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PHẦN MỞ ĐẦU 

1. Lý do chọn đề tài 

Hoạt động của các doanh nghiệp sản xuất kinh doanh gồm nhiều khâu cơ bản, 

trong đó mua hàng là khâu đầu tiên, có ý nghĩa quan trọng ảnh hưởng trực tiếp đến 

kết quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Vì vậy việc tổ chức tốt công tác 

thu mua hàng sẽ giúp cho doanh nghiệp đạt được mục tiêu tối đa hóa lợi nhuận. 

Công tác mua hàng mang ý nghĩa quan trọng vì hàng hóa đầu vào là nguyên vật 

liệu cho sản xuất. Nguồn nguyên vật liệu đầu vào có đảm bảo thì quá trình sản xuất 

kinh doanh của doanh nghiệp mới không bị gián đoạn, sản phẩm đạt chất lượng, 

đầu ra cho sản phẩm cao. Nguyên vật liệu là đầu vào của quá trình sản xuất vì vậy 

muốn đảm dảo đạt được lợi nhuận cao thì trước tiên doanh nghiệp phải đảm bảo 

giảm chi phí nguyên vật liệu đầu vào đến mức thấp nhất. Chính vì thế việc tổ chức 

tốt công tác thu mua nguyên vật liệu tại các doanh nghiệp là rất quan trọng. 

Toàn cầu hóa và hội nhập kinh tế đang là xu hướng chung của thế giới. Tiến 

trình hội nhập có sự tham gia của Việt Nam vào tổ chức WTO. Từ đó mang lại cơ 

hội thách thức mà doanh nghiệp cần phải vượt qua. Các doanh nghiệp cần có chiến 

lược phù hợp để thích nghi với môi trường kinh doanh mới và canh tranh với các 

doanh nghiệp khác trên thị trường. 

Hiện nay, môi trường kinh doanh ở nước ta ngày càng mở rộng tạo điều kiện 

cho các doanh nghiệp phát triển, có thể tự do cạnh tranh lành mạnh. Bên cạnh đó 

với sự phát triển của khoa học công nghệ, đặc biệt là sự phát triển trong công nghệ 

sản xuất làm cho tình hình cạnh tranh ngày càng cao hơn. Muốn tồn tại và đứng 

vững được trong môi trường cạnh tranh như hiện nay đòi hỏi doanh nghiệp không 

ngừng hoàn thiện, đổi mới công tác tổ chức hoạt động sản xuất kinh doanh của 

mình và trong đó công tác thu mua nguyên vật liệu đầu vào là khâu đầu tiên trong 

sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp cần được quan tâm. Để cạnh tranh với các 

đối thủ cùng ngành và cung cấp cho thị trường những sản phẩm chất lượng, đảm 



2 
 

bảo giá cả cạnh tranh nhất thì công ty phải chú trọng tới hoạt động quản trị mua 

hàng. 

Công Ty TNHH Guru Group là công ty hoạt động chủ yếu trong lĩnh vực F&B 

dịch vụ ăn uống do đó công tác mua nguyên vật liệu hàng ngày chiếm phần hết 

sức quan trọng trong hoạt động kinh doanh của công ty. Việc thực hiện tốt công 

tác thu mua nguyên liệu đầu vào sẽ giúp cho hoạt động sản xuất kinh doanh của 

công ty ổn định, không bị gián đoạn. Hiện nay công ty đã có những giải pháp nhằm 

nâng cao hiệu quả của công tác thu mua hạt cà phê và các nguyên vật liệu cần thiết 

thế nhưng việc hoàn thiện quá trình thu mua nội địa tại công ty vẫn đang là một 

vấn đề cấp thiết.  

Với tầm quan trọng trong việc thu mua hàng nội địa và các nguyên vật liệu cần 

thiết phục vụ cho quá trình sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp, trên cơ sở lý 

thuyết đã được học kết hợp với cơ sở thực tế quan sát được tại Công Ty TNHH 

Guru Group cùng với sự hướng dẫn của cô Đinh Thu Phương và sự giúp đỡ của 

các anh chị trong công ty em chọn đề tài: “NÂNG CAO HIỆU QUẢ CÔNG TÁC 

QUẢN TRỊ MUA HÀNG TẠI CÔNG TY TNHH GURU GROUP” 

2. Mục tiêu nghiên cứu 

Phân tích thực trạng hoạt động thu mua nội địa tại Công Ty TNHH Guru Group, 

qua đó đánh giá điểm mạnh yếu đưa ra những đề xuất, kiến nghị góp phần hoàn 

thiện hoạt động thu mua nguyên vật liệu của công ty.  

3. Đối tượng nghiên cứu 

Các báo cáo tài chính và số liệu thống kê về tình hình thu mua của công ty từ 

năm 2019 đến năm 2021. Các yếu tố tác động đến quá trình thu mua của công ty. 

Các giải pháp hoàn thiện hoạt động thu mua của công ty.  

4. Phạm vi nghiên cứu 

Về mặt không gian phạm vi nghiên cứu của đề tài là hoạt động thu mua của 

doanh nghiệp sản xuất kinh doanh, cụ thể là hoạt động thu mua hạt cà phê và các 

nguyên liệu phục vụ sản xuất tại Công Ty TNHH Guru Group.  
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Về mặt thời gian: nghiên cứu thực trạng hoạt động của Công Ty TNHH Guru 

Group và thực trạng hoạt động mua hàng của công ty trong 3 năm 2019 – 2021.  

5. Phương pháp nghiên cứu 

Phương pháp phân tích tổng hợp: thu thập có chọn lọc dữ liệu từ nhiều nguồn 

khác nhau như thông tin từ công ty, các thông tư, quyết định pháp luật của Nhà 

nước về những vấn đề liên quan đến hoạt động thu mua từ sách vở, internet, …  

Phương pháp so sánh, đối chiếu: xem xét, tìm hiểu sự khác biệt giữa lý luận 

với thực tiễn để củng cố kiến thức đã biết và rút kinh nghiệm cho bản thân.  

6. Bố cục báo cáo bài khóa luận tốt nghiệp 

Bố cục của bài báo cáo khóa luận tốt nghiệp bao gồm phần mở đầu và 3 chương 

cụ thể như sau 

Phần mở đầu 

Chương 1: Cơ sở lý luận quản trị mua hàng 

Chương 2: Thực trạng hoạt động quản trị mua hàng tại Công Ty TNHH Guru 

Group 

Chương 3: Giải pháp hoàn thiện hoạt động quản trị mua hàng tại Công Ty 

TNHH Guru Group 
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CHƯƠNG 1: CƠ SỞ LÝ LUẬN QUẢN TRỊ MUA HÀNG 

1.1 Khái niệm quản trị mua hàng 

Thu mua đề cập đến nguyên liệu thô, các bộ phận cấu thành sản phẩm và vật 

tư được mua từ các tổ chức bên ngoài để hỗ trợ hoạt động của một công ty. Thu 

mua là một hoạt động quan trọng và liên quan chặt chẽ đến Logistics vì hàng hóa 

và dịch vụ mua được phải được đưa vào chuỗi cung ứng với số lượng chính xác 

và vào thời điểm chính xác khi cần thiết. Mặc dù theo truyền thống, hoạt động thu 

mua được xem là giao dịch, nhưng các nghiên cứu gần đây chỉ ra rằng chức năng 

và tầm quan trọng của nó đang tăng lên do sự gia tăng toàn cầu hóa và sự phức tạp 

của chuỗi cung ứng ngày nay. Thu mua cũng rất quan trọng vì chi phí của nó 

thường dao động từ 60 đến 80% doanh thu của các tổ chức (Murphy, P R & 

Knemeyer, Jr A M, 2018). 

Mức độ lớn của chi phí thu mua có nghĩa là trọng tâm lịch sử của mua sắm 

trong nhiều tổ chức là đạt được chi phí thấp nhất có thể từ các NCC tiềm năng; đôi 

khi các NCC này phải đọ sức với nhau trong cuộc cạnh tranh liên quan đến các 

hợp đồng có thời hạn ba hoặc sáu tháng và được trao cho người trả giá thấp nhất. 

Khi nhà thầu có giá thấp nhất này được chọn, chu kỳ đấu thầu gần như sẽ bắt đầu 

lại ngay lập tức và một nhà thầu với giá thấp khác sẽ nhận được hợp đồng trong 

vài tháng tới. Ngược lại, ngày nay, thu mua có định hướng chiến lược hơn nhiều 

trong nhiều tổ chức và người quản lý thu mua hiện đại có thể chịu trách nhiệm 

giảm thời gian chu kỳ, và đóng vai trò không thể thiếu trong phát triển sản phẩm 

hoặc tạo thêm doanh thu bằng cách cộng tác với các bộ phận khác (Murphy, P R 

& Knemeyer, Jr A M, 2018). 

Việc mua sắm tạo thành một liên kết thiết yếu giữa các tổ chức trong chuỗi 

cung ứng và nó đưa ra một cơ chế điều phối dòng nguyên vật liệu giữa khách hàng 

và nhà cung cấp. Tại mọi thời điểm trong chuỗi cung ứng, hoạt động thu mua 

chuyển các thông điệp về phía sau để mô tả những gì khách hàng muốn và nó 

chuyển các thông báo về phía trước để cho biết nhà cung cấp có sẵn những gì. Sau 

đó, nó thương lượng các điều khoản và điều kiện để giao hàng. Nếu chúng ta có 

một cái nhìn hạn chế hơn, thu mua rõ ràng là một chức năng thiết yếu trong mọi tổ 
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chức. Mọi tổ chức đều cần nguồn cung cấp vật liệu và bộ phận thu mua chịu trách 

nhiệm tổ chức việc này. Nếu việc thu mua được thực hiện không tốt, nguyên vật 

liệu có thể không được giao đến, hoặc giao sai nguyên vật liệu, sai số lượng, sai 

thời điểm, chất lượng kém, giá quá cao, dịch vụ khách hàng thấp, v.v. (Donald 

Waters, 2003). 

Mua hàng là hệ thống các mặt công tác nhằm tạo nên lực lượng hàng hóa tại 

cơ sở Logistic, đáp ứng đúng yêu cầu dự trữ, sản xuất bán hàng với tổng chi phí 

thấp nhất. 

Quản trị mua hàng được hiểu là quá trình hoạch định, tổ chức, lãnh đạo điều 

hành và kiểm soát mọi hoạt động mua hàng của doanh nghiệp thương mại nhằm 

phục vụ thực hiện mục tiêu bán hàng.  

Về bản chất kinh tế, mua hàng là hành vi thương mại đầu tiên nhằm chuyển 

giao quyền sở hữu thương mại giữa doanh nghiệp và nguồn hàng. Thực chất mua 

hàng là tạo nguồn lực hàng hóa để triển khai toàn bộ hệ thống Logistics, do đó chất 

lượng và chi phí Logistics chịu ảnh hưởng rất lớn từ hoạt động mua hàng. 

1.2 Vai trò của quản trị mua hàng 

Vì thu mua có một vai trò chiến lược trong chuỗi cung ứng, nên mục tiêu chính 

của nó không còn là chỉ đạt được chi phí cho việc thu mua thấp nhất. Quản trị mua 

hàng tốt sẽ giúp các doanh nghiệp quản trị tốt nguồn vốn và hoạt động hiệu quả.  

- Tạo nguồn lực logistics – hàng hóa – ban đầu triển khai toàn bộ hệ thống 

logistics: đảm bảo đủ số lượng, chất lượng, đúng thời điểm hàng hóa cần thiết để 

phục vụ quá trình sản xuất kinh doanh. Trên cơ sở đó, thỏa mãn tốt nhất nhu cầu 

dịch vụ của khách hàng, đặc biệt là dịch vụ mặt hàng, dịch vụ thời gian.  

- Tạo điều kiện giảm chi phí, tăng lợi nhuận cho kinh doanh thương mại. Việc 

quản trị hàng hóa tốt kéo theo việc lựa chọn được nhà cung ứng chất lượng, thương 

lượng được những mức giá tốt để giá thành đầu vào cho sản phẩm là thấp nhất. 

Mua hàng chiếm vị trí quan trọng trong doanh nghiệp thương mại, giá trị hàng hóa 

mua chiếm tỷ lệ lớn, từ 60 – 80% doanh thu. Do đó chỉ cần giảm chi phí tương đối 

trong mua hàng là đã ảnh hưởng lớn tới lợi nhuận hơn là giảm cho chi phí khác. 
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Để quản trị quá trình mua hàng tốt đòi hỏi sự phối hợp của nhiều phòng ban và 

sự chỉ đạo tốt từ người quản trị. Hiện nay, việc sử dụng các phần mềm hỗ trợ rất 

nhiều cho quá trình quản trị mua hàng, giúp các doanh nghiệp ngày càng hoạt động 

hiệu quả. 

Theo tài liệu Contemporary Logistics by Murphy, PR & Knemeyer, Jr A M đã 

cho rằng vai trò của mua hàng bao gồm: (1) Hỗ trợ các mục tiêu và mục tiêu của 

tổ chức. (2) Quản lý quy trình thu mua hiệu quả và hiệu suất. (3) Quản lý nền tảng 

cung ứng. (4) Phát triển mối quan hệ bền chặt với các phòng ban khác. (5) Hỗ trợ 

các yêu cầu vận hành. 

Vai trò đầu tiên và cũng là quan trọng nhất đó là quản trị mua hàng phải hỗ trợ 

các mục tiêu của tổ chức. Ví dụ, nếu tối thiểu hàng tồn kho là một mục tiêu của tổ 

chức, thì việc thu mua không nên cố gắng giảm thiểu tổng chi phí mua sắm.  

Vai trò quan trọng thứ hai đó là quản lý quy trình mua hàng một cách hiệu quả 

và hiệu suất. Hiệu quả liên quan đến việc mua hàng giữ đúng lời hứa của mình cho 

các đơn hàng như thế nào, trong khi hiệu suất đề cập đến việc thu mua sử dụng các 

nguồn lực của công ty tốt (hoặc kém) như thế nào để giữ những lời hứa cho đơn 

mua đó. 

Vai trò thứ ba là quản lý chuỗi cung ứng, đề cập đến việc lựa chọn, phát triển 

và duy trì các nguồn cung ứng.  

Vai trò thứ tư “phát triển mối quan hệ chặt chẽ với các phòng ban khác” thừa 

nhận rằng các kết quả của mua hàng đòi hỏi sự hợp tác và phối hợp nhiều hơn so 

với trước đây, điều này tồn tại giữa thu mua và các lĩnh vực như hậu cần, sản xuất 

và marketing. Việc thiếu hợp tác và phối hợp giữa thu mua và các phòng ban khác 

có thể dẫn đến tình trạng thiếu nguồn cung.  

Vai trò cuối cùng, hỗ trợ các yêu cầu vận hành có nghĩa là trọng tâm của thu 

mua là làm hài lòng nội bộ doanh nghiệp mình và có thể được tóm tắt bằng cách 

mua đúng sản phẩm, đúng giá, từ đúng nguồn gốc, đúng thông số kỹ thuật, đúng 

số lượng, để giao hàng vào đúng thời điểm cho đúng phòng ban trong nội bộ của 

mình.  
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1.3 Nội dung của quản trị mua hàng 

Để triển khai có hiệu quả hoạt động mua hàng, khai thác tốt nhất nguồn 

hàng phục vụ cho nhu cầu kinh doanh, các nhà quản trị cần thực hiện tốt công tác 

quản trị mua hàng. 

Đây là một quá trình được lặp đi lặp lại thành một chu kỳ, nó liên quan đến 

việc sử dụng các kết quả phân tích, các yếu tố trong quản lý cung ứng như đánh 

giá môi trường chung, hiện tại và triển vọng, thực trạng về cung cầu hàng hóa trên 

thị trường cơ cấu thị trường của sản phẩm với thực trạng và thực tiễn 19 thương 

mại, giá cả hiện hành và dự báo, thời hạn giao hàng và các điều khoản, tình hình 

vận tải và chi phí vận chuyển, chi phí đặt hàng lại, tình hình tài chính, lãi suất trong 

nước và ngoài nước, chi phí lưu kho,… và hàng hoạt các vấn đề khác. 

1.4  Quy trình quản trị mua hàng 

Là tập hợp các công tác liên hệ kế tiếp nhau có tính chu kỳ nhằm thực hiện 

từng thương vụ mua. Ngoài việc lựa chọn nhà cung ứng, các chính sách mua thì 

thiết kế và triển khai quá trình nghiệp vụ mua hàng ảnh hưởng đến kết quả mua. 

Tùy thuộc vào các quyết định của dự trữ, đặc điểm của nguồn cung ứng, sản phẩm 

mua, yêu cầu của quá trình cung ứng hàng hóa cho khách hàng mà quá trình nghiệp 

vụ mua khác nhau, nhưng về cơ bản diễn ra theo một quá trình.  

Có rất nhiều quy trình thu mua từ nhiều nguồn khác nhau, tuy nhiên để phục 

vụ cho việc phân tích quy trình thu mua của RRC, dưới đây là 2 quy trình thu mua 

được dựa vào để làm cơ sở lý thuyết. Quy trình đầu tiên của Donald Waters – ông 

là giáo sư người Canada và có hơn 30 năm kinh nghiệm giảng dạy, làm việc trong 

lĩnh vực hậu cần và quản lý vận hành. Ông là tác giả của một số cuốn sách hậu cần 

nổi tiếng, trong đó có Global Logistics. Quy trình thu mua của ông sẽ được giới 

thiệu sau đây thuộc sách có tên “Logistics an introduction to supply chain 

management” (KoganPage, 2022). Quy trình thu mua thứ hai của một trang web 

tổ chức giáo dục Vilas.edu- hệ thống đào tạo thực tế hàng đầu tại Việt Nam. Thành 

lập từ năm 2010, Vilas đã và đang tổ chức đào tạo các khóa học Logistics, khóa 

học hàng không cho hàng ngàn nhân lực chất lượng cao trên khắp cả nước. 
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Hai quy trình trên đều có nguồn gốc và được đăng tải trên những phương tiện 

đáng tin cậy. Các quy trình xuất phát từ hai quốc gia là Canada và Việt Nam. Chính 

vì 2 quy trình xuất phát từ 2 quốc gia khác nhau, đều là nguồn đáng tin cậy, được 

2 chủ thể khác nhau viết ra (giáo sư, tổ chức giáo dục), dựa vào đó có thể thấy 

được sự đa dạng của quy trình trong các môi trường, so sánh điểm giống nhau, 

khác nhau cũng như điểm mạnh, điểm yếu của từng quy trình. Từ đó có thể lựa 

chọn quy trình có điểm tương đồng, chuẩn xác và khách quan nhất cho Guru Group 

để đưa ra những giải pháp nhằm cải thiện hiệu quả quy trình thu mua của doanh 

nghiệp. 

1.4.1 Quy trình thu mua theo Donald Waters 

Các phòng ban Phòng mua hàng Các nhà cung cấp 

1. Xác định nhu cầu  

Kiểm tra tồn kho, ngân 

sách 

Xác định tiêu chuẩn 

Phát triển thông số kỹ 

thuật 

Yêu cầu mua hàng 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Nhận yêu cầu mua 

hàng 

Xử lý yêu cầu mua 

hàng 

Yêu cầu (BG) từ 

NCC 

  

4. Nhận BG 

Kiểm tra BG và đánh 

giá NCC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Nhận yêu cầu BG 

Xử lý yêu cầu BG 

Gửi BG 
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     Thảo luận 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7. Nhận và kiểm tra 

          Uỷ quyền thanh toán 

          Thảo luận khía cạnh      

          kỹ thuật  

         Kiểm tra ngân sách            

và không gian lưu trữ thiết bị 

         Chọn NCC 

        Thảo luận, đàm phán      

điều khoản 

         Gửi đơn đặt hàng 

 

6. Nhận và kiểm tra 

   Chuyển hàng hóa 

8. Sắp xếp thanh toán 

 

 

 

 

 

 

   5. Nhận đơn đặt hàng 

       Xử lý đơn hàng 

     Giao hàng và hóa đơn 

 

      Nhận thanh toán 

 

Hình 1.1: Quy trình quản trị mua hàng theo Donald Waters 

Nguồn: Chương 3 theo tài liệu Logistics an introduction to supply chain 

management by Donal Waters 

Bước 1: Các phòng ban sẽ xác định nhu cầu cần mua những hàng hóa hoặc 

dịch vụ gì, và kiểm tra tình trạng tồn kho của nguyên vật liệu (NVL), sau đó họ sẽ 

phải xác định các yêu cầu và tiêu chuẩn về thông số kỹ thuật đối với NVL cần 

mua. Tiếp đến, sẽ kiểm tra tình trạng ngân sách của doanh nghiệp để từ đây họ có 

thể lên yêu cầu mua hàng (purchase request - PR) cho phù hợp với khả năng của 

doanh nghiệp. Sau khi đã xác nhận các yếu tố trên, phòng sử dụng sẽ chính thức 

lên PR và gửi yêu cầu mua hàng đến phòng thu mua. 

Bước 2: Phòng thu mua sẽ nhận PR của các phòng ban và kiểm tra lại NVL 

cần mua theo yêu cầu ở trong kho, sản phẩm thay thế, các lựa chọn sản xuất, … 
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Sau đó, sẽ trao đổi để xác nhận lại các yêu cầu đối với sản phẩm cần thu mua và 

ra quyết định mua hàng. Tiếp đến, phòng thu mua sẽ dựa vào PR và tìm nhà cung 

cấp. Phòng thu mua nên lập một danh các nhà cung cấp với đủ ba nhóm như sau: 

NCC thông thường, NCC ưu tiên, NCC đáp ứng được yêu cầu thu mua. Sau đó, 

phòng thu mua sẽ yêu cầu các NCC gửi báo giá (BG) cho mình để thực hiện so 

sánh và xem xét. 

Bước 3: Nhà cung cấp sau khi nhận được yêu cầu BG, họ sẽ kiểm tra các 

sản phẩm được yêu cầu BG và lịch sử của khách hàng như trình trạng tài chính, độ 

uy tín, nợ xấu ngân hàng, tình hình kinh doanh, …Tiếp theo, họ sẽ kiểm tra PR của 

khách hàng và đưa ra các phương án tốt nhất về sản phẩm trong PR và lên bản BG 

gửi đến khách hàng. Trong BG, NCC phải đảm bảo các thông tin về giá cả, số 

lượng, chi tiết sản phẩm, điều kiện thanh toán, thời gian giao hàng, khả năng sẵn 

có của sản phẩm, chính sách chiết khấu v.v…để khách hàng nắm bắt chính xác. 

Bước 4: Sau khi nhận được BG của NCC, phòng thu mua sẽ kiểm tra và so 

sánh các NCC với các tiêu chí khác nhau, sau đó gửi bản so sánh này để thảo luận 

các khía cạnh về kỹ thuật với phòng sử dụng. Tiếp theo, phòng thu mua cũng phải 

kiểm tra lại tình trạng ngân sách của công ty và chuẩn bị không gian để tiếp nhận 

NVL sắp được thu mua. Cuối cùng, phòng thu mua sẽ lựa chọn NCC đáp ứng được 

ngân sách, điều kiện kỹ thuật, …của công ty mình và triển khai trao đổi, đàm phán 

các điều khoản với NCC và chính thức phát hành đơn đặt hàng đến NCC (Purchase 

order – PO). 

Bước 5: NCC sẽ tiếp nhận PO của khách hàng và tiến hành chuẩn bị NVL, 

hàng hóa theo PO bằng việc tổ chức sản xuất hoặc nhập từ bên thứ ba. Sau khi đã 

chuẩn bị xong đơn hàng, NCC sẽ vận chuyển hàng hóa đến khách hàng kèm hướng 

dẫn sử dụng, hóa đơn tài chính và các văn bản đi kèm. 

Bước 6: Sau khi NCC giao hàng, phòng thu mua sẽ cử người nhận hàng 

hóa và hóa đơn, theo dõi tiến độ nhận hàng, kiểm tra và chấp nhận nguyên vật liệu. 

Tiếp đến, phòng thu mua sẽ thông báo cho các phòng ban về việc bàn giao nguyên 

vật liệu. 
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Bước 7: Các phòng ban sử dụng sẽ tiến hành nhận hàng hóa từ phòng thu 

mua và ủy quyền chuyển tiền từ ngân sách của phòng ban mình đến phòng thu 

mua. Đồng thời, các phòng ban cũng sẽ cập nhật số liệu về hàng hóa để báo cáo 

cho kho hàng, sau đó mới đưa nguyên vật liệu vào sử dụng. 

Bước 8: Sau khi hoàn thành việc bàn giao cho các phòng ban, phòng thu 

mua sẽ tiến hành quy trình thanh toán cho NCC. Khi NCC nhận được thanh toán 

từ công ty, quy trình thu mua mới được hoàn thành. 

1.4.2 Quy trình thu mua theo Vilas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 1.2: Sơ đồ quá trình nghiệp vụ mua hàng 

Nguồn: vilas.edu.vn 

Bước 1: Quyết định mua 

Giai đoạn đầu tiên của quá trình nghiệp vụ mua là quyết định mua, có nghĩa 

là khi nào thì mua, mua cái gì và bao nhiêu, cách thức mua. 

Mua được tiến hành khi có quyết định đặt hàng bổ sung dự trữ tùy thuộc 

vào mô hình kiểm tra dự trữ áp dụng, khi đòi hỏi đáp ứng lô hàng cung ứng trực 

Quyết định mua Xác định nhà cung ứng 

Đặt 
hàng, 

ký hợp 
đồng 
mua 

Nhập hàng mua Đánh giá sau mua 
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tiếp cho khách hàng, khi phải khai thác những cơ hội trên thị trường như: mua mặt 

hàng mới, mua để tận dụng sự biến động của giá cả trên thị trường, ... 

Tùy thuộc vào sự biến động của giá mua trên thị trường mà đưa ra quyết 

định thời điểm mua: 

+ Mua tức thời: mua để đáp ứng nhu cầu tiêu thụ trong thời gian hiện tại 

(vật tư, nguyên liệu cho sản xuất hàng hóa để đáp ứng cho khách hàng…) trong 

trường hợp giá mua trên thị trường ổn định hoặc có xu hướng giảm. 

+ Mua trước: mua để đáp ứng nhu cầu tiêu thụ trong cả thời gian dài trong 

trường hợp giá mua trên thị trường tăng nhanh; mua trước sẽ có lợi là giá thấp, 

nhưng gặp vấn đề là làm tăng dự trữ. Vì vậy quyết định có nên mua trước hay 

không và mua trước bao lâu, cần so sánh tổng chi phí bao gồm giá trị mua và chi 

phí dự trữ gữa các phương án. 

Cần phải hiểu rằng, mua trước khác về bản chất với mua đầu cơ.  

Trong giai đoạn quyết định mua, đồng thời phải xác định đặc điểm của lô 

hàng mua: loại sản phẩm cần mua, số lượng, chất lượng, thời gian nhập hàng, giá 

cả, … nhằm tiến hành đặt hàng hoặc thương lượng với các nhà cung ứng.  

Cần xác định phương thức mua: mua lại không điều chỉnh, mua lại có điều 

chỉnh hoặc mua mới. 

+ Mua lại không điều chỉnh được tiến hành đối với nhà cung ứng đã có quan 

hệ theo mối liên kết chặt chẽ. Là phương thức mua không có những vấn đề gì lớn 

cần phải điều chỉnh, thương lượng với nhà cung cấp. Phương thức này thường 

được thực hiện dưới các hình thức đặt hàng đơn giản từ phía người mua. Những 

nguồn hàng đang cung ứng (gọi là người cung ứng trong – in-supplies) thường nỗ 

lực nâng cao chất lượng cung ứng để duy trì mối quan hệ này. Phương thức mua 

này thường áp dụng trong hệ thống kênh tiếp thụ dọc. 

+ Mua lại có điều chỉnh là phương thức mua lại nhưng cần thương lượng, 

điều chỉnh để đi đến thống nhất giữa người mua và bán về hàng hóa, giá cả, cách 

thức cung ứng, … trong trường hợp tình thế môi trường thay đổi và những quyết 
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định mua bán của các bên không phù hợp. Nếu không đi đến thống nhất, có thể 

phải chuyển nguồn cung ứng (người cung ứng ngoài – out-supplies). 

+ Mua mới là phương thức mua bắt đầu tạo lập mối quan hệ với nguồn cung 

ứng để mua trong trường hợp doanh nghiệp mới bắt đầu kinh doanh hoặc kinh 

doanh mặt hàng mới, thay đổi công nghệ chế tạo sản phẩm, hoặc không triển khai 

được phương thức mua có điều chỉnh, hoặc xuất hiện nguồn hàng mới với những 

đề nghị hấp dẫn. Lúc này phải xác định lại nguồn hàng, cần thiết phải nghiên cứu 

và phân tích lựa chọn nguồn hàng. 

Bước 2: Xác định nhà cung ứng 

Mỗi thương vụ có thể phải xác định nhà cung ứng tùy thuộc vào nhiều yếu 

tố. Những căn cứ để xác định nhà cung ứng:  

+ Căn cứ vào phương thức mua: trường hợp mua lại không điều chỉnh hoặc 

mua lại có điều chỉnh nhưng hai bên đi đến thống nhất những vấn đề trong mua thì 

không cần xác định nhà cung ứng. Trường hợp mua mới hoặc mua lại có điều 

chỉnh nhưng không đạt được thỏa thuận giữa các bên thì cần phải xác định lại nhà 

cung ứng.  

+ Căn cứ vào danh sách xếp loại nhà cung ứng: theo danh sách xếp loại ưu 

tiên đã nghiên cứu để chọn nhà cung ứng “thay thế” nhà cung ứng hiện tại.  

+ Căn cứ vào kết quả đánh giá nhà cung ứng sau những lần mua trước: sau 

mỗi thương vụ đều có đánh giá các nhà cung ứng. Những nhà cung ứng không đạt 

được những yêu cầu doanh nghiệp thì cần phải thay thế, do đó phải xác định lại 

nhà cung ứng.  

+ Căn cứ vào sự xuất hiện của nhà cung ứng mới hấp dẫn: trường hợp này 

cần phải tiến hành nghiên cứu, đánh giá nhà cung ứng một cách cẩn thận. 

Bước 3: Đặt hàng, ký hợp đồng mua 

Đặt hàng, ký hợp đồng mua nhằm tạo nên hình thức pháp lý của quan hệ 

mua bán. Có thể có 2 cách tiến hàng mua: 
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Cách 1:  

 

C 

Cách này thường áp đụng đối với phương thức mua lại không điều chỉnh 

hoặc mua lại có điều chỉnh trong trường hợp nhà cung ứng chấp nhận những thay 

đổi của bên mua. Cách này đơn giản theo đó, người mua chỉ việc lập đơn hàng rồi 

sử dụng các phương tiện chuyển phát đơn hàng cho bên mua (fax, email, …). 

Cách 2 

 

 

 

Cách này thường áp dụng với phương thức mua mới với nguồn hàng mới, 

phương thức mua lại có điều chỉnh trong trường hợp nhà cung ứng và bên mua cần 

gặp nhau để thương lượng, hoặc trong trường hợp thay thế nhà cung ứng hiện tại. 

 Để đàm phán đạt kết quả, cần tuân thủ quy trình hợp lý sau:  

+ Giai đoạn chuẩn bị 

+ Giai đoạn tiếp xúc 

+ Giai đoạn đàm phán  

+ Giai đoạn kết thúc đàm phán – ký kết hợp đồng cung ứng 

  + Giai đoạn rút kinh nghiệm  

Những thông tin cần có trong đơn hàng hoặc hợp đồng mua bán:  

+ Tên và địa chỉ của công ty đặt hàng  

+ Số, kỹ mã hiệu của công ty đặt hàng 

+ Thời gian lập đơn đặt hàng 

Người mua lập 
đơn hàng 

Giao dịch bằng các 
phương tiện thông 

tin 

Nhà cung cấp chấp 
nhận đơn hàng/ ký 

hợp đồng 

Người mua lập 
đơn hàng hoặc 

dự thảo hợp đồng 

Hai bên trực tiếp 
gặp nhau và đàm 

phán 

Hai bên thống nhất 
đơn đặt hàng hoặc 

ký hợp đồng  



15 
 

+ Tên và địa chỉ của nhà cung cấp  

+ Tên, chất lượng, quy cách loại vật tư cần mua  

+ Số lượng vật tư cần mua 

+ Giá cả 

+ Thời gian, địa điểm giao hàng  

+ Thanh toán…  

+ Ký tên, mỗi điều khoản trong đơn hàng và hợp đồng phải tính toán cẩn 

thận theo cách tiếp cận phương án kinh doanh. 

Bước 4: Nhập hàng 

Là quá trình thực hiện đơn đặt hàng, hợp đồng mua bán và đưa hàng hóa 

vào các cơ sở Logistics (kho, cửa hàng bán lẻ). Nội dung nhập hàng hóa bao gồm 

giao nhận hàng hóa và vận chuyển. 

Giao nhận hàng hóa là quá trình chuyển giao quyền sở hữu hàng hóa giữa 

nguồn hàng và doanh nghiệp. Quá trình giao nhận có thể tại kho của nhà cung ứng, 

bên mua phải chịu trách nhiệm vận chuyển hàng hóa. Nội dung giao nhận hàng 

hóa bao gồm tiếp nhận số lượng và chất lượng hàng hóa, làm chứng từ nhập hàng.  

Nhà cung ứng thường chịu trách nhiệm vận chuyển hàng hóa, bởi nó có thể 

tiết kiệm được chi phí cho cả người mua và bán. Nhưng trong những trường hợp 

nhất định, bên mua phải tự mình vận chuyển hàng hóa (do đặc điểm hàng hóa phải 

có phương tiện vận tải chuyên dụng, hoặc nhà cung ứng không có khả năng tổ chức 

vận chuyển hàng hóa). Trong trường hợp này, bên mua phải có phương án vận 

chuyển vận chuyển hợp lý đảm bảo chi phí thấp nhất. 

Về mặt tác nghiệp quan hệ kinh tế, sau khi giao nhận là kết thúc một lần 

mua hàng. Nhưng theo góc độ quản trị, sau khi giao nhận hàng hóa, cần phải tiến 

hành đánh giá nghiệp vụ mua nhằm cung cấp thông tin để điều chỉnh chu kỳ mua 

sau đạt kết quả tốt hơn. 

Bước 5: Đánh giá sau mua 
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Là việc đo lường kết quả sau mua theo các tiêu chuẩn, xác định nguyên 

nhân của thương vụ không đáp ứng yêu cầu. 

 Các tiêu chuẩn đánh giá sau mua: 

+ Tiêu chuẩn lô hàng: mức độ đáp ứng yêu cầu mua về số lượng, cơ cấu, 

chất lượng.  

+ Tiêu chuẩn hoạt động: gồm thời gian thực hiện đơn hàng hoặc hợp đồng, 

tính chính xác của thời gian và địa điểm giao nhận  

+ Tiêu chuẩn chi phí: mức độ tiết kiệm chi phí trong quá trình mua.  

So sánh kết quả thực hiện với các tiêu chuẩn. Nếu thực hiện chưa tốt các 

tiêu chuẩn đặt ra, cần xác định nguyên nhân để có hành động thích hợp. Nguyên 

nhân có thể do bên bán hoặc bên mua. 

1.4.2 So sánh các quy trình thu mua 
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 Kiểm tra 

tồn kho 

trước 

khi thu 

mua 

Về nhiệm 

vụ của 

từng bộ 

phận 

Đánh giá 

NCC 

Độ phối hợp 

chặt chẽ giữa 

các phòng ban 

trong quy trình 

quản trị mua 

hàng 

Việc 

thanh 

toán 

cho 

NCC 

Đánh 

giá 

NCC 

sau 

khi 

mua 

hàng 

 

 

 

 

 

Quy 

trình 

mua 

hàng theo 

Donald 

Waters 

Đã đề 

cập 

Nêu rõ 

các nhiệm 

vụ của 

từng 

phòng 

ban. 

Nêu rõ 

các tiêu 

chí, các 

bước 

đánh giá 

NCC 

hiệu quả. 

Các phòng ban 

đều được phân 

công theo đúng 

chức năng và có 

sự phối hợp chặt 

chẽ trong các 

hoạt động như 

chuyển giao 

hàng hóa thu 

mua. Phòng ban 

sử dụng và 

phòng thu mua 

thảo luận với 

nhau trong các 

quyết định: 

quyết định chọn 

NCC, thảo luận 

về thông số kỹ 

thuật trước khi 

ra quyết định 

chọn NCC,… 

Đã đề 

cập 

Không 

đề cập 

rõ 
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Quy 

trình 

mua 

hàng theo 

Vilas 

Chưa đề 

cập 

Chưa nêu 

rõ nhiệm 

vụ của 

từng 

phòng ban 

Chưa đề 

cập 

Chưa thấy được 

sự phối hợp giữa 

các phòng ban 

Đã đề 

cập 

Có đề 

cập ở 

bước 2 

nhưng 

chưa 

rõ 

 

Bảng 1.1: Bảng so sánh giữa 2 quy trình mua hàng (Donald Waters và Vilas) 

Nguồn: 2 quy trình mua hàng của Donald Waters và Vilas 

Dựa vào bảng phân tích trên, có thể thấy rằng quy trình thu mua của Donald 

Waters là quy trình phản ánh chi tiết nhất các nhiệm vụ, độ tương tác mạnh của 

từng phòng ban trong quy trình thu mua. Tuy nhiên, so với quy trình của trang 

Vilas, quy trình của Donald Waters vẫn chưa có bước đánh giá NCC sau thu mua, 

đây là một bước thiếu cần được bổ sung để quy trình thu mua được hoàn thiện 

nhất, cũng như có thể cho chúng ta một cơ sở để đưa ra quyết định hợp tác lại với 

NCC. Hai quy trình trên, chưa có nhiều điểm tương đồng. Các bước của quy trình 

Vilas mô tả còn chưa sâu, chưa nêu rõ cụ thể nhiệm vụ của các phòng ban, cũng 

như độ tương tác giữa các bộ phận trong quy trình thu mua còn chưa cao và có thể 

gây nhiều rủi ro tiềm ẩn. Vì vậy, để lựa chọn quy trình nào làm cơ sở để tiến hành 

nghiên cứu đề tài, quy trình của Donald Waters là lựa chọn tốt nhất vì có nhiều 

điểm tương đồng với quy trình thực tế của Guru Group.  

 1.5 Những yếu tố tác động đến quản trị mua hàng 

Để quản trị mua hàng được thành công, nhân viên thu mua cần nắm rõ quy 

trình thu mua bên cạnh đó phải nắm được các yếu tố tác động đến quản trị mua 

hàng.  

- Chiến lược kinh doanh 
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Tại mọi thời điểm trong chuỗi cung ứng, hoạt đông thu mua là thu thập nhu cầu 

và miêu tả lại thông tin cho NCC. Sau đó thương lượng và các điều kiện để thực 

hiện mua hàng. Để các bước được diễn ra hiệu quả, mỗi doanh nghiệp cần vạch ra 

các chiến lược kinh doanh phù hợp và rõ ràng. Chiến lược kinh doanh giúp doanh 

nghiệp nắm bắt được cơ hội trên thị trường và tạo được lợi thế cạnh tranh trên 

thương trường bằng các nguồn lực có hạn cho doanh nghiệp với kết quả cao nhằm 

đạt được mục tiêu đề ra. Nếu như có chiến lược kinh doanh đúng đắn thì không 

chỉ là giúp đạt được chi phí mong muốn mà còn nâng tầm quản lý quy trình thu 

mua một cách tốt nhất. 

- Thời điểm đặt mua hàng 

Căn cứ vào nhu cầu, công việc, lượng hàng tồn kho mà từ đó có thể lập lên thời 

gian đặt và mua hàng để kịp tiến độ công việc. Thời điểm tốt nhất để đi đến quyết 

định đặt mua hàng đó là sau khi đã đàm phán hết các điều khoản cuối cùng với nhà 

cung cấp. Sau khi nhận được yêu cầu đặt hàng từ các phòng ban, phê duyệt yêu 

cầu, tìm kiếm nhà cung, so sánh chi tiết giá cả, chất lượng, phê duyệt lựa chọn nhà 

cung cấp, đàm phán về các điều khoản cần thiết, thống nhất giữa hai bên bán và 

mua sẽ là thời điểm phù hợp để đặt hàng và ký hợp đồng kịp thời gian giao nhận 

phục vụ cho công việc.  

- Nguồn vốn 

Khi làm việc với các NCC, họ chỉ quan tâm sau khi nhận hàng tiến độ thanh 

toán của từng công ty. Nếu như nguồn vốn không đủ dẫn đến ảnh hưởng đến tiến 

độ thanh toán, thì các lần thu mua sau sẽ gặp phải những vấn đề đáng tiếc hoặc bỏ 

lỡ các cơ hội tốt trong kinh doanh. Một công ty có nguồn vốn và doanh thu ổn định 

sẽ giúp các mối quan hệ đối với nhà cung ứng cũng như củng cố uy tín cho doanh 

nghiệp. 

- Nhân viên thu mua 

Để quá trình thu mua được diễn ra suôn sẻ, phải đề cập tới nhân viên thu mua, 

người trực tiếp đàm phán và đưa ra các yêu cầu cần thiết với từng loại mặt hàng 

giúp ổn định tình hình kinh doanh. Nhân viên thu mua sẽ là một trong những nhân 
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tố quan trọng để tìm hiểu tình hình, chất lượng sản phẩm từ NCC trước khi đưa ra 

quyết định hợp tác. Do đó người trực tiếp thu mua cần liên tục cập nhật các loại 

giấy tờ, kiến thức, đặc biệt là luôn trau dồi thêm các kĩ năng mềm như lắng nghe, 

thuyết phục,.. để hợp tác đôi bên diễn ra suôn sẻ phục vụ cho công tác mua hàng. 

- Vị thế của doanh nghiệp 

Các doanh nghiệp cần phải nỗ lực nhiều hơn để nâng tầm vị thế của công ty 

trên thương trường. Vị thế cao chứng tỏ công ty có sự uy tín, chiến lược kinh doanh 

phù hợp, có nguồn vốn và doanh thu ổn định, đội ngũ nhân sự chuyên nghiệp. Đây 

cũng là yếu tố tác động lớn đến quản trị mua hàng, NCC sẽ an tâm thực hiện các 

giao dịch với công ty, nhận được các ưu đãi từ nhà cung ứng, các lời mời hợp tác 

mang lại lợi ích cho công ty.  

- Nhà cung cấp 

Có thể cho rằng, phần quan trọng nhất của thu mua là tìm đúng NCC. Sẽ chẳng 

ích gì khi có một sản phẩm được thiết kế tốt nếu nhà cung cấp không thể thực sự 

làm ra nó. Nói cách khác, nhà cung cấp phải có khả năng thực hiện công việc, 

mang lại chất lượng cao, làm việc đúng tiến độ, với chi phí hợp lý, Đây cũng là 

yếu tố khách quan ảnh hưởng trực tiếp đến kết quả mua hàng của doanh nghiệp vì 

nếu lựa chọn không đúng nhà cung cấp sẽ không đảm bảo khả năng mua hàng của 

doanh nghiệp, không đảm bảo được số lượng hàng bán ra. Bởi đối với doanh 

nghiệp thương mại thường kinh doanh nhiều mặt hàng khác nhau. Mỗi mặt hàng 

có thể có một hoặc nhiều nhà cung ứng. Trong trường hợp như vậy sẽ xảy ra sự 

cạnh tranh của các nhà cung ứng do đó doanh nghiệp cần xem xét và lựa chọn kĩ 

trước khi đưa ra quyết định. 
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CHƯƠNG 2: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG QUẢN TRỊ MUA HÀNG 

TẠI CÔNG TY TNHH GURU GROUP 

2.1 Giới thiệu chung về công ty 

Tên doanh nghiệp: CÔNG TY TNHH GURUGROUP 

Mã số doanh nghiệp: 0316851744 cấp ngày 12/05/2021 

Địa chỉ: Căn B2-2C, Tháp Bora Bora, Đảo Kim Cương, Số 01 – Đường 

104- BTT, KP 3, P. Bình Trưng Tây, TP. Thủ Đức, TP. Hồ Chí Minh, VN. 

Điện thoại: 028.7109.9183 

Email: info@GURUGROUP.vn 

 

Hình 2.1: Logo công ty TNHH Guru Group 

Nguồn: Phòng IT của Công Ty Guru Group 

2.1.1 Lịch sử hình thành và phát triển 

Lĩnh vực hoạt động chủ yếu của Guru Group là xây dựng và quản lý mô 

hình ẩm thực và thức uống có cồn, không cồn và đặc biệt là chuỗi cửa hàng cà phê 

đặc sản rang xay. Guru Group phát triển và quản lý các mô hình kinh doanh như 

Candishop Cocktail Bar, Drinking & Healing Cocktail Bar, chuỗi cửa hàng cà phê 



22 
 

đặc sản Rang Rang với kênh bán hàng thương mại điện tử. Guru Group dự kiến 

phát triển chuỗi cửa hàng Specialty Coffee lên 100 cửa hàng trong vòng 10 năm 

tới. một kênh thương mại điện tử dành cho chuỗi cà phê và phát triển mỗi năm một 

mô hình kinh doanh về nhà hàng cho đến năm 2030. Nhằm mục đích phục vụ 

khách hàng ở thành phố Hồ Chí Minh và quốc tế với thiết kế sáng tạo, đổi mới và 

sản phẩm dịch vụ chất lượng hoàn hảo 

Tầm nhìn của công ty: “Chúng tôi có mặt trên hành tinh này là để tạo ra 

những sản phẩm có chất lượng tốt nhất góp phần thăng hoa chất lượng cuộc sống 

và xã hội. Đó là những gì chúng tôi tin và làm.” 

Sứ mệnh: “Mang đến cho khách hàng trải nghiệm xuất sắc thông qua sự đổi 

mới từ sản phẩm, dịch vụ và cửa hàng.” 

22/12/2013: Khai trương nhà hàng đầu tiên mang thương hiệu Guru Sport 

Bar Kỳ Đồng  

05/05/2015: Thành lập Công Ty TNHH Guru Group 

05/02/2016: Khai trương Guru Sport Bar Nha Trang  

19/08/2018: Khai trương Drinking & Healing Cocktail Bar 

Tháng 12/2019: Khai trương Candishop Cocktail Bar 

Tháng 10/2020: Khai trương chuỗi Specialty Coffee Rang Rang 

Công ty thành lập vào năm 2013, trong giai đoạn đất nước đang phát triển 

mạnh về mảng dịch vụ du lịch và ẩm thực. Đây cũng chính là lý do Guru Sport Bar 

được thành lập đầu tiên tại Kỳ Đồng, với cách đầu tư hiện đại pha chút phong cách 

Châu Âu, chuyên về bia tươi và xúc xích Đức, mục đích chủ yếu để phục vụ khách 

nội địa và cả du khách nước ngoài, thời điểm đó rất nhiều người biết đến, mô hình 

này phát triển khá tốt, thu về lợi nhuận khá cao tại thời điểm 2013. Vì vậy, 2016 

công ty quyết định mở thêm một bar nữa tại Nha Trang, cũng thu về lợi nhuận và 

doanh thu tốt vì Nha Trang là một địa điểm du lịch khá nổi tiếng tại Việt Nam, thu 

hút một lượng khách du lịch lớn trong và ngoài nước mỗi năm. Do xu thế thay đổi 

theo giai đoạn, năm 2018 công ty quyết định đóng cửa các cửa hàng sport bar và 
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thay thế vào đó là 2 mô hình Nightlife Bar (Drinking & Healing) và Luxury Bar 

(Candishop) vào năm 2019. Tuy nhiên cho đến hiện tại, chỉ mỗi doanh thu của 

Drinking & Healing đạt mức độ ổn định và trên mức mong đợi ở những thời điểm 

lễ, tết (khoảng 1,7 tỷ/tháng, số liệu tháng 12/2021) trong khi lượng khách hàng của 

Candishop vẫn còn chưa đạt được như mong muốn nên doanh thu vẫn chưa đạt 

thậm chí vẫn còn quá thấp so với kì vọng nên công ty vẫn đang lên kế hoạch cũng 

như đánh mạnh về mảng tiếp thị, quảng bá hình ảnh và các chương trình khuyến 

mãi nhằm tìm kiếm khách hàng nâng cao doanh thu trong năm 2022.  

  Đến tháng 10/2020, Rang Rang Coffee ra đời theo thị hiếu thị trường và sự 

mới lạ của dòng Specialty Coffee cùng cách pha chế mới đang lên ngôi. Công ty 

đã đầu tư vào thị trường này rất nhiều từ nhân viên đến máy móc hiện đại, đào tạo 

nhân viên theo chuẩn, đầu tư vào cửa hàng, … Cho nên tất cả các cửa hàng cà phê 

của Guru hiện tại đều có một lượng khách hàng khá ổn, mặc dù doanh thu vẫn 

chưa đạt được con số như mong muốn nhưng công ty sẽ cố gắng đánh mạnh vào 

phần marketing cũng như bán sản phẩm trên các trang thương mại điện tử, các nhà 

phân phối nhằm đạt được doanh thu mong muốn trong tương lai. 

2.1.2 Cơ cấu tổ chức của công ty 

a) Sơ đồ bộ máy tổ chức 

Sơ đồ tổ chức của công ty được chuyên môn hóa thành các phòng ban thực 

hiện các chức năng khác nhau. Tổng giám đốc là người lãnh đạo, điều hành mọi 

hoạt động của công ty. Dưới Tổng giám đốc là các phòng ban được chia thành 2 

khối: Khối vận hành (Operation Department) và Khối văn phòng (Support 

Department). 

Khối vận hành sẽ bao gồm các bộ phận: Vận hành, Thương mại điện tử, 

Kinh doanh B2B (Doanh nghiệp tới doanh nghiệp): Khối văn phòng sẽ bao gồm 

các bộ phận: Tài chính – kế toán, Hành chính nhân sự, Marketing, Supply Chain 

và Công nghệ thông tin. 
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Hình 2.2: Sơ đồ bộ máy tổ chức Công Ty TNHH Guru Group 

Nguồn: Phòng Nhân Sự Công Ty TNHH Guru group 

b) Chức năng nhiệm vụ của các phòng ban 

Tổng giám đốc: Giám đốc là người điều hành cao nhất của công ty, tham 

gia vào việc xây dựng và thực hiện các chính sách và chiến lược của công ty. Tổng 

giám đốc chịu trách nhiệm về công việc chung của công ty và điều phối công việc 

của tất cả các bộ phận từ việc xây dựng chiến lược, tổ chức thực hiện đến việc đến 

việc kiểm tra, đánh giá, điều chỉnh, lựa chọn các phương án và huy động các nguồn 

lực để tổ chức thực hiện. Tổng giám đốc chịu trách nhiệm về hoạt động quản lý và 

các cán bộ do Giám đốc bổ nhiệm. 

Bộ phận Vận hành: Thực hiện nhiệm vụ cung cấp dịch vụ ẩm thực cho 

khách hàng, nhằm thỏa mãn nhu cầu của khách hàng và mang lại doanh thu chính 

cho công ty. 

Bộ phận Thương mại điện tử: Thực hiện quản lý các hoạt động về thương 

mại điện tử như dịch vụ tư vấn mua bán trực tuyến cho khách hàng qua các nền 

tảng khác nhau như trang web, mạng xã hội, chatbox, ứng dụng di động, … 
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Bộ phận Kinh doanh B2B: Khai thác và tìm kiếm khách hàng là các doanh 

nghiệp, thực hiện công việc nghiên cứu thị trường, xây dựng và phát triển phương 

án kinh doanh nhằm đạt được mục tiêu về doanh số và thị phần của mảng này. 

Nghiên cứu phân tích thị trường cà phê, cocktail, nắm bắt kịp thời sở thích của 

khách hàng cũng như các chính sách khuyến mãi của các đối thủ cạnh tranh để 

phối hợp tham mưu cho giám đốc ban hành chính sách và phương án về đầu tư 

phát triển hoạt động của công ty. 

Bộ phận Tài chính kế toán: Có trách nhiệm theo dõi toàn bộ các hoạt động 

tài chính của công ty, lưu trữ các số liệu về kinh doanh, phân tích số liệu cũng như 

chuẩn bị các báo cáo nội bộ, kiểm toán và các báo cáo về tài chính. Lập kế hoạch 

thu chi tài chính phù hợp với kế hoạch kinh doanh của công ty. Ngoài ra phòng kế 

toán còn đảm trách việc quản lý tài sản, nguồn vốn của công ty, kiểm tra tài chính 

cho công ty. Thanh toán lương, thưởng, phụ cấp của nhân viên theo lệnh của Giám 

đốc; thanh toán BHYT, BHXH cho người lao động theo quy định; theo dõi việc 

trích lập và sử dụng quỹ lương của công ty.  

Bộ phận Hành chính nhân sự: Chịu trách nhiệm tuyển dụng nhân sự, đào 

tạo định hướng cho nhân viên, phát triển mối quan hệ với nhân viên, thực hiện các 

chính sách về đãi ngộ và phúc lợi, quan hệ lao động cũng như phát triển nguồn 

nhân lực của công ty. Tổ chức và tiến hành các hoạt động nhân sự theo quy định: 

tuyển dụng, đánh giá nhân sự, đánh giá kết quả công việc, đào tạo, thanh toán 

lương, … Quản lý hồ sơ, thông tin nhân sự theo quy định hiện hành. 

Bộ phận R&D: Thực hiện công tác nghiên cứu tất cả những yếu tố liên quan 

đến sản phẩm như chất lượng, hiệu quả, tính cải tiến, nhược điểm của sản phẩm để 

phát triển và đưa ra những thay đổi phù hợp và phân phối sản phẩm ra thị trường. 

Bộ phận Marketing: Lên kế hoạch và thực hiện các chương trình quảng bá 

các sản phẩm dịch vụ của công ty qua các kênh truyền thống cũng như hiện đại. 

Ngoài ra, thực hiện quản lý quan hệ khách hàng (CRM) nhằm xây dựng mối quan 

hệ tốt hơn với khách hàng hiện tại, tìm kiếm thêm khách hàng tiềm năng và cải 

thiện chất lượng dịch vụ để có thể phục vụ khách hàng một cách tốt hơn. 
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Bộ phận Mua hàng: Có chức năng tổng hợp nhu cầu mua hàng hóa, nguyên 

vật liệu đảm bảo hoạt động sản xuất kinh doanh với giá tốt nhất nhằm tiết kiệm chi 

phí và đảm bảo hoạt động kinh doanh của công ty diễn ra thuận lợi. Ngoài ra còn 

chịu trách nhiệm việc kiểm soát tồn kho.  

Bộ phận Công nghệ thông tin (IT): Tổ chức, triển khai và thực hiện quản lý 

toàn bộ hệ thống công nghệ thông tin thuộc công ty bao gồm hệ thống trang thiết 

bị về công nghệ thông tin, hệ thống mạng, hệ thống phần mềm chuyên biệt phục 

vụ cho tất cả hoạt động của công ty. 

2.1.3 Lĩnh vực kinh doanh 

Công Ty TNHH Guru Group là công ty quản lý và phát triển chuỗi nhà hàng 

và bar tích hợp từ ý tưởng, vận hành đến kết quả. Hồ sơ năng lực của công ty hiện 

tại gồm các nhà hàng bar, Nightlife bar, Luxury bar và hệ thống chuỗi cửa hàng cà 

phê Rang Rang trên địa bàn TP. HCM. 

Sau hơn 2 năm hoạt động ở mảng Sport Bar Guru đã khẳng định được giá 

trị là chuỗi nhà hàng, quán bar mang phong cách thể thao và được khách hàng cực 

kỳ ưa chuộng. Đến nay Guru sở hữu 2 nhà hàng bar tại quận 1 và 7 chi nhánh Rang 

Rang Coffee trên địa bàn thành phố Hồ Chí Minh, hoạt động chủ yếu trong lĩnh 

vực F&B. 

Một số hình ảnh về mô hình kinh doanh của Guru Group: 

 

 

 

 

 



27 
 

 

Hình 2.3: Cửa hàng Rang Rang Coffee chi nhánh Phú Mỹ Hưng – Quận 7 

Nguồn: Facebook của Rang Rang Coffee 

 

Hình 2.4: Mô hình Nightlife Bar- Drinking & Healing 

Nguồn: Instagram của Drinking & Healing 
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Hình 2.5: Mô hình Luxury Bar- CandiShop 

Nguồn: Instagram của CandiShop 

2.1.4 Kết quả hoạt động sản xuất- kinh doanh qua các năm 

Sản phẩm chính của công ty là dịch vụ ẩm thực, chủ yếu là thức uống có 

cồn (Drinking & Healing và Candishop) và không cồn (Rang Rang Coffee). Khách 

hàng mục tiêu của Guru Group là những khách hàng trẻ tuổi (từ 25 – 34 tuổi), thích 

nắm bắt các xu hướng mới và có thị hiếu hiện đại. Thị trường chính là các khách 

từ các trung tâm thương mại, văn phòng sầm uất như trung tâm quận 1 (Hồ Tùng 

Mậu – “Drinking & Healing”, Hai Bà Trưng – “Candishop”), trung tâm quận 2 

(Thảo Điền – “Rang Rang Coffee”), trung tâm quận 7 (Phú Mỹ Hưng – “Rang 

Rang Coffee”). Tập trung vào các khách hàng có thu nhập trung bình khá, có xu 

hướng cập nhật xu thế mới nhanh thông qua các kênh thương mại điện tử, có khả 

năng chi trả cho 1 ly cà phê tầm trung bình khoảng 60.000 đồng cho 1 lần dịch vụ. 

Đây là phân khúc khách hàng mà Guru Group chọn và dánh vào ở thời điểm hiện 

tại cũng như sau này. 
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Tính đến cuối năm 2021, công ty vận hành 3 mô hình kinh doanh: Drinking 

& Healing, Candishop, Rang Rang Coffee. Chủ yếu tập trung tại Thành phố Hồ 

Chí Minh. 

Về chuỗi nhà hàng kinh doanh đồ uống có cồn, Drinking & Healing và 

Candishop là hai thương hiệu đang được vận hành và được đông đảo khách hàng 

ủng hộ. Công ty định hướng sẽ phát triển mô hình bar cocktail dựa trên thương 

hiệu Drinking & Healing với quy mô 5 nhà hàng trên khắp cả nước và tạo ra những 

mô hình mới hàng năm về nhà hàng.  

Về chuỗi cửa hàng kinh doanh đồ uống không cồn, chuỗi Rang Rang Coffee 

được ra đời vào năm 2020 và hiện tại đã có 7 cửa hàng tại TP. HCM đi vào hoạt 

động. Với diện tích của mỗi cửa hàng vào khoảng 150 – 300 m2, chuỗi cửa hàng 

Rang Rang chuyên kinh doanh cà phê đặc sản từ việc tuyển hạt nhân xanh, rang 

xay và phục vụ tại chỗ. Ngoài ra Rang Rang còn phát triển kênh thương mại điện 

tử với các gói Specialty Coffee với tiêu chí mang cà phê đặc sản đạt điểm hương 

vị cao nhất đến tận cửa nhà bạn. Tuy ra đời sau các chuỗi cà phê khác nhưng với 

mô hình kinh doanh khác lạ, Rang Rang Coffee đang dần dần chiếm lấy được cảm 

tình của khách hàng và sớm mở thêm nhiều chi nhánh khác trên địa bàn TP. HCM. 

Năm 2020 và 2021 vừa qua là hai năm cực kỳ khó khăn đối với các ngành 

dịch vụ ẩm thực nói chung và đối với Công Ty TNHH Guru Group nói riêng do 

phải tuân theo các quy định của Chính phủ để phòng chống dịch bệnh Covid – 19. 

Chính vì vậy, kết quả kinh doanh của công ty chưa đáp ứng được như mong muốn. 
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 Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 So sánh 2021/2020 So sánh 2020/2019 

Chênh lệch So sánh 

(%) 

Chênh lệch  So 

sánh 

(%) 

Doanh  

thu 

480.593.331 373.540.39 222.503.81 (151.036.58) (40,4%) (107.052.941) (22%) 

Chi  

Phí 

440.367.65 348.877.36 2.333.428.74 (1.984.551.38) (33%) (91.490.290) (21%) 

Lợi  

nhuận 

40.225.681 24.663.03 (10.924.93) (35.587.96) (55%) (15.562.651) (38%) 

Đơn vị tính: Nghìn đồng 

Bảng 2.1: Bảng kết quả kinh doanh của Công Ty TNHH Guru Group 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

 

2019 2020 2021
Doanh Thu 480.593.331 373.540.390 222.503.810
Chi Phí 440.367.650 348.877.360 233.428.740
Lợi nhuận 40.225.681 24.663.030 -10.924.930

2019 2020 2021

-20.000.000
-10.000.000
0
10.000.000
20.000.000
30.000.000
40.000.000
50.000.000

0

100.000.000

200.000.000

300.000.000

400.000.000

500.000.000

600.000.000

BIỂU ĐỒ THỂ HIỆN KẾT QUẢ KINH DOANH
TỪ NĂM 2019-2021 

Doanh Thu Chi Phí Lợi nhuận



31 
 

Hình 2.6: Biểu đồ thể hiện kết quả kinh doanh của Công Ty TNHH Guru Group 

từ năm 2020-2021 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Nhận xét:  

Nhìn chung tình hình kinh doanh của Guru Group liên tục giảm qua các 

năm với tỷ lệ giảm bình quân là 34.9%, cụ thể năm 2020 doanh thu giảm 

107.052.941 đồng so với năm 2019 tương đương với tỷ lệ giảm 22%, năm 2021 

doanh thu giảm 151.036.580 đồng so với năm 2020 tương đương với tỷ lệ giảm 

40,4%. Năm 2019 mức doanh thu của công ty vẫn còn đạt ở mức 480.593.331 

đồng thì đến năm 2021 doanh thu chỉ đạt 222.503.810 đồng do ảnh hưởng nặng nề 

của dịch bệnh Covid-19 đỉnh điểm là vào năm 2021. Điều này xuất phát từ việc 

công ty phải tuân thủ theo các quy định của Chính phủ về phòng chống dịch nên 

phải tạm ngưng kinh doanh trong suốt quá trình từ tháng 4/2021 đến hết tháng 

10/2021. Hơn nữa chuỗi cửa hàng Rang Rang bắt đầu thành lập vào năm 2020 đòi 

hỏi công ty phải tốn nhiều chi phí về đầu tư cơ sở hạ tầng cũng như trang thiết bị 

máy móc phục vụ cho sản xuất kinh doanh nên lợi nhuận của công ty cũng bị giảm 

sút. 

Với những lý do đã trình bày ở trên, mức lợi nhuận của Công Ty TNHH 

Guru Group cũng bị ảnh hưởng rất nặng nề khi lợi nhuận bị giảm đáng kể từ năm 

2019 sang năm 2020 giảm 15.562.651 đồng tương đương với tỷ lệ giảm 38%. Sang 

đến năm 2021, lợi nhuận của công ty bị âm 10.92.493.000 đồng tương ứng với tỷ 

lệ giảm 145% so với năm 2020 do bị tạm ngưng kinh doanh trong suốt một thời 

gian dài. 

+ Thuận lợi 

Có những thương hiệu như Drinking & Healing, Candishop và đặc biệt là 

Rang Rang Coffee với chất lượng sản phẩm tốt, dịch vụ khách hàng trên cả tuyệt 

vời, chính vì thế trong suốt 3 năm qua luôn thu hút nhiều khách hàng đặc biệt là 

các bạn trẻ đến thưởng thức và tận hưởng dịch vụ. Không gian, cách bày trí cửa 

hàng mang phong cách tối giản, gần gũi với thiên nhiên, sử dụng các vật dụng đến 
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từ thiên nhiên như quai xách, ống hút giấy, ly giấy, … thân thiện với môi trường. 

Vị trí địa lý gần với các khu trung tâm thương mại hay các khu tập trung khách 

nước ngoài sinh sống và làm việc. Đội ngũ quản lý và nhân viên trẻ, năng lượng 

được công ty đầu tư đào tạo góp phần to lớn vào sự phát triển của công ty. Làm 

việc với nhân viên và các đối tác kinh doanh luôn đặt sự trung thực lên hàng đầu 

nên luôn được các đối tác kinh doanh, nhà cung ứng và nhân viên tin tưởng, giúp 

đỡ hết mình trong việc kinh doanh. Với việc kinh doanh mô hình Specialty Coffee 

trong khoảng 2 năm trở lại đây ở Việt Nam là một mô hình hoàn toàn nhiều khó 

khăn nhưng công ty đã cơ bản vượt qua những khó khăn bước đầu để dần hoàn 

thiện và phát triển, điển hình đã có 7 cửa hàng cà phê tại Đảo Kim Cương (Quận 

2), Thảo Điền (Quận 2), Hồ Tùng Mậu (Quận1), Phú Mỹ Hưng (Quận 7), Cresent 

Mall (Quận 7). 

+ Khó khăn 

Khi quyết định thay đổi hình thức kinh doanh từ mô hình SportBbar sang 

Nightlife bar (Drinking & Healing), Luxury Bar (Candishop) và Specialty Coffee 

(Rang Rang Coffee) công ty cũng gặp không ít khó khăn trong khoảng thời gian 

đầu về thị trường, khách hàng do bar là một thị trường không quá mới tại Việt Nam 

nên vấn đề phải đầu tư như thế nào mới lạ, mới thu hút khách hàng và phải theo 

được thị hiếu của khách hàng ở thời điểm hiện tại là vấn đề cần phải lên kế hoạch, 

chiến lược thật kỹ tránh những sai sót làm ảnh hưởng đến kết quả kinh doanh sau 

này. Với những đóng góp và xây dựng của ban quản lý toàn những người có kinh 

nghiệm trong lĩnh vực này thì đến thời điểm hiện tại các mô hình của công ty đang 

hoạt động và phát triển đúng hướng và mục tiêu đề ra ban đầu.  

Tuy nhiên do đại dịch Covid 19 năm 2019 đã ảnh hưởng không nhỏ đến 

hoạt động kinh doanh, đỉnh điểm là năm 2020, tất cả các cửa hàng đều đóng cửa 

suốt 6 tháng đã gây tổn thất không hề nhỏ với các chủ đầu tư mặc dù thời điểm đó 

áp dụng các phương pháp bán hàng online nhưng doanh thu cũng vẫn không khả 

quan. Bên cạnh doanh thu không ổn định, lợi nhuận bị giảm sút nhưng công ty 

phải chịu khá nhiều chi phí như: tiền lương chi trả cho công nhân viên, mặt bằng, 

phí bảo quản mặt hàng, và nhiều loại phí khác dẫn đến Guru Group đã có khoảng 
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thời gian đầy khó khăn. Sau khi nhà nước chính thức cho mở cửa lại, tất cả các cửa 

hàng của Guru Group vẫn đón một lượng khách ổn định mỗi ngày nên doanh thu 

từ đầu năm 2022 đến hiện tại vẫn đang ở mức độ trung bình, có một số thời điểm 

còn vượt chỉ tiêu kinh doanh. Guru Group đang tiến hành bán hàng qua các kênh 

thương mại điện tử và các nhà phân phối, các siêu thị để đẩy mạnh việc kinh doanh 

mang về lợi nhuận cho công ty. 

2.2 Thực trạng hoạt động quản trị mua hàng tại công ty Guru Group 

2.2.1 Quy trình hoạt động quản trị mua hàng 
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Đánh giá nhà cung cấp 

Lập đơn hàng/hợp đồng 

 

 

NO 

                  YES 

 

   NO  

YES 

 

    

NO 

YES 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 2.7: Sơ đồ quy trình mua hàng tại Guru Group 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Lưu hồ sơ 

Nhập kho 

Phê duyệt yêu cầu mua hàng 
(PR) 

Tìm nhà cung cấp và khảo sát 

CEO phê duyệt 

Đặt hàng 

Nhận, kiểm tra hàng và các 
hóa đơn, biên bản 

Làm việc với Nhà 
Cung Cấp khiếu nại- 

đổi trả 

Yêu cầu mua hàng 

Hoàn thành bộ hồ sơ thanh 
toán 
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a) Lập yêu cầu, đề nghị mua hàng 

Căn cứ vào công việc, tình hình sản xuất kinh doanh, lượng hàng tồn kho, nhu 

cầu phát sinh để lập đề nghị mua hàng nhằm phục vụ cho công việc 

  Tùy theo từng nhu cầu mua hàng hóa/dịch vụ mà các Phòng ban/Bộ phận 

tạo yêu cầu mua hàng (PR) gửi cho phòng mua hàng (phải nộp form yêu cầu mua 

hàng trên Monday).  

- Phiếu yêu cầu mua hàng Marketlist: Đối với nhu cầu mua nguyên vật liệu 

phục vụ cho hoạt động của kho trung tâm, phòng rang, bếp của nhà hàng và bộ 

phận Bar thao tác trên Board Monday Order, mỗi PR phải đảm bảo các thông tin 

theo biểu mẫu bao gồm: tên hàng hóa, số lượng, yêu cầu ngày nhận, đặc tính sản 

phẩm, … 

 - Phiếu yêu cầu mua hàng hóa – dịch vụ ngoài Marketlist: thao tác trên 

Board Monday Request, lập PR ghi rõ giá trị sử dụng trong toàn bộ thời gian thực 

hiện hợp đồng; đối với các chương trình Marketing, Phòng Marketing lập kế hoạch 

tổng thể trình CEO phê duyệt, khi CEO phê duyệt thì không cần lập PR cho các 

hạng mục chi tiết trong kế hoạch. 

- Các mặt hàng yêu cầu phải mua theo tiêu chuẩn thì phải diễn giải rõ ràng 

cụ thể về yêu cầu, tiêu chuẩn, quy định. 

 Trường hợp mua tài sản cố định có giá trị ≥ 30 triệu đồng:  

- Người đề nghị phải lập tờ trình gửi lãnh đạo phê duyệt phương án.  

- Người yêu cầu mua hàng trao đổi với nhân viên mua hàng để thống nhất 

ngày nhận hàng trên PR 

 - Bộ phận mua hàng phải đảm bảo đúng hẹn theo phiếu yêu cầu mua hàng 

để bộ phận sản xuất chủ động sắp xếp công việc. 

Từ đề nghị mua hàng, trưởng phòng mua hàng sẽ phân công cho nhân viên 

trong phòng để tiến hành tìm nhà cung cấp. 

b) Phê duyệt yêu cầu mua hàng 
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Sau khi lập PR, nhân viên phòng ban/bộ phận chuyển Trưởng phòng ban xem 

xét và duyệt PR trên Monday. 

Nếu đồng ý thì thực hiện một trong các trường hợp sau:  

- Đối với hàng hóa/dịch vụ có giá trị từ 500.000 đồng trở lên thì chuyển đến 

phòng Mua hàng. Trong trường hợp cần mua gấp, thì phòng ban phát sinh sẽ xin 

CEO duyệt được tự mua, có sự chấp thuận mua hàng của CEO thì thực hiện đúng 

quy trình. 

- Đối với yêu cầu về dịch vụ chuyên môn thì phòng ban/bộ phận tự tổ chức 

thực hiện mua theo đúng quy trình.  

- Đối với yêu cầu về hàng hóa/dịch vụ dưới 500.000 đồng thì chuyển bước mà 

không cần đánh giá lựa chọn nhà cung cấp, đồng thời tự tổ chức thực hiện mua, 

tuy nhiên việc mua hàng phải đảm bảo nguyên tắc hợp lý, những hàng hóa/dịch vụ 

mới mua phải có chất lượng và giá cả tương đương với hàng hóa/dịch vụ đã mua 

và Nhà cung cấp phải được Trưởng phòng đồng ý.  

- Đối với hàng Marketlist phải đăt hàng trên Monday Order cho phòng Mua 

hàng và Trưởng phòng ban/bộ phận liên quan theo quy định. Phòng mua hàng chỉ 

thực hiện mua khi nhận được PR thông qua Monday Order.  

Nếu không đồng ý thì yêu cầu mua hàng sẽ không được xử lý, bộ phận đặt hàng 

phải liên hệ trưởng bộ phận để hướng dẫn thực hiện lại hoặc kết thúc. 

c) Tìm nhà cung cấp và khảo sát giá 

Sau khi PR được kiểm tra và phê duyệt, phòng ban/bộ phận yêu cầu hoặc phòng 

mua hàng thực hiện lựa chọn Nhà cung cấp theo quy trình đánh giá Nhà cung cấp. 

Nhân viên Thu mua của phòng Mua hàng sẽ tiến hành tìm kiếm NCC bằng các 

cách như tìm kiếm trên trang web, liên lạc với đối tác cũ, NCC được các cá nhân 

trong công ty giới thiệu,… Khi đã có thông tin liên lạc của NCC, Nhân viên Thu 

mua sẽ sẽ liên lạc và đề nghị trao đổi trên nền tảng Zalo, lập danh sách đợt 1 các 

NCC và bắt đầu trao đổi về việc thu mua hàng hóa. Các nhóm Zalo với các NCC 
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đều sẽ có Trưởng phòng Cung ứng và các nhân viên trong phòng ban để hỗ trợ 

nhau. 

Bước này không áp dụng với các: 

-  Nhà cung cấp đã ký hợp đồng còn hạn. 

-  Nhà cung cấp độc quyền/Nhà cung cấp do khách hàng chỉ định. 

-  Nhà cung cấp đã đánh giá ≤ 1 năm.  

Nhà cung cấp được lựa chọn để lấy báo giá phải đáp ứng được yêu cầu cơ bản 

về sản phẩm và hồ sơ pháp lý  

Đơn hàng có giá trị 5 ≤ PR < 30 triệu đồng:  

- Nếu sản phẩm cũ đã mua trước đó: lấy thêm ít nhất 1 báo giá để so sánh với 

giá cũ. 

- Nếu sản phẩm mới: phải lấy ít nhất 2 báo giá để so sánh.  

Đơn hàng < 5 triệu đồng: Có thể mua bằng giá của nhà cung cấp cũ hoặc lấy 2 

báo giá mới để so sánh. 

Đơn hàng > 30 triệu đồng: Lấy ít nhất 3 báo giá để so sánh trước khi mua. 
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Hình 2.8: Bảng báo giá mặt hàng máy xay cà phê 

Nguồn: Tài liệu Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

 

Hình 2.9: Bảng khảo sát giá giữa các NCC 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

d) Đánh giá nhà cung cấp 

Bước này áp dụng cho việc đánh giá nhà cung cấp mới hoặc nhà cung cấp cũ 

nhưng sản phẩm mới dựa trên thông tin đã lựa chọn nhà cung cấp ở trên. 
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Hình 2.10: Các nội dung và tiêu chí đánh giá NCC 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Kết quả của quá trình này là chọn được nhà cung cấp đạt yêu cầu để mua hàng. 

Sau khi đã hoàn thành đánh giá NCC, Nhân viên Thu mua gửi bản mềm báo 

cáo cho Trưởng phòng. Do trước đó, Trưởng phòng đã có mặt trong nhóm Zalo 

trao đổi với NCC cùng với nhân viên nên có thể nắm bắt đầy đủ thông tin và kiểm 
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tra bản báo cáo. Nếu phát hiện báo cáo có sai sót, Trưởng phòng sẽ yêu cầu Nhân 

viên Thu mua chỉnh sửa và gửi lại. Nếu bản báo cáo đã hoàn thiện, Trưởng phòng 

sẽ chấp nhận báo cáo đó và xem xét. 

Khi xem xét bản đánh giá NCC, Trưởng phòng Cung ứng sẽ chọn ra 1-2 NCC 

có điểm đánh giá tốt và yêu cầu Nhân viên Thu mua thảo luận với NCC giảm đơn 

giá mặt hàng, kèm một số khoản khác (nếu có), hoặc đích thân Trưởng phòng sẽ 

ra mặt yêu cầu giảm giá. 

Khi nhận được chốt giá từ NCC, Trưởng phòng Cung ứng sẽ dựa vào giá chốt 

cuối cùng, kèm bản đánh giá NCC của Nhân viên Thu mua quyết định chọn 

NCC. Trong trường hợp mua một mặt hàng cụ thể, yêu cầu về máy đều được 

các phòng ban sử dụng nêu rõ nên Trưởng phòng Cung ứng có toàn quyền 

quyết định với việc chọn NCC và đưa ra quyết định cuối cùng. Tuy nhiên, với 

các dự án như lắp đặt camera, wifi,…cần phải có sự đồng bộ với hệ thống công 

nghệ của công ty hay các dự án phức tạp, nên quyết định chọn NCC cần có sự 

tham gia của phòng ban liên quan. Khi đó, Trưởng phòng Cung ứng sẽ chỉ định 

Nhân viên Thu mua gửi mail bản so sánh đánh giá NCC cho phòng ban sử dụng 

để yêu cầu họ cùng đưa ra quyết định chọn NCC. 

e) Lập và hoàn tất hợp đồng 

Khi đã đã quyết định chọn NCC, Nhân viên Thu mua sẽ chủ động liên lạc với 

NCC để đề xuất việc lên HĐ mua bán. Trong trường hợp NCC đã làm việc nhiều 

lần, hoặc có uy tín, hoặc hàng hóa, dịch vụ có thể mua lại nhiều lần, Nhân viên 

Thu mua sẽ được chỉ định triển khai HĐ nguyên tắc với NCC để sau này nếu có 

thu mua lại hàng hóa và dịch vụ đó, chỉ cần triển khai phụ lục HĐ. Mua hàng là 

đầu mối thực hiện các hợp đồng mua bán và chịu trách nhiệm liên kết các bộ phận 

liên quan để thống nhất các điều khoản trong hợp đồng. Do đó tùy từng điều khoản 

đều sẽ phải thảo luận hỏi ý kiến các phòng ban liên quan, 

- Điều khoản sản phẩm: có sự thống nhất của bộ phận yêu cầu đặt hàng. 

- Điều khoản thanh toán: Bộ phận tài chính – kế toán.  
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- Điều khoản pháp lý: Bộ phận pháp lý. Trách nhiệm ký kết hợp đồng phụ thuộc 

vào giá trị và chủng loại sản phẩm, thường là CEO. 

Đối với đơn hàng không ký hợp đồng phải tiến hành lập hợp đồng mới. 

Đối với hàng hóa/dịch vụ dưới 500.000 đồng thì không cần lập đơn đặt hàng 

và hợp đồng. 

Các trường hợp mua hàng hóa/dịch vụ không thể lập hợp đồng thì thực hiện 

lập đơn đặt hàng (PO) trừ trường hợp mua hàng hóa/dịch vụ dưới 500.000 đồng. 

Đối với hàng marketlist thì phòng mua hàng tổng hợp thông tin vào cuối ngày 

trong Board Monday Order. 

Sau khi đàm phán HĐ với NCC, Nhân viên Thu mua sẽ gửi bản mềm cho 

Trưởng phòng xem qua. Nếu có vấn đề, Trưởng phòng sẽ yêu cầu nhân viên đàm 

phán lại và chỉnh sửa HĐ cùng với NCC cho đến khi HĐ được Trưởng phòng đồng 

ý. 

Sau khi đồng ý với HĐ, Trưởng phòng sẽ cho phép Nhân viên Thu mua gửi 

email đến cho Pháp lý của công ty, Giám đốc tài chính nhờ xem qua HĐ, và phải 

chuyển tiếp email cho Trưởng phòng và các thành viên trong phòng Thu mua. Pháp 

lý sẽ xem lại toàn bộ HĐ và yêu cầu chỉnh sửa HĐ (nếu có) để bảo vệ lợi ích của 

RRC hoặc đưa ra những chi tiết trong HĐ gây bất lợi cho công ty để phòng Thu 

mua tìm hướng giải quyết với NCC, sau đó Pháp lý sẽ gửi lại bản HĐ đã được 

chỉnh sửa lần một. Giám đốc Tài Chính sẽ kiểm tra lại điều khoản thanh toán, nếu 

điều khoản thanh toán phù hợp với năng lực tài chính của công ty, Giám đốc Tài 

Chính sẽ đồng ý với HĐ, nếu không sẽ đề xuất chỉnh sửa. 

Kế đến, Nhân viên Thu mua sẽ gửi bản HĐ pháp lý đã chỉnh sửa, và nêu ra 

những đề xuất thay đổi trong HĐ (nếu có) để trao đổi với NCC. Nếu NCC đồng ý 

với thay đổi, Nhân viên Thu mua sẽ cập nhật và gửi lại NCC HĐ chỉnh sửa lần 2. 

Được sự đồng ý của NCC về bản sửa lần lần 2, Nhân viên Thu mua sẽ gửi lại cho 

Trưởng phòng chờ xác nhận và gửi lại bản HĐ chỉnh sửa lần 2 cho Pháp lý nhờ 

xem xét lần 2. Khi NCC, Pháp lý và Giám đốc Tài chính đồng ý với HĐ, Nhân 

viên  Thu mua sẽ nhờ Pháp lý in HĐ thành bản cứng. 
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Hình 2.11: Hợp đồng mua bán của Công Ty và NCC 

Nguồn: Tài liệu từ Phòng Cung Ứng của Công Ty TNHH Guru Group 

f) CEO phê duyệt 

Sau khi Pháp lý in HĐ, Pháp lý sẽ ký nháy lên các trang của HĐ và đưa HĐ 

cho Nhân viên Thu mua. Nhân viên sẽ dán ghi chú lên vị trí ký của Giám đốc và 

đưa bộ HĐ cho Trưởng phòng Cung ứng ký nháy, kế đến Giám Đốc Tài Chính sẽ 

ký nháy. Khi đủ ba chữ ký nháy, Nhân viên sẽ đưa bộ HĐ để trên bàn Giám đốc. 

Thứ tư hàng tuần Giám đốc sẽ ký tất cả HĐ, thứ 5 Nhân viên Thu mua sẽ đưa HĐ 

đến Pháp lý để xin mộc của RRC. Có những HĐ cần ký gấp, Trưởng phòng Cung 

ứng sẽ xin Giám đốc ký trái lịch. 
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Toàn bộ hồ sơ gồm PR, đánh giá lựa chọn nhà cung cấp (bản chính đã được 

duyệt), PO, hợp đồng được trình kế toán trưởng (chỉ áp dụng đối với hợp đồng) và 

CEO phê duyệt trên Monday. 

- Nếu đồng ý thì phòng mua hàng/phòng ban thực hiện mua hàng hóa và dịch 

vụ tiến hành gửi nhà cung cấp đơn hàng/hợp đồng và chuyển bước  

- Thực hiện mua hàng/đặt hàng.  

- Nếu không đồng ý thì trả về phòng mua hàng/phòng ban thực hiện mua hàng 

hóa và dịch vụ thực hiện thảo luận lại đơn đặt hàng/hợp đồng với nhà cung cấp.  

Kế toán trưởng khi kiểm tra hợp đồng chỉ kiểm tra những rủi ro pháp lý cũng 

như thanh toán và ghi rõ lý do không đồng ý nếu không đạt yêu cầu trong vòng tối 

đa 1 ngày. 

g) Thực hiện mua hàng 

Bộ phận mua hàng lập PO với đầy đủ thông tin như PR đã được duyệt để trình 

Ban Giám đốc ký sau đó gửi cho NCC để tiến hành mua hàng. 

Đối với hàng marketlist đã có hợp đồng: thao tác đặt hàng (PO) trực tiếp qua 

mail trên Board Monday Order hoặc qua tin nhắn, zalo, viber, … 

h) Nhận, kiểm tra hàng và các hóa đơn, biên bản 

Tùy việc mua hàng hóa/dịch vụ sẽ có các bên trực tiếp kiểm tra hàng hóa/dịch 

vụ với nhà cung cấp, cụ thể như sau: 

-  Đối với hàng hóa (bao gồm hàng Marketlist) phải có các bên: phòng ban/bộ 

phận yêu cầu, kho và nhân viên phòng mua hàng (nếu cần). 

+ Khi hàng về tới kho tiến hành kiểm tra số lượng, chất lượng, chủng loại, quy 

cách đóng gói, hóa đơn, phiếu giao nhận của nhà cung cấp và tiêu chuẩn kiểm tra 

của công ty. 

+ Kết quả kiểm tra đạt khi hàng hóa đáp ứng đúng yêu cầu thì cho thực hiện 

bước nhận hàng. 
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+ Nếu kết quả kiểm tra không đạt về chất lượng so với tiêu chuẩn của công ty 

thì không thực hiện nhận hàng; Nếu đạt về chất lượng nhưng không đúng về số 

lượng thì người nhận phải thực hiện sửa chữa trên tất cả các biên bản giao nhận 

đúng với số lượng thực tế đã nhận và yêu cầu bên giao ký ngay tại số liệu đã sửa 

chữa. 

+ Phòng mua hàng hoặc phòng ban/bộ phận thực hiện mua hàng có trách nhiệm 

làm việc với nhà cung cấp để trả hàng về hoặc đàm phán lại với nhà cung cấp để 

giao hàng hóa đúng yêu cầu tùy theo tình trạng không đạt. Phương án giải quyết 

phải đảm bảo không ảnh hưởng đến các hoạt động của phòng ban/bộ phận yêu cầu. 

- Đối với dịch vụ: có các phòng ban/bộ phận yêu cầu. 

 + Nhân viên các bộ phận chuyên môn có trách nhiệm hỗ trợ kiểm tra, giám sát 

việc thực hiện dịch vụ của nhà cung cấp, để đảm bảo việc thực hiện theo đúng yêu 

cầu mua hàng đã đề nghị. 

 + Khi kết quả kiểm tra dịch vụ là đạt yêu cầu phải giao biên bản nghiệm 

thu/bảng kê thực hiện dịch vụ của nhà cung cấp hoặc của Guru để bộ phận mua 

hàng triển khai thanh toán.  

+ Nếu có điểm nào không phù hợp, người phụ trách thông tin cho bộ phận mua 

hàng để liên hệ với nhà cung cấp xử lý. 
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Hình 2.12: Phiếu giao hàng 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 
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Hình 2.13: Biên bản nghiệm thu 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 
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Hình 2.14: Phiếu bảo hành 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

i) Nhập kho 

Nhập kho để phân phối khi có nhu cầu.  

Bảo quản đúng điều kiện quy định (tham chiếu hướng dẫn sử dụng của từng 

loại hàng hóa).  

Việc lưu kho phải thực hiện theo đúng nguyên tắc nhập trước – xuất trước, 

nhập sau – xuất sau (FIFO).  

Ngay sau khi nhập kho, thủ kho chịu trách nhiệm chuyển chứng từ giao nhận, 

hóa đơn (nếu có) về phòng mua hàng: gửi bản scan lên Monday trong vòng 24h và 

bản chính gửi về định kỳ hàng tuần)  
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Phòng mua hàng thực hiện nhập dữ liệu hàng hóa đã nhận thực tế lên Monday 

và Kiot Viet các phiếu giao nhận được thu thập từ cửa hàng trong vòng 24h sau đó 

chuyển sang phòng kế toán. 

 Phòng ban/bộ phận thực hiện mua hàng sẽ tập hợp các hóa đơn, chứng từ giao 

nhận để lập đề nghị thanh toán. 

 

Hình 2.15: Hóa đơn giá trị gia tăng 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 
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Hình 2.16: Phiếu nhập hàng vào hệ thống kho Công Ty 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

j) Hoàn thành bộ hồ sơ thanh toán 

Phòng mua hàng lập phiếu đề nghị thanh toán theo quy trình thanh toán với hồ 

sơ, chứng từ liên quan đính kèm gồm: PR, PO/hợp đồng, phiếu giao nhận, hóa đơn 

tài chính (hóa đơn đỏ), biên bản nghiệm thu dịch vụ (nếu phải thực hiện nghiệm 

thu) và hồ sơ chứng minh thực hiện dịch vụ. 

Đối với hàng marketlist: Phòng kế toán tiếp nhận toàn bộ chứng từ gồm phiếu 

giao nhận, hóa đơn từ phòng mua hàng. Phòng kế toán căn cứ theo hợp đồng 

nguyên tác đã ký với nhà cung cấp thực hiện đối chiếu công nợ và yêu cầu nhà 

cung cấp xuất hóa đơn tương ứng với công nợ được đối chiếu sau đó lập phiếu đề 

nghị thanh toán để thực hiện thanh toán cho nhà cung cấp. 



50 
 

Phòng kế toán thực hiện thanh toán cho nhà cung cấp đúng thời gian theo quy 

trình thanh toán và thông tin tiến độ thanh toán cho phòng ban/bộ phận liên quan 

(nếu có nhu cầu). 

Phòng mua hàng/phòng ban thực hiện mua hàng có trách nhiệm chuyển thông 

tin đến phòng kế toán về các yêu cầu liên quan đến thanh toán của nhà cung cấp. 

Phòng kế toán có trách nhiệm trả lời việc thanh toán cho nhà cung cấp và sắp xếp 

việc thanh toán theo đúng cam kết để đảm bảo giữ gìn uy tín của công ty phù hợp 

với việc cân đối dòng tiền. 

k) Kết thúc và lưu hồ sơ 

Quá trình mua hàng hóa/dịch vụ chỉ được kết thúc khi có chứng từ chứng minh 

đã thanh toán cho nhà cung cấp.  

Khi bản cứng HĐ được hoàn thiện có đủ chữ ký của 2 bên, Nhân viên Thu mua 

sẽ scan có màu HĐ, gửi vào luồng email đã nhờ Pháp lý và Giám đốc Tài chính 

xem xét HĐ trước đó để Pháp lý giữ lại HĐ bản scan. Đồng thời, Nhân viên Thu 

mua cũng sẽ lưu bản scan lên công cụ lưu trữ tài liệu của phòng Thu mua là Site 

Sharepoint để các nhân viên trong phòng có thể tìm kiếm HĐ khi cần 

Toàn bộ hồ sơ thanh toán bản gốc bao gồm hợp đồng, hóa đơn, biên bản nghiệm 

thu, phiếu yêu cầu thanh toán hoặc những giấy tờ liên quan sẽ được lưu tại phòng 

kế toán. Phòng Cung ứng sẽ lưu giữ lại bản scan của bộ hồ sơ để kiểm tra lại khi 

cần. 

Thông tin về NCC, các nhóm trao đổi với NCC đều được phòng Cung ứng lưu 

giữ và duy trì để chuẩn bị cho đặt hàng tiếp theo (nếu có). 

2.2.2 Danh mục các nhà cung cấp 

Hiện nay, Guru Group đã làm việc với hơn 50 NCC thân thiết, chưa kể đến 

còn có hơn 10 NCC với những đơn hàng nhỏ và luôn có những NCC muốn liên hệ 

để chào giá và sản phẩm mới cho công ty. Với quy mô hoạt động bao gồm 2 quán 

bar Nighlife (Drinking n Healing và CandiShop) dành cho giới trẻ thì bên cạnh đó 

tốc độ phát triển của RRC (Rang Rang Coffee) ngày càng được mở rộng khi liên 

tục khai trương quán mới tại các vị trí đắc địa tọa lạc Sài Gòn. Các NCC thân thiết 
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với Guru Group chủ yếu sẽ cung cấp các sản phẩm về đồ ăn, thức uống có sẵn, các 

loại rượu, trái cây, đồ chế biến sẵn, … cho quán bar hay hạt cà phê nhân xanh, ly 

giấy, túi giấy, nguyên vật liệu pha chế, bánh ngọt, … cho RRC. 

Đặc biệt, với những gì đã đề câp ở trên do RRC luôn mở thêm cửa hàng 

mới nên RRC cũng có tới 15 đối tác thân thiết về lắp đặt thi công cơ sở vật chất 

cho các RRC mới. Các NCC thân thiết đa số sẽ có những ưu đãi về giá và điều 

khoản thanh toán cho RRC.  
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Danh sách các  

mặt hàng 

Danh sách nhà cung cấp Tỉ trọng % các 

NCC quan trọng 

Rau, củ, quả, trái cây, 

thực phẩm tươi 

 

 

 

 

 

Doanh nghiệp Trái cây 61 30% 

Công Ty TNHH Tư Vấn Thương Mại 

Dịch Vụ Khánh Linh 

20% 

MM Megamarket An Phú 20% 

Công Ty TNHH Thực Phẩm Ngon Cổ 

Điển 

10% 

Công Ty TNHH Thực Phẩm Cửu Long 10% 

Công Ty TNHH Thực Phẩm Tốt Lành 10% 

Các mặt hàng dụng cụ, 

đồ khô, các loại thịt, cá 

(hàng bách hóa) 

Công Ty TNHH Tư Vấn Thương Mại 

Dịch Vụ Khánh Linh 

35% 

MM Megamarket An Phú 35% 

Công Ty TNHH Thực Phẩm Ngon Cổ 

Điển 

10% 

Công Ty TNHH Sản Xuất Thực Phẩm 

Nhất Nam 

10% 

Công Ty Cổ Phần Thương Mại Simba 2% 

Công Ty Tokyo Shop 3% 

Công Ty Dry Food 5% 

Các loại nước, rượu 

nhẹ Mixer 

Công Ty TNHH Vinh Khang 32% 

Công Ty TNHH Tư Vấn Thương Mại 

Dịch Vụ Khánh Linh 

30% 
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Công Ty Cổ Phần One Food Việt Nam 8% 

MM Megamarket An Phú 10% 

Công Ty TNHH Quang Tân Hòa 10% 

Công Ty TNHH Thực Phẩm Ngon Cổ 

Điển 

10% 

Các loại rượu mạnh, có 

mùi 

Công Ty TNHH Vinh Khang 35% 

Công Ty TNHH Thương Mại Và Dịch 

Vụ Lục Thủy Sài Gòn 

20% 

Công ty TNHH Đầu tư thương mại Con 

Rồng - Dragon Co 

30% 

Công Ty TNHH Hầm Rượu Châu Á 5% 

Công Ty TNHH Nhập Khẩu Moët 

Hennessy Việt Nam 

5% 

Công Ty TNHH Alchemy Asia 5% 

Các mặt hàng dự án  Công Ty TNHH Phước Đại Tài 30% 

Công Ty Cổ Phần Sky Music 15% 

Công Ty Cổ Phần Kiến Nam 2% 

Công Ty TNHH BLAGU Việt Nam 3% 

Công Ty TNHH TM-DV Mạnh Tiến 9% 

Công Ty TNHH Thang Máy Đại Vĩnh 

Hưng 

30% 

Công Ty TNHH Hình Khối Châu Á 3% 

Công Ty TNHH Đại Dương Ý Tưởng 8% 
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Bảng 2.2: Danh mục các nhà cung cấp của công ty 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Các mặt hàng rau, củ, quả, trái cây, thực phẩm tươi 

 

Hình 2.17: Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng cho mặt hàng Rau, 

củ, quả, trái cây, thực phẩm tươi 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Các mặt hàng dụng cụ, đồ khô, các loại thịt, cá (hàng bách hóa) 

 

30%

20%

20%

10%

10%

10%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

DOANH NGHIỆP TRÁI CÂY 61

CÔNG TY TNHH TƯ VẤN THƯƠNG MẠI DỊCH 
VỤ KHÁNH LINH

MM MEGAMARKET AN PHÚ

CÔNG TY TNHH THỰC PHẨM NGON CỔ ĐIỂN

CÔNG TY TNHH THỰC PHẨM CỬU LONG

CÔNG TY TNHH THỰC PHẨM TỐT LÀNH

Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng 
cho mặt hàng Rau, củ, quả, trái cây, 

thực phẩm tươi

Tỉ trọng

35%

35%

10%

10%

2%

3%

5%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

CÔNG TY TNHH TƯ VẤN THƯƠNG MẠI …

MM MEGAMARKET AN PHÚ

CÔNG TY TNHH THỰC PHẨM NGON CỔ ĐIỂN

CÔNG TY TNHH SẢN XUẤT THỰC PHẨM NHẤT …

CÔNG TY CỔ PHẦN THƯƠNG MẠI SIMBA

CÔNG TY TOKYO SHOP

CÔNG TY DRY FOOD

Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng 
cho mặt hàng dụng cụ, đồ khô, các loại thịt, cá 

(hàng bách hóa)

Tỉ trọng
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Hình 2.18: Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng cho mặt hàng dụng 

cụ, đồ khô, các loại thịt, cá (hàng bách hóa) 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Các mặt hàng nước, rượu nhẹ Mixer 

 

Hình 2.19: Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng cho mặt hàng nước, 

rượu nhẹ Mixer 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Các mặt hàng rượu mạnh, có mùi 

 

32%

30%

8%

10%

10%

10%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

CÔNG TY TNHH VINH KHANG

CÔNG TY TNHH TƯ VẤN THƯƠNG MẠI 
DỊCH VỤ KHÁNH LINH

CÔNG TY CỔ PHẦN ONE FOOD VIỆT NAM

MM MEGAMARKET AN PHÚ

CÔNG TY TNHH QUANG TÂN HÒA

CÔNG TY TNHH THỰC PHẨM NGON CỔ ĐIỂN

Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng 
cho mặt hàng nước, rượu nhẹ Mixer

Tỉ trọng

35%

20%

30%

5%

5%

5%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

CÔNG TY TNHH VINH KHANG

CÔNG TY TNHH THƯƠNG MẠI VÀ DỊCH VỤ LỤC 
THỦY SÀI GÒN

CÔNG TY TNHH ĐẦU TƯ THƯƠNG MẠI CON 
RỒNG - DRAGON CO

CÔNG TY TNHH HẦM RƯỢU CHÂU Á

CÔNG TY TNHH NHẬP KHẨU MOËT HENNESSY VIỆT NAM

CÔNG TY TNHH ALCHEMY ASIA

Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng 
cho mặt hàng rượu mạnh, có mùi

Tỉ trọng
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Hình 2.20: Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng cho mặt hàng rượu 

mạnh, có mùi 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Các mặt hàng dự án 

 

Hình 2.21: Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng cho mặt hàng dự án 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

Dựa vào bảng thống kê và biểu đồ trên, có thể thấy sự chênh lệch tỉ trọng 

giữa các NCC theo từng loại mặt hàng. Việc đánh giá trên được dựa theo nhiều 

yếu tố khách quan và chủ quan. Cụ thể cùng 1 loại mặt hàng nhưng có 2 hoặc 3 

NCC có khả năng cung ứng, công ty sẽ dựa vào các yếu tố sau để lựa chọn: điều 

khoản thanh toán, khả năng giao hàng theo yêu cầu, sự thành công, minh bạch qua 

các lần giao dịch cũ, chính sách khuyến mãi và giá ưu đãi cho từng sản phẩm, … 

Đặc biệt bên cạnh ngoài các mặt hàng chợ, mặt hàng được mua mới mỗi ngày, 

Guru Group với mục tiêu phát triển chuỗi cà phê RRC sẽ cần chạy thêm các mặt 

hàng dự án để phục vụ cho việc xây dựng, khai trương cửa hàng. Tuy số lần mua 

sẽ không được thực hiện thường xuyên, tuy nhiên mặt hàng dự án này vẫn được 

chú ý nhiều hơn do tính quan trọng và cần thiết của từng loại hàng. 

30%

15%

2%

3%

9%

30%

3%

8%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

CÔNG TY TNHH PHƯỚC ĐẠI TÀI

CÔNG TY CỔ PHẦN SKY MUSIC

CÔNG TY CỔ PHẦN KIẾN NAM

CÔNG TY TNHH BLAGU VIỆT NAM

CÔNG TY TNHH TM-DV MẠNH TIẾN

CÔNG TY TNHH THANG MÁY ĐẠI VĨNH …

CÔNG TY TNHH HÌNH KHỐI CHÂU Á

CÔNG TY TNHH ĐẠI DƯƠNG Ý TƯỞNG

Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % các NCC quan trọng 
cho mặt hàng dự án 

Tỉ trọng
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2.2.3 Danh mục hàng hóa mua vào của công ty 

Trước sự hội nhập của Việt Nam và thế giới, sự nhận thức của người tiêu 

dùng về vấn đề môi trường đã tạo ra một sức ép lớn cho các doanh nghiệp về việc 

vận hành kinh doanh nhưng vẫn phải đảm bảo các yếu tố an toàn cho môi trường 

và sức khỏe người dùng. Song song với đó, các quy định, tiêu chuẩn về môi trường 

và an toàn sức khỏe cho người dùng từ phía Chính phủ ngày càng trở nên chặt chẽ, 

nhất là đối với các khâu sản xuất, kinh doanh. 

Hoạt động trong lĩnh vực kinh doanh quán bar Nighlife và chuỗi cà phê 

dành cho giới trẻ. Với hàng trăm danh mục hàng hóa được đưa vào sử dụng là cực 

kì nghiêm ngặt để bảo đảm vệ sinh an toàn thực phẩm trong ngành F&B. 

Các loại mặt hàng Hàng hóa cụ thể Tỉ trọng % số lần 

mua của các loại 

mặt hàng 

Rau, củ, quả, trái 

cây, thực phẩm tươi 

 

Các loại rau ăn kèm, rau thơm:  

Xà lách Rocket, Khổ qua, Rau 

ngổ, Lá tía tô Nhật, Chanh không 

hạt, Chanh có hạt, Chanh vàng, 

Ớt hiểm, Tắc Trái, Sả Cây, Hũng 

lũi, Húng quế VN, Húng quế tây, 

Lá chanh thái, Lá xô thơm tươi, 

….. 

Các loại củ, quả: 

Hạt sen tươi, Dưa leo, Ớt chuông, 

Đậu phộng tươi, Đậu phộng sấy 

không vỏ, Các loại Cà chua, 

Khoai tây, Cà rốt, Đậu nành Nhật, 

Bắp cải tím, Gấc, …. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

35% 
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Các loại trái cây, thực phẩm tươi: 

Trứng, Xoài keo, Xoài thái, Chôm 

Chôm, Nho xanh, Bưởi, Ôỉ Đài 

Loan, Dưa lưới tròn, Dưa hấu đỏ, 

Kiwi, Lê, Măng cụt, Dâu tươi, 

Dâu đá, Cam sành, Dừa xiêm,…. 

Các mặt hàng dụng 

cụ, đồ khô, các loại 

thịt, cá (hàng bách 

hóa) 

Mặt hàng dụng cụ: 

Dụng cụ phục vụ bếp, ly, que 

khuấy, hộp, bình vòi đựng, cân, 

máy xay cà phê, máy pha chế,… 

 

 

 

 

 

 

20% 

Mặt hàng đồ khô: 

Syrup, Cà phê, Bột quế, Bột 

hương liệu, Bột chanh, Bơ, Muối, 

Đường, Mật ong, Nấm, Qủa bách 

xù khô, Đồ hộp, Các loại 

tương,… 

Các loại thịt, cá: 

Các loại thịt đỏ, trắng, trứng cá 

tầm, cá hồi Nauy, Cá ngừ,…. 

 

Các loại nước, rượu 

nhẹ Mixer 

 

Các loại nước khoáng, nước ngọt: 

Oloong Tea, Lotus Tea, Lipton 

Tea, Tonic Evervess 330Ml, 

Everess Soda 330Ml, Fiji Mineral 

Water 350Ml, Coca Cola 330Ml, 

Diet Coca 330Ml, Red Bull 

330Ml, Schweppes Ginger Ale, 
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Schweppes Soda 330Ml, 

Schweppes Tonic, … 

  

 

 

 

 

 

 

15% 

Các loại rượu nhẹ Mixer: 

Giffard Bubble Gum 1000ml, 

Brover Cherries In Heavy Syrup 

850Gr, Monin Cucumber Syrup 

700Ml, Monin Banana Syrup 

700Ml, Monin Almond Syrup 

700Ml, Monin Blackcurrant 

Syrup 700Ml 

Monin Elderflower Syrup 700ml, 

Monin Grenadine Syrup 700Ml, 

Monin 

Green Apple Syrup 700Ml, 

Monin Peach Puree 1000Gr,  

Các loại rượu 

mạnh, có mùi 

Luxardo Cherry Liqueur "Sangue 

Morlacco" 750Ml, Fee Brother 

Bitter Rose Flower Water 150Ml, 

Bols Genever Amsterdam 750Ml, 

Taylor'S Velvet Falernum 

Liqueur 700Ml, Campari 750Ml 

Cherry Brandy 700Ml, Luxardo 

Fernet Amaro 700Ml, Torani 

Amer Liqueur 700Ml, Carton 

Creme De Cassis De Bourgogne 

500Ml, Marie Brizard Amaretto 

 

 

 

 

 

 

 

20% 



60 
 

700Ml, Fee Brother Bitter 

Whisky Barrel Aged 150Ml, 

Drambuie 700Ml, Giffard Vanille 

De Madagascar 700Ml, Cointreau 

700Ml, Luxardo Lemoncello 

700Ml, Fee Brothe Orange Bitters 

150Ml, Fee Brother Celery Bitters 

150Ml,… 

Các mặt hàng dự án Vật liệu thi công, Bàn ghế, Thiết 

bị vệ sinh, Thiết bị điện, Thang 

máy, Các loại quầy,…. 

 

10% 

 

Bảng 2.3: Một số danh mục hàng hóa của công ty 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

 

 

Hình 2.22: Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % số lần mua của các loại mặt hàng 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

35%

20%

15%

10%

10%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Rau, củ, quả, trái cây, thực phẩm tươi

Các mặt hàng dụng cụ, đồ khô, các loại thịt, cá …

Các loại nước, rượu nhẹ Mixer

Các loại rượu mạnh, có mùi

Các mặt hàng dự án

Rau, củ, quả, trái 
cây, thực phẩm 

tươi

Các mặt hàng dụng 
cụ, đồ khô, các loại 
thịt, cá (hàng bách 

hóa)

Các loại nước, 
rượu nhẹ Mixer

Các loại rượu 
mạnh, có mùi

Các mặt hàng dự 
án

Tỉ trọng 35% 20% 15% 10% 10%

Biểu đồ thể hiện tỉ trọng % số lần mua của các 
loại mặt hàng

Tỉ trọng 
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Với cương vị là một Công Ty F&B trên thị trường Việt Nam khi kinh doanh 

loại hình bar Nightlife và chuỗi cà phê được trải rộng ở các vị trí đắc địa Sài Gòn. 

Nhu cầu phục vụ các vị khách sành sỏi với các món ăn, thức uống đa dạng đi kèm 

dịch vụ tốt nhất đang là tiêu chí của Guru. Dựa vào bảng thống kê và biểu đồ trên, 

Guru luôn ưu tiên với những mặt hàng tươi được mua bán theo ngày để đảm bảo 

độ tươi ngon. Cụ thể để kinh doanh được các cửa hàng các thực phẩm tươi chiếm 

tới 35% số lần mua trong 1 tháng so với các mặt hàng còn lại.  

2.2.4 Những vấn đề phát sinh trong hoạt động quản trị mua hàng 

Sau những tháng ngày bị ảnh hưởng do dịch Covid từ năm 2019 nhìn chung 

công ty đã đi vào hoạt động ổn định, dưới sự dìu dắt của các cấp lãnh đạo và tinh 

thần làm việc của các phòng ban thì nguồn doanh thu đã tăng trưởng trong hơn nửa 

đầu năm 2022. Đó là một dấu hiệu đáng mừng cho tình hình kinh doanh công ty 

nói riêng và nền kinh tế nói chung của Việt Nam. Tuy nhiên để đi đến được thành 

công bên cạnh đó cũng sẽ có những vấn đề phát sinh xảy ra trong quá trình hoạt 

động quản trị mua hàng của Công Ty TNHH Guru Group. 

a) Thay đổi NCC nhưng chưa đánh giá tìm hiểu kĩ càng 

Đây là vấn đề tuy không mới nhưng có thể rất nhiều doanh nghiệp đã từng 

gặp phải khi mà muốn được thử nghiệm làm việc với các NCC khác ngoại trừ 

những NCC thân quen để trải nghiệm sản phẩm. Điều này rất tốt cho công ty khi 

có thể có thêm nhiều sự lựa chọn phù hợp, gây ra sự cạnh tranh giữa các NCC 

nhằm nâng cao nhu cầu, mục đích của công ty. Tuy nhiên bên cạnh đó cũng cần 

phải cẩn thận hơn khi làm việc với các NCC mới, cần khắt khe hơn về giá cả, giấy 

tờ công bố, chính sách ưu đãi, chất lượng sản phẩm, thời gian giao hàng, điều 

khoản thanh toán, ... để cân nhắc về các NCC. Nếu như có sự đánh giá và tìm hiểu 

không kĩ về NCC mới, khi sản phẩm về tay không phù hợp với tiêu chuẩn hiện có 

sẽ gây ra các trường hợp bị đứt hàng, thâm hụt chi phí để đặt lại sản phẩm mới, 

gây mất thời gian, cần làm lại một kế hoạch khác phù hợp, … 

b)  Tiêu chuẩn của từng nhân viên thu mua là khác nhau 
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Để có được sự ăn ý và làm việc nhịp nhàng, các nhân viên thu mua cần có 

sự chia sẻ, cảm thông về mặt tinh thần lẫn kiến thức. Mỗi người sẽ có một quan 

điểm làm việc riêng, tuy nhiên cần đàm phán để đặt ra một quy chuẩn, cách làm 

việc thống nhất với các NCC. Ví dụ như từng nhân viên mua hàng sẽ đảm nhiệm 

một mặt hàng khác nhau, làm việc hợp tác với nhiều NCC, đối với mặt hàng chợ 

cần mua mỗi ngày, phòng thu mua cần đặt ra một tiêu chuẩn chung cho NCC là 

yêu cầu NCC sẽ gửi BG của tháng sau vào ngày 25 hàng tháng của tháng trước. 

Nếu đến ngày 25 hàng tháng, phòng thy mua không nhận được bảng BG cho tháng 

mới thì sẽ tự mặc định các sản phẩm sẽ được áp giá cho BG gần nhất. Việc này sẽ 

góp phần ổn định chi phí của từng tháng, kiểm soát dòng tiền ổn định, tạo ra sự 

nhất quán với các NCC. 

c)  Thời điểm thanh toán với NCC 

Hiện tại doanh thu của Guru mới được khởi sắc vào những tháng đầu năm 

2022. Do sự thua lỗ vào các năm trước cũng như phải gồng gánh các chi phí vận 

hành dẫn đến dòng tiền của Guru đang còn nhiều khó khăn. Với việc kinh doanh 

chính là quán bar và chuỗi cà phê, khi mà phải đầu tư cho các cửa hàng với một 

mô hình đẹp sang trọng kèm theo các vị trí sầm uất nhất tại Tp. HCM thì việc lấy 

lại vốn một cách nhanh nhất để cân đối dòng tiền là vấn đề hạn chế lớn nhất của 

Guru. Dòng tiền không ổn định, lịch thanh toán với các NCC chưa được đảm bảo 

sẽ dẫn đến ảnh hưởng tới các đợt mua hàng lần sau hoặc có thể NCC sẽ dừng cung 

ứng hàng hóa đến khi đảm bảo nhận được công nợ thanh toán dẫn đến ảnh hưởng 

quy trình thu mua. 

d) Vấn đề mua hàng phát sinh thực tế tại Guru 

Guru Group hiện là công ty mẹ đang sở hữu một chuỗi cà phê Rang Rang, 

để tạo ra được một ly cà phê hay một ly nước được hình thành từ cà phê thì máy 

xay cà phê là một bước thu mua không thể thiếu. Tuy nhiên trong quy trình nghiệp 

vụ mua hàng tại công ty, Guru Group chưa có bước thực hiện đánh giá, yêu cầu 

NCC gửi máy mẫu để kiểm tra như quy trình của cơ sở lý thuyết. Đây tưởng chừng 

như là một yếu điểm của quy trình mua máy xay cà phê của RRC. Tuy nhiên, trong 

trường hợp này vì máy xay đã được phòng sử dụng lập yêu cầu mua hàng, chủ 
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động xác định nhãn hiệu, có thông số cụ thể và là hàng có giá trị cao, NCC cũng e 

ngại khi cho mượn máy và cả Bên Mua cũng sẽ có rủi ro nếu mượn hàng mẫu về. 

Ngoài ra, NCC không phải là người sản xuất nên không thể làm ảnh hưởng tới chất 

lượng của máy. Trừ khi hàng gửi đến bị hư hỏng do vận chuyển, hay NCC gửi 

hàng hóa không đạt chất lượng, là hàng giả, khi đó RRC đều có quyền từ chối nhận 

hàng, yêu cầu NCC giao máy thay thế vì đã quy định điều này trong HĐ. Có thể 

thấy, chỉ là ví dụ quy trình mua máy của RRC nhưng có những bước gây trở ngại 

cho cả hai bên, khó lường trước được những rủi ro và có những điều khoản trong 

HĐ để bảo vệ quyền lợi của mình. 

Khi phòng sử dụng (R&D) lên PR mua máy xay cà phê, phòng sử dụng 

không kiểm tra ngân sách công ty ở bước một như quy trình của cơ sở lý thuyết, 

mà chỉ xin phép mua hàng hóa/dịch vụ gì, số lượng như thế nào, thậm chí có trường 

hợp không xin phê duyệt hàng hóa và số lượng sẽ mua. Nhiệm vụ kiểm tra ngân 

sách phòng Cung ứng của RRC sẽ làm tại bước trình ký HĐ cho Pháp lý và Giám 

đốc Tài Chính. Việc này cũng gây một số bất lợi nhất định, vì nếu không kiểm tra 

ngân sách công ty từ ban đầu, khi đến bước trình ký HĐ, Giám đốc Tài chính mới 

phê duyệt ngân sách mua hàng theo khả năng của công ty, có thể HĐ mua bán đó 

không được Giám đốc Tài chính chấp thuận và sẽ mất thêm thời gian để phòng Kế 

toán sắp xếp dòng tiền và chấp nhận đơn mua hàng đó, từ đó kéo dài quy trình thu 

mua và NCC cũng phải mất thời gian đợi quyết định cuối cùng của RRC, làm chậm 

lại việc kinh doanh của công ty. 

Phòng sử dụng của RRC sẽ trực tiếp nhận máy xay cà phê, thay vì phòng 

Cung ứng sẽ nhận, sau đó chuyển giao cho phòng sử dụng như các loại hàng hóa 

khác. Có thể việc này làm giảm lượng công việc cho phòng Cung ứng của RRC, 

nếu hàng hóa được phòng sử dụng tiếp nhận một cách thuận lợi sẽ không có gì 

đáng nói. Tuy nhiên, nếu máy xay cà phê bị hư hỏng, hoặc có không đáp ứng được 

yêu cầu của phòng sử dụng, có thể phòng sử dụng sẽ không biết giải quyết như thế 

nào, hoặc tự ý giải quyết nhưng không hỏi qua ý của phòng Cung ứng và gây bất 

lợi cho cả Bên Mua và Bên Bán. 
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2.3 Kết luận chung về hoạt động quản trị mua hàng tại công ty 

2.3.1 Kết quả đạt được 

Đối với một doanh nghiệp dù lớn hay nhỏ cũng sẽ phải trải qua giai đoạn 

thu mua nguyên vật liệu, thiết bị, văn phòng phẩm trong suốt quá trình vận hành 

của mình. Vì vậy, thu mua dần dần đã đóng một vai trò đáng kể trong các công ty, 

đặc biệt, đối với những công ty về sản xuất hay F&B, thu mua lại càng có một vai 

trò cực kỳ quan trọng. Bởi lẽ, nguyên vật liệu, thiết bị, …đầu vào được kiểm soát 

chặt chẽ về chất lượng, số lượng và sự ổn định nguồn cung, doanh nghiệp mới vận 

hành không bị gián đoạn và cho ra những sản phẩm, dịch vụ tốt cho khách hàng. 

Để làm được điều đó, việc thu mua phải được đầu tư, các nhà cung cấp phải được 

đánh giá, hàng hóa thu mua cho doanh nghiệp phải được kiểm định. Chính vì vậy, 

tại Công Ty TNHH Guru Group, khâu thu mua luôn được quan tâm vì bản thân 

Guru là một doanh nghiệp trong ngành F&B tại thành phố Hồ Chí Minh. 

Hiện nay các hoạt động thu mua dần đi đang được thực hiện một cách nhịp 

nhàng và góp phần bình ổn giữ giá, mang lại doanh thu cho công ty trong tình hình 

kinh tế khó khăn hiện nay. Phải kể đến đội ngũ lãnh đạo có chuyên môn và bề dày 

kinh nghiệm của Guru Group. Cụ thể, Trưởng phòng Cung ứng đã có hơn 20 năm 

kinh nghiệm làm việc tại tập đoàn Lotte của Hàn Quốc trong lĩnh vực cung ứng 

hàng hóa và đã nhiều năm nắm giữ vị trí lãnh đạo trong lĩnh vực này. Giám đốc 

của công ty cũng là người có nhiều uy tín, đứng tên nhiều doanh nghiệp và có 

nhiều mối quan hệ với người nổi tiếng. Ngoài ra Giám đốc Tài chính, Giám đốc 

Vận hành cũng đều là những người có kinh nghiệm nhiều năm trong lĩnh vực 

chuyên môn. Chính vì đội ngũ lãnh đạo chất lượng, chuỗi cà phê RRC đã luôn phát 

triển và liên tục mở cửa hàng trong thời gian gần đây. 

Phòng R&D có chuyên môn, nhân viên có nhiều năm kinh nghiệm làm về 

hạt cà phê, nhờ đó đưa ra được các tiêu chuẩn cụ thể, rõ ràng, hỗ trợ giúp phòng 

mua hàng kiểm tra chất lượng và các thông tin kỹ thuật về hạt cà phê khi nhận 

hàng. 

Công ty có sự đầu tư về cơ sở vật chất, máy móc thiết bị hiện đại, có phòng 

rang nghiên cứu sản phẩm với đầy đủ máy móc thiết bị phục phụ cho công việc 
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nghiên cứu, công ty còn đầu tư khoảng lớn cho việc xây dựng một phòng đào tạo 

về Specialty Coffee đặt tại Hồ Tùng Mậu (Quận 1) thuận lợi cho việc đánh giá hạt 

cà phê một cách chuẩn xác nhất, đảm bảo kiểm tra đúng chất lượng hạt cà phê mua 

vào theo tiêu chí của công ty chuyên về Specialty Coffee, dẫn đến chất lượng của 

sản phẩm đầu ra của công ty được đảm bảo tạo dựng được uy tín của công ty trên 

thị trường.  

Các nhà cung cấp công ty đang ký hợp đồng có chất lượng tốt, đáp ứng 

được các mặt hàng mà công ty cần, hạn chế tối thiểu việc thiếu hàng để mua hàng 

tìm kiếm các nhà cung khác.  

Có lịch trình mua hàng cụ thể: các hàng cần đặt hàng ngày như trái cây thực 

phẩm sẽ được mua hàng đặt vào cuối ngày, các mặt hàng khác như rượu, bia, công 

cụ dụng cụ sẽ có ngày đặt cụ thể trong tuần để các outlet nắm gửi yêu cầu mua 

hàng cho phòng mua hàng đúng ngày, tiết kiệm thời gian và hiệu quả công việc 

cao hơn. 

2.3.2 Hạn chế và nguyên nhân hạn chế 

a) Tầm giá 

Điểm yếu lớn nhất đó là giá thành sản phẩm còn cao và chưa tiếp cận tốt 

với khách hàng tầm trung. Ví dụ, một ly cà phê sữa đá của chuỗi Phúc Long và 

The Coffee House sẽ có giá 35.000 VND, nhưng với Rang Rang Coffee sẽ có giá 

50.000 VND. Chính vì điểm này đã làm giảm sự tiếp cận của RRC đến những 

khách hàng phân khúc tầm trung. Giá thành cao đi đôi với chất lượng mà RRC 

mang lại khi chỉ lựa chọn sử dụng hạt Specialty Coffee với chất lượng tốt, ổn định, 

vị trí cửa hàng nằm ở các địa điểm đắc địa, đông dân cư cũng như cách bài trí từng 

cửa hàng để mang lại ấn tượng với người dân Sài Gòn. 

b) Sự phối hợp giữa các phòng ban 

Quy trình thu mua bao gồm nhiều bước cần được thực hiện, trong đó việc 

đầu tiên cần có đó là lập và phê duyệt yêu cầu mua hàng. 

Yêu cầu mua hàng là nhu cầu từ các phòng ban khác gửi đến cho phòng 

mua hàng để thực hiện công tác mua chuẩn bị cho các dự án, hoạt động mới của 
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công ty. Tuy nhiên hiện nay sự phối hợp giữa các phòng ban chưa được chặt chẽ 

dẫn đến công tác mua hàng chưa được diễn ra trơn tru, nhịp nhàng. 

Ví dụ, trong quá trình làm việc, có một số trường hợp phòng thu mua gửi thiết 

kế sản phẩm cho phòng sử dụng kiểm tra, nhưng sau đó khi sản phẩm được hoàn 

thành, phòng sử dụng lại thay đổi các thiết kế của sản phẩm. Hoặc một trường hợp 

khác khi mà phòng marketing lập yêu cầu mua hàng, phòng thu mua dựa theo đó 

tìm kiếm các NCC phù hợp với yêu cầu sản phẩm, tài chính của công ty. Sau khi 

tìm kiếm, liên lạc và đi đến bước đàm phán phòng marketing lại hủy bỏ yêu cầu 

đặt mua vì chính sách tiếp cận người mua cho các cửa hàng thay đổi. Từ 2 trường 

hợp trên cho thấy sự phối hợp chưa ăn ý và việc giao tiếp chưa hiệu quả gây ra 

lãng phí thời gian, tài chính, nguồn lực của công ty. 

b) Mối quan hệ với NCC 

Một trong những bước để quản trị mua hàng được thành công đó chính là tìm 

kiếm và làm việc với NCC. Mỗi công ty sẽ có một tiêu chuẩn riêng dành cho các 

nhà cung ứng, tuy nhiên đôi lúc các tiêu chí đó sẽ phải thay đổi để phù hợp với 

tình hình kinh doanh, mục tiêu và định hướng tại thời điểm cụ thể. 

Khi làm việc với NCC sẽ có những vấn đề phát sinh ngoài ý muốn đặc biệt là 

trong ngành F&B, an toàn vệ sinh thực phẩm sẽ có những tiêu chuẩn nhất định. 

Công ty có quyền yêu cầu các NCC cần đưa ra được các giấy chứng nhận an toàn 

thực phẩm, giấy chứng nhận xuất xứ, nguồn gốc của từng mặt hàng, ... nếu công 

ty chưa có đủ các điều kiện trên buộc phòng thu mua cần tiếp tục tìm kiếm các nhà 

cung ứng khác phù hợp. 

Tiêu chuẩn tươi ngon của các loại thực phẩm là khác nhau, đặc biệt là trái cây 

và các loại trái cây được nhập khẩu từ nhiều nước trên thế giới hoặc được trồng 

theo mùa. Phòng thu mua cần am hiểu bản chất của các nguyên vật liệu và mục 

tiêu sử dụng của từng loại hàng hóa để trao đổi và yêu cầu nhà cung ứng chuyên 

tâm thực hiện đúng điều kiện để ra. 

d) Hệ thống thông tin của công ty 
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Tuy hiện đang sở hữu 2 quán bar và chuỗi cà phê lớn tại Sài Gòn cho thấy 

khối lượng công việc cần xử lí là rất lớn. Nhưng hệ thống thông tin chưa được phát 

triển mạnh khi mà mọi thứ vẫn cần phải thực hiện thủ công như việc lên PR, nhập 

hàng, làm thanh toán đều thực hiện thủ công cho nên hiện tại mất khá nhiều thời 

gian.  

 

 

Hình 2.23: Phiếu đề nghị thanh toán 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

e) Các đối thủ cạnh tranh 
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Thách thức của Guru Group đó chính là có quá nhiều đối thủ cạnh tranh. 

Tính đến tháng 09/2022, TP.HCM đã có tới 13.252 quán cà phê, trong đó các 

thương hiệu nổi bật và cực kỳ thu hút khách phải kể đến Highland, The Coffee 

House, Phúc Long, … Điều này đã khẳng định một khó khăn rất lớn cho RRC trên 

con đường giành chỗ đứng trong giới cà phê Việt Nam khi các chuỗi cà phê lớn 

đều có nguồn lực lớn và độ nhận diện thương hiệu cao so với một chuỗi cà phê trẻ 

là RRC. Với mục tiêu trở thành chuỗi cà phê công nghệ hàng đầu Việt Nam. 

f) Nền kinh tế chung 

Cuối cùng, thách thức lớn nhất đang phải đối mặt đó là tình hình kinh tế 

đang có nhiều biến động tại Việt Nam và nhiều nước trên thế giới. Sau 3 năm ảnh 

hưởng của Covid 19, xung đột giữa Nga và Ukraine, …là nền kinh tế có độ mở 

cao, Việt Nam không thể tránh khỏi ảnh hưởng của những biến động từ bên ngoài. 

Không dừng lại ở đó năm 2023, nền kinh tế được hầu hết các Tổ chức quốc tế dự 

báo sẽ tăng trưởng chậm lại, khả năng suy thoái trong ngắn hạn; tình trạng lạm 

phát cao tiếp tục kéo dài ở nhiều nước; cạnh tranh chiến lược, địa chính trị giữa 

các nước lớn, việc điều chỉnh chính sách của các nước lớn tiềm ẩn rủi ro đến thị 

trường tài chính, tiền tệ, an ninh năng lượng, an ninh lương thực và các vấn đề địa 

chính trị khu vực, toàn cầu; thiên tai, dịch bệnh, biến đổi khí hậu,…Chính những 

điều này ít nhiều sẽ thay đổi thói quen người tiêu dùng, thay vì tận hưởng cuộc 

sống qua các dịch vụ F&B thì mọi người sẽ lựa chọn ở nhà để tiết kiệm chi phí từ 

đó ảnh hưởng đến kinh tế nước ta, làm sức mua của người tiêu dùng giảm và trực 

tiếp ảnh hưởng đến doanh thu của các doanh nghiệp, Guru Group cũng là đối tượng 

không thể tránh khỏi. 
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CHƯƠNG 3: GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN HOẠT ĐỘNG QUẢN TRỊ 

MUA HÀNG TẠI CÔNG TY GURU GROUP 

3.1 Định hướng trong tương lai 

Tiếp tục xây dựng và phát triển, mục tiêu đến năm 2027 là tiếp tục tăng 

trưởng chuỗi cà phê Rang Rang và tạo sản phẩm gói, đồng thời phát triển thêm về 

mô hình nhà hàng. Đến năm 2025 phát triển thêm về mảng bán hàng online và mở 

rộng ra các thị trường mới như Hà Nội, Đà Nẵng, … cũng như mong muốn được 

vươn tầm ra thế giới. Lấy hiệu quả kinh tế là thước đo cho sự phát triển ổn định và 

bền vững của công ty. Duy trì và phát triển mô hình nhà hàng – Barnightlife 

“Candishop” và “Drinking & Healing”. Tiếp tục và đầu tư mô hình kinh doanh, cụ 

thể là kế hoạch mở thêm 10 cửa hàng Rang Rang Coffee trên địa bàn sầm uất thành 

phố Hồ Chí Minh, cà phê Specialty đảm bảo công ty có tiềm lực kinh tế mạnh, đủ 

sức để cạnh tranh với các doanh nghiệp trong nước cũng như trong khu vực để 

khẳng định thương hiệu và vị thế của công ty trong giới F&B Việt Nam. Không 

ngừng nâng cao đời sống vật chất, tinh thần cho người lao động, góp phần vào sự 

phát triển của công ty TNHH Guru Group. 

Để đạt được những mục đích, kế hoạch vạch ra trong tương lai, công ty 

đang chú trọng đến công tác đào tạo và phát triển nguồn nhân lực, tinh gọn quy 

trình sản xuất kinh doanh đặc biệt là khâu mua hàng để mang lại lợi nhuận cao hơn 

cho công ty, nâng cao chất lượng dịch vụ, nghiên cứu tạo ra các sản phẩm mới chất 

lượng để cạnh tranh với các doanh nghiệp khác trong mảng F&B. Vì vậy công ty 

đã đầu tư một khoảng chi phí lớn cho vực xây dựng phòng đào tạo chuyên sâu, đầu 

tư vào đội ngũ nghiên cứu thị trường (R&D) luôn tìm hiểu và nghiên cứu thị hiếu 

khách hàng hiện tại, những món ăn, thức uống đang được giới trẻ và các bạn văn 

phòng ưa chuộng, hình thành những món ăn, thức uống mới cho công ty đưa ra thị 

trường nhằm giữ chân khách hàng trung thành, cũng như thu hút các khách hàng 

tiềm năng trong tương lai, mang về lợi nhuận cho công ty. 

Việc tạo nguồn hàng là nghiệp vụ đầu tiên mở đầu cho hoạt động trong quá 

trình sản xuất kinh doanh, muốn có hàng hóa đem bán trên thị trường phải có hàng 

hóa đầu vào. Nâng cao chất lượng công tác quản trị mua hàng góp phần nâng hiệu 
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quả hoạt động kinh doanh, nâng cao khả năng cạnh tranh và uy tín của công ty trên 

thị trường, lập kế hoạch mua hàng chính xác giúp cho công ty có thể tăng nhanh 

vòng chu chuyển vốn, đem lại hiệu quả sử dụng vốn. Chính vì vậy việc hướng tới 

các giải pháp nhằm nâng cao công tác quản trị mua hàng cũng là phương hướng 

mà công ty hướng tới nhằm giúp công ty đạt được hiệu quả kinh doanh.  

Đây là những mục tiêu công ty hướng tới trong tương lai, không chỉ chú 

trọng đầu tư mạnh vào việc xây dựng phòng đào tạo chuyên sâu mà còn xây dựng 

lại quy trình nghiệp vụ mới tinh gọn hơn, đơn giản, dễ hiểu, dễ thực hiện hơn, bên 

cạnh đó cũng chú trọng đầu tư, đào tạo năng lực cho nhân viên mua hàng để có thể 

tiết kiệm được thời gian tìm kiếm được nguồn nguyên liệu đầu vào với chất lượng 

tốt, chi phí hợp lý, ổn định vì mua hàng là bước đầu tiên trong quá trình sản xuất 

kinh doanh nên yêu cầu phải chú trọng mạnh để tiết kiệm tối đa chi phí mang lại 

lợi nhuận cao cho công ty. 

3.2 Giải pháp hoàn thiện hoạt động quản trị mua hàng  

3.2.1 Bổ sung, sửa đổi tiêu chí đánh giá NCC 

 Tùy từng thời điểm sẽ có những tiêu chí khác nhau để đánh giá NCC phù hợp 

theo tình hình kính doanh, mục đích sử dụng, tài chính công ty. Do đó nhằm đảm 

bảo được việc đánh giá NCC chính xác, khách quan nhất, từ đó doanh nghiệp có 

thể lựa chọn NCC phù hợp nhất. 

- Đối với NCC đã từng hợp tác, hiện tại các tiêu chí và tỉ lệ đã gần như phù 

hợp, nghiên cứu đề xuất sửa đổi như sau:  
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Hình 3.1: Tiêu chí đánh giá NCC hiện tại 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

 

Hình 3.2 Tiêu chí đánh giá đề xuất 

Nguồn: Tác giả đề xuất 

Hiện tại, Guru Group đang đặc biệt hướng đến những NCC có điều khoản thanh 

toán cho công nợ 30 ngày nên tiêu chí “Thanh toán” tăng lên 20%. Tiêu chí “Giá” 

giảm xuống 25%. Tiêu chí “Chất lượng hàng hóa/dịch vụ”, “Thời gian giao hàng” 

sửa đổi thành 15%, vì hai tiêu chí này đều quan trọng như nhau và ảnh hưởng đến 

hoạt động kinh doanh của công ty. “Tỷ lệ hàng hóa hư hỏng/hao hụt” cũng là một 

tiêu chí để đánh giá độ uy tín của NCC, nên đề xuất tăng lên 10%. “Chính sách 

bảo hành” của đa số NCC đều như nhau nên đề xuất giảm còn 10%. “Chất lượng 

dịch vụ khách hàng giữ nguyên” 5% vì đa số các NCC đều tư vấn và hỗ trợ nhiệt 

tình, nên không ảnh hưởng nhiều đến kết quả đánh giá.  

- Đối với NCC chưa từng hợp tác, nghiên cứu đề xuất sửa đổi như sau 
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Hình 3.3 Tiêu chí đánh giá đề xuất 

Nguồn: Tác giả đề xuất 

 

Hình 3.4: Cách đánh giá cho điểm các tiêu chí đề xuất 

Nguồn: Tác giả đề xuất 

Cụ thể, nghiên cứu đề xuất tiêu chí cũ “Chất lượng hàng hóa/ dịch vụ” thành 

“Cung cấp chính xác hàng hóa/dịch vụ yêu cầu”, và việc đánh giá tiêu chí này phụ 

thuộc vào việc NCC gửi BG đúng modun, thông số kỹ thuậ, thông tin của loại hàng 

hóa cụ thể phía RRC yêu cầu, hạn chế NCC gửi BG hàng hóa thay thế không giống 

với yêu cầu.  

Tiếp đến, “Thời gian giao hàng/ thực hiện dịch vụ”, sẽ thay đổi thành “Tỷ 

lệ giao hàng đúng hẹn và trơn tru với các đối tác cũ”. Cách chấm điểm cho tiêu 

chí này phụ thuộc vào tỷ lệ giao hàng đúng hẹn và hàng hóa không bị hư hỏng, hao 

hụt của NCC đối với các đối tác trước đó của họ. 
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Ngoài ra, để đảm bảo độ uy tín của NCC về phương diện chất lượng hàng 

hóa, nghiên cứu đề xuất bổ sung tiêu chí NCC “Gửi tài liệu đảm bảo chất lượng 

hàng hóa” như Giấy chứng nhận hợp quy của thiết bị máy móc, giấy chứng nhận 

tiêu chuẩn NSF – “Chứng chỉ quốc tế an toàn thực phẩm” về máy móc thiết bị, 

thực phẩm cụ thể, giấy chứng nhận an toàn thiết bị,.…với tỷ trọng 5% trong bảng 

đánh giá. 

Cuối cùng, nghiên cứu đề xuất bổ sung tiêu chí “Có thương hiệu và uy tín 

trên thương trường” với trọng số 10% để đánh giá NCC dựa theo bề dày hoạt động 

của họ. Tuy nhiên, để đánh giá đúng tiêu chí này, Nhân viên Thu mua cũng nên 

khảo sát độ uy tín của NCC bằng các mối quan hệ, tìm hiểu danh sách đối tác của 

họ thông qua thông tin công ty trên trang web hoặc xin trực tiếp từ NCC. 

3.2.2 Bổ sung kiến nghị quy trình mua hàng Công Ty Guru Group 
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Đánh giá nhà cung cấp 

Lập đơn hàng/hợp đồng 

 

 

NO 

                  YES 

 

   NO  

YES 

 

    

NO 

YES 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 3.5: Sơ đồ quy trình mua hàng tại Guru Group 

Nguồn: Phòng Cung Ứng Công Ty TNHH Guru Group 

 

Lưu hồ sơ 

Nhập kho 

Phê duyệt yêu cầu mua hàng 
(PR) 

Tìm nhà cung cấp và khảo sát 

CEO phê duyệt 

Đặt hàng 

Nhận, kiểm tra hàng và các 
hóa đơn, biên bản 

Làm việc với Nhà 
Cung Cấp khiếu nại- 

đổi trả Hoàn thành bộ hồ sơ thanh 
toán 

Yêu cầu mua hàng 
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Đánh giá nhà cung cấp 

Lập đơn hàng/hợp đồng 

 

 

NO 

                     YES 

 

   NO  

YES 

 

    

NO 

YES 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 3.6: Sơ đồ quy trình mua hàng tại Guru Group sau khi đề xuất 

Nguồn: Tác giả đề xuất 

Lưu hồ sơ 

Nhập kho 

Phê duyệt yêu cầu mua hàng 
(PR) 

Tìm nhà cung cấp và khảo sát 

CEO phê duyệt 

Đặt hàng 

Nhận, kiểm tra hàng và các 
hóa đơn, biên bản 

Làm việc với Nhà 
Cung Cấp khiếu nại- 

đổi trả Hoàn thành bộ hồ sơ thanh 
toán 

Yêu cầu mua hàng 

Đánh giá NCC sau 
mua 



76 
 

Thực hiện đánh giá NCC sau mua mang lại nhiều lợi ích không kém so với việc 

đánh giá NCC trước khi mua hàng. Theo quy trình thu mua của Vilas, nghiên cứu 

đề xuất bổ sung thêm bước này vào quy trình thu mua của Guru Group để sau khi 

hoàn tất một đơn hàng với NCC, có thể đánh giá lại khách quan nhất độ uy tín, 

thời hạn giao hàng, cách chăm sóc khách hàng, … của NCC, từ đó có thể đưa ra 

quyết định chuẩn xác nhất tiếp tục chọn NCC cũ cho các lần thu mua tiếp theo. 

Lưu ý rằng việc đánh giá lại NCC cần phải được thực hiện ngay sau khi hoàn thành 

một đơn mua hàng với NCC, nhất là đối với NCC mà ta trao đổi thu mua những 

hàng hóa/dịch vụ có giá trị cao. Đánh giá sau mua sẽ mang lại tiêu chuẩn cho các 

lần mua hàng sau cũng như cho các NCC mới. Phòng thu mua có thể dựa vào 2 

bảng đánh giá trước và sau để cân nhắc đến việc có nên tiếp tục hợp tác với NCC 

hay không. 

3.2.3 Yêu cầu các phòng ban kiểm tra ngân sách tài chính với phòng kế toán 

khi lên PR 

Như đã đề cập ví dụ trong mục 2.2.4, việc phòng sử dụng không kiểm tra ngân 

sách tài chính khi lên PR mua thiết bị có thể làm cho quy trình thu mua bị gián 

đoạn và diễn ra chậm lại. Vì vậy, ngay tại bước 1 của quy trình thu mua, trước khi 

lập PR, các phòng ban nên kiểm tra, xin ngân sách với phòng Kế toán để phòng 

Kế toán có thời gian lên kế hoạch phân bổ dòng tiền cho việc mua máy cũng như 

giữ đúng tiến độ thanh toán với NCC. Nếu để việc kiểm tra ngân sách với phòng 

Kế toán vào thời điểm đã đàm phán xong HĐ với NCC như quy trình thu mua hiện 

tại của RRC, có thể phòng Kế toán sẽ không ứng phó kịp, không đảm bảo thời hạn 

thanh toán và nhận máy về đúng thời điểm cần. Phòng kế toán cần lập ra kế hoạch 

về dòng tiền có thể sử dụng trong một tuần chi tiết nhất để thông báo tới các phòng 

ban khác. Ví dụ như trong buổi họp định kì sáng Thứ hai đầu tuần, kế toán trưởng 

có thể trình bày chi tiết về những yêu cầu mua hàng chưa được thực thi do ngân 

sách chưa đủ hoặc chưa phù hợp và thông báo tới các phòng ban về quỹ ngân sách 

tương ứng từng phòng ban được sử dụng để phục vụ cho công việc. Từ đó các 

phòng sử dụng có thể chủ động nắm bắt nhu cầu dựa trên nguồn tiền thực tế có sẵn 

để cân đối thu- chi cũng như tránh trường hợp lên yêu cầu hàng loạt nhưng không 

được thực hiện. 
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3.2.4 Nâng cao sự phối hợp giữa các phòng ban 

Như đã đề cập trong phần b của mục 2.3.2 một quy trình thu mua hoàn thiện là 

quy trình phối hợp giữa nhiều chủ thể khác nhau từ khi bắt đầu đến kết thúc. Trong 

những bước đầu tiên, yêu cầu và lập đơn hàng là điều tiên quyết trong chu trình 

mua hàng hóa. Tất cả các nhân sự nói riêng và tổng các phòng ban nói chung cần 

có sự phối hợp nhịp nhàng trong công việc. Không phải chỉ riêng giữa phòng ban 

cung ứng và phòng kế toán, hay riêng phòng kế toán và các phòng sử dụng. Ở Guru 

cần các phòng ban đồng hành cùng nhau một cách đoàn kết để làm việc được hiệu 

quả hơn. Công Ty có thể ứng dụng giải pháp sau giúp mọi người có thể hiểu nhau 

hơn trong quá trình làm việc.  Nâng cao sự trung thực và ý thức trách nhiệm: Sự 

trung thực, thẳng thắn giúp tất cả mọi người kết nối, công ty nên có một buổi họp 

giữa đại diện của các phòng ban với nhau, mỗi phòng ban nêu chi tiết định hướng, 

công việc cần làm, target của tháng hoặc tuần, yêu cầu sự trợ giúp trực tiếp của 

phòng ban khác, phân tích 4 yếu tố SWOT của từng phòng cụ thể, … Khi các 

phòng ban cởi mở chia sẻ về hoạt động cần làm từ đó giúp nâng cao trách nhiệm 

trong công việc cho từng cá nhân cụ thể.   

3.2.5 Nâng cao chất lượng dịch vụ hàng hóa 

Với vị trí thu mua trong ngành F&B, đặc biệt là thực phẩm hàng chợ cần phải 

chạy hàng mỗi ngày. Phòng ban thu mua nói riêng và công ty nói chung cần phải 

thống nhất tiêu chuẩn hàng hóa, cung cách bảo quản, chính sách đổi trả, thông tin 

người giao nhận hàng với NCC. Ví dụ như sau khi nhận được yêu cầu đặt hàng 

vào cuối ngày hôm trước từ các cửa hàng, nhân viên thu mua sẽ đặt hàng NCC 

giao vào địa điểm thời gian cụ thể tại cửa hàng vào ngày hôm sau. Sau khi nhận 

hàng nếu như cửa hàng báo lại chất lượng hàng hóa không đảm bảo và báo lại với 

nhân viên thu mua, phòng thu mua làm việc lại với NCC, NCC đảm bảo đã giao 

đầy đủ hàng hóa theo đúng chất lượng đã yêu cầu. Vậy giải pháp tốt nhất cho 

trường hợp này sẽ như sau trước khi giao hàng, NCC có thể chụp hình, video gửi 

đến cho phòng thu mua kiểm tra. Hai bên thống nhất chỉ giao và nhận hàng khi 

đúng thông tin người giao hoặc nhận, tránh trường hợp thay đổi người dẫn đến 

không có sự hợp tác trơn tru và có nhiều tiêu chí đánh giá khác nhau. Phổ biến 

thông tin, tiêu chí hàng hóa cho các cá nhân làm việc trực tiếp, kiểm tra hàng. Tất 
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cả mọi trường hợp cần thông báo lại cho phòng thu mua để tránh việc ảnh hưởng 

đến mối quan hệ cũng như các điều khoản trong hợp đồng. 

3.2.6 Nâng cấp hệ thống thông tin 

Hiện nay hệ thống thông tin của công ty còn khá sơ sài và rời rạc khi đang sử 

dụng 2 nền tảng khác nhau để làm việc và quản lí các đơn hàng dẫn tới tiêu tốn 

khá nhiều thời gian, các bước làm việc không được liên kết chặt chẽ và có nhiều 

sự sai sót. Vì vậy, giải pháp tốt nhất hiện nay là cần thăm hỏi ý kiến của từng nhân 

sự nêu ra điểm mạnh cần phát triển thêm, điểm yếu cần được thay đổi từ mỗi nền 

tảng để nghiên cứu triển khai sử dụng một hệ thống mới để phục vụ cho công việc. 

Hệ thống mới này cần cải tiến một số bước như việc đặt hàng và thanh toán sẽ diễn 

ra tự động, giảm sự can thiệp của nhân lực, giảm thiểu sự sai sót trong quá trình 

mua hàng. Tính khả thi của giải pháp này là chưa cao vì làm nên được một hệ 

thống hoàn hảo có thể sử dụng được sẽ mất rất nhiều thời gian để hoàn thành, bên 

cạnh đó doanh thu của Guru chỉ mới đang khởi sắc vào những tháng đầu năm 2022, 

đầu tư vào hệ thống thông tin sẽ gây ra ảnh hưởng doanh thu. Tuy nhiên để quản 

trị tốt mua hàng cũng như tiết kiệm chi phí, nhân lực cho tương lai đây sẽ là giải 

pháp khá tốt cho Guru trong vấn đề này. 

3.2.7 Trao đổi rõ với NCC quy trình trình ký HĐ của hai bên 

Đa số việc đàm phán ký kết HĐ sẽ diễn ra giữa nhân viên của hai bên, vì vậy 

trước khi quyết định ký kết HĐ, nhân viên của cả Bên Bán và Bên Mua nên trình 

HĐ bản mềm cho các cá nhân, phòng ban có thẩm quyền chỉnh sửa và góp ý để 

khi trình ký và xin mộc của Giám Đốc sẽ được chấp thuận nhanh chóng. Quy trình 

trình ký của Guru đang làm rất tốt việc đó và Guru luôn là bên chủ động là bên in 

HĐ và trình ký trước, sau đó sẽ gửi về NCC. Tuy nhiên, không phải công ty nào 

cũng có một quy trình trình ký hoàn thiện, và không phải nhân viên nào cũng được 

đào tạo kỹ về vấn đề này. Trong quá trình làm việc với một NCC để mua máy xay 

cà phê EK43, đại diện của NCC đã đồng ý với HĐ hai bên đàm phán, Guru đã xin 

chữ ký Giám đốc và gửi HĐ bản cứng đến NCC lấy chữ ký. Tuy nhiên, đại diện 

của NCC trước đó đã không gửi HĐ cho các bên có thẩm quyền xem xét trước nên 

Giám Đốc phía NCC không chấp nhận bản HĐ do nhiều điều khoản NCC chưa 
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chắc chắn thực hiện được. Vì vậy, cả hai bên đã mất thêm hơn 2 tuần để giải quyết 

việc làm lại một Phụ lục bổ sung để điều chỉnh các điều khoản trong HĐ, gây lãng 

phí thời gian của hai bên.  

Vì vậy, việc trao đổi, yêu cầu NCC chia sẻ rõ quy trình ký HĐ của phía họ, 

luôn đòi hỏi họ sự xác nhận đồng ý bản HĐ cuối, yêu cầu họ trình trước với lãnh 

đạo HĐ bản mềm là điều nên làm để bảo vệ quy trình thu mua được diễn ra hiệu 

quả. 

3.2.8 Cải thiện tiến độ thanh toán  

Sau khi hoàn thành đơn hàng, NCC sẽ yêu cầu thanh toán, Bên mua cần phải 

thực hiện yêu cầu thanh toán cũng như lập ủy nhiệm chi cho NCC. 

Tuy nhiên tiến độ thực hiện chưa hiệu quả khi mà tất cả các bước đều phải thực 

hiện thủ công và trải qua nhiều giai đoạn.  

Khi đến hạn thanh toán, nhân viên thu mua cần lập phiếu yêu cầu thanh toán 

và đưa lên trưởng phòng, sau đó gửi tới các phòng ban ngoài (phòng ban lập yêu 

cầu mua hàng) nếu cần thiết dựa trên giá trị đơn hàng sau đó chuyển toàn bộ chứng 

từ bao gồm hợp đồng, hồ sơ thanh toán, phiếu yêu cầu thanh toán với đầy đủ chữ 

kí và hồ sơ tới phòng kế toán.  

Kế toán thanh toán sẽ thực hiện kiểm tra hồ sơ hợp lệ và kiểm tra dòng tiền có 

sẵn. Nếu như bộ hồ sơ chưa hợp lệ hoặc chưa khớp số tiền cần thanh toán, nhân 

viên thu mua cần thực hiện lại từ đầu.  

Nếu như bộ hồ sơ được thông qua phòng kế toán sẽ trình kí cho CEO, tuy nhiên 

theo thông lệ công ty chỉ trình kí duy nhất một buổi sáng thứ 4 trong tuần. Do đó 

nếu tất cả các bước trên nếu có sự sai sót thì có thể sẽ ảnh hưởng đến tiến độ thanh 

toán cũng như uy tín của công ty đối với NCC.  

Để cải thiện được điều trên, nhân viên thu mua cần nắm rõ lịch trình thanh toán, 

kiểm tra tiến độ vào hàng hóa khi cần để thực hiện thanh toán đúng hạn. Bên cạnh 

đó xin đề xuất thêm với công ty là mở thêm 1 ngày khác trình kí. Có thể là thứ 2 

và thứ 4 hoặc thứ 3 và thứ 5 để đảm bảo quy trình thu mua hàng hóa diễn ra nhanh 
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chóng, kịp tiến độ vì có những trường hợp cần thanh toán gấp đối với những mặt 

hàng khẩn cấp chưa kịp lập hợp đồng. 

3.2.9 Giữ mối quan hệ với các NCC 

- Đối với NCC không được chọn thầu 

Trước khi lựa chọn mua hàng, trong quy trình thu mua đã đề cập đến bước đánh 

giá và so sánh các NCC. Từ đó doanh nghiệp đã có trong tay các NCC tiềm năng 

để hợp tác cho các dự án hiện tại cũng như trong tương lai. Và để đưa ra được 

quyết định lựa chọn dựa trên các tiêu chí có sẵn, nhân viên thun mua đã phải trao 

đổi, làm việc nhiều với các đại diện bên NCC. Nên khi NCC không được chọn 

thầu, chúng ta không nên im lặng mà phải cho NCC một câu trả lời thích hợp, cũng 

như khéo léo để NCC không hiểu lầm mục đích của phía chúng ta. Bởi vì, trong 

tương lai có thể có những dự án chúng ta cần đến họ, nên nếu chúng ta vào “danh 

sách đen”, hoặc có thể bị NCC nghĩ rằng chúng ta chỉ đang “dò giá”, đây là một 

bất lợi rất lớn khi chúng ta muốn xin BG và làm ảnh hưởng đến sự uy tín của công 

ty nếu NCC đó thông tin với mối quan hệ họ có về thái độ làm việc của chúng ta. 

- Đối với NCC được chọn thầu 

Trong quá trình trao đổi với NCC được chọn, chắc chắn sẽ không tránh khỏi 

những lúc bất đồng trong các yêu cầu, điều khoản trong HĐ. Tuy nhiên, Nhân viên 

Thu mua phải luôn giữ tâm thế bình tĩnh, làm việc chuyên nghiệp, không tranh 

luận vô ích với NCC, mà nên tìm cách giải quyết với họ để công việc được hoàn 

thành tốt nhất, vì nếu cả hai bên căng thẳng, có thể nhân viên của NCC sẽ ngừng 

chăm sóc hoặc có thể không cung cấp hàng hóa cho chúng ta. Nếu như NCC có 

thái độ chưa tốt, nhân viên thu mua nên gọi điện tìm hiểu, hỏi thăm tiến độ thay vì 

tỏ thái độ chỉ trích.  Ngoài ra, khi kết thúc một lần hợp tác, dù có không hài lòng, 

phía công ty cũng nên giữ tinh thần hòa nhã, để sau này có thể làm việc lại với họ 

khi cần. 
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KẾT LUẬN 

Qua bài khóa luận: “Nâng Cao Hiệu Quả Công Tác Quản Trị Mua Hàng Tại 

Công Ty TNHH Guru Group”. Em nhận thấy quy trình thu mua của Công Ty nhìn 

chung có nhiều nét tương đồng với quy trình thu mua của Donald Waters, tuy nhiên 

vẫn có những điểm chi tiết trong từng bước khác với quy trình của Donald Waters. 

Nhìn bề ngoàn có thể điều này làm giảm áp lực cho phòng cung ứng, tuy nhiên lại 

tiềm ẩn đầy rủi ro gây hậu quả đáng kể. Vì vậy, qua bài báo cáo em đã phân tích 

và trình bày những đề xuất quan trọng để cải thiện quy trình thu mua nói chung 

của Công Ty TNHH Guru Group như: Bổ sung, sửa đổi tiêu chí đánh giá NCC, Bổ 

sung kiến nghị quy trình mua hàng Công Ty Guru Group, Yêu cầu các phòng ban 

kiểm tra ngân sách tài chính với phòng kế toán khi lên PR, Nâng cao sự phối hợp 

giữa các phòng ban, Nâng cao chất lượng dịch vụ hàng hóa, Nâng cấp hệ thống 

thông tin, Trao đổi rõ với NCC quy trình trình ký HĐ của hai bên, … 

Với mục tiêu trở thành doanh nghiệp đứng đầu trong ngành F&B Việt Nam và 

vươn xa hơn trong thị trường quốc tế. Công Ty TNHH Guru Group sẽ khắc phục 

được những hạn chế đã và đang còn tồn đọng, nâng cao năng lưc đội ngũ nhân 

viên để hoàn thành những dự định trong tương lai. 

Để hoàn thành khóa luận, em đã gặp rất nhiều thách thức trong việc tìm kiếm 

số liệu, thông tin liên quan cũng như bản thân không am hiểu về đặc tính từng loại 

hàng và lần đầu được tiếp xúc với lĩnh vực thu mua. Tuy nhiên, với những giúp đỡ 

từ các anh chị tại Guru và bằng trải nghiệm của chính mình khi thu mua các mặt 

hàng, em đã hoàn thành đề tài theo như tiến độ và tích lũy được những kinh nghiệm 

trong nghiệp vụ thu mua. Em hy vọng rằng, bản thân sau này cũng sẽ có thêm cơ 

hội học tập thêm về hoạt động thu mua tại Công Ty TNHH Guru Group hoặc tại 

bất kỳ tổ chức nào khác, để bản thân có thể được phát triển, nghiên cứu kỹ hơn về 

các quy trình thu mua cho các sản phẩm, loại hàng khác nhau để nâng cao nghiệp 

vụ, hướng về tính chuyên môn hóa trong các quy trình khác nhau. 
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