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Lời nói đầu 
 

LỜI NÓI ĐẦU 

 
Mục tiêu chủ yếu của quản trị chiến lƣợc là tạo sự thành công lâu dài cho doanh 

nghiệp. Việc giảm rào cản pháp lý và toàn cầu hoá đã làm gia tăng cƣờng độ cạnh tranh. Cùng 

với đó là sự thay đổi nhanh chóng về công nghệ làm rút ngắn vòng đời sản phẩm trên thị 

trƣờng và sự thay đổi thị trƣờng một các năng động, nguy cơ phạm phải các sai lầm chiến 

lƣợc đã gia tăng đáng kể. Doanh nghiệp nào ít chú trọng đến công tác quản trị chiến lƣợc có 

thể sẽ rơi vào tình trạng bế tắc. Chính vì vậy, có thể nói quản trị chiến lƣợc đã và đang trở nên 

hết sức quan trọng cho sự sống còn của mỗi doanh nghiệp khi mà môi trƣờng kinh doanh 

ngày càng phức tạp. Xuất phát từ thực tế đó, quản trị chiến lƣợc đã trở thành một trong những 

môn bắt buộc đối với ngành Quản trị kinh doanh trong các trƣờng Đại học. Hiện nay, môn 

quản trị chiến lƣợc đã đƣợc dạy tại Học viện Công nghệ Bƣu chính Viễn thông và đƣợc xác 

định là nội dung quan trọng trong chƣơng trình đào tạo cử nhân Quản trị kinh doanh của Học 

viện. Đây là môn học cung cấp các kiến thức nền tảng ban đầu về quản trị chiến lƣợc cho sinh 

viên. Để đáp ứng cho nhu cầu học tập và nghiên cứu của sinh viên hệ Đại học tác giả đã biên 

soạn Bài giảng môn Quản trị chiến lƣợc. Bài giảng đƣợc kết cấu thành 10 chƣơng, đƣợc xây 

dựng trên cơ sở đề cƣơng chƣơng trình đã đƣợc duyệt giành cho hệ đại học Quản trị kinh 

doanh của Học viện Công nghệ Bƣu chính Viễn Thông. Để biên soạn bài giảng tác giả đã cố 

gắng nghiên cứu, chọn lọc và tổng hợp những kiến thức cơ bản, tuy nhiên bài giảng có thể có 

những thiếu sót ngoài ý muốn của tác giả. Mong nhận đƣợc sự đóng góp xây dựng của các 

đồng nghiệp và sinh viên. Tác giả hy vọng nôi dung bài giảng giúp ích cho các sinh viên tiếp 

cận môn học một cách dễ dàng mặc dù đây là một vấn đề khá phức tạp. 

 

Hà Nội, tháng 11 năm 2016 

Tác giả 

 
Ths. Lê Thị Bích Ngọc 
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CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ CHIẾN LƯỢC VÀ QUẢN TRỊ CHIẾN LƯỢC 

 

1.1. TỔNG QUAN VỀ CHIẾN LƯỢC 

1.1.1. Khái niệm 

Thuật ngữ chiến lƣợc có nguồn gốc từ nghệ thuật quân sự thời xa xƣa. Mƣợn thuật 

ngữ quân sự, từ "chiến lƣợc" đã đƣợc sử dụng khá phổ biến trong đời sống kinh tế cả ở 

phạm vi vĩ mô cũng nhƣ vi mô. Ở phạm vi vi mô tồn tại khá nhiều quan niệm về chiến lƣợc. 

Theo cách tiếp cận truyền thống có thể đƣa ra khái niệm về chiến lƣợc kinh doanh nhƣ 

sau: 

- Chiến lƣợc kinh doanh là việc xác định các mục tiêu cơ bản, dài hạn của doanh 

nghiệp đồng thời lựa chọn các tiến trình hành động và phân bổ các nguồn lực cần thiết cho 

việc thực hiện các mục tiêu đó. 

- Cũng có thể hiểu chiến lƣợc kinh doanh là phƣơng thức mà các doanh nghiệp sử 

dụng để định hƣớng tƣơng lai nhằm đạt đƣợc và duy trì những thành công. 

- Cụ thể hơn có quan niệm cho rằng chiến lƣợc kinh doanh là tổng thể các quyết 

định, các hành động liên quan tới việc lựa chọn các phƣơng tiện và phân bố nguồn lực nhằm 

đạt đƣợc một mục tiêu nhất định. 

Nhƣ vậy cách tiếp cận truyền thống về chiến lƣợc kinh doanh ngầm giả định quá trình 

xây dựng chiến lƣợc liên quan tới quá trình kế hoạch hoá hợp lý dựa vào tƣ duy logic và các 

căn cứ cụ thể để đƣa ra các quyết định chiến lƣợc. Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp 

được xây dựng thông qua quá trình thiết lập các mục tiêu, xác định chương trình hành động 

tối ưu và phân bổ nguồn lực tương ứng để thực hiện một cách có hiệu quả nhất các mục tiêu 

đó. 

Tuy nhiên trong thực tế chiến lƣợc có thể bắt nguồn từ nội bộ tổ chức, thậm chí từ 

những nhân viên cấp thấp nhất trong tổ chức mà không hề có bất kỳ một kế hoạch nào đƣợc 

dự định từ trƣớc. Chiến lƣợc của doanh nghiệp có thể là sự phản ứng lại các yếu tố không 

lƣờng trƣớc đƣợc trong môi trƣờng kinh doanh, nó không chỉ là cái mà doanh nghiệp dự định 

làm mà còn là cái mà doanh nghiệp thực tế doanh nghiệp đang làm. 

Như vậy theo cách tiếp cận mới chiến lược là sự kết hợp của những khía cạnh trong 

chiến lược đã có dự định từ trước và các chiến lược tức thời mới xuất hiện. 

Trong đó chiến lƣợc dự định của một tổ chức bao gồm những hoạt động mà tổ chức 

dự định theo đuổi, thực hiện và những chính sách thể hiện những quy định, những chỉ dẫn cho 

việc thực hiện những công việc mà kế hoạch đã đề ra. 

Thực tiễn kinh doanh cũng cho thấy rất rõ là những chiến lƣợc dự định là rất khác với 

những gì mà tổ chức thực hiện. 

Sự khác biệt này do các lý do sau: 

 Rất nhiều các chiến lƣợc đƣợc đề ra nhƣng không đƣợc thực hiện. Điều này có 

thể xảy ra do nhiều nguyên nhân. 
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- Trước hết, các chiến lƣợc dù đƣợc tính toán và cân nhắc kỹ thì nó vẫn là những sản 

phẩm của con ngƣời, một khi không tính toán hết các nhân tố ảnh hƣởng tới sự phát triển của 

tổ chức thì chiến lƣợc dự định sẽ không thể tồn tại dƣới thử thách khắc nghiệt của môi trƣờng 

cạnh tranh khốc liệt. 

- Thứ hai, thực tiễn quản trị chỉ ra rằng rất nhiều các tổ chức quan tâm tới hoạch định 

chiến lƣợc, họ đề ra những chiến lƣợc rất hay, tốn rất nhiều công sức, thời gian và tiền bạc 

song lại không quan tâm tới tổ chức thực hiện nó. Do đó, các chiến lƣợc đƣợc hoạch định chỉ 

là những tài liệu với những dự định tốt đẹp đầy tham vọng nằm chết dí trong tủ hồ sơ hoặc để 

tạo đáng cho các nhà quản trị mà không bao giờ đƣợc thực hiện. 

- Thứ ba, do không có kế hoạch thực hiện một cách có hiệu quả nên nhiều chiến lƣợc 

dự định rất tốt đẹp cũng sẽ không đƣợc triển khai trong thực tiễn, hoặc gặp thất bại trong quá 

trình thực hiện do việc thực hiện biến những ý định, tƣ tƣởng tốt đẹp thành hành động cụ thể 

là một việc làm khó khăn. 

Thực tiễn quản trị cũng chỉ ra rõ ràng rằng không thiếu những chiến lƣợc đƣợc hoạch 

định tồi và điều đó cũng tƣơng tự nhƣ việc không thiếu những chiến lƣợc tốt không đƣợc thực 

hiện hoặc đƣợc thực hiện tồi. 

 Một số ít các chiến lƣợc dự định đƣợc xây đựng một cách kỹ lƣỡng có cơ sở 

vững chắc và đƣợc tổ chức thực hiện tốt sẽ trở thành các chiến lƣợc đƣợc thực hiện. Nhƣng 

ngay cả trong trƣờng hợp này cũng đòi hỏi phải có những điều chỉnh một cách linh hoạt các 

chiến lƣợc dự định trong quá trình thực hiện. Khó mà có đƣợc những chiến lƣợc đƣợc thực 

hiện giống nhƣ chiến lƣợc dự định trong điều kiện một môi trƣờng thay đổi nhanh nhƣ hiện 

nay. 

 Trong quá trình hoạt động của tổ chức có thể phát hiện ra những cơ hội do môi 

trƣờng mang lại hoặc do các phát minh, sáng kiến của ngƣời lao động mà hình thành những 

chiến lƣợc đƣợc gọi là chiến lƣợc nổi lên. Những chiến lƣợc nổi lên này đƣợc thực hiện và trở 

thành những chiến lƣợc đƣợc thực hiện. 

Cách tiếp cận mới về chiến lƣợc làm nổi bật tầm quan trọng của việc thƣờng xuyên 

liên tục thu thập và xử lý thông tin về các yếu tố trong môi trƣờng kinh doanh để cung cấp các 

cơ sở xác đáng cho việc quyết định chiến lƣợc. 

Tóm lại dù tiếp cận theo cách nào thì bản chất của chiến lược kinh doanh vẫn là phác 

thảo hình ảnh tương lai của doanh nghiệp trong lĩnh vực hoạt động. Chiến lược kinh doanh 

xác định các mục tiêu dài hạn, các chính sách cũng như các giải pháp cần thiết để thực hiện 

các mục tiêu đã xác định. 

1.1.2. Đặc trưng của chiến lược kinh doanh 

1.1.2.1. Tính toàn cục 

Chiến lƣợc kinh doanh là sơ đồ tổng thể về sự phát triển của doanh nghiệp, nó quyết 

định quan hệ của doanh nghiệp với môi trƣờng khách quan. Tính toàn cục của chiến lƣợc kinh 

doanh thể hiện trên 3 mặt: 

- Chiến lƣợc kinh doanh phải phù hợp với xu thế phát triển toàn cục của doanh nghiệp, 

là cƣơng lĩnh chỉ đạo toàn bộ hoạt động của doanh nghiệp. 
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- Chiến lƣợc kinh doanh của doanh nghiệp phải phù hợp với xu thế phát triển của đất 

nƣớc về các mặt kinh tế kỹ thuật, xã hội trong một thời kỳ nhất định. 

- Chiến lƣợc kinh doanh của doanh phải phù hợp với trào lƣu hội nhập kinh tế thế 

giới. 

Tính toàn cục của chiến lƣợc kinh doanh đòi hỏi phải xem xét tất cả các bộ phận của 

doanh nghiệp, phải phân tích tình hình của toàn doanh nghiệp, hoàn cảnh toàn quốc và hoàn 

cảnh quốc tế. Nếu không có quan điểm toàn cục thì không thể có chiến lƣợc kinh doanh tốt. 

1.1.2.2. Tính nhìn xa. 

Trƣớc kia, nhiều doanh nghiệp vì không có quy hoạch chiến lƣợc, gặp việc gì làm 

việc ấy, chạy theo phong trào nên làm việc vất vả mà không hiệu quả. Một trong những 

nguyên nhân của tình hình đó là do không nắm đƣợc xu thế phát triển của doanh nghiệp. Do 

đó, muốn xây dựng chiến lƣợc kinh doanh tốt thì phải làm tốt công tác dự báo xu thế phát 

triển về kinh tế, kỹ thuật của xã hội. Một chiến lƣợc thành công thƣờng là một chiến lƣợc trên 

cơ sở dự báo đúng. 

1.1.2.3. Tính cạnh tranh. 

Nếu không có cạnh tranh thì không cần thiết xây dựng và thực hiện chiến lƣợc kinh 

doanh. Do đó, tính cạnh tranh là đặc trƣng bản chất nhất của chiến lƣợc kinh doanh. Trong 

thời đại hiện nay, không có doanh nghiệp nào là không hoạt động trong môi trƣờng cạnh 

tranh. Vì vậy, chiến lƣợc kinh doanh phải tạo doanh nghiệp có đƣợc ƣu thế cạnh tranh hơn đối 

thủ và do đó mà giành đƣợc thắng lợi trong cạnh tranh. 

1.1.2.4. Tính rủi ro. 

Chiến lƣợc kinh doanh là quy hoạch phát triển của doanh nghiệp trong tƣơng lai 

nhƣng môi trƣờng sinh tồn của doanh nghiệp trong tƣơng lai là điều không chắc chắn, có thể 

thay đổi. Quá trình thời gian của chiến lƣợc càng dài thì các nhân tố không chắc chắn của 

hoàn cảnh khách quan càng nhiều, mức độ không chắc chắn càng lớn, rủi ro của chiến lƣợc 

càng lớn. Tính rủi ro của chiến lƣợc kinh doanh đòi hỏi nhà doanh nghiệp phải đứng cao, nhìn 

xa, quan sát một cách thận trọng, khách quan tính chất và phƣơng hƣớng thay đổi của hoàn 

cảnh khách quan mới có thể có đƣợc chiến lƣợc đúng. 

Hiện nay, với sự thay đổi nhanh chóng của môi trƣờng kinh doanh, chiến lƣợc kinh 

doanh không nên tính toán quá dài, chỉ nên tính 3 - 5 năm là vừa để bảo đảm tính linh hoạt và 

tính hiện thực của chiến lƣợc. 

1.1.2.5. Tính ổn định và tương đối. 

Chiến lƣợc kinh doanh của doanh nghiệp phải có tính ổn định tƣơng đối trong một 

thời kỳ nhất định. nếu không, nó sẽ không có ý nghĩa chỉ đạo đối với hoạt động thực tiễn của 

doanh nghiệp. Môi trƣờng khách quan và hoạt động thực tiễn của doanh nghiệp là một quá 

trình vận động không ngừng. Chiến lƣợc kinh doanh cũng phải có khả năng điều chỉnh, phù 

hợp với hoàn cảnh khách quan. Chiến lƣợc kinh doanh không thể cố định một bề nhƣng cũng 

không thể thay đổi một sớm một chiều mà tƣơng đối ổn định. 
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1.1.3. Yêu cầu đối với chiến lược kinh doanh. 

- Chiến lƣợc kinh doanh phải đạt mục đích tăng thế lực của doanh nghiệp và giành 

lợi thế cạnh tranh. 

Muốn đạt đƣợc yêu cầu này khi xây dựng chiến lƣợc kinh doanh phải triệt để khai 

thác lợi thế so sánh của doanh nghiệp mình, tập trung các biện pháp tận dụng thế mạnh chứ 

không dùng quá nhiều công sức cho việc khắc phục các điểm yếu tới mức không đầu tƣ gì 

thêm cho các mặt mạnh. 

- Chiến lƣợc kinh doanh phải đảm bảo sự an toàn kinh doanh cho các doanh nghiệp. 

Hoạt động kinh doanh chứa đựng trong lòng nó yếu tố mạo hiểm mà doanh nghiệp 

thƣờng phải đƣơng đầu. Do vậy sự an toàn trong kinh doanh nhiều khi lại là mối quan tâm 

hàng đầu của các doanh nghiệp. Để đạt đƣợc yêu cầu này chiến lƣợc kinh doanh phải có vùng 

an toàn, trong đó hạn chế thấp nhất khả năng rủi ro có thể xảy ra. Tránh tƣ tƣởng xây dựng 

chiến lƣợc theo kiểu đƣợc ăn cả, ngã về không. 

- Phải xác định phạm vi kinh doanh, mục tiêu và những điều kiện cơ bản để thực 

hiện mục tiêu 

+ Xác định phạm vi kinh doanh  tránh dàn trải nguồn lực. 

+ Xác định mục tiêu phải rõ ràng  chỉ ra đƣợc những mục tiêu cơ bản nhất, then 

chốt nhất. 

+ Có hệ thống, chính sách, biện pháp và điều kiện vật chất kỹ thuật, lao động làm 

tiền đề cho việc thực hiện các mục tiêu ấy. 

- Phải dự đoán đƣợc môi trƣờng kinh doanh trong tƣơng lai. Việc dự đoán này càng 

chính xác bao nhiêu thì chiến lƣợc kinh doanh càng phù hợp bấy nhiêu. 

- Phải có chiến lƣợc kinh doanh dự phòng. 

Vì chiến lƣợc kinh doanh là để thực thi trong tƣơng lai, mà tƣơng lai lại là điều chƣa 

biết  khi xây dựng chiến lƣợc phải tính đến những tình huống bất thƣờng  chiến lƣợc kinh 

doanh nào sẽ đƣợc thay thế. 

- Phải kết hợp độ chín muồi với thời cơ. 

Chiến lƣợc kinh doanh không chìn muồi  doanh nghiệp chắc chắn sẽ thất bại. Tuy 

nhiên nếu quá cầu toàn trong việc xây dựng chiến lƣợc  mất nhiều thời gian  mất thời cơ. 

1.1.4. Các cấp chiến lược. 

Chiến lƣợc có thể đƣợc quản lý ở nhiều cấp khác nhau trong một doanh nghiệp nhƣng 

thông thƣờng có 3 cấp chiến lƣợc cơ bản. 

1.1.4.1. Chiến lược cấp doanh nghiệp 

Chiến lƣợc cấp Doanh nghiệp bao hàm định hƣớng chung của doanh nghiệp về vấn đề 

tăng trƣởng quản lý các Doanh thành viên, phân bổ nguồn lực tài chính và các nguồn lực khác 

giữa những đơn vị thành viên này; Xác định một cơ cấu mong muốn của sản phẩm, dịch vụ, 

của các lĩnh vực kinh doanh mà doanh nghiệp tham gia kinh doanh; xác định ngành kinh 

doanh (hoặc các ngành kinh doanh) mà doanh nghiệp đang hoặc sẽ phải tiến hành mỗi ngành 
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cần đƣợc kinh doanh nhƣ thế nào ( thí dụ: liên kết với các chi nhánh khác của công ty hoặc 

kinh doanh độc lập...) 

1.1.4.2. Chiến lược cấp đơn vị kinh doanh 

Chiến lƣợc cấp đơn vị kinh doanh tập trung vào việc cải thiện vị thế cạnh tranh của 

các sản phẩm dịch vụ của doanh nghiệp trong ngành kinh doanh hoặc là một kết hợp sản 

phẩm thị trƣờng mà doanh nghiệp tham gia kinh doanh. Chiến lƣợc cấp đơn vị kinh doanh bao 

gồm chủ đề cạnh tranh mà doanh nghiệp lựa chọn để nhấn mạnh, các thức mà nó tự định vị 

vào thị trƣờng để đạt lợi thế cạnh tranh và các chiến lƣợc định vị khác nhau có thể sử dụng 

trong bối cảnh khác nhau của mỗi ngành. 

1.1.4.3 Chiến lược chức năng 

Tập trung vào việc quản lý và sử dụng một cách có hiệu quả nhất các nguồn lực của 

doanh nghiệp và của mỗi đơn vị thành viên. Các chiến lƣợc chức năng đƣợc phát triển nhằm 

thực hiện thành công chiến lƣợc cấp đơn vị kinh doanh và từ đó thực hiện thành công chiến 

lƣợc cấp doanh nghiệp. 

1.2 . TỔNG QUAN VỀ QUẢN TRỊ CHIẾN LƯỢC 

1.2.1. Khái niệm 

Quản trị chiến lƣợc doanh nghiệp là tổng hợp các hoạt động hoạch định, tổ chức thực 

hiện và kiểm tra, điều chỉnh chiến lƣợc kinh doanh diễn ra lặp đi lặp lại theo hoặc không theo 

chu kỳ thời gian nhằm đảm bảo rằng doanh nghiệp luôn tận dụng đƣợc mọi cơ hội, thời cơ 

cũng nhƣ hạn chế hoặc xoá bỏ đƣợc các đe doạ, cạm bẫy trên con đƣờng thực hiện các mục 

tiêu của mình. 

1.2.2. Vai trò của quản trị chiến lược 

- Quản trị chiến lƣợc giúp các doanh nghiệp định hƣớng rõ tầm nhìn chiến lƣợc, sứ 

mạng (nhiệm vụ) và mục tiêu của mình. Thật vậy, muốn quản trị chiến lƣợc có hiệu quả, các 

tổ chức phải quản lý hệ thống thông tin môi trƣờng kinh doanh. Căn cứ vào đó, các nhà quản 

trị có thể dự báo đƣợc các xu hƣớng biến động của môi trƣờng kinh doanh và xác định nơi 

nào mà doanh nghiệp cần đi đến trong tƣơng lai, những gì cần phải làm để đạt đƣợc những 

thành quả lâu dài. Việc nhận thức kết quả mong muốn và mục đích trong tƣơng lai giúp cho 

nhà quản trị cũng nhƣ nhân viên nắm vững đƣợc việc gì cần làm để đạt đƣợc thành công, tạo 

sự hiểu biết lẫn nhau giữa các nhà quản trị và các nhân viên và cùng nỗ lực để đạt đƣợc các 

mong muốn. Nhƣ vậy sẽ khuyến khích cả hai đối tƣợng trên đạt đƣợc những thành tích ngắn 

hạn, nhằm cải thiện tốt hơn lợi ích lâu dài của các doanh nghiệp. 

- Quản trị chiến lƣợc giúp doanh nghiệp luôn có các chiến lƣợc tốt, thích nghi với môi 

trƣờng. Chiến lƣợc là những giải pháp tổng quát, mang tính định hƣớng giúp doanh nghiệp 

đạt đƣợc các mục tiêu dài hạn. Chiến lƣợc đƣợc hình thành dựa vào các thông tin bên trong và 

bên ngoài doanh nghiệp và đƣợc lựa chọn theo một tiến trình mang tính khoa học. Đồng thời, 

trong quá trình quản trị chiến lƣợc, các nhà quản trị luôn luôn giám sát những biến động của 

môi trƣờng kinh doanh và điều chỉnh chiến lƣợc khi cần thiết. Vì vậy, quản trị chiến lƣợc sẽ 

giúp doanh nghiệp luôn có chiến lƣợc tốt, thích nghi với môi trƣờng. Điều này rất quan trọng 
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trong bối cảnh môi trƣờng ngày càng phức tạp, thay đổi liên tục và cạnh tranh diễn ra trên 

phạm vi toàn cầu. 

- Quản trị chiến lƣợc giúp doanh nghiệp chủ động trong việc ra quyết định nhằm khai 

thác kịp thời các cơ hội và ngăn chặn hoặc hạn chế các rủi ro trong môi trƣờng bên ngoài, 

phát huy các điểm mạnh và giảm các điểm yếu trong nội bộ doanh nghiệp. Điều kiện môi 

trƣờng mà các doanh nghiệp gặp phải luôn biến đổi. Những biến đổi nhanh thƣờng tạo ra các 

cơ hội và nguy cơ bất ngờ. Quá trình quản trị chiến lƣợc buộc nhà quản trị phân tích và dự 

báo các điều kiện môi trƣờng trong tƣơng lai gần cũng nhƣ tƣơng lai xa. Nhờ thấy rõ điều 

kiện môi trƣờng tƣơng lai mà nhà quản trị có khả năng nắm bắt tốt hơn các cơ hội, tận dụng 

hết các cơ hội đó và giảm bớt nguy cơ liên quan đến điều kiện môi trƣờng kinh doanh và từ 

đó đƣa ra các quyết định mang tính chủ động. Điều đó có nghĩa là khi dự báo các cơ hội có 

khả năng xuất hiện, các nhà quản trị chuẩn bị kế hoạch để nắm bắt khi tình huống cho phép, 

hoặc khi gặp nguy cơ, các nhà quản trị có thể chủ động tác động vào môi trƣờng để giảm bớt 

rủi ro hoặc chủ động né tránh. Mặt khác, điểm mạnh và điểm yếu luôn tồn tại trong tổ chức do 

đó nếu không quản trị chiến lƣợc doanh nghiệp dễ bằng lòng với những gì hiện có, khi môi 

trƣờng thay đổi điểm mạnh sẽ nhanh chóng trở thành điểm yếu và có nguy cơ bị đối thủ cạnh 

tranh khai thác. Ngƣợc lại nếu quản trị chiến lƣợc, hệ thống thông tin của doanh nghiệp luôn 

rà soát điểm mạnh, điểm yếu để nhà quản trị có cơ sở tận dụng các điểm mạnh nhằm tăng khả 

năng cạnh tranh, đồng thời có kế hoạch làm giảm các điểm yếu để hạn chế rủi ro. 

- Quản trị chiến lƣợc giúp doanh nghiệp đạt đƣợc hiệu quả cao hơn so với không quản 

trị. Các công trình nghiên cứu cho thấy các doanh nghiệp nào vận dụng quản trị chiến lƣợc thì 

đạt đƣợc kết quả tốt hơn nhiều so với các kết quả mà họ đạt đƣợc trƣớc đó và các kết quả của 

các doanh nghiệp không vận dụng quản trị chiến lƣợc. Điều đó không có nghĩa là các doanh 

nghiệp vận dụng quản trị chiến lƣợc sẽ không gặp phải các vấn đề, thậm chí có thể bị phá sản, 

mà nó chỉ có nghĩa là việc vận dụng quản trị chiến lƣợc sẽ giảm bớt rủi ro gặp phải các vấn đề 

trầm trọng và tăng khả năng của doanh nghiệp trong việc tranh thủ các cơ hội trong môi 

trƣờng khi chúng xuất hiện. 

Mặc dù có vai trò rất quan trọng, nhƣng quản trị chiến lƣợc vẫn có một số nhƣợc 

điểm. 

- Nhƣợc điểm chủ yếu là để thiết lập quá trình quản trị chiến lƣợc kinh doanh cần 

nhiều thời gian và sự nỗ lực. Tuy nhiên, một khi doanh nghiệp đã có kinh nghiệm về quá trình 

quản trị chiến lƣợc kinh doanh thì vấn đề thời gian sẽ giảm bớt, dần dần đi đến tiết kiệm đƣợc 

thời gian. Hơn nữa, vấn đề thời gian cần cho việc lập kế hoạch sẽ kém phần quan trọng nếu 

doanh nghiệp đƣợc bù đắp nhiều lợi ích hơn. 

- Các kế hoạch chiến lƣợc kinh doanh có thể bị quan niệm một các sai lầm là chúng 

đƣợc lập ra một cách cứng nhắc khi đã đƣợc ấn định thành văn bản. Các nhà Quản trị chiến 

lƣợc quá tin tƣởng là kế hoạch ban đầu của họ nhất thiết phải đƣợc thực hiện mà không đếm 

xỉa đến các thông tin bổ sung. Đây là sai lầm nghiêm trọng của việc vận dụng không đúng đắn 

quản trị chiến lƣợc kinh doanh. Kế hoạch chiến lƣợc kinh doanh phải năng động và phát triển 

vì rằng điều kiện môi trƣờng biến đổi, và doanh nghiệp có thể quyết định đi theo các mục tiêu 

mới hoặc mục tiêu sửa đổi. 
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- Giới hạn sai sót trong việc dự báo môi trƣờng dài hạn đôi khi có thể rất lớn. Khó 

khăn này không làm giảm sự cần thiết phải dự báo trƣớc. Thực ra việc đánh giá triển vọng dài 

hạn không nhất thiết phải chính xác đến từng chi tiết tƣờng tận, mà chúng đƣợc đề ra để đảm 

bảo cho doanh nghiệp không phải đƣa ra những thay đổi thái quá mà vẫn thích nghi đƣợc với 

những diễn biến môi trƣờng một cách ít đổ vỡ hơn. 

- Một số doanh nghiệp dƣờng nhƣ vẫn ở giai đoạn kế hoạch hoá và chú ý quá ít đến 

vấn đề thực hiện. Hiện tƣợng này khiến một số nhà quản trị nghi ngờ về tính hữu ích của quá 

trình quản trị chiến lƣợc kinh doanh. Thế nhƣng, vấn đề không phải tại quản trị chiến lƣợc 

kinh doanh mà là tại ngƣời vận dụng nó. Hiển nhiên, các doanh nghiệp cần phải "đề ra kế 

hoạch để mà thực hiện" nếu bất kỳ dạng kế hoạch hoá nào có khả năng mang lại hiệu quả. 

Mặc dù những nhƣợc điểm nói trên khiến một số doanh nghiệp không vận dụng quá 

trình quản trị chiến lƣợc kinh doanh, nhƣng vấn đề tiềm tàng nhìn chung là có thể khắc phục 

đƣợc nếu biết vận dụng quá trình quản trị chiến lƣợc kinh doanh một cách đúng đắn. Những 

ƣu điểm của việc vận dụng quá trình chiến lƣợc kinh doanh rõ ràng là có giá trị lớn hơn nhiều 

so với nhƣợc điểm. 

1.2.3. Các mô hình quản trị chiến lược 

1.2.3.1. Mô hình quản trị chiến lược tổng quát 
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chiến lƣợc 
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và điều 

chỉnh 

chiến lƣợc 
 

 

Hình 1.1 Mô hình quản trị chiến lược tổng quát 
 

Mô hình này chia toàn bộ chu kỳ quản trị chiến lƣợc thành 9 bƣớc cụ thể sau: Bƣớc 

1, nghiên cứu triết lí kinh doanh, mục tiêu và nhiệm vụ của doanh nghiệp. 
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Bƣớc này thực hiện việc nghiên cứu lại triết lí kinh doanh, các mục tiêu và các nhiệm 

vụ cụ thể của doanh nghiệp. Mặt khác, nhiều nhà quản trị học cho rằng bên cạnh việc nghiên 

cứu triết lí kinh doanh của doanh nghiệp còn phải thực hiện nhiệm vụ hết sức quan trọng nữa 

là nghiên cứu ý đồ, quan điểm cũng nhƣ những mong muốn của lãnh đạo doanh nghiệp ở thời 

kỳ kinh doanh chiến lƣợc. 

Bƣớc 2, phân tích môi trƣờng bên ngoài. 

Mục tiêu của bƣớc này là xác định đƣợc mọi cơ hội và đe doạ có thể xuất hiện trong 

thời kì kinh doanh chiến lƣợc. Muốn vậy, doanh nghiệp phải sử dụng các công cụ, phƣơng 

tiện, kĩ thuật phân tích và dự báo thích hợp. Việc xác định cơ hội, đe doạ có chuẩn xác hay 

không sẽ là một trong các nhân tố ảnh hƣởng rất lớn đến chất lƣợng của bƣớc lựa chọn chiến 

lƣợc kinh doanh của doanh nghiệp. 

Bƣớc 3, phân tích môi trƣờng bên trong . 

Phân tích bên trong nhằm xác định điểm mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp so với các 

đối thủ cạnh tranh trong thời kì kinh doanh chiến lƣợc. Muốn vậy, phải biết sử dụng các công 

cụ, kĩ thuật thích hợp và tập trung vào những điểm chủ yếu nhằm xác định chính xác doanh 

nghiệp mạnh, yếu gì? Kết quả phân tích và đánh giá mạnh, yếu có chính xác hay không cũng 

là một trong những nhân tố quyết định đến chất lƣợng của bƣớc tiếp theo. 

Bƣớc 4, xét lại mục tiêu, nhiệm vụ của doanh nghiệp trong thời kì chiến lƣợc. 

Bƣớc này có nhiệm vụ dựa trên cơ sở các kết quả nghiên cứu ở các bƣớc trên mà đánh 

giá lại xem mục tiêu nhiệm vụ của doanh nghiệp trong thời kì chiến lƣợc là gì? Các mục tiêu, 

nhiệm vụ này có còn phù hợp với mục tiêu và nhiệm vụ đãm xác định khi xây dựng doanh 

nghiệp hay phải thay đổi? Nếu phải thay đổi thì mức độ thay đổi nhiều hay ít, theo hƣớng mở 

rộng, thu hẹp hay phải thay đổi cả nhiệm vụ kinh doanh? 

Bƣớc 5, quyết định chiến lƣợc kinh doanh. 

Quyết định chiến lƣợc kinh doanh chính là bƣớc xác định và lựa chọn chiến lƣợc kinh 

doanh cụ thể cho thời kì chiến lƣợc. Tuỳ theo phƣơng pháp xây dựng chiến lƣợc cụ thể mà 

doanh nghiệp sử dụng các kĩ thuật xây dựng và đánh giá để quyết định chiến lƣợc tối ƣu cho 

thời kì chiến lƣợc. 

Bƣớc 6, tiến hành phân phối các nguồn lực. 

Hiểu đơn giản nhất thì phân phối các nguồn lực chính là việc phân bổ các nguồn lực 

sản xuất cần thiết trong quá trình tổ chức thực hiện chiến lƣợc đã xác định. Tuy nhiên, sẽ có 

nhiều quan niệm về vấn đề này. 

Nếu chỉ hiểu phân phối nguồn lực một cách tổng quát nhất sẽ đề cập đến việc nghiên 

cứu, đánh giá lại hệ thống tổ chức doanh nghiệp bao gồm cả hệ thống sản xuất và hệ thống 

quản trị. Sau khi đã có các kết luận về chúng, các nhà quản trị chiến lƣợc sẽ phải lựa chọn 

xem liệu có cần thay đổi hay điều chỉnh hệ thống sản xuất hay/ và hệ thống bộ máy quản trị 

cho phù hợp với các điều kiện mới của thời kì chiến lƣợc hay không? Nếu phải thay đổi 

hay/và điều chỉnh thì phải thực hiện cụ thể nhƣ thế nào? 

Nếu hiểu phân phối nguồn lực theo nghĩa tổ chức các nguồn lực trong suốt quá trình 

thực hiện chiến lƣợc sẽ không chỉ dừng ơ các nội dung trên mà phải bào hàm cả việc xây 
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dựng và tổ chức thực hiện kế hoạch ngắn hạn hơn. Tuy vậy, mô hình này sẽ chỉ dừng ở cách 

hiểu phân phối nguồn lực ở dạng tổng quát. 

Bƣớc 7, xây dựng các chính sách kinh doanh phù hợp 

Nội dung của bƣớc này là xây dựng các chính sách kinh doanh phù hợp với các điều 

kiện của thời kì chiến lƣợc. Các chính sách kinh doanh đƣợc quan niệm là các chính sách gắn 

trực tiếp với từng lĩnh vực hoạt động chức năng nhƣ marketing, sản phẩm, sản xuất,… Các 

chính sách là cơ sở để doanh nghiệp tổ chức thực hiện có hiệu quả các kế hoạch kinh doanh 

trong thời kì chiến lƣợc. Để xây dựng các chính sách kinh doanh phù hợp đòi hỏi phải nắm 

vững các kĩ năng, kĩ thuật hoạch định chính sách ở từng lĩnh vực hoạt động cụ thể. 

Bƣớc 8, xây dựng và triển khai thực hiện các kế hoạch ngắn hạn hơn. 

Tuỳ theo độ ngắn của thời kì chiến lƣợc mà triển khai xây dựng các kế hoạch sản xuất 

- kinh doanh ngắn hạn hơn cho thích hợp. Điều kiện cơ bản của các kế hoạch này là phải có 

thời gian ngắn hơn thời gian của thời kì chiến lƣợc. Các kĩ năng, kĩ thuật xây dựng chiến lƣợc 

không phải chỉ đƣợc đề cập ở giáo trình này mà còn đƣợc cụ thể hoá hơn ở các nội dung có 

liên quan của giáo trình quản trị kinh doanh tổng hợp. Khi các kế hoạch đã đƣợc xây dựng, 

nhiệm vụ tiếp theo lôi cuốn hoạt động của mọi nhà quản trị ở mọi cấp, mọi bộ phận là tổ chức 

thực hiện các kế hoạch đó. 

Bƣớc 9, kiểm tra, đánh giá và điều chỉnh trong quá trình xây dựng và tổ chức thực 

hiện chiến lƣợc kinh doanh. 

Kiểm tra, đánh giá là hoạt động không thể thiếu nhằm xác định xem môi trƣờng kinh 

doanh đã thay đổi nhƣ thế nào? Với các thay đổi đó thì có cần thay đổi, điều chỉnh chiến lƣợc 

kinh doanh, chính sách kinh doanh hay/và kế hoạch hay không? Muốn làm đƣợc việc này các 

nhà quản trị sẽ phải sử dụng các kỹ thuật kiểm tra, đánh giá thích hợp với từng đối tƣợng để 

trên cơ sở đó quyết định việc điều chỉnh chiến lƣợc, chính sách hay kế hoạch kinh doanh hoặc 

quyết định không cần điều chỉnh chúng. 

1.2.3.2. Mô hình quản trị chiến lược toàn diện của F.David 

Quá trình quản trị chiến lƣợc thƣờng đƣợc nghiên cứu và sử dụng thông qua các mô 

hình. Mỗi một mô hình biểu diễn một loạt quá trình khác biệt. Mô hình quản trị chiến lƣợc 

của F.David đƣợc chấp nhận rộng rãi nhất đƣợc trình bày dƣới đây. Mô hình này không đảm 

bảo cho sự thành công nhƣng nó cung cấp một cách rõ ràng và cơ bản phƣơng pháp tiếp cận 

trong việc thiết lập, thực thi và đánh giá chiến lƣợc. Mối quan hệ giữa các bƣớc công việc 

trong quá trình quản trị chiến lƣợc đƣợc biểu diễn trong mô hình 1.2. 

Vạch ra những nhiệm vụ, những mục tiêu, và những chiến lƣợc của một Doanh nghiệp 

là một bƣớc khởi đầu hết sức logic và cần thiết trong quản trị chiến lƣợc, bởi lẽ vị trí hiện tại 

và tình trạng của Doanh nghiệp có thể làm cho doanh nghiệp không thể áp dụng một số chiến 

lƣợc, mà thậm chí có thể là ngăn cản một loạt những công việc. Mỗi một tổ chức đều có 

những nhiệm vụ, những mục tiêu và chiến lƣợc của nó, cho dù chúng đƣợc xây dựng, viết ra 

hoặc thông tin một cách vô tình. Câu trả lời cho vị trí tƣơng lai của Doanh nghiệp sẽ đƣợc xác 

định chủ yếu nhờ vị trí hiện tại của nó. 
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Hình 1.2 Mô hình quản trị chiến lược toàn diện của F. david 
 

 

Quá trình chiến lƣợc là một quá trình phức tạp và liên tục. Chỉ cần một thay đổi nhỏ 

tại một trong số những bƣớc công việc chính trong mô hình cũng cần tới những thay đổi trong 

một vài hoặc tất cả các bƣớc công việc khác. Chẳng hạn nhƣ sự chuyển biến của nền kinh tế 

có thể làm xuất hiện một cơ hội mới và đòi hỏi phải có sự thay đổi trong các mục tiêu dài hạn 

cũng nhƣ trong chiến lƣợc; hoặc giả sử thất bại trong việc đạt tới mục tiêu thƣờng niên cũng 

đòi hỏi sự thay đổi chính sách; hay việc một đối thủ chính công bố thay đổi trong chiến lƣợc 

cũng sẽ đòi hỏi sự thay đổi trong bản cáo bạch các nhiệm vụ cần thực hiện của doanh nghiệp. 

Vì những lý do đó, hoạch định chiến lƣợc, thực thi chiến lƣợc và các hoạt động đánh giá đòi 

hỏi cần phải đƣợc thực hiện một cách liên tục, thƣờng xuyên, không chỉ là thời điểm cuối mỗi 

năm. Quá trình quản trị chiến lƣợc dƣờng nhƣ không bao giờ có điểm dừng. 

Quá trình quản trị chiến lƣợc trong thực tế không thể phân tách một cách rõ ràng và 

thực hiện một cách chặt chẽ nhƣ mô hình đề ra. Các nhà chiến lƣợc không thực hiện đƣợc các 

yêu cầu một cách uyển chuyển, mà họ buộc phải lựa chọn lần lƣợt theo các thứ tự ƣu tiên thực 

hiện. Rất nhiều doanh nghiệp tổ chức hàng năm hai lần gặp mặt để bàn về nhiệm vụ, những 

cơ hội và chính sách, mức độ thực hiện; thực hiện những thay đổi nếu cần thiết cho cập nhật 

bên doanh 

tích và dự 

môi trƣờng 

Phân 

báo 

kinh 

trong 

Xây dựng 

chính sách 

Xây dựng và 

lựa chọn các 

chiến lƣợc 
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với tình hình thực tế. Những cuộc gặp gỡ nhƣ vậy giúp cho việc trao đổi thông tin giữa những 

thành viên tham gia, khuyến khích sự năng động hơn nữa và sự thành thật trong số những 

ngƣời tham gia 

1.2.3.3. Mô hình quản trị chiến lược áp dụng trong các doanh nghiệp Nhật Bản 
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Hình 1.3 Mô hình quản trị chiến lược áp dụng trong DN Nhật Bản 
 

 

Mô hình này mô tả các bƣớc công việc và ảnh hƣởng của kết quả thực hiện mỗi bƣớc 

công việc tới việc hoạch định và thực hiện các bƣớc công việc có liên quan, theo mức độ 

chính yếu. Tuy mô hình không nhấn mạnh tới trình tự các bƣớc công việc thực hiện một cách 

rõ ràng nhƣng nó chỉ cho chúng ta thấy mối liên hệ tác động giữa việc thực hiện từng loại 

công việc nhƣ thế nào. Chúng ta có thể nhận thấy về bản chất chúng đều tuân theo một bƣớc 

công việc chung là vạch ra những mục tiêu cần đạt tới, trên cơ sở đánh giá tổng thể môi 

trƣờng hoạt động của doanh nghiệp, từ đó hoạch định ra chiến lƣợc chính và triển khai thực 
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hiện. Và bƣớc cuối cùng của các mô hình quản trị chiến lƣợc cũng vẫn là điều khiển và đánh 

giá lại quá trình quản trị chiến lƣợc và chiến lƣợc đƣợc vận dụng. 

Theo mô tả ở mô hình 1.3, nội dung cơ bản của quản trị chiến lƣợc đƣợc chia ra làm 

ba giai đoạn chủ yếu là hoạch định chiến lƣợc, thực thi chiến lƣợc và đánh giá chiến lƣợc. Tuy 

vậy, trong thực tế hoạt động của các doanh nghiệp, chúng ta thấy mức độ nhấn mạnh vào từng 

giai đoạn trong quản trị chiến lƣợc là khác nhau, và nó có sự khác biệt tƣơng đối giữa các 

doanh nghiệp trong cùng ngành, các doanh nghiệp hoạt động trong những lĩnh vực khác nhau, 

và một sự khác biệt hơn một chút nữa, đó là giữa những doanh nghiệp khác nhau của những 

nƣớc khác nhau. Quản trị chiến lƣợc đƣợc áp dụng trong các công ty ở Mỹ sớm hơn ở các 

công ty của Nhật. Nhƣng chúng ta lại thấy có sự đi đầu trong một số bƣớc đánh giá, phân tích 

môi trƣờng tại các công ty của Mỹ và sự nổi trội hơn một chút trong việc xây dựng các đơn vị 

kinh doanh chiến lƣợc cũng nhƣ việc nghiên cứu phát triển, các chính sách trong quá trình tác 

nghiệp tại các công ty của Nhật Bản. Trong khi các công ty lớn của Mỹ đều chú trọng vào 

việc hoạch định các chiến lƣợc dài hạn thì ở một số công ty lớn của Nhật lại chỉ vận dụng đến 

chiến lƣợc kinh doanh, triết lý kinh doanh để từ đó dùng cho các kế hoạch trung gian và ngắn 

hạn.  Có vô vàn sự khác biệt trong thực tế vận dụng quản trị chiến lƣợc trong 

doanh nghiệp và do đó chúng ta không thể kể hết ra đây. Để giải thích cho sự khác biệt này, 

chúng ta chỉ nên hiểu rằng quản trị chiến lƣợc là một phƣơng pháp khoa học giúp cho doanh 

nghiệp đạt tới một mục tiêu trong tƣơng lai, nó chỉ là một hƣớng đi trong rất nhiều hƣớng đi 

do thực tế vô cùng phong phú và do thế giới quan của mỗi tổ chức, doanh nghiệp là khác 

nhau, năng lực của từng cá nhân khác nhau và tập quán kinh doanh khác nhau, nên đã nảy 

sinh ra những khác biệt nhƣ vậy trong quản trị chiến lƣợc. 

1.2.4. Các giai đoạn quản trị chiến lược 

Xét về mặt nội dung chiến lƣợc kinh doanh phải bao gồm: xác định mục tiêu dài hạn; 

hƣớng vận động và quỹ đạo vận động phát triển; các chính sách, biện pháp nhằm giúp cho 

doanh nghiệp thực hiện mục tiêu dài hạn. Nói cách khác, chiến lƣợc phải giúp cho các doanh 

nghiệp trả lời đƣợc các câu hỏi: doanh nghiệp đi đâu? đến đâu? đi nhƣ thế nào? bằng cách 

nào? 

Trình tự tiến hành hoạt động quản trị chiến lƣợc đƣợc mô tả thành ba giai đoạn: hình 

thành, thực thi và đánh giá điều chỉnh chiến lƣợc. 

Giai đoạn 1, hình thành chiến lược 

Hình thành chiến lƣợc là quá trình thiết lập sứ mạng (Mission) kinh doanh, thực hiện 

điều tra nghiên cứu để xác định các mặt mạnh và mặt yếu bên trong và các cơ hội nguy cơ bên 

ngoài, đề ra các mục tiêu dài hạn xây dựng và lựa chọn những chiến lƣợc thay thế. Điểm khác 

biệt giữa lập kế hoạch chiến lƣợc và quản trị chiến lƣợc là quản trị chiến lƣợc thì bao gồm cả 

việc thực hiện và đánh giá chiến lƣợc. Ở đây thuật ngữ "hình thành chiến lƣợc" đƣợc sử dụng 

thay cho "lập kế hoạch chiến lƣợc". 

Ba hoạt động cơ bản trong hình thành chiến lƣợc là tiến hành nghiên cứu, kết hợp trực 

giác và phân tích, đƣa ra quyết định. 

Tiến hành nghiên cứu liên quan đến việc thu thập và xử lý các thông tin về các thị 

trƣờng và ngành kinh doanh của doanh nghiệp. Về bản chất, tiến hành nghiên cứu là để xác 
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định các điểm mạnh chủ yếu và các điểm yếu chủ yếu trong các lĩnh vực kinh doanh chức 

năng. 
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Hình 1.4 Mô hình ba giai đoạn quản trị chiến lược 

 

Có nhiều kỹ thuật quản trị chiến lƣợc cho phép các nhà chiến lƣợc hợp nhất trực giác 

với phân tích trong việc đƣa ra và lựa chọn các chiến lƣợc thay thế khả thi. Một số những 

công cụ này là ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (EFE), ma trận đánh giá các yếu tố bên 

trong (IFE), ma trận điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội, bất trắc (SWOT), ma trận đánh giá hoạt 

động và vị trí chiến lƣợc (SPACE), ma trận nhóm tƣ vấn Boston (BCG), và ma trận kế hoạch 

chiến lƣợc định lƣợng ( PSPM) . 

Vì không một tổ chức nào có những nguồn lực vô tận nên các nhà quản trị buộc phải 

đƣa ra quyết định liên quan đến việc chọn chiến lƣợc thay thế nào sẽ làm lợi cho doanh 

nghiệp nhiều nhất. Các quyết định trong giai đoạn hình thành chiến lƣợc sẽ gắn tổ chức với 

các sản phẩm, các thị trƣờng, nguồn tài nguyên, và công nghệ cụ thể trong một thời gian kéo 

dài. Các chiến lƣợc định rõ các lợi thế cạnh tranh trong dài hạn. Các quyết định chiến lƣợc có 

những ảnh hƣởng lâu dài hoặc tốt hơn hoặc xấu hơn đối với tổ chức. 

Giai đoạn 2, Thực thi chiến lược. 

Thực hiện chiến lƣợc thƣờng đƣợc gọi là giai đoạn hành động của quản trị chiến lƣợc. 

Thực hiện có nghĩa là huy động các nhà quản trị và nhân viên để thực hiện các chiến lƣợc đã 

đƣợc lập ra. Các hoạt động cơ bản của thực thi chiến lƣợc là thiết lập các mục tiêu ngắn hạn, 
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đƣa ra các chính sách và phân phối các nguồn tài nguyên. Giai đoạn này thƣờng đƣợc xem là 

khó khăn nhất trong quá trình quản trị chiến lƣợc. Vì nếu một chiến lƣợc đƣợc hoạch định ra 

mà không đƣợc thực thi, thì dù có tết đến mấy nó cũng là vô giá trị. Thực thi chiến lƣợc có 

ảnh hƣởng sâu rộng toàn doanh nghiệp, nó có tác động tới cả các phòng ban và bộ phận chức 

năng. Thực thi chiến lƣợc bao gồm phát triển chiến lƣợc, nhƣ ngân sách hỗ trợ, các chƣơng 

trình, văn hóa doanh nghiệp, kết nối với hệ thống động viên khuyến khích và khen thƣởng 

hàng năm. Các hoạt động thực chiến lƣợc tác động đến tất cả những ngƣời lao động cũng nhƣ 

ban giám đốc trong doanh nghiệp. Mỗi phòng ban và bộ phận phải trả lời cho đƣợc câu hỏi: 

"Chúng ta cần làm gì để thực thi một phần chiến lƣợc của doanh nghiệp?" hay là "Làm thế 

nào chúng ta có thể hoàn thành công việc một cách tốt nhất?" Thách thức của việc thực thi 

chiến lƣợc là động viên các nhà quản trị và nhân viên trong tổ chức làm việc nhiệt tình hƣớng 

đến việc đạt đƣợc mục tiêu đã đề ra. Những thách thức đặt ra trong việc thực thi chiến lƣợc 

khiến tất cả các thành viên trong doanh nghiệp, từ giám đốc đến các nhân viên cùng cảm thấy 

tự hào trong lao động và nhiệt tình hƣớng về mục tiêu phía trƣớc, tƣơng lai của doanh nghiệp. 

Trong bƣớc công việc đề ra các quyết định quản trị, doanh nghiệp sẽ đề ra các mục 

tiêu thƣờng niên, hoạch định ra những chính sách cần thiết để thực hiện những mục tiêu 

thƣờng niên đó. Cũng nhằm đạt đƣợc tới sự thành công trong các mục tiêu thƣơng niên, đòi 

hỏi doanh nghiệp phải có đƣợc các quy định về việc phân bổ các nguồn lực và điều chỉnh cấu 

trúc cho phù hợp với chiến lƣợc Trong việc thực thi chiến lƣợc, thành công đạt đƣợc chính là 

sự nỗ lực và hợp tác trong thực hiện công việc của mọi ngƣời. Chính vì vậy, yêu cầu về sự kết 

nối giữa vấn đề đãi ngộ và cống hiến đối với mọi cá nhân trong doanh nghiệp là một yêu cầu 

rất lớn. Trong quá trình thực thi chiến lƣợc sẽ có không ít những khó khăn mới nảy sinh, bởi 

vậy các quyết định quản trị để ứng phó tốt với những thay đổi, những biến động là vô cùng 

cần thiết. Môi trƣờng văn hoá trong doanh nghiệp đã cho thấy có ảnh hƣởng rất lớn tới chất 

lƣợng thực hiện công việc của mỗi cá nhân cũng nhƣ đến sự thành công của việc thực thi 

chiến lƣợc. Nguồn nhân lực là nguồn lực quan trọng nhất trong mọi quá trình và điều đó càng 

đúng đối với quá trình thực hiện chiến lƣợc. Để chiến lƣợc đƣợc thực thi thành công, vấn đề 

hài hoà giữa lợi ích cá nhân và lợi ích tổng thể cần khiến cho mỗi cá nhân nghĩ tới doanh 

nghiệp nhƣ một gia đình của họ là một vấn đề rất quan trọng trong quá trình thực hiện chiến 

lƣợc 

Giai đoạn 3, Đánh giá, điều chỉnh chiến lược. 

Giai đoạn cuối cùng trong quản trị chiến lƣợc là đánh giá chiến lƣợc. Vì những nhân 

tố của môi trƣờng bên trong và bên ngoài doanh nghiệp luôn biến động nên mọi chiến lƣợc 

đều có thể bị thay đổi trong tƣơng lai. Có ba hoạt động chính trong việc đánh giá chiến lƣợc 

là: (l) xem xét lại những nhân tố bên trong và bên ngoài doanh nghiệp đƣợc sử dụng làm cơ 

sở cho việc hoạch định chiến lƣợc hiện tại, (2) đánh giá mức độ thực hiện và (3) thực hiện 

những sửa đổi cần thiết. 

Đánh giá chiến lƣợc là vô cùng cần thiết do sự biến động của môi trƣờng mà doanh 

nghiệp hoạt động. Một sự thành công ngày hôm nay không đảm bảo cho sự thành công ngày 

mai của doanh nghiệp. Những vấn đề mới nảy sinh từ những thành công. Và cũng có thể nó 

phát sinh do những thay đổi của môi trƣờng. Một sự tự mãn với thành công trong hiện tại mà 

không chú ý những điều chỉnh cần thiết trong tƣơng lai thì tất yếu sẽ gặp phải thất bại. 


