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1. Đặt vấn đề

Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco là đơn vị
phụ thuộc của Tổng công ty Khánh Việt (Khatoco)
có chức năng, nhiệm vụ: lập và triển khai các dự án
đầu tư trực tiếp vùng nguyên liệu thuốc lá; tổ chức
trồng, thu hoạch, thu mua, sơ chế nguyên liệu thuốc
lá; triển khai các hoạt động liên doanh liên kết về
đầu tư nguyên liệu thuốc lá. Công ty Thuốc lá
nguyên liệu Khatoco là doanh nghiệp nhà nước kinh
doanh trong lĩnh vực dịch vụ nông nghiệp đầy rủi
ro, phụ thuộc nhiều vào điều kiện tự nhiên, chu kỳ
kinh doanh dài, theo mùa vụ, địa bàn hoạt động trải
rộng, chủ yếu là vùng sâu, vùng xa, vùng đồng bào
dân tộc ít người với điều kiện sống khó khăn, trình
độ dân trí thấp.

Kết quả sản xuất kinh doanh từ năm 2006 - 2010
cho thấy Công ty đang trong thời kỳ thua lỗ và
không ổn định. Diện tích vùng trồng, sản lượng thu
mua hoàn thành được một nửa các chỉ tiêu đặt ra do
chưa mạnh dạn đầu tư phát triển vùng nguyên liệu.
Rõ ràng là Công ty cần tìm kiếm phương cách để
giải quyết những khó khăn trong việc thực thi chiến
lược. Ngoài ra, việc áp dụng phương pháp quản trị
tiên tiến vào lĩnh vực dịch vụ nông nghiệp phải tạo
ra những giá trị khác biệt thúc đẩy hoạt động doanh
nghiệp nhà nước trong lĩnh vực đầy thách thức này.

Từ những khó khăn trong thực thi chiến lược của

Công ty đưa đến việc tìm kiếm mô hình quản trị
thích hợp là phương pháp quản trị bằng bảng đánh
giá thành quả (Balanced ScoreCard – BSC) của
Kaplan và Norton. Nghiên cứu này nhằm giúp Công
ty thiết lập Bản đồ chiến lược và Bảng đánh giá
thành quả. Việc triển khai thực hiện phương pháp
quản trị này thông qua việc giao chỉ tiêu KPI (Key
Perfornance Indicator) cho từng cá nhân, bộ phận để
họ tự đề xuất giải pháp tiến tới mục tiêu. Việc đánh
giá và trả lương lao động trực tiếp theo mức độ hoàn
thành các chỉ số KPI đã góp phần thúc đẩy tăng
nhanh diện tích trồng thuốc hướng đến tầm nhìn
2015.

2. Phương pháp nghiên cứu

Đây là nghiên cứu ứng dụng hệ thống bảng đánh
giá thành quả vào Công ty Thuốc lá nguyên liệu
Khatoco. Kết quả nghiên cứu chỉ ra rằng phương
pháp bảng đánh giá thành quả BSC là phù hợp nhất.

Nghiên cứu lý thuyết bảng đánh giá thành quả
cho thấy Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco đủ
điều kiện và nên sử dụng hệ thống quản trị, đánh giá
thành quả này để biến chiến lược thành những hành
động cụ thể. Nghiên cứu lý thuyết về bảng đánh giá
thành quả cũng là cơ sở để thiết lập Bản đồ chiến
lược, Bảng đánh giá thành quả của Công ty.

Các thước đo của Bảng đánh giá thành quả được
xây dựng trên cơ sở lựa chọn các thước đo thành

Thiết lập và áp dụng bảng đánh giá thành quả
tại Công ty thuốc lá nguyên liệu Khatoco

Nguyễn Hồng Hà, PGS.TS. Nguyễn Thị Kim Anh
Đại học Nha Trang

Trong nhiều năm, Công ty thuốc lá nguyên liệu Khatoco lúng túng trong việc tìm kiếm mô hình
quản trị thích hợp cho loại hình doanh nghiệp nhà nước hoạt động trong lĩnh vực nông nghiệp
và do đó, triển khai chiến lược không thành công. Nghiên cứu của nhóm tác giả đã chỉ ra rằng
áp dụng mô hình quản trị bằng phương pháp bảng điểm cân bằng (Balanced ScoreCard) của
Kaplan và Norton (1996) là phù hợp. Việc thiết lập và áp dụng bảng đánh giá thành quả tại Công
ty thuốc lá nguyên liệu Khatoco đã định hướng hành vi người lao động về tầm nhìn, chiến lược
mang lại những kết quả khởi đầu tốt đẹp.
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quả được Niven (2002), Kaplan và Norton (1996)
khuyến nghị. Các thước đo này cũng được tham vấn
các chuyên gia để chỉnh sửa, điều chỉnh cho phù
hợp với điều kiện của Công ty.

Các chỉ tiêu đánh giá thành quả được xây dựng
theo nguyên tắc thiết lập chỉ số thành quả chủ yếu
(KPI). Các chỉ tiêu này được tính toán dựa trên kết
quả thực hiện đến năm 2010, chỉ tiêu tầm nhìn 2015,
các Quyết định của Tổng công ty Khánh Việt về
việc phê duyệt kế hoạch đầu tư, thu mua, phát triển
vùng nguyên liệu của Công ty Thuốc lá nguyên liệu
Khatoco các năm 2011 và 2012. Các chỉ tiêu này
cũng được thẩm định bởi những chuyên gia trong
Công ty.

Đánh giá mức độ hoàn thành các chỉ số thành quả
chủ yếu năm 2011 của Công ty đã xác định nguyên
nhân dẫn đến kết quả của từng chỉ số. Từ đó đề ra
những biện pháp và những sáng kiến phù hợp để
hoàn thành sớm các chỉ tiêu theo lộ trình đã định
hướng đến tầm nhìn năm 2015.

Ngoài các tài liệu nghiên cứu cơ sở lý thuyết, tài
liệu nghiên cứu về Công ty (bảng 1) bao gồm:

3. Kết quả nghiên cứu
3.1. Bản đồ chiến lược (hình 4)

Bản đồ chiến lược cho thấy mối quan hệ nhân quả
giữa các mục tiêu của từng viễn cảnh.

3.1.1. Viễn cảnh tài chính
Công ty được thành lập để chuẩn bị vùng nguyên

liệu cho Dự án Nhà máy Sơ chế tách cọng với chiến
lược chủ đạo là phát triển diện tích trồng thuốc lá.

F1: Tăng trưởng doanh thu là mục tiêu tài chính
tích hợp giữa tăng sản lượng thu mua và nâng cao
chất lượng sản phẩm.

F2: Cải thiện cơ cấu chi phí là mục tiêu tài chính
cắt giảm các khoản chi phí không cần thiết để tăng
chi phí tiền lương cho người lao động.

3.1.2. Viễn cảnh khách hàng
Phân tích Tập hợp giá trị mang lại cho nông dân

trồng thuốc lá theo mô hình của Kaplan và Norton
(1996) (hình 2) cho thấy để đạt tầm nhìn đến năm
2015 Công ty cần thỏa mãn những nhu cầu chủ yếu
của nông dân trong Viễn cảnh khách hàng của Bản
đồ chiến lược (hình 4):

Hình 1: Quy trình nghiên cứu thiết lập và áp
dụng bảng đánh giá thành quả

Nguồn: Nghiên cứu của nhóm tác giả
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C1: Thu nhập bảo đảm cho nông dân là mục tiêu
làm cho nông dân trồng cây thuốc lá có nguồn thu
nhập thỏa đáng và ổn định.

C2: Hỗ trợ tối đa là mục tiêu hỗ trợ nông dân các
khó khăn mà họ khó tự giải quyết được như vốn,
cung ứng vật tư nông nghiệp, vận chuyển, tiêu thụ.
Nông dân chỉ bỏ công lao động để trồng, chăm sóc,
thu hái, phơi sấy thuốc lá.

C3: Quan hệ thân thiện là mục tiêu tạo sự đồng

cảm, tin cậy giữa nông dân và Công ty.

C4: Hình ảnh vùng chuyên canh là mục tiêu phát
triển các vùng chuyên trồng thuốc lá có năng suất
cao, chất lượng tốt, tạo thu nhập khá và ổn định cho
nông dân.

3.1.3. Viễn cảnh quá trình kinh doanh nội bộ

Phân tích Tập hợp các giá trị quá trình kinh doanh
nội bộ theo mô hình của Kaplan và Norton (1996)
(hình 3) cho thấy để các quá trình kinh doanh nội bộ

Tài liệu Nội dung nghiên cứu
Văn kiện Đại hội Đảng bộ Tổng công ty Khánh Việt nhiệm kỳ 2010
– 2015 Tầm nhìn 2015
Quy chế tổ chức và hoạt động Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco Phân tầng đánh giá thành quả

Các Quyết định của Tổng công ty Khánh Việt về việc phê duyệt kế
hoạch đầu tư, thu mua, phát triển vùng thuốc lá nguyên liệu hàng
năm trong thời gian từ năm 2006 đến 2012, các Báo cáo hoạt động
sản xuất kinh doanh trong thời gian từ năm 2006 đến năm 2011

Các chỉ tiêu của các thước đo đánh
giá thành quả

Báo cáo Đại hội CNVC Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco các
năm 2010, 2011

Các biện pháp thực hiện các chỉ
tiêu

Các Hợp đồng đầu tư và thu mua thuốc lá lá với nông dân Tập hợp giá trị mang lại cho nông
dân

Các quy định, văn bản, tài liệu khác của Công ty trong thời gian từ
năm 2006 đến 2011

Tập hợp giá trị quá trình kinh
doanh nội bộ

Bảng 1: Tài liệu nghiên cứu về Công ty thuốc lá nguyên liệu Khatoco

Hình 2: Tập hợp giá trị mang lại cho nông dân trồng thuốc lá

Nguồn: Nghiên cứu của nhóm tác giả

Nguồn: Nghiên cứu của nhóm tác giả

Hình 3: Tập hợp các giá trị quá trình kinh doanh nội bộ
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vừa đáp ứng yêu cầu tăng trưởng quy mô, vừa đảm
bảo tiết kiệm thì phải đạt được các mục tiêu trong
Viễn cảnh quá trình kinh doanh nội bộ của Bản đồ
chiến lược (hình 4) như sau:

I1: Phát triển diện tích trồng thuốc là mục tiêu mở
rộng diện tích trồng thuốc nhằm đạt được chỉ tiêu
diện tích tầm nhìn đến năm 2015.

I2: Chuyển giao kỹ thuật tiên tiến là mục tiêu đưa
tiến bộ kỹ thuật trồng thuốc lá đến với nông dân tạo
điều kiện cho họ có thu nhập cao, Công ty có nguồn
nguyên liệu chất lượng tốt và ổn định.

I3: Thu hút và giữ chân nông dân là mục tiêu làm
nông dân hài lòng, yên tâm trồng thuốc và quảng bá
cho việc trồng thuốc.

I4: Hạn chế rủi ro, mất mát là mục tiêu tăng tỷ lệ
thu hồi sản phẩm, giảm thiểu các mất mát, phế liệu
và giảm phát sinh nợ khó đòi.

I5: Quan hệ tốt với chính quyền là mục tiêu nhận
được sự ủng hộ của chính quyền địa phương trong

việc quy hoạch vùng nguyên liệu, vận động nông
dân hoàn trả vốn ứng trước cho Công ty.

3.1.4. Viễn cảnh học hỏi và phát triển
Viễn cảnh học hỏi và phát triển phải tạo đà tăng

năng suất lao động.

L1: Nâng cao năng lực cho người lao động là
mục tiêu nâng cao trình độ chuyên môn, kỹ năng
làm việc nhóm, nhận thức về giá trị cốt lõi của Công
ty để có thể hoàn thành được mục tiêu của bản thân,
góp phần hoàn thành mục tiêu chung.

L2: Động viên người lao động là mục tiêu làm
cho người lao động hài lòng phấn đấu hoàn thành
các mục tiêu chiến lược.

L3: Cung cấp thông tin chiến lược là mục tiêu
làm cho người lao động hiểu rõ chiến lược và các
mục tiêu chiến lược, chỉ số thành quả chủ yếu, biện
pháp thực hiện nhằm tạo ra những nỗ lực phối hợp
hoàn thành các mục tiêu chung.

3.1.5. Mối quan hệ giữa các mục tiêu

Hình 4: Bản đồ chiến lược Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco

Nguồn: Nghiên cứu của nhóm tác giả
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Mục tiêu chính trong chiến lược phát triển vùng
trồng (thị trường) là mở rộng diện tích trồng thuốc
đủ cung cấp nguyên liệu cho Nhà máy Sơ chế tách
cọng. Mục tiêu tiếp theo là nâng cao chất lượng
thuốc lá để sản xuất thuốc điếu cao cấp. Hai mục
tiêu này được tích hợp vào mục tiêu tăng trưởng
doanh thu của viễn cảnh tài chính. Bên cạnh đó, để
tạo động lực tiết kiệm chi phí nâng cao hiệu quả
hoạt động và thu hồi công nợ, Tổng công ty Khánh
Việt cho phép sử dụng toàn bộ lãi (nếu có) để chi
lương với điều kiện thu hồi hết nợ phải thu. Như
vậy, mục tiêu hiệu quả chính là cải thiện cơ cấu chi
phí: tăng chi phí tiền lương; giảm các chi phí do hao
hụt, dự phòng nợ khó đòi. Mục tiêu chung về mặt tài
chính chỉ là bảo toàn vốn (không có lợi nhuận).

Để đạt sản lượng thu mua phải tăng diện tích và
nâng cao năng suất trồng thuốc. Tăng diện tích trồng
thuốc thông qua việc vận động nông dân trong vùng
quy hoạch trồng thuốc và phát triển thêm những
vùng mới. Tỷ lệ lấp đầy các vùng quy hoạch tạo
thành những vùng nguyên liệu chuyên canh cho

Nhà máy Sơ chế tách cọng, đồng thời tạo nên những
hình ảnh đẹp về nông thôn mới, về Khatoco là một
phần trong chuỗi giá trị mang lại cho nông dân.

Quá trình chuyển giao kỹ thuật tiên tiến tăng
năng suất, chất lượng thuốc lá và do đó thúc đẩy
tăng trưởng doanh thu. Tác động của nhân tố này
lên tăng trưởng doanh thu không mạnh bằng tăng
diện tích trồng thuốc nhưng nó đồng thời tác động
nâng cao thu nhập cho người trồng thuốc nên gián
tiếp tạo điều kiện phát triển diện tích trồng thuốc và
góp phần thu hồi công nợ.

Công ty hỗ trợ trên nguyên tắc “mang đến cho
nông dân cần câu, chứ không phải con cá”. Công ty
đang hỗ trợ ứng vốn, bao tiêu sản phẩm, tư vấn kỹ
thuật, bảo hiểm giá.

Tiết kiệm bằng cách nâng cao tỷ lệ thu hồi sản
phẩm và giảm thiểu những khoản nợ khó đòi góp
phần nâng cao hiệu quả hoạt động của Công ty, tạo
điều kiện nâng cao đời sống người lao động.

Thu hút và giữ chân nông dân thúc đẩy phát triển

Hình 5: Phân tầng đánh giá thành quả Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco

Nguồn: Nghiên cứu của nhóm tác giả
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Mục tiêu Thước đo
Đơn vị

tính Chỉ tiêu
Bộ phận
chủ trì Biện pháp

Viễn cảnh tài chính

F1: Tăng doanh thuF1.1. Doanh thu triệu đồng 63.026 Kế hoạch
Tăng diện tích trồng thuốc, tăng
năng suất, nâng cao chất lượng

F2: Cải thiện cơ
cấu chi phí

F2.1. Tỷ trọng tiền
lương trong tổng chi
phí % 27,27% Kế hoạch

Nâng cao tỷ lệ thu hồi sản phẩm,
sử dụng hiệu quả tài sản, tiết kiệm
trong mua sắm

Viễn cảnh khách hàng

C1: Thu nhập bảo
đảm

C1.1. Doanh số mua
vào trên đơn vị diện
tích

triệu
đồng/ha 70,3 Trạm

Chuyển giao kỹ thuật tiên tiến, thực
hiện tốt cam kết hợp đồng

C2: Sự hỗ trợ của
Công ty

C2.1. Mức độ hài lòng
về chính sách hỗ trợ Likert 5 4,00 Kế hoạch

Tìm hiểu nhu cầu của nông dân,
khai thác hiệu quả nguồn lực của
Công ty

C3: Quan hệ thân
thiện

C3.1. Mức độ thân
thiện Likert 5 4,00

Tất cả các
bộ phận

Nâng cao kiến thức, đáp ứng yêu
cầu của nông dân; rèn luyện kỹ
năng giao tiếp, thuyết phục; thường
xuyên tiếp xúc với nông dân

C4: Vùng chuyên
canh

C4.1. Tỷ lệ lấp đầy
diện tích quy hoạch % 32,23% Trạm

Khảo sát quy hoạch các vùng trồng,
tích cực vận động trồng thuốc lá

Viễn cảnh quá trình kinh doanh nội bộ

I1: Chuyển giao kỹ
thuật tiên tiến

I1.1. Năng suất cây
trồng tấn/ha/vụ 1.66 Trạm

Chọn giống tốt; chế độ chăm sóc,
phân bón; hướng dẫn đầy đủ, tư
vấn kịp thờiI1.2. Tỷ lệ thuốc 1 và

2 % 45,00% Trạm

I2: Phát triển diện
tích

I2.1. Diện tích trồng
thuốc ha 709 Trạm

Khảo sát lập quy hoạch, xây dựng
mô hình trình diễn, phát triển diện
tích trồng mới của hộ cũ

I3: Thu hút và giữ
chân nông dân

I3.1. Mức độ hài lòng
về thực hiện hợp đồng Likert 5 4,00

Tất cả các
bộ phận Thực hiện tốt cam kết hợp đồng

I4: Hạn chế rủi ro,
mất mát

I4.1. Tỷ lệ thu hồi sản
phẩm % 97,00% Kế hoạch

Tổ chức cung ứng, thu mua, làm
hàng, giao nhận tiết kiệm

I4.1. Tỷ lệ thu hồi nợ
đến hạn % 95,00% Kế toán

Nâng cao thu nhập cho nông dân;
quan hệ thân thiện

I5: Quan hệ tốt với
chính quyền

I5.1. Thời gian phản
hồi ngày 2 Trạm

Thực hiện tốt các yêu cầu của địa
phương; tham gia công tác xã hội

Viễn cảnh học hỏi và phát triển

L1: Nâng cao năng
lực của người lao
động

L1.1. Doanh số mua
vào của người lao
động

triệu
đồng/người 1.25

Tất cả các
bộ phận

Nâng cao nhận thức về giá trị cốt
lõi của Cty; bồi dưỡng kiến thức
nông nghiệp, nông dân; rèn luyện
kỹ năng ứng xử, giao tiếp

L2: Cung cấp
thông tin L2.1. Số lượt truy cập lượt 13

Kế hoạch
Cập nhật thông tin kịp thời; nội
dung thông tin chính xác, phong
phú

L3: Động viên
người lao động

L3.1. Mức độ hài lòng
của người lao động

Likert 5 4,00
Tất cả các
bộ phận

Phân công hợp lý, đánh giá công
bằng, đãi ngộ thỏa đáng

Bảng 2: Bảng đánh giá thành quả BSC của Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco năm 2011

Nghiên cứu của nhóm tác giả
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diện tích trồng thuốc, phân tán rủi ro góp phần ổn
định và tăng trưởng doanh thu.

Tạo động lực cho người lao động thông qua việc
phát triển nguồn lực tổ chức để làm hài lòng người
lao động.

Cung cấp thông tin chiến lược thông qua việc
phát triển nguồn lực thông tin, tiếp nhận, xử lý và
phân phối, truyền tải thông tin đến các bộ phận, cá
nhân được kịp thời, chính xác và đầy đủ.

Nâng cao năng lực cho người lao động thông qua
đào tạo, huấn luyện về nhận thức giá trị cốt lõi của
Công ty, kỹ năng giao tiếp, kiến thức chuyên môn
để họ có khả năng khai thác các nguồn lực, nâng cao
năng suất lao động.

Con người có nhận thức tốt, kiến thức cao, kỹ
năng vững vàng; được động viên kịp thời, thỏa
đáng; được cập nhật thông tin đầy đủ sẽ khai thác
hiệu quả các nguồn lực của doanh nghiệp để hoàn
thành các mục tiêu chiến lược của các viễn cảnh quá
trình kinh doanh nội bộ, viễn cảnh khách hàng, viễn
cảnh tài chính. Con người được đào tạo phát triển,
được cung cấp thông tin, được động viên thỏa đáng
sẽ thúc đẩy các quá trình kinh doanh, đặc biệt là các
quá trình đổi mới kỹ thuật tăng năng suất, chất
lượng sản phẩm, thỏa mãn người trồng thuốc, phát
triển diện tích trồng thuốc lá hướng đến tầm nhìn
2015. Để thúc đẩy thực hiện quá trình này, Tổng
công ty Khánh Việt đã cho phép sử dụng toàn bộ lợi
nhuận (nếu có) để chi lương. Trong giai đoạn đầu,
vùng trồng quy mô nhỏ, chi phí phát triển vùng cao,
hiệu quả kinh doanh thấp nên cần phải duy trì mức
lương quân bình tối thiểu để đảm bảo đời sống cho
người lao động. Cùng với việc phát triển diện tích
trồng thuốc lá, tăng trưởng sản lượng thu mua thì
các khoản định phí trên đơn vị sản phẩm giảm
xuống làm cho hiệu quả kinh doanh tăng lên. Hiệu
quả kinh doanh tăng làm tăng thu nhập cho người
lao động, tạo động cơ thúc đẩy diện tích trồng thuốc
tăng lên nhanh chóng, hoàn thành tầm nhìn 2015
trước thời hạn.

3.2. Bảng đánh giá thành quả (bảng 2)

Các mục tiêu trong Bản đồ chiến lược (hình 4)
được đo lường bằng 16 thước đo với những chỉ tiêu
và các biện pháp hoàn thành chỉ tiêu được thể hiện

trong Bảng đánh giá thành quả Công ty Thuốc lá
nguyên liệu Khatoco năm 2011 (bảng 2). Các thước
đo này phù hợp với khuyến nghị của các nhà nghiên
cứu về bảng đánh giá thành quả và hoàn toàn có thể
đánh giá được thành quả của Công ty trong việc
thực thi chiến lược.

3.3. Phân tầng đánh giá thành quả (hình 5)

Các chỉ tiêu của Bảng đánh giá thành quả được
phân công cho các bộ phận, cá nhân để họ chủ động
triển khai công việc hướng tới hoàn thành các chỉ
tiêu trên.

Cấp Công ty: Ban giám đốc chịu trách nhiệm chỉ
đạo, điều hành hoàn thành tất cả các chỉ tiêu.

Cấp bộ phận: Theo phân công trong Bảng đánh
giá thành quả năm 2011 (bảng 2).

Cấp nhân viên: Chỉ mới giao chỉ số KPI cho
những lao động trực tiếp hỗ trợ nông dân. Nhân viên
Kỹ thuật, Kế toán, Thủ kho, Thủ quỹ tại các Trạm
chịu trách nhiệm hoàn thành các chỉ tiêu khác nhau
được giao cho từng người tùy theo địa bàn được
phân công hỗ trợ.

4. Kết luận
Bản đồ chiến lược Công ty Thuốc lá nguyên liệu

Khatoco đã cho một hình ảnh sinh động về mối
quan hệ nhân quả giữa các mục tiêu. Người lao
động được đào tạo, huấn luyện, rèn luyện các kiến
thức, kỹ năng về nông nghiệp, nông dân và nông
thôn; được cung cấp thông tin chiến lược đầy đủ, cụ
thể; được động viên kịp thời, thỏa đáng sẽ là các chủ
thể làm thay đổi các quy trình nội bộ: thu hút nông
dân, tranh thủ sự ủng hộ của địa phương, phát triển
diện tích, tăng năng suất và chất lượng sản phẩm,
tích cực thu hồi công nợ và tiết kiệm nguyên liệu
thuốc lá, góp phần nâng cao giá trị mang lại cho
nông dân trồng thuốc, cho bản thân người lao động,
hoàn thành mục tiêu chiến lược Tổng công ty Khánh
Việt giao.

Việc triển khai thiết lập mô hình đánh giá thành
quả tại Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco đã
nâng cao một bước nhận thức của người lao động về
tầm nhìn, định hướng chiến lược. Quá trình áp dụng
bảng đánh giá thành quả đã góp phần thúc đẩy các
cá nhân, bộ phận phát huy sáng kiến, đề xuất nhiều
giải pháp hoàn thành các chỉ tiêu KPI.
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Kết quả đánh giá thành quả của Công ty năm
2011 cho một hình ảnh rõ ràng hơn, cân bằng hơn
về những nỗ lực cho hiện tại và cả sự chuẩn bị cho
tương lai. Kết quả đánh giá thành quả này đã chỉ ra
những mặt Công ty đã làm được, những mặt tồn tại
cần khắc phục để hướng tới tầm nhìn 2015, theo đó
nổi lên việc cần thiết phải xây dựng văn hóa doanh
nghiệp, tạo môi trường làm việc năng động thúc đẩy
người lao động phấn đấu đóng góp vào mục tiêu
chung.

Một phần kết quả đánh giá thành quả đã gắn kết
với thù lao cho người lao động trực tiếp. Tiền lương
lao động trực tiếp được trả theo mức độ hoàn thành
các chỉ tiêu diện tích, doanh số mua vào, tỷ lệ thu
nợ, mức độ hài lòng của nông dân. Một số kết quả

đánh giá khác cho các bộ phận còn chung chung chỉ
đưa vào bình xét thi đua cuối năm của bộ phận và
trưởng bộ phận.

Để hoàn thiện hơn cho nghiên cứu này, các
nghiên cứu bổ sung đánh giá các nhân tố ảnh hưởng
đến mức độ thỏa mãn của người nông dân trồng
thuốc, đến mức độ thỏa mãn của người lao động sẽ
tham mưu cho lãnh đạo tác động đến từng nhân tố
để điều chỉnh chất lượng dịch vụ và cách thức động
viên người lao động. Các nghiên cứu sâu hơn đánh
giá mức độ thành công của phương pháp quản trị
này tại Công ty Thuốc lá nguyên liệu Khatoco cũng
cần được thực hiện để đúc rút kinh nghiệm và triển
khai cho các doanh nghiệp khác trong Tổng công ty
Khánh Việt.�
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