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CHƢƠNG 4 

HOẠT ĐỘNG KINH DOANH TRONG KHÁCH SẠN 

 

Giới thiệu: 
    - Khái quát về quản trị quá trình sản xuất và phục vụ 

- Nội dung của quản trị quá trình sản xuất và phục vụ (trong đó tập 
trung các vấn đề nhƣ: Xây dựng thực đơn danh mục đồ uống; Tổ chức cung 
ứng nguyên liệu, hàng hoá; Tổ chức sản xuất; Tổ chức phục vụ. 

Mục tiêu 

Sau khi học và nghiên cứu xong chƣơng 4 ngƣời học phải hiểu và trình 
bày đƣợc:  

- Trình bày đƣợc ý nghĩa của hoạt động kinh doanh dịch vụ sản xuất và 
phục vụ trong nhà hàng 

- Mô tả đƣợc cách thức kinh danh các dịch vụ sản xuất và phục vụ trong 
nhà hàng 
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4.1. Xác định khách hàng mục tiêu 

4.1.1. Khái niệm khách hàng mục tiêu 

Khách hàng mục tiêu trong kinh doanh nhà hàng chính là thị trƣờng mục 

tiêu của nhà hàng là một bộ phận của thị trƣờng hàng hoá nói chung nên nó có 
đầy đủ đặc điểm nhƣ thị trƣờng ở các lĩnh vực khác. Để xác định khách hàng 
mục tiêu cần phải xác định đƣợc đặc điẻm của thị trƣờng mục tiêu 

- Thị trường trong kinh doanh nhà hàng, cung - cầu chủ yếu về sản phẩm 
hàng hoá và dịch vụ. Hàng hoá vật chất nhƣ đồ ăn, thức uống cũng đƣợc mua 
bán trên thị trƣờng kinh doanh nhà hàng nhƣng chiếm tỷ lệ nhiều hơn. Doanh 
thu từ các sản phẩm hàng hoá và dịch vụ trong thị trƣờng kinh doanh nhà hàng 
chiếm khá cao, tạo đƣợc nhiều việc làm cho xã hội. 

- Đối tượng mua bán trên thị trường kinh doanh nhà hàng không thực tế 
hiện hữu trước người mua. Phần lớn trong các nhà hàng khi khách hàng mua sản 
phẩm ăn uống, không đƣợc trực tiếp quan sát và dùng thử mà chỉ thông qua việc 
mô tả bằng hình ảnh hoặc cách giới thiệu của ngƣời bán hàng. Tuy nhiên, hiện 
nay ở một số nhà hàng trong khách sạn cao cấp (4 - 5 sao) họ cũng đã khắc phục 
đƣợc việc này bằng cách trƣng bày một số món ăn, đồ uống đặc trƣng trong 
ngày hoặc trong tuần trên một chiếc bàn bài trí rất đẹp ngay tại cửa ra vào của 
nhà hàng để khách nếm thử trƣớc khi đƣa ra quyết định có dùng sản phẩm ăn 
uống đó hay không.  

- Đối tượng mua sản phẩm ăn uống rất đa dạng. Khách hàng đến nhà 
hàng và sử dụng các sản phẩm ăn uống không giới hạn ở độ tuổi, giới tính, trình 
độ, nghề nghiệp, màu da, nguồn gốc dân tộc hay khả năng chi trả,… Tất cả mọi 
ngƣời ai cũng có thể đến với nhà hàng và mua sản phẩm theo sở thích và nhu 
cầu của họ. 

- Thị trường trong kinh doanh nhà hàng mang tính thời vụ rõ rệt. Nó thể 
hiện ở chỗ cung và cầu đạt ở mức cao chỉ xuất hiện trong một thời gian nhất 
định đó là các ngày lễ tết, mùa du lịch của từng địa phƣơng,…  

- Sản phẩm của thị trường trong kinh doanh nhà hàng rất phong phú, đa 
dạng. Điều đặc biệt ở đây là sản phẩm ăn uống luôn luôn thay đổi để tiếp cận 
với những cái mới, độc đáo nhằm tạo ấn tƣợng và thu hút khách hàng 

- Quan hệ giữa người mua và người bán trên thị trường trong kinh doanh 
nhà hàng có thể kéo dài. Trong quá trình thực hiện việc mua bán các sản phẩm 
ăn uống, mối quan hệ giữa ngƣời mua và ngƣời bán dễ dàng đƣợc tạo lập và có 
thể đƣợc duy trì trong thời gian dài. Điều này thể hiện rất rõ ở chỗ khách hàng 
thƣờng xuyên quay trở lại với nhà hàng và thậm chí hiện nay khi ngƣời bán 
(nhân viên phục vụ) tạo đƣợc niềm tin đối với ngƣời mua (khách hàng) thì khi 
đến với nhà hàng, ngƣời mua (khách hàng) yêu cầu đích danh nhân viên đó phục 
vụ trực tiếp bàn ăn của họ. 
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- Tính cạnh tranh trên thị trường trong kinh doanh nhà hàng rất cao. 
Hiện nay, có rất nhiều ngƣời tham gia vào việc kinh doanh nhà hàng, thậm chí 
nhiều ngƣời chƣa qua đào tạo bài bản, chƣa có nhiều kinh nghiệm thực tế kinh 
doanh cũng tích cực mở nhà hàng. Điều đó chứng tỏ kinh doanh nhà hàng là một 
lĩnh vực cực kỳ hấp dẫn bởi: 
+ Kinh doanh nhà hàng có thể thu đƣợc nhiều lợi nhuận. 
+ Kinh doanh nhà hàng là công việc đầy thử thách. 
+ Nhà hàng là nơi dễ tiếp cận với các ngành kinh doanh khác. 

+ Nhà hàng là nơi dễ giao lƣu, tìm kiếm bạn hàng và là nơi có cuộc sống vui 
nhộn. 
+ Nhà hàng tạo cho con ngƣời thêm tự tin và năng động 

+ Nhà hàng là nơi để các nhà kinh doanh kiểm nghiệm khả năng và tự khẳng 
định mình. 

4.1.2. Xác định nguồn khách 

Xác định nguồn khách là xác định nhóm ngƣời sẽ sản phẩm dịch vụ tại 
nhà hàng bằng cách phân loại thị trƣờng. Phân loại thị trƣờng là phân chia các 
nhóm ngƣời tiêu dùng có thể xác định đƣợc trong một thị trƣờng chung. Mà một 
sản phẩm ăn uống nhất định của chúng ta sẽ có sức hấp dẫn đối với họ, thông 
qua một đặc tính chung nào đó của các thành viên trong nhóm. 

4.1.2.1. Vai trò của phân loại thị trường trong kinh doanh nhà hàng 

Phân loại thị trƣờng đóng vai trò quan trọng đối với hoạt động marketing 
nhà hàng: 

- Giúp cho ngƣời thực hiện marketing hiểu thấu đáo hơn về nhu cầu và 
ƣớc muốn của khách hàng tức là tìm ra giải đáp cho các câu hỏi nhƣ: Ai? Cái gì? 
Làm thế nào? Ở đâu? Khi nào?... Tức là tìm đúng thị trƣờng mục tiêu của mình. 

- Giúp cho ngƣời thực hiện marketing định vị thị trƣờng có hiệu quả hơn. 
Nhờ có phân loại thị trƣờng, marketing có thể chọn đƣợc những vị thế đáp ứng 
đƣợc những lợi ích mà khách hàng mục tiêu mong đợi, dễ dàng chiếm lĩnh đƣợc 
một vị trí cụ thể trong tâm trí khách hàng và tăng đƣợc khả năng cạnh tranh. 

- Nâng cao độ chính xác trong việc lựa chọn các công cụ marketing. 
- Sử dụng có hiệu quả hơn nguồn lực marketing. 

4.1.2.2. Phân loại thị trường 

Đối với việc kinh doanh và bán hàng trong nhà hàng có rất nhiều tiêu thức 
khác nhau để phân loại thị trƣờng: 
4.1.2.3. Phân loại thị trường theo cơ sở địa lý 
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Khi phân loại thị trƣờng nhà hàng theo yếu tố này, thị trƣờng tổng thể sẽ 
đƣợc chia cắt theo vùng, miền, khí hậu,… 

Ví dụ: ăn theo kiểu miền Bắc là ít cay, sử dụng nhiều bột ngọt, ngƣợc lại ăn theo 
kiểu miền Nam và miền Trung thì sử dụng nhiều đƣờng, ăn rất cay,… 

4.1.2.4. Phân loại thị trƣờng theo nhân khẩu học 

Là phân chia khách hàng thành các nhóm căn cứ vào giới tính, độ tuổi, 
trình độ văn hoá, gia đình, dân tộc, sắc tộc, tín ngƣỡng, thu nhập,… 

4.1.2.5. Phân loại thị trường theo tập tính khách hàng 

Bao gồm các yếu tố: 
+ Thƣờng xuyên sử dụng sản phẩm của nhà hàng. 
+ Thái độ với sản phẩm của nhà hàng: rất trung thành, ít trung thành, dễ thay 
đổi. 
+ Số lƣợng sản phẩm sử dụng. 
+ Sự hiểu biết về sản phẩm. 

4.1.2.6. Phân loại thị trường theo yếu tố tâm lý 

Bao gồm các yếu tố: 
+ Tính tự chủ: độc lập hay phụ thuộc; 
+ Vai trò; 

+ Tính cách; 

Do tính đa dạng về đặc điểm khách hàng nên khó xác định đƣợc một thể 
loại khách hàng  đặc trƣng cho nhà hàng kinh doanh ăn uống mà chỉ có thể xác 
định đƣợc một số loại khách hàng với những nét đặc trƣng chung nhất định. Đó 
chính là tổ hợp của các yếu tố trên.  
Ví dụ: Ngƣời ta có thể phân loại thị trƣờng trong kinh doanh ăn uống theo 
những nhóm sau: 

- Những ngƣời phàm ăn: Là những đối tƣợng khách hàng có nhu cầu ăn 
nhiều chất ngọt, chất béo và nhiều bột. 

- Những ngƣời dễ ăn: Đây là những khách hàng chiếm số lƣợng lớn, đối 
tƣợng khách hàng này là những ngƣời có khả năng thanh toán hạn chế (không 
phải là những ngƣời giàu có), thích các loại gia vị mạnh, không chú trọng đến 
những yêu cầu ăn uống cân đối. 

- Những ngƣời sành ăn: phần lớn  đối tƣợng khách này là những ngƣời có 
nghề nghiệp tự do, có thẩm mỹ cao và thích cái mới. Trong nhà hàng điều hấp 
dẫn họ không phải là từ cách bài trí hay bầu không khí mà từ chất lƣợng của đồ 
ăn, phong cách phục vụ. Họ mong đợi chữ tín  trong kinh doanh. 
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- Những ngƣời đơn giản: Phần lớn thanh niên trẻ hoặc ngƣời có con nhỏ 
không có nhiều thời gian vào những ngày thƣờng, họ thích các món ăn nhanh, 
cách bài trí đơn giản, không quan tâm nhiều lắm đến chất lƣợng sản phẩm. 
Ngƣợc lại, vào cuối tuần họ chú trọng hơn đến vấn đề ăn uống. Đây là loại 
khách hàng thể hiện phong cách mới trong hành vi và ngày càng trở thành loại 
khách hàng phổ biến. 

- Những ngƣời thích mới lạ: Họ là những ngƣời thích thử những món ăn 
mới lạ và độc đáo. Họ có mối quan tâm nhƣ nhau đối với những ngƣời nổi tiếng 
trong quá khứ cũng nhƣ đối với những thực đơn mới có.  

- Những ngƣời quan tâm đến môi trƣờng: Họ quan tâm nhiều nhất đến 
những thực phẩm sạch, đơn giản nhƣng bổ dƣỡng, quan tâm đến những hƣơng 
vị tinh khiết của sản phẩm. 

- Những ngƣời không bị dao động: Thông thƣờng họ là những ngƣời trên 
45 tuổi, có thu nhập khiêm tốn và thƣờng thích ăn uống tại nhà. 

- Những ngƣời tính toán: Phần lớn là những khách hàng cao tuổi, họ 
thƣờng tiết kiệm và ăn uống cẩn thận, tránh những đồ nhiều calo. 

- Những ngƣời đặc biệt quan tâm đến sức khoẻ: Họ là những ngƣời có thu 
nhập cao, mối quan tâm chính của họ không phải là mức giá mà là chất lƣợng 
của những sản phẩm họ cần đƣợc cung cấp. 

4.1.3. Xác định nhu cầu của khách 

4.1.3.1. Cung trên thị trường sản phẩm ăn uống 

Sản phẩm của nhà hàng bao gồm hai thành phần, đó là: dịch vụ cơ bản và dịch 
vụ bổ sung. 

Sản phẩm của nhà hàng dễ bị hƣ hỏng, thời gian bảo quản ngắn, việc cung 
cấp các sản phẩm ăn uống không cố định mà thay đổi theo các thời điểm khác 
nhau trong ngày, trong tuần, trong năm. Mặt khác việc cung cấp các sản phẩm 
ăn uống còn thay đổi tuỳ theo từng dạng khách hàng. 

Việc phục vụ các sản phẩm ăn uống nhằm mục đích thoả mãn nhu cầu của 
khách hàng, thoả mãn mục tiêu kinh tế của nhà hàng. Việc phân tích thƣờng kỳ 

sản phẩm ăn uống cho phép tìm ra điểm mạnh, điểm yếu của sản phẩm trên thị 
trƣờng, từ đó xác định đƣợc vị trí của sản phẩm trên thị trƣờng. Để phân tích 
đƣợc sản phẩm của các đơn vị kinh doanh ăn uống trƣớc tiên cần phân tích vị trí 
của nhà hàng, kiến trúc của phòng ăn, trang thiết bị của nhà hàng, cách bài trí 
phòng ăn, hệ thống âm thanh ánh sáng,…sau đó tiến hành phân tích chất lƣợng 
của đội ngũ lao động, phục vụ tại nhà hàng (trình độ văn hoá, ngoại ngữ, trình 
độ chuyên môn kỹ thuật,…) để đánh giá khả năng phục vụ khách hàng của nhân 
viên. Cuối cùng là việc phân tích chất lƣợng của sản phẩm và dịch vụ hiện có 
bán tại nhà hàng. Đặc biệt cần phân tích mối quan hệ giữa chất lƣợng và giá cả 
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sản phẩm nhằm hoàn thiện hoặc bổ sung cho hoạt động marketing. 
Khi nghiên cứu sản phẩm cung của nhà hàng cần tiến hành đánh giá sự thoả mãn 
của khách hàng đối với các sản phẩm đó dựa trên các tiêu chí phù hợp. 
4.1.3.2. Cầu trên thị trường sản phẩm ăn uống 

Trong cuộc sống, con ngƣời ở bất cứ giai tầng nào của xã hội, bất cứ giới 
tính, độ tuổi nào cũng luôn luôn có những mong muốn và nguyện vọng.  

Trong kinh tế chính trị học, những mong muốn và nguyện vọng của con 

ngƣời thƣờng đƣợc gọi là nhu cầu. Bên cạnh các nhu cầu thiết yếu trong cuộc 
sống nhƣ làm việc, nghỉ ngơi, vui chơi, học hành, tham quan, du lịch, giao 
lƣu,… thì một nhu cầu không thể thiếu đối với con ngƣời đó là nhu cầu về ăn 
uống.   

Cầu về sản phẩm ăn uống là phạm trù kinh tế biểu hiện nhu cầu ăn uống 
đảm bảo bằng khối lƣợng tiền tệ với giá cả nhất định. Nói một cách khác, cầu về 
ăn uống là nhu cầu có khả năng thanh toán của con ngƣời về dịch vụ, hàng hoá 
đƣợc cung cấp bởi nhà hàng. 

Cầu trên thị trƣờng sản phẩm ăn uống đa dạng, phong phú, nó phụ thuộc 
vào nhận thức, ý thích của từng cá nhân, mỗi gia đình, nhóm ngƣời, phong tục 
tập quán của một cộng đồng dân cƣ, thời gian, tâm trạng, sức khoẻ,… của họ. 
Trên cơ sở nhu cầu ăn uống đa dạng, sở thích về ăn uống đƣợc hình thành và khi 
có khả năng thanh toán sẽ đƣợc chuyển đổi thành cầu ăn uống. Vì vậy, tất yếu 
của cầu ăn uống cũng rất phong phú và đa dạng.  

Cầu trên thị trƣờng sản phẩm ăn uống có thể trái ngƣợc nhau bởi nó tuỳ 
thuộc vào sở thích, nhu cầu và khả năng thanh toán của mỗi ngƣời.   
4.2. Xác định các điều kiện kinh doanh của nhà hàng 

4.2.1. Đánh giá về cơ sở vật chất kỹ thuật 

Công cụ lao động là phƣơng tiện để con ngƣời tác động vào đối tƣợng lao 
động. Quá trình phát triển sản xuất luôn gắn liền với quá trình phát triển của 
công cụ lao động. Sự phát triển của công cụ lao động gắn bó chặt chẽ với quá 
trình tăng năng suất lao động, tăng sản lƣợng, chất lƣợng sản phẩm dịch vụ và 
hạ giá thành. Nhƣ vậy, cơ sở vật chất kỹ thuật là nhân tố hết sức quan trọng tạo 
tiềm năng, tăng năng suất, chất lƣợng, tăng hiệu quả kinh doanh. Chất lƣợng 
hoạt động của các nhà hàng chịu sự tác động mạnh mẽ của trình độ kỹ thuật, cơ 
cấu, tính đồng bộ của máy móc thiết bị, chất lƣợng công tác bảo dƣỡng, sửa 
chữa máy móc thiết bị,… 

Trên thực tế nhiều nhà hàng có cơ sở vật chất kỹ thuật, trang thiết bị yếu 
kém, lạc hậu, không đồng bộ, việc quản lý, sử dụng cơ sở vật chất kỹ thuật cũng 
không đƣợc chú trọng nên không sử dụng và phát huy hết năng lực sản xuất kinh 
doanh hiện có của mình. Trong khi đó một số nhà hàng thực hiện chuyển giao 



40 

công nghệ đồng bộ, hiện đại, đồng thời làm chủ đƣợc yếu tố kỹ thuật thì phát 
triển đƣợc và đạt hiệu quả kinh doanh cao.  

Ngày nay, công nghệ kỹ thuật phát triển nhanh chóng, chu kỳ công nghệ 
ngày càng ngắn hơn và hiện đại hơn, đóng vai trò ngày càng to lớn, mang tính 
chất quyết định đối với việc nâng cao năng suất, chất lƣợng và hiệu quả kinh 
doanh. Điều này đòi hỏi nhà hàng phải tìm ra giải pháp đầu tƣ đúng đắn, chuyển 
giao công nghệ phù hợp với trình độ công nghệ tiên tiến của thế giới, bồi dƣỡng, 
đào tạo lực lƣợng lao động làm chủ đƣợc công nghệ kỹ thuật hiện đại. Một nhà 
hàng có cơ sở vật chất kỹ thuật hiện đại, đồng bộ sẽ đảm bảo cho quá trình sản 
xuất kinh doanh đạt hiệu quả cao hơn, năng suất lao động cao hơn, chất lƣợng 
sản phẩm dịch vụ cũng nhƣ tốc độ phục vụ cũng đƣợc cải thiện rõ nét hơn so với 
nhà hàng có cơ sở vật chất kỹ thuật lạc hậu, thiếu đồng bộ. 

4.2.2. Xác định nhu cầu nhân sự 

Con ngƣời là vốn quý cho bất kỳ hoạt động nào. Con ngƣời trong hoạt 
động kinh doanh là chủ thể. Chất lƣợng đội ngũ quản lý, nhân viên của nhà hàng 
góp phần quyết định đến chất lƣợng của sản phẩm, đến uy tín của nhà hàng. 
Ngày nay, ngƣời ta thƣờng cho rằng khoa học kỹ thuật công nghệ trở thành lực 
lƣợng lao động trực tiếp, áp dụng kỹ thuật tiên tiến là điều kiện tiên quyết để 
tăng hiệu quả sản xuất và bán hàng của nhà hàng. Tuy nhiên, cần phải nhận thấy 
rằng: 

- Thứ nhất: máy móc dù có tối tân đến đâu cũng do con ngƣời sáng tạo ra, 
nếu không có lao động sáng tạo của con ngƣời thì không thể có những máy móc 
thiết bị đó. 

- Thứ hai: máy móc thiết bị có hiện đại đến đâu cũng phải phù hợp với 
trình độ tổ chức, kỹ thuật, trình độ sử dụng máy móc của ngƣời lao động. 

Trong sản xuất kinh doanh dịch vụ nhà hàng, lực lượng lao động là nhân 
tố chính giúp đẩy mạnh hoạt động bán hàng và mang lại hiệu quả kinh doanh 
cao trong nhà hàng. Lực lƣợng lao động trong nhà hàng có thể sáng tạo ra công 
nghệ, kỹ thuật mới, tạo ra các sản phẩm dịch vụ đặc trƣng phù hợp với nhu cầu 
của khách hàng và thu hút khách hàng.  

Ngoài trình độ chuyên môn nghiệp vụ, lực lƣợng lao động trong nhà hàng 
cần có sức khoẻ tốt, ý thức tổ chức kỹ thuật cao, kỹ năng giao tiếp, kỹ năng sử 
dụng ngoại ngữ, kỹ năng bán hàng,… 

Để hoạt động của nhà hàng đi vào nề nếp chủ doanh nghiệp cần thiết phải: 
- Lựa chọn đội ngũ quản lý chủ chốt của các bộ phận nghiệp vụ. 
- Tuyển chọn đƣợc đội ngũ nhân viên nghiệp vụ có tay nghề phù hợp với 

yêu cầu kinh doanh nhà hàng. 
- Lựa chọn nhân sự tham mƣu, giúp việc đắc lực cho ý đồ kinh doanh. 



41 

4.2.3. Xác định vốn kinh doanh 

Trong thực tế có nhiều hình thức đầu tƣ để kinh doanh ăn uống. Tuy 
nhiên một số hình thức đầu tƣ cơ bản đƣợc ứng dụng rộng rãi bao gồm: 

 + Cải tạo, nâng cấp nhà hàng cũ đang tồn tại. 
 Trung bình thuế đầu tƣ này thƣờng đƣợc áp dụng cho các nhà hàng đã 

nổi tiếng nhƣng lạc hậu về cơ sở vật chất kỹ thuật hoặc nhà hàng có vị trí thuận 
lợi cho việc kinh doanh. 

+ Thuê cơ sở của chủ sở hữu khác để tiến hành kinh doanh.  
Có hai hình thức thuê: 
- Thuê toàn bộ cơ sở (bao gồm cả trang thiết bị kỹ thuật, trang bị nội thất, 

phƣơng tiện và dụng cụ phục vụ)  
- Thuê toà nhà và tự mua sắm trang thiết bị. 
Các  hình thức đầu tƣ này thƣờng áp dụng khi chƣa có đủ điều kiện tài 

chính để đầu tƣ toàn bộ CSVCKT, mua sắmthiét bị và dụng cụ… 

+ Mua lại các nhà hàng đang kinh doanh để tiếp tục kinh doanh 

Phần lớn các nhà hàng đƣợc bán đều xuất phát từ nguyên nhân tình trạng 
kinh doanh trì trệ, không hiệu quả hoặc nhà hàng bị phá sản. Khi quyết định mua 
lại nhà hàng phải tìm đƣợc giải pháp giải quyết tình trạng bế tắc trên cơ sở phân 
tích kỹ các nguyên nhân, nhân tố đƣa đến tình trạng đó. 

+ Xây dựng nhà hàng mới: 
 Xây dựng nhà hàng mới đòi hỏi phải có đủ vốn đầu tƣ phải lớn, các thủ 

tục xây dựng phải đƣợc thực hiện. Tuy nhiên với sự đầu tƣ mới đồng bộ cơ sở 
vật chất kỹ thuật kết hợp với việc chuyển chọn đội ngũ nhân viên thích hợp sẽ 
tạo ra khả năng cạnh tranh cao hơn, phù hợp với sự phát triển của xã ội do đó 
hiệu quả kinh doanh có thể cao hơn. 

+ Mua bản quyền kinh doanh của các hãng, tập đoàn nhà hàng có uy tín. 

 Các hãng này sẽ cung cấp cho  nhà hàng kỹ thuật, công nghệ kinh doanh 
và quản lý, các tiêu chuẩn, định mức, cung cấp thông tin, tài liệu chuyên môn, 
cố vấn cho việc điều hành hoạt động nhà hàng. Nhà hàng đƣợc mangbiển hiệu 
của tập đoàn, tuân theo mọi  quy định, tiêu chuẩn, định mức lao động, kỹ thuật 
và chất lƣợng phục vụ do hãng đã đề ra đồng thhieedcos trách nhiệm đóng góp 
nghĩa vụ tài chính cho tập đoàn. 

+ Hợp đồng quản lý:  
Các hãng có uy tín cử chuyên gia để điều hành, quản lý nhà hàng để 

hƣởng phần trăm theo lợi nhuận của nhà hàng. Hợp đồng quản lý có thể thực 
hiện theo hình thức nhà hàng thuê chuyên gia quản lý và điều hành kinh doanh 
trong một thời gian xác định. 
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Việc lựa chọn một hoặc một số hình thức đầu tƣ trên phải căn cứ vào 
điều kiện cụ thể của hoạt động kinh doanh. Khả năng tài chính, cơ hội kinh 

doanh và nhiều yếu tố khác. 
Đây là nhiệm vụ trọng tâm của nhà hàng. Tổ chức kinh doanh đƣợc thực 

hiện sau khi cơ sở vật chất đƣợc hoàn thiện, công việc tuyển nhân viên và huấn 
luyện đã thực hiện song. Nội dung của tổ chức kinh doanh của nhà hàng bao 
gồm: 

+  Xây dựng thực đơn phù hợp với các đối tƣợng khách, đặc biệt là khách 
mục tiêu. 

+ Tổ chức cung ứng hàng hoá, vật tƣ, nguyên liệu theo yêu cầu của sản 
xuất, chế biến và phục vụ. 

+ Tổ chức chế biến, pha chế. 
+ Tổ chức phục vụ. 

Lập kế hoạch và lên phƣơng án kinh doanh  
+ Lập kế hoạch: 
Kế hoạch kinh doanh là phƣơng hƣớng kinh doanh đƣợc cụ thể hoá cho 

từng giai đoạn, từng  công việc. Công tác kế hoạch đƣợc xác định là điều kiện 
tiên quyết đảm bảo sự thành công của hoạt động kinh doanh. Trong thực tế việc 
lập kế hoạch kinh doanh của các nhà hàng kinh doanh năm đầu kế hoạch kinh 
doanh thƣờng là dự tính trên cơ sở nghiên cứu những nhà hàng cùng điều kiện 
hoạt động trong vùng. 

Đối với nhà hàng hoạt động một số năm thì kế hoạch đƣợc xây dựng dựa 
trên các số liệu đã thực hiện các năm trƣớc và dự tính các số liệu tăng trƣởng 
thêm theo các yếu tố: 

+ Nhịp độ tăng trƣởng chung của kinh tế trong vùng, trong ngành kinh 
doanh ăn uống. 

+ Các điều kiện bổ sung thêm: Tăng cƣờng cơ sở vận hành nhƣ chỗ ngồi, 
sản phẩm mới, công nghệ mới… 

Thông thƣờng kế hoạch kinh doanh đƣợc xây dựng trên cơ sở tính toán cụ thể  
và đƣa ra các số liệu, chỉ tiêu cơ bản: Doanh thu, chi phí, lợi nhuận, lƣợt khách , 
công xuất sử dụng phòng ăn… 

Đánh giá quá trình hoạt động kinh doanh 

Việc đánh giá từng hoạt động kinh doanh đƣợc thực hiện thu định kỳ: 
tháng, quý hoặc cả năm. Nội dung của đánh giá bao gồm: 

+ So sánh, đối chiếu những kết quả đã đạt đƣợc với kế hoạch đã đề ra và 
với cùng kỳ năm trƣớc để đánh giá mức độ hoàn thành kế hoạch, mức độ tăng 
trƣởng. 
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+ Xác định những nguyên nhân thắng lợi hoặc hạn chế trong kinh doanh. 
+ Đề ra những phƣơng hƣớng, nhiệm vụ kinh doanh trong các giai đoạn 

tiếp theo. 

4.2.4. Xác định thuận lợi, khó khăn cơ bản trong kinh doanh 

4.2.4.1. Thuận lợi trong kinh doanh 

- Thứ nhất, kinh doanh nhà hàng có thể thu được nhiều lợi nhuận 

Cơ sở đánh giá của tiêu chí này đƣợc đƣa ra khi đem so sánh kinh doanh 
nhà hàng với các nghề kinh doanh khác ở nhóm dịch vụ. Trong thực tế chúng ta 

thấy rất ít lĩnh vực kinh doanh bỏ ra số vốn không quá lớn nhƣ kinh doanh ăn 
uống mà mang lại lợi nhuận cao. Không những thu đƣợc lợi nhuận tƣơng đối 
cao mà nhu cầu ăn uống là một trong những nhu cầu thiết yếu của con ngƣời và 
xu hƣớng sử dụng dịch vụ ăn uống ngày càng nhiều. Sự phát triển trong lĩnh vực 
kinh doanh ăn uống đã giúp cho chủ các nhà hàng hạn chế đƣợc các rủi ro có thể 
gặp phải nếu đem so sánh với các nghề kinh doanh khác. 

- Thứ hai, Nhà hàng là nơi dễ tiếp cận với các ngành kinh doanh khác. 
Đặc điểm trong hoạt động kinh doanh nhà hàng là trực tiếp phục vụ khách hàng. 
Đây là điều kiện tốt nhất để ngƣời kinh doanh nhà hàng tiếp cận đƣợc các chủ 
doanh nghiệp khác. Chính vì điều kiện tiếp cận dễ dàng nên những ngƣời quản 
lý nhà hàng giỏi thƣờng đƣợc các doanh nghiệp quan tâm và có cơ hội để phát 
triển mối quan hệ, mở rộng kinh doanh và tham gia hoạt động ở các lĩnh vực 
khác. 

- Thứ ba, nhà hàng là nơi dễ giao lưu và tìm kiếm bạn hàng.  
Nhà hàng là nơi các quan chức, doanh nghiệp, các nhà hoạt động xã hội 

và mọi ngƣời đến để thƣởng thức món ăn, đồ uống, vui chơi giải trí và thƣ giãn 
sau khi làm việc căng thẳng. Đây là cơ hội tuyệt vời cho những ai có nhu cầu 
giao lƣu và tìm kiếm bạn hàng. 

- Thứ tư, nhà hàng là nơi có cuộc sống vui nhộn.  
So với các cơ sở dịch vụ khác thì nhà hàng là nơi dễ giãi bày tâm sự bàn 

luận vì vậy đây là môi trƣờng để mọi ngƣời giao lƣu. Khách hàng đến đây 
thƣờng để thƣ giãn, giải trí, tạo tƣ tƣởng thoải mái hơn so với bất kỳ nơi nào 
khác. Điều hiển nhiên là ở đâu có nhà hàng, ở đó có những cuộc vui bất tận và 
ngƣời ta thƣờng hứng chí, không hề tiếc tiền cho các cuộc vui này. 

- Thứ năm, nhà hàng là nơi tạo cho người phục vụ thêm tự tin và năng 
động. 

Đƣợc làm việc trong bầu không khí vui vẻ, đƣợc giao lƣu và hiểu biết 
nhiều điều từ khách hàng. Vì vậy những ngƣời trẻ tuổi phục vụ tại nhà hàng 
thƣờng cảm thấy thích thú với công việc, thích thú với những kinh nghiệm đã 
đƣợc tích luỹ trong thực tế và do khách hàng truyền lại. Những kinh nghiệm thu 
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đƣợc thƣờng đƣợc áp dụng ngay cho việc xử lý các tình huống hàng ngày trong 
nhà hàng giúp cho nhân viên phục vụ tự tin và năng động. Đây là một trong 
những yếu tố quan trọng trong cuộc sống của con ngƣời. 

Thứ sáu, kinh doanh nhà hàng là công việc đầy thử thách. 

 Hoạt động của nhà hàng đòi hỏi phải rất năng động. Sự năng động xuất 
phát từ sự thay đổi không ngừng thị hiếu khách hàng và đặc biệt trong lĩnh vực 
kinh doanh nhà hàng có rất nhiều đối thủ cạnh tranh. Những đối thủ mới xuất 
hiện thƣờng đúc rút đƣợc nhiều kinh nghiệm từ những ngƣời đi trƣớc. Để nhà 
hàng tồn tại và phát triển ngƣời quản lý điều hành phải luôn đổi mới phong cách 
phục vụ, thay đổi trang thiết bị mới phù hợp hơn, xây dựng thực đơn, cung cấp 
đồ uống mới phù hợp với nhu cầu ngày càng cao của khách hàng. Bên cạnh đó 
ngƣời quản lý phải không ngừng rèn luyện tƣ chất đạo đức, đào tạo lại nhân viên 
về nghiệp vụ để theo kịp và vƣợt các đối thủ cạnh tranh về chất lƣợng phục vụ. 

Thứ bảy, nhà hàng là nơi để các nhà kinh doanh kiểm nghiệm khả năng 
và tự khẳng định mình. 

Chủ kinh doanh nhà hàng có thể ví nhƣ nhà làm kịch. Họ cùng một lúc 
phải đóng nhiều vai: ngƣời viết kịch bản, nhà đạo diễn, ngƣời lựa chọn diễn viên 
và phân vai, nhà hoạ sỹ thiết kế sân khấu, nhà kỹ thuật bố trí âm thanh, ánh sáng 
và là nhà tổ chức biểu diễn. Thị trƣờng chính là nơi họ biểu diễn vở kịch do 
chính mình tạo dựng. Có thể vở kịch đƣợc công chúng hƣởng ứng nhiệt liệt nếu 
nhƣ phù hợp và đáp ứng đƣợc nhu cầu, thị hiếu của khách hàng. Nếu ngƣợc lại 
sẽ không có khách. 
4.2.4.2.. Những trở ngại trong việc điều hành hoạt động nhà hàng  

Bên cạnh những thuận lợi trong hoạt động kinh doanh nhà hàng thì có 
không ít trở ngại cho những ngƣời điều hành. Để kinh doanh có hiệu quả, ngƣời 
điều hành hoạt động nhà hàng phải vƣợt qua những trở ngại cơ bản sau: 

- Thời gian làm việc căng thẳng 

Trong nhà hàng mọi ngƣời phải làm việc liên tục khi có khách. Điều này 
không chỉ áp dụng với nhân viên mà đối với cả ngƣời quản lý, điều hành công 
việc. Với thời gian làm việc liên tục, thậm chí không quản ngày đêm, không có 
ngày nghỉ và với mọi thời tiết thƣờng gây ra cho ngƣời làm việc trong nhà hàng 
tƣơng đối căng thẳng đặc biệt là về mặt thời gian. 

- Tính khó khăn phức tạp trong việc quản lý tải sản của nhà hàng 

Tài sản của nhà hàng rất đa dạng, nhiều về chủng loại và khắt khe về tiêu 
chuẩn, quy cách. Những tài sản này đƣợc nhiều ngƣời sử dụng cùng lúc, phần 
lớn các dụng cụ phải mang phục vụ để khách (đồ thủy tinh, đồ kim loại, đồ sứ...) 
trực tiếp sử dụng. Vấn đề quản lý tài sản tai các nhà hàng rất nan giải vì nó phụ 
thuộc vào nhiều yếu tố: trình độ tay nghề của nhân viên, điều kiện bảo quản của 
nhà hàng và đôi khi phụ thuộc vào ý thức của khách hàng. Nếu nhà hàng kinh 
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doanh thuận lợi, đạt hiệu quả cao, quản lý tốt thì tài sản đƣợc duy trì và phát 
triển. Trƣờng hợp ngƣợc lại tài sản sẽ bị hao tổn, liên quan trực tiếp đến cuộc 
sống không chỉ ngƣời quàn lý mà cả những ngƣời có liên quan (nhân viên phục 
vụ, những ngƣời góp vốn...). Để quản lý tài sản có hiệu quả đòi hỏi ngƣời quản 
lý không những phải nắm chắc đƣợc kiến thức quản lý mà còn phải biết vận 
dụng rất linh hoạt trong việc đối nhân xử thế, đó là: vừa phải lịch sự, hoà nhã, 
mềm dẻo, khôn khéo những cũng phải cƣơng quyết và có nghị lực. Ngƣời quản 
lý phải rất tỷ mỉ và cẩn thận trong công việc đồng thời phải vui vẻ phục vụ mọi 
ngƣời, phải rèn luyện tính kiên trì đồng thời rất nhạy cảm xử lý các tình huống 
trong quá trình điều hành. 

- Yêu cầu cao về chuyên môn nghiệp vụ và năng lực điều hành  
Để kinh doanh nhà hàng tốt, trƣớc hết ngƣời quản lý phải có chuyên 

môn: hiểu biết về món ăn, pha chế đồ uống, cấu trúc các bữa ăn, các loại thực 
đơn của bữa ăn. Bên cạnh đó ngƣời quản lý phải biết kỹ thuật vệ sinh, bài trí 
phòng ăn, các nguyên tắc và kỹ thuật phục vụ cơ bản của từng loại bữa ăn, cách 
thức tổ chức các loại tiệc, lễ nghi giao tiếp trong phục vụ... Đây là trở ngại rất 
lớn đối với nhiều ngƣời quản lý nhà hàng. 

Ngoài những yêu cầu hiểu biết nghiệp vụ, ngƣời quản lý phải có năng lực 
điều hành. Năng lực điều hành đƣợc thể hiện qua kỹ năng điều hành, giám sát 
hoạt động nhà hàng, khả năng lập kế hoạch, khả năng sắp xếp và điều hành nhân 
sự, khả năng ứng xử với nhân viên, với khách hàng, khả năng xử lý các tình 
huống trong quá trình điều hành hoạt động... Trong thực tế có nhiều ngƣời có 
tay nghề, có đạo đức tốt nhƣng khi điều hành hoạt động của bộ phận đƣợc phụ 
trách gặp nhiều khó khăn. 

- Yêu cầu cao về khả năng linh hoạt trong ứng xử 

Đối tƣợng phục vụ của nhà hàng với các nhu cầu rất đa dạng và khác biệt. 
Để nắm bắt kịp thời và xử lý tốt các mối quan hệ với khách hàng ngƣời quản lý 
phải luôn luôn nắm bắt tâm lý khách, nhớ các sở thích, thói quen của từng 
khách, có các cách thức ứng xử rất linh hoạt và tế nhị phù hợp với từng đối 
tƣợng để làm hài lòng phần lớn khách hàng. Nhƣ vậy ngƣời quản lý và các cộng 
sự trong nhà hàng phải biết “làm dâu trăm họ” của khách hàng. 

4.3. Tổ chức các hoạt động kinh doanh 

4.3.1. Xây dựng thực đơn và danh mục đồ uống 

Xây dựng thực đơn là cơ sở, nền tảng cho việc tổ chức kinh doanh nhà 
hàng. Thực đơn là một trong những nhân tố quyết định khả năng cạnh tranh của 
nhà hàng. Thông qua thực đơn, khách có thể biết đƣợc năng lực sản xuất của 
nhà hàng. Thực đơn có ý nghĩa rất quan trọng đối với quá trình phục vụ: 

+ Đối với nhà hàng: thực đơn là kế hoạch sản xuất cụ thể cho từng bữa ăn. 
Thực đơn giúp cho các bộ phận nghiệp vụ chủ động trong việc tổ chức chế biến, 
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phục vụ và các hoạt động phụ trợ khác (nếu cần). 
+ Đối với khác hàng: thực đơn là bản hƣớng dẫn giúp khách chủ động 

chọn món ăn, đồ uống theo sở thích và khả năng thanh toán đồng thời chủ động 
trong việc thƣởng thức. 
a) Các loại thực đơn trong nhà hàng 

+ Căn cứ vào hình thức phục vụ: thực đơn ăn bữa (set menu), thực đơn 
chọn món (Alacart), Thực đơn tiệc đứng, hoặc thực đơn tiệc ngồi. 

+ Căn cứ vào đặc điểm, tính chất của món ăn: Thực đơn ăn Âu hay ăn á, 
Thực đơn ăn kiêng, ăn chay. 

+ Căn cứ vào thời gian dự định phục vụ  có các loại thực đơn: ăn sáng, ăn 
trƣa, ăn tối, thực đơn trong ngày (Dujour menu) 

+ Căn cứ vào danh mục món ăn và yêu cầu phục vụ : Thực đơn ăn 
thƣờng, thực đơn ăn tiệc. 

Tuỳ theo đối tƣợng khách và mục tiêu kinh doanh của nhà hàng mà chính 
nhà hàng có thể xây dựng những loại thực đơn riêng trong từng giai đoạn hoặc 
cho từng thị trƣờng khách khác nhau. Trong thực tế các nhà hàng thƣờng kết 
hợp các loại  thực đơn khác nhau để xây dựng thành thực đơn phù hợp với nhu 
cầu của khách. 
b) Yêu cầu đối với xây dựng thực đơn 

Để xây dựng thực đơn một cách khoa học, tránh những sai sót đồng thời 
đáp ứng đƣợc nhu cầu của khách ta cần lƣu ý các yêu cầu sau 

- Nắm chắc các thông tin có liên quan đến việc xây xây dựng thực đơn: 
+ Nhu cầu, sở thích của thị trƣờng khách hàng mục tiêu. 
+ Trình độ tay nghề của nhà bếp, đặc biệt là bếp trƣởng. 
+ Các thiết bị, máy chuyên dùng đƣợc sử dụng để chế biến. 
+ Yêu cầu về thƣơng phẩm 

+ Các loại thực đơn đang đƣợc sử dụng tại các nhà hàng. 
+ Thực đơn của nhà hàng - đến thu cạnh tranh  
- Nắm đƣợc yêu cầu, nguyên tắc xây dựng thực đơn: 
+ Thực đơn phải phù hợp với thói quen, ăn uống và khẩu vị của khách hàng mục 
tiêu. 

+ Món ăn, đồ uống phải đa dạng giúp khách dễ dàng lựa chọn. 
+ Cơ cấu món ăn phải đại diện cho các phần ăn trong bữa (khai vị, ăn chính, 
tráng miệng) và cho các loại thực phẩm khác nhau. 
+ Giá thành món ăn phải phù hợp với khả năng thanh toán của khách hàng mục 
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tiêu. 

+ Phải đảm bảo định lƣợng, dinh dƣỡng và thẩm mỹ của các món ăn. 
+ Chú ý đến yêu cầu lợi nhuận của nhà hàng. 
c) Xác định giá bán cho thực đơn 

Thực đơn phong phú, đa dạng và tạo ra sự độc đáo thƣờng thu hút sự lƣu 
tâm của khách hàng. Tuy nhiên giá cả món ăn đồ uống mới là yếu tố quyết định 
đến khả năng cạnh tranh của nhà hàng. Việc xác định giá bán phụ thuộc vào 
nhiều yếu tố. 
+ Chi phí sản xuất, chế biến. 
+ Tỷ lệ lãi mong muốn. 
+ Mức thay đổi giữa cung và cầu. 
+ Tính thời vụ tại thời điểm xác định giá. 
+ Vị trí địa lý của nhà hàng. 
+ Uy tín và danh tiếng của nhà hàng. 

Trong thực tế có một số cách tính giá bán nhƣ sau: 
Cách 1: Xác định giá theo chi phí và tỷ lệ lãi mong muốn. 

Giá bán 

(100%) 
= 

Chi phí 

nguyên 

liệu 

+ 
% chi 

phí khác 
+ 

% lãi 

mong 

muốn 

Cách 2: Xác định giá theo chi phí nguyên liệu: 
Giá bán = Chi phí nguyên liệu x nhân tố giá. 

Trong đó: 
NTG = Gía bán/ Chi phí nguyên liệu 

Cách 3: Xác định giá theo chi phí cơ bản: 
Giá bán = (Chi phí nguyên liệu + Chi phí Lao động trực tiếp) x nhân tố giá 

d) Thiết kế và trình bày thực đơn 

Việc trình bày thực đơn cần tuân thủ các yêu cầu về thẩm mỹ và cấu trúc 
của thực đơn: 

- Thực đơn phải đƣợc thiết kế với khuôn khổ hợp lý, tiện lợi khi sử dụng. 
- Hình thức trang trí đẹp, hấp dẫn, gây ấn tƣợng. 
- Chất liệu làm thực đơn phải đảm bảo có độ bền thích hợp. 
- Ngôn từ thực đơn phải chuẩn xác, ngôn ngữ phù hợp với đối tƣợng 

khách. 



48 

- Món ăn, đồ uống phải sắp xếp theo trình tự nhất định. Thực đơn ăn bữa 
phải sắp xếp theo thứ tự phục vụ. Thực đơn chọn món phải sắp xếp theo loại 
món ăn, chủng loại thực phẩm. 

- Thực đơn phải in tên, địa chỉ, điện thoại của nhà hàng để khách hàng 
tiện liên hệ. 

Việc xây dựng thực đơn cho nhà hàng phải do một nhóm chuyên gia có 
trình độ chuyên môn, nghiệp vụ cao tham gia: giám đốc, bếp trƣởng, chuyên gia 
nhà hàng và có tham khảo thêm ý kiến đại diện cho khách hàng. 
4.3.2. Tổ chức cung ứng hàng hoá, nguyên vật liệu 

4.3.2.1. Tổ chức mua 

Thực chất của việc mua nguyên liệu, hàng hóa là các hoạt động thực tiễn 
để giải quyết các vấn đề: 
+ Mua những mặt hàng gì? 

+ Số lƣợng bao nhiêu? 

+ Giá cả, chất lƣợng nhƣ thế nào? 

+ Mua bao giờ, ai mua, ở đâu? 

Để đáp ứng các yêu cầu trên việc mua đƣợc thực hiện theo các bƣớc: 
- Khẳng định yêu cầu về số lƣợng từng mặt hàng cần nhập định kỳ và hàng 

ngày. Việc khẳng định này phụ thuộc vào: 
+ Nhu cầu tiêu thụ hàng hóa qua thực đơn, công thức chế biến và pha chế. 
+ Các hợp đồng đã ký với khách hàng. 
+ Số lƣợng hàng còn tồn đọng tại thời điểm hiện tại. 

- Xác định yêu cầu chuẩn cho từng mặt hàng: Phẩm chất, kiểu loại, giá 
cả... 

- Lựa chọn nhà cung cấp phù hợp cho từng loại mặt hàng. 
- Đặt mua hay ký hợp đồng với nhà cung cấp. 

4.3.2.2. Tổ chức nhập hàng 

Nhập hàng là công việc quan trọng vì nó quyết định đến chất lƣợng của 
món ăn, đồ uống. Trong quá trình nhập hàng có các khả năng xảy ra: Chấp nhận, 
điều chỉnh, sửa đổi hoặc từ chối theo tiêu chuẩn chất lƣợng và sự thỏa thuận 
giữa ngƣời mua và nhà cung cấp. Để tổ chức nhập hàng có hiệu quả thì bộ phận 
cung ứng phải có sự hiểu biết sâu sắc về các mặt hàng cần nhập, các tiêu chuẩn 
đo lƣờng, chất lƣợng. 

Quản lý tốt quá trình nhập sẽ tiết kiệm đƣợc chi phí, nâng cao hiệu quả 
kinh doanh, tăng cƣờng chất lƣợng sản phẩm của nhà hàng. 
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4.3.2.3. Tổ chức bảo quản 

Lƣu kho, cất giữ hàng hóa và nguyên liệu và cùng quan trọng nhằm duy 
trì chất lƣợng sản phẩm. Lƣu kho tốt sẽ giảm thiểu khả năng loại thải hàng hóa 
do hao hụt, biến chất. Để lƣu kho có hiệu quả ta cần lƣu ý các vấn đề: 
+ Điều kiện vệ sinh môi trƣờng. 
+ Điều kiện nhiệt độ. 
+ Độ thông thoáng. 
+ Độ khô ráo. 
+ Điều kiện ánh sáng. 
+ Các trang thiết bị, tiện nghi bảo quản. 

4.3.3. Tổ chức sản xuất trong nhà hàng 

4.3.3.1. Tổ chức chế biến 

Quy trình tổ chức chế biến đƣợc chia làm 2 giai đoạn cơ bản: Giai đoạn 
sơ chế thực phẩm và giai đoạn chế biến. 
a.  Giai đoạn sơ chế. 

Là giai đoạn chuẩn bị các nguyên liệu, thực phẩm sẵn sàng và phù hợp cho 
công việc chế biến. Các hoạt động trong giai đoạn này gồm: 
+ Phân loại nguyên vật liệu, thực phẩm. 
+ Loại bỏ nguyên liệu không phù hợp. 
+ Làm tan đá (nếu là đồ đông lạnh). 
+ Rửa sạch nguyên liệu, thực phẩm. 
+ Cắt, tỉa, thái gọt để tạo hình theo yêu cầu chế biến. 
+ Sắp xếp nguyên liệu theo chủng loại. 
+ Băm trộn, nhào nặn...theo yêu cầu chế biến. 

Yêu cầu đối với sơ chế là phải có khu vực chuyên dùng. Các loại thực 
phẩm phải đƣợc phân loại kỹ, sơ chế riêng để đảm bảo tiêu chuẩn vệ sinh, không 
ảnh hƣởng tới chất lƣợng và hƣơng vị của các nguyên liệu. Sơ chế phải đƣợc 
thực hiện theo đúng quy trình công nghệ và tiêu chuẩn thƣơng phẩm. 
b.  Giai đoạn chế biến 

Chế biến là giai đoạn trọng tâm của quá trình sản xuất vì nó quyết định 
đến chất lƣợng sản phẩm của nhà hàng. Tổ chức chế biến tốt sẽ tạo ra các sản 
phẩm đạt chất lƣợng theo ý muốn, đảm bảo an toàn thực phẩm. Thông qua chế 
biến thực phẩm đƣợc biến đổi về chất: Chuyển hóa từ dạng nguyên liệu thành 
thành phẩm mang đặc tính sử dụng mới. 
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Trong giai đoạn chế biến tùy theo đặc điểm của từng món ăn, thời tiết và 
tính chất của thực phẩm mà các đầu bếp áp dụng các phƣơng pháp chế biến phù 
hợp: nƣớng, rán, ninh, luộc, chần, xào... 

Có hai hình thức lao động đƣợc áp dụng trong hoạt động chế biến: 
Chuyên môn hóa và đa năng hóa. 

 Hình thức chuyên môn hóa: 
Là hình thức tổ chức mà trong đó mỗi cá nhân thực hiện một công việc 

hoặc một thao tác cụ thể trong chế biến một món ăn hoặc chỉ chế biến một món 
ăn nhất định. 

Hình thức chuyên môn hóa này áp dụng cho các nhà hàng có quy mô lớn, 
tại đây món ăn đƣợc sản xuất hàng loạt với số lƣợng nhiều. Một số nhà bếp 
trong khách sạn lớn thƣờng đƣợc tổ chức theo bếp, tổ chế biến phù hợp với tính 
chất của nhóm món ăn. Thí dụ: 

- Bếp chế biến cho nhà hàng ăn âu bao gồm: 
+ Tổ chế biến các món khai vị. 
+ Tổ chế biến các món quay, nƣớng. 

+ Tổ chế biến các món ninh, hầm. 
+ Tổ làm bánh, kem... 

- Bếp chế biến cho nhà hàng ăn á bao gồm: 
+ Tổ chế biến các món nguội: sa lát, nộm, các món tái... 
+ Tổ chế biến các món quay, rán, nƣớng. 
+ Tổ chế biến các món xào, nấu, ninh. 
+ Tổ làm các loại bánh, chè, kem... 

- Bếp chế biến cho nhà hàng đặc sản: 
Phân công mỗi ngƣời chuyên chế biến từ 1 đến 2 món và phụ việc cho các 

món khác. 

Hình thức đa năng hóa 

Là hình thức tổ chức mà mỗi cá nhân chế biến nhiều món ăn với các 
phƣơng pháp chế biến khác nhau và có thể đảm nhận trọn vẹn một thực đơn cho 
bữa ăn. 

Hình thức tổ chức này thƣờng áp dụng cho các loại nhà hàng có quy mô 
vừa và nhỏ. Tại đây số lƣợng khác không nhiều, số suất ăn từng món cũng ở 
mức độ vừa phải, dễ chế biến. 

Để thực hiện yêu cầu năng suất, chất lƣợng và hiệu quả trong công tác chế 
biến món ăn thì việc kiểm tra, giám sát đánh giá kết quả làm việc phải đƣợc thực 
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hiện hàng ngày. Một số nhà hàng thƣờng trƣng bày các món ăn mẫu. Việc làm 
này có tác dụng quảng cáo sản phẩm cho nhà hàng đồng thời làm cơ sở cho việc 
kiểm tra chất lƣợng món ăn cũng nhƣ đảm bảo tuyệt đối an toàn thực phẩm cho 
khách hàng. Bên cạnh việc duy trì chất lƣợng món ăn, công tác đào tạo, bồi 
dưỡng, bổ túc và huấn luyện nhân viên kỹ thuật chế biến món ăn phải đƣợc 
thƣờng xuyên tiến hành. Một số nhà hàng cử nhân viên có tay nghề cao tham gia 
học tập các lớp huấn luyện của các chuyên gia đầu ngành và đặc biệt các lớp học 
do vua bếp các nƣớc châu Âu sang huấn luyện tại Việt Nam. Phần lớn các nhà 
hàng thƣờng tổ chức bồi dƣỡng nghiệp vụ, thi nâng bậc tay nghề cho nhân viên 
chế biến. 
4.3.3.2. Tổ chức pha chế và cung cấp đồ uống 

Hoạt động Bar luôn gắn liền với hoạt động chế biến món ăn và phục vụ ăn 

uống. Hoạt động Bar có tính tổng hợp, kết hợp giữa sản xuất và phục vụ. Tuỳ 
theo điều kiện cụ thể mà nhiệm vụ sản xuất hoặc phục vụ thể hiện sự chuyên sâu 
ở mức độ khác nhau. Trong các nhà hàng có quy mô vừa và nhỏ nhu cầu đồ 
uống của khách đơn giản và ít nhiệm vụ chủ yếu của Bar là phục vụ đồ uống và 
thƣờng đƣợc phép với bộ phận phục vụ ăn thành một thể thống nhất: phục vụ ăn 
uống. Đối với các nhà hàng có quy mô lớn nhu cầu đồ uống nhiều về số lƣợng, 
đa dạng về chủng loại thì hoạt động Bar đƣợc chuyên môn hoá thành từng bộ 
phận hoặc quầy Bar riêng biệt với những nhiệm vụ cụ thể. Trong thực tế các nhà 
hàng lớn có các loại Bar: 
+ Bar cung ứng (Dispence Bar): chuyên cung cấp các loại đồ uống cho nhân 
viên phục vụ các bữa ăn 

+ Bar pha chế (Cocktail Bar) chuyên thực hiện việc pha chế đồ uống với số 
lƣợng nhiều để cung cấp cho nhân viên phục vụ 

+ Bar chuyên doanh: phục vụ trực tiếp khách hàng tại quầy 

+ Bar tạm thời (Temporacy Bar): Bar đƣợc thiết lập trong thời gian ngắn để 
phục vụ cho các loại tiệc đứng, tiệc trà, phục vụ bể bơi, một số nơi công cộng 
theo nhu cầu của khách hàng. 

 Khi nhà hàng có nhiều khách, đặc biệt cần phục vụ các tiệc lớn, sang 
trọng thì bộ phận Bar có nhiệm vụ cung cấp và pha chế đồ uống theo yêu cầu 
của các bữa ăn, bữa tiệc. Hoạt động chủ yếu tại thời điểm này bao gồm: 

- Đặt hàng và nguyên liệu. 
- Tiếp nhận đồ uống và nguyên liệu pha chế. 
- Chuẩn bị nguyên liệu và phƣơng tiện pha chế. 
- Pha chế và cung cấp đồ uống. 
Nội dung cụ thể của từng công việc đƣợc thể hiện nhƣ sau: 

a. Đặt hàng và nguyên liệu: 
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Căn cứ vào danh mục đồ uống trong thực đơn sẽ đƣợc phục vụ trong ngày 
bộ phận Bar xây dựng đơn đặt hàng để chuyển đến bộ phận cung ứng. Danh 
mục đặt hàng phải căn cứ vào: 

+ Số lƣợng đồ uống từng loại dự kiến cho việc phục vụ tất cả các bữa ăn 
trong ngày. 

+ Số lƣợng đồ uống dự định pha chế theo từng loại và công thức pha chế 

+ Nguyên liệu ƣớp lạnh và phục vụ đồ uống. Danh mục đặt hàng phải 
đƣợc chuẩn bị theo mẫu thống nhất để thuận tiện cho công tác thống kê, theo 
dõi, báo cáo và quyết toán. Đơn đặt hàng phải đƣợc kỹ thuật viên Trƣởng hoặc 
Trƣởng bộ phận ký xác nhận trƣớc khi chuyển bộ phận cung ứng. 
a. Tiếp nhận đồ uống và nguyên liệu pha chế 

Việc tiếp nhận đồ uống và nguyên liệu pha chế từ bộ phận cung ứng phải 
đƣợc thực hiện nghiêm túc theo nguyên tắc nhập hàng. Việc tiếp nhận phải đƣợc 
thực hiện theo các trình tự sau: 

+ Xác định chất lƣợng từng loại hàng theo đơn: kiểm tra thời hạn sử dụng, 
quy cách hàng hoá, nhãn mác... 

+ Cân, đo, đong và đếm theo đặc điểm của từng mặt hàng, nguyên liệu... 
+ Đối chiếu các danh mục hàng hoá đã nhận với đơn đặt hàng, nếu thiếu 

đề nghị bổ xung ngay. 
+ Ký nhận bàn giao. 
Tiếp nhận hàng hoá là công việc quan trọng vì nó có ảnh hƣởng trực tiếp 

đến thành phẩm sau khi pha chế. 
Đối với đồ uống đóng chai, lon sau khi tiếp nhận có thể phân phối ngay 

cho các tổ, nhóm phục vụ để họ có thời gian vệ sinh, lau chùi sạch sẽ, ƣớp lạnh 
đồ uống (nếu cần) trƣớc khi phục vụ khách. Tiếp nhận hàng hoá chu đáo sẽ giúp 
cho nhân viên pha chế và phục vụ yên tâm, tự tin thực hiện các nhiệm vụ của 
mình trong các giai đoạn tiếp theo của công tác tổ chức phục vụ. 
c. Chuẩn bị nguyên liệu pha chế: 

Công việc chuẩn bị nguyên liệu phải đƣợc thực hiện theo yêu cầu kỹ thuật 
của bộ phận Bar. Nội dung cơ bản của việc chuẩn bị là sơ chế và sắp xếp các 
nguyên liệu theo từng chủng loại. Cụ thể: 

- Sơ chế nguyên liệu. 
+ Phân loại nguyên liệu, thực phẩm. 
+ Loại bỏ nguyên liệu không phù hợp. 
+ Rửa sạch nguyên liệu (nếu cần). 
+ Cắt tỉa, thái gọt để tạo hình theo yêu cầu pha chế. 
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- Vệ sinh dụng cụ pha chế và phục vụ. 

+ Rửa sạch các loại dụng cụ. 
+ Kiểm tra và vận hành thử các loại trang thiết bị, máy chuyên dùng (máy 

sinh tố, máy pha cà phê, máy ép hoa quả...) 
+ Lau chùi sạch sẽ các dụng cụ và phƣơng tiện pha chế. 
- Sắp đặt dụng cụ, phƣơng tiện, nguyên liệu. 
Việc sắp đặt phải đƣợc thực hiện theo nguyên tắc: dễ thấy, dễ lấy và thuận 

tiện khi pha chế. Mỗi quầy Bar có sơ đồ sắp đặt nhất định, việc sắp xếp phải 
đƣợc thống nhất và phổ biến chung cho mọi nhân viên pha chế và ngƣời phụ 
việc. Việc bài trí tại quầy Bar cần thực hiện theo các thứ tự sau: 

+ Sắp xếp các nguyên liệu pha chế theo từng chủng loại: rƣợu nền, phụ 
gia, các nguyên liệu pha loãng... 

+ Sắp xếp các dụng cụ, phƣơng tiện đảm bảo cho việc pha chế thuận tiện. 
+ Sắp xếp các loại ly theo từng chủng loại trên giá kê hoặc giá treo. 
+ Sắp xếp đồ trang trí cho các ly uống sau khi trang trí (ô dù, ống hút, cây 

khuấy, đƣờng, muối...). 
+ Sắp xếp các phƣơng tiện vận chuyển các ly uống sau khi pha chế (khay, 

xe đẩy...). 
+ Sắp xếp xô đựng rác thải, nguyên liệu thải trong quá trình pha chế. Đồ 

đựng rác thải phải có quy định riêng cho từng loại rác thải khô, rác thải ƣớt 
(lỏng). 

+ Sắp xếp các loại khăn lau cho từng loại (khăn ƣớt, khăn ẩm, khăn khô). 
Công tác chuẩn bị cho việc pha chế hết sức tỷ mỷ và khoa học vì nó gắn 

liền đến các kỹ năng thao tác. Chuẩn bị chu đáo có tác dụng tích cực đến công 
việc pha chế, đặc biệt là năng suất pha chế. Điều này rất có ý nghĩa đối với các 
nhà hàng lớn, có uy tín vì nó thể hiện trình độ quản lý và tay nghề của nhân viên 
Bar trong nhà hàng. Công việc chuẩn bị phải đƣợc hoàn tất trƣớc giờ phục vụ. 

- Pha chế và cung cấp đồ uống. 
Giai đoạn pha chế cụ thể hoá các kỹ năng nghề nghiệp chuyên sâu của 

nhân viên pha chế. Đây là thời điểm đƣợc đông đảo khách hàng quan tâm. Công 
việc pha chế chỉ thực hiện sau khi khách đã đến nhà hàng để đảm bảo chất 
lƣợng, hƣơng vị và độ lạnh hoặc nóng của đồ uống. Để đảm bảo pha chế ổn định 
chất lƣợng theo yêu cầu đã đặt ra, nhân viên pha chế phải thực hiện nghiêm ngặt 
các yêu cầu sau: 

+ Pha chế trung thành với công thức đã đƣợc huấn luyện từ trƣớc. 
+ Các thao tác pha chế phải đảm bảo đúng kỹ thuật, đúng quy trình, đảm 
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bảo tiêu chuẩn vệ sinh và an toàn thực phẩm. 
+ Chủ động, linh hoạt tạo ra ấn tƣợng đẹp, hấp dẫn khách hàng. 
+ Khuyến khích các kỹ năng đặc biệt, chủ động áp dụng công nghệ pha 

chế mới. 
+ Vệ sinh dụng cụ, phƣơng tiện, sắp xếp gọn gàng sau khi pha chế. 
Song song với thao tác pha chế, việc cung cấp đồ uống kịp thời sau khi 

pha chế cho bộ phận phục vụ có ý nghĩa quan trọng, góp phần đảm bảo chất 
lƣợng sản phẩm nói riêng và chất lƣợng phục vụ nói chung. 

4.3.4. Tổ chức phục vụ khách ăn uống 

Nhiệm vụ của hoạt động kinh doanh ăn uống là thực hiện việc bán sản 
phẩm đến từng khách hàng thông qua hình thức phục vụ trực tiếp. Quá trình 
phục vụ đƣợc thể hiện qua các giai đoạn. 

Giai đoạn 1: Chuẩn bị phục vụ (trƣớc khi khách tới nhà hàng). 
Giai đoạn 2: Đón tiếp khách (khi khách tới nhà hàng). 
Giai đoạn 3: Phục vụ khách (trong thời gian khách ăn, uống và thƣ giãn 

tại nhà hàng). 
Giai đoạn 4: Thanh toán, tiễn khách và thu dọn. 

4.3.4.1. Chuẩn bị phục vụ  
Nhiệm vụ của bộ phận phục vụ là tạo ra môi trƣờng, khung cảnh và điều 

kiện tốt nhất để sẵn sàng đón và phục vụ khách. Để đảm bảo cho việc phục vụ 
đƣợc thuận lợi, giảm thiểu những sơ xuất có thể xẩy ra thì việc chuẩn bị phản 
đƣợc chuẩn bị chu đáo theo đúng kịch bản đã đƣợc chuẩn bị từ trƣớc. 

Mỗi nhà hàng có cách chuẩn bị phục vụ riêng, tuy nhiên nội dung cơ bản 
của công tác chuẩn bị thông thƣờng bao gồm: 

- Chuẩn bị phòng ăn. 
- Kê xếp bàn ghế. 
- Chuẩn bị phƣơng tiện và dụng cụ phục vụ. 
- Đặt bàn. 
- Chuẩn bị phục vụ. 
Công tác chuẩn bị trong tổ chức phục vụ vô cùng quan trọng vì nó quyết 

định đƣợc phần lớn đến sự thành, bại của quá trình phục vụ. Những nhà quản lý 
có kinh nghiệm thƣờng rất chú trọng đến công tác chuẩn bị và họ chỉ đạo việc 
chuẩn bị rất chi tiết, cụ thể và chu đáo. Nội dung chi tiết của việc chuẩn bị đƣợc 
thể hiện nhƣ sau: 
a) Chuẩn bị phòng ăn, khu vực ăn:  
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- Lựa chọn phòng ăn, khu vực ăn. 
Căn cứ vào kế hoạch phục vụ trong ngày, trƣởng bộ phận phục vụ quyết 

định lựa chọn phòng ăn hoặc khu vực ăn cho từng đoàn khách. Việc lựa chọn 
này phụ thuộc vào: 

+ Số lƣợng khách từng đoàn. 
+ Hình thức phục vụ (tiệc đứng, tiệc ngồi, Buffet,...) 
+ Thời gian ăn từng đoàn, từng đối tƣợng. 
Việc lựa chọn phòng ăn theo tính toán phải đảm bảo các yêu cầu cơ bản sau: 
+ Tối đa hoá diện tích sử dụng. 
+ Đảm bảo định mức diện tích sử dụng cho một khách với các loại hình 

thức phục vụ. 
+ Không chồng chéo thời gian phục vụ. 
+ Đảm bảo việc triển khai chuẩn bị và thu dọn hợp lý nhất. 
Sau khi đã lựa chọn đƣợc các phòng ăn, khu vực ăn thích hợp công việc 

tiếp theo là kiểm tra tiêu chuẩn vệ sinh phòng ăn. 
- Kiểm tra tiêu chuẩn vệ sinh phòng ăn. 
Công việc vệ sinh phòng ăn thƣờng đƣợc tiến hành ngay sau khi phục vụ 

để đảm bảo giữ vệ sinh chung cho nhà hàng. Tuy nhiên khi chuẩn bị phục vụ 
việc vệ sinh lại và kiểm tra tiêu chuẩn vệ sinh phòng ăn phải đƣợc tiến hành 
nghiêm ngặt vì đây là một trong các tiêu chí đánh giá chất lƣợng phục vụ của 
nhà hàng. Việc kiểm tra tiêu chuẩn vệ sinh cần đƣợc thực hiện và đáp ứng các 

yêu cầu: 
+ Bầu không khí trong nhà hàng phải đảm bảo sạch: Không mùi hôi, mùi 

lạ, không bị ô nhiễm không khí và phải đƣợc thông thoáng. 
+ Diện tích trần, tƣờng phải đảm bảo sạch, khô: Không viết bẩn, bụi, 

không bị loang lổ, ẩm mốc, ố màu hoặc phai màu. 

+ Diện tích nền phải bảo đảm khô, sạch, không vết bẩn và hạn chế sự xâm 
nhập của côn trùng. 

+ Các dụng cụ và thiết bị đặt sẵn trong phòng phải đƣợc vệ sinh thƣờng 
xuyên đảm bảo không bụi, bẩn, han rỉ, tróc sơn, ngả màu. Đồ vải không đƣợc 
sờn, rách, thủng, bạc màu và bám mùi thức ăn hoặc khói thuốc. 

+ Hệ thống cấp thoát nƣớc đảm bảo sạch sẽ, không mùi hôi, không nhỏ 
giọt, ứ đọng nƣớc, luôn lau chùi sạch, không gỉ. 

- Kiểm tra tiêu chuẩn vệ sinh khu vực xung quanh. 
Các khu vực xung quanh phòng ăn: lối ra vào, hành lang, ban công, cầu 

thang, khu dẫn nhập, công trình vệ sinh... phải đƣợc kiểm tra tiêu chuẩn vệ sinh 
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một cách nghiêm ngặt vì nó ảnh hƣởng trực tiếp đến khu vực phòng ăn. Yêu cầu cơ 
bản của các khu vực này là đảm bảo không ẩm, mốc, không vết bẩn, không có mùi 

lạ, các cây cảnh (nếu có) phải đƣợc cắt tỉa canh khô, lá úa và diệt trừ sâu bọ. 
- Kiểm tra các hệ thống thiết bị lắp đặt trong phòng ăn. 
Các hệ thống thiết bị lắp đặt sẵn tại phòng ăn bao gồm: hệ thống chiếu 

sáng, hệ thống âm thanh, hệ thống điều hoà không khí, hệ thống báo động tự 
động, hệ thống cung cấp nƣớc nóng, nƣớc nguội, hệ thống lò sƣởi... phải đƣợc 
bộ phận kỹ thuật thƣờng xuyên kiểm tra, đảm bảo hoạt động bình thƣờng, nếu 
có sự cố phải kịp thời sửa chữa, thay thế. 
b) Kê xếp bàn ghế: 

Công việc kê xếp bàn ghế hàng ngày đƣợc thực hiện tuỳ theo hình thức 
phục vụ, số lƣợng khác và các yêu cầu đặc biệt khác của bữa ăn. Trong thực tế 
các nhà hàng thực hiện việc kê xếp bàn ghế theo các hình thức phục vụ sau: 

Phục vụ ăn chọn món (A lacarte) 
Phần lớn các bàn ăn đƣợc kê riêng, cách đều nhau và tạo ra khoảng cách 

thích hợp không gây cản trở cho khách và ngƣời phục vụ. 
Phục vụ ăn theo đoàn (Set menu) 
Căn cứ vào số lƣợng khách, ngƣời phục vụ tính toán số lƣợng bàn ăn cần 

tiết để kê theo dẫy để thuận tiện cho việc phục vụ từng đoàn. Các căn cứ để tính 
toán và kê bàn đƣợc xác định nhƣ sau: 

- Khoảng rộng bình quân cho một suất ăn là 70cm. 
- Khoảng cách từ bàn đến tƣờng là 1m. 
- Khoảng cách giữa các hàng ghế của các dãy bàn tối thiểu 50cm. 
Hình thức tự phục vụ (Buffet) 
- Khu vực bàn ăn trong các bữa buffet đƣợc kê giống nhƣ các bữa ăn 

Alacarte. 

- Khu vực bàn trƣng bày các món ăn đƣợc kê thành dẫy kế tiếp với khu 
vực bàn ăn và gần khu vực chế biến để thuận lợi cho việc phục vụ. Tuỳ theo 
diện tích không gian của phòng ăn mà dãy bàn trƣng bày đƣợc kê xếp theo hình 
chữ I, L, T,... 

Tiệc đứng: 
Tiệc đứng là bữa ăn buffet sang trọng và thịnh soạn vì vậy cách bài trí các 

món ăn, đồ uống phải thể hiện đƣợc sự hoành tráng của tiệc. Cách xếp bàn ghế 
trong tiệc đứng phải phù hợp với kịch bản của ngƣời tổ chức bữa tiệc. Thông 
thƣờng cách kê xếp bàn trong tiệc đứng một cách đầy đủ phải đảm bảo các yêu 
cầu sau: 
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- Bàn tiệc chính: là dãy bàn lớn nhất chuyên trƣng bày các món ăn chính, 
các món tạo hình,... 

Bàn đƣợc kê theo dẫy hình chữ I, T, H, E, zích zắc... Tuỳ theo không gian 
cho phép. Bàn tiệc chính phải đƣợc kê tại trung tâm của phòng tiệc, cân đối với 
kiến trúc của phòng ăn. 

- Bàn trƣng bày hoa quả tƣơi và các loại bánh. 
Đây là dẫy bàn lớn thứ hai trong phòng tiệc. Bàn đƣợc kê thành dẫy hoặc 

tạo hình sao cho phối cảnh hài hoà với dãy bàn tiệc chính. 
- Bàn phục vụ các món ăn nóng. 
Một số món ăn cần đƣợc duy trì nóng bằng cách thiết bị chuyên dùng cần 

đƣợc bài trí ở dãy bàn riêng, có ngƣời phục vụ. Dãy bàn này đƣợc kê ở phía 
trọng phòng tiệc gần khu vực chế biến để thuận lợi cho việc phục vụ. 

- Các bàn phục vụ đồ uống. 
Đây là các bar tạm thời đƣợc thiết lập chuyên phục vụ đồ uống cho tiệc 

đứng. Các bàn này thƣờng đƣợc kê ở góc phòng, cạnh lối đi lại hoặc cửa ra vào 
để thuận tiện cho việc phục vụ đồ uống và thu gom dụng cụ chứa đựng. 

- Dãy bàn ăn của khách quan trọng (Khách VIP nếu có) đƣợc kê ở khu 
vực trung tâm, gần bàn tiệc chính. 

Tiệc ngồi Âu, Á: 
Các bàn tiệc ngồi thƣờng đƣợc kê xếp theo dẫy giống nhƣ phục vụ khách 

ăn theo đoàn. Tuy nhiên việc kê xếp bàn ghế và chỗ ngồi trong tiệc cần phải 
tuân thủ các nghi thức và thông lệ ngoại giao. Các yêu cầu cơ bản của việc kê, 
xếp có thể đƣợc tóm tắt nhƣ sau: 

- Bàn chủ tiệc: 
Bàn chủ tiệc và khách mời quan trọng phải đƣợc kê ở khu vực trung tâm 

phòng tiệc sao cho chủ tiệc có thể quan sát đƣợc phần lớn khách mời tham dự. 
Các bàn, dãy bàn khác đƣợc kê xếp theo hình thức đối xứng qua trục chính đi 
qua tâm bàn chủ tiệc. 

- Vị trí của chủ tiệc: 
Vị trí của chủ tiệc đƣợc xác định là vị trí trung tâm của bàn tiệc. Vị trí này 

có hƣớng quay ra cửa chính của phòng tiệc để chủ tiệc thuận tiện trong việc giao 
tiếp với khách đến tham dự. 

Nếu chủ tiệc là hai ngƣời (đồng chủ tiệc) thì cần xác định rõ vị trí trung 
tâm thứ nhất, thứ hai của bàn tiệc. Việc xác định này căn cứ vào: giới tính, lứa 
tuổi, địa vị trong gia đình, trong dòng họ hoặc địa vị xã hội,... tuỳ theo mục đích 
của bữa tiệc. 

- Vị trí của khách mời: 



58 

Đối với tiệc ngoại giao, khách mời đƣợc sắp xếp theo ngôi thứ tuỳ theo 
mức độ quan trọng đối với chủ tiệc. Việc xếp chỗ ngồi theo ngôi thứ tại bàn tiệc 
đƣợc xác định theo thứ tự từ gần đến xa, từ phải qua trái đối với vị trí trung tâm 
của bàn tiệc (vị trí chủ tiệc). 

Nếu chủ tiệc là hai ngƣời (đồng chủ tiệc) thì việc xếp khách theo thứ tự 
gần trung tâm thứ nhất trƣớc, tiếp theo gần trung tâm thứ hai, phải trƣớc, trái 
sau. 

Một điều hết sức lƣu ý khi xếp khách là không xếp khách ngồi ở các vị trí 
quay lƣng trực tiếp ra cửa chính. 
c) Chuẩn bị dụng cụ và phương tiện phục vụ 

Căn cứ vào thực đơn và số lƣợng khách và yêu cầu phục vụ, bộ phận 
chuẩn bị dụng cụ thực hiện các công việc sau: 

- Liệt kê danh mục dụng cụ từng loại:   
+ dụng cụ đặt bàn.  
+ dụng cụ chứa đựng 

+ dụng cụ và phƣơng tiện phục vụ  
- Loại bỏ những dụng cụ không đủ tiêu chuẩn (sứt, mẻ, sờn,...) 
- Kiểm đếm từng loại dụng cụ theo danh mục. 
- Vệ sinh dụng cụ rửa (nếu cần) lau chùi, là theo tiêu chuẩn vệ sinh mà 

nhà hàng đề ra. 
- Sắp đặt dụng cụ sau khi đã vệ sinh xong. 
+ Dụng cụ chứa đựng món ăn chuyển xuống bộ phận chế biến. 
+ Phƣơng tiện và dụng cụ phục vụ đƣợc xếp ở khu vực riêng để dễ lấy khi 

cần. 
+ Dụng cụ đặt bàn đƣợc sắp xếp tại bàn chờ theo thứ tự: dụng cụ ăn cá 

nhân, uống cá nhân, dụng cụ dùng chung giữa bàn, dụng cụ gia vị và cuối cùng 
là khăn ăn. 
d) Đặt bàn 

Để đảm bảo việc đặt bàn đƣợc chu đáo, an toàn và nhanh chóng trƣởng bộ 
phận hoặc trƣởng ca phục vụ phải hƣớng dẫn sơ đồ đặt bàn cho từng bữa ăn theo 
yêu cầu và hình thức phục vụ. Mỗi khách sạn, nhà hàng có sơ đồ đặt bàn riêng 
cho từng bữa ăn, tuy nhiên trình tự công việc cần thực hiện là: 

- Trải khăn bàn 

- Quây khăn cho các bàn trƣng bầy món ăn, đồ uống (nếu có) 
- Trải khăn mầu lên khăn bàn 



59 

- Đặt bàn theo sơ đồ đã thống nhất 
- Đặt ghế theo các bộ dụng cụ trên bàn. 
Công việc đặt bàn là điều kiện kỹ thuật, đòi hỏi nhân viên phải đƣợc rèn 

luyện sao cho đảm bảo đúng kỹ thuật, đúng trình tự và bài trí đẹp. Việc tổ chức 
đặt bàn tại các khách sạn, nhà hàng hiện nay rất linh động. Tuỳ theo số lƣợng 
khách, sơ đồ đặt bàn các trƣởng ca có thể tổ chức đặt bàn theo các hình thức: đặt 
bàn cá nhân hoặc đặt bàn theo nhóm. 

+ Đặt bàn theo hình thức cá nhân (individual method): 
Là hình thức tổ chức mà mỗi cá nhân có trách nhiệm đặt hoàn chỉnh cho 

dãy bàn hoặc nhóm bàn đã đƣợc trƣởng ca phân công. 
Tính tích cực trong phƣơng án này là rèn luyện các thao tác đặt bàn toàn 

diện cho mọi ngƣời. 
Hạn chế của cách làm này là năng suất lao động không cao vì các thao tác 

không đƣợc chuyên môn hoá. 
+ Đặt bàn theo nhóm(brigard method): 
Là hình thức tổ chức mà mỗi cá nhân chỉ chịu trách nhiệm đặt một hoặc 

một số dụng cụ cho cả phòng ăn. Cách thức tổ chức lao động này có năng suất 
cao vì các thao tác đƣợc chuyên môn hoá tối đa, tuy nhiên để làm tốt yêu cầu đội 
ngũ nhân viên phải có cùng khả năng chuyên môn và thẩm mỹ. 

Sau khi công việc đặt bàn đƣợc hoàn tất, việc kiểm tra đặt bàn đƣợc tiến 
hành một cách tỉ mỉ để tránh những thiếu xót cho việc phục vụ tiếp theo. Nội 
dung của công việc kiểm tra bao gồm: 

+ Kiểm tra số bộ đồ ăn trên bàn có đúng với số lƣợng khách sẽ phục vụ 
hay chƣa? 

+ Kiểm tra dụng cụ ăn uống trên bàn, nếu còn thiếu cần bổ sung ngay. 
+ Kiểm tra khoảng cách, cự ly cơ bản đã đều chƣa; ngay ngắn chƣa? Nếu 

chƣa cần chỉnh lại. 
+ Kiểm tra độ thẳng hàng của từng loại dụng cụ đã đặt trên bàn: Kiểm tra 

bằng cách đứng cuối dãy bàn ngắm và điều chỉnh dụng cụ. 
+ Kiểm tra sự hài hoà tổng thể của từng dãy bàn ăn: 
 Khoảng cách dụng cụ đƣợc đặt giữa 2 đầu bàn. 
 Những bộ dụng cụ đặt chung giữa bàn. 
 Hoa tƣơi trang trí giữa bàn 

e) Chuẩn bị phục vụ:  
- Hội ý nhóm: 
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Trƣớc khi phục vụ khách trƣởng bộ phận hoặc trƣởng ca cần tổ chức hội ý 

nhóm phục vụ để thống nhất phƣơng án phục vụ cho từng bữa ăn. 
- Phân công nhiệm vụ: 
Trƣởng bộ phận phục vụ phân công nhiệm vụ cho từng tổ, nhóm phục vụ 

các bữa ăn bình thƣờng. Đối với các bữa tiệc lớn, số lƣợng công việc nhiều 
trƣởng bộ phận có trách nhiệm phân công nhiệm vụ cụ thể cho các nhóm: 

Tuyến trƣớc:+ Nhóm đón khách  
  + Nhóm phục vụ đồ uống 

  + Nhóm phục vụ món ăn 

Tuyến sau:  + Nhóm tiếp nhận món ăn từ khu vực chế biến. 
  + Nhóm chuẩn bị dụng cụ bổ sung và thu dọn dụng cụ    khách sử dụng 

xong. 

Mỗi nhóm có nhóm trƣởng chịu trách nhiệm chính. Nhóm trƣởng phân 
công các nhân viên phục vụ theo khu vực. 

- Kiểm tra lần cuối: 
Trƣớc khi trƣởng bộ phận phân công nhiệm vụ, các nhóm trở về khu vực 

đã đƣợc phân công để kiểm tra công tác chuẩn bị lần cuối trƣớc khi phục vụ 
khách: 

+ Nhóm đón tiếp kiểm tra công việc chuẩn bị tại khu vực đón tiếp. 
+ Nhóm phục vụ ăn kiểm tra các dụng cụ, phƣơng tiện phục vụ các món 

ăn, chuẩn bị gia vị do bộ phận chế biến cung cấp. 
+ Nhóm phục vụ đồ uống chuẩn bị nƣớc đá, ƣớp lạnh đồ uống, đặt đồ 

uống lên bàn ăn; kiểm tra các loại dụng cụ phục vụ. 
+ Nhóm tiếp nhận món ăn kiểm tra dụng cụ chứa đựng các loại và tiếp 

nhận các món ăn đã đƣợc chế biến theo tiến độ. 
+ Nhóm dụng cụ chuẩn bị các dụng cụ bổ sung, thay thế cho bữa tiệc, 

chuẩn bị các loại đồ chứa, hoá chất tẩy rửa để sẵn sàng đón nhận dụng cụ khách 
ăn xong. 

- Chuẩn bị cá nhân: 
Trƣớc giờ phục vụ mọi cá nhân phải chuẩn bị cho mình một tâm thế sẵn 

sàng phục vụ. Công việc chuẩn bị cá nhân bao gồm: 
+ Chuẩn bị ngoại dáng: đồng phục, đầu tóc, giầy,... 
+ Chuẩn bị tinh thần: thoải mái tƣ tƣởng, gạt bỏ những vƣớng mắc về tƣ 

tƣởng...... 
+ Chuẩn bị vật chất: ăn nhẹ để đảm bảo sức khoẻ nếu phải phục vụ muộn. 
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4.3.4.2. Đón tiếp khách 

Đón tiếp khách là công việc khởi đầu cho quá trình phục vụ khách. Tổ 
chức đón tiếp ân cần, chu đáo và lịch sự sẽ tạo ra ấn tƣợng tốt với khách hàng, 
giúp cho các hoạt động tiếp theo thuận lợi hơn. Xác định đƣợc tầm quan trọng 
của công việc đón tiếp phần lớn các nhà hàng, khách sạn lựa chọn những nhân 
viên có ngoại dáng đẹp, ƣa nhìn và có duyên giao tiếp chuyên phục vụ công việc 
tiếp tân. Đón tiếp khách là công việc hết sức quan trọng có tác động đến thái độ 
và hành vi tiêu dùng của khách vì vậy nhân viên đƣợc uỷ quyền thực hiện nhiệm 
vụ này phải đáp ứng đƣợc các yêu cầu cơ bản trong kỹ năng giao tiếp: 

+ Điệu bộ thích hợp 

+ Nụ cƣời thân thiện 

+ ánh mắt trìu mến 

+ Chào hỏi đúng cách 

Để đạt đƣợc các tiêu chí trên nhân viên đón tiếp phải trải qua quá trình rèn 
luyện, tạo cho mình một phong thái tự nhiên, tác phong nhanh nhẹn, hoạt bát 
trong ứng xử và phải có thái độ chân thành, niềm nở. 

Các nhà hàng có kinh nghiệm trong kinh doanh, có uy tín trong thƣơng 
trƣờng thƣờng có chƣơng trình huấn luyện nghiệp vụ cho nhân viên. Mỗi công 
việc, hoạt động có những quy trình riêng. Quy trình chuẩn cho công việc đón 
tiếp tại một số nhà hàng nhƣ sau: 

1. Tƣơi cƣời với khách ngay từ thời điểm tiếp xúc với khách 

2. Chào khách theo quy định chung của nhà hàng 

3. Nhanh chóng xác định yêu cầu của khách 

4. Chủ động dẫn khách đến vị trí thích hợp và kéo ghế mời khách ngồi 
5. Giới thiệu về bản thân và tỏ thái độ sẵn sàng giúp khách 

6. Rót nƣớc mời khách (nếu cần) 
Đây là diễn biến hợp logic với thời điểm ban đầu khi khách đến nhà hàng. 

Trong thực tế tuỳ theo ngữ cảnh cụ thể mà nhân viên đón tiếp áp dụng một cách 
linh hoạt cho phù hợp và hiệu quả. Khả năng ứng biến của từng ngƣời phụ thuộc 
vào mức độ nhạy cảm và kinh nghiệm thực tế. 

Mỗi nhà hàng tuỳ theo đặc điểm và điều kiện kinh doanh có cách thức tổ  
chức đón tiếp khách riêng. Các nhà hàng có quy mô nhỏ việc đón tiếp đơn giản 
và thƣờng do nhân viên phục vụ trực tiếp đảm nhận. Phần lớn các nhà hàng có 
quy mô trung bình và lớn công việc đón tiếp do một tổ chuyên thực hiện và với 
tên thƣờng gọi là tổ tiếp tân. 

Hoạt động đón tiếp trong thực tế cũng rất phong phú, đa dạng và phụ 
thuộc vào yêu cầu của khách hàng và tính chất của bữa ăn. Với các bữa tiệc sang 
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trọng công việc đón tiếp đƣợc thực hiện theo hình thức mà đại diện cho chủ tiệc 
yêu cầu. Một số trƣờng hợp việc đón tiếp khách cần thiết có sự xuất hiện của 
trƣởng bộ phận phục vụ hoặc giám đốc nhà hàng: 

+ Khách quan trọng (VIP) của nhà hàng đến dự tiệc. 
+ Tiệc chiêu đãi do nhà hàng đứng ra tổ chức 

+ Tiệc sang trọng, tiệc ngoại giao 

Trong hoạt động đón tiếp, ngoài nhiệm vụ chính là đón và phục vụ khách 

ban đầu, nhân viên đón tiếp còn thực hiện hoạt động marketing của nhà hàng: 
tuyên truyền, quảng cáo, giới thiệu về nhà hàng và các sản phẩm của nhà hàng. 
Để thực hiện có hiệu quả nhiệm vụ này nhân viên phải am hiểu về hàng hoá, 
dịch vụ của nhà hàng. 
4.3.4.3. Tổ chức phục vụ 

a. Những yêu cầu cơ bản đối với cán bộ điều hành giám sát và nhân viên phục 
vụ 

Tổ chức phục vụ là hoạt động triển khai kế hoạch phục vụ đã đƣợc thiết 
lập và thống nhất trƣớc giờ phục vụ. Công việc tổ chức phục vụ do trƣởng bộ 
phận, trƣởng ca trực tiếp thực hiện dƣới sự hƣớng dẫn và điều hành của trƣởng 
phòng ăn.  

Để tổ chức phục vụ khách chu đáo, an toàn ngƣời điều hành phải thực 
hiện đƣợc các yêu cầu sau: 

1. Khái quát đƣợc các công việc sẽ điều hành trong ca 

2. Nắm chắc các nội dung và yêu cầu của các nhiệm vụ đã phân công cho 
các tổ, bộ phận hoặc cá nhân 

3. Triển khai các nhiệm vụ cho các bộ phận, cá nhân do mình phụ trách 
một cách nhanh chóng 

4. Tổ chức lao động, điều phối nhân viên phục vụ phù hợp với nhiệm vụ 
đƣợc giao một cách hợp lý 

5. Thƣờng xuyên kiểm tra, đôn đốc nhân viên thực công việc theo đúng 
tiến độ, đúng quy trình đảm bảo kỹ thuật phục vụ 

6. Động viên kịp thời và tạo điều kiện thuận lợi để nhân viên phát huy hết 
sáng kiến, cải tiến kỹ thuật và nâng cao năng suất lao động 

7. Phối hợp nhịp nhàng hoạt động giữa các bộ phận trong khối phục vụ 

8. Thƣờng xuyên liên hệ với các bộ phận nghiệp vụ có liên quan để đáp 
ứng các nhu cầu của khách một cách tốt nhất 

9. Giải quyết tốt mối quan hệ giữa khách hàng và nhà hàng, giữa khách 
hàng và ngƣời phục vụ 
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Trong kinh doanh ăn uống việc thống nhất kịch bản, phân công nhiệm vụ  
cho từng tổ, nhóm hoặc cá nhân là điều kiện cần thiết ban đầu để tổ chức phục 
vụ đi vào nề nếp. Tuy nhiên điều kiện đủ để hoạt động phục vụ thực sự có hiệu 
quả phải là quá trình thực thi nhiệm vụ một cách cụ thể. Các hoạt động này do 
các tổ trƣởng, nhóm trƣởng và nhân viên phối hợp phục vụ. 

 Thực tế đã chứng minh ở đâu có đội ngũ nhân viên đƣợc đào tạo, huấn 
luyện có bài bản ở đó chất lƣợng phục vụ đƣợc duy trì nghiêm túc. Trong quá 

trình phục vụ nhân viên có cơ hội tiếp xúc với khách trong thời gian dài để thể 
hiện các kỹ năng, kỹ xảo phục vụ. Thông qua phục vụ, khách hàng có thể đánh 
giá đƣợc trình độ tay nghề của nhân viên và chất lƣợng phục vụ của nhà hàng. 
Yêu cầu đặt ra đối với nhân viên  phục vụ ăn uống là: 

- Nắm chắc thực đơn cần phục vụ. Hiểu đƣợc món ăn, gia vị đi kèm, cách 
phục vụ. 

- Nắm chắc đƣợc quy trình phục vụ theo yêu cầu và tính chất phục vụ của 
các bữa ăn. 

- Luôn có thái độ tốt với khách hàng. 
- Thuần thục các thao tác kỹ thuật để chứng minh tính chuyên nghiệp của 

nhân viên nhà hàng. 

- Duy trì tốt tiến độ phục vụ theo yêu cầu của khách đảm bảo nhanh 
chóng và kịp thời. 

- Xử lý đƣợc các tình huống có thể xảy ra trong thời gian phục vụ. 
b. Tổ chức phục vụ một số bữa ăn trong nhà hàng 

Phục vụ khách ăn theo thực đơn 

Đối với các bữa ăn theo định suất, thực đơn đã đƣợc chuẩn bị từ trƣớc vì 
vậy việc tổ chức phục vụ có những thuận lợi: 

+ Việc chế biến và chuẩn bị phục vụ thƣờng chủ động vì đã biết trƣớc 
thực đơn. 

+ Năng suất lao động cao, giá thành thấp vì chế biến và phục vụ đồng 
loạt. 

+ Lãng phí nguyên liệu và rủi ro trong phục vụ ít vì phần lớn công tác 
chuẩn bị đƣợc thực hiện theo đơn đặt hàng trƣớc của khách hàng. 

Tổ chức phục vụ theo định suất đôi khi gặp phải những trở ngại làm phiền 
toái khi một số khách không hợp khẩu vị, thói quen ăn uống vì phải ăn theo thực 
đơn chung của cả đoàn. Tuy nhiên trƣờng hợp này ít xảy ra và nếu có sự cố Nhà 
hàng có thể điều chỉnh theo yêu cầu cá biệt của khách. 

Để tổ chức bữa ăn theo định suất một cách chu đáo, ngƣời điều hành giám 
sát cần: 
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- Nắm chắc thực đơn, danh mục đồ uống của từng bữa ăn. 
- Nhớ quy trình phục vụ đối với từng loại thực đơn để duy trì trình tự 

phục vụ. 
- Luôn quan sát tiến độ trên bàn ăn để phối hợp với bộ phận chế biến, bar 

cung cấp món ăn, đồ uống cho khách một cách kịp thời. 
- Kiểm tra chất lƣợng món ăn và gia vị đi kèm trƣớc khi mang phục vụ 

khách. 

- Quan sát các thao tác của nhân viên để kịp thời điều chỉnh kỹ thuật phục 
vụ. 

- Phát hiện các tình huống để chỉ dẫn nhân viên xử lý ngay hoặc trực tiếp 
xử lý thay nhân viên. 

- Luôn nhắc nhở nhân viên duy trì việc chăm sóc khách hàng. 
Phục vụ bữa ăn chọn món (Alacarte) 
Hiện nay phục vụ ăn chọn món đƣợc ứng dụng rộng rãi tại các nhà hàng, 

khách sạn do có nhiều ƣu điểm: 
+ Khách đƣợc lựa chọn món ăn theo sở thích cá nhân và khả năng thanh 

toán của từng ngƣời. 
+ Có thể phục vụ khách bất kỳ lúc nào trong ngày mà không cần đặt 

trƣớc. 
+ Có thể phục vụ khách lẻ hoặc khách đoàn tuỳ theo nhu cầu của khách.  
+ Phát huy đƣợc khả năng sáng tạo, sự nhạy bén của nhân viên phục vụ.  
Bên cạnh các lợi thế phục vụ theo thực đơn chọn món cũng gặp nhiều trở 

ngại nếu các nhà quản lý chƣa có nhiều kinh nghiệm: 
+ Khó đoán trƣớc nhu cầu cụ thể hàng ngày của khách. Điều này dẫn đến 

sự bất cập trong việc chuẩn bị đón khách. 
+ Khách thƣờng phải chờ đợi vì nhà hàng không chủ động chế biến sẵn 

các món ăn. 
+ Giá thành các món ăn thƣờng cao hơn vì phần lớn món ăn đƣợc chế 

biến đơn lẻ, chi phí thƣờng cao hơn so với chế biến đồng loạt. 
+ Năng suất lao động thƣờng không cao vì phần lớn phục vụ khách lẻ, 

khách đoàn ít ngƣời. 
Để tổ chức phục vụ bữa ăn chọn món một cách hoàn chỉnh, ngƣời điều 

hành giám sát cần lƣu ý các vấn đề sau: 
Liên hệ với bộ phận chế biến và bar để biết đƣợc những món ăn, đồ uống 

sẵn có trong ngày, thông báo với nhân viên phục vụ chủ động trong việc tiếp 
nhận nhu cầu của khách. 
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- Kiểm tra công tác chuẩn bị của các bộ phận trƣớc giờ phục vụ 

+ Bộ phận chuẩn bị đồ uống 

+ Bộ phận chuẩn bị gia vị cho các món ăn 

+ Bộ phận chuẩn bị dụng cụ đặt bàn bổ sung 

+ Bộ phận thu ngân: hoá đơn, tiền lẻ, bảng giá quy đổi ngoại tệ trong 
ngày... 

- Quan sát số lƣợng, tần suất khách đến nhà hàng để điều chỉnh nhân lực 
kịp thời đón khách. 

- Nhớ quy trình phục vụ ăn Alacarte để nhắc nhở nhân viên phục vụ 
khách chu đáo 

- Phát hiện kịp thời và điều chỉnh những sai xót của nhân viên trong việc 
đón tiếp khách, ghi nhu cầu, điều chỉnh hoặc bổ sung dụng cụ ăn uống, và các 
thao tác phục vụ. 

- Nhắc nhở nhân viên nhanh chóng thu dọn bàn khách ăn xong, đặt bàn 
mới để kịp thời phục vụ khách tiếp theo. 

- Xử lý các tình huống trong ca phục vụ. 
- Kiểm tra các hoá đơn trƣớc khi thanh toán với khách. 
- Cảm ơn, tiến khách (nếu có thể). 
* Phục vụ ăn buffet 
Phục vụ ăn buffet là hình thức tổ chức để khách tự phục vụ các món ăn, 

đồ uống và thanh toán trọn gói cho bữa ăn. Buffet là hình thức phục vụ ăn uống 
đƣợc ƣa chuộng trong những năm gần đây. So với các hình thức phục vụ khách 
buffet có các ƣu điểm: 

- Đối với khách hàng: 
+ Đƣợc tự do lựa chọn các món ăn, đồ uống theo sở thích riêng 

+ Thời gian ăn uống thƣờng ngắn hơn do không phải chờ đợi phục vụ 

- Đối với nhà hàng: 
+ Giảm thiểu nhân lực trong thời gian phục vụ vì các thao tác phục vụ 

khách đã làm thay nhân viên 

+ Hạn chế đƣợc sự quá tải trong phục vụ và thời gian cao điểm vì khách 

chủ động tự phục vụ, ít gây phiền hà đến nhân viên 

Trong thực tế phục vụ ăn buffet đƣợc ứng dụng rộng rãi trong các nhà 
hàng, khách sạn: 

Đối với nhà hàng trong khách sạn, buffet đƣợc áp dụng cho các trƣờng 
hợp sau: 
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- Phục vụ ăn sáng cho khách lƣu trú tại khách sạn theo hình thức thanh 
toán tiền phòng có bao ăn sáng 

- Phục vụ các bữa ăn với hình thức thanh toán trọn gói bữa ăn theo mức 
giá quy định 

- Phục vụ các bữa ăn trọn gói cho các đoàn khách, các hội nghị, hội thảo, 
tiệc buffet 

Đối với nhà hàng độc lập. Buffet áp dụng chủ yếu phục vụ bữa ăn trọn gói 
theo mức giá cố định cho mọi đối tƣợng khách. 

Tổ chức phục vụ bữa ăn buffet đƣợc thực hiện theo trình tự sau: 
- Đón khách vào phòng ăn: 
Việc đón khách vào phòng ăn do nhóm đón tiếp thực hiện, nội dung công 

việc đón khách: chào đón khách, tiếp nhận phiếu ăn (nếu cần) và mời khách vào 
phòng ăn. 

- Phục vụ khách: 
Khách vào phòng ăn sẽ tự lựa chọn dụng cụ ăn, lựa chọn món ăn và đồ 

uống theo sở thích. Để giúp khách thuận lợi cho việc tự phục vụ ngƣời điều 
hành giám sát cần lƣu ý các yêu cầu sau: 

+ Bài trí các món ăn theo trình tự 

• Các món ăn khai vị nguội 
• Các món ăn khai vị nóng 

• Các món ăn chính 

 • Các món tráng miệng 

 • Đồ uống nóng 

 • Đồ uống lạnh 

+ Dụng cụ ăn uống đƣợc sắp xếp gọn gàng ngay bên cạnh các món ăn, đồ 
uống tƣơng ứng 

+ Phân công nhân viên túc trực để hƣớng dẫn, giúp khách lấy thức ăn, đồ 
uống và thu dọn dụng cụ ngay sau khi khách đã dùng xong 

+ Các món ăn nóng phải có dụng cụ hâm nóng chuyên dụng và có ngƣời 
phục vụ trực tiếp (nếu cần) 

+ Quan sát, nắm đƣợc tiến độ bữa ăn để kịp thời bổ xung món ăn, đồ uống 
cho phù hợp 

+ Kịp thời sử lý các tình huống phát sinh trong thời gian phục vụ khách 

- Kết thúc phục vụ: 
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Phục vụ ăn buffet đƣợc kết thúc khi khách rời khỏi phòng ăn. Các công 
việc cần thực hiện trong giai đoạn này bao gồm: 

+ Cảm ơn khách, hẹn gặp lại các lần phục vụ sau. Công việc này do bộ 
phận đón tiếp thực hiện 

+ Kiểm tra, đối chiếu số lƣợng khách đã đến nhà hàng 

+ Thu dọn dụng cụ phục vụ ăn uống 

+ Vệ sinh phòng ăn 

* Phục vụ tiệc đứng 

Tiệc đứng là bữa ăn buffet đứng thịnh soạn và sang trọng. So với bữa ăn 
buffet thông thƣờng tiệc đứng có những điểm khác biệt: 

- Danh mục các món ăn, đồ uống, thực đơn đầy đủ hơn, đa dạng hơn 

- Bài trí các bàn tiệc sang trọng hơn 

- Phòng tiệc đứng đƣợc trang trí phông, tiêu đề bữa tiệc, hệ thống âm 
thanh, ánh sáng và có chƣơng trình ca nhạc phục vụ khách 

- Phục vụ tiệc đứng có nghi thức trọng thể hơn 

Tổ chức phục vụ tiệc đứng đƣợc thực hiện theo trình tự sau: 
- Đón tiếp khách 

Việc đón tiếp khách vào phòng tiệc đƣợc thoả thuận từ trƣớc giữa ngƣời 
đặt tiệcvà nhà hàng. Khác với phục vụ buffet, việc đón tiếp khách đƣợc thực 
hiện trực tiếp của chủ tiệc hoặc đại diện chủ tiệc kết hợp với sự hỗ trợ đắc lực 
của bộ phận đón tiếp nhà hàng. Công việc đón tiếp khách đƣợc thực hiện nhƣ 
sau: 

+ Chào khách tại khu vực cửa chính phòng tiệc 

+ Tiếp nhận quà tặng, các lẵng hoa chúc mừng (nếu có) 
+ Mời khách vào phòng tiệc 

Trong thời gian đón khách vào phòng cần có chƣơng trình văn nghệ chào 
mừng để gây sự hứng khởi cho bữa tiệc. 

- Phục vụ khách: 
Khi khách đã vào phòng tiệc tƣơng đối đầy đủ chủ tiệc tuyên bố lý do bữa 

tiệc và chào mừng khách tới dự. Sau tuyên bố lý do và chào mừng khách, bộ 
phận phục vụ nhanh chóng toả ra các khu vực đã đƣợc phân công để mời rƣợu 
khách. Đây là thời điểm sôi động nhất của bữa tiệc vì vậy công tác tổ chức cần 
đặc biệt quan tâm lƣu ý: 

+ Các ly uống cần đƣợc chuẩn bị sẵn trên các khay 

+ Phân công các khu vực phục vụ phải đƣợc phân định rõ ràng, cụ thể 
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+ Theo dõi sát sao, đôn đốc kịp thời để các bộ phận phục vụ hoạt động hài 
hoà, nhịp nhàng 

+ Xử lý nhanh các tình huống phát sinh có thể xuất hiện 

+ Thƣờng xuyên liên hệ với đại diện của chủ tiệc (ngƣời đặt tiệc) để nắm 
bắt các nhu cầu mới phát sinh 

Sau lần cụng ly chúc mừng khách sẽ tự chọn cho mình các món ăn, bổ 
xung đồ uống theo sở thích. Nhiệm vụ tiếp theo của bộ phận phục vụ: 

+ Tiếp thêm đồ uống theo nhu cầu của khách 

+ Hƣớng dẫn và giúp khách lựa chọn món ăn theo sở thích 

+ Phục vụ các món ăn nóng tại khu vực trƣng bày 

+ Thu dụng cụ sau khi khách dùng xong món và chuyển về tuyến sau 

+ Bổ sung các dụng cụ ăn mới (nếu cần) 
+ Bổ sung thêm các món ăn (nếu cần) 
+ Xử lý các nhu cầu phát sinh của khách (nếu có) 
Thời gian phục vụ tiệc đứng thƣờng không dài vì vậy các hoạt động phục 

vụ yêu cầu phải khẩn trƣơng, nhanh chóng, đồng thời đảm bảo an toàn và chu 
đáo. 

- Kết thúc phục vụ: 
Tiệc đứng đƣợc kết thúc khi những vị khách cuối cùng rời khỏi phòng 

tiệc. Trong giai đoạn này nhiệm vụ của bộ phận phục vụ cần thực hiện: 
+ Chào khách, cảm ơn và hẹn gặp lại các lần phục vụ sau. Công việc này 

đƣợc thực hiện ở khu vực cửa chính của phòng tiệc do bộ phận đón tiếp đảm 
nhiệm 

+ Kiểm kê các loại đồ uống còn lại để báo cáo ngƣời đặt tiệc 

+ Thu gom món ăn còn lại sau tiệc 

+ Thu dọn dụng cụ và vệ sinh 

+ Vệ sinh phòng tiệc 

* Phục vụ tiệc ngồi Âu, á 

Tiệc ngồi Âu, á là các bữa ăn theo định suất long trọng và thịnh soạn do 
một chủ nhân đứng ra tổ chức nhân một dịp nào đó để đạt đƣợc mục đích nhất 
định. So với các bữa ăn theo định suất, sự khác biệt của tiệc ngồi cụ thể: 

- Sự thịnh soạn của bữa tiệc: 
+ Về cấu trúc: Món ăn trong tiệc có đầy đủ thành phần theo cấu trúc của 

bữa ăn, đa dạng về nguồn nguyên liệu và phƣơng pháp chế biến 
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Đồ uống đƣợc lựa chọn có đủ thành phần trong bữa ăn và thích hợp với 
các món ăn trong thực đơn 

+ Về chất lƣợng: Phần lớn món ăn, đồ uống trong tiệc đƣợc lựa chọn đều 
độc đáo, đặc sắc có giá trị sử dụng cao 

+ Về hình thức: Món ăn đƣợc chế biến cầu kỳ, trang trí đẹp, hấp dẫn và 
đạt yêu cầu thẩm mỹ cao 

- Sự long trọng của bữa tiệc đƣợc thể hiện qua các tiêu trí sau: 
+ Công việc chuẩn bị phục vụ chu đáo, cầu kỳ hơn các bữa ăn thƣờng. 

Dụng cụ đặt bàn đồng bộ, đồ vải phải mới, là phẳng và hồ cứng. khăn ăn gấp 
hoa, trang trí hoa tƣơi trên bàn tiệc, có các dụng cụ mời món ăn đặt sẵn trên bàn 
(với tiệc á), phòng tiệc đƣợc trang trí đẹp, các hệ thống âm thanh, ánh sáng đầy 
đủ, hoạt động tốt 

+ Thành phần dự tiệc: có chủ tiệc và khách mời tham dự 

+ Nghi thức đón tiếp và phục vụ: 
Chủ tiệc: đón khách, tuyên bố lý do 

Khách mời: chúc mừng chủ tiệc 

Ngƣời phục vụ: phục vụ theo trình tự ngôi thứ tại bàn tiệc 

- Mục đích và ý nghĩa của tiệc: 
Mỗi bữa tiệc đều đƣợc tổ chức tại một thời điểm nhất định gắn liền với ý 

nghĩa của việc tổ chức tiệc 

Để đảm bảo phục vụ bữa tiệc ngồi đƣợc chu đáo, lịch sự và đảm bảo các 
yêu cầu mà chủ tiệc đã dự kiến, ngƣời tổ chức tiệc phải triển khai tốt chƣơng 
trình phục vụ đã đƣợc thoả thuận giữa nhà hàng và khách đặt tiệc. Công việc tổ 
chức phục vụ tiệc ngồi Âu, á đƣợc thực hiện theo các trình tự sau: 

Đón khách dự tiệc: 
Việc đón khách đƣợc thực hiện bởi chủ tiệc và các cộng sự, có sự hỗ trợ 

đắc lực của nhóm nhân viên đón tiếp trong nhà hàng 

Đối với các bữa tiệc thông thƣờng việc đón tiếp khách đƣợc thực hiện tại 
khu vực cửa chính của phòng tiệc. Việc đón tiếp khách của các tiệc ngoại giao 
đƣợc thực hiện ở phòng khánh tiết bên cạnh phòng tiệc. Tại đây chủ tiệc đón các 
vị khách quan trọng (VIP), mời đồ uống ban đầu (welcome drink) hoặc rƣợu 
khai vị trong thời gian chờ đợi khách đến dự tiệc. Đến giờ khai mạc chủ tiệc mời 
khách  dự tiệc tại phòng tiệc chính 

Phục vụ tiệc: 

Khi khách đã tề tựu đông đủ trong phòng tiệc, chủ tiệc tuyên bố lý do và 
chào mừng khách tới dự. Thời điểm này nhân viên phục vụ nhanh chóng mời 
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rƣợu chủ tiệc và khách tham dự. Trình tự mời nhƣ sau: 
+ Khách chính 

+ Chủ tiệc 

+ Khách tham dự theo thứ tự ngôi thứ (nếu có) 
Khi chủ tiệc có đến các bàn khách chúc rƣợu nhân viên phục vụ phải kịp 

thời theo sau để tiếp thêm rƣợu cho chủ tiệc và khách đƣợc mời cụng ly. Sau lần 
mời rƣợu đầu tiên nhân viên phục vụ các món ăn theo trình tự của thực đơn 
trong bữa tiệc. Quy trình phục vụ tiệc ngồi giống quy trình phục vụ bữa ăn theo 
định suất. Tuy nhiên một số lƣu ý cần phải đƣợc duy trì để đảm bảo nghi thức 
của tiệc: 

+ Mời các món ăn đồ uống mới phải theo trình tự ngôi thứ trong tiệc: 
khách chính, chủ tiệc tiếp theo là khách tham dự khác 

+ Tiếp thêm đồ uống, món ăn cho khách không cần trình tự ngôi thứ 
nhƣng phải theo trình tự món ăn, đồ uống và tiến độ của bữa ăn cũng nhƣ nhu 
cầu cụ thể của từng khách 

+ Thu dọn dụng cụ thực hiện theo đúng kỹ thuật không gây cản trở cho 
khách 

+ Nhân viên phục  vụ tại các dãy bàn đƣợc phân công không rời khu vực 
bàn tiệc để kịp thời đáp ứng các nhu cầu của khách đồng thời sử lý các tình 
huống mới phát sinh 

+ Nhân viên phụ việc cần quan sát và kịp thời hỗ trợ nhân viên phục vụ 

 Kết thúc phục vụ: 
Tiệc đƣợc kết thúc khi các công việc phục vụ đã đƣợc hoàn tất. Nhiệm vụ 

của bộ phận phục vụ trong giai đoạn này là: 
+ Lắng nghe các ý kiến đóng góp của khách 

+ Cảm ơn, tiễn khách 

+ Kiểm kê, đối chiếu hàng hoá còn lại để báo cáo đại diện chủ tiệc 

+ Thu gom các món ăn đồ uống còn lại 
+ Thu dọn và vệ sinh dụng cụ, vệ sinh phòng ăn 

6.2.4.4. Thanh toán, tiễn khách 

Đây là giai đoạn cuối cùng trong quy trình phục vụ. Để thực hiện tốt 
nhiệm vụ trong giai đoạn này, ngƣời phục vụ cần phải: 

+ Kiên trì và lịch sự khi tiếp xúc với khách. 
+ Nắm đƣợc các phƣơng thức thanh toán. 
+ Tính toán nhanh, chính xác. 
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+  Có kỹ năng giao tiếp tốt, giao tiếp đƣợc bằng ngoại ngữ. 
+ Xử lý nhanh các tình huống để tăng cƣờng khả năng quay vòng chỗ 

ngồi của phòng ăn. 
Trong quá trình phục vụ khách có thể có những cảm nhận khác nhau về 

nhà hàng, họ thƣờng có những đóng góp nhất định có tính chất xây dựng. Nhiệm 
vụ của nhân viên tiễn khách là cố gắng thu nhận đƣợc những đánh giá khách 
quan về chất lƣợng phục vụ của nhà hàng. Những  lời khen, động viên của 
khách cần đƣợc đáp từ một cách lễ phép, lịch sự. Đối với những góp ý phê bình 
của khách ngƣời phục vụ phải tiếp thu với thái độ chân thành và cầu thị, coi 
những đóng góp này là bài học cần thiết để rút kinh nghiệm cho các lần phục vụ 
sau. 

6.2.4.5. Các hoạt động sau phục vụ 

Công việc tiếp theo của bộ phận phục vụ sau khi khách đã rời nhà hàng là 
thu dọn phòng ăn, cất trữ tài sản và rút kinh nghiệm sau khi phục vụ. 

* Thu dọn phòng ăn: 
Thu dọn phòng ăn một cách nhanh chóng, đảm bảo an toàn, vệ sinh ngƣời 

quản lý nhà hàng cần hƣớng dẫn, rèn luyện nhân viên phục vụ quy trình, kỹ 
thuật thu dọn các dụng cụ, trang thiết bị một cách tỉ mỉ. Trình tự thu dọn phòng 
ăn tại các nhà hàng hiện nay nhƣ sau: 

- Kiểm tra sơ bộ phòng ăn xem có tài sản, tƣ trang khách bỏ quên không. 
- Kéo rèm, mở cửa sổ để làm sạch không khí trong phòng ăn. 
- Thu gom thức ăn còn lại trên bàn theo từng loại để tận dụng (chăn nuôi 

hoặc tái sử dụng nếu có thể) đồng thời giúp cho việc thu dọn nhanh hơn. 
- Thu dọn dụng cụ đặt trên bàn theo nguyên tắc: 
+ Đồ dễ vỡ, dễ hỏng thu trƣớc. 
+ Đồ gây vƣớng nhiều cần lƣu ý khi thu dọn. 
+ Dụng cụ đƣợc thu và sắp xếp theo từng loại để dễ vệ sinh và kiểm đếm. 
- Vận chuyển dụng cụ đến khu vực rửa vệ sinh. Riêng đồ vải chuyển đến 

bộ phận giặt là. 
- Lau sạch các loại đồ gỗ (bàn, ghế) đồng thời thu gom lại để giải phóng 

diện tích nền nhà ăn. 
- Vệ sinh nền (hút bụi hoặc lau tuỳ theo đặc điểm của nền). 
- Kéo rèm, đóng cửa sổ. 
- Kê xếp lại bàn, ghế theo sơ đồ và yêu cầu của các lần phục vụ sau. 
* Vệ sinh dụng cụ: 
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Đối với các nhà hàng có quy mô lớn lƣợng khách phục vụ nhiều, việc vệ 
sinh dụng cụ đƣợc thực hiện bằng các máy chuyên dùng: máy rửa bát đĩa, máy 
đánh bóng dụng cụ... Để sử dụng có hiệu quả các thiết bị này, nhân viên phải 
đƣợc học cách sử dụng, vệ sinh và bảo quản từng loại máy. 

Những nhà hàng có quy mô vừa và nhỏ không có điều kiện để trang bị 
máy chuyên dùng, vệ sinh dụng cụ thƣờng đƣợc thực hiện theo phƣơng pháp thủ 
công. Tuy nhiên để việc vệ sinh đƣợc nhanh chóng, đảm bảo an toàn và đáp ứng 
đƣợc tiêu chuẩn vệ sinh dụng cụ các nhà hàng thƣờng hƣớng dẫn cho nhân viên 
các quy trình và kỹ thuật vệ sinh dụng cụ hợp lý với điều kiện cơ sở vật chất kỹ 
thuật hiện có. 

- Quy trình rửa dụng cụ ăn uống và phục vụ bao gồm: 
+ Pha hoá chất tẩy rửa 

+ Ngâm dụng cụ trong nƣớc tẩy 

+ Cọ rửa sơ bộ 

+ Cọ rửa sạch sẽ 

- Kỹ thuật lau dụng cụ ăn uống gồm có: 
+ Kỹ thuật lau đồ kim loại 
+ Kỹ thuật lau đồ sành sứ 

+ Kỹ thuật lau đồ thuỷ tinh 

Dụng cụ sau khi đƣợc vệ sinh, lau chùi sạch sẽ cần kiểm đếm và mang cất trữ. 
* Cất trữ tài sản: 
Để cất trữ tài sản phục vụ ăn uống, các nhà hàng thƣờng thiết kế kho tài 

sản với các giá kê và các tủ phụ trợ đặt tại từng phòng ăn. Mỗi khu vực cất trữ 
có tính năng, công dụng riêng phù hợp với sự dự định sử dụng trong quá trình 
phục vụ. 

- Tủ phụ trợ (side board): 
Tủ phụ trợ đƣợc thiết kế và lắp đặt riêng cho từng phòng ăn. Trƣờng hợp 

có nhiều phòng ăn nhỏ trong một khu vực có thể sử dụng một tủ phụ trợ chung. 
Tủ phụ trợ là nơi cất trữ dụng cụ cho một hoặc một nhóm phòng ăn. Tác dụng 
chính của tủ phụ trợ là cung cấp các dụng cụ đặt bàn cho các khách ăn lẻ hoặc 
nhóm khách ít ngƣời đồng thời bổ xung dụng cụ cần thiêt cho khách trong quá 
trình phục vụ. Tủ phụ trợ chứa đựng số lƣợng dụng cụ không nhiều nhƣng phải 
đầy đủ các loại cần thiết cho việc đặt bàn. Tủ đƣợc thiết kế gọn gàng, độ cao vừa 
phải, có các ngăn chứa cho từng loại dụng cụ riêng biệt thuận tiện cho nhân viên 
dễ thấy và dễ lấy khi phục vụ. 

- Kho tài sản (Pantry) 
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Kho tài sản của bộ phận phục vụ đƣợc thiết kế gần khu rửa dụng cụ và 
bàn chờ tiếp nhận thức ăn từ khu vực chế biến. Đây là tổng kho tài sản ăn uống 
của nhà hàng vì vậy phải đƣợc thiết kế tủ rộng, có độ thông thoáng thích hợp. 
Kho đƣợc trang bị các giá kê nhiều tầng, thoáng có tác dụng cất trữ phần lớn các 
loại dụng cụ cho các bữa ăn, đồng thời hong khô dụng cụ sau khi rửa. Để cất trữ 
dụng cụ đạt hiệu quả và đảm bảo an toàn việc sắp xếp dụng cụ phải tuân theo 
nguyên tắc và yêu cầu kỹ thuật. Các nhà hàng kinh doanh có kinh nghiệm 
thƣờng có kế hoạch hƣớng dẫn nhân viên bảo quản và cất trữ tài sản trong giai 
đoạn học việc. 

* Rút kinh nghiệm sau phục vụ: 
Trong kinh doanh ăn uống rút kinh nghiệm sau phục vụ là hình thức tự 

rèn luyện thiết thực và có hiệu quả nhằm nâng cao trình độ chuyên môn nghiệp 
vụ. Thƣờng xuyên rút kinh nghiệm sẽ tạo ra thói quen tích cực trong việc phê 
bình và tự phê bình, để hạn chế khiếm khuyết hoàn thiện bản thân và tăng cƣờng 
sự hiểu biết lẫn nhau. Trong thực tế có nhiều hình thức rút kinh nghiệm sau phục 
vụ: rút kinh nghiệm thƣờng xuyên, rút kinh nghiệm đột xuất và rút kinh nghiệm 
định kỳ. 

Thƣờng xuyên rút kinh nghiệm là hình thức thƣờng gặp nhất tại các nhà 
hàng. Công việc này đƣợc thực hiện ngay sau khi ca phục vụ kết thúc với các 
hình thức đơn giản, nhẹ nhàng: mọi ngƣời trao đổi, nhắc nhở, góp ý lẫn nhau sau 
các tình huống vừa giải quyết. Cách làm này đơn giản, nhẹ nhàng, tình cảm và 
luôn giữ đƣợc sự đoàn kết gắn bó và thông cảm lẫn nhau. 

Rút kinh nghiệm đột xuất là hình thức sinh hoạt nghiệp vụ bất thƣờng, 
không theo lịch trình định sẵn.Việc làm này có thể gặp khi có những tình huống 
có vấn đề dẫn đến sự phản ứng, sự khiếu nại hoặc sự phàn nàn của khách ở mức 
độ cần thiết phải họp nội bộ để rút kinh nghiệm chấn chỉnh ngay. Các tình 
huống này ít gặp, tuy nhiên ngƣời quản lý bộ phận có trách nhiệm khi cần cũng 
phải triển khai kịp thời để giữ nghiêm quy chế hoạt động của nhà hàng. 

Rút kinh nghiệm định kỳ đƣợc tiến hành hàng tháng qua các cuộc họp tổ, 
nhóm phục vụ. Nội dung chính xác cuộc họp thƣờng là tổng kết các hoạt động 
của tháng trƣớc, xem xét lại những việc đã làm đƣợc, chƣa làm đƣợc và tìm rõ 
nguyên nhân. Bên cạnh đó thống nhất những nội dung kế hoạch của tháng tiếp 
theo, các giải pháp thực hiện kế hoạch. Một trong những nội dung không thể bỏ 
qua đối với công tác quản lý nhà hàng đó là rút kinh nghiệm về công tác nghiệp 
vụ. Duy trì rút kinh nghiệm trong các cuộc họp định kỳ với hoạt động kinh 
doanh ăn uống là nhu cầu tất yếu đảm bảo nâng cao chất lƣợng phục vụ. 
 

Câu hỏi ôn tập chƣơng 4 
1. Trình bày các điều kiện, các yếu tố ảnh hƣởng đến hoạt động tổ chức kinh 
doanh nhà hàng. 
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2. Cho biết những nội dung cơ bản của hoạt động tổ chức kinh doanh nhà hàng. 
3. Trình bày sự hiểu biết về thực đơn, cáh xây dựng thực đơn. 
4. Trình bày về sự hiểu biết về quá trình tổ chức chế biến trong nhà hàng. 
5. Phân tích các bƣớc của quá trình phục vụ tại nhà hàng. 
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CHƢƠNG 5 

TÀI CHÍNH TRONG KINH DOANH NHÀ HÀNG 

 

Giới thiệu 

 - Khái quát về kinh doanh nhà hàng 

- Tổ chức bộ máy nhà hàng 

- Quản trị kinh doanh nhà hàng 

Mục tiêu 

Sau khi học xong chƣơng 5, ngƣời học phải:  
- Trình bày được các kiến thức khái quát về quản trị tài chính trong nhà 

hàng 

- Trình bày được các kiến thực  vốn và nguồn vốn trong nhà hàng 

- Trình bày được các kiến thức về chi phí, doanh thu, lợi nhuận trong 
kinh doanh nhà hàng 
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5.1. Khái quát về tài chính trong kinh doanh nhà hàng 

5.1.1. Khái niệm tài chính trong kinh doanh nhà hàng 

Tài chính doanh nghiệp là một khâu của hệ thống tài chính trong nền kinh 
tế, là một phạm trù kinh tế khách quan gắn liền với sự ra đời của nền kinh tế 
hàng hoá. Nhà hàng có thể xem là một doanh nghiệp cụ thể (ngay cả khi nó có 
quy mô nhỏ, hoặc nó chỉ là một bộ phận trong một khách sạn hoặc một công ty 
du lịch nào đó). Nhƣ vậy tài chính trong nhà hàng cũng thuộc tài chính doanh 
nghiệp là một bộ phận trong hệ thống tài chính của nền kinh tế. 

Để tiến hành hoạt động kinh doanh, các nhà hàng cần phải có một lƣợng 
vốn tiền tệ tối thiểu nhất định. Quá trình hoạt động kinh doanh từ góc độ tài 
chính cũng chính là quá trình phân phối để tạo lập hoặc sử dụng các qũi tiền tệ 
của nhà hàng nhằm thực hiện các mục tiêu của hoạt động kinh doanh. Trong quá 
trình đó luôn diễn ra sự vận động và chuyển hoá liên tục các nguồn tài chính 
(các quĩ tiền tệ), tạo ra các luồng chuyển dịch giá trị mà biểu hiện của nó là các 
luồng tiền tệ đi vào hoặc đi ra khỏi chu kỳ kinh doanh của các nhà hàng.  

Nhƣ vậy tài chính trong kinh doanh nhà hàng có thể đƣợc hiểu là: Toàn 

bộ các mối quan hệ, các hoạt động gắn với việc tạo lập và sử dụng các quĩ tiền 
tệ của nhà hàng trong quá trình kinh doanh của nhà hàng. 

5.1.2. Các mối quan hệ tài chính trong nhà hàng 

Gắn liền với quá trình phân phối dƣới hình thức giá trị để tạo lập hoặc sử 
dụng các quĩ tiền tệ của nhà hàng là các mối quan hệ tài chính, phản ánh bản 
chất của tài chính trong kinh doanh nhà hàng. 

Trong nhà hàng, có các quan hệ tài chính sau: 

- Quan hệ giữa nhà hàng với Nhà nƣớc, đƣợc thể hiện qua việc Nhà nƣớc 
cấp vốn cho các nhà hàng hoạt động (đối với các nhà hàng thuộc sở hữu nhà 
nƣớc), và nhà hàng thực hiện các nghĩa vụ tài chính đối với Nhà nƣớc nhƣ nộp 
các khoản thuế, lệ phí... vào ngân sách Nhà nƣớc. 

- Quan hệ giữa nhà hàng với các chủ thể kinh tế khác trong đó có nhàhàng 
nhƣ quan hệ về thanh toán trong việc vay hoặc cho vay vốn, đầu tƣ vốn; Mua và 
bán tài sản, vật tƣ hàng hoá và các dịch vụ khác. 

- Quan hệ trong nội bộ nhà hàng, đƣợc thể hiện trong việc nhà hàng thanh 
toán tiền lƣơng, tiền công và thực hiện các khoản tiền thƣởng, tiền phạt đối với 
ngƣời lao động trong nhà hàng. Quan hệ thanh toán giữa các bộ phận trong nhà 
hàng, trong việc phân chia lợi nhuận sau thuế của nhà hàng, việc phân chia lợi 
tức cho các cổ đông (đối với nhà hàng cổ phần), và trong việc hình thành các 
loại quĩ khác của nhà hàng... 
5.2. Vốn kinh doanh 

5.2.1. Các loại nguồn vốn 
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5.2.1.1. Cơ cấu nguồn vốn của nhà hàng và các nhân tố ảnh hưởng 

Khi xét từ góc độ quyền sở hữu thì vốn kinh doanh của nhà hàng đƣợc 
hình thành từ hai nguồn: nguồn vốn chủ sở hữu và các khoản nợ phải trả. 

Nguồn vốn chủ sở hữu là số vốn thuộc sở hữu của nhà hàng. Khi nhà 
hàng mới thành lập thì vốn chủ sở hữu do các thành viên đóng góp và hình 

thành nên vốn điều lệ. Khi nhà hàng đi vào kinh doanh ngoài vốn điều lệ còn có 
một số nguồn vốn khác cũng thuộc nguồn chủ sở hữu nhƣ: lợi nhuận không 
chia, quỹ đầu tƣ phát triển, quỹ dự phòng tài chính... 

Các khoản nợ phải trả của nhà hàng bao gồm các khoản vay (vay ngắn 
hạn, vay dài hạn), các khoản phải thanh toán cho ngƣời lao động, phải nộp ngân 
sách, phải trả nhà cung ứng và một số khoản phải trả, phải nộp khác. 

Thành phần và tỉ trọng từng nguồn vốn so với tổng nguồn vốn tại một thời 
điểm đƣợc gọi là cơ cấu nguồn vốn. Trong cơ cấu nguồn vốn ngƣời ta đặc biệt 
chú ý đến tỷ trọng giữa các nguồn vốn với với tổng nguồn vốn  

Hệ số nợ = Nợ phải trả/ Tổng nguồn vốn 

Hệ số vốn chủ sở hữu = Nguồn vốn chủ sở hữu/ Tổng nguồn vốn 

Việc phân tích cơ cấu nguồn vốn khá phức tạp, trong phạm vi của tài liệu 
này không đi sâu vào vấn đề này mà chỉ xem xét về hệ số nợ. Hệ số nợ còn đƣợc 
gọi là đòn bẩy tài chính, nó phản ánh trong một đồng vốn kinh doanh của nhà 
hàng đang sử dụng có mấy đồng đƣợc hình thành từ các khoản nợ.  

Khi hệ số nợ càng lớn thì chủ sở hữu càng có lợi vì khi đó chủ sở hữu 
phải đóng góp một lƣợng vốn ít nhƣng đƣợc sử dụng một lƣợng tài sản lớn. Đặc 
biệt khi nhà hàng tạo ra lợi nhuận trên các khoản nợ lớn hơn so với số tiền lãi 
phải trả thì phần lợi nhuận dành cho chủ sở hữu sẽ gia tăng rất nhanh.  Tuy 
nhiên “đòn bẩy tài chính” thƣờng đƣợc ví nhƣ “con dao hai lƣỡi” nếu lợi nhuận 
sinh ra không đủ lớn để bù đắp chi phí tiền lãi vay nợ phải trả, thì lợi nhuận của 
chủ sở hữu sẽ giảm sút, thậm chí không còn vì phải dùng để bù đắp sự thiếu hụt 
của lãi vay phải trả. 

Việc lựa chọn cơ cấu nguồn vốn (hệ số nợ cao hay thấp) sẽ tăng (hoặc 
giảm) tính rủi ro, mạo hiểm của doanh nghiệp. Trong kinh doanh nhà hàng tuỳ 
thuộc vào những điều kiện cụ thể mà ngƣời chủ cần lựa chọn một cơ cấu nguồn 
vốn hợp lý. 
5.2.1.2. Các nhân tố ảnh hưởng tới cơ cấu nguồn vốn của nhà hàng 

Trong thực tế cơ cấu nguồn vốn của nhà hàng thƣờng khác các lĩnh vực 
kinh doanh khác, và ngay cả trong lĩnh vực kinh doanh nhà hàng cơ cấu nguồn 
vốn của các nhà hàng cụ thể cũng có thể khác nhau, nó phụ thuộc vào một số 
nhân tố nhƣ: 

- Sự ổn định của doanh thu và lợi nhuận. 
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- Cơ cấu tài sản 

- Đặc điểm kinh tế kỹ thuật của ngành kinh doanh nhà hàng  
- Doanh lợi vốn và lãi suất huy động 

- Mức độ chấp nhận rủi ro của chủ nhà hàng 

- Thái độ của ngƣời cho vay 

5.1.2.3. Chi phí sử dụng vốn 

Nhà hàng có thể coi là một pháp nhân kinh tế, để kinh doanh cần có một 
lƣợng vốn nhất định. Lƣợng vốn này đƣợc hình thành từ nhiều nguồn vốn khác 
nhau nhƣ: vay ngân hàng, phát hành trái phiếu, tín phiếu, vốn góp... Để sử dụng 
các nguồn vốn này nhà hàng cần phải trả cho chủ sở hữu của các nguồn vốn đó 
một giá trị nhất định, đó là giá của việc sử dụng vốn hay còn đƣợc gọi là chi phí 
sử dụng vốn. 

Trong phạm vi nghiên cứu của tài liệu này không đi sâu vào phân tích chi 
phí sử dụng vốn một cách chi tiết (đọc giả có thể tìm hiểu vấn đề này qua các tài 
liệu liên quan đến tài chính doanh nghiệp). Điều cần quan tâm trong việc quản 
trị tài chính trong kinh doanh nhà hàng là phải tính đến chi phí sử dụng các 
nguồn vốn nhƣ: 

- Chi phí cho vốn vay chính là tiền lãi, và các chi phí khác để đƣợc vay 
tiền (nếu có). 

- Chi phí cho nguồn vốn huy động từ các cổ đông chính là nguồn lợi tức 
phải trả cho các cổ đông. 

- Chi phí cho nguồn lợi nhuận trích lại chính là khoản chi phí cơ hội mà 
nếu khoản lợi nhuận này đƣợc chia thì ngƣời sở hữu có thể đầu tƣ và thu đƣợc 
lợi nhuận trên thị trƣờng (thông thƣờng tính tối thiểu cũng phải bằng lãi suất tiền 
gửi ngân hàng)... 

Trong quản trị nguồn vốn cần phải lƣợng hoá chi phí sử dụng vốn của tất 
cả các nguồn vốn để có sự tính toán điều chỉnh hợp lý trong kinh doanh. 
5.1.2.3. Tài sản cố định và vốn cố định của nhà hàng 

- Tài sản cố định 

Trong thực tế ngƣời ta thƣờng coi một tƣ liệu lao động là tài sản cố định 
khi nó phải đồng thời thoả mãn hai tiêu chuẩn cơ bản (các tiêu chuẩn này đƣợc 
quy định riêng với từng nƣớc và có thể đƣợc điều chỉnh để phù hợp với từng 
thời kỳ): 

- Một là có thời gian sử dụng dài, (trên 1 năm) 
- Hai là phải đạt giá trị tối thiểu ở một mức quy định (10 triệu đồng Việt 

Nam)  
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Tuy nhiên xét về mặt bản chất kinh tế, có thể định nghĩa: 
Tài sản cố định của nhà hàng là những tư liệu lao động chủ yếu có giá 

trị lớn tham gia vào nhiều chu kỳ sản xuất kinh doanh, giá trị của nó được 
chuyển dịch từng phần vào giá trị sản phẩm, dịch vụ của nhà hàng. 

Có nhiều cách phân loại tài sản cố định nhƣ: theo hình thái biểu hiện, theo 
mục đích sử dụng, theo công dụng kinh tế, theo tình hình sử dụng... Trong kinh 
doanh nhà hàng ngƣời ta thƣờng lựa chọn cách phân loại theo công dụng kinh 
tế, nhƣ: 

- Nhà cửa, vật kiến trúc của nhà hàng: nhà bếp, nhà hàng, quầy bar, hàng 
rào, nhà kho, hầm chứa, tháp nƣớc, nhà làm việc hành chính...  

- Máy móc, thiết bị: Là toàn bộ máy móc thiết bị dùng trong hoạt động 
kinh doanh của nhà hàng nhƣ: tủ lạnh, tủ đá, bếp, máy bảo quản, ti vi, hệ thống 
âm thanh, hệ thống phòng cháy, chữa cháy, điều hoà nhiệt độ, thông gió... 

- Phƣơng tiện vận tải, thiết bị truyền dẫn: Ô tô, hệ thống điện, hệ thống 
thông tin, hệ thống nƣớc, khí đốt... 

- Thiết bị dụng cụ quản lý trong nhà hàng: nhƣ máy vi tính, thiết bị điện 
tử, thiết bị, dụng cụ đo lƣờng, kiểm tra chất lƣợng... 

- Hệ thống sân vƣờn, bãi đậu xe (nhà xe)... 
- Các loại tài sản cố định khác: là toàn bộ những loại tài sản cố định khác 

chƣa liệt kê vào 5 loại tài sản cố định nói trên. 
- Vốn cố định của nhà hàng 

Trong điều kiện nền kinh tế thị trƣờng, việc mua sắm, xây dựng hay lắp 
đặt các tài sản cố định của nhà hàng đều phải thanh toán, chi trả bằng tiền. Số 
vốn đầu tƣ ứng trƣớc để mua sắm, xây dựng hay lắp đặt các tài sản cố định đƣợc 
gọi là vốn cố định của nhà hàng. Vốn cố định của nhà hàng còn đƣợc gọi là vốn 
đầu tƣ ứng trƣớc, vì số vốn này nếu đƣợc sử dụng có hiệu quả sẽ không mất đi, 
nhà hàng sẽ thu hồi lại trong quá trình kinh doanh. Nhƣ vậy có thể nêu khái 
niệm về vốn cố định của nhà hàng nhƣ sau:  

Vốn cố định của nhà hàng là một bộ phận của vốn đầu tƣ ứng trƣớc về tài 
sản cố định mà đặc điểm của nó là luân chuyển dần dần từng phần trong nhiều 
chu kỳ sản xuất kinh doanh và hoàn thành một vòng tuần hoàn khi tài sản cố 
định hết thời gian sử dụng.  

Vốn cố định của nhà hàng sẽ quyết định quy mô của tài sản cố định, ảnh 
hƣởng đến cơ sở vật chất kỹ thuật, loại hình kinh doanh, đối tƣợng khách, chất 
lƣợng sản phẩm dịch vụ của nhà hàng. Có thể khái quát những nét đặc thù về sự 
vận động của vốn cố định trong quá trình kinh doanh của nhà hàng nhƣ sau: 

- Một là: Vốn cố định tham gia vào nhiều chu kỳ sản xuất, kinh doanh. 
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- Hai là: Vốn cố định đƣợc luân chuyển dần dần từng phần trong chu kỳ 
sản xuất, kinh doanh. Do đó một bộ phận vốn cố định đƣợc luân chuyển và cấu 
thành nên chi phí sản xuất (dƣới hình thức chi phí khấu hao) tƣơng ứng với phần 
giá trị hao mòn của tài sản cố định. 

- Ba là: Sau nhiều chu kỳ sản xuất, kinh doanh vốn cố định mới hoàn 
thành một vòng luân chuyển. 
5.1.2.4. Khấu hao tài sản cố định trong nhà hàng  

Trong quá trình sử dụng, do chịu ảnh hƣởng của nhiều nguyên nhân khác 
nhau tài sản cố định của nhà hàng bị hao mòn dần (giá trị của nó giảm dần). 

Để bù đắp giá trị tài sản cố định bị hao mòn trong quá trình kinh doanh 

nhà hàng, cần phải chuyển dịch dần phần giá trị hao mòn vào giá trị sản phẩm 
của nhà hàng, công việc này đƣợc gọi là khấu hao tài sản cố định trong nhà 
hàng. Nhƣ vậy khấu hao tài sản cố định trong nhà hàng là việc chuyển dịch phần 
giá trị hao mòn của tài sản cố định trong quá trình sử dụng vào giá trị sản phẩm 
của nhà hàng. 

Khi sản phẩm đƣợc tiêu thụ, số tiền khấu hao đƣợc tích luỹ lại hình thành 
quỹ khấu hao tài sản cố định. Quỹ khấu hao tài sản cố định là nguồn tài chính 
quan trọng để tái sản xuất giản đơn và tái sản xuất mở rộng tài sản cố định của 
nhà hàng. Trên thực tế khi chƣa có nhu cầu mua sắm, nhà hàng có thể sử dụng 
linh hoạt quỹ này để đáp ứng các nhu cầu vốn kinh doanh. 

Về việc tính khấu hao tài sản cố định trong các doanh nghiệp có nhiều 
phƣơng pháp khác nhau nhƣ: Phƣơng pháp tính khấu hao bình quân, khấu hao 
giảm dần, khấu hao kết hợp... Trong kinh doanh nhà hàng các phƣơng pháp này 
đƣợc sử dụng tuỳ thuộc vào yêu cầu thực tế của từng cơ sở. 

- Phƣơng pháptính khấu hao bình quân: 
 

            (9.1)      

Trong đó:  
Mkh là mức khấu hao bình quân cho một khoảng thời gian nào đó (năm, 

quý, tháng) 

GTkh là giá trị khấu hao đƣợc tính = Nguyên giá tài sản cố định – giá trị tài 
sản cố định khi thanh lý + chi phí thanh lý 

T là thời gian khấu hao (số năm, số tháng) khấu hao. 
Tỉ lệ khấu hao đƣợc tính: 

 

Kkh = (Mkh:GTkh) x 100% 

Mkh = GTkh/ T 
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Trong thực tế kinh doanh nhà hàng phƣơng pháp khấu hao bình quân có 
thể đƣợc sử dụng với những sự biến đổi nhất định cho phù hợp với đặc thù của 
ngành. Nhƣ: 

- Có thể tính khấu hao theo số sản phẩm (nhƣ suất ăn, mâm...) dự tính 
trong một khoảng thời gian nào đó. 

- Tỷ lệ khấu hao theo công thức trên là trong điều kiện bình thƣờng. 
Trong thực tế nếu điều kiện kinh doanh có những thay đổi tỷ lệ này có thể thay 
đổi cho phù hợp.  

- Trong kinh doanh nhà hàng có nhiều loại tài sản cố định khác nhau, vì 
thế ngƣời ta có thể tính tỉ lệ khấu hao bình quân tổng hợp của toàn bộ tài sản cố 
định trong nhà hàng theo công thức: 

Tkhtb = ∑ fi.ki 

                (9.3) 

Trong đó:  
Kkhtb là tỉ lệ khấu hao bình quân,  
fi. Là tỉ trọng giá trị tài sản cố định ở mỗi nhóm,  
ki là tỷ lệ khấu hao cá biệt ở nhóm i 
Phƣơng pháp khấu hao bình quân dễ tính toán, tạo điều kiện ổn định cho 

giá thành sản phẩm. Tuy nhiên nó không phản ánh đƣợc mức hao mòn thực tế 
của tài sản cố định, khả năng thu hồi vốn đầu tƣ chậm, không tính đến hao mòn 
vô hình (do sự phát triển của khoa học kỹ thuật, công nghệ...) 

- Phương pháp khấu hao số dư giảm dần: 
 Thực chất của phƣơng pháp này là số tiền khấu hao hàng năm đƣợc tính 

bằng cách lấy giá trị còn laị của tài sản cố định theo thời hạn sử dụng nhân với tỉ 
lệ khấu hao không đổi. Nhƣ vậy mức và tỉ lệ khấu hao sẽ giảm dần. Mức khấu 
hao hàng năm đƣợc tính theo công thức: 

MKHi = KKH. GTCDi 

    

Trong đó: 
MKHi là mức khấu hao năm thứ i 
KKH là tỉ lệ khấu hao hàng năm theo phương pháp số dư 

GTCDi là giá trị tài sản cố định còn lại ở năm thứ i 
Việc lựa chọn tỉ lệ khấu hao tuỳ thuộc vào nhiều nhân tố, trong đó quan 

trọng nhất là thời gian sử dụng tài sản cố định. Khi xác định đƣợc thời gian sử 
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dụng các chuyên gia tài chính sẽ đƣa ra tỉ lệ khấu hao hợp lý. 
- Phương pháp khấu hao theo tổng số thứ tự năm sử dụng 

Theo phƣơng pháp này số tiền khấu hao hàng năm đƣợc tính bằng cách 
nhân giá trị cần khấu hao với tỷ lệ khấu hao giảm dần theo từng năm. 

MKHi = KKHi. GTkh 

     

Trong đó: 
MKHi là mức khấu hao năm thứ i 
KKHi là tỉ lệ khấu hao năm thứ i  
GTkh là giá trị khấu hao được tính = Nguyên giá tài sản cố định – giá trị 

tài sản cố định khi thanh lý + chi phí thanh lý 

Công thức tính tỉ lệ khấu hao: 

KKHi = 2 (T – t + 1)/ T(T+1) 

           

                        Trong đó: 
KKHi là tỉ lệ khấu hao năm thứ i 
T: thời gian dự kiến sử dụng tài sản cố định 

t: thứ tự năm cần tính tỷ lệ khấu hao 

Các phƣơng pháp khấu hao giảm dần có ƣu điểm là phản ánh chính xác 
hơn mức hao mòn tài sản cố định vào giá trị sản phẩm, nhanh thu hồi vốn đầu tƣ 
mua tài sản cố định, hạn chế các ảnh hƣởng của hao mòn vô hinh. Tuy nhiên 
tính toán phức tạp hơn, khó cho việc lập kế hoạch. 

- Phương pháp khấu hao kết hợp 

Để khắc phục những nhƣợc điểm của các phƣơng pháp tính khấu hao nói 
trên. Ngƣời ta thƣờng sử dụng kết hợp cả phƣơng pháp khấu hao bình quân và 
phƣơng pháp khấu hao giảm dần. Đặc điểm của phƣơng pháp này là trong thời 
gian đầu sử dụng tài sản cố định ngƣời ta sử dụng phƣơng pháp khấu hao giảm 
dần, còn những năm cuối thì thực hiện phƣơng pháp khấu hao bình quân. 

Để đánh giá đƣợc hoạt động kinh doanh của một khách sạn thông qua 
các kết quả đạt đƣợc hay phân tích đánh giá hiệu quả kinh doanh của khách sạn 
trong một khoảng thời gian nhất định, các nhà quản lý khách sạn cần căn cứ 
vào các số liệu đƣợc tổng hợp hàng ngày của các bộ phận chuyển lên phản ánh 
tình hình kinh doanh của các dịch vụ nhƣ số liệu từ dịch vụ buồng ngủ, dịch vụ 
ăn uống, dịch vụ hội nghị,… Các số liệu đƣợc tổng hợp theo từng bộ phận, 
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từng đơn vị thời gian nhƣ ngày, tháng, quý, năm (đƣợc gọi là một kỳ)... tùy 
theo mục đích nghiên cứu và đƣợc sắp xếp theo các nhóm chỉ tiêu nhƣ sau. 

5.2.2. Huy động vốn trong kinh doanh nhà hàng 

5.2.2.1. Bảo toàn vốn cố định 

Quản trị vốn cố định là một nội dung quan trọng trong quản trị tài chính 
của nhà hàng. Điều đó không chỉ ở chỗ vốn cố định thƣờng chiếm một tỷ trọng 
lớn trong tổng số vốn kinh doanh của nhà hàng, có ý nghĩa quyết định tới năng 
lực kinh doanh của nhà hàng mà còn do việc sử dụng vốn cố định thƣờng gắn 
liền với hoạt động đầu tƣ dài hạn, thu hồi vốn chậm, dễ gặp rủi ro. 

Trong các nhà hàng quản trị vốn kinh doanh nói chung và quản trị vốn cố 
định nói riêng bao gồm nhiều nội dung cụ thể có liên quan mật thiết với nhau. 
Nhƣng có thể khái quát thành ba nội dung cơ bản là: khai thác tạo lập vốn, bảo 
toàn và nâng cao hiệu quả sử dụng vốn và phân cấp quản lý vốn cố định trong 
doanh nghiệp. 

- Khai thác và tạo lập nguồn vốn cố định của nhà hàng  
Khai thác và tạo lập nguồn vốn cố định để đáp ứng nhu cầu đầu tƣ tài sản 

cố định là khâu đầu tiên trong quản lý vốn cố định của nhà hàng. Để định hƣớng 
cho việc khai thác và tạo lập nguồn vốn cố định đáp ứng yêu cầu đầu tƣ, nhà 
hàng cần phải xác định đƣợc nhu cầu vốn đầu tƣ vào tài sản cố định những năm 
trƣớc mắt và lâu dài để từ đó có kế hoạch phù hợp. 

Trong điều kiện kinh tế thị trƣờng, nhà hàng có thể khai thác nguồn vốn 
cố định từ nhiều nguồn khác nhau nhƣ: trích từ lợi nhuận, nguồn vốn liên doanh, 
liên kết, vốn vay dài hạn từ ngân hàng hay các tổ chức tài chính... Mỗi nguồn 
vốn trên đều có những ƣu nhƣợc điểm khác nhau, chi phí sử dụng khác nhau. Vì 
thế trong khai thác, tạo lập các nguồn vốn cố định trong kinh doanh nhà hàng 
cần phải chú ý đa dạng hoá các nguồn vốn, cân nhắc kỹ ƣu nhƣợc điểm của từng 
nguồn vốn để lựa chọn cơ cấu vốn hợp lý, có lợi nhất cho cơ sở.  

Những định hƣớng cơ bản cho việc khai thác, tạo lập các nguồn vốn cố 
định của nhà hàng là phải đảm bảo khả năng tự chủ của nhà hàng trong kinh 
doanh, hạn chế và phân tán rủi ro, phát huy tối đa những ƣu điểm của nguồn vốn 
đƣợc huy động. 

- Bảo toàn và nâng cao hiệu quả sử dụng vốn cố định 

Vốn cố định của nhà hàng có thể đƣợc sử dụng cho các hoạt động đầu tƣ 
dài hạn (mua sắm, lắp đặt, xây dựng... các tài sản cố định) và các hoạt động kinh 

doanh thƣờng xuyên (sản xuất, kinh doanh phục vụ khách). 
Để sử dụng có hiệu quả vốn cố định trong các hoạt động đầu tƣ dài hạn, 

nhà hàng cần phải thực hiện đầy đủ các quy chế về quản lý đầu tƣ, tránh những 
đầu tƣ kém hiệu quả. 
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Để sử dụng có hiệu quả vốn cố định trong các hoạt động kinh doanh 
thƣờng xuyên, nhà hàng cần thực hiện các biện pháp để không chỉ bảo toàn mà 
còn phát triển đƣợc vốn cố định của cơ sở sau mỗi chu kỳ kinh doanh. Thực chất 
là phải luôn đảm bảo duy trì giá trị thực của vốn cố định khi kết thúc một vòng 
tuần hoàn. 

Trong nội dung của việc bảo toàn vốn cố định luôn gồm hai mặt là hiện 
vật và giá trị. Trong đó bảo toàn về mặt hiện vật là cơ sở, tiền đề để bảo toàn 
vốn cố định về mặt giá trị. 

Bảo toàn về mặt hiện vật không chỉ là giữ nguyên hình thái vật chất và 
đặc tính sử dụng ban đầu của tài sản cố định mà quan trọng hơn là duy trì 
thƣờng xuyên công dụng của nó. Điều đó có nghĩa là trong quá trình sử dụng 
nhà hàng cần phải quản lý chặt chẽ không để mất mát tài sản cố định, thực hiện 
đúng quy chế sử dụng, bảo dƣỡng, sửa chữa... thực hiện việc kiểm kê theo thời 
hạn. Mọi trƣờng hợp không tốt xảy ra đều phải có những báo cáo chi tiết, tìm 
nguyên nhân và có biện pháp xử lý. 

Bảo toàn vốn cố định về mặt giá trị là duy trì đƣợc giá trị thực (sức mua 

của vốn cố định và quỹ khấu hao) của vốn cố định ở thời điểm hiện tại so với 
thời điểm bỏ vốn ban đầu, tránh những tác động tiêu cực của thị trƣờng, sự giảm 
giá do khoa học kỹ thuật phát triển... Phải thƣờng xuyên đánh giá và đánh giá 
chính xác giá trị của tài sản cố định tạo điều kiện để tính đủ chi phí khấu hao, 
không để mất vốn cố định. 

- Phân cấp quản lý vốn cố định 

Biện pháp này thƣờng áp dụng đối với các doanh nghiệp kinh doanh nhà 
hàng thuộc thành phần kinh tế nhà nƣớc, do có sự phân biệt giữa quyền sở hữu 
vốn và tài sản của Nhà nƣớc tại cơ sở và quyền quản lý kinh doanh, do đó cần 
có sự phân cấp quản lý để tạo điều kiện cho cơ sở chủ động hơn trong kinh 
doanh. 

Đối với các doanh nghiệp kinh doanh nhà hàng thuộc các thành phần kinh 
tế khác, do không có sự phân biệt giữa quyền sở hữu tài sản và quyền quản lý, vì 
thế các cơ sở này đƣợc hoàn toàn chủ động trong việc quản lý, sử dụng có hiệu 
quả vốn cố định của mình theo các quy định của Nhà nƣớc. 
5.2.2.2. Huy động vốn lưu động 

Vốn bằng tiền của nhà hàng bao gồm các khoản vốn tiền tệ nhƣ tiền mặt 
tồn quỹ, tiền gửi ngân hàng, các khoản vốn trong thanh toán, các khoản đầu tƣ 
ngắn hạn... của nhà hàng. 

- Quản trị vốn tiền mặt của nhà hàng  
Vốn tiền mặt bao gồm tiền mặt có trong quỹ của nhà hàng và tiền gửi 

ngân hàng đây là một bộ phận quan trọng trong vốn tiền mặt của nhà hàng. Vì 
vậy quản trị vốn tiền mặt của nhà hàng là nội dung chủ yếu trong quản trị vốn 
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lƣu động bằng tiền của nhà hàng. 
Nội dung quản trị vốn tiền mặt của nhà hàng bao gồm: 
Thứ nhất: Xác định mức dự trữ vốn tiền mặt hợp lý để cơ sở có thể: 
+ Tránh đƣợc các rủi ro do không có khả năng thanh toán ngay, phải gia 

hạn thanh toán nên bị phạt, hoặc phải trả lãi cao hơn. 
+ Không làm mất khả năng mua chịu của nhà cung cấp (nhà hàng không 

trả tiền đúng hạn nên các nhà cung cấp không tiếp tục cho mua chịu). 
+ Tận dụng đƣợc các cơ hội kinh doanh có lợi nhuận cao cho cơ sở. Ví dụ 

mua đƣợc một lô rƣợu ngoại của một cá nhân với giá rẻ nhƣng phải thanh toán 
ngay bằng tiền mặt. 

Thứ hai: Dự đoán và quản lý các nguồn nhập, xuất vốn tiền mặt. 
Nhƣ dự đoán các nguồn mua sắm, trả lƣơng cho ngƣời lao động, trả tiền 

lãi, nộp thuế và các khoản chi khác để có mức dự trữ hợp lý. 
Thứ ba: Quản lý sử dụng các khoản thu chi vốn tiền mặt của nhà hàng. 

Hoạt động thu chi vốn tiền mặt của nhà hàng diễn ra hàng ngày, hàng giờ, hơn 
nữa vốn tiền mặt là loại tài sản đặc biệt có khả năng thanh toán cao, dễ dàng 
chuyển hoá sang các hình thức tài sản khác, vì vậy nhà hàng cần có biện pháp 
quản lý, sử dụng vốn tiền mặt một cách chặt chẽ để tránh bị mất mát, lợi dụng. 
Các biện pháp quản lý cụ thể là: 

+ Mọi khoản thu chi cần phải có nguyên tắc rõ ràng. Nhƣ thông qua quỹ, 
không đƣợc thu chi ngoài quỹ, hay tự thu chi. 

+ Phải có sự phân định trách nhiệm rõ ràng trong quản lý vốn tiền mặt, từ 
nhân viên phục vụ, thu ngân cho đến thủ quĩ và kế toán. 

+ Nhà hàng phải xây dựng các qui chế thu chi bằng tiền mặt để áp dụng 
cho từng trƣờng hợp thu chi. 

+ Quản lý chặt chẽ các khoản tạm ứng tiền mặt. 
- Quản trị các khoản phải thu phải trả 

Trong hoạt động kinh doanh nhà hàng do nhiều nguyên nhân khác nhau 
nên thƣờng tồn tại một khoản vốn lƣu động trong quá trình thanh toán đó là các 
khoản phải thu, phải trả. 

Các khoản phải thu thƣờng là những khoản nhà hàng bán chịu cho khách 
để khuyến khích tiêu dùng (tăng doanh thu, lợi nhuận, đảm bảo quan hệ với 
khách). Tuy nhiên nó cũng phát sinh những chi phí cho việc quản lý, đòi nợ và 
cũng có những rủi ro nhất định.  

Khi xác định quy mô nguồn phải thu của nhà hàng nó phụ thuộc vào 
nhiều nhân tố nhƣ: 
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+ Uy tín của khách hàng. Ví dụ: đối với khách hàng có uy tín không cao 
không nên bán chịu quá nhiều. 

+ Khả năng tài chính của nhà hàng. 
+ Tính thời vụ trong kinh doanh nhà hàng. 
+ Khối lƣợng hàng hoá, dịch vụ mà khách tiêu dùng và giá cả, phƣơng 

thức, thời hạn thanh toán của khách... 

Khác với các khoản phải thu, các khoản phải trả của nhà hàng là các 
khoản vốn mà nhà hàng phải thanh toán cho nhà cung ứng (hoặc khách hàng)  
theo các hợp đồng, các khoản phải nộp cho Nhà nƣớc, hoặc thanh toán tiền 
lƣơng, thƣởng cho ngƣời lao động. Việc quản trị các khoản phải trả không chỉ 
đòi hỏi nhà hàng thƣờng xuyên duy trì một lƣợng tiền mặt để đáp ứng yêu cầu 
thanh toán mà còn đòi hỏi việc thanh toán các khoản phải trả một cách chính 
xác, an toàn nâng cao uy tín của nhà hàng đối với các nhà cung ứng hoặc khách 
hàng. 

Để đáp ứng các yêu cầu trên, trong quản trị các khoản phải trả nhà hàng 
cần chú trọng các biện pháp sau: 

+ Thƣờng xuyên kiểm tra, đối chiếu các khoản phải thanh toán với khả 
năng thanh toán của cơ sở để chủ động đáp ứng các yêu cầu thanh toán khi đến 
hạn. 

+ Lựa chọn các hình thức thanh toán thích hợp, an toàn và hiệu quả nhất 
đối với cơ sở. 
5.3. Doanh thu 

5.3.1. Khái niệm 

Doanh thu của nhà hàng là toàn bộ những khoản tiền thu được từ các 
hoạt động kinh doanh và các hoạt động khác của nhà hàng mang lại. 

Doanh thu từ hoạt động kinh doanh của nhà hàng (hay còn gọi là doanh 
thu tiêu thụ hàng hoá, dịch vụ của nhà hàng) là toàn bộ các khoản thu trong việc 
tiêu thụ các sản phẩm của nhà hàng. Đây là bộ phận chủ yếu chiếm tỉ trọng lớn 
trong tổng doanh thu của nhà hàng. 

Doanh thu từ hoạt động kinh doanh của nhà hàng có thể chia ra các khoản 
mục chi tiết, tuỳ thuộc quy mô và lĩnh vực hoạt động của nhà hàng nhƣ: 

- Doanh thu từ kinh doanh các sản phẩm do nhà hàng chế biến. 
- Doanh thu từ kinh doanh các sản phẩm do nhà hàng mua và bán lại cho 

khách. 

- Doanh thu từ kinh doanh các dịch vụ khác của nhà hàng (ví dụ nhƣ từ 
việc biểu diễn ca nhạc, cung cấp thông tin, tổ chức hội nghị, hội thảo, cho thuê 
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phƣơng tiện, tƣ vấn trong tổ chức ăn uống...) 
Doanh thu từ các hoạt động khác của nhà hàng bao gồm doanh thu từ hoạt 

động tài chính, doanh thu bất thƣờng. 
- Doanh thu từ các hoạt động tài chính bao gồm những khoản thu do đầu 

tƣ tài chính hoặc kinh doanh về vốn mang lại, cho thuê tài chính, nhƣợng bán 
ngoại tệ... 

- Doanh thu bất thƣờng là doanh thu từ các khoản không mang tính chất 
thƣờng xuyên nhƣ: doanh thu về nhƣợng, bán tài sản cố định, giá trị vật tƣ, hàng 
hoá thừa trong kinh doanh, các khoản nợ vắng chủ hoặc nợ không ai đòi, giảm 
giá hàng tồn kho, tiền đƣợc phạt, thu từ chuyển sở hữu trí tuệ...  

Trong hoạt động kinh doanh nhà hàng doanh thu từ các hoạt động khác 
thƣờng chiếm một tỷ trọng không đáng kể, do đó trong tài liệu này chủ yếu xem 
xét tới doanh thu tiêu thụ hàng hoá, dịch vụ của nhà hàng. Đây là nguồn tài 
chính quan trọng để nhà hàng trang trải các khoản chi phí trong quá trình kinh 
doanh, nộp thuế và để thu đƣợc một phần lợi nhuận. 

Doanh thu tiêu thụ một loại hàng hoá, dịch vụ nào đó có thể tính theo 
công thức: 

Doanh thu tiêu thụ = giá bán x số lƣợng hàng hoá (dịch vụ) tiêu thụ. 
Các nhân tố ảnh hƣởng đến doanh thu tiêu thụ hàng hoá, dịch vụ của nhà 

hàng  

Doanh thu tiêu thụ sản phẩm (hàng hoá, dịch vụ) của nhà hàng chị ảnh 
hƣởng của nhiều nhân tố nhƣ khối lƣợng sản phẩm tiêu thụ, chất lƣợng sản 
phẩm, kết cấu chủng loại mặt hàng, giá bán sản phẩm, thị trƣờng tiêu thụ và 
phƣơng thức tiêu thụ, thanh toán tiền bán sản phẩm. 

- Khối lƣợng sản phẩm tiêu thụ 

Trong kinh doanh nhà hàng khối lƣợng sản phẩm tiêu thụ cũng chính là 
khối lƣợng sản phẩm do nhà hàng “sản xuất” ra. Khối lƣợng sản phẩm tiêu thụ 
tăng sẽ làm tăng doanh thu và ngƣợc lại (gần nhƣ là tỉ lệ thuận). Khối lƣợng sản 
phẩm tiêu thụ của nhà hàng phụ thuộc vào quy mô của nhà hàng, các loại sản 
phẩm của nhà hàng, việc ký kết hợp đồng và quan hệ của nhà hàng với khách... 

- Chất lƣợng hàng hoá, dịch vụ của nhà hàng  
Trong kinh doanh nhà hàng, chất lƣợng sản phẩm (bao gồm cả chất lƣợng 

hàng hoá và chất lƣợng dịch vụ) có ảnh hƣởng rất lớn đến doanh thu tiêu thụ. Vì 
chất lƣợng sẽ là một trong những yếu tố quyết định giá bán và khả năng tiêu thụ 
của nhà hàng. 

- Kết cấu, chủng loại sản phẩm trong nhà hàng  
Một nhà hàng có thể kinh doanh nhiều loại hàng hoá, dịch vụ khác nhau 
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với những mức giá khác nhau. Nhƣ có nhà hàng kinh doanh món ăn là chủ yếu, 
có nhà hàng lại tập trung vào kinh doanh đồ uống, có những nhà hàng chủng 
loại mặt hàng đa dạng phong phú, nhƣng cũng có những nhà hàng chỉ giới hạn 
trong một số loại món ăn, đồ uống nhất định...Khi thay đổi kết cấu, chủng loại 
sản phẩm của nhà hàng thì doanh thu tiêu thụ cũng sẽ thay đổi theo. 

- Giá bán các loại sản phẩm của nhà hàng. 
Có thể nhận thấy rằng khi giá bán sản phẩm của nhà hàng thay đổi sẽ kéo 

theo sự thay đổi về doanh thu. Khi các yếu tố khác không thay đổi (nhƣ số lƣợng 
sản phẩm tiêu thụ chẳng hạn) giá bán cao sẽ làm tăng doanh thu. Tuy nhiên, 
trong thực tế việc thay đổi giá bán sẽ làm thay đổi số lƣợng sản phẩm tiêu thụ do 
đó chƣa hẳn việc tăng (giảm) giá bán đã làm doanh thu tăng (hay giảm). Việc 
xác định giá bán hợp lý sẽ đảm bảo cho doanh thu đạt mức tối ƣu theo điều kiện 
và khả năng của nhà hàng. 

- Thị trƣờng, phƣơng thức tiêu thụ và thanh toán tiền sản phẩm với khách 
hàng. 

Khi nhà hàng có thị trƣờng tiêu thụ lớn, ổn định sẽ có doanh thu cao và 
ngƣợc lại. Vì vậy việc khai thác và mở rộng thị trƣờng có ý nghĩa quan trọng 
trong việc tăng doanh thu của các cơ sở kinh doanh nhà hàng.  

Trong phƣơng thức tiêu thụ và thanh toán tiền với khách cũng có những 
ảnh hƣởng nhất định đến doanh thu. Để tăng khả năng cạnh tranh cơ sở có thể 
thực hiện các hợp đồng ƣu đãi đối với các đối tác dẫn khách (nhƣ các công ty du 
lịch, các cơ quan xí nghiệp thƣờng phải tiếp khách chẳng hạn) phƣơng thức này 
mặc dù tính theo từng đơn vị sản phẩm có thể làm chi phí tăng lên nhƣng xét 
một cách tổng quát có thể làm tăng doanh thu của cơ sở. Mặt khác việc lựa chọn 
phƣơng thức thanh toán (nhƣ thanh toán bằng séc, thẻ tín dụng, mua chịu, thanh 
toán có hoá đơn tài chính... ) cũng có những ảnh hƣởng nhất định đến doanh thu 
tiêu thụ của nhà hàng. 

5.3.2. Các loại doanh thu 

5.3.2.1.  Xác định doanh thu theo năng lực sản xuất kinh doanh: 
Để xác định khả năng tổ chức sản xuất và mức độ tiêu thụ sản phẩm của 

nhà hàng, doanh thu đƣợc tính theo các danh mục: 
Doanh thu tự chế: Tổng trị giá bán ra của các mặt hàng chế biến và pha 

chế tại chỗ của nhà hàng. Doanh thu tự chế thể hiện năng lực sản xuất, sự hấp 
dẫn của sản phẩm nhà hàng. Phần lớn các nhà hàng đều đặt ra mục tiêu tăng 
cƣờng doanh thu tự chế vì tỷ lệ lãi của nó bao giờ cũng cao hơn các doanh thu 

khác. Bên cạnh đó để thực hiện doanh thu tự chế đòi hỏi có sự lao động, sáng 
tạo của đội ngũ kỹ thuật chế biến món ăn, nhân viên pha chế đồ uống. Nhà hàng 
có tỷ lệ doanh thu tự chế cao thƣờng phát triển vững chắc và ổn định. 
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Doanh thu chuyển bán: Doanh thu từ các mặt hàng bán lẻ của các cơ sở 
sản xuất khác nhƣ đồ uống đóng sẵn, một số hàng kém công nghệ thực phẩm 
đƣợc sử dụng để phục vụ khách: bánh kẹo, thuốc lá, đồ khô... 

Doanh thu dịch vụ khác: Doanh thu dịch vụ khác chiếm tỷ lệ không cao 
trong tổng doanh thu nhƣng có ý nghĩa rất lớn cho hoạt động kinh doanh của 
nhà hàng. Các hoạt động dịch vụ thêm thƣờng góp phần thúc đẩy kinh doanh ăn 
uống, đa dạng hóa hoạt động của nhà hàng. Các hoạt động phụ trợ thƣờng là: Vé 
vào cửa của các chƣơng trình vui chơi giải trí, biểu diễn văn hóa, nghệ thuật 
hoặc các dịch vụ bổ sung theo yêu cầu của khách. 
5.3.2.2. Xác định doanh thu theo nhóm sản phẩm: 

Để xác định mức độ hoạt động kinh doanh của từng loại sản phẩm, các 
nhà hàng có thể tính doanh thu theo các nguồn: 

+ Doanh thu kinh doanh ăn 

+ Doanh thu kinh doanh uống 

+ Doanh thu kinh doanh các dịch vụ khác 

5.3.3. Một số cách tính doanh thu trong nhà hàng 

Có nhiều cách tính doanh thu khác nhau tuỳ theo nội dung hoạt động kinh 
doanh của từng nhà hàng. 

Đối với các nhà hàng kinh doanh ổn định, danh mục hàng hoá và dịch vụ 
ít, doanh thu có thể đƣợc xác định theo công thức: 

Doanh thu = Tổng số lượt khách X Mức chi trả bình quân 1 khách. 

Đối với nhà hàng có danh mục hàng hoá nhiều, hình thức phục vụ đa 
dạng, doanh thu đƣợc tính theo từng hoạt động kinh doanh: 

Doanh thu = Tổng doanh thu từng hoạt động. 
Thí dụ: doanh thu = Doanh thu ăn + Doanh thu uống + Doanh thu các 

dịch vụ khác. 
5.4. Chi phí 

5.4.1. Khái niệm chi phí 

Hoạt động kinh doanh nhà hàng liên quan đến việc cung ứng các sản 
phẩm ăn uống cho khách nhằm thu lợi nhuận. Để thực hiện đƣợc mục tiêu đó 
nhà hàng cần bỏ ra những chi phí nhất định. 

Thứ nhất đó là các khoản chi phí cho việc sản xuất và tiêu thụ các sản 
phẩm của nhà hàng nhƣ: chi phí nguyên liệu (cho bộ phận chế biến món ăn), chi 
phí nguyên liệu, thực phẩm, chi phí hao mòn thiết bị, nhà xƣởng, trả tiền công 
cho ngƣời lao động... 
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Thứ hai là những chi phí liên quan đến quá trình tiêu thụ sản phẩm của 
nhà hàng. Trong thực tế vì thời gian sản xuất và tiêu dùng các sản phẩm của nhà 
hàng thƣờng trùng nhau, khách hàng thƣờng tiêu dùng tại chỗ... nên các sản 
phẩm của nhà hàng thƣờng không có chi phí về bao gói, vận chuyển, bảo quản... 
Tuy nhiên trong kinh doanh nhà hàng quá trình tiêu thụ sản phẩm còn cần đến 
các chi phí cho hoạt động khảo sát thị trƣờng, tiếp thị, quảng cáo, giới thiệu sản 
phẩm của nhà hàng... 

Thứ ba nhà hàng còn có những khoản phải nộp cho Nhà nƣớc nhƣ thuế 
giá trị gia tăng, thuế môn bài... Đây là những khoản mà nhà hàng phải ứng trƣớc 
cho ngƣời tiêu dùng trong kinh doanh vì thế nó mang tính chất nhƣ một khoản 
chi phí của nhà hàng. 

Ngoài ra, trong kinh tế thị trƣờng đối với các nhà hàng có quy mô tƣơng 
đối lớn cón có thể có những hoạt động khác nhƣ góp vốn liên doanh, mua bán 
chứng khoán, cho thuê tài sản... Để thực hiện các hoạt động này nhà hàng cũng 
phải bỏ ra những khoản chi phí nhất định. 

Nhƣ vậy có thể hiểu:  
Chi phí trong kinh doanh nhà hàng là toàn bộ các giá trị đầu vào mà 

nhà hàng phải bỏ ra để tiến hành hoạt động kinh doanh một thời kỳ hoặc tạo 
ra một lượng sản phẩm nhất định. 

5.4.2. Các loại chi phí 

Có nhiều cách phân loại chi phí trong doanh nghiệp nhƣ: phân loại theo 
nội dung kinh tế, phân loại theo công dụng kinh tế và địa điểm phát sinh chi phí, 
phân loại theo mối quan hệ giữa chi phí với khối lƣợng sản phẩm tiêu thụ (hay 
quy mô sản xuất kinh doanh). Do đặc thù của hoạt động kinh doanh nhà hàng, 
quản trị chi phí trong kinh doanh nhà hàng thƣờng chú trọng đến việc phân loại 
chi phí theo mối quan hệ giữa chi phí với khối lƣợng sản phẩm tiêu thụ. Theo 
cách phân loại này, chi phí trong kinh doanh nhà hàng bao gồm: 

- Chi phí cố định: Đây là những khoản chi phí không thay đổi (hoặc thay 
đổi không đáng kể) theo sự thay đổi về sản lƣợng sản phẩm của nhà hàng. 
Thuộc loại chi phí này bao gồm: Chi phí khấu hao tài sản cố định (theo thời 
gian), chi phí tiền lƣơng phải trả cho ngƣời lao động, quản lý, chuyên gia (tính 
theo lƣơng thời gian), lãi vay phải trả, chi phí thuê địa điểm, chi phí quản lý 
chung... 

- Chi phí biến đổi: là các khoản chi phí biến đổi theo sự thay đổi về sản 
lƣợng sản phẩm của nhà hàng. Thuộc loại chi phí này nhƣ: chi phí nguyên vật 
liệu (thực phẩm, hàng hoá), chi phí tiền lƣơng công nhân trực tiếp (tính theo sản 
phẩm), chi phí hoa hồng tiêu thụ, chi phí cho các dịch vụ điện nƣớc, các chi phí 
khác... 

- Tổng chi phí: bằng tổng của chi phí cố định và chi phí biến đổi. 
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Cách phân loại này giúp ngƣời quản lý nhà hàng nắm đƣợc xu hƣớng biến 
đổi của từng loại chi phí theo số lƣợng sản phẩm tiêu thụ, dễ dàng xác định đƣợc 
sản lƣợng hoà vốn, theo dõi đƣợc kế hoạch thực hiện mục tiêu lợi nhuận của nhà 

hàng, xác định đƣợc quy mô kinh doanh hợp lý để thu đƣợc hiệu quả cao nhất. 
Ví dụ 9.1: Tính chi phí của nhà hàng kinh doanh cơm hộp A trong tháng 

5/2005. Đơn vị tính đồng Việt Nam. 
- Khấu hao tài sản cố định: 2.500.000 

- Chi phí thuê địa điểm: 6.000.000 

- Nhân công: 10 ngƣời lƣơng trung bình 1.000.000 

- Chi phí nguyên liệu, thực phẩm: 3.000/ 1 suất 
- Chi phí cho quảng cáo, tiếp thị: 1.000.000 

- Chi phí cho dịch vụ điện thoại và vận chuyển trung bình 500/ 1 suất 
- Trả tiền lãi vay ngân hàng: 1.000.000 

- Chi phí quản lý chung: 2.000.000 

- Thuế VAT = 10% giá bán, biết giá bán chƣa tính thuế là 7.000/ 1suất 
Trong tháng nhà hàng bán đƣợc 12.500 suất. 
Giải: 
Các khoản chi phí cố định bao gồm: Khấu hao tài sản cố định: 2.500.000, 

Chi phí thuê địa điểm: 6.000.000, Nhân công: 1.000.000 X 10 = 10.000.000, chi 

phí cho quảng cáo, tiếp thị: 1.000.000, Trả tiền lãi vay ngân hàng: 1.000.000, 
Chi phí quản lý chung: 2.000.000. Nhƣ vậy tổng chi phí cố định là: 

2.500.000 + 6.000.000 + 10.000.000 + 1.000.000 + 1.000.000 + 2.000.000 

= 22.500.000 

Chi phí biến đổi tính cho 1 suất bao gồm: Chi phí nguyên liệu, thực phẩm: 
3.000, Chi phí cho dịch vụ điện thoại và vận chuyển trung bình 500,  Thuế VAT 
= 10% X 7.000 = 700 

Vậy tổng chi phí biến đổi cho 1 suất cơm hộp là: 
3000 + 500 + 700 = 4.200 

Tổng chi phí biến đổi trong tháng của nhà hàng A: 
4.200 X 12.500 = 52.500.000 

Tổng chi phí của nhà hàng A = chi phí cố định + chi phí biến đổi =  
22.500.000 + 52.500.000 = 75.000.000 

Trong thực tế, đối với những nhà hàng có quy mô nhỏ hoặc trung bình (từ 
200 chỗ trở xuống) để thuận tiện cho việc tính toán và quản lý, nhiều nhà hàng 
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thƣờng quy ƣớc chi phí biến đổi là khoản chi phí liên quan đến nguyên liệu, thực 
phẩm (để chế biến sản phẩm đó), tất cả các khoản chi phí khác trong đó có cả 
những chi phí biến đổi nhƣ: chi phí nhiên liệu, chi phí tiền lƣơng công nhân trực 
tiếp (tính theo sản phẩm), chi phí hoa hồng tiêu thụ, chi phí cho các dịch vụ điện 
nƣớc, do việc tính toán và phân bổ phức tạp và khó chính xác nên họ thƣờng 
quy ƣớc nhƣ những chi phí cố định (hoặc tính theo một tỉ lệ nào đó so với chi 
phí liên quan đến nguyên liệu thực phẩm). Cùng với việc quy ƣớc này các nhà 
hàng thƣờng xác định luôn tỉ lệ giữa chi phí liên quan đến nguyên liệu, thực 
phẩm và giá bán để thuận tiện cho việc quản lý (thƣờng tỉ lệ này nằm trong 
khoảng từ  35 đến 60%). Nhƣ vậy chẳng hạn nhà hàng quy định tỉ lệ này là 40% 
thì khi mua về một lƣợng nguyên liệu là y đồng, nếu tiêu thụ hết ngƣời quản lý 
sẽ xác định đƣợc doanh thu cho những sản phẩm từ lƣợng nguyên liệu này là 
y.100/40 đồng. Hoặc nếu doanh thu thu đƣợc là z đồng, ngƣời quản lý sẽ xác 
định khoản chi phí cho nguyên liệu thực phẩm là 40%z đồng.  

Ví dụ 9.2:  
Tính chi phí của nhà hàng B trong tháng 5/2005. Đơn vị tính đồng Việt 

Nam. 

- Khấu hao tài sản cố định: 5.500.000 

- Chi phí thuê địa điểm: 10.000.000 

- Nhân công: 10 ngƣời lƣơng trung bình 1.000.000 

- Chi phí cho quảng cáo, tiếp thị: 2.000.000 

- Chi phí quản lý chung: 2.000.000 

- Tỉ lệ giữa nguyên liệu, thực phẩm và giá bán là 35%. 
- Tỉ lệ các chi phí biến đổi khác bằng 10% so với nguyên liệu, thực phẩm. 
- Trong tháng nhà hàng đạt doanh thu (tổng số tiền thu đƣợc từ hoạt động 

kinh doanh) là 200.000.000 đồng. 
Giải: 
Các khoản chi phí cố định bao gồm: Khấu hao tài sản cố định: 5.500.000;  

Chi phí thuê địa điểm: 10.000.000; Nhân công: 10.000.000; Chi phí cho quảng 
cáo, tiếp thị: 2.000.000; Chi phí quản lý chung: 2.000.000. 

Vậy tổng chi phí cố định là: 5.500.000 + 10.000.000 + 10.000.000 + 
2.000.000 + 2.000.000 = 29.500.000 (đồng) 

Chi phí biến đổi là: 100.000.000 x (35% + 7%) = 42.000.000 đồng 

Tổng chi phí trong tháng của nhà hàng là: 29.500.000 + 42.000.000 = 
71.500.000 (đồng) 

Chú ý: Khi tính toán chi phí có thể lập bảng thống kê chi phí như ví dụ sau 
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Ví dụ 9.3: 
Cho số liệu về hoạt động kinh doanh của 1 nhà hàng (kinh doanh buffet- 

theo suất) trong tháng 9/2008 nhƣ sau: (đơn vị tính: 1000 đồng) 
Khấu hao tài sản cố định: 20.000; Lƣơng nhân viên 25.000; Chi phí quản 

lý: 18.000; Chi phí cố định khác 12.000 

Chi phí và định mức cho 1 suất buffet là: gạo 3; Thực phẩm 30; rau 5; gia 
vị và các nguyên liệu khác 15; nhiên liệu: 2 

Trong tháng nhà hàng bán đƣợc 1500 suất. Hãy lập bảng thống kê chi phí 
của nhà hàng 

Hướng dẫn: 
Theo bài ra, ta có thể lập bảng thống kê chi phí nhƣ sau 

BẢNG THỐNG KÊ CHI PHÍ 
Đơn vị tính: 1000 VNĐ 

tt 
Khoản mục  

chi phí 
Đ

ơn 
vị 

tính 

S
ố 

lƣợng 

Đ
ơn giá 

Th
ành tiền 

G
hi chú 

CHI PHÍ CỐ 
ĐỊNH (FC) 

 Tổng 

  

  

75

000 

  

Khấu hao tài 
sản cố định 

    20

000 

  

Luơng nhân 
viên 

    25

000 

  

Chi phí quản 
lý 

    18

000 

  

Chi phí cố 
định khác 

    12

000 

  

CHI PHÍ BIẾN 
ĐỔI CHO 1 SUẤT 

(AVC) 

Tổng 

 
55  

Gạo     3   
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Thực phẩm     30   

3 

nhiên liệu     2   

4 

rau     5   

5 

Nguyên liệu, 
gia vị 

    15   

TỔNG CHI 
PHÍ BIẾN ĐỔI (VC) 

 

1500 

 5

5 

 8

2500 

  

. 

TỔNG CHI 
PHÍ (TC) 

  

  

  

 1

57500 

  

 

5.4.3. Một số chi phí thường gặp trong kinh doanh nhà hàng 

+ Chi phí vật tƣ trực tiếp: Bao gồm chi phí về nguyên liệu, nhiên liệu sử 
dụng trực tiếp để tạo ra sản phẩm. Ví dụ: Một bàn tiệc phục vụ cho 6 khách cần 
đến các chi phí để mua: thực phẩm, chất đốt, gia vị... cho việc tạo ra bữa tiệc đó. 

+ Chi phí nhân công trực tiếp: Bao gồm chi phí lƣơng, tiền công, các 
khoản phải nộp của ngƣời lao động trực tiếp. 

+ Chi phí sản xuất chung: Là các chi phí sử dụng cho hoạt động sản xuất 
của nhà hàng nhƣ: công cụ lao động nhỏ, khấu hao tài sản cố định, chi phí dịch 
vụ mua ngoài, lƣơng quản lý... 

- Chi phí bán hàng: là toàn bộ các chi phí có liên quan tới việc tiêu thụ sản 
phẩm của nhà hàng nhƣ chi phí cho việc quảng cáo, tiếp thị, chi phí hoa hồng 
(cho ngƣời dẫn khách hoặc ký hợp đồng...) 

- Chi phí quản lý nhà hàng: Bao gồm các chi phí có liên quan đến hoạt 
động quản lý nói chung của nhà hàng nhƣ: chi phí công cụ, khấu hao tài sản cố 
định ở bộ phận quản lý, lƣơng, chi phí dịch vụ mua ngoài phát sinh trong quá 
trình quản lý chung, chi phí giao dịch... 

2.4.3.1. Các nhân tố ảnh hƣớng đến chi phí 
Có nhiều nhân tố ảnh hƣởng đến chi phí trong kinh doanh nhà hàng. Song 

có thể chia thành 3 nhóm nhân tố chủ yếu sau: 
- Các nhân tố về mặt kỹ thuật, công nghệ trong chế biến và phục vụ: 
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Trong kinh doanh nhà hàng khi áp dụng các máy móc, thiết bị công nghệ 
hiện đại trong chế biến và phục vụ có thể tiết kiệm đƣợc hao phí lao động, tăng 
năng suất lao động, nâng cao chất lƣợng sản phẩm. Tuy nhiên cần phải nhận 
thức rằng, tỉ lệ lao động trực tiếp trong ngành nhà hàng đòi hỏi cao và không 
phải bao giờ máy móc cũng có thể thay thế con ngƣời. Đặc biệt trong khâu phục 
vụ, vì vậy việc áp dụng máy móc, công nghệ trong kinh doanh nhà hàng cần 
xem xét thật cẩn thận và hợp lý. 

- Các nhân tố về mặt tổ chức quản lý kinh doanh nhà hàng, và quản lý tài 
chính của nhà hàng  

 Thực tế cho thấy, trong hoạt động kinh doanh nhà hàng tổ chức quản lý 
và quản lý tài chính khoa học, hợp lý có tác động mạnh mẽ đến việc tiết kiệm 
chi phí và hạ giá thành sản phẩm. Ví dụ: trong việc phân công lao động hợp với 
năng lực, trình độ, sức khoẻ của ngƣời lao động cùng với việc đƣa ra các quy 
trình (trong chế biến món ăn hay trong khâu phục vụ bàn) hợp lý sẽ đảm bảo cho 
hoạt động kinh doanh, phục vụ trong nhà hàng đƣợc tiến hành cân đối, nhịp 
nhàng, liên tục. Mặt khác với các chính sách thƣởng phạt kịp thời, chính xác có 
thể khuyến khích ngƣời lao động, khơi dậy sức sáng tạo, tiết kiệm đƣợc chi phí 
nhân công trong giá thành. 

Việc phát huy đầy đủ vai trò của quản lý tài chính cũng ảnh hƣởng rất lớn 
đến khả năng tiết kiệm chi phí và hạ giá thành sản phẩm. Việc phân phối sử 
dụng vốn hợp lý, tăng cƣờng kiểm tra giám sát sử dụng vốn. Cùng với các biện 
pháp quản lý về tiêu chuẩn đo lƣờng, tiêu chuẩn về hao phí nguyên vật liệu... sẽ 
tiết kiệm đƣợc chi phí sản xuất, kinh doanh góp phần tích cực vào việc hạ giá 
thành sản phẩm. Ví dụ: Trong nhiều bộ phận chế biến món ăn (thuộc các nhà 
hàng có quy mô lớn) ngƣời ta thƣờng bố trí nhân viên kế toán tiêu chuẩn, là 
ngƣời sẽ kiểm tra, giám sát các chi phí trong khâu chế biến, điều này ngoài việc 
tiết kiệm chi phí sẽ đảm bảo về mặt chất lƣợng, số lƣợng sản phẩm cho khách.  

- Các nhân tố thuộc điều kiện tự nhiên- xã hội và môi trƣờng kinh doanh 
của nhà hàng  

Các nhân tố thuộc nhóm này thƣờng tác động đến đời sống kinh tế xã hội 
nói chung và đến hoạt động kinh doanh nhà hàng nói riêng. Nhƣ điều kiện tự 
nhiên xã hội khó khăn hay thuận lợi, sẽ ảnh hƣởng đến khả năng tiết kiệm chi 
phí hay hạ giá thành. Ví dụ: Một doanh nghiệp kinh doanh nhà hàng ở những 
vùng nông thôn thƣờng có điều kiện tiết kiệm chi phí nguyên liệu, thực phẩm 
hơn so với các nhà hàng ở các trung tâm đô thị. Nhƣng mặt khác họ có thể sẽ 
phải chịu các chi phí về quảng cáo, tiếp thị, các chi phí về viễn thông... cao hơn. 
Trong kinh doanh nhà hàng còn phải tính đến tính thời vụ (đặc biệt các nhà hàng 
ở các điểm du lịch có tính thời vụ cao- nhƣ các khu nghỉ biển). Vào chính vụ du 
lịch việc hạ giá thành khó khăn hơn so với ngoài vụ (tất nhiên là khả năng tiêu 
thụ ở chính vụ sẽ cao hơn)... 
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Môi trƣờng kinh doanh cũng sẽ có những ảnh hƣởng nhất định đến việc 
hạ giá thành và tiết kiệm chi phí. Trong môi trƣờng cạnh tranh khốc liệt, sẽ khó 
khăn cho việc hạ giá thành hơn so với môi trƣờng kinh doanh ít có đối thủ cạnh 
tranh vì phải đầu tƣ công nghệ, tăng cƣờng marketing.... Mặt khác những nhà 
hàng mới hoạt động, chƣa có kinh nghiệm, kinh doanh chƣa ổn định sẽ khó khăn 
hơn trong việc hạ giá thành vì họ cũng phải đầu tƣ nhiều cho việc quản lý, tiếp 
thị... 

2.4.3.2. Các biện pháp chủ yếu để tiết kiệm chi phí và hạ giá thành sản 
phẩm 

Trên cơ sở đánh giá đầy đủ các nhân tố ảnh hƣởng đến chi phí và giá 
thành sản phẩm, các doanh nghiệp thƣờng căn cứ vào điều kiện thực tế của mình 
để tìm ra những biện pháp thích hợp. Tuy nhiên do những đặc thù trong hoạt 
động kinh doanh nhà hàng, các biện pháp chủ yếu thƣờng đƣợc chú trọng là: 

- Tiết kiệm chi phí đầu tƣ cho tài sản cố định, để giảm chi phí khấu hao. 
Điều này cần cân nhắc lựa chọn việc đầu tƣ hợp lý, hoặc lựa chọn các biện pháp 
hiệu quả nhất trong việc đầu tƣ tài sản cố định (chẳng hạn việc đi thuê có thể rẻ 
hơn là mua mới tài sản cố định chẳng hạn). Ngoài ra cần tận dụng tối đa cơ sở 
vật chất kỹ thuật để tiết kiệm chi phí cho việc đầu tƣ về quy mô. 

- Chú trọng việc vận dụng các tiến bộ khoa học, công nghệ vào hoạt động 
kinh doanh nhà hàng đặc biệt trong khâu quản lý (tin học hoá), và khâu chế biến 
(các máy móc thiết bị bảo quản, sơ chế... ) 

- Không ngừng hoàn thiện và nâng cao trình độ tổ chức lao động trong 
nhà hàng để nâng cao năng suất lao động, tiết kiệm chi phí nguyên liệu, chi phí 

quản lý, hạn chế những hao phí trong khâu chế biến... từ đó có thể giảm chi phí 
và hạ giá thành sản phẩm. Chẳng hạn nhƣ việc bố trí nhân lực theo ca trong nhà 
hàng: vào giờ cao điểm có thể bố trí nhiều nhân lực (có thể do phân ca hoặc lao 
động hợp đồng), trong khi đó những thời gian khác có thể giảm số nhân lực 
trong nhà hàng. 

- Tăng cƣờng việc kiểm tra, giám sát tài chính đối với việc sử dụng chi 
phí trong kinh doanh nhà hàng. Xác định rõ nội dung, phạm vi sử dụng cảu từng 
loại chi phí để có biện pháp quản lý phù hợp. Cần lập đƣợc kế hoạch chi phí, 
dùng hình thức tiền tệ tính toán mọi chi phí trong nhà hàng, xây dựng cho ngƣời 
lao động ý thức tiết kiệm chi phí để đạt đƣợc những mục tiêu về chi phí và giá 
thành mà cơ sở đề ra.  

- Đối với các khoản chi phí về nguyên liệu, thực phẩm, nhiên liệu... trong 
nhà hàng, thông thƣờng khoản chi này thƣờng chiếm tỷ trọng lớn trong giá 
thành sản phẩm. Do đó nếu tiết kiệm hợp lý sẽ có tác dụng rất lớn trong việc hạ 
giá thành sản phẩm. Vì vậy để tiết kiệm cần có nhiều biện pháp cụ thể nhƣ nhƣ 
tìm nguồn cung ứng hàng hoá (nguyên liệu, thực phẩm, nhiên liệu... ) ổn định, 
giá cả hợp lý, kiểm tra giám sát đơn giá, số lƣợng hàng hoá cung ứng.  Có quy 
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chế, định mức rõ ràng trong khâu chế biến, pha chế...(chẳng hạn có quy định cụ 
thể 1 gói cà phê bột trọng lƣợng xác định phải pha đƣợc bao nhiêu ly cà phê 
tƣơng ứng, hay một chai rƣợu phải phục vụ đƣợc bao nhiêu ly, hay quy định khi 
chế biến món ăn tỉ lệ hao phí tối đa là bao nhiêu... ) 

- Để tiết kiệm chi phí về lao động, các nhà hàng cần xác định chính xác 
nhu cầu lao động của cơ sở, ngoài ra có thể xây dựng các định mức lao động 
khoa học hợp lý đến từng ngƣời. Xác định các phƣơng án sử dụng lao động, để 
lựa chọn phƣơng án hợp lý nhất. Bên cạnh đó có chế độ lƣơng, thƣởng phù hợp 
đảm bảo việc tăng lƣơng thƣởng song song với việc tăng năng suất lao động, 
tăng chất lƣợng phục vụ, tăng khả năng tiêu thụ của cơ sở. 

- Để tiết kiệm chi phí tiền mặt, chi phí giao dịch, chi phí hoa hồng... Nhà 
hàng cần chú ý đến các khoản chi này vì chúng khó kiểm tra, kiểm soát và rất dễ 
bị lạm dụng. Cần phải có những định mức, quy chế hợp lý, phân định trách 
nhiệm rõ ràng cho những ngƣời đƣợc phép chi, và phải căn cứ vào hiệu quả kinh 
tế mà các khoản chi này mang lại. 

- Trong quá trình hoạt động kinh doanh của nhà hàng, theo định kỳ (hàng 
tháng, quý, năm) cần tiến hành phân tích, đánh giá lại tình hình quản lý, sử dụng 
chi phí. Từ đó rút ra các ƣu, nhƣợc điểm để có những điều chỉnh phù hợp nhằm 
tiết kiệm chi phí, hạ giá thành sản phẩm cho những thời gian tới. 

Trên đây là những biện pháp cơ bản để tiết kiệm chi phí, hạ giá thành. 
Tuy nhiên việc lựa chọn các biện pháp không chỉ phụ thuộc vào điều kiện thực 
tế của mỗi nhà hàng mà còn phụ thuộc vào mục tiêu của nhà hàng. Khi xem xét 
đến việc hạ chi phí cũng cần phải cân nhắc đến các mục tiêu chiến lƣợc, các mục 
tiêu cơ bản khác trong hoạt động kinh doanh của nhà hàng. 
5.5. Lợi nhuận 

5.5.1. Khái niệm về lợi nhuận trong kinh doanh nhà hàng 

2.5.1.1. Khái niệm 

Lợi nhuận của nhà hàng là kết quả tài chính cuối cùng của các hoạt động 
kinh doanh của nhà hàng, là chỉ tiêu chất lƣợng để đánh giá hiệu quả kinh tế của 
các hoạt động trong nhà hàng.  

Lợi nhuận của nhà hàng là khoản chênh lệch giữa doanh thu của nhà hàng 
và tổng chi phí mà nhà hàng bỏ ra để đạt đƣợc khoản doanh thu đó. 

Lợi nhuận = Doanh thu – Tổng chi phí 
Xét cho cùng mục tiêu lâu dài của các nhà hàng chính là lợi nhuận do đó 

đây chính là chỉ tiêu tài chính cơ bản trong quản trị tài chính của các doanh 
nghiệp nói chung và của nhà hàng nói riêng. Tạo ra lợi nhuận là điều kiện quyết 
định cho sự tồn tại và phát triển của mỗi nhà hàng, có thể nói một cách khác lợi 
nhuận còn là đòn bẩy kinh tế quan trọng trong hoạt động kinh doanh của nhà 
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hàng. 

Lợi nhuận tác động đến tất cả mọi hoạt động của nhà hàng, ảnh hƣởng 
trực tiếp đến tình hình tài chính của nhà hàng, thực hiện đƣợc các mục tiêu về 
lợi nhuận là điều kiện quan trọng đảm bảo cho sự ổn định và vững chắc của tình 
hình tài chính trong nhà hàng. 

Lợi nhuận là chỉ tiêu chất lƣợng tổng hợp nói lên kết quả của toàn bộ hoạt 
động kinh doanh trong nhà hàng. Vì xét cho cùng khi cơ sở tăng doanh thu, 
giảm chi phí thì lợi nhuận sẽ tăng lên một cách trực tiếp và ngƣợc lại.  

Lợi nhuận còn là nguồn tích luỹ cơ bản để mở rộng quy mô kinh doanh, 
đa dạng hoá sản phẩm của nhà hàng. Là nguồn tài chính mang lại thu nhập cho 
ngƣời đầu tƣ, tăng tiền lƣơng, thƣởng cho ngƣời lao động... 

Đánh giá lợi nhuận trong quản trị tài chính, không chỉ đơn thuần đánh giá 
lợi nhuận về mặt tuyệt đối (về mặt lƣợng), mà cần phải đánh giá lợi nhuận cả ở 
những chỉ tiêu tƣơng đối. Các chỉ tiêu tƣơng đối thƣờng dùng để đánh giá lợi 
nhuận trong kinh doanh nhà hàng đó là tỷ suất lợi nhuận, có nhiều cách xác định 
tỷ suất lợi nhuận và mỗi cách tính đều phản ánh những nội dung kinh tế khác 
nhau. 

- Tỷ suất lợi nhuận vốn: là tỷ lệ giữa lợi nhuận và số vốn bình quân sử 
dụng trong kỳ (bao gồm cả vốn cố định và vốn lƣu động) 

Tlnv = LN/ Vbq x 100% 

Trong đó: Tlnv  là tỉ suất lợi nhuận vốn 

LN là lợi nhuận thu đƣợc trong kỳ 

Vbq là số vốn bình quân sử dụng trong kỳ 

Tỷ suất này phản ánh hiệu quả sử dụng vốn của nhà hàng (cho biết 1 đồng 
vốn tạo ra đƣợc bao nhiêu đồng lợi nhuận).Tỉ suất này càng cao thì hiệu quả sử 
dụng vốn càng tốt. 

- Tỷ suất lợi nhuận giá thành: là tỷ lệ giữa lợi nhuận trƣớc thuế hoặc sau 
thuế với giá thành hàng hoá, dịch vụ tiêu thụ: 

Tlnz = LN/ Zt x 100% 

Trong đó: Tlnz  là tỉ suất lợi nhuận giá thành 

LN là lợi nhuận thu đƣợc trong kỳ (trƣớc hoặc sau thuế) 
Zt là giá thành toàn bộ hàng hoá dịch vụ tiêu thụ trong kỳ 

Tỷ suất này cho biết hiệu quả của chi phí bỏ vào sản xuất trong kỳ, cho 
biết 1 đồng chi phí tạo ra đƣợc bao nhiêu đồng lợi nhuận. Tỷ suất này càng cao 
hiệu quả kinh doanh càng cao. 

- Tỷ suất lợi nhuận doanh thu bán hàng: là tỷ lệ giữa lợi nhuận trƣớc thuế 
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hoặc sau thuế với doanh thu tiêu thụ hàng hoá, dịch vụ trong kỳ. 
Tlndt = LN/ DT x 100% 

Trong đó: Tlndt  là tỉ suất lợi nhuận doanh thu 

LN là lợi nhuận thu đƣợc trong kỳ (trƣớc hoặc sau thuế) 
DT là doanh thụ tiêu thụ trong kỳ 

Tỉ suất này cho biết trong 1 đồng doanh thu, nhà hàng sẽ thu về đƣợc bao 
nhiêu đồng lợi nhuận.  

Nếu tỉ suất này của nhà hàng thấp hơn so với toàn ngành chứng tỏ nhà 
hàng bán với giá thấp, hoặc giá thành sản phẩm của nhà hàng cao hơn so với 
mức trung bình của toàn ngành kinh doanh nhà hàng. 

Sau quá trình hoạt động kinh doanh, nhà hàng thu đƣợc một khoản lợi 
nhuận nhất định và phải tiến hành phân phối khoản lợi nhuận đó (không kể 
trƣờng hợp bị lỗ hay hoà vốn). Phân phối lợi nhuận không phải là việc phân 
chia số tiền lãi một cách đơn thuần mà là giải quyết tổng hợp các mối quan 
hệ kinh tế diễn ra trong nội bộ nhà hàng. Việc phân phối phụ thuộc vào chủ 
sở hữu của nhà hàng, tuy nhiên nếu phân phối đúng đắn sẽ trở thành động lực 
thúc đẩy kinh doanh phát triển, tạo điều kiện thuận lợi để nhà hàng tiếp tục 
hoạt động kinh doanh của mình. 

Thông thƣờng việc phân phối và sử dụng lợi nhuận của nhà hàng thƣờng 
cho các hoạt động sau: 

- Nộp thuế thu nhập doanh nghiệp cho nhà nƣớc. 
- Bù các khoản lỗ kỳ trƣớc 

- Trừ các khoản tiền phạt và các chi phí bất hợp lệ, hợp lý 

- Trích các quỹ (nhƣ quỹ dự phòng tài chính, quĩ đầu tƣ phát triển, quỹ trợ 
cấp khó khăn, quỹ khen thƣởng và phúc lợi) 

- Chia lãi cho các chủ sở hữu... 
Trong đó: 
L: là lợi nhuận của khách sạn trong kỳ phân tích 

TD: Là tổng doanh thu của khách sạn trong thời kỳ phân tích 

TC: là tổng chi phí của khách sạn trong thời kỳ phân tích. 
- Lợi nhuận là chỉ tiêu quan trọng nhất phản ánh toàn bộ kết qủa mà chủ 

kinh doanh khách sạn mong đợi cũng nhƣ hƣớng tới. Các khách sạn thƣờng so 
sánh giữa lợi nhuận thực tế với lợi nhuận kế hoạch hoặc so sánh lợi nhuận thực tế 
của khách sạn giữa các kỳ với nhau để phân tích. Mặt khác, các khách sạn còn 
phân tích cơ cấu của tổng lợi nhuận theo từng dịch vụ. 

- Phân tích cơ cấu lợi nhuận theo từng bộ phận kinh doanh. 
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+ Lợi nhuận từ kinh doanh dịch vụ buồng: Số lƣợng? Tỷ lệ? 

+ Lợi nhuận từ kinh doanh dịch vụ ăn uống: Số lƣợng? Tỷ lệ? 

+ Lợi nhuận từ kinh doanh dịch vụ bổ sung: Số lƣợng? Tỷ lệ? 

- Phân tích lợi nhuận theo tổng chi phí của khách sạn. 
+ Phân tích lợi nhuận của dịch vụ buồng theo tổng chi phí của khách sạn 

hoặc chi phí cho dịch vụ đó. 
+ Phân tích lợi nhuận của dịch vụ ăn uống theo tổng chi phí của khách sạn 

hoặc chi phí cho dịch vụ đó. 
+ Phân tích lợi nhuận từ dịch vụ bổ sung cũng tƣơng tự. 
Thông qua việc phân tích các chỉ tiêu nói trên các nhà quản lý khách sạn 

có thể tập trung vào hai giải pháp có tính nguyên tắc để nâng cao hiệu quả kinh 
doanh của khách sạn. Hai giải pháp đó là tăng doanh thu và tiết kiệm chi phí, 
một mặt chuyển dịch cơ cấu dịch vụ trong kinh doanh khách sạn theo hƣớng có 
hiệu quả hơn. Mặt khác nâng cao chất lƣợng của các loại dịch vụ. 

Bài tập vận dụng 

- Bài tập tính doanh thu 

Thí dụ 1:  
     Một nhà hàng hoạt động 2 ca/ ngày có số liệu thống kê hoạt động kinh 

doanh năm 2006 nhƣ sau: 

Danh mục Đầu 
mùa 

Giữa 
mùa 

Cu

ối mùa 

Đón
g cửa 

Số tuần 10 25 15 2 

Lƣợt khách TB 1 
tuần 

      

2.000 

     

4.000 

   

2.200 

        

0 

Mức chi trả bình 
quân 

50.00

0 đ 

60.00

0 đ 

50.

000 đ 

        

0 

 

Yêu cầu: 
a. Tính tổng doanh thu năm 2006. 
b. Tính doanh thu bình quân trong 1 ca phục vụ giữa mùa. 
 

Bài giải: 
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a. Doanh thu năm 2006là: 
DT = DT đầu mùa + DT giữa mùa + DT cuối mùa 

      = 2.000 x 10 x 50.000đ + 4.000 x 25 x 60.000 + 2.200 x 15 x 50.000 

      = 8.650.000.000đ 

b. Doanh thu bình quân 1 ca phục vụ giữa mùa: 
DT ca = DT giữa mùa /( 25 x 7 x 2 ) 
           = 6.000.000.000 : 350 ca 

          = 14.200.000đ 

 

Thí dụ 2: 
Nhà hàng Tre vàng có số liệu thống kê kết quả kinh doanh năm 2006 nhƣ 

sau: 

 Doanh thu ăn :        3.200.000.000đ 

 Doanh thu uống:        500.000.000đ 

 Doanh thu khác:        300.000.000đ 

Yêu cầu: 

 a. Tính doanh thu trung bình 1 tuần của nhà hàng. Biết rằng nhà hàng 
phải nghỉ hoạt động để sửa chữa 2 tuần. (một năm 52 tuần) 

            b. Tính cơ cấu doanh thu hoạt động của nhà hàng. 
 

Bài giải: 
a. Doanh thu của nhà hàng: 
 Tổng DT = DT ăn + DT uống + DT khác 

                 = 3.200.000.000đ + 500.000.000đ + 300.000.000đ  
                 = 4.000.000.000đ  
 Doanh thu bình quân 1 tuần = Tổng DT : ( 52 -2 ) tuần 

                                              = 4.000.000.000đ : 50 tuần 

                           = 80.000.000đ 

b. Cơ cấu doanh thu của nhà hàng: 
 DT ăn / Tổng DT = 3.200.000.000đ / 4.000.000.000đ 

                                       = 80% 

 DT uống/ Tổng DT = 500.000.000đ / 4.000.000.000đ 
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                                           = 12,5% 

 DT khác / Tổng DT = 300.000.000đ / 4.000.000.000đ 

      = 7,5% 

 

2- Bài tập tổng hợp: 
Thí dụ 3: 
 Nhà hàng X có 150 chỗ ngồi, hoạt động 2 ca. Qua khảo sát số liệu năm 

2006 cho đƣợc kết quả: 
 + Lƣợt khách: đầu mùa 25.000 lƣợt, giữa mùa 50.000 lƣợt, cuối mùa 

15.000 lƣợt. 
 + Mức chi trả bình quân 60.000đ/1 khách. 
 + Định mức chi phí nguyên vật liệu, thực phẩm của nhà hàng là 55%. 
Yêu cầu:  

 a- Tính tổng trị giá nguyên vật liệu và thực phẩm đã cung ứng năm 2006. 
 b- Tính tổng số lợi nhuận ròng   thu đƣợc trong năm nếu chi phí khác 

25% và thuế doanh thu là 10%. 
 c- Tính công suất sử dụng nhà hàng, biết rằng nhà hàng phải nghỉ 5 ngày 

để sửa chữa. 
 d- Dự tính doanh thu năm 2007 biết rằng mức trƣợt giá khoảng 8% và 

lƣợng khách dự kiến tăng 7%. 
 

Bài giải: 
a- Tổng trị giá nguyên vật liệu và thực phẩm 

Nguyên vật liệu  =  Doanh thu x 55% 

        = (Tổng lƣợt khách x mức chi trả bình quân) x 55% 

                           = ( 25.000 + 50.000 + 15.000) x 60.000đ x 55% 

                  = 5.400.000.000đ x 55% 

        = 2.970.000.000đ 

b- Lãi suất thực tế thu được  
                % Lãi ròng: 100% - % cpnl - % chi phí khác - % thuế 

                                = 100% - 55% - 25% - 10% 

                              = 10% 

           TL   = % Lãi ròng  x Doanh thu 
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                   = 10% x 5.400.000.000đ 

                   = 540.000.000 đ 

c- Công suất sử dụng  
           Tổng lượt khách thực tê = đầu mùa + giữa mùa + cuối mùa 

= 90.000  

 Tổng lượt khách tối đa = số chỗ nhà hàng x số ca ngày x số ngày 
thực tế 

                                     = 150 x 2 x 360 = 108.000 

            CS (%)       = (Tổng lƣợt khách thực tế: Tổng lƣợt khách tối đa)  
               = 90.000 : (150 lƣợt khách x 2 ca x 360 ngày) 
       = 90.000 :  108.000 

    = 83,33% 

d- Doanh thu năm 2007  
                 DT 2007       = DT 2007 + DT 2007 x ( 7% + 8%) 

   = 5.400.000.000đ + 810.000.000đ 

   = 6.210.000.000đ 

          

                 

Yêu cầu: 

Bài giải: 
a- Doanh thu ăn  
   DT ăn        = 4.500.000.000đ x 65% 

      = 2.925.000.000đ 

b- Doanh thu uống = 4.500.000.000đ x 30% 

 = 1.350.000.000đ 

+ Sự hấp dẫn của nhà hàng với khách hàng. 
+ Môi trƣờng kinh doanh ăn uống. 
Thí dụBài 4:  

 Nhà hàng Y có 120 chỗ ngồi, làm việc 2 ca có số liệu kinh doanh năm 
20065 nhƣ sau: 

 + Tổng doanh thu 4,5 tỷ đồng, trong đó DT ăn 65%, DT uống 30%, 
doanh thu khác 5%.  
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 a- Tính mức chi trả bình quân 1 suất ăn khách nếu năm 20065 có tổng số 
lƣợt khách là 58.500 .  

 b- Tính doanh thu đồ uống bình quân 1 ca chế biến, biết rằng nhà hàng 
phải nghỉ 15 ngày để sửa chữa và huấn luyện nhân viên. (Một năm có 365 ngày) 

 c- Xác định số nhân viên bộ phận phục vụ nếu định mức lao động bình 
quân 16 khách/ngƣời phục vụ. 

Mức chi trả bình quân 1 suất ăn = 2.925.000.000 : 58.500 

     = 50.000đ 

Doanh thu uống bình quân 1 ca = 1.350.000.000đ : ( 350 ngày x 2 ca) 
     = 1.928.000đ 

 c- Xác định số nhân viên bộ phận phục vụ: 
Lƣợt khách bình quân 1 ca phục vụ = 58.500 : 700 ca   

          = 84 lƣợt khách/ca 

Số lƣợng nhan viên 1 ca = 84 : 16 

           = 5 nhân viên/ ca 

 

Thí dụBài 5: 

 Một cơ quan đến nhà hàng Tre xanhThiên Tuế đặt tiệc cho hội nghị với 
các yêu cầu: 

 + Tổng số suất ăn 30250,  

 + Mức ăn 85.000đ/ suất, uống ngoài (khách mang đồ uống đến).. 
 + Dịch vụ khác: chƣơng trình văn nghệ 32.5000.000đ. 
Yêu cầu: 

 a- Tính tổng trị giá hợp đồng nếu dịch vụ uống là 5.000đ/ suất ăn. 

 b- Tính tổng trị giá nguyên vật liệu và thực phẩm mà bộ phận cung ứng 
phải cung cấp. Biết rằng nhà hàng quy định tỉ lệ nguyên liệu, thực phẩm trên giá 
bán làlãi gộp là 5045%. 

 c- Dự tính số ngƣời cần phục bữa tiệc nếu định mức lao động bình quân 
cho bộ phận phục vụ là 215 khách/ nhân viên. 

Bài giải: 
a- Tổng trị giá hợp đồng:  

    Tổng doanh thu = Doanh thu ăn + dịch vụ uống + dịch vụ 
khác 
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= 300 x 85.000đ + 300 x 5.000 + 
3.500.000đ 

= 30.500.000đ 

b- Tổng trị giá nguyên vật liệu và thực phẩm  
               Nguyên liệu   = DT ăn x 50% 

                     = 300 x 85.000 x 50% 

 = 12.750.000đ 

c-Dự tính nhân lực: 
      Số lƣợng nhân viên = tổng số lƣợt khách : định mức phục vụ 

               = 300 lƣợt khách : 25 khách/nhân viên 

               = 12 nhân viên  

 

Thí dụ 6: 
 Nhà hàng Biển xanh có 250 chỗ ngồi, làm việc 2 ca trong ngày. Năm 

2006 nhà hàng đón và phục vụ 165.000 lƣợt khách, mức chi trả bình quân 
65.000đ/suất ăn uống (trong đó ăn 60%, uống 40%), dịch vụ khác 
560.000.000đ. Năm 2006 nhà hàng phải nghỉ 2 tuần để sửa chữa và huấn luyện 
nhân viên. 

 Yêu cầu: 
1. Tính doanh thu của nhà hàng năm 2006. 

2. Tính doanh thu trung bình 1 ca phục vụ. 
3. Cho biết công suất sử dụng phòng ăn năm 2006. 
4. Dự kiến tổng trị giá đồ uống cần chuẩn bị cho năm 2006 nếu tỷ lệ lãi 

gộp    đồ uống của nhà hàng là 40%. 

Bài giải: 
1. Doanh thu năm 2006: 

          DT = lƣợt khách x mức chi trả bình quân ăn uống + DT dịch vụ 
khác 

                = 165.000 x 65.000đ + 560.000.000đ 

          = 11.285.000.000đ 

2. Doanh thu trung bình 1 ca phục vụ: 
         DT ca = DT / tổng số ca 

                   = 11.285.000.000đ : [(365 – 14) x 2] 
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                   = 16.075.499đ. 
3. Công suất sử dụng phòng ăn năm 2006: 

CS = Lƣợt khách thực tế / lƣợt khách tối đa 

             = 165.000 : (702 ca x 250 chỗ)             = 94% 

4. Doanh thu đồ uống năm 2006: 
 DT uống  = DT ăn uống x 40% 

               = 165.000 x 65.000 x 40% 

               = 10.725.000.000đ x 40% 

               = 4.290.000.000đ 

Nguyên liệu đồ uống = DT uống x 60% 

      = 4.290.000.000đ x 60% = 2.474.000.000đ 

 

 

Câu hỏi ôn tập và thảo luận 

 

1. Trình bày bản chất và các mối quan hệ tài chính trong kinh doanh nhà 
hàng. 

2. Trình bày khái niệm quản trị tài chính trong kinh doanh nhà hàng, vai 
trò của quản trị tài chính trong kinh doanh nhà hàng. 

3. Trình bày vai trò và các hoạt động quản trị vốn trong kinh doanh nhà 
hàng  

4. Trình bày nội dung quản trị chi phí, giá thành trong kinh doanh nhà 
hàng 

5. Hãy nêu các phƣơng pháp cơ bản xác định giá bán trong kinh doanh nhà 
hàng và nội dung quản trị doanh thu trong kinh doanh nhà hàng. 

6. Trình bày ý nghĩa và phƣơng pháp xác định điểm hoà vốn trong kinh 
doanh nhà hàng. 

7. Trình bày nội dung về quản trị lợi nhuận trong kinh doanh nhà hàng. 
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