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ại 
ho

̣c K
inh

 tê
́ H

uê
́



iv

DANH SÁCH THÀNH VIÊN THAM GIA ĐỀ TÀI

STT HỌ VÀ TÊN MSV LỚP
1 Châu Linh Thoại 14K4021216 K48D-QTKD

2 Võ Thị Hằng Ny 14K4021152 K48D-QTKD

3 Lê Thị Như Lan 14K4021084 K48D-QTKD

Trườn
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ại 
ho

̣c K
inh

 tê
́ H

uê
́



x

DANH MỤC CÁC CHỮ VIẾT TẮT

CP: Chi phí

CPBH: Chi phí bán hàng

CPQLDN: Chi phí quản lí doanh nghiệp

DN: Doanh nghiệp

DT: Doanh thu

ĐVT: Đơn vị tính

GT: Giá trị

GVHB: Giá vốn hàng bán

LN: Lợi nhuận

LNST: Lợi nhuận sau thuế

LNTT: Lợi nhuận trước thuế

NVL: Nguyên vật liệu

SXKD: Sản xuất kinh doanh

Trườn
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TRƯỜNG ĐẠI HỌC KINH TẾ

THÔNG TIN KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU ĐỀ TÀI

KHOA HỌC VÀ CÔNG NGHỆ CẤP CƠ SỞ

1. Thông tin chung

1.1. Tên đề tài: ĐÁNH GIÁ HIỆU QUẢ KINH DOANH MÔ HÌNH QUÁN
MÌ CAY TRÊN ĐỊA BÀN THÀNH PHỐ HUẾ

1.2. Mã số đề tài: SV2017 – 02 – 32
1.3. Chủ nhiệm đề tài: Châu Linh Thoại
1.4. Cơ quan chủ trì: Trường Đại học Kinh tế - Đại học Huế
1.5. Thời gian thực hiện: Từ tháng 1 năm 2017 đến tháng 12 năm 2017

2. Mục tiêu nghiên cứu
Phân tích thực trạng và đánh giá hiệu quả kinh doanh mô hình quán mì cay tại

Thành phố Huế. Qua đó đề xuất các giải pháp nâng cao hiệu quả kinh doanh, góp phần
phát triển và mở rộng mô hình này.
3. Tính mới và sáng tạo (nêu điểm mới, sáng tạo trong đề tài; trong khoảng 100 từ)

Tính thời điểm hiện tại, chưa có bất kì nghiên cứu nào về đánh giá hiệu quả mô
hình quán mì cay trên địa bàn Thành phố Huế nói riêng cũng như trên toàn quốc nói
chung
4. Các kết quả nghiên cứu thu được (nêu vắn tắt các kết quả chính ứng với các nội

dung nghiên cứu, gồm thông tin, số liệu và đánh giá)
Thu thập được thông tin tổng quan về 3 cửa hàng mì cay trên Thành phố Huế.

Số liệu về doanh thu, chi phí, lợi nhuận từ 3 cửa hàng mì cay trên địa bàn
Thành phố Huế.

Kết quả phân tích số liệu theo các công thức đánh giá hiệu quả kinh doanh.

Đánh giá của khách hàng về sản phẩm, giá, nhân viên, hoạt động xúc tiến –
truyền thông và địa điểm – phân phối của 3 cửa hàng mì cay trên Thành phố Huế.
5. Các sản phẩm của đề tài (nếu có)

Bảng khảo sát đánh giá của khách hàng

Báo cáo tổng kết đánh giá hoạt động kinh doanh của các cửa hàng mì cay trên
thành phố Huế
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6. Đóng góp về mặt kinh tế - xã hội, giáo dục và đào tạo, an ninh, quốc phòng và khả
năng áp dụng của đề tài:

Về mặt kinh tế - xã hội, đề tài đưa ra nhận xét tổng quan trong kinh doanh đòi
hỏi người tham gia đầu tư phải có độ nhạy cảm kinh doanh tốt, có kiến thức để biết
được cái nào là sản phẩm có xu hướng ngắn hạn hay dài hạn từ đó điều chỉnh bài toán
đầu tư sao cho an toàn và hiệu quả, tránh đầu tư quá lớn và thua lỗ, cũng như biết xoay
chuyển mô hình kinh doanh sao cho phù hợp với thị hiếu cũng như nhu cầu của khách
hàng. Tuy vậy, không phải chạy theo xu thể để kinh doanh mà cần tìm hiểu kỹ và lựa
chọn mô hình kinh doanh ổn định và lâu dài.

Ngày 30 tháng 11 năm 2017
Giáo viên hướng dẫn

Ngày 30 tháng 11 năm 2017
Sinh viên chịu trách nhiệm

chính của đề tài
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PHẦN MỞ ĐẦU

1. Sự cần thiết của đề tài

Thành phố Huế, trải qua hơn 900 năm tồn tại và phát triển, cùng với sự hội
nhập và phát triển, thành phố đang dần chuyển mình, từ kinh tế, xã hội đến văn hóa,
ẩm thực. Huế nổi tiếng với những món ăn như bánh bèo, bánh nậm, bánh lọc…Tuy
vậy, do sự đổ bộ của các nền văn hóa khác nhau và đời sống người dân ngày càng
được cải thiện, việc kinh doanh trong lĩnh vực ẩm thực cũng đang dần thay đổi.

Từ đầu năm 2016, “mì cay” - món ăn đến từ Hàn Quốc, trở nên nổi tiếng và lan
rộng khắp cả nước, đặc biệt trong giới trẻ. Hàng loạt các cửa hàng ăn được xây dựng
lên với mô hình “Mì cay 7 cấp độ”, thu hút hàng trăm thực khách. Tại địa bàn thành
phố Huế, nhiều cửa hàng “mì cay 7 cấp độ” xuất hiện. Mở quán mì cay 7 cấp độ vào
thời điểm này là một ý tưởng kinh doanh nhỏ lãi lớn vô cùng hấp dẫn để bắt kịp xu
hướng và đáp ứng cho nhu cầu rất lớn về món ăn đến từ Hàn Quốc này.

Trong bối cảnh nền kinh tế có sự chuyển biến mạnh, tính cạnh tranh ngày càng
cao, một doanh nghiệp muốn đứng vững trên thị trường, đủ sức cạnh tranh với các
doanh nghiệp khác thì doanh nghiệp đó cần phải theo dõi thường xuyên, kiểm tra và
đánh giá một cách đầy đủ và chính xác mọi diễn biến xảy ra trong quá trình hoạt động
sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp, tổng hợp các hệ thống thuận lợi và không
thuận lợi đến các vấn đề kinh tế của doanh nghiệp. Từ đó đề xuất các giải pháp phát
triển các nhân tố tích cực, hạn chế và loại bỏ các nhân tố ảnh hưởng xấu nhằm nâng
cao hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp mình.

Như vậy, đánh giá hiệu quả hoạt động kinh doanh là điều hết sức cần thiết đối
với mọi doanh nghiệp, là công tác không thế thiếu trong quá trình quản trị doanh
nghiệp, là cơ sở của nhiều quyết định quan trọng và chỉ ra hướng phát triển của các
doanh nghiệp.

Với mô hình kinh doanh mì cay, đây là một mô hình mới, quá trình hoạt động
chưa lâu dài. Việc đánh giá hiệu quả mô hình kinh doanh là rất quan trọng, nếu như
đảm bảo được công tác đánh giá này sẽ giúp cho doanh nghiệp thực hiện tốt kế hoạch,
chiếm lĩnh và kiểm soát thị trường.

Với những lí do trên, nhóm đã chọn đề tài: “Đánh giá hiệu quả kinh doanh
mô hình quán mì cay trên địa bàn thành phố Huế” làm đề tài nghiên cứu.

2. Mục tiêu nghiên cứu

2.1. Mục tiêu chung

Phân tích thực trạng và đánh giá hiệu quả kinh doanh mô hình quán mì cay tại
Thành phố Huế. Qua đó đề xuất các giải pháp nâng cao hiệu quả kinh doanh, góp phần
phát triển và mở rộng mô hình này.
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2.2. Mục tiêu cụ thể

- Phân tích và so sánh kết quả tài chính của hoạt động kinh doanh mô hình các
quán mì cay tại Thành phố Huế năm 2016.

- Phân tích những nhân tố ảnh hưởng đến hiệu quả kinh doanh của mô hình
quán mì cay tại Thành phố Huế.

- Đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh của mô hình
quán mì cay tại Thành phố Huế trong các năm tới.

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu

3.1. Đối tượng nghiên cứu

Đề tài tập trung tìm hiểu và nghiên cứu hoạt động kinh doanh của các cửa hàng
mì cay trên địa bàn thành phố Huế.

3.2. Phạm vi nghiên cứu

3.2.1. Phạm vi nội dung

Phân tích kết quả hoạt động kinh doanh của mô hình các quán mì cay tại thành
phố Huế bao gồm các nội dung sau:

- Phân tích kết quả kinh doanh thông qua các chỉ tiêu doanh thu, chi phí và lợi
nhuận.

- Phân tích hiệu quả sử dụng vốn và khả năng sinh lợi của vốn.

- Phân tích khái quát tình hình tài chính của mô hình các quán mì cay tại thành
phố Huế.

3.2.2. Phạm vi không gian

Đề tài được thực hiện tại các cửa hàng mì cay: Sasin 7 cấp độ, Seoul 12 cấp độ,
Mr. Trum trên địa bàn thành phố Huế.

3.2.3. Phạm vi thời gian

- Đề tài được bắt đầu thực hiện vào tháng 4/2017

- Bắt đầu khảo sát và thâm nhập thực tế ở các cửa hàng vào tháng 6/2017

- Kết thúc đề tài vào tháng 12/2017.

4. Phương pháp nghiên cứu

4.1. Thiết kế nghiên cứu

Đề tài được thực hiện dựa trên việc xử lí các số liệu thu thập được chủ yếu từ
nguồn báo cáo tài chính của đơn vị điều tra, cụ thể ở đây là một số quán mì cay trên
địa bàn thành phố Huế. Tuy nhiên, sau quá trình tìm hiểu, các quán mì cay kinh doanh
theo mô hình quán ăn, nên khó có thể có các báo cáo tài chính cụ thể và chi tiết như
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doanh nghiệp, mà họ chỉ theo dõi một cách chung nhất về chi phí, doanh thu và lợi
nhuận. Vì vậy, nhóm nghiên cứu thực hiện đề tài theo hướng như sau.

Đầu tiên, nhóm tiến hành Tìm hiểu cơ sở khoa học của đề tài: Thông qua
nghiên cứu các tài liệu từ nguồn thư viện và internet để có được những định hướng
tổng quan về đề tài thực hiện. Nghiên cứu các giáo trình, tài liệu để xác định hệ thống
các chỉ số phản ánh kết quả hoạt động kinh doanh.

Tiếp theo, nhóm Xác định địa điểm thực hiện điều tra là 3 cửa hàng mì cay tại
Huế: Sasin, Seoul và Mr. Trum, tiến hành tìm hiểu lượng khách và tình hình tiêu thụ
mì cay qua việc quan sát khách hàng gọi món ăn có gọi mì cay hay không, hỏi nhân
viên phục vụ số lượng khách gọi mì cay tại những thời điểm nhất định, từ đó rút ra
một số nhận định chung về hiện trạng kinh doanh của mô hình mì cay tại Huế.

Sau đó, nhóm Tiến hành phỏng vấn với cán bộ quản lí của mỗi cửa hàng về tình
hình kinh doanh của quán, mục đích tìm ra hoặc tính toán được các khoản chi phí,
doanh thu và lợi nhuận tại quán, cùng với tình hình kinh doanh chung tại mỗi cửa
hàng.

Bước tiếp theo, nhóm Tiến hành tổng hợp các thông tin khảo sát, lập bảng số
liệu về chi phí, doanh thu, lợi nhuận theo thời gian. Đánh giá, so sánh hiệu quả kinh
doanh của các cửa hàng dựa vào các chỉ tiêu phân tích dãy số thời gian, bao gồm:

- Mức độ bình quân theo thời gian: phản ảnh lượng đại biểu của chi phí,
doanh thu và lợi nhuận.

o
⋯ ∑

- Tốc độ phát triển: phản ánh sự biến động về mặt tỉ lệ của chi phí, doanh
thu, lợi nhuận.

o Tốc độ phát triển liên hoàn:

o Tốc độ phát triển định gốc:

o Tốc độ phát triển bình quân trong thời kỳ nghiên cứu:̅
- Tốc độ tăng (giảm): phản ánh mức độ của chi phí, doanh thu, lợi nhuận

giữa 2 thời kì tăng lên hay giảm đi bao nhiêu lần (hoặc %). Nói lên nhịp
điệu của sự phát triển theo thời gian.

o Tốc độ tăng (giảm) liên hoàn: 1
o Tốc độ tăng (giảm) định gốc: 1
o Tốc độ tăng (giảm) bình quân trong thời kỳ nghiên cứu:̅ 1
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Từ số liệu và thực trạng quan sát được, tiến hành phân tích, thảo luận để tìm ra
những nguyên nhân của thực trạng đó, từ đó đưa ra các giải pháp, kiến nghị để nâng
cao hiệu quả kinh doanh của mô hình mì cay tại thành phố Huế.

4.2. Phương pháp nghiên cứu

4.2.1. Phương pháp thu thập dữ liệu

Việc thu thập dữ liệu được tiến hành dựa trên hai bước. Trước hết là nguồn dữ
liệu thứ cấp và sau đó là nguồn số liệu sơ cấp thông qua điều tra, phỏng vấn.

4.2.1.1. Thu thập dữ liệu thứ cấp

Phương pháp thu thập dữ liệu thứ cấp là phương pháp nghiên cứu tài liệu, gồm
các tài liệu bên trong và bên ngoài các cửa hàng mì cay trên địa bàn thành phố Huế.

- Tài liệu bên trong: các bào cáo tài chính của cửa hàng: bảng báo cáo kết quả
hoạt động kinh doanh của các cửa hàng mì cay gồm: Sasin, seoul, Mr.Trum
và So hot.

- Tài liệu bên ngoài: Các giáo trình về tài chính, về phân tích tài chính kinh tế
của trường Đại học kinh tế Huế.

4.2.1.2. Thu thập dữ liệu sơ cấp

4.2.1.2.1. Phương pháp quan sát

Là phương pháp thu thập dữ liệu về khách hàng, về các đối thủ cạnh tranh của
các các cửa hàng mì cay thông qua nhân viên ở đó hoặc qua các hành vi của khách
hàng ở cửa hàng, từ đó có thể phỏng phấn khách hàng hoặc nhân viên về các hành vi
đó.

4.2.1.2.2. Phương pháp phỏng vấn

Phỏng vấn sâu cán bộ quản lí, các chủ của hàng và các nhân viên cửa hàng mì
cay trên địa bàn thành phố Huế để thu thập các dữ liệu về chuỗi cung ứng của cửa
hàng. Trong trường hợp không có dữ liệu sơ cấp về các chỉ tiêu để đánh giá hiệu quả
kinh doanh tại các cửa hàng mì cay, việc phỏng vấn sâu cán bộ quản lí sẽ giúp thu thập
các dữ liệu cần thiết như tình hình doanh thu, chi phí, vốn,... để đánh giá hiệu quả kinh
doanh. Những câu hỏi cụ thể chú trọng vào các vấn đề liên quan đến hiệu quả kinh
doanh của các của hàng mì cay trên địa bàn thành phố Huế trong năm 2016 và một số
tháng đầu năm 2017, những định hướng của các cửa hàng trong thời gian tới nhằm làm
rõ các vấn đề mà các phương pháp khác chưa đạt được.

4.3. Phương pháp phân tích thống kê và xử lí số liệu

4.3.1. Phương pháp so sánh

So sánh là một phương pháp nghiên cứu để nhận thức được các hiện tượng, sự
vật thông qua quan hệ đối chiếu tương hỗ giữa sự vật, hiện tượng này với sự vật, hiện
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tượng khác. Phương pháp được sử dụng để so sánh số liệu giữa kỳ báo cáo so với kỳ
gốc, nhằm thấy được hiệu quả hoạt động kinh doanh của các cửa hàng mì cay trên địa
bàn thành phố Huế. Đồng thời so sánh kết quả kinh doanh của các cửa hàng với nhau,
để nhận thấy sự chênh lệch, khác biệt trong hoạt động của các cửa hàng.

4.3.2. Phương pháp dãy số thời gian

Dãy số thời gian là dãy các trị số của chỉ tiêu thống kê được sắp xềp theo thứ tự
thời gian. Cụ thể trong nghiên cứu này, nhóm sẽ tập hợp doanh thu, chi phí và lợi
nhuận của các cửa hàng mì cay theo từng tháng, liên tục trong vòng 1 năm từ khi thành
lập cửa hàng. Từ có có thể theo dõi và tính toán các chỉ tiêu cần thiết.

4.4. Phương pháp chọn mẫu

Nhóm sử sụng phương pháp chọn mẫu thuận tiện: có nghĩa là lấy mẫu dựa trên
sự thuận lợi hay dựa trên tính dễ tiếp cận của khách hàng tại cửa hàng mì cay trên địa
bàn thành phố Huế, ở những nơi mà nhóm có nhiều khả năng gặp được khách hàng.
Nếu người được phỏng vấn không đồng ý thì nhóm sẽ chuyển sang đối tượng khác.
Dựa vào đó, nhóm có thể kiểm tra trước bảng hỏi nhằm hoàn chỉnh bảng và ước lượng
sơ bộ về hiệu quả kinh doanh của các cửa hàng mì cay trên địa bàn thành phố Huế.

5. Tóm tắt tiến trình thực hiện đề tài

Thời gian Công việc

04/2017
Bắt đầu thực hiện đề tài, tìm kiếm tài liệu tham khảo, hoàn
thành cơ sở khoa học của đề tài.

06/2017 đến 9/2017
Thực hiện khảo sát thực tế tại các cửa hàng và phỏng vấn các
cửa hàng trưởng, thu thập thông tin dữ liệu sơ cấp cho đề tài.

Từ 9/2017
Tập trung xử lí số liệu và phân tích dữ liệu thực tế, thảo luận
các kết quả thu được và đề xuất ý kiến giải pháp.

Tháng 12/2017 Tổng kết hoàn thành đề tài nghiên cứu.
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ại 
ho

̣c K
inh

 tê
́ H

uê
́



6

PHẦN NỘI DUNG VÀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU

CHƯƠNG 1: CƠ SỞ KHOA HỌC CỦA ĐỀ TÀI

1.1. Cơ sở lí luận

1.1.1. Khái niệm hoạt động kinh doanh

Trong thời đại ngày nay, hoạt động sản xuất tạo ra của cải vật chất và dịch vụ
luôn gắn liền với cuộc sống của con người, công việc sản xuất thuận lợi khi các sản
phẩm tạo ra được thị trường chấp nhận tức là đồng ý sử dụng sản phẩm đó. Để được
như vậy thì các chủ thể tiến hành sản xuất phải có khả năng kinh doanh.

Nếu loại bỏ các phần khác nhau nói về phương tiện, phương thức, kết quả cụ
thể của hoạt động kinh doanh thì có thể hiểu kinh doanh là các hoạt động kinh tế nhằm
mục tiêu sinh lời của chủ thể kinh doanh trên thị trường.1

Hoạt động kinh doanh có đặc điểm:

- Do một chủ thể thực hiện và gọi là chủ thể kinh doanh, chủ thể kinh doanh có
thể là cá nhân, hộ gia đình, doanh nghiệp.

- Kinh doanh phải gắn với thị trường, các chủ thể kinh doanh có mối quan hệ
mật thiết với nhau, đó là quan hệ với các bạn hàng, với chủ thể cung cấp đầu vào, với
khách hàng, với đối thủ cạnh tranh, với Nhà nước. Các mối quan hệ này giúp cho các
chủ thể kinh doanh duy trì hoạt động kinh doanh đưa doanh nghiệp của mình này càng
phát triển.

- Kinh doanh phải có sự vận động của đồng vốn: Vốn là yếu tố quyết định cho
công việc kinh doanh, không có vốn thì không thể có hoạt động kinh doanh. Chủ thể
kinh doanh sử dụng vốn mua nguyên liệu, thiết bị sản xuất, thuê lao động...

- Mục đích chủ yếu của hoạt động kinh doanh là lợi nhuận.

1.1.2. Khái quát chung về đánh giá hoạt động kinh doanh

1.1.2.1. Khái niệm

Phân tích và đánh giá hoạt động kinh doanh gắn liền với mọi hoạt động kinh
doanh của con người, là một hoạt động thực tiễn làm cơ sở cho việc ra các quyết định
kinh doanh.

Đánh giá hoạt động kinh doanh là quá trình nghiên cứu để đánh giá toàn bộ quá
trình và kết quả kinh doanh, nhằm làm rõ chất lượng hoạt động kinh doanh, những
nguyên nhân ảnh hưởng đến kết quả kinh doanh, các tiềm năng cần khai thác, trên cơ

1 Theo Bùi Xuân Phong (2007), “Giáo trình phân tích hoạt động kinh doanh”, NXB Thông tin và
Truyền thông.
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sở đó đề ra các định hướng hoạt động và các giải pháp phù hợp để thực hiện các định
hướng đó.2

1.1.2.2. Mục đích

Đánh giá hoạt động kinh doanh nhằm nghiên cứu, phân tích, đánh giá tình hình
kinh doanh và nguyên nhân ảnh hưởng đến kết quả của tình hình đó. Hoạt động này
nhằm mục đích đánh giá kết quả và nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh.

1.1.2.3. Vai trò

Đánh giá hoạt động kinh doanh là cơ sở quan trọng để ra các quyết định kinh
doanh. Kết quả của quá trình đánh giá là cơ sở dự báo, hoạch định chính sách và ra
quyết định hoạt động kinh doanh của các doanh nghiệp.

Đánh giá hoạt động kinh doanh cho phép các doanh nghiệp nhìn vào những kết
quả đã đạt được, từ chúng phân tích những khả năng, thế mạnh cũng như hạn chế của
doanh nghiệp; doanh nghiệp đã làm được và chưa làm được những gì. Trên cơ sở này,
doanh nghiệp xác định được các mục tiêu và chiến lược kinh doanh đúng đắn.

Bên cạnh đó, đánh giá hoạt động kinh doanh cũng là một biện pháp phòng ngừa
rủi ro.

1.1.2.4. Nội dung

Kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh được thể hiện qua các chỉ tiêu: sản
lượng hàng hóa, doanh thu, chi phí, lợi nhuận.

Các chỉ tiêu này được phản ánh bằng những số liệu thống kê cụ thể. Để có
những hiểu biết, nhận định chung về kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh
nghiệp cần đánh giá tổng quát dựa trên các số liệu này.

Việc đánh giá, phân tích số liệu cần dựa trên một số nguyên tắc như sau:

- Phân tích dựa trên việc đánh giá chung, sau đó mới phân tích từng khía cạnh
của hoạt động kinh tế.

- Phân tích cần phải dựa trên mối quan hệ chặt chẽ giữa các đại lượng kinh tế.

- Phân tích phải đảm bảo tính toàn diện, khách quan, triệt để.

- Phân tích trong sự vận động của hiện tượng kinh tế hay sự biến động của môi
trường kinh doanh.

- Phân tích cần dựa trên các phương pháp phù hợp.

2 Theo Ngô Đình Giao (1997), “Quản trị kinh doanh tổng hợp trong các doanh nghiệp”, NXB Khoa
học kỹ thuật, Hà Nội.
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1.1.3. Khái niệm hiệu quả hoạt động kinh doanh

Trong cơ chế thị trường hiện nay ở nước ta, mục tiêu lâu dài bao trùm của các
doanh nghiệp là kinh doanh có hiệu quả và tối đa hoá lợi nhuận. Môi trường kinh
doanh luôn biến đổi đòi hỏi mỗi doanh nghiệp phải có chiến lược kinh doanh thích
hợp. Công việc kinh doanh là một nghệ thuật đòi hỏi sự tính toán nhanh nhạy, biết
nhìn nhận vấn đề ở tầm chiến lược. Hiệu quả hoạt động SXKD luôn gắn liền với hoạt
động kinh doanh, có thể xem xét nó trên nhiều góc độ. Để hiểu được khái niệm hiệu
quả hoạt động SXKD cần xét đến hiệu quả kinh tế của một hiện tượng.

“Hiệu quả kinh tế của một hiện tượng (hoặc quá trình) kinh tế là một phạm trù
kinh tế phản ánh trình độ sử dụng các nguồn lực (nhân lực, tài lực, vật lực, tiền vốn) để
đạt được mục tiêu xác định, nó biểu hiện mối quan hệ tương quan giữa kết quả thu
được và toàn bộ chi phí bỏ ra để có kết quả đó, phản ánh được chất lượng của hoạt
động kinh tế đó.” 3

Từ định nghĩa về hiệu quả kinh tế của một hiện tượng như trên ta có thể hiểu
hiệu quả hoạt động SXKD là một phạm trù kinh tế phản ánh trình độ sử dụng các
nguồn lực để đạt được mục tiêu đã đặt ra, nó biểu hiện mối tương quan giữa kết quả
thu được và những chi phí bỏ ra để có được kết quả đó, độ chênh lệch giữa hai đại
lượng này càng lớn thì hiệu quả càng cao. Trên góc độ này thì hiệu quả đồng nhất với
lợi nhuận của doanh nghiệp và khả năng đáp ứng về mặt chất lượng của sản phẩm đối
với nhu cầu của thị trường.

1.1.4. Các chỉ tiêu đánh giá

1.1.4.1. Một số chỉ tiêu trong phân tích hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp

1.1.4.1.1. Doanh thu

Doanh thu là thu nhập của doanh nghiệp, là toàn bộ số tiền sẽ thu được do tiêu
thụ sản phẩm hàng hóa, cung cấp lao vụ và dịch vụ của doanh nghiệp.

- Doanh thu bán hàng: Doanh thu bán hàng là tổng giá trị sản phẩm, hàng hóa,
dịch vụ mà doanh nghiệp đã bán ra trong kỳ.

- Doanh thu bán hàng thuần: Doanh thu bán hàng thuần bằng doanh thu bán
hàng trừ các khoản giảm trừ, các khoản thuế, chỉ tiêu này phản ánh thuần giá trị hàng
bán của doanh nghiệp trong kỳ báo cáo.

1.1.4.1.2. Chi phí

Chi phí nói chung là sự hao phí thể hiện bằng tiền trong quá trình kinh doanh
với mong muốn mang về một sản phẩm, dịch vụ hoàn thành hoặc một kết quả kinh
doanh nhất định. Chi phí phát sinh trong các hoạt động sản xuất thương mại, dịch vụ

3 Theo Giáo trình Quản trị kinh doanh tổng hợp trong các doanh nghiệp. GS.TS. Ngô Đình Giao. NXB
Khoa học kỹ thuật, Hà Nội- 1997, trang 408.

Trườn
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nhằm đến việc đạt được mục tiêu cuối cùng của doanh nghiệp là doanh thu và lợi
nhuận.

1.1.4.1.3. Lợi nhuận

Lợi nhuận là chỉ tiêu tổng hợp đánh giá hiệu quả kinh tế của các hoạt động sản
xuất kinh doanh của doanh nghiệp nói chung; nó là khoản chênh lệch giữa tổng thu
nhập thu được và các khoản chi phí đã bỏ ra để phục vụ cho việc thực hiện hoạt động
kinh doanh trong một thời kỳ nhất định.

Lợi nhuận = Doanh thu – Chi phí

= Doanh thu – GVHB – CPBH – CPQLDN

Lợi nhuận của doanh nghiệp gồm có:

- Lợi nhuận gộp: là lợi nhuận thu được của công ty sau khi lấy tổng doanh thu
trừ đi các khoản giảm trừ như giảm giá hàng bán, hàng bán bị trả lại, thuế tiêu thụ đặc
biệt, thuế xuất khẩu, và trừ giá vốn hàng bán.

- Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh: là lợi nhuận thu được từ hoạt động
kinh doanh thuần của doanh nghiệp. Chỉ tiêu này phản ánh kết quả hoạt động kinh
doanh của doanh nghiệp trong kì báo cáo. Chỉ tiêu này được tính toán dựa trên cơ sở
lợi nhuận gộp từ doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ trừ chi phí bán hàng và chi
phí quản lý doanh nghiệp phân bổ cho hàng hóa, dịch vụ đã cung cấp trong kì báo cáo.

- Lợi nhuận từ hoạt động tài chính: phản ánh hiệu quả của hoạt động tài chính
của doanh nghiệp. Chỉ tiêu này được tính bằng cách lấy thu nhập hoạt động tài chính
trừ đi các chi phí phát sinh từ hoạt động này. Lợi nhuận từ hoạt động tài chính bao
gồm:

+ Lợi nhuận từ hoạt động góp vốn liên doanh.

+ Lợi nhuận từ hoạt động đầu tư, mua bán chứng khoán ngắn hạn, dài
hạn.

+ Lợi nhuận về cho thuê tài sản.

+ Lợi nhuận về các hoạt động đầu tư khác.

+ Lợi nhuận về chênh lệch lãi tiền gửi ngân hàng và lãi tiền vay ngân
hàng.

+ Lợi nhuận cho vay vốn.

+ Lợi nhuận do bán ngoại tệ.

- Lợi nhuận khác: là những khoản lợi nhuận doanh nghiệp không dự tính trước
hoặc có dự tính trước nhưng ít có khả năng xảy ra. Những khoản lợi nhuận khác có thể
do chủ quan đơn vị hoặc do khách quan đưa tới.
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1.1.4.2. Các chỉ tiêu về khả năng sinh lời

Lợi nhuận là mục tiêu cuối cùng của doanh nghiệp. Lợi nhuận được các nhà
quản  trị  kinh  doanh  quan  tâm  và  tìm  hiểu.  Khi  phân  tích,  lợi  nhuận  được  đặt
trong tất cả các mối quan hệ có thể (doanh thu, tài sản, vốn chủ sở hữu…), mỗi góc độ
đều cung cấp cho nhà phân tích một ý nghĩa cụ thể để phục vụ cho các quyết định
quản trị.

- Hệ số lãi gộp: thể hiện khả năng trang trải chi phí để đạt được lợi nhuận.ệ	 ố	 ã 	 ộ 	 ã 	 ộ	 	 ầ
Trong đó:

Lãi gộp = Doanh thu – Giá vốn hàng bán.

Hệ số lãi gộp cho phép dự kiến sự biến động của giá bán với biến động của chi
phí. Hệ số lãi gộp càng cao chứng tỏ giá trị mới sáng tạo của hoạt động kinh doanh để
bù đắp chi phí càng cao và ngược lại.

- Hệ số lãi ròng: phản ánh tính hiệu quả của quá trình hoạt động kinh doanh,
thể hiện lợi nhuận do doanh thu tiêu thụ sản phẩm mang lại.ệ	 ố	 ã 	 ò ã 	 ò	 	 ầ

Lãi ròng được hiểu là lợi nhuận sau thuế. Hệ số lãi ròng hay còn gọi là suất sinh
lợi của doanh thu thể hiện 1 đồng doanh thu có khả năng tạo ra bao nhiêu lợi nhuận
ròng.

- Suất sinh lợi của tài sản (ROA): mang ý nghĩa là 1 đồng tài sản tạo ra bao
nhiêu đồng lợi nhuận ròng. Hệ số này càng cao thể hiện sự sắp xếp, phân bổ
và quản lý tài sản càng hợp lý và hiệu quả.ợ 	 ậ 	 òổ 	 à 	 ả

Suất sinh lợi của tài sản càng cao khi hệ số lãi ròng càng cao và số vòng quay
tài sản càng cao.

- Suất sinh lợi của vốn chủ sở hữu (ROE): cho biết 1 đồng vốn chủ sở hữu tạo
ra bao nhiêu lợi nhuận ròng cho chủ sở hữu.ợ 	 ậ 	 òố 	 ủ	 ở	 ữ

1.1.4.3. Các chỉ tiêu về khả năng thanh toán

- Hệ số thanh toán ngắn hạn (Tỷ số lưu động)
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ệ	 ố	 	 á 	 ắ 	 ạ 	 à 	 ả 	 ư 	độ 	 à	đầ 	 ư	 ắ 	 ạợ	 ắ 	 ạ
Hệ số thanh toán ngắn hạn là công cụ đo lường khả năng thanh toán nợ ngắn

hạn. Hệ số này tăng lên có thể tình hình tài chính được cải thiện tốt hơn, hoặc có thể là
do hàng tồn kho ứ đọng…

- Hệ số thanh toán nhanh (Tỷ số thanh toán nhanh)

Hệ số thanh
toán nhanh

= Tài sản lưu động và đầu tư ngắn hạn – Hàng tồn kho

Nợ ngắn hạn

Hệ số thanh toán nhanh là tiêu chuẩn đánh giá khắt khe hơn về khả năng thanh
toán. Nó phản ánh nếu không bán hết hàng tồn kho thì khả năng thanh toán của doanh
nghiệp ra sao? Bởi vì, hàng tồn kho không phải là nguồn tiền mặt tức thời đáp ứng
ngay cho việc thanh toán.

1.1.4.4. Các chỉ tiêu về cơ cấu tài chính

Để đánh giá và đo lường cấu trúc tài chính của DN, các nghiên cứu trước đây
thường căn cứ vào các thước đo đòn bẩy tài chính của DN, gồm: Hệ số nợ; Hệ số nợ
trên vốn chủ sở hữu; Hệ số tự tài trợ.

- Hệ số nợ

Hệ số nợ thể hiện mức độ sử dụng các nguồn vốn vay của DN, cho biết tài sản
của DN được đầu tư bởi bao nhiêu phần từ vốn vay. Hệ số này giúp đánh giá về tình
trạng tài chính, bao gồm khả năng đảm bảo trả nợ, rủi ro của DN. Hệ số nợ phụ thuộc
nhiều vào ngành nghề kinh doanh, lĩnh vực mà DN hoạt động, có thể được đo lường
như sau:

+ Hệ số nợ tổng quát (D/C) = Tổng nợ phải trả/Tổng tài sản.

+ Hệ số nợ ngắn hạn (SD/C) = Nợ ngắn hạn/Tổng tài sản.

+ Hệ số nợ dài hạn (LD/C) = Nợ dài hạn/Tổng tài sản.

Thông thường, nếu hệ số nợ tổng quát lớn hơn 50%, có nghĩa là tài sản của DN
được tài trợ bởi các khoản nợ nhiều hơn, còn ngược lại nếu hệ số nợ tổng quát nhỏ hơn
50% thì tài sản của DN được tài trợ chủ yếu bởi nguồn vốn chủ sở hữu.

Hệ số này càng nhỏ thì DN càng ít gặp khó khăn tài chính hơn vì DN ít phụ
thuộc vào nợ vay để tài trợ cho hoạt động kinh doanh. Hệ số nợ phụ thuộc vào ngành
nghề kinh doanh và lĩnh vực mà DN hoạt động.

- Hệ số nợ trên vốn chủ sở hữu

Hệ số nợ trên vốn chủ sở hữu cho biết tỷ lệ giữa hai nguồn vốn cơ bản (vốn nợ
và vốn chủ sở hữu) mà DN sử dụng để tài trợ cho hoạt động của mình. Hai nguồn vốn
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này có những đặc tính riêng biệt và mối quan hệ giữa chúng được sử dụng rộng rãi để
đánh giá cấu trúc tài chính của DN. Hệ số này được tính như sau:

Hệ số nợ trên vốn chủ sở hữu (D/E) = Tổng nợ phải trả/Vốn chủ sở hữu.

Hệ số này càng lớn thì nguồn vốn vay (nợ phải trả) càng đóng vai trò quan
trọng trong quá trình hoạt động của DN. Thông thường, hệ số này lớn hơn 1, có nghĩa
là nợ vay chiếm tỷ trọng lớn hơn vốn chủ sở hữu, và ngược lại.

- Hệ số tự tài trợ

Hệ số tự tài trợ phản ánh tỷ lệ vốn chủ sở hữu trong tổng nguồn vốn của DN.
Hệ số này có giá trị càng lớn nghĩa là mức độ tự chủ tài chính bằng vốn chủ sở hữu
của DN càng cao do đó rủi ro của DN càng thấp. Hệ số này được tính theo công thức
sau:

Hệ số tự tài trợ (E/C) = Vốn chủ sở hữu/Tổng nguồn vốn.

Hệ số E/C có giá trị càng lớn thì mức độ tự chủ về mặt tài chính và khả năng bù
đắp tổn thất bằng vốn chủ sở hữu càng cao, do đó rủi ro kinh doanh của DN càng thấp.
Nếu hệ số này lớn hơn 50% tức là nguồn vốn của DN phần lớn được tài trợ từ nguồn
vốn thực góp của các cổ đông.

1.1.4.5. Các chỉ tiêu phản ánh kết quả kinh doanh

- Tỷ suất lợi nhuận từ hoạt động kinh doanh trên doanh thu thuần: là tỷ lệ phần
trăm của lợi nhuận từ hoạt động kinh doanh trong doanh thu thuần. (= Lợi nhuận từ
hoạt động kinh doanh / Doanh thu thuần).

- Tỷ suất lợi nhuận trước thuế trên doanh thu thuần: là tỷ lệ phần trăm của lợi
nhuận kế toán trong doanh thu thuần. (= Lợi nhuận trước thuế / Doanh thu thuần).

- Tỷ suất lợi nhuận sau thuế trên doanh thu thuần: là tỷ lệ phần trăm của lợi
nhuận sau thuế trong tổng doanh thu thuần. (= Lợi nhuận sau thuế / Doanh thu thuần).

Các tỷ suất này cho ta biết là trong 100 đồng doanh thu thuần thì lợi nhuận từ
hoạt động kinh doanh, lợi nhuận sau thuế, lợi nhuận trước thuế là bao nhiêu.

1.2. Cơ sở thực tiễn

Văn hóa Hàn Quốc là một trong những nền văn hóa nổi tiếng và nhiều người
biết đến trên thế giới. Và tại Việt Nam, văn hóa Hàn Quốc là một trong những nền văn
hóa ảnh hưởng nhiều nhất tới giới trẻ, đối tượng tuổi teen và đặc biệt là văn hóa ẩm
thực. Sau hàng loạt các món ăn vặt đình đám đã tạo thành trào lưu trong giới trẻ như
xoài lắc, khoai tây lắc,….  Tại thành phố Hồ chí Minh cũng như ở các tỉnh khác tại
Việt Nam, những quán mì cay hàng loạt mở ra và phong cách của các quán mì trên là
mì cay 7 cấp độ, kiểu Hàn Quốc.
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Hầu hết giới trẻ bắt đầu tiếp cận, chia sẻ nhau rất nhanh về mô hình ăn uống
này, và món ăn này đã có sức lan tỏa mạnh mẽ ở các tỉnh ở Việt Nam. Mì cay Hàn
Quốc gây sốt có thể lý giải bởi sự ảnh hưởng từ trào lưu ẩm thực xuất phát từ làn sóng
điện ảnh Hàn Quốc và K-Pop, cộng thêm sự mới lạ. Một món đồ ăn gây sốt nhiều
phần bởi tính lạ và tính thách thức của nó. Sự khôn ngoan của những người đem món
mì cay Hàn Quốc vào Việt Nam là họ hiểu biết tâm lý “chuộng Hàn” của người Việt
và tính hiếu thắng của giới thanh niên. Nhờ đó, họ quảng bá được nét riêng của ẩm
thực Hàn Quốc, đồng thời vẫn kiếm tiền tốt. Vị cay kích thích vị giác, khiến người ta
thèm ăn, ăn ngon hơn. Ở những xứ lạnh giá như Hàn Quốc, việc ăn cay và chế biến
các món cay đa dạng còn có tác dụng làm ấm người, chống lại khí hậu lạnh buốt nơi
đây.

Món mì cay Hàn Quốc thâm nhập vào Việt Nam mới chỉ gần một năm nay và
rất nhanh chóng, nó đã gây sốt trong giới trẻ, đầu tiên là ở TP HCM và sau đó là Hà
Nội và lan đến một vài đô thị khác.

Tại Hà Nội:

Vào những tháng cuối năm 2016, tại Hà Nội, trào lưu mì cay 7 cấp độ phát triển
rầm rộ, thu hút sự quan tâm của nhiều người. Để đáp ứng nhu cầu của thực khách, các
quán mì cay mọc lên như nấm và quán nào, quán nấy đều đông ngộp thở. Vào giờ cao
điểm, ở những quán có tên tuổi, khách hàng thậm chí còn phải xếp hàng dài chờ đợi.
Vào khoảng thời gian mì cay làm mưa làm gió ở Hà Nội, mỗi ngày, nhiều quán tiếp
đón trung bình từ 1.000 đến 1.500 lượt khách. Có lúc, khách xếp hàng dài tới 20-30m
trước cửa, xe dựng chật kín, không có chỗ để. Nhiều người đi ô tô thậm chí còn chấp
nhận gửi xe với giá vài vài chục nghìn chỉ để ăn một bát mì cay giá khoảng 45.000
đồng.

Đối với Hà Nội, mì cay là một món ăn mới, mang phong cách ẩm thực Hallyu
vốn rất được lòng giới trẻ Việt Nam. Vì vậy, ngay từ khi mới du nhập, nó đã nhận
được sự quan tâm của nhiều người. Cùng với đó là chiến dịch quảng cáo rầm rộ của
các hãng mì cay, sức hấp dẫn của việc thách đố các cấp độ cay khác nhau... tất cả đã
khiến thực khách phải tò mò, muốn ăn thử một lần cho biết.

Tại Thành phố Hồ Chí Minh:

Sau hàng loạt các món ăn vặt đình đám đã tạo thành trào lưu trong giới trẻ như
xoài lắc, bánh tráng lắc, khoai tây lắc, … tại TP HCM, những quán mì cay hàng loạt
mở ra trên các con đường ở quận 3, 10, 11, quận Tân Bình, Gò Vấp. Phong cách của
hầu hết các quán mì trên là mì cay 7 cấp độ, kiểu Hàn Quốc. Giới trẻ TP HCM tiếp
cận, và chia sẻ với nhau rất nhanh những mô hình ăn uống này.

Trào lưu bán và ăn mì cay xuất hiện ở thành phố Hồn Chí Minh kéo theo nhiều
chương trình khuyến mại lạ cho người ăn cay giỏi nhất như thưởng 1 triệu đồng, miễn
phí mì cho khách ăn được cấp độ cao nhất đến những chiếc móc khóa công nhận người
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đạt thành tích cao nhất. Tại một quán mì trên đường 3/2 ở TP. Hồ Chí Minh, theo ghi
nhận, vào giờ tan sở, khách phải xếp một hàng dài từ trong quán ra tận đường. Việc
chờ đợi càng làm bạn thấy phấn khích hơn khi thưởng thức mì cay 7 cấp độ lan truyền
trong giới trẻ.

Tại thành phố Huế:

Bắt kịp phong trào từ các thành phố lớn, Huế từ nửa cuối năm 2016 cũng xuất
hiện món mì cay đình đám. Ban đầu chỉ là các hàng quán ăn vặt, trà sữa thêm mì cay
như một món phụ mới trong menu của họ. Dần dần, giới trẻ tìm đến với món ăn này
càng nhiều, đặc biệt Huế tập trung một lượng lớn học sinh – sinh viên, là các đối tượng
rất nhạy với các xu hướng mới. Nắm được cơ hội này, nhiều bạn trẻ đã bắt lấy cơ hội
khởi nghiệp bằng dịch vụ ăn uống với món mì cay làm chủ đạo. Bằng nhiều cách khác
nhau, có thể là tự dùng vốn hình thành cửa hàng mới, hay thực hiện nhượng quyền
thương mại với chuỗi cửa hàng mì cay, v.v. trên địa bàn thành phố Huế đã liên tục
xuất hiện các cửa hàng mì cay với phong cách trẻ trung và năng động. Sau một thời
gian hoạt động, hệ thống mì cay tại Huế có thể kể đến 3 “ông lớn” với khoảng 6 chi
nhánh trên khắp thành phố là: Sasin – Mì cay 7 cấp độ; Phố mì cay Seoul; và Mr.
Trum.

Như vậy, nhìn chung với nhu cầu của các “thượng đế” trẻ, hàng loạt các cửa
hàng mì cay đã xuất liện, cũng mở ra một hướng khởi nghiệp mới cho các nhà kinh
doanh nhỏ lẻ.
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CHƯƠNG 2: THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG KINH DOANH MÔ HÌNH QUÁN
MÌ CAY TRÊN ĐỊA BÀN THÀNH PHỐ HUẾ

2.1. Tổng quan về các cửa hàng kinh doanh mì cay tại Thành phố Huế

Văn hóa Hàn Quốc là một trong những nền văn hóa nổi tiếng và được nhiều
người biết đến trên thế giới. Tại Việt Nam, văn hóa Hàn Quốc là một trong những  nền
văn hóa ảnh hưởng nhiều nhất đến giới trẻ, đối tượng tuổi teen và đặc biệt là văn hóa
ẩm thực. Mì cay Seoul là một trọng những món ăn yêu thích của giới trẻ hiện nay đã
và đang có mặt rộng khắp mọi miền. Đó chính là lý do mà cửa hàng mì cay Seoul
thành lập nhằm đáp ứng hơn nữa nhu cầu mì cay cho các đối tượng người Việt và đặc
biệt là đối tượng tuổi teen - là những người có nhu cầu thưởng thức nó nhiều nhất.

2-1 Hình ảnh món mì cay gây sốt trong giới trẻ

Mì cay SEOUL 12 Cấp độ đã đăng kí thương hiệu độc quyền do bộ văn hoá sở
hữu trí tuệ Việt Nam cấp và cửa hàng đã được nhượng quyền thương hiệu trên khắp
các tỉnh thành trong đó có thành phố Huế. Phố Mì cay Seoul được thành lập vào tháng
8 năm 2016, cửa hàng nằm ngay trung tâm thành phố Huế, trên con đường ăn uống
nhộn nhịp Bà Triệu. Phố Mì Cay Seoul với menu đa dạng, phong phú với nhiều món
mới, đồ uống độc đáo, đặc biệt mì cay ở đây có tới 12 cấp độ để mọi người thưởng
thức. hiện nay, cửa hàng mì cay Seoul có 2 chi nhánh ở thành phố Huế, đó là 151 Bà
Triệu và 08 Nguyễn Huệ. Quán mang phong vị Hàn Quốc đúng với tên của Quán. Mì
Cay ngon, nước dùng đậm đà và thơm mùi kim chi, giá cả ổn và phù hợp chất lượng.
Với không gian rộng rãi và được trang trí khá dễ thương và ấm cúng, trang trí đúng
kiểu món ăn của Quán. Tuy ngồi bệt nhưng Quán rất sạch sẽ, gọn gàng. Đặc biệt Quán
có cả kệ để giày dép rất ngăn nắp cho khách. Nhân viên ở đây rất thân thiệt và nhiệt
tình, nhanh nhẹn.
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2-2 Hình ảnh 2 chi nhánh Phố mì cay Seoul

2-3 Logo và khẩu hiệu của Phố mì cay Seoul
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Mr.Trum là cửa hàng mì cay thuộc hệ thống cửa hàng nhượng quyền thương
hiệu. Mặc dù đi sau 2 đàn anh lớn là cửa hàng Mì cau Sasin và Seoul nhưng cửa hàng
Mr.Trum vẫn trở thành cửa hàng được đông đảo các khách hàng ưa chuộng. Cửa hàng
đi vào hoạt động từ tháng 11 năm 2016 ở 93 Bà triệu - là con đường thuộc trung tâm
thành phố Huế, dễ dàng cho khách hàng có thể tiếp cận được quán. Với không gian
rộng rãi, thoáng mát, quán trang trí đẹp và sáng sủa phù hợp với mọi khách hàng, kể cả
khách thuộc lứa tuổi trung niên. Món ăn có chất lượng cao với quy trình khép kín và
sạch sẽ, giá cả hợp lí với túi tiền của khách hàng và có một số món ăn là đặc trưng
riêng của quán. Những điều này đã tạo cho cửa hàng Mr.Trum trở nên độc đáo và thu
hút được nhiều khách hơn. Hiện nay, cửa hàng Mr. Trum sắp mở rộng quy mô với việc
thành lập thêm cửa hàng tại Thành phố Hồ Chí Minh với 50% vốn góp.

2-4 Hình ảnh Quán Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

Cùng với mô hình kinh doanh mì cay, cửa hàng mì Cay Sasin cũng là một trong
những quán thu hút khách tương đối đông. Cửa hàng được thành lập vào tháng 7 năm
2016, là cửa hàng được nhượng quyền thương hiệu. Thương hiệu mì cay Sasin là một
trong những thương hiệu nổi tiếng, thu hút được lượng khách hàng lớn và cung cấp
nhu cầu phù hợp với của người dùng. Vốn dĩ là cửa hàng được nhượng quyền từ
thương hiệu nổi tiếng, hoạt động kinh doanh của cửa hàng trở nên thuận lợi hơn so với
một số cửa hàng khác. Hiện nay, cửa hàng mì cay Sasin có 2 chi nhánh là 30 Trường
Chinh và 384 Đinh Tiên Hoàng thuộc thành phố Huế. Để đáp ứng được nhu cầu của
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khách hàng, cửa hàng luôn thay đổi nhiều món ăn đa dạng và hấp dẫn. Không gian của
quán rộng rãi, thoáng đãng với phong cách hiện đại năng động càng giúp quán thu hút
một lượng khách hàng không nhỏ.

2-5 Hình ảnh Quán Mì Cay 7 cấp độ Sasin

2.2. Đánh giá chỉ tiêu hiệu quả hoạt động kinh doanh mô hình mì cay

2.2.1. Đánh giá tình hình doanh thu

Bất cứ một doanh nghiệp nào trong quá trình SXKD đều đặt ra mục tiêu cuối
cùng là đạt được doanh thu cao nhất với chi phí thấp nhất. Doanh thu được xem là một
trong những chỉ tiêu quan trọng phản ánh hiệu quả SXKD của doanh nghiệp thông qua
việc so sánh với các chỉ tiêu khác. Vì vậy, doanh thu là một mục tiêu mà bất cứ một
doanh nghiệp nào cũng phải quan tâm, nó quyết định đến sự thành công hay thất bại
của doanh nghiệp trên con đường kinh doanh của mình. Đồng thời, doanh thu còn là
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tác nhân đầu tiên tác động đến lợi nhuận. Thông qua việc phân tích các chỉ tiêu trong
doanh thu ta có thể đánh giá được quy mô, hiệu quả kinh doanh của cửa hàng.

Để hiểu rõ hơn về doanh thu của cửa hàng nhóm tiến hành phân tích kết cấu
tổng doanh thu.

2.2.1.1. Phố mì cay Seoul

Khai trương vào đầu tháng 8 năm 2016, sau gần một năm hoạt động, cửa hàng
đã thu được một số kết quả nhất định. Tình hình doanh thu của Phố mì cay Seoul được
phản ánh trong bảng dưới đây.

Bảng 2-1 Tình hình doanh thu tại Phố mì cay Seoul (ĐVT: triệu đồng)

Tháng Mì cay Đồ ăn
khác

Đồ uống Tổng
doanh thu

Tỉ trọng doanh
thu mì cay

07/2016 - - - - -

08/2016 489 53 73 615 80%

09/2016 512 72 82 666 77%

10/2016 497 95 65 657 76%

11/2016 491 122 61 674 73%

12/2016 585 132 66 783 75%

01/2017 636 107 90 833 76%

02/2017 682 134 93 909 75%

03/2017 592 142 70 804 74%

04/2017 569 152 92 813 70%

05/2017 546 189 147 882 62%

06/2017 489 212 149 850 58%

(Nguồn: Số liệu thống kê tại cửa hàng Seoul)

Qua Bảng 2-1, ta có thể thấy doanh thu của món mì cay luôn chiếm tỉ trọng lớn
trong tổng doanh thu của cửa hàng, dao động từ 58% đến 80%. Trong 2 tháng đầu từ
khi khai trương, tỉ trọng mì cay đạt cao nhất gần 80%. Điều này khá hợp lí với mong
muốn thử các món ăn mới lạ của người dân nói chung và giới trẻ nói riêng. Trong các
tháng tiếp theo (từ tháng 10/2016 đến tháng 2/2017), tỉ trọng doanh thu mì cay vẫn khá
ổn định ở mức trung bình khoảng 75%. Tuy nhiên ở các tháng đầu quý II/2017 thì tỉ
trọng này đang có xu hướng giảm, thể hiện ở doanh thu tháng 6/2017 đạt 489 triệu
đồng, tương đương 58%. Bên cạnh đó, ta có thể thấy doanh thu từ các món khác ngoài
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mì cay có xu hướng tăng. Điều này có thể được giải thích bởi sự hạ nhiệt sau cơn sốt
ban đầu, mì cay dần dần du nhập và trở thành một món ăn vặt phổ biến, và sự quan
tâm của các thực khách sẽ chuyển dần sang một số món mới được cập nhật liên tục
trong menu. Ngoài ra, cũng phải kể đến lí do thời tiết, bởi bắt đầu từ khoảng tháng 3,
tháng 4 hằng năm thì nhiệt độ tại Huế dần tăng và khí trời nóng bức, nên những món
cay, nóng như mì cay không còn phù hợp. Tuy nhiên với một cái nhìn tổng quát thì
doanh thu của Phố mì cay Seoul có xu hướng tăng trong thời gian hoạt động vừa qua.

2.2.1.2. Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

Bảng 2-2 Tình hình doanh thu tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ  (ĐVT: triệu đồng)

Tháng Mì cay Đồ ăn
khác

Đồ uống Tổng
doanh thu

Tỉ trọng doanh
thu mì cay

07/2016 - - - - -

08/2016 - - - - -

09/2016 - - - - -

10/2016 200 200 100 500 40

11/2016 160 140 100 400 40

12/2016 300 180 120 600 50

01/2017 420 140 140 700 60

02/2017 225 90 135 450 50

03/2017 180 112.5 157.5 450 40

04/2017 280 175 245 700 40

05/2017 210 200 290 700 30

06/2017 200 180 220 600 33.33

(Nguồn: Số liệu phỏng vấn tại cửa hàng Mr. Trum)

Qua Bảng 2-2 ta thấy rằng tình hình doanh thu của mì cay ở cửa hàng Mr.Trum
có sự thay đổi theo từng tháng. Từ tháng 10 đến tháng 11 là giai đoạn mới thành lập
nên đã có giảm và giảm 40 triệu đồng. Từ tháng 11 đến tháng 1, khi việc kinh doanh
đã đi vào ổn định và thời tiết mùa đông phù hợp với việc thưởng thức mì cay, cửa
hàng đã có doanh thu tăng nhanh và tăng 260 triệu đồng. Từ tháng 1 đến tháng 3 lại có
xu hướng giảm nhanh và giảm 240 triệu đồng. Từ tháng 3 đến tháng 4 lại tăng lên
nhưng tăng không nhiều, tăng 100 triệu đồng, nhưng cửa hàng lại nhanh chóng có xu
hướng giảm xuống và giảm 80 triệu đồng từ tháng 4 đến tháng 6. Qua sự biến động
đấy cho thấy doanh thu mì cay của cửa hàng chủ yếu là có xu hướng giảm.
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Các số liệu cũng thể hiện tỷ trọng của mì cay ở quán tương đối cao, chiếm phần
lớn tổng doanh thu qua các tháng, chiếm gần 50% doanh thu của cửa hàng. Tuy nhiên,
tỷ trọng này có xu hướng giảm xuống, cụ thể ở tháng 06/2017, doanh thu mì cay giảm
xuống còn 33.33% tổng doanh thu của cửa hàng.

2.2.1.3. Mì cay Sasin

Kết quả doanh thu của quán Mì cay Sasin được thể hiện ở Bảng 2-3.

Bảng 2-3 Tình hình doanh thu tại Mì cay Sasin  (ĐVT: triệu đồng)

Chỉ tiêu
Năm 2016 Năm 2017

So sánh

2017/2016

GT % GT % +/-
%tăng
giảm

Tổng
doanh thu

6860,99 100 5142,65 100 -1718,34 -25,05

1.Doanh
thu từ mì

cay
5295,48 77,18 3792,39 73,74 -1503,09 -28,38

2.Doanh
thu từ đồ
ăn khác

1154,52 16,83 981,43 19,08 -173,09 -14,99

3.Doanh
thu từ đồ

uống
410,99 5,99 368,83 7,17 -42,16 -10,26

(Nguồn: Bảng báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh, cửa hàng Mì cay Sasin)

Doanh thu chủ yếu của quán là doanh thu từ tiêu thụ mì cay. Nhìn chung từ
tháng 7 đến tháng 12 năm 2016, doanh thu của cửa hàng là tăng lên nhưng từ tháng 1
đến tháng 6 năm 2017, doanh thu giảm. Cụ thể so với nửa năm 2016 thì nửa năm 2017
doanh thu đã giảm xuống đáng kể, giảm 1718,34 triệu đồng tương ứng giảm 25,05%.

Doanh thu chủ yếu của quán là doanh thu từ mì cay và sự tăng giảm của doanh
thu này ảnh hưởng chủ yếu đến tổng doanh thu của quán.

Doanh thu riêng về mì cay qua nửa năm 2017 đã có biến động nên doanh thu đã
giảm đi 1503,09 triệu đồng so với năm 2016 tức là đã giảm đi 28,38%.

Doanh thu từ hoạt động kinh doanh đồ ăn khác chiếm tỷ lệ không nhỏ từ 15 –
20% trong tổng doanh thu và có xu hướng giữ nguyên qua từng tháng. Nửa năm 2016
là 1154,52 triệu đồng, nửa năm 2017 là 981,43 triệu đồng tức là đã giảm đi 173,09
triệu đồng tương đương giảm đi 14,99% so với nửa năm 2016.
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Doanh thu từ hoạt động kinh doanh đồ uống của cửa hàng qua từng tháng chủ
yếu chiếm một tỷ lệ nhỏ từ 0,5 – 1,5% trong tổng doanh thu và có xu hướng giữ
nguyên qua các tháng. Theo điều  tra khảo sát khách hàng, luôn có sẵn nước suối miễn
phí cho mỗi suất ăn mì cay, nên trong 45 người lựa chọn Sasin là quán mì cay họ
thường đến thì họ rất ít khi gọi thêm đồ uống, một phần vì thực đơn đồ uống ở đó
không phong phú, khách hàng chủ yếu là học sinh, sinh viên, loại khách hàng này rất
ưa chuộng trà sữa, mà ở Sasin chỉ có trà sữa Thái xanh, nên họ chấp nhận việc uống
nước miễn phí thay vì gọi đồ uống khác, do vậy doanh thu đồ uống thường chiếm tỉ lệ
nhỏ. Nửa năm 2016, doanh thu từ đồ uống là 410,99 trđ, nửa năm 2017 là 368,83 trđ
tức là đã giảm đi 42,16 trđ tương đương giảm đi 10,26% so với nửa năm 2016.

Phân tích ảnh hưởng của nhân tố giá bán và sản lượng tiêu thụ đến doanh
thu của cửa hàng Mì cay Sasin:

Với dữ liệu có được từ cửa hàng Mì cay Sasin, nhóm tiến hành phân tích ảnh
hưởng của giá bán và sản lượng tiêu thụ đến doanh thu của cửa hàng, vì đây là 2 nhân
tố cấu thành nên doanh thu. Sự biến động này được thể hiện qua Bảng 2-4.

Bảng 2-4 Các nhân tố ảnh hưởng đến doanh thu tiêu thụ sản phẩm của cửa hàng
Mì cay Sasin

Phạm vi so
sánh

Biến động doanh thu
tiêu thụ Ảnh hưởng của các nhân tố

+/- (triệu
đồng)

%tăng,
giảm

Giá bán Sản lượng

+/- (triệu
đồng)

% tăng,
giảm

+/- (triệu
đồng)

% tăng,
giảm

Tháng 8/7 28,72 2,5 0 0 776 2,74

Tháng 9/8 75,28 7,27 0 0 2035 8,8

Tháng 10/9 -130,52 -18,25 0 0 -5798 -10,23

Tháng 11/10 150,71 12,05 0 0 4073 11,56

Tháng 12/11 -63,95 -5,39 0 0 -1728 -5,74

Tháng 1/12 -20,11 -1,79 0 0 -544 -1,82

Tháng 2/1 76,77 6,96 0 0 2075 7,35

Tháng 3/2 -308,39 -26,15 0 0 -8335 -27,65

Tháng 4/3 -88,43 -10,15 0 0 -2390 -9,64

Tháng 5/4 -16,98 -2,17 0 0 -459 -2,57

Tháng 6/5 -303,53 -39,64 0 0 -8204 -38,37

(Nguồn: Bảng báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh, cửa hàng Mì cay Sasin)
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Từ bảng số liệu trên ta có thể nhận thấy doanh thu giữa các tháng tăng giảm
không đồng đều. Vào 3 tháng 7,8 và 9 doanh thu lần lượt tăng lên 28,72 triệu đồng và
130,52 triệu đồng hay tăng tương ứng là 2,50% và 12,60% là do ảnh hưởng của nhân
tố là sản lượng, tháng 7, 8 và 9 là giai đoạn cửa hàng Sasin khai trương nên thu hút
được lượng lớn khách hàng, sản lượng trong 3 tháng khai trương đạt 94281,08 cái,
giữa tháng 8 và tháng 7 tăng lên 776 tương ứng tăng 2,74%, tháng 9 và tháng 8 doanh
thu tăng lên 2035 cái về mặt tuyệt đối, về mặt tương đối tăng lên 8,80%. Tuy nhiên,
bước vào tháng 10, có sự xuất hiện của 2 đối thủ mới trên thị trường là Mr. Trum và
Mì cay Seoul 12 cấp độ. Sản lượng đã giảm nhanh kéo theo sự giảm xuống của doanh
thu, so với tháng 9, tháng 10 doanh thu giảm 130,52 triệu đồng, tương ứng giảm đi
11,11% với sự sụt giảm của số lượng là 5798 tương ứng giảm đi 10,23%. Nhưng trong
tháng 11, đã có sự tăng lên của doanh thu, với sản lượng tăng mạnh 11,56%, tương
ứng giá trị tuyệt đối tăng lên 4073 cái, vào giai đoạn này, thời tiết bước vào mùa đông,
món mì cay phù hợp với khí hậu lạnh nên lượng khách trở lại với Sasin đông hơn.
Liên tiếp 2 tháng 12 và tháng 1 năm 2017, doanh thu lại giảm xuống, điều này là do thị
trường mì cay vào lúc này gần như đã “bão hòa”, nhu cầu về món ăn này không còn
cao như trước nữa, 2 cửa hàng Mr. Trum và Seoul cũng đang dần đứng vững trên thị
trường mì cay. Qua tháng 2 năm 2017, thời gian này là Tết, nên khách hàng đến với
cửa hàng nhiều hơn, sản lượng tiêu thụ tăng lên 2075 cái khiến doanh thu tăng nhẹ
76,77 triệu đồng tương ứng tăng 6,96%. Đến tháng 3,4,5 và 6, sản lượng liên tục với
giảm xuống lần lượt là 8335, 2390, 459 và 8204 tương ứng giảm xuống 27,65%,
9,64%, 2,57%, 38,37%.

Như vậy, do giá bán không thay đổi trong 1 năm qua và sản lượng tiêu thụ của
các tháng trong giai đoạn 2016 - 2017 có xu hướng giảm làm cho doanh thu tiêu thụ
của cửa hàng giảm, trong đó sự giảm xuống của sản lượng tiêu thụ đã làm cho doanh
thu tiêu thụ giảm mạnh. Đây là dấu hiệu đáng lo ngại, chứng tỏ cửa hàng đang có
chiều hướng đi xuống. Thực tế khảo sát cho thấy rằng, có 45 trên 150 người được khảo
sát thường xuyên đến Sasin ăn mì cay, lượng khách hàng còn lại thường xuyên ăn tại
Mr. Trum và Seoul, và họ nhận xét rằng, thực đơn không được cập nhật nhiều món ăn
mới, tuy vậy mức giá phù hợp với chất lượng, song họ ít khi thấy quảng cáo truyền
thông của cửa hàng Sasin trên mạng xã hội và ngoài phố. Như vậy, trong tương lai
gần, cửa hàng cần khai thác những món ăn, đồ uống tiềm năng với học sinh, sinh viên
để đưa vào thực đơn, giúp cho khách hàng có thêm nhiều sự lựa chọn, cải thiện tốt hơn
chất lượng sản phẩm nhằm mang lại mức doanh thu cao hơn.

2.2.1.4. Nhận xét chung

Qua quá trình phân tích trên, có thể thấy ở cả 3 cửa hàng, tỉ trọng doanh thu của
món mì cay đều giảm dần so với lúc cửa hàng đi vào hoạt động. Điều này cho thấy
khách hàng đã dần quen với món ăn này và mì cay đang dần mất đi sức hút của mình.
Sau trào lưu, không có hiệu ứng từ sự mới lạ, khách hàng sẽ quan tâm nhiều hơn đến
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chất lượng món ăn. Nhìn chung, như những món ăn vặt khác, mì cay không có nhiều
các thành phần có lợi cho sức khỏe, hơn nữa khẩu vị quá cay không phù hợp với khí
hậu Việt Nam (đa phần khách hàng chỉ ăn mì cay cấp độ thấp). Việc thời tiết thay đổi
trở nên nóng bức hơn vào quý II/2017 cũng là một lí do khiến lượng tiêu thụ mì cay
giảm đi. Tuy nhiên, các cửa hàng cũng đã ghi được dấu ấn của mình với món mì cay
trong lòng các thực khách tại Huế khi doanh thu mì cay vẫn chiếm tỉ trọng lớn nhất, có
tính chủ đạo trong tổng doanh thu của các cửa hàng.

Doanh thu tiêu thụ được cấu thành bởi hai nhân tố là khối lượng tiêu thụ và giá
bán một đơn vị sản phẩm. Do đó, sự biến động về giá hoặc khối lượng sản phẩm tiêu
thụ sẽ dẫn đến sự biến động về doanh số tiêu thụ. Tuy nhiên, ảnh hưởng của từng nhân
tố đối với doanh thu tiêu thụ là không giống nhau. Mọi hoạt động sản xuất kinh doanh
đều có mục đích cuối cùng là lợi nhuận và doanh thu là một trong những yếu tố để
thực hiện điều đó. Qua quá trình phân tích trên ta thấy tổng doanh thu của mỗi cửa
hàng đều có sự biến động qua các tháng. Về tổng quát, tổng doanh thu của Phố mì cay
Seoul có xu hướng tăng lên, Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ dần đạt mức doanh thu khá
ổn định, tuy nhiên Mì cay Sasin thì có xu hướng giảm đi trong doanh thu.

Do mới thành lập, giá bán tại mỗi cửa hàng đều không có sự thay đổi, nên
doanh thu tiêu thụ chịu tác động của nhân tố sản lượng là chủ yếu. Một số lí do về sự
biến động của sản lượng tiêu thụ được ghi nhận như sau:

- Về điều kiện thời tiết: Cả 3 quán đều chịu ảnh hưởng khi Huế bước vào mùa
nắng nóng, khiến cho sản lượng mì cay – sản phẩm chính tại quán – giảm đi
đáng kể. Bên cạnh đó, các quán mì cay thường có các sản phẩm phụ là ẩm
thực đường phố Hàn Quốc, các món ăn xứ lạnh dù rất thu hút khách hàng
nhưng cũng không phù hợp với thời tiết nắng nóng tại Việt Nam.

- Về đối thủ cạnh tranh: Sự xuất hiện tiếp nối của Phố mì cay Seoul và Mr.
Trum - Mì cay 7 cấp độ làm ảnh hưởng lớn đến thị phần của Mì cay Sasin vốn
đang đi đầu trên thị trường này. Bên cạnh sự cạnh tranh giữa 3 đối thủ cùng
đẳng cấp này, còn hàng loạt các cửa hàng nhỏ lẻ kinh doanh mì cay nói riêng
và các cửa hàng cung cấp dịch vụ ăn uống nói riêng cùng chia sẻ thị trường
sinh viên, giới trẻ tại Huế. Điều này cũng làm ảnh hưởng đến sản lượng tiêu
thụ nói chung ở 3 cửa hàng trên.

- Về tính đa dạng và sáng tạo: Khi nhận ra sức hút của mì cay đang dần giảm
đi, điều cần thiết mỗi cửa hàng thực hiện là phải sáng tạo các giá trị mới, ở
đây là các loại thức ăn, đồ uống mới, để tiếp tục thu hút sự chú ý của khách
hàng. Phố mì cay Seoul làm rất tốt hoạt động này, menu của quán đã được mở
rộng với hàng chục món ăn đa dạng thịnh hành trong giới trẻ. Đây cũng là lí
do chính khiến doanh thu của quán được duy trì và phát triển. Mr. Trum - Mì
cay 7 cấp độ tuy ít cập nhật món ăn hơn, nhưng lại phát triển nhiều thức uống
đặc biệt và mới lạ. Tuy nhiên, như đã trình bày ở trên, Mì cay Sasin lại ít cập
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nhật các món ăn mới, khiến cho khách hàng ít biết đến và lẽ tất nhiên doanh
thu sẽ giảm đi.

2.2.2. Đánh giá tình hình chi phí

Chi phí là một phạm trù kinh tế quan trọng và gắn liền xuất và lưu thông hàng
hóa. Đó là những hao phí lao động xã hội được biểu hiện bằng tiền qua các quá trình
sản xuất kinh doanh, chi phí của doanh nghiệp là tất cả những chi phí phát sinh gắn
liền với doanh nghiệp từ quá trình hình thành tồn tại và phát triển, từ khâu mua nguyên
vật liệu đến khi tiêu thụ sản phẩm. Do đó, sau mỗi chu kỳ SXKD doanh nghiệp cần
phải tiến hành phân tích tình hình biến động chi phí SXKD, qua đó doanh nghiệp sẽ có
cái nhìn sâu sắc hơn về tình trạng sử dụng các khoản chi phí. Mặt khác, việc đánh giá
chi phí cũng góp phần quan trọng trong việc quyết định tái sản xuất sản phẩm của
doanh nghiệp, là mục tiêu quan trọng ảnh hưởng tới lợi nhuận mà doanh nghiệp đạt
được, mức chi phí càng thấp thì mức lợi nhuận càng cao.

2.2.2.1. Phố mì cay Seoul

Về chi phí có thể xét đến 2 phần chính là chi phí NVL và các chi phí khác.

Tình hình chi phí NVL tại Phố mì cay Seoul được thể hiện qua Bảng 2-5 và
Biểu đồ 2-1. Từ đó, ta có thể thấy sự thay đổi tương đối của yếu tố chi phí nguyên vật
liệu tại cửa hàng. Nhìn chung, chi phí nguyên vật liệu cho món mì cay chiếm phần lớn
trong chi phí nguyên vật liệu (trên 50%) tuy nhiên đang có xu hướng giảm, trong khi
đó chi phí cho các món khác ngoài mì cay tại cửa hàng đang tăng dần và chiếm tỉ
trọng khá cao trong tháng 6/2017 (49%). Điều này chứng tỏ, cửa hàng vẫn giữ mì cay
làm món ăn chính và đặc trưng của mình, nhưng vẫn phát triển đa dạng các món ăn
mới theo tình hình thị hiếu của khách hàng và doanh số thực tế của các món ăn.

Bảng 2-5 Tình hình chi phí NVL tại Phố mì cay Seoul (ĐVT: triệu đồng)

Tháng Mì cay
Đồ

uống
Đồ ăn
khác

Tổng chi
phí NVL

Tỉ trọng
chi phí mì

cay

Tỉ trọng chi
phí các món

khác

07/2016 - - - - - -

08/2016 300 20 50 370 81% 19%

09/2016 270 20 50 340 79% 21%

10/2016 230 25 60 315 73% 27%

11/2016 230 27 72 329 70% 30%

12/2016 280 33 80 393 71% 29%

01/2017 283 35 95 413 69% 31%
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02/2017 285 35 103 423 67% 33%

03/2017 260 38 118 416 63% 38%

04/2017 230 40 120 390 59% 41%

05/2017 210 42 123 375 56% 44%

06/2017 210 42 160 412 51% 49%

(Nguồn: Số liệu thống kê tại cửa hàng Seoul)

(Nguồn: Số liệu thống kê tại cửa hàng Seoul)

Ngoài ra, cửa hàng còn một số các chi phí khác được thể hiện trong Bảng 2-6
như sau:

Bảng 2-6 Tình hình chi phí khác tại Phố mì cay Seoul  (ĐVT: triệu đồng)
Tháng Lương nhân viên Quảng cáo Mặt bằng Vận chuyển

07/2016 - 6.00 20.00 4.00

08/2016 40.40 6.50 20.00 3.00

09/2016 37.40 3.00 20.00 2.50
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g Đ
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10/2016 37.40 4.50 20.00 2.50

11/2016 35.00 2.00 20.00 3.00

12/2016 36.50 6.00 20.00 3.50

01/2017 37.70 2.50 20.00 2.50

02/2017 37.70 2.50 20.00 3.00

03/2017 32.60 1.50 20.00 2.50

04/2017 35.30 0.80 20.00 2.50

05/2017 33.80 5.50 20.00 2.50

06/2017 33.80 2.50 20.00 2.50

(Nguồn: Số liệu thống kê tại cửa hàng Seoul)

Theo như điều tra từ các cửa hàng trưởng, các chi phí này không có sự thay đổi
đặc biệt lớn nào trong thời gian hoạt động của cửa hàng. Trong đó, lương nhân viên
thay đổi tùy theo số lượng nhân viên trong từng thời kì. Hiện tại, cửa hàng có 1 quản
lí, một bếp trưởng và 19 nhân viên. Tổng lương nhân viên phải trả trong tháng 6/2017
là 33,8 triệu đồng. Bên cạnh đó, có thể thấy cửa hàng khá chú trọng vào quảng cáo,
đặc biệt vào thời điểm mới đi vào hoạt động và thời gian doanh thu có xu hướng giảm
(tháng 5/2017). Cửa hàng chủ yếu quảng cáo thông qua 2 kênh chính là facebook và
foody.vn, là 2 kênh tiếp xúc nhiều nhất với giới trẻ - đối tượng khách hàng mục tiêu
của cửa hàng. Chi phí mặt bằng và vận chuyển không có sự thay đổi nào lớn.

Như vậy, sau một năm hoạt động kinh doanh, chi phí chủ đạo của Phố mì cay
Seoul tập trung chủ yếu vào NVL (trung bình chiếm 80% tổng chi phí). Việc chuyển
dịch cơ cấu chi phí NVL, từ 80% mì cay – 20% món khác thành tỉ lệ 50:50, cho thấy
sự chú trọng của cửa hàng vào việc nghiên cứu sáng tạo món ăn mới để tăng cường
khả năng thu hút khách hàng. Nhìn chung tổng chi phí tăng, nhưng kéo theo doanh thu
tăng, nên có thể nói chi phí được sử dụng có hiệu quả, tạo ra doanh thu cho cửa hàng.

2.2.2.2. Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

Nhóm thu thập được tình hình chi phí thông qua phỏng vấn trực tiếp cửa hàng
trưởng và nhân viên thu ngân tại cửa hàng. Cụ thể tình hình chi phí của cửa hàng Mr.
Trum - Mì cay 7 cấp độ được thể hiện qua Bảng 2-7, Bảng 2-8 và Biểu đồ 2-2.

Bảng 2-7 Tình hình chi phí NVL tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ  (ĐVT: triệu đồng)

Tháng Mì cay Đồ uống
Đồ ăn
khác

Tổng chi phí
NVL

Tỉ trọng chi phí
mì cay

07/2016 - - - - -
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08/2016 - - - - -

09/2016 - - - - -

10/2016 100 70 80 250 40.00

11/2016 120 80 100 300 40.00

12/2016 110 70 80 260 42.31

01/2017 130 90 100 320 40.63

02/2017 150 110 120 380 39.47

03/2017 130 90 100 320 40.63

04/2017 100 110 100 310 32.26

05/2017 120 130 130 380 31.58

06/2017 100 170 160 430 23.26

(Nguồn: Số liệu phỏng vấn tại cửa hàng Mr. Trum)

Bảng 2-8 Tình hình chi phí khác tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ  (ĐVT: triệu đồng)
Tháng Lương nhân viên Quảng cáo Mặt bằng Vận chuyển

07/2016 - - - -

08/2016 - - - -

09/2016 - - - -

10/2016 40.10 3.17 25.00 0.30

11/2016 40.00 3.27 25.00 0.30

12/2016 39.00 4.37 25.00 0.30

01/2017 40.10 3.17 25.00 0.30

02/2017 40.27 3.00 25.00 0.30

03/2017 38.10 5.17 25.00 0.30

04/2017 40.10 3.17 25.00 0.30

05/2017 37.08 6.19 25.00 0.30

06/2017 41.27 2.00 25.00 0.30

(Nguồn: Số liệu phỏng vấn tại cửa hàng Mr. Trum)
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g Đ
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Biểu đồ 2-2 Tình hình chi phí tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ  (ĐVT: triệu đồng)
(Nguồn: Số liệu phỏng vấn tại cửa hàng Mr. Trum)

Qua bảng số liệu và biểu đồ cho ta thấy tình hình chi phí của mì cay cũng có sự
biến động tương tự như doanh thu. Tuy nhiên, sự biến động này có sự chênh lệch
tương đối không nhiều, cụ thể: Từ tháng 7 đến tháng 8, chi phí tăng 20 triệu đồng; từ
tháng 8 đến tháng 9 chi phí giảm 10 triệu đồng; từ tháng 9 đến tháng 10 tăng 20 triệu
đồng; từ tháng 10 đến tháng 11 tăng 20 triệu đồng; từ tháng 11 đến tháng 12 lại có xu
hướng giảm xuống và giảm 20 triệu đồn; từ tháng  12 đến tháng 01/2018 có xu hướng
giảm nhiều nhất và giảm 30 triệu đồng; từ tháng 01/2017 đến tháng 02/2017 lại có xu
hướng tăng trở lại và tăng 20 triệu đồng; từ tháng 02/2017 đến tháng 03/2017 lại giảm
trở lại và giảm 20 triệu đồng.

Qua bảng số liệu cho ta thấy trong tổng chi phí nguyên vật liệu thì chi phí mì
cay chiếm hơn 2/3 tổng chi phí nguyên vật liệu của cửa hàng, tuy nhiên chi phí này
thấp hơn so với tổng chi phí của toàn bộ cửa hàng.

2.2.2.3. Mì cay Sasin

Tình hình biến động chi phí trong thời gian hoạt động vừa qua của cửa hàng Mì
cay Sasin được thể hiện qua 2-9. Qua đó ta thấy tình hình chi phí của cửa hàng
có sự biến động không đồng đều chỉ qua 1 năm, giảm mạnh trong những tháng đầu
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năm 2017, cụ thể là: tổng chi phí của cửa hàng là 3511,10 triệu đồng tức là đã giảm đi
22,82% tương ứng với giá trị tuyệt đối là 1038,09 triệu đồng. Sự biến động của tổng
chi phí thể hiện qua các yếu tố như: chi phí nguyên vật liệu, chi phí mì cay, chi phí
nhân viên, chi phí quảng cáo và các chi phí khác.
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Bảng 2-9 Tình hình chi phí tại cửa hàng Mì cay Sasin (ĐVT: triệu đồng)

CHỈ TIÊU
Năm 2016 Năm 2017

So  sánh

2017/2016

GT % GT % +/- % tăng giảm

1.Tổng chi phí 4549,19 100 3511,1 100 -1038,09 -22,82

2.Chi phí nguyên vật
liệu

2100,34 46,17 1835,53 52,28 -264,81 -12,61

3.Chi phí mì cay 860,52 18,92 723,74 20,61 -136,78 -15,90

4.Chi phí nhân viên 416,44 9,15 460,56 13,12 44,12 10,59

5.Chi phí quảng cáo 48,63 1,07 35,34 1,15 -13,29 -27,33

6.Chi phí khác 1123,26 24,69 450,93 12,84 -672,33 -59,86

(Nguồn: Bảng báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh, cửa hàng Mì cay Sasin)
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Chi phí nguyên vật liệu: Chi phí nguyên vật liệu chiếm tỷ trọng lớn nhất trong
tổng chi phí của cửa hàng (chiếm trên 45%) và là khoản mục lớn nhất trong giá thành
sản phẩm. Nguyên liệu chính được cửa hàng khai thác dùng cho sản xuất đồ ăn, nước
uống là hương liệu, mì sợi, gia vị, sữa, đường, hải sản,... được vận chuyển về cửa hàng
bằng ô tô. Tuy giá nguyên vật liệu ngày càng tăng nhưng lượng khách hàng lại giảm đi
do sự xuất hiện của những đối thủ mới trên thị trường nên chi phí của cửa hàng đã
giảm đi, tuy nhiên chi phí chỉ giảm ở những tháng đầu năm 2017, còn từ khi cửa hàng
bắt đầu khai trương đến cuối năm 2016, nhìn chung chi phí nguyên vật liệu là tăng do
cửa hàng vừa mới khai trương, và cuối năm 2016 cửa hàng mở thêm cơ sở 2 trong giai
đoạn mì cay đang được ưa chuộng trên thị trường. Cụ thể: nửa năm 2016 thì chi phí
nguyên vật liệu là 2100,34 triệu đồng qua năm 2017 là 1835,53 triệu đồng đã giảm đi
12,61% và giảm tương ứng 264,81 triệu đồng.

Chi phí mì cay: Đây là chi phí quan trọng trong cửa hàng, vì cửa hàng chủ yếu
kinh doanh mì cay, cần kiểm soát lượng chi phí này vì lượng khách hàng đến ăn mì
cay không ổn định và mì có hạn sử dụng. Nhìn chung chi phí của cửa hàng có sự biến
đổi không đều tức là tăng lên ở những tháng cuối năm 2016 nhưng lại có xu hướng
giảm đi ở những tháng đầu năm 2017. Cụ thể là trong nửa năm 2017 có sự giảm đi
15,90% tương ứng với giảm đi 136,78 triệu đồng so với năm 2016. Sự xuất hiện của
mì cay trong nhiều quán ăn lớn, nhỏ đã khiến cho mì cay trở nên phổ biến, khách hàng
có nhiều sự lựa chọn hơn, do vậy chi phí cho mì cay tại cửa hàng giảm đi.

Chi phí quảng cáo: Đây là chi phí chiếm tỷ trọng thấp nhất trong cửa hàng chưa
tới 2% tổng chi phí của cửa hàng. Nhìn chung qua 1 năm thì chi phí quảng cáo đã
giảm đi điều này là do vào tháng 6 năm 2016, và cuối năm 2016, vào 2 thời điểm đó
cửa hàng mới thành lập và khai trương cơ sở 2, cần quảng cáo trên mạng xã hội
Facebook và Foody nhiều để thu hút khách hàng, sau khi đã hoạt động ổn định với
lượng khách trung thành, cố định, hoạt động quảng cáo giảm đi, tiêu nhiên vào những
dịp lễ đặc biệt như Quốc Khánh, Giáng sinh, Tết,… hay cần quảng bá món ăn mới,
cửa hàng dành nhiều chi phí hơn cho quảng cáo. Cụ thể nửa năm 2017 chi phí bán
hàng 35,34 triệu đồng giảm đi 27,33% và đã giảm đi 13,29 triệu đồng so với năm 2016.

Chi phí nhân viên: Đây cũng là một trong những chi phí quản lý nhân viên cơ
bản trong tổng chi phí sản xuất kinh doanh của cửa hàng. Tình hình biến động chi phí
này cũng chịu ảnh hưởng của kinh tế thị trường. Năm 2016 chi phí doanh quản lý
doanh nghiệp là 416,44 triệu đồng qua năm 2017 chi phí này tăng lên 460,56 triệu
đồng như vậy đã tăng 10,59% và đã tăng 44,12 triệu đồng so với năm 2016.

Chi phí khác: Nhìn chung chi phí này đã giảm nhiều qua 1 năm. Cụ thể, nửa
năm 2017 chi phí khác giảm mạnh đi 672,33 triệu đồng (59,86%) so với năm 2016.
Điều này là do trong năm 2016, cửa hàng khai trương thêm cơ sở 2, chi phí cho việc
xây dựng cao nên khiến cho chi phí năm 2016 tăng mạnh là 1123,26 triệu đồng.
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Như vậy, qua 1 năm (2016-2017) tổng chi phí kinh doanh của cửa hàng đang
giảm xuống. Cửa hàng hoàn thành công tác tiết kiệm chi phí nhưng bên cạnh đó,
doanh thu cũng đang giảm, do vậy cửa hàng cần nỗ lực vừa duy trì mức chi phí ổn
định vừa nâng cao doanh thu. Và để thu được lợi nhuận cao hơn qua các năm.

2.2.2.4. Nhận xét chung

Số liệu phân tích thể hiện mỗi cửa hàng có cơ cấu chi phí khác nhau, nhưng có
một điểm chung là chi phí NVL chiếm tỉ trọng lớn nhất trong tổng chi phí. Đây là
điểm thường thấy tại các cửa hàng kinh doanh dịch vụ ăn uống với quy mô nhỏ. Trong
đó, tỉ trọng chi phí của món mì cay tại 3 cửa hàng đều giảm đi so với khi mới khai
trương, tương ứng với sự giảm đi về doanh thu của món ăn này. Dù vậy, mì cay vẫn là
món ăn chính được các cửa hàng đầu tư khi chi phí dành cho nó luôn chiếm tỉ trọng
lớn nhất trong NVL.

Sự biến động của tổng chi phí là khác nhau tùy thuộc vào hướng phát triển của
mỗi cửa hàng để cạnh tranh và tồn tại. Các cửa hàng cần nỗ lực duy trì chi phí ở mức
nhất định đồng thời tăng doanh thu để hoạt động kinh doanh đạt hiệu quả cao hơn.

2.2.3. Đánh giá tình hình lợi nhuận

Kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh là một trong những chỉ tiêu đánh giá
hoạt động của doanh nghiệp, nó cho biết doanh nghiệp đó hoạt động có hiệu quả hay
không, bởi kết quả SXKD phản ánh năng lực hoạt động của công ty, khả năng phát
triển của công ty trong tương lai. Biểu hiện của kết quả kinh doanh là chỉ tiêu doanh
thu và lợi nhuận. Trên thực tế, với bất kì đơn vị kinh doanh nào, thì lợi nhuận vẫn là
vấn đề được quan tâm hàng đầu, đặc biệt đối với các cửa hàng kinh doanh dịch vụ ăn
uống như các cửa hàng mì cay. Hơn nữa, với những cửa hàng mới bắt đầu kinh doanh,
việc có được lợi nhuận sẽ tạo một nguồn động lực để cửa hàng tiếp tục hoạt động và
phát triển trong tương lai.

2.2.3.1. Phố mì cay Seoul

Thông qua điều tra tại cửa hàng nhóm đã có được các số liệu cơ bản. Tuy nhiên,
do điều kiện lưu giữ tài liệu và bảo mật của cửa hàng, các số liệu không phân chia
khoảng mục rõ ràng. Kết hợp với các thông tin phỏng vấn trực tiếp với cửa hàng
trưởng, nhóm đưa ra Bảng 2-10 và Biểu đồ 2-3 thể hiện tình hình doanh thu, chi phí và
lợi nhuận của Phố mì cay Seoul trong một năm kinh doanh vừa qua. Trong đó, cửa
hàng Phố mì cay Seoul chịu mức thuế khoán hàng tháng đối với dịch vụ ăn uống là 1,5
triệu đồng/tháng.
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Bảng 2-10 Tình hình lợi nhuận tại Phố mì cay Seoul (ĐVT: triệu đồng)

Tháng Tổng
doanh thu

Tổng chi
phí

Lợi nhuận
trước thuế

Thuế Lợi nhuận
sau thuế

07/2016 0 30 -30 0 -30

08/2016 615 439.9 175.1 1.5 173.6

09/2016 666 402.9 263.1 1.5 261.6

10/2016 657 379.4 277.6 1.5 276.1

11/2016 674 389 285 1.5 283.5

12/2016 783 459 324 1.5 322.5

01/2017 833 475.7 357.3 1.5 355.8

02/2017 909 486.2 422.8 1.5 421.3

03/2017 804 472.6 331.4 1.5 329.9

04/2017 813 448.6 364.4 1.5 362.9

05/2017 882 436.8 445.2 1.5 443.7

06/2017 850 470.8 379.2 1.5 377.7

(Nguồn: Số liệu thống kê tại cửa hàng Seoul)

Biểu đồ 2-3 Tình hình doanh thu – chi phí – lợi nhuận tại Phố mì cay Seoul
(ĐVT: triệu đồng)

(Nguồn: Số liệu thống kê tại cửa hàng Seoul)
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g Đ
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Thông qua Bảng 2-10 và Biểu đồ 2-3 ta có thể thấy tình hình lợi nhuận có một
số biến động. Trong tháng 7/2016, do chưa khai trương không có doanh thu nhưng
thực hiện các hoạt động chuẩn bị như thuê mặt bằng, vận chuyển nguyên nhiên liệu,
quảng cáo,v.v nên lợi nhuận của cửa hàng là âm 30 triệu đồng. Tuy nhiên do sức hút
của món ăn, cửa hàng hoạt động ngay trong tháng đầu tiên đã có lãi, và mức lãi liên
tục tăng trong 7 tháng đầu tiên. Thời kì cửa hàng đạt lợi nhuận cao nhất là 3 tháng từ
tháng 12/2016 đến tháng 2/2017. Đây là thời gian lạnh nhất trong năm, cũng nhằm vào
dịp lễ tết, nên nhu cầu của khách hàng đối với món ăn mới mẻ này là khá lớn, nhờ đó
lợi nhuận tăng cao. Sau đó, khi món mì cay dần trở nên quen thuộc, mức lãi dần giảm
xuống, tuy nhiên đây vẫn là món ăn phục vụ cho nhiều bạn trẻ. Theo cửa hàng trưởng
tại Phố mì cay Seoul, lợi nhuận từ món mì cay vẫn chiếm từ 60% đến 70% lợi nhuận
của cửa hàng. Thời điểm lợi nhuận tăng cao vào tháng 5/2017 đo quán cập nhật vào
menu một số món ăn mới theo xu hướng của giới trẻ, từ đó tiếp tục thu hút khách
hàng.

2.2.3.2. Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

Bảng 2-11 Tình hình lợi nhuận tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ (ĐVT: triệu đồng)

Tháng Tổng doanh
thu

Tổng chi phí Lợi nhuận
trước thuế

Lợi nhuận
sau thuế

07/2016 - - - -

08/2016 - - - -

09/2016 - - - -

10/2016 500 319 181 180

11/2016 400 369 32 30

12/2016 600 329 272 270

01/2017 700 389 312 310

02/2017 450 448 2 0,1

03/2017 450 389 61 60

04/2017 700 379 322 320

05/2017 700 449 252 250

06/2017 600 499 102 100

(Nguồn: Số liệu phỏng vấn tại cửa hàng Mr. Trum)
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Biểu đồ 2-4 Tình hình lợi nhuận tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ
(Nguồn: Số liệu phỏng vấn tại cửa hàng Mr. Trum)

Thông qua Bảng 2-11 và Biểu đồ 2-4 ta có thể thấy tình hình lợi nhuận có sự
biến động tương đồi lớn. Trong tháng 10/2016, mặc dù mới khai trương nhưng vì áp
dụng một số chương trình khuyến mãi trước đó, các hình thức quảng cáo và chiêu thị
trên các trang mạng xã hội, các trang dành cho ăn uống như foody, ... nên cửa hàng đã
mang lại lợi nhuận khá cao là 180 triệu đồng. Tuy nhiên, vì do cửa hàng mở sau các
cửa hàng khác nên mức thu hút khách hàng ban đầu chưa cao làm cho doanh thu của
cửa hàng giảm xuống còn ở mức 30 triệu đồng. Bước qua thời tiết mùa đông và là
những tháng có dịp lễ tương đối nhiều kết hợp với việc chạy quảng cáo nhiều, ... nên
doanh thu cửa hàng đã có xu hướng tăng lên cao, cụ thể là tháng 12 năm 2016 là 270
triệu đồng và tháng 1 năm 2018 là 310 triệu đồng. Bước qua tháng 2 năm 2018, đây là
tháng rơi vào dịp tết, khách hàng ít có nhu cầu thưởng thức mì cay và các thức uống
của quán, trong khi đó vào dịp lễ tết chi phí nguyên vật liệu có xu hướng tăng cao mà
cửa hàng lại không có nhà cung cấp nguyên vật liệu gốc nên lợi nhuận của cửa hàng có
được rất thấp. 0,1 triệu đồng là doanh thu mà cửa hàng có được trong tháng 2 năm
2018. Qua tháng 3, nhu cầu của khách hàng bắt đầu có xu hướng ổn định lại, việc tìm
nguồn hàng gốc cũng đã giúp cửa hàng giảm bớt chi phí, do đó lợi nhuận của cửa hàng
bắt đầu tăng trở lại, cụ thể là lợi nhuận tháng 3 và tháng 4 năm 2018 lần lượt là 60 và
320 triệu đồng. Tháng 5 và tháng 6 là thời điểm thành phố Huế bước vào thời tiết nắng
gắt, mì cay là món ăn có vị cay tương đối nhiều, do đó nhu cầu ăn mì cay của cửa hàng
cũng giảm đi, tuy nhiên vẫn mang lại cho cửa hàng mức lợi nhuận tương đối cao bởi vì
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việc đa dạng hóa món ăn của cửa hàng nên lợi nhuận cửa hàng thu được lần lượt là
250 và 100 triệu đồng.

Biểu đồ 2-5 Tình hình lợi nhuận mì cay tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ
(ĐVT: triệu đồng)

(Nguồn: Số liệu phỏng vấn tại cửa hàng Mr. Trum)

Tình hình lợi nhuận mì cay tại Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ thể hiện trên Biểu
đồ 2-5. Qua đó ta thấy được lợi nhuận mì cay của cửa hàng có sự biến động rất lớn.
Mức độ chênh lệch giữa các tháng tương đối lớn, cụ thể: Từ tháng 7 đến tháng 8, lợi
nhuận giảm 60 triêu đồng; Từ tháng 8 đến tháng 10, lợi nhuận có xu hướng tăng rất
lớn, tăng 250 triệu đồng; Tuy nhiên, từ tháng 10 đến tháng 12 lại có xu hướng giảm và
giảm đến 240 triệu đồng; Qua tháng 1/2018 thì lại tăng và tăng lên 130 triệu đồng; Từ
tháng 1 đến tháng 2 lại giảm xuống và giảm 90 triệu đồng; Tuy nhiên, qua tháng 3 nó
lại có xu hướng tăng trở lại nhưng không lớn và tăng 10 triệu đồng.

Qua đó ta thấy được mặc dù lợi nhuận của mì cay có sự biến động tương đối
lớn, song nhìn lại thì không có tháng nào thua lỗ, và thậm chí có lợi nhuận tương đối
cao.

2.2.3.3. Mì cay Sasin

Nhìn chung, những năm gần đây, hoạt động SXKD của cửa hàng mì cay Sasin
đã mang lại kết quả tốt, mặc dù lợi nhuận giảm đi qua các tháng. Để thấy rõ hơn kết
quả sản xuất kinh doanh của Mì cay Sasin ta xem xét ở Bảng 2-12.
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Bảng 2-12 Kết quả hoạt động SXKD của Mì cay Sasin (ĐVT: triệu đồng)

Chỉ tiêu Năm 2016 Năm 2017

So sánh

2017/2016

+/- %tăng, giảm

1. Tổng
doanh thu

6860,99 5142,65 -1718,34 -25,05

2. Tổng chi
phí

4549,19 3511,10 -1038,09 -22,82

3. Lợi nhuận
trước thuế

2311,80 1631,55 -680,25 -29,43

4. Thuế thu
nhập DN

346,77 244,73 -102,04 -27,88

5. Lợi nhuận
sau thuế

1965,03 1386,82 -578,21 -28,15

(Nguồn: Bảng báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh, cửa hàng Mì cay Sasin)

Như đã phân tích ở trên thì, tổng doanh thu của cửa hàng giảm qua 1 năm, cụ
thể: năm 2016 tổng doanh thu của cửa hàng đạt 7000 triệu đồng; năm 2017 giảm 3500
triệu đồng, tương ứng giảm 50%.

Cùng với sự giảm xuống của doanh thu thì chi phí của cửa hàng cũng giảm
xuống qua các năm. Năm 2016 thì tổng chi phí của cửa hàng 5599,4 triệu đồng nhưng
năm 2017 tổng chi phí đã giảm xuống 3496,4 triệu đồng tức là giảm đi 37,56% về mặt
tương đối, còn về mặt tuyệt đối là đã giảm đi 2103 triệu đồng so với năm 2016.

Lợi nhuận sau thuế là chỉ tiêu quan trọng phản ánh kết quả kinh doanh nghiệp,
cho thấy doanh nghiệp kinh doanh có hiệu quả hay không. Tuy nhiên để đánh giá hiệu
quả kinh doanh của cửa hàng ta không chỉ dựa vào lợi nhuận sau thuế mà có thể đánh
giá được mà phải dựa vào các chỉ tiêu tổng hợp khác nhau để đánh giá. Qua 1 năm thì
lợi nhuận sau thuế của cửa hàng biến động theo xu hướng tăng lên. So sánh năm 2017
và năm 2016 thì lợi nhuận sau thuế có xu hướng đã giảm đi 578,21 triệu đồng, tương
ứng giảm đi 28,15% so với năm 2016. Qua đó cho thấy đây là giai đoạn khó khăn đối
với cửa hàng khi thị trường biến động và việc mở rộng kinh doanh cơ sở 2, chi phí
tăng mạnh vào cuối năm 2016, doanh thu so với năm 2016 giảm xuống.
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Dựa vào Error! Reference source not found. ta có được Error! Reference
source not found. dưới đây thể hiện sự biến động của doanh thu, chi phí và lợi nhuận
sau thuế qua 1 năm từ 2016-2017.

Biểu đồ 2-6 Tình hình biến động tổng doanh thu, tổng chi phí và lợi nhuận sau thuế
của cửa hàng qua 1 năm 2016-2017

(Nguồn: Bảng báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh, cửa hàng Mì cay Sasin)

Qua Biểu đồ 2-6 ta thấy tổng doanh thu, tổng chi phí và lợi nhuận sau thuế
không ngừng giảm xuống. Lợi nhuận sau thuế cửa hàng có xu hướng giảm xuống là do
việc mở thêm cửa hàng thứ 2 phía Bắc thành phố đã làm tăng nhiều chi phí nhưng
doanh thu không tăng tương xứng, tuy đã thu hút thêm lượng khách hàng trong khu
vực phía Bắc thành phố nhưng khách hàng vẫn còn lựa chọn 2 cửa hàng Seoul và Mr.
Trum, trong số 150 khách hàng được khảo sát, 2/3 khách hàng đã lựa chọn 2 cửa hàng
này là nơi đến ăn mì cay thường xuyên của mình vì ở đây có đồ ăn phong phú. Doanh
thu của cửa hàng có xu hướng giảm là do cửa hàng ít đầu tư vào việc đưa vào các sản
phẩm mới, lạ và sự xuất hiện của các cửa hàng mì cay lớn, nhỏ trên địa bàn thành phố
Huế. Điều này đặt ra cho cửa hàng vấn đề là duy trì việc tiết kiệm chi phí, đầu tư phát
triển sản phẩm mới, và nâng cao năng suất lao động để thu được lợi nhuận lớn nhất.

2.2.3.4. Nhận xét chung

Qua quá trình phân tích có thể thấy một số ý chính về tình hình lợi nhuận của
các cửa hàng như sau:

- Phố mì cay Seoul co kết quả kinh doanh rất tốt, lợi nhuận dần dần ổn định
và có xu hướng tăng theo các tháng trong thời gian hoạt động.

- Cửa hàng Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ hoạt động có lợi nhuận, nhưng mức
biến động rất lớn, cho thấy tính rủi ro rất cao trong hoạt động kinh doanh
của cửa hàng này.

- Cửa hàng Mì cay Sasin cũng có kết quả hoạt động khá khả quan với lợi
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nhuận ổn định, tuy nhiên lợi nhuận có xu hướng giảm dần theo thời gian là
một vấn đề đáng lo ngại.

Lợi nhuận là vấn đề mà mỗi người kinh doanh quan tâm hàng đầu trong quá
trình phát triển DN của mình và các chủ cửa hàng cũng không ngoại lệ. Mỗi cửa hàng
có một định hướng phát triển khác nhau tùy theo người quản lí, nhưng đều cần hướng
tới mục tiêu nâng cao doanh thu, tiết kiệm chi phí, từ đó tối đa hóa lợi nhuận. Tuy vậy,
trong điều kiện thị trường mì cay đang dần bão hòa, khách hàng không còn thấy hấp
dẫn đối với món ăn này nữa, thì đây là một thử thách lớn. Mỗi cửa hàng cần có các
biện pháp sáng tạo và đặc biệt để giữ chân khách hàng trung thành từ đó có được
doanh thu và lợi nhuận ngày càng cao.

2.2.4. Phân tích chỉ số thời gian

2.2.4.1. Phố mì cay Seoul

2.2.4.1.1. Giá trị bình quân theo thời gian

Công thức chung: ⋯ ∑
Gọi yi là doanh thu/chi phí/lợi nhuận tại tháng i.

Giá trị bình quân theo thời gian, ở đây là doanh thu bình quân, chi phí bình
quân và lợi nhuận bình quân. Đại lượng này phản ánh giá trị đại biểu của chi phí,
doanh thu, và lợi nhuận theo từng quý.

Ta có số liệu như sau:

Bảng 2-13 Số liệu bình quân theo thời kì – Phố mì cay Seoul (ĐVT : triệu đồng)
Tháng Tổng doanh thu Tổng chi phí Lợi nhuận

7/2016 0 30 -30

8/2016 615 439.9 175.1

9/2016 666 402.9 263.1

Bình quân quý III/2016 427.00 290.93 136.07

10/2016 657 379.4 277.6

11/2016 674 389 285

12/2016 783 459 324

Bình quân quý IV/2016 704.67 409.13 295.53

1/2017 833 475.7 357.3

2/2017 909 486.2 422.8
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3/2017 804 472.6 331.4

Bình quân quý I/2017 848.67 478.17 370.50

4/2017 813 448.6 364.4

5/2017 882 436.8 445.2

6/2017 850 470.8 379.2

Bình quân quý II/2017 848.33 452.07 396.27

Bình quân thời kì
hoạt động

707.17 407.58 299.59

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Qua Bảng 2-13, ta có thể thấy xu hướng chung là doanh thu và lợi nhuận tăng
dần qua từng quý. Nhìn chung, quán hoạt động có lãi và có xu hướng tăng trưởng
trong doanh thu. Qua một năm hoạt động, Phố mì cay Seoul đạt mức doanh thu bình
quân khoảng 707,17 triệu đồng, chi phí bình quân là 407,58 triệu đồng và lợi nhuận
bình quân đạt 299,59 triệu đồng. Đây là mức lợi nhuận khá cao, một phần thể hiện cửa
hàng kinh doanh có hiệu quả.

2.2.4.1.2. Tốc độ phát triển

Tốc độ phát triển phản ánh sự biến động về mặt tỉ lệ của doanh thu, chi phí và
lợi nhuận. Có 2 chỉ số là tốc độ phát triển liên hoàn (phản ánh sự biến động so với
tháng trước đó) và tốc độ phát triển định gốc (phản ánh sự biến động so với tháng đầu
tiên).

Công thức chung:

- Tốc độ phát triển liên hoàn:

- Tốc độ phát triển định gốc:

Kết quả tính toán số liệu về tốc độ phát triển của Phố mì cay Seoul được thể
hiện ở Bảng 2-14. Qua đó, ta có thể thấy doanh thu và lợi nhuận của cửa hàng tăng lên
qua từng tháng (với ti >1) hoặc xấp xỉ ngang nhau. Thời điểm DT và LN giảm xuống
mạnh nhất vào tháng 3/2017 là bị tác động của việc mì cay thoái trào, sau đó lại tăng
lên do sự nghiên cứu và phát triển món ăn mới thành công của cửa hàng. So với tháng
đầu khai trương (tháng 08/2016) thì DT và LN của cửa hàng khi đi vào hoạt động đều
tăng lên (Ti>1). Mặc dù mức tăng không đồng đều, nhưng vẫn thể hiện hoạt động kinh
doanh của cửa hàng có hiệu quả và quy mô có xu hướng tăng lên. Chi phí nhìn chung
tăng lên theo sự phát triển của quy mô.
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Bảng 2-14 Tốc độ phát triển trong thời kì hoạt động – Phố mì cay Seoul

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Tốc độ phát triển
liên hoàn

Doanh thu 1.083 0.986 1.026 1.162 1.064 1.091 0.884 1.011 1.085 0.964

Chi phí 0.916 0.942 1.025 1.180 1.036 1.022 0.972 0.949 0.974 1.078

Lợi nhuận 1.503 1.055 1.027 1.137 1.103 1.183 0.784 1.100 1.222 0.852

Tốc độ phát triển
định gốc

Doanh thu 1.083 1.068 1.096 1.273 1.354 1.478 1.307 1.322 1.434 1.382

Chi phí 0.916 0.862 0.884 1.043 1.081 1.105 1.074 1.020 0.993 1.070

Lợi nhuận 1.503 1.585 1.628 1.850 2.041 2.415 1.893 2.081 2.543 2.166
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Tốc đó phát triển bình quân qua thời kì hoạt động của cửa hàng được tính bằng

công thức ̅ và kết quả ở Bảng 2-15.

Bảng 2-15 Tốc độ phát triển bình quân – Phố mì cay Seoul

Tốc độ phát triển
bình quân

̅
Doanh thu 1.033

Chi phí 1.007

Lợi nhuận 1.080

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Nhìn vào kết quả ta có thể thấy hoạt động kinh doanh của cửa hàng đạt kết quả
khá tốt với cả DT, CP và LN đều tăng, tuy nhiên mức tăng của CP là thấp hơn nhiều so
với DT và LN. Đây là một kết quả khả quan với hoạt động kinh doanh của cửa hàng.

2.2.4.1.1. Tốc độ tăng (giảm)

Tốc độ tăng (giảm) phản ánh mức độ của chi phí, doanh thu, lợi nhuận giữa 2
thời kì tăng lên hay giảm đi bao nhiêu lần (hoặc %). Nói lên nhịp điệu của sự phát
triển theo thời gian. Chỉ tiêu này được tính dựa trên tốc độ phát triển.

Công thức chung:

- Tốc độ tăng (giảm) liên hoàn: 1
- Tốc độ tăng (giảm) định gốc: 1
Số liệu thể hiện tốc độ tăng (giảm) trong thời kì hoạt động của Phố mì cay

Seoul được thể hiện ở Bảng 2-16.

Với: ai > 0 thể hiện sự tăng lên, ai <0 thể hiện sự giảm đi của chỉ tiêu.

Ta có thể thấy DT và LN ở cửa hàng có bước tăng giảm khá đồng đều, DT tăng
thì LN tăng và ngược lại, nhưng nhìn chung là có xu hướng tăng lên theo từng tháng.
DT của cửa hàng vào tháng 6/2017 tăng lên 0,382 lần so với tháng 8/2017, LN thì tăng
lên 1,166 lần cho thấy hoạt động kinh doanh của các cửa hàng là có hiệu quả.
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Bảng 2-16 Tốc độ tăng (giảm) trong thời kì hoạt động – Phố mì cay Seoul

Tốc độ tăng
(giảm) liên

hoàn

Doanh thu 0.083 -0.014 0.026 0.162 0.064 0.091 -0.116 0.011 0.085 -0.036

Chi phí -0.084 -0.058 0.025 0.180 0.036 0.022 -0.028 -0.051 -0.026 0.078

Lợi nhuận 0.503 0.055 0.027 0.137 0.103 0.183 -0.216 0.100 0.222 -0.148

Tốc độ tăng
(giảm) định

gốc

Doanh thu 0.083 0.068 0.096 0.273 0.354 0.478 0.307 0.322 0.434 0.382

Chi phí -0.084 -0.138 -0.116 0.043 0.081 0.105 0.074 0.020 -0.007 0.070

Lợi nhuận 0.503 0.585 0.628 0.850 1.041 1.415 0.893 1.081 1.543 1.166

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)
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Tốc độ tăng (giảm) bình quân trong thời kì hoạt động của cửa hàng được tính
bằng công thức: ̅ 1 và kết quả thể hiện ở Bảng 2-17

Bảng 2-17 Tốc độ tăng (giảm) bình quân – Phố mì cay Seoul

Tốc độ tăng (giảm)
bình quân

̅ ̅ 1
Doanh thu 1.033 0.033

Chi phí 1.007 0.007

Lợi nhuận 1.080 0.080

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Nhìn chung, trong gần 1 năm đi vào hoạt động, doanh thu của cửa hàng tăng
3,3%, lợi nhuận tăng 8%, và chi phí tăng 0,7%. Đây là những dấu hiệu tốt cho hoạt
động kinh doanh của cửa hàng, khi mức tăng chi phí thấp nhưng đem lại hiệu quả về
doanh thu và lợi nhuận.

2.2.4.2. Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

2.2.4.2.1. Giá trị bình quân theo thời gian

Bảng 2-18 Số liệu bình quân theo thời kì – Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ
(ĐVT : triệu đồng)

Tháng Tổng doanh thu Tổng chi phí Lợi nhuận

7/2016 - - -

8/2016 - - -

9/2016 - - -

Bình quân quý III/2016 - - -

10/2016 500 319 182

11/2016 400 369 32

12/2016 600 329 272

Bình quân quý IV/2016 500 339 162

1/2017 700 389 311

2/2017 450 449 2

3/2017 450 389 62

Bình quân quý I/2017 5333 409 125
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4/2017 700 379 321

5/2017 700 449 251

6/2017 600 499 101

Bình quân quý II/2017 667 442 225

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Qua Bảng 2-18, ta thấy rằng doanh thu, chi phí và lợi nhuận hàng quý đều có sự
thay đổi giữa các quý, xong doanh thu, chi phí và lợi nhuận lại đều có xu hướng tăng
dần từ quý 3, quý 4 năm 2016 đến quý 1 năm 2017. Thứ tự tăng theo doanh thu, chi
phí và lợi nhuận lần lượt là 167; 103; 63. Mặc dù doanh thu, chi phí và lợi nhuận hàng
tháng có sự tăng giảm không đều, tuy nhiên nhìn chung thì mức đại diện bình quân
theo quý lại tăng.

2.2.4.2.1. Tốc độ phát triển

Tốc độ phát triển của cửa hàng Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ trong thời kì hoạt
động được thể hiện ở Bảng 2-20.

Tốc độ phát triển liên hoàn:

Tốc độ phát triển liên hoàn của doanh thu, chi phí và lợi nhuận qua các tháng ở
cửa hàng có sự thay đổi tương đối lớn. Cụ thể là tốc độ phát triển của tháng 11 so với
tháng 10 là 80%. Tuy nhiên, tốc độ phát triển lại có sự thay đổi của tháng 11 so với
tháng 10 là 150%. Tháng 1 năm 2017 so với tháng 12 năm 2016 thì tốc độ phát triển
khoảng 117%. Tốc độ phát triển của tháng 2 so với tháng 1 là 64,3%. Tốc độ phát triển
của tháng 3 so với tháng 2 và của tháng 4 so với tháng 3 lần lượt là 156% và 100%,
Qua tháng 5 so với tháng 4 và tháng 6 so với tháng 5 thì tốc độ phát triển của doanh
thu là 100% và 85,7%. Qua đó cho ta thấy rằng doanh thu của mỳ cay qua các tháng
có sự biến động.

Tốc độ phát triển của chi phí cũng có sự biến động lớn, cụ thể là tốc độ phát
triển của tháng 11 so với tháng 10 là 116%, tháng 12 so với tháng 11 là 89,1%, tháng 1
năm 2017 so với tháng 12 năm 2016 là 118%, tháng 2 so với tháng 1 là 115%, tháng 3
so với tháng 2 là 86,6%, tháng 4 so với tháng 3 là 97,4%, tháng 5 so với tháng 4 là
118%, tháng 6 so với tháng 5 là 111%. Qua đó cho thấy cửa hàng có sự điều chỉnh chi
phí qua các tháng để phù hợp với tình hình nhu cầu thị trường qua các tháng.

Vì lợi nhuận của cửa hàng phụ thuộc và mức chi phí và doanh thu mà cửa hàng
có được. Nên do sự biến động của chi phí và doanh thu của cửa hàng qua các tháng
làm lợi nhuận của cửa hàng cũng có sự biến động theo. Cụ thể là tốc độ phát triển của
tháng 11 so với tháng 10 là 17,3%, tháng 12 so với tháng 11 là 863%, tháng 1 năm
2018 so với tháng 12 năm 2018 là 115%, tháng 2 so với tháng 1 là 0,1%, tháng 3 so
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với tháng 2 là 4286%, tháng 4 so với tháng 3 là 523%, tháng 5 so với tháng 4 là 78,2%
và tháng 6 so với tháng 5 là 40,3%.

Tốc độ phát triển định gốc:

Tốc độ phát triển về doanh thu, chi phí và lợi nhuận của cửa hàng qua các tháng
so với kì gốc (tháng 10) có sự biến động, cho thấy rằng việc kinh doanh của cửa hàng
qua các tháng có sự thay đổi tương đối lớn.

Tốc độ phát triển của doanh thu của cửa hàng qua các tháng so với kì gốc là
tháng 11 so với tháng 10 là 80%, tháng 12 so với tháng 10 là 120%, tháng 1 năm 2018
so với tháng 10 năm 2017 là 140%, tháng 2 và tháng 3 so với tháng 10 đều là 90%,
tháng 4 và tháng 5 so với tháng 10 đều là 140% và tháng 6 so với tháng 10 là 120%.

Tốc độ phát triển về chi phí của các tháng so với kì gốc là tháng 11 so với tháng
10 là 116%, tháng 12 so với tháng 10 là 103%, tháng 1 năm 2018 so với tháng 10 năm
2017 là 122%, tháng 2 so với tháng 10 là 141%, tháng 3 so với tháng 10 là 122%,
tháng 4 so với tháng 10 là 119%, tháng 5 so với tháng 10 là 141% và tháng 6 so với
tháng 10 là 157%.

Vì tốc độ phát triển của doanh thu và chi phí của các tháng so với kì gốc có sự
biến động nên lợi nhuận của cửa hàng cũng có sự biến động theo, cụ thể là tháng 11 so
với tháng 10 là 170%, tháng 12 so với tháng 10 là 150%, tháng 1 năm 2018 so với
tháng 10 năm 2017 là 172%, tháng 2 so với tháng 10 là 1%, tháng 3 so với tháng 10 là
34%, tháng 4 so với tháng 10 là 177%, tháng 5 so với tháng 10 là 139% và tháng 6 so
với tháng 10 là 56%.

Tốc độ phát triển bình quân

Qua các số liệu ở tốc độ phát triển cho ta thấy rằng sự biến động của doanh thu,
chi phí và lợi nhuận giữa các tháng liền kề, giữa các tháng so với tháng gốc (tháng 10)
có sự thay đổi không đồng đều, cho thấy việc kinh doanh giữa các tháng từ khi thành
lập đến thời điểm tháng 6 không được ổn định.

Bên cạnh đó, ta còn thấy được tốc độ phát triển bình quân tháng (Bảng 2-19)
của cửa hàng là 1.023 lần, điều này cho thấy việc kinh doanh của cửa hàng tương đối
tốt.

Bảng 2-19 Tốc độ phát triển  bình quân – Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

Tốc độ phát triển
bình quân

̅
Doanh thu 1.023

Chi phí 1.058

Lợi nhuận 0.929
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(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)
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Bảng 2-20 Tốc độ phát triển trong thời kì hoạt động – Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Tốc độ phát triển liên hoàn

Doanh thu 0.80 1.50 1.17 0.64 1.00 1.56 1.00 0.86

Chi phí 1.16 0.89 1.18 1.15 0.87 0.97 1.19 1.11

Lợi nhuận 0.17 8.64 1.15 0.01 42.86 5.23 0.78 0.40

Tốc độ phát triển định gốc

Doanh thu 0.80 1.20 1.40 0.90 0.90 1.40 1.40 1.20

Chi phí 1.16 1.03 1.22 1.41 1.22 1.19 1.41 1.57

Lợi nhuận 0.17 1.50 1.72 0.01 0.34 1.77 1.39 0.56
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2.2.4.2.1. Tốc độ tăng (giảm)

Tốc độ tăng (giảm) trong thời kì hoạt động của cửa hàng Mr. Trum - Mì cay 7
cấp độ được thể hiện ở Bảng 2-22.

Tốc độ tăng (giảm) liên hoàn: mức độ tăng (giảm) của các tháng liền kề có sự
biến động, cụ thể: Về doanh thu, các tháng y11/y1, y2/y1, y6/y5 có tốc độ giảm, trong
khi đó các tháng còn lại lại có tốc độ tăng; Về chi phí, các tháng y12/y1, y3/y2, y4/y3
có tốc độ giảm, trong khi đó các tháng còn lại lại có tốc độ tăng; Về lợi nhuận thì các
tháng y11/y10, y2/y1, y5/y4, y6/y5 có tốc độ giảm, trong khi đó các tháng còn lại lại
có xu hướng tăng. Điều này cho thấy việc kinh doanh của cửa hàng thông qua các chỉ
tiêu doanh thu, chi phí và lợi nhuận không ổn định.

Tốc độ tăng (giảm) định gốc: Về doanh thu, các tháng y11/y1, y2/y1, y3/y1 có
tốc độ giảm, trong khi đó các tháng còn lại lại có tốc độ tăng; Về chi phí thì chi phí các
tháng so với tháng gốc đều có tốc độ tăng; Về lợi nhuận thì các tháng y11/y1, y2/y1,
y3/y1, y6/y1 có tốc độ giảm, trong khi đó các tháng còn lại lại có xu hướng tăng. Đến
tháng 6/2017, LN và CP của cửa hàng tăng lên lần lượt là 0,2 và 0,57 lần, trong khi lợi
nhuận lại giảm 0,44 lần so với khi thành lập. Điều này một phần thể hiện tình hình
kinh doanh không ổn định và thiếu hiệu quả.

Tốc độ tăng (giảm) bình quân

Từ số liệu Bảng 2-21, ta thấy tuy tốc độ tăng (giảm) giữa các tháng liền kề cũng
như các tháng với tháng gốc có sự biến động không ổn định, nhưng nhìn chung từ khi
thành lập cửa hàng đến tháng 6/2017 thì DT cửa hàng tăng 0,023 lần tương ứng với
2,3%. Bên cạnh đó CP cũng tăng lên 5,8%, cao hơn so với mức tăng doanh thu, dẫn
đến lợi nhuận giảm đi 7,1%. Cửa hàng cần chú ý cải thiện tình trạng này đễ tránh thua
lỗ trong thời gian tới.

Bảng 2-21 Tốc độ tăng (giảm) bình quân – Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

Tốc độ tăng (giảm) bình
quân trong thời kì hoạt động

̅ ̅ 1
Doanh thu 1,023 0,023

Chi phí 1,058 0,058

Lợi nhuận 0,929 -0,071

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)
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Bảng 2-22 Tốc độ tăng (giảm) trong thời kì hoạt động – Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Tốc độ tăng (giảm)
liên hoàn

Doanh thu -0.20 0.50 0.17 -0.36 0.00 0.56 0.00 -0.14

Chi phí 0.16 -0.11 0.18 0.15 -0.13 -0.03 0.19 0.11

Lợi nhuận -0.83 7.64 0.15 -0.99 41.86 4.23 -0.22 -0.6

Tốc độ tăng (giảm)
định gốc

Doanh thu -0.20 0.20 0.40 -0.10 -0.10 0.40 0.40 0.20

Chi phí 0.16 0.03 0.22 0.41 0.22 0.19 0.41 0.57

Lợi nhuận -0.83 0.49 0.72 -0.99 -0.66 0.77 0.39 -0.44
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g Đ
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Qua các số liệu cũng như qua phỏng vấn quản lý cửa hàng thì chúng tôi thấy
rằng sự biến động của các chỉ tiêu là do một số lí do sau:

- Cửa hàng Mr.Trum được thành lập sau những cửa hàng Seoul và Sasin.

- Cửa hàng Mr.Trum chỉ có một cửa hàng trong khi đó Seoul và Sasin lại là

một chuỗi cửa hàng.

- Tại vì mì cay là một món ăn mang tính chất cay nóng nên nó còn phụ thuộc

vào thời tiết trong năm.

2.2.4.3. Mì cay Sasin

2.2.4.3.1. Giá trị bình quân theo thời gian

Bảng 2-23 Số liệu bình quân theo thời kì – Mì cay Sasin (ĐVT: triệu đồng)

Tháng Tổng doanh thu Tổng chi phí Lợi nhuận

7/2016 1146,6 604,25 663,16

8/2016 1175,3 670,53 638,86

9/2016 1250,6 660,24 722,37

Bình quân quý III/2016 1190,80 645,01 674,79

10/2016 1036 850,45 355,68

11/2016 1186,8 860,12 498,65

12/2016 1122,8 903,60 399,92

Bình quân quý IV/2016 1115,20 871,39 418,08

1/2017 1102,69 685,18 554,55

2/2017 1179,46 642,35 665,58

3/2017 871,07 630,73 366,49

Bình quân quý I/2017 1051,07 652,75 528,87

4/2017 782,64 531,15 357,72

5/2017 765,66 529,32 342,20

6/2017 562,13 422,37 128,23

Bình quân quý II/2017 703,48 517,61 289,39

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)
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Qua Bảng 2-23, ta thấy rằng doanh thu, chi phí và lợi nhuận hàng quý đều có sự
thay đổi giữa các quý, doanh thu giảm nhẹ qua 3 quý, đến quý 4 năm 2017, doanh thu
giảm xuống chỉ đạt 703,48 triệu đồng , điều này là tất yếu vì vào lúc này mì cay không
còn được ưa chuộng như trước nữa, thời tiết trở nên nắng nóng hơn mà món ăn này lại
quá cay nóng, không thích hợp để ăn, việc mở thêm cơ sở 2 tại phía Bắc thành phố
không làm cửa hàng tăng thêm doanh thu mà khiến chi phí tăng mạnh vào quý 2 là
871,39 triệu đồng. Khi cửa hàng có cơ sở thứ 2 vào cuối năm 2016, tại thời điểm đó
tuy doanh thu có giảm nhẹ nhưng lợi nhuận bình quân của quý 3 so với quý 4 tăng
110,79 triệu đồng do chi phí đã được cắt giảm sau khi hoàn thành xây dựng cơ sở 2.
Tuy nhiên đến các tháng 4, 5 và 6 của năm 2017, mô hình kinh doanh mì cay đã thoái
trào, lợi nhuận của cửa hàng giảm còn 289,39 triệu đồng trong khi chi phí vẫn còn cao.

2.2.4.3.1. Tốc độ phát triển

Số liệu thể hiện tốc độ phát triển của cửa hàng Mì cay Sasin về DT, CP và LN
được thể hiện ở Bảng 2-24.

Tốc độ phát triển liên hoàn của doanh thu, chi phí và lợi nhuận qua các tháng ở
cửa hàng có sự thay đổi không quá lớn. Cụ thể là tốc độ phát triển của doanh thu tháng
8 so với tháng 7 là 1,025 lần và tốc độ phát triển của tháng 9 so với tháng 8 là 1,064
lần, điều này cho thấy doanh thu tăng trưởng và lượng khách hàng ổn định trong 2
tháng mới khai trương này. Vào tháng 10 có sự xuất hiện của 2 cửa hàng mì cay là Phố
mì cay Seoul và Mr. Trum nên doanh thu có giảm, tốc độ phát triền 0,828 lần so với
tháng 9. Tuy nhiên doanh thu lại tăng trở lại vào tháng 11, lúc này thời tiết vào đông,
mì cay Sasin lại là cửa hàng mì cay có quy mô lớn nhất trên địa bàn Thành phố Huế
nên thời điểm này lượng khách tăng. So với 2 cửa hàng mì cay Seoul và Mr. Trum,
cửa hàng Sasin có thực đơn chưa phong phú, chỉ tập trung vào mì cay nên khách hàng
ít có sự lựa chọn, nên tốc độ phát triển của tháng 12 so với tháng 11 và tháng 1 so với
tháng 12 liên tục giảm. Vào tháng 2 năm 2017, lúc này là thời điểm của Tết Nguyên
Đán, lượng khách tăng nên tốc độ phát triển của doanh thu tăng 1,070 lần so với tháng
1. Từ tháng 3 đến tháng 6 năm 2017, doanh thu của tháng này đều thấp hơn so với
tháng liền kề trước đó, cụ thể là tháng 3 so với tháng 2, tốc độ phát triển là 0,739 lần,
qua tháng 4 con số này là 0,898 so với tháng 3. Đến tháng 5, tốc độ phát triển so với
tháng 4 là 0,978 và vào cuối tháng 6,doanh thu giảm mạnh, tốc độ phát triển là 0,734.

Tốc độ phát triển của chi phí cũng có sự biến động lớn, đặc biệt là vào những
tháng tiến hành xây dựng cơ sở mới, tháng 10 so với tháng 9 thì tốc độ phát triển đến
1,288 lần, qua năm 2017, chi phí của cửa hàng có xu hướng giảm. Qua đó cho thấy
cửa hàng có sự điều chỉnh chi phí qua các tháng để phù hợp với tình hình nhu cầu thị
trường qua các tháng.
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Bảng 2-24 Tốc độ phát triển trong thời kì hoạt động – Mì cay Sasin

Tốc độ phát triển
liên hoàn

Doanh thu 1,025 1,064 0,828 1,145 0,946 0,982 1,070 0,739 0,898 0,978 0,734

Chi phí 1,110 0,985 1,288 1,011 1,051 0,758 0,937 0,982 0,842 0,997 0,930

Lợi nhuận 0,963 1,131 0,492 1,402 0,802 1,387 1,200 0,551 0,976 0,957 0,492

Tốc độ phát triển
định gốc

Doanh thu 1,025 1,091 0,904 1,035 0,979 0,962 1,029 0,760 0,683 0,668 0,490

Chi phí 1,110 1,093 1,407 1,423 1,495 1,134 1,063 1,044 0,879 0,876 0,815

Lợi nhuận 0,963 1,089 0,536 0,752 0,603 0,836 1,004 0,553 0,539 0,516 0,254

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)Trườn
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Vì lợi nhuận của cửa hàng phụ thuộc và mức chi phí và doanh thu mà cửa hàng
có được. Nên do sự biến động của chi phí và doanh thu của cửa hàng qua các tháng
làm lợi nhuận của cửa hàng cũng có sự biến động theo. Cụ thể là tốc độ phát triển của
tháng 8 so với tháng 7 là 0,963, mặc dù doanh thu của 2 tháng này tăng lên nhưng do
chi phí cũng tăng nên lợi nhuận có giảm nhẹ, tuy nhiên qua tháng 9, tốc độ phát triển
đã thay đổi 1,131 lần so với tháng 8. Tháng 10 lợi nhuận giảm mạnh, tốc độ giảm còn
0,492 lần. Sau đó qua tháng 11 lợi nhuận lại tăng trở lại, 1,402 lần so với tháng trước.
Lợi nhuận giảm xuống rồi lại tăng lên trong 3 tháng liên tiếp 12, 1 và 2 năm 2017. Sau
đó lại giảm liên tục so với tháng trước liền kề trong 4 tháng tiếp theo của năm 2017 cụ
thể là tháng 3 so với tháng 2 là 0,551, tháng 4 so với tháng 3 là 0,976 lần, tháng 5 so
với tháng 4 là 0,957, vào tháng 6, lợi nhuận giảm mạnh so với lợi nhuận của tháng 5 là
0,492. Điều này chứng tỏ mô hình mì cay không còn “hot” như trước nữa, cửa hàng
đang đối mặt với nhiều khó khăn.

Tốc độ phát triển về doanh thu, chi phí và lợi nhuận của cửa hàng qua các tháng
so với kì gốc (tháng 7) có sự biến động, cho thấy rằng việc kinh doanh của cửa hàng
qua các tháng có sự thay đổi tương đối lớn, tăng trong những tháng cuối năm 2016 và
giảm ở những tháng năm 2017.

Tốc độ phát triển bình quân trong thời kỳ nghiên cứu

Bảng 2-25 Tốc độ phát triển  bình quân – Mì cay Sasin

Tốc độ phát triển
bình quân

̅
Doanh thu 0,937

Chi phí 0,968

Lợi nhuận 0,884

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

Qua Bảng 2-25, ta có thể thấy cả 3 chỉ tiêu DT, CP và LN đều giảm đi qua 1
năm hoạt động, điều này chứng tỏ sự thoái trào của món mì cay có tác động với quán.
Cửa hàng cần có các giải pháp để cải thiện tình trạng này và phát triển kinh doanh.

2.2.4.3.1. Tốc độ tăng (giảm)

Số liệu thể hiện tốc độ tăng (giảm) trong thời kì hoạt động của Phố mì cay
Seoul được thể hiện ở Bảng 2-26. Nhìn chung, trong những tháng đầu kinh doanh, cửa
hàng có sự tăng lên về cả DT và LN, tuy nhiên đến 2 quý đầu năm 2017 tình hình dần
dần không khả quan thể hiện qua lợi nhuận liên tục giảm.
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g Đ
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Bảng 2-26 Tốc độ tăng (giảm) trong thời kì hoạt động – Mì cay Sasin

Tốc độ tăng
(giảm) liên

hoàn

Doanh thu 0,025 0,064 -0,172 0,145 -0,054 -0,018 0,07 -0,261 -0,102 -0,022 -0,266

Chi phí 0,11 -0,015 0,288 0,011 0,051 -0,242 -0,063 -0,018 -0,158 -0,003 -0,07

Lợi nhuận -0,037 0,131 -0,508 0,402 -0,198 0,387 0,2 -0,449 -0,024 -0,043 -0,508

Tốc độ tăng
(giảm) định

gốc

Doanh thu 0,025 0,091 -0,096 0,035 -0,021 -0,038 0,029 -0,240 -0,317 -0,332 -0,510

Chi phí 0,110 0,093 0,407 0,423 0,495 0,134 0,063 0,044 -0,121 -0,124 -0,185

Lợi nhuận -0,037 0,089 -0,464 -0,248 -0,397 -0,164 0,004 -0,447 -0,461 -0,484 -0,746

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)Trườn
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Tốc độ tăng (giảm) bình quân trong thời kì hoạt động được thể hiện qua Bảng
2-27. Qua đó, ta có thể thấy trong một năm qua, DT bình quân giảm 6,3%, CP bình
quân giám 3,2%, LN bình quân giảm 11,6%. Số liệu này cho thấy tình hình hoạt động
kinh doanh của cửa hàng đang dần xấu đi. Cửa hàng cần có biện pháp cải thiện tình
hình này trước khi nó chuyển biến xấu, dẫn đến nguy cơ đóng cửa.

Bảng 2-27 Tốc độ tăng (giảm) bình quân – Mì cay Sasin

Tốc độ tăng (giảm)
bình quân trong thời kì
hoạt động

̅ ̅ 1
Doanh thu 0,937 -0,063

Chi phí 0,968 -0,032

Lợi nhuận 0,884 -0,116

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)

2.2.5. Một số chỉ tiêu đánh giá hiệu quả kinh doanh

Các chỉ tiêu ở phần này đánh giá dựa trên các giá trị: doanh thu, chi phí, lợi
nhuận, thuế và vốn chủ sở hữu. Do điều kiện thu thập dữ liệu hạn chế, nên nhóm xin
phép chỉ trình bày một số chỉ tiêu có thể đo lường được bằng dữ liệu hiện có. Từ các
số liệu này kết hợp với xu hướng phát triển của thị trường để đưa ra kết luận cho đề
tài.

Theo như nội dung phỏng vấn giữa nhóm nghiên cứu với các cửa hàng trưởng
thì vốn chủ sở hữu bỏ ra tại các cửa hàng Phố mì cay Seoul, Mr. Trum - Mì cay 7 cấp
độ, và Mì cay Sasin lần lượt là 1,4 tỉ đồng; 1,2 tỉ đồng và 2 tỉ đổng. Tuy nhiên, do hoạt
động kinh doanh được điều tra trong ngắn hạn (tối đa 1 năm hoạt động) nên vốn chủ
sở hữu không có những thay đổi đáng kể

Bài phân tích thể hiện các chỉ số sau:

- Tỉ suất lợi nhuận sau thuế trên doanh thu: được tính bằng LNST/DT. Tỉ số
này phản ánh tính hiệu quả của quá trình hoạt động kinh doanh, thể hiện lợi
nhuận do doanh thu tiêu thụ sản phẩm mang lại. Nó thể hiện 1 đồng doanh
thu có thể tạo nên bao nhiêu đồng lợi nhuận sau thuế. Chỉ số này càng cao
thì cửa hàng càng kinh doanh có hiệu quả.

- Tỉ suất lợi nhuận sau thuế trên chi phí: được tính bằng LNST/CP. Tương tự,
tỉ số này phản ánh hiệu quả của quá trình hoạt động kinh doanh, thể hiện lợi
nhuận thu về khi bỏ ra 1 đồng chi phí. Chỉ số này càng cao thì cửa hàng kinh
doanh càng có hiệu quả.

- Suất sinh lợi của vốn chủ sở hữu: được tính bằng LNST/VCSH, hay còn gọi
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là tỉ số ROE. Tỉ số này cho biết 1 đồng vốn chủ sở hữu tạo ra bao nhiêu lợi
nhuận ròng cho chủ sở hữu. Do trong trường hợp này, vốn chủ sở hữu
không thay đổi, nên tỉ số này phụ thuộc hoàn toàn vào lợi nhuận sau thuế
của cửa hàng.

Tổng hợp 3 chỉ số của các cửa hàng mì cay được thể hiện ở Error! Reference
source not found..

Qua số liệu thống kê ta thấy được, tuy cùng hoạt động trong một ngành, kinhQua số liệu thống kê ta thấy được, tuy cùng hoạt động trong một ngành, kinh
doanh cùng một mặt hàng, tuy nhiên mỗi cửa hàng lại có hiệu quả hoạt động không
giống nhau.

Phố mì cay Seoul hoạt động khá có hiệu quả khi  lợi nhuận tạo ra từ 1 đồng
doanh thu tăng lên từ 28,2% (tháng 8/2016) đến 44,4% (tháng 6/2017). Điều này
chứng tỏ dịch vụ ăn uống với loại hình thức ăn theo xu hướng đang có được lợi nhuận
rất cao dựa trên doanh thu. Tương tự, mức lợi nhuận tạo ra từ  1 đồng vốn chủ sở hữu
cũng đạt 27% vào tháng 6/2017. Mức lợi nhuận tạo ra từ 1 đồng chi phí nhìn chung là
tăng, tuy nhiên có khá nhiều biến động. Điều này có thể giải thích do các hoạt động
nghiên cứu phát triển sản phẩm hoặc mở rộng quy mô là chi phí tăng mạnh trong một
vài thời điểm, nhưng sau đó các hoạt động này cũng thể hiện hiệu quả và làm cho lợi
nhuận của cửa hàng tăng lên.

Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ  thì hoạt động kinh doanh có khá nhiều biến động.
Có tháng lợi nhuận sinh ra gần như không có hoặc rất thấp, sau đó lại tăng lên trong
nhất thời nhờ các hoạt động khuyến mãi, tung ra sản phẩm mới. Có thể nói Mr. Trum -
Mì cay 7 cấp độ đã thực hiện nhiều biện pháp để thu hút khách hàng, tuy nhiên cần
xem xét lại khi những biện pháp này chỉ thu hút trong một thời gian rất ngắn mà thôi,
và cần tìm ra nguyên nhân của tình trạng này để đưa ra giải pháp phù hợp.

Mì cay Sasin là một trong những người tiên phong trong lĩnh vực kinh doanh ở
Huế. Có thể thấy trong những tháng quý III/2016, khi mới khai trương, cửa hàng hoạt
động với hiệu quả rất tốt khi cả 3 chỉ số đều đạt trên 20%. Tuy nhiên, một thực tế có
thể nhận thấy rằng khi mì cay thoái trào đã ảnh hưởng không nhỏ đến cửa hàng. Mức
lợi nhuận sinh ra tính trên 1 đồng DT, CP, hay lợi nhuận đều giảm dần theo thời gian.
Hơn nữa việc cửa hàng không cập nhật món ăn cũng là một bất lợi lớn, đẩy khách
hàng đến với đối thủ cạnh tranh. Vì vậy, mặc dù được đánh giá cao về chất lượng, Mì
cay Sasin vẫn hoạt động kém hiệu quả.
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Bảng 2-28 Một số chỉ tiêu đánh giá hiệu quả kinh doanh của các cửa hàng mì cay

Tháng

Phố mì cay Seoul Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ Mì cay Sasin

VCSH : 1400 triệu đồng VCSH: 1200 triệu đồng VCSH: triệu đồng

LNST/DT LNST/CP LNST/VCSH LNST/DT LNST/CP LNST/VCSH LNST/DT LNST/CP LNST/VCSH

07/2016 - - - - - - 38,0% 71,8% 21,7%

08/2016 28,2% 39,5% 12,4% - - - 34,0% 60,2% 20,2%

09/2016 39,3% 64,9% 18,7% - - - 38,0% 71,5% 23,6%

10/2016 42,0% 72,8% 19,7% 36,0% 56,4% 15,0% 14,0% 17,5% 7,4%

11/2016 42,1% 72,9% 20,3% 8,0% 8,1% 2,5% 22,0% 30,4% 13,1%

12/2016 41,2% 70,3% 23,0% 45,0% 82,1% 22,5% 16,0% 19,4% 8,8%

01/2017 42,7% 74,8% 25,4% 44,0% 79,7% 25,8% 30,0% 48,7% 16,7%

02/2017 46,3% 86,7% 30,1% 0,0% 0,0% 0,0% 36,0% 66,9% 21,5%

03/2017 41,0% 69,8% 23,6% 13,0% 15,4% 5,0% 22,0% 30,5% 9,6%

04/2017 44,6% 80,9% 25,9% 46,0% 84,4% 26,7% 26,0% 37,9% 10,1%

05/2017 50,3% 101,6% 31,7% 36,0% 55,7% 20,8% 25,0% 35,7% 9,5%

06/2017 44,4% 80,2% 27,0% 17,0% 20,0% 8,3% 20,0% 26,5% 5,6%

(Nguồn: Tổng hợp và xử lí số liệu)Trườn
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2.3. Một số đánh giá về hoạt động kinh doanh mô hình quán mì cay trên địa bàn
thành phố Huế

2.3.1. Thuận lợi và khó khăn của cửa hàng

2.3.1.1. Thuận lợi

Thương hiệu mì cay đến từ đất nước Hàn Quốc này đã được đông đảo người
tiêu dùng chấp nhận, tin cậy và sử dụng. Các cửa hàng Sasin, Mr. Trum và Seoul đều
là đơn vị hàng đầu trên địa bàn thành phố Huế cung cấp mì cay cũng như các món ăn
mang phong cách Hàn Quốc khác và đồ uống, đặc biệt là trà sữa, cho khách hàng ở
mọi lứa tuổi. Với sự thành công của 3 cửa hàng này đã tạo ra tiền lệ, giúp cho món ăn
ngày càng được phổ biến hơn.

Vị trí địa lí của 3 cửa hàng Phố mì cay Seoul, Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ, và
Mì cay Sasin rất thuận lợi, nằm trên tuyến đường giao thông chính, gần khu vực đông
dân cư, không gian rộng thoáng và dễ tìm. Tuy có diện tích mặt bằng vừa phải, chỉ từ
1 đến 2 cơ sở; các nhân viên đều trẻ tuổi, chủ yếu là sinh viên đi làm thêm nhưng làm
việc, phục vụ khách hàng rất hăng say, nhiệt tình và có hiệu quả. Những điều này tạo
nên sự thuận lợi cho việc tiếp xúc với các đối tượng khách hàng mục tiêu.

Việt Nam với hơn 90 triệu dân, là một quốc gia đang phát triển do đó tiềm năng
nhu cầu thị trường rất lớn. Hiện nay, với tốc độ hội nhập ngày càng cao, các món ăn,
đồ uống từ nước ngoài đang thu hút rất nhiều sự quan tâm của giới trẻ, đây là lứa tuổi
thích khám phá, thích sự mới mẻ và không ngần ngại chi tiêu trong việc ăn uống, do
vậy việc kinh doanh mô hình mì cay tăng mạnh không chỉ trên địa bàn thành phố Huế
mà lan rộng khắp cả nước.

2.3.1.2. Khó khăn

Thực chất mì cay chỉ là một trào lưu ăn uống trong giới trẻ. Kinh doanh theo
trào lưu không xấu, vấn đề là người kinh doanh phải có kiến thức và độ nhạy cảm để
điều chỉnh mô hình đầu tư theo hướng an toàn, hiệu quả khi trào lưu đã thay đổi. Vẫn
có người thành công khi húp được váng mỡ. Nhưng những ai không tính toán được thì
tất yếu sẽ có kết cục cay đắng.

Chỉ khoảng 4-5 tháng sau kinh doanh mì cay, mì cay bắt đầu thoái trào. Đối với
một số cửa hàng không kịp thích nghi và thay đổi, số khách giảm nhanh, doanh thu lao
dốc khiến nhiều cửa hàng buộc phải đóng cửa (một ví dụ là cửa hàng Mì cay So hot tại
Huế). Số khác may mắn hơn khi vẫn “cầm cự” được đến ngày hôm nay nhưng doanh
thu cũng chỉ đủ bù chi phí. Các cửa hàng có thể phát triển được nhờ có hướng đi đúng
đắn để tiếp tục kinh doanh chủ đạo mì cay là không nhiều.

Một khó khăn khắc là tính ngắn hạn của sản phẩm. Sản phẩm theo xu hướng thì
thường có hai dạng là dài hạn và ngắn hạn. Điểm khác biệt giữa sản phẩm có xu hướng
ngắn hạn và sản phẩm có xu hướng dài hạn chính là độ lặp lại tần suất sử dụng sản
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phẩm. Tham chiếu yếu tố trên vào sản phẩm mì cay 7 cấp độ thì rõ ràng sản phẩm này
một bộ phận người dùng chỉ sử dụng một lần cho biết vì tính lạ của sản phẩm, khả
năng lặp lại hành vi tiêu dùng của nhóm này là gần như không có.

Khi kinh doanh theo xu hướng, nếu là người đi trước thì không sao, nhưng nếu
đi sau, gần như tất cả các “chất màu mỡ” đã bị hút hết, khả năng rủi ro cao hơn. Ngoài
ra sản phẩm dễ làm và mô hình dễ sao chép nên rất nhiều người có thể mở ra liên tục
và mật độ cạnh tranh sẽ tăng lên rất nhanh.

Với những mô hình đã rót vốn quá nhiều, dù lượng khách ban đầu có thể rất tốt
nhưng khi trào lưu lụi tàn, hiệu quả kinh doanh kém đi do dòng tiền chưa đủ khấu hao
đầu tư ban đầu, kết quả là rơi vào tình trạng thua lỗ, đóng cửa.

2.3.2. Một số nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh mô hình quán mì
cay trên địa bàn thành phố Huế

Người xưa vẫn có câu “phi thương bất phú”. Bởi vậy mà những ai có mong
muốn làm giàu luôn cố gắng tìm kiếm ý tưởng kinh doanh mới lạ để thực hiện ước mơ
của mình. Trong đó, ý tưởng kinh doanh mì cay đã trở nên phổ biến ở trên cả nước nói
chung và ở Thừa Thiên Huế nói riêng. Đã là trào lưu thì sẽ có lúc hết thời và phải
nhường chỗ cho một xu hướng mới. Do đó, để đạt được hiệu quả kinh doanh mì cay sẽ
bị ảnh hưởng bởi rất nhiều yếu tố. Thông qua quá trình phỏng vấn quản lí các cửa hàng
mì cay cũng như khảo sát các khách hàng sử dụng món ăn này, nhóm nghiên cứu nhận
định một số yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh mô hình mì cay tại thành phố
Huế như sau.

Nguyên liệu và cách chế biến chính là phần quan trọng nhất để có thể phát triển
được hoạt động kinh doanh mô hình mì cay. Cân bằng chi phí thuê mặt bằng với giá
thành sản phẩm củng là bài toán cần giải quyết. Vì đây là những chi phí chủ yếu trong
kinh doanh mô hình mì cay, nên những nhân tố này có ảnh hưởng rất lớn đến lợi
nhuận mà các cửa hàng đạt được củng như là hiệu quả kinh doanh của các cửa hàng.
Do đó, việc kinh doanh của các cửa hàng kinh doanh mì cay phụ thuộc rất nhiều vào
các kênh phân phối đầu vào.

Nhiều của hàng kinh doanh mì cay mới mở lúc ban đầu tiếp đãi khách hàng rất
tốt nhưng do số lượng thực khách đến quán theo trào lưu ngày càng đông nên thường
lơ là trong việc chăm sóc khách hàng, khiến họ không muốn qua lại lần thứ hai. Kinh
doanh theo kiểu “bong bóng xà phòng” như vậy chắc sẽ không thể trụ vững và ảnh
hưởng rất nhiều đến hoạt động kinh doanh mì cay của các cửa hàng. Do đó, thái độ
phục vụ của nhân viên củng có ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động kinh doanh của các
cửa hàng.

Kinh doanh mì cay là hoạt động kinh doanh theo phong trào, tức là các cửa
hàng sẵn sàng tham gia vào cuộc đua tìm tòi và trải nghiệm cái mới của người tiêu
dùng. Nên các cửa hàng phải luôn đổi mới sản phẩm và không ngừng sáng tạo để cho
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ra những món ăn mới phục vụ khách hàng. Bởi vì kinh doanh theo phong trào nên các
sản phẩm thay thế như mì bay, hoặc là các sản phẩm tương tự mì cay nhưng có chất
lượng tốt hơn về sức khỏe là mối đe dọa rất lớn đến việc kinh doanh của các cửa hàng
mì cay.

Sự cạnh tranh giữa các cửa hàng củng có ảnh hưởng rất ớn đến hoạt động kinh
doanh. Khi các cửa hàng cùng kinh doanh mì cay nhưng có sự chênh lệch về giá cả,
chất lượng, hương vị,... sẽ tạo ra sự chênh lệch về lượng khách đến với các chương
trình khuyến mãi, quảng cáo online trên các mạng xã hội,... là phương thức giúp các
cửa hàng kinh doanh mì cay gia tăng sự trung thành của khách hàng và đảm bảo lượng
khách khi trào lưu kinh doanh mì cay bị lỗi thời.
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CHƯƠNG 3: ĐỊNH HƯỚNG TRONG THỜI GIAN TỚI VÀ MỘT SỐ GIẢI
PHÁP NHẮM NÂNG CAO HIỆU QUẢ SẢN XUẤT KINH DOANH CỦA MÔ

HÌNH MÌ CAY TẠI THÀNH PHỐ HUẾ

3.1. Định hướng trong thời gian tới

3.1.1. Cơ sở xây dựng định hướng

3.1.1.1. Tình hình kinh tế - xã hội hiện nay

Hòa cùng nhịp điệu phát triển của cả nước, thành phố Huế cũng trở nên ngày
một năng động hơn với nền kinh tế dần dần khởi sắc. Theo báo cáo của UBND tỉnh,
tăng trưởng kinh tế 6 tháng đầu năm 2017 ước đạt 7,44%, cao hơn nhiều so với mức
tăng 5,8% của 6 tháng đầu năm 2016. Theo đó, nhu cầu của người dân ngày một
phong phú và đa dạng, các khách hàng cũng ngày càng khó tính trong việc thỏa mãn
nhu cầu của mình. Với xu hướng hội nhập, các sản phẩm mang tính ngoại nhập ngày
càng được chào đón và có cơ hội phát triển mạnh trong nước. Chính vì vậy, các món
ăn Hàn Quốc, đặc biệt là mì cay, rất được chào đón và nhanh chóng trở nên quen
thuộc.

Hàng loạt doanh nghiệp mới được mở ra theo bước phát triển của nền kinh tế.
Đến giữa tháng 6/2017, toàn tỉnh có 324 doanh nghiệp thành lập mới với tổng số vốn
đăng ký 3.772,4 tỷ đồng, tăng 17,8% về lượng và gấp 3,65 lần về vốn so với cùng kì
năm ngoái. Bên cạnh đó, tỉnh Thừa Thiên Huế còn khuyến khích và tạo cơ hội cho
nhiều dự án khởi nghiệp trên toàn tỉnh. Điều này giúp cho cuỗc sống của người dân
trên thành phố Huế được cải thiện hơn, hạn chế tỷ lệ thất nghiệp cho người dân. Đồng
thời cũng giúp cho nền kinh tế của tỉnh Thừa Thiên Huế được phát triển. Huế còn
được xem là cái nôi của các trường đại học miền trung, tập trung một số lượng lớn
sinh viên từ nhiều miền đất nước, là nhóm đối tượng năng động đầy nhiệt huyết. Với
những bạn sinh viên, ý tưởng khởi nghiệp bằng các cửa hàng dịch vụ ăn uống là không
thiếu vì đơn giản và mức vốn nhỏ, đặc biệt khi đã nắm bắt được xu hướng tiêu dùng
của khách hàng trong ngành này. Năm 2016, mì cay nổi lên như một xu hướng, vì vậy
mà nhiều người trẻ tuổi lựa chọn khởi nghiệp dưới hình thức cửa hàng mì cay, khiến
cho thị trường này cũng ngày càng sôi động.

3.1.1.2. Đánh giá của khách hàng

Qua quá trình khảo sát, nhóm đã thu thập được một số thông tin về khách hàng
sử dụng dịch vụ ăn uống tại 3 cửa hàng mì cay trên địa bàn thành phố Huế. Tuy nhiên,
do hạn chế về năng lực và thời gian nghiên cứu nên nhóm chỉ điều tra chọn mẫu 150
đối tượng khách hàng trên địa bàn thành phố Huế (phiếu điều tra ở phụ lục 1). Kết quả
khảo sát khách hàng ở các cửa hàng mì cay cho thấy rằng có 25% khách hàng chỉ biết
đến duy nhất quán mì cay Seoul, 19% khách hàng biết đến suy nhất quán mì cay Sasin,

Trườn
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26% khách hàng biết đến cả 2 quán Sasin và Seoul, 30% khách hàng đều biết đến cả 3
thương hiệu quán mì cay Sasin, Seoul và Mr. Trum.

Vì sự quyết định lựa chon quán mì cay của mỗi khách hàng khác nhau bởi lẽ
các yếu tố tác động đến nhu cầu lựa chọn quán mì cay là khác nhau nên việc ăn mì cay
ở 3 quán cũng có sự chênh lệch. Trong quá trình khảo sát, việc khách hàng thường
xuyên đến quán nào ăn nhất có sự chênh lệch như sau: lượng khách hàng thường
xuyên đến quán mì cay Sasin là 48%, quán mì cay Seoul là 47% và quán Mr. Trum chỉ
chiếm 3%.

Qua điều tra ta thấy, mì cay được sử dụng nhiều nhất có 114/150 phiếu tương
đương với 76 %. Đây có thể được coi là dịch vụ đem lại nguồn thu chính cho cửa
hàng. Đồ ăn, đồ uống khách chỉ chiếm 24% vì các cửa hàng từ khi bắt đầu khai trương
đều lấy mì cay làm thương hiệu của cửa hàng, cũng vào thời điểm quán mở bán, mì
cay đang là món ăn được nhiều người chú ý và ưa chuộng, do vậy trong tâm trí khách
hàng khi đến 3 cửa hàng này là để ăn mì cay là chính.

Vì nhu cầu ăn mì cay của mỗi khách hàng là khác nhau à phụ thuộc vào rất
nhiều yếu tố, nên việc đến các quán ăn mì cay của khách hàng thường không ổn định,
chiếm 66% lượng khách hàng đã khảo sát. Số lượng khách hàng đến các quán mì cay
với tần suất 1 lần/ tuần chiếm 14% và 20% lượng khách hàng đã khảo sát cho rằng họ
chỉ đế 1 lần/ tháng. Qua đó cho thấy rằng vì mì cay là một món ăn theo phong trào của
những lứa tuổi “teen”, do đó nhu cầu ăn mì cay thường xuyên là ít. Bên cạnh đó việc
đi ăn mì cay của khách hàng chủ yếu là đi với bạn bè, chiếm 93%, còn lại 7% là đi với
người thân. Qua đó cho thấy rằng đối tượng mà những mô hình kinh doanh như mô
hình mì cay nên hướng tới là những lứa tuổi thanh niên và đối tượng để có hình thức
chiêu thị phù hợp của các cửa hàng nên nhắm đến là bạn bè.

3.1.2. Một số định hướng phát triển của các cửa hàng mì cay đến năm 2020 và
những mục tiêu trong năm 2018

3.1.2.1. Định hướng

Tìm kiếm các nguồn cung cấp nguyên liệu đầu vào với giá rẻ, đảm bảo chất
lượng.

Tăng cường bộ phận khai thác thị trường và mở rộng các món ăn khác, bên
cạnh đó tìm cách phát triển thêm món mì cay về hương vị, chất lượng, giá cả để không
làm mất đi bản chất món ăn chủ đạo của cửa hàng. Cửa hàng Sasin cần cung cấp nhiều
đồ loại đồ uống hơn, đối với Mr. Trum và Seoul, 2 cửa hàng này cần loại bỏ những
món ăn, đồ uống có tần suất phục vụ ít ra khỏi thực đơn để giảm chi phí nguyên vật
liệu cũng như chi phí tồn kho.

Các cửa hàng đều nên tăng cường các công tác quảng cáo sản phẩm, quảng bá
hình ảnh của cửa hàng đến với người dân ở trong tỉnh và ngoài tỉnh.
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Không ngừng phát huy cải tiến kỹ thuật nhằm nâng cao chất lượng sản phẩm,
năng suất thiết bị, năng suất lao động, giảm chi phí, đồng thời nâng cao trình độ cho
nhân viên phục vụ.

Tổ chức quản lý và sử dụng tốt nguồn vốn nhằm nâng cao hiệu quả sử dụng
nguồn vốn của cửa hàng.

Duy trì sản lượng tiêu thụ ở thị trường truyền thống, đồng thời mở rộng tiêu thụ
ở các địa bàn mới.

Cần tăng cường công tác tìm hiểu thị trường về mô hình mì cay cũng như
những mô hình kinh doanh khác, khi nhận thấy mô hình kinh doanh mì cay không còn
hiệu quả như trước, cần chuyển đổi qua mô hình mới hoặc cải tiến món mì cay truyền
thống nhằm thu hút khách hàng.

3.1.2.2. Mục tiêu trong năm 2018

Để thực hiện định hướng chiến lược này, các cửa hàng mì cay cần xác định một
số mục tiêu cụ thể trong năm 2018 như sau:

Mì cay Sasin: Đổi mới thực đơn, duy trì tốt việc kinh doanh ở 2 cơ sở hiện tại,
với mục tiêu tiêu thụ tối đa, lợi nhuận và thu nhập của người lao động năm sau cao
hơn năm trước.

Mr. Trum - Mì cay 7 cấp độ: Duy trì tốt tình hình kinh doanh hiện tại, với mục
tiêu mở rộng kinh doanh tại tỉnh thành mới, cửa hàng đã và đang tìm hiểu về nhu cầu
ăn uống trên thị trường cũng như trên địa bàn sắp xây dựng cơ sở mới.

Phố mì cay Seoul: Duy trì chất lượng mì cay 12 cấp độ, mặc dù không mở rộng
thêm chi nhánh nhưng cửa hàng có xu hướng chuyển đổi sang cửa hàng mới có quy
mô lớn hơn, thường xuyên thay đổi thực đơn theo hướng sáng tạo phù hợp với nhu cầu
của các đối tượng khách hàng.

3.2. Một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh của mô hình

Từ thực tế hoạt động sản xuất kinh doanh mì cay nói riêng cũng như hoạt động
sản xuất kinh doanh ăn uống nói chung của các cửa hàng trong thời gian qua. Các cửa
hàng đã từng bước khắc phục những khó khăn của mình. Để ngày càng đưa hoạt động
kinh doanh của cửa hàng ngày càng mở rộng, hiệu quả kinh doanh ngày càng cao,
khắc phục được những hạn chế, phấn đấu giữ vững và nâng cao uy tín của cửa hàng về
chất lượng và số lượng đối với khách hàng. Căn cứ vào điều kiện cụ thể của các cửa
hàng, nhóm xin nêu ra một số giải pháp chủ yếu cần làm của cửa hàng đối với mô hình
kinh doanh mì cay trong thời gian tới với mong muốn góp thêm những suy nghĩ, ý
kiến của mình để góp phần đưa cửa hang phát triển hơn nữa, tiếp tục đạt được nhiều
kết quả tốt và không ngừng nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh trong thời gian tới.
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3.2.1. Đẩy mạnh khả năng tiếp cận thị trường, tiếp cận khách hàng

Với tình hình cạnh tranh gay gắt như hiện nay, khả năng tiếp cận thị trường và
khách hàng có ảnh hưởng rất lớn tới thị phần của mỗi cửa hàng. Thị trường mục tiêu
của các cửa hàng mì cay tại thành phố Huế là giới trẻ tại đây nói chung và có khả năng
mở rộng khu vực địa lí sang một số huyện lân cận là chủ yếu. Nhóm xin đưa ra một số
giải pháp về công tác đẩy mạnh khả năng tiếp cận thị trường và khách hàng như sau:

- Nghiên cứu thị trường hiện tại, thị trường tiềm năng của cửa hàng theo khu
vực địa lý, thu nhập của người tiêu dùng. Cần xác định tốc độ gia tăng, quy
mô, cơ cấu, sự vận động của loại thị trường này.

- Nghiên cứu nhu cầu đối với món mì cay nói riêng và các món ăn mà cửa
hàng phục vụ, xác định nhu cầu có khả năng thanh toán, giúp xác định rõ
ràng hơn thị trường mục tiêu trong tương lai. Bên cạnh đó còn cần nghiên
cứu nhu cầu của khách hàng về chất lượng, giá cả, phương thức thanh toán
để có phương thức cung cấp dịch vụ phù hợp

- Nghiên cứu đối thủ cạnh tranh với tiềm năng và chiến lược của họ. Từ đó có
những phương hướng phát triển phù hợp trong tương lai nhằm mở rộng thị
phần.

- Cửa hàng cần có biện pháp khuyến khích, ưu đãi như giảm giá, khuyến mãi
vào các dịp đặc biệt hay làm thẻ khách hàng thân thiết với hình thức tích
điểm. Đây là biện pháp nhằm giữ chân khách hàng và tạo doanh thu ổn định
cho cửa hàng.

3.2.2. Xây dựng chính sách sản phẩm

Nhu cầu của người tiêu dùng ngày càng trở nên đa dạng về chủng loại. Vì vậy,
để khai thác hết tiềm năng của các đoạn thị trường, cần xây dựng những chính sách đa
dạng hoá sản phẩm một cách khả thi, mở rộng tuyến sản phẩm.

Để xây dựng được một chính sách sản phẩm hợp lý, trước hết cửa hàng phải
dựa trên kết quả nghiên cứu thị trường, phân tích vòng đời giá cả của sản phẩm, phân
tích nhu cầu và tình hình cạnh tranh trên thị trường. Một chính sách sản phẩm được coi
là đúng đắn khi nó giúp cửa hàng có được những sản phẩm có chất lượng, số lượng,
mức giá được thị trường chấp nhận, đảm bảo cho cửa hàng có sự tiêu thụ chắc chắn, có
lợi nhuận và mở rộng thị trường tiêu thụ, nâng cao uy tín sản phẩm của cửa hàng.

Dựa vào đặc điểm kinh doanh của các cửa hàng mỳ cay trên thành phố Huế, để
hoạt động kinh doanh tốt thì các cửa hàng cần có những biện pháp sau:

- Thứ nhất, cửa hàng phải không ngừng thay đổi kiểu dáng, mùi vị,… để phục
vụ được các yêu cầu đa dạng của khách hàng. Những loại thức ăn mới phải
được thiết kế dựa vào kết quả nghiên cứu thị trường sao cho phù hợp với
nhu cầu, thị hiếu của khách hàng. Chẳng hạn, khách hàng sinh viên luôn
mong muốn trải nghiệm những món ăn mới lạ nhưng đảm bảo ngon và rẻ
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trong khi đó những người có độ tuổi lớn hơn thì lại mong muốn có những
món ăn cầu kì, ngon và bổ hơn.

- Thứ hai, cửa hàng nên tập trung vào những món ăn không chỉ đáp ứng được
nhu cầu thị hiếu khách hàng mà còn có thể đáp ứng được nhu cầu nhiều cấp
khác nhau theo hướng:

o Những sản phẩm trung bình: dùng nguyên liệu rẻ để nấu, ít cầu kì
nhưng đảm bảo vệ sinh, an toàn thực phẩm và mùi vị ngon.

o Những sản phẩm cao: dùng nguyên liệu tốt để nấu, thức ăn đa dạng
hơn, trang trí cầu kì và phức tạp hơn.

- Thứ ba, chất lượng món ăn quyết định uy tín kinh doanh. vì vây, cửa hàng
phải chú trọng đến vấn đề chất lượng và coi đây là vấn đề then chốt.

Xu hướng kinh doanh có hiệu quả nhất đối với các cửa hàng là đa dạng hoá các
món ăn. Đa dạng hoá các món ăn cho phép cửa hàng khai thác giảm rủi ro khi có biến
động bất lợi về món ăn nào đó. Với chiến lược kinh doanh này các cửa hàng có thể đạt
hiệu quả kinh doanh cao. Tóm lại, trong chính sách sản phẩm có rất nhiều vấn đề cần
giải quyết như chất lượng món ăn, sự cải tiến các món ăn,... nếu cửa hàng giải quyết
tốt sẽ ảnh hưởng tích cực đến việc nâng cao hiệu quả kinh doanh của cửa hàng.

3.2.3. Xây dựng chính sách giá cả hợp lý

Giá cả sản phẩm không chỉ là phương tiện tính toán mà còn là công cụ bán
hàng. Chính vì lý do đó, giá cả là yếu tố ảnh hưởng trực tiếp đến khối lượng sản phẩm
tiêu thụ của cửa hàng.

Hiện nay giá cả của cửa hàng căn cứ vào:

- Giá thành sản xuất chế biến món ăn.
- Mức thuế cửa hàng phải đóng.
- Quan hệ cung cầu trên thị trường.

Tuỳ theo sự biến động của các yếu tố mà mức giá được điều chỉnh theo từng
thời điểm. Việc xác lập một chính sách giá hợp lý phải gắn với từnh giai đoạn, mục
tiêu của chiến lược kinh doanh, chu kỳ sống của sản phẩm đối với từng đối tượng
khách hàng. Ngoài ra chính sách giá cũng không tách rời với chính sách sản phẩm của
cửa hàng. Cụ thể là:

- Thứ nhất, một mức giá cao hơn được áp dụng với một thị trường nhất định,
khi các món ăn có vị trí đứng chắc trong tâm trí khách hàng hay các món ăn
có chất lượng cao.

- Thứ hai, một mức giá thấp hơn khi món ăn đang ở giai đoạn suy thoái nhằm
thu hồi vốn nhanh hơn.

Một điều đáng lưu ý là giá cả sản phẩm phải tính đến yếu tố cạnh tranh. Đối với
những món ăn có nhiều đối thủ cạnh tranh nên giảm giá thấp hơn hẳn so với thị
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trường, chấp nhận lợi nhuận thấp, bù lại nâng giá trong khoảng có thể đối với các món
ăn độc quyền hay có ít đối thủ cạnh tranh hoặc cạnh tranh không đáng kể.

3.2.4. Đảm bảo chất lượng sản phẩm

Nâng cao chất lượng món ăn là nhân tố hàng đầu và quan trọng về sự tồn tại và
phát triển của cửa hàng, điều đó thể hiện ở chỗ:

- Chất lượng món ăn là nhân tố quan trọng quyết định khả năng cạnh tranh
của cửa hàng trên thị trường, là nhân tố tạo dựng uy tín, danh tiếng cho sự
tồn tại và phát triển lâu dài của các cửa hàng.

- Tăng chất lương món ăn dẫn đến tăng giá trị sử dụng và lợi ích kinh tế trên
một đơn vị chi phí đầu vaò, giảm lượng nguyên vật liệu sử dụng tiết kiệm tài
nguyên, giảm chi phí sản xuất. Nâng cao chất lượng sản phẩm là biện pháp
hữu hiệu để nâng cao hiệu quả kinh doanh của cửa hàng.

- Chất lượng sản phẩm là công cụ có nghĩa quan trọng trong việc tăng cường
và nâng cao khả năng cạnh tranh của mỗi cửa hàng.

Chất lượng món ăn được hình thành trong suốt quá trình từ chuẩn bị nguyên vật
liệu cho đến khi phục vụ khách hàng. Vì vậy, trong suốt quá trình nấu ăn, quản lí cửa
hàng cần phải kiểm tra thường xuyên về món ăn từ khi chọn lựa nguyên vật liệu đến
khi phục vụ khách hàng.

3.2.5. Nâng cao chất lượng nhân viên

Con người luôn là yếu tố trung tâm quyết định tới sự thành công hay thất bại
của bất kỳ hoạt động sản xuất kinh doanh nào. Con người tác động đến việc nâng cao
chất lượng sản phẩm, tiết kiệm chi phí và hạ giá thành sản phẩm .... Chính vì vậy,
trong bất kỳ chiến lược phát triển của bất kỳ Doanh nghiệp nào cũng không thể thiếu
con người được.

Các cửa hàng có nhiều nhân viên giỏi, nhiệt tình, hòa đồng và có những người
quản lý giàu kinh nghiệm sẽ giúp cho cửa hàng có hoạt động kinh doanh tốt hơn. Vì lẽ
đó, các cửa hàng cần có những biện pháp sau:

- Cần chọn lựa những nhân viên đã có kinh nghiệm phục vụ trước đó.
- Tuyển những thợ nấu ăn có kinh nghiệm, có đầu óc sáng tạo và biết tối thiểu

hóa chi phí nguyên vật liệu tốt nhất.
- Hướng dẫn, đào tạo về khả năng phụ vụ và thái độ phục vụ khách hàng của

nhân viên chưa có kinh nghiệm.

3.2.6. Liên kết với nhà cung cấp nguyên vật liệu

Việc chọn lựa nhà cung cấp nguyên vật liệu tốt sẽ đảm bảo cho cửa hàng tiết
kiệm được chi phí, từ dó tăng lợi nhuận cho cửa hàng. Vì vậy, việc liên kết lâu dài với
nhà cung cấp đầu vào nguyên vật liệu là điều rất cần thiết đối với các cửa hàng kinh
doanh. Để thực hiện giải pháp này, các cửa hàng có thể thực hiện việc kí hợp đồng lâu
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dài với các nhà cung cấp nguyên vật liệu nhằm đảm bảo rủi ro về thiếu hụt nguyên vật
liệu, bên cạnh đó sẽ được chiết khấu, tiết kiệm chi phí trong kinh doanh.

3.2.7. Hướng tới kinh doanh bền vững

Trong kinh doanh, trào lưu nào rồi cũng sẽ hết thời. Đó là vấn đề quan trọng khi
lựa chọn kinh doanh theo hình thức chạy theo trào lưu như mì cay. Như vậy, để không
mất khách khi trào lưu đi qua hay còn nói cách khác là để kinh doanh được bền vững,
chúng ta cần phải quan tâm đến rất nhiều vấn đề.

Trào lưu thường đến và đi rất nhanh, vì thế không phải ai củng đủ dũng cảm
củng như kinh phí để đầu tư vào một hình thức kinh doanh sớm nở chóng tàn như vậy.
Để kinh doanh mô hình mì cay được thành công bền vững là điều không ai dám chắc,
bởi số vốn đầu tư ban đầu rất lớn từ nhân công, thuê mặt bằng, trang trí cửa hàng cho
đến công thức chế biến, ... Khi kinh doanh mì cay, các cửa hàng thường kiếm được lợi
nhuận từ những tháng mà khách hàng nườm nượp kéo nhau đến ăn thử vì tò mò.
Nhưng vì là trào lưu nên thực khách thường chỉ ghé quán một vài lần để ăn cho biết.
Bên cạnh đó hiệu ứng ăn theo củng làm việc kinh doanh mì cay ngày càng khó khăn
hơn. Việc các cửa hàng kinh doanh mì cay không thể cùng nó phát triển vì có quá
nhiều đối thủ cạnh tranh khác. Có quá nhiều người bán trong khi đó số lượng khách
hàng thưởng thức đồ ăn theo xu hướng giảm dần. Đó củng là nguyên do lớn nhất khiến
các cửa hàng đồ ăn theo trào lưu chỉ hoạt động được vài tháng. Do đó, để các của hàng
có thể kinh doanh bền vững thì những người kinh doanh nên khôn khéo, nhanh chóng
nắm bắt xu hướng mới, khi trào lưu cũ vẫn đang tồn tại thì họ nên chuẩn bị xong một
kế hoạch kinh doanh đồ ăn mới cho thời gian 1 năm, 2 năm sau. Nhiều cửa hàng đang
bán mì cay cấp độ nhưng vẫn bán thêm mì bay, điều này sẽ mang đến cho khách hàng
nhiều lựa chọn. Theo nhu cầu, khách hàng củng thích được thưởng thức ẩm thực ở một
quán có menu đa dạng phong phú cho họ thoải mái lựa chọn mà củng không cần phải
di chuyển đến nhiều địa điểm hàng quán khác. Việc phát triển thêm sản phẩm mới để
chạy theo xu hướng sẽ giúp cho hoạt động kinh doanh của các cửa hàng phát triển lâu
dài. Tuy nhiên, chiến lược này sẽ dẫn đến sự tốn kém về chi phí marketing, công thức
thực phẩm, tay nghề đầu bếp,

Phần lớn khách hàng ban đầu đến thưởng thức đồ ăn vì chạy theo trào lưu, vì sự
tò mò nhưng củng có rất nhiều người đã quay lại không chỉ vì trào lưu mà đó là vì
hương vị của món ăn. Một điều mà rất ít cửa hàng nào có thể làm được, bởi nhiều nơi
khi khách hàng quá đông, đến dồn dập, liên tục và khi đó quán ăn sẽ chỉ tập trung đến
số lượng mà vô tình quên đi chất lượng. Hiện nay, sức khỏe của con người là điều mà
nhiều khách hàng quan tâm nhất. Khi thức ăn có nhiều dinh dưỡng, đảm bảo an toàn
sức khỏe cho khách hàng thì đó là thứ mà có thể giữ chân khách hàng tốt nhất. Vì vậy,
nếu muốn gắn bó để phát triển bền vững thì các của hàng kinh doanh mì cay cần quan
tâm nhiều hơn đến chất lượng và đặt lợi ích của khách hàng lên hàng đầu.
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PHẦN KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ

1. Kết luận

Qua những điều tra và phân tích mà nhóm thực hiện, nhóm đã phần nào hiểu
được thực tế tình hình kinh doanh của hệ thống các cửa hàng mì cay trên địa bàn thành
phố Huế. Các cửa hàng mang mì cay đến với giới trẻ dần dần trở nên phổ biến và
không ngừng nỗ lực hết mình để ghi lại dấu ấn của mình trong lòng khách hàng.

Mì cay là một món ăn mới đã xâm nhập rất thành công vào thị trường thành
phố Huế, nó không những tiếp xúc với các khách hàng mục tiêu là giới trẻ mà còn
được biết đến bởi những đối tượng khách hàng lớn tuổi hơn. Từ một món ăn mới vừa
xuất hiện không lâu, hiện nay khó có ai không biết đến “mì cay” là món ăn như thế
nào. Tuy nhiên, không thể phủ nhận mì cay cũng chỉ là một loại “trào lưu”. Khi cơn
sốt mới mẻ ban đầu qua đi, thực khách không còn quá nồng nhiệt với món ăn này, họ
lại tìm đến những món ăn mới xuất hiện khác. Mì cay cũng như những món ăn vặt
khác, dần trở nên bình thường.

Có thể nhận thấy hoạt động kinh doanh của các cửa hàng mì cay tốt hay không
phụ thuộc rất lớn vào thị hiếu của khách hàng. Vì đây là loại hình dịch vụ ăn uống, nên
việc món ăn của quán hợp với khẩu vị và sở thích của người tiêu dùng sẽ giữ chân
khách hàng tại quán.

2. Kiến nghị

2.1. Một số kiến nghị chung

Do đặc thù mặt hàng kinh doanh, mỗi cửa hàng muốn tồn tại và phát triển thì
cần không ngừng nghiên cứu, tìm tòi và sáng tạo những món ăn mới, phù hợp với nhu
cầu của giới trẻ. Với tâm lí “cả thèm chóng chán”, chỉ một món mì cay đã vào giai
đoạn thoái trào không thể mang về doanh thu tốt hơn cho cửa hàng. Vì vậy, quán phải
không ngừng cập nhật menu phù hợp để thu hút khách hàng, dùng sự mới mẻ cùng
chất lượng món ăn để lôi kéo khách hàng, từ đó mới có thể duy trì và phát triển quy
mô kinh doanh.

Bên cạnh việc phát triển món ăn mới, mỗi cửa hàng cũng nên lưu ý việc bản
thân họ gia nhập thị trường bằng món mì cay, nên việc biến món ăn này thành nét đặc
trưng là không thể thiếu để lưu lại dấu ấn trong tâm trí khách hàng. Bạn có thể sáng
tạo thêm nhiều món mới, nhưng không thể bỏ qua mì cay, mà phải nghiên cứu để món
ăn này song song tồn tại và phát triển. Có thể nâng cao chất lượng nguyên liệu, hoặc
thay đổi cách trình bày đẹp hơn, hoặc thêm vào hương vị mới để món ăn trở nên
không nhàm chán.

Cải thiện hệ thống cơ sở vật chất: ngày nay, có rất nhiều bạn trẻ tìm đến một
hàng quán nào đó, chỉ vì nó có “view” đẹp. Các cửa hàng cũng nên nắm bắt điểm này
để thu hút thêm một bộ phận khách hàng. Thực tế, việc ngồi trong một cửa hàng sáng
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sủa, trang trí đẹp mắt, cùng với tính thẩm mĩ của món ăn cũng giúp các thực khách
cảm thấy ngon miệng hơn, tăng khả năng khách quay lại cửa hàng.

Xây dựng chương trình khuyến mãi kích thích tiêu thụ và khuếch trương sản
phẩm: việc áp dụng các chính sách khuyến mãi giúp cửa hàng tăng cường khả năng
cạnh tranh với các cửa hàng dịch vụ ăn uống khác. Mặt khác, các cửa hàng mì cay có
thể liên kết với các nhãn hàng thức uống phù hợp để thực hiện chương trình khuyến
mãi này, nhằm mục tiêu mở rộng phạm vi bao phủ của thương hiệu mình (ví dụ, có thể
liên kết với các quán trà sữa, café phổ biến trong giới trẻ tại Huế).

Nâng cao chất lượng phục vụ của nhân viên tại cửa hàng: không thể phủ nhận
tính quan trọng của tiêu chí này trong việc đánh giá sự hài lòng và khả năng quay lại
của khách hàng. Bạn phục vụ tốt, khách hàng sẽ có thiện cảm và quay lại, ngược lại
nếu thái độ của nhân viên khó chịu hay không vui vẻ sẽ làm giảm đi lượng khách cũng
như doanh thu của quán. Vì vậy, mỗi cửa hàng cần chú ý nhắc nhở nhân viên luôn thân
thiện với khách hàng, phục vụ khách tận tình chu đáo để không lưu lại ấn tượng xấu
trong lòng khách.

2.2. Kiến nghị lựa chọn sản phẩm mới

Thị trường kinh doanh và thị hiếu của khách hàng luôn biến động. Do vậy việc
đưa sản phẩm mới, thay thế cái bóng mì cay trước đây, là chiến lược hợp lý cho các
cửa hàng để có thể kinh doanh tốt, cải thiện doanh thu và lợi nhuận đang tụt dốc.

Tuy nhiên câu hỏi cần đặt ra 3 cửa hàng cần đưa vào sản phẩm mới nào? Nhận
thấy rằng, xã hội càng ngày càng phát triển, bản sắc văn hóa đang dần bị thế hệ trẻ
quên lẵng, thay vào đó họ chỉ biến đến trà sữa, những món ăn Hàn Quốc, Nhật Bản,
mà quên mất rằng, tại chính Thành phố Huế, quê hương của ẩm thực cung đình, cần
được bảo tồn và phát triển ra khắp năm châu. Do vậy, nhóm tác giả đề xuất 3 cửa hàng
bên cạnh việc kinh doanh mì cay truyền thống như từ khi thành lập, các cửa hàng có
thể thay thế các nguyên liệu mì cay bằng những nguyên liệu truyền thống như bún, sợi
bột lọc, bột mì của Huế. Thay thế tôm, bò, hải sản bằng nem, chả ăn kèm mà vẫn giữ
nguyên được nước dùng đậm đà.

Nhóm tác giả không khuyến khích các cửa hàng lại chạy theo xu hướng để kinh
doanh, nhằm hướng đến việc kinh doanh về lâu về dài, việc lựa chọn món ăn, đồ uống
vào thực đơn để giữ được chân khách hàng là rất khó khăn. Mỗi một khách hàng
thường nhanh tò mò và nhanh chán, do vậy việc tự nghĩ ra một vài món ăn mang đậm
màu sắc Huế không một nơi nào có là rất khả quan, đồng thời có thể mở rộng kinh
doanh sang các tỉnh, thành phố khác.

2.3. Kiến nghị về chiến lược rút lui

Từ sự biến động của thị trường mì cay và tình hình kinh doanh của các cửa
hàng, cho thấy rằng mì cay đang dần suy thoái và không còn được ưa chuộng như
trước nữa. Mặc dù dưới nhiều nỗ lực của những quản lí, tình hình kinh doanh của các
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chuỗi cửa hàng vẫn đang được duy trì ở mức có lợi nhuận và không bị thua lỗ, tuy
nhiên tương lai là không đoán trước được. Một câu hỏi được đặt ra là khi trào lưu hoàn
toàn thoái trào, không thể kinh doanh tìm lợi nhuận nữa thì các cửa hàng nên làm thế
nào để giảm bớt thiệt hại? Tại đây, nhóm nghiên cứu đưa ra kiến nghị về chiến lược
rút lui, theo đó các cửa hàng có thể sử dụng ba hướng chiến lược cơ bản để tái cấu trúc
đó là: giảm qui mô, thu hẹp phạm vi, và bán đi đơn vị kinh doanh.

Hiện nay, giảm qui mô được nhận thức như là một chiến lược tái cấu trúc hợp
lý. Giảm qui mô có nghĩa là giảm số nhân viên của cửa hàng, đôi khi là giảm số đơn vị
đang hoạt động, nhưng nó có thể thay đổi hay không cần thay đổi cấu thành các đơn vị
kinh doanh trong danh mục của cửa hàng. Do cửa hàng Mr. Trum chỉ có 1 cửa hàng
duy nhất nên việc cửa hàng này cần làm là giảm số lượng nhân viên. Còn 2 cửa hàng
Sasin và Seoul do hiện tại đều đang có 2 chi nhánh hoạt động, do vậy bên cạnh việc
giảm số nhân viên, 2 cửa hàng này có thể cắt giảm đi 1 cửa hàng. Như vậy, giảm qui
mô là một chiến lược quản trị chủ động, trong khi “sự suy giảm lại là một hiện tượng
tổ chức và môi trường nảy sinh một cách tự phát và gây ra sự sói mòn nền tảng nguồn
lực của tổ chức” (L.Dranikoff, T. Koller & A. Schneider, 2002). Các cửa hàng sử dụng
giảm qui mô như một chiến lược tái cấu trúc vì nhiều lý do khác nhau. Lý do thường
nhắc đến nhất là các cửa hàng muốn cải thiện khả năng sinh lợi nhờ giảm chí phí và
vận hành hiệu quả hơn.

So với giảm qui mô, thu hẹp phạm vi có tác động tích cực hơn đến hiệu suất
của cửa hàng. Thu hẹp phạm vi thường sử dụng loại bỏ, bổ sung, hay một số cách thức
khác để loại bớt các đơn vị kinh doanh không liên quan đến hoạt động kinh doanh cốt
lõi của cửa hàng.  Nói chung, thu hẹp phạm vi được xem như một tập hợp các hành
động làm cho cửa hàng tái tập trung vào hoạt động kinh doanh cốt lõi của mình.

Khi các cửa hàng thực hiện thu hẹp phạm vi thì thường đồng thời giảm qui mô.
Tuy nhiên, nó không loại bỏ các nhân viên then chốt khỏi các hoạt động kinh doanh
cốt lõi, bởi vì làm như vậy có thể làm mất đi một hay nhiều năng lực cốt lõi. Thực vậy,
cửa hàng đồng thời thu hẹp phạm vi và giảm qui mô sẽ trở nên nhỏ hơn nhờ việc giảm
sự đa dạng trong danh mục các đơn vị kinh doanh. Do tái tập trung vào các đơn vị kinh
doanh cốt lõi, công việc quản lý các cửa hàng trở nên hữu hiệu. Tính hữu hiệu của
quản tăng lên, bởi vì khi doanh nghiệp ít đa dạng hơn các nhà quản trị cấp cao hiểu rõ
hơn và quản trị các đơn vị kinh doanh còn lại.

Tuy nhiên, khi tình hình kinh doanh của 3 cửa hàng không còn khả quan, không
còn con đường nào khác thì chiến lược thanh lý là một trong những chiến lược cần
thiết để các cửa hàng tránh được việc lỗ những khoản tiền lớn trong khi lợi nhuận rất
thấp. Thanh lý là việc các cửa hàng bán đi tất cả các tài sản của mình từng phần một,
với giá trị thực của chúng. (Nguyễn Hữu Lam, 2011)
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PHỤ LỤC

Phụ lục 1: Bảng khảo sát khách hàng

Mã số phiếu:…

PHIẾU KHẢO SÁT

Xin chào Anh/Chị!

Chúng tôi là sinh viên chuyên ngành Quản Trị Kinh Doanh trường Đại học kinh
tế Huế. Hiện nay chúng tôi đang thực hiện đề tài nghiên cứu khoa học “Đánh giá hiệu
quả kinh doanh mô hình quán mì cay trên địa bàn thành phố Huế”. Xin Anh/Chị
dành chút thời gian để trả lời những câu hỏi dưới đây. Ý kiến của Anh/Chị là những
đóng góp vô cùng quý giá đối với bài nghiên cứu của chúng tôi. Chúng tôi xin cam
đoan những ý kiến của Anh/Chị chỉ phục vụ cho mục đích nghiên cứu và sẽ được bảo
mật, không sử dụng cho bất cứ mục đích nào khác.

Chúng tôi xin chân thành cảm ơn!

1. Anh/Chị đã từng ăn mì cay tại thành phố Huế chưa?

□ Có □ Không (Dừng lại tại đây)

2. Anh/Chị biết đến tiệm mì cay nào sau đây tại Huế?

□ Sasin □ Seoul

□ Mr. Trum □ So Hot

□ Khác: ……………….

3. Anh/Chị thường ăn mì cay tại tiệm nào nhất?

□ Sasin □ Seoul

□ Mr. Trum □ So Hot

□ Khác: ……………

4. Món ăn hay thức uống anh/chị thường dùng nhất khi đến tiệm mì cay là? (
Có thể chọn nhiều lựa chọn )

□ Mì cay □ Cơm trộn bibimap

□ Bánh gạo cay □ Cơm cuộn

□ Gà cay □ Canh kimchi

□ Trà sữa □ Nước ngọt có gas

5. Anh/Chị thường gọi mì cay cấp độ mấy? (từ cấp 1 đến 12)

……………………………………………………………………………
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6. Tần suất ăn mì cay của anh/chị là?

□ 2 đến 4 lần / tuần □ 1 lần/ tuần

□ 2 tuần /lần □ 1 lần/ tháng

□ Không ổn định

7. Anh/Chị thường đến tiệm mì cay cùng với:

□ Bạn bè □ Anh, chị, em

□ Người lớn trong gia đình □ Con cái

□ Khác: …………………

8. Anh/chị hài lòng với những yếu tố nào dưới đây tại các quán mì cay trên địa
bàn thành phố Huế?

Đối với mỗi phát biểu, anh/chị hãy trả lời bằng cách đánh dấu X vào một trong
các con số từ 1 tới 5; theo quy ước số càng lớn là anh/chị càng đồng ý.

1 = rất không đồng ý 2 = không đồng ý 3 = bình thường
4 = đồng ý 5 = rất đồng ý

TIÊU CHÍ ĐÁNH GIÁ 1 2 3 4 5

1. Sản phẩm

Menu đa dạng 1 2 3 4 5

Món ăn, thức uống có chất lượng tốt 1 2 3 4 5

Sản phẩm được chế biến hợp vệ sinh 1 2 3 4 5

Thường xuyên cập nhật món ăn mới 1 2 3 4 5

Dịch vụ đi kèm tại quán là phù hợp (miễn phí
nước suối, nước trà)

1 2 3 4 5

2. Giá

Giá cả hợp lí 1 2 3 4 5

Mức giá phù hợp với chất lượng thức ăn 1 2 3 4 5

Phí giao hàng phù hợp 1 2 3 4 5

3. Xúc tiến – Truyền thông

Thường có các chương trình khuyến mãi hấp
dẫn

1 2 3 4 5

Bạn thường thấy được thông tin về cửa hàng mì 1 2 3 4 5
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cay trên các tuyến đường

Bạn thường nhìn thấy quảng cáo của cửa hàng
mì cay trên mạng xã hội

1 2 3 4 5

Bạn có theo dõi các trang thông tin của các cửa
hàng mì cay trên mạng xã hội

1 2 3 4 5

4. Con người

Nhân viên phục vụ lịch sự, thân thiện 1 2 3 4 5

Quá trình gọi món nhanh chóng 1 2 3 4 5

Cung cấp phiếu thanh toán chính xác và rõ ràng 1 2 3 4 5

Cung cấp dịch vụ nhanh chóng, không để khách
đợi lâu

1 2 3 4 5

Nhân viên dọn dẹp bàn ăn, sàn nhà sạch sẽ,
ngăn nắp.

1 2 3 4 5

5. Địa điểm - Phân phối

Địa điểm của quán thuận tiện, dễ tìm 1 2 3 4 5

Không gian tại quán rộng rãi, sáng sủa, vệ sinh 1 2 3 4 5

Có dịch vụ giao hàng tận nơi tốt 1 2 3 4 5

Có bãi giữ xe rộng, thuận lợi để đỗ xe 1 2 3 4 5

9. Anh/Chị có giới thiệu món mì cay cho người thân, bạn bè xung quanh
không?

□ Tôi thường xuyên ăn mì cay cùng người thân, bạn bè

□ Tôi đã giới thiệu cho người thân, bạn bè

□ Tôi sẽ giới thiệu đến người thân, bạn bè

□ Tôi không giới thiệu cho người thân, bạn bè

PHẦN THÔNG TIN CÁ NHÂN

10. Giới tính:

□ Nam □ Nữ

11. Nghề nghiệp:

□ Học sinh, sinh viên □ Nhân viên văn phòng

□ Giáo viên, giảng viên □ Thương nhân
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□ Khác

12. Độ tuổi:

□ Dưới 18 tuổi

□ Từ 18 đến 24 tuổi

□ Từ 25 đến 35 tuổi

□ Từ 36 đến 45 tuổi

□ Trên 45 tuổi

13. Mức thu nhập hằng tháng của anh/chị:

□ Chưa có thu nhập

□ Dưới 1.000.000 đ

□ Từ 1.000.000 đ đến dưới 3.000.000 đ

□ Từ 3.000.000 đ đến dưới 5.000.000 đ

□ Từ 5.000.000 đ đến dưới 7.000.000 đ

□ Từ 7.000.000 đ đến dưới 10.000.000 đ

□ Trên 10.000.000 đ
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Phụ lục 2: Kết quả xử lí SPSS – Thống kê mô tả

Sanpham
Frequenc

y
Percent Valid Percent Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

2 1,3 1,3 1,3

Khong
dong y

11 7,3 7,3 8,6

Binh
thuong

46 30,5 30,5 39,1

Dong y 61 40,4 40,4 79,5

Rat dong y 31 20,5 20,5 100,0
Total 151 100,0 100,0

Sanpham2
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

6 4,0 4,0 4,0

Khong
dong y

13 8,6 8,6 12,6

Binh
thuong

58 38,4 38,4 51,0

Dong y 56 37,1 37,1 88,1

Rat dong y 18 11,9 11,9 100,0
Total 151 100,0 100,0

Spham3
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

6 4,0 4,0 4,0

Khong dong
y

11 7,3 7,3 11,3

Binh thuong 62 41,1 41,1 52,3

Dong y 55 36,4 36,4 88,7
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Rat dong y 17 11,3 11,3 100,0
Total 151 100,0 100,0

Spham4
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

13 8,6 8,6 8,6

Khong
dong y

28 18,5 18,5 27,2

Binh
thuong

56 37,1 37,1 64,2

Dong y 33 21,9 21,9 86,1

Rat dong y 21 13,9 13,9 100,0
Total 151 100,0 100,0

Spham5
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

7 4,6 4,6 4,6

Khong dong
y

22 14,6 14,6 19,2

Binh thuong 32 21,2 21,2 40,4

Dong y 57 37,7 37,7 78,1

Rat dong y 33 21,9 21,9 100,0
Total 151 100,0 100,0

gia1

Fre
quency

Per
cent

Valid
Percent

Cumula
tive Percent

V
alid

Rat khong
dong y 4 2,6 2,6 2,6

Khong dong
y 14 9,3 9,3 11,9
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g Đ
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Binh thuong
72

47,
7

47,7 59,6

Dong y
52

34,
4

34,4 94,0

Rat dong y 9 6,0 6,0 100,0
Total

151
100

,0
100,0

gia2
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

4 2,6 2,6 2,6

Khong dong
y

13 8,6 8,6 11,3

Binh thuong 61 40,4 40,4 51,7

Dong y 59 39,1 39,1 90,7

Rat dong y 14 9,3 9,3 100,0
Total 151 100,0 100,0

gia3
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

8 5,3 5,3 5,3

Khong
dong y

15 9,9 9,9 15,2

Binh
thuong

71 47,0 47,0 62,3

Dong y 38 25,2 25,2 87,4

Rat dong y 19 12,6 12,6 100,0
Total 151 100,0 100,0

pr1
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent
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Valid

Rat khong
dong y

5 3,3 3,3 3,3

Khong
dong y

30 19,9 19,9 23,2

Binh
thuong

52 34,4 34,4 57,6

Dong y 45 29,8 29,8 87,4

Rat dong y 19 12,6 12,6 100,0
Total 151 100,0 100,0

pr2
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

9 6,0 6,0 6,0

Khong dong
y

40 26,5 26,5 32,5

Binh thuong 63 41,7 41,7 74,2

Dong y 32 21,2 21,2 95,4

Rat dong y 7 4,6 4,6 100,0
Total 151 100,0 100,0

pr3
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

6 4,0 4,0 4,0

Khong dong
y

7 4,6 4,6 8,6

Binh thuong 51 33,8 33,8 42,4

Dong y 62 41,1 41,1 83,4

Rat dong y 25 16,6 16,6 100,0
Total 151 100,0 100,0

pr4
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Trườn
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ại 
ho

̣c K
inh

 tê
́ H

uê
́



82

Valid

Rat khong
dong y

16 10,6 10,6 10,6

Khong dong
y

26 17,2 17,2 27,8

Binh thuong 56 37,1 37,1 64,9

Dong y 35 23,2 23,2 88,1

Rat dong y 18 11,9 11,9 100,0
Total 151 100,0 100,0

ppl1
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

2 1,3 1,3 1,3

Khong dong
y

14 9,3 9,3 10,6

Binh thuong 54 35,8 35,8 46,4

Dong y 56 37,1 37,1 83,4

Rat dong y 25 16,6 16,6 100,0
Total 151 100,0 100,0

ppl2
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

8 5,3 5,3 5,3

Khong dong
y

15 9,9 9,9 15,2

Binh thuong 63 41,7 41,7 57,0

Dong y 48 31,8 31,8 88,7

Rat dong y 17 11,3 11,3 100,0
Total 151 100,0 100,0

ppl3
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent
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Valid

Rat khong
dong y

4 2,6 2,6 2,6

Khong dong
y

7 4,6 4,6 7,3

Binh thuong 36 23,8 23,8 31,1

Dong y 67 44,4 44,4 75,5

Rat dong y 37 24,5 24,5 100,0
Total 151 100,0 100,0

ppl4
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

12 7,9 7,9 7,9

Khong dong
y

24 15,9 15,9 23,8

Binh thuong 52 34,4 34,4 58,3

Dong y 41 27,2 27,2 85,4

Rat dong y 22 14,6 14,6 100,0
Total 151 100,0 100,0

ppl5
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

3 2,0 2,0 2,0

Khong dong
y

15 9,9 9,9 11,9

Binh thuong 49 32,5 32,5 44,4

Dong y 53 35,1 35,1 79,5

Rat dong y 31 20,5 20,5 100,0
Total 151 100,0 100,0

diadiem1
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent
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Valid

Rat khong
dong y

2 1,3 1,3 1,3

Khong dong
y

5 3,3 3,3 4,6

Binh thuong 44 29,1 29,1 33,8

Dong y 65 43,0 43,0 76,8

Rat dong y 35 23,2 23,2 100,0
Total 151 100,0 100,0

diadiem2
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Khong dong y 7 4,6 4,6 4,6

Binh thuong 39 25,8 25,8 30,5

Dong y 76 50,3 50,3 80,8

Rat dong y 29 19,2 19,2 100,0

Total 151 100,0 100,0

diadiem3
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid

Rat khong
dong y

8 5,3 5,3 5,3

Khong dong
y

11 7,3 7,3 12,6

Binh thuong 62 41,1 41,1 53,6

Dong y 48 31,8 31,8 85,4

Rat dong y 22 14,6 14,6 100,0
Total 151 100,0 100,0

diadiem4
Frequency Percent Valid

Percent
Cumulative

Percent

Valid Rat khong
dong y

7 4,6 4,6 4,6
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Khong dong
y

17 11,3 11,3 15,9

Binh thuong 53 35,1 35,1 51,0

Dong y 48 31,8 31,8 82,8

Rat dong y 26 17,2 17,2 100,0
Total 151 100,0 100,0

Kiểm định One Sample T- test
One-Sample Statistics

N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

Sanpham 151 3,7152 ,91926 ,07481
Sanpham2 151 3,4437 ,94964 ,07728
Spham3 151 3,4371 ,92791 ,07551
Spham4 151 3,1391 1,13748 ,09257
Spham5 151 3,5762 1,12212 ,09132

One-Sample Statistics
N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

gia1 151 3,3179 ,82761 ,06735
gia2 151 3,4371 ,87617 ,07130
gia3 151 3,2980 ,99193 ,08072

One-Sample Statistics
N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

pr1 151 3,2848 1,02877 ,08372
pr2 151 2,9205 ,94885 ,07722
pr3 151 3,6159 ,95122 ,07741
pr4 151 3,0861 1,14275 ,09300

One-Sample Statistics
N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

ppl1 151 3,5828 ,91911 ,07480
ppl2 151 3,3377 ,98582 ,08022
ppl3 151 3,8344 ,94114 ,07659
ppl4 151 3,2450 1,13118 ,09205
ppl5 151 3,6225 ,98483 ,08014
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One-Sample Statistics
N Mean Std. Deviation Std. Error Mean

diadiem1 151 3,8344 ,86741 ,07059
diadiem2 151 3,8411 ,78394 ,06380
diadiem3 151 3,4305 1,00339 ,08166
diadiem4 151 3,4570 1,05030 ,08547
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Phụ lục 3: Đánh giá của khách hàng về mô hình mì cay tại thành phố Huế

Khách hàng là bộ phận rất quan trọng, quyết định đến sự thành công và tồn tại
của doanh nghiệp. Nắm bắt được nhu cầu, thị hiếu của khách hàng sẽ giúp doanh
nghiệp tiêu thụ sản phẩm của mình tốt hơn.

Qua quá trình khảo sát, nhóm đã thu thập được một số thông tin về khách hàng
sử dụng dịch vụ ăn uống tại 3 cửa hàng mì cay trên địa bàn thành phố Huế. Tuy nhiên,
do hạn chế về năng lực và thời gian nghiên cứu nên nhóm chỉ điều tra chọn mẫu 150
đối tượng khách hàng trên địa bàn thành phố Huế (phiếu điều tra ở phụ lục 1).

Dịch vụ đang sử
dụng

Mì cay Đồ ăn, đồ uống khác Tổng

Lượng khách
hàng ( Người )

115 36 150

% 77 23 100

Qua điều tra ta thấy, mì cay được sử dụng nhiều nhất có 114/150 phiếu tương
đương với 76 %. Đây có thể được coi là dịch vụ đem lại nguồn thu chính cho cửa
hàng. Đồ ăn, đồ uống khách chỉ chiếm 24% vì các cửa hàng từ khi bắt đầu khai trương
đều lấy mì cay làm thương hiệu của cửa hàng, cũng vào thời điểm quán mở bán, mì
cay đang là món ăn được nhiều người chú ý và ưa chuộng, do vậy trong tâm trí khách
hàng khi đến 3 cửa hàng này là để ăn mì cay là chính.

Đánh giá của khách hàng về sản phẩm của cửa hàng

Sản phẩm 1 2 3 4 5
Giá trị
trung
bình

Giá trị
kiểm
định

Mức ý
nghĩa

Menu đa dạng 2 11 46 61 31 3,72 4 0,075

Món ăn, thức uống có chất
lượng tốt

6 13 58 56 18 3,44 4 0,077

Sản phẩm được chế biến hợp
vệ sinh

6 11 62 54 17 3,44 4 0,076

Thường xuyên cập nhật món
ăn mới

13 28 56 33 21 3,14 4 0,093

Dịch vụ đi kèm tại quán là
phù hợp (miễn phí nước
suối, nước trà)

7 22 32 57 33 3,58 4 0,091

Sử dụng thang điểm Likert: Từ 1: Rất không đồng ý đến 5: Rất đồng ý
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Giả thiết: H0: μ = Giá trị kiểm định bằng 4 (đồng ý)

H1: μ ≠ Giá trị kiểm định khác 4 (đồng ý)

Nếu (Sig) >=0.05 Không có cơ sở để bác bỏ giả thiết H0 (Sig) <0.05 Bác bỏ giả
thiết H0, chấp nhận H1

Mức ý nghĩa: 95 %

Dựa vào bảng 15, ta có thể thấy, các tiêu thức " Menu đa dạng ", “Món ăn, thức
uống có chất lượng tốt ", “Sản phẩm được chế biến hợp vệ sinh ", “Thường xuyên cập
nhật món ăn mới”, “Dịch vụ đi kèm tại quán là phù hợp (miễn phí nước suối, nước
trà)” có giá trị Sig > 0,050 nên chấp nhận H0, tức là đánh giá của khách hàng đối với
các biến này là đồng ý.

Đánh giá của khách hàng về giá sản phẩm của cửa hàng

Dựa vào bảng 16 ta thấy, tất cả các tiêu thức đếu có Sig > 0,050 nên chấp nhận
H0, tức là khách hàng hài lòng về giá của các cửa hàng. Đây là tín hiệu tốt, cửa hàng
cần cố gắng phát huy.

Đánh giá của khách hàng về hoạt động xúc tiến truyền thông của cửa hàng

Xúc tiến - truyền thông 1 2 3 4 5
Giá trị
trung
bình

Giá trị
kiểm
định

Mức ý
nghĩa

Thường có các chương
trình khuyến mãi hấp dẫn 5 30 52 45 19 3,28 4 0,084

Bạn thường thấy được
thông tin về cửa hàng mì
cay trên các tuyến đường

9 40 63 32 7 2,92 4 0,077

Bạn thường nhìn thấy
quảng cáo của cửa hàng
mì cay trên mạng xã hội

6 7 51 62 25 3,62 4 0,077

Giá 1 2 3 4 5
Giá trị
trung
bình

Giá trị
kiểm
định

Mức ý
nghĩa

Giá cả hợp lí 4 14 72 52 9 3,31 4 0,067

Mức giá phù hợp với
chất lượng thức ăn 4 13 61 59 14 3,44 4 0,071

Phí giao hàng phù hợp 8 15 71 38 19 3,30 4 0,081
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Bạn có theo dõi các trang
thông tin của các cửa
hàng mì cay trên mạng xã
hội

16 26 56 35 18 3,09 4 0,093

Qua bảng, ta có thể thấy các tiêu thức “Thường có các chương trình khuyến mãi
hấp dẫn”, “Bạn thường thấy được thông tin về cửa hàng mì cay trên các tuyến đường
“, “Bạn thường nhìn thấy quảng cáo của cửa hàng mì cay trên mạng xã hội”, “Bạn có
theo dõi các trang thông tin của các cửa hàng mì cay trên mạng xã hội” đều có Sig >
0,050 nên chấp nhận H0, có nghĩa là khách hàng hài lòng về các hoạt động truyền
thông của cửa hàng. Hiện nay, mạng xã hội Facebook và website Foody đang rất được
ưa chuộng, các cửa hàng hàng tháng đều chạy quảng cáo, do vậy khách hàng dễ dàng
biết được hiện nay quán đang có những món ăn gì, chương trình khuyến mãi ra sao.
Các cửa hàng cũng thường xuyên giảm giá hay có những gói combo giá rẻ, phù hợp
túi tiền của mọi người.

Đánh giá của khách hàng về nhân viên tại cửa hàng

Con người 1 2 3 4 5
Giá trị
trung
bình

Giá trị
kiểm
định

Mức ý
nghĩa

Nhân viên phục vụ lịch
sự, thân thiện

2 14 54 56 25 3,58 4 0,075

Quá trình gọi món nhanh
chóng

8 15 63 48 17 3,34 4 0,080

Cung cấp phiếu thanh
toán chính xác và rõ
ràng

4 7 36 67 37 3,83 4 0,077

Cung cấp dịch vụ nhanh
chóng, không để khách
đợi lâu

12 24 52 41 22 3,25 4 0,092

Nhân viên dọn dẹp bàn
ăn, sàn nhà sạch sẽ, ngăn
nắp.

3 15 49 53 31 3,62 4 0,080

Qua bảng 18 ta thấy, cả 5 tiếu thức đều có Sig > 0,050 nên chấp nhận H0, tức là
khách hàng hài lòng về cách làm việc của nhân viên thân thiện và nhanh chóng. Tuy
vậy, trong nhiều ngày lễ, lượt khách ra vào rất đông, số lượng nhân viên không đủ để
phục vụ, để chế biến 1 tô mì cay cần ít nhất 10 phút, vì vậy vẫn khiến nhiều khách phải
đợi lâu, cửa hàng cần hạn chế việc để khách chờ đợi quá lâu, và xin lỗi khách khi cần
thiết.

Đánh giá của khách hàng về địa điểm, phân phối của cửa hàng

Địa điểm - phân phối 1 2 3 4 5 Giá trị
trung

Giá trị
kiểm

Mức ý
nghĩa
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bình định

Địa điểm của quán thuận
tiện, dễ tìm 2 5 44 65 35 3,83 4 0,071

Không gian tại quán
rộng rãi, sáng sủa, vệ
sinh

0 7 39 75 29 3,84 4 0,064

Có dịch vụ giao hàng tận
nơi tốt 8 11 62 48 22 3,43 4 0,082

Có bãi giữ xe rộng,
thuận lợi để đỗ xe 7 17 53 48 26 3,46 4 0,086

Dựa vào bảng ta thấy, các tiêu thức về địa điểm phân phối đều có Sig > 0,050
nên chấp nhận H0 , tức là khách hàng hài lòng về địa điểm cũng như dịch vụ giao hàng
của các cửa hàng. Bãi đậu xe luôn là vấn đề nan giải của mỗi cửa hàng, không một
khách hàng nào muốn bỏ xe của mình ở một nơi thiếu an toàn và khó khăn trong việc
đỗ hay lấy xe. Do vậy, các cửa hàng đã làm rất tốt công tác này.

Nhận xét:

Khoảng giữa năm 2016, mì cay 7 cấp độ trở thành một cụm từ "hot" lan tỏa trên
khắp các phương tiện thông tin đại chúng. Quán mì cay thi nhau mọc lên như nấm sau
mưa, xuất phát từ nhu cầu thưởng thức song chủ yếu vẫn nhằm thỏa mãn trí tò mò và
"đu" theo xu hướng của một bộ phận người, nhất là giới trẻ. Nhiều chương trình ăn ưu
đãi, những cuộc thi xem ai ăn cay tốt hơn diễn ra,... càng thu hút sự chú ý.

Nhìn chung, tuy việc doanh thu và lợi nhuận từ mì cay không ngừng biến động
nhanh chóng trong 1 năm, trong 3 cửa hàng, lợi nhuận của cửa hàng Sasin giảm dần,
cửa hàng Mr. Trum có xu hướng giảm, lợi nhuận thấp hơn nhiều so với ban đầu, phố
mì cay Seoul có xu hướng ổn định hơn. 3 cửa hàng vẫn duy trì mì cay trong thực đơn,
tuy nhiên đã thay đổi và cập nhật nhiều món ăn mới trong thực đơn, không còn quá
chú trọng về mì cay như trước nữa. Ngay tại các quán ăn vặt lớn, nhỏ trên khắp thành
phố Huế cũng dần loại mì cay ra khỏi thực đơn. Giữa năm 2016, giai đoạn mì cay còn
đang rất “hot”, quán mì cay So Hot là quán mì cay đầu tiên tại thành phố Huế được mở
ra, nhưng đầu năm 2017 thì đã đóng cửa. Điều này cho thấy rằng mô hình mì cay tại
thành phố đang “chết” dần.

Thực chất mì cay chỉ là một món ăn theo phong trào, nhiều người tìm đến món
ăn này vì nó là “món Hàn Quốc”.  Và, khi khách hàng không còn cảm thấy tò mò,
thích thú về món ăn này nữa, thì món ăn sẽ dần bị lãng quên. Do vậy, như 3 cửa hàng
Sasin, Mr. Trum và Seoul, cập nhật nhiều trà sữa, món ăn vặt, duy trì mì cay như một
món ăn bình thường trong thực đơn sẽ không mất khách và đảm bảo được doanh thu
cũng như lợi nhuận.
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Trước mô hình mì cay 7 cấp độ, thị trường Việt Nam cũng đón nhận nhiều
món ăn theo xu hướng như trà chanh, sữa chua mít, khoai tây lốc xoáy,… Các sản
phẩm này đều được sử dụng nhiều lần, trở thành món ăn bình thường và thậm chí là
một phần thói quen của nhiều khách hàng tuổi teen. Một số món ăn khác như pizza, gà
rán, lẩu băng chuyền…cũng vượt ra khỏi xu hướng ngắn hạn để tiếp tục tồn tại đến
ngày hôm nay.

Nói thế để thấy đầu tư vào sản phẩm theo trào lưu không có gì xấu và cũng
không phải hoàn toàn thất bại. Quan trọng là mỗi cá nhân, trước khi quyết định đầu tư,
nên tìm hiểu kỹ về mô hình kinh doanh, chuẩn bị tốt tài chính và trang bị cho mình
kiến thức đầy đủ về ngành F&B để tránh những sai lầm không đáng có. “Đầu tư vào
sản phẩm trào lưu là điều hết sức bình thường, nguy cơ, rủi ro hay lợi nhuận thực ra
nằm ở phía người quyết định tham gia cuộc chơi hơn là nằm ở mô hình sản phẩm ăn
theo trào lưu”, ông Hoàng Tùng – CEO Pizza Home.
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