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LỜI MỞ ĐẦU 

Trong bối cảnh hội nhập kinh tế ngày càng phát triển, XNK có vai trò quan trọng 

đối với quốc gia nói chung và đối với DN nói riêng. Riêng về xuất khẩu, xuất khẩu đem 

lại nhiều lợi ích cho một quốc gia, cho các DN của một quốc gia. Xuất khẩu nguồn thu 

lớn cho DN, tạo điều kiện giúp DN tồn tại và phát triển. Lĩnh vực xây dựng, với nhu cầu 

xây dựng ngày càng tăng và sự phát triển của các khu công nghiệp, đã tạo điều kiện 

thuận lợi cho việc xuất khẩu gạch ốp lát.  

Một khía cạnh đáng quan tâm nữa cần lưu ý đó chính là những thách thức mà 

xuất khẩu mang lại cho DN. Vì sự tồn tại của nhiều yếu tố từ thị trường nước ngoài như: 

sự khác biệt về văn hoá, chính trị, pháp luật, chính sách kinh tế; sức cạnh tranh khốc 

liệt,… Vậy nên, để thành công khi kinh doanh trên thị trường quốc tế thì các DN cũng 

cần phải có những am hiểu nhất định, trang bị nền tảng kiến thức vững chắc để có thể 

năng cao vị thế trên thương trường quốc tế. 

Việt Nam đã trở thành một trong những quốc gia hàng đầu trong việc sản xuất và 

xuất khẩu gạch ốp lát chất lượng cao. Với sự đa dạng về mẫu mã và chủng loại sản 

phẩm, gạch ốp lát Việt Nam đã khẳng định được chỗ đứng của mình trên thị trường quốc 

tế. Vai trò của ngành xuất khẩu gạch ốp lát không chỉ giúp thúc đẩy nền kinh tế quốc gia 

mà còn mang lại các cơ hội việc làm cho người lao động và thu hút vốn đầu tư từ các 

nhà sản xuất nước ngoài. Điều này không chỉ giúp thúc đẩy sự phát triển của ngành xây 

dựng mà còn góp phần vào sự phát triển bền vững của đất nước. 

Cùng với sự phát triển của cơ sở hạ tầng cũng như đời sống nhân dân, sự xuất 

hiện nhiều khu công nghiệp, khu đô thị,.. ngày càng tăng. Do đó, thị trường cung cấp 

gạch cho ngành xây dựng trở nên sôi động hơn bao giờ hết. CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

là một trong những Công ty đang tham gia hoạt động trong lĩnh vực sản xuất - xuất khẩu 

gạch ốp lát xây dựng đã tạo được nhiều uy tín trên thị trường trong những năm qua.  

Trong phần tiếp theo, chúng ta sẽ tìm hiểu chi tiết về hoạt động xuất khẩu gạch 

ốp lát tại Công ty, từ quy trình xuất khẩu cho đến các thị trường tiêu thụ chính và những 

thách thức mà ngành này đang phải đối mặt. 
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CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ CTCP SX & ĐT HOÀNG GIA 

 

Hình 1.1 - Logo thương hiệu của Công ty 

(Nguồn: royaltiles.vn) 

◆ Tên công ty: Công ty Cổ phần Sản xuất và Đầu tư Hoàng Gia 

◆ Tên giao dịch quốc tế: ROYAL MANUFACTURE AND INVESTMENT JOINT 

STOCK COMPANY 

◆ Tên viết tắt: Royal Invest.,JSC 

◆ Lĩnh vực hoạt động: Sản xuất vật liệu xây dựng từ đất sét (sản xuất gạch ceramic, 

granite,..) 

◆ Trụ sở chính: Đường số 8, Khu công nghiệp Nhơn Trạch II - Nhơn Phú, Thị trấn 

Hiệp Phước, Huyện Nhơn Trạch, Tỉnh Đồng Nai, Việt Nam 

◆ Website: www.royaltiles.vn  

◆ Điện thoại: Tel: (0251) 3569.918 / Fax: (0251) 3569.879 

 

https://masothue.com/tra-cuu-ma-so-thue-theo-nganh-nghe/san-xuat-vat-lieu-xay-dung-tu-dat-set-2392
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1.1. Giới thiệu sơ lược về Tập đoàn Hoàng Gia (Royal Group) và CTCP SX & ĐT 

Hoàng Gia  

1.1.1. Khái quát về Tập đoàn Hoàng Gia (Royal Group)  

Tập Đoàn Hoàng Gia - ROYAL GROUP, tiền thân là Công ty TNHH Gạch Men 

Hoàng Gia do một nhóm Cổ đông có kinh nghiệm trong ngành sản xuất và phân phối 

vật liệu xây dựng thành lập. 

Trải qua hơn 22 năm trong ngành sản xuất và kinh doanh, tích lũy được nhiều 

kinh nghiệm nhờ đó các sản phẩm chuyên ngành của thương hiệu ROYAL như gạch ốp 

lát Granite, đá thạch anh nhân tạo không nung Quartz Stone, Ceramic nhận được nhiều 

sự yêu thích và tin dùng từ khách hàng trong nước và quốc tế. Điều hành và tổ chức 

nguồn lực với cơ cấu hơn 5.000 CB-CNV đang thực hiện công việc chuyên môn trong 

những Công ty sản xuất và phân phối, Tập Đoàn Hoàng Gia đem lại con số sản phẩm 

gạch xây cho người tiêu dùng ở trong và ngoài nước lên đến 30.000.000 m2. Nghệ thuật 

lát nền nâng cao và tăng tính bền vững trong xây dựng khu dân cư hiện đại, trung tâm 

thương mại và nhà cao tầng. 

Sự phát triển của Royal Group dựa trên việc đảm bảo cam kết cao nhất với người 

tiêu dùng về chất lượng và mỹ thuật, với phương châm: “Không ngừng cải tiến và phát 

triển để làm nền tảng cho tổ ấm và công trình kiến trúc của mọi gia đình trở nên thẩm 

mỹ và bền vững hơn”. 

Song hành cùng với sự phát triển lĩnh vực đầu tư xây dựng của Việt Nam, Royal 

Group đã từng bước vượt qua những khó khăn, thử thách và phát triển vững chắc, gắn 

liền với những dự án xây dựng tại khắp mọi miền của đất nước. 

❖ Thông tin về mạng lưới hoạt động của Tập đoàn: 

– Sở hữu ba nhà máy sản xuất gạch và đá; 

– Một nhà máy SPC; 

– Đội ngũ nhân sự hơn 2500 người; 

– 14 Công ty thành viên trên toàn cầu, trong đó có 3 Công ty đặt trụ sở ở Mỹ; 

– Thiết lập hệ thống phân phối nội địa với 14 kho hàng và hơn 3000 đại lí trải 

dài khắp Việt Nam. 
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– Sản phẩm được xuất khẩu đi hơn 14 nước trên thế giới (Mỹ, Đài Loan, Hàn 

Quốc, Nhật Bản, Úc, …) 

1.1.2. Lịch sử hình thành và phát triển của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

CTCP SX & ĐT Hoàng Gia thuộc Công ty mẹ Tập Đoàn Hoàng Gia (Royal 

Group). Công ty Hoàng Gia được thành lập vào năm 2009 do một nhóm bạn có cùng 

đam mê tìm hiểu về gạch sáng lập nên. Sau gần 15 năm phát triển, Hoàng Gia đã vươn 

lên tự hào trở thành một trong những tập đoàn lớn mạnh hàng đầu trong ngành, cho ra 

hàng triệu m2 sản phẩm gạch ốp lát mỗi năm. Công ty do ông Đinh Việt Anh sáng lập 

và làm Chủ tịch HĐQT, ông Trịnh Xuân Hùng làm Tổng Giám đốc Công ty. 

❖ Thông tin về mạng lưới hoạt động của Công ty:  

– Sở hữu 2 nhà máy sản xuất gạch;  

– Đội ngũ nhân sự hơn 700 cán bộ; 

– Thiết lập hệ thống phân phối nội địa với 14 kho hàng và hơn 3.000 đại lý trải 

dài khắp Việt Nam.  

– Sản phẩm được xuất khẩu đi nhiều quốc gia trên thế giới (Mỹ, Đài Loan, Hàn 

Quốc, Nhật Bản, Úc,…). 

❖ Những cột mốc đánh dấu quá trình hình thành và phát triển tiêu biểu tại CTCP SX 

& ĐT Hoàng Gia (Royal Group) 

Bảng 1.1 - Những cột mốc đánh dấu quá trình hình thành và phát triển tiêu biểu 

tại CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

Năm Hoạt động 

2009 
CTCP SX & ĐT Hoàng Gia được thành lập – chuyên sản xuất các 

loại gạch ốp lát cao cấp. 

2010 Công ty lần đầu tiên xuất khẩu sản phẩm ra thị trường Mỹ. 
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Năm Hoạt động 

2011 Công ty tăng vốn điều lệ từ 49,3 tỷ đồng lên 100 tỷ đồng. 

2014 Công ty tăng vốn điều lệ từ 100 tỷ đồng lên 120 tỷ đồng. 

2019 
Công ty được nhận chứng nhận hợp chuẩn ISO 13006: 2018 của Viện 

vật liệu xây dựng, giấy chứng nhận hợp quy QCVN 16:2017/BXD. 

2021 
Công ty tăng vốn điều lệ lên 360 tỷ đồng và lần đầu tiên đạt doanh 

thu trên 1.000 tỷ đồng. 

2023 

Công ty trong lộ trình tăng vốn điều lệ lên 450 tỷ đồng thông qua việc 

bán cổ phiếu lần đầu ra công chúng. Chuyển mình, tăng tốc cho giai 

đoạn mới. 

(Nguồn: Royal Group) 

1.2. Tầm nhìn, sứ mệnh và triết lý kinh doanh 

1.2.1. Tầm nhìn 

Với nhiều năm hoạt động trong ngành, Royal Group luôn hướng đến việc trở 

thành một tập đoàn hàng đầu chuyên cung cấp các mặt hàng vật liệu xây dựng và sản 

phẩm sử dụng trang trí nội thất. Tự sản xuất, phân phối và bán lẻ sản phẩm cho khu vực 

cũng như tham gia vào hệ thống cung ứng trên toàn cầu. 

1.2.2. Sứ mệnh 

◆ Đối với khách hàng 

Hoàng Gia luôn là “Người bạn thân thiết ” đồng hành cùng tất cả khách hàng 

trong quá trình tìm kiếm, trải nghiệm và thỏa mãn mọi nhu cầu về vật liệu xây dựng và 

trang trí nội thất để chung tay xây dựng lên ” Nhưng ngôi nhà hằng mong ước” 

◆ Đối với cổ đông và đối tác 

Hoàng Gia cam kết tối đa hóa lợi ích cho các cổ đông và đối tác thông qua các 

chiến lược kinh doanh dài hạn. 
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◆ Đối với cộng sự 

Hoàng Gia là “Ngôi nhà nuôi dưỡng những giấc mơ”, luôn tạo ra môi trường làm 

việc năng động và không ngừng sáng tạo, lương thưởng công bằng và xứng đáng cho 

những đóng góp của từng thành viên. 

◆ Đối với xã hội 

Hoàng Gia chung tay đóng góp vào các hoạt động hướng về cộng đồng, tôn trọng 

giá trí văn hóa và thể hiện niềm tự hào dân tộc. 

1.2.3. Triết lý kinh doanh 

◆ READY TO RECOGNIZE 

Luôn sẵn sàng để được công nhận 

◆ OFFER TO ONLY 

Luôn tận tụy để là duy nhất trong mắt khách hàng. 

◆ YIELD FROM YEAR TO YEAR 

Luôn đề cao Hiệu quả và duy trì qua các năm 

◆ ABLE TO ACTION 

Luôn có thể tìm ra giải pháp để Hành Động đạt mục tiêu 

◆ LEARNING TO LEADING 

Luôn học hỏi để duy trì vị trí tiên phong. 

1.3. Cơ cấu tổ chức bộ máy của công ty 

Cơ cấu tổ chức của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia bao gồm: Hội đồng chủ tịch, Ban 

quản trị hệ thống, Văn phòng chủ tịch, 8 phòng ban cùng các khối chức năng. Trong đó 

ông Đinh Việt Anh là chủ tịch công ty. 

1.3.1. Cơ cấu tổ chức bộ máy quản lý 

Hiện nay mô hình tổ chức của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia gồm có khối sản xuất 

và khối văn phòng. Công ty có 01 công ty con và không có công ty liên doanh, liên kết. 

Công ty có chi nhánh tại 718 Nguyễn Thị Định, Phường Thạnh Mỹ Lợi, Tp. Thủ Đức, 

Tp. HCM. 
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Sơ đồ 1.1 - Cơ cấu tổ chức của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

(Nguồn: Royal Group) 

⚫ Khối văn phòng: Gồm 11 phòng ban nghiệp vụ hỗ trợ cho việc hoạt động phát triển 

kinh doanh, quản lý nội bộ của Công ty. 

⚫ Khối sản xuất: Gồm 01 nhà máy sản xuất phụ trách sản xuất các sản phẩm gạch chủ 

lực của Công ty. 

⚫ Công ty con: CTCP SX & ĐT Hoàng Gia Khang. 

1.3.2. Chức năng, nhiệm vụ của các bộ phận quản lý trong công ty 

Công ty có 11 khối chức năng nghiệp vụ. Đứng đầu là các Giám đốc. 

Công ty CP Sản xuất và Đầu tư Hoàng Gia 

Nhà máy sản 

xuất 

 

Bộ phận  

văn phòng 

Chi nhánh Công ty con 
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Hình 1.2 - Sơ đồ bộ máy quản lý CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

(Nguồn: Royal Group) 

❖ Văn phòng chủ tịch: 

Chánh văn phòng chủ tịch có 4 phòng ban bao gồm: ban kiểm toán, ban 

marketing, ban kế hoạch, ban thư ký - pháp chế. 

- Phụ trách việc tổ chức, phục vụ các hoạt động của Hội đồng Chủ tịch theo đúng 

quy định và quy chế của Tập đoàn. 

- Tham mưu cho HĐCT thực hiện các chức năng nhiệm vụ của mình trong khuôn 

khổ luật định và phù hợp với quy chế của Tập đoàn.  

- Phụ trách việc giám sát các hoạt động đang và sẽ diễn ra trong công ty.  

-> Qua đó nghiên cứu và tham mưu về công tác hoạch định chiến lược cũng như 

tổ chức và quản lý các hoạt động, dự án của công ty.  

- Bảo đảm thông tin liên lạc phục vụ công tác lãnh đạo, chỉ đạo của Hội đồng 

Chủ tịch. 
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- Tham mưu cho HĐCT công tác hoạch định các chiến lược, công tác ban hành 

các chế định quản lý; tổ chức công bố và chịu trách nhiệm tổ chức thi hành hoặc trực 

tiếp thi hành các quy chế, quyết định của HĐCT.  

- Tổ chức vả quản lý các nghiên cứu khoa học, đề án, dự án. Nghiên cứu, xây 

dựng các mô hình quản lý bằng công nghệ thông tin, đặc biệt các ứng dụng trong quá 

trình thế giới bước vào giai đoạn 4.0.  

❖ Khối kinh doanh 

- Chịu trách nhiệm trong xây dựng đội ngũ bán hàng, tìm kiếm xây dựng đội ngũ 

nhà phân phối, đưa sản phẩm bán ra thị trường, thúc đẩy doanh số, doanh thu và tiền 

thu, mở rộng thị phần trong ngành nghề hoạt động, đề xuất các chính sách bán hàng, tư 

vấn về mẫu mã sản phẩm, chất lượng.  

- Chịu trách nhiệm về kết quả doanh thu theo mục tiêu Công ty.  

❖ Khối sản xuất: 

- Trực tiếp sản xuất ra sản phẩm, đảm bảo sản lượng theo kế hoạch cung ứng, 

đảm bảo năng suất và chất lượng sản phẩm.  

- Phối hợp với các phòng ban trong điều hành và phân bổ lao động trong sản xuất, 

về chất lượng sản phẩm trên các thiết kế mới. 

❖ Khối Cung ứng:  

Quản lý chuỗi cung ứng với các nhiệm vụ chính là quản lý kế hoạch -mua hàng , 

quản lý nhập, bảo quản, xuất kho của nguyên liệu, công cụ dụng cụ, thành phẩm; quản 

lý hoạt động cung ứng dịch vụ (XNK - Logistic - Cơ giới).  

- Khối Cung ứng phụ trách việc thực hiện các hoạt động mua NVL, quản lý, kiểm 

soát hàng hóa và dịch vụ mới mức chi phí hợp lý và đảm bảo chất lượng theo quy định.  

- Ngoài ra quản lý tổ cơ giới để có thể tiếp nhận, bảo quản, bảo trì, vận hành hiệu 

quả. Theo dõi, thực hiện cung ứng dịch vụ XNK và logistic đảm bảo hoạt động kế hoạch 

sản xuất, kinh doanh của công ty. 

❖ Khối nhân sự - hành chính 
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- Kiện toàn các chức năng quản trị nguồn nhân lực nhằm đạt được mục tiêu của 

Tập đoàn, tiến đến mục tiêu quản trị chiến lược nguồn nhân lực, sử dụng hiệu quả nhất 

nguồn nhân lực và sẵn sàng cho những thay đổi.  

- Nâng cao hiệu quả hoạt động của Tập đoàn thông qua việc cải tiến thủ tục hành 

chính, đặt trọng tâm ứng dụng CNTT vào thực tiễn.  

- Xây dựng nền văn hoá R-O-Y-A-L, cải thiện môi trường lao động nhằm gia 

tăng sự hài lòng của nội bộ và hình ảnh Hoàng Gia (Royal Group) trước cộng đồng. 

- Xây dựng và thực hiện kế hoạch đào tạo, các chính sách nhân sự phù hợp, đáp 

ứng được yêu cầu của từng phòng ban.  

❖ Khối tài chính-kế toán 

- Quản lý vốn, nguồn vốn của doanh nghiệp, thanh quyết toán với khách hàng 

mua và bán 

- Lập báo cáo tài chính theo niên độ quyết toán, báo cáo quyết toán thuế, phí và 

lệ phí theo quy định của Nhà nước. 

❖ Khối Quản trị thương hiệu và Phát triển kinh doanh:  

- Chịu trách nhiệm lập kế hoạch Marketing, quảng bá hình ảnh, kinh doanh tiếp 

thị, tư vấn xây dựng hình ảnh sản phẩm, công ty  

- Kiểm soát chi phí Marketing hiệu quả; phát triển các năng lực bán hàng, xây 

dựng kế hoạch tiếp cận và quản lý thị trường 

- Kiểm toán kết quả thực thi bán hàng và hiệu quả, xây dựng kế hoạch tổ chức 

đội ngũ và chuẩn bị các phương án quản lý đối tác phân phối. 

❖ Trung tâm Nghiên cứu phát triển (R&D) 

- Nghiên cứu các sản phẩm mới đáp ứng tính thị hiếu, cạnh tranh.  

- Luôn phát triển những thiết kế mẫu mã định hướng tham mưu sản xuất các sản 

phẩm phù hợp với thị trường. 
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1.4. Đặc điểm kinh tế kỹ thuật và công nghệ sản xuất của công ty 

1.4.1. Loại hình, sản phẩm, dịch vụ của công ty 

Thành lập từ niềm đam mê với ngành gạch, và giờ đây khi khẳng định thương 

hiệu ở tầm quốc tế, Royal vẫn luôn mang trong mình sứ mệnh trở thành “Người bạn 

thân thiết” đồng hành cùng tất cả khách hàng trong quá trình tìm kiếm, trải nghiệm và 

thỏa mãn mọi nhu cầu về vật liệu xây dựng để chung tay xây dựng lên “Những ngôi nhà 

hằng mong ước”. 

⚫ Công ty chuyên về sản xuất gạch ốp lát với các sản phẩm như gạch marble, gạch 

ceramic, porcelain, modello, gạch verona...  

 Phân khúc phổ thông: sản phẩm được bán chủ yếu là gạch Ceramic, kích thước 

trung bình 40cm x 40cm, 50cm x 50cm.  

 Phân khúc trung cấp: sản phẩm Ceramic in kỹ thuật số kích thước 30cm x 60cm 

và 30cm x 45cm là những sản phẩm bán chạy nhất.  

 Phân khúc cao cấp: doanh thu đến phần lớn từ các sản phẩm gạch đánh bóng men, 

gạch giả gỗ, gạch bán sứ, kích thước trung bình 60cm x 60cm, 80cm x 80cm, 100cm 

x 100cm. 

◆ Các nhãn hiệu chính: 

  

Hình 1.3 – Nhãn hiệu sản phẩm chính của công ty 

   (Nguồn: Royal Group) 

1.4.2. Nguyên, nhiên vật liệu trong sản xuất gạch ốp lát 

NVL đầu vào để sản xuất gạch ốp lát bao gồm: đất sét, cao lanh, tràng thạch, 

men, mực, phụ gia,... NVL đất sét, cao lanh, tràng thạch có trữ lượng lớn và luôn có sẵn 

trong nước, nên nguồn cung và giá cả được duy trì ổn định. Men tráng phần lớn nhập 

khẩu từ Trung Quốc mặc dù không tốt bằng các nước Tây Ban Nha, Ấn Độ nhưng chi 
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phí thấp và có thời gian giao hàng nhanh hơn. Chi phí NVL chiếm khoảng 28% giá vốn 

sản xuất gạch ốp lát, trong đó, men mực chiếm 17% giá vốn, các nguyên liệu cấu thành 

xương gạch (đất sét, cao lanh, tràng thạch, phụ gia,...) chiếm 11% giá vốn. 

Tùy thuộc vào loại gạch sản xất mà sử dụng tỷ lệ sử dụng NVL là khác nhau. Sản 

phẩm gạch xương đỏ ceramic có tỷ lệ NVL là đất sét nhiều hơn. Dòng gạch xương sứ 

porcelain (dòng cao cấp hơn) có tỷ lệ tràng thạch và cao lanh nhiều hơn. Đối với nhiên 

liệu, than và khí tự nhiên (CNG/LNG) là hai nguồn cung cấp nhiệt trong quá trình sản 

xuất.  

Bảng 1.2 - Bảng kê định mức tiêu hao nguyên vật liệu nhập khẩu của một đơn vị 

sản phẩm (Gạch Ceramic 60X60cm) 

Đơn vị: Viên 

STT Tên nguyên liệu Mã HS 
Đơn vị 

tính 

Định mức 

kể cả hao 

hụt 

Nước 

xuất xứ 

1 Bột đá (Tràng thạch thô) 25291000 Kg 14.90060 
VIỆT 

NAM 

2 Đất sét 25084090 Kg 9.35200 
VIỆT 

NAM 

3 Phối liệu nấu men thủy tinh  32072090 Kg 0.47995 CHINA 

4 
Phụ gia làm cứng xương 

gạch 
38040090 Kg 0.06005 CHINA 

6 

Nguyên liệu dùng sản xuất 

gạch men (Sodium Carboxy 

Methyl Cellulose) 

38249090 Kg 0.30780 
VIỆT 

NAM 

7 Thuốc màu  32071000 Kg 0.08165 
VIỆT 

NAM 

 (Nguồn: Royal Group) 
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1.5. Kết quả hoạt động sản xuất – kinh doanh của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

Hình 1.4 - Kết quả kinh doanh của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia giai đoạn năm 

2020 - 2022  

Đơn vị: Tỷ đồng 

 

(Nguồn: BCTC CTCP SX & ĐT Hoàng Gia) 

Giai đoạn 2020 - 2022, tốc độ tăng trưởng doanh thu thuần và lợi nhuận sau thuế 

của Công ty đạt bình quân lần lượt là 15% và 6%. Cụ thể, Hoàng Gia đạt doanh thu 

thuần gần 1,094 tỷ đồng, lãi ròng chỉ đạt 42 tỷ đồng vào năm 2021. Hoạt động kinh 

doanh của công ty ghi nhận kết quả tích cực năm 2022, khi tiếp tục đạt kỷ lục doanh thu 

thuần 1,397 tỷ đồng, tăng 28%; lãi sau thuế 75 tỷ đồng, tăng 77% so với năm 2021. Với 

số liệu tích cực về doanh thu năm 2022, Hoàng Gia đã giữ vị trí thứ 4 chỉ xếp sau 

Viglacera Tiên Sơn, Taicera và CMC. 

Bảng 1.3 - Bảng so sánh kết quả kinh doanh của một số DN cùng ngành  

Đơn vị: Tỷ đồng 

993
1,094

1,397

30 42 75

 Năm 2020  Năm 2021  Năm 2022

Doanh thu thuần LNST
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STT Công ty VĐL 2022 
Doanh thu 

thuần 2022 

LNST 

2022 

1 CTCP Viglacera Tiên Sơn 500 2.001 51 

2 CTCP Công nghiệp gốm sứ Taicera 454 1.107 1 

3 CTCP CMC 367 2.065 95 

4 CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 360 1.397 75 

5 CTCP Viglacera Thăng Long 70 641 9,6 

6 CTCP Gạch men Thanh Thanh 60 317 11 

7 CTCP Viglacera Hà Nội 56 615 6,4 

(Nguồn: Cafef.vn) 

Nửa đầu năm 2023, do sức cầu của thị trường vật liệu xây dựng trong nước suy 

giảm, xuất phát từ việc nhiều dự án BĐS ngừng thi công hoặc triển khai mới do các chủ 

đầu tư gặp khó khăn về dòng tiền. Doanh thu và lợi nhuận sau thuế 9T/2023 của công 

ty có dấu hiệu sụt giảm so với cùng kỳ năm trước. Cụ thể, theo báo cáo tài chính năm 

2023, doanh thu thuần 9T/2023 đạt 930 tỷ đồng và lãi ròng là 50 tỷ đồng, giảm lần lượt 

16% và 36% so với cùng kỳ năm trước. Trong năm 2023, công ty đặt kế hoạch doanh 

thu thuần 1.400 tỷ đồng và lợi nhuận sau thuế 85 tỷ đồng (tăng 13% so với thực hiện 

năm 2022). Như vậy sau 9 tháng hoạt động, Hoàng Gia thực hiện được 65% chỉ tiêu 

doanh thu và 59% mục tiêu lợi nhuận.  
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CHƯƠNG 2: CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ HOẠT ĐỘNG XUẤT KHẨU ĐÁ ỐP 

LÁT 

2.1. Khái niệm, vai trò, mục tiêu hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp 

2.1.1. Khái niệm về hoạt động xuất khẩu 

Theo Điều 28 của Luật Thương mại Việt Nam qui định rõ: " Xuất khẩu hàng 

hóa là việc hàng hóa được đưa ra khỏi lãnh thổ Việt Nam hoặc đưa vào khu vực đặc 

biệt nằm trên lãnh thổ Việt Nam được coi à khu vực hải quan riêng theo qui định của 

pháp luật.". 

XNK là việc mua bán hàng hoá với nước ngoài nhằm phát triển sản xuất kinh 

doanh đời sống. Song mua bán ở đây có những nét riêng phức tạp hơn trong nước như 

giao dịch với người có quốc tịch khác nhau, thị trường rộng lớn khó kiểm soát, mua 

bán qua trung gian chiếm tỷ trọng lớn, đồng tiền thanh toán bằng ngoại tệ mạnh, hàng 

hoá vận chuyển qua biên giới cửa khẩu, cửa khẩu các quốc gia khác nhau phải tuân 

theo các tập quán quốc tế cũng như địa phương. 

Hoạt động XNK được tổ chức thực hiện với nhiều nghiệp vụ, nhiều khâu từ 

điều tra thị trường nước ngoài, lựa chọn hàng hoá XNK, thương nhân giao dịch, các 

bước tiến hành giao dịch đàm phán, ký kết hợp đồng tổ chức thực hiện hợp đồng cho 

đến khi hàng hoá chuyển đến cảng chuyển giao quyền sở hữu cho người mua, hoàn 

thành các thanh toán. Mỗi khâu, mỗi nghiệp vụ này phải được nghiên cứu đầy đủ, kỹ 

lưỡng đặt chúng trong mối quan hệ lẫn nhau,tranh thủ nắm bắt những lợi thế nhằm 

đảm bảo hiệu quả cao nhất, phục vụ đầy đủ kịp thời cho sản xuất, tiêu dùng trong nước. 

2.1.2. Vai trò của hoạt động xuất khẩu đối với doanh nghiệp 

Xuất khẩu là một cơ sở của nhập khẩu và là hoạt động kinh doanh để đem lại 

lợi nhuận lớn, là phương tiện thúc đẩy kinh tế. Mở rộng xuất khẩu để tăng thu ngoại 

tệ, tạo điều kiện cho nhập khẩu và phát triển cơ sở hạ tầng. Nhà nước ta luôn coi trọng 

và thúc đẩy các ngành kinh tế hướng theo xuất khẩu, khuyến khích các thành phần kinh 

tế mở rộng xuất khẩu để giải quyết công ăn việc làm và tăng thu ngoại tệ. 

Như vậy xuất khẩu có vai trò hết sức to lớn thể hiện qua việc: 

- Xuất khẩu tạo nguồn vốn chủ yếu cho nhập khẩu. 
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- Công nghiệp hoá đất nước đòi hỏi phải có số vốn rất lớn để nhập khẩu máy   

móc, thiết bị, kỹ thuật, vật tư và công nghệ tiên tiến. 

- Nguồn vốn để nhập khẩu có thể được hình thành từ các nguồn như: 

• Liên doanh đầu tư với nước ngoài 

• Vay nợ, viện trợ, tài trợ 

• Thu từ hoạt động du lịch, dịch vụ 

• Xuất khẩu sức lao động 

Trong các nguồn vốn như đầu tư nước ngoài, vay nợ và viện trợ…cũng phải trả 

bằng cách này hay cách khác. Để nhập khẩu, nguồn vốn quan trọng nhất là từ xuất 

khẩu. Xuất khẩu quyết định quy mô và tốc độ tăng của nhập khẩu. 

+ Xuất khẩu góp phần chuyển dịch cơ cấu kinh tế sang nền kinh tế hướng ngoại. 

+ Xuất khẩu tạo điều kiện cho các ngành liên quan có cơ hội phát triển thuận 

lợi 

+ Xuất khẩu tạo ra khả năng mở rộng thị trường tiêu thụ, cung cấp đầu vào cho 

sản xuất, khai thác tối đa sản xuất trong nước 

+ Xuất khẩu tạo ra những tiền đề kinh tế kỹ thuật nhằm đổi mới thường xuyên 

năng lực sản xuất trong nước. Nói cách khác, xuất khẩu là cơ sở tạo thêm vốn và kỹ 

thuật, công nghệ tiên tiến thế giới từ bên ngoài thông qua xuất khẩu, hàng hoá sẽ tham 

gia vào cuộc cạnh tranh trên thị trường thế giới về giá cả, chất lượng. Cuộc cạnh tranh 

này đòi hỏi phải tổ chức lại sản xuất cho phù hợp với nhu cầu thị trường. 

- Xuất khẩu còn đòi hỏi các DN phải luôn đổi mới và hoàn thiện công tác quản 

lý sản xuất, kinh doanh, nâng cao chất lượng sản phẩm, hạ giá thành. 

- Xuất khẩu tạo thêm công ăn việc làm và cải thiện đời sống nhân dân. Trước 

hết, sản xuất hàng xuất khẩu thu hút hàng triệu lao động, tạo ra nguồn vốn để nhập 

khẩu vật phẩm tiêu dùng thiết yếu phục vụ đời sống của nhân dân. 

- Xuất khẩu là cơ sở để mở rộng và thúc đẩy các quan hệ kinh tế đối ngoại của 

đất nước. 
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- Xuất khẩu và các quan hệ kinh tế đối ngoại làm cho nền kinh tế gắn chặt với 

phân công lao động quốc tế. Thông thường hoạt động xuất khẩu ra đời sớm hơn các 

hoạt động kinh tế đối ngoại khác nên nó thúc đẩy các quan hệ này phát triển. 

2.1.3. Mục tiêu của hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp 

Hoạt động XNK đem lại rất nhiều cơ hội cho thị trường hàng hóa của Việt Nam 

ta. Đóng vai trò vô cùng to lớn trong việc thúc đẩy kinh tế phát triển, bao gồm: 

▪ Hoạt động XNK giúp lưu thông hàng hóa, đa dạng thị trường và còn tạo 

các mối quan hệ kinh doanh với các quốc gia, thúc đẩy kinh tế trong nước. 

▪ Hoạt động XNK có mối liên hệ với nhiều ngành khác nhau và cũng là mối 

liên hệ quan trọng giữa các nền kinh tế giữa các quốc gia và trên thế giới. XNK tạo ra 

rất nhiều công ăn việc làm, đa dạng các mặt hàng trên thị trường, thúc đẩy dịch chuyển 

cơ cấu kinh tế theo hướng công nghiệp hóa, hiện đại hóa, đảm bảo phát triển kinh tế 

ổn định. 

▪ Hoạt động xuất khẩu hàng hóa sẽ giúp mở rộng thị trường kinh doanh, 

đem lại nguồn thu cho DN: Lúc này thay vì chỉ bán hàng trong nước, giờ đây họ có thể 

kinh doanh tại nhiều thị trường. Đây cũng chính là một cách giúp nguồn thu ngoại tệ 

của DN và đất nước tăng lên. 

▪ Khi một loại hàng hóa được bán sang các quốc gia khác nhau thì điều này 

cũng giúp quảng bá hình ảnh và định vị thương hiệu Việt Nam trên thị trường quốc tế. 

Khi thương hiệu của họ trở lên nổi tiếng và được biết đến nhiều hơn từ đó cũng giúp 

phát triển nền kinh tế nước nhà. 

▪ Khi tiến hành nhập khẩu hàng hóa điều đóa sẽ giúp giải quyết được vấn 

đề khan hiếm hàng hóa, tao ra sự đa dạng các mặt hàng trên thị trường. Điều này giúp 

đáp ứng được nhu cầu tiêu dùng của người dân cũng như đảm bảo cân đối nền kinh tế. 

▪ Khi các mặt hàng nhập khẩu từ các quốc gia khác được nhập khẩu về điều 

này sẽ tạo nên sự canh tranh với các mặt hàng trong nước. Điều này đòi hỏi sự thay 

đổi, cập nhật và phát triển sản phẩm để có thể cạnh tranh tốt hơn 

▪ Ngoài ra hoạt động nhập khẩu còn có một số vai trò khác như xóa bỏ tình 

trạng độc quyền hàng hóa, cải thiện trình độ sản xuất giữa các quốc gia, giúp thúc đẩy 

hoạt động xuất khẩu trong nước,… 



 18 

2.2. Các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp 

2.2.1 Yếu tố khách quan 

❖ Pháp luật 

Khi kinh doanh XNK ở bất kỳ một quốc gia nào trên thế giới đòi hỏi các công ty 

phải xem xét tình hình chính trị và luật pháp của quốc gia đó. Luật quốc tế và luật của 

từng quốc gia có ảnh hưởng trực tiếp đến tình hình và kết quả hoạt động của các DN. 

Môi trường chính trị và luật pháp có thể đưa lại những cơ hội hoặc thách thức cho các 

DN. Vì vậy, hiểu chú ý các yếu tố quan trọng về chính trị - pháp luật: 

- Các quy định của nhà nước đối với hoạt động mua bán hàng hoá quốc tế. 

- Các hiệp định thương mại mà quốc gia tham gia. 

- Các quy định nhập khẩu hàng hóa của quốc gia mà mình tham gia hoạt động 

xuất khẩu. 

- Các vấn đề pháp lý và tập quán quốc tế có liên quan tới xuất khẩu như luật bảo 

hiểm quốc tế, luật vận tải quốc tế, các quy định về giao nhận ngoại thương,… 

❖ Kinh tế - chính trị 

Sự phát triển của nền kinh tế thường được đánh giá thông qua tốc độ tăng trưởng 

kinh tế, sự biến động về lạm phát, lãi suất hay tỷ giá hối đoái, tình hình chính trị thế 

giới... Các yếu tố này tác động mang tính hệ thống tới nền kinh tế. Sự biến động bất 

thường của các yếu tố này có thể gây ra những rủi ro cho các chủ thể tham gia vào nền 

kinh tế nói chung và Công ty nói riêng. Hoạt động kinh doanh của Công ty sẽ bị ảnh 

hưởng bởi các điều kiện kinh tế trong nước được đề cập dưới đây: 

⚫ Biến động giá nguyên vật liệu 

Năm 2022, khủng hoảng năng lượng diễn ra chủ yếu là do các xung đột địa chính 

trị. Sau khi cuộc xung đột Nga - Ukraine bùng nổ vào cuối tháng 02/2022, các nước 

phương Tây đã áp dụng các biện pháp trừng phạt ngành năng lượng, lĩnh vực xuất khẩu 

chính của Nga, khiến giá dầu nhanh chóng leo thang. Với khủng hoảng xăng dầu, chi 

phí vận tải và giá cước ở mức cao khiến cho hoạt động vận chuyển quốc tế cũng như 

nội địa của nhiều quốc gia gặp nhiều khó khăn. Tác động trực tiếp đến nguồn cung NVL 

khi hầu hết các DN Vật liệu xây dựng đều phụ thuộc vào nguồn cung từ nước ngoài. 
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⚫ Lạm phát tăng cao  

Kinh tế – xã hội của Việt Nam năm 2022 diễn ra trong bối cảnh kinh tế thế giới 

đang phải đối mặt với những thách thức lớn, biến động nhanh, khó lường và tính bất ổn 

cao; lạm phát đã tăng lên mức cao nhất trong nhiều thập kỷ buộc các quốc gia phải thắt 

chặt chính sách tiền tệ. Cạnh tranh chiến lược, địa chính trị giữa các nước lớn, xung đột 

quân sự giữa Nga và U-crai-na; thiên tai, dịch bệnh, biến đổi khí hậu, mưa bão, hạn 

hán,... đã làm gia tăng rủi ro đến thị trường tài chính, tiền tệ, an ninh năng lượng, an 

ninh lương thực toàn cầu. 

Lạm phát tăng cao và tồn kho cao, tác động đến mọi chủ thể trong nền kinh tế, 

ảnh hưởng không nhỏ đến nền kinh tế nói chung và Công ty nói riêng. Chỉ số lạm phát 

ảnh hưởng đến hoạt động sản xuất kinh doanh của Công ty thông qua các chi phí đầu 

vào. Lạm phát gia tăng khiến chi phí nhân công, cung cấp dịch vụ của Công ty tăng. 

⚫  Lãi suất  

Ngành gạch ốp lát có đặc điểm thâm dụng vốn. Nhu cầu vay nợ bình quân ở mức 

cao với tỷ trọng 43,8% trong cơ cấu tài sản. Do đó, yếu tố lãi suất có tác động lớn đến 

hoạt động của các doanh nghiệp ngành gạch ốp lát. 

Theo Quyết định số 951/QĐ-NHNN ngày 23/5/2023 của Ngân hàng Nhà nước, 

kể từ ngày 25/5/2023, lãi suất tối đa mà ngân hàng áp dụng đối với tiền gửi có kỳ hạn 

từ 1 tháng đến dưới 6 tháng sẽ chính thức giảm từ mức 5,5%/năm xuống 5,0%/năm. Còn 

lãi suất tiền gửi có kỳ hạn từ 6 tháng trở lên do tổ chức tín dụng ấn định trên cơ sở cung 

- cầu vốn thị trường. 

Ngay sau khi quyết định trên có hiệu lực, ngày 25/5/2023, các ngân hàng đã đồng 

loạt điều chỉnh biểu lãi suất huy động và hầu hết đều giảm 0,5 điểm % tại các kỳ hạn từ 

1 tháng đến dưới 6 tháng xuống mức trần là 5%/năm. 

Ngân hàng Nhà nước chỉ đạo các ngân hàng thương mại nhà nước xem xét giảm 

lãi vay đối với các DN sản xuất vật liệu xây dựng (có thể giảm đến 2%) cho đến hết năm 

2025. Tiếp tục gia hạn, không tính lãi đối với các khoản nợ quá hạn và tái cơ cấu nợ vay 

để giảm khó khăn cho DN. 

⚫ Phòng vệ thương mại 



 20 

Trong một vài thập kỷ trở lại đây, xu hướng toàn cầu hoá đang diễn ra rất mạnh, 

với việc hình thành và ra đời của các khối liên minh, liên kết mang tính khu vực và toàn 

cầu. Việc hình thành các khối liên kết về kinh tế đã góp phần làm tăng hoạt động kinh 

doanh buôn bán và đầu tư giữa các quốc gia thành viên, làm giảm tỷ lệ mậu dịch giữa 

các nước không phải là thành viên.  

Các Hiệp định thương mại tự do thế hệ mới như CPTPP, EVFTA, UKVFTA trải 

qua một quá trình thực thi bước đầu, các DN đã tận dụng tốt hơn các ưu đãi mang lại. 

Các DN Việt Nam cũng thích ứng nhanh, linh hoạt trong đa dạng hoá thị trường xuất, 

nhập khẩu.  

Song hành với tăng trưởng xuất khẩu, mặt hàng này đã và đang đối diện với thách 

thức lớn trước các biện pháp PVTM từ các thị trường xuất khẩu. Liên tiếp gần đây, gạch 

men ốp lát đã bị nhiều thị trường xuất khẩu khởi xướng điều tra áp dụng biện pháp 

PVTM, như Philippines, Malaysia. Đặc biệt, năm 2020, Đài Loan (Trung Quốc) đã khởi 

xướng điều tra chống bán phá giá đối với gạch men ốp lát xuất khẩu của Việt Nam vào 

thị trường này. 

❖ Văn hóa - xã hội 

⚫ Quy mô, cơ cấu dân số 

Việt Nam là quốc gia có quy mô dân số khá lớn, năm 2023 dân số trung bình đạt 

100,3 triệu người,. Tuy nhiên do mức sinh có xu hướng giảm nhẹ nên tốc độ tăng dân 

số giảm dần trong những năm gần đây và dự báo tiếp tục giảm trong những năm tiếp 

theo (tốc độ tăng dân số trung bình năm 2022 là 0,98%, năm 2023 là 0,84%). Việt Nam 

hiện đang trong thời kỳ cơ cấu dân số vàng và cũng đồng thời trong quá trình già hóa 

dân số. Nhóm dân số trong độ tuổi từ 15- 59 tuổi chiếm 63,8% năm 2019 giảm xuống 

còn 62,2% năm 2023. Tăng trưởng dân số cao sẽ thúc đẩy nhu cầu nhà ở trong tương 

lai. Từ đó, nhu cầu sử dụng vật liệu hoàn thiện sẽ tăng trưởng tương ứng. 

⚫ Yếu tố đô thị hóa 

Tỷ lệ đô thị hóa tăng nhanh: Năm 2022, tỷ lệ đô thị hóa tại Việt Nam đạt 41,7%, 

đứng thứ 7 trong khu vực ASEAN. Theo Nghị quyết Đại hội Đảng lần thứ XIII, mục 

tiêu đến năm 2025 sẽ nâng tỷ lệ đô thị hóa tại Việt Nam lên 45,0% và lên mức 50% vào 

năm 2030. Tốc độ đô thị hóa gia tăng nhanh chóng sẽ thúc đẩy nhu cầu tiêu dùng gạch 
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ốp lát trong thời gian tới. Đây là tín hiệu phát triển đường dài rất tích cực cho ngành vật 

liệu xây dựng hoàn thiện nói chung và cho gạch ốp lát nói riêng. 

 

Hình 2.1 - Tỷ lệ đô thị hóa tại Việt Nam theo Ngân hàng Thế giới 

(Nguồn: Ngân hàng Thế giới, Acimac, FPTS Research) 

Riêng tại Việt Nam ngày càng có rất nhiều các công trình xây dựng, đặc biệt các 

khu đô thị mới, các toà nhà cao tầng, khu căn hộ cao cấp... được triển khai. Cuộc sống 

của người dân ngày càng được nâng cao, nên nhu cầu sử dụng đá ốp lát cao cấp ngày 

càng cao.  

❖ Thị trường thế giới 

Hiện nay, thị trường đá ốp lát cao cấp nhân tạo thế giới đang ở giai đoạn phát 

triển mạnh mẽ. Trên thực tế, nguồn cung các sản phẩm đá nhân tạo vẫn thấp hơn cầu 

trên thị trường thế giới. Trong khi đó, nguồn đá tự nhiên là hữu hạn và chi phí khai thác 

đá tự nhiên ngày càng tăng cao, vì vậy xu thế tăng cường sử dụng sản phẩm đá ốp lát 

nhân tạo thay thế cho đá tự nhiên trên thế giới ngày càng tăng cao. Bên cạnh đó, trên thế 

giới có khoảng 40 DN có kinh nghiệm 30 – 40 năm cùng hoạt động trong lĩnh vực này. 

Do vậy mà cạnh tranh nội bộ ngành trong lĩnh vực này cũng vô cùng khốc liệt. 
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2.2.2. Yếu tố chủ quan 

❖ Tài chính của công ty 

Tài chính công ty là một trong những nhân tố quan trọng, nó quyết định sức 

mạnh, năng lực cạnh tranh của công ty trên thị trường. Một khi công ty có nguồn vốn, 

công ty sẽ có những kế hoạch hợp lý cho sản xuất để đem lại hiệu quả cao nhất.  

Cụ thể như: Công ty có sẵn nguồn vốn lớn thì sẽ mua được NVL đầu vào với giá 

rẻ, từ đó giảm được giá thành sản phẩm. Một mặt nữa là công ty sẽ không phải huy động 

nguồn vốn ở bên ngoài như vay ngân hàng.  

Sự trường vốn cũng tạo ra khả năng nắm bắt thông tin nhanh chóng hơn, chính 

xác hơn do có điều kiện sử dụng các thông tin hiện đại. Ngoài ra, nó còn cho phép công 

ty thực hiện các công cụ marketing quốc tế trên thị trường về giá cả, cách thức phân 

phối, hoạt động quảng cáo và xúc tiến bán hàng, do vậy mà tạo điều kiện xuất khẩu được 

nhiều hơn. 

❖ Thương hiệu, uy tín 

Kinh doanh xuất khẩu trên thị trường thế giới thì thương hiệu và uy tín là nhân 

tố quyết định sự phát triển bền vững, năng lực cạnh tranh của công ty. Bởi đó không chỉ 

là chìa khóa để giữ chân khách hàng mà trên thị trường thế giới, uy tín của DN còn được 

coi là vấn đề quan trọng đầu tiên quyết định một mối làm ăn lâu dài, mở ra những thị 

trường mới. 

❖ Nguồn nhân lực 

Con người luôn được đặt ở vị trí trung tâm của mọi hoạt động. Hoạt động xuất 

khẩu hàng hoá đặc biệt phải nhấn mạnh đến yếu tố con người bởi vì nó là chủ thể sáng 

tạo và trực tiếp điều hành các hoạt động. Trình độ và năng lực trong hoạt động xuất khẩu 

của các bên kinh doanh sẽ quyết định tới tới hiệu quả kinh doanh của DN và quyết định 

doanh thu và chi phí cũng như lợi nhuận có đạt mức cao hay không. Xét về tiềm lực DN 

thì con người là vốn quý nhất đánh giá sức mạnh công ty đó như thế nào. Đặc biệt, quy 

trình sản xuất của công ty là cả một quá trình cần mức độ chặt chẽ, tỉ mỉ và chính xác 

cao. Do đó, một lực lượng công nhân có tay nghề cao để đảm bao sản phẩm sản xuất ra 

đạt tiêu chuẩn là không thể thiếu và xem nhẹ. Hơn nữa, trong hoạt động XNK từ khâu 

nghiên cứu thị trường, tìm kiếm nguồn hàng, đối tác đến công tác giao dịch ký kết hợp 
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đồng, thực hiện hợp đồng nếu được thực hiện bởi những cán bộ nhanh nhẹn, trình độ 

chuyên môn cao thì chắc chắn sẽ đạt hiệu quả cao, hoạt động XNK cũng được tiến hành 

một cách liên tục và suôn sẻ. 

❖ Kỹ thuật - công nghệ 

Công nghệ phổ biến của các nhà máy sản xuất gạch ốp lát tại Việt Nam hiện nay 

là công nghệ Ý, Tây Ban Nha và Trung Quốc. Tuy nhiên, việc đổi mới công nghệ, máy 

móc thiết bị vẫn đang là một trở ngại do phần lớn thiết bị phục vụ sản xuất phải nhập 

khẩu. Khi ngành công nghiệp phụ trợ của Việt Nam trong tương lai gần chưa phát huy 

tốt vai trò hỗ trợ thì ngành gạch ốp lát sẽ chưa có khả năng tiếp cận được công nghệ hiện 

đại với chi phí hợp lý, qua đó làm giảm hiệu quả hoạt động và doanh thu của ngành. 

Với nhu cầu ngày càng khắt khe của người tiêu dùng, ngoài yêu cầu về độ chắc 

bền còn đòi hỏi sản phẩm phải đáp ứng được tính thẩm mỹ và nghệ thuật. Do đó, các 

DN sản xuất gạch ốp lát sẽ phải đối mặt với rủi ro lạc hậu về công nghệ do thị trường 

ngành này liên tục thay đổi nhu cầu về mẫu mã và chất lượng sản phẩm. 

❖ Mặt hàng xuất khẩu 

Mặt hàng xuất khẩu là một yếu tố quan trọng, nó quyết định sự thành công của 

DN trên thị trường thế giới. Ảnh hưởng của nhân tố này đến hoạt động xuất khẩu thể 

hiện ở: chất lượng, màu sắc, kích thước, chủng loại của sản phẩm.  

Mặt hàng xuất khẩu càng có được nhiều các đặc tính trên thì càng đáp ứng cao 

nhu cầu của thị trường. Một khi sản phẩm của DN được thị trường thế giới chấp nhận 

và tín nhiệm thì đó là một thành công lớn, DN sẽ nhanh chóng chiến lĩnh được thị phần 

cao. 

2.3. Những vấn đề liên quan đến hoạt động xuất khẩu gạch ốp lát 

2.3.1. Quy định và căn cứ pháp lý liên quan đến hoạt động xuất khẩu đá ốp lát 

Theo quy định hiện hành, đá ốp lát không phải là mặt hàng cấm xuất khẩu nên 

DN có thể tiến hành xuất khẩu theo quy định. Tuy nhiên, khi xuất khẩu phải đảm bảo 

điều kiện theo quy định tại Phụ lục I về danh mục, tiêu chuẩn và điều kiện xuất khẩu 

khoáng sản làm vật liệu xây dựng theo Thông tư 05/2018/TT-BXD ngày 29/06/2018 của 

Bộ Xây dựng. 
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Để biết được quy cách và chỉ tiêu kỹ thuật của từng loại cụ thể, bạn có thể xem 

chi tiết tại Thông tư 05/2018/TT-BXD của Bộ Xây dựng hướng dẫn xuất khẩu khoáng 

sản làm vật liệu xây dựng. 

Ngoài ra, để nắm được các quy định chi tiết về hoạt động xuất khẩu khoáng sản 

thì bạn có thể tìm đọc thêm Thông tư số 41/2012/TT-BCT ngày 21/12/2012 của Bộ Công 

Thương Quy định về xuất khẩu khoáng sản. 

Đối với các loại khoáng sản thuộc vào Phụ lục 1 ban hành kèm Thông tư 

05/2018/TT-BXD phải được kiểm tra chất lượng khi xuất khẩu. Theo đó, DN cần lấy 

mẫu và mang đi kiểm tra chất lượng tại cơ sở thuộc hệ thống VILAS trước khi tiến hành 

xuất khẩu hàng hóa. 

2.3.2. Mã HS của mặt hàng gạch ốp lát 

Mã HS là thông tin quan trọng, cần xác định khi làm thủ tục xuất khẩu cho hàng 

hóa. Bởi đây chính là căn cứ để hiểu rõ hơn về các quy định và chính sách thuế khi xuất 

khẩu một mặt hàng nào đó. 

Khi nhập khẩu Gạch ốp lát, nhà nhập khẩu cần nộp các loại thuế sau: 

⚫ Thuế giá trị gia tăng – hay còn gọi là VAT 

⚫ Thuế nhập khẩu 

Mặt hàng Gạch có HS thuộc: 

– Chương 68: Sản phẩm làm bằng đá, thạch cao, xi măng, amiăng, mica hoặc các 

vật liệu tương tự 

– Chương 69: Đồ gốm, sứ  

Bảng 2.1 - Mã HS Code dựa vào độ hút nước của gạch 

Mã HS  Độ hút nước của gạch 

6907.21.94 Dưới 0.5% 

6907.22.94 Từ 0.5% - 10% 

6907.23.94 Trên 10% 

(Nguồn: Biểu Thuế XNK) 
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2.3.3. Thủ tục xuất khẩu đá ốp lát 

Về cơ bản, hồ sơ xuất khẩu đá ốp lát sẽ được thực hiện theo Khoản 5, Điều 1 

của Thông tư 39/2018/TT-BTC ngày 20/04/2018. Cụ thể, hồ sơ hải quan đối với hàng 

hóa xuất khẩu gồm có: 

Tờ khai hàng hóa xuất khẩu theo các chỉ tiêu thông tin tại Phụ lục II ban hành 

kèm Thông tư này. 

Trường hợp thực hiện trên tờ khai hải quan giấy theo quy định tại khoản 2 Điều 

25 Nghị định số 08/2015/NĐ-CP được sửa đổi bổ sung tại khoản 12 Điều 1 Nghị định 

59/2018/NĐ-CP, người khai hải quan khai và nộp 02 bản chính tờ khai hàng hóa xuất 

khẩu theo mẫu HQ/2015/NK Phụ lục IV ban hành kèm Thông tư này; 

✓ Hóa đơn thương mại hoặc chứng từ có giá trị tương đương trong trường hợp người 

mua phải thanh toán cho người bán: 01 bản chụp. 

✓ Giấy phép xuất khẩu hoặc văn bản cho phép xuất khẩu của cơ quan có thẩm quyền 

theo quy định của pháp luật. 

✓ Giấy chứng nhận kiểm tra của cơ quan kiểm tra chuyên ngành (nếu có) theo quy 

định của pháp luật: 01 bản chính. Trường hợp pháp luật chuyên ngành quy định 

nộp bản chụp hoặc không quy định cụ thể bản chính hay bản chụp thì người khai 

hải quan được nộp bản chụp. 

✓ Chứng từ chứng minh tổ chức, cá nhân đủ điều kiện xuất khẩu hàng hóa theo quy 

định của pháp luật.  

✓ Hợp đồng uỷ thác xuất khẩu hàng hoá thuộc diện phải có giấy phép xuất khẩu (đối 

với trường hợp xuất khẩu uỷ thác): nộp 01 bản chụp; 

… và một số chứng từ khác (nếu có). 

➢ Ngoài ra, khi xuất khẩu đá ốp lát, cũng cần thực hiện theo quy định tại Thông tư 

số 05/2018/TT-BXD về một số giấy tờ cần có khi xuất khẩu khoáng sản. Theo đó, 

DN cần có các giấy tờ chứng minh nguồn gốc khoáng sản gồm có: 

Đối với DN tự khai thác và chế biến khoáng sản hoặc được ủy quyền khai thác, 

chế biến và xuất khẩu khoáng sản: DN phải có bản sao công chứng giấy phép khai thác 

khoáng sản và giấy chứng nhận đầu tư dự án chế biến khoáng sản. Trường hợp, đơn vị 
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khai thác khoáng sản chưa có nhà máy chế biến phải bổ sung giấy chứng nhận đầu tư 

dự án chế biến của đơn vị đã được thuê chế biến khoáng sản và hợp đồng thuê chế biến 

khoáng sản. 

Đối với DN mua khoáng sản để chế biến xuất khẩu: DN phải có bản sao công 

chứng các giấy phép khai thác khoáng sản, hoá đơn thuế giá trị gia tăng và giấy chứng 

nhận đầu tư dự án chế biến khoáng sản của bên bán. 

Đối với DN có đăng ký kinh doanh hoạt động xuất khẩu khoáng sản mua khoáng 

sản đã qua chế biến để xuất khẩu: DN phải có hợp đồng mua bán, bản sao công chứng 

các giấy phép khai thác khoáng sản, hoá đơn thuế giá trị gia tăng và giấy chứng nhận 

đầu tư dự án chế biến khoáng sản của bên bán. 

Đối với DN nhập khẩu khoáng sản để chế biến và xuất khẩu: DN phải có Tờ 

khai nhập khẩu chứng minh khoáng sản đã chế biến để xuất khẩu được sản xuất từ 

nguồn nguyên liệu nhập khẩu. 
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CHƯƠNG 3: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG XUẤT KHẨU ĐÁ ỐP LÁT 

CỦA CTCP SX & ĐT HOÀNG GIA 

3.1. Tổng quan về thị trường xuất khẩu hàng gạch ốp lát của CTCP SX & ĐT 

Hoàng Gia 

 

Hình 3.1 - Thị trường gạch men - Tỷ lệ tăng trưởng theo vùng (2020 -2026) 

Nguồn: Mordor Intelligence 

Châu Á - Thái Bình Dương là thị trường phát triển nhanh nhất và dự kiến sẽ thống 

trị thị trường gạch men toàn cầu trong suốt giai đoạn dự báo. Công nghiệp hóa và đô thị 

hóa nhanh chóng, và lợi ích chi phí là những lý do chính cho sự tăng trưởng của thị 

trường gạch men ở khu vực này. Là những quốc gia đông dân nhất, Trung Quốc và Ấn 

Độ đã tạo ra nhiều ngành công nghiệp xây dựng và xây dựng hơn. Điều này tạo động 

lực cho thị trường gạch men trong khu vực. Các nước đang phát triển nhanh, như Ấn 

Độ, Trung Quốc, Nhật Bản, Indonesia và Việt Nam, đóng một vai trò quan trọng trong 

thị trường gạch men ở khu vực châu Á - Thái Bình Dương. 
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Hình 3.2 - Thị trường xuất khẩu quốc tế của công ty 

(Nguồn: royaltiles.vn) 

Công ty luôn chú trọng việc nghiên cứu và phát triển các sản phẩm mới. Hơn 10 

năm qua, với khả năng tiếp thu công nghệ từ các quốc gia hàng đầu trong ngành như Ý, 

Tây Ban Nha, Trung Quốc, cùng những ưu thế về thiết bị, công nghệ. Công ty đã đưa ra 

thị trường những dòng sản phẩm có sự khác biệt và mang dấu ấn riêng của mình. 

Hoàng Gia đang tập trung vào thị trường Mỹ. Một số đối tác phân phối hàng hóa 

cho Công ty như: M.S International, New Pacific Marble and Tile, Royal American 

Wholesale, trong đó MSI là 1 trong 10 nhà phân phối gạch lớn nhất Mỹ. Với hệ thống 

25 trung tâm phân phối, sản lượng các mặt hàng phân phối của MSI chiếm hơn 20% thị 

phần nước Mĩ, các mặt hàng được nhập khẩu từ hơn 37 quốc gia khác nhau trên sáu lục 

địa.  

Bảng 3.1 - Cơ cấu thị trường xuất khẩu của công ty qua các năm  

 Đơn vị: % 

 Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022 

Đài Loan 23.79 % 33.72 % 45.75 % 

Hàn Quốc 11.90 % 13.86 % 13.00 % 
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Philippines 3.54 % 6.70 % 4.65 % 

Mỹ 28.30 % 25.40 % 15.25 % 

Thị trường khác 32.48 % 20.32 % 21.35 % 

 100 % 100 % 100 % 

(Nguồn: Báo cáo xuất khẩu, Sinh viên tổng hợp) 

 

Biểu đồ 3.1 - Cơ cấu thị trường xuất khẩu của công ty qua các năm  

(Nguồn: Báo cáo Xuất khẩu, Sinh viên tổng hợp) 

Về thị trường trong nước, Công ty đã thiết lập được hệ thống phân phối trải dài 

từ Bắc đến Nam, với 3.000 cửa hàng, đại lý và showroom.  

Về thị trường quốc tế, Công ty đã xuất khẩu sản phẩm tới nhiều quốc gia, vùng 

lãnh thổ như Đông Bắc Á (Trung Quốc, Đài Loan, Hàn Quốc, Nhật Bản), Đông Nam Á 

(Campuchia, Thái Lan, Maylaysia, Myanmar, Philippine), Châu Âu, Châu Mỹ, Châu 

Úc, Châu Phi và Trung Đông… 

28.30%

25.40%

15.25%

23.79%

33.72%

45.75%

11.90%
13.86% 13.00%

3.54%

6.70%
4.65%

32.48%

20.32% 21.35%

Năm 2020 Năm 2021 Năm 2022

Mỹ Đài Loan Hàn Quốc Philippines Thị trường khác
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Từ biểu đồ có thể thấy, một trong những đối tác thương mại lớn của công ty Đài 

Loan và Mỹ. Trong năm 2022, xuất khẩu ở thị trường Đài Loan đạt gần 2,7 triệu USD 

chiếm tới gần 46% thị phần xuất khẩu của công ty. Trong khi đó cùng năm, ở thị trường 

Mỹ lại ghi nhận kết quả giảm sút đáng kể 10.15% thị phần xuất khẩu so với năm 2021.  

Sự giảm sút này là do kinh tế Hoa Kỳ năm 2022 tăng trưởng chậm lại do lạm 

phát cao và tiếp sau đó là chính sách thắt chặt tiền tệ để kiềm chế lạm phát, ảnh hưởng 

đến nhu cầu tiêu dùng và làm giảm tốc độ tăng trưởng kinh tế. GDP nước này cả năm 

tăng 2,1%, thấp hơn mức 5,9% của năm 2021. Trong khi đó, thâm hụt thương mại của 

Hoa Kỳ thu hẹp lại trong bối cảnh nhập khẩu giảm do nhu cầu trong nước chậm lại khi 

Fed thắt chặt chính sách tiền tệ để kiềm chế lạm phát.  

3.2. Quy trình xuất khẩu hàng gạch ốp lát tại công ty 

3.2.1. Sơ đồ quy trình 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sơ đồ 3.1 - Quy trình Xuất khẩu theo điều kiện CIF 

(Nguồn: Sinh viên tổng hợp) 

Ký hợp đồng Chuẩn bị hàng 

hóa 

Làm INV, P/L Mua bảo hiểm 
Kiểm tra chuyên 

ngành (nếu có) 

Khai báo Hải 

quan 

Làm SI, VGM 
Thanh toán phí LCC 

và O/F (nếu có) 

(2) (3) 

(4) 

(5) 

(12) 

(6

(7) 

(8) (9) 

 Giao hàng lên tàu 
Nhận kết quả kiểm tra 

chuyên ngành (nếu có) 

Làm C/O 

Tổng hợp chứng từ gửi 

cho bên Nhập khẩu  

(10) 

(11) 

(13) 

Đặt chỗ trên tàu, lấy 

container rỗng 
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3.2.2. Diễn giải quy trình 

Bước 1: Đàm phán và ký kết hợp đồng ngoại thương. 

Bước 2: Nếu xuất khẩu theo điều kiện nhóm C, Công ty thực hiện việc đặt chỗ 

trên tàu trực tiếp qua Hãng tàu hoặc FWD – Forwarder (Công ty giao nhận). Lấy cont 

rỗng đóng hàng tại kho (hàng FCL), đóng tại bãi hoặc có thể đóng hàng trước khi đặt 

chỗ (hàng LCL). 

Bước 3: Chuẩn bị hàng hóa, đóng hàng, kiểm tra lại hàng hoá chuẩn bị xuất. 

Bước 4: Dựa vào Booking (Giấy lưu cước), Hợp đồng để làm C/I - Commercial 

Invoice: Hóa đơn thương mại, P/L - Packing list: Phiếu đóng gói. 

Bước 5: Mua bảo hiểm hàng hóa (nếu xuất điều kiện CIF & CIP) 

Bước 6: Đăng ký giấy phép kiểm tra chuyên ngành (Hun trùng, Giám định, Kiểm 

dịch) nếu có. 

Bước 7: Thực hiện khai báo hải quan: Nhập liệu và khai tờ khai trên phần mềm 

Hải quan điện tử (ECUS), đóng thuế và thông quan.  

Bước 8: Dựa vào biên bản bàn giao cont của kho gửi (số lượng hàng, mã hàng, 

số lượng pallet,… được đóng của mỗi cont là bao nhiêu) để làm SI - Shipping Instruction 

(Hướng dẫn gửi hàng) và VGM - Verified Gross Mass (Phiếu xác nhận tải trọng 

container). Gửi SI, VGM để hãng tàu làm B/L - Bill Of Lading (Vận Đơn Đường Biển), 

thời hạn gửi SI, VGM dựa theo thời gian chỉ định trên Booking Note/ Booking (Giấy 

lưu cước). 

Bước 9: Thanh toán phí LCC- Local Charge (phụ phí địa phương) và O/F-Ocean 

Freight (cước biển) nếu có cho hãng tàu hoặc Forwarder để nhận B/L - Bill Of Lading 

(Vận Đơn Đường Biển). 

Bước 10: Giao hàng lên tàu (thông qua Hãng tàu hoặc FWD). Xong thủ tục xuất 

khẩu, vô sổ tàu và giao cho bên vận chuyển. 

Bước 11: Nhận kết quả kiểm tra giấy phép chuyên ngành (nếu có) ở bước 6. 

Bước 12: Làm C/O - Certificate Of Origin (chứng nhận xuất xứ) gửi cho nhà 

nhập khẩu. 

Bước 13: Tổng hợp chứng từ gửi cho bên nhập khẩu để nhập hàng. 



 32 

3.2.3. Bộ chứng từ xuất khẩu 

Bảng 3.2 – Danh mục chứng từ xuất khẩu 

STT Tên chứng từ Viết tắt 

1 Sales Contract/ Contract (Hợp đồng) S/C 

2 Delivery Request (Đề nghị giao hàng) - 

3 Delivery Notice (Thông báo giao hàng) - 

4 Commercial Invoice (Hóa đơn thương mại) C/I 

5 Packing List (Phiếu đóng gói) P/L 

6 Booking Note/ Booking (Giấy lưu cước) BK 

7 Bill of Lading (Vận đơn đường biển) B/L 

8 Shipping Instruction (Hướng dẫn gửi hàng) SI 

9 Verified Gross Mass (Phiếu xác nhận tải trọng container) VGM 

10 Customs Declaration (Tờ khai hải quan) - 

(Nguồn: Sinh viên tổng hợp) 

❖ Một số chứng từ khác: 

- Thư tín dụng (Letter of Credit) 

- Chứng nhận xuất xứ (Certificate of Origin); 

- Hung trùng (Certificate of Fumigation); 

- Kiểm dịch (Phytosanitary Certificate); 

- Giám định (Inspection report); 

- Bảo hiểm (Certificate of Insurance).  

➢ Hình ảnh bộ chứng từ thực tế được đính kèm ở phần Phục Lục A 

▪ Sales Contract/ Contract: Hợp đồng 

Hợp đồng của Công ty thường là Sale Contract, tuy nhiên đối với một số trường 

hợp giá trị hợp đồng không quá lớn thì PO - Purchase Order (đơn đặt hàng) sẽ được 

dùng để thay thế hợp đồng. Hoặc với những đơn hàng xuất khẩu cho cùng một khách 

hàng nhưng được giao nhiều lần, thì PI – Proforma Invoice (Hóa đơn chiếu lệ) cũng 

được xem như là hợp đồng và ngày phát hành PI chính là ngày hợp đồng. 
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▪ B/L: Bill of Lading: Vận đơn đường biển 

Hầu như Công ty thực hiện việc đặt chỗ trên tàu thông qua các FWD – Forwarder (Công 

ty giao nhận) nên Vận đơn sẽ thuộc loại HBL – House Bill of Lading (Vận đơn nhà) do 

FWD phát hành. 

3.3. Thực trạng hoạt động xuất khẩu gạch ốp lát tại CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

3.3.1. Kết quả xuất khẩu gạch ốp lát của công ty 

3.3.1.1. Kết quả xuất khẩu theo sản lượng 

 

Biểu đồ 3.2 - Sản lượng xuất khẩu gạch ốp lát của công ty năm 2020 – 2022 

(Nguồn: Royal Group) 

Số liệu thống kê sản lượng xuất khẩu gạch của công ty năm 2020-2022 lần lượt 

là 1,13 triệu m2; 1,57 triệu m2 và 2,55 triệu m2. Có thể thấy sản lượng xuất khẩu sản 

phẩm của công ty tăng trưởng đều qua từng năm. Năm 2021, sản lượng hàng hóa tăng 

39% (446 nghìn m2),  năm 2022 sản lượng gạch xuất khẩu của công ty có sự bứt phá 

1.13
1.57

2.55

 Năm 2020  Năm 2021  Năm 2022

Sản lượng xuất khẩu gạch ốp lát
(Đơn vị: triệu m2)
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vượt bậc ở mức gần 62% (969 nghìn m2). Con số này cho thấy sự hiệu quả hoạt động 

sản xuất xuất khẩu, các đơn đặt hàng tại các nước tăng mạnh.  

Tuy nhiên, ở giai đoạn 9T/2023 số lượng đơn hàng xuất khẩu giảm rõ rệt so với 

cùng kỳ năm 2022. Đây cũng là tình hình chung của các DN VLXD trong năm 2023 khi 

khắp thế giới đang phải đối mặt với làn sóng suy thoái kinh tế. 

3.3.1.2. Kết quả xuất khẩu theo doanh thu 

 

Biểu đồ 3.3 - Doanh thu xuất khẩu gạch ốp lát của công ty năm 2020 – 2022 

(Nguồn: Royal Group) 

Đánh giá tổng quan khi nhìn vào số liệu doanh thu xuất khẩu của công ty qua các 

năm. Nhìn chung doanh thu xuất khẩu của công ty có xu hướng tăng trưởng dần đều từ 

năm 2020 đến năm 2022. Giai đoạn này đánh dấu 2 năm thế giới trải qua cuộc khủng 

hoảng kinh tế lớn nhất mà thế giới đã phải đối mặt từ sau Chiến tranh thế giới thứ II. 

Đại dịch COVID-19 đã khiến nền thương mại toàn cầu đình trệ, gây nên làn sóng DN 

phá sản trên khắp thế giới, GDP giảm xuống mức thấp kỷ lục ở nhiều nền kinh tế. Năm 

2020 đón đầu cơn bão đại dịch công ty ghi nhận doanh thu sau thuế không mấy khả quan 

ở mức 4 triệu USD. Đến năm 2022, nền kinh tế trong nước dần ổn định, dịch bệnh và 

 Năm 2020  Năm 2021  Năm 2022

Doanh Thu 4.37 6.01 9.36
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Doanh thu xuất khẩu gạch ốp lát
(Đơn vị: triệu USD)
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lạm phát trong tầm kiểm soát. Doanh thu năm 2022 được đánh giá là năm tăng trưởng 

đột phá đạt mốc 56% so với năm trước.  

Ngược lại, doanh thu xuất khẩu 9T/2023 của công ty giảm ở mức thấp, chỉ đạt 

3,8 triệu USD giảm 29% so với cùng kỳ năm trước bởi ảnh hưởng của làn sóng suy thoái 

kinh tế diễn ra trên toàn cầu, cùng với tác động tiêu cực của giá dầu leo thang. 

Bảng 3.3 – Cơ cấu doanh thu theo tỷ trọng đóng góp mỗi loại sản phẩm năm 

2021-6T/2023 

Đơn vị: triệu đồng  

Chỉ tiêu 

Năm 2021 Năm 2022 (hợp nhất) 6T/2023 (hợp nhất) 

Giá trị 
Tỷ trọng 

(%) 
Giá trị 

Tỷ trọng 

(%) 
Giá trị 

Tỷ trọng 

(%) 

Gạch 

Ceramic 
659.607 60,32 883.214 63,23 318.987 58,09 

Gạch 

Porcelain 
282.878 25,87 408.612 29,25 183.304 33,38 

Sản phẩm 

khác 
151.084 13,82 104.965 7,52 46.828 8,53 

Tổng cộng 1.093.569 100 1.396.792 100 549,119 100 

(Nguồn: CTCP SX & ĐT Hoàng Gia) 

Xem xét cơ cấu doanh thu của Công ty từ năm 2021 trở lại đây, có thể thấy, tỷ 

trọng đóng góp của Gạch Porcelain có sự gia tăng (năm 2021, chiếm 26%; năm 2022 

tăng lên 29%; 6 tháng đầu năm 2023, chiếm 33%). Ngược lại, tỷ trọng đóng góp của sản 

phẩm Gạch Ceramic lại đi xuống, từ mức 63% trong năm 2022 xuống còn 58% trong 6 

tháng đầu năm 2023. Sự chuyển dịch về cơ cấu doanh thu này là kết quả của chiến lược 

phát triển các dòng sản phẩm mới, sản phẩm cao cấp và giảm tỷ trọng đóng góp của các 

sản phẩm phổ thông, có lợi nhuận thấp nhằm gia tăng biên lợi nhuận gộp. 

 



 36 

Thương hiệu ROYAL được biết đến với các dòng sản phẩm độc đáo về kích 

thước, chủng loại, màu sắc,... Cơ cấu, mẫu mã sản phẩm đa dạng và phong phú, chất 

lượng đạt tiêu chuẩn quốc tế được khách hàng tín nhiệm. Do đó mà các sản phẩm của 

công ty đã được thị trường đón nhận mạnh mẽ và đạt được những thành tựu đáng kể. Vị 

thế của ROYAL tiếp tục được khẳng định và ngày càng nâng cao trên thị trường.  

3.3.2. Năng lực cạnh tranh về xuất khẩu gạch ốp lát của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

3.3.2.1. Thị phần 

Ngành gạch ốp lát Việt Nam phân hóa mạnh với hơn 80 DN quy mô vừa và lớn 

cùng hàng loạt các cơ sở sản xuất nhỏ lẻ. Các DN có công suất và chiếm thị phần lớn 

hầu hết là các DN FDI và tư nhân khép kín như Prime (70 triệu m2/năm), Vitto (36 triệu 

m2/năm), Tasa (24 triệu m2/năm), Catalan (18 triệu m2/năm) và Toko (15 triệu m2/năm). 

CTCP SX & ĐT Hoàng Gia (16,5 triệu m2/năm) đứng thứ 5 chiếm 9.2 % thị phần. 

 

Biểu đồ 3.4 - Cơ cấu thị phần gạch ốp lát theo công suất sản xuất của các DN 

cùng ngành 

(Nguồn: Tổng hợp Cafef.vn) 

Tuy con số chưa mấy nổi bật, nhưng Công ty đã nỗ lực không ngừng xây dựng 

chiến lược nhằm mở rộng thị phần ở các thị trường nước ngoài trong những năm tới. 

Nổi bật là dự án nhà máy 4.0 sản xuất tấm Porcelain khổ lớn, đây là sản phẩm thuộc 

39.00%

20.06%

13.37%

10.03%

9.19%

8.35%

Prime Vitto Tasa Catalan Hoàng Gia Toko
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phân khúc cao cấp của Công ty. Dự án này được đánh giá sẽ là bước đệm quan trọng 

giúp tăng tỷ trọng xuất khẩu của Công ty trong năm 2024. Trong những năm qua, Công 

ty luôn xây dựng thương hiệu bằng sự uy tín, chân thành và sự đảm bảo chất lượng trên 

mỗi sản phẩm được tạo ra. Sau những nỗ lực không ngừng, Công ty đã đạt được nhiều 

thành quả, là một trong các DN sản xuất gạch ốp lát có công suất lớn tại Việt Nam.  

Có thể thấy nền kinh tế mở của Việt Nam chính là cơ hội cho ROYAL thâm nhập 

và mở rộng thị trường xuất khẩu. Công ty đã có những chiến lược đúng đắn cho mình 

để nâng cao năng lực cạnh tranh với các DN có kinh nghiệm lâu năm khác trong cùng 

lĩnh vực. Cụ thể công ty đã hợp tác và duy trì mối quan hết với các đối tác phân phối là 

các tên tuổi lớn như M.S International, New Pacific Marble & Tile, Royal American 

Wholesale, Apollo Flooring Distributor, Republic Elite, Eleganza…; trong đó, MSI là 1 

trong 10 nhà phân phối gạch lớn nhất Mỹ. Với hệ thống 25 trung tâm phân phối, sản 

lượng các mặt hàng phân phối của MSI chiếm hơn 20% thị phần nước Mĩ, các mặt hàng 

được nhập khẩu từ hơn 37 quốc gia khác nhau trên sáu lục địa.  

3.3.2.2. Ứng dụng công nghệ 

Cuộc cách mạng công nghiệp 4.0 đã “gõ cửa” từng nhà và lĩnh vực kinh doanh 

thương mại lại đứng trước một thách thức mới. Trong lĩnh vực hoạt động sản xuất kinh 

doanh xuất khẩu của công ty thì công nghệ là một nhân tố tạo nên sự thành công của 

công ty trên thị trường thế giới. Các dòng sản phẩm đá ốp lát nhân tạo của ROYAL được 

sản xuất trên các dây truyền công nghệ tiên tiến, hiện đại, tự động hoá, sử dụng công 

nghệ vật liệu mới, cung cấp cho người sử dụng những sản phẩm độc đáo, mang tính đặc 

trưng riêng của Hoàng Gia. 

- Máy móc, dây chuyền sản xuất: Công ty đã hợp tác với các tập đoàn dẫn đầu về 

công nghệ trong ngành trên thế giới như Colorobia, S.p.A, Altadia Group, Torrecid 

Spain, cũng như liên kết hợp tác với các công ty thiết kế của Ý và Tây Ban Nha như 

Italia Design, Tosilap Design… để sản xuất các loại gạch ốp lát cao cấp, đa dạng về kích 

thước, màu sắc, hoa văn và chất liệu. 

- Phần mềm ứng dụng Siêu thị nội thất Royal House: ứng dụng được làm hoàn 

toàn “made in Vietnam” và được thực hiện bởi các kỹ sư CNTT người Việt đã trình làng 

quốc tế với những tiện ích nổi bật. Tập đoàn Hoàng Gia cũng là DN VLXD đầu tiên ứng 
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dụng thành công công nghệ thực tế ảo và thực tế ảo tăng cường (AR, VR) vào việc kinh 

doanh và nắm bắt tâm lý khách hàng. Cụ thể: 

 + Ứng dụng cho phép người dùng được ướm thử và tính toán chi phí của hàng 

ngàn sản phẩm gạch ốp lát, đá nhân tạo, cùng các sản phẩm trang trí nội thất ngay trong 

chính ngôi nhà của mình chỉ qua một chiếc điện thoại hay máy tính bảng.  

+ Ứng dụng còn cho phép khách hàng tìm kiếm đại lý bán hàng trong phạm vi 

5km, góp phần tiết kiệm thời gian cho mỗi khách hàng tìm kiếm các đại lý, địa chỉ cửa 

hàng của Tập đoàn gạch men Hoàng Gia. 

3.3.2.3. Năng lực tài chính 

Năm 2023, công ty đã tăng vốn điều lệ lên 450 tỷ đồng, thông qua việc chào bán 

cổ phiếu lần đầu ra công chúng thành công. Việc đưa cổ phiếu lên giao dịch tại thị trường 

giao dịch có tổ chức, Công ty sẽ huy động vốn trên thị trường chứng khoán từ các nhà 

đầu tư. Ngoài ra, Công ty có lợi thế khi có tiềm lực tài chính mạnh, có hệ số tín nhiệm 

cao tại các tổ chức tín dụng. Do đó, Công ty luôn nhận được sự hỗ trợ, quan tâm từ các 

tổ chức tín dụng, giúp cho các hoạt động của Công ty luôn được diễn ra thông suốt đến 

thời điểm hiện tại và trong thời gian tới để thực hiện các chiến lược kinh doanh đã đề 

ra. 

3.3.3. Phương thức và điều kiện xuất khẩu 

❖ Phương thức xuất khẩu 

Hầu hết các hợp đồng xuất khẩu của Hoàng Gia đều sử dụng phương thức xuất 

khẩu trực tiếp, thanh toán bằng L/C at Sight hoặc T/T. Phương thức xuất khẩu này cho 

phép Công ty nắm bắt được nhu cầu của thị trường về số lượng, chất lượng, giá cả, để 

từ đó thỏa mãn tốt nhất nhu cầu của thị trường. Đồng thời giúp cho Công ty không bị 

chia sẻ lợi nhuận khi xuất khẩu sang bên thứ 3 (trung gian); giúp Công ty xây dựng chiến 

lược tiếp thị quốc tế phù hợp. 

Đây là điểm mạnh của Hoàng Gia và điều đó chứng tỏ công ty đã tạo được uy tín 

và sự tin cậy với khách hàng, đảm bảo kết quả kinh doanh luôn ổn định. 

❖ Điều kiện xuất khẩu 

Các hợp đồng xuất khẩu sang thị trường Mỹ, Châu Âu, Thái Lan và Đài Loan 

của công ty hầu như đều được giao hàng theo điều kiện nhóm C. Điều này thể hiện công 
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ty đã có thể chủ động hơn trong hoạt động giao hàng và không bị phụ thuộc vào đơn vị 

vận tải do người nhập khẩu chỉ định. Nắm trong tay quyền lựa chọn đơn vị vận tải giúp 

Công ty hưởng được nhiều ưu đãi, chiết khấu. Có thể thấy xuất khẩu theo điều kiện 

nhóm C còn giúp Công ty thu được giá trị ngoại tệ cao hơn. 

Bảng 3.4 – Danh sách điều kiện xuất khẩu phân theo thị trường 

STT Thị trường xuất khẩu Điều kiện xuất khẩu 

1 Mỹ (Canada, Los Angeles,…) CFR/ CIF 

2 Thái Lan CFR/ CIF 

3 Đài Loan CFR 

4 Châu Âu CFR/ FOB 

5 Hàn Quốc, Malaysia, Philippines FOB 

(Nguồn: Sinh viên tổng hợp) 

Đối với các hợp đồng xuất khẩu số lượng lớn sang Mỹ, một số khách hàng sẽ yêu 

cầu tách vận đơn (B/L-Bill of Lading) để tránh phát sinh chi phí DET - Detention (lưu 

cont), DEM – Demurrage (lưu bãi),…nếu không lấy kịp hàng một lúc. Điều này cũng 

giúp phân tán rủi ro phân luồng (kiểm hóa Hải quan nếu rơi và luồng đỏ) làm ảnh hưởng 

đến cả lô hàng và phát sinh nhiều chi phí.  

Bảng 3.5 – Một số đối tác vận chuyển của công ty 

STT Thị trường xuất khẩu Công ty giao nhận (FWD) Hãng tàu (Lines) 

1 
Mỹ 

GH TRANS MSC, Maersk, 

2 Bee Logistics OOCL, Yang Ming 

3 
Thái Lan 

Tiger Logistics NAMSUNG 

4 SMSVN CO.,LTD NAMSUNG 

5 Đài Loan SMSVN CO.,LTD OOCL 

(Nguồn: Sinh viên tổng hợp) 
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Với số lượng nhỏ, chỉ vài container trên một vận đơn (B/L- Bill of Lading) nên 

công ty chủ yếu thực hiện việc đặt chỗ trên tàu thông các FWD – Forwarder (Công ty 

giao nhận) như Bee Logistics, GHtrans, Sotrans,… Thêm vào đó, FWD là những đơn vị 

chuyên kinh doanh cước nên việc mua cước qua họ sẽ giúp công ty tối ưu về chi phí, 

tìm được tuyến đường vận chuyển tốt nhất, phương thức và hãng vận tải phù hợp nhất 

cho nhu cầu của mình. 

3.3.4. Nguồn cung nguyên vật liệu đầu vào 

Bảng 3.6 - Số lượng nhà cung cấp nguyên vật liệu đầu vào của công ty 

STT Loại Nguyên vật liệu 
Số lượng  

NCC 
Nước nhập khẩu 

1 Đất sét 6 
Thái Lan, Trung Quốc, 

Việt Nam 

2 Cao lanh 7 
Trung Quốc, Ấn Độ, 

Việt Nam 

3 Bột đá (Tràng thạch thô) 4 Việt Nam, Thái Lan 

4 Phối liệu nấm men 3 Trung Quốc 

5 Phụ gia làm cứng xương gạch 4 Thái Lan,Trung Quốc 

6 Nguyên liệu dùng sản xuất gạch men 5 Trung Quốc 

7 Thuốc màu 5 Trung Quốc, Việt Nam 

8 Đá mài 2 Trung Quốc 

9 Cát silic 2 Việt Nam 

(Nguồn: Sinh viên tổng hợp) 

Đối với các loại nguyên liệu chiếm tỷ trọng lớn trong sản xuất gạch ốp lát như 

Đất sét, Cao lanh, Tràng thạch công ty hiện có nhiều NCC cả trong nước lẫn nước ngoài, 

chủ yếu sử dụng nguyên liệu có sẵn trong nước. Công ty đã chủ động đặt quan hệ với 

các NCC có tiềm lực cả về tài chính và nguồn mỏ tại Ấn Độ, Trung Quốc, Thái Lan… 

tạo ra mối quan hệ hợp tác tin cậy nhằm có được nguồn cung ứng NVL đầu vào ổn định, 

đảm bảo chất lượng với giá cả cạnh tranh nhất. Bên cạnh đó, công ty cũng đã hết sức 
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chú trọng phát triển sản phẩm sử dụng cát Silic là nguồn nguyên liệu sẵn có tại Việt 

Nam, sản xuất những sản phẩm có giá trị và chủ động NVL đầu vào.  

Nhìn chung nguồn NVL sản xuất gạch ốp lát tại Việt Nam sẵn có, không có tính 

khan hiếm. Các nguồn NVL phục vụ sản xuất của Công ty cụ thể như sau: 

+ Men, mực được DN mua từ các nhà cung cấp trong nước 60% - 70%, nhập 

khẩu 30% - 40%. 

+ Đất sét được cung cấp từ các khu vực xung quanh Đồng Nai. 

+ Cao lanh được cung cấp từ khu vực Lâm Đồng. 

+Tràng thạch được nhập từ Thái Lan (chất lượng tốt hơn tràng thạch Việt Nam). 

Tuy nhiên, theo thống kê gần 80% các đơn hàng nhập khẩu NVL của công ty đều 

được mua với giá CIF. Giá nhập CIF là mức giá cả cao hơn so với giá cả thông thường 

(vì nó có cả chi phí vận tải và bảo hiểm hàng hóa). Tuy điều khoản mua hàng này giúp 

giảm bớt các rủi ro, biến động trên thị trường về giá xăng dầu, cước vận chuyển. Nhưng 

lại làm tăng chi phí sản xuất và giảm sức cạnh tranh so với các DN trong và ngoài nước 

khác. 

3.4. Các yếu tố ảnh hưởng đến kết quả xuất khẩu gạch ốp lát tại Công ty Cổ phần 

SX & ĐT Hoàng Gia 

Để đánh giá mức độ ảnh hưởng của các yếu tố, sinh viên tiến hành khảo sát 20 

nhân viên đang làm việc tại CTCP SX & ĐT Hoàng Gia. Cơ cấu mẫu khảo sát như sau:  

 

Hình 3.3 - Cơ cấu nhân viên tham gia khảo sát ở mỗi khối 

(Nguồn: Kết quả phân tích khảo sát) 
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Kết quả khảo sát được thể hiện trong hình 3.4 dưới đây: 

 

    

Hình 3.4 - Các yếu tố khách quan và chủ quan ảnh hưởng đến kết quả hoạt động 

Xuất khẩu gạch ốp lát tại công ty 

 (Nguồn: Kết quả phân tích khảo sát) 

Về các yếu tố khách quan, 2 yếu tố được người tham gia khảo sát chọn nhiều nhất 

đó là các biến động trên thị trường thế giới và tình hình Kinh tế - chính trị với tỷ lệ bình 

chọn lần lượt là 55 và 60%. Về yếu tố chủ quan, thương hiệu, uy tín; tiềm lực tài chính 

và kỹ thuật công nghệ của công ty là 2 yếu tố quan trọng ảnh hưởng đến hiệu quả xuất 

khẩu. 

Có thể thấy hiện nay nền kinh tế phải đối mặt với nhiều khó khăn, thách thức đến 

từ cả những yếu tố bên ngoài lẫn bên trong. Điển hình như áp lực lạm phát tăng cao; giá 

xăng dầu, NVL biến động mạnh; các thị trường lớn, truyền thống suy giảm; sản xuất 

kinh doanh gặp nhiều khó khăn,... Trong đó, thách thức về việc tiếp cận nguồn vốn để 

duy trì sản xuất, kinh doanh là thách thức lớn nhất, đặc biệt với khu vực DN tư nhân.  

Trong thời đại khoa học công nghệ phát triển như vũ bão, mỗi công nghệ mới 

phát sinh sẽ huỷ diệt công nghệ trước đó. Kỹ thuật- công nghệ là yếu tố quan trọng để 

nâng cao sức cạnh tranh giữa cac DN và một khi DN không thể theo kịp được sự phát 

triển của công nghệ thì sẽ không đứng vững được trên thị trường. 
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Không những vậy, hiện nay mẫu mã các sản phẩm gạch ốp lát trên thị trường 

đang dần bị bão hòa và không có nhiều sự chênh lệch. Vì vậy, thương hiệu và uy tín là 

yếu tố luôn được công ty duy trì và đặt làm mục tiêu phát triển qua mỗi năm. Xây dựng 

thương hiệu tốt giúp Công ty khẳng định vị trí thương hiệu của mình tại thị trường nội 

địa , tạo đủ lực để vững tiến ra thị trường khu vực và thế giới. 

 

Hình 3.5 - Những khó khăn công ty đang gặp phải hoạt động kinh doanh xuất 

khẩu gạch ốp lát 

(Nguồn: Kết quả phân tích khảo sát) 

Theo khảo sát, các khó khăn hiện công ty đang gặp phải đó là khó khăn về kinh 

tế như biến động giá NVL, lạm phát, suy thoái kinh tế và cạnh tranh trong ngành. Đứng 

trước những khó khăn đó tình hình xuất khẩu của Công ty trong năm 2023 ghi nhận kết 

quả không mấy khả quan. Giai đoạn 9T/2023 doanh thu và sản lượng xuất khẩu giảm 

29% so với cùng kỳ năm 2022. 

Đây cũng là tình hình chung của các DN ngành VLXD trong nước, khi phải đối 

mặt với hàng loạt khó khăn từ giá hàng hóa, nguyên liệu đầu vào tăng mạnh, chuỗi cung 

ứng bị gián đoạn đến thị trường đầu ra ngưng trệ, tỷ giá gia tăng, trong khi nhu cầu mua 

sắm, tiêu dùng giảm... Theo khảo sát của Vietnam Report, có 78,8% DN ghi nhận chi 

phí NVL tăng, trong đó 19,7% DN báo cáo khoản chi này tăng đáng kể. Gần 50% DN 

dự báo tình trạng này còn tiếp diễn đến cuối năm 2023, thậm chí có 38% DN cho rằng 

tình trạng này sẽ còn tiếp tục kéo dài.  

Dưới tác động của cuộc khủng hoảng kinh tế, các DN hầu như đều thực hiện 

chính sách cắt giảm nhân sự và Công ty CP SX & ĐT Hoàng Gia cũng không phải là 

ngoại lệ. Tính từ thời điểm 30/9/2023, tổng số lượng người lao động trong công ty là 
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638 người, giảm 21% so với số lượng người người lao động bình quân của 2 năm gần 

nhất (804 người). Công ty đã cắt giảm số lượng lớn công, nhân viên mới và chỉ giữ lại 

những công, nhân viên đã có thâm niên làm việc lâu năm. Do đó mà áp lực hiệu suất 

công việc đã đè nặng lên các CB-CNV ở công ty.  

Tại phòng XNK, một nhân viên thường phải đảm nhiệm nhiều khâu trong nghiệp 

vụ XNK (làm bộ chứng từ, C/O, khai báo hải quan, tra HS code, soi chiếu, kiểm hoá, 

tổng hợp chi phí làm đề nghị thanh toán,…). Khối lượng công việc lớn cộng với việc 

không sử dụng dịch vụ ở các công ty chuyên khai báo hải quan hay làm C/O sẽ dễ xảy 

ra sai sót gây rớt tàu, chậm trễ trong việc xử lý thủ tục chứng từ XNK và ảnh hưởng trực 

tiếp đến kết quả kinh doanh của công ty. 

❖ Tình huống thực tế về tác động của trình độ nguồn nhân lực đến hiệu quả xuất 

khẩu của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia 

Vào tháng 12/2023,  CTCP SX & ĐT Hoàng Gia có một lô hàng 16 cont (bao 

gồm 13 cont gạch 50x50 và 3 container gạch 40x40 của lô cũ vì thiếu cont rỗng) được 

xuất khẩu sang thị trường Philippines với cùng 1 khách hàng. Với đặc tính cồng kềnh, 

dễ vỡ của sản phẩm, gạch ốp lát chỉ có thể vận chuyển bằng đường biển và đóng trong 

container 20’, mỗi container gạch 50x50 sẽ được đóng tối đa 18 pallets, gạch 40x40 sẽ 

là 20 pallets trên 1 container.  

Do thiếu sót của nhân viên kho trong khâu kiểm đếm đã đóng dư 2 pallets gạch 

40x40 vào container gạch 50x50. Khi tài xế kéo container vào cảng Cát Lái để hạ bãi, 

trong quá trình người lái xe nâng cân đã phát hiện container này có trọng lượng VGM 

(Tare + GW=32,2 tấn). Vượt gần 2 tấn so với trọng lượng tối đa cho phép của container 

20’ là 30,48 tấn. Philippines được biết đến là một thị trường vô cùng khó tính. Vì thế mà 

cont hàng này ko thể xuất đi được và phải làm thủ tục kéo container về lại kho để dỡ 

hàng đã bị đóng sai ra. 

Chi phí để khắc phục hậu quả của cont hàng này là hơn 10 triệu đồng với các 

khoản tiền là: chi phí nâng, hạ, đảo chuyển để lấy cont, chi phí vận chuyển 2 đầu, chi 

phí mua seal (kẹp chì) mới, và các chi phí làm thủ tục kéo hàng từ cảng về kho.  
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3.5. Đánh giá chung về thực trạng hoạt động xuất khẩu tại CTCP SX & ĐT Hoàng 

Gia 

3.5.1. Ưu điểm 

❖ Ứng dụng công nghệ  

Công ty đã hợp tác với các tập đoàn dẫn đầu về công nghệ trong ngành trên thế 

giới như Colorobia, S.p.A, Altadia Group, Torrecid Spain, cũng như liên kết hợp tác với 

các công ty thiết kế của Ý và Tây Ban Nha như Italia Design, Tosilap Design… Gạch 

Hoàng Gia được sản xuất trên các dây chuyền công nghệ hiện đại  và ưu việt nhập khẩu 

từ châu Âu, vì vậy sản phẩm luôn đạt chất lượng cao về độ bền, tinh xảo về thiết kế và 

thân thiện với môi trường. 

❖ Chiến lược mở rộng thị trường 

Bên cạnh việc không ngừng cải tiến và đầu tư về công nghệ, Công ty còn tận 

dụng các hội chợ triễn lãm trong và ngoài nước như Coverings, Vietnam ceramic,… để 

kết nối được với các đối tác tiềm năng, mở rộng thị trường. Từ những lần tham dự hội 

chợ, các sản phẩm ROYAL ngày càng được hoàn thiện, cải tiến, đáp ứng được nhu cầu 

của khách hàng trên toàn thế giới đồng thời góp phần nâng cao uy tín, thương hiệu của 

ngành vật liệu ốp lát Việt Nam trên thị trường quốc tế. 

❖ Chiến lược sản phẩm 

Nhờ chiến lược đúng đắn về phát triển các dòng sản phẩm, Công ty đã ghi nhận 

được kết quả khả quan với doanh thu nghìn tỷ trong năm 2022. Ngoài ra, để tạo ra sự 

khác biệt cho sản phẩm và duy trì vị thế trên thị trường, Công ty liên tục đẩy mạnh hoạt 

động nghiên cứu phát triển và tập trung vào khâu thiết kế sản phẩm. Sau những nỗ lực 

không ngừng nghỉ của tập thể CB-CNV, Sản phẩm của Hoàng Gia tự hào đạt được nhiều 

chứng chỉ nghiêm ngặt của các tổ chức lớn trên thế giới, đặc biệt là hai chứng chỉ hàng 

đầu: Greenguard và CE.  

3.5.2. Nhược điểm 

Bên cạnh những thành công trong việc xây dựng các chiến lược, đa dạng hóa sản 

phẩm và ứng dụng công nghệ trong sản xuất kinh doanh. Công ty vẫn còn những hạn 

chế làm ảnh hưởng đến hiệu quả xuất khẩu của công ty như: 

❖ Nguồn nhân lực 
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Việc Công ty thực hiện chính sách cắt giảm nhân sự đã gây áp lực hiệu suất công 

việc lên các công, nhân viên tại Công ty. Số lượng nhân sự ít, khối lượng công việc 

nhiều và không sử dụng các dịch vụ thuê ngoài làm gia tăng rủi ro, ảnh hưởng đến kết 

quả kinh doanh của Công ty. Bên cạnh đó, vẫn còn tồn tại số ít nhân sự tại Công ty chưa 

có nhiều kinh nghiệm, hiểu biết về những chính sách, luật pháp quốc tế trong việc chủ 

động phòng ngừa, có giải pháp ứng phó và giải quyết trước các rủi ro trong thương mại 

quốc tế. 

❖ Giá nguyên, nhiên vật liệu đầu vào 

Cơ cấu sử dụng nguyên, nhiên vật liệu nhập khẩu nước ngoài của Công ty còn 

khá cao. Phần lớn NVL phụ thuộc vào nguồn cung nhập khẩu là hóa chất, phụ gia,…Vì 

vậy mà chuỗi cung ứng đầu vào của Công ty vẫn còn tiểm ẩn nhiều rủi ro đứt gãy nguồn 

cung trước các biến động thị trường như hiện nay (lạm phát, tăng giá cước, giá dầu 

tăng,..). Điều này đã ảnh hưởng đến chi phí sản xuất và làm giảm sức cạnh tranh của 

Công ty so với các DN trong và ngoài nước khác. 

❖ Tiềm lực tài chính 

Công ty đã đẩy mạnh sử dụng nợ vay để tài trợ cho hoạt động mở rộng kinh 

doanh. Vì vậy, đi cùng với sự mở rộng này là việc “phình to” của các khoản phải thu 

ngắn hạn. Theo thuyết minh tại thời điểm 30/9/2023, phải thu ngắn hạn chủ yếu 411,1 

tỷ đồng của khách hàng, cũng như 101 tỷ đồng liên quan đối trả trước cho người bán 

ngắn hạn… Có tới 41,1% tài sản của Công ty chủ yếu nằm ở bên thứ ba.  

3.5.3. Những mặt tồn tại và nguyên nhân 

❖ Giá nguyên, nhiên vật liệu đầu vào 

- Tồn tại: Trong thời gian qua, giá dầu thô trên thế giới không ngừng biến động 

đã có ảnh hưởng đáng kể đến đơn giá NVL nhập khẩu của công ty. Vì vậy mà giá các 

sản phẩm của công ty còn cao kém sức cạnh tranh so với các sản phẩm trong và ngoài 

nước khác.  

- Nguyên nhân: Nguồn nguyên, nhiên vật liệu để sản xuất của công ty chủ yếu là 

nhập khẩu. Do đó, tình hình kinh tế thế giới, tình hình kinh tế trong nước và của nước 

nhập khẩu đều là nhân tố ảnh hưởng lớn của công ty.  
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❖ Tỷ trọng hàng xuất khẩu còn thấp 

- Tồn tại:  

◼ Hiện nay 76% doanh thu của công ty xuất phát từ việc các bán trực tiếp, bán lẻ, các 

hệ thống đại lý, nhà phân phối nội địa là chủ yếu. Trong đó các đơn hàng xuất khẩu 

cho các đại lý, nhà phân phối nước ngoài chỉ chiếm 24%. Tỷ trọng xuất khẩu gạch 

porcelain là mặt hàng có giá trị cao chưa cao, theo số liệu thống kê 6T/2023, sản 

lượng xuất khẩu gạch porcelain chỉ chiếm 23.67%. 

◼ Cước phí vận chuyển và phí bảo hiểm cho hàng hóa trao đổi giữa các tuyến Châu Á 

với Châu Âu và Bờ Đông Bắc Mỹ tăng có khả năng khiến doanh thu xuất khẩu của 

công ty giảm mạnh.  

- Nguyên nhân:  

◼ Còn thiếu kinh nghiệm so với các DN tầm cỡ khác trong cùng lĩnh vực và chưa có 

chính sách phù hợp để phát triển hoạt động xuất khẩu, mở rộng thị phần. 

◼ Các hợp đồng xuất khẩu Mỹ và Châu Âu đều được thực hiện theo điều khoản giao 

hàng là CIF và CFR. 

❖ Nguồn nhân lực 

- Tồn tại: Khối lượng công việc trên đầu người lớn, vẫn còn xảy ra các trường 

hợp sai sót từ nhân viên gây rớt tàu, chậm trễ trong việc xử lý thủ tục chứng từ XNK, 

gây ảnh hưởng trực tiếp đến kết quả kinh doanh của công ty. 

- Nguyên nhân: Thiếu lực lượng lao động, nhân viên vì chính sách cắt giảm nhân 

sự nhằm giảm áp lực tài chính của Công ty. Không sử dụng các dịch vụ từ các công ty 

chuyên về khai báo Hải Quan, làm C/O,.. 

❖ Mẫu mã sản phẩm 

- Tồn tại: Hiện nay sản phẩm giữa các DN cùng ngành chưa có sự khác biệt vượt 

trội về mẫu mã, kỹ thuật. 

- Nguyên nhân: Các doanh nghiệp trong ngành hiện nay sử dụng dây chuyền công 

nghệ tương đối giống nhau và đều chạy theo các xu hướng mẫu mã thiết kế chung của 

thị hiếu tiêu dùng.  
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CHƯƠNG 4: GIẢI PHÁP PHÁT TRIỂN HOẠT ĐỘNG XUẤT KHẨU ĐÁ 

ỐP LÁT TẠI CTCP SX & ĐT HOÀNG GIA 

4.1. Chiến lược hoạt động của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia giai đoạn 2024 - 2028 và 

sử dụng SWOT để phân tích và đưa ra chiến lược xuất khẩu cho Công ty 

4.1.1. Chiến lược hoạt động của CTCP SX & ĐT Hoàng Gia giai đoạn 2024 - 2028 

Chiến lược phát triển của Công ty là Phát triển bền vững và chủ động hội nhập 

sâu thông qua sự khác biệt về sản phẩm và dịch vụ, tạo mức tăng trưởng ổn định về 

doanh thu và lợi nhuận. Trong 03 năm tới, Công ty tiếp tục mở rộng quy mô sản xuất 

kinh doanh, phát triển thêm sản phẩm mới, mở rộng kênh bán hàng, tăng giá trị xuất 

khẩu và giữ vững vị thế là một trong các DN sản xuất gạch lớn tại Việt Nam 

Trong 5 năm tới, định hướng chiến lược của Hoàng Gia là duy trì tăng trưởng 

trên nền tảng hoạt động cốt lõi, đầu tư nâng cấp cơ sở hạ tầng để mở rộng sản xuất những 

sản phẩm tân tiến nhất, đồng thời chuyển đổi chiến lược kinh doanh theo hướng số hóa, 

cụ thể như sau: 

 Chiến lược về công nghệ 

Mục tiêu: Là DN Việt dẫn đầu chuỗi cung ứng toàn cầu VLXD. Trở thành DN 

tiên phong tại Việt Nam, đồng thời củng cố vị thế của mình trong ngành sản xuất và gia 

công. 

Cách thức thực hiện: Không ngừng cải tiến, sáng tạo và nâng cao hiệu quả quản 

trị DN bằng việc vận hành hệ thống quản trị tinh gọn và ứng dụng CNTT. Hoàng Gia đã 

và đang đầu tư, phát triển các dự án nổi bật: 

➢ Dự án Nhà máy sản xuất tấm Porcelain khổ lớn 4.0 

◼ Công suất nhà máy dự kiến đạt 3 triệu m2 /năm, chủ đầu tư là Công ty con - CTCP 

SX & ĐT Hoàng Gia Khang;  

◼ Dự án đã khởi công, có tổng mức đầu tư 920 tỷ đồng và dự kiến vận hành chính 

thức vào tháng 4/2024. Nhà máy sau khi hoàn thành sẽ cho ra đời dòng sản phẩm 

Gạch ốp lát khổ lớn có kích thước to bản, thường được lựa chọn sử dụng tại các 

trung tâm thương mại, sảnh nhà hàng khách sạn, sảnh sân bay, nền phòng khách biệt 

thự nghỉ dưỡng, căn hộ cao cấp. 
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➢ Dự án phát triển chuỗi bán lẻ Royal Depot 

◼ Chủ đầu tư dự án là CTCP SX & ĐT Hoàng Gia. 

◼ Royal Depot đặt kế hoạch mở rộng mạng lưới cửa hàng trên toàn quốc hoặc quốc 

tế. Kế hoạch này sẽ giúp Hoàng Gia tăng cường sự hiện diện và tầm nhìn thương 

hiệu của Royal. 

➢ Dự án mở rộng Nhà máy gia công và chế tác 

◼ Công suất nhà máy dự kiến đạt 3,6 triệu m2 /năm, chủ đầu tư là CTCP SX & ĐT 

Royal House.  

◼ Với công suất sản xuất 3,6 triệu m2 /năm, dự án này thể hiện sự cam kết của Royal 

House trong việc cung cấp sản phẩm và dịch vụ đáp ứng nhu cầu người tiêu dùng.  

 Chiến lược về sản phẩm 

Mục tiêu: Phát triển bền vững và chủ động hội nhập sâu thông qua sự khác biệt 

về sản phẩm và dịch vụ, tạo mức tăng trưởng ổn định về doanh thu và lợi nhuận. 

Cách thức thực hiện: 

Từ năm 2024, Công ty sẽ tập trung vào những dòng sản phẩm chiến lược mang 

tính đặc thù riêng của Hoàng Gia, mang đến sự khác biệt so với dòng sản phẩm truyền 

thống. Cụ thể là tập trung các dòng sản phẩm cao cấp và phát triển các dòng sản phẩm 

mới. Qua đó giảm tỷ trọng đóng góp của các sản phẩm phổ thông, có lợi nhuận thấp 

nhằm gia tăng biên lợi nhuận gộp.  

+ Dòng sản phẩm Sintered Stone: được sản xuất bởi công nghệ nung kết Neolith 

hiện đại, tiên tiến nhất hiện nay. Công nghệ nung kết Neolith được các chuyên gia đánh 

giá rất cao và đã tạo ra một cuộc cách mạng trong lĩnh vực sản xuất đá nhân tạo. 

+ Dòng sản phẩm dày 15-20mm: sẽ là dòng sản phẩm Gạch mới lần đầu tiên 

xuất hiện được sản xuất tại Việt Nam, đáp ứng nhu cầu làm gara xe, sân vườn cần độ 

cứng của bề mặt. 

+ Bộ phận R&D - Research and Development (Trung tâm Nghiên cứu và Phát 

triển ) của Công ty tiếp tục sẽ nghiên cứu và đưa ra những dòng sản phẩm đặc thù 

của Hoàng Gia như: các dòng khắc kim, hiệu ứng bề mặt bóng, matt,...với cam kết bảo 

hành bề mặt lên đến 15 năm. 
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 Chiến lược về thị trường 

Mục tiêu: Tạo tăng trưởng ổn định về doanh thu và lợi nhuận (Doanh thu tăng 

20%/năm; lợi nhuận tăng 25%/năm). Trở thành một phần của thị trường Mỹ. 

Cách thức thực hiện:  

◼ Đối với thị trường quốc tế, củng cố và phát triển hệ thống bán hàng tại Mỹ. Đẩy 

mạnh hoạt động xuất khẩu, đặc biệt tại thị trường Mỹ. 

◼ Đối với thị trường nội địa, duy trì ổn định thị phần sản phẩm gạch, tăng trưởng đột 

phá các dòng sản phẩm mới. 

 Chiến lược tái định vị thương hiệu 

Mục tiêu: Là DN Việt dẫn đầu chuỗi cung ứng toàn cầu vật liệu xây dựng; trở 

thành thương hiệu gạch ốp lát hàng đầu của Việt Nam. 

Cách thức thực hiện:  

◼ Xây dựng và phát triển thương hiệu theo tiêu chí “ROYAL là thương hiệu Việt được 

yêu thích trên toàn cầu”. 

◼ Tiếp tục tái cơ cấu hệ thống bán hàng và đầu tư vào hệ thống chuỗi bán lẻ nhằm tăng 

cường sự hiện diện và tầm nhìn thương hiệu của ROYAL. 

4.1.2. Sử dụng SWOT để phân tích và đưa ra chiến lược xuất khẩu cho Công ty 

❖ Điểm mạnh: 

- Về hoạt động: Trải qua hơn 22 năm trong ngành sản xuất và kinh doanh, tích 

lũy được nhiều kinh nghiệm. Tập đoàn ROYAL là một trong những tập đoàn hàng đầu 

trong lĩnh vực sản xuất và kinh doanh vật liệu xây dựng và trang trí nội thất tại Việt Nam.  

- Về sản phẩm: Gạch ROYAL được sản xuất trên dây chuyền công nghệ hiện đại 

nhập khẩu từ Ý và Tây Ban Nha nên gạch ốp lát có chất lượng đồng đều và đạt tiêu 

chuẩn cao. Sản phẩm đa dạng về màu sắc, mẫu mã; kích thước tấm lớn; các chỉ tiêu về 

khả năng chống thấm, chịu lực, độ hút nước, cong vênh, sai lệch màu sắc…đều rất ưu 

việt, là sản phẩm có tính thẩm mỹ cao, bắt kịp xu hướng hiện đại. 

- Về thị trường: Gạch men thương hiệu ROYAL đang ngày càng khẳng định được 

uy tín và vị thế của mình trên thị trường quốc tế với sản lượng xuất khẩu lên đến 
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30.000.000 m2.. Sản phẩm của Công ty đang được các thị trường khó tính như Đài Loan, 

Mỹ, Philippines... chấp nhận.  

- Về công nghệ: Công ty đầu tư công nghệ và cơ sở hạ tầng hiện đại, trong đó dự 

án Nhà máy sản xuất tấm Porcelain khổ lớn 4.0 là một điểm nhấn. Việc áp dụng công 

nghệ ép Continua và tự động hóa sản xuất giúp nâng cao hiệu suất và giảm chi phí sản 

xuất.  

- Về giải pháp: Công ty đã có nhiều giải pháp cho nguyên liệu thay thế nhằm 

giảm lượng nguyên liệu nhập khẩu từ đó giảm được chi phí, hạ giá thành sản phẩm. 

Ngoài sản phẩm sử dụng nguyên liệu đá thạch anh nhập khẩu, Công ty cũng chú trọng 

phát triển dòng sản phẩm sử dụng cát Silic rất sẵn có tại Việt Nam. 

- Về nhân sự: Công ty có ban lãnh đạo tâm huyết, có trình độ chuyên môn và 

kinh nghiệm quản lý. Đội ngũ cán bộ, kỹ sư, công nhân của Công ty trong những năm 

qua không ngừng được củng cố, ngày càng nâng cao cả về số lượng và chất lượng, đảm 

bảo có đủ trình độ chuyên môn và trình độ quản lý. 

❖ Điểm yếu: 

- Nguồn NVL phục vụ sản xuất chủ yếu nhập khẩu, các giao dịch trên đều được 

thanh toán bằng ngoại tệ nên những biến động về tỷ giá có ảnh hưởng đến hoạt động 

sản xuất kinh doanh của Công ty. 

- Cuộc chạy đua về mẫu mã, chất lượng sản phẩm giữa các DN cùng ngành. 

- Các rào cản thương mại quốc tế: luật pháp, chính trị, chính sách xuất nhập 

khẩu,… 

❖ Cơ hội: 

- Hiện nay, thị trường đá ốp lát cao cấp nhân tạo thế giới đang ở giai đoạn phát 

triển mạnh mẽ. 

- Người tiêu dùng Việt Nam ngày càng ưa chuộng sử dụng sản phẩm trong nước 

hơn là hàng nhập khẩu, vì giá thành cao hơn và chi phí vận chuyển, nhập khẩu tăng. 

- Nguồn nguyên liệu sử dụng cho sản xuất đá nhân tạo tương đối dồi dào do sử 

dụng bột đá thuận tiện và sẵn có hơn nhiều so với đá tự nhiên đòi hỏi kích cỡ lớn.  

❖ Mối đe dọa: 
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- Tính cạnh tranh cao do Công ty còn khá mới trên thị trường đá ốp lát nhân tạo, 

trong khi lại có nhiều đối thủ cạnh tranh, có nhiều tập đoàn sản xuất đá nhân tạo trên thế 

giới có kinh nghiệm hoạt động lâu năm (từ 30 – 40 năm). 

- Tình hình kinh tế thế giới cũng như Việt Nam chưa ổn định, lạm phát tăng cao 

sẽ ảnh hưởng đến hoạt động sản xuất kinh doanh của Công ty. Hơn nữa, giá của các 

nguyên liệu nhập từ nước ngoài lại phụ thuộc vào giá dầu thế giới nhiều biến động. 

- Hệ thống chính sách và cơ chế pháp luật của Việt Nam chưa thực sự hoàn chỉnh 

và đồng bộ gây khó khăn cho hoạt động xuất khẩu của Công ty. 

- Sản phẩm gạch ốp lát giữa các DN không có sự khác biệt vượt trội khiến mức 

độ cạnh tranh giữa các DN trong ngành ở mức độ cao.  

- Gạch ốp lát có thể bị thay thế bởi các nhóm VLXD như gỗ tự nhiên, gỗ ép nhân 

tạo, đá tự nhiên, đá nhân tạo, nhựa tổng hợp, inox hay xi măng. Vì vậy, áp lực cạnh tranh 

tới từ sản phẩm thay thế là rất lớn, đặc biệt trong bối cảnh giá các vật liệu khác cũng 

trong xu hướng giảm nhằm gia tăng tính cạnh tranh. 

Trên cơ sở phân tích các điểm mạnh, điểm yếu của Công ty cũng như cơ hội và 

mối đe dọa từ thị trường cạnh tranh trên đây, có thể xác định định hướng chiến lược 

của Công ty trong thời gian tới như sau:  

 Chiến lược SO (kết hợp điểm mạnh và cơ hội ) 

▪ Xây dựng và củng cố thương hiệu sản phẩm ngay từ những ngày đầu tiên, đặc biệt 

là đảm bảo chất lượng sản phẩm về dịch vụ sau bán hàng.  

▪ Áp dụng công nghệ mới trong sản xuất hướng tới bảo vệ môi trường và sức khỏe 

con người. 

▪ Không ngừng hoàn thiện hệ thống sản xuất giúp cải tiến chất lượng và đa dạng hóa 

mẫu mã sản phẩm. 

 Chiến lược WO (kết hợp điểm yếu và cơ hội ) 

▪ Tăng cường công tác nghiên cứu, phát triển mẫu mã hiện đại, phù hợp với thị hiếu 

của người tiêu dùng, đảm bảo chất lượng ISO và các yêu cầu đặc biệt về kỹ thuật. 

▪ Mở rộng, củng cố hệ thống đại lý, phân phối trong nước và quốc tế, có chính sách 

bán hàng linh hoạt. 
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▪ Tăng cường công tác truyền thông, giới thiệu sản phẩm thông qua việc tối đa nhưng 

ưu thế của các kênh truyền thông trên Internet. 

▪ Liên tục đào tạo và đào tạo lại nhân viên, đặc biệt công nhân kỹ thuật để vận hành 

dây chuyền có hiệu quả. 

 Chiến lược WT (kết hợp điểm yếu và mối đe dọa) 

▪ Tăng cường công tác nội địa hóa các phụ tùng, thiết bị thay thế trong sản xuất. 

▪ Chủ động về nguồn NVL trong nước để giảm giá thành sản phẩm, tăng sức cạnh 

tranh. 

▪ Hợp tác xây dựng với các NCC, xưởng nghiền sàng ngay tại nơi khai thác mỏ để có 

thể giảm được chi phí vận chuyển các phần nguyên liệu không sử dụng được. 

▪ Cử cán bộ trực tiếp đến những thị trường xuất khẩu mục tiêu nhằm nghiên cứu kỹ 

lưỡng về những rào cản thương mại, rủi ro có thể xảy ra. 

 Chiến lược ST ( kết hợp điểm mạnh và mối đe dọa) 

▪ Duy trì và tăng thị phần tại thị trường Đài Loan, Phillippines và tiếp tục mở rộng thị 

trường xuất khẩu sang các thị trường trọng điểm tiềm năng như: Mỹ, EU… 

▪ Thiết lập hệ thống theo dõi và dự đoán chính xác thay đổi của thị trường và khả năng 

cung cấp nguyên liệu. 

▪ Tham gia các sự kiện triễn lãm trong và ngoài nước để nắm bắt các cơ hội hợp tác 

với các đối tác tiềm năng mới. 

▪ Tăng cường công tác thu hút vốn đầu tư nhằm giảm sức ép tài chính. 

4.2. Một số giải pháp nhằm phát triển hoạt động xuất khẩu gạch ốp lát tại CTCP 

SX & ĐT Hoàng Gia 

4.2.1. Giải pháp về nguồn cung nguyên vật liệu 

Đứt gãy chuỗi cung ứng toàn cầu do đại dịch COVID-19 gây ra chưa được khắc 

phục thì khủng hoảng Nga - Ukraine càng làm trầm trọng hơn. Điều này ảnh hưởng nặng 

nề tới nguồn cung nguyên, nhiên vật liệu dùng cho sản xuất của nước ta, tác động trực 

tiếp đến lạm phát và tăng trưởng. Đứng trước tình hình đó, một số giải pháp được đề 

xuất như sau: 
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- Kêu gọi đầu tư để tăng cường năng lực quản trị, năng lực đổi mới sáng tạo và 

mô hình kinh doanh sáng tạo cho quản lý các cấp; 

- Cần thực hiện và mở rộng việc nghiên cứu thị trường trong nước, lẫn quốc tế; 

- Đa dạng hóa các nguồn cung NVL trong nước, đồng tiền thanh toán; 

- Xây dựng mối quan hệ với các nhà cung ứng nhằm đưa nguồn cung ứng bền 

vững vào chuỗi cung ứng;  

- Chủ động đàm phán với các đối tác về phương án vận chuyển hàng hóa, phương 

thức kinh doanh.; 

- Hợp tác xây dựng các nhà máy khai thác, chế biến thạch anh ngay tại mỏ để 

giảm tối đa chi phí NVL đầu vào;.. 

Những giải pháp này giúp Công ty tạo dựng được thị trường tiêu thụ ổn định, có 

uy tín, bên cạnh đó sẽ có được những chiến lược hợp lý cho hoạt động sản xuất xuất 

khẩu. Ổn định được nguồn NVL nhập khẩu có chất lượng đạt yêu cầu và giá cả cạnh 

tranh cao nhất. Đồng thời chính sách thị trường linh hoạt, phù hợp có thể giúp hạn chế 

các ảnh hưởng của sự biến động nguồn cung đầu vào. 

4.2.2. Giải pháp tăng tỷ trọng xuất khẩu 

Hiện nay, sản phẩm VLXD nói chung và sản phẩm gạch đá ốp lát cao cấp nói 

riêng đang trong giai đoạn cạnh tranh cao,  sẽ có nhiều đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn sẵn 

sàng gia nhập thị trường. Do đó, nghiên cứu thông tin về thị trường và các thông tin về 

đối thủ cạnh tranh ở thị trường mục tiêu là vô cùng quan trọng đối với Công ty. Điều 

này không những giúp tăng tỷ trọng xuất khẩu mà còn giúp tăng sức cạnh tranh của 

Công ty với các DN trong nước và quốc tế. Một số biến pháp đề xuất như sau: 

- Thành lập một bộ phận chuyên trách về nghiên cứu thị trường và đối thủ cạnh 

tranh (giá cả, hệ thống kênh phân phối,…) 

- Chú trọng đầu tư và thực hiện chiến lược xuất khẩu chủ động trên cơ sở thế 

mạnh của công ty và nhu cầu thị trường nước ngoài (Gạch porcelain khổ lớn). 

- Tiếp tục duy trì thị phần xuất khẩu ở các thị trường tiềm năng như Philippines, 

Đài Loan, Hàn Quốc nhằm tăng doanh thu xuất khẩu. 
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- Trên bàn đàm phán với những khách hàng mới (EU, Mỹ..), Công ty cần chủ 

động đưa ra mức giá phù hợp có tính chất cạnh tranh so với thị trường nhằm thăm dò và 

kiểm chứng khả năng tiêu thụ sản phẩm của mình trên thị trường đó. 

Công nghệ thông tin đang ngày càng phát triển, thu thập thông tin về khách hàng 

và đối thủ cạnh tranh qua Internet cũng là giải pháp giúp tiết kiệm nhiều thời gian, chi 

phí và lại cho kết quả nhanh nhất. Thông qua hình thức này công ty có thể lập tức nắm 

bắt được các thông tin cần thiết, từ đó nhanh chóng có những giải pháp về mẫu mã sản 

phẩm, chính sách giá cả,…phù hợp với thị trường.  

4.2.3. Giải pháp về nguồn nhân lực 

Để kinh doanh có hiệu quả tại thị trường nước ngoài, Công ty phải có một đội 

ngũ cán bộ kinh doanh giỏi bởi con người là yếu tố quyết định đến sử thành bại của hoạt 

động kinh doanh xuất khẩu của Công ty. Yêu cầu cán bộ là phải giỏi nghiệp vụ ngoại 

thương, có trình đầu óc tư duy tốt linh hoạt, thông thạo ít nhất một ngoại ngữ. 

Để nâng cao trình độ cán bộ công nhân viên làm công tác xuất khẩu Công ty phải 

có kế hoạch đào tạo cán bộ thông qua các hình thức sau: 

+ Phối hợp với các trường đại học để tổ chức các khóa đào tạo, bồi dưỡng chuyên 

môn nghiệp vụ cho đội ngũ lao động hiện có (luật thương mại quốc tế, khai báo Hải 

quan, …) 

+ Khuyến khích CB-CNV chủ động tham gia các khoá đào tạo nâng cao chuyên 

môn trong công việc bằng cách hỗ trợ một phần hoặc toàn bộ chi phí. (sẽ có buổi kiểm 

tra, đánh giá và xác thực về việc nhân sự có tham gia hay không) 

+ Hỗ trợ các CB-CNV xuất sắc tham gia các khóa học bổ sung, hoàn thiện kiến 

thức để đảm nhiệm các công việc ở tầm cao hơn: khóa học nâng cao năng lực quản lý, 

giám sát; khóa nâng cao năng lực nội bộ;… 

+ Nâng cao trình độ quản lý của các cán bộ quản lý thông qua các khóa học của 

trung tâm VJCC - Việt Nam Japan Human Resource Corporation Center (Viện Phát triển 

Nguồn Nhân lực Việt Nam - Nhật Bản) và JICA - The Japan International Cooperation 

Agency (Cơ quan Hợp tác Quốc tế Nhật Bản) của Nhật Bản. Cụ thể như: Chương trình 

Cử nhân Kinh doanh Số; Qc Gemba – Hoạt động quàn lý chất lượng; Hiểu và sử dụng 

hiệu quả INCOTERMS® 2020; Kỹ năng giao tiếp và xây dựng đội nhóm hiệu quả;… 
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+ Ứng dụng vào thực tiễn các mô hình quản trị sản xuất theo tiêu chuẩn Kaizen, 

quản trị tài chính, quản trị hàng tồn kho, quản trị chất lượng trong điều hành DN. 

+ Đồng thời Công ty nên có chế độ khuyến khích những sáng tạo của cán bộ công 

nhân viên và thưởng phạt nghiêm minh, công bằng, tạo bầu không khí vui vẻ, thoải mái 

giữa các CB-CNV trong Công ty. 

4.2.4. Giải pháp về sản phẩm 

 - Tăng cường công tác nghiên cứu mẫu mã, sản phẩm thịnh hành và được ưa 

chuộng tại một số thị trường trọng điểm. Trên cơ sở đó phát triển và cho ra các sản phẩm 

mới, bắt kịp xu hướng hiện đại. Một số xu hướng thiết kế năm 2024 trong sản xuất gạch 

ốp lát: 

+ Màu sắc của năm (Color of the Year) của Pantone là một sự kiện được mong 

đợi trên toàn thế giới và được nhiều lĩnh vực quan tâm, hưởng ứng và ứng dụng trong 

sản phẩm. 

+  Gạch ốp lát hoa văn với nhiều màu sắc 

 

 + Gạch khảm hoa: được tạo thành bởi sự kết hợp của nhiều loại đá cẩm thạch khác nhau 
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+ Gạch gam màu pastel tạo sự trẻ trung, tinh tế 

 

- Mở rộng đầu tư nghiên cứu NVL mới, tạo ra những sản phẩm mới có giá cả 

cạnh tranh nhất. 

- Đầu tư vào công nghệ, dây chuyền sản xuất tiên tiến, hiện đại nhằm nâng cao 

hiệu suất hoạt động của nhà máy. 

- Tăng cường công tác quản lý chất lượng theo hệ thống quản lý chất lượng ISO 

và các yêu cầu kỹ thuật của nước sở tại, nhằm giữ vững và ổn định chất lượng sản phẩm. 
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- Khâu kiểm tra chất lượng sản phẩm cần được thực hiện một cách nghiêm ngặt 

và thường xuyên trong toàn bộ quá trình sản xuất. 

4.3. Một số kiến nghị đối với nhà nước 

Dự báo của Vietnam Report cho thấy, sức cầu VLXD của thị trường yếu do kỳ 

vọng tăng trưởng kinh tế toàn cầu không tích cực, 85,7% DN sẽ chịu tác động của suy 

thoái kinh tế từ 12-18 tháng tới.  

Hiệp hội gốm sứ phủ ceramic từ năm 2021 tới nay giảm 30-35%. Từ năm 2022 

tới nay thị trường gốm sứ xây dựng gần như đóng băng, tới năm 2023 thị trường nội địa 

đã tê liệt tồn kho nội địa tới 20%, kim ngạch xuất khẩu không mấy khả quan. Vì vậy các 

kiến nghị đối với nhà nước là vô cùng cấp thiết nhằm có những chính sách hỗ trợ kịp 

thời đối với lĩnh vực VLXD nói chung và gạch ốp lát nói riêng. 

4.3.1. Đẩy mạnh công tác cung cấp thông tin thị trường và xúc tiến thương mại hỗ 

trợ các doanh nghiệp 

- Cung cấp thông tin thị trường: 

Nhà nước cần có chính sách phát triển các hình thức thu thập và cung cấp mọi 

thông tin thị trường hỗ trợ các DN nắm bắt thông tin nhanh chóng, chính xác, từ đó chớp 

được thời cơ trên thị trường thế giới. 

Thứ nhất, Thông tin về các NCC, giá cả đầu vào (nguyên phụ liệu) cho sản xuất 

gạch đá ốp lát cao cấp. Từ đó, Công ty có kế hoạch cho nguồn nguyên liệu của mình 

đảm bảo sản xuất không bị gián đoạn, đảm bảo đúng chất lượng, đủ số lượng, giao hàng 

đúng thời gian cho khách hàng, luôn giữ uy tín của Công ty, năng cao sức cạnh tranh 

của Công ty. 

Thứ hai, Biến động của thị trường gạch đá ốp lát cao cấp. Bao gồm, biến động 

nhu cầu sử dụng gạch đá ốp lát cao cấp; biến động của các DN ở các nước khác cùng 

tham gia sản xuất mặt hàng này. Thông tin này giúp DN dự báo được nhu cầu thị trường, 

từ đó có kế hoạch sản xuất đảm bảo lượng dự trữ tối thiểu nhất. 

Thứ ba, Biến động về tỷ giá hối đoái. Tỷ giá hối đoái không chỉ ảnh hưởng tới 

đầu vào mà còn ảnh hưởng tới đầu ra. Tỷ giá hối đoái ảnh hưởng trực tiếp tới giá cả của 

NVL đầu vào, từ đó ảnh hưởng tới giá cả của sản phẩm. Khi dự đoán được biến độn của 
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tỷ giá hối đoái, Công ty sẽ có kế hoạch để ký kết thời hạn hợp đồng đem lại kết quả cao 

nhất cho DN. 

Thứ bốn, Những thay đổi trong chính sách XNK mặt hàng gạch đá ốp lát cao 

cấp trong nước, đặc biệt của nước ngoài. 

- Xúc tiến thương mại: 

+ Chính phủ cần chỉ đạo các bộ, ngành tiếp tục cải cách hành chính, triển khai 

các giải pháp tạo thuận lợi cho hoạt động thương mại, hỗ trợ tháo gỡ khó khăn cho DN 

xuất khẩu. 

+ Tổ chức nghiên cứu và phát triển hình thức xúc tiến DN nhằm kêu gọi các DN, 

tập đoàn lớn trên thế giới vào đầu tư sản xuất và cung ứng nguyên phụ liệu phục vụ sản 

xuất gạch đá ốp lát tại Việt Nam. 

+ Đẩy mạnh hơn nữa các hoạt động xúc tiến thương mại cấp cao để thúc đẩy hợp 

tác, đầu tư và buôn bán giữa Việt Nam với các nước. Một mặt nhằm mở rộng quy mô 

cho Công ty, một mặt thu hút sự quan tâm chú ý của nước ngoài tới sản phẩm gạch đá 

ốp lát của Việt Nam, cũng như của Công ty. 

+ Đổi mới công tác tổ chức các chương trình xúc tiến thương mại theo hướng 

chú trọng vào khâu tổ chức và cung cấp thông tin thị trường, giảm bớt các chương trình 

khảo sát thị trường mang tính nhỏ lẻ. Tập trung xúc tiến thương mại tại các thị trường 

trọng điểm có kim ngạch nhập khẩu lớn như Mỹ, Nhật Bản, Trung Quốc, EU,.. 

+ Cải tiến việc thực hiện các chương trình xúc tiến thương mại quốc gia, phát 

triển thị trường xuất khẩu nhằm nâng cao hiệu quả trong công tác xúc tiến thương mại. 

Tăng cường vai trò và trách nhiệm của các cơ quan ngoại giao và đại diện thương mại 

của Việt Nam ở nước ngoài trong việc cung cấp thông tin và hỗ trợ DN tiếp cận thị 

trường, kênh phân phối nước ngoài... 

+ Nghiên cứu ứng dụng các nghiệp vụ Marketing để phát hiện thêm nguồn khách 

hàng tiềm năng, thực hiện các hoạt động khuyếch trương cần thiết giúp các mặt hàng 

gạch ốp lát cao cấp mới của Việt Nam phát triển trên thị trường xuất khẩu hiện tại và 

mở rộng xuất khẩu sang các thị trường khác. Nhà nước hỗ trợ mở hội trợ triển lãm quốc 

tế về NVL xây dựng nhằm giới thiệu tới thị trường thế giới sản phẩm gạch đá ốp lát của 

Công ty. 
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4.3.2. Chính sách cho nguồn nguyên vật liệu sản xuất xuất khẩu gạch đá ốp lát cao 

cấp 

Hiện nay, nguồn nguyên liệu đá trong nước tuy phong phú về số lượng nhưng 

chất lượng không ổn định, khả năng khai thác còn thấp, vì vậy Công ty phải nhập nguyên 

liệu đá hạt từ thị trường nước ngoài. Bên cạnh đó, các loại hoá chất và vật tư phụ trợ 

khác cũng phải nhập khẩu. Giá xăng dầu tăng kéo theo phí vận chuyển cũng tăng, nên 

việc tìm kiếm các nguồn cung NVL chất lượng trong nước là vấn đề cấp thiết. Điều này 

giúp giảm các chi phí NVL đồng thời giảm giá thành sản phẩm, giúp thúc đẩy lượng 

tiêu thụ nội địa và tăng sản lượng xuất khẩu. 

Do đó, nhà nước cần có những chính sách giúp cho DN có được nguồn đầu vào 

tối ưu nhất: 

- Mở rộng quyền kinh doanh nhập khẩu NVL là đầu vào cho sản xuất hàng xuất 

khẩu nhằm giảm bớt chi phí đầu vào, nâng cao sức cạnh tranh 

- Có chính sách để thúc đẩy sự hình thành các trung tâm cung ứng nguyên - phụ 

liệu, đóng vai trò là đầu mối tổ chức nhập khẩu và cung ứng nguyên - phụ liệu nhằm 

nâng cao khả năng cung ứng nguyên liệu cho sản xuất một cách kịp thời và với chi phí 

thấp hơn. 

4.3.3. Chính sách thúc đẩy, khuyến khích xuất khẩu 

⚫ Đối với Bộ Công Thương:  

Hiện nay, Công ty được miễn thuế nhập khẩu đối với vật tư là đá, hoá chất nhập 

khẩu để sản xuất hàng xuất khẩu. Cần tiếp tục miễn thuế nhập khẩu nguyên phụ liệu cho 

sản xuất xuất khẩu gạch ốp lát cao cấp. Thực hiện nhanh chóng kịp thời việc hoàn thuế 

xuất khẩu. 

Bên cạnh đó, Bộ Công Thương cũng cần tiếp tục duy trì phối hợp với các cơ quan 

liên quan liên quan triển khai, tổ chức thực hiện các hoạt động cảnh báo sớm, phòng 

chống PVTM, đưa ra các giải pháp ứng phó và xử lý hiệu quả với các vụ kiện PVTM 

nước ngoài như: cảnh báo sớm nguy cơ bị kiện; cung cấp thông tin cập nhật, kịp thời 

giúp DN nắm được diễn biến vụ việc; tập huấn, tư vấn các vấn đề pháp lý, quy trình thủ 

tục điều tra, quy định/ thông lệ điều tra của nước khởi kiện và hướng xử lý cho DN; 

tham gia hợp tác, trả lời bản câu hỏi điều tra liên quan đến Chính phủ. 
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⚫ Đối với Ngân hàng:  

Hiện nay, ngân hàng Nhà nước chỉ đạo các ngân hàng thương mại nhà nước xem 

xét giảm lãi vay đối với các DN sản xuất vật liệu xây dựng (có thể giảm đến 2%) cho 

đến hết năm 2025. Tiếp tục gia hạn, không tính lãi đối với các khoản nợ quá hạn và tái 

cơ cấu nợ vay để giảm khó khăn cho DN. 

Ngành Ngân hàng cần tăng cường hỗ trợ DN sản xuất, xuất khẩu theo hướng bổ 

sung nguồn vốn và đơn giản hóa thủ tục cho vay theo hướng bổ sung hình thức cho vay 

tín chấp, thế chấp bằng hàng hóa của DN. Hỗ trợ cho các DN hoạt động xuất khẩu như: 

cấp tín dụng xuất khẩu, bảo hiểm xuất khẩu, hỗ trợ xuất khẩu để các DN có thể tăng khả 

năng cạnh tranh về giá và đẩy mạnh việc đưa hàng ra thị trường nước ngoài. 

Các biện pháp hỗ trợ tài chính và cắt giảm chi phí cần được áp dụng, cùng với 

việc tạo ra môi trường kinh doanh thuận lợi để thu hút đầu tư. 

⚫ Đối với Cục hải quan:  

Đơn giản hoá thủ tục khai báo hải quan. Nhà nước có chính sách đầu tư phát 

triển, mở rộng khai báo điện tử đối với nhiều DN, nhiều mặt hàng, nhằm giảm bớt thời 

gian trong khâu khai báo. Đồng thời, sắp xếp lại và đơn giản hoá khâu kiểm tra sau 

thông quan tránh các công đoạn chồng chéo nhau. 

Tích cực, chủ động thực hiện hội nhập kinh tế quốc tế đầy đủ và sâu rộng để tạo 

điều kiện tiếp cận thị trường rộng lớn cho hàng hoá và dịch vụ xuất khẩu của Việt Nam 

nói chung và sản phẩm gạch đá ốp lát cao cấp của Vicostone nói riêng Tăng cường củng 

cố các thị trường Mỹ, EU, Nhật Bản, Trung Quốc ...và khai phá mạnh các thị trường ở 

Trung Đông, châu Phi và Mỹ La - tinh cho phát triển xuất khẩu. 

• Sự điều tiết lãi suất ngân hàng của Nhà nước  

Đây là một kiến nghị nhằm gỡ rối cho nguồn vốn ngành, nếu so sánh với các 

nước khác khuyến khích sản xuất công nghiệp thì mức lãi suất thấp hơn. Tuy vậy, Nhà 

nước không thể can thiệp vào sự điều tiết của thị trường và ngân hàng tư nhân. Nhưng 

mặt khác Nhà nước đã ban hành thông tư cho phép khoanh nợ, tránh nhảy nhóm nợ 

nhưng chưa tác động đến thực tiễn vì các ngân hàng thương mại triển khai rất chậm. 
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Đồng thời các biện pháp về cơ chế chính sách, như giãn thuế, ưu đãi vay sản xuất, 

giảm thuế xuất khẩu và giảm VAT cũng cần được áp dụng để tạo điều kiện thuận lợi cho 

DN và thúc đẩy phát triển ngành. 

• Hỗ trợ về chính sách và giải tỏa hành lang pháp lý 

Vụ trưởng Vụ VLXD kiến nghị việc tăng thuế xuất khẩu đối với ngành xi măng 

đã ban hành nhưng nay khó khăn chung của toàn ngành nên rất mong nhà nước giãn 

thời hạn nghị định tăng thuế. Ngành BĐS ảm đạm cũng cần được thúc đẩy bằng các giải 

tỏa hành lang pháp lý cho các dự án đang đứng.  

Đầu tư công vào mảng nhà ở xã hội là tiềm năng lớn thúc đẩy ngành VLXD năm 

2023 dự kiến tăng cường giải ngân vốn đầu tư công 793.000 tỷ đồng, tăng 34% so với 

năm 2022. 2023, Chính phủ dự kiến chi 793.000 tỷ đồng cho giải ngân đầu tư công, 

tương đương mức tăng 34% so kế hoạch năm 2022. Tính chung 2 tháng đầu năm 2023, 

vốn đầu tư thực hiện từ nguồn ngân sách Nhà nước ước đạt 56,9 nghìn tỷ đồng, bằng 

8,3% kế hoạch năm; tăng 18,3% so cùng kỳ năm trước. 

4.3.4. Đối với phát triển phương tiện vận tải đường biển, cơ sở hạ tầng phục vụ cho 

xuất khẩu bằng đường biển, phục vụ cho xuất khẩu nói chung và cho xuất khẩu sản 

phẩm gạch đá ốp lát cao cấp nói riêng 

Để thúc đẩy xuất khẩu ngành gạch đá ốp lát, Nhà nước cần nhanh chóng triển 

khai chính sách phát triển vận tải đường biển nhằm tăng cường thông thương với nước 

ngoài. Cụ thể: 

- Nhà nước cần hỗ trợ Ngành đóng tàu, cho ra các loại tàu có trọng tải lớn, các 

loại tàu chuyên dụng có chất lượng cao, đảm bảo khả năng đi biển và bảo quản được 

hàng hoá, làm tăng năng lực cạnh tranh của nước ta nói chung và các DN xuất khẩu 

trong nước nói riêng. 

- Quy hoạch xây dựng cảng biển, kho ngoại quan phục vụ tối ưu nhất hoạt động 

xuất khẩu, năng cao khả năng cạnh tranh hoạt động xuất khẩu của Việt Nam. 
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KẾT LUẬN 

Từ những nghiên cứu, tìm hiểu về hoạt động xuất khẩu gạch ốp lát tại Việt Nam. 

Tôi rút ra được kết luận rằng lĩnh vực này đang nhận được sự đầu tư mới và mang lại 

nhiều lợi ích kinh tế đáng kể cho DN. Việc xuất khẩu gạch ốp lát đã trở thành một phần 

quan trọng trong ngành xây dựng và vật liệu xây dựng của Việt Nam. Sự phát triển của 

ngành này không chỉ thúc đẩy sản xuất và tiêu thụ trong nước, mà còn mở ra cánh cửa 

để tiếp cận thị trường quốc tế. 

Nhờ được đầu tư mới, các DN trong ngành gạch ốp lát đã có khả năng cho ra 

đời những sản phẩm gạch cao cấp, đáp ứng được các yêu cầu của khách hàng quốc tế. 

Điều này không chỉ giúp gia tăng doanh thu và lợi nhuận mà còn giữ vững uy tín của 

ngành công nghiệp gạch ốp lát Việt Nam trên thị trường quốc tế. 

Cùng với sự gia nhập vào các hiệp hội thương mại và các hiệp định thương mại 

tự do, ngành gạch ốp lát Việt Nam có thể tận dụng triệt để các cơ hội xuất khẩu và mở 

rộng thị trường. Với tiềm năng này, không có gì ngạc nhiên khi ngành xuất khẩu gạch 

ốp lát tại Việt Nam được dự đoán sẽ tiếp tục phát triển mạnh mẽ trong tương lai. Điều 

này không chỉ mang lại lợi nhuận lớn cho các DN, mà còn góp phần vào sự phát triển 

bền vững của ngành công nghiệp xây dựng Việt Nam và nền kinh tế Quốc Gia. 

Về phía các DN cần có chính sách, chiến lược riêng cho mình để nâng cao hiệu 

quả hoạt động sản xuất, đẩy mạnh hơn nữa xuất khẩu, mở rộng quy mô sản xuất đáp 

ứng công suất sản xuất cao, đáp ứng tối đa nhu cầu thị trường. Việc mở rộng quy mô 

sản xuất gạch ốp lát và xuất khẩu ra thị trường quốc tế là một hướng đi tiềm năng cho 

ngành công nghiệp Việt Nam. Tuy nhiên, để thành công trong việc này, nhà nước cần 

có chính sách hỗ trợ rõ ràng và hiệu quả để tạo điều kiện thuận lợi cho các DN trong 

ngành. 
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PHỤ LỤC A: MỘT SỐ MẪU CHỨNG TỪ TRONG HOẠT ĐỘNG XUẤT 

KHẨU ĐÁ ỐP LÁT CỦA CTCP SX & ĐT HOÀNG GIA 
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