ 

tháng 3/2009. Đến nay, PV Building đã nhiều lần thực hiện tái cấu trúc theo chỉ đạo của 

Tập đoàn Dầu khí Việt Nam (PVN) và Công ty Cổ phần Lọc hóa Dầu Bình Sơn (BSR) 

để phù hợp với xu thế phát triển chung của ngành Dầu khí. Những lần tái cấu trúc này 

chủ yếu xác định các lĩnh vực hoạt động chính của Công ty. Mặc dù, Ban lãnh đạo PV 

Building luôn có sự quan tâm đặc biệt tới việc xây dựng và hoàn thiện chiến lƣợc phát 

triển dài hạn của Công ty, tuy nhiên, PV Building hiện nay cũng chỉ dừng ở việc xây 

dựng chiến lƣợc phát triển cho trung hạn (kế hoạch 05 năm) mà chƣa có tầm nhìn chiến 

lƣợc dài hạn. Các chiến lƣợc phát triển trung hạn mà PV Building xây dựng trong thời 

gian qua luôn thể hiện tính hiệu quả, giúp Công ty vƣợt qua những khó khăn trong điều 

kiện môi trƣờng kinh doanh đầy thách thức, vƣợt qua nhiều đối thủ cạnh tranh để đứng 

vững với vai trò là đối tác đƣợc lựa chọn và đáng tin cậy của BSR trong khâu cung cấp 

vật tƣ, dịch vụ hậu cần và khâu tiêu thụ các sản phẩm của Nhà máy Lọc dầu và các 

khách hàng khác tại Khu vực Miền Trung - Tây Nguyên. Mặc dù, Công ty đã hoàn 

thành đƣợc kế hoạch đề ra, nhƣng trong quá trình triển khai các chiến lƣợc phát triển, 

PV Building còn gặp phải khá nhiều khó khăn và khả năng điều chỉnh, thích nghi với 

những biến động thị trƣờng của Công ty còn hạn chế. Nguyên nhân đƣợc xác định là 

tính linh hoạt của các chiến lƣợc phát triển đƣợc Công ty xây dựng còn thấp. 

Hiện nay, PV Building là một Công ty đại chúng quy mô lớn, có cổ phiếu đang 

giao dịch trên sàn UPCoM, lớn mạnh ở cả quy mô lao động, quy mô cung cấp dịch vụ, 

quy mô sản xuất bao bì và thƣơng mại. Vì vậy, tất yếu PV Building phải xây dựng cho 

mình một chiến lƣợc phát triển hiệu quả và các bƣớc điều chỉnh chiến lƣợc phù hợp 

nhằm đảm bảo khả năng phản ứng tốt với những biến động khó lƣờng của môi trƣờng 

kinh doanh ngành Dầu khí.  

Một doanh nghiệp muốn tồn tại và phát triển, mọi sự điều hành đều phải xuất phát 

từ định hƣớng và tầm nhìn chiến lƣợc phát triển của Ban lãnh đạo doanh nghiệp đó. 

Điều đó có nghĩa là việc xây dựng chiến lƣợc phát triển là việc làm cấp thiết có ý nghĩa 

tiên quyết trong quá trình hoạt động của PV Building trong thời gian tới. 

Căn cứ xây dựng chiến lƣợc phát triển Công ty: 

- Giấy chứng nhận ĐKKD số 4300429492 do Sở KH&ĐT tỉnh Quảng Ngãi cấp 

lần đầu ngày 02/4/2009 và đăng ký thay đổi lần thứ 20 ngày 19/8/2019; 
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- Chiến lƣợc phát triển Kinh tế-Xã hội 10 năm giai đoạn 2021-2030 của Chính 

phủ. 

- Chiến lƣợc phát triển Kinh tế-Xã hội 10 năm giai đoạn 2021-2030 của tỉnh 

Quảng Ngãi. 

- Chiến lƣợc phát triển của Tập đoàn Dầu khí Việt Nam (PVN). 

- Chiến lƣợc phát triển của Công ty Cổ phần Lọc Hóa dầu Bình Sơn (BSR). 

- Kế hoạch 5 năm giai đoạn 2021-2025 của Công ty. 

- Tình hình thị trƣờng các sản phẩm, dịch vụ mà Công ty cung ứng: Bao bì, 

Thƣơng mại (hạt PP, Pallet gỗ) và Dịch vụ hậu cần (Quản lý nhà và cho thuê nhà, Cho 

thuê lao động, Vận chuyển, Dịch vụ hậu cần khác). 

- Năng lực, tình hình hoạt động sản xuất kinh doanh thực tế trong thời gian qua và 

tiềm năng phát triển của Công ty trong tƣơng lai. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



5 
 

CHƢƠNG 2 

PHÂN TÍCH THỰC TRẠNG XÂY DỰNG CHIẾN LƢỢC PHÁT TRIỂN 

CỦA PV BUILDING  

2.1. Giới thiệu khái quát Công ty  

2.1.1. Một số điểm nổi bật trong quá trình hình thành và phát triển của PV 

Building 

- Tên công ty: CÔNG TY CỔ PHẦN NHÀ VÀ THƢƠNG MẠI DẦU KHÍ 

- Tên tiếng Anh: Petro Viet Nam Building and Commercial Joint stock company 

- Tên viết tắt: PV Building 

- Địa chỉ: Khu đô thị mới Vạn Tƣờng, xã Bình Trị, huyện Bình Sơn, tỉnh Quảng 

Ngãi, Việt Nam; 

- Giấy chứng nhận đăng ký doanh nghiệp số 4300429492 do Phòng Đăng ký kinh 

doanh thuộc Sở Kế hoạch và Đầu tƣ tỉnh Quảng Ngãi cấp lần đầu ngày 02/4/2009, đăng 

ký thay đổi lần thứ 20, ngày 19/8/2019. 

- Mã cổ phiếu: PBT 

- Điện thoại: (+84255) 3612468 

- Fax: (+84255) 3612469 

- E-mail: vanthu@pvbuilding.com.vn 

- Website: www.pvbuilding.com.vn 

Công ty Cổ phần Nhà và Thƣơng mại Dầu khí (trƣớc đây là Công ty Cổ phần 

Quản lý và Phát triển nhà Dầu khí) đƣợc thành lập vào tháng 3 năm 2009 với ba cổ 

đông sáng lập là Tổng Công ty PVC (nắm giữ 40% vốn điều lệ và đƣợc Tập đoàn giao 

là đơn vị chủ quản của PV Building), Công ty Lọc Hóa dầu Bình Sơn (nắm giữ 30% 

vốn điều lệ) và Tổng Công ty Cổ phần Dịch vụ tổng hợp Dầu khí – PETROSETCO ( 

nắm giữ 30% vốn điều lệ).  

Trải qua các lần thay đổi cơ cấu cổ đông, hiện tại PV Building có cơ cấu cổ đông 

gồm: Công ty Cổ phần Lọc Hóa dầu Bình Sơn (BSR) là cổ đông chi phối (nắm giữ 

83,26% vốn điều lệ), Khách sạn Cẩm Thành (nắm giữ 3,14% vốn điều lệ) và các cổ 

đông cá nhân (nắm giữ 13,60% vốn điều lệ).  

Ngày 27/3/2017, PV Building đã đƣợc Ủy ban Chứng khoán Nhà nƣớc chấp thuận 

là Công ty đại chúng theo Công văn số 1575/UBCK-GSĐC.  

Ngày 28/12/2018, Sở Giao dịch Chứng khoán Hà Nội (HNX) ban hành Quyết định 

số 835/QĐ-SGDHN về việc chấp thuận đăng ký cổ phiếu của PV Building (Mã PBT) 

tại HNX.  

mailto:vanthu@pvbuilding.com.vn
http://www.pvbuilding.com.vn/
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Ngày 18/01/2019, cổ phiếu PBT đã đƣợc giao dịch ngày đầu tiên trên thị trƣờng 

giao dịch UPCoM. 

2.1.2. Sản phẩm, dịch vụ 

- Sản xuất kinh doanh các sản phẩm bao bì: Bao PE 3 lớp; Bao nông sản; Mành 

PP tráng màng; … 

- Kinh doanh thƣơng mại: Hạt nhựa PP; Pallet gỗ . . .  

- Dịch vụ hậu cần: Quản lý và cho thuê nhà; Dịch vụ vận chuyển; Dịch vụ hậu 

cần khác (Giặt là, nhà hàng du lịch, xử lý côn trùng, hỗ trợ hành chính, cho thuê xe đạp, 

trồng cây xanh,…) 

2.1.3. Cơ cấu tổ chức 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 2.1- Mô hình tổ chức 

 

2.1.4. Khái quát kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh của PV Building từ 

năm 2016 đến năm 2021 

Giai đoạn 2016-2021, nền kinh tế Việt Nam chịu tác động nhiều mặt với tình hình 

kinh tế quốc tế ngày càng phức tạp, diễn biến khó lƣờng từ những căng thẳng địa chính 

trị, giá dầu thô biến động rất phức tạp khiến cho thị trƣờng dầu khí không ổn định.  Từ 

đầu năm 2020 đến nay, nền kinh tế thế giới còn phải đối mặt với nhiều khó khăn thách 

thức do dịch Covid 19 mang lại, điều này có những tác động, ảnh hƣởng lớn đến hoạt 
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động Công ty Mẹ (BSR) kéo theo lĩnh vực hoạt động sản xuất kinh doanh của PV 

Building cũng gặp nhiều khó khăn, thách thức. 

Tuy nhiên, với sự nỗ lực, cố gắng của PV Building trong việc khắc phục những 

khó khăn, thực hiện các biện pháp hoàn thiện hệ thống quản lý tài chính - tổ chức - kỹ 

thuật, các giải pháp thị trƣờng, cũng nhƣ sự hỗ trợ từ BSR, tình hình hoạt động kinh 

doanh của PV Building giai đoạn 2016-2021 đƣợc đánh giá khá tốt, các chỉ tiêu tài 

chính trọng yếu luôn có sự tăng trƣởng, cải thiện qua các năm. Cụ thể: 

- Về Doanh thu: Kết quả hoạt động kinh doanh của PV Building từ năm 2016 đến 

năm 2021, ta có thể thấy rằng, kết quả doanh thu thực hiện đạt và vượt kế hoạch ở các 

năm 2016, 2017, 2019, 2020, 2021. Riêng năm 2018, do sự biến động của thị trường và 

việc thay đổi chính sách bán hàng của BSR nên sản lượng tiêu thụ hạt nhựa PP giảm 

mạnh, điều này đã làm cho doanh thu thực hiện năm 2018 chỉ đạt 97% so với kế hoạch. 

Kể từ tháng 7/2021, sản lượng tiêu thụ hạt nhựa PP tăng trở lại, điều này đã góp phần 

làm cho tốc độ tăng trưởng doanh thu bình quân giai đoạn 2016- 2021 đạt 17%/năm. 

- Về Lợi nhuận: Mặc dù, tăng trưởng doanh thu bình quân giai đoạn 2016- 2021 

đạt 17%/năm do doanh thu của hoạt động kinh doanh hạt nhựa PP tăng, nhưng vì tỷ 

suất lợi nhuận gộp trên doanh thu của hoạt động này ở mức thấp(<2%) nên mức tăng 

trưởng bình quân lợi nhuận sau thuế giai đoạn 2016-2021 chỉ đạt ở mức 7%/năm.  

- Thu nhập bình quân của người lao động tăng trưởng trong giai đoạn 2016-2021 

đạt mức 5%/năm. 

Các chỉ tiêu về kết quả kinh doanh các giai đoạn 2016-2021 của PV Building đƣợc 

tổng hợp qua bảng số liệu dƣới đây: 

S 

T 

T 

Chỉ tiêu Đvt 
Kết quả thực hiện Tăng trƣởng   

b/q giai đoạn 

2016-2021 2016 2017 2018 2019 2020 2021 

1 Tổng doanh thu 
Tỷ 

đồng 
633,7 607,1 558,3 338,1 358,3 864,5 19,1% 

2 
Lợi nhuận sau 

thuế 

Tỷ 

đồng 
12,6 13,6 16,7 14,9 14,5 15,93 5,4% 

3 
Nộp ngân sách 

nhà nƣớc 

Tỷ 

đồng 
10,8 10,7 6,0 10,6 12,9 12,5 10,1% 

4 
Thu nhập bình 

quân CBCNV 

Tr/ng/ 

tháng 
5,7 5,4 5,3 6,4 6,8 7,4 5,7% 

Bảng 2.1: Kết quả hoạt động kinh doanh của PV Building giai đoạn 2016- 2021 
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Các Chỉ tiêu Tài chính của PV Building giai đoạn 2016- 2021 

Đvt: Tỷ đồng 

Stt Chỉ tiêu 

Thực hiện  

2016 2017 2018 2019 2020 2021 

1 Doanh thu 633,71 607,06 558,27 338,14 358,32 864,45 

2 Tổng tài sản 252,70 239,97 248,47 226,26 234,28 336,24 

3 Vốn chủ sở hữu 189,60 190,62 188,27 191,19 190,66  192,71 

4 Vốn điều lệ 175,22 175,22 175,22 175,22 175,22 175,22 

5 Lợi nhuận trƣớc thuế 14,89 14,82 15,03 16,98 16,60 18,21 

6 Lợi nhuận sau thuế 12,58 13,58 16,74 14,85 14,50 15,93 

7 ROA (%) 5,0% 5,7% 6,9% 6,3% 6,2% 5,6% 

8 ROE (%) 6,6% 7,1% 8,8% 7,8% 7,6% 8,3% 

Bảng 2.2: Các Chỉ tiêu tài chính của PV Building giai đoạn 2016- 2021 

 Đạt đƣợc kết quả này là do những năm qua PV Building đã bám sát vào mục tiêu, 

định hƣớng phát triển đã đề ra; bên cạnh đó còn nhận đƣợc sự quan tâm, chỉ đạo sát sao 

từ phía lãnh đạo BSR cũng nhƣ tập thể lãnh đạo PV Building. Ngoài việc cung cấp vật 

tƣ, dịch vụ hậu cần và tiêu thụ một số sản phẩm cho Nhà máy Lọc dầu Dung Quất, 

Công ty cũng đã chủ động tối ƣu trong việc sử dụng nguồn lực và lợi thế của công ty 

đang có để làm tăng hiệu quả về dịch vụ lƣu trú và cung cấp các sản phẩm, dịch vụ cho 

các khách hàng khác tại Khu kinh tế Dung Quất và Nhà máy Lọc hóa Dầu Nghi Sơn.   

2.2. Phân tích kết quả sản xuất kinh doanh giai đoạn 2016-2021 của PV 

Building 

Thực hiện Quyết định 324/QĐ-BSR ngày 23/01/2014 của Hội đồng thành viên 

Công ty Cổ phần Lọc hóa Dầu Bình Sơn, mục tiêu hoạt động chính của PV Building 

đƣợc xác định nhƣ sau:  

- Xác định cụ thể ngành nghề kinh doanh chính để PV Building tập trung cũng cố 

bộ máy tổ chức, bộ máy lãnh đạo và xây dựng hoàn thiện hệ thống quản trị doanh 

nghiệp, đảm bảo thực hiện có hiệu quả các hoạt động sản xuất kinh doanh chính của 

Công ty một cách an toàn, bền vững, lâu dài. Cụ thể, PV Building sẽ tập trung vào 3 

lĩnh vực hoạt động theo thứ tự ƣu tiên nhƣ sau: Dịch vụ hậu cần; Sản xuất và kinh 

doanh bao bì; Thƣơng mại. 

- Xây dựng PV Building thành doanh nghiệp mạnh, có năng lực cạnh tranh trong 

ngành và trong nƣớc, tối ƣu hóa mọi nguồn lực sẵn có để tạo dựng thƣơng hiệu, từng 

bƣớc chuyển PV Building thành công ty Đại chúng, lƣu ký và niêm yết khi có đủ điều 

kiện. 
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- Kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh theo từng lĩnh vực hoạt động chính của 

PV Building giai đoạn 2016-2021 đạt đƣợc nhƣ sau:. 

Kết quả SXKD chi tiết theo từng lĩnh vực hoạt động từ năm 2016-2021 

Đvt:Tỷ đồng 

Stt Chỉ tiêu 

Thực hiện  Tăng 

trƣởng 

b/q 

2016-

2021 

2016 2017 2018 2019 2020 2021 

1 Tổng doanh thu 632,4 606,0 556,9 337,1 353,9 859,5 19,2% 

1.1 Sản xuất và kinh doanh bao bì 98,5 97,1 103,1 88,0 93,2 110,1 2,8% 

1.2 Hoạt động thƣơng mại 462,3 408,7 377,1 165,2 184,7 661,5 38,9% 

1.3 Dịch vụ hậu cần  71,6 100,1 76,7 83,9 75,9 87,9 6,4% 

2 Lợi nhuận gộp 31,4 32,1 32,0 36,2 33,1 35,7 2,9% 

2.1 Sản xuất và kinh doanh bao bì 20,7 15,6 20,0 17,3 16,7 16,0 -3,6% 

2.2 Hoạt động thƣơng mại 4,6 3,9 3,6 3,5 3,4 7,6 19,2% 

2.3 Dịch vụ hậu cần 6,1 12,5 8,4 15,4 13,0 12,1 26,7% 

3 
Tỷ lệ % đóng góp vào lợi 

nhuận gộp của công ty 
100% 100% 100% 100% 100% 100%  

3.1 Sản xuất và kinh doanh bao bì 65,9% 48,8% 62,6% 47,8% 50,4% 44,7% -5,4% 

3.2 Hoạt động thƣơng mại 14,8% 12,3% 11,1% 9,6% 10,2% 21,4% 15,1% 

3.3 Dịch vụ hậu cần 19,4% 39,0% 26,3% 42,6% 39,4% 34,0% 21,9% 

Bảng 2.3. Kết quả SXKD chi tiết theo từng lĩnh vực từ năm 2016-2021. 

2.2.1. Báo cáo kết quả hoạt động sản xuất bao bì 

Nhìn chung, giai đoạn 2016-2021, hoạt động sản xuất kinh doanh bao bì có sự 

tăng trƣởng doanh thu bình quân ở mức 3%/năm. Nhƣng chỉ tiêu lợi nhuận gộp có tăng 

trƣởng bình quân giai đoạn 2016-2021 âm (-4%/năm), nguyên nhân là giá bán tăng 

không tƣơng xứng với việc tăng chi phí nhân công tại Dung Quất và giá nguyên vật liệu 

đầu vào. Công ty đã nhiều lần đàm phán tăng giá bán với khách hàng, nhƣng vì sự canh 

tranh gay gắt của các đối thủ cùng ngành nên không thể nâng giá bán để bù đắp cho việc 

tăng các chi phí đầu vào. Chi tiết hoạt động sản xuất kinh doanh bao bì đƣợc trình bày 

qua bảng sau: 
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Báo cáo kết quả hoạt động Sản xuất bao bì giai đoạn 2016-2021 

TT Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 

Thực hiện  
Tăng 

trƣởng 

b/q 

2016-

2021 

2016 2017 2018 2019 2020 2021 

1 Sản lƣợng tiêu thụ         

1.1 Bao PE 3 lớp 
Triệu 

bao 
6,57 6,19 7,11 6,01 6,4 7,39 3% 

1.2 Bao nông sản 
Triệu 

bao 
4,36 3,60 3,80 3,55 3,37 3,95 -1% 

1.3 Mành PP tráng màng 
Triệu 

mét 
0 0 0 8,90 13,36 18,00 - 

1.4 Mành PP bao xi măng 
Triệu 

bao 
3,95 5,48 4,25 0,15 - - - 

2 Doanh thu 
Tỷ 

đồng 
98,50 97,13 103,14 88,01 93,22 110,12 3% 

2.1 Bao PE 3 lớp Tỷ đồng 65,83 61,87 71,17 60,09 64,04 73,85 3% 

2.2 Bao nông sản Tỷ đồng 23,66 22,81 20,73 22,21 20,58 24,06 1% 

2.3 Mành PP tráng màng Tỷ đồng - - 1,03 5,24 8,48 12,10 - 

2.4 Mành PP bao xi măng Tỷ đồng 8,78 12,20 10,08 0,31 - - - 

3 Lợi nhuận gộp 
Tỷ 

đồng 
20,70 15,64 20,03 17,28 16,67 15,96 -4% 

4 Tỷ lệ LN gộp/DT % 21% 16% 19% 20% 18% 14% -6% 

Bảng 2.4 - Kết quả hoạt động sản xuất bao bì giai đoạn 2016-2021 

- Dòng bao PE 3 lớp là sản phẩm chủ lực của Phân xƣởng sản xuất bao bì, sản 

phẩm này luôn có đơn hàng ổn định từ BSR và mang lại hiệu quả cao. Trong giai đoạn 

2016-2021, mức tăng trƣởng doanh thu bình quân 3%/năm. Trong những năm vừa qua, 

sản phẩm này luôn đƣợc quan tâm, tập trung nghiên cứu nhằm nâng cao chất lƣợng sản 

phẩm và ổn định trong vận hành sản xuất.  

- Dòng bao nông sản (bao PP lồng PE) là sản phẩm có tính chất mùa vụ, nên công 

suất hoạt động trung bình đạt 64% công suất thiết kế. Sản lƣợng có mức tăng trƣởng âm 

(-1%/năm) là do chịu áp lực cạnh tranh lớn từ các đối thủ cùng ngành. Dù doanh thu có 

mức tăng trƣởng dƣơng (+1%/năm) do giá bán hàng tăng, nhƣng mức tăng giá vẫn 

không tƣơng xứng với mức giá nguyên vật liệu và nhân công tăng. 

- Đối với dòng bao PP tráng màng và bao xi măng: Do dây chuyền công nghệ tiếp 

nhận từ Nhà máy bao bì Dung Quất đã lạc hậu, lỗi thời dẫn đến sản phẩm sản xuất ra 

không đáp ứng yêu cầu ngày càng cao của khách hàng. Trong những năm vừa qua, 

Công ty đã nỗ lực cải tiến sản phẩm và tìm kiếm khách hàng đối với hai dòng sản phẩm 

này. Sản phẩm tiêu thụ chủ yếu là cuộn mành PP bao xi măng trắng không in với sản 

lƣợng tiêu thụ không ổn định và cuộn mành PP tráng màng. Từ năm 2020, Công ty đã 
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ngừng sản xuất dòng sản phẩm này để tập trung nguồn lực sản xuất các sản phẩm mang 

lại hiệu quả cao hơn nhƣ mành PP tráng màng (mành Wanek). 

- Mành PP tráng màng đƣợc sử dụng trong các doanh nghiệp sản xuất đồ nội thất 

xuất khẩu, đƣợc sản xuất và cung cấp cho khách hàng từ năm 2019 cho đến nay, hiện 

tại, sản lƣợng và hiệu quả mang lại từ sản phẩm này rất ổn định, ít chịu ảnh hƣởng của 

cạnh tranh và biến động thị trƣờng, mức tăng trƣởng doanh thu năm 2021 so với năm 

2020 đạt 42%. 

2.2.2. Báo cáo kết quả hoạt động thƣơng mại 

Lĩnh vực hoạt động thƣơng mại giai đoạn 2016-2021 có mức tăng trƣởng bình 

quân 39%/năm đối với doanh thu và tăng 19%/năm đối với lợi nhuận gộp. Chi tiết cho 

từng hoạt động này đƣợc trình bày qua bảng sau: 

Báo cáo kết quả hoạt động Thƣơng mại giai đoạn 2016- 2021 

S 

T 

T 

Chỉ tiêu 
Đơn vị 

tính 

Thực hiện 
Tăng 

trƣởng 

b/q 

2016-

2021 2016 2017 2018 2019 2020 2021 

1 Sản lƣợng         

1.1 Hạt nhựa PP Tấn 16.145 11.383 11.355 3.627 5.533 21.071 47% 

1.2 Pallet gỗ Cái 125.000 102.000 140.218 199.939 171.243 131.000 5% 

1.3 LPG Tấn 6.000 6.200 - - - -  

2 Doanh thu Tỷ đồng 462,30 408,71 377,12 165,16 184,70 661,52 39% 

2.1 Hạt nhựa PP 
Tỷ  

đồng 

367,10 298,09 328,29 92,09 125,21 617,02 70% 

2.2 Pallet gỗ 
Tỷ  

đồng 
41,52 34,78 48,82 73,07 59,49 44,50 6% 

2.3 LPG 
Tỷ  

đồng 
53,68 75,84 - - - - - 

3 
Lợi nhuận 

gộp 
Tỷ đồng 4,64 3,94 3,55 3,48 3,38 7,63 19% 

4 
Tỷ lệ  

LN gộp/DT 
% 1,0% 1,0% 0,9% 2,1% 1,8% 1,2%  

Bảng 2.5 - Báo cáo kết quả hoạt động Thương mại giai đoạn 2016- 2021 

- Đối với hoạt động kinh doanh hạt nhựa: PV Building kinh doanh chủ yếu là hạt 

nhựa PP của BSR. Tuy kết quả tiêu thụ hạt nhựa PP năm 2018 chƣa đạt kế hoạch đề ra 

nhƣng mức tăng trƣởng sản lƣợng tiêu thụ bình quân giai đoạn 2016-2021 đạt 47%/năm 

và mức tăng trƣởng doanh thu bình quân đạt 70%/năm. 

- Trong giai đoạn này, PV Building đã xúc tiến, mở rộng thêm các hoạt động nhƣ 

cung cấp Pallet gỗ cho Nhà máy Lọc hóa dầu Nghi Sơn. Các hoạt động này đã góp phần 
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tạo thƣơng hiệu, uy tín và làm tăng hiệu quả cho Công ty. Riêng hoạt động kinh doanh 

Pallet có mức tăng trƣởng bình quân 5%/năm về lƣợng tiêu thụ và 6%/năm về doanh 

thu. 

2.2.3. Báo cáo kết quả hoạt động cung cấp dịch vụ hậu cần  

Hoạt động Dịch vụ hậu cần giai đoạn 2016-2021 có sự tăng trƣởng ổn định, mức 

tăng trƣởng doanh thu bình quân đạt 6%/năm và mức tăng trƣởng lãi gộp bình quân đạt 

27%/năm. Chi tiết kết quả hoạt động này đƣợc trình bày qua bảng sau: 

Báo cáo kết quả hoạt động Dịch vụ giai đoạn 2016- 2021 

Đơn vị tính: Tỷ đồng 

S 

T 

T 

Chỉ tiêu 

Thực hiện 
Tăng 

trƣởng b/q 

2016-2021 

(%) 

2016 2017 2018 2019 2020 2021 

1 Doanh thu   71,55 100,12 76,64 83,89 75,94 87,90 6% 

1.1 Quản lý và cho thuê nhà 22,18 26,26 19,25 29,12 28,78 34,14 12% 

1.2 Dịch vụ vận chuyển 20,15 26,98 25,28 25,64 31,25 32,56 11% 

1.3 Dịch vụ hậu cần 29,22 46,88 32,11 29,13 15,91 21,20 2% 

1.4 Giặt là 4,25 5,15 4,69 4,77 5,23 4,26 1% 

1.5 Xử lý côn trùng - - 3,50 3,75 4,04 4,5 - 

1.6 Chăm sóc cây xanh 4,93 5,72 6,26 2,49 - 1,23 - 

1.7 Dịch vụ hậu cần khác 20,04 36,00 17,66 18,12 6,64 11,21 7% 

2 Lợi nhuận gộp 6,09 12,50 8,43 15,41 13,02 12,16 27% 

3 Tỷ lệ LN gộp/DT (%) 8,5% 12,5% 11,0% 18,4% 17,1% 13,8% - 

Bảng 2.6 - Báo cáo kết quả hoạt động Dịch vụ hậu cần giai đoạn 2016- 2021 

- Dịch vụ quản lý nhà và cho thuê nhà: Công tác quản lý nhà ở tại Khu tập thể Vạn 

Tƣờng đƣợc triển khai theo hợp đồng với BSR. Việc bố trí, sắp xếp nhà ở CBCNV đƣợc 

tổ chức chặt chẽ và phù hợp hơn, góp phần nâng cao hiệu quả, tránh lãng phí và xuống 

cấp chất lƣợng công trình. PV Building đang khai thác có hiệu quả các khu nhà ở do 

Công ty quản lý, cung cấp dịch vụ nhà ở chất lƣợng cao cho các chuyên gia, kỹ sƣ trong 

và ngoài nƣớc đến làm việc tại Nhà máy Lọc dầu và các dự án lớn tại Khu kinh tế Dung 

Quất, điều này đã góp phần thúc đẩy tăng trƣởng đáng kể cho Công ty. Giai đoạn 2016- 

2021, doanh thu hoạt động quản lý và cho thuê nhà có mức tăng trƣởng bình quân là 

12%/năm. 
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- Dịch vụ vận chuyển: Cung cấp dịch vụ đƣa đón CBCNV, đối tác đến làm việc tại 

BSR và trên địa bàn tỉnh Quảng Ngãi với chất lƣợng ngày càng chuyên nghiệp hơn, 

phƣơng tiện và đội ngũ lái xe đƣợc đầu tƣ và đào tạo bài bản. Nhờ vậy, tăng trƣởng 

doanh thu đối với dịch vụ vận chuyển bình quân 11%/năm. 

- Dịch vụ hậu cần khác:  Cung cấp dịch vụ tổ chức sự kiện, cung cấp đồ dùng hậu 

cần, cung cấp nhân công, dịch vụ hỗ trợ hành chính và các dịch vụ liên quan đến đời 

sống của CBCNV BSR, chăm sóc cây xanh ... luôn đƣợc thực hiện kịp thời, đáp ứng 

yêu cầu sản xuất kinh doanh của BSR. Mặc dù, Công ty cũng chịu tác động của đại dịch 

Covid 19, nhƣng tăng trƣởng doanh thu bình quân trong kỳ của dịch vụ khác vẫn đạt 

mức 2%/năm. 

2.3. Phân tích các tác động của yếu tố bên ngoài  

2.3.1.  Phân tích tác động của Môi trƣờng vĩ mô 

2.3.1.1. Môi trƣờng chính trị, pháp luật và chính sách 

a) Môi trƣờng chính trị 

Thuận lợi: 

- Trong những năm qua, Việt Nam đƣợc đánh giá một đất nƣớc ổn định, an toàn 

về chính trị và là một điểm đến của các nhà đầu tƣ nƣớc ngoài nhƣ (Apple, Nike, 

Samsung, Intel…) 

- Tỉnh Quảng Ngãi có nhiều chính sách ƣu đãi rất hấp dẫn thu hút nhiều nhà đầu tƣ 

trong và ngoài nƣớc đến thăm dò, tìm hiểu cơ hội, đầu tƣ. 

- Khu kinh tế Dung Quất và Khu công nghiệp Dịch vụ VSIP có tốc độ tăng trƣởng 

nhanh, ổn định với cơ sở hạ tầng đƣợc quan tâm đầu tƣ (cảng biển, đƣờng giao thông, 

kho bãi, điện, nƣớc,..), thủ tục hành chính ngày càng gọn nhẹ thông qua số hóa, … đáp 

ứng tốt nhu cầu đầu tƣ của các đơn vị trong và ngoài nƣớc. 

- Cơ hội: Thu hút đầu tƣ của tỉnh Quảng Ngãi tăng sẽ dẫn đến nhu cầu sử dụng các 

sản phẩm dịch vụ của Công ty tăng cao, tạo cơ hội phát triển cho các ngành nhƣ bao bì, 

thƣơng mại, dịch vụ lƣu trú, vận chuyển… 

Khó khăn: 

-Trong xu hƣớng thu hút đầu tƣ vào Quảng Ngãi, sẽ có những doanh nghiệp trong 

nƣớc cùng với doanh nghiệp nƣớc ngoài có những sản phẩm, dịch vụ tƣơng tự Công ty 

nhƣng với tiềm lực mạnh hơn khiến cho áp lực cạnh tranh ngày càng lớn. 

b) Môi trƣờng pháp luật và chính sách 

Thuận lợi: 

- Chính sách ƣu đãi đầu tƣ đối với các dự án nằm trong KKT Dung Quất. 
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- Theo Chiến lƣợc phát triển ngành Dầu khí của Chính phủ đến năm 2015 và định 

hƣớng đến năm 2025 thì Chính phủ xác định: “Phát triển ngành dầu khí trở thành ngành 

kinh tế-kỹ thuật quan trọng, đồng bộ, bao gồm tìm kiếm, thăm dò, khai thác, vận 

chuyển, chế biến, tàng trữ, phân phối, dịch vụ và xuất, nhập khẩu. Xây dựng Tập đoàn 

Dầu khí mạnh, kinh doanh đa ngành trong nƣớc và quốc tế”. Điều này nghĩa là các hoạt 

động lọc hóa dầu của Công ty Mẹ (BSR) sẽ phát triển mạnh và có tác động tích cực đến 

sự phát triển của Công ty. 

Đề án phát triển công nghiệp hỗ trợ tỉnh Quảng Ngãi đến năm 2025 và tầm nhìn 

đến năm 2030 đã đƣợc Chủ tịch UBND tỉnh ký ban hành tại Quyết định số 1125/QĐ-

UBND Ngày 30/7/2021, theo đó, mục tiêu của Đề án là Phát triển tỉnh Quảng Ngãi trở 

thành một trung tâm phát triển công nghiệp hỗ trợ (về một số chủng loại sản phẩm) cho 

cả Vùng Kinh tế trọng điểm miền Trung và khu vực miền Trung - Tây Nguyên trên cơ 

sở ƣu tiên phát triển 05 lĩnh vực chính, trong đó có công nghiệp hỗ trợ ngành lọc, hóa 

dầu, chế biến thực phẩm, gỗ và nông nghiệp, tạo điều kiện thuận lợi cho BSR phát triển, 

thông qua đó tác động tích cực đến Công ty, cũng nhƣ mở ra nhu cầu đối với các sản 

phẩm bao bì phục vụ sản xuất ngành công nghiệp chế biến thực phẩm, chế biến gỗ và 

màng nilon làm nhà kính trong nông nghiệp, đây là những sản phẩm mà Công ty có khả 

năng cung ứng đƣợc. 

Khó khăn: 

Hoạt động của PV Building hiện đang chịu sự chi phối của rất nhiều Bộ Luật, 

chính sách nhƣ:  Luật  Doanh  nghiệp, Luật Xây dựng, Luật Đấu thầu, Luật Chứng 

khoán và các chính sách thuế, ƣu đãi thuế tại địa phƣơng... Tuy nhiên, có quá nhiều 

chính sách cùng với việc triển khai thiếu đồng bộ giữa các ban ngành, chính quyền địa 

phƣơng cũng đã gây ra những khó khăn, hạn chế cho sự phát triển cho Công ty. 

2.3.1.2. Môi trƣờng kinh tế 

a. Tốc độ tăng trƣởng kinh tế của đất nƣớc giai đoạn 2016-2021 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 3.3: Biến động GDP của Việt Nam giai đoạn 2016-2021 

Nguồn: https://dangcongsan.vn/kinh-te/tang-truong-gdp-nam-2021-uoc-dat-2-58-600901.html 
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Kết quả tăng trƣởng GDP Việt Nam giai đoạn 2016-2021 cho thấy, nền kinh tế 

trong nƣớc chịu ảnh hƣởng rất lớn từ đại dịch Covid 19. Tuy nhiên, nhờ chính sách 

quản lý điều hành kinh tế vĩ mô linh hoạt của Chính phủ mà nền kinh tế Việt Nam vẫn 

vững vàng trƣớc khó khăn, và cố gắng thực hiện đƣợc “mục tiêu kép” vừa đảm bảo 

chống dịch vừa đảm bảo phát triển kinh tế. 

b. Về lãi suất và xu hƣớng lãi suất 

Trong giai đoạn 2016-2021, các thay đổi trong điều hành lãi suất của NHNN luôn 

tuân thủ nguyên tắc không gây ra những cú sốc thị trƣờng, đảm bảo tính ổn định và thực 

hiện các mục tiêu kiểm soát lạm phát, tăng trƣởng kinh tế. NHNN đã có những đánh 

giá, nhận diện khá chính xác tình hình để có đƣợc hƣớng điều hành hợp lý nhất.  

c. Về mức độ lạm phát trong nền kinh tế 

Lạm phát cũng là một chỉ tiêu kinh tế vĩ mô có ảnh hƣởng phức tạp đến hoạt động 

của PV Building, cụ thể:  

- Thứ nhất, khi lạm phát tăng, chi phí hoạt động kinh doanh của PV Building sẽ 

tăng, từ đó làm giảm lợi nhuận của PV Building;  

- Thứ hai, khi lạm phát xuống quá thấp sẽ khiến cho thị trƣờng tài chính suy thoái, 

tác động làm tỷ giá VND/USD tăng khiến cho khoản lãi Premium (tính bằng USD quy 

đổi qua VNĐ) từ mua bán hạt nhựa PP giảm.  

 Giai đoạn 2016 – 2021, Lạm phát cơ bản bình quân đƣợc kiểm soát tốt, giữ mức 

tƣơng đối ổn định, bình quân đạt 1,81%, tác động không đáng kể đến hoạt động của PV 

Building. 

d. Về tỷ giá hối đoái 

- Trong giai đoạn 2016-2021, thị trƣờng ngoại hối và tỉ giá dần đi vào ổn định; 

thanh khoản hệ thống đƣợc bảo đảm, đáp ứng đầy đủ, kịp thời nhu cầu ngoại tệ hợp 

pháp của doanh nghiệp và ngƣời dân. 

- PV Building là doanh nghiệp hoạt động sản xuất bao bì, thƣơng mại dịch vụ với  

khách hàng nội địa, nguồn thu chủ yếu bằng tiền VND (chỉ có hoạt động thƣơng mại 

đối với hạt nhựa PP là tính bằng USD quy đổi theo tỷ giá ngân hàng và  các chi phí đầu 

vào về vật tƣ, phụ tùng, tiền lƣơng,... bằng VND). Vì vậy, việc biến động tỷ giá ảnh 

hƣởng không đáng kể đến kết quả hoạt động kinh doanh của PV Building.  

2.3.1.3. Môi trƣờng KHCN 

Ngày nay sự phát triển của khoa học công nghệ đã đem lại cho con ngƣời những 

thành tựu to lớn, đƣợc ứng dụng rộng rãi trong sản xuất. Sự tiến bộ nhanh chóng của 

công nghệ đã tác động sâu sắc đến sản phẩm, dịch vụ, thị trƣờng, nhà cung cấp, khách 

hàng, tiếp thị và ngay cả khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Tuy nhiên, nếu không 

nhanh nhạy, không thƣờng xuyên đổi mới công nghệ, nâng cao chất lƣợng và hoàn thiện 
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sản phẩm /dịch vụ thì rất khó đứng vững trên thị trƣờng. Khoa học kỹ thuật phát triển, 

ngƣời tiêu dùng đƣợc cung cấp rất nhiều thông tin về sản phẩm, về tiêu chuẩn chất 

lƣợng an toàn vệ sinh và những thông tin về thị trƣờng cạnh tranh. Do đó, họ sẽ căn cứ 

vào rất nhiều chỉ tiêu, thông số để lựa chọn sản phẩm cho mình. Điển hình là dây 

chuyền bao bì của Công ty đối với dòng sản phẩm bao tráng màng và bao xi măng chƣa 

đáp ứng đƣợc yêu cầu ngày càng cao của khách hàng về in ấn, thẩm mỹ nên phải dừng 

sản xuất các sản phẩm này. 

Việc ứng dụng CNTT ở Công ty chỉ ở mức khai thác các phần mềm phổ biến 

trong bộ phần mềm của Microsoft nhƣ: Word, Excel, Powerpoint,Outlook, Skype,… ở 

mức độ cá nhân mà chƣa có sự quan tâm đầu tƣ các ứng dụng những phần mềm Quản lý 

tổng thể nguồn lực trong doanh nghiệp nhƣ ERP nhằm mang lại hiệu quả tốt hơn. 

 Đánh giá ảnh hƣởng của môi trƣờng công nghệ đến hoạt động của PV Building  

Cơ hội: 

- Công nghệ hóa dầu của thế giới ngày càng phát triển tạo ra các sản phẩm hóa dầu 

mới với tính đa dụng và chất lƣợng sẽ đƣợc Công ty Mẹ (BSR) ứng dụng và mở ra cơ 

hội cho PV Building trong việc thực hiện phân phối sản phẩm hóa dầu theo định hƣớng 

chiến lƣợc phát triển Công ty. 

- Công nghệ sản xuất bao bì nhựa phát triển vƣợt bậc cả phần cứng lẫn phần mềm, 

làm tăng cơ hội lựa chọn để đầu tƣ đáp ứng yêu cầu ngày càng cao, đa dạng của khách 

hàng. 

Thách thức: 

- Có rất nhiều đơn vị sản xuất trong ngành đã sớm áp dụng những tiến bộ khoa học 

vào trong công tác sản xuất nên tạo cho Công ty chịu nhiều áp lực trong việc sớm đầu tƣ 

những dây chuyền công nghệ sản xuất mới cũng nhƣ công tác đào tạo nguồn lực để theo 

kịp với sự phát triển của khoa học công nghệ, cũng nhƣ phải có các giải pháp để nâng 

cấp, cải tiến các công nghệ hiện có để phù hợp với yêu cầu của thị trƣờng bao bì trong 

tƣơng lai. 

2.3.1.4. Môi trƣờng văn hóa xã hội 

Trong môi trƣờng văn hóa, các nhân tố nổi lên giữ vai trò đặc biệt quan trọng là 

tập quán, lối sống, tôn giáo. Các nhân tố này đƣợc gọi là “hàng rào chắn” các hoạt động 

giao dịch thƣơng mại. Thị hiếu và tập quán của ngƣời tiêu dùng ảnh hƣởng rất lớn đến 

nhu cầu, vì ngay cả trong trƣờng hợp hàng hóa thực sự có chất lƣợng tốt nhƣng nếu 

không đƣợc ngƣời tiêu dùng ƣu chuộng thì cũng khó đƣợc họ chấp nhận. 

Đối với PV Building, các sản phẩm bao bì, hạt nhựa PP, pallet, dịch vụ quản lý 

nhà và lƣu trú, vận chuyển,…có đối tƣợng khách hàng là các công ty sản xuất công 

nghiệp lọc hóa dầu, sản xuất bao bì, chế biến nông sản, phân bón, vật liệu xây dựng, sản 
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xuất nội thất,… nên ảnh hƣởng của môi trƣờng văn hóa xã hội có tác động không lớn 

đến hoạt động sản xuất kinh doanh.  

2.3.1.5. Môi trƣờng tự nhiên (Môi trƣờng) 

Xu thế tiêu dùng ở hiện tại và tƣơng lai là khách hàng ngày càng quan tâm đến 

nguồn gốc, xuất xứ của hàng hóa. Hàng hóa đƣợc sản xuất từ những doanh nghiệp có 

chứng nhận về bảo vệ môi trƣờng theo tiêu chuẩn ISO 14001 mới đƣợc vào các thị 

trƣờng khó tính nhƣ EU, Nhật…Bên cạnh đó, chính phủ các nƣớc, trong đó có Việt 

Nam cam kết bảo vệ môi trƣờng thông qua ban hành các tiêu chuẩn, hạn ngạch khí thải, 

các loại thuế, phí, quyền phát thải và mua bán phát thải theo hạn ngạch. 

Đối với PV Building, hiện tại đang tập trung vào 3 lĩnh vực chính là cung cấp dịch 

vụ hậu cần, sản xuất kinh doanh sản phẩm bao bì và hoạt động thƣơng mại cho thị 

trƣờng nội địa. Trong đó, hoạt động sản xuất bao bì theo báo cáo đánh giá tác động môi 

trƣờng đã đƣợc phê duyệt thì không có nguồn thải nguy hại đáng kể ra môi trƣờng. Các 

lĩnh vực hoạt động của Công ty đều đáp ứng theo các quy chuẩn quy định về môi trƣờng 

đã đăng ký. 

Công ty và Nhà máy bao bì đều nằm trong KKT Dung Quất. Đây là vùng ven 

biển, có nhiều lợi thế về tự nhiên nhƣ có cảng nƣớc sâu Dung Quất, nằm trên đoạn giữa 

trục lộ xuyên quốc gia của đƣờng sắt, đƣờng bộ cũng nhƣ có sân bay Chu Lai, gần sân 

bay Quốc tế Đà Nẵng. Đặc biệt, nằm trong vùng kinh tế trọng điểm miền Trung (Thừa 

Thiên Huế - Đà Nẵng - Quảng Nam - Quảng Ngãi - Bình Định). 

Tuy nhiên, địa bàn khu vực hoạt động sản xuất kinh doanh của Công ty thƣờng bị 

ảnh hƣởng mƣa bão lớn, gây thiệt hại trong sản xuất, bảo quản vật tƣ, thành phẩm và 

lƣu thông hàng hóa, phát sinh chi phí. 

Qua phân tích trên có thể thấy ảnh hƣởng của môi trƣờng tự nhiên đối với hoạt 

động của PV Building vừa là thời cơ, nhƣng cũng vừa là thách thức. 

2.3.2. Môi trƣờng vi mô  

2.3.2.1. Đối thủ cạnh tranh hiện tại 

- Đối với các hoạt động cung cấp sản phẩm, dịch vụ cho BSR trong những năm 

qua luôn đƣợc thực hiện thông qua đấu thầu nên các đối thủ cạnh tranh là các công ty 

hoạt động trên toàn quốc, trong đó có rất nhiều công ty cùng ngành đang hoạt động tại 

Quảng Ngãi và Khu kinh tế Dung Quất. 

- Đối với hoạt động cung cấp sản phẩm, dịch vụ cho các khách hàng khác 

Tại khu vực Miền Trung – Tây Nguyên, hiện đang có nhiều doanh nghiệp lớn nhƣ 

Công ty CP Bao bì Việt Hƣng, Công ty Bao Bì Việt Phát, Công ty Bao bì Vinh, Công ty 

CP Bao bì Sao Mai, Công ty CP Bao bì Quan Châu...với kinh nghiệm sản xuất, dây 

chuyền máy móc đƣợc đầu tƣ ngày càng hiện đại, sản phẩm đa dạng… đã từng bƣớc 
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làm chủ thị trƣờng tại khu vực này. Trong đó, Công ty bao bì Việt Phát cũng cạnh tranh 

quyết liệt trong việc cung cấp bao bì cho hệ thống Fococev.  

2.3.2.2. Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 

Trong bối cảnh cạnh tranh gay gắt, khách hàng có nhiều sự lựa chọn nhà cung cấp 

dịch vụ nên thƣờng gây những áp lực đối với nhà cung cấp. Tuy nhiên, đối với PV 

Building:  

Về hoạt động sản xuất kinh doanh bao bì: Nhu cầu của khách hàng về bao bì ngày 

càng cao và trong nhiều lĩnh vực đời sống: Lƣơng thực, thực phẩm, phân bón, … mặt 

khác xu hƣớng phát triển đô thị hóa kéo theo việc hình thành các trung tâm thƣơng mại, 

siêu thị,… cũng nhƣ việc phát triển mạnh mẽ của thƣơng mại điện tử đã làm cho nhu 

cầu về bao bì tăng cao, trong đó có bao bì nhựa. Đây là ngành rất tiềm năng trong tƣơng 

lai nên sẽ có rất nhiều doanh nghiệp muốn tham gia vào thị trƣờng này. 

Đối với hoạt động thƣơng mại của PV Building, tuy tỷ lệ Lãi gộp /Doanh thu thấp, 

chỉ +/- 2% doanh thu, nhƣng vẫn thu hút nhiều đối thủ cạnh tranh nhờ vào vòng quay 

vốn của hoạt động này rất nhanh. 

Đối với Dịch vụ hậu cần của PV Building, đây là hoạt động sử dụng rất nhiều lao 

động phổ thông nên cũng ít có đối thủ cạnh tranh trong lĩnh vực này. 

2.3.2.3. Nhà cung cấp 

Hiện nay, PV Building đã ban hành các quy chế, quy định liên quan đến việc lựa 

chọn nhà thầu. Các phòng ban đầu mối đều đã xây dựng đƣợc danh sách nhà cung cấp 

có năng lực, uy tín theo từng lĩnh vực nên Công ty rất chủ động trong việc đảm bảo các 

yếu tố đầu vào cho hoạt động của mình. Qua quá trình hợp tác trƣớc đây, các đối tác 

này đã chứng tỏ đƣợc sự uy tín cũng nhƣ năng lực cung cấp hàng hóa dịch vụ cho PV 

Building. 

2.3.2.4. Khách hàng 

Hiện tại, khách hàng lớn nhất của PV Building và trong nhiều năm tiếp theo vẫn là 

BSR. Mặc dù, BSR là Công ty mẹ nhƣng khi chọn đối tác đều phải tuân thủ triệt để quy 

định của nhà nƣớc, thực hiện lựa chọn nhà thầu cung cấp hàng hóa, dịch vụ đầu vào cho 

BSR thông qua đấu thầu theo luật. PV Building xác định, đây vừa là cơ hội vừa là thách 

thức đối với chiến lƣợc phát triển của PV Building.  

Bên cạnh đó, Khách hàng mua hạt nhựa PP, bao bì (bao nông sản) của PV 

Building hầu hết là khách hàng truyền thống, lâu năm, nên cũng đã hài lòng về chất 

lƣợng hàng hóa cũng nhƣ tiến độ giao hàng luôn đúng cam kết, phƣơng thức thanh toán 

linh hoạt, ...do đó áp lực từ các khách hàng truyền thống này đối với PV Building là 

không đáng kể. 

2.3.2.5. Các sản phẩm dịch vụ thay thế 
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a) Sản phẩm bao bì nhựa: Có ƣu điểm là giá thành thấp, đảm bảo chức năng bảo 

quản hàng hóa bên trong,... so với các loại bao bì khác (giấy, nhựa tự phân hủy,..). Tuy 

nhiên, theo xu hƣớng chung của chính sách nhà nƣớc là dần hạn chế bao bì nhựa, 

khuyến khích sản xuất, sử dụng bao bì thân thiện với môi trƣờng (bao bì tự phân 

hủy,…). Do đó, về lâu dài, sản phẩm thay thế sẽ tác động đáng kể đến hoạt động sản 

xuất bao bì của PV Building nếu không có định hƣớng đầu tƣ công nghệ phát triển sản 

phẩm mới thân thiện với môi trƣờng. 

b) Tác động của sản phẩm thay thế đối với hoạt động thƣơng mại của Công ty: 

* Sản phẩm Hạt nhựa PP:  

Những sản phẩm từ nhựa đƣợc sản xuất từ rất nhiều chất liệu nhựa khác nhau nhƣ 

nhựa PP, nhựa PA, nhựa PS,…Trong tất cả số đó thì hạt nhựa PP đƣợc coi là sự lựa 

chọn trội hơn cả và khá an toàn đƣợc sử dụng trong cả quá trình sản xuất bao bì. 

Nhựa PP có tính bền nhiệt khá cao trong hầu hết loại nhựa, chúng có thể chịu đƣợc 

nhiệt độ đến 170 độ C. Ngoài ra, đây là loại nhựa khá cứng, không có tính mềm dẻo nhƣ 

PE và cũng không dễ dàng bị kéo dãn nên đƣợc chế tạo thành sợi và dệt ra làm bao bì 

đựng lƣơng thực, ngũ cốc với số lƣợng lớn… vậy nên khó có thể tìm đƣợc những sản 

phẩm có thể thay thế đƣợc nhựa PP. 

* Sản phẩm Pallet gỗ: 

Sản phẩm thay thế của Pallet gỗ là Pallet nhựa. Pallet gỗ với ƣu điểm: Giá thành 

rẻ, chi phí ban đầu thấp. Hàng dễ tái chế vì đƣợc làm từ gỗ. Việc sửa chữa cũng đơn 

giản và dễ dàng hơn nhiều. Hàng hóa ít bị trơn trƣợt hay di chuyển khi đƣợc xếp trên bề 

mặt gỗ. Dễ đóng theo kích thƣớc khách hàng yêu cầu,…Và Pallet nhựa có ƣu điểm: 

Tuổi thọ, độ bền, khả năng chống chịu thời tiết, chống thấm nƣớc cao hơn Pallet gỗ. 

Tuy nhiên,chi phí sản xuất Pallet nhựa đắt hơn Pallet gỗ do chi phí đầu tƣ máy 

móc sản xuất cao và vốn đầu tƣ bỏ ra cao hơn. Bên cạnh đó, Pallet nhựa đƣợc làm theo 

khuôn theo kích thƣớc có sẵn nên khó sửa chữa, khi bị hỏng sẽ phải thay thế. Bề mặt 

pallet nhựa nhẵn nên sản phẩm hàng hóa dễ bị trơn trƣợt hay dịch chuyển hơn so với 

pallet gỗ. Pallet nhựa phù hợp với lĩnh vực nhƣ sản xuất, kinh doanh đồ ăn, thức uống 

hay dƣợc phẩm. Nhƣ vậy, có thể thấy áp lực từ sản phẩm thay thế của Pallet nhựa trong 

hoạt động kinh doanh hiện tại của Công ty là không lớn. 

c) Đối với hoạt động dịch vụ hậu cần: 

* Dịch vụ Quản lý và cho thuê nhà: 

Dịch vụ cho thuê nhà ở: Đây là những công trình xây dựng phục vụ cho Cán bộ 

công nhân viên BSR tại Dung Quất và TP Quảng Ngãi. Hiện tại, đa số những CBCVN 

BSR đều có điều kiện xây nhà hoặc tự mua nhà bên ngoài. Tuy nhiên, do điều kiện sống 

tại Khu tập thể Vạn Tƣờng và Khu tập thể đê bao mang lại sự thân thiện trong môi 
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trƣờng đồng nghiệp, và rất thuận lợi trong việc đƣa đón đi làm và chi phí tƣơng đối 

thấp. Nên rất nhiều CBCNV chƣa lập gia đình, hoặc gia đình đang ở xa thì đều có nhu 

cầu ở tại khu tập thể. Do đó, có thể thấy áp lực từ sản phẩm thay thế của hoạt động quản 

lý và cho thuê nhà ở của Công ty là không lớn. 

* Đối với dịch vụ Vận chuyển: 

Chủ yếu là phục vụ nhu cầu đƣa đón lãnh đạo và CBCNV BSR. Với đặc điểm về 

cự ly và điều kiện thực tế là không có dịch vụ vận chuyển nào khác (nhƣ: máy bay, tàu 

hỏa, tài thủy,…) thay thế dịch vụ vận chuyển đƣờng bộ hiện tại. 

* Dịch vụ hậu cần khác: Giặt là, Chăm sóc cây xanh, Xử lý côn trùng, cho thuê xe 

đạp, hỗ trợ hành chính,…: Đây là những dịch vụ hậu cần hầu nhƣ khó có thể có sản 

phẩm thay thế. 

2.3.3. Đánh giá tác động của các yếu tố bên ngoài 

Để thực hiện việc đánh giá mức độ phản ứng của PV Building đối với các yếu tố 

bên ngoài thông qua ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài EFE: 

Bảng 3.2: Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (EFE) của PV Building  

Các yếu tố bên ngoài chủ yếu 
Tầm quan 

trọng 

Trọng 

số 

Tính 

điểm 

1. Sự ổn định của chính trị, của pháp luật và chính sách 0,08 3 0,24 

2. Tín hiệu tốt về kinh tế trong nƣớc 0,07 2 0,14 

3. Ổn định của lạm phát, tỷ giá, lãi suất trong nền kinh tế 0,08 2 0,16 

4. Sự phát triển của khoa học công nghệ 0,1 1,5 0,15 

5. Tác động của yếu tố môi trƣờng tự nhiên 0,11 3 0,33 

6. Ảnh hƣởng của Chiến lƣợc phát triển của Công ty mẹ  0,15 2 0,30 

7. Mức độ cạnh tranh lớn 0,09 2 0,18 

8. Sự trung thành của khách hàng 0,12 2 0,24 

9. Tiềm năng lớn của thị trƣờng 0,11 2,5 0,28 

10. Ảnh hƣởng của sản phẩm thay thế 0,09 2 0,18 

Tổng điểm 1  2,19 

*Ghi chú: Tổng điểm: 1- phản ứng kém với môi trường bên ngoài; 4- phản ứng tốt 

Nguồn: Theo đánh giá của Tổ xây dựng chiến lược 

Nhƣ vậy, tổng điểm phản ứng của PV Building trƣớc 10 yếu tố chủ yếu tác động 

của môi trƣờng bên ngoài (gồm môi trƣờng vĩ mô và môi trƣờng vi mô) đạt 2,19 điểm, 
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ở mức phản ứng trên trung bình. Kết quả này tƣơng đối phù hợp với đặt thù hoạt động 

sản xuất kinh doanh của PV Building. Trong đó, 2 yếu tố đƣợc đánh giá 3 điểm; và có 1 

yếu tố đƣợc đánh giá ở dƣới mức 2 điểm.  

2.4. Phân tích môi trƣờng bên trong của PV Building  

2.4.1. Phân tích nội bộ  

2.4.1.1. Nguồn nhân lực 

a) Mô hình quản lý hiện tại: Hội đồng quản trị (HĐQT); Ban kiểm soát (BKS); 

Ban giám đốc (BGĐ), Kế toán trƣởng và bộ máy giúp việc là các phòng chuyên môn, 

Phân xƣởng sản xuất Bao bì.  

b) Cơ cấu lao động: 

- Tổng số lao động tại thời điểm 31/12/2021: 371 ngƣời(Nam 184; Nữ: 187) 

- Lao động có trình độ cao đẳng, đại học: 101 ngƣời, chiếm tỷ trọng 27 % 

- Lao động có trình độ trung cấp, CNKT: 140 ngƣời, chiếm tỷ trọng 38% 

- Lao động phổ thông: 130 ngƣời, chiếm tỷ trọng 35% 

c) Đánh giá nguồn nhân lực: 

- Về đội ngũ cán bộ lãnh đạo, quản lý: Nhìn chung hầu hết Ban lãnh đạo và cán bộ 

quản lý từ HĐQT, BGĐ, BKS đến cấp Phòng/Phân xƣởng hiện tại đều là những ngƣời 

tâm huyết, có tuổi đời trẻ, trình độ quản trị, điều hành tốt, có nhiều kinh nghiệm thực 

tiễn, trong đó, một số ngƣời có thời gian gắn bó với PV Building từ những ngày đầu 

thành lập, đây đƣợc coi là điểm mạnh, là lợi thế của PV Building trong quá trình phát 

triển hoạt động sản xuất kinh doanh. 

- Về đội ngũ cán bộ, công nhân kỹ thuật: Đáp ứng đƣợc yêu cầu công việc hiện tại, 

tuy nhiên, tính chuyên nghiệp chƣa cao, tƣ tƣởng một số cá nhân chƣa thực sự gắn bó 

với Công ty. 

- Về yếu tố kỹ năng mềm của nguồn nhân lực nhƣ: Giao tiếp, làm việc theo nhóm, 

phản biện (lắng nghe và đặt câu hỏi), tƣ duy sáng tạo, … còn hạn chế, cần phải liên tục 

đào tạo. 

- Về ngƣời lao động: Hiện nay, theo đánh giá của Ban lãnh đạo, ngƣời lao động tại 

PV Building có tinh thần làm chủ doanh nghiệp, chấp hành tốt nội quy, quy chế của 

doanh nghiệp và pháp luật của Nhà nƣớc; có tinh thần hợp tác trong lao động. Quan hệ 

giữa ngƣời lãnh đạo, ngƣời quản lý và đội ngũ nhân viên ít có những xung đột xảy ra. 

Theo phân tích trên thì chất lƣợng đội ngũ CBCNV hiện nay của PV Building ở 

mức trung bình khá, năng suất lao động chƣa cao. Do đó, việc chú trọng công tác đào 

tạo, bồi dƣỡng nguồn nhân lực đƣợc xác định là một trong những công việc cần thiết và 



22 
 

liên tục mà PV Building phải thực hiện nhằm đảm bảo thực thi thành công chiến lƣợc 

phát triển của mình trong giai đoạn tiếp theo. 

2.4.1.2. Vị trí thị trƣờng 

- Điểm mạnh, điểm yếu của PV Building và so sánh với đối thủ cạnh tranh trong 

thị trƣờng từng sản phẩm dịch vụ: Sản xuất kinh doanh bao bì; hoạt động thƣơng mại; 

hoạt động cung cấp dịch vụ, cụ thể nhƣ sau: 

a. Đối với sản phẩm bao bì:  

- Bao PE 3 lớp:  

 Điểm mạnh: Đây là sản phẩm chủ lực của Phân xƣởng sản xuất bao bì thuộc 

Công ty, cung cấp duy nhất cho BSR theo cơ chế đấu thầu với sản lƣợng bình quân từ 

6-7,5 triệu bao/năm. Công ty đã đáp ứng đƣợc các yêu cầu về chất lƣợng, mẫu mã, tiến 

độ, năng lực giao hàng, dự phòng sản phẩm…đƣợc khách hàng đánh giá cao. Nhu cầu 

có xu hƣớng tăng cao khi hoàn thành Dự án nâng cấp Nhà máy lọc dầu Dung Quất. 

 Điểm yếu: Hiện tại đã hoạt động hết công suất thực tế với nhịp độ sản xuất 3 

ca/ngày, muốn tăng sản lƣợng thì phải đầu tƣ dây chuyền sản xuất mới, yêu cầu vốn đầu 

tƣ lớn, thời gian 1 năm kể từ khi đầu tƣ đến khi đi vào hoạt động. 

- Bao nông sản:  

 Điểm mạnh: Tại khu vực các khách hàng là các nhà sản xuất, cung cấp liên quan 

đến thực phẩm truyền thống, năng lực sản xuất hiện tại của nhà máy 12 triệu bao/năm. 

 Điểm yếu: Sản lƣợng tiêu thụ bình quân thời gian qua chỉ dao động từ 3-4,5 triệu 

bao/năm. Hiện tại, các đơn hàng với yêu cầu cao về quy cách và mỹ thuật của nhiều 

khách hàng không đáp ứng đƣợc về chất lƣợng. Muốn đáp ứng phải tính toán đầu tƣ đổi 

mới thiết bị công nghệ. Hiệu quả của dòng sản phẩm này rất thấp. 

- Mành PP tráng màng:   

 Điểm mạnh: Mành PP tráng màng (Wanek) cung cấp cho các đơn vị sản xuất đồ 

nội thất xuất khẩu với năng lực sản xuất 37 triệu mét/năm trên cơ sở tận dụng dây 

chuyền sản xuất bao xi măng đã ngừng sản xuất, sản lƣợng tiêu thụ Mành Wanek hàng 

năm bình quân từ 10-18 triệu mét, xu hƣớng nhu cầu của khách hàng ngày càng tăng. 

 Điểm yếu: Nhu cầu tại khu vực Miền Trung - Tây Nguyên thấp. 

b. Đối với sản phẩm hoạt động thƣơng mại:  

- Sản phẩm Hạt nhựa PP:  

 Điểm mạnh: Đƣợc sản xuất bởi Nhà máy lọc dầu Dung Quất-BSR và do Công ty 

phân phối với sản lƣợng đƣợc nhận theo hợp đồng ký kết với BSR, khách hàng là các 

đơn vị sản xuất bao bì nhựa và đơn vị thƣơng mại trung gian với sản lƣợng dao động từ 

3.600-20.000 tấn/năm. Đây là sản phẩm đƣợc khách hàng đánh giá cao về chất lƣợng và 
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có nhu cầu lớn. Do đó, Công ty có khả năng tăng sản lƣợng bao tiêu sản phẩm này của 

BSR. 

 Điểm yếu: Hiện tại Công ty chỉ đƣợc tham gia phân phối một phần lƣợng hạt 

nhựa PP do Nhà máy Lọc dầu Dung Quất sản xuất. 

- Sản phẩm Pallet:  

 Điểm mạnh: Do Công ty đặt hàng từ các đơn vị gia công và bán cho Nhà máy 

Lọc dầu Dung Quất-BSR và Nhà máy Lọc dầu Nghi Sơn với sản lƣợng bình quân từ 

100.000 cái-200.000 cái/năm.  

 Điểm yếu: Biên lợi nhuận thấp. Công ty cần đầu tƣ Xƣởng gia công Pallet và tìm 

kiếm mở rộng thị trƣờng để tăng quy mô, giảm giá thành, tăng hiệu quả cho Công ty. 

- Đối với sản phẩm dịch vụ hậu cần:  

 Điểm mạnh: Là hoạt động dịch vụ hậu cần cốt lõi, nguồn khách hàng có sẵn, Quỹ 

đất lớn tại các vị trí tiềm năng nhƣ: Thành phố Quảng Ngãi; Khu đô thị mới Vạn Tƣờng 

ngay sát KKT Dung Quất, có khả năng phát triển mạnh trong tƣơng lai. 

 Điểm yếu: Cơ cấu khách hàng chƣa đa dạng, công suất Phòng/nhà cho thuê còn 

dƣ thừa, chƣa khai thác hết. Cần phát triển theo hƣớng chuyên nghiệp, đầu tƣ hạ tầng và 

cơ sở vật chất cùng với hoạt động marketing bài bản để thu hút thêm khách hàng ngoài 

BSR. 

- Vận chuyển hành khách:  

 Điểm mạnh: Nhu cầu dịch vụ đƣa đón Lãnh đạo và CBCNV BSR rất cao. 

 Điểm yếu: Cơ cấu khách hàng chƣa đa dạng. Cần phát triển theo hƣớng chuyên 

nghiệp, đầu tƣ hạ tầng và cơ sở vật chất để thu hút thêm khách hàng ngoài BSR. 

- Dịch vụ hậu cần khác (giặt là, nhà hàng, du lịch, xử lý côn trùng, trồng cây xanh, 

cho thuê xe đạp…): 

 Điểm mạnh: Đây là các dịch vụ đặc thù do Công ty cung cấp với chất lƣợng rất 

ổn định từ nhiều năm qua cho BSR và đƣợc khách hàng đánh giá tốt. 

 Điểm yếu: Biên lợi nhuận thấp, cần mở rộng thị trƣờng để tăng quy mô, hiệu quả. 

2.4.1.3. Độ nhạy về cạnh tranh 

a) Sản xuất kinh doanh bao bì: 

Bao nông sản: Các dây chuyền hiện tại chỉ sản xuất đƣợc các sản phẩm bao bì 

công nghiệp có mẫu mã in ấn đơn giản, không phức tạp, chất lƣợng in thấp nên vẫn 

chƣa đáp ứng đƣợc yêu cầu của đa số khách hàng. Đến nay, chỉ có Fococev, Thái Việt, 

Uni chấp nhận mua các dòng sản phẩm này của Công ty.  

Qua quá trình khảo sát, đánh giá thị trƣờng, Công ty nhận thấy bao bì thời gian 

gần đây có xu hƣớng thiên về mặt cảm quan, màu sắc, hình ảnh đa dạng, và có tính đặt 

trƣng riêng cho từng loại bao. Trong đó, bao bì PP ghép màng OPP, BOPP là dòng sản 
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phẩm cao cấp, với ƣu điểm vƣợt trội về hình ảnh, chất liệu giúp doanh nghiệp bảo quản 

sản phẩm tốt hơn. Đây cũng là dòng bao tận dụng đƣợc bao PP hiện đang sản xuất tại 

PXSXBB. Ngoài ra, kỹ thuật in ống đồng hiện đại còn giúp cho Khách hàng có thể dễ 

dàng quảng bá thƣơng hiệu, tăng uy tín trong lòng khách. Và nhu cầu sử dụng bao bì 

ghép màng OPP tại khu vực Miền Trung, Tây Nguyên: dùng để chứa phân bón, thức ăn 

chăn nuôi, thức ăn thủy sản, lúa gạo, vật liệu xây dựng...ƣớc tính khoảng hơn 2 triệu 

bao/tháng.  

Tại Khu vực Miền Trung Tây Nguyên chỉ có một số Nhà máy sản xuất bao bì 

ghép màng OPP với công suất nhỏ, chƣa thể đáp ứng đủ nhu cầu bao bì tại Khu vực 

này. Do đó, Công ty cần xúc tiến nghiên cứu, đầu tƣ, cải tạo, tích hợp vào hệ thống sản 

xuất nhằm đáp ứng kịp thời cho dòng sản phẩm bao bì ghép màng OPP trong thời gian 

đến. 

Mành PP tráng màng: Công nghệ tráng màng và công thức sản xuất nhƣ hiện nay 

của Công ty, khó có thể đáp ứng đƣợc nhu cầu chung của thị trƣờng, chất lƣợng tráng 

không đều và không đẹp nhƣng giá thành cao so với các đối thủ cạnh tranh khác, nên 

phân khúc thị trƣờng dòng bao này còn rất hạn chế. Sản phẩm của chúng ta chỉ có thể 

cung cấp cho một số ít các đơn vị không yêu cầu cao về chất lƣợng (tráng màng, in ấn 

đơn giản, mành PP tráng): bao đựng phân bón, bao đựng khoáng sản, than, cát; Mành 

PP tráng dùng trong nội thất, bọc thép, sắt.... 

Qua phân tích trên, chúng ta thấy độ nhạy cạnh tranh (hay phản ứng về lợi nhuận, 

thị phần) của dòng Bao nông sản và Mành PP tráng màng rất nhạy với chất lƣợng và 

khả năng đáp ứng yêu cầu rất đa dạng của khách hàng. 

Bao PE 3 lớp: Các yếu tố có thể làm thay đổi lợi nhuận và thị phần của dòng sản 

phẩm này là: Sự cạnh tranh với các đối thủ thông qua đấu thầu hàng năm; Thay đổi mẫu 

mã bao bì, thông số kỹ thuật của bao bì và phải thay đổi công nghệ mới có thể đáp ứng 

đƣợc. 

b) Hoạt động thƣơng mại: Có doanh thu chiếm tỷ trọng bình quân 65% tổng doanh 

thu trong giai đoạn 2016-2021, trong đó: 

Hạt nhựa PP: Công ty là đối tác bao tiêu một phần sản lƣợng hạt PP do BSR sản 

xuất, đến nay, PV Building đã xây dựng đƣợc danh sách khách hàng đầu ra truyền 

thống, hệ thống hạ tầng kho bãi đầy đủ, dịch vụ vận chuyển uy tín chất lƣợng,… với 

chính sách kinh doanh linh hoạt thuận lợi đối với khách hàng nhƣng đảm bảo an toàn 

trong việc thu hồi vốn. Do đó, tác động của đối thủ để làm giảm thị phần của sản phẩm 

này là không đáng kể. 

Đối với sản phẩm Pallet gỗ: Nếu tiếp tục thƣơng mại trong thời gian dài không 

thực hiện đầu tƣ sản xuất sẽ bị cạnh tranh gay gắt do giá thành cao. 

c) Hoạt động dịch vụ hậu cần: 
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Hoạt động quản lý nhà và cho thuê nhà: Đây là hoạt động cốt lõi của Công ty con 

phục vụ Công ty Mẹ- BSR, đối tƣợng sử dụng dịch vụ chủ yếu là CBCNV và đối tác 

của BSR. Do đó, tác động của đối thủ để làm giảm thị phần của sản phẩm này là không 

đáng kể.    

Vận chuyển và Dịch vụ Hậu cần khác (Giặt là, Nhà hàng và du lịch, xử lý côn 

trùng, trồng cây xanh…): Đây là các dịch vụ hậu cần của Công ty con phục vụ Công ty 

Mẹ- BSR theo hình thức đấu thầu, đối tƣợng sử dụng dịch vụ chủ yếu là CBCNV của 

BSR. Với kinh nghiệm nhiều năm trong việc đấu thầu và triển khai dịch vụ với chất 

lƣợng tốt, cùng với sự đầu tƣ bài bản, chuyên nghiệp về con ngƣời và phƣơng tiện vận 

chuyển. Do đó, tác động của đối thủ để làm giảm thị phần của các sản phẩm dịch vụ này 

là không lớn.    

2.4.1.4. Chuỗi cung ứng, nguyên liệu, hàng tồn kho, sản phẩm 

Chuỗi cung ứng bao gồm tất cả các doanh nghiệp tham gia trực tiếp hoặc gián tiếp 

trong việc đáp nhu nhu cầu khách hàng, thể hiện sự chuyển đổi nguyên vật liệu xuyên 

suốt quá trình từ nhà cung cấp ban đầu cho đến khi giao thành phẩm đến khách hàng 

cuối cùng. 

Hoạt động của Chuỗi cung ứng tại PV Building gồm 5 hoạt động chính là: Lập kế 

hoạch, Mua hàng, Sản xuất, Hệ thống kho bãi, Giao hàng. 

- Lập kế hoạch: Để lập đƣợc kế hoạch, Phòng Kế hoạch Hợp đồng phải xuất phát 

từ khả năng tiêu thụ sản phẩm, dịch vụ và nguyên liệu sản xuất với giá bán sản 

phẩm/dịch vụ (bao gồm cả phụ phí) có thể mang lại hiệu quả tối đa cho PV Building 

(khả năng tiêu thụ sản phẩm và giá có xem xét đến các yếu tố rủi ro của thị trƣờng), 

năng lực sản xuất của Nhà máy bao bì, năng lực hoạt động thƣơng mại, dịch vụ (có xem 

xét đến các yếu tố rủi ro của hệ thống/thiết bị, thiên tai, dịch bệnh), các nguồn lực sẵn 

có của Công ty và kỳ vọng/mong muốn của HĐQT và Ban giám đốc. Hiện tại,Công ty 

đang dự báo nhu cầu dựa trên các số liệu từ quá khứ kết hợp phân tích về tăng trƣởng. 

Công ty lập kế hoạch theo các giai đoạn nhƣ sau: Kế hoạch hằng ngày, kế hoạch hàng 

tuần, kế hoạch hàng tháng, kế hoạch hằng năm. Sau khi có kế hoạch thì các bộ phận sản 

xuất (phân xƣởng bao bì, Phòng Kinh doanh, Phòng Dịch vụ), kho bãi, sẽ chuẩn bị 

Nguyên vật liệu, sản phẩm thƣơng mại, dịch vụ, phƣơng tiện lƣu trữ, vận chuyển để 

thực hiện kế hoạch đó. 

Mua hàng: Phòng mua hàng Công ty chịu trách nhiệm mua hàng cho toàn bộ nhu 

cầu của Công ty từ Nguyên vật liệu, thiết bị, phƣơng tiện, dịch vụ để phục vụ cho hoạt 

động của Công ty. Đây là bộ phận quan trọng vì quyết định đến đầu vào của Công ty. 

Sản xuất: Căn cứ vào kế hoạch từ bộ phận kế hoạch đã lên, bộ phận sản xuất sẽ 

triển khai máy móc, thiết bị, nhân sự để sản xuất và đảm bảo chất lƣợng đúng với bản 

kế hoạch mà bộ phận kế hoạch đã đƣa ra, bộ phận sản xuất là bộ phận chịu hạch toán 



26 
 

chi phí cho các hoạt động liên quan đến sản xuất gây ra, nhƣ phế phẩm, hao hụt, mua 

dây chuyền hoạt động… 

Hệ thống Kho bãi: Bao gồm 2 bộ phận:  

Hệ thống kho Nguyên vật liệu: Đảm bảo lƣu trữ nguyên vật liệu từ Nhà cung cấp 

chuyển đến trƣớc khi đƣa vào sản xuất, chịu trách nhiệm đảm bảo đáp ứng đầy đủ diện 

tích lƣu trữ Nguyên vật liệu trƣớc khi đƣa vào sản xuất. 

Hệ thống kho thành phẩm: Lƣu trữ hàng thành phẩm sau khi sản xuất xong và 

hàng thƣơng mại nhập mua (hạt nhƣa PP, pallet gỗ…) trƣớc khi bộ phận Kinh doanh 

lƣu chuyển phân phối đến các khách hàng. 

 Giao hàng (Logistics) 

Hiện tại, Phòng kinh doanh chịu trách nhiệm thuê và tự luân chuyển một phần 

hàng hóa đến khách hàng với sản phẩm bao bì và thƣơng mại theo kế hoạch nhận hàng 

của khách hàng. Các bộ phận này chịu cả trách nhiệm với việc giao nhận hàng với 

khách hàng. 

Đánh giá Chuỗi cung ứng của PV Building:  

Ƣu điểm: 

- Khả năng đáp ứng hàng hóa: Đối với một chuỗi cung ứng thì điều quan trọng 

nhất là đảm bảo đƣợc hàng hóa cung ứng ra thị trƣờng. Trong những năm qua, chuỗi 

cung ứng của PV Building đã đáp ứng đƣợc 100% nhu cầu của Phòng Kinh doanh, 

Phòng Dịch vụ để đáp ứng nhu cầu của khách hàng. 

2.4.1.5  Khả năng sinh lời, tăng trƣởng. 

Bảng khả năng sinh lời, tăng trƣởng giai đoạn 2016-2021 của PV Building 

Đvt: Tỷ đồng 

Chỉ tiêu Đvt 

Năm thực hiện Tăng 

trƣởng 

b/q 

2016-

2021 

 

2016 2017 2018 2019 2020 2021 

Tổng tài sản Tỷ đồng 252,7 240,0 248,5 226,3 234,3 336,2 7,3% 

Tổng tài sản bình quân Tỷ đồng 267,1 246,3 244,2 237,4 230,3 285,3 1,9% 

Vốn chủ sở hữu Tỷ đồng 189,6 190,6 188,3 191,2 190,7 192,7 0,3% 

Vốn chủ sở hữu bình quân Tỷ đồng 188,8 190,1 189,4 189,7 190,9 191,7 0,3% 

Tổng doanh thu   Tỷ đồng 633,7 607,1 558,3 338,1 358,3 864,5 19,1% 

Tổng chi phí  Tỷ đồng 618,8 592,3 543,2 321,2 341,7 846,3 20,1% 

Lợi nhuận sau thuế Tỷ đồng 12,6 13,6 16,3 14,9 14,5 15,9 5,3% 

Số lƣợng cổ phiếu lƣu 

hành 

Triệu cổ 

phiếu 
17,5 17,5 17,5 17,5 17,5 17,5 - 

Tốc độ tăng trƣởng của tài 

sản 
% -10,2% -5,3% 3,8% -8,9% 3,5% 43,5%  

Tốc độ tăng trƣởng của 

LNST 
% 16,1% 7,9% 23,3% 

-

11,3% 
-2,4% 9,8%  
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Chỉ tiêu Đvt 

Năm thực hiện Tăng 

trƣởng 

b/q 

2016-

2021 

 

2016 2017 2018 2019 2020 2021 

Tỷ số sinh lợi doanh thu  % 2,0% 2,2% 3,0% 4,4% 4,0% 1,8% 5,8% 

Tỷ số sinh lợi của VCSH  % 6,6% 7,2% 8,9% 7,8% 7,6% 8,2% 5,1% 

Tỷ số sinh lợi tổng tài sản % 5,0% 5,7% 6,7% 6,6% 6,2% 4,7%  

Thu nhập trên 1 cổ phiếu   đồng  718 775 956 847 827 908 5,5% 

Bảng 3.7- Bảng khả năng sinh lời, tăng trưởng giai đoạn 2016-2021 của PV Building 

* Ghi chú: Một số chỉ tiêu năm 2015 (Tổng tài sản: 281,41 tỷ đồng; Vốn chủ sở hữu: 180,03 tỷ 

đồng; Lợi nhuận sau thuế:10,83 tỷ đồng; Doanh thu: 600,76 tỷ đồng) 

2.4.1.6. Nguồn lực tài chính 

* Phân tích năng lực tài chính PV Building  

Bảng Cân đối kế toán giai đoạn 2016-2021 

   Đơn vị tính: triệu đồng 

CHỈ TIÊU 31/12/15 31/12/16 31/12/17 31/12/18 31/12/19 31/12/20 31/12/21 

TÀI SẢN 
     

  

TÀI SẢN NGẮN 

HẠN 
130.501 116.570 116.867 141.396 132.179 145.014 261.602 

Tiền và tƣơng đƣơng 

tiền 
23.131 18.295 12.880 20.540 32.294 24.733 30.692 

Đầu tƣ tài chính ngắn 

hạn  
2.000 2.000 2.000 2.000 56.166 87.569 

Các khoản phải thu 

ngắn hạn 
88.777 73.936 84.864 87.126 61.083 38.818 113.305 

Hàng tồn kho 15.340 19.254 14.593 28.248 35.046 24.312 28.550 

Tài sản ngắn hạn khác 3.253 3.085 2.530 3.482 1.397 985 1.485 

TÀI SẢN DÀI HẠN 150.907 136.129 123.109 107.071 94.076 89.262 74.640 

Tài sản cố định 147.405 132.938 118.960 102.986 89.790 81.753 69.813 

Tài sản dài hạn khác 3.483 3.113 4.149 4.085 4.286 7.508 4.827 

TỔNG TÀI SẢN 281.408 252.699 239.976 248.467 226.255 234.276 336.242 

NGUỒN VỐN 
     

  

NỢ PHẢI TRẢ 93.378 63.094 49.354 60.198 35.068 43.612 143.533 

Nợ ngắn hạn 93.378 63.094 49.354 60.198 35.068 43.612 143.533 

Phải trả người bán 

ngắn hạn 
75.023 57.770 45.710 44.876 21.756 29.897 129.231 

Người mua trả tiền 

trước ngắn hạn 
1.470 737 79 9.197 3.656 2.301 479 
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CHỈ TIÊU 31/12/15 31/12/16 31/12/17 31/12/18 31/12/19 31/12/20 31/12/21 

Thuế và các khoản phải 

nộp NN 
1.813 679 751 - 2.080 4.170 2.104 

Phải trả người lao 

động 
2.543 2.394 873 2.313 4.190 2.514 4.955 

phải trả ngắn hạn khác 688 433 375 1.675 1.398 1.654 3.086 

Quỹ khen thưởng phúc 

lợi 
674 1.081 1.566 2.138 1.988 3.076 3.406 

Nợ dài hạn 
 

- - - - - - 

VỐN CHỦ SỞ HỮU 188.030 189.605 190.622 188.268 191.187 190.664 192.708 

Vốn góp của CSH 175.223 175.223 175.223 175.223 175.223 175.223 175.223 

Lợi nhuận sau thuế 

chƣa phân phối 
9.748 11.323 12.340 9.986 12.905 12.382 14.427 

Vốn và quỹ khác thuộc 

VCSH 
3.059 3.059 3.059 3.059 3.059 3.059 3.059 

TỔNG CỘNG 

NGUỒN VỐN 
281.408 252.699 239.976 248.467 226.255 234.276 336.242 

Bảng 3.8- Bảng cân đối kế toán giai đoạn 2016-2021 của PV Building 

* Một số nhận xét về Tình hình tài chính của PV Building nhƣ sau: 

- Trong năm 2016: 

Tổng tài sản giảm 28,709 tỷ đồng (giảm 10,2%), trong đó, Tài sản ngắn hạn giảm: 

13,9 tỷ đồng (-10,7%), Tài sản dài hạn giảm 14,8 tỷ đồng (-9,8%) Cơ cấu tài sản của 

Công ty hầu nhƣ không có thay đổi so với tổng tài sản. 

Sự biến động tài sản lƣu động giảm 13,9 tỷ đồng là do khoản nợ phải thu khách 

hàng giảm 14,8 tỷ đồng; khoản mục Tiền và tƣơng đƣơng tiền giảm 4,84 tỷ đồng nhƣng 

mục Các khoản đầu tƣ tài chính tăng 2 tỷ đồng và hàng tồn kho tăng 3,9 tỷ đồng. 

Nợ phải trả trên tổng nguồn vốn năm 2016 so với năm 2015 giảm 25% tƣơng ứng 

30,3 tỷ đồng với nguyên nhân chủ yếu là do thu đƣợc nợ và dùng khấu hao để trả nợ. 

Cơ cấu Vốn chủ sở hữu/Tổng nguồn vốn tăng 12,5% chủ yếu là do năm 2016 lợi 

nhuận sau thuế tăng16,2% tƣơng ứng 1,575 tỷ đồng. 

Khả năng thanh toán hiện hành và khả năng thanh toán nhanh trong năm 2016 lần 

lƣợt là 1,84 lần và 1,54 lần cho thấy tổng quát tình hình tài chính của PV Building là đạt 

yêu cầu, có độ an toàn. Điều này đo lƣờng khả năng của một công ty trong việc chi trả 

các khoản nợ ngắn hạn bằng những tài sản có tính thanh khoản cao nhất và cho thấy 

mức độ an toàn của công ty trong việc đáp ứng nhu cầu thanh toán các khoản nợ ngắn 

hạn. 

- Trong năm 2017: 
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Số liệu cho thấy, cơ cấu Tổng tài sản của PV Building trong năm 2017 cũng có sự 

thay đổi tƣơng đối nhỏ so với năm 2016: giảm 12,7 tỷ đồng tƣơng ứng với giảm 5%. 

Trong đó: Tài sản cố định giảm 14 tỷ đồng và lợi nhuận trong năm 2017 góp phần tăng 

tài sản: 01 tỷ đồng. 

Với chỉ tiêu về khả năng thanh toán > 1 cho thấy tình hình tài chính của PV 

Building là tốt, có độ an toàn. 

Trong các năm 2018 và 2019, 2020 và 2021, mặc dù gặp khó khăn do Công ty Mẹ 

BSR vừa là nhà cung cấp, vừa là khách hàng tiêu thụ chủ yếu của Công ty tiến hành bảo 

dƣỡng định kỳ trong năm 2018 và 2020 và nhất là dịch bệnh Covid 19 bùng phát trên 

toàn cầu và Việt Nam nói chung, Quảng Ngãi nói riêng ảnh hƣởng đến hoạt động sản 

xuất kinh doanh của PV Building, làm doanh thu giảm đáng kể. Tuy nhiên với sự hỗ trợ 

sát sao về mọi mặt của BSR, cùng sự đồng lòng cố gắng phấn đấu của tập thể Ban lãnh 

đạo và toàn thể CBCNV, lợi nhuận sau thuế vẫn đƣợc duy trì ổn định. 

Các chỉ tiêu về khả năng thanh toán > 1 chứng tỏ rằng tình hình tài chính của PV 

Building là tốt, có độ an toàn. 

Nhƣ vậy có thể khẳng định rằng: PV Building có tiềm lực tài chính mạnh, có tình 

hình hoạt động kinh doanh khả quan. 

2.4.1.7. Huy động vốn 

- Để tồn tại và phát triển, mọi doanh nghiệp đều phải đầu tƣ mở rộng sản xuất. Để 

đáp ứng nhu cầu vốn đầu tƣ, các công ty cổ phần thƣờng sử dụng các hình thức: 

- Vay vốn từ các các ngân hàng, tổ chức tín dụng, hay các cá nhân :Trong quá 

trình kinh doanh, các công ty cổ phần có thể vay vốn tại các ngân hàng, các tổ chức tín 

dụng hay các cá nhân, tuy nhiên, đơn vị phải đảm bảo đƣợc điều kiện, thủ tục, thời hạn 

và hạn mức tín dụng của ngân hàng, các tổ chức tín dụng. 

- Phát hành cổ phiếu: Việc huy động vốn cho một công ty cổ phần bằng cách phát 

hành cổ phiếu bán cổ phần cho các cổ đông hiện hữu và nhà đầu tƣ tiềm năng là biện 

pháp huy động vốn dễ dàng và thuận lợi hơn so với việc vay vốn ngân hàng và vay 

mƣợn khác. Lúc này, các công ty thƣờng phát hành cổ phiếu thƣờng và cổ phiếu ƣu đãi. 

- Phát hành trái phiếu công ty: Thông thƣờng các công ty thực hiện đợt vay 

vốn bằng cách phát hành trái phiếu để phục vụ các dự án đầu tƣ trung và dài hạn. 

Đối với PV Building hiện là công ty đại chúng quy mô lớn, có cổ phiếu đang giao 

dịch trên sàn UPCoM thuộc HNX cùng với hoạt động sản xuất kinh doanh ổn định, luôn 

có cổ tức cho cổ đông và hiện thị giá đang thấp hơn giá trị sổ sách nên việc huy động 

vốn qua kênh thị trƣờng chứng khoán là khả quan, tính hiện thực cao. 

2.4.1.8  Truyền thông và quảng bá hình ảnh 

Để tiếp cận khách hàng mục tiêu, giúp cho khách hàng nhận biết thƣơng hiệu, 
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 nhận biết về dịch vụ và sản phẩm, đồng thời cung cấp thông tin để khách hàng tìm hiểu 

về sản phẩm và dịch vụ, từ đó khách hàng dùng thử sản phẩm, quyết định mua sắm và 

trung thành với thƣơng hiệu và sản phẩm, mỗi công ty đều xây dựng chiến lƣợc truyền 

thông và quảng bá sản phẩm cho mình. 

 Chiến lƣợc truyền thông : Là các phƣơng pháp, cách thức tiếp cận khách hàng 

mục tiêu, giúp cho khách hàng nhận biết thƣơng hiệu, nhận biết về dịch vụ và sản phẩm, 

đồng thời cung cấp thông tin để khách hàng tìm hiểu về sản phẩm và dịch vụ, từ đó 

khách hàng dùng thử sản phẩm, quyết định mua sắm và trung thành với thƣơng hiệu và 

sản phẩm của công ty. Mỗi chiến lƣợc truyền thông đều có 2 phần chính, đó là chiến 

lƣợc nội dung và chiến lƣợc sử dụng các phƣơng tiện truyền thông để tải thông tin đến 

với khách hàng tối ƣu nhất. 

 Đối với PV Building, do đặt thù hoạt động sản xuất kinh doanh là phục vụ hậu 

cần và cung cấp hàng hóa dịch vụ đầu vào (bao PE 3 lớp, pallet gỗ, dịch vụ lƣu trú và 

sinh hoạt đời sống cho CBCNV BSR, xử lý môi trƣờng, trồng xây xanh,…) và tiêu thụ 

sản phẩm đầu ra cho công ty mẹ BSR (hạt nhựa PP). Khách hàng bên ngoài đối với sản 

phẩm bao bì – Bao nông sản, mành PP tráng màng và hạt nhựa PP đều là các đơn vị sản 

xuất hoặc phân phối trung gian có thời gian gắn bó với PV Building lâu năm nên vấn đề 

xây dựng chiến lƣợc truyền thông và quảng bá sản phẩm hầu nhƣ chƣa có, rất ít thấy 

quảng cáo hay sản phẩm của PV Building trên các phƣơng tiện truyền thông đại chúng 

ngoài trang website công ty; Do đó, trong tƣơng lai, nên quan tâm tăng cƣờng hoạt động 

này để hỗ trợ cho việc tiêu thụ các sản phẩm, dịch vụ mới của Công ty; 

2.4.1.9. Về thiết bị, công nghệ 

Hoạt động sản xuất bao bì với dây chuyền công nghệ máy móc thiết bị sản xuất 

chính do tập đoàn Axistplat Đài Loan cung cấp. Theo đánh giá thì công nghệ của nhà 

máy chƣa phải là công nghệ hiện đại. Đặc biệt là trong khâu in ấn còn bộc lộ nhiều hạn 

chế, một số dòng sản phẩm không đáp ứng đƣợc yêu cầu của khách hàng về mẫu mã, 

nhiều phế phẩm, không hiệu quả. Đối với dòng bao PE 3 lớp, hiện tại đã hoạt động đến 

công suất giới hạn nên dự kiến khi Nhà máy Lọc dầu Dung Quất hoàn thành dự án mở 

rộng, chắc chắn nhu cầu sử dụng bao PE 3 lớp tăng cao, khi đó PV Building phải có 

chiến lƣợc đầu tƣ xong dây chuyền 2 sản xuất bao PE 3 lớp hiện đại để kịp thời đáp ứng 

nhu cầu với chất lƣợng và hiệu quả vƣợt trội. 

Đối với hoạt động thƣơng mại, dịch vụ, việc áp dụng công nghệ trong quản lý kinh 

doanh, ứng dụng công nghệ 4.0 trong hoạt động thƣơng mại dịch vụ đã giúp giải quyết 

tốt các vấn đề của PV Building, của ngƣời quản lý và cả nhân viên phục vụ, giúp các 

hoạt động này nâng cao sức cạnh tranh trên thị trƣờng. 

2.4.2. Đánh giá tác động của các yếu tố nội bộ 
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S 

T 

T 

Các yếu tố bên trong chủ yếu 
Tầm quan 

trọng 
Trọng số Tính điểm 

1 Năng lực của ngƣời lao động 0,11 3 0,33 

2 Vị trí thị trƣờng 0,15 2,5 0,38 

3 Biên lợi nhuận  0,05 2 0,10 

4 Độ nhạy về cạnh tranh 0,09 2,5 0,23 

5 Chuỗi cung ứng 0,12 3 0,36 

6 Khả năng sinh lời, tăng trƣởng 0,07 2 0,14 

7 Năng lực tài chính 0,17 3,5 0,60 

8 Năng lực huy động vốn 0,09 3 0,27 

9 Hoạt động truyền thông và quảng bá  0,09 2 0,18 

10 Năng lực Khoa học công nghệ 0,06 2,5 0,15 

Tổng điểm 1,0  2,7  

Bảng 3.9- Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong (IFE) của PV Building 

Qua bảng 3.9 ma trận đánh giá điểm mạnh, điểm yếu của các yếu tố môi trƣờng 

bên trong PV Building, ta nhận thấy, tổng điểm của PV Building trƣớc 10 yếu tố chủ 

yếu của môi trƣờng bên trong Công ty đạt 2,7 điểm, ở mức đánh giá trung bình khá. Kết 

quả này cũng cho thấy phần nào hạn chế trong các yếu tố nội bộ của PV Building. 

Trong đó, chỉ có 03 yếu tố đƣợc đánh giá ở mốc điểm 3; và có tới 3 yếu tố đƣợc đánh 

giá ở mức 2 điểm. Mặt khác đây là những yếu tố quan trọng nhất có ảnh hƣởng đến việc 

định hƣớng chiến lƣợc kinh doanh của PV Building giai đoạn tới. Do đó, việc cải thiện 

các yếu tố ảnh hƣởng là một yếu tố sống còn đối với sự phát triển của Công ty trong 

tƣơng lai.  
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CHƢƠNG 3 

XÂY DỰNG CHIẾN LƢỢC PHÁT TRIỂN CÔNG TY 

ĐẾN NĂM 2030 VÀ TẦM NHÌN ĐẾN NĂM 2045 

 

3.1. Xác định sứ mệnh, tầm nhìn của PV Building 

Nhìn chung cả tầm nhìn và sứ mệnh đều có vai trò rất quan trọng đối với sự phát 

triển của một công ty. Việc đặt ra tầm nhìn và sứ mệnh của công ty sẽ giúp công ty đi 

đúng hƣớng mình mong muốn và đạt đƣợc hiệu quả cao trong công việc.  

3.1.1. Sứ mệnh của PV Building 

Việc xác định sứ mệnh của công ty sẽ dẫn dắt tầm nhìn cũng nhƣ phần còn lại 

của bản kế hoạch chiến lƣợc trong tƣơng lai. Thông qua việc phân tích thực trạng và 

các yếu tố môi trƣờng của PV Building, kết hợp với việc tham khảo ý kiến của các 

lãnh đạo Công ty Mẹ (BSR), Công ty xác định sứ mệnh nhƣ sau: 

- Đảm bảo quyền lợi của cổ đông; 

- Là nhà cung cấp đƣợc lựa chọn và đáng tin cậy nhất của khách hàng trong việc 

cung cấp các vật tƣ, dịch vụ hậu cần và cũng là đối tác chính trong khâu tiêu thụ các 

sản phẩm đầu ra dựa trên sự chuyên nghiệp và luôn coi khách hàng là trọng tâm; 

- Tạo dựng cho cán bộ nhân viên có cuộc sống và môi trƣờng làm việc tốt nhất 

với nhiều cơ hội để phát triển năng lực… 

3.1.2. Tầm nhìn của PV Building 

Là đối tác đƣợc lựa chọn và đáng tin cậy nhất cho khách hàng dựa trên sự chuyên 

nghiệp và luôn coi khách hàng là trọng tâm. 

3.2. Mục tiêu chiến lƣợc phát triển trung hạn của PV Building 

3.2.1. Mục tiêu tổng quát 

PV Building phấn đấu trở thành đối tác đƣợc lựa chọn và đáng tin cậy nhất cho 

BSR và các khách hàng trong và ngoài ngành dầu khí nhờ khả năng cung cấp chuyên 

nghiệp các sản phẩm và dịch vụ dựa trên cơ sở luôn coi khách hàng là trọng tâm. 

3.2.2. Mục tiêu cụ thể giai đoạn 2021 – 2025 

Mục tiêu cụ thể của chiến lƣợc phát triển PV Building đƣợc khái quát trong bảng 

số liệu thể hiện một số chỉ tiêu hoạt động kinh doanh Giai đoạn 2021 – 2025 nhƣ sau: 

- Mức tăng trƣởng Doanh thu bình quân hàng năm từ 3%- 5%. 

- Mức tăng trƣởng Lợi nhuận sau thuế bình quân hàng năm từ >2%. 

3.2.2.1. Các chỉ tiêu cơ bản kế hoạch 5 năm 2021-2025  

a) Các mục tiêu chính của chiến lƣợc trung hạn 2021-2025 
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Stt Chỉ tiêu Đvt 
NĂM 

2021 

NĂM 

2022 

NĂM 

2023 

NĂM 

2024 

NĂM 

2025 

Tăng 

trƣởng 

b/q giai 

đoạn 

2021- 

2025 

1 Doanh thu Tỷ đồng 821,23 822,00 857,00 893,00 935,00 3,3% 

2 
Lợi nhuận trƣớc 

thuế 
Tỷ đồng 17,23 17,00 17,50 18,00 18,70 2,1% 

3 Lợi nhuận sau thuế Tỷ đồng 15,07 14,99 15,31 15,75 16,36 2,1% 

4 Nộp ngân sách NN Tỷ đồng 12,20 12,25 13,31 13,87 14,52 4,5% 

5 Lao động BQ  Ngƣời 323 330 325 332 332 -  

6 Thu nhập BQ 
Trđ/ 

ng/tháng 
7,01 6,84 7,13 7,32 7,62 2,1% 

b) Các chỉ tiêu sản lƣợng sản xuất kinh doanh  

S 

T 

T 

Sản lƣợng tiêu thụ ĐVT 

Năm  
Tăng 

trƣởng 

b/q giai 

đoạn 

2021-2025 

2021 2022 2023 2024 2025 

1 Hạt nhựa PP Ngàn Tấn 20 20,4 21,4 22,4 23,5 4,1% 

2 Pallet gỗ Ngàn cái 124 116 124 127 132 1,7% 

3 Bao nông sản Triệu bao  3,75      3,87   4,07      4,27     4,48  4,5% 

4 Mành PP tráng màng Triệu mét   17,10    18,00  18,90    19,84   20,83  5,1% 

5 Bao PE 3 lớp Triệu bao     6,60      6,60    6,73      6,87     7,00  1,5% 

c) Nhóm Chỉ tiêu tài chính 

Đơn vị tính: triệu đồng 

Stt Chỉ tiêu 

Kế hoạch giai đoạn 2021-2025 

2021 
2022 2023 2024 2025 

Tăng 

trƣởng 

bình 

quân 

2021-

2025 

I Vốn chủ sở hữu 193.357 193.272 193.590 194.028 194.64  

 

II Vốn điều lệ 175.223 175.223 175.223 175.223 175.22  

 

III Tổng doanh thu 821.228 822.000 857.000 893.000 934.99  3% 
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Stt Chỉ tiêu 

Kế hoạch giai đoạn 2021-2025 

2021 
2022 2023 2024 2025 

Tăng 

trƣởng 

bình 

quân 

2021-

2025 

1 Sản xuất kinh doanh bao bì 104.614 103.082 106.256 109.549 112.96  2% 

2 Từ Dịch vụ hậu cần 83.507 71.115 74.671 78.405 82.325 0% 

2.1 -  Quản lý nhà và cho 32.431 26.516 27.841 29.234 30.695 -1% 

2.2 - Dịch vụ Vận chuyển 30.933 29.000 30.450 31.973 33.571 2% 

2.3 - Dịch vụ hậu cần khác 20.143 15.600 16.380 17.198 18.059 -2% 

3 Kinh doanh thƣơng mại 628.442 644.963 674.773 705.046 739.708 4% 

3.1 Hạt nhựa PP 586.169 600.083 629.213 658.806 691.428 4% 

3.2 Pallet 42.273 44.880 45.560 46.240 48.280 3% 

4 Hoạt động khác 4.665 2.840 1.300 0 0 

 
IV Lợi nhuận trƣớc thuế 17.233 17.000 17.500 18.000 18.700 2% 

  Tỷ suất lợi nhuận trước 8,91% 8,80% 9,04% 9,28% 9,61% 2% 

V Lợi nhuận sau thuế 15.075 15.000 14.990 15.308 15.746 1% 

  Tỷ suất lợi nhuận sau 7,80% 7,76% 7,74% 7,89% 8,09% 1% 

VI Nộp ngân sách Nhà nƣớc 12.200 12.250 13.311 13.870 14.523 4% 

VII Tỷ lệ chia cổ tức 6,50% 6,45% 6,58% 6,72% 6,98% 2% 

Qua bảng các bảng số liệu trình bày ở trên, có thể thấy rằng, PV Building chƣa đặt 

nhiều tham vọng giai đoạn 2021-2025, các chỉ tiêu sản xuất, kinh doanh chủ yếu của 

PV Building (nhƣ doanh thu; lợi nhuận trƣớc thuế; lợi nhuận sau thuế) có tỷ lệ tăng 

trƣởng năm sau so với năm trƣớc trung bình từ <5%. Điều này phù hợp với tình hình 

thực tế, PV Building đang chờ PVN/BSR có những quyết định, định hƣớng cụ thể chiến 

lƣợc phát triển cho PV Building trong thời gian tới. Với kỳ vọng tiềm năng phát triển 

mạnh mẽ của Công ty trong tƣơng lai từ việc BSR hoàn thành xong Dự án nâng cấp mở 

rộng thì việc đặt mục tiêu tăng trƣởng hàng năm trong giai đoạn 2026-2030 cho các chỉ 

tiêu sản xuất, kinh doanh chủ yếu của PV Building ở mức >8% sẽ hợp lý. Để thực hiện 

đƣợc mục tiêu đề ra, PV Building cần phải tranh thủ sự hỗ trợ từ BSR và phải xác định 

đƣợc những bƣớc đi phù hợp với nguồn lực trong từng giai đoạn của sự phát triển để 

thực hiện thành công chiến lƣợc trong điều kiện mới. 
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3.2.2.2. Nhiệm vụ cụ thể từng lĩnh vực 

a) Sản xuất và kinh doanh bao bì: 

Nghiên cứu các giải pháp để nâng cao sản lƣợng sản xuất và giảm giá thành sản 

phẩm với mục tiêu khai thác tối đa giá trị tài sản đã đầu tƣ và cung cấp sản phẩm cho 

BSR cũng nhƣ các đối tác theo giá cạnh tranh nhất. 

Các mục tiêu cụ thể giai đoạn 2021-2025: 

- Mức tăng trƣởng doanh thu bình quân >2%. 

Stt Sản phẩm Nội dung Kế hoạch 2021-2025 

1 

Dòng sản 

phẩm bao 

PE 3 lớp 

- Tập trung nâng cao chất lƣợng sản phẩm để đáp ứng tốt nhất yêu cầu về chất 

lƣợng của BSR. 

- Đảm bảo an toàn vận hành của dây chuyền duy trì công suất ổn định, đáp ứng 

kịp thời nhu cầu sản xuất của BSR. 

- Lập phƣơng án và tiến hành Đầu tƣ bổ sung dây chuyền sản xuất bao đóng gói 

hạt nhựa mới để đáp ứng nhu cầu nâng cấp mở rộng của BSR và tìm kiếm 

khách hàng mới trên cơ sở tăng năng lực sản xuất, hƣớng tới các Công ty Lọc 

hóa dầu trong cả nƣớc. 

2 

Dòng sản 

phẩm Bao 

nông sản (PP 

lồng PE) 

- Xây dựng những chính sách bán hàng linh hoạt đáp ứng yêu cầu của thị 

trƣờng. 

- Nâng cao chất lƣợng sản phẩm để đáp ứng tốt nhất các yêu cầu khách hàng và 

nâng cao hiệu quả cho Công ty. 

- Mở rộng tìm kiếm khách hàng để nâng sản lƣợng tiêu thụ để phát huy tối đa 

công suất của nhà máy. Mục tiêu đƣa công suất hoạt động của dây chuyền luôn 

đạt trên 80% công suất của dây chuyền sản xuất. 

- Nâng cao độ chuyên nghiệp trong sản xuất, bán hàng để từng bƣớc trở thành 

nhà cung cấp có uy tín lớn trên thị trƣờng bao bì tại khu vực Miền Trung – Tây 

Nguyên. 

3 

Dòng sản 

phẩm Bao 

nông sản 

tráng PE/ 

Mành PP 

tráng màng 

- Tập trung sản xuất đáp ứng yêu cầu của các khách hàng về nhu cầu mành PP 

tráng màng. 

- Nghiên cứu giải pháp để cung cấp sản phẩm cho nhà máy của đối tác đặt tại 

khu công nghiệp VSIP tại Bình Dƣơng. 

- Phấn đấu công suất hoạt động của dây chuyền luôn đạt trên 80%. 

4 
Dòng sản 

phẩm bao xi 

- Đẩy mạnh công tác tiếp thị, tìm hiểu nhu cầu của các nhà máy sản xuất xi 

măng, đánh giá lại công nghệ sản xuất hiện tại và đƣa ra các giải pháp cải tiến, 
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Stt Sản phẩm Nội dung Kế hoạch 2021-2025 

măng đầu tƣ dây chuyền mới đáp ứng đƣợc nhu cầu của thị trƣờng. 

- Tối ƣu hóa sản xuất để giảm giá thành sản phẩm, tăng tính cạnh tranh. 

b) Thƣơng mại: 

Nâng cao năng lực của đội ngũ thị trƣờng, đột phá trong kinh doanh, cách thức tổ 

chức và triển khai tối ƣu, hạn chế rủi ro, tìm kiếm sản phẩm mới và đƣa ra phƣơng án 

kinh doanh linh hoạt hiệu quả, cụ thể: 

Các mục tiêu cụ thể:  

* Giai đoạn 2021-2025: 

- Mức tăng trƣởng doanh thu bình quân >4%. 

 

Stt Sản phẩm Nội dung Kế hoạch 2021-2025 

1 

Kinh doanh 

PP và các 

loại hạt nhựa 

- Tập trung chủ yếu vào hạt nhựa PP của BSR với các đầu mối tiêu thụ uy tín 

trên cơ sở hợp đồng đã ký; 

- Tập trung nghiên cứu, triển khai kinh doanh các loại hạt nhựa khác và phụ gia 

trong ngành nhựa nhƣ PE, HDPE, LLDPE... 

- Tìm kiếm nguồn nhập khẩu để để chủ động hơn nguồn hàng trong hoạt động 

kinh doanh; 

- Nghiên cứu thị trƣờng bán lẻ và xây dựng hệ thống bán hàng. 

- Tiêu thụ hạt nhựa và các sản phẩm khác của BSR; 

2 

Cung cấp vật 

tƣ cho BSR 

và các đối 

tác khác 

- Tiếp tục duy trì, củng cố hoạt động cung cấp toàn bộ Pallet cho Nhà máy PP 

của BSR thông qua việc đầu tƣ phân xƣởng sản xuất Pallet. 

- Tham gia cung cấp một số vật tƣ khác cho BSR liên quan đến bao bì nhƣ bao 

Jumbo đựng xúc tác thải RFCC...  

- Trở thành nhà cung cấp vật tƣ có uy tín với BSR và khách hàng, doanh thu từ 

hoạt động này đạt từ 100-150 tỷ đồng/năm; 

3 

Tiêu thụ các 

sản phẩm 

khác của 

BSR 

- Tìm các giải pháp đáp ứng các yêu cầu, điều kiện để tiếp tục đƣợc tiêu thụ các 

sản phẩm LPG và xăng, dầu của BSR; 

- Phấn đấu doanh thu từ hoạt động này chiếm 10-20% tổng doanh thu của Công 

ty. 

c) Dịch vụ hậu cần: 

Các mục tiêu cụ thể Giai đoạn 2021-2025: 
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- Doanh thu trung bình hàng năm đạt 80 tỷ đồng. 

- Lợi nhuận trung bình hàng năm tăng trƣởng từ 5%-7%. 

Stt 
Nội dung 

dịch vụ 
Nội dung Kế hoạch 2021-2025 

1 

Dịch vụ 

quản lý Nhà 

và Lƣu trú 

- Đào tạo đội ngũ nhân viên chuyên nghiệp đem lại sự hài lòng nhất cho khách 

hàng. 

- Bố trí, sắp xếp nhà ở cho CBCNV phù hợp hơn, góp phần nâng cao hiệu quả 

trong quản lý sử dụng và tối ƣu hóa việc sử dụng các khu nhà. 

- Phấn đấu trở thành một thƣơng hiệu uy tín trong lĩnh vực cung cấp dịch vụ 

lƣu trú đối với các tổ chức trong và ngoài nƣớc khi đến làm việc tại Khu kinh tế 

Dung Quất. 

- Đầu tƣ phát triển thêm quỹ nhà trên cơ sở cải tạo nâng cấp các khu tập thể 

hiện tại. 

- Từ dịch vụ lƣu trú, tìm hiểu các nhu cầu khác của khách hàng (đi lại, thuê 

thiết bị, mua vật tƣ sản xuất...) để cung cấp trọn gói, đầu tƣ bổ sung để khai 

thác hiệu quả, bền vững trong tƣơng lai. 

2 

Dịch vụ vận 

tải hành 

khách 

- Dịch vụ vận chuyển, đƣa đón Lãnh đạo và CBCNV Nhà máy Lọc dầu Dung 

Quất ngày càng chuyên nghiệp với phƣơng tiện và đội ngũ lái xe đƣợc đầu tƣ 

và đào tạo bài bản. 

- Đầu tƣ thêm phƣơng tiện, hạ tầng, bến bãi… để đáp ứng toàn diện các nhu 

cầu của BSR và các đối tác khác tại Khu kinh tế Dung Quất (Hoà Phát, Doosan, 

GE, các nhà thầu của Hoà Phát. . .) trên cơ sở chất lƣợng, chuyên nghiệp và chi 

phí cạnh tranh hơn. 

3 
Các dịch vụ 

hậu cần khác 

- Tập trung nâng cao chất lƣợng và độ chuyên nghiệp trong các lĩnh vực cung 

cấp dịch vụ hậu cần nhƣ: Giặt ủi công nghiệp, tổ chức sự kiện, cho thuê lao 

động, dịch vụ hỗ trợ hành chính... 

- Tiếp tục duy trì, nâng cao chất lƣợng, hiệu quả của các hoạt động này. 

3.3.  Những yếu tố tác động đến xây dựng chiến lƣợc phát triển đến năm 2030-

Tầm nhìn đến năm 2045 

3.3.1. Bối cảnh: 

- Đối đầu chiến lƣợc Nga- Nato, Mỹ - Trung sẽ tiếp tục gia tăng, căng thẳng địa 

chính trị tại một số nơi trên thế giới, đặc biệt là tại khu vực vùng Vịnh và Biển đông,... 

có thể sẽ dẫn tới giá dầu mỏ diễn biến phức tạp.  
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 - Năng lƣợng tái tạo cũng nhƣ lƣợng xe điện gia tăng sẽ ảnh hƣởng tới nhu cầu 

nhiên liệu hóa thạch đặc biệt là nhu cầu xăng làm ảnh hƣởng đến BSR và gián tiếp ảnh 

hƣởng đến Công ty. 

- Công ty mẹ -BSR bị ảnh hƣởng bởi xu thế của các NMLD trên thế giới  là dần 

chuyển sang sản xuất các sản phẩm hóa dầu, biên lợi nhuận của các sản phẩm lọc dầu 

ngày càng xuống thấp. Đồng thời, chịu sự cạnh tranh với xăng dầu nhập khẩu từ các 

nƣớc Việt Nam tham gia hiệp định thƣơng mại tự do và xăng dầu đƣợc sản xuất từ 

NMLD Nghi Sơn, Long Sơn. 

- Công ty Mẹ- BSR hoàn thành công tác nâng cấp mở rộng. 

- Hiện tại, chất lƣợng sản phẩm bao bì của Công ty chƣa hoàn toàn đáp ứng nhu 

cầu đa dạng của khách hàng, do đó nếu khách hàng yêu cầu thay đổi mẫu mã và chất 

lƣợng, quy cách sản phẩm ở mức cao hơn thì có nguy cơ không đáp ứng đƣợc nếu 

không đầu tƣ, trong khi đầu tƣ để đáp ứng đƣợc các yêu cầu này phải mất thời gian đầu 

tƣ. 

- Nhà máy bao bì đã có thời gian vận hành hơn 10 năm nên thiết bị, máy móc tiềm 

ẩn nguy cơ không đảm bảo an toàn, độ tin cậy nếu không đƣợc chú trọng kiểm tra, giám 

sát và chăm sóc, duy tu bảo dƣỡng sửa chữa thƣờng xuyên, liên tục. Điều này dẫn tới 

làm tăng chi phí bảo dƣỡng. 

- Biên lợi nhuận của hoạt động Thƣơng mại rất thấp. 

 

3.3.2. Những điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội và thách thức 

3.3.2.1. Điểm mạnh:  

- Nguồn nhân lực dần đƣợc trẻ hóa, chất lƣợng nguồn nhân lực từng bƣớc đƣợc cải 

thiện, có tinh thần học hỏi, chính sách đào tạo rất đƣợc quan tâm, đoàn kết nội bộ, năng 

lực quản lý điều hành Công ty tốt. 

-Năng lực tài chính lành mạnh. 

- Dự báo tăng trƣởng nhu cầu sản phẩm xăng dầu, hóa dầu trong nƣớc trong dài 

hạn sẽ tạo điều kiện để BSR phát triển, gián tiếp tác động tích cực đối với Công ty. 

- Nhà máy bao bì công suất lớn, đồng thời sẽ đƣợc đầu tƣ phát triển hiện đại hóa 

trong tƣơng lai.  

- Các khu nhà do Công ty quản lý và kinh doanh cho thuê đều có vị trí thuận lợi ở 

TP Quảng Ngãi và Khu đô thị mới Vạn Tƣờng luôn đƣợc đầu tƣ sửa chữa, bảo dƣỡng.  

- Hoạt động thƣơng mại đã thiết lập đƣợc hệ thống kho bãi, danh mục khách hàng 

truyền thống, thanh toán đảm bảo an toàn, có khả năng bao tiêu khối lƣợng lớn hạt PP.  

3.3.2.2. Điểm yếu:  

- Hoạt động đầu tƣ nghiên cứu phát triển sản phẩm/dịch vụ mới còn hạn chế. 
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- Hoạt động Marketing chƣa đƣợc đầu tƣ tƣơng xứng. 

- Khả năng sinh lời, tăng trƣởng lợi nhuận còn ở mức thấp. 

- Một bộ phận ngƣời lao động có tay nghề, kinh nghiệm đã chuyển qua làm ở đơn 

vị khác trong KKT Dung Quất do có chế độ đãi ngộ và thu nhập cao hơn Công ty. Bên 

cạnh đó, Công ty gặp khó khăn trong việc thu hút nhân sự chất lƣợng cao do chính sách 

lƣơng của Công ty theo cơ chế Nhà nƣớc, ít có tính cạnh tranh. 

- Hiệu quả kinh tế dự án phụ thuộc rất nhiều vào cơ chế chính sách ƣu đãi của Nhà 

nƣớc. Nhà máy bao bì là dự án đƣợc ƣu đãi đầu tƣ, tuy nhiên các ƣu đãi này đang giảm 

dần và đến hết năm 2024 sẽ không còn ƣu đãi về thuế TNDN nữa. 

3.3.2.3. Cơ hội:  

- Thị trƣờng sản phẩm lọc dầu/hóa dầu cả nƣớc còn thiếu hụt: sản xuất lọc dầu/hóa 

dầu mới đáp ứng lần lƣợt 31% và 11,5% nhu cầu cả nƣớc sẽ làm cho BSR có nhiều cơ 

hội mở rộng phát triển sản xuất các sản phẩm lọc/hóa dầu, sẽ phát sinh tăng nhu cầu về 

sản phẩm dịch vụ của Công ty. 

- Dịch vụ hàng không của Việt Nam có tốc độ phát triển nhanh trong thời gian qua 

và có nhu cầu lớn đối với sản phẩm Jet A1 của BSR– sản lƣợng sản phẩm của BSR thấp 

hơn nhiều so với nhu cầu thực tế (cho cả các hãng hàng không trong nƣớc và quốc tế). 

- Tình hình kinh tế xã hội của đất nƣớc, tỉnh Quảng Ngãi ổn định, Khu kinh tế 

Dung Quất ngày càng phát triển với chính sách ƣu đãi đầu tƣ hấp dẫn, tạo điều kiện cho 

các nhà đầu tƣ trong và ngoài nƣớc đến Quảng Ngãi đầu tƣ, làm tăng nhu cầu đối với 

sản phẩm/dịch vụ của Công ty. 

- Sự trung thành của khách hàng đối với sản phẩm dịch vụ của PV Building 

- Thị trƣờng bao bì, sản phẩm thƣơng mại (hạt nhựa PP, pallet…), dịch vụ hậu cần 

có tiềm năng phát triển mạnh trong tƣơng lai. 

3.3.2.4. Thách thức:  

- Khoa học công nghệ tiến bộ nhanh chóng làm cho sản phẩm bao bì của Công ty 

nhanh lỗi thời, mặt khác kinh tế ngày càng phát triển dẫn đến nhu cầu và yêu cầu về 

chất lƣợng, mẫu mã, quy cách sản phẩm cũng ngày càng cao, làm cho sản phẩm rất khó 

cạnh tranh.  

- Hoạt động cung cấp dịch vụ hậu cần cho BSR đều phải thông qua đấu thầu, do 

đó Công ty phải cạnh tranh quyết liệt với các đơn vị trên toàn quốc và để thắng thầu 

đƣợc là thách thức không nhỏ. 

- Đại dịch Covid 19 dự báo vẫn tiếp tục ảnh hƣởng lớn, làm trì trệ hoặc hạn chế 

tăng trƣởng của mọi hoạt động kinh tế xã hội, làm phát sinh nhiều chi phí cho doanh 

nghiệp. 
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- Địa bàn khu vực hoạt động của Công ty thƣờng bị mƣa bão lớn vào những tháng 

cuối năm, gây thiệt hại trong sản xuất, bảo quản vật tƣ, thành phẩm và lƣu thông hàng 

hóa, phát sinh chi phí.  

 

3.3.3. Xác định thứ tự ƣu tiên của các lĩnh vực hoạt động trong thời gian đến. 

 

STT Lĩnh vực hoạt động 

1 
Sản xuất kinh doanh bao bì  (Bao PE 3 lớp; Bao Nông sản; Mành PP tráng 

Màng) 

2 Hoạt động thƣơng mại (Hạt nhựa PP; Hạt nhựa PP; LPG; Mogas, DO) 

3 
Dịch vụ hậu cần (Dịch vụ quản lý nhà và Lƣu trú; Dịch vụ vận chuyển ; Dịch 

vụ hậu cần khác) 

- Qua phân tích đánh giá kết quả hoạt động giai đoạn 2016-2020 và Cơ sở xây 

dựng kế hoạch 5 năm 2021-2025, cho thấy hoạt động sản xuất bao bì vẫn là lĩnh vực có 

tỷ lệ lãi gộp mang lại cao nhất, và khi BSR nâng công suất vận hành của nhà máy thì lãi 

gộp từ hoạt động này sẽ cao hơn nữa. Mức tăng trƣởng lãi gộp bình quân kỳ vọng 

>10%/năm. 

- Đối với lĩnh vực thƣơng mại, tăng trƣởng doanh thu cao tuy nhiên tỷ lệ lãi gộp/ 

Doanh thu thấp. Mức tăng trƣởng lãi gộp hàng năm của hoạt động này cũng đƣợc kỳ 

vọng tiếp tục ổn định ở mức trên 15%/năm. Tuy nhiên, điều này phụ thuộc rất nhiều vào 

PVN và BSR về định hƣớng chiến lƣợc phát triển cụ thể cho PV Building. 

- Lĩnh vực hoạt động cung cấp dịch vụ hậu cần: Trong thời gian đến doanh thu sẽ 

có tăng trƣởng mạnh ở trong giai đoạn BSR tiến hành thi công Dự án nâng cấp mở rộng, 

tuy nhiên, mức tăng trƣởng lãi gộp bình quân cho cả giai đoạn này kỳ vọng ở mức trên 

7%/năm. 
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3.4. Nội dung của chiến lƣợc phát triển PV Building giai đoạn 2026-2030 và 

Tầm nhìn đến 2045. 

Stt 
Lĩnh vực 

hoạt động 
Nội dung Chiến lƣợc phát triển giai đoạn 2026-2030 

Tầm nhìn đến 

năm 2045 

1 

Sản xuất 

và  

kinh 

doanh 

 bao bì 

 Các nội dung công việc thực hiện 

- Tập trung nâng cao chất lƣợng sản phẩm lên tầm 

cao mới, đảm bảo thỏa mãn nhu cầu đa dạng của 

khách hàng, bắt nhịp với sự phát triển của thị 

trƣờng sản phẩm trên cơ sở đầu tƣ đổi mới công 

nghệ và tối ƣu công suất của dây chuyền thiết bị. 

- Các loại sản phẩm: (Bao PE 3 lớp; Mành PP 

tráng màng;  Bao nông sản; Sản phẩm mới: Bao bì 

PP tráng màng OPP, BOPP) 

 Mục tiêu cụ thể đến hết năm 2030 

-   Doanh thu đạt 180 tỷ đồng. 

- Tăng trƣởng lợi nhuận gộp bình quân trên 

10%/năm  

Tập trung 

nâng tầm 

chất lƣợng 

sản phẩm, tối 

ƣu công suất 

máy móc 

thiết bị, Đầu 

tƣ đổi mới 

công nghệ để 

bắt kịp với 

sự phát triển 

của thị 

trƣờng. 

 

2 

Hoạt động 

thƣơng 

mại 

 Các nội dung công việc thực hiện 

- Đề xuất với BSR để PV Building đƣợc tiêu thụ >                                               

50% các sản phẩm hạt nhựa PP của nhà máy Dung 

Quất và tiến đến bao tiêu toàn bộ hạt nhựa PP của 

BSR.  

- Chú trọng triển khai hoạt động Marketing, đẩy 

mạnh công tác tìm kiếm mở rộng thị trƣờng, tăng 

quy mô sản lƣợng đa dạng chủng loại sản phẩm trên 

cơ sở có những chính sách bán hàng, hạ tầng kho 

bãi, phƣơng tiện vận chuyển ƣu việt so với các nhà 

cung cấp/đối thủ khác.  

- Các sản phẩm (Hạt nhựa PP các loại; Pallet (gỗ, 

nhựa); LPG; Xăng dầu; Cung cấp trang thiết bị, vật 

tƣ cho các nhà máy lọc dầu. 

  Mục tiêu cụ thể đến hết năm 2030 

- Doanh thu đạt 2.000 tỷ đồng. 

- Lợi nhuận trung bình hàng năm tăng trƣởng 

từ 15%-20%/năm 

Mở rộng thị 

trƣờng, tăng 

quy mô sản 

phẩm làm cơ 

sở tăng 

trƣởng và 

phát triển 

bền vững 
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Stt 
Lĩnh vực 

hoạt động 
Nội dung Chiến lƣợc phát triển giai đoạn 2026-2030 

Tầm nhìn đến 

năm 2045 

3 
Dịch vụ 

hậu cần 

 Các nội dung công việc thực hiện  

- Tập trung chuyên sâu về nâng cao chất lƣợng 

dịch vụ, hƣớng đến các tiêu chuẩn dịch vụ chuyên 

nghiệp trên cơ sở đầu tƣ hạ tầng, cơ sở vật chất 

một cách bài bản. 

- Cơ cấu sản phẩm: 

+ Quản lý nhà và Lưu trú 

+ Vận chuyển 

+Dịch vụ hậu cần khác 

 Mục tiêu cụ thể đến hết năm 2030 

- Doanh thu đạt 180 tỷ đồng. 

- Lợi nhuận trung bình hàng năm tăng trƣởng 

trên 7%/năm 

 

- Đi sâu vào 

chất lƣợng 

dịch vụ, trở 

thành đơn vị 

cung cấp 

dịch vụ 

chuyên 

nghiệp với 

con ngƣời và 

cơ sở hạ tầng 

đầu tƣ đào 

tạo bài bản. 

3.5. Các giải pháp thực hiện chiến lƣợc phát triển của Công ty Cổ phần Nhà 

và Thƣơng mại Dầu khí 

3.5.1. Giải pháp về tài chính 

Mục đích của giải pháp tài chính là nhằm lành mạnh hóa và tạo tính minh bạch, 

tập trung và tăng cƣờng nguồn lực tài chính để nâng cao khả năng sinh lời và hiệu quả 

hoạt động cho PV Building, từ đó tạo ra sức cạnh tranh lớn trên thị trƣờng trong và 

ngoài nƣớc với mô hình quản lý doanh nghiệp tiên tiến, cụ thể: 

3.5.1.1. Các chỉ tiêu chính  

Thứ nhất, gia tăng và đa dạng hóa các nguồn thu từ các hoạt động của PV 

Building, tận dụng tối đa sự hỗ trợ từ BSR. 

Thứ hai, thực hiện tiết kiệm chi quản lý 7%/năm, dành tiền cho công tác R&D và 

Marketing. Phấn đấu thu nhập tăng thêm bình quân nhân viên năm sau cao hơn 10% so 

với năm trƣớc (không kể tăng lƣơng và điều chỉnh mức lƣơng tối thiểu). 

3.5.1.2. Các giải pháp tài chính chủ yếu 

Tài chính PV Building trƣớc hết đƣợc sử dụng cho phát triển 3 lĩnh vực hoạt động 

chính nhƣ đã đề ra phía trên. Trong đó ƣu tiên tập trung đầu tƣ vào sản xuất bao bì, hoạt 

động thƣơng mại và các dịch vụ truyền thống (phƣơng tiện vận tải, Khu nhà ở, cơ sở hạ 

tầng phục vụ hoạt động thƣơng mại (Hạt nhựa, Pallet, LPG, Xăng dầu...) đây là các hoạt 

động xƣơng sống của PV Building. 
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Xây dựng quy chế, điều lệ hoạt động Công ty với các chức năng, nhiệm vụ, quyền 

hạn hoạt động phù hợp trong từng thời kỳ phát triển. 

Huy động vốn cho các dự án đầu tƣ trọng điểm theo các kênh khác nhau, trong đó 

chú trọng đến 03 kênh: 

Một là, vốn vay từ các ngân hàng thƣơng mại: Tận dụng uy tín của PV Building để 

tiếp cận nguồn vốn này một cách linh hoạt và hợp lý. Đây sẽ là nguồn vốn chiếm tỷ 

trọng lớn nhất trong cơ cấu nguồn vốn của PV Building trong thời gian đến. Để huy 

động đƣợc nguồn vốn này, PV Building phải chứng tỏ đƣợc mình là khách hàng có khả 

năng thanh toán thông qua hiệu quả hoạt động của mình, đồng thời tăng cƣờng quan hệ 

với các cơ quan tài chính, tín dụng. Vốn vay thƣờng có lãi suất cao do đó PV Building 

cần có biện pháp cụ thể trong từng lĩnh vực để tăng khả năng quay vòng vốn. 

Hai là, vốn tái đầu tƣ: Là lợi nhuận để lại của PV Building. Đối với nguồn vốn 

này, PV Building phải tập trung quản lý, sử dụng xuất phát từ yêu cầu tối ƣu hóa vốn và 

luân chuyển tiền tệ (lợi nhuận để tích lũy, các quỹ đầu tƣ phát triển, nguồn khấu hao, 

bán thanh lý tài sản...). Đây là nguồn vốn hết sức quan trọng nhƣng hiện nay còn chiếm 

tỉ lệ tƣơng đối nhỏ. Trong thời gian tới cần tăng cƣờng tích lũy vốn, tăng tính tự chủ và 

góp phần giảm lãi vay ngân hàng. 

Ba là, phát hành trái phiếu trả lãi theo hiệu quả hoạt động kinh doanh: PV Building 

có thể xin phép phát hành trái phiếu với hình thức trả lãi, gồm 02 phần: phần cơ bản có 

mức lãi suất thấp hơn mức lãi suất ngân hàng, phần lãi còn lại phụ thuộc vào hiệu quả 

hoạt động kinh doanh của PV Building, nếu PV Building hoạt động có hiệu quả thì phần 

lãi suất này sẽ cao, ngƣợc lại thì phần lãi suất này sẽ thấp hoặc có thể là không có. Nhƣ 

thế, hoạt động kinh doanh của PV Building sẽ đƣợc xã hội quan tâm giám sát, từ đó 

buộc PV Building phải tổ chức hoạt động kinh doanh sao cho có hiệu quả hơn. 

Để có thể huy động và sử dụng vốn có hiệu quả, PV Building cần thực hành tiết 

kiệm trong hoạt động kinh doanh; kiểm soát chặt chẽ các nguồn vay của các công ty 

thành viên nhằm giảm rủi ro trong kinh doanh; xây dựng và điều hành tiến độ đầu tƣ, 

tiến độ giải ngân các dự án của PV Building có hiệu quả ngay từ đầu; tích cực thu hồi 

nhanh vốn đầu tƣ để quay vòng vốn nhanh, không để tình trạng dây dƣa, ứ đọng vốn do 

nợ khó đòi. 

3.5.2. Giải pháp về nguồn nhân lực 

3.5.2.1. Các mục tiêu chính 

Thứ nhất, phát triển nguồn nhân lực cả về số lƣợng và chất lƣợng. 

Thứ hai, chú trọng phát triển đội ngũ nhân viên làm công tác R&D và Marketing 

nhằm cải thiện chi phí kinh doanh, gia tăng lợi nhuận cho PV Building trong thời gian 

tới. 
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3.5.2.2. Các giải pháp nguồn nhân lực chủ yếu 

Để thực hiện đƣợc định hƣớng chiến lƣợc phát triển đã đề xuất, trong thời gian tới, 

PV Building cần phải tập trung đầu tƣ phát triển nguồn nhân lực theo các định hƣớng: 

Thứ nhất, về công tác tuyển dụng nhân lực: Thực tế công tác tuyển dụng nhân sự 

của Công ty trong những năm gần đây đã có bƣớc tiến đáng kể, chất lƣợng tuyển dụng 

đã đƣợc nâng lên. Tuy nhiên, để có thể theo kịp đƣợc xu thế phát triển, PV Building 

phải quan tâm hơn nữa đến khâu quản lý nhân sự, đặc biệt là tổ chức, sắp xếp, thực thi 

đúng với tiến trình và chất lƣợng dự kiến, đảm bảo tuyển dụng đúng ngƣời cho công 

việc. 

Thứ hai, về công tác đào tạo và phát triển nguồn nhân lực: Trong thời gian qua, 

công tác đào tạo và phát triển nguồn nhân lực của PV Building đã có đƣợc sự quan tâm 

đầu tƣ với sự đa dạng hóa về nguồn kinh phí, phƣơng thức đào tạo. Điều này đã góp 

phần quan trọng vào nâng cao chất lƣợng nguồn nhân lực của PV Building, giúp cho PV 

Building luôn hoàn thành nhiệm vụ kế hoạch đƣợc giao. Tuy vậy, công tác đào tạo và 

phát triển nguồn nhân lực của PV Building vẫn còn nhiều bất cập, chƣa đáp ứng đƣợc 

yêu cầu phát triển của Công ty. Để đổi mới và hoàn thiện công tác đào tạo và phát triển 

nguồn nhân lực, trong thời gian tới PV Building cần lƣu ý đến một số giải pháp cụ thể 

dƣới đây. 

Thứ ba, cần xác định rõ đào tạo và phát triển nguồn nhân lực là giải pháp có tính 

quyết định tới nâng cao chất lƣợng nguồn nhân lực, làm cho ngƣời lao động có kiến 

thức, kỹ năng công việc phù hợp để thực hiện công việc đƣợc giao. Đào tạo và phát 

triển nguồn nhân lực phải đƣợc xác định là nhiệm vụ quan trọng của PV Building và là 

trách nhiệm của lãnh đạo các cấp trong Công ty. 

Thứ tƣ, đầu tƣ vào xây dựng chƣơng trình và kế hoạch đào tạo nội bộ của PV 

Building theo hƣớng cụ thể, thiết thực, hiệu quả. Trong thời gian đến, PV Building có 

thể thuê các chuyên gia tƣ vấn trong nƣớc kết hợp với đội ngũ cán bộ nhân viên của 

mình để xây dựng chƣơng trình và kế hoạch đào tạo nội bộ phù hợp. 

3.5.3. Giải pháp về marketing 

3.5.3.1. Các mục tiêu chính 

Thứ nhất, cần phải xây dựng bộ phận Marketing chuyên nghiệp nhằm nâng cao 

năng lực nghiên cứu, dự báo thị trƣờng vận tải biển phục vụ cho hoạt động kinh doanh 

của PV Building. 

Thứ hai, phát triển thị trƣờng kinh doanh cho PV Building. 

3.5.3.2. Các giải pháp marketing chủ yếu 

Thứ nhất, Tiếp tục triển khai kinh doanh và từng bƣớc nâng cao hiệu quả các lĩnh 

vực hoạt động hiện có. 
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Thứ hai, sớm xây dựng bộ phận Marketing chuyên nghiệp nhằm thực hiện chiến 

lƣợc phát triển đã đề xuất. Công ty nên xây dựng và quy hoạch bộ phận maketing 

chuyên trách, bộ phận này có chức năng, nhiệm vụ và phân giao công việc rõ ràng. 

Trong tình hình cạnh tranh ngày càng gay gắt hiện nay, Công ty nên thành lập các bộ 

phận maketing chuyên trách cho từng lĩnh vực nhƣ: maketing phát triển sản phẩm dịch 

vụ, marketing mở rộng thị trƣờng.  

3.5.4. Giải pháp về hoạt động nghiên cứu và phát triển 

Trong thời gian tới, Công ty cần thành lập Tổ nghiên cứu phát triển, củng cố hoạt 

động của bộ phận R&D. 

Tập trung tích lũy tài chính, tăng cƣờng năng lực máy móc thiết bị, hạ tầng kỹ 

thuật, cán bộ quản lý dự án, công nhân kỹ thuật tay nghề cao... để có đủ năng lực, điều 

kiện, từng bƣớc làm chủ đƣợc công nghệ. 

Từng bƣớc làm chủ khoa học, công nghệ nhằmnâng cao chất lƣợng sản phẩm, 

nâng cao uy tín thƣơng hiệu đối với các dịch vụ. 

Quản lý chặt chẽ định mức tiêu hao nhiên liệu, thực hiện tốt chƣơng trình thực 

hành tiết kiệm, chống lãng phí trong tất cả các hoạt động của công ty, định mức vật tƣ, 

định mức hao hụt hàng hóa, chi phí bảo dƣỡng sửa chữa nhằm góp phần nâng cao hiệu 

quả sản xuất kinh doanh. 

3.5.5. Giải pháp về tổ chức quản lý 

Hoàn thiện, chuẩn hóa các quy trình quản lý tài chính trong công ty theo chuẩn 

mực: Tăng cƣờng cơ chế giám sát, kiểm soát; Tăng cƣờng tính công khai, minh bạch 

trong quản lý tài chính của công ty; 

Hoàn thiện, chuẩn hóa các quy trình xây dựng quy chế, quy trình, chiến lƣợc phát 

triển, kế hoạch thống kê. 

Hoàn thiện, chuẩn hóa cơ chế về tuyển dụng, đào tạo nhân sự, chế độ tiền lƣơng, 

đãi ngộ trong toàn công ty để thu hút nguồn nhân lực chất lƣợng cao. 

Phân cấp trách nhiệm, quyền hạn rõ ràng của các cấp trong công ty; củng cố các 

hoạt động chức năng của các phòng/PXSX phù hợp với tình hình thực tế. 

3.5.6. Quản lý sự thay đổi 

Với mục tiên chiến lƣợc phát triển đặt ra, những thay đổi sẽ tạo ra sự thay đổi xáo 

trộn trong tƣ duy, nhận thức, ảnh hƣởng tới các bên liên quan..., lãnh đạo của PV 

Building cần phải ý thức đƣợc công tác quản lý sự thay đổi và có kế hoạch hành động 

cụ thể. Các giải pháp đƣa ra nhƣ sau: 

Kiện toàn Ban xây dựng chiến lƣợc với sự tham gia của các cán bộ chủ chốt: Chủ 

tịch Hội đồng quản trị là Trƣởng ban, thành viên HĐQT, Giám đốc, Phó giám đốc, Kế 
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toán trƣởng là thành viên. Đây là những ngƣời có mức độ ảnh hƣởng và khả năng quyết 

định tới sự thành công của hoạt động xây dựng chiến lƣợc. 

Lập kế hoạch và phân bổ nguồn lực hợp lý để triển khai thực hiện chiến lƣợc phát 

triển; để thực hiện những sự thay đổi này cần phải có lộ trình và mất nhiều thời gian, 

không đƣợc nóng vội, đốt cháy giai đoạn. 

Xây dựng cơ chế trao đổi thông tin giữa Ban xây dựng chiến lƣợc với Tổ xây dựng 

chiến lƣợc và các phòng ban, cán bộ công nhân viên trong toàn công ty, xác định chỉ 

tiêu đánh giá hiệu quả của sự thay đổi; truyền đạt các kiến thức về sự thay đổi cho mọi 

thành viên, từ lãnh đạo chủ chốt đến nhân viên trong toàn Công ty. 

Hình thành văn hóa doanh nghiệp mang đậm hình ảnh của công ty. 

3.5.7. Giải pháp về bảo vệ môi trƣờng 

PV Building cần cập nhật bổ sung và tổ chức các cuộc kiểm tra định kỳ, bất 

thƣờng để đảm bảo hệ thống quản lý an toàn của PV Building đã đƣợc xây dựng theo 

yêu cầu nhằm đạt đƣợc mục tiêu không tai nạn, sự cố về con ngƣời, tài sản và không 

nguy hại đến môi trƣờng. Ngoài ra để thực hiện tốt công tác trên, Hệ thống quản lý an 

toàn của PV Building phải luôn đƣợc cập nhật theo các quy định của nhà nƣớc. 

3.6. Điều kiện và kiến nghị 

3.6.1. Điều kiện cần để thực hiện chiến lƣợc 

- Về cơ chế, chính sách: 

Chiến lƣợc phát triển Công ty có đề xuất nội dung đƣa PV Building trở thành cánh 

tay nối dài của BSR trong việc tiêu thụ các sản phẩm của Nhà máy Lọc dầu Dung Quất, 

vì vậy Ngƣời đại diện phần vốn của BSR tại PV Building kiến nghị BSR và PVN xem 

xét tiếp tục duy trì tỷ lệ sở hữu vốn tại PV Building nhƣ hiện nay để sớm có những định 

hƣớng phát triển cụ thể, phù hợp hơn đối với PV Building trong thời gian đến; 

Để tạo điều kiện thuận lợi cho hoạt động kinh doanh của PV Building trong thời 

gian tới, đặc biệt là công tác đầu tƣ mở rộng, nâng cao năng lực sản xuất của nhà máy 

bao bì đáp ứng cho BSR khi hoàn thành nâng cấp mở rộng và tăng cƣờng hơn nữa công 

tác bao tiêu sản phẩm hạt nhựa PP, LPG, xăng dầu và các sản phẩm mới của NMLD 

Dung Quất. Do đó, nhu cầu sử dụng quỹ đất cũng tăng theo, vì vậy công ty kiến nghị 

kiến nghị Ban QLKKT Dung Quất, UBND tỉnh Quảng Ngãi chấp thuận giao bổ sung 

đất tại Khu 28 ha cho PV Building làm kho bãi, trung tâm giới thiệu, quảng bá sản 

phẩm của BSR và thực hiện các dịch vụ hậu cần khác phù hợp với định hƣớng phát 

triển của BSR và nhu cầu của các doanh nghiệp trong KKT Dung Quất. 
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- Về thị trường: 

Đề xuất BSR xin PVN chủ trƣơng tạo điều kiện để PV Building đƣợc tiêu thụ hạt 

nhựa PP mức >30% sản lƣợng của Nhà máy Lọc dầu Dung Quất trƣớc và sau khi nâng 

cấp mở rộng. Và là đầu mối bao tiêu các loại hạt nhựa khác trong tƣơng lai. 

3.6.2. Một số kiến nghị 

Để thực hiện thành công chiến lƣợc phát triển đến năm 2030, tầm nhìn đến năm 

2045, BSR cần tiếp tục quan tâm và hỗ trợ một số vấn đề sau: 

Thứ nhất, BSR hỗ trợ những đề xuất của PV Building nhƣ các nội dung trình bày 

nêu trên. 

Thứ hai, Ủng hộ PV Building đầu tƣ dây chuyền sản xuất bao đóng gói hạt nhựa 

để nâng sản lƣợng phục vụ cho Nhà máy Lọc dầu khi hoàn thành nâng cấp mở rộng. 

Thứ ba, Khu tập thể Đê bao Sông Trà đã đƣa vào sử dụng từ đầu những năm 2000 

nên đã xuống cấp, trong khi đó UBND tỉnh tăng giá thuê đất tại Khu tập thể Đê bao từ 

năm 2018 đã làm tăng chi phí vận hành và PV Building đã phải bù lỗ một khoản chi phí 

lớn hàng năm gây rất nhiều khó khăn trong việc thực hiện cải tạo và sửa chữa, PV 

Building kiến nghị BSR cho phép PV Building thực hiện đầu tƣ nâng cấp tổng thể Khu 

đê bao trong giai đoạn 2022-2025. 

Thứ tƣ, Kiến nghị BSR về việc chấp thuận ký hợp đồng dài hạn đối với các dịch 

vụ sử dụng nhiều lao động phổ thông mà PV Building đã cung cấp ổn định trong những 

năm qua cho BSR, nhằm tạo việc làm ổn định, tạo sự yên tâm công tác cho ngƣời lao 

động./. Bên cạnh đó, việc BSR tổ chức đấu thầu rộng rãi nhằm đáp ứng tính minh bạch, 

công khai đối với các gói thầu vật tƣ, dịch vụ là thiết thực. Tuy nhiên, PV Building là 

Công ty con đƣợc thành lập để phục vụ các lĩnh vực thiết yếu về dịch vụ hậu cần của 

Công ty mẹ (BSR), kiến nghị Lãnh đạo BSR có những chính sách, cơ chế mở tạo cơ hội 

để PV Building đƣợc cung cấp nhiều hơn các dịch vụ, hàng hóa.., tạo việc làm và thu 

nhập ổn định cho ngƣời lao động, đồng thời cũng mang lại mức lợi tức tốt hơn cho các 

cổ đông; 
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