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GIỚI THIỆU
QUẢN TRỊ CHIẾN LƯỢC

GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

Bắt đầu từ đây

Quản trị chiến lược

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây

Quản trị chiến lược
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Phân tích môi
trường bên trong

Quản trị chiến lược

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây

Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng

Quản trị chiến lược

Phân tích môi
trường bên trong

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây

Tầm nhìn chiến lược

Quản trị chiến lược
Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng

Phân tích môi
trường bên trong

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây
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Tuyên bố sứ mệnh

Quản trị chiến lược

Tầm nhìn chiến lược

Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng
Phân tích môi

trường bên trong

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây

Xây dựng đích đến

Quản trị chiến lược

Tuyên bố sứ mệnh

Tầm nhìn chiến lược

Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng
Phân tích môi

trường bên trong

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây

Chiến lược

Quản trị chiến lược

Xây dựng đích đến

Tuyên bố sứ mệnh

Tầm nhìn chiến lược

Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng
Phân tích môi

trường bên trong

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây
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Quản trị chiến lược

Chiến lược

Xây dựng đích đến

Tuyên bố sứ mệnh

Tầm nhìn chiến lược

Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng
Phân tích môi

trường bên trong

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây

Thực hiện chiến lược

Quản trị chiến lược

Chiến lược

Xây dựng đích đến

Tuyên bố sứ mệnh

Tầm nhìn chiến lược

Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng
Phân tích môi

trường bên trong

Phân tích môi 
trường bên ngoài

Bắt đầu từ đây

Thực hiện chiến lược

Đánh giá
CL

Quản trị chiến lược

Chiến lược

Xây dựng đích đến

Tuyên bố sứ mệnh

Tầm nhìn chiến lược

Giá trị cốt lõi, năng lực và khả năng
Phân tích SWOT 

bên trong

Phân tích SWOT 
bên ngoài

BĂT ĐẦU

Thực hiện chiến lược

Đánh giá
CL
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GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

 Ý nghĩa của môn học
 Mục đích nghiên cứu của môn học
 Đối tượng và phạm vi nghiên cứu
 Phương pháp nghiên cứu
 Kết cấu của môn học.

“Một quốc gia, 
một tổ chức 

không có chiến lược 
giống như một con tàu không có bánh lái, 

không biết đi về đâu”
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Những vấn đề đặt ra
 Chúng ta đang sống và làm việc trong một 

giai đoạn đầy thách thức cam go với những 
bất trắc khó lường.

 Quá khứ - Hiện tại - Tương lai và sự thay 
đổi?
◦ Cách mạng NN, CN, CNTT
◦ Hội nhập và toàn cầu hoá 
◦ Khủng hoảng tài chính và suy thoái kinh tế toàn 

cầu => Hậu khủng hoảng.
◦ Thế giới đang thay đổi sâu sắc: ưu tiên cho các 

lĩnh vực thân thiện môi trường và tiết kiệm năng 
lượng (bền vững và hiệu quả)

◦Đón nhận những cơ hội trong tương lai;
◦Có khả năng thay đổi chính mình để đi 

tới tương lai;
◦ Biết cách tạo ra tương lai;
◦ Biết cách chiến thắng trong tương lai.

 Là người có khả năng thay đổi các tổ chức của
mình sao cho phát triển bền vững và hiệu quả
hơn.

 Là người có tư duy sáng tạo, luôn hướng tới
những cái mới, những điều tốt đẹp hơn.

 Là người biết nắm bắt cơ hội, biết linh hoạt
thay đổi - “Nếu bạn không thay đổi, bạn sẽ
chết”.
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 Công nghệ (đặc biệt là CNTT) đang làm mất dần ý
nghĩa của khoảng cách địa lý => có thể làm thay
đổi vị thế của một số ngành công nghiệp cụ thể ở
Thế kỷ XXI.

 Bản đồ kinh tế thế giới có những thay đổi sâu sắc:
Sự nổi lên của một số nền kinh tế châu Á (Trung
Quốc, Ấn Độ…) => chuyển dịch trọng tâm của thế
giới về kinh tế, chính trị và văn hóa – từ phương
Tây sang phương Đông?

 Trong cuộc Hội đàm giữa Chủ tịch nước Trương 
Tấn Sang và Tổng thống Hoa Kỳ Barack Obama 
tại Nhà Trắng ngày 25/7/2013, Tổng thống 
Barack Obama đã khảng định, Hoa Kỳ tiếp tục 
coi trọng khu vực châu Á – Thái Bình Dương 
trong tổng thể chiến lược chung của Hoa Kỳ, 
trong đó có vai trò trung tâm của ASEAN trong 
một cấu trúc khu vực đang định hình cũng như 
các cơ chế hợp tác tiểu khu vực (tiếp trang sau).

 Hoa Kỳ mong muốn thúc đẩy quan hệ với 
ASEAN cũng như các đối tác khác của Hoa Kỳ 
tại Đông Bắc Á.

 Hai bên (VN-HK) đã quyết định xác lập quan hệ 
Đối tác toàn diện Việt Nam – Hoa Kỳ dựa trên 
các nguyên tắc tôn trọng Hiến chương LHQ, luật 
pháp quốc tế, tôn trọng thể chế chính trị, độc 
lập, chủ quyền và toàn vẹn lãnh thổ của nhau.
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 “Nước Pháp muốn có mặt tại nơi mà thế
giới ngày mai đang được xây dựng và
châu Á – Thái Bình Dương hiển nhiên là
trung tâm của thế kỷ 21”

(Laurent Fabius, Ngoại trưởng Pháp, phát
biểu ngày 2/8/2013, tại Indonesia)

=> Cần tích cực chuẩn bị để nắm lấy cơ
hội, vượt qua nguy cơ (biến nguy thành
cơ).

Tại Hội thảo Quốc tế do ĐH KTQD và Viện 
Nghiên cứu chính sách quốc gia Nhật Bản tổ 
chức ngày 26/3/2014 tại Hà Nội, GS.Kenichi 
Ohno thẳng thắn nhận định: “Việt Nam đã rơi 
vào bẫy thu nhập trung bình, bởi:

 Tình trạng tăng trưởng chậm, năng suất lao 
động thấp, chuyển dịch cơ cấu mới mang tính 
hình thức; sự trì trệ trong các chỉ số xếp hạng 
toàn cầu và các vấn đề nẩy sinh trong tăng 
trưởng”.

Cụ thể:
 Tốc độ tăng trưởng hiện nay của VN đang có xu 

hướng chậm lại (xấp sỉ 6%) và ở mức trung 
bình thấp;

 Năng suất lao động tăng trưởng chậm hơn đáng 
kể so với tiền lương => sản xuất trở nên đắt đỏ 
hơn, không khuyến khích được các nhà đầu tư.
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 Theo Nghiên cứu của Tổ chức Lao động Quốc tế (ILO), 
năng suất lao động của VN năm 2013 thuộc nhóm thấp nhất 
châu Á – Thái Bình Dương, chỉ bằng 1/15 của Singapore, 
1/11 của Nhật Bản và 1/10 của Hàn Quốc.

 So với các nước trong khu vực năng suất lao động của VN 
cũng vẫn còn khoảng cách khá lớn, chỉ bằng 1/5 Malaysia; 
2/5 năng suất lao động của Thái Lan.

 Đặc biệt, tốc độ tăng năng suất lao động của VN đang tụt 
giảm, giai đoạn 2002-2007, tốc độ tăng năng suất lao động 
đạt 5,2%/năm; giai đoạn từ sau 2008 tốc độ tăng năng suất 
lao động chỉ còn 3,3%/năm (TBKTSG, 15/5/2014, tr.9)

Trong bảng xếp hạng kinh tế toàn cầu, VN xếp 
hạng thấp đến trung bình và không có xu hướng 
cải thiện rõ rệt:

 2010: xếp thứ 93/183
 2011: xếp thứ 78/183
 2012: xếp thứ 98/183
 2013: xếp thứ 99/185

 Việt Nam đồng thời phải đối mặt với khoảng cách 
thu nhập và tài sản; Bong bóng chứng khoán và 
bất động sản; Tắc nghẽn giao thông; Ô nhiễm môi 
trường; Tham nhũng… 

 Giá đất tại Hà Nội ở thời điểm đã hạ nhiệt (tháng 
11/2012) vẫn tương đương với vùng ngoại ô 
Tokyo, nhưng thu nhập bình quân đầu người của 
VN chỉ bằng 1/30 của Nhật Bản.

(SGGP, 27/3/2014)
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 Vì sao phải học?
 Một khi đã coi chuyện học là thiết yếu thì phải học 

cái gì? Học như thế nào?
 Quan trọng hơn cả: Phải có một nhận thức đúng, 

biết chọn cái để học, để phát triển, để đáp ứng nhu 
cầu tự thân, để có thể thích ứng, tồn tại; để có thể 
cảm thấy hạnh phúc và có ích cho đời.

Bạn có  
muốn  là  

người chiến 
thắng ?

Bạn 
muốn đạt 
được gì?

Bạn có gì ?

Bạn làm gì 
để chiến 
thắng ?

Hãy cho biết công ty/tổ 
chức của bạn/cá nhân bạn 

làm gì?

Bằng một 
câu
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Tôi đang 
xây tường Tôi đang lao 

động để 
kiếm sống

Tôi đang xây 
công trình giá trị 

cho nhân loại

Chúng tôi 
đang kéo 

dây

Chúng tôi 
đang cố 
gắng để 

chiến thắng 

Chúng tôi đang  
chế ngự toàn 
cầu bằng sản 

phẩm luôn độc 
đáo cho khách 

hàng

=> Cần có tầm nhìn chiến lược, 
hiểu biết về chiến lược và Quản trị 
chiến lược!
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=>Mỗi doanh nghiệp muốn tồn tại và phát triển
trong nền kinh tế đương đại thì phải có chiến
lược kinh doanh của mình và phải làm tốt
công tác quản trị chiến lược; Ngược lại, nếu
không có chiến lược hoặc áp dụng một chiến
lược sai lầm thì sẽ bị thất bại.

Giúp người học hiểu được:
 Chiến lược là gì? 
 Quản trị chiến lược là gì?
 Làm gì để quản trị chiến lược ?
 Áp dụng quản trị chiến lược ở VN ?

Mục tiêu cụ thể:
Giúp người học nắm vững các vấn đề sau:
- Chiến lược là gì? Các loại chiến lược.
- Quản trị chiến lược là gì?
- Nội dung quản trị chiến lược.
- Quá trình, phương pháp, công cụ xây dựng 

chiến lược.
- Thực hiện chiến lược.
- Kiểm soát, đánh giá chiến lược.
- Vận dụng những kiến thức đã học vào thực tế.
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 Nghe giảng
 Tự nghiên cứu tài liệu
 Làm bài tập cá nhân
 Làm việc theo nhóm
 Nghiên cứu tình huống
 Thuyết trình, thảo luận trên lớp
 Thực hiện đề tài NCKH
 Xây dựng chiến lược theo yêu cầu của các cơ 

quan thực tế. 

Chia lớp thành các nhóm (5-10 người), 
chọn đề tài nghiên cứu, chuẩn bị và thuyết 
trình kết quả nghiên cứu trước lớp.

Chương mở đầu
Chương 1: Những vấn đề cơ bản về 

Chiến lược và Quản trị chiến lược
Chương 2: Nghiên cứu môi trường 

bên ngoài.
Chương 3: Nghiên cứu môi trường 

bên trong.
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Chương 4: Hoạch định chiến lược
Chương 5: Thực hiện chiến lược
Chương 6: Kiểm tra, đánh giá tình hình 

thực hiện chiến lược
Chương 7: Chiến lược cạnh tranh
Chương 8: Chiến lược kinh doanh toàn cầu

 Đoàn Thị Hồng Vân, Kim Ngọc Đạt, Quản trị
chiến lược, 2009/2011/2013.

 Fred R. David, Khái luận về Quản trị chiến lược
(Bản dịch từ Concepts of strategic
management), NXB Thống kê, năm 2006.

 Fred R. David, Strategic Management
Concepts and Cases, thirteenth edition,
Pearson, 2011.

 50% điểm quá trình
 50% điểm thi kết môn.
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 Điểm quá trình:                            50%
ĐQT = (Điểm thuyết trình + điểm bài viết theo 
nhóm) : 2 + Điểm thưởng 
(7 điểm thưởng 0,5 điểm; 
8 điểm thưởng 1 điểm; 
9 điểm thưởng 1,5 điểm; 

10 điểm thưởng 2 điểm)

Hướng 1: vận dụng lý thuyết
vào thực tế VN

Lập các nhóm (lớp chia thành 10 nhóm lớn, gồm 2-3
nhóm nhỏ, mỗi nhóm nhỏ 5 sinh viên), thảo luận,
chọn một công ty để tiến hành nghiên cứu.

Bước 1:
Phân công các thành viên của nhóm đi thực tế tại
công ty mà nhóm tự chọn để thu thập các số liệu
tài liệu cần thiết, hoặc thu thập các số liệu thứ cấp
từ thư viện, trên mạng, trên cơ sở đó phân tích và
viết báo cáo giới thiệu tổng quan về công ty.

Bước 2:
Phân tích môi trường bên ngoài của công ty (Bài 

tập chương 2).
Bước 3:
Phân tích môi trường bên trong của công ty (Bài 

tập chương 3).
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Bước 4:
Hoạch định chiến lược cho công ty. Hoàn thiện
bài tập lớn của nhóm, trong đó trình bày toàn bộ
quá trình và kết quả hoạch định chiến lược cho
công ty mà nhóm đã nghiên cứu. Trình bày kết
quả nghiên cứu trước lớp (Bài tập chương 4),
hoàn thiện bài viết, nộp cho giảng viên để tính
điểm quá trình cho cả nhóm.

1. Lịch sử hình thành và phát triển của công ty
2. Chức năng, nhiệm vụ của công ty
3. Bộ máy tổ chức và nhân sự
4. Cơ sở vật chất, kỹ thuật
5. Phân tích tình hình hoạt động kinh doanh của 

công ty trong 3 năm/từ ngày thành lập đến nay
6. Đánh giá hiệu quả hoạt động của công ty
7. Phương hướng phát triển của công ty.

Hướng 2: Cập nhật kiến thức mới từ
những tài liệu nước ngoài

2013-2014 tập trung nghiên cứu, dịch và 
trình bày tác phẩm:
Strategic Management Concepts and Cases, 
của Fred R. David, tái bản lần thứ 13, 2011.
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Part 1
Overview of Strategic Management 

Chapter 1
The Nature of Strategic Management 

Part 2
Strategy Formulation
Chapter 2
The Business Vision and Mission
Chapter 3
The External Assessment

Chapter 4
The Internal Assessment
Chapter 5
Strategies in Action
Chapter 6
Strategy Analysis and Choice
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Part 3
Strategy Implementation
Chapter 7
Implementing Strategies: Management and 

Operations Issues
Chapter 8
Implementing Strategies: Marketing, Finance/ 

Accounting, R&D, and MIS Issues

Part 4
Strategy Evaluation

Chapter 9
Strategy Review, Evaluation, and Control

Part 5
Key Strategic-Management Topics
Chapter 10
Business Ethics/Social Responsibility/ 

Environmental Sustainability
Chapter 11
Global/International Issues
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Part 6
Strategic-Management Case Analysis

How to Prepare and Present a Case Analysis 
(29)

 Bài tập nhóm:
Nghiên cứu, đọc, dịch, trình bày trên lớp chương 
10/11/3 tình huống/1 nhóm.

 Chọn 1 chương trong cuốn
The Silent Language of Leaders

đọc, dịch, viết thành bài và trình bày, trao đổi trên 
lớp.
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 Tăng trưởng xanh, giải pháp tiếp cận phù hợp trong 
điều kiện toàn cầu hóa.
Việt Nam là một trong những quốc gia dễ bị tổn thương nhất trên trái đất do 
biến đổi khí hậu. Hơn thế nữa, thời gian qua Việt Nam phát triển theo chiều 
rộng, tăng trưởng nóng, chủ yếu dựa vào việc sử dụng tài nguyên thiên 
nhiên, gây thiệt hại cho môi trường và gia tăng tác động của biến đổi khí 
hậu. Để có thể tiếp tục phát triển và phát triển bền vững, phải có chiến 
lược và giải pháp thích hợp chuyển sang mô hình phát triển theo chiều 
sâu, tăng trưởng xanh. Vậy tăng trưởng xanh là gì và làm cách nào để tăng 
trưởng xanh hiệu quả? Cần tiếp tục bàn luận về khái niệm “Tăng trưởng 
xanh” và đóng góp ý kiến để làm rõ thêm khái niệm này; Đặc biệt, cần tập 
trung nghiên cứu kinh nghiệm tăng trưởng xanh của một số quốc gia (các 
nước thuộc EU, Nhật Bản và Hàn Quốc), rút ra những bài học cho Việt 
Nam; Đánh giá thực trạng tăng trưởng xanh của Việt Nam trong thời gian 
qua, trên cơ sở đó đề xuất những giải pháp phù hợp giúp tăng trưởng xanh 
trong điều kiện toàn cầu hóa.

 Những nhân tố tác động đến “Chuỗi cung ứng 
xanh” trong ngành cao su Việt Nam.

 Gạo
 Cà phê
 Rau quả
 Thủy sản…

 Nghiên cứu về TPP (Trans-Pacific Partner 
Agreement - Hiệp định Đối tác xuyên Thái Bình 
Dương) và những tác động của TPP đến nền 
kinh tế Việt Nam (đặc biệt là ngoại thương VN, 
đi sâu phân tích tác động đến từng ngành 
hàng).
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 Nghiên cứu về AEC (ASEAN  Economic 
Community – Cộng đồng Kinh tế ASEAN) và 
những tác động của AEC đến nền kinh tế Việt 
Nam (đặc biệt là ngoại thương VN, đi sâu phân 
tích tác động đến từng ngành hàng).

 Đạo đức kinh doanh – những ứng dụng trong 
quản trị chiến lược tại các doanh nghiệp 
(thương mại, marketing…) Việt Nam: thực trạng 
và giải pháp.

 Trách nhiệm xã hội – những ứng dụng trong 
quản trị chiến lược tại các doanh nghiệp 
(thương mại, marketing…) Việt Nam: thực trạng 
và giải pháp. 

 Phát triển bền vững – những ứng dụng trong 
quản trị chiến lược tại các doanh nghiệp 
(thương mại, marketing…) Việt Nam: thực trạng 
và giải pháp.
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Chương 1

NHỮNG VẤN ĐỀ CƠ BẢN VỀ 

CHIẾN LƯỢC

VÀ QUẢN TRỊ CHIẾN LƯỢC

GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

Nội dung nghiên cứu:

 Bàn về khái niệm chiến lược
 Các khái niệm có liên quan
 Các cấp chiến lược và các loại chiến lược
 Quản trị chiến lược
 Quá trình quản trị chiến lược
 Ý nghĩa của Quản trị chiến lược
 Quá trình hình thành và phát triển của lý thuyết 

Quản trị chiến lược.

Tài liệu tham khảo

GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân
Quản trị chiến lược, 2013
Chương 1, tr.15 - 94

Fred R. David, Strategic Management Concepts 
and Cases, 2011, chapter 1&2
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- Chiến lược là gì ?
- Tầm nhìn - Sứ mệnh - Chiến lược 
- Thiết lập mục tiêu theo cách tiếp cận 

INPUT/OUTPUT/OUTCOME?
- Quản trị chiến lược là gì?

Quản trị 
chiến lược 

là gì?

1. Bàn về khái niệm chiến lược

Xét về nguồn gốc từ ngữ, thì từ Strategy (chiến
lược) xuất phát từ chữ Strategos trong tiếng Hy
Lạp có nghĩa là “vị tướng”. Ban đầu được sử
dụng trong quân đội chỉ với nghĩa giản đơn, để
chỉ vai trò chỉ huy, lãnh đạo của các tướng lĩnh,
sau dần được phát triển, mở rộng, thuật ngữ
chiến lược dùng để chỉ khoa học và nghệ thuật
chỉ huy quân đội, chỉ những cách hành động để
chiến thắng quân thù.

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Ngày nay, thuật ngữ chiến lược được sử dụng 
rất rộng rãi trong kinh doanh và trong cuộc sống. 
Trong đời thường, người ta hiểu, chiến lược là 
hành động để chiến thắng bản thân (chiến lược 
phát triển) và chiến thắng đối thủ (chiến lược 
cạnh tranh) để có thể tồn tại và phát triển trong 
một môi trường đầy biến động. 
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Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

Chiến lược/tư duy chiến lược gắn với việc trả lời ba 
câu hỏi lớn, quyết định vận mệnh của tổ chức, 
đó là:

 Where are we now?
 Where do we want to go?
 How are we going to get there?

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Theo Alfred Chandler (1962), “Chiến lược là 
việc xác định mục tiêu cơ bản dài hạn của 
doanh nghiệp, chọn lựa tiến trình hoạt động và 
phân bổ các nguồn lực cần thiết để thực hiện 
các mục tiêu đó”.

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Theo Ansoff H.I. (1965), “có thể coi chiến lược 
như “mạch kết nối chung” giữa các hoạt động 
của doanh nghiệp và thị trường tiêu thụ sản 
phẩm, nó bao gồm bốn bộ phận: phạm vi thị 
trường – sản phẩm, vectơ tăng trưởng (các thay 
đổi mà doanh nghiệp thực hiện để phù hợp với 
phạm vi thị trường – sản phẩm đã xác định), lợi 
thế cạnh tranh và sự cộng hưởng”.
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Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Theo trường phái của Trường Kinh doanh
Harvard, trong tác phẩm ”Chính sách kinh
doanh: Bài học và tình huống” (1965) với phần
viết chính của Andrews, thì chiến lược là hệ
thống các mục tiêu, mục đích được tuyên bố
dưới dạng xác định ngành/lĩnh vực hoạt động
kinh doanh mà công ty muốn tham gia, quy
mô, vị trí mà công ty muốn đạt được và các
chính sách căn bản, các kế hoạch để thực hiện
mục tiêu đã định.

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Theo James B. Quinn (1980), “Chiến lược là sự 
tích hợp các mục tiêu chính yếu, các chính sách 
và các chuỗi hoạt động của doanh nghiệp thành 
một tổng thể”.

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Theo William Glueck (1980), “Chiến lược là một 
kế hoạch thống nhất dễ hiểu, tổng hợp được 
soạn thảo để đạt được mục tiêu”, hoặc “Chiến 
lược là một kế hoạch mang tính thống nhất, toàn 
diện và phối hợp được thiết kế để đảm bảo rằng 
các mục tiêu cơ bản của doanh nghiệp sẽ được 
thực hiện”.
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Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Theo Fred R. David, chiến lược là những
phương tiện đạt tới những mục tiêu dài hạn.
Chiến lược kinh doanh có thể gồm có: phát triển
theo lãnh thổ (về địa lý), chiến lược đa dạng hóa
hoạt động, hình thức sở hữu, phát triển sản
phẩm, thâm nhập thị trường, giảm chi phí, thanh
lý, liên doanh...

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Định nghĩa về chiến lược của Michael E. Porter, 
theo ông, 1) Chiến lược là sự sáng tạo ra vị thế 
có giá trị và độc đáo bao gồm các hoạt động 
khác biệt. 2) Chiến lược là sự chọn lựa, đánh đổi 
trong cạnh tranh. Điểm cốt lõi là chọn những gì 
cần thực hiện và những gì không thực hiện; 3) 
Chiến lược là việc tạo ra sự phù hợp giữa tất cả 
các hoạt động của công ty. Sự thành công của 
chiến lược phụ thuộc vào việc thực hiện tốt các 
hoạt động và sự hội nhập, hợp nhất của chúng. 

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Các tác giả Liam Fahey & Robert M. Randall cho 
rằng, chiến lược chính là những phương tiện mà 
công ty tạo ra và tận dụng sự thay đổi trên thị trường 
– những phương tiện sẽ cung cấp giá trị vượt trội 
(so với các giá trị mà đối thủ cung cấp) cho khách 
hàng. (MBA trong tầm tay, chủ đề Quản lý chiến 
lược, 2009, tr.27).
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Bàn về khái niệm chiến lược (tt)

 Mario van Hamersveld & Cees de Bont (ECOMAR) 
phát biểu một cách ngắn gọn, chiến lược là một 
khuôn khổ toàn diện để xác định tầm cao mà doanh 
nghiệp mong muốn đạt được. (Market Research 
Handbook, 2007, bản dịch tiếng Việt: Cẩm nang 
nghiên cứu thị trường, 2011, tr.24).

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)
 Theo Johnson G. và Scholes K. (1999), “Chiến lược

là định hướng và phạm vi của một tổ chức về dài
hạn, nhằm giành lợi thế cạnh tranh cho tổ chức
thông qua việc định dạng các nguồn lực của nó
trong môi trường thay đổi, để đáp ứng nhu cầu thị
trường và thỏa mãn mong đợi của các bên hữu
quan”.

Bàn về khái niệm chiến lược (tt)
Chúng tôi cho rằng: Chiến lược là tập hợp các
mục tiêu cơ bản dài hạn, được xác định phù
hợp với tầm nhìn, sứ mạng của tổ chức và
các cách thức, phương tiện để đạt được
những mục tiêu đó một cách tốt nhất, sao
cho phát huy được những điểm mạnh, khắc
phục được những điểm yếu của tổ chức, đón
nhận được các cơ hội, né tránh hoặc giảm
thiểu thiệt hại do những nguy cơ từ môi
trường bên ngoài.
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2. Các khái niệm có liên quan:

 Tầm nhìn
 Sứ mệnh
 Mục tiêu
 Chính sách…

CHIẾN LƯỢC

Chính sách

Mục tiêu Tầm nhìn

CHIẾN LƯỢC

Lĩnh vực

Phương pháp
Phương tiện

thành công ?

Cần những năng lực
lõi và tay nghề gì để

thành công ?

Tổ chức/DN làm nghề
gì, trong lĩnh vực nào?

lực lõi?

Phân bổ các nguồn
lực như thề nào để

phát huy tối đa năng
lực lõi?
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Tầm nhìn
(Vision)

Sứ mệnh
(Mission)

Đích/Mục tiêu
(Goal/objective)

Đo lường thực thi
(Performance 

indicator)

Tầm nhìn (Vision)

 Tầm nhìn chiến lược (viễn cảnh) thể hiện các 
mong muốn, khát vọng cao nhất, khái quát nhất 
mà tổ chức muốn đạt được. Cũng có thể coi tầm 
nhìn là bản đồ đường của tổ chức/công ty, trong 
đó thể hiện đích đến trong tương lai (5 năm, 10 
năm, 20 năm hoặc lâu hơn nữa) và con đường 
mà tổ chức sẽ đi để đến được điểm đích đã 
định. 

Tuyên bố Tầm nhìn 
của Trường Đại học Kinh tế TP. Hồ Chí Minh

 Đến năm 2020, Trường Đại học Kinh tế TP. Hồ 
Chí Minh sẽ trở thành một trung tâm đào tạo, 
nghiên cứu và tư vấn về khoa học kinh tế - quản 
trị kinh doanh có uy tín ngang tầm với các cơ sở 
đào tạo đại học trong khu vực châu Á. Trường 
cung cấp cho người học môi trường giáo dục đại 
học và nghiên cứu khoa học tốt nhất, có tính 
chuyên môn cao; đảm bảo cho người học khi tốt 
nghiệp có đủ năng lực cạnh tranh và thích ứng 
nhanh với nền kinh tế toàn cầu.
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Sứ mệnh (Mission)

 Sứ mệnh hay nhiệm vụ là một tuyên bố có giá trị lâu 
dài về mục đích, nó giúp phân biệt công ty này với 
công ty khác. Những tuyên bố như vậy còn được gọi 
là những triết lý kinh doanh, những nguyên tắc kinh 
doanh, những niềm tin của công ty.

 Bản sứ mệnh tuyên bố “lý do tồn tại” của công ty. 
Theo Drucker bản tuyên bố sứ mệnh kinh doanh trả 
lời câu hỏi: “Công việc kinh doanh của chúng ta là 
gì?”, “Chúng ta cần làm gì/làm như thế nào để đạt 
được tuyên bố tầm nhìn?”.

Tuyên bố sứ mệnh của Trường ĐH Kinh tế 
TP. Hồ chí Minh

Trường Đại học Kinh tế TP. Hồ Chí Minh là nơi
cung cấp cho người học các chương trình đào
tạo chất lượng cao về khoa học kinh tế - quản trị
kinh doanh; đồng thời chuyển giao những kết
quả nghiên cứu khoa học vào thực tiễn, góp
phần phát triển nguồn nhân lực phục vụ cho
công cuộc công nghiệp hóa, hiện đại hóa đất
nước trong bối cảnh hội nhập kinh tế toàn cầu.

Mục tiêu (goal/objective)

 Những mục tiêu có thể được định nghĩa là những 
thành quả xác định mà một tổ chức tìm cách đạt 
được khi theo đuổi nhiệm vụ chính/ sứ mệnh của 
mình. Cũng có thể hiểu, mục tiêu là những trạng 
thái, những cột mốc, những tiêu điểm cụ thể mà 
công ty muốn đạt được trong một khoảng thời gian 
nhất định.
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Chính sách (Policy)
 Chính sách là công cụ để thực hiện chiến lược, 

là phương tiện để đạt được các mục tiêu. Các 
chính sách bao gồm các lời hướng dẫn, các quy 
tắc và thủ tục được thiết lập để hậu thuẫn cho 
các nỗ lực đạt được các mục tiêu đã đề ra. Các 
chính sách là những chỉ dẫn đưa ra quyết định 
và thể hiện các tình huống thường lặp lại hoặc 
những tình huống có tính chu kỳ (Fred R. David, 
Khái luận về Quản trị chiến lược, tr.22).

Tầm nhìn chiến lược

Tầm nhìn chiến lược là bản đồ đường đi thể hiện
con đường công ty đi để phát triển và tăng
cường kinh doanh. Nó vẽ lên một bức tranh của
đích đến và đưa ra lý do để đi đến đó.

Quản trị chiến lược 
là hành động 
để chiến thắng

Tầm nhìn (What)

Muốn tổ chức trở thành tổ 
chức như thế nào (10, 20 

năm)?

Sứ mệnh (How)

Tổ chức cần làm gì/làm 
như thế nào để thực hiện 

tuyên bố tầm nhìn?

Mục tiêu chiến lược

Output/Outcome cần phải 
đạt được?

Mục tiêu hàng năm

Output/Outcome cần đạt 
được hàng năm?
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Những nội dung cơ bản của chiến lược 
phát triển kinh tế - xã hội 2011-2020

ĐH XI của Đảng quyết định chiến lược tiếp 
tục đẩy mạnh CNH, HĐH và phát triển nhanh, 
bền vững; phát huy sức mạnh toàn dân tộc, 
xây dựng nước ta trở thành nước công 
nghiệp, theo định hướng XHCN.

Mục tiêu tổng quát:

1.  Phấn đấu đến năm 2020 nước ta cơ bản trở 
thành nước CN theo hướng hiện đại.

2.  CT - XH ổn định, dân chủ, kỷ cương, đồng 
thuận.

3.  Đời sống vật chất và tinh thần của ND được 
nâng lên rõ rệt.

Mục tiêu tổng quát (tt)

4. Độc lập, chủ quyền, thống nhất và toàn vẹn 
lãnh thổ được giữ vững

5. Vị thế của VN trên trường quốc tế tiếp tục 
được nâng lên.

6. Tạo tiền đề vững chắc để phát triển cao hơn 
trong thời gian sau.
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Mục tiêu chủ yếu về phát triển  KT, VH, XH 
và môi trường

Về kinh tế:

 Tốc độ tăng trưởng GDP bình quân 7 – 8%/năm. 
GDP năm 2020 theo giá so sánh bằng 2,2 lần năm 
2010. GDP bình quân đầu người tính theo giá thực 
tế đạt khoảng 3.000 USD.

 Bảo đảm ổn định kinh tế vĩ mô.
 Tỷ trọng các ngành CN và DV chiếm khoảng 85% 

GDP. Giá trị SP công nghệ cao và SP ứng dụng 
CNC đạt khoảng 45% GDP. CN chế tạo chiếm 
khoảng 40% GDP.

Mục tiêu chủ yếu về phát triển KT, VH, XH 
và môi trường (tt)

 Yếu tố năng suất tổng hợp đóng góp vào tăng 
trưởng đạt khoảng 35%; Giảm tiêu hao năng 
lượng tính trên GDP 2,5 – 3%/năm. Thực hành 
tiết kiệm trong sử dụng mọi nguồn lực.

 Kết cấu hạ tầng tương đối đồng bộ, với một số 
công trình hiện đại. Tỷ lệ đô thị hóa đạt trên 
45%. 

Ba hướng đột phá chiến lược

1. Hoàn thiện thể chế kinh tế thị trường định 
hướng XHCN, trọng tâm là tạo lập môi trường 
cạnh tranh bình đẳng và cải cách hành chính.

2. Phát triển nhanh nguồn nhân lực, nhất là 
nguồn nhân lực chất lượng cao.

3. Xây dựng hệ thống kết cấu hạ tầng đồng bộ.
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3. Các cấp chiến lược và  
các loại chiến lược

 Các cấp chiến lược

 Các loại chiến lược

Các cấp chiến lược

 Chiến lược cấp công ty (Corporate straregy)

 Chiến lược cấp đơn vị kinh doanh (Strategic 
Business Unit - SBU)

 Chiến lược cấp chức năng (Functional strategy)

 Chiến lược toàn cầu (Global strategy).

Chiến lược cấp công ty

Chiến lược cấp công ty hướng tới các mục tiêu
cơ bản dài hạn trong phạm vi của cả công ty. Ở
cấp này, chiến lược phải trả lời được câu hỏi:
Các hoạt động nào có thể giúp công ty đạt được
khả năng sinh lời cực đại, giúp công ty tồn tại và
phát triển?
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Chiến lược cấp đơn vị kinh doanh

Chiến lược cấp đơn vị kinh doanh (gọi tắt là
chiến lược kinh doanh) liên quan đến cách thức
cạnh tranh thành công trên các thị trường cụ thể.
Chiến lược kinh doanh bao gồm cách thức cạnh
tranh mà tổ chức lựa chọn, cách thức tổ chức
định vị trên thị trường để đạt được lợi thế cạnh
tranh và các chiến lược định vị khác nhau có thể
sử dụng trong bối cảnh cụ thể của mỗi ngành.

Chiến lược cấp chức năng

Chiến lược cấp chức năng, hay còn gọi là chiến
lược hoạt động, là chiến lược của các bộ phận
chức năng (Marketing, dịch vụ khách hàng, phát
triển sản xuất, Logistics, tài chính, nghiên cứu và
phát triển – R&D, nguồn nhân lực,…). Các chiến
lược này giúp hoàn thiện, nâng cao hiệu quả
hoạt động trong phạm vi công ty, do đó giúp các
chiến lược kinh doanh, chiến lược cấp công ty
thực hiện một cách hữu hiệu.

Chiến lược toàn cầu

Để thâm nhập và cạnh tranh trong môi trường 
toàn cầu, các công ty có thể sử dụng bốn chiến 
lược cơ bản sau:

 Chiến lược đa quốc gia (multidomestic)
 Chiến lược quốc tế (international)
 Chiến lược toàn cầu (global)
 Chiến lược xuyên quốc gia (transational).
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Xác định các thành phần của chiến
lược công ty đơn ngành

Nỗ lực xây dựng năng lực cạnh tranh
•Chi phí thấp hơn so với đối thủ?
•Sản phẩm khác biệt hay tốt hơn?
•Khả năng trội hơn phục vụ thị trường 
ngách hay một nhóm khách hàng 
riêng biệt?

Chiến lược 
R&D, công 
nghệ, thiết kế

Chiến lươc 
quan trị 
nguồn cung 
cấp Chiến lược sản 

xuất

Chiến lược 
marketing, xúc 
tiến và phân 
phối

Chiến lược 
nhân sự

Chiến lược tài 
chính

Động thái chủ động, theo kế hoạch
để vượt đối thủ (thiết kế sản phẩm
tốt hơn, các đặc tính mới, chất
lượng hay dịch vụ tốt, năng lực
TMĐT tốt hơn, dòng sản phẩm
rộng,v.v..

Động thái đáp ứng và 
phản ứng với điều kiện 
thay đổi của môi trường 
vĩ mô và điều kiện 
ngành và cạnh tranh

Quy mô phủ rộng 
địa lý (tầm khu 
vực, quốc gia, đa 
quốc gia hay toàn 
cầu)

Đối tác hay đối 
tác chiến lược với 
các công ty khác

CHIẾN LƯỢC 
KINH DOANH

(Kế hoạch hành động
quản trị chiến lược

cho lĩnh vực
kinh doanh) 

Các loại chiến lược cấp công ty

Theo quan điểm của Fred R. David, chiến lược 
cấp công ty gồm 14 loại chiến lược, được phân 
thành 4 nhóm:

 Nhóm chiến lược kết hợp.
 Nhóm chiến lược chuyên sâu.
 Nhóm chiến lược mở rộng hoạt động.
 Các chiến lược khác.

Nhóm chiến lược kết hợp

Nhóm gồm 3 chiến lược: 
 Kết hợp về phía trước
 Kết hợp về phía sau 
 Kết hợp theo chiều ngang
Các chiến lược thuộc nhóm này cho phép một 

công ty có được sự kiểm soát đối với các nhà 
phân phối, nhà cung cấp và các đối thủ cạnh 
tranh.
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Nhóm chiến lược chuyên sâu

Nhóm gồm 3 chiến lược: 
 Thâm nhập thị trường, 
 Phát triển thị trường 
 Phát triển sản phẩm. 
Đặc điểm chung của nhóm chiến lược này là 
đòi hỏi tập trung nỗ lực để cải thiện vị thế 
cạnh tranh của công ty với những sản phẩm 
hiện có.

Nhóm chiến lược mở rộng hoạt động

Nhóm gồm 3 chiến lược: 
 Đa dạng hóa hoạt động đồng tâm, 
 Đa dạng hóa hoạt động theo chiều ngang 
 Đa dạng hóa hoạt động kiểu kết khối.

Các chiến lược khác

Ngoài các chiến lược vừa nêu, các công ty cũng 
có thể theo đuổi các chiến lược khác, như: 

 Liên doanh; 
 Thu hẹp hoạt động; 
 Cắt bỏ bớt hoạt động; 
 Thanh lý; 
 Chiến lược tổng hợp.
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Các loại chiến lược cấp công ty

1. Chiến lược kết hợp về phía trước:

Kết hợp về phía trước (Forward integration) hay
còn gọi là kết hợp dọc thuận chiều là chiến
lược liên quan đến việc tăng quyền sở hữu
hoặc sự kiểm soát đối với các công ty mua
hàng, nhà phân phối, người bán lẻ,…

Các loại chiến lược (tt)

2. Chiến lược kết hợp về phía sau:

Kết hợp về phía sau (Backward integration) hay
còn gọi là kết hợp dọc ngược chiều là chiến
lược liên quan đến việc tăng quyền sở hữu
hoặc sự kiểm soát đối với các nhà cung cấp.

Các loại chiến lược (tt)

3. Chiến lược kết hợp theo chiều ngang:

Kết hợp theo chiều ngang (Horizontal
integration) là loại chiến lược nhằm tăng
quyền sở hữu hoặc sự kiểm soát của công ty
đối với các đối thủ cạnh tranh.
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Các loại chiến lược (tt)

4. Chiến lược thâm nhập thị trường (Market 
Penelration):

Chiến lược nhằm làm tăng thị phần cho các
sản phẩm/dịch vụ hiện có tại các thị trường
hiện hữu bằng những nỗ lực tiếp thị lớn hơn.

Các loại chiến lược (tt)

5. Chiến lược phát triển thị trường (Market 
Development):

Phát triển thị trường liên quan đến việc đưa những
sản phẩm hoặc dịch vụ hiện có vào những khu
vực địa lý mới.

Các loại chiến lược (tt)

6. Chiến lược phát triển sản phẩm (Product 
Development):

Phát triển sản phẩm nhằm tăng doanh thu bằng
việc cải tiến hoặc sửa đổi những sản phẩm hoặc
dịch vụ hiện tại.
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Các loại chiến lược (tt)

7. Đa dạng hóa hoạt động đồng tâm:

Đa dạng hóa hoạt động đồng tâm (Concentric
Diversilication) là chiến lược tăng doanh thu
bằng cách thêm vào các sản phẩm, dịch vụ mới
có liên quan với sản phẩm và dịch vụ hiện có để
cung cấp cho khách hàng hiện tại.

Các loại chiến lược (tt)

8. Đa dạng hóa hoạt động theo chiều ngang:

Đa dạng hoá theo chiều ngang (Horizontal
Diversilication) là chiến lược tăng doanh thu
bằng cách thêm vào các sản phẩm, dịch vụ
mới không có liên quan với sản phẩm và dịch
vụ hiện có để cung cấp cho khách hàng hiện
tại.

Các loại chiến lược (tt)

9. Đa dạng hóa hoạt động kiểu kết khối:

Đa dạng hóa hoạt động hỗn hợp/kết khối
(Conglomerate Diversilication) là chiến lược
tăng doanh thu bằng cách thêm vào các sản
phẩm, dịch vụ mới không có liên quan với
sản phẩm và dịch vụ hiện có để cung cấp cho
khách hàng mới.



11/1/2014

Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 20

Các loại chiến lược (tt)

10. Liên doanh:

Liên doanh (Joint Venture) là một chiến lược
phổ biến thường được sử dụng khi hai hay
nhiều công ty thành lập nên một công ty thứ
ba (độc lập với các công ty mẹ) nhằm mục
đích khai thác một cơ hội nào đó.

Các loại chiến lược (tt)

11. Thu hẹp bớt hoạt động:

Thu hẹp bớt hoạt động (Retrenchment) xảy ra
khi một công ty tổ chức lại/củng cố hoạt động
thông qua việc cắt giảm chi phí và tài sản để
cứu vãn tình thế doanh số và lợi nhuận đang
bị sụt giảm. Chiến lược này còn được gọi là
chiến lược xem xét hay tổ chức lại, khi việc
thu hẹp bớt hoạt động nhằm tập trung củng cố
thế mạnh đặc biệt/ngành (lĩnh vực) mũi nhọn
của công ty.

Các loại chiến lược (tt)

12. Cắt bỏ bớt hoạt động (Divestiture):

Bán đi một bộ phận/một chi nhánh/một phần công
ty hoạt động không có lãi hoặc đòi hỏi quá nhiều
vốn, hoặc không phù hợp với các hoạt động
chung của công ty để tăng vốn cho các hoạt
động khác.
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Các loại chiến lược (tt)

13. Thanh lý (Liquidation):

Thanh lý là bán đi tất cả các tài sản của công ty
từng phần một với giá trị thực của chúng.
Thanh lý là việc làm chấp nhận thất bại, vì vậy
về mặt tình cảm có thể gặp khó khăn khi phải
áp dụng chiến lược này. Tuy nhiên, ngừng
hoạt động vẫn còn tốt hơn phải tiếp tục chịu
thua lỗ những khoản tiền quá lớn.

Các loại chiến lược (tt)

14. Chiến lược hỗn hợp:

Trong thực tế, có nhiều công ty không áp dụng
độc lập từng chiến lược, mà theo đuổi hai hay
nhiều chiến lược cùng lúc, lưa chọn này được
gọi là chiến lược hỗn hợp.

Theo Fred R. David – Francis Marion University US (ÑH Harvard. 
“Strategic Management” NXB Prentice Hall, taùi baûn laàn 9, naêm 

2003) coù 14 loaïi chieán löôïc ñaëc thuø:
Chieán löôïc Ñònh nghóa Ví duï

Keát hôïp veà phía 
tröôùc

Taêng quyeàn sôû höõu hoaëc söï kieåm soaùt ñoái vôùi caùc 
nhaø phaân phoái vaø baùn leû

Keát hôïp veà phía 
sau

Tìm kieám quyeàn sôû höõu hoaëc quyeàn kieåm soaùt caùc 
nhaø cung caáp

Keát hôïp theo 
chieàu ngang

Tìm ra quyeàn sôû höõu hoaëc söï kieåm soaùt ñoái vôùi caùc 
ñoái thuû caïnh tranh

Thaâm nhaäp thò 
tröôøng

Tìm kieám thò phaàn taêng leân cho caùc SP hieän taïi vaø 
caùc DV trong caùc thò tröôøng hieän coù qua nhöõng noã  
löïc tieáp thò nhieàu hôn

Phaùt trieån thò 
tröôøng 

Ñöa caùc SP & DV hieän thôøi vaøo thò tröôøng môùi

Phaùt trieån Sp Taêng doanh soá baèng vieäc caûi tieán hoaëc söûa ñoåi caùc 
SP/DV hieän coù

Ña daïng hoaït 
ñoäng ñoàng taâm 

Theâm vaøo caùc SP/DV môùi nhöng coù lieân heä vôùi 
nhau
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Chieán löôïc Ñònh nghóa Ví duï

Ña daïng hoùa 
hoaït ñoäng keát 
khoái

Theâm vaøo nhöõng SP/DV môùi khoâng coù söï lieân 
thoâng cung caáp cho khaùch haøng môùi

Ña daïng hoaït 
ñoäng theo chieàu 
ngang

Theâm vaøo nhöõng SP/DV môùi khoâng coù lieân heä 
theo khaùch haøng hieän coù

Lieân doanh Hai hay nhieàu hôn caùc cty ñôõ ñaàu hình thaønh 
moät cty ñoäc laäp vì nhöõng muïc ñích hôïp taùc 

Thu heïp hoaït 
ñoäng

Cuûng coá laïi thoâng qua caét giaûm chi phí vaø TS 
hieän coù ñeå cöùu vaõn doanh thu vaø lôïi nhuaän 
ñang bò suït giaûm

Caét boû bôùt hoaït 
ñoäng

Baùn ñi moät chi nhaùnh hay moät phaàn cty

Thanh lyù Baùn taát caû TS töøng phaàn, vôùi giaù trò höõu hình

Toång hôïp Theo ñuoåi hai hay nhieàu chieán löôïc cuøng luùc

4. Quản trị chiến lược

Theo Alfred Chandler, quản trị chiến lược là tiến trình
xác định các mục tiêu cơ bản dài hạn của doanh
nghiệp, lựa chọn cách thức hoặc phương hướng
hành động và phân bố tài nguyên thiết yếu để thực
hiện các mục tiêu đó.

Quản trị chiến lược (tt)

 Theo John Pearce và Richard B. Robinson, quản trị
chiến lược là một hệ thống các quyết định và hành
động để hình thành và thực hiện các kế hoạch nhằm
đạt được các mục tiêu của doanh nghiệp.
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Quản trị chiến lược (tt)

Theo Gary Smith “Quản trị chiến lược là quá trình
nghiên cứu các môi trường hiện tại cũng như
tương lai, hoạch định các mục tiêu của tổ chức
đề ra, thực hiện và kiểm tra việc thực hiện các
quyết định nhằm đạt mục tiêu đó trong môi
trường hiện tại cũng như tương lai”.

Quản trị chiến lược (tt)

Theo Fred David “Quản trị chiến lược có thể được
định nghĩa như là một nghệ thuật và khoa học
thiết lập, thực hiện và đánh giá các quyết định
liên quan đến nhiều chức năng cho phép một tổ
chức, quản trị chiến lược tập trung vào việc hợp
nhất việc quản trị tiếp thị, tài chính, kế toán, sản
xuất, nghiên cứu phát triển và các hệ thống thôn
tin, các lĩnh vực kinh doanh để đạt được thành
công của tổ chức”

Quản trị chiến lược (tt)

Theo chúng tôi, Quản trị chiến lược là một khoa
học, đồng thời là một nghệ thuật về thiết lập,
thực hiện và đánh giá các chiến lược.

Hoặc Quản trị chiến lược là quá trình thiết lập/ xây
dựng, thực thi và đánh giá các chiến lược.
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Quản trị chiến lược

 Hành động: Chiến lược đòi hỏi sự quản lý các 
hành động này 

 Phạm vi: Trong toàn bộ tổ chức …
 Mục tiêu: Tác động đến việc đạt được các mục 

tiêu tổ chức
 Thống nhất: Chiến lược thống nhất các hành 
động …

 Duy trì liên tục: Trong khoảng thời gian dài…
 Dựa trên nguồn lực: Trong khi đó tập trung vào 

việc sử dụng và phát triển các nguồn lực

5. Quá trình quản trị chiến lược

Hoạch định 
chiến lược

Thực  hiện
chiến lược

Đánh giá
chiến lược

Nghiên cứu
Hợp nhất
Phân tích Ra quyết định 

Thiết lập 
mục tiêu
hàng năm

Xây dựng
chính sách

Phân bổ
nguồn lực

Xem xét lại 
các yếu tố 
trong/ngoài

Đo lường
thực thi Điều chỉnh

Hoạt độngGiai đoạn

Mô hình quản trị chiến lược toàn diện

Phân
tích môi
trường

bên
ngoài

Xác định 
tầm nhìn, 
sứ mạng, 
mục tiêu 

chiến 
lược

Phân tích
môi

trường
bên

trong

Thiết lập 
mục tiêu 
dài hạn

Đánh giá 
và lựa 

chọn các 
chiến 
lược

Thực 
hiện các 

chiến 
lược

Thực hiện 
các chiến 
lược chức 

năng

Đo lường 
đánh giá 
việc thực 
hiện chiến 

lược

Hoạch định chiến lược Thực hiện chiến lược Đánh giá 
Chiến lược

Chiến lược kinh doanh toàn cầu
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Quá trình quản trị chiến lược

Quá trình quản trị chiến lược gồm ba giai đoạn:
 Giai đoạn hoạch định chiến lược
 Giai đoạn thực hiện chiến lược 
 Giai đoạn đánh giá chiến lược.

Giai đoạn hoạch định chiến lược

Giai đoạn hoạch định chiến lược là giai đoạn
đầu tiên, đặt nền tảng và đóng vai trò hết sức
quan trọng trong toàn bộ quá trình Quản trị chiến
lược. Trong giai đoạn này, cần xác định tầm
nhìn, sứ mạng các mục tiêu chiến lược của tổ
chức. Trên cơ sở đó thiết lập chiến lược, chính
sách kinh doanh, quyết định ngành kinh doanh
(thị trường, mặt hàng,…) mới nào nên tham gia,
ngành nào nên rút ra, nên mở rộng hay thu hẹp
hoạt động kinh doanh,…

Giai đoạn thực hiện chiến lược

Giai đoạn thực hiện chiến lược là giai đoạn biến
chiến lược thành hành động để đạt được các
mục tiêu đã định. Trong quá trình Quản trị chiến
lược giai đoạn này cũng rất quan trọng, bởi một
chiến lược dù được hoạch định hết sức khoa
học cũng sẽ trở nên vô nghĩa nếu không được
thực hiện tốt.
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Giai đoạn đánh giá chiến lược

Giai đoạn đánh giá chiến lược là giai đoạn cuối
cùng của quá trình quản trị chiến lược. Trong
giai đoạn này cần thực hiện các công việc sau:
xem xét lại các yếu tố là cơ sở cho các chiến
lược hiện tại, đo lường thành tích và thực hiện
các hoạt động điều chỉnh.

6. Ý nghĩa của quản trị chiến lược

“Một quốc gia, một tổ chức 

không có chiến lược

Cũng giống như một con tàu 

không có bánh lái,

Không biết sẽ đi về đâu”

6. Ý nghĩa của quản trị chiến lược

 Quản trị chiến lược giúp tổ chức thấy rõ mục
đích và hướng đi của mình, nhờ vậy có thể phát
triển đúng hướng và hiệu quả.

 Quản trị chiến chiến lược giúp tổ chức luôn ở thế
chủ động, nắm bắt kịp thời các cơ hội, biến nguy
cơ thành cơ hội, lật ngược tình thế, chiến thắng
đối thủ cạnh tranh, phát triển bền vững và hiệu
quả.
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6. Ý nghĩa của quản trị chiến lược

 Quản trị chiến lược giúp mọi thành viên thấy rõ được
tầm nhìn, sứ mạng, các mục tiêu của tổ chức, từ đó
giúp thu hút mọi người (quản trị viên các cấp và
nhân viên) vào quá trình quản trị chiến lược, giúp
thống nhất hành động, tập trung sức mạnh của tổ
chức để thực hiện mục tiêu chung.

6. Ý nghĩa của quản trị chiến lược

 Quản trị chiến lược giúp tổ chức gắn các kế
hoạch thực hiện mục tiêu ngắn hạn với chiến
lược dài hạn để thực hiện mục tiêu tổng thể, bên
cạnh đó còn giúp xác định được những hướng
phát triển cần ưu tiên, để tập trung nguồn lực
phát triển tổ chức một cách hiệu quả, chiến
thắng đối thủ cạnh tranh, giành vị trí xứng đáng
trên thương trường.

7. Quá trình hình thành và phát triển   
của lý thuyết QTCL

 Quá trình hình thành của lý thuyết QTCL

 Quá trình phát triển của lý thuyết QTCL
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Quá trình hình thành

Bốn nhà nghiên cứu tiên phong là Peter
Ferdinand Drucker, Philip Selznick Jr, Alfred
DuPont Chandler Jr và Igor Ansoff.

Peter Ferdinand Drucker (1909-2005),

Giáo sư tại New York University (1950-1971), từ
1971 đến 2002 ông làm việc tại Đại học
Claremont Graduate, từ 1987 trường đổi tên
thành Đại học Quản trị Peter F.Drucker. Ông
đồng thời là cố vấn cho nhiều vị lãnh đạo của
các tập đoàn nổi tiếng trên thế giới: General
Motor (GM), General Electric (GE), Coca-Cola,
IBM, Intel, P&G… trong đó có chủ tịch danh dự
của Toyota Motor Corp.

Peter Ferdinand Drucker (1909-2005),

 Hai đóng góp quan trọng nhất của ông là lý 
thuyết quản trị theo mục tiêu và khái niệm lao 
động trí thức. Theo ông, công việc nên được tiến 
hành theo nhóm không có cơ cấu cấp bậc, tập 
hợp những người giỏi chuyên môn nhất và lãnh 
đạo chỉ là tạm thời. Tác phẩm nổi tiếng của ông 
là “Concept of the Corporation – Ý tưởng của tập 
đoàn” (1945).
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Philip Selznick Jr,

Giáo sư tại University of California, với tác phẩm
“Foundations of the Theory of Organizations”
(1948), đã đề xuất ý tưởng kết hợp giữa các yếu
tố bên trong doanh nghiệp và các yếu tố môi
trường bên ngoài trong phân tích quản trị. Ý
tưởng đó sau này được Learned và Andrews tại
Harvard Business School phát triển thành
phương pháp phân tích SWOT.

Alfred DuPont Chandler Jr,

Giáo sư tại Harvard Business School, với tác
phẩm “Strategy and Structure: Chapter in the
History of the Industrial Enterprise” (1962), đã chỉ
ra sự cần thiết của chiến lược dài hạn trong
việc phối hợp các chức năng quản trị khác nhau
trong doanh nghiệp. Ông cho rằng: cấu trúc phải
theo sau chiến lược và chiến lược phát triển sẽ
quyết định cấu trúc tổ chức của doanh nghiệp.

Igor Ansoff,

Giáo sư tại Carnegie Mellon University, dựa trên
nghiên cứu của Alfred DuPont Chandler Jr, đã phát
triển mạng lưới chiến lược, bao gồm: các chiến lược
thâm nhập thị trường, phát triển sản phẩm, phát
triển thị trường, hội nhập dọc, hội nhập ngang và đa
dạng hóa. Trong tác phẩm kinh điển “Corporate
Strategy” (1965), ông đã phát triển phương pháp
phân tích khoảng cách.
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Quá trình phát triển

Các xu hướng phát triển của lý thuyết quản trị 
chiến lược

 Danh mục đầu tư

 Định hướng tiếp thị

 Thách thức từ Nhật Bản

 Lợi thế cạnh tranh.

Quá trình phát triển

Các giai đoạn phát triển:
 Giai đoạn trước 1965;
 Giai đoạn từ 1965 đến 1990;
 Giai đoạn từ 1990 đến nay.

Giai đoạn trước 1965
 Trong giai đoạn này, xuất hiện những tác giả và tác

phẩm đã khắc những dấu mốc quan trọng trên chặng
đường phát triển của lý thuyết quản trị chiến lược, đó
là Chandler A. với tác phẩm “Strategy and Structure
(1962), Ansoff H.I. với tác phẩm “Corporate Strategy”
(1965) và Giáo trình của Trường Kinh doanh Harvard
“Chính sách kinh doanh: bài học và tình huống”. Các
lý thuyết giai đoạn trước 1965 tập trung vào xây dựng
chiến lược cấp công ty.

 Quan tâm đến hoạch định chiến lược.
 Phương pháp nghiên cứu tình huống điển hình –

nghiên cứu định tính.
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Giai đoạn từ 1965 đến 1990

 Sự phát triển của Kinh tế học, đặc biệt là nhánh kinh tế
học tổ chức ngành, và phương pháp nghiên cứu định
lượng đã mở ra một giai đoạn phát triển mới của lý
thuyết Quản trị chiến lược. Đặc điểm nổi bật nhất của
các lý thuyết giai đoạn này là cách suy diễn từ các
nghiên cứu mẫu lớn và tập trung vào môi trường bên
ngoài, cấp chiến lược được tập trung nghiên cứu là
chiến lược cấp kinh doanh – chiến lược cạnh tranh –
chiến lược hướng về tổ chức ngành. Đại diện nổi bật
nhất của giai đoạn này là Michael Porter với hai công
trình nổi tiếng toàn thế giới của ông.

Giai đoạn từ 1990 đến nay

 Lịch sử lý luận quản trị chiến lược lại lật sang
một trang mới, đánh dấu bằng sự quay trở lại
của việc tập trung vào chiến lược cấp công ty,
nhưng ở mức cao hơn so với giai đoạn đầu. Nếu
trong giai đoạn đầu, chỉ dừng ở mức độ hoạch
định chiến lược và chính sách kinh doanh, thì
trong giai đoạn này thực sự là Quản trị chiến
lược. Đặc điểm của giai đoạn này là: Phương
pháp nghiên cứu - kết hợp chặt chẽ giữa định
lượng và định tính.

Bài tập chương 1
(Xem tr. 72 – 94)
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Câu hỏi ôn tập

1. Chiến lược là gì? Trình bày hiểu biết của
anh/chị về vấn đề này và các khái niệm có
liên quan.

2. Các cấp chiến lược? Chiến lược cấp công
ty? Chiến lược cấp đơn vị kinh doanh? Chiến
lược cấp chức năng? Chiến lược toàn cầu?

3. Các loại chiến lược? Trình bày hiểu biết của
anh/chị về 14 loại chiến lược cơ bản ở cấp
công ty theo quan điểm của Fred R. David,
cho ví dụ cụ thể cho từng loại chiến lược.

Câu hỏi ôn tập

4. Quản trị chiến lược là gì?
5. Quá trình quản trị chiến lược? Trình bày sâu 

hơn về từng giai đoạn: Hoạch định chiến lược, 
thực hiện chiến lược và đánh giá chiến lược. 

6. Ý nghĩa của Quản trị chiến lược? Đặc biệt, 
trong giai đoạn hậu khủng hoảng ở Việt Nam 
quản trị chiến lược có vai trò quan trọng như 
thế nào?

Câu hỏi ôn tập

7. Trình bày những nét cơ bản về các lý thuyết 
quản trị chiến lược giai đoạn trước 1965. 

8. Trình bày những nét cơ bản về các lý thuyết 
quản trị chiến lược giai đoạn từ 1965 đến 
1990. 

9. Trình bày những nét cơ bản về các lý thuyết 
quản trị chiến lược giai đoạn từ 1990 đến nay.



11/1/2014

Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 33

Bài tập thảo luận nhóm

Lập các nhóm từ 5 đến 10 sinh viên, thảo luận,
chọn một công ty để tiến hành nghiên cứu.

Bước 1:

Phân công các thành viên của nhóm đi thực tế tại
công ty mà nhóm đã chọn để thu thập các số liệu
tài liệu cần thiết, hoặc thu thập các số liệu thứ
cấp từ thư viện, trên mạng, trên cơ sở đó phân
tích và viết báo cáo giới thiệu tổng quan về công
ty.

Bài tập thảo luận nhóm

Bước 2:

Phân tích môi trường bên ngoài của công ty (Bài 
tập chương 2).

Bước 3:

Phân tích môi trường bên trong của công ty (Bài 
tập chương 3).

Bài tập thảo luận nhóm

Bước 4:

Hoạch định chiến lược cho công ty. Hoàn thiện bài
tập lớn của nhóm, trong đó trình bày toàn bộ quá
trình và kết quả hoạch định chiến lược cho công ty
mà nhóm đã nghiên cứu. Trình bày kết quả nghiên
cứu trước lớp (Bài tập chương 4), hoàn thiện bài
viết, nộp cho giảng viên để tính điểm quá trình cho
cả nhóm.
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Giới thiệu về công ty…

1. Lịch sử hình thành và phát triển của công ty

2. Chức năng, nhiệm vụ của công ty

3. Bộ máy tổ chức và nhân sự

4. Cơ sở vật chất, kỹ thuật

5. Phân tích tình hình hoạt động kinh doanh của 
công ty trong 3 năm/từ ngày thành lập đến nay

6. Đánh giá hiệu quả hoạt động của công ty

7. Phương hướng phát triển của công ty.



Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 1

CHƯƠNG 2

NGHIÊN CỨU 
MÔI TRƯỜNG BÊN NGOÀI

GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

Nội dung nghiên cứu:

• Môi trường bên ngoài và các khái niệm có 
liên quan

• Ý nghĩa và mục đích của việc nghiên cứu 
môi trường bên ngoài

• Nội dung nghiên cứu môi trường bên ngoài

• Các công cụ, phương pháp để nghiên cứu 
môi trường bên ngoài.

Tài liệu tham khảo

GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân
Quản trị chiến lược, 2013
Chương 2, tr.95 – 172

Fred R. David, Strategic Management 
Concepts and Cases, 2011, Chapter 3.
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Mô hình quản trị chiến lược toàn diện

Phân
tích môi
trường

bên
ngoài

Xác định 
tầm nhìn, 
sứ mạng, 
mục tiêu 

chiến 
lược

Phân tích
môi

trường
bên

trong

Thiết lập 
mục tiêu 
dài hạn

Đánh giá 
và lựa 

chọn các 
chiến 
lược

Thực 
hiện các 

chiến 
lược

Thực hiện 
các chiến 
lược chức 

năng

Đo lường 
đánh giá 
việc thực 
hiện chiến 

lược

Hoạch định chiến lược Thực hiện chiến lược Đánh giá 
Chiến lược

Chiến lược kinh doanh toàn cầu

Từ tư duy chiến lược về tình hình 
công ty đến lựa chọn chiến lược

Tư duy chiến
lược về môi
trường bên

ngoài của công
ty

Tư duy chiến
lược về môi
trường bên

trong của công
ty

Xây dựng
tầm nhìn

chiến
lược công

ty cần
hướng tới

đâu

Xác định
lựa chọn

chiến
lược đầy
hứa hẹn
cho công

ty

Lựa chọn 
chiến 

lược và 
mô hình 

kinh 
doanh tốt 

nhất

1. Khái niệm
Môi trường bên ngoài (external
environment) gồm những yếu tố, những
lực lượng, những thể chế,… xảy ra ở bên
ngoài, doanh nghiệp không kiểm soát
được, nhưng ảnh hưởng đến hoạt động
và hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp.
Môi trường bên ngoài được chia thành hai
loại:

- Môi trường vĩ mô (macro environment),
- Môi trường vi mô (micro environment) .
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Khái niệm (tt)

Môi trường vĩ mô (macro environment) là
môi trường bao trùm lên hoạt động của tất
cả các doanh nghiệp, có ảnh hưởng trực
tiếp hay gián tiếp đến hoạt động của tất cả
các doanh nghiệp. Môi trường này được
xác lập bởi các yếu tố vĩ mô, như: các
điều kiện kinh tế, chính trị - pháp luật, văn
hóa – xã hội, tự nhiên, nhân khẩu học, kỹ
thuật – công nghệ.

Khái niệm (tt)

• Môi trường vi mô (micro environment) là 
môi trường gắn trực tiếp với từng doanh 
nghiệp và phần lớn các hoạt động và cạnh 
tranh của doanh nghiệp xảy ra trực tiếp 
trong môi trường này. 

Khái niệm (tt)

Các yếu tố của môi trường vi mô cần phân 
tích: (Mô hình 5 tác lực cạnh tranh của 
M.Porter)

• Người cung cấp
• Người mua
• Đối thủ cạnh tranh hiện hữu
• Các đối thủ tiềm ẩn/người mới nhập 

ngành
• Sản phẩm thay thế.
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Khái niệm (tt)

Cơ hội là những yếu tố của môi trường
bên ngoài có thể đem đến những thuận
lợi, những lợi ích, tạo cho doanh nghiệp
khả năng phát triển trong tương lai. Còn
nguy cơ hay đe dọa là những yếu tố của
môi trường bên ngoài có thể gây ra những
thiệt hại, khó khăn, trở ngại cho sự phát
triển của doanh nghiệp trong tương lai.

Thành phần môi trường bên ngoài 
của công ty

Nhà cung cấp Sản phẩm thay thế

Người mua

Cty mới xâm nhập

Đối thủ canh tranh

Công ty

2. Ý nghĩa của việc nghiên cứu môi 
trường bên ngoài

Nghiên cứu các yếu tố bên ngoài tập trung
vào việc nhận diện và đánh giá các xu
hướng cùng sự kiện vượt qua khả năng
kiểm soát của công ty/tổ chức. => Phát
hiện được những cơ hội và nguy cơ =>
Soạn thảo ra những chiến lược nhằm tận
dụng được những cơ hội và tránh/làm
giảm đi ảnh hưởng của các mối đe dọa.

(Khái luận về QTCL, tr. 125)
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2. Ý nghĩa…

• Nhận diện và đánh giá được các cơ hội và
nguy cơ từ môi trường bên ngoài cho
phép doanh nghiệp xác định được chính
xác, rõ ràng sứ mệnh/ nhiệm vụ của mình,
xây dựng chiến lược để đạt được các mục
tiêu dài hạn và các chính sách nhằm đạt
được các mục tiêu hàng năm.

3. Mục đích của việc nghiên cứu các 
yếu tố bên ngoài:

Mục đích của việc kiểm soát các yếu tố bên
ngoài là phát hiện một danh mục có giới hạn
những cơ hội môi trường có thể mang lại lợi ích
cho công ty/ tổ chức và các mối đe dọa của môi
trường mà công ty nên tránh.
Thuật ngữ “có giới hạn” cho thấy việc kiểm soát
các yếu tố bên ngoài không nhằm vào việc lập
ra một danh mục toàn diện mọi yếu tố có thể
ảnh hưởng đến doanh nghiệp, mà chỉ tập trung
nhận diện các biến số quan trọng.

3. Nội dung nghiên cứu môi trường 
bên ngoài
• Môi trường vĩ mô

– Các yếu tố kinh tế
– Các yếu tố chính trị-pháp luật-chính phủ
– Các yếu tố xã hội
– Các yếu tố công nghệ,…

• Môi trường ngành
– Các đối thủ cạnh tranh
– Khách hàng
– Nhà cung ứng vật liệu
– Các đối thủ tiềm ẩn
– Hàng thay thế
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Ảnh hưởng của

- kinh tế
- xã hội, nhân khẩu, 
văn hóa, địa lý

- chính trị,luật pháp 
và chính phủ

- công nghệ
- cạnh tranh

•Các đối thủ cạnh tranh
•Người cung cấp
•Nhà phân phối
•Chủ nợ
•Khách hàng
•Nhân viên
•Cộng đồng
•Nhà quản lý 
•Cổ đông
•Liên đoàn lao động
•Chính phủ
•Các tổ chức mậu dịch
•Các nhóm đặc biệt có 
quyền lợi

•Sản phẩm
•Dịch vụ
•Thị trường

Các CƠ HỘI và 
NGUY CƠ của 

Tổ chức 

Mối quan hệ giữa các ảnh hưởng chủ yếu của 

môi trường đối với tổ chức

Công nghệ

Văn hóa-Xã hội

Chính trị
Pháp luật
Chính phủ

Kinh tế
Tính phức 

tạp của môi 
trường

Phạm vi 
Khảo sát 

môi trường

Moi truong
ben trong

Tần suất 
khảo sát 

môi trường

Tính biến 
động của 

môi trường

1. Nhận diện các cơ hội  (Opportunity)

2. Dự báo nguy cơ, đe dọa (Threat)

Nhằm:
 Nhận diện các cơ hội và nguy cơ

 Ra quyết định, lựa chọn chiến lược 
phù hợp

Phân tích môi trường 
bên ngoài để:
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Môi trường kinh tế (Economic environment)

Môi trường kinh tế chỉ bản chất, mức độ
tăng trưởng và định hướng phát triển của
nền kinh tế, trong đó doanh nghiệp hoạt
động. Phân tích môi trường kinh tế có ý
nghĩa rất quan trọng, bởi nó bao gồm
những yếu tố ảnh hưởng đến sức mua và
kết cấu tiêu dùng. Mà chiến lược của mọi
doanh nghiệp đều liên quan đến đầu ra,
đến thị trường.

Các yếu tố kinh tế(tt)

Thị trường cần đến sức mua lẫn con người. Vì 
vậy, các yếu tố kinh tế có ảnh hưởng trực tiếp 
đến chiến lược của các doanh nghiệp, đặc 
biệt quan trọng là các yếu tố sau: 

– Tốc độ tăng trưởng kinh tế, 
– Lãi suất,
– Tỷ giá hối đoái 
– Tỷ lệ lạm phát.

+ Tốc độ tăng trưởng kinh tế,

Tốc độ tăng trưởng kinh tế biểu hiện qua
xu hướng của tổng sản phẩm quốc nội
(GDP) và tổng sản phẩm quốc dân (GNP):
số liệu về tốc độ tăng trưởng của GDP và
GNP hằng năm sẽ cho biết tốc độ tăng
trưởng của nền kinh tế và tốc độ tăng của
thu nhập bình quân đầu người. Từ đó, cho
phép dự đoán dung lượng thị trường của
từng ngành và thị phần của doanh nghiệp.
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Tốc độ tăng GDP của Việt Nam

• 1986 – 2,8%                1987 – 3,6%
• 1988 – 6,01%              1989 – 4,68%
• 1990 – 5,09%              1991 – 5,81%
• 1992 – 8,7%                1993 – 8,08%
• 1994 – 8,83%              1995 – 9,54%
• 1996 – 9,34%              1997 – 8,15 %
• 1998 – 5,76%              1999 – 4,77%
• 2000 – 6,8%                2001 – 6,9%       

Tốc độ tăng GDP của Việt Nam (tiếp)

• 2002 – 7,08%                 2010 – 6,78% (6,42)
• 2003 – 7,34%                 2011 – 5,89% (6,24)
• 2004 – 7,79%                 2012 – 5,03% (5,25)
• 2005 – 8,44% (7,55)       2013 – ước 5,42
• 2006 – 8,23% (6,98)      
• 2007 – 8,46% (7,13)     
• 2008 – 6,31% (5,66)     
• 2009 – 5,32% (5,4)     
(Nguồn: Tổng cục Thống kê)

GDP bình quân đầu người

• 1988 – 86 USD/người
• 1990 – 118 USD/người
• 1995 – 288 USD/người
• 2000 – 402 USD/người
• 2001 – 413 USD/người
• 2002 – 440 USD/người
• 2003 – 492 USD/người
• 2004 – 553 USD/người
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GDP bình quân đầu người (tiếp)

• 2005 – 639 USD/người     (700 USD)
• 2006 – 723 USD/người     (796 USD)
• 2007 – 834 USD/người     (917 USD)
• 2008 – 1034 USD/người   (1145 USD)
• 2009 – 1056 USD/người   (1160 USD)
• 2010 – 1168 USD/người   (1273 USD)
• 2011 – 1376 USD/người   (1517 USD)
• 2012 – 1580 USD/người   (1749 USD)
• 2013 – ước 1899 USD/người
(Nguồn: Kinh tế 2010-2011, 2013 – 2014, Việt Nam 

và Thế giới,)

+ Lãi suất và xu hướng của lãi suất 
trong nền kinh tế:

những yếu tố này có ảnh hưởng tới xu thế
tiết kiệm, tiêu dùng và đầu tư, và do đó
ảnh hưởng tới hoạt động của các doanh
nghiệp. Lãi suất ảnh hưởng trực tiếp và
rất lớn đến mức lợi nhuận của các doanh
nghiệp.

+ Xu hướng của tỷ giá hối đoái:

Sự thay đổi tỷ giá hối đoái có thể ảnh hưởng
trực tiếp tới các hoạt động xuất nhập khẩu
và ảnh hưởng tới hoạt động của cả nền
kinh tế. Đối với các doanh nghiệp, nó có
thể làm thay đổi những điều kiện kinh
doanh, đặc biệt trong điều kiện hội nhập
thì những ảnh hưởng này lại càng lớn.
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+ Mức độ lạm phát:

lạm phát cao hay thấp có ảnh hưởng đến tốc
độ đầu tư vào nền kinh tế. Khi lạm phát quá
cao sẽ không khuyến khích tiết kiệm và tạo
ra những rủi ro lớn cho sự đầu tư của các
doanh nghiệp, sức mua của xã hội cũng bị
giảm sút và nền kinh tế bị đình trệ. Trái lại,
thiểu phát cũng làm cho nền kinh tế bị đình
trệ. Việc duy trì một tỷ lệ lạm phát vừa phải
có tác dụng khuyến khích đầu tư vào nền
kinh tế, kích thích thị trường tăng trưởng.

Môi trường kinh tế

• Ngoài 4 yếu tố cơ bản nêu trên, khi phân
tích môi trường kinh tế ở Việt Nam người
ta còn chú ý phân tích một số yếu tố khác,
như: hoạt động xuất nhập khẩu, thu hút
vốn đầu tư nước ngoài, hệ thống thuế và
mức thuế, các biến động của thị trường
chứng khoán

Kim ngạch XK (đvt: triệu USD)

• 1993: 2.985,2  chiếm 22,6% GDP
• 2000: 14.482,7 chiếm 46,4% GDP
• 2001: 15.029,2 chiếm 46% GDP
• 2002: 16.706,1 chiếm 47,6% GDP
• 2003:  20.149,3 chiếm 50,9% GDP
• 2004: 26.485,0 chiếm 58,0% GDP
• 2005: 32.447,0 chiếm 59,3% GDP
• 2006: 39.826,2 chiếm 60,1% GDP
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Kim ngạch XK (đvt: triệu USD)

• 2007: 48.561,4 chiếm 62,7% GDP
• 2008: 62.685,1 chiếm 64,3% GDP
• 2009: 57.096.3 chiếm 57,2% GDP
• 2010: 71.629,0 chiếm 64,7 % GDP
• 2011: 96. 905,7 chiếm 72,8 % GDP
• 2012: 114.529,2 chiếm 73,7% GDP
• 2013: ước 132.134,9 chiếm 77,6% GDP
(Nguồn: Tổng cục Thống kê)

Môi trường
Chính trị-Pháp luật
• Doanh nghiệp/tổ chức là tế bào của nền

kinh tế. Mọi quyết định của doanh nghiệp
đều chịu ảnh hưởng mạnh mẽ bởi các yếu
tố của môi trường chính trị.

• Môi trường chính trị (Political environment)
bao gồm nhà nước, pháp luật và các hoạt
động điều hành của nhà nước (chính trị).

Môi trường
Chính trị - Pháp luật (tt)
• Nhà nước là bộ máy đặc biệt tách ra khỏi xã hội để thực

hiện quyền lực mang tính giai cấp.
• Nhà nước là một tổ chức đặc biệt của quyền lực chính

trị trong xã hội có giai cấp, thức hiện chuyên chính giai
cấp và các chức năng quản lý đặc biệt nhằm bảo vệ lợi
ích của giai cấp thống trị trong xã hội, duy trì trật tự xã
hội và phục vụ những nhu cầu thiết yếu của đời sống
cộng đồng.

• Để thực hiện những chức năng của mình Nhà nước ban
hành pháp luật và quản lý xã hội bằng pháp luật. Với tư
cách là người thực thi quyền lực công cộng duy trì trật
tự xã hội, nhà nước là tổ chức duy nhất có quyền ban
hành pháp luật và áp dụng pháp luật để quản lý xã hội.
Pháp luật do nhà nước ban hành nên nó có tính chất bắt
buộc chung: mọi thành viên trong xã hội đều phải tôn
trọng pháp luật.
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Môi trường
Chính trị - Pháp luật (tt)
• Pháp luật là hệ thống các quy tắc xử sự chung

(quy phạm pháp luật) do nhà nước ban hành
hoặc thừa nhận, thể hiện ý chí của giai cấp
thống trị, được nhà nước bảo đảm thực hiện, kể
cả bằng biện pháp cưỡng chế, để điều chỉnh
các quan hệ xã hội, duy trì xã hội trong một trật
tự có lợi cho giai cấp thống trị.

• Hệ thống văn bản pháp luật gồm: Hiến pháp;
Luật/bộ luật và các văn bản pháp luật do Quốc
hội/Nghị viện ban hành; Sắc lệnh và các văn
bản pháp luật của các cơ quan hành pháp.

Môi trường
Chính trị - Pháp luật (tt)
• Chính trị là những công việc của nhà nước, là

phạm vi hoạt động gắn với những quan hệ giai
cấp, dân tộc và các nhóm xã hội khác nhau mà
hạt nhân của nó là giành, giữ và sử dụng quyền
lực nhà nước.

• Hoặc Chính trị là những vấn đề về điều hành bộ
máy nhà nước hoặc những hoạt động của giai
cấp, chính đảng nhằm gianh hoặc duy trì quyền
điều hành nhà nước, những hiểu biết về mục
đích, đường lối và nhiệm vụ đấu tranh của các
chính đảng cũng như đông đảo quần chúng.

Môi trường
Chính trị - Pháp luật (tt)

Các yếu tố của môi trường chính trị cần quan tâm 
phân tích là:

• Mục tiêu của thể chế chính trị
• Múc độ ổn định chính trị
• Uy tín/Khả năng kiểm soát của chính phủ
• Các điều ước quốc tế
• Hệ thống Luật và văn bản pháp luật chi phối 

trực tiếp hoạt động kinh doanh của tổ chức 
(thuế, bảo vệ môi trường…)

• Hoạt động của các cơ quan nhà nước
• Các quy tắc đạo đức xã hội và đạo đức nghề 

nghiệp,…
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Môi trường văn hóa- xã hội

Theo định nghĩa của UNESCO thì “Văn hóa bao
gồm tất cả những gì làm cho dân tộc này khác
với dân tộc khác, từ những sản phẩm tinh vi hiện
đại nhất cho đến tín ngưỡng, phong tục, tập
quán, lối sống và lao động”.

Văn hóa là tổng thể phức hợp những giá trị vật
chất và tinh thần do con người kiến tạo nên, bao
gồm các yếu tố: Ngôn ngữ, tôn giáo, giá trị và
thái độ, cách cư xử và phong tục, các yếu tố vật
chất, thẩm mỹ và giáo dục.

Môi trường văn hóa- xã hội (tt)

• Môi trường văn hóa (cultural environment) bao
gồm tất cả các yếu tố văn hoá, các định chế và
các lực lượng tác động đến những giá trị cơ
bản, nhận thức, thị hiếu cùng cách xử sự của xã
hội.

• Cùng với quá trình hội nhập các yếu tố văn hóa
ngày càng có ảnh hưởng sâu sắc đến hoạt động
của các tổ chức/doanh nghiệp. Vì vậy, nghiên
cứu các yếu tố văn hóa – xã hội là nội dung
không thể thiếu trong nghiên cứu môi trường vĩ
mô.

Môi trường văn hóa- xã hội (tt)
Các biến số cần đặc biệt quan tâm khi nghiên cứu môi

trường văn hoá – xã hội:
• Các yếu tố văn hóa, trong đó đặc biệt chú ý: Hệ thống các

giá trị (chuẩn mực, đạo đức, quan niệm…); Quan điểm về
chất lượng cuộc sống, đạo đức, lối sống, thẩm mỹ, nghề
nghiệp; Phong tục, tập quán, truyền thống;

• Trình độ nhận thức, học vấn chung trong xã hội
• Lao động nữ trong lực lượng lao động
• Khuynh hướng tiêu dùng.
• Khi nghiên cứu môi trường văn hóa – xã hội trong quản trị

chiến lược, nhất là chiến lược marketing, người ta đặc
biệt quan tâm đến môi trường dân số.
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Môi trường dân số (demographics 
environment)

bao gồm những yếu tố: Quy mô dân số, mật độ dân số,
tuổi tác, giới tính, chủng tộc, trình độ học vấn, nghề
nghiệp,…

Những biến số cần nghiên cứu:
• Tổng số dân, số người trong độ tuổi lao động
• Tỷ lệ tăng dân số
• Các biến đổi về cơ cấu dân số (tuổi tác, giới tính, dân

tộc, nghề nghiệp, thu nhập,…)
• Tuổi thọ, cơ cấu tuổi tác
• Hôn nhân, cơ cấu gia đình
• Trình độ văn hóa
• Di chuyển dân cư giữa các vùng,…

Môi trường công nghệ

Môi trường công nghệ (technological environment)
– những lực lượng tạo nên các công nghệ mới,
tạo nên sản phẩm mới và các cơ may thị trường.
Những yếu tố cần quan tâm nghiên cứu:

• Sự ra đời của những công nghệ mới
• Tốc độ phát minh và ứng dụng công nghệ mới
• Những khuyến khích và tài trợ của chính phủ

cho hoạt động nghiên cứu và phát triển (R&D)
• Luật sở hữu trí tuệ, bảo vệ bản quyền, tác quyền
• Luật chuyển giao công nghệ
• Áp lực và chi phí cho việc phát triển công nghệ

mới,…

Môi trường tự nhiên

Môi trường tự nhiên (natural environment) bao gồm những
nguồn tài nguyên thiên nhiên đảm bảo các yếu tố đầu
vào cần thiết và môi trường hoạt động cho các doanh
nghiệp/tổ chức. Những yếu tố cần nghiên cứu:

• Vị trí địa lý, điều kiện tự nhiên, khí hậu
• Các loại tài nguyên, khoáng sản và trữ lượng
• Nguồn năng lượng
• Tình hình khai thác và sử dụng các nguồn tài nguyên

thiên nhiên
• Vấn đề môi trường và ô nhiễm môi trường; Sự quan tâm

của chính phủ và cộng đồng đến môi trường,…
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1. Các đối thủ cạnh tranh

2. Khách hàng

3. Các nhà cung ứng

4. Các đối thủ tiềm ẩn

5. Sản phẩm thay thế

4.2. Phân tích môi trường vi mô

Tác động của môi trường vi mô đối với
doanh nghiệp:

• Các yếu tố của môi trường vi mô nằm bên
ngoài doanh nghiệp có thể tạo ra các cơ
hội và nguy cơ cho doanh nghiệp.

• Các yếu tố của môi trường vi mô ảnh
hưởng trực tiếp lên doanh nghiệp, quyết
định mức độ và tính chất cạnh tranh của
ngành kinh doanh đó.

Sản phẩm thay thế

Khách hàng Nhà cung cấp

Đối thủ mới tiềm ẩn

Mức độ cạnh tranh 
giữa Các đối thủ 

trong ngành

5 lực lượng tạo ra 
cạnh tranh

Mô hình  của Porter
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Mô hình 5 tác lực cạnh tranh của M.Porter

Công ty ở ngành 
khác đưa ra các 
sản phẩm thay thế

Những nhà 
cung cấp 
nguyên vật 
liệu, phụ tùng,  
hoặc các 
nguồn lực đầu 
vào khác

Các đối thủ cạnh 
tranh trong ngành

Sự cạnh tranh giữa các 
công ty trong ngành

Các công ty mới 
dự định xâm 

nhập thị trường

Người 
mua

Áp lực cạnh 
tranh bắt 
nguồn từ thế 
lực đàm phán 
của người 
mua và sự 
hợp tác người 
mua người 
bán

Áp lực cạnh 
tranh bắt 
nguồn từ thế 
lực đàm phán 
của người bán 
và sự hợp tác 
của người 
cung cấp-
người bán Áp lực  cạnh tranh đến từ nguy cơ xâm 

nhập của đối thủ mới

Áp lực cạnh tranh đến từ nỗ lực của các công ty 
bên ngoài ngành muốn lấy khách hàng cho sản 

phẩm của họ

Đối thủ cạnh tranh (Competitor)

Đối thủ cạnh tranh là những doanh nghiệp
kinh doanh những mặt hàng cùng loại với
công ty. Đối thủ cạnh tranh chia xẻ thị
phần với công ty, có thể vươn lên nếu có
vị thế cạnh tranh cao hơn. Tính chất cạnh
tranh trong ngành tăng hay giảm tùy thuộc
vào quy mô thị trường, sự tăng trưởng của
ngành và mức độ đầu tư của đối thủ cạnh
tranh.

Phân loại đối thủ cạnh tranh(tt)

• Đối thủ cạnh tranh về ước muốn (Desire
compentitor): Đó là sự cạnh tranh từ tất cả các
doanh nghiệp ở các ngành nghề khác nhau về
các ước muốn tức thời mà người tiêu dùng
muốn thỏa mãn. Chẳng hạn họ có thể hướng
ước muốn của một người có thu nhập nhưng
chưa quyết định mua cái gì vào việc mua sản
phẩm của họ thay vì mua sản phẩm khác.

Ví dụ: Khách hàng có thu nhập và mong muốn cải
thiện cuộc sống. => Những mong muốn cạnh
tranh: - Mua phương tiện đi lại

- Mua một nơi ở tiện nghi hơn.
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Phân loại đối thủ cạnh tranh(tt)

• Đối thủ cạnh tranh về loại sản phẩm (Generic
competitors): Đó là sự cạnh tranh về các loại sản phẩm
có thể thoả mãn được một ước muốn đặc thù nào đó.

Ví dụ: Khách hàng muốn cải thiện khả năng đi lại =>
Những loại hàng cạnh tranh: xe ôtô, xe gắn máy, xe đạp.

• Đối thủ cạnh tranh về hình thái/chủng loại, quy cách
sản phẩm (Product form competitors): Đó là sự cạnh
tranh của các hãng sản xuất những chủng loại, quy cách
sản phẩm khác nhau.

Ví dụ: Khách hàng muốn mua xe gắn máy => Những mặt
hàng cạnh tranh: các loại xe 50 cc, 110 cc, 250 cc.

Phân loại đối thủ cạnh tranh (tt)

• Đối thủ cạnh tranh về nhãn hiệu sản
phẩm (Brand competitors): Đó là sự cạnh
tranh từ những doanh nghiệp sản xuất sản
phẩm cùng loại với nhãn hiệu khác nhau.

Ví dụ: Khách hàng muốn mua xe gắn máy
nhãn hiệu nào? => Những nhãn hiệu cạnh
tranh: Honda, Suzuki, Yamaha

Phân tích đối thủ cạnh tranh

• Nhận diện, phân loại, đánh giá, liệt kê đối thủ
cạnh tranh theo khu vực thị trường

• Thu thập và đánh giá thông tin về đối thủ
cạnh tranh

• Dự đoán những phản ứng của đối thủ cạnh
tranh

• Lựa chọn chiến thuật tương thích: tấn công,
hay né tránh, hay hợp tác
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Phân tích đối thủ cạnh tranh

Muc
 di

ch
 tu

on
g l

ai

Nhan dinh anh huong

doi voi nganh

Chien luoc hien tai

Cac
 tie

m na
ng

Doi thu canh
tranh

Điều gì đối thủ 
cạnh tranh muốn 
đạt tới

Điều gì đối thủ 
cạnh tranh đang 
làm và có thể làm 
được

Ảnh hưởng của họ 
đối với ngành Mặt mạnh và yếu

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh

Chiến lược hiện tại:

Tìm hiểu chiến lược của đối thủ cạnh tranh.
Xem đối thủ cạnh tranh đang cạnh tranh
như thế nào? Các chiến lược của đối thủ
cạnh tranh trong từng lĩnh vực hoạt động
(chiến lược kinh doanh) và các chiến lược
cấp chức năng, mối liên hệ giữa các chiến
lược đó?

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

Phân tích các tiềm năng:

Cần phân tích tiềm năng của đối thủ cạnh tranh để
nhận diện những điểm mạnh, điểm yếu của họ
trong các lĩnh vực sau:

• Các loại sản phẩm
• Hệ thống phân phối/đại lý
• Marketing và bán hàng
• Sản xuất và các tác nghiệp
• Nghiên cứu và thiết kế công nghệ 
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Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

• Giá thành
• Tiềm lực tài chính
• Nguồn nhân lực
• Bộ máy tổ chức, văn hóa tổ chức
• Năng lực quản lý
• Quan hệ xã hội
• Danh mục đầu tư của đối thủ,…

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

Nhận định ảnh hưởng đối với ngành: Xem xét nhận định
của đối thủ cạnh tranh về chính họ và các công ty khác
trong ngành. Để tìm hiểu nhận định của đối thủ cần xem
xét những vấn đề sau:

• Đối thủ cạnh tranh nhận định như thế nào về ưu, nhược
điểm và vị thế của họ về các vấn đề: chi phí, chất lượng
sản phẩm, mức độ hiện đại của công nghệ,… Các nhận
định đó có chính xác không?

• Những khác biệt về văn hóa (dân tộc, tôn giáo, phong
tục, tập quán, giá trị, thái độ,…), ảnh hưởng của những
khác biệt đó đến thái độ của đối thủ cạnh tranh và nhận
thức của họ đối với các sự kiện.

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

• Nghiên cứu các khía cạnh lịch sử, danh tiếng
của đối thủ cạnh tranh và ảnh hưởng của chúng
lên những chiến lược, chính sách của họ.

• Nhận định của đối thủ cạnh tranh về các doanh
nghiệp khác trong ngành. Độ chính xác của
những nhận định này?

• Các giá trị chuẩn mực được thể chế hóa, các
quy tắc xã hội, những quy tắc mà người lãnh
đạo của đối thủ cạnh tranh lựa chọn, tán thành
có ảnh hưởng đến quan điểm của họ không?
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Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

• Đối thủ cạnh tranh nhận định như thế nào
về nhu cầu của xã hội/người tiêu dùng đối
với sản phẩm của họ hoặc các xu hướng
phát triển khác của ngành trong tương lai?

• Đối thủ cạnh tranh dựa vào trực giác, kinh
nghiệm hay phân tích là chính để xây
dựng chiến lược? Tại đây có bộc lộ điểm
yếu nào không? (Xem tr.11,12, Khái luận QTCL)

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh (tt)

Mục tiêu tương lai: Phân tích mục tiêu của đối
thủ cạnh tranh nhằm giúp công ty dự đoán:

• Đối thủ cạnh tranh có bằng lòng với kết quả tài
chính và vị trí hiện tại không?

• Khả năng Đối thủ cạnh tranh có thể thay đổi
chiến lược như thế nào?

• Khả năng phản ứng của Đối thủ cạnh tranh
trước những thay đổi của môi trường bên ngoài

• Tính chất quan trọng của các sáng kiến mà Đối
thủ cạnh tranh đưa ra.

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

Các thông tin cần điều tra để biết được
mục tiêu tương lai của đối thủ cạnh
tranh:

• Các mục tiêu về tài chính
• Phản ứng đối với các rủi ro
• Các hệ thống, đặc biệt là hệ thống kế toán
• Quan điểm/ giá trị và thái độ về mặt tổ

chức; Văn hóa tổ chức
• Cơ cấu tổ chức
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Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

Các thông tin…

• Các hệ thống kiểm soát và khuyến khích 
(khen thưởng, kỷ luật)

• CEO và các nhà quản trị cấp cao
• Các thành viên hội đồng quản
• Sự nhất trí của ban lãnh đạo,…

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

Phân tích các đối thủ cạnh tranh chủ yếu là
nhằm tìm lời đáp cho các câu hỏi sau:

• Những điểm mạnh, điểm yếu của các đối thủ
cạnh tranh chủ yếu là gì?

• Những mục tiêu và chiến lược của các đối thủ
cạnh tranh chủ yếu là gì?

• Tại sao các đối thủ cạnh tranh chủ yếu lại phản
ứng hiệu quả với các xu hướng kinh tế, xã hội,
văn hóa, nhân khẩu, địa lý, chính trị, chính phủ
và công nghệ để có vị thế cạnh tranh hiện nay.

Nội dung phân tích đối thủ cạnh tranh(tt)

• Các sản phẩm, dịch vụ của doanh nghiệp có vị
trí như thế nào khi so sánh với các đối thủ cạnh
tranh.

• Các đối thủ cạnh tranh chủ yếu có thể gây ra
những nguy cơ như thế nào cho chiến lược của
doanh nghiệp.

• Xếp hạng doanh số và lợi nhuận giữa các đối
thủ cạnh tranh chủ yếu, các yếu tố nào quyết
định đến vị trí cạnh tranh của các doanh nghiệp
trong ngành.
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Cạnh tranh hay liên kết?
Nguyên tắc 1 Cạnh tranh:

Mang đến cho thị trường 
GTGT cao hơn

Liên kết:
Cùng nhau mang đến cho thị 
trường GTGT cao hơn riêng lẻ

Nguyên tắc 2 Cạnh tranh:
Chứng minh cho thị 
trường tính đặc thù của 
năng lực lõi và tay nghề 
của DN

Liên kết:
Cùng nhau tạo điều kiện tối ưu 
nhất, củng cố sự đặc thù của 
năng lực lõi và tay nghề của 
từng DN 

Nguyên tắc 3 Cạnh tranh:
Với chính mình để vượt 
lên chính mình

Liên kết:
Là sự lựa chọn chứ không phải 
bắt buộc

Khách hàng (Customers)

Khách hàng là đối tượng phục vụ của doanh
nghiệp và là nhân tố tạo nên thị trường. Do đó,
doanh nghiệp cần nghiên cứu kỹ khách hàng
của mình.

Các loại khách hàng:
• Người tiêu dùng: những cá nhân, hộ gia đình

mua sản phẩm để phục vụ cho mục đích cá
nhân và gia đình.

• Nhà sản xuất: các tổ chức mua sản phẩm để
phục vụ cho hoạt động sản xuất và các hoạt
động khác của họ

Khách hàng (Customers) (tt)

• Trung gian phân phối: các tổ chức hay cá
nhân mua sản phẩm với mục đích bán lại để
kiếm lời.

• Các cơ quan chính phủ và các doanh nghiệp
phi lợi nhuận: những tổ chức mua sản phẩm
để sử dụng trong cơ quan công quyền hoặc
chuyển giao cho những người cần đến nó với
mục đích xã hội.

• Khách hàng quốc tế: những người mua ở
nước ngoài, bao gồm người tiêu dùng, nhà sản
xuất, người mua bán trung gian và các tổ chức
chính phủ.



Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 23

KH công nghiệp KH thương mại

Người tiêu dùng

Các loại 
khách hàng

Những 
mong đợi?

Những giá 
trị họ nhận 
được  ?

Sự thay đổi?

Phân tích Khách hàng để chủ động

Gìn giữ khách hàng hiện có

Khám phá khách hàng tiềm 
năng

Phát triển thành khách hàng 
mục tiêu

Để tạo cho khách hàng cảm nhận về giá 
trị gia tăng mang tính đặc thù, đặc sắc 
hơn:

-Thực chất khách hàng muốn mua cái gì?

-Doanh nghiệp bán cho khách hàng thực 
chất cái gì?
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Khách hàng (tt)

• Khách hàng mục tiêu ?
• Quy mô nhu cầu hiện tại và tương lai?
• Khách hàng mong đợi những giá trị gia

tăng gì ở sản phẩm/dịch vụ của doanh
nghiệp?

• Sự thay đổi (sở thích, giá trị, quan
niệm, phong cách) của khách hàng?

Những giá trị khách hàng mong đợi

• Giá trị sử dụng; 
– Chất lượng
– Tính hỗ trợ (giúp khách hàng phát triển dự án)

• Cung cấp sản phẩm/dịch vụ trọn gói
• Tạo ra sự tiện lợi/dễ dàng/đơn giản

• Giá trị gia tăng từ giá trị bản sắc
– Làm cho khách hàng khẳng định cái riêng, cái “tôi, 

cái “khác” của họ;
– Làm cho khách hàng nâng cao vị thế

Những giá trị khách hàng mong đợi (tt)

• Giá trị gia tăng từ sự cộng lực
– Giúp khách hàng làm được điều họ muốn
– Hỗ trợ khách hàng “đi được xa hơn”
– Nhu cầu/đòi hỏi/mong muốn dạng dự án
– Doanh nghiệp liên kết với khách hàng để cùng tạo 

ra giá trị gia tăng mà khách hàng mong muốn 
• Tạo cho khách hàng vị thế hội nhập:

– Biểu tượng chuẩn mực (Status Symbol)
– Vị thế (Standing)
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Những giá trị khách hàng mong đợi (tt)

• Làm cho thời gian có ý nghĩa trong sản 
phẩm/dịch vụ

• Giúp khách hàng làm chủ tương lai
• Giúp khách hàng giữ gìn/phát  huy 
được những truyền thống tốt đẹp trong 
quá khứ

Những nội dung cần lưu ý khi phân 
tích khách hàng:

• Phân nhóm khách hàng. Tiến hành thu
thập thông tin theo nhóm khách hàng về:
nhu cầu, sở thích, lòng trung thành, các
mối quan tâm về sản phẩm, giá cả, phân
phối, chiêu thị. Những phân tích này giúp
doanh nghiệp xác định việc định vị sản
phẩm đã hợp lý chưa, thị trường còn phân
khúc tiềm năng nào mà doanh nghiệp có
thể tham gia không.

Những nội dung cần lưu ý khi phân 
tích khách hàng (tt)

• Đánh giá khả năng mặc cả của khách
hàng, khả năng mặc cả của khách hàng
càng cao thì doanh nghiệp lại càng phải
hao tốn nhiều chi phí để duy trì mối quan
hệ với khách hàng đó, bằng các cách:
giảm giá, tăng chiết khấu, tăng hoa hồng,
tăng chất lượng, tăng dịch vụ hậu mãi,
tăng khuyến mãi,…Khả năng mặc cả của
khách hàng cao khi có các điều kiện sau:
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Những nội dung cần lưu ý khi phân 
tích khách hàng (tt)

• Doanh số mua của khách hàng chiếm tỷ trọng
cao trong tổng doanh số của doanh nghiệp.

• Chi phí chuyển sang mua hàng của doanh
nghiệp khác thấp.

• Số lượng người mua ít
• Khả năng kết hợp ngược chiều với những nhà

cung cấp khác cao.
• Mức độ ảnh hưởng của doanh nghiệp đến chất

lượng sản phẩm của người mua thấp.

Nhà cung cấp (Suppliers)

Nhà cung cấp là những cá nhân hoặc tổ
chức (doanh nghiệp, công ty) cung cấp
các nguồn lực (sản phẩm, dịch vụ, nguyên
nhiên vật liệu, bán thành phẩm, máy móc
thiết bị, nguồn tài chính, nguồn nhân
lực,…) cần thiết cho hoạt động của doanh
nghiệp.

Nhà cung cấp (tt)

Nhà cung cấp có thể tạo ra các cơ hội cho
doanh nghiệp khi giảm giá bán, tăng chất
lượng sản phẩm, tăng chất lượng các dịch
vụ kèm theo, ngược lại cũng có thể gây ra
các nguy cơ cho doanh nghiệp khi tăng
giá bán, giảm chất lượng sản phẩm, dịch
vụ, không đảm bảo số lượng và thời hạn
cung ứng,…
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Nhà cung cấp (tt)

Những thông tin cần thu thập để nghiên cứu các nhà 
cung cấp:

• Có bao nhiêu nhà cung cấp?
• Những nguy cơ có thể đến từ phía nhà cung cấp?
• Quan hệ cung-cầu?
• Lợi thế trong thương lượng?
• Khả năng cung cấp lâu dài?
• Khả năng đa dạng hóa sản phẩm?

Nhà cung cấp (tt)

• Giá cả hàng hóa được cung cấp ?
• Mạng lưới bán hàng ?
• Các điều kiện bán hàng của nhà cung 

cấp?
• Các dịch vụ sau bán hàng?
• Khả năng đổi mới công nghệ ?
• Khả năng liên doanh với nhà cung cấp?

Nhà cung cấp (tt)

• Khả năng chuyển đổi sang các nhà cung cấp
khác của doanh nghiệp.

• Mức độ quan trọng của doanh nghiệp đối với
nhà cung cấp.

• Khả năng kết hợp dọc thuận chiều về phía trước
của nhà cung cấp để cạnh tranh trực tiếp với
doanh nghiệp

• Khả năng kết hợp dọc ngược chiều về phía sau
của doanh nghiệp để tự cung cấp các yếu tố
đầu vào.
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Những lợi thế của Nhà cung cấp

• Có ít nhà cung cấp
• Sự khác biệt của sản phẩm
• Chi phí thay đổi nhà cung cấp cao
• Khó có khả năng kết hợp dọc ngược 

chiều về phía sau để tự cung cấp các 
yếu tố đầu vào

• Nhà cung cấp có khả năng tự chủ 
cao,…

Đối thủ tiềm ẩn:

Đối thủ tiềm ẩn là những đối thủ cạnh tranh có thể
sẽ tham gia thị trường trong tương lai hình
thành những đối thủ cạnh tranh mới. Khi đối thủ
cạnh tranh mới xuất hiện sẽ khai thác những
năng lực sản xuất mới giành lất thị phần, gia
tăng áp lực cạnh tranh ngành và làm giảm lợi
nhuận của doanh nghiệp.

Sự xuất hiện của các đối thủ cạnh tranh mới sẽ
ảnh hưởng đến chiến lược kinh doanh của
doanh nghiệp, vì vậy phải phân tích các đối thủ
tiềm ẩn nhằm đánh giá những nguy cơ do họ
tạo ra cho công ty.

Đối thủ tiềm ẩn (tt):

Đối thủ cạnh tranh mới có thể xuất hiện
thông qua các con đường:

• Xuất khẩu
• Liên doanh
• Đầu tư trực tiếp dưới hình thức 100% vốn

nước ngoài
• Mua lại các công ty khác trong ngành,…
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Đối thủ tiềm ẩn (tt):

Những rào cản đối với sự xuất hiện của các đối
thủ tiềm ẩn:

• Lợi thế do sản xuất với quy mô lớn, đa dạng hóa
sản phẩm

• Yêu cầu về nguồn tài chính khi nhập ngành
• Chi phí chuyển đổi mặt hàng lớn
• Sự vững chắc và ổn định của hệ thống kênh tiêu

thụ của các công ty trong ngành
• Ưu thế về giá thành sản phẩm,…

Sản phẩm thay thế:

Sản phẩm thay thế là những sản phẩm khác về tên gọi và
thành phần nhưng đem lại cho người tiêu dùng những
lợi ích tương đương như sản phẩm của doanh nghiệp.
Sự xuất hiện các sản phẩm thay thế có thể dẫn tới nguy
cơ làm giảm giá bán hoặc sụt giảm lợi nhuận của doanh
nghiệp. Vì vậy, doanh nghiệp phải dự báo và phân tích
khuynh hướng phát triển của các sản phẩm thay thế để
nhận diện hết các nguy cơ do sản phẩm thay thế gây ra
cho doanh nghiệp.

Những sản phẩm thay thế thường là kết quả của việc cải
tiến hoặc bùng nổ công nghệ mới. Các công ty muốn đạt
lợi thế cạnh tranh phải dành nguồn lực phát triển hoặc
áp dụng công nghệ mới vào chiến lược phát triển kinh
doanh của mình hoặc tập trung cho chiến lược nghiên
cứu và phát triển.

Chất lượng giá cả

Chất lượng 
thương hiệu

Chất lượng dịch vụ

Chất lượng 
không gian

Chất lượng 
thời gian

Chất lượng SP

Tạo thế vượt trội 
trong cạnh tranh
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Phân tích 
Môi trường

Chiến lược 
cạnh tranh

Nghiên cứu 
thị trường

Hoạt động của DN

4. Các công cụ, phương pháp để 
nghiên cứu môi trường bên ngoài.

• Thu thập thông tin
• Xử lý thông tin
• Dự báo diễn biến môi trường
• Lập bảng tổng hợp thông tin về môi 

trường ngoài
• Phân tích
• Lập ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài
• Lập ma trận hình ảnh cạnh tranh.

Xác định nhu cầu thông tin 

Nhận diện các nguồn
cung cấp  thông tin 

Xây dựng hệ thống 
thu thập  thông tin

Thu thập  thông tin & Xử lý thông tin 

Dự báo diễn biến môi trường  

Phân tích SWOT

Lập bảng tổng hợp 
thông tin  môi trường

Đề xuất các phản ứng chiến lược  

Theo dõi & Cập nhật thông tin
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Nguồn thông tin

• Thứ cấp: sách, báo, tạp chí, các báo cáo,
tài liệu chính phủ và các cơ quan, tổ chức
(bộ, ngành, địa phương, hiệp hội,…) công
bố, tài liệu của các hội thảo, hội nghị,
thông tin trên mạng,…

• Sơ cấp: khảo sát khách hàng, nghiên cứu
thị trường, phỏng vấn các chuyên gia,…

(Tham khảo Khái luận QTCL, tr. 163-170, C.4)

Những kỹ thuật và công cụ dự báo

Dự báo chính là sự giả định hợp lý về các sự kiện
và xu hướng trong tương lai. Tiến trình dự báo
là mội hoạt động phức tạp do chịu tác động của
nhiều yếu tố, như: đổi mới công nghệ, biến đổi
văn hóa, sự ra đời của các sản phẩm, dịch vụ
mới, sự xuất hiện của các đối thủ cạnh tranh
hùng mạnh, những thay đổi trong chính sách
của chính phủ, trong giá trị xã hội, những biến
động về kinh tế, và nhiều yếu tố không thể dự
báo khác,…

Phương pháp dự báo: Định tính và định lượng.
(tham khảo tr. 171-178, Khái luận QTCL)

Phương pháp dự báo

• Phương pháp phân tích định tính là phương
pháp dự báo chủ yếu dựa vào suy đoán cảm
nhận. Phương pháp này phụ thuộc nhiều vào
trực giác, kinh nghiệm và sự nhạy cảm của
người dự báo.

• Phương pháp phân tích định lượng là
phương pháp dự báo chủ yếu dựa vào các mô
hình toán học trên cơ sở những dữ liệu, tài liệu
đã thống kê được.
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Phương pháp phân tích định tính

• Lấy ý kiến của ban quản lý điều hành
• Lấy ý kiến của những người trực tiếp làm 

việc
• Nghiên cứu thị trường
• Phương pháp Delphi

Phương pháp Delphi

• Phương pháp Delphi là phương pháp dự báo
thông qua việc thực hiện một nhóm quá trình
nhằm đảm bảo tính thống nhất trong dự báo
trên cơ sở lấy ý kiến các chuyên gia và nghiên
cứu một cách nghiêm ngặt, nhưng năng động
và linh hoạt.

Trong quá trình dự báo theo phương pháp này có
sự tham gia của 3 nhóm chuyên gia:

• Những người ra quyết định
• Những nhân viên, điều phối viên
• Những chuyên gia chuyên sâu.

Quá trình thực hiện phương pháp Delphi

• Chọn các nhà chuyên môn, các điều phối viên và nhóm
ra quyết định

• Xây dựng bảng câu hỏi kiểm tra lần đầu, gửi đến các
chuyên gia

• Phân tích các câu trả lời, tổng hợp viết lại bảng câu hỏi
• Soạn thảo bảng câu hỏi lần hai và gửi đến các chuyên

gia
• Thu thập, phân tích các câu trả lời lần hai
• Viết lại, gửi đi và phân tích kết quả điều tra
• Các bước trên sẽ dừng lại khi kết quả dự báo thỏa mãn

những yêu cầu đặt ra.
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Phương pháp phân tích định lượng

Các bước tiến hành:
• Xác định mục tiêu dự báo
• Lựa chọn những vấn đề cần dự báo
• Xác định độ dài thời gian dự báo.
• Chọn mô hình dự báo
• Phê chuẩn
• Thu thập dữ liệu cần thiết cho dự báo
• Tiến hành dự báo
• Áp dụng kết quả dự báo.

Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài 
(EFE Matrix-External Factor Evaluation 
Matrix)

Ma trận EFE tổng hợp, tóm tắt và đánh giá
những cơ hội và nguy cơ chủ yếu của mội
trường bên ngoài ảnh hưởng đến doanh
nghiệp/tổ chức. => EFE giúp các nhà
quản trị chiến lược đánh giá được mức
độ phản ứng của tổ chức đối với
những cơ hội và nguy cơ, đưa ra những
nhận định môi trường bên ngoài tạo thuận
lợi hay gây khó khăn cho tổ chức.

5 bước để xây dựng ma trận EFE:

Bước 1: Lập một danh mục từ 10-20 yếu tố cơ hội
và nguy cơ chủ yếu, có ảnh hưởng lớn đến sự
thành bại của tổ chức trong ngành kinh doanh.

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không
quan trọng) đến 1,0 (rất quan trọng) cho từng
yếu tố. Tầm quan trọng của từng yếu tố tùy
thuộc vào mức độ ảnh hưởng của yếu tố đó đến
sự thành công của tổ chức trong ngành kinh
doanh. Tổng số các mức phân loại được ấn định
cho tất cả các yếu tố phải bằng 1,0.



Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 34

5 bước để xây dựng ma trận EFE (tt)

Bước 3: Phân loại từ 1 đến 4 cho từng yếu tố, loại
của mỗi yếu tố tùy thuộc vào mức độ phản ứng
của tổ chức đối với yếu tố đó, trong đó: 4-phản
ứng tốt; 3-phản ứng trên trung bình; 2-phản ứng
trung bình; 1-phản ứng yếu.

Bước 4: Nhân tầm quan trọng của từng yếu tố với
loại của nó để xác định số điểm về tầm quan
trọng.

Bước 5: Cộng tổng số điểm về tầm quan trọng
của tất cả các yếu tố để xác định tổng số điểm
của ma trận EFE.

Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Ma trận hình ảnh cạnh tranh để so sánh tổ
chức/ doanh nghiệp với các đối thủ cạnh
tranh chủ yếu, dựa trên các yếu tố ảnh
hưởng đến khả năng cạnh tranh của các
doanh nghiệp trong ngành => Giúp các
nhà quản trị chiến lược nhận diện được
những điểm mạnh và điểm yếu của tổ
chức cùng các đối thủ cạnh tranh chủ yếu,
xác định được lợi thế cạnh tranh cho tổ
chức và các điểm yếu kém cần khắc phục.

5 bước xây dựng 
Ma trận hình ảnh cạnh tranh:

Bước 1: Lập một danh mục khoảng 10 yếu tố có
ảnh hưởng quan trọng đến khả năng cạnh tranh
của các doanh nghiệp trong ngành

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không
quan trọng) đến 1,0 (rất quan trọng) cho từng
yếu tố. Tầm quan trọng của từng yếu tố tùy
thuộc vào mức độ ảnh hưởng của yếu tố đó đến
khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp trong
ngành. Tổng số các mức phân loại được ấn định
cho tất cả các yếu tố phải bằng 1,0.
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5 bước xây dựng 
Ma trận hình ảnh cạnh tranh (tt)
Bước 3: Phân loại từ 1 đến 4 cho từng yếu tố, loại 

của mỗi yếu tố tùy thuộc vào mức độ phản ứng 
của tổ chức đối với yếu tố đó, trong đó: 4-phản 
ứng tốt; 3-phản ứng trên trung bình; 2-phản ứng 
trung bình; 1-phản ứng yếu.

Bước 4: Nhân tầm quan trọng của từng yếu tố với
loại của nó để xác định số điểm về tầm quan
trọng.

Bước 5: Cộng tổng số điểm về tầm quan trọng
của tất cả các yếu tố để xác định tổng số điểm
của ma trận hình ảnh cạnh tranh cho từng
doanh nghiệp so sánh.

Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Yếu tố chủ yếu 
ảnh hưởng đến 
khả năng cạnh 

tranh

Công ty A Công ty B Công ty C
Tầm 
quan 
trọng

Trọng 
số

Điểm 
số

Trọng 
số

Điểm 
số

Trọng 
số

Điểm 
số

Thị phần 0,20 3 0,6 2 0,4 2 0,4

Khả năng cạnh tranh 
giá

0,20 1 0,2 4 0,8 1 0,2

Tài chính 0,40 2 0,8 1 0,4 4 1,6

Chất lượng sản 
phẩm

0,10 4 0,4 3 0,3 3 0,3

Lòng trung thành của 
khách hàng

0,10 3 0,3 3 0,3 3 0,3

Tổng số điểm 2,3 2,2 2,8

Các phương pháp cơ bản dự báo 
môi trường kinh doanh

Phương pháp Delphi 
(Quan điểm chuyên gia)

Phân tích vấn đề một cách khách quan

Phân tích chuỗi dữ liệu 
quá khứ (Phép ngoại 
suy xu hướng)

- Đường cong xu hướng
- Chu kỳ (tăng trưởng, hưng thịnh-suy thoái-
phục hồi)
- Mùa vụ 
- Các sự kiện bất thường

Phương pháp phân tích 
tác động đan chéo

Nhận diện, đánh giá những xu hướng có thể 
từ các sự kiện

Phương pháp lập nhiều 
phương án

Lập các phương án theo các nhóm dữ kiện 
khác nhau
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SWOT Cơ hội 
Oppotunity

Thách thức
Threat

Điểm 
mạnh
Strenght

S/O
Tận dụng điểm 
mạnh để khai 
thác cơ hội

S/T
Tận dụng điểm 
mạnh để ngăn 
chặn, hạn chế 
các nguy cơ 

Điểm yếu
Weekness

W/O 
Giảm điểm yếu 
để tranh thủ cơ 
hội

W/T
Giảm điểm yếu 
để ngăn chặn, 
hạn chế các 
nguy cơ 

Môi trường bên ngoài

Môi 
trường 
bên 
trong

Vấn đề

Kỹ thuật cây vấn đề
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Tăng khách mới
Làm 

khách 
quay lại

Phản ứng 
dây chuyền

Đổi mới 
chính sách

Liên kết  nhauTăng đầu 
tư

Chiến dịch 
marketing

Tăng lượng khách du lịch

Bài tập chương 2
(tr. 157 – 172)

Câu hỏi ôn tập:
– Môi trường bên ngoài? Những đặc điểm cần 

lưu ý khi phân tích môi trường bên ngoài?
– Ý nghĩa của việc nghiên cứu môi trường bên 

ngoài?
– Mục đích của việc nghiên cứu môi trường bên 

ngoài?
– Môi trường vĩ mô? Trình bày những nội dung 

cần nghiên cứu trong môi trường vĩ mô.

Bài tập chương 2 (tt)

– Môi trường vi mô? Trình bày những nội dung 
cần nghiên cứu trong môi trường vi mô.

– Ma trận EFE? Bản chất, công dụng của ma 
trận này? Năm bước để xây dựng ma trận 
EFE? Cho ví dụ và phân tích.

– Ma trận hình ảnh cạnh tranh? Bản chất, công 
dụng của ma trận hình ảnh cạnh tranh? Năm 
bước để xây dựng ma trận hình ảnh cạnh 
tranh? Cho ví dụ và phân tích.  



Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 38

Bài tập thảo luận nhóm:

Bài 1:

Nhóm nghiên cứu vận dụng những nội
dung, phương pháp và công cụ đã học
tiến hành phân tích môi trường bên
ngoài của công ty mà nhóm đã lựa chọn
ở chương 1, xác định các cơ hội, nguy cơ,
lập ma trận EFE và nhận định về công ty
mà nhóm nghiên cứu. Trình bày kết quả
nghiên cứu trên lớp.
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Chương 3
Nghiên cứu 

Môi trường bên trong

GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân

Nội dung nghiên cứu:

• Môi trường bên trong và những vấn đề 
có liên quan

• Ý nghĩa và mục đích của việc nghiên 
cứu môi trường bên trong

• Nội dung nghiên cứu môi trường bên 
trong

• Phương pháp và công cụ để nghiên 
cứu môi trường bên trong.

Tài liệu tham khảo

GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân
Quản trị chiến lược, 2013
Chương 3, tr.173 – 233

Fred R. David, Strategic Management 
Concepts and Cases, 2011, Chapter 4.
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1. Môi trường bên trong và những 
vấn đề có liên quan

Môi trường bên trong

Môi trường bên trong của một doanh nghiệp
bao gồm tất cả các yếu tố và hệ thống bên
trong của nó.

1. Môi trường bên trong và những vấn đề 
có liên quan

Để tồn tại và phát triển mọi tổ chức đều phải tiến
hành các hoạt động: quản trị, tài chính, kế toán,
sản xuất/kinh doanh/tác nghiệp, nghiên cứu &
phát triển, marketing,… và phải có hệ thống
thông tin. Trong từng lĩnh vực hoạt động mỗi tổ
chức đều có những điểm mạnh, điểm yếu của
riêng mình.

Trong những loại tổ chức khác nhau, ví dụ như:
doanh nghiệp sản xuất, kinh doanh XNK,
Logistics, trường học, bệnh viện, ngân hàng,…
lại có những bộ phận chức năng khác nhau. Mỗi
bộ phận chức năng lại có thể có những điểm
mạnh, điểm yếu riêng của chúng.

1. Môi trường bên trong và những 
vấn đề có liên quan (tt)
Một trong những mục tiêu cơ bản của QTCL là

phải thiết lập được những chiến lược hoàn hảo
để phát huy được những điểm mạnh, khắc phục
được những điểm yếu bên trong, tận dụng được
những cơ hội, né tránh được những nguy cơ từ
bên ngoài.

Chính vì vậy, nghiên cứu môi trường bên trong –
một phần không thể thiếu của quản trị chiến
lược, nhằm xác định được những điểm mạnh,
điểm yếu của cả tổ chức, của từng bộ phận
chức năng trong tổ chức trong từng lĩnh vực
hoạt động của chúng.
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1. Môi trường bên trong và những 
vấn đề có liên quan (tt)

Điểm mạnh là điều doanh nghiệp đang làm tốt 
hay các đặc tính giúp doanh nghiệp có khả năng 
cạnh tranh. Điểm mạnh có thể thể hiện dưới các 
hình thức sau:

• Những bí quyết, kỹ năng, kinh nghiệm hoặc cách làm 
đặc biệt;

• Những thế mạnh về cơ sở vật chất;
• Có nguồn nhân lực mạnh;
• Những thế mạnh về tổ chức, quản lý;
• Các tài sản vô hình có giá trị: thương hiệu, hình ảnh,…
• Có lợi trên thị trường, có các mối quan hệ,…

1. Môi trường bên trong và những 
vấn đề có liên quan (tt)

• Điểm yếu là những điểm mà doanh nghiệp 
đang bị thiếu sót, kém cỏi hay những yếu tố sẽ 
đẩy doanh nghiệp vào tình thế bất lợi. Có thể 
nêu ra một số biểu hiện của các điểm yếu:

• Thiếu hụt những kỹ năng và kinh nghiệm cạnh tranh 
quan trọng.

• Không đủ các nguồn lực: nhân lực, vật lực, tài lực,…
• Yếu về khả năng tổ chức, quản lý.
• Không có nguồn cung ứng đầu vào vững chắc.
• Hoạt động marketing yếu kém.
• Không có những tài sản vô hình có giá trị,…

1. Môi trường bên trong và những 
vấn đề có liên quan(tt):

Những khả năng đặc biệt - Những điểm mạnh
của một tổ chức mà các đối thủ khác không thể
dễ dàng sao chép được, làm được.

Để xây dựng lợi thế cạnh tranh cần phải tận dụng
được những khả năng đặc biệt. Một trong
những mục tiêu quan trọng của thiết lập các
chiến lược là cải thiện những điểm yếu của tổ
chức, biến chúng thành điểm mạnh và nếu có
thể thì trở thành các khả năng đặc biệt.
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2. Ý nghĩa của việc phân tích môi 
trường bên trong

Phân tích môi trường bên trong là một bộ
phận quan trọng, không thể thiếu của
quản trị chiến lược. Nếu không phân tích
tốt môi trường bên trong, không nhận diện
được đúng những điểm mạnh, điểm yếu
của tổ chức thì sẽ không thể thiết lập
được chiến lược hoàn hảo.

Mô hình quản trị chiến lược toàn diện

Phân
tích môi
trường

bên
ngoài

Xác định 
tầm nhìn, 
sứ mạng, 
mục tiêu 

chiến 
lược

Phân tích
môi

trường
bên

trong

Thiết lập 
mục tiêu 
dài hạn

Đánh giá 
và lựa 

chọn các 
chiến 
lược

Thực 
hiện các 

chiến 
lược

Thực hiện 
các chiến 
lược chức 

năng

Đo lường 
đánh giá 
việc thực 
hiện chiến 

lược

Hoạch định chiến lược Thực hiện chiến lược Đánh giá 
Chiến lược

Chiến lược kinh doanh toàn cầu

Từ tư duy chiến lược về tình hình 
công ty đến lựa chọn chiến lược

Tư duy chiến 
lược về môi 
trường bên 

ngoài của công 
ty

Tư duy chiến 
lược về môi 
trường bên 

trong của công 
ty

Xây dựng 
tầm nhìn 

chiến 
lược công 

ty cần 
hướng tới 

đâu

Xác định 
lựa chọn 

chiến 
lược đầy 
hứa hẹn 
cho công 

ty

Lựa chọn 
chiến 

lược và 
mô hình 

kinh 
doanh tốt 

nhất
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2. Ý nghĩa của việc phân tích môi 
trường bên trong (tt)
Phân tích môi trường bên trong còn giúp

những người tham gia thực hiện (CEO,
các nhà lãnh đạo các bộ phận chức năng,
các nhân viên thừa hành,…) có nhiều cơ
hội để hiểu rõ công việc mà bộ phận họ
thực hiện có phù hợp với hoạt động của
cả tổ chức hay không => Họ sẽ làm việc
tốt hơn một khi hiểu được tầm quan trọng
của công việc mình làm và ảnh hưởng của
nó đến họat động của cả tổ chức.

3. Nội dung phân tích 
môi trường bên trong

Cũng giống như phân tích môi trường bên
ngoài, phân tích môi trường bên trong
cũng cần có sự tham gia của các nhà lãnh
đạo, các nhân viên thừa hành, các khách
hàng,… cũng cần phải thu thập các thông
tin thứ cấp và sơ cấp, xử lý, phân tích để
xác định được những điểm mạnh, điểm
yếu cơ bản nhất của tổ chức.

3. Nội dung phân tích 
môi trường bên trong (tt)

Để phân tích môi trường bên trong các nhà
chiến lược được sự hỗ trợ của ban lãnh
đạo và các bộ phận chức năng sẽ tiến
hành thu thập, xử lý, phân loại các thông
tin thu thập được, trên cơ sở đó tiến hành
phân tích để nhận dạng, xác định và xếp
thứ tự ưu tiên cho từ 10 đến 20 điểm
mạnh và điểm yếu quan trọng nhất, có
ảnh hưởng đến sự thành bại của tổ chức.
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3. Nội dung phân tích 
môi trường bên trong (tt)

Cần lưu ý: sẽ không phải là quá khó cho
việc lập một danh sách dài, trong đó liệt kê
mọi điểm mạnh và điểm yếu của tổ chức,
nhưng việc chọn ra một danh sách gồm 10
đến 20 điểm mạnh và điểm yếu quan
trọng nhất của tổ chức là việc làm vô cùng
khó khăn, bởi các nhà quản lý có những
mối quan tâm và quan điểm khác nhau=>
những lựa chọn khác nhau.

3. Nội dung phân tích 
môi trường bên trong (tt)

Để có được những lựa chọn đúng đắn cần 
chú ý đến: 

• Mối quan hệ giữa các bộ phận kinh doanh 
chức năng

• Văn hóa tổ chức 

Mối quan hệ giữa các bộ phận kinh 
doanh chức năng
Hãy luôn nhớ, quản trị chiến lược là một quá

trình phối hợp cao độ, đòi hỏi phải có sự hợp
tác hiệu quả giữa quản trị, marketing, tài chính,
kế toán, sản xuất/kinh doanh/tác nghiệp, nghiên
cứu và phát triển và các hệ thống thông tin. Dù
quá trình quản trị chiến lược được thiết lập, tổ
chức thực hiện và giám sát bởi các nhà chiến
lược, nhưng muốn thành công thì các nhà quản
trị và các nhân viên ở tất cả các bộ phận phải
cùng nhau làm việc, phải cởi mở trong việc trao
đổi thông tin và cung cấp các thông tin cần thiết
để phục vụ cho quá trình quản trị chiến lược.
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Mối quan hệ giữa các bộ phận kinh 
doanh chức năng (tt)

Chìa khóa đảm bảo sự thành công của tổ chức là
sự hiểu biết và hợp tác hiệu quả giữa các nhà
quản trị từ tất cả các bộ phận kinh doanh chức
năng. Thông qua hoạt động quản trị chiến lược,
các nhà quản trị ở các bộ phận, phòng ban sẽ
hiểu được bản chất và ảnh hưởng của các
quyết định của bộ phận mình đối với hoạt động
của cả tổ chức. Nắm được các mối quan hệ này
là vấn đề then chốt giúp thiết lập hiệu quả các
mục tiêu và chiến lược cho tổ chức.

Văn hóa tổ chức

Văn hóa tổ chức (Organizational Culture) là mô
hình của các tiêu chuẩn và niềm tin được san
sẻ, cho phép mọi người trong tổ chức hiểu được
họat động của tổ chức mình và trang bị cho họ
những quy tắc ứng xử. Hay nói rõ nghĩa hơn,
văn hóa tổ chức là tổng hợp những nét đặc
trưng của tổ chức, nó chi phối nhận thức và
hành vi của con người trong tổ chức, cùng
những giá trị, chuẩn mực, nề nếp, tác phong
mà tổ chức có được.

Văn hóa tổ chức (tt)

Văn hóa tổ chức có thể được định nghĩa
“Một mẫu thức cơ bản do tổ chức phát
triển khi nó bắt đầu đối phó với vấn đề
thích nghi với môi trường bên ngoài và sự
hòa hợp nội bộ, mẫu thức này đã vận
động đủ tốt để được xem là có giá trị và
nó được dạy cho các thành viên mới như
là một cách đúng đắn để nhận thức, suy
nghĩ và cảm nhận.”
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Văn hóa tổ chức (tt)

Reynolds đã xây dựng mô hình văn hóa tổ chức
với 15 khía cạnh chính, trong đó có 5 khía cạnh
cần đặc biệt lưu tâm;

• Chú trọng đối nội hay đối ngoại
• Tập trung vào nhiệm vụ của tổ chức hay xã hội
• Chú trọng đến chủ nghĩa cá nhân hay tập thể
• An toàn hay mạo hiểm
• Tùy cơ ứng biến hay hoạch định kế hoạch.

Văn hóa tổ chức (tt)

Văn hóa tổ chức có ảnh hưởng to lớn đến các quyết định
kinh doanh, do đó sẽ tác động đến toàn bộ quá trình
quản trị chiến lược của tổ chức. Nếu công tác quản trị
chiến lược có thể tận dụng được các sức mạnh của văn
hóa, ví dụ như: đạo đức nghề nghiệp vững vàng, niềm
tin vào những giá trị đạo đức, những nhận thức đúng
đắn…thì nhà quản trị có thể thường xuyên thực hiện các
thay đổi hợp lý một cách nhanh chóng và dễ dàng, quản
trị chiến lược sẽ mang lại hiệu quả cao. Ngược lại, nếu
không nhận thức được giá trị tiềm năng của văn hóa, có
thể dẫn đến những hậu quả: mối quan hệ giừa các bộ
phận trong tổ chức không được xử lý tốt, giữa các bộ
phận không có sự hợp tác, thông tin liên lạc bị ách
tắc,=> tổ chức không có khả năng thích nghi với những
sự thay đổi=> Quản trị chiến lược không hiệu quả.

3. Nội dung phân tích 
môi trường bên trong (tt)

Theo Fred David, phân tích môi trường bên trong 
của tổ chức cần nghiên cứu các hoạt động:

• Quản trị
• Marketing
• Tài chính, kế toán
• Sản xuất/ tác nghiệp
• Nghiên cứu và phát triển
• Hệ thống thông tin.
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Quản trị

Quản trị có 5 chức năng cơ bản: hoạch
định, tổ chức, thúc đẩy, nhân sự và kiểm
soát.

Hoạch định:

Hoạch định bao gồm tất cả các hoạt động
quản trị liên quan đến việc chuẩn bị cho
tương lai. Các nhiệm vụ cụ thể là: dự
đoán, thiết lập mục đích, đề ra các chiến
lược, phát triển các chính sách, hình
thành các mục tiêu.

Hoạch định có vai trò quan trọng nhất trong
giai đoạn thiết lập/xây dựng chiến lược.

Tổ chức:

Tổ chức bao gồm tất cả các hoạt động quản trị tạo
ra cơ cấu cho mối quan hệ giữa quyền hạn và
trách nhiệm. Những công việc cụ thể là thiết kế
tổ chức, chuyên môn hóa công việc, mô tả công
việc, chi tiết hóa công việc, mở rộng kiểm soát,
thống nhất mệnh lệnh, phối hợp sắp xếp, thiết
kế công việc và phân tích công việc.

Tổ chức có vai trò quan trọng nhất trong giai đoạn
thực hiện chiến lược.
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Thúc đẩy:

Thúc đẩy gồm những hoạt động nhằm định hướng
hoạt động của con người, cụ thể là lãnh đạo,
liên lạc, các nhóm làm việc chung, thay đổi cách
hoạt động, ủy quyền, nâng cao chất lượng công
việc, thỏa mãn công việc, thỏa mãn nhu cầu,
thay đổi tổ chức, động viên tinh thần của nhân
viên và cán bộ quản lý.

Thúc đẩy có vai trò quan trọng nhất trong giai
đoạn thực hiện chiến lược.

Nhân sự:

Hoạt động quản trị nhân sự tập trung vào việc
quản lý con người hay nguồn nhân lực, bao
gồm: quản lý tiền lương, thưởng, phúc lợi, tuyển
dụng, đào tạo và tái đào tạo, bố trí, sa thải nhân
công, quản lý các quan hệ lao động, khuyến
khích tạo điều kiện làm việc công bằng, phát
triển chuyên môn, nghiên cứu con người, công
tác quần chúng, chính sách quy chế về kỷ luật
lao động, đình công, bãi công,…

Công tác nhân sự có vai trò quan trọng nhất trong
giai đoạn thực hiện chiến lược.

Kiểm soát:

Kiểm soát liên quan đến tất cả các hoạt động quản
lý nhằm đảm bảo cho kết quả thực tế phù hợp,
nhất quán với kết quả đã được hoạch định.
Những họat động chủ yếu: kiểm tra chất lượng,
kiểm soát tài chính, bán hàng, quản lý hàng tồn
kho, chi phí, phân tích những thay đổi, thưởng
phạt.

Kiểm soát có vai trò quan trọng nhất trong giai
đoạn đánh giá chiến lược.
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Marketing:

Marketing có thể được mô tả như một quá
trình xác định, dự báo, thiết lập và thỏa
mãn các nhu cầu mong muốn của người
tiêu dùng đối với sản phẩm hay dịch vụ.
Joel Evans và Barry Berman cho rằng
markerting bao gồm 9 chức năng cơ bản.

9 chức năng cơ bản của marketing

1. Phân tích khách hàng.
2. Mua.
3. Bán.
4. Hoạch định sản phẩm và dịch vụ.
5. Định giá.
6. Phân phối.
7. Nghiên cứu thị trường.
8. Phân tích cơ hội.
9. Trách nhiệm đối với xã hội.

Phân tích khách hàng.

Là việc nghiên cứu và đánh giá nhu cầu,
mong muốn của người tiêu dùng - liên
quan đến hoạt động điều tra về người tiêu
dùng, phân tích các thông tin về khách
hàng, đánh giá các chiến lược định vị thị
trường, phát triển các bảng mô tả về
người tiêu dùng và quyết định các chiến
lược phân khúc thị trường tối ưu nhất.
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Mua hàng

Mua hàng nghĩa là đạt được các nguồn lực
cần thiết để sản xuất và bán sản phẩm
hay dịch vụ. Hoạt động mua hàng bao
gồm đánh giá các nhà phân phối có khả
năng thay thế, lựa chọn nhà phân phối tốt
nhất, thỏa thuận các điều kiện có thể chấp
nhận với nhà phân phối và thu mua.

Bán hàng

Việc thực hiện chiến lược thành công thường phụ
thuộc vào khả năng bán sản phẩm hay dịch vụ
nào đó của tổ chức. Bán hàng bao gồm nhiều
hoạt động marketing, chẳng hạn như: quảng
cáo, kích thích bán hàng, quảng cáo đại chúng,
bàn hàng cho cá nhân người tiêu thụ, quản lý
lực lượng bán hàng, quan hệ với khách hàng,
và người buôn bán. Những hoạt động này có
tầm quan trọng đặc biệt khi công ty đang theo
đuổi chiến lược thâm nhập thị trường

Hoạch định dịch vụ và sản phẩm

Bao gồm các hoạt động: khảo sát thị trường, định
vị nhãn hiệu và sản phẩm, bảo hành, đóng gói,
xác định các sản phẩm có khả năng thay thế,
đặc trưng của sản phẩm, hình dáng của sản
phẩm, chất lượng sản phẩm; loại bỏ những sản
phẩm đã lỗi thời; và cung cấp dịch vụ cho khách
hàng.

Đặc biệt quan trọng khi công ty đang theo đuổi
chiến lược phát triển sản phẩm hay đa dạng hóa
sản phẩm.
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Định giá

Có bốn lực lượng quan trọng có ảnh hưởng đến
các quyết định về giá: người tiêu thụ, chính phủ,
các nhà phân phối, và đối thủ cạnh tranh.

Các tổ chức phải cẩn thận cạnh tranh với nhau,
không được phối hợp giảm giá, các điều kiện tín
dụng và bán hàng; không bàn thảo mức giá,
mức tăng giá, và chi phí tại hội nghị của các
hiệp hội thương mại, không phát hành các biểu
giá mới trong cùng một ngày, phải luân phiên
giảm giá, hay cùng nhau hạn chế sản xuất để
duy trì mức giá cao…

Phân phối

Hoạt động phân phối bao gồm: dự trữ, các
kênh phân phối, mức độ phân phối, định vị
các nơi bán lẻ, phạm vi bán hàng, xác
định vị trí và mức tồn kho, phương tiện
vận chuyển, bán sỉ, bán lẻ.

Hoạt động phân phối trở nên đặc biệt quan
trọng khi công ty đang nỗ lực thực hiện
việc phát triển thị trường hay chiến lược
kết hợp về phía trước.

Nghiên cứu thị trường

Nghiên cứu thị trường là việc thu thập, ghi chép,
và phân tích có hệ thống các dữ liệu về những
vấn đề liên quan đến việc bán hàng hóa hay
dịch vụ. Thông qua việc nghiên cứu thị trường
người ta có thể phát hiện ra những điểm mạnh
và điểm yếu then chốt

Hoạt động nghiên cứu thị trường hỗ trợ cho tất cả
các chức năng kinh doanh quan trọng của tổ
chức. Các tổ chức có nhiều khả năng nghiên
cứu thị trường sẽ có sức mạnh to lớn trong việc
theo đuổi các chiến lược chung.
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Nghiên cứu thị trường (tt)

Vị chủ tịch công ty PepsiCo, nói: “Quan sát các
hoạt động cạnh tranh là hình thức nghiên cứu thị
trường tốt nhất của công ty. Đa số những thành
công quan trọng của chúng ta đều xuất phát từ
những ý kiến mà chúng ta vay mượn được từ thị
trường, thường là từ các đối thủ cạnh tranh địa
phương nhỏ bé. Trong mỗi trường hợp, chúng ta
phát hiện ra ý kiến mới đầy triển vọng, phát triển
nó, và sau đó thực hiện tốt hơn đối thủ của
chúng ta”.

Phân tích cơ hội

Bao gồm đánh giá chi phí, lợi nhuận và rủi ro liên 
quan đến các quyết định về marketing.

Việc phân tích chi phí/lợi nhuận được tiến hành 
theo 3 bước: 

1. Tính tổng chi phí của quyết định.
2. Ước tính tổng lợi nhuận của quyết định.
3. So sánh tổng chi phí và tổng lợi nhuận. Nếu lợi 

nhuận ước tính cao hơn tổng chi phí thì cơ hội 
trở nên hấp dẫn hơn.

Trách nhiệm đối với xã hội

Trách nhiệm xã hội có thể bao gồm việc đưa
ra các sản phảm và dịch vụ an toàn và với
giá phải chăng. Một chính sách xã hội rõ
ràng cũng có thể là điểm mạnh quan trọng
của yổ chức, ngược lại một chính sách xã
hội yếu kém sẽ là một điểm yếu.
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Tài chính kế toán

Điều kiện tài chính thường được xem là
phương pháp đánh giá vị trí cạnh tranh tốt
nhất của công ty và là điều kiện thu hút
nhất đối với các nhà đầu tư.

- Các chức năng tài chính/kế toán (quyết
định đầu tư, quyết định tài chính, quyết
định về tiền lãi cổ phần)

- Các chỉ số tài chính cơ bản

Sản xuất/tác nghiệp

Chức năng sản xuất/tác nghiệp trong hoạt
động kinh doanh bao gồm tất cả các hoạt
động nhằm biến đổi đầu vào thành hàng
hóa và dịch vụ. Quản trị sản xuất/tác
nghiệp là quản trị đầu vào, quá trình biến
đổi và đầu ra.

Nghiên cứu và phát triển

Để nghiên cứu môi trường bên trong của
một doanh nghiệp thì yếu tố chính thứ
năm cần phải xem xét là hoạt động nghiên
cứu và phát triển (R&D). Để đánh giá mặt
mạnh, mặt yếu của hoạt động này người
ta thường dựa vào chi phí dành cho
chúng.
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Nghiên cứu và phát triển (tt)

Có bốn phương pháp thường được sử dụng để 
xác định chi phí nghiên cứu và phát triển:

• Đầu tư cho càng nhiều dự án càng tốt;
• Sử dụng phương pháp tính theo phần trăm 

doanh số bán hàng;
• So sánh với chi phí nghiên cứu và phát triển của 
đối thủ cạnh tranh;

• Xác định xem sản phẩm mới thành công như 
thế nào và sau đó tính ngược trở lại để xác định 
nhu cầu đầu tư cho nghiên cứu và phát triển.

Hệ thống thông tin

Thông tin liên kết tất cả các chức năng trong
kinh doanh với nhau và cung cấp cơ sở
cho tất cả các quyết định quản trị. Thông
tin là huyết mạch, là nền tảng, là lĩnh vực
thể hiện rõ nét những lợi thế và bất lợi
cạnh tranh chủ yếu của doanh nghiệp.
Chính vì vậy, đánh giá điểm mạnh, điểm
yếu của hệ thống thông tin là nội dung
quan trọng của nghiên cứu môi trường
bên trong.

Phân tích các yếu tố của môi trường 
bên trong

Nghiên cứu môi trường bên trong dựa trên
cơ sở phân tích các chức năng, bộ phận,
theo quan điểm của Fred R.David, có thể
giúp xác định được đầy đủ các điểm
mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp, nhưng
đòi hỏi phải tốn nhiều thời gian, công sức.
Một cách tiếp cận khác: phân tích môi
trường bên trong trên cơ sở phân tích
chuỗi giá trị của doanh nghiệp, theo quan
điểm của Michael E.Porter.
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Phân tích chuỗi giá trị 
của doanh nghiệp

1. Khái niệm: chuỗi giá trị bao gồm các hoạt động của
doanh nghiệp làm tăng giá trị cho khách hàng. Các
hoạt động của doanh nghiệp có thể được chia thành
các hoạt động chủ yếu và các hoạt động hỗ trợ tạo
nên chuỗi giá trị của doanh nghiệp.

(Michael Porter, competive advantage: Creating and
sustaining superios performance, New York Free
Press, 1985).
Việc thực hiện tốt các hoạt động này sẽ làm tăng giá trị
cho khách hàng và tạo nên lợi thế cạnh tranh của
doanh nghiệp. Vì vậy, phân tích chuỗi giá trị, giúp
doanh nghiệp nhận diện được các điểm mạnh và điểm
yếu của doanh nghiệp.

Phân tích chuỗi giá trị của 
doanh nghiệp

2. Các hoạt động chủ yếu: là các hoạt động liên
quan trực tiếp đến quá trình sản xuất sản phẩm
và dịch vụ của doanh nghiệp, bao gồm các hoạt
động đầu vào, vận hành, các hoạt động đầu
ra, marketing và bán hàng, dịch vụ. Nếu các
hoạt động chủ yếu được quản lý hiệu quả với
chi phí thấp và ổn định, sẽ giúp doanh nghiệp có
được các điểm mạnh, tạo ra lợi thế cạnh tranh
và thỏa mãn nhu cầu khách hàng tốt hơn, bằng
cách giảm giá thành, tăng năng suất hoặc nâng
cao chất lượng sản phẩm.

Các hoạt động chủ yếu trong 
chuỗi giá trị của doanh nghiệp

- Các hoạt động đầu vào: gồm các hoạt động,
các chi phí và các tài sản liên quan đến việc giao
nhận, nhập kho, tồn trữ, kiểm tra và quản lý tồn
kho vật tư
- Vận hành: gồm các hoạt động, các chi phí và
các tài sản liên quan đến việc chuyển các yếu tố
đầu vào thành sản phẩm hoàn chỉnh, đó là các
hoạt động lắp ráp máy móc thiết bị, bảo trì máy
móc thiết bị, sản xuất, đóng gói sản phẩm,kiểm tra
chất lượng sản phẩm, các điều kiện thuậ lợi, bảo
vệ môi trường.
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- Các hoạt động đầu ra: gồm các hoạt động, các chi phí
và các tài sản liên quan đến việc phân phối sản phẩm
đến các khách hàng, đó là hoạt động tồn kho sản phẩm,
xử lý các đơn hàng, vận chuyển và giao nhận sản phẩm.
- Marketing và bán hàng: gồm các hoạt động, các chi
phí và các tài sản liên quan đến việc phân phối sản
phẩm đến các khách hàng, đó là hoạt động nghiên cứu
thị trường và lập kế hoạch, phân phối, khuyến mãi,
quảng cáo, hoạt động hỗ trợ các đại lý, nhà bán lẻ và
các hoạt động của lực lượng bán hàng.
- Dịch vụ: gồm các hoạt động, các chi phí và các tài sản
liên quan đến việc hỗ trợ khách hàng, đó là các hoạt
động hứong dẫn kỹ thuật, giải đáp thắc mắc và khiếu nại
của khách hàng, lắp đặt, cung cấp linh kiện thay thế, sửa
chữa và bảo trì.

Các hoạt động hỗ trợ

Các hoạt động hỗ trợ nhằm trợ giúp các
hoạt động chủ yếu của doanh nghiệp
trong quá trình sản xuất sản phẩm và dịch
vụ, nên gián tiếp tạo ra lợi thế cạnh tranh
của doanh nghiệp. Các hoạt động hỗ trợ
cơ bản bao gồm: quản trị tổng quát, quản
trị nhân sự, phát triển công nghệ và thu
mua.

Các hoạt động hỗ trợ trong 
chuỗi giá trị của doanh nghiệp

- Quản trị tổng quát: gồm các hoạt động, các chi phí
và các tài sản liên quan đến quản trị tổng quát như kế
tóan và tài chính, việc thực hiện các qui định và điều luật
của chính phủ, việc thực hiện an toàn và an ninh, quản
trị hệ thống thông tin và cơ cấu tổ chức của doanh
nghiệp.
- Quản trị nhân sự: gồm các hoạt động, các chi phí
và các tài sản liên quan đến tuyển dụng, thuê, đào tạo,
phát tiển nhân sự và bồi thường cho tất cả các loại lao
động.
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Các hoạt động hỗ trợ trong 
chuỗi giá trị của doanh nghiệp

- Phát triển công nghệ: gồm các hoạt động, các chi
phí và các tài sản liên quan đến nghiên cứu và phát triển
sản phẩm, nghiên cứu và phát triển qui trình sản xuất,
cải tiến thiết kế qui trình sản xuất, thiết kế máy móc thiết
bị, phát triển phần mềm vi tính, hệ thống thông tin liên
lạc và phát triển hệ thống hỗ trợ máy tính.
- Thu mua: gồm các hoạt động, các chi phí và các tài
sản liên quan đến việc mua và cung cấp nguyên vật liệu
để hỗ trợ cho việc sản xuất kinh doanh của doanh
nghiệp

CHUOÃI GIAÙ TRÒ VAØ NAÊNG LÖÏC KHAÙC BIEÄT

Hoaït ñoäng Cô sôû haï taàng
hoã trôï           

Heä thoáng thoâng tin

Nguoàn nhaân löïc

Nghieân cöùu vaø phaùt trieån (R&D)

Quaûn trò logistics

Ñaàu vaøo=>Saûn xuaát=>Ñaàu ra=>Tieáp thò,baùn haøng=>Dòch vuï

Hoaït ñoäng chính

Phân tích chuỗi giá trị 
của doanh nghiệp

Phân tích dây chuyền giá trị của doanh
nghiệp là tiến hành phân tích và đánh giá
các yếu tố của hoạt động chủ yếu và hoạt
động hỗ trợ.

- Phân tích các hoạt động chủ yếu: Nhà
quản trị cần đánh giá năng lực của doanh
nghiệp thể hiện ở các yếu tố của hoạt
động chủ yếu, theo các mức độ mạnh,
trung bình hoặc yếu.
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Các yếu tố của hoạt động chủ yếu trong 
chuỗi giá trị của doanh nghiệp

- Các hoạt động đầu vào:

+ Hiệu quả của hệ thống kiểm soát tồn kho và nguyên vật 
liệu.
+ Hiệu suất của các hoạt động tồn trữ nguyên vật liệu.
- Vận hành:

+ Năng suất của máy móc thiết bị so với năng suất của các 
đối thủ cạnh tranh chủ yếu.
+ Tính phù hợp sự tự động hóa của qui trình sản xuất.
+ Hiệu quả của hệ thống kiểm soát sản xuấtđể nâng ao
chất lượng sản phẩm và giảm chi phí.
+ Hiệu suất của việc bố trí mặt bằng sản xuất và thiết kế 
các công đoạn thực hiện công việc

- Các hoạt động đầu ra: 

+ Tính đúng lúc và hiệu suất của việc phân phối sản phẩm 
và dịch vụ.
+ Hiệu suất của các hoạt động tồn kho thành phẩm.
- Marketing và bán hàng:

+ Hiệu quả nghiên cứu thị trường để xác định các phân 
khúc thị trường và các nhu cầu.
+ Sáng kiến trong các hoạt động khuyến mãi và quảng cáo.
+ Sự đánh giá của doanh nghiệp về các phương án kênh 
phân phối.
+ Sự động viên và năng lực của của lực lượng bán hàng.
+ Sự phát triển của hình ảnh chất lượng và danh tiếng.

-Marketing và bán hàng:

+ Mức độ trung thành của khách hàng đối với nhãn hiệu của 
doanh nghiệp. 
+ Mức độ thống trị thị trường của doanh nghiệp trong một phân 
khúc thị trường hay toàn bộ thị trường.

- Dịch vụ:

+ Các phương tiện thu hút sự đóng góp của khách hàng để 
hoàn thiện sản phẩm.
+ Sự sẵn sàng, nhanh chóng chú ý đến những khiếu nại của 
khách hàng.
+ Sự thích hợp của chính sách bảo hành và bảo đảm.
+ Chất lượng của các chương trình huấn luyện và đào tạo khách 
hàng.
+ Năng lực cung cấp các phụ tùng thay thế và các dịch vụ sửa 
chữa.   

(Nguồn: Alex Miller, Strategic Management – Burr Ridge, 
IL.Irwin/McGraw-Hill,1988-pp.127-88)
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Phân tích các hoạt động hỗ trợ

Nhà quản trị cần đánh giá năng lực của
doanh nghiệp thể hiện ở các yếu tố của
hoạt động hỗ trợ các mức độ mạnh, trung
bình hoặc yếu.

Các yếu tố của hoạt động hỗ trợ trong 
dây chuyền giá trị của doanh nghiệp

• Quản trị tổng quát:
+ Khả năng nhận diện các cơ hội kinh doanh sản phẩm

mới và các đe dọa tiềm năng của môi trường.
+ Chất lượng của hệ thống hoạch định chiến lược để đạt
được các mục tiêu của doanh nghiệp.

+ Sự phối hợp và hội nhập của tất cá các hoạt động trong
dây chuyền giá trị giữa các bộ phận của doanh nghiệp.

+ Khả năng tiếp cận được nguồn vốn chi phí thấp để tài trợ
vốn cho hoạt động của doanh nghiệp.

+ Năng lực của hệ thống thông tin hỗ trợ cho việc ra các
quyết định chiến lược và hàng ngày.

+ Tính kịp thời và chính xác của thông tin quản lý về môi
trường tổng quát và cạnh tranh.

• Quản trị tổng quát (tt):
+ Mối quan hệ với những người ban hành chính sách công

và các nhóm lợi ích.
+ Hình ảnh trong cộng đồng và sự gắn bó của công đồng

với doanh nghiệp.
• Quản trị nguồn nhân lực:
+ Hiệu quả của các thủ tục tuyển dụng, huấn luyện và

thăng tiến của tất cả các cấp nhân sự.
+ Sự thích hợp của hệ thống khen thưởng động viên nhân

viên và thử thách nhân viên.
+ Môi trường làm việc nhằm làm giảm sự vắng mặt và giữ

số lượng thuyên chuyển ở mức độ mong đợi.
+ Quan hệ với các hiệp hội thương mại.
+ Sự tham gia tích cực của các nhà quản trị và các chuyên

viên kỹ thuật trong các tổ chức chuyên môn.
+ Mức độ động viên và thỏa mãn của người lao động.
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• Phát triển công nghệ:
+ Sự thành công của các hoạt động gnhêin cứu và 

phát triển để đổi mới sản phẩm và qui trình sản 
xuất.

+ Chất lượng các mối quan hệ trong công việc 
giữa các nhân viên của bộ phận nghiên cứu 
phát triển với các bộ phận khác.

+ Tính kịp thời của các hoạt động phát triển công 
nghệ để đáp ứng thời hạn cho phép.

+ Chất lượng các phòng thí nghiệm và các 
phương tiện khác.

+ Trình độ và kinh gnhệim của các nhà khoa học 
và của các kỹ thuật viên.

+ Khả năng của môi trường làm việc trong việc 
khuyến khích sáng tạo và đổi mới.

• Thu mua:
+ Việc phát triển các phương án cung ứng nguyên vật liệu 
đầu vào nhằm giảm sự phụ thuộc vào một nhà cung 
cấp.

+ Khả năng thu mua nguyên vật liệu của doanh nghiệp dựa 
trên các tiêu chí đúng lúc, chi phí thấp nhất và chất 
lượng có thể chấp nhận.

+ Thủ tục của việc thu mua nhà xưởng máy móc và xây 
dựng.

+ Việc phát triển các tiêu chí phục vụ cho việc đưa ra quyết 
định thuê hoặc mua tài sản.

+ Mối quan hệ tốt và lâu dài với các nhà cung cấp đáng tin 
cậy.

(Nguồn: Michael Porter, Competiv advantage: Creating and 
sustaining superior performance, New York Free Press, 

1985).

Phân tích tình hình tài chính của 
doanh nghiệp

Phân tích tình hình tài chính của doanh nghiệp
gồm hai công việc: phân tích các tỷ số tài chính
và đánh giá tổng hợp tình hình tài chính của
doanh nghiệp.

2.1. Phân tích các tỷ số tài chính:
Phân tích các tỷ số tài chính giúp doanh nghiệp
đánh giá hiệu suất sử dụng các nguồn lực và
hiệu quả kinh doanh của doanh của doanh
nghiệp. Các tỷ số tài chính dùng để phân tích
tình hình tài chính gồm:
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Phân tích các chỉ tiêu tài chính

• Các tỷ số về khả năng thanh toán - Liquidity 
Ratios:

- Tỷ số khả năng thanh toán hiện thời – Current 
liquidity ratio: Phản ánh khả năng thanh toán nợ 
ngắm hạn của doanh nghiệp bằng tài sản lưu 
động.

Khả năng thanh toán hiện thời 
Tài sản lưu động

K =   
Nợ ngắn hạn

Phân tích các chỉ tiêu tài chính

- Khả năng thanh toán nhanh – Quick 
liquidity: Phản ánh khả năng thanh toán 
nợ ngắn hạn của doanh nghiệp nhanh 
bằng các tài sản lưu động có thể chuyển 
hóa nhanh thành tiền: 

T lưu động – Hàng tồn kho
Khả năng TT nhanh =                                                           

Nợ ngắn hạn

2.1. Phân tích các chỉ tiêu 
tài chính

• Các tỷ số nợ - Debit ratio: Các tỷ số nợ (Tỷ số đòn bẩy 
tài chính) đo lường mức độ sử dụng các khoản nợ để tài 
trợ cho hoạt động của công ty. Các tỷ số nợ có 2 tỷ số 
thường được sử dụng là tỷ số nợ so với tổng tài sản và 
tỷ số nợ so với vốn chủ sở hữu.

- Tỷ số nợ so với tổng tài sản – Debt to total assets ratio: 
Phản ánh mức độ sử dụng các khoản nợ để tài trợ cho 
tài sản của doanh ghiệp hay cho biết các khoản nợ của 
doanh nghệip được đảm bảo bằng tài sản của doanh 
nghiệp ở mức độ nào.

Tỷ số nợ so với tổng tài sản (%) = Tổng số nợ/Tổng tài sản 
x 100%



11/1/2014

Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 24

2.1. Phân tích các chỉ tiêu 
tài chính

- Tỷ số nợ so với vốn chủ sở hữu – Debt toenquity ratio: 
Phản ánh mức độ sử dụng các khoản nợ để tài trợ cho 
tài sản của doanh nghệip so với khả năng tự chủ tài 
chính của doanh nghiệp.

Tỷ số nợ so với vốn chủ sở hữu = Tổng số nợ/Vốn chủ sở 
hữu.

- Tỷ số khả năng thanh toán lãi vay – Interest coverage 
ratio: Đo lường khả năng sử dụng lợi nhuận để thanh 
toán chi phí lãi vay của doanh nghiệp:

Khả năng thanh toán lãi vay = Lợi nhuận trước lãi vay và 
thuế/chi phí lãi vay.

2.1. Phân tích các tỷ số tài chính

• Các tỷ số về hiệu quả hoạt động – Activity 
ratios: các tỷ số về hiệu quả hoạt động bao gồm 
các tỷ số vòng quay hàng tồn kho, kỳ thu tiền 
bình quân, vòng quay toàn bộ vốn, vòng quay 
tài sản cố định và vòng quay tài sản lưu động.

- Vòng quay hàng tồn kho – Inventory turnover: 
phản ánh hàng tồn kho của doanh nghiệp được 
quay bao nhiêu lần trong 1 năm, tỷ số này càng 
cao chứng tỏ khả năng quản trị hàng tồn kho 
của doanh nghiệp càng tốt.

Vòng quay hàng tồn kho = Giá vốn hàng bán/Hàng 
tồn kho.

2.1. Phân tích các tỷ số tài chính

- Kỳ thu tiền bình quân – Average collection 
period: Đo lường hiệu quả thu hồi nợ của doanh 
nghiệp thông qua tỷ số giữa các khoản phải thu 
và doanh thu tiêu thụ bình quân một ngày.

Vòng quay các khoản phải thu = Doanh thu thuần/ 
các khoản phải thu

- Hiệu quả hoạt động của tài sản cố định – Fixed 
asset turnover: Phản ánh một đồng tài sản cố 
định của doanh nghiệp được đầu tư tạo ra bao 
nhiêu đồng doanh thu.

Hiệu quả hoạt động của tài sản cố định = 
Doanh thu thuần/ Tài sản cố định
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2.1. Phân tích các tỷ số tài chính

- Hiệu quả hoạt động tài sản lưu động – Current 
asset turnover: Hiệu quả hoạt động tài sản lưu 
động phản ánh một đồng tài sản lưu động của 
doanh nghiệp tao ra bao nhiêu đồng doanh thu

Vòng quay tài sản lưu động = Doanh thu thuần/ 
Tài sản lưu động

- Hiệu quả hoạt động của tổng tài sản – Total 
asset turnover: Phản ánh một đồng tài sản của 
doanh nghiệp tạo ra được bao nhiêu đồng 
doanh thu.

Số vòng quay tổng tài sản = Doanh thu thuần/ 
Tổng tài sản

2.1. Phân tích các tỷ số tài chính

• Các tỷ số về khả năng sinh lợi – Profitability ratios: 
Phản ánh khả năng sinh lợi nhuận của doanh nghiệp, 
bao gồm các chỉ tiêu khả năng sinh lợi của doanh thu, 
khả năng sinh lợi của tài sản, khả năng sinh lợi của vốn 
chủ sở hữu.

- Khả năng sinh lợi của doanh thu: Chỉ tiêu này phản ánh 
một trăm đồng doanh thu của doanh nghiệp thu được 
bao nhiêu đồng lợi nhuận. Để phản ánh khả năng sinh 
lợi của doanh nghiệp, có thể dùng tỷ suất lãi gộp (gross 
profit margin) hoặc tỷ suất lãi ròng (net profit margin)

Tỷ suất doanh lợi gộp = Doanh thu thuần – Giá vốn 
hàng bán/Doanh thu thuần x 100%

Tỷ suất doanh lợi ròng = Lợi nhuận ròng/ Doanh thu 
thuần

2.1. Phân tích các tỷ số tài chính

- Khả năng sinh lợi của tài sản – Return on assets-ROA: 
Chỉ tiêu này phản ảnh một trăm đồng tài sản của doanh 
nghiệp tạo ra được bao nhiêu đồng lợi nhuận

Tỷ suất sinh lợi của tài sản (ROA) = Lợi nhuận 
ròng/Tổng tài sản x 100%

- Khả năng sinh lợi của vốn chủ sở hữu – Return on 
equity-ROE: Chỉ tiêu này phản ánh khả năng sinh lợi của 
vốn chủ sở hữu, cho biết một trăm đồng vốn chủ sở hữu 
tạo ra được bao nhiêu đồn lợi nhuận.

Tỷ suất sinh lợi của vốn chủ sở hữu (ROE) = Lợi nhuận 
ròng/ Vốn chủ sở hữu x 100%
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2.1. Phân tích các chỉ tiêu 
tài chính

- Các tỷ số về tăng trưởng: Phản ánh vị trí 
kinh doanh của doanh nghiệp trong mức 
tăng trưởng của nền kinh tế và của ngành, 
bao gồm tỷ số tăng trưởng doanh thu 
hàng năm, tỷ số tăng trưởng lợi nhuận 
hàng năm, tỷ số tăng trưởng lợi nhuận cổ 
phần hàng năm, tỷ số tăng trưởng tiền lãi 
cổ phần và tỷ số giá trên lợi nhuận cổ 
phần.

2.2. Đánh giá tổng hợp tình hình 
tài chính của doanh nghiệp

• Khi phân tích xong tình hình tài chính và
các tỷ số tài chính của doanh nghiệp, nhà
quản trị cần đánh giá tổng hợp tình hình
tài chính của doanh nghiệp theo thang
mức độ mạnh, trung bình hoặc yếu.

• Các yếu tố dùng để đánh giá tổng hợp
tình hình tài chính của doanh nghiệp.

Các yếu tố dùng để đánh giá tổng hợp 
tình hình tài chính của doanh nghiệp

+ Chi phí của các nguồn vốn so với mức trung bình 
ngành và các đối thủ cạnh tranh chủ yếu.
+ Khả năng gia tăng thêm vốn cho hoạt động kinh 
doanh hiện tại, cho sự tăng trưởng và mua đối thủ 
cạnh tranh.
+ Các tỷ số về khả năng thanh toán của doanh nghiệp 
so với trung bình ngành và các đối thủ cạnh tranh chủ 
yếu
+ Các tỷ số về đòn cân nợ so với trung bình ngành và 
các đối thủ cạnh tranh chủ yếu
+ Các tỷ số về hiệu quả hoạt động so với trung bình 
ngành và các đối thủ cạnh tranh chủ yếu.   
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Các yếu tố dùng để đánh giá tổng hợp 
tình hình tài chính của doanh nghiệp

+ Các tỷ số về khả năng sinh lợi so với trung bình 
ngành và các đối thủ cạnh tranh chủ yếu.
+ Các tỷ số về mức tăng trưởng so với trung bình 
ngành và các đối thủ cạnh tranh chủ yếu.
+ Mối quan hệ với những gnười cho vay và các cổ 
đông.
+ Chính sách chia lãi cổ phần.
+ Sự thích hợp của vốn và nguồn vốn.

(Nguồn: Alex Miller, Strategic Management (Burr 
Ridge, Il:Irwin/McGraw-Hill, 1988).

4. Ma trận các yếu tố nội bộ (IFE -
Internal Factor Evaluation Matrix.

• Sau khi phân tích môi trường nội bộ của
doanh nghiệp, nhà quản trị cần xây dựng
ma trận các yếu tố nội bộ - IFE. Ma trận
các yếu tố nội bộ - IFE tóm tắt và đánh giá
những điểm mạnh và điểm yếu cơ bản
của doanh nghiệp, cho thấy các lợi thế
cạnh tranh cần khai thác và các điểm yếu
cơ bản doanh nghiệp cần cải thiện. Để
hình thành ma trận IFE, doanh nghiệp cần
thực hiện 5 bước:

5 bước xây dựng ma trận IFE

• Bước 1: Lập danh mục khoảng từ 10 đến 20
yếu tố, gồm những điểm mạnh và những điểm
yếu cơ bản có ảnh hưởng lớn đến sự phát triển
của doanh nghiệp.

• Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không
quan trọng) đến 1,0 (rất quan trọng) cho từng
yếu tố. Tầm quan trọng của từng yếu tố tùy
thuộc vào mức độ ảnh hưởng của nó đến sự
thành công của doanh nghiệp trong ngành kinh
doanh. Tổng số tầm quan trọng của tất cả các
yếu tố phải bằng 1,0.
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5 bước xây dựng ma trận IFE

• Bước 3: Xác định trọng số cho từng yếu tố theo thang
điểm từ 1 đến 4, trong đó điểm yếu lớn nhất – 1; điểm
yếu nhỏ nhất – 2; điểm mạnh nhỏ nhất -3; điểm mạnh
lớn nhất - 4.

• Bước 4: Nhân tầm quan trọng của từng yếu tố với trọng
số của nó để xác định số điểm của các yếu tố.

• Bước 5: Cộng số điểm của tất cả các yếu tố, để xác
định tổng số điểm của ma trận.

Đánh giá: Tổng số điểm của ma trận nằm trong khoảng từ
1 điểm đến 4 điểm, sẽ không phụ thuộc vào số lượng
các yếu tố trong ma trận.

- Nếu tổng số điểm dưới 2,5, công ty yếu về nội bộ.
- Nếu tổng số điểm trên 2,5 công ty mạnh về nội bộ.

Ma trận đánh giá các yếu tố nội bộ 
của công ty Chrysler

Yếu tố chủ yếu Tầm quan 
trọng

Trọng số Tính 
điểm

Điểm hoà vốn giảm từ 2 triệu sản 
phẩm xuống 1 triệu sản phẩm

0,15 3 0,45

Tuổi thọ sản phẩm tăng 10% và tỷ lệ 
sản phẩm lỗi giảm 12%

0,10 3 0,30

Năng suất tăng từ 2.500 lên 3.000 
sản phẩm/ công nhân/ năm

0,10 3 0,30

Cơ cấu tổ chức được tái tổ chức, 
giúp cho việc đưa ra các quyết định 
nhanh và thuận lợi

0,15 3 0.45

Công ty được đánh giá có dịch vụ 
hậu mãi tốt hơn các đối thủ cạnh 
tranh trong ngành

0,10 4 0,40

Đầu tư 50 tỷ đồng cho R&D trong 5 năm 
qua góp phần cải tiến kiểu dáng và tính 
năng sản phẩm

0,15 3 0,45

Vay dài hạn để xây nhà máy sản xuất 
nguyên liệu làm tăng tỷ số nợ/vốn chủ 
sở hữu lên 45%

0,10 1 0,10

Việc xây dựng nhà máy sản xuất nguyên 
liệu giúp công ty giảm 20% chi phí đầu 
vào

0,05 3 0,15

Giảm số lượng nhân viên quản lý và 
công nhân từ 3000 người xuống còn 
2500 người

0,05 3 0,15

Giảm giá thành đơn vị xuống còn 95.000 
đồng/sản phẩm

0,05 3 0,15

Tổng số điểm 2,90

Tổng số điểm quan trọng là 2,90 > 2,50 cho thấy nội bộ của doanh 
nghiệp mạnh, các điểm mạnh nổi bật hơn so với các điểm yếu.
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Bài tập chương 3
(tr. 222-233)

1. Môi trường bên trong? Những đặc điểm cần 
lưu ý khi phân tích môi trường bên trong?

2. Ý nghĩa của việc nghiên cứu môi trường bên 
trong?

3. Mục đích của việc nghiên cứu môi trường 
bên trong?

4. Nội dung nghiên cứu môi trường bên trong 
theo quan điểm của Dred R. David.

5. Nội dung nghiên cứu môi trường bên trong 
theo chuỗi giá trị của Michael E. Porter.

Bài tập chương 3

6. Ma trận IFE? Bản chất, công dụng của ma 
trận này? Năm bước để xây dựng ma trận 
IFE? Cho ví dụ và phân tích.

7. Từ bảng 3.8 hãy phân tích ma trận đánh giá 
các yếu tố bên trong của công ty Chrysler và 
rút ra những nhận định cần thiết giúp hoạch 
định chiến lược cho công ty Chrysler.

8. Từ bảng 3.9 hãy phân tích ma trận đánh giá 
các yếu tố bên trong của Coop Mart và rút ra 
những nhận định cần thiết giúp hoạch định 
chiến lược cho Coop Mart.  
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Presentation Identifier

GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

Chương 4

HOẠCH ĐỊNH CHIẾN LƯỢC 
CÔNG TY

Presentation Identifier.2Information Classification as Needed

Nội dung nghiên cứu:

• Chiến lược công ty

• Quy trình hoạch định chiến lược

- Giai đoạn thu thập, phân tích dữ liệu

- Giai đoạn kết hợp

- Giai đoạn quyết định

• Một số phương pháp và công cụ phục 
vụ cho hoạch định chiến lược công ty.

Presentation Identifier.3Information Classification as Needed

Tài liệu tham khảo

- GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân

Quản trị chiến lược, 2013

Chương 4, tr.235 – 320

- Fred R. David, Strategic Management 
Concepts and Cases, 2011, Chapter 5&6
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Presentation Identifier.4Information Classification as Needed

Chiến lược công ty

Chiến lược cấp công ty/doanh nghiệp hay
còn có tên gọi là chiến lược tổng quát là một
cấp chiến lược không thể thiếu trong hệ
thống chiến lược của một doanh nghiệp.
Chiến lược cấp công ty hướng tới các mục
tiêu cơ bản dài hạn trong phạm vi của cả
công ty.

Theo Fred R. David, chiến lược cấp công ty
có thể phân thành 14 loại cơ bản

Presentation Identifier.5Information Classification as Needed

Theo Fred R.David – Francis Marion University US (ÑH Harvard. “Strategics
Management” NXB Prentice Hall, taùi baûn laàn 9, naêm 2003) coù 14 loaïi chieán löôïc ñaëc
thuø:

Chieán löôïc Ñònh nghóa Ví duï
Keát hôïp veà phía 
tröôùc

Taêng quyeàn sôû höõu hoaëc söï kieåm soaùt ñoái vôùi caùc 
nhaø phaân phoái vaø baùn leû

Keát hôïp veà phía 
sau

Tìm kieám quyeàn sôû höõu hoaëc quyeàn kieåm soaùt caùc 
nhaø cung caáp

Keát hôïp theo 
chieàu ngang

Tìm ra quyeàn sôû höõu hoaëc söï kieåm soaùt ñoái vôùi caùc 
ñoái thuû caïnh tranh

Thaâm nhaäp thò 
tröôøng

Tìm kieám thò phaàn taêng leân cho caùc SP hieän taïi vaø 
caùc DV trong caùc thò tröôøng hieän coù qua nhöõng noã  
löïc tieáp thò nhieàu hôn

Phaùt trieån thò 
tröôøng

Ñöa caùc SP & DV hieän thôøi vaøo thò tröôøng môùi

Phaùt trieån SP Taêng doanh soá baèng vieäc caûi tieán hoaëc söûa ñoåi caùc 
SP/DV hieän coù

Ña daïng hoaït 
ñoäng ñoàng taâm

Theâm vaøo caùc SP/DV môùi nhöng coù lieân heä vôùi 
nhau

Presentation Identifier.6Information Classification as Needed

Chieán löôïc Ñònh nghóa Ví duï

Ña daïng hoùa 
hoaït ñoäng keát 
khoái

Theâm vaøo nhöõng SP/DV môùi khoâng coù söï lieân 
thoâng

Ña daïng hoaït 
ñoäng theo chieàu 
ngang

Theâm vaøo nhöõng SP/DV lieân heä theo khaùch 
haøng hieän coù

Lieân doanh Hai hay nhieàu hôn caùc cty ñôõ ñaàu hình thaønh 
moät cty ñoäc laäp vì nhöõng muïc ñích hôïp taùc 

Thu heïp hoaït 
ñoäng

Cuûng coá laïi thoâng qua caét giaûm chi phí vaø taøi 
saûn hieän coù ñeå cöùu vaõn doanh thu vaø lôïi 
nhuaän ñang bò suït giaûm

Caét boû bôùt hoaït 
ñoäng

Baùn ñi moät chi nhaùnh hay moät phaàn cty

Thanh lyù Baùn taát caû taøi saûn töøng phaàn, vôùi giaù trò höõu 
hình

Toång hôïp Theo ñuoåi hai hay nhieàu chieán löôïc cuøng luùc
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CAÙC BÖÔÙC 
CUÛA QUAÙ TRÌNH QUAÛN TRÒ CHIEÁN LÖÔÏC 

BÖÔÙC 1: Hình thaønh chieán löôïc

BÖÔÙC 2: Thöïc thi chieán löôïc

BÖÔÙC 3: Ñaùnh giaù chieán löôïc

Presentation Identifier.8Information Classification as Needed

Mô hình quản trị chiến lược toàn diện

Phân
tích môi
trường

bên
ngoài

Xác định 
tầm nhìn, 
sứ mạng, 
mục tiêu 

chiến 
lược

Phân tích
môi

trường
bên

trong

Thiết lập 
mục tiêu 
dài hạn

Đánh giá 
và lựa 

chọn các 
chiến 
lược

Thực 
hiện các 

chiến 
lược

Thực hiện 
các chiến 
lược chức 

năng

Đo lường 
đánh giá 
việc thực 
hiện chiến 

lược

Hoạch định chiến lược Thực hiện chiến lược Đánh giá 
Chiến lược

Chiến lược kinh doanh toàn cầu

Xaây döïng 

CHIEÁN LÖÔÏC
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Presentation Identifier.10Information Classification as Needed

CHIEÁN LÖÔÏC

Presentation Identifier.11Information Classification as Needed

Quá trình phát triển của một doanh nghiệp

• Tập trung vào một lĩnh vực kinh doanh trên
thị trường nội địa;

• Để củng cố và duy trì vị thế cạnh tranh,
doanh nghiệp có thể thực hiện hội nhập
dọc hoặc mở rộng thị trường ra bên ngoài,
toàn cầu hóa hoạt động;

• Doanh nghiệp thực hiện đa dạng hóa, mở
rộng hoạt động sang các lĩnh vực kinh
doanh mới.

Presentation Identifier.12Information Classification as Needed

Quản trị chiến lược

Quản trị chiến lược là một khoa học, đồng
thời là một nghệ thuật về hoạch định, tổ
chức thực hiện và đánh giá các chiến
lược. Hoặc Quản trị chiến lược là quá trình
hoạch định/ xây dựng, thực thi và đánh giá
các chiến lược.
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Presentation Identifier.13Information Classification as Needed

Giai đoạn hoạch định chiến lược

Hoạch định chiến lược là giai đoạn đầu tiên, đặt
nền tảng và đóng vai trò hết sức quan trọng trong
toàn bộ quá trình Quản trị chiến lược. Trong giai
đoạn này, cần xác định tầm nhìn, sứ mạng các
mục tiêu chiến lược của tổ chức. Trên cơ sở đó
thiết lập chiến lược, chính sách kinh doanh, quyết
định ngành kinh doanh (thị trường, mặt hàng,…)
mới nào nên tham gia, ngành nào nên rút ra, nên
mở rộng hay thu hẹp hoạt động kinh doanh,…

Presentation Identifier.14Information Classification as Needed

I. Thu thaäp & xöû lyù thoâng 
tin.   

II. Ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân 
ngoaøi cuûa DN. 

III. Ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân 
trong cuûa DN. 

IV. Phaân tích vaø löïa choïn 
chieán löôïc. 

Xaây döïng chieán löôïc KD

Presentation Identifier.15Information Classification as Needed

Strategy Formulation

Vision & Mission

Alternative Strategies

Long-Term Objectives

Strengths & Weaknesses

Opportunities & Threats

Strategy Selection
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Presentation Identifier.16Information Classification as Needed

Quy trình xây dựng chiến lược

Quy trình xây dựng chiến lược gồm 

3 giai đoạn:

- Giai đoạn 1: Giai đoạn nhập vào

- Giai đoạn 2: Giai đoạn kết hợp

- Giai đoạn 3: Giai đoạn quyết định

Presentation Identifier.17Information Classification as Needed

Giai ñoaïn 1: GIAI ÑOAÏN NHAÄP VAØO

Ma traän ñaùnh giaù 
caùc yeáu toá beân 

ngoaøi (EFE)

Ma traän hình aûnh caïnh 
tranh

Ma traän ñaùnh giaù 
caùc yeáu toá beân 

trong (IFE)

Giai ñoaïn 2: GIAI ÑOAÏN KEÁT HÔÏP

Ma traän nguy 
cô, cô hoäi, ñieåm 
yeáu, ñieåm maïnh 

(TOWS)

Ma traän 
vò theá 
chieàn 

löôïc vaø 
ñaùnh giaù 

haønh 
ñoäng 

(SPACE)

Ma traän nhoùm 
tham khaûo yù 
kieán Boston 

(BCG)

Ma traän 
beân 

trong -
beân 

ngoaøi 
(IE)

Ma traän chieán 
löôïc chính

Giai ñoaïn 3: GIAI ÑOAÏN QUYEÁT ÑÒNH

Ma traän chieán löôïc coù khaû naêng ñònh löôïng (QSPM)

Quy trình xaây döïng moät chieán löôïc

Presentation Identifier.18Information Classification as Needed

Strategy-Formulation Analytical Framework

Stage 1:  The Input Stage

Stage 2: The Matching Stage

Stage 3: The Decision Stage
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Presentation Identifier.19Information Classification as Needed

Giai đoạn 1: Giai đoạn nhập vào

- Thu thập và xử lý thông tin

- Phân tích môi trường bên ngoài, xác định
các cơ hội và nguy cơ, xây dựng ma trận
EFE.

- Phân tích môi trường bên trong, xác định
các điểm mạnh và điểm yếu, xây dựng ma
trận IFE.

- Xây dựng ma trận hình ảnh cạnh tranh.

Presentation Identifier.20Information Classification as Needed

THU THAÄP & XÖÛ LYÙ THOÂNG TIN

TAÀM NHÌN & SÖÙ
MAÏNG

Mong muoán vaø 
tham voïng cuûa 
laõnh ñaïo.
• Trong hieän taïi ?

• Trong töông lai ?

Chuùng ta 
laø ai hoâm 

nay ? 

Chuùng 
ta muoán 

gì ? 

XAÙC ÑÒNH & 
GIÔÙI HAÏN 
PHAÏM VI 

THOÂNG TIN  
CAÀN THU 
THAÄP VEÀ: 

- Moâi tröôøng beân trong.
-Moâi tröôøng beân ngoøai.

Chuùng ta 
laø ai trong 
töông lai ? 

Presentation Identifier.21Information Classification as Needed

Những lựa chọn chiến lược tổng thể

Duy trì 
phần 

thị trường

Sản phẩm
thị trường 
hiện thời

Cắt giảm

Tăng
trưởng

Tăng trưởng
bền vững

Tăng trưởng
hội nhập

Tăng trưởng 
đa dạng hóa

Thâm nhập

Thị trường mới

Sản phẩm mới

Chiều ngang

Chiều dọc

Kết khối

Ngang

Đồng tâm

Kết khối
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Presentation Identifier.22Information Classification as Needed

PHAÂN TÍCH VÒ THEÁ 
MOÂI TRÖÔØNG BEÂN NGOAØI

* VÓ MOÂ:
Tìm hieåu neàn kinh teá. 

• Tìm hieåu moâi tröôøng xu höôùng coâng ngheä.

• Tìm hieåu theå cheá Chính trò, tính oån ñònh…

• Tìm hieåu moäi tröôøng Phaùp luaät & xu höôùng.
• Tìm hieåu  moâi tröôøng daân soá

• Tìm hieåu  moâi tröôøng vaên hoaù daân toäc…

* VI MOÂ:

• Nhaø cung caáp
• Khaùch haøng

• Ñoái thuû caïnh tranh

• Ngöôøi môùi gia nhaäp ngaønh

• Saûn phaåm thay theá

MOÂI TRÖÔØNG BEÂN TRONG
- Caáu truùc vaø moâ hình quaûn
trò.

- Qui trình kinh doanh noäi boä.

- Heä thoáng thoâng tin quaûn lyù
(MIS).

- Nguoàn löïc coâng ngheä.

- Nguoàn löïc con ngöôøi & taøi
chính.

- …

THU THAÄP & XÖÛ LYÙ THOÂNG TIN

Presentation Identifier.23Information Classification as Needed

THU THAÄP & XÖÛ LYÙ THOÂNG TIN
- TOÅ CHÖÙC KEÂNH THU THAÄP & XÖÛ LYÙ

* Keânh noäi boä:
– Caùc phoøng/ban, caùc chuyeân gia.
– Caùc baùo caùo taøi chính, baùo caùo kinh doanh.
– …

* Keânh beân ngoaøi:
– Chính phuû, boä, caùc ban ngaønh, tham taùn thöông maïi, laõnh söï quaùn...
– Saùch, baùo, internet.
– Caùc baùo caùo cuûa ñoái thuû caïnh tranh.
– Caùc coâng ty cung caáp thoâng tin.
– …

Presentation Identifier.24Information Classification as Needed

1. Ma traän caùc yeáu toá beân ngoaøi (EFE)
2. Ma traän caùc yeáu toá beân trong (IFE)
3. Ma traän hình aûnh caïnh tranh.
4. Ma traän BCG 
5. Phaân tích voøng ñôøi saûn phaåm
6. Ma traän SWOT/TOWS 
7. Vec-tô taêng tröôûng SP-thò tröôøng 

cuûa Igor Ansoff 
8. Phaân tích ñoä cheânh leäch

…. 

Nhöõng coâng cuï chuû yeáu ñeå xaây döïng CL
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Presentation Identifier.25Information Classification as Needed

1. Aûnh höôûng veà 
kinh teá

2. AÛnh höôûng veà 
VH-XH, ñòa lyù 
& nhaân khaåu.

3. A/h PL,CT & 
CP

4. A/h veà coâng 
ngheä

5. A/h caïnh 
tranh.

1 Caùc ñoái thuû caïnh tranh
2 Nhaø cung caáp
3 Nhaø phaân phoái
4 Chuû nôï
5 khaùch haøng
6 Nhaân vieân
7 Coäng ñoàng
8 Nhaø quaûn lyù
9 Coå ñoâng 
10 Lieân ñoaøn LÑ
11 Chính Phuû
12 Toå chöùc maäu dòch
13 Hieäp hoäi ngheà
14 Saûn phaåm
15 Dòch vuï
16 Thò tröôøng.

Caùc cô hoäi 
vaø nguy cô 
cuûa Doanh 

nghieäp

Caùc aûnh höôûng quan troïng cuûa moâi tröôøng

1. Ma traän caùc yeáu toá beân ngoaøi (EFE)

Presentation Identifier.26Information Classification as Needed

Ma traän caùc yeáu toá beân ngoaøi (EFE)

Coù 5 böôùc trong vieäc phaùt trieån moät ma traän ñaùnh giaù caùc 
yeáu toá beân ngoaøi: 
(1) Laäp danh muïc caùc yeáu toá coù vai troø quyeát ñònh ñoái vôùi söï 
thaønh coâng/ thaát baïi (bao goàm caû caû nhöõng cô hoäi vaø moái ñe 
doaï).
(2) Phaân loaïi taàm quan troïng töø 0,0 (khoâng quan troïng) ñeán 
1,0 (raát quan troïng)
(3) Phaân loaïi töø 1 ñeán 4 cho moãi yeáu toá quyeát ñònh söï thaønh 
coâng ñeå cho thaáy caùch thöùc maø chieán löôïc hieän taïi cuûa 
DN/ngaønh phaûn öùng vôùi nhöõng yeáu toá naøy. Trong ñoù 4 laø phaûn 
öùng toát, 3 laø khaù, 2 laø trung bình, vaø 1 laø phaûn öùng ít.
(4) Nhaân taàm quan troïng cuûa moãi bieán soá vôùi loaïi cuûa noù ñeå 
xaùc ñònh soá ñieåm veà taàm quan troïng.
(5) Coäng toång soá ñieåm veà taàm quan troïng cho moãi bieán soá ñeå 
xaùc ñònh toång soá ñieåm quan troïng cho toå chöùc.

Presentation Identifier.27Information Classification as Needed

Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Ma trận hình ảnh cạnh tranh để so sánh tổ
chức/doanh nghiệp với các đối thủ cạnh
tranh chủ yếu, dựa trên các yếu tố ảnh
hưởng đến khả năng cạnh tranh của các
doanh nghiệp trong ngành => Giúp các nhà
quản trị chiến lược nhận diện được những
điểm mạnh và điểm yếu của tổ chức cùng
các đối thủ cạnh tranh chủ yếu, xác định
được lợi thế cạnh tranh cho tổ chức và các
điểm yếu kém cần khắc phục.
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Presentation Identifier.28Information Classification as Needed

5 bước xây dựng 
Ma trận hình ảnh cạnh tranh:
Bước 1: Lập một danh mục khoảng 10 yếu tố có ảnh hưởng quan trọng
đến khả năng cạnh tranh của các doanh nghiệp trong ngành

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không quan trọng) đến 1,0 (rất
quan trọng) cho từng yếu tố. Tầm quan trọng của từng yếu tố tùy thuộc
vào mức độ ảnh hưởng của yếu tố đó đến khả năng cạnh tranh của
doanh nghiệp trong ngành. Tổng số các mức phân loại được ấn định cho
tất cả các yếu tố phải bằng 1,0.

Bước 3: Phân loại từ 1 đến 4 cho từng yếu tố, loại của mỗi yếu tố tùy 
thuộc vào mức độ phản ứng của tổ chức đối với yếu tố đó, trong đó: 4-
phản ứng tốt; 3-phản ứng trên trung bình; 2-phản ứng trung bình; 1-phản 
ứng yếu.

Bước 4: Nhân tầm quan trọng của từng yếu tố với loại của nó để xác
định số điểm về tầm quan trọng.

Bước 5: Cộng tổng số điểm về tầm quan trọng của tất cả các yếu tố để
xác định tổng số điểm của ma trận hình ảnh cạnh tranh cho từng doanh
nghiệp so sánh.

Presentation Identifier.29Information Classification as Needed

Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Yếu tố chủ yếu ảnh 
hưởng đến khả năng 

cạnh tranh

Công ty A Công ty B Công ty C

Tầm 
quan 
trọng

Trọng 
số

Điểm 
số

Trọng 
số

Điểm 
số

Trọng 
số

Điểm 
số

Thị phần 0,20 3 0,6 2 0,4 2 0,4

Khả năng cạnh tranh giá 0,20 1 0,2 4 0,8 1 0,2

Tài chính 0,40 2 0,8 1 0,4 4 1,6

Chất lượng sản phẩm 0,10 4 0,4 3 0,3 3 0,3

Lòng trung thành của 
khách hàng

0,10 3 0,3 3 0,3 3 0,3

Tổng số điểm 2,3 2,2 2,8

Presentation Identifier.30Information Classification as Needed

Keát luaän: Ma traän ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân ngoaøi vaø ma traän 
hình aûnh caïnh tranh coù theå giuùp caùc nhaø chieán löôïc ñaùnh giaù 
moâi tröôøng. Tuy nhieân, caùc coâng cuï naøy caàn phaûi ñi keøm vôùi 
söï phaùn ñoaùn toát baèng tröïc giaùc. 
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Presentation Identifier.31Information Classification as Needed

1. Baûn chaát cuûa vieäc kieåm soaùt caùc yeáu toá beân trong
Ñaùnh giaù ñieåm maïnh/yeáu cuûa toå chöùc bao goàm:
Quaûn trò, marketing, taøi chính, keá toaùn, saûn
suaát/kinh doanh, nghieân cöùu & phaùt trieån, vaø caùc heä
thoáng thoâng tin.
Taát caû caùc toå chöùc ñeàu coù nhöõng ñieåm maïnh/yeáu
trong nhöõng lónh vöïc kinh doanh. Khoâng cty naøo
maïnh hay yeáu ñeàu nhau ôû moïi maët. Nhöõng ñieåm
maïnh/yeáu beân trong cuøng vôùi nhöõng cô hoäi/nguy cô
ñeán töø beân ngoaøi vaø nhieäm vuï roõ raøng laø nhöõng ñieåm
cô baûn caàn quan taâm khi thieát laäp caùc muïc tieâu chieán
löôïc.

3. Ma traän caùc yeáu toá beân trong
(The Internal Factor Evaluation Matrix - IFE)

Presentation Identifier.32Information Classification as Needed

2. Ma traän caùc yeáu toá beân trong (IFE)

Nhaân söï

Baùn

Quaûn trò

Marketing 

Saûn phaåm
Phaân phoái

RD

IT
Nôi DN 
muoán

ñaït ñeán

KYÕ THUAÄT PHAÂN TÍCH KHE HÔÛ

Presentation Identifier.33Information Classification as Needed

Quaûn trò chieán löôïc laø moät quaù trình phoáùi hôïp cao ñoä, ñoøi hoûi phaûi coù söï
hôïp taùc hieäu quaû giöõa quaûn trò, marketing, taøi chính/keá toaùn, saûn xuaát,
hoaït ñoäng nghieân cöùu vaø phaùt trieån, vaø caùc heä thoáng thoâng tin.

Chìa khoaù cho thaønh coâng cuûa toå chöùc laø söï hieåu bieát vaø hôïp taùc hieäu quaû
giöõa caùc nhaø quaûn trò töø taát caû caùc boä phaän kinh doanh chöùc naêng

Ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân trong (IFE)
Moái quan heä giöõa caùc boä phaän kinh doanh chöùc naêng:
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Presentation Identifier.34Information Classification as Needed

(1). Söï hoøa hôïp giöõa chieán löôïc vaø vaên hoaù toå chöùc cuûa DN:

Ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân trong (IFE)
Moái quan heä giöõa caùc boä phaän kinh doanh chöùc naêng:

Moái quan heä giöõa caùc
hoaït ñoäng kinh doanh
chöùc naêng cuûa moät toå
chöùc ñöôïc bieåu thò chuû
yeáu baèng caùc hoaït ñoäng
taäp trung vaøo vaên hoaù
cuûa toå chöùc - moät hieän
töôïng beân trong ñaõ
thaám saâu vaøo taát caû caùc
boä phaän vaø phoøng ban
cuûa toå chöùc.

Presentation Identifier.35Information Classification as Needed

Coù nhieàu quan ñieåm khaùc nhau ñeå theå hieän nhöõng ñaëc tính vaên hoùa cuûa 
DN. Tuy nhieân coù theå nhaän  bieát vaên hoùa cuûa DN qua 7 ñaëc tính:

(1) Söï töï quaûn caù nhaân: Möùc ñoä traùch nhieäm, tính ñoäc laäp saùng taïo 
trong coâng vieäc.

(2) Cô cheá: Möùc ñoä quy taéc, ñieàu leä vaø söï theo doõi/kieåm soaùt haønh vi 
cuûa nhaân vieân

(3) Söï ñoàng nhaát hoùa cuûa toå chöùc
(4) Hoã trôï hôïp taùc cuûa moïi caù nhaân vôùi nhau
(5) Phaàn thöôûng thöïc hieän
(6) Söï chòu ñöïng nhöõng xung ñoät
(7)  Söï chaáp nhaän nhöõng may ruûi
Theo khaûo saùt cuûa qua nhieàu toå chöùc thaønh ñaït cuûa Peters & Watesman cho 

thaáy (xem sô ñoà döôùi ñaây):

(1). Söï hoøa hôïp giöõa chieán löôïc vaø vaên hoaù toå chöùc:

3. Ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân trong (IFE)
Moái quan heä giöõa caùc boä phaän kinh doanh chöùc naêng:

Presentation Identifier.36Information Classification as Needed

Theo khaûo saùt cuûa qua nhieàu toå chöùc thaønh ñaït cuûa 
Peters & Watesman cho thaáy:

1. Thieân veà haønh ñoäng 7. Ñöôïc pheùp töï quaûn vaø töï 
laõnh ñaïo DN

2. Hoaït ñoäng treân cô sôû thöïc teá 8. Ñôn giaûn vaø goïn nheï veà hình 
thöùc

3. Ñöôïc thuùc ñaåy bôûi yeáu toá giaù 
trò

9. Naêng suaát ñaït ñöôïc qua yeáu 
toá con ngöôøi

4. Cam keát ñoái vôùi giaù trò toå 
chöùc

10. Coi nhaân vieân nhö nhöõng 
ngöôøi ñoùng goùp thoâng minh

5. Gaàn guõi vôùi khaùch haøng 11. Söï caân baèng giöõa kieåm soaùt 
vaø söï tin töôûng.

6. Baùm saùt vaøo maët haøng laø sôû 
tröôøng cuûa DN

Söï hoøa hôïp giöõa chieán löôïc vaø vaên hoaù:
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Presentation Identifier.37Information Classification as Needed

3. Ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân trong (IFE)

(1)  Quaûn trò

(2)  Marketing

(3)  Taøi chinh/ keá toaùn

(4) Saûn xuaát/taùc nghieäp

(5) Nghieân cöùu & phaùt trieån

(6) Heä thoáng thoâng tin

(7) Caùc baûng kieåm soaùt noäi boä.

Presentation Identifier.38Information Classification as Needed

Töông töï nhö ma traän EFE (The External Facotr Evaluation
Matrix) ma traän IFE (The Internal Evaluation Matrix) coù theå
phaùt trieån theo naêm böôùc:
• (1) Lieät keâ caùc yeáu toá thaønh coâng then choát nhö ñaõ ñöôïc xaùc
ñònh trong quy trình kieåm soaùt noäi boä. Söû duïng taát caû töø 10
ñeán 20 yeáu toá beân trong, bao goàm caû nhöõng ñieåm maïnh vaø
ñieåm yeáu.
• (2) Aán ñònh taàm quan troïng baèng caùch phaân loaïi töø 0,0
(khoâng quan trọng) tới 1,0 (quan troïng nhaát) cho moãi yeáu toá.
Toång coäng cuûa taát caû caùc möùc ñoä quan troïng naøy phaûi baèng
1,0.
• (3) Phaân loaïi töø 1 ñeán 4 cho moãi yeáu toá, raát maïnh-4 ñieåm,
maïnh-3 ñieåm, yeáu-2 ñieåm, raát yeáu-1 ñieåm.

Phaân tích hoaït ñoäng coâng ty: 
Ma traän ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân trong.

Presentation Identifier.39Information Classification as Needed

(4) Nhaân moãi möùc ñoä quan troïng cuûa moãi yeáu toá vôùi
loaïi cuûa noù ñeå xaùc ñònh soá ñieåm quan troïng cho moãi
bieán soá.

(5) Coäng taát caû soá ñieåm quan troïng cho moãi bieán soá
ñeå xaùc ñònh soá ñieåm quan troïng toång coäng cuûa toå chöùc.

Khoâng keå ma traän IFE coù bao nhieâu yeáu toá, soá ñieåm
quan troïng toång coäng coù theå ñöôïc phaân loaïi töø thaáp
nhaát laø 1,0 cho ñeán cao nhaát laø 4,0. vaø soá ñieåm trung
bình laø 2,5. soá ñieåm quan troïng thaáp hôn 2,5 cho thaáy
cty yeáu veà noäi boä, cao hôn 2,5 – cty maïnh veà noäi boä.

Phaân tích hoaït ñoäng coâng ty: 
Ma traän ñaùnh giaù caùc yeáu toá beân trong.
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Presentation Identifier.40Information Classification as Needed

Giai đoạn 2: GIAI ĐOẠN KẾT HỢP

Giai đoạn kết hợp của quy trình hoạch định chiến 
lược được thực hiện trên cơ sở áp dụng một hoặc 
một số trong năm công cụ sau: 

• Ma trận TOWS (ma trận SWOT), 

• Ma trận SPACE, 

• Ma trận BCG, 

• Ma trận IE 

• Ma trận chiến lược chính. 

Presentation Identifier.41Information Classification as Needed

1. Ma traän SWOT/TOWS

O T

W S

S

OT

W Beân 
trong
DN

Beân 
ngoaøi
DN

Giai đoạn 2: GIAI ĐOẠN KẾT HỢP

(The Threats – Opportunities – Weaknesses – Strengths) 

Presentation Identifier.42Information Classification as Needed

S W O T là chữ cái đầu tiên của 4 chữ:
• S trengths - Điểm mạnh
• W eaknesses - Điểm yếu
• O pportunities – Cơ hội
• T hreats – Nguy cơ
Để chiến lược công ty đạt kết quả tốt, nó phải
• Phù hợp với thế mạnh và điểm yếu nguồn lực công ty
• Hướng tới nắm bắt được cơ hội thương trường tốt nhất và 

dựng lên hàng rào phòng thủ chống lại các nguy cơ bên ngoài 
xâm hại tới lợi ích công ty

S W

O T

MA TRẬN SWOT
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Presentation Identifier.43Information Classification as Needed

Các bước để xây dựng ma trận SWOT

1. Liệt kê các cơ hội chủ yếu từ môi trường 
bên ngoài (O1, O2, O3,…)

2. Liệt kê các nguy cơ chủ yếu từ môi trường 
bên ngoài (T1, T2, T3,…)

3. Liệt kê những điểm mạnh chủ yếu của 
công ty (S1, S2, S3,…)

4. Liệt kê những điểm yếu chủ yếu của công 
ty (W1, W2, W3,…)

Presentation Identifier.44Information Classification as Needed

Các bước để xây dựng ma trận SWOT (tt)

5. Kết hợp điểm mạnh với các cơ hội hình
thành các chiến lược (SO)

6. Kết hợp điểm yếu với các cơ hội hình
thành các chiến lược (WO)

7. Kết hợp điểm mạnh với các đe dọa hình
thành các chiến lược (ST)

8. Kết hợp điểm yếu với các đe dọa hình
thành các chiến lược (WT)

Presentation Identifier.45Information Classification as Needed

O1
, O2

, O3
,…

..….

T1
, T2

, T3
,…

..….

S1
, S2

, S3
,…

..….
W1

, W2
, W3

,…
..….

…

…

…

…

S W

O

T

S+O O+S W+O O+W

S+T T+S T+W W+T

Moâi tröôøng beân trongMa traän 
SWOT/TOWS
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Presentation Identifier.46Information Classification as Needed

Lưu ý:

Ma trận SWOT luôn có 9 ô:

- 4 ô chứa đựng các yếu tố quan trọng 
(S,W,O,T)

- 4 ô chiến lược

- 1 ô luôn được để trống

Presentation Identifier.47Information Classification as Needed

SO Strategies

SO

Strategies

Use a firm’s 
internal 

strengths to 
take 

advantage of 
external 

opportunities

Threats
Opportunities
Weaknesses

Strengths
(TOWS)

Presentation Identifier.48Information Classification as Needed

WO Strategies

WO

Strategies

Improving 
internal 

weaknesses 
by taking 

advantage of 
external 

opportunities

Threats
Opportunities
Weaknesses

Strengths
(TOWS)
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Presentation Identifier.49Information Classification as Needed

ST Strategies

ST

Strategies

Using firm’s 
strengths to 

avoid or 
reduce the 
impact of 
external 
threats.

Threats
Opportunities
Weaknesses

Strengths
(TOWS)

Presentation Identifier.50Information Classification as Needed

WT Strategies

WT

Strategies

Defensive 
tactics aimed 
at reducing 

internal 
weaknesses 
and avoiding 
environmental 

threats.

Threats
Opportunities
Weaknesses

Strengths
(TOWS)

Presentation Identifier.51Information Classification as Needed

Ma traän SWOT/TOWS 

Phaân tích vaø löïa choïn chieán löïoc –
Strategy Analysis And Choice

Phaân tích vaø löïa choïn chieán löïoc –
Strategy Analysis And Choice

1. Con ngöôøi: caùc kyõ naêng, thaùi ñoä, huaán luyeän
2. Toå chöùc: Cô caáu vaø caùc moái quan heä
3. Caùc heä thoáng thoâng tin
4. Caùc saûn phaåm
5. Taøi chính
6. Uy tín
7. Kieán thöùc: Kyõ thuaät, thò tröôøng, caïnh tranh

1. Thò tröôøng: Phong traøo, suy giaûm, kieåu caùch.
2. Coâng ngheä:Phaùt trieån SP, SP thay theá, coâng ngheä SX
3. Kinh teá: Xuaát/nhaäp khaåu, söùc maïnh tieàn teä.
4. Xaõ hoäi: Taäp quaùn baùn haøng, tuyeån duïng nhaân vieân, Coâng ñoaøn
5. Phaùp cheá: OÂ nhieãm, Bveä ngöôøi tieâu duøng, traùch nhieäm veà SP
6. Sinh thaùi: Naêng löôïng, nguyeân lieäu, taùi sinh, baûo veä moâi tröôøng.

Beân trong – Theá maïnh vaø ñieåm yeáu:

Beân ngoaøi – Cô hoäi & caùc moái ñe doïa:
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Presentation Identifier.52Information Classification as Needed

Mục đích của ma trận SWOT:

Ma trận SWOT là công cụ kết hợp các yếu tố
(S, W, O, T) để đề ra các chiến lược khả thi
có thể lựa chọn, chứ không phải là công cụ
để chọn lựa hay quyết định chiến lược nào là
tốt nhất => Không phải tất cả các chiến lược
được tìm ra nhờ ma trận SWOT đều được
lựa chọn để thực hiện.

Presentation Identifier.53Information Classification as Needed

Ví dụ: Vận dụng ma trận SWOT để hình thành
các chiến lược có thể lựa chọn.

Yếu tố quan trọng 

bên trong

Yếu tố quan trọng 

bên ngoài

Chiến lược tổng hợp

Vốn luân chuyển thừa 
(Điểm mạnh bên trong)

Mức tăng trưởng cao 
của ngành (Cơ hội bên 
ngoài)   

Mua một công ty trong 
ngành

Công suất không đủ 
(Điểm yếu bên trong)

Sự rút ra ngoài của một 
số đối thủ cạnh tranh 
lớn của nước ngoài (Cơ 
hội bên ngoài)

Thực hiện kết hợp theo 
chiều ngang bằng cách 
mua các phương tiện 
hoạt động (máy móc 
thiết bị) của đối thủ.

Presentation Identifier.54Information Classification as Needed

(Tiếp)

Mạnh về hoạt động 
R&D (Điểm mạnh bên 
trong)

Số người tiêu dùng 
trong độ tuổi thanh thiếu 
niên suy giảm (Mối đe 
dọa bên ngoài)

Phát triển những sản 
phẩm mới phục vụ cho 
những người tiêu dùng 
thành đạt/đã trưởng 
thành.

Tinh thần làm việc của 
nhân viên yếu kém, do 
không hài lòng với hệ 
thống phúc lợi hiện 
hành (Điểm yếu bên 
trong)

Liên đoàn lao động và 
các tổ chức xã hội bảo 
vệ quyền lợi của người 
lao động hoạt động rất 
mạnh (Mối đe dọa từ 
bên ngoài)

Phát triển hệ thống 
phúc lợi mới cho nhân 
viên.
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Presentation Identifier.55Information Classification as Needed

Đánh giá phương pháp phân tích SWOT

Khởi nguồn từ Philip Selznick Jr, giáo sư tại
University of California, trong tác phẩm
“Foundations of the Theory of Organizations”
(1948), đã đề xuất ý tưởng kết hợp giữa các yếu
tố bên trong doanh nghiệp và các yếu tố môi
trường bên ngoài trong phân tích quản trị. Ý
tưởng đó sau này được Learned và Andrews tại
Harvard Business School phát triển thành
phương pháp phân tích SWOT. Phương pháp
phân tích này lần đầu tiên được công ty tư vấn
McKinsey & Company phổ biến, và dần được áp
dụng rộng rãi trên toàn cầu.

Presentation Identifier.56Information Classification as Needed

Đánh giá phương pháp phân tích SWOT

Cho đến tận bây giờ phân tích SWOT vẫn
được coi là một phương pháp chuẩn mực,
là cơ sở để xây dựng chiến lược và đề xuất
các giải pháp cải tiến hoạt động cho các tổ
chức/doanh nghiệp. Bên cạnh những ưu
điểm, phương pháp phân tích SWOT cũng
có những hạn chế nhất định:

Presentation Identifier.57Information Classification as Needed

Đánh giá phương pháp phân tích SWOT

• Phân tích SWOT mới chỉ là công cụ chủ
yếu để thực hiện giai đoạn 2 của quá trình
hoạch định chiến lược. SWOT mới chỉ giúp
đưa ra những phác họa có tính gợi ý về các
chiến lược của doanh nghiệp – các phương
án chiến lược khả thi có thể lựa chọn, chứ
chưa đưa ra được chiến lược cuối cùng
cho doanh nghiệp.
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Presentation Identifier.58Information Classification as Needed

Đánh giá phương pháp phân tích SWOT

• Phân tích SWOT, đặc biệt là phần kết hợp
các yếu tố bên trong với yếu tố bên ngoài
để hình thành chiến lược, vừa là khoa học
vừa là nghệ thuật, đòi hỏi nhà quản trị
chiến lược phải có trình độ chuyên môn,
kinh nghiệm và khả năng phán đoán tốt thì
mới có thể đưa ra những kết hợp đúng
đắn, khoa học.

Presentation Identifier.59Information Classification as Needed

Đánh giá phương pháp phân tích SWOT

• Trong một số trường hợp để hoạch định
chiến lược mà chỉ sử dụng đơn nhất ma
trận SWOT thì chưa đủ, mà cần sử dụng
thêm một số công cụ khác, như: ma trận
SPACE, ma trận BCG, ma trận IE, ma trận
chiến lược chính,…

Presentation Identifier.60Information Classification as Needed

2. Ma trận vị trí chiến lược và đánh giá hành động
(Ma trận SPACE)

Ma trận SPACE (Strategic Position Action
Evaluation Matrix – Ma trận vị trí chiến lược
và đánh giá hoạt động) cho thấy một công ty
nên lựa chọn chiến lược:

-Tấn công

- Thận trọng

- Phòng thủ 

- Cạnh tranh  

(Xem tr. 265 – 271, Quản trị chiến lược,2009)
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Presentation Identifier.61Information Classification as Needed

Ma trận SPACE

FS

+6
+5

Thận trọng +4 Tấn công
+3
+2
+1
0

CA -6    -5    -4    -3    -2    -1     0    +1     +2    +3    +4    +5    +6    IS
-1
-2

Phòng  thủ -3 Cạnh tranh

-4
-5
-6

ES  

Presentation Identifier.62Information Classification as Needed

Ma trận SPACE (tt)

Các trục của ma trận Space có ý nghĩa như sau:

- FS (Financial Strengths): Sức mạnh tài chính 
của công ty.

- CA (Competitive Advantage): Lợi thế cạnh tranh 
của công ty

- ES (Enviroment Stability): Sự ổn định của môi 
trường

- IS (Internal Strengths): Sức mạnh của ngành

Presentation Identifier.63Information Classification as Needed

Các bước xây dựng Ma trận SPACE

Bước 1: Chọn một nhóm các yếu tố thể hiện sức mạnh tài chính

(FS), lợi thế cạnh tranh (CA), sự ổn định của môi trường

(ES) và sức mạnh của ngành (IS).

Bước 2: Ấn định các giá trị từ +1 (xấu nhất) tới +6 (tốt nhất) cho 

mỗi yếu tố thuộc FS và IS. Ấn định các giá trị từ -1 (tốt

nhất) đến -6 (xấu nhất) cho mỗi yếu tố ES và CA.

Bước 3: Tính điểm số trung bình cho FS bằng cách cộng các giá

trị đã ấn định cho các yếu tố rồi chia cho số yếu tố được

lựa chọn để thể hiện FS. Tương tự, áp dụng để tính

điểm trung bình cho các yếu tố IS, ES và CA.
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Presentation Identifier.64Information Classification as Needed

Các bước xây dựng Ma trận SPACE
Bước 4: Đánh dấu số điểm trung bình của FS, IS, ES, CA trên các

trục thích hợp của ma trận SPACE .

Bước 5: Cộng 2 điểm số trên trục X và đánh dấu điểm kết quả

trên trục X. Cộng 2 điểm số trên trục Y và đánh dấu điểm

kết quả trên trục Y. Xác định giao điểm của 2 điểm mới 

trên trục XY.

Bước 6: Vẽ vectơ có hướng từ điểm gốc của ma trận SPACE qua

giao điểm mới. Vectơ này đưa ra lọai chiến lược cho tổ 

chức: Tấn công, cạnh tranh, phòng thủ hay thận trọng.

Presentation Identifier.65Information Classification as Needed

Chiến lược Tấn công

Khi vectơ có hướng nằm ở góc tư Tấn công thì tổ
chức đang ở vị trí tốt nhất để sử dụng những
điểm mạnh bên trong của nó, nhằm: - Tận dụng
các cơ hội; - Khắc phục những điểm yếu; - Tránh
được những mối đe dọa => Các chiến lược có
tính khả thi:
- Thâm nhập thị trường

- Phát triển thị trường

- Phát triển sản phẩm

- Kết hợp về phía sau

- Kết hợp về phía trước,…

Presentation Identifier.66Information Classification as Needed

Chiến lược Thận trọng

Khi vectơ có hướng nằm ở góc tư Thận trọng
cho thấy tổ chức nên hoạt động với những khả
năng cơ bản của mình và không nên quá liều lĩnh.

Các chiến lược có tính khả thi:

- Thâm nhập thị trường

- Phát triển thị trường

- Phát triển sản phẩm

- Đa dạng hoá đồng tâm,…
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Presentation Identifier.67Information Classification as Needed

Chiến lược Phòng thủ

Khi vectơ có hướng nằm ở góc tư Phòng thủ thì
tổ chức nên tập trung khắc phục những điểm yếu
bên trong và tránh khỏi những mối đe doạ từ bên
ngoài.
Các chiến lược phòng thủ:
- Hạn chế chi tiêu, cắt giảm hoạt động
- Loại bỏ bớt
- Thanh lý
- Đa dạng hoá hoạt động đồng tâm,.. 

Presentation Identifier.68Information Classification as Needed

Chiến lược Cạnh tranh

Khi vectơ có hướng nằm ở góc tư Cạnh tranh => 
Tổ chức nên áp dụng các chiến lược cạnh tranh:
-Kết hợp về phía sau

-Kết hợp về phía trước

-Kết hợp theo chiều ngang

-Thâm nhập thị trường

-Phát triển thị trường

-Phát triển sản phẩm

-Tham gia liên doanh,…

Presentation Identifier.69Information Classification as Needed

3. Ma trận BCG 
(Boston Consulting Group)

(Xem sách Quản trị chiến lược, 

tr.271-278)
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Ma trận BCG

MỨC THỊ PHẦN TƯƠNG ĐỐI TRONG NGÀNH

Cao                                    Trung bình                                     Thấp

Tỷ lệ

tăng

trưởng

của

Doanh    Trung

số             bình

bán 

hàng

trong 

Ngành    Thấp

Stars

II                                      

Question mark

I                               

Cash Cows

III

Dogs

IV

Presentation Identifier.71Information Classification as Needed

Ma trận BCG

Question mark: Các đơn vị kinh doanh chiến lược
(SBU) nằm trong ô này thường mới được thành lập
trong ngành có mức tăng trưởng (MGR) cao,
nhưng có thị phần (RMS) và doanh số nhỏ. Tổ
chức phải cân nhắc để đầu tư vốn đáng kể cho các
SBU này để tăng RMS.

Stars: Các SBU nằm ở ô này dẫn đầu thị trường về
RMS ở ngành có MGR cao, nhưng thường có sự
cạnh tranh gay gắt => tổ chức vẫn phải đầu tư vốn
cao. Theo thời gian nếu các SBU này giữ đựoc
RMS, ngành dần đi vào ổn định => ô Cash Cows.

Presentation Identifier.72Information Classification as Needed

Ma trận BCG

Cash cows: Các SBU nằm trong ô này là nguồn
cung cấp tài chính cho tổ chức nên được gọi là
Cash cows, nếu các SBU này không giữ được vị trí
dẫn đầu về RMS thì sẽ chuyển sang ô Dogs.

Dogs: Các SBU nằm trong ô này có rất ít khả năng
sinh lời và gây ra nhiều khó khăn cho tổ chức. Nếu
sản phẩm của các SBU này có sự cải tiến về chất
lượng, các SBU này có thể chuyển sang ô Question
Marks hay ô Cash cows nhưng đòi hỏi phải đầu tư
vốn lớn => Phải cân nhắc kỹ.
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4. Ma trận các yếu tố bên trong – bên ngoài
(IE : Internal – External Matrix)

(Xem sách Quản Trị Chiến Lược, 

tr.285 - 289)

Presentation Identifier.74Information Classification as Needed

5. Ma trận chiến lược chính
(Grand Strategy Matrix)

(Xem sách Quản Trị Chiến Lược,

tr.289 - 291)

Presentation Identifier.75Information Classification as Needed

Giai đoạn 3: GIAI ĐOẠN QUYẾT ĐỊNH

Coù nhieàu phöông phaùp khaùc nhau ñöôïc söû duïng ñeå löïa choïn chieán
löôïc: ghi ñieåm; söû duïng caây ra quyeát ñònh; Laäp KH kòch baûn

(a) Phöông phaùp ghi ñieåm lieân quan ñeán vieäc xeáp haïng caùc
caùch löïa choïn söû duïng phaïm vi ñaõ hieåu vaø ñaõ ñöôïc thoáng nhaát.

(b) Phöông phaùp söû duïng caây ra quyeát ñònh aùp duïng nhöõng chæ
tieâu giaù trò öôùc tính ñoái vôùi nhöõng tình huoáng khi moät soá quyeát ñònh phuï
thuoäc laãn nhau ñöôïc ñöa ra laàn löôït.

(c) Laäp Keá hoaïch kòch baûn: KH caàn döïa treân söï phaân tích moâi
tröôøng, phaân tích ñoä nhaïy caûm… Ngoaøi ra ñeå ñaùnh giaù nhöõng Chieán
löôïc cuï theå, thì moãi moät Chieán löôïc phaûi ñöôïc caân nhaéc tôùi tính thích
hôïp, tính khaû thi vaø tính coù theå chaáp nhaän ñöôïc.
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Giai đoạn 3: GIAI ĐOẠN QUYẾT ĐỊNH

- Lập bảng danh sách các chiến lược đã kết 
hợp được ở giai đoạn 2.

- Tiến hành phân loại các chiến lược bằng 
cách cho điểm từ 1 đến 4.

=> Lựa chọn những chiến lược tốt nhất.

Presentation Identifier.77Information Classification as Needed

Ma trận QSPM 
(Quantitative Strategic Planning Matrix)

(Xem sách Quản Trị Chiến Lược

tr. 257 – 264)

Presentation Identifier.78Information Classification as Needed

Ma trận QSPM

Các yếu tố chính Phân loại

Các chiến lược có thể chọn lựa

Chiến 
lược 1

Chiến 
lược 2

Chiến 
lược 3

Các yếu tố bên trong

Quản trị

Marketing

Tài chính/ kế toán

Sản xuất/ tác nghiệp

Nghiên cứu và phát triển

Hệ thống thông tin
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Ma trận QSPM (tt)

Các yếu tố chính Phân loại

Các chiến lược có thể chọn lựa

Chiến 
lược 1

Chiến 
lược 2

Chiến 
lược 3

Các yếu tố bên ngoài

Kinh tế

Chính trị/ luật pháp/ chính  
phủ

Xã hội/ văn hoá/ dân số

Kỹ thuật

Cạnh tranh

Presentation Identifier.80Information Classification as Needed

6 bước lập ma trận QSPM

Bước 1:

Liệt kê các cơ hội (O) và đe dọa (T) chủ yếu
từ bên ngoài, các điểm mạnh (S) và điểm yếu
(W) cơ bản bên trong. Các yếu tố này được
lấy từ ma trận EFE, IFE. Ma trận PSQM bao
gồm tối thiểu 10 yếu tố chủ yếu bên ngoài, 10
yếu tố cơ bản bên trong.

Presentation Identifier.81Information Classification as Needed

Các bước lập ma trận QSPM (tt)

Bước 2:

Phân loại cho mỗi yếu tố chủ yếu bên ngoài
và cơ bản bên trong, việc phân loại này giống
như trong ma trận EFE và IFE, cụ thể:

• Các yếu tố bên ngoài: 1-phản ứng yếu;
2-phản ứng trung bình; 3-phản ứng trên trung
bình; 4- phản ứng rất tốt.

• Các yếu tố bên trong: 1-rất yếu; 2- yếu;
3-mạnh; 4-rất mạnh.
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Các bước lập ma trận QSPM (tt)

Bước 3:

Sau khi sử dụng các công cụ để xác định các 
chiến lược ở giai đoạn kết hợp, cần phân các 
chiến lược này thành những nhóm gần giống 
nhau (nếu có thể), rồi ghi các chiến lược này 
lên hàng đầu của ma trận QSPM.

Presentation Identifier.83Information Classification as Needed

Các bước lập ma trận QSPM (tt)

Bước 4:

Xác định số điểm hấp dẫn (AS – Attrativeness 
Score) của chiến lược đối với từng yếu tố bên 
trong và bên ngoài. 

• Không chấm điểm – không ảnh hưởng

• 1- không hấp dẫn

• 2- ít hấp dẫn

• 3- hấp dẫn

• 4- rất hấp dẫn

Presentation Identifier.84Information Classification as Needed

Các bước lập ma trận QSPM (tt)

Bước 5:

Tính tổng số điểm hấp dẫn bằng cách nhân
điểm phân loại với điểm hấp dẫn tương ứng
cho từng yếu tố bên trong và bên ngoài. Tổng
số điểm hấp dẫn biểu thị tính hấp dẫn tương
đối của mỗi chiến lược có thể thay thế. =>
Tổng số điểm càng cao thì chiến lược càng
hấp dẫn.
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Các bước lập ma trận QSPM (tt)

Bước 6:

Tính tổng điểm hấp dẫn cho từng chiến lược
trong ma trận QSPM bằng cách cộng tổng số
điểm hấp dẫn của tất cả các yếu tố bên
ngoài. Chiến lược nào có tổng điểm hấp dẫn
cao hơn thì sẽ hấp dẫn hơn.

Presentation Identifier.86Information Classification as Needed

Ví dụ cụ thể về ma trận QSPM

Các 
yếu tố 
quan 
trọng

Hệ số 
phân 
loại

Các chiến lược có thể 

thay thế

Cơ sở 
của số 
điểm 

hấp dẫn
Mua công ty 

tài chính
Mua công ty 
thực phẩm

AS TAS AS TAS

Presentation Identifier.87Information Classification as Needed

Các yếu tố bên trong
Ban quản trị cấp cao 
có 15 năm kinh 
nghiệm

3 4 12 2 6 15 năm kinh 
nghiệm trong một 
công ty tài chính

Có vốn luân chuyển 
thừa 2 triệu đô-la

4 2 8 3 12 Công ty thực phẩm 
trị giá 2 triệu đô-la

Tất cả 20 nhà máy 
đều đặt tại Đông Bắc 
nước Mỹ

1 2 2 4 4 Công ty thực phẩm 
đặt tại Sunbelt

Phòng nghiên cứu và 
phát triển của công ty 
rất có khả năng

- - - - - Yếu tố này không 
ảnh hưởng đến sự 
lựa chọn các chiến 
lược lựa chọn

Tỉ số doanh lợi đầu tư 
(ROI) 0,12 của công ty 
là thấp nhất trong 
ngành

1 2 2 3 3 ROI ở công ty thực 
phẩm cao hơn ở 
công ty tài chính
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Các yếu tố bên ngoài

Lãi suất có thể tăng lên 

đến 15% trong năm 1990

2 3 6 4 8 Lãi suất tăng sẽ có 

hại cho hoạt động 

của công ty tài chính

Dân số ở miền Nam có thể 
tăng 15,3 triệu giữa năm 
1992 và 2000

3 4 12 2 6 Nhiều nhà cửa và căn 
hộ sẽ được xây dựng 
và tài trợ

Ngành tài chính có thể sẽ 
tăng trưởng 40% vào giữa 
năm 1992

4 4 16 2 8 Mức tăng trưởng 40% 
là thuộc ngành tài 
chính

Hai đối thủ cạnh tranh lớn 
ở nước ngoài đang gia 
nhập vào ngành

1 1 1 3 3 Công ty thực phẩm 
không bị ảnh hưởng 
bởi sự tham gia này

Tổng thống BUSH có thể 
điểu chỉnh ngành này

1 - - - - Yếu tố này không ảnh 
hưởng đến sự lựa 
chọn

Cộng tổng số điểm hấp 

dẫn

59 50

Presentation Identifier.89Information Classification as Needed

Ưu nhược điểm của ma trận QSPM

Ưu điểm:

Có thể nghiên cứu đồng thời tất cả các cấp
chiến lược và không hạn chế số lượng chiến
lược cần đánh giá. Nghiên cứu đầy đủ các
yếu tố bên ngoài và bên trong, có thể ứng
dụng cho mọi tổ chức với quy mô khác nhau.

Nhược điểm:

Đòi hỏi phải có sự phán đoán trực giác dựa
trên kinh nghiệm.

Presentation Identifier.90Information Classification as Needed

Saûn phaåm hieän taïi Saûn phaåm môùi

Thò tröôøng 
hieän taïi

Hieäu quaû noäi boä
thaâm nhaäp thò 

tröôøng

Phaùt trieån saûn 
phaåm hay dich 

vuï

Thò tröôøng môùi Phaùt trieån
thò tröôøng Ña daïng hoùa

Vec-tô taêng tröôûng SP-thò tröôøng cuûa Igor Ansoff 
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Phaân tích ñoä cheânh leäch 

Lôïi nhuaän

T/gian 
hieän taïi

T/gian 
hieän taïi

L/n muïc 
tieâu

Cheânh 
leäch

Presentation Identifier.92Information Classification as Needed

Bài tập chương 4
(tr. 289 – 320)

1. Trình bày hiểu biết của anh/chị về chiến lược 
công ty.

2. Các giai đoạn hoạch định chiến lược? Trình bày 
vắn tắt nội dung của các giai đoạn ấy. 

3. Giai đoạn nhập vào? Nội dung và các công cụ, 
phương pháp được sử dụng trong giai đoạn này.

4. Giai đoạn kết hợp? Nội dung và các công cụ, 
phương pháp được sử dụng trong giai đoạn này.

Presentation Identifier.93Information Classification as Needed

Bài tập chương 4

5.  Giai đoạn quyết định? Nội dung và các công cụ, 
phương pháp được sử dụng trong giai đoạn này.

6.  Ma trận SWOT? Bản chất, công dụng, ưu nhược 
điểm của ma trận này? Các bước để xây dựng 
ma trận SWOT? Cho ví dụ và phân tích.

7.  Ma trận QSPM? Bản chất, công dụng, ưu nhược 
điểm của ma trận này? Các bước để xây dựng 
ma trận QSPM? Cho ví dụ và phân tích.



Page 32

Presentation Identifier

Presentation Identifier.94Information Classification as Needed

Bài tập chương 4

8. Ma trận SPACE? Bản chất, công dụng, ưu nhược điểm 
của ma trận này? Các bước để xây dựng ma trận SPACE? 
Cho ví dụ và phân tích.

9. Ma trận BCG? Bản chất, công dụng, ưu nhược điểm của 
ma trận này? Các bước để xây dựng ma trận BCG? Cho ví 
dụ và phân tích.

10.Ma trận GE? Bản chất, công dụng, ưu nhược điểm của 
ma trận này? Các bước để xây dựng ma trận GE? Cho ví 
dụ và phân tích.

11.Ma trận IE? Bản chất, công dụng, ưu nhược điểm của 
ma trận này? Các bước để xây dựng ma trận IE? Cho ví 
dụ và phân tích.

Presentation Identifier.95Information Classification as Needed

Bài tập chương 4

Trong thời kỳ khủng hoảng tài chính và suy 
thoái kinh tế toàn cầu, để chuẩn bị cho giai 
đoạn hậu khủng hoảng, một doanh nghiệp
chuyên gia công xuất khẩu hàng may mặc 
đã đề ra các phương án chiến lược trong 
ma trận SWOT như sau:

Presentation Identifier.96Information Classification as Needed

Bài tập chương 4
SO

• PA1: Tung ra thị trường nội địa sản phẩm mới – may đo các bộ đồ 
vest nam nữ, chất lượng cao.

ST

• PA2: đầu tư sản xuất nguyên phụ liệu để thay thế hàng nhập khẩu.

WO

• PA3: Đẩy mạnh hoạt động marketing để tăng thị phần và vị thế 
cạnh tranh.

WT

• PA4: Tuyển chọn, đào tạo thêm thợ giỏi để có đủ khả năng cạnh 
tranh và chiến thắng những nhà đầu tư nước ngoài sẽ “đổ bộ” vào 
Việt Nam thời kỳ “hậu khủng hoảng”.
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Bài tập chương 4
Hãy cho biết:

• PA1 là loại chiến lược gì? Đề thiết lập phương án chiến lược 
này doanh nghiệp cần có những điểm mạnh nào và những cơ 
hội nào từ môi trường bên ngoài?

• PA2 là loại chiến lược gì? Đề thiết lập phương án chiến lược 
này doanh nghiệp cần khắc phục những điểm yếu nào và cần có 
những cơ hội nào từ môi trường bên ngoài?

• PA3 là loại chiến lược gì? Đề thiết lập phương án chiến lược 
này doanh nghiệp cần có những điểm mạnh nào và cần vượt 
qua những nguy cơ nào từ môi trường bên ngoài?

• PA4 là loại chiến lược gì? Đề thiết lập phương án chiến lược 
này doanh nghiệp cần khắc phục những điểm yếu nào và cần 
vượt qua những thách thức nào từ môi trường bên ngoài?
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GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

“Thinking is easy acting is difficult, to put 
one’s thoughts in to action is the most 

difficult thing in the world”

(Goethe)

Nội dung nghiên cứu

 Thực hiện chiến lược - Sự cần thiết phải thực 
hiện chiến lược.

 Nội dung và những yếu tố ảnh hưởng đến quá 
trình thực hiện chiến lược.

 Thiết lập mục tiêu hàng năm.

 Xây dựng các chính sách và kế hoạch hành động.

 Phân bổ các nguồn lực để thực hiện chiến lược.
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Tài liệu tham khảo

- GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân

Quản trị chiến lược, 2013

Chương 5, tr.321 - 404

- Fred R. David, Strategic Management Concepts and 
Cases, 2011, Chapter 7 & Chapter 8.

Thực hiện chiến lược

Thực hiện chiến lược chính là quá trình biến những ý 
tưởng thành hành động, quá trình chuyển giao trách 
nhiệm từ các nhà quản trị cấp cao xuống cho các quản 
trị viên ở cấp chức năng và bộ phận, rồi xuống đến 
các nhân viên, nhằm thực hiện mục tiêu đã đề ra. 

Thực hiện chiến lược

BIEÁN “YÙ TÖÔÛNG” THAØNH “HAØNH ÑOÄNG”.

DIEÃN RA TRONG TOAØN BOÄ TOÅ CHÖÙC

“ÑOÀNG LOØNG, NHAÁT TRÍ”  LAØ YEÁU TOÁ 
TIEÂN QUYEÁT.

 MOÄT SÖÏ CHUYEÅN GIAO TRAÙCH NHIEÄM 
CHO CAÙC QUAÛN TRÒ VIEÂN CHÖÙC NAÊNG 
VAØ BOÄ PHAÄN
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Mô hình quản trị chiến lược toàn diện

Phân tích
môi

trường
bên ngoài

Xác định 
tầm nhìn, 
sứ mạng, 
mục tiêu 

chiến lược

Phân tích
môi

trường
bên trong

Thiết 
lập mục 
tiêu dài 

hạn

Đánh giá 
và lựa 

chọn các 
chiến 
lược

Thực 
hiện các 

chiến 
lược

Thực hiện
các chiến
lược chức

năng

Đo lường 
đánh giá 
việc thực 

hiện chiến 
lược

Hoạch định chiến lược Thực hiện chiến lược
Đánh giá 

Chiến lược

Chiến lược kinh doanh toàn cầu

Thực hiện chiến lược

 * Thöïc hieän chieán löôïc
 Quaûn trò nguoàn nhaân löïc trong 

coâng vieäc.
 Nhaán maïnh ñeán hieäu quaû hoaït 

ñoäng
 Laø moät quaù trình hoaït ñoäng
 Ñoøi hoûi kyõ naêng laõnh ñaïo

 Caàn söï hôïp taùc cuûa nhieàu 
ngöôøi.

 …

 * Xaây döïng chieán löôïc
Ñaët vò trí nguoàn nhaân löïc tröôùc 

haønh ñoäng
Nhaán maïnh ñeán hieäu quaû taøi 

chính
Laø moät quaù trình tri thöùc
Ñoøi hoûi kyõ naêng phaân tích, tröïc 

giaùc
Caàn söï hôïp taùc cuûa moät soá caù 

nhaân.

Thực hiện chiến lược
Thực hiện chiến lược đòi hỏi tiến hành những hoạt
động cụ thể, như: thay đổi khu vực bán hàng; thành
lập thêm các phòng ban, bộ phận mới; xây dựng cơ sở
sản xuất mới; đóng cửa một số cơ sở làm ăn không
hiệu quả; tuyển dụng thêm nhân viên mới; tổ chức
huấn luyện đào tạo và tái đào tạo cho các nhân viên;
thay đổi chiến lược đánh giá của công ty; phát triển
các quỹ; tăng thêm phúc lợi cho các nhân viên mới;
thay đổi chiến lược quảng cáo; thiết lập các hệ thống
kiểm soát chi phí; chuyển đổi quản trị viên giữa các
bộ phận; hoàn thiện hệ thống thông tin…
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Thực hiện chiến lược

Thực hiện chiến lược sẽ có sự khác biệt rất lớn
khi được tiến hành ở những doanh nghiệp khác
nhau (về quy mô, loại hình hoạt động,…)

2. Nội dung thực hiện chiến lược
 Thiết lập các mục tiêu hàng năm;
 Đề xuất các chính sách, kế hoạch hành động;
 Phân phối các nguồn lực;
 Quản trị các mâu thuẫn và việc chống lại sự thay đổi;
 Gắn cơ cấu với chiến lược;
 Gắn thành tích và lương thưởng với các chiến lược;
 Tạo ra môi trường văn hóa hỗ trợ cho chiến lược;
 Làm cho quá trình sản xụất/tác nghiệp thích nghi với 

chiến lược;
 Chuẩn bị nguồn nhân lực.

Nội dung thực hiện chiến lược

 Một chiến lược chỉ được coi là hoạch định thành
công, một khi nó có tính khả thi và được thực hiện
thành công. Chính vì vậy, ngay từ giai đoạn hoạch
định chiến lược đã phải quan tâm nghiên cứu, xem
xét những yếu tố và điều kiện để đảm bảo cho
chiến lược đó được thực hiện tốt.
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Thực hiện chiến lược

Trong thực tế, có không ít tổ chức đã phải tốn nhiều
thời gian, công sức, tiền bạc để hoạch định những
chiến lược rất công phu, bài bản, nhưng lại bị thất bại,
do không nghiên cứu và chuẩn bị kỹ những yếu tố,
điều kiện đảm bảo cho chiến lược đó được thực hiện
thành công.

Một chiến lược được thực hiện thành công

1. Được phổ biến đến tất cả các thành viên trong tổ
chức, mà nó có tác động.

2. Phải được hoạch định rõ ràng và những mục tiêu
cơ bản dài hạn được xác định phải đúng đắn,
khoa học.

3. Phải được sự tham gia và ủng hộ nhiệt tình của
các thành viên trong tổ chức.

Một chiến lược được thực hiện thành công

4. Ban lãnh đạo phải đảm bảo đủ nguồn lực cần thiết
để triển khai chiến lược, bao gồm nhân lực, vật lực,
tài lực, kỹ thuật – công nghệ và thời gian.

5. Ban lãnh đạo phải xây dựng kế hoạch thực hiện
chiến lược chi tiết, bằng cách xác định các chỉ tiêu
hàng năm, kế hoạch của các phòng ban, bộ phận và
được triển khai đến từng viên chức, xây dựng các
chính sách và phân bổ nguồn lực để thực hiện chiến
lược.
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Mô hình quản lý : McKinsey 7-S  

ChiÕn lîc

(Strategy)

Kü năng

(Skill)

C¸c gi¸ trÞ 

chung

(Shared value)

Nh©n 

viªn
(Staff)

Phong 

c¸ch

(Style)

HÖ 

thèng

(System)

C¬ cÊu

(Structure)

3.Thiết lập các mục tiêu hàng năm

Mục tiêu có thể được định nghĩa là những thành quả xác
định mà một tổ chức tìm cách đạt được khi theo đuổi
nhiệm vụ chính/ sứ mệnh của mình. Mục tiêu dài hạn
là mục tiêu cho thời hạn trên một năm.

Mục tiêu hàng năm là những cái mốc mà các tổ chức
phải đạt được trong từng năm để đạt đến mục tiêu dài
hạn.

3.Thiết lập các mục tiêu hàng năm

MUÏC TIEÂU HAØNG NAÊM
LAØ CÔ SÔÛ CHO VIEÄC PHAÂN PHOÁI NGUOÀN LÖÏC

CÔ SÔÛ ÑAÙNH GIAÙ KEÁT QUAÛ/ TRIEÅN VOÏNG ÑAÏT 
MUÏC TIEÂU DAØI HAÏN

LAÄP RA CAÙC ÖU TIEÂN CUÛA TOÅ CHÖÙC

LAØ CÔ SÔÛ CHO VIEÄC THIEÁT KEÁ TOÅ CHÖÙC

LAØ CÔ SÔÛ CHÆ ÑAÏO, HÖÔÙNG DAÃN MOÏI NOÃ LÖÏC, 
HOAÏT ÑOÄNG
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Tầm quan trọng…

Các mục tiêu hàng năm như kim chỉ nam cho hành
động, chúng chỉ đạo, hướng dẫn những nỗ lực và
hoạt động của các thành viên trong tổ chức. Chúng
cung cấp những lý do chính đáng giúp tổ chức chứng
minh cho các cổ đông hoạt động của mình là đúng
đắn. Chúng là tiêu chuẩn để đánh giá hiệu quả hoạt
động của tổ chức, là nguồn lực để thúc đẩy và liên kết
các quản trị viên. Các mục tiêu hàng năm cũng chính
là động cơ giúp các quản trị viên và toàn thể nhân
viên phấn đấu, là cơ sở để hoàn thiện bộ máy tổ chức
và văn hóa tổ chức của công ty, doanh nghiệp.

1. THIẾT LẬP CÁC MỤC TIÊU HÀNG NĂM

TAÀM COÂNG TY
 DOANH SOÁ

 LÔÏI NHUAÄN

 THÒ PHAÀN

TAÀM BOÄ PHAÄN/CHÖÙC NAÊNG
 THÒ PHAÀN,…..

 TYÛ LEÄ BAO TRUØM, PHAÂN PHOÁI

 CHI  PHÍ SAÛN XUAÁT/ÑVÒ

 % TIEÁT KIEÄM….

……

Thực hiện chiến lược
1. THIẾT LẬP CÁC MỤC TIÊU HÀNG NĂM
 THIẾT LẬP MỤC TIÊU 

MUÏC TIEÂU DAØI HAÏN CTY
(Gaáp ñoâi doanh soá moãi 2 naêm)

MUÏC TIEÂU HAØNG NAÊM CTY 
( TAÊNG TRÖÔÛNG 

NAÊM 1: I NAÊM 50%)

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(BOÄ PHAÄN MAR

(THÒ PHAÀN CUÛA CAÙC
NHAÕN HIEÄU CHÍNH: 

TAÊNG 30%))

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(BOÄ PHAÄN KD)

- Bao truøm
- Phaân phoái

- Thò phaàn quaày keä

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(BOÄ PHAÄN SX)
- TDC/SU
- ….

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(BOÄ PHAÄN TCHÍNH)
- DOPAT
- ROI %,...

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(MAÛNG KD 2)

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(MAÛNG KD 3)

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(MAÛNG KD 1)

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(NHAÂN VIEÂN 1)

MUÏC TIEÂU NAÊM 1
(NHAÙN VIEÂN 2)
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THIẾT LẬP CÁC MỤC TIÊU HÀNG NĂM

MUÏC TIEÂU HAØNG NAÊM
 CUÏ THEÅ, ÑO LÖÔØNG ÑÖÔÏC

 HÔÏP LYÙ (COÙ CÔ SÔÛ)

 PHUØ HÔÏP

 COÙ TÍNH THAÙCH THÖÙC

 ROÕ RAØNG (SOÁ TUYEÄT ÑOÁI, CHÆ SOÁ TAÊNG TRÖÔÛNG, ….)

 XAÙC ÑÒNH KHOAÛNG THÔØI GIAN CUÏ THEÅ (LOÄ TRÌNH)

 NHAÁT QUAÙN VAØ PHUØ HÔÏP VÔÙI ÑÒNH HÖÔÙNG PHAÙT TRIEÅN 
CHUNG

 PHOÅ BIEÁN ROÕ RAØNG TRONG TOÅ CHÖÙC

4. ÑEÀ XUAÁT CAÙC CHÍNH SAÙCH, 
KEÁ HOAÏCH HAØNH ÑOÄNG

Theo nghĩa rộng, chính sách là những nguyên tắc chỉ đạo,
những phương pháp, thủ tục, quy tắc, hình thức và những
công việc hành chính được thiết lập để hỗ trợ và thúc đẩy
công việc theo những mục tiêu đã đề ra. Các chính sách
tạo điều kiện dễ dàng cho việc giải quyết những vấn đề
lặp đi lặp lại và hướng dẫn việc thực hiện chiến lược. Là
công cụ để thực hiện chiến lược, các chính sách đặt ra
những phạm vi, cơ chế ép buộc và những giới hạn đối
với các hành động quản trị có thể được thực hiện để
thưởng và phạt cho hành vi cư xử; Các chính sách quy
định rõ những gì được làm và những gì không được làm
trong quá trình thực hiện những mục tiêu của công ty.

4. ÑEÀ XUAÁT CAÙC CHÍNH SAÙCH, 
KEÁ HOAÏCH HAØNH ÑOÄNG

CHÍNH SAÙCH, KEÁ HOAÏCH HAØNH ÑOÄNG

 LAØ NHÖÕNG NGUYEÂN TAÉC CHÆ ÑAÏO, KEÁ HOAÏCH HAØNH ÑOÄNG 
ÑÖÔÏC THIEÁT LAÄP ÑEÅ HOÃ TRÔÏ VAØ THUÙC ÑAÅY COÂNG VIEÄC.

 LAØ COÂNG CUÏ CHO VIEÄC THÖÏC THI CHIEÁN LÖÔÏC.

 ÑAËT RA CAÙC GIÔÙI HAÏN CUÛA CAÙC HAØNH ÑOÄNG QUAÛN TRÒ.

 CƠ SÔÛ CHO VIEÄC THÖÏC HIEÄC CUÛA NHAÂN VIEÂN.

 TRAÙ LÔØI CAÂU HOÛI: AI ? LAØM GÌ?

 CAÁP BAÄC HAØNH ÑOÄNG TÖÔNG THÍCH VÔÙI CAÁP BAÄC MUÏC 
TIEÂU.
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5. PHAÂN PHOÁI CAÙC NGUOÀN LÖÏC

Để thực hiện chiến lược, thì phân phối các nguồn lực 
là một hoạt động quản trị trọng yếu, được đặc biệt 
quan tâm, chú ý. Quản trị chiến lược cho phép các 
nguồn lực được thực hiện theo các ưu tiên được xác 
lập bởi những mục tiêu hàng năm. 

Thöïc hiện chieán löôïc

(1)Nhöõng nguoàn löïc veà taøi chính
(2)Nhöõng nguoàn löïc veà vaät chaát.
(3)Nguoàn löïc veà con ngöôøi.
(4)Nhöõng nguoàn löïc veà kyõ thuaät – coâng ngheä.

3. Phaân phoái caùc nguoàn löïc
Taát caû caùc toå chöùc ñeàu phaûi coù ít nhaát 
boán loaïi nguoàn löïc coù theå söû duïng ñeå 
ñaït ñöôïc caùc muïc tieâu mong muoán:

5. PHAÂN PHOÁI CAÙC NGUOÀN LÖÏC

ÑAÛM BAÛO NGUOÀN LÖÏC ÑÖÔÏC PHAÂN PHOÁI THEO 
CAÙC ÖU TIEÂN ÑÖÔÏC THIEÁT LAÄP BÔÛI NHÖÕNG MUÏC 
TIEÂU

LAØ CÔ SÔÛ ÑAÛM BAÛO CAÙC CHIEÁN LÖÔÏC THÖÏC THI 

4 LOAÏI NGUOÀN LÖÏC CHÍNH ÑÖÔÏC SÖÛ DUÏNG: TAØI 
CHÍNH, VAÄT CHAÁT, CON NGÖÔØI, KYÕ THUAÄT COÂNG 
NGHEÄ. 

VIEÄC ÑAÏT ÑÖÔÏC MUÏC TIEÂU CHÍNH LAØ THÖÔÙC ÑO 
ÑAÙNH GIAÙ VIEÄC PHAÂN BOÅ NGUOÀN LÖÏC HIEÄU 
QUAÛ.
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6.Quaûn trò caùc maâu thuaãn vaø chống thay ñoåi

Söï phuï thuoäc laãn nhau cuûa caùc muïc tieâu vaø söï caïnh 
tranh nhöõng nguoàn löïc coù haïn thöôøng daãn ñeán maâu 
thuaãn.
Maâu thuaãn coù theå ñöôïc ñònh nghóa nhö laø söï baát ñoàng 
giöõa hai hay nhieàu beân veà moät hay nhieàu vaán ñeà. Do 
ñoù vieäc ñeà ra caùc muïc tieâu coù theå ñöa ñeán caùc maâu 
thuaãn vì nhöõng caù nhaân coù nhöõng mong muoán vaø nhaän 
thöùc khaùc nhau.

Thöïc hiện chieán löôïc

Maâu thuaãn laø khoâng traùnh khoûi trong caùc toå
chöùc, vì vaäy ñieàu quan troïng laø maâu thuaãn
phaûi ñöôïc quaûn trò vaø giaûi quyeát nhöõng haäu
quaû coù theå gaây aûnh höôûng xaáu ñeán thaønh tích
cuûa toå chöùc.

Maâu thuaãn khoâng phaûi luùc naøo cuõng xaáu. Khoâng
coù maâu thuaãn ñoâi khi laø bieåu hieän cuûa söï baøng
quan vaø thôø ô.

Maâu thuaãn coù theå giuùp cho caùc nhoùm ñoái nghòch
hoaït ñoäng vaø coù theå giuùp caùc nhaø quaûn trò
nhaän ra ñöôïc caùc vaán ñeà raéc roái phaùt sinh.

6. Quaûn trò caùc maâu thuaãn vaø chống thay 
ñoåi

6. QUẢN TRỊ CÁC MÂU THUẪN

ÑAÛM BAÛO MUÏC TIEÂU ÑÖÔÏC NHAÁT QUAÙN 

NGUOÀN LÖÏC ÑÖÔÏC PHAÂN PHOÁI COÂNG BAÈNG

MUÏC TIEÂU NGAÉN HAÏN HOÃ TRÔÏ CHO MUÏC 
TIEÂU DAØI HAÏN.

CAÙC PHÖÔNG PHAÙP: LAÛNG TRAÙNH, TRUNG 
HOAØ, ÑOÁI ÑAÀU.

PHAÙT HIEÄN SÔÙM MAÂU THUAÃN ÑEÅ GIAÛI 
QUYEÁT.
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QT việc chống lại sự thay đổi:

Thay đổi có thể xuất hiện ở bất kỳ giai đoạn 
nào, cấp độ nào của quá trình quản trị 
chiến lược.

Có 3 chiến lược thường được sử dụng:
Chiến lược thay đổi bắt buộc
Chiến lược thay đổi có tính giáo dục
Chiến lược thay đổi hợp lý hay vì quyền 

lợi bản thân.

CƠ CẤU TỔ CHỨC HỖ TRỢ

4 loại cơ cấu:

Cơ cấu chức năng

Cơ cấu bộ phận

Cơ cấu theo đơn vị kinh doanh chiến lược

Cơ cấu ma trận

CƠ CẤU TỔ CHỨC HỖ TRỢ

RAØNG BUOÄC VÔÙI CAÙCH THÖÙC MUÏC TIEÂU, KEÁ 
HOAÏCH HAØNH ÑOÄNG ÑÖÔÏC THIEÁT LAÄP

RAØNG BUOÄC VÔÙI CAÙCH THÖÙC NGUOÀN LÖÏC 
ÑÖÔÏC PHAÂN CHIA.

KHOÂNG COÙ MOÄT CÔ CAÁU TOÅ CHÖÙC TOÁT NHAÁT 
CHO MOÄT CHIEÁN LÖÔÏC CUÏ THEÅ HAY MOÄT TOÅ 
CHÖÙC CUÏ THEÅ.

CAÙC LOAÏI CÔ CAÁU: CÔ CAÁU CHÖÙC NAÊNG, BOÄ 
PHAÄN, CÔ CAÁU MA TRAÄN,…
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THAØNH TÍCH GAÉN VÔÙI LÖÔNG THÖÔÛNG

KEÁ HOAÏCH LÖÔNG, THÖÔÛNG NEÂN GAÉN 
CHAËT VÔÙI CHIEÁN LÖÔÏC, MUÏC TIEÂU ÑAËT RA

LAØ ÑOÄNG LÖÏC THUÙC ÑAÅY VIEÄC ÑAÏT ÑÖÔÏC 
MUÏC TIEÂU ÑEÀ RA TRONG NGAÉN HAÏN VAØ 
DAØI HAÏN

DUY TRÌ SÖÏ GAÉN KEÁT VAØ TRUNG THAØNH 
CUÛA NHAÂN VIEÂN ÑOÁI VÔÙI COÂNG TY.

TAÏO RA MOÂI TRÖÔØNG VAÊN HOAÙ HOÃ TRÔÏ

TOÂN CHÆ HAØNH ÑOÄNG VAØ TRIEÁT LYÙ KINH DOANH

LÒCH SÖÛ, TRUYEÀN THOÁNG COÂNG TY

HEÄ THOÁNG, THUÛ TUÏC TOÅ CHÖÙC

GIAÙ TRÒ NEÀN TAÛNG

HEÄ THOÁNG NGOÂN NGÖÕ GIAO TIEÁP

HEÄ THOÁNG ÑAÙNH GIAÙ, KHEN THÖÔÛNG, THAÊNG TIEÁN

CHÍNH SAÙCH TUYEÅN DUÏNG, ÑAØO TAÏO VAØ PHAÙT TRIEÅN.

NHÖÕNG NHAØ LAÕNH ÑAÏO KIEÅU MAÃU,…

TAÏO RA MOÂI TRÖÔØNG VAÊN HOAÙ HOÃ TRÔÏ

Hội nhập và giao thoa văn hóa?
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NGUOÀN NHAÂN LÖÏC

MOÄT HEÄ THOÁNG QUAÛN TRÒ THIEÁT KEÁ TOÁT 
COÙ THEÅ BÒ THAÁT BAÏI NEÁU VAÁN ÑEÀ NHAÂN 
SÖÏ KHOÂNG ÑÖÔÏC QUAN TAÂM ÑAÀY ÑUÛ
SÖÏ PHAÕ VÔÕ CAÙC CAÁU TRUÙC CHÍNH TRÒ, XAÕ HOÄI

KHOÂNG GAÉN NAÊNG LÖÏC CAÙ NHAÂN VÔÙI CAÙC 
NHIEÄM VUÏ THÖÏC HIEÄN CHIEÁN LÖÔÏC

SÖÏ HOÃ TRÔÏ KHOÂNG ÑAÀY ÑUÛ TÖØ BAN QUAÛN TRÒ 
CAÁP CAO NHAÁT ÑEÁN CAÙC HOAÏT ÑOÄNG THÖÏC THI 
CHIEÁN LÖÔÏC.

NGUOÀN NHAÂN LÖÏC

Gắn thành tích, tiền lương, thưởng với 
các chiến lược

 “Trao quyền”

Các vấn đề khác trong thực hiện chiến 
lược.

 Marketing

 Tài chính/kế toán

 Sản xuất/tác nghiệp

 Nghiên cứu và phát triển

 Hệ thống thông tin.
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Coù nhieàu bieán soá marketing aûnh höôûng 
ñeán söï thaønh coâng hay thất baïi cuûa giai 
ñoaïn thöïc hieän chieán löôïc. 
Tuy nhieân coù hai bieán soá quan troïng nhaát 
trong vieäc thöïc thi chieán löôïc ñoù laø söï 
phaân khuùc thò tröôøng vaø ñònh vò saûn 
phaåm 

Caùc vaán ñeà Marketing

Moät soá ví duï veà caùc quyeát ñònh marketing coù theå ñoøi 
hoûi phaûi coù caùc chính saùch:

(1 ) Söû duïng keânh phaân phoái ñoäc quyeàn hay nhieàu 
keânh phaân phoái

(2) Quaûng caùo raàm roä hay thöa thôùt, hoaëc khoâng 
quaûng caùo treân Tivi

(3) Haïn cheá hay khoâng haïn cheá kinh doanh vôùi một 
khaùch haøng ñôn leû.

(4) Laø ngöôøi daãn ñaàu hay ñi sau veà giaù.
(5) Baûøo haønh hoaøn toaøn hay haïn cheá.
(6) Thöôûng cho nhöõng ngöôøi baùn haøng chæ döïa treân 

hoa hoàng hay caû löông & tieàn hoa hoàng

Caùc vaán ñeà Marketing

Caùc vaán ñeà Marketing

Saûn phaåm 
(products)

Phaân phoái 
(Place)

Khuyeán maõi 
(Promotion)

Giaù (Price)

Chaát löôïng.
Hình aûnh vaø 
khaû naêng löïa 
choïn
Kieåu daùng
Nhaõn hieäu
Bao bì
Baûo haønh
Haäu maõi
Dòch vuï hoã 
trôï.

Caùc keânh 
phaân phoái
Qui moâ phaân 
phoái
Caùc ñieåm baùn 
leû
Caùc khu vöïc 
baùn haøng
Möùc ñoä vaø nôi 
toàn kho
Caùc phöông 
tieän vận chuyển

Quaûng caùo
Baùn haøng cho 
caù nhaân
Khuyeán maõi 
baùn haøng
Quaûng caùo ñaïi 
chuùng.

Mức gía
Giaûm 
giaù/chieát 
khaáu
Ñieàu kieän 
thanh toaùn.

Marketing-mix (4P)



11/1/2014

Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 15

Caùc vaán ñeà Marketing

Ngöôøi söû duïng 
nhieàu

Thu nhaäp cao Trung taâm thaønh phoá
Ngoaïi oâ
Vuøng queâ

Thu nhaäp thaáp Trung taâm thaønh phoá
Ngoaïi oâ
Vuøng queâ

Ngöôøi söû duïng ít

Thu nhaäp cao Trung taâm thaønh phoá
Ngoaïi oâ
Vuøng queâ

Thu nhaäp thaáp Trung taâm thaønh phoá
Ngoaïi oâ
Vuøng queâ

Ngöôøi khoâng 
söû duïng

Thu nhaäp cao Trung taâm thaønh phoá
Ngoaïi oâ
Vuøng queâ

Thu nhaäp thaáp Trung taâm thaønh phoá
Ngoaïi oâ
Vuøng queâ

Caùc coâng cuï ñeå phaân khuùc thò tröôøng:

 Caùc böôùc ñeå thöïc hieän ñònh vò saûn 
phaåm
(1) Choïn löïa caùc tieâu chuaån chuû yeáu coù theå phaân 
bieät roõ raøng caùc saûn phaåm vaø dòch vuï trong ngaønh.
(2) Veõ bieåu ñoà ñịnh vò SP döïa treân hai khía caïnh coù 
tieâu chuaån rieâng bieät naèm treân moãi truïc.
(3) Ñaùnh daáu caùc SP/DV cuûa caùc ñoái thuû caïnh tranh 
lôùn treân 4 goùc chung cuûa ma traän.
(4) Xaùc ñònh treân bieåu ñoà caùc khu vuïc maø SP/DV 
cuûa caùc ñoái thuû coù khaû naêng caïnh tranh nhaát trong 
moät thò tröôøng muïc tieâu naøo ñoù. Tìm kieám nhöõng 
khoaûng troáng thích hôïp.
(5) Xaây döïng keá hoaïch marketing ñeå ñònh vò ñuùng 
ñaén caùc SP hay DV cuûa DN mình.

Caùc vaán ñeà Marketing

Goàm:
(1) Voán (ñöôïc hình thaønh nhö theá naøo, tæ troïng vaø cô  caáu voán);
(2) Söû duïng voán
(3) Thueâ hay mua TS
(4) Tæ leä laõi coå phaàn
(5) Söû duïng caùc phöông phaùp khaáu hao vaø toàn kho naøo.
(6) Söû duïng caùc coâng cuï ñoøn baåy TC ra sao.
(7) Môû roäng hay thu heïp caùc khoaûn phaûi thu, phaûi traû như thế
naøo?
(8) Thieát laäp moät tæ leä chieát khaáu cho nhöõng khoaûn phaûi thu 
phaûi traû trong moät thôøi haïn naøo ñoù.
(9) Xaùc ñònh löôïng tieàn maët phaûi naém trong tay.
(10) …

Caùc vaán ñeà taøi chính / keá toaùn
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7. SAÛN XUAÁT / TAÙC NGHIEÄP 

NHÖÕNG QUYEÁT ÑÒNH VEÀ

 QUI MOÂ PHAÂN XÖÔÛNG

 VÒ TRÍ PHAÂN XÖÔÛNG

 SÖÛ DUÏNG CAÙC TIEÂU CHUAÅN

 KIEÅM SOAÙT CHI PHÍ

 KIEÅM SOAÙT CHAÁT LÖÔÏNG

 ÑOÅI MÔÙI COÂNG NGHEÄ,…

HEÄ THOÁNG ÑAØO TAÏO VAØ HUẤN LUYEÄN NOÄI 
BOÄ

Bài tập chương 5

Quản trị chiến lược, tr. 393 – 404

Bài thảo luận nhóm

Anh/chị làm việc trong ban lãnh đạo của một liên
doanh giữa Việt Nam với một tập đoàn nước ngoài.
Đối tác liên doanh đến từ một nước có nền văn hóa
khác xa so với Việt Nam. Các cán bộ nước ngoài
làm việc trong liên doanh rất thẳng thắn, rõ ràng,
nhưng nóng nảy và có phần hơi lỗ mãng. Nền văn
hóa của họ còn có đặc điểm: khoảng cách quyền lực
rất cao: Lãnh đạo có quyền đánh, đuổi nhân viên,
nếu nhân viên không hoàn thành tốt công việc được
giao.
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Bài thảo luận nhóm (tt)
Vì mới sang Việt Nam chưa lâu (chưa đầy 6 tháng),
chưa hiểu về đất nước, con người Việt Nam, nên các
cán bộ nước ngoài trong liên doanh sống khép kín,
không cởi mở, rất ít khi chia sẻ thông tin với các cán
bộ, công nhân Việt Nam trong liên doanh. Nếu có
điều gì không hài lòng thì họ tỏ ra khó chịu, luôn
quát mắng công nhân, chứ không chịu giải thích,
hướng dẫn, làm cho bầu không khí trong công ty trở
nên ngột ngạt, nặng nề.
Trên cương vị một lãnh đạo của liên doanh Anh/chị

hãy đề xuất một số ý kiến nhằm cải thiện tình hình
nêu trên.
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Chương 6
KIỂM TRA, ĐÁNH GIÁ 
TÌNH HÌNH THỰC HIỆN 

CHIẾN LƯỢC

GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

Nội dung nghiên cứu:
• Bản chất của việc kiểm tra, đánh giá tình

hình thực hiện chiến lược
• Quá trình kiểm tra, đánh giá tình hình thực

hiện chiến lược:
- Xác định những nội dung cần kiểm tra, đánh giá
- Đề ra tiêu chuẩn để đánh giá
- Đo lường kết quả đạt được
- So sánh kết quả đạt được với tiêu chuẩn đề ra 
- Tìm nguyên nhân dẫn đến sự sai lệch
- Tìm biện pháp khắc phục.

Tài liệu tham khảo

GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân
Quản trị chiến lược, 2013
Chương 6, tr.405 - 442

Fred R. David, Strategic Management 
Concepts and Cases, 2011, Chapter 9
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6.1. Bản chất của việc kiểm tra, 
đánh giá chiến lược

• Đánh giá chiến lược là giai đoạn cuối cùng, một
giai đoạn không thể thiếu trong toàn bộ quá trình
quản trị chiến lược.

• Quá trình QTCL có thể dẫn đến kết quả: những
quyết định chiến lược đúng đắn sẽ mang lại
những kết quả tốt đẹp có ý nghĩa lâu dài; ngược
lại, những quyết định chiến lược sai lầm có thể
gây ra những thiệt hại nghiêm trọng, thậm chí có
thể đẩy tổ chức vào tình thế vô cùng khó khăn
=> cần đánh giá chiến lược, để phát hiện kịp
thời chiến lược đúng hay sai? Đúng sai ở chỗ
nào? Mức độ nào? Trên cơ sở đó tìm biện pháp
khắc phục thích hợp.

Mô hình quản trị chiến lược toàn diện

Phân tích
môi

trường
bên ngoài

Xác định 
tầm nhìn, 
sứ mạng, 
mục tiêu 

chiến lược

Phân tích
môi

trường
bên trong

Thiết 
lập mục 
tiêu dài 

hạn

Đánh giá 
và lựa 

chọn các 
chiến 
lược

Thực 
hiện các 

chiến 
lược

Thực hiện
các chiến
lược chức

năng

Đo lường 
đánh giá 
việc thực 

hiện chiến 
lược

Hoạch định chiến lược Thực hiện chiến lược
Đánh giá 

Chiến lược

Chiến lược kinh doanh toàn cầu

6.1. Bản chất của việc 
đánh giá chiến lược (tt)

Môi trường luôn thay đổi => những thành
công của ngày hôm nay không thể đảm
bảo cho những thành công của ngày mai
=> Cần phải đánh giá chiến lược để phát
hiện kịp thời những khó khăn, những điều
chưa phù hợp => để có được kế hoạch
hành động phù hợp hơn => Có như vậy
mới đảm bảo thực hiện được các mục tiêu
đề ra.
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6.1. Bản chất của việc 
đánh giá chiến lược (tt)

Quản trị chiến lược là quá trình tuần hoàn
liên tục. Kiểm tra, đánh giá chiến lược là
giai đoạn cuối của quá trình quản trị chiến
lược thời kỳ trước, song nó đồng thời là
giai đoạn đầu - cung cấp thông tin cho quá
trình hoạch định chiến lược cho thời kỳ
tiếp theo. Vì vậy, có ảnh hưởng to lớn đến
chất lượng chiến lược của thời kỳ sau.

6.2. Quá trình đánh giá chiến lược

Để đánh giá chiến lược cần thực hiện
những công việc cơ bản sau:

• Kiểm soát những cơ sở cơ bản của chiến
lược;

• So sánh kết quả đạt được với mục tiêu đề
ra;

• Vạch ra các kế hoạch hành động đúng để
cải thiện tình hình.

6.2. Quá trình đánh giá chiến lược (tt)

Đi vào chi tiết quá trình đánh giá chiến lược gồm 
các bước:

- Xác định những nội dung cần đánh giá
- Đặt những tiêu chuẩn để đánh giá
- Đo lường kết quả thực hiện
- So sánh việc thực hiện với tiêu chuẩn đề ra 
- Xác định nguyên nhân dẫn đến sự sai lệch
- Tìm biện pháp khắc phục.
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Xác định những nội dung cần đánh giá

Cần đánh giá:

• Đánh giá những chiến lược đã được
hoạch định.

• Đánh giá mức độ thực hiện các mục tiêu.
• Đánh giá hoạt động của các cá nhân, bộ

phận trong tổ chức/đánh giá thành tích.

Đặt những tiêu chuẩn đánh giá

Để đánh giá chiến lược cần dựa vào các 
tiêu chí:

- Nhất quán
- Phù hợp
- Khả thi
- Thuận lợi.

Tính nhất quán

Theo Richarch Rumelt
Một chiến lược không nên đưa ra những mục
tiêu, đường lối không nhất quán. Va chạm trong
tổ chức hoặc tranh cãi trong phòng ban, bộ
phận thường là triệu chứng của sự hỗn loạn
trong quản trị, nhưng những vấn đề này cũng có
thể là một dấu hiệu của sự không nhất quán
trong chiến lược. Rumelt đề nghị 3 nguyên tắc
giúp xác định xem những vấn đề tổ chức có liên
quan với tính không nhất quán trong chiến lược
không.
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Tính nhất quán (tt)

• Có những vấn đề quản trị vẫn tiếp tục cho dù có
sự thay đổi nhân sự không? Nó có khuynh
hướng thiên về cơ sở là sản phẩm hơn là cơ sở
nhân sự không? Khi đó các chiến lược có thể là
không nhất quán

• Trong tổ chức có hiện tượng: thành công của bộ
phận này dẫn đến thất bại của bộ phận khác.
=> chiến lược là không nhất quán.

• Có phải những vấn đề về chính sách và sản
phẩm tiếp tục là vấn đề giải quyết hàng đầu khi
chiến lược có thể là không nhất quán.

Sự phù hợp:

Tính phù hợp chỉ ra nhu cầu cho các nhà chiến
lược kiểm tra những khuynh hướng chung hoặc
riêng trong đánh giá chiến lược. Một chiến lược
phải đưa ra một thông tin phản hồi phù hợp với
môi trường ngoài và những sự thay đổi xảy ra
bên trong nó. Một điều khó khăn trong việc sắp
xếp những yếu tố chính bên trong và bên ngoài
trong xây dựng chiến lược là phần lớn các
khuynh hướng đều là kết quả của sự tương tác
với các khuynh hướng khác.

Sự phù hợp (tiếp):

Ví dụ, phong trào dạy trẻ xuất hiện như là
kết quả của một sự liên kết nhiều khuynh
hướng: bao gồm sự gia tăng tỉ lệ bình
thường trong giáo dục, lạm phát gia tăng
và lực lượng lao động nữ cũng tăng. Vì
vậy những khuynh hướng nhân khẩu hay
kinh tế đơn lẻ có thể xuất hiện đều trong
nhiều năm, có những làn sóng thay đổi
vẫn tiếp tục ở phạm vi tương tác.
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Tính khả thi

Một chiến lược không phải đòi hỏi quá nhiều ở
lực lượng có sẵn cũng không tạo ra những vấn
đề khó khăn. Sự kiểm tra tổng quát sau cùng
của chiến lược là tính khả thi của nó. Có nghĩa
là chiến lược có thể cố gắng trong nguồn tài
chính, nhân lực vật chất không? Dựa trên các
nguồn tài chính của một công ty kinh doanh là
cách dễ nhất để lượng giá và thường nó cũng là
hạn chế đầu tiên đối ngược với chiến lược được
đánh giá.

Tính khả thi (tiếp)

Tuy nhiên, thỉnh thoảng người ta quên rằng những
phương pháp đổi mới cho tài chính thường có thể
có. các công cụ như: tài trợ vốn, hợp đồng buôn
bán, tiền vay nhờ thế chấp nhà máy cho những hợp
đồng dài hạn đều được sử dụng có hiệu quả để
chiếm được vị trí chính trong việc mở rộng các lĩnh
vực công gnhiệp không lường trước được. Việc giới
hạn không thể định lượng những nguyên tắc trong
chọn lựa chiến là bị phụ htuộc vào khả năng của tổ
chức và nhân sự. Trong đánh giá một chiến lược,
điều quan trọng là cần phải kiểm tra xem tổ chức có
thể chứng minh được trong thời gian qua đã được
khả năng, năng lực, kỹ năng và tài năng cần thiết để
thực hiện chiến lược đề ra.

Thuận lợi

Một chiến lược phải tạo ra sự sáng tạo và/ hay
duy trì một sự thuận lợi có thể cạnh tranh trong
phạm vi hoạt động đã chọn lựa. Lợi thế cạnh
tranh là kết quả của 3 phạm vi ưu thế: (1) nguồn
lợi, (2) kỹ năng và (3) vị thế. Ý kiến cho rằng sắp
xếp vị trí những nguồn lực của một ai đó có thể
gia tăng hiệu quả liên kết của chúng là quan
điểm quen thuộc với các nhà quản lý trong quân
đội, những người chơi cờ vua và những nhà
ngoại giao.
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Thuận lợi (tiếp)

Vị thế cũng có thể đóng vai trò quan trọng trong chiến
lược của một tổ chức. Một lần đạt được vị thế tốt là
thành công – Để làm được điều đó phải mất tiền bạc,
công sức để theo đuổi nâng cao vị thế cạnh tranh, để
chống lại các đối thủ tấn công từ mọi mặt. Thuận lợi về
vị thế có khuynh hướng kềm giữ thực tại theo những
yếu tố quan trọng chính của môi trường bên ngoài và
bên trong, để làm cơ sở cho sự ổn định như cũ. Điều
này giải thích tại sao những công ty hàng đầu kỳ cựu
hầu như đứng yên một thời gian mặc dù mức độ kỹ
năng khởi đầu chỉ là bình thường.

Thuận lợi (tiếp)

Mặc dù không phải tất cả thuận lợi về vị thế gắn liền với
tầm cỡ, thật ra những tổ chức lớn hơn có khuynh hướng
hoạt động ở những thị trường và sử dụng những
phương thức biến đổi vị thế của họ thành thuận lợi,
trong khi những công ty nhỏ hơn tìm vị thế sản phẩm –
thị trường xuất hiện ở các hình thức thuận lợi khác. Một
tính chất chủ yếu của vị thế tốt là nó cho phép công ty
thu nhận thuận lợi từ những chính sách mà nó hầu như
sẽ không đem lại lợi nhuận cạnh tranh nếu như không ở
cùng vị trí này. Vi vậy trong đánh giá chiến lược, các tổ
chức nên kiểm tra tính chất về sự thuận lợi trong vị trí
liên kết với chiến lược đề ra.

Khung ñaùnh giaù chieán löôïc

(xem 404 – 406, Khái luận về QTCL)
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Khung ñaùnh giaù chieán löôïc

Bên ngoài thay đổi Bên trong thay đổi Thành công ? Kết quả

Không Không Không Điều chỉnh
Có Có Có Điều chỉnh
Có Có Không Điều chỉnh
Có Không Có Điều chỉnh
Có Không Không Điều chỉnh
Không Có Có Điều chỉnh
Không Có Không Điều chỉnh
Không Không Có Tiếp tục thực hiện 

phương hướng 
chiến lược hiện 
tại.

So saùnh ma traän IFE toàn taïi 
ñoái ngöôïc ñaõ ñöôïc ñieàu chænh

Khung ñaùnh giaù 
chieán löôïc

Coù

Nhöõng khaùc bieät lôùn coù theå 
xaûy ra khoâng?

Hoaït ñoäng thöù hai:
Tính toaùn quaù trình thöïc hieän cuûa toå chöùc

So saùnh tieán trình thöïc söï, ngöôïc laïi vôùi keá hoaïch 
trong vieäc ñaùp öùng muïc tieâu ñeà ra.

Nhöõng khaùc bieät lôùn coù theå 
xaûy ra khoâng?

Tieáp tuïc thöïc hieän theo 
höôùng hieän taïi

Khoâng

Khoâng

Coù

Hoaït ñoäng 
thöù ba:

Thöïc 
hieän 
ñieàu 

chænh

Hoaït ñoäng thöù nhaát: 
Xem xeùt nhöõng phaàn cô baûn cuûa chieán löôïc

Chuaån bò ma traän  IFE ñaõ 
ñöôïc ñieàu chænh

Chuaån bò ma traän EFE ñaõ 
ñöôïc ñieàu chænh

So saùnh ma traän IFE toàn taïi 
ñoái ngöôïc ñaõ ñöôïc ñieàu chænh

Ñaùnh giaù chieán löôïc
Xem xeùt laïi cô caáu toå chöùc

Xem xeùt laïi cô caáu cuûa moät toå chöùc trong vieäc thöïc hieän chieán löôïc 
– chính laø vieäc trieån khai moät ma traän EFE vaø IFE ñaõ ñöôïc ñieàu chænh.

Söï phaân tích caùc ma traän môùi ñieàu chænh naøy nhaèm traû lôøi caùc caâu 
hoûi sau ñaây:

1. Ñoái thuû ñaõ phaûn öùng nhö theá naøo ñoái vôùi nhöõng chieán löôïc cuûa 
chuùng ta?

2. Caùc chieán löôïc cuûa ñoái thuû ñaõ thay ñoåi ra sao?
3. Ñieåm maïnh vaø ñieåm yeáu cuûa ñoái thuû ñaõ thay ñoåi ntn?
4. Taïi sao ñoái thuû laøm nhöõng thay ñoåi chieán löôïc naøo ñoù?
5. Taïi sao nhöõng chieán löôïc cuûa ñoái thuû laïi thaønh coâng hôn nhöõng 

chieán löôïc cuûa caùc ñoái thuû khaùc?
6. Ñoái thuû cuûa chuùng ta haøi loøng ra sao vôùi vò trí thò tröôøng vaø lôïi 

nhuaän hieän taïi?
7. Ñoái thuû chính coù theå vöôït leân bao nhieâu tröôùc khi traû ñuõa?
8.      Baéng caùch naøo chuùng ta coù theå lieân keát coù keát quaû hôn vôùi ñoái 

thuû cuûa chuùng ta?
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Ñaùnh giaù chieán löôïc

So saùnh 3 tieâu chuaån:
1. So saùnh vieäc thöïc hieän cuûa coâng ty qua 

nhöõng thôøi kyø khaùc nhau.
2. So saùnh vieäc thöïc hieän cuûa Cty vôùi 

hoaït ñoäng cuûa caùc ñoái thuû caïnh tranh.
3. So saùnh vieäc thöïc hieän cuûa Cty vôùi möùc 

bình quaân ngaønh coâng nghieäp

Đánh giá các mục tiêu:

• Số lượng
• Chất lượng
• Thời gian 
• Chi phí

Ño löôøng & Ñaùnh giaù chieán löôïc

Ñeå so saùnh ñöôïc caùc chæ tieâu treân, chuùng ta 
caàn phaûi ñaùnh giaù caùc chæ soá taøi chính quan sau 
ñaây:

1. Laõi ñaàu tö.
2. laõi coå phaàn
3. Möùc laõi bieân teá.
4. Thò phaàn.
5. Nôï coå phaàn
6. Thu nhaäp coå phaàn.
7. Möùc taêng tröôûng doanh soá baùn.
8. Möùc taêng tröôûng taøi saûn.
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Ñaùnh giaù chieán löôïc

6 caâu hoûi veà ñaùnh giaù chaát löôïng trong thöïc hieän 
chieán löôïc kinh doanh:

1. Chieán löôïc coù nhaát quaùn beân trong khoâng?
2. Chieán löôïc coù nhaàt quaùn vôùi moâi tröôøng 
khoâng?
3. Chieán löôc coù phuø hôïp vôùi ñieàu kieän nguoàn löïc        
coù saün hay khoâng?
4. Chieán löôïc coù gaén vôùi möùc ñoä ruûi ro cho pheùp 
khoâng?
5. Chieán löôïc coù lòch thôøi gian phuø hôïp khoâng?
6. Chieán löôïc coù theâ hoaït ñoäng ñöôïc nöõa khoâng?

Ñaùnh giaù chieán löôïc

Moät soá caâu hoûi quan troïng khaùc:
1. Caân ñoái veà ñaàu tö cuûa coâng ty giöõa nhöõng döï aùn coù ruûi ro 

cao vaø thaáp ntn?
2. Caân ñoái veà ñaàu tö cuûa coâng ty giöõa nhöõng döï aùn daøi haïn 

vaø ngaén haïn ra sao?
3. Caân ñoái ñaàu tö cuûa coâng ty giöõa thò tröôøng phaùt trieån 

nhanh vaø thò tröôøng phaùt trieån chaäm ra sao?
4. Caân ñoái ñaàu tö cuûa coâng ty giuõa caùc khu vöïc khaùc nhau 

ra sao?
5. Caùc chieán löôïc cuûa coâng ty coù trach nhieäm ôû chöøng möïc 

naøo?
6. Nhöõng moái quan heä giöõa caùc yeáu toá chieán löôïc chuû yeáu 

beân trong vaø beân ngoaøi cuûa coâng ty laø gì?
7. Caùc ñoái thuû chính coù kyø voïng ra sao ñeå phaûn öùng vôùi 

nhöõng chieán löôïc cuï theå.?

Ñaùnh giaù chieán löôïc
Hoaïch ñònh moät vaøi tình huoáng baát ngôø :
Moät soá keá hoaïch phoøng hôø baát traéc thieát laäp thoâng thöôøng 

trong caùc coâng ty:
1. Neáu ñoái thuû caïnh tranh chính töø boû nhöõng thò tröôøng tieâu 

bieåu nhö thoâng tin tình baùo khaúng ñònh, chuùng ta phaûi 
laøm gì?

2. Neáu muïc tieâu baùn haøng cuûa chuùng ta khoâng ñaït, coâng ty 
cuûa chuùng ta seõ laøm gì ñeå traùnh thua loã?

3. Neáu nhu caàu veà saûn phaåm môùi vöôït hôn keá hoach, chuùng 
ta seõ laøm ñeå ñaùp öùng?

4. Neáu moät tai naïn naøo ñoù xaûy ra (baõo luït, ñoäng ñaát, soùng 
thaàn, haïn haùn,…) luùc ñoù coâng ty neân laøm gì?

5. Neáu tieán boä kyõ thuaät môùi laøm cho saûn phaãm môùi cuûa 
chuùng ta loãi thôøi sôùm hôn döï ñònh, chuùng ta phaûi laøm gi?
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TIÊU CHUẨN KIỂM TRA

Việc tiết lập những tiêu chuẩn kiểm ra là rất
cần thiết. Nó giúp cho việc kiểm tra được
tiến hành một cách hiệu quả.

1. Những tiêu chuẩn thay thế
2. Những sai số cho phép

ĐO LƯỜNG SỰ THỰC HIỆN

1. Thông tin cho việc đo lường thành quả:
• Hệ thống báo cáo phải có đủ thông tin để có đượcsự 
đánh giá đáng tin cậy của việc thực hiện.

• Thông tin bao gồm tất cả thông tin về những biến số có 
giá trị về mặt chiến lược

• Những báo cáo phải được cấu trúc sao cho thể hiện 
được khả năng thực hiện và/ hoặc những biểu hiện có 
thể dẫn đến hành động.

• Thời điểm báo cáo phải kịp thời, nội dung báo cáo phải 
lượng đủ để có thể dẫn đến hành động sửa chữa .

• Yêu cầu về số lượng và nội dung báo cáo phải phù hợp 
với loại hình hoạt động của đơn vị, Ví dụ báo cáo phân 
tích bán hàng hay quản trị sản xuất thường đơn giản

ĐO LƯỜNG SỰ THỰC HIỆN

2. Những kỹ thuật đo lường
Kỹ thuật đo lường cần phù hợp với loại chỉ tiêu đo lường kết quả.
2.1. Những đo lường hướng về tiếp thị.
• Phân tích số lượng bán,
• Phân tích về thị trường: có bốn số đo về dự phần: 1. Dự phần thị 

trường toàn bộ; 2. dự phần thị trường đối tượng; 3. dự phần tương 
đối tương đối của các công ty cạnh tranh lớn nhất; 4. dự phần 
tương đối của công ty cạnh tranh dẫn đầu. 

• Phân tích những chi phí tiếp thị với doanh số: đánh giá hiệu quả chi 
tiêu để đạt mục tiêu bán hàng. Các số liệu có thể sự dụng: lực 
lượng bán háng/số hàng bán; cổ động quảng cáo/số hàng bán; cổ 
động bán hàng/doanh số; sưu tầm tiếp thị/doanh số.

• Thái độ của khách hàng
• Phân tích hiệu qua tập trung vào: hiệu quả lực lượng bán hàng, 

quảng cáo, cổ động phân phối
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Những kỹ thuật đo lường

2.2. Đo lường tài nguyên nhân lực
• Tập trung vào số lượng, chất lượng kết quả
• Những thước đo cá nhân: sự văng mặt, đi trễ, 

số lần xảy ra sự cố, sự thăng tiến, mức lương.
• Những biện pháp đánh giá cần thiết cho nhân 

viên quản lý kỹ thuật nghiệp vụ: dưới dạng 
những thang bậc, so sánh, liết kê các nội 
dung…

• Đánh giá sự trưởng thành của nhân viên thể 
hiện qua: thành tích và sự phát triển nghề 
nghiệp chuyên môn thông tự học và phát triển 
của mỗi cá nhân.

Những kỹ thuật đo lường (tt)

2.3. Những chỉ tiêu đánh giá kết quả sản 
xuất:

• Kiểm tra trước những dữ kiện nhập
• Kiểm tra đồng thời việc chế biến và giao 

chuyển
• Hậu kiểm những dữ kiện xuất.
2.4. Kiểm toán

SO SÁNH THÀNH TÍCH VỚI TIÊU CHUẨN

• Đây là việc làm cần thiết để đánh giá mức 
độ thực hiện có nằm trong giới hạn kiểm 
soát không?

• Nếu thành tích vượt tiêu chuẩn cho biết 
công việc quản lý tốt; Nếu vượt quá giới 
hạn dưới cần xác định lý do và có hành 
động, biện pháp ngay.
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TÌM KIẾM NGUYÊN NHÂN CỦA 
NHỮNG SAI LỆCH

1. Những tiêu chuẩn có phù hợp với những mục tiêu 
và chiến lược đề ra không?

2. Những mục tiêu và những tiêu chuẩn tương ứng 
còn phù hợp với tình hình hiện thời không?

3. Những chiến lược để hoàn thành mục tiêu có còn 
thích hợp với tình hình hiện nay không?

4. Cơ cấu tổ chức, hệ thống và sự hỗ trợ tài nguyên 
của công ty có đủ thực hiện thành công những 
chiến lược và nhờ đó hoàn thành mục tiếu.

5. Những hoạt động có thích hợp để đạt tiêu chuẩn 
hay không?

TIẾN HÀNH SỬA CHỮA

Những hành động sửa chữa của tiến trình kiểm 
soát tập trung cho việc hỗ trợ quản trị làm 
công việc sửa chữa.

• Xét lại tiêu chuẩn,
• Xét lại những chiến lược,
• Xét lại cấu hệ thống, sự trợ giúp,
• Xét lại những hoạt động,
• Sự tương quan,
• Kiểm soát tiến trình thiết kế chiến lược.

Bài tập chương 6

Quản trị chiến lược, tr. 435 - 442
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Cạnh tranh và một số vấn đề có liên quan1

Nền tảng của chiến lược cạnh tranh2

Các chiến lược cạnh tranh tổng quát3

Những điểm cần lưu ý khi lựa chọn 
chiến lược cạnh tranh trong đk hiện đại

4

Bài tập chương 75

GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân
Quản trị chiến lược, 2013
Chương 7, tr.443 - 476
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 Theo Đại Từ điển tiếng Việt, cạnh tranh được định
nghĩa là “tranh đua giữa những cá nhân, tập thể có
chức năng như nhau, nhằm giành phần hơn, phần
thắng về mình”.

 Theo Từ điển Thuật ngữ Kinh tế học “cạnh tranh –
sự đấu tranh đối lập giữa các cá nhân, tập đoàn hay
quốc gia. Cạnh tranh nảy sinh khi hai bên hay nhiều
bên cố gắng giành lấy thứ mà không phải ai cũng có
thể giành được”.

 Theo Từ điển rút gọn về kinh doanh “cạnh tranh là
sự ganh đua, sự kình địch giữa các nhà kinh
doanh trên thị trường nhằm giành cùng một loại
tài nguyên sản xuất hoặc cùng một loại khách
hàng về phía mình”.

 Theo Từ điển Bách khoa của Việt Nam thì “cạnh
tranh (trong kinh doanh) là hoạt động ganh đua
giữa những người sản xuất hàng hóa, giữa các
thương nhân, các nhà kinh doanh trong nền kinh
tế thị trường, chi phối bởi quan hệ cung cầu nhằm
giành các điều kiện sản xuất, tiêu thụ và thị
trường có lợi nhất”.
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 Theo Các Mác, “cạnh tranh là sự ganh đua, sự
đấu tranh gay gắt giữa các nhà tư bản để giành
giật những điều kiện thuận lợi trong sản xuất và
tiêu thụ hàng hóa để thu được lợi nhuận siêu
ngạnh”.

 Paul Samuelson cho rằng, “cạnh tranh là sự kình
địch giữa các doanh nghiệp với nhau để giành
khách hàng hoặc thị trường”.

 Tóm lại, cạnh tranh là sự tranh đua giữa các cá 
nhân, tổ chức, cùng hoạt động trong một lĩnh 
vực, để giành phần hơn (thị trường, khách 
hàng, lợi nhuận,…), phần thắng về mình.

 Lợi thế cạnh tranh là những gì chủ thể cạnh tranh 
có được để giành phần hơn, phần thắng về mình.

 Lợi thế cạnh tranh của một công ty là khả năng 
mà công ty đó có thể cung cấp cho thị trường một 
giá trị đặc biệt mà không có một đối thủ cạnh 
tranh nào có thể cung cấp được.
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 Theo Michael E. Porter, lợi thế cạnh tranh trước
hết dựa vào khả năng duy trì một chi phí sản xuất
thấp và sau đó là dựa vào sự khác biệt hóa sản
phẩm so với đối thủ cạnh tranh, như: chất lượng
sản phẩm dịch vụ, mạng lưới phân phối, cơ sở vật
chất, trang bị kỹ thuật.

 Theo Michael E. Porter, lợi thế cạnh tranh bền
vững (Sustainable Competitive Advantage) có
nghĩa là công ty phải liên tục cung cấp cho thị
trường một giá trị đặc biệt mà không có một đối
thủ cạnh tranh nào có thể cung cấp được.

 Theo Michael E. Porter, là khả năng tạo những
sản phẩm có quy trình công nghệ độc đáo tạo ra
giá trị gia tăng cao phù hợp với nhu cầu của
khách hàng, chi phí thấp, năng suất cao nhằm
nâng cao lợi nhuận.
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Kết hợp hai hình thức cơ bản của lợi thế cạnh tranh
(chi phí thấp hoặc khác biệt hóa) với phạm vi hoat
động của công ty sẽ hình thành nên ba chiến lược
cạnh tranh tổng quát:

 Chiến lược chi phí thấp nhất (cost leadership
strategy);

 Chiến lược khác biệt hóa sản phẩm (differentiation
strategy);

 Chiến lược tập trung (focus strategy).

Chiến lược tập trung có hai phương thức cụ thể:
 Tập trung theo hướng chi phí thấp (cost focus)
 Tập trung theo hướng khác biệt hóa

(differentiation focus).

 Mục tiêu của công ty theo đuổi chiến lược chi 
phí thấp nhất là vượt trội đối thủ cạnh tranh 
bằng cách tạo ra sản phẩm, dịch vụ với chi phí 
thấp nhất. 
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 Thứ nhất, do chi phí thấp, công ty có thể bán sản
phẩm với giá thấp hơn đối thủ cạnh tranh mà vẫn
giữ nguyên mức lợi nhuận. Nếu các đối thủ cạnh
tranh bán sản phẩm ở cùng mức giá thì rõ ràng
công ty có chi phí thấp hơn sẽ đạt mức lợi nhuận
cao hơn.

 Thứ hai, nếu xảy ra chiến tranh giá cả và các
công ty cạnh tranh chủ yếu ở khía cạnh giá cả khi
ngành kinh doanh đi vào giai đoạn trưởng thành,
công ty có chi phí thấp hơn sẽ chịu đựng với sự
cạnh tranh tốt hơn.

 Thứ ba, công ty dễ dàng chịu đựng được khi có
sức ép tăng giá của các nhà cung cấp.
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 Với mục tiêu là chi phí nhất, công ty không tập
trung vào khác biệt hóa sản phẩm mà sử dụng
lợi thế quy mô – sản xuất sản phẩm hàng loạt.
Công ty cũng không đi tiên phong trong lĩnh vực
nghiên cứu, đưa ra các tính năng sản phẩm mới
mà thường chờ cho đến khi khách hàng thật sự
mong muốn. Công ty thường không phân nhóm
khách hàng mà chỉ nhằm đáp ứng nhu cầu cho
“khách hàng trung bình”.

 Công ty có ưu thế hơn các đối thủ cạnh tranh tiềm
năng.

 Ít bị ảnh hưởng hơn so với các đối thủ cạnh tranh
trong trường hợp giá cả nguyên vật liệu tăng.
Ngoài ra, do mua với số lượng lớn nên có vị thế
tốt trong đàm phán với nhà cung cấp.

 Ít bị ảnh hưởng hơn so với các đối thủ cạnh tranh
trong trường hợp sản phẩm bị giảm giá.

 Nếu xuất hiện sản phẩm thay thế, công ty có thể
giảm giá sản phẩm để cạnh tranh và giữ nguyên
thị phần.

 Cuối cùng, ưu thế về chi phí chính là rào cản
ngăn không cho các công ty khác xâm nhập thị
trường.
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 Khả năng các đối thủ cạnh tranh tìm ra phương
pháp sản xuất với chi phí thấp hơn.

 Khả năng các đối thủ cạnh tranh bắt chước dễ
dàng phương pháp sản xuất của công ty cũng là
một đe dọa khác.

 Cuối cùng, do mục tiêu chi phí thấp công ty có thể
bỏ qua không đáp ứng được sự thay đổi về thị
hiếu của khách hàng.

 Việc thực hiện chiến lược chi phí thấp nhất đang
ngày càng trở nên khó khăn do phải đối đầu với
sự cạnh tranh mạnh mẽ.

 Mục tiêu của chiến lược khác biệt hóa sản phẩm
là đạt được lợi thế cạnh tranh thông qua việc
tạo ra sản phẩm được xem là duy nhất, độc đáo
đối với khách hàng, thỏa mãn nhu cầu khách
hàng bằng cách thức mà các đối thủ cạnh tranh
không thể thực hiện. Chính khả năng này đã
cho phép công ty định giá “vượt trội” cho sản
phẩm, tăng doanh thu và đạt tỉ suất lợi nhuận
trên trung bình.



11/1/2014

Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 9

 Tài sản quí giá nhất mà chiến lược khác biệt
hóa tạo ra là sự trung thành của khách hàng đối
với nhãn hiệu.

 Với chiến lược khác biệt hóa, công ty có thế
“chịu đựng” với sự tăng giá nguyên vật liệu tốt
hơn so với công ty theo chiến lược chi phí thấp.

 Chính khác biệt hóa và sự trung thành với nhãn
hiệu là rào cản đối với các công ty khác muốn
xâm nhập vào thị trường.

 Việc xây dựng và phát triển năng lực phân biệt
nhằm tạo ra lợi thế khác biệt hóa thường rất tốn
kém, đòi hỏi chi phí lớn.

 Trong trường hợp xuất hiện sản phẩm thay thế,
vấn đề quan trọng là định giá sản phẩm, phải
xác định được giá mà thị trường chấp nhận.

 Khả năng duy trì tính khác biệt, độc đáo của sản
phẩm.

 Trong điều kiện chất lượng sản phẩm, nói chung
không ngừng được cải thiện và khách hàng có đầy
đủ thông tin về các sản phẩm cạnh tranh, thì sự
trung thành với nhãn hiệu rất dễ bị đánh mất.

 Để theo đuổi sự khác biệt nên công ty dễ dàng đưa
vào sản phẩm những đặc tính rất tốn kém đối với
công ty nhưng khách hàng không cần hoặc không
xem trọng.

 Sự thay đổi trong nhu cầu và thị hiếu của khách
hàng.
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 Ưu thế của chiến lược khác biệt hóa là tính độc
đáo, duy nhất của sản phẩm. Chính yếu tố đó cho
phép sản phẩm được định giá “vượt trội”. Tuy vậy,
vấn đề là làm sao duy trì được ưu thế này và chú
ý đến mức giá mà thị trường chấp nhận. Đánh giá
đúng mức giá này là phần cốt yếu, quan trọng bởi
lẽ điều đó xác định lợi nhuận của công ty trong dài
hạn.

 Chiến lược tập trung chỉ nhằm đáp ứng nhu cầu
cho một phân khúc thị trường nào đó được xác
định thông qua yếu tố địa lý, đối tượng khách
hàng hoặc tính chất sản phẩm.

 Công ty có thể thực hiện chiến lược tập trung
thông qua hai phương thức: chi phí thấp hoặc
khác biệt hóa. Nói cách khác, công ty thực hiện
chiến lược chi phí thấp hoặc khác biệt hóa chỉ
trong phân khúc thị trường đã chọn, nhằm đạt
được lợi thế cạnh tranh. Sự khác biệt hóa sản
phẩm trong chiến lược tập trung ở mức cao hay
thấp tùy thuộc vào công ty theo con đường chi phí
thấp hay khác biệt hóa.
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 Khả năng cung cấp sản phẩm hoặc dịch vụ độc
đáo, đặc biệt mà các đối thủ cạnh tranh khác
không thể làm được.

 Công ty có được ưu thế trong quan hệ với
khách hàng, bởi lẽ công ty là duy nhất trong việc
cung cấp sản phẩm, dịch vụ, khách hàng không
thể tìm được ở các đối thủ cạnh tranh khác.

 Chính uy tín nhãn hiệu, sự trung thành với nhãn
hiệu của khách hàng làm giảm mối đe dọa từ
các sản phẩm thay thế và là rào cản đối với các
đối thủ cạnh tranh tiềm năng.

 Công ty có khả năng tạo ra những sản phẩm với
mức độ khác biệt hóa cao, đáp ứng nhu cầu
khách hàng nhờ hiểu rõ phân khúc thị trường
mà mình phục vụ.

 Tập trung vào một nhóm nhỏ sản phẩm cũng
cho phép công ty nắm bắt nhu cầu, đáp ứng sự
thay đổi thị hiếu khách hàng tốt hơn, thực hiện
những cải tiến, phát minh nhanh hơn so với
công ty thực hiện chiến lược khác biệt hóa trên
diện rộng.



11/1/2014

Đề thi UEH www.dethiueh.com 
www.facebook.com/dethi.ueh 12

 Do qui mô nhỏ, trong quan hệ với nhà cung cấp,
công ty không có ưu thế, thường không chủ
động về giá cả nguyên vật liệu.

 Thường có chi phí sản xuất cao, để củng cố vị
thế cạnh tranh, công ty cần đầu tư nhằm phát
triển năng lực cạnh tranh. Điều đó cũng dẫn đến
chi phí sản xuất cao, lợi nhuận giảm.

 Vị thế cạnh tranh của công ty có thể bất ngờ bị
mất đi do thay đổi công nghệ hoặc thị hiếu
khách hàng thay đổi.

 Khác với công ty theo chiến lược khác biệt hóa
trên diện rộng, do đặc điểm tập trung công ty
không thể thay đổi một cách dễ dàng và nhanh
chóng thị trường mục tiêu đã chọn.

Quản trị chiến lược, tr.473 – 476
Bài tập chú ý:
 Chiến lược chi phí thấp nhất, cho ví dụ, phân

tích.
 Chiến lược khác biệt hóa sản phẩm, cho ví dụ,

phân tích.
 Chiến lược tập trung, cho ví dụ, phân tích.
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Chương 8

Chiến lược kinh doanh 
toàn cầu

GS.TS. ĐOÀN THỊ HỒNG VÂN

“Nói một con sông đừng chảy nữa là vô
ích. Tốt hơn hết là hãy học cách bơi theo
dòng chảy của nó. => Nếu tốc độ thay đổi
trong nội bộ công ty không bằng tốc độ
thay đổi bên ngoài thì ngày tàn của công
ty đã gần kề”.

(Jack Welch – chủ tịch G.E)

• Toàn cầu hóa và những vấn đề cần quan tâm 
trong quản trị chiến lược

• Lựa chọn chiến lược kinh doanh toàn cầu

• Các phương thức thâm nhập thị trường nước 
ngoài

• Tám công việc cần làm để xây dựng chiến lược 
kinh doanh toàn cầu.

• Các liên minh chiến lược toàn cầu.

NỘI DUNG NGHIÊN CỨU
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Tài liệu tham khảo

• GS.TS. Đoàn Thị Hồng Vân
Quản trị chiến lược, 2013
Chương 8, tr. 477-512

• Fred R. David, Strategic Management 
Concepts and Cases, 2011, Chapter  11

Những vấn đề đặt ra 
trong xu thế toàn cầu hóa

Toàn cầu hóa – quá trình xã hội hóa sản
xuất trên quy mô toàn cầu, là sự thâm
nhập và phụ thuộc mạnh mẽ giữa các nền
kinh tế trên toàn thế giới.
Nguyên nhân của toàn cầu hóa: Sự xuất
hiện của nền kinh tế tri thức với lực lượng
sản xuất mới: khoa học và công nghệ.

Toàn cầu hoá

“Chúng tôi có thể ngồi ở đây, ai đó từ New 
York, London, Boston, San Francisco, tất 
cả đều trực tiếp. Và có thể việc thực hiện 
là ở Singapore, cho nên người ở 
Singapore cũng có thể trực tiếp ở đây… 
Đó là toàn cầu hoá”. 

Thomas L. Friedman

www.themegallery.com
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Những vấn đề đặt ra 
trong xu thế toàn cầu hóa (tt)

Đặc trưng của nền kinh tế toàn cầu hóa:

• Sự hình thành ngày càng nhiều các liên 
kết, liên minh kinh tế khu vực và liên khu 
vực, điển hình:
- EU
- NAFTA
- AFTA,…

Những vấn đề đặt ra 
trong xu thế toàn cầu hóa (tt)

• Chính sách đối ngoại của các quốc gia mang
tính quốc tế ngày càng cao hơn.

• Sự chuyển dịch vốn giữa các nước thông qua
các họat động: FDI, đầu tư gián tiếp, tín dụng
quốc tế,… ngày càng phát triển.

• Thương mại quốc tế gia tăng nhanh chóng và có
sự thay đổi về chất.

• Phân công lao động xã hội trên phạm vi toàn
cầu ngày càng sâu rộng => Di dân, xuất khẩu
lao động và vấn đề nhập cư ngày càng phát
triển và diễn biến phức tạp…

Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu:

 Phát triển và duy trì một tầm nhìn có tính hệ
thống và toàn cầu (Eli Goldratt);
 Cần thay đổi tư duy :

“Chúng ta phải phát triển một ý thức nối kết, một ý
thức làm việc cùng nhau như một bộ phận của hệ
thống, trong đó mọi bộ phận đều có ảnh hưởng tới
và bị ảnh hưởng bởi các bộ phận khác, và trong
đó cái toàn thể thì lớn hơn là tổng cộng của tất cả
các bộ phận”
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Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu

 Thị trường càng lớn, sản phẩm của bạn càng phải
mang tính chuyên biệt hơn nếu muốn thành công.

 Kinh doanh càng có tính toàn cầu, bạn càng phải tập
trung vào một phân khúc chuyên biệt của thị trường thế
giới. Và đi xa hơn nữa, bạn phải cố gắng tập trung vào
một thứ thôi”

 Bạn được hay thua, là được hay thua trong tâm trí
khách hàng hiện tại và tương lai. Vì vậy phải cố gắng
xác định rõ vị thế và tái định vị trên thị trường (hãy quay
về với nguồn gốc căn bản của mình)

Al Ries & Jack Trout

Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu

Khi thế giới càng phức tạp, thị trường
càng rộng mở, nhịp sống càng sôi động,
thì mặt hàng sản xuất của bạn càng
phải đơn giản;

Những điều kiện để cạnh tranh và 
phát triển trong môi trường toàn cầu

Cạnh tranh ngày càng khốc liệt đòi hỏi
bạn phải có sản phẩm khác biệt với chất
lượng ngày càng cao.

“Bạn thật sự không muốn cạnh tranh trên một
sân chơi ngang sức, ngang tài với các đối thủ
khác trên khắp thế giới. Vậy hãy tạo ra một
nhãn hiệu không có đối thủ cạnh tranh ngang
cơ”

(Al Ries & Jack Trout)
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Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu

Chiến lược  tiếp thị tốt là gì?:

 Tập trung vào một tiêu điểm để tạo ấn tượng
trong tâm trí khách hàng;

 Biết dự báo tương lai
 Sức mạnh tiếp thị nằm ở sự chuyên biệt hoá,

chứ không phải mọi thứ cho tất cả mọi người.
 Thị trường sẽ phân chia chứ không hội tụ
 Biết lựa chọn chiến lược thích hợp: tấn công hay

phòng thủ?

Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu

Nhà lãnh đạo trong môi trường toàn cầu là ai?
 Biết học hỏi, dám thừa nhận sự dốt và kém cỏi của mình

 Biết trao quyền

 Có khả năng diễn đạt rõ ràng viễn cảnh của tổ chức (khả 
năng về tầm nhìn)

 Tạo sự tin tưởng:

“Viễn cảnh phải được mọi người chia sẻ, và để mọi 
người cùng chia sẻ thì nó mới có ý nghĩa đối với họ”
(Werren Bennis)

Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu

Warren Bennis:

“ Các nhà lãnh đạo cần phải học cách phát triển một 
cơ cấu xã hội động viên được những con người 
tài ba, mà phần đông đều có “cái tôi” rất lớn, chịu 
làm việc với nhau và phát huy được tính sáng tạo 
của họ”

“Những nhà lãnh đạo của ngày mai sẽ phải học 
cách tạo dựng một môi trường thực sự đón nhận 
sự thay đổi như là một cơ hội chứ không phải một 
mối đe doạ”
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Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu

Sức mạnh của các công ty nhỏ (John Naisbitt)
 Nhờ các công ty nhỏ mà làm nên nền kinh tế toàn cầu;

 50% lượng hàng xuất khẩu của Mỷ do những công ty
sử dụng dưới 19 nhân viên

 General Electric: “Cái mà chúng tôi miệt mài thực hiện
là có được cái hồn và tốc độ của một công ty nhỏ trong
thân thể to lớn của công ty chúng tôi”

Cuộc cách mạng về viễn thông cùng lúc tạo nên
nền kinh tế toàn cầu, khổng lồ, mang tính một thị
trường duy nhất, đồng thời làm cho các thành
phần ngày càng nhỏ hơn nhưng mạnh mẽ hơn.

Những điều kiện để cạnh tranh và 

phát triển trong môi trường toàn cầu

 Tư duy theo vùng, hành động toàn cầu.

Theo John Naisbitt:

“Càng mang tính toàn cầu bao nhiêu, thì càng hành
xử cục bộ bấy nhiêu.”

 Điều gì sẽ trở nên toàn cầu và điều gì sẽ còn thuộc
cục bộ trong nền kinh tế mới?

 Người lãnh đạo mới trong kinh doanh tòan cầu là
người có lựa chọn sáng suốt và đưa ra quyết định
đúng đắn: điều gì nên toàn cầu, điều gì phải cục bộ?

Những xu hướng lớn ở châu Á
Theo John Naisbitt
 Sự chuyển dịch từ nhà nước quốc gia sang mạng kết nối.

 Chuyển từ sản xuất để xuất khẩu sang sản xuất để tiêu 
dùng toàn cầu.

 Chuyển dịch từ ảnh hưởng của phương Tây sang phong 
cách phương Đông.

 Chuyển từ trạng thái cơ chế nhà nước kiểm soát sang cơ 
chế thị trường.

 Chuyển từ làng xã tiến đến siêu đô thị.

 Chuyển từ sử dụng nhiều lao động sang công nghệ cao.

 Chuyển từ nam quyền sang sự vươn lên của nữ giới.

 Chuyển từ Tây sang Đông.
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Xu thế kinh doanh toàn cầu

Tại sao các doanh nghiệp phải mở rộng thị trường ra 
bên ngoài?

•Tìm kiếm khách hàng mới

• Tìm cách giảm chi phí sản xuất, nâng cao khả năng cạnh 
tranh;

• Khai thác các năng lực tiềm tàng của doanh nghiệp

• Trải rộng thị trường để giảm bốt rủi ro

Mức độ cạnh tranh toàn cầu được đo bằng quy mô 
và mức độ trải rộng ra  thị trường nước ngoài mà 
công ty đang hoạt động.  

Những trở lực chính:

• Sự khác biệt về văn hóa

• Sự khác biệt về ngôn ngữ

•Sự khác biệt về môi trường

Lựa chọn chiến lược 
trong kinh doanh toàn cầu

• Chiến lược đa quốc gia (Multidomestic 
strategy)

• Chiến lược xuyên quốc gia (Transational 
strategy)

• Chiến lược toàn cầu (Global strategy)

• Chiến lược quốc tế (International strategy)
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Lựa chọn chiến lược

Áp lực nội địa hóa

Áp lực chi phí

Thấp Cao

Cao
Chiến lược 

toàn cầu
Chiến lược 

xuyên quốc gia

Thấp
Chiến lược 

Quốc tế
Chiến lược 
đa quốc gia

Chiến lược đa quốc gia

• Các tập đoàn đa quốc gia thành lập công
ty con ở nhiều nước, nhưng mỗi công ty
con đều có các chiến lược sản xuất,
marketing và R&D… riêng của mình.

• Chiến lược đa quốc gia đặc biệt có ý
nghĩa khi sức ép nội địa hóa cao và sức
ép về giảm chi phí thấp.

Lợi thế

• Có khả năng cá biệt hóa việc cung cấp 
sản phẩm và marketing phù hợp với yêu 
cầu nội địa hóa
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Bất lợi

• Không thể thực hiện tính kinh tế theo quy 
mô;

• Không khai thác được hiệu ứng đường 
cong kinh nghiệm;

• Không chuyển giao được các khả năng 
tạo sự khác biệt ra thị trường nước ngoài.

Chiến lược xuyên quốc gia

• Hình thành do hợp nhất từ các công ty 
thuộc nhiều quốc gia khác nhau.

• Áp dụng lean production để đạt được 
cùng lúc nhiều mục đích

• Chiến lược xuyên quốc gia đặc biệt có ý 
nghĩa khi sức ép nội địa hóa cao và sức 
ép về giảm chi phí cũng cao. 

Lợi thế

• Có khả năng khai thác hiệu ứng đường 
cong kinh nghiệm;

• Có khả năng khai thác tính kinh tế của vị 
trí;

• Có khả năng cá biệt hóa việc cung cấp 
sản phẩm và marketing thích hợp để đáp 
ứng yêu cầu nội địa hóa;

• Thu được lợi ích từ hiệu ứng học tập toàn 
cầu.
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Bất lợi

• Khó khăn trong việc thực hiện vì các vấn 
đề tổ chức.

Chiến lược toàn cầu

• Các công ty theo đuổi chiến lược này thực 
hiện tiêu chuẩn hóa và hội nhập sản xuất 
kinh doanh toàn cầu

• Chiến lược toàn cầu đặc biệt có ý nghĩa 
khi sức ép nội địa hóa thấp và sức ép về 
giảm chi phí cao. 

Lợi thế

• Có khả năng khai thác hiệu ứng đường 
cong kinh nghiệm;

• Có khả năng khai thác tính kinh tế của vị 
trí.
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Bất lợi

• Không đáp ứng được yêu cầu nội địa hóa

Chiến lược quốc tế

• Các công ty theo đuổi chiến lược này kết 
hợp giữa CL toàn cầu và CL đa quốc gia. 
Thực hiện chiến lược này công ty mẹ kiểm 
soát chặt CL R&D, CL marketing.

• Chiến lược quốc tế đặc biệt có ý nghĩa khi 
sức ép nội địa hóa thấp và sức ép về giảm 
chi phí cũng thấp. 

Lợi thế

• Chuyển giao các khả năng khác biệt đến 
thị trường nước ngoài
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Bất lợi

• Yếu về đáp ứng yêu cầu nội địa hóa;
• Không thể thực hiện tính kinh tế vị trí;
• Không khai thác được hiệu ứng đường 

cong kinh nghiệm.

Các chiến lược cạnh tranh 

đa quốc gia và toàn cầu

Chiến lược  đa 
quốc gia

Chiến lược  
toàn cầu

Phạm vi thực 
hiện

Lựa chọn 1 số 
quốc gia làm thị 
trường mục tiêu

Hầu hết các quốc 
gia là thị trường 
mục tiêu

Chiến lược  
kinh doanh

Các chiến lược  
điều chỉnh phù 
hợp với từng quốc 
gia

Chiến lược  cơ 
bản giống nhau, 
có thay đổi nhỏ khi 
cần thiết

Các chiến lược  cạnh tranh 

đa quốc gia và toàn cầu

Chiến lược  đa 
quốc gia

Chiến lược  
toàn cầu

Chiến lược  sản 
phẩm

SP thích nghi với 
văn hóa, nhu cầu 
và mong muốn 
của khách hàng 
từng quốc gia

SP được tiêu 
chuẩn hóa để bán 
khắp thế giới

Chiến lược  sản 
xuất

Nhà máy đặt ở 
nhiều quốc gia

Nhà máy đặt ở nơi 
có nhiều lợi thế 
cạnh tranh
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Các chiến lược cạnh tranh 

đa quốc gia và toàn cầu

Chiến lược  đa 
quốc gia

Chiến lược  
toàn cầu

Nguồn cung 
cấp đầu vào

Chủ yếu chọn các 
nhà cung cấp 
nước chủ nhà

Thu hút các nhà 
cung cấp khắp thế 
giới

Marketing và 
phân phối

Thích nghi với 
thực tế và văn hóa 
địa phương

Phối hợp khắp thế 
giới

Các chiến lược cạnh tranh 

đa quốc gia và toàn cầu

Chiến lược  đa quốc gia Chiến lược  toàn cầu

Liên kết 
chiến lược  
đan chéo 
giữa các 
quốc gia

Nỗ lực chuyển giao (ý 
tưởng, công nghệ, năng 
lực) để cùng thành công 
tại nhiều quốc gia

Nỗ lực sử dụng công 
nghệ, các khả năng và 
năng lực ở các quốc gia 
thị trường;

Khuyến khích chiến lược  
tiêu chuẩn

Cơ cấu tổ 
chức 

Hình thành công ty chi 
nhánh để quản lý hoạt 
động ở mỗi quốc gia

Cơ cấu tổ chức toàn cầu 
để thống nhất các hoạt 
động;

Quyết định chiến lược  
xuất phát từ đầu não 
toàn cầu 

Các chiến lược cạnh tranh đa quốc gia

1.Tận dụng lợi thế cạnh tranh ở quốc gia địa
phương

2.Chuyển giao các khả năng cạnh tranh và các
năng lực tiềm tàng ra nước ngoài

3.Phối hợp các hoạt động xuyên biên giới
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Các chiến lược cạnh tranh toàn cầu

1. Chiến lược tìm nơi ẩn náu có khả năng sinh
lợi lớn nhất để tăng cường thế mạnh về các
nguồn lực (thị trường nội địa, nơi có lợi thế
cạnh tranh)

2.Chiến lược bù đắp lẫn nhau giữa các thị
trường để thực hiện các cuộc tấn công mang
tính toàn cầu

Cách thức thâm nhập thị trường

• Xuất khẩu
• Bán bản quyền (licensing)

• Nhượng quyền kinh doanh (franchising)

• Liên doanh
• Lập công ty con.

8 công việc cần làm để xây dựng 
chiến lược kinh doanh toàn cầu:

1. Đánh giá một cách thật cẩn thận khả năng của
tổ chức.

“Một người thông minh là người biết được những
hạn chế và điểm mạnh của chính mình”.

2. Phải năng động (chủ động) tìm kiếm và lựa
chọn thị trường.

“Trước hết hãy tiến hành kinh doanh với một đất
nước gần gũi với đất nước của bạn, nơi mà bạn
thấy có những điểm tương đồng quen thuộc
hoặc có những điều kiện kinh doanh thuận tiện
nào đó”.
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8 công việc cần làm để xây dựng 
chiến lược kinh doanh toàn cầu:

3. Phải chuẩn bị một loạt các chiến lược thâm
nhập thị trường khác nhau.

“Cùng với việc đầu tư rất nhiều tiền bạc, thời gian
để thực hiện những nỗ lực kinh doanh toàn cầu,
bạn hãy đầu tư thích đáng cho các chiến lược
thâm nhập thị trường, chúng không chỉ tính tới
những khả năng của riêng công ty bạn, mà còn
phải tính tới những yêu cầu của thị trường mục
tiêu và khả năng của các đối thủ cạnh tranh”.

8 công việc cần làm để xây dựng 
chiến lược kinh doanh toàn cầu:

4. Phải năng động, sáng tạo, nhưng đồng
thời cũng phải cẩn trọng và bền bỉ.

“Rủi ro luôn rình rập quanh ta, trong kinh
doanh quốc tế rủi ro lại càng nhiều hơn. Vì
vậy phải quan tâm đến công tác quản trị
rủi ro, trước hết phải thu thập đầy đủ các
thông tin có liên quan đến công việc của
mình và biết cách thẩm định các thông tin
đó”.

8 công việc cần làm để xây dựng 
chiến lược kinh doanh toàn cầu:

5. Sắp xếp các nguồn lực một cách khoa
học, hợp lý (nhân lực, vật lực, tài lực).

6. Chuẩn bị những điều kiện cần thiết cho
họat động Logistics.

7. Chuẩn bị những điều kiện cần thiết về
ngân hàng, thanh toán.

8. Hãy thường xuyên rút kinh nghiệm.
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Ngoài kia là một thế giới rộng lớn với bao
điều hấp dẫn, nhưng để đến được với thế
giới ấy đòi hỏi bạn phải: thông minh, nhạy
bén, quyết tâm và có lòng can đảm.

Liên minh chiến lược và 
liên doanh với các đối tác nước ngoài

Lợi ích:

 Tiết kiệm chi phí sản xuất/marketing, cho phép
tạo lợi thế bằng chi phí thấp;

 Liên kết nghiên cứu, chia sẻ kinh nghiệm

 Chia sẻ phương tiện phân phối và mạng lưới
bán hàng

 Hợp lực để tấn công đối thủ chung

 Giải pháp cho việc đạt các tiêu chuẩn quốc tế

Liên minh chiến lược và 
liên doanh với các đối tác nước ngoài

Rủi ro:

 Mâu thuẫn có thể từ các rào cản về ngôn ngữ,
văn hóa, giao tiếp

 Chi phí cho việc thiết lập mạng lưới liên kết

 Bất đồng về nhận thức, văn hóa

 Sự phụ thuộc và hạn chế năng lực của các
bên khi liên minh
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Liên minh chiến lược và 
liên doanh với các đối tác nước ngoài

Các yếu tố cần thiết để liên minh thành công:

 Tìm được một đối tác tốt (cùng định hướng, có kỹ năng, kinh 
nghiệm hấp dẫn)

 Thích nghi với những khác biệt về văn hóa

 Có lợi cho cả hai bên

 Cả hai bảo đảm thực hiện đúng những cam kết

 Tiến trình ra quyết định có thể thực hiện nhanh chóng khi cần 
thiết

 Giám sát tiến trình hoạt động và điều chỉnh thích nghi

Vấn đề

Kỹ thuật cây vấn đề

Tổng kết môn học

• Chiến lược?
• Làm gì để quản trị chiến lược ?
• Hoạch định chiến lược?
• Chiến lược cạnh tranh
• Chiến lược kinh doanh toàn cầu.
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1. Bạn đã xây dựng nền tảng kỹ năng chưa?

2. Bạn có đầu tư đúng cho nghiên cứu và 
phát triển không?

để bước vào kỷ nguyên “Sức mạnh 
trí tuệ” (Lester Thurow)

Xaõ hoäi thông tin (E-Society) 

Giao 
tieáp ñieän 

töû
Laøm vieäc 

töø xa
(VP aûo)

Ñaøo taïo 
töø xa

Thoâng tin 
ñieän töû

Chaêm 
soùc y teá 
töø xa

Chính phuû 
ñieän töû

Thöông 
maïi ñieän 

töû
Thay 

ñoåi caùch 
thöùc 

nghieân 
cöùu 

Thieát keá 
baèng 

ñieän töû

Suy nghĩ về  tương lai như thế nào?

• Các bạn không thể nhìn tương lai như một sự
tiếp tục của quá khứ… vì rằng tương lai sẽ
khác. Và để có thể đương đầu với tương lai,
chúng ta phải thực sự quên đi cách thức mà
chúng ta đã dùng đối với quá khứ [Charles
Handy]

• Nếu bạn nghĩ rằng bạn đã tốt rồi, thì bạn sẽ
chết. Thành công trong quá khứ chẳng có quan
hệ gì đến thành công trong tương lai… Công
thức cho sự thành công của ngày hôm qua hầu
như chắc chắn sẽ là công thức cho sự thất bại
của ngày mai [Michael Hammer]
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Thay đổi tư duy chiến lược
(Gary Hamel)

 Làm cho mọi người đều có khả năng tư duy chiến
lược:
 Tư duy về cơ hội thay vì về ngành kinh doanh

 Tư duy về các năng lực cơ bản thay vì các đơn vị kinh
doanh chiến lược (SBU)

 Tư duy về tính năng thay vì các sản phẩm và dịch vụ (tính
năng mà SP/DV mang lại cho khách hàng)

 Coi cạnh tranh như một quá trình định hình sự tiến hoá của
một không gian mới thay vì cạnh tranh bên trong không gian
hiện có

 Không thể xây tương lai bằng những công cụ chiến lược cũ

Sự thay đổi là Cơ hội 
(Peter F.Ducker)

 Thường xuyên xem xét lại những thay đổi để 
tìm cơ hội:

 Những thành công hay thất bại bất ngờ 
(của công ty hay của đối thủ cạnh tranh)

 Những sự không tương thích (trong quy 
trình hay trong hành vi của khách hàng)

Quản lý sự thay đổi
(Peter F.Drucker)

 Tìm ra sự thay đổi thích hợp sẽ giúp bạn tạo dựng 
tương lai

 Đi trước sự thay đổi:
 Các chính sách xây dựng tương lai

 Các phương pháp có hệ thống để phát hiện và dự kiến 
trước sự thay đổi

 Có biện pháp thích hợp để giới thiệu sự thay đổi với cản 
bên trong và bên ngoài tổ chức 

 Các chính sách cân bằng sự thay đổi và tính liên tục
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Đi trước sự thay đổi
(Peter F.Drucker)

 Loại bỏ có tổ chức những hoạt động không mang lại kết  quả, 
tiêu hao vô ích nguồn lực;

 Nếu nó chưa hỏng, đừng sửa nó;

 Nêu nó không hỏng thì hãy chờ xem;

 Nếu không thường xuyên sửa, thì một ngày nào đó nó sẽ hỏng;

 Nếu nó chưa hỏng, hảy phá nó trước khi đối thủ của bạn làm việc 
đó

 Loại bỏ cái gì và loại bỏ như thế nào ?

 Cải tiến có tổ chức

 Khai thác các thành công 

 Dứt điểm với những tồn tại – nuôi dưỡng các cơ hội mới nảy 
i h

Đi trước sự thay đổi
(Peter F.Drucker)

 Sáng tạo ra sự thay đổi
 Các cửa sổ cơ hội: Xem xét khả năng xuất hiện cơ hội 

thông qua những thay đổi :

 Những thành công/thất bại;

 Những sự không tương thích (trong quy trình, trong các hoạt động);

 Câu hỏi cần chú ý:
 Có phải đây là cơ hội cho chúng ta đổi mới không? (phát triển SP 

mới, dịch vụ mới, quy trình SX mới)

 Có phải đây là dấu hiệu của một thị trường mới/khách hàng 
mới/công nghệ khác biệt/kênh phân phối mới và khác biệt?

Đi trước sự thay đổi
(Peter F.Drucker)

 Những cạm bẫy trong đổi mới:
 Cơ hội đổi mới không phù hợp với các thực tại 

chiến lược  

 Nhầm lẫn giữa “sự mới lạ” và “sự đổi mới”. 
Thước đo của đổi mới là sự tao ra những giá trị 
mới.

 Sự nhầm lẫn giữa “tác động- tổ chức lại” và  
“hành động- làm cái gì, làm như thế nào” 
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Tạo dựng tương lai

Nếu các bạn muốn tạo được một cách
nhìn về tương lai, nếu các bạn muốn
vạch ra một chiến lược có ý nghĩa,
các bạn phải tạo dựng trong công ty
của mình một hệ thống thứ bậc của trí
tưởng tượng (Gary Hamel)

Những thay đổi bản chất

 Vũ khí cạnh canh quyết định ở thế kỷ XXI là giáo
dục và kỹ năng của lực lượng lao động (Lester
Thurow);

 Vai trò lãnh đạo trong nền kinh tế thế giới sẽ chuyển
đến những quốc gia và ngành nào có khả năng
nâng cao năng suất lãnh đạo tri thức một cách có
hệ thống nhất và thành công nhất (Peter F.Drucker)

Thay đổi bản chất (Lester Thurow)
 Bộ mặt của nền kinh tế toàn cầu: 

 Sự cáo chung của nền kinh tế chỉ huy

 Chúng ta đang chuyển từ nền kinh tế công nghiệp 
dựa vào tài nguyên thiên nhiên sang nền kinh tề 
công nghiệp dựa vào sức mạnh trí tuệ

 Dân số toàn cầu đang gia tăng, chuyển dịch và già 
đi

 Nền kinh tế thật sự mang tính toàn cầu

 Sẽ không còn một thế giới đơn cực với một cường 
quốc thống lĩnh về kinh tế, chính trị và quân sự
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Ôn tập

Ôn tập

Ôn tập

Chiến lược

Chiến lược là việc xác định các mục tiêu
cơ bản dài hạn, được xác định phù hợp
với tầm nhìn và sứ mạng của tổ chức và
tập hợp các phương tiện để đạt được
những mục tiêu đó một cách tốt nhất, sao
cho phát huy được những điểm mạnh,
khắc phục được những điểm yếu của tổ
chức, để đón nhận được các cơ hội, né
tránh hoặc giảm thiểu thiệt hại từ những
nguy cơ từ môi trường bên ngoài.

Quản trị chiến lược

Theo chúng tôi, Quản trị chiến lược là một
khoa học, đồng thời là một nghệ thuật về
thiết lập, thực hiện và đánh giá các
chiến lược.

Hoặc Quản trị chiến lược là quá trình thiết
lập/ xây dựng, thực thi và đánh giá các
chiến lược.
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Các loại chiến lược:

Các cấp chiến lược: Theo cấu trúc tổ chức của
doanh nghiệp, theo mức độ và phạm vi bao quát
của chiến lược, thì có thể chia thành 4 cấp:

• Chiến lược cấp công ty / doanh nghiệp kinh
doanh đa ngành (Coporate strategy - Chiến lược
cấp công ty/ doanh nghiệp)

• Chiến lược cấp đơn vị kinh doanh đơn ngành
(Business strategy - Chiến lược cấp kinh doanh)

• Chiến lược cấp chức năng (Funtional strategy)

• Chiến lược toàn cầu (Global strategy)

CÁC CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH TỔNG 
QUÁT/CHIẾN LƯỢC KINH DOANH

1. Chiến lược chi phí thấp nhất,

2. Chiến lược dị biệt hóa sản phẩm và 
dịch vụ,

3. chiến lược tập trung vào một phân 
khúc thị trường nhất định.

Giai ñoaïn 1: GIAI ÑOAÏN THU THAÄP, XÖÛ LYÙ THOÂNG TIN

Ma traän ñaùnh giaù 
caùc yeáu toá beân 

ngoaøi (EFE)

Ma traän hình aûnh caïnh 
tranh

Ma traän ñaùnh giaù 
caùc yeáu toá beân 

trong (IFE)

Giai ñoaïn 2: GIAI ÑOAÏN KEÁT HÔÏP

Ma traän moái 
nguy cô, cô 
hoäi, ñieåm 
yeáu/maïnh 
(TOWS)

Ma traän vò 
theá chieàn 
löôïc vaø 

ñaùnh giaù 
haønh ñoäng 
(SPACE)

Ma traän nhoùm 
tham khaûo yù 
kieám Boston 

(BCG)

Ma traän 
beân 

trong -
beân 

ngoaøi 
(IE)

Ma traän 
chieán löôïc 

chính

Giai ñoaïn 3: GIAI ÑOAÏN QUYEÁT ÑÒNH

Ma traän chieán löôïc coù khaû naêng ñònh löôïng (QSPM)

Quy trình xaây döïng moät chieán löôïc
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Ma trận BCG

MỨC THỊ PHẦN TƯƠNG ĐỐI TRONG NGÀNH
Cao                      Trung bình                  Thấp

Tỷ lệ
tăng
trưởng
của
Doanh    Trung
số             bình
bán 
hàng
trong 
Ngành       Thấp

Stars

II                                      
Question mark

I                 

Cash Cows

III
Dogs

IV

O1
, O2

, O3
,…

..….

T1
, T2

, T3
,…

..….

S1
, S2

, S3
,…

..….
W1

, W2
, W3

,…
..….

…

…

…

…

S W

O

T

S+O O+S W+O O+W

S+T T+S T+W W+T

Moâi tröôøng beân trongMa traän SWOT/TOWS

Chúc các em thành công!
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