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Làm thế nào phân tích môi trường kinh 
doanh?

Các bước Kỹ thuật Nội dung

2. Các khái niệm 

cơ bản trong môi 

trường ngành

• Ngành và thị

trường

• phân loại ngành

• Cơ sở để xác định cơ hội 

chiến lược

• Xác định các hình thức 

ngành 

3. Phân tích các

giai đoạn phát

triển của ngành

Vòng đời phát triển 

của ngành

• Xác định các giai đoạn phát 

triển

• Xem xét để đưa ra các đề 

xuất chiến lược
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Làm thế nào phân tích môi trường kinh 
doanh?

Các bước Kỹ thuật Nội dung

4. Yếu tố ảnh 

hưởng đến khả 

năng cạnh tranh 

trong ngành

Phân tích 5 áp lực 

cạnh tranh (Mô hình 

của Porter)

• Chỉ ra các lực lượng cạnh tranh

ảnh hưởng tới khả năng sinh lời

của ngành

• Xây dựng bảng đánh giá yếu tố

bên ngoài (EFAS)

• Thiết lập bảng đánh giá yếu tố

chiến lược (SFAS)

5. Yếu tố tạo nên 

sự thành công của 

ngành

Phân tích yếu tố 

chính cho sự thành 

công của ngành 

(KFS)

• Chỉ ra yếu tố ảnh hưởng đến 

chiến lược

• Phân tích chiến lược để phát 

triển
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Bài 3: Phân tích môi trường ngành

1. Các khái niệm cơ bản trong môi trường ngành

2. Phân tích các giai đoạn phát triển của ngành

3. Phân tích 5 lực lượng cạnh tranh trong ngành

4. Phân tích yếu tố tạo nên thành công trong 

ngành (KFS)
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1. Các khái niệm cơ bản

1.1 Ngành và thị trường
1.2 Cấu trúc ngành và cấu trúc thị trường 
1.3 Phân đoạn ngành và phân đoạn thị trường 
1.4 Phân tích ngành và phân tích thị trường
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1. Các khái niệm cơ bản

1.1 Ngành và thị trường

Thị trường:

Theo kinh tế học:
- Thị trường là lĩnh vực lưu thông, ở đó hàng hóa thực hiện
được giá trị của mình đã được tạo ra trong lĩnh vực sản
xuất.
- Thị trường là một cơ chế của người bán và người mua
để trao đổi hàng hóa/dịch vụ. Sự trao đổi hàng hóa này diễn
ra tại một khu vực địa lý nhất định và trong 1 khoảng thời
gian.
- Người mua đại diện khía cạnh cầu của thị trường và
người bán đại diện cho khía cạnh cung của thị trường.
Thị trường phản ánh cung cầu.

Theo quan điểm Marketing
-Thị trường là tập hợp tất cả những người mua thực sự
hay những người mua tiềm tàng đối với một sản phẩm
(GT Marketing căn bản, ĐHNT).
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1. Các khái niệm cơ bản

1.1 Ngành và thị trường

- Ngành là tập hợp các doanh nghiệp sản xuất/ cung 
cấp những sản phẩm/dịch vụ tương tự nhau, hay có 
khả năng thay thế nhau nhằm đáp ứng nhu cầu nào 
đó của khách hàng.

Ngành

Người mua

Chủng 

loại sản 

phẩm

Ngành được hình thành bởi sản phẩm 

và khách hàng
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1.1 Ngành và thị trường

Ngành:

- Trong một số ngành, một loại sản phẩm được bán cho tất 

cả các nhóm khách hàng. Tuy nhiên, vẫn còn nhiều sản 

phẩm hiện tại và tiềm năng có thể được khác biệt hóa dựa 

trên các đặc tính như kích cỡ, chức năng và tính năng.

-Trong một số ngành, với nhiều chủng loại sản phẩm chỉ bán 

có 1 đối tượng khách hàng. Tuy nhiên, vẫn tồn tại khách 

hàng tiềm năng trong ngành.

(ví dụ: các thiết bị hàng không vũ trụ chỉ bán cho bộ quốc 

phòng-quốc gia).
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1.1 Ngành và thị trường

Ngành:

- Giới hạn về ngành tương đối linh hoạt. Các dòng sản 
phẩm hiếm khi cố định, mà luôn biến đổi. Các hãng có thể 
tạo ra các chủng loại sản phẩm mới thể hiện các tính năng 
mới theo những cách khác nhau, hay phân chia các tính 
năng đó thành các dòng sản phẩm riêng biệt. Tương tự, 
khách hàng mới sẽ xuất hiện và các nhóm khách hàng cũ 
có thể biến mất và sự thay đổi về hành vi mua sắm sẽ 
thay đổi.

 Khái niệm về ngành cũng sẽ thay đổi
 Ngành được định nghĩa tương đối rộng

 Thị trường để chỉ về một loại sản phẩm cụ thể
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1.2 Cấu trúc thị trường và cấu 
trúc ngành

Cấu trúc thị trường

Cấu trúc thị trường mô tả kết cấu thị trường trong sự cạnh 

tranh và xác định khả năng sinh lời của thị trường.

 Các tiêu thức phân loại cấu trúc thị trường:

 Số lượng người bán và mua

 Chủng loại sản phẩm (sản phẩm đồng nhất, sản phẩm 

phân biệt)

 Sức mạnh thị trường

 Các trở ngại xâm nhập thị trường

 Hình thức cạnh tranh phi giá
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Các loại cấu trúc thị trường
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Các loại cấu trúc thị trường

 Cạnh tranh hoàn hảo (Perfect competition)

– Thị trường bao gồm số lượng lớn các nhà sản xuất các sản 
phẩm đồng nhất.

– Một hãng không có khả năng ảnh hưởng đến giá thị trường 

– Thu được lợi nhuận thông thường

– Không có rào cản thị trường đối với việc gia nhập hoặc rút 
lui khỏi ngành

 Cạnh tranh độc quyền (Monopolistic competition)

– Sản phẩm khác biệt

– Số lượng người bán có giới hạn

– Lợi nhuận thu được trên mức trung bình

– Các DN mới gia nhập thị trường khá dễ dàng
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Các loại cấu trúc thị trường

 Bán độc quyền (Oligopoly)

– Sản phẩm có sự khác biệt lớn

– Có một số người bán

– Lợi nhuận trên mức trung bình

– Cạnh tranh dựa trên chất lượng

– Sự gia nhập của các công ty mới là khó khăn

 Độc quyền (Monopoly)

– Chỉ có duy nhất một nhà cung cấp/người bán

– DN độc quyền là người quyết định về giá

– Sản phẩm mà DN bán là duy nhất, không có sp thay thế
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Các loại cấu trúc thị trường

Yếu tố cạnh tranh
Cạnh tranh hoàn 

hảo
Cạnh tranh độc 

quyền
Bán độc 
quyền Độc quyền

Số lượng DN

Đặc điểm sản 
phẩm

Cạnh tranh giá

Rào cản thị
trường

Cạnh tranh phi giá
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Cấu trúc ngành
 Cấu trúc ngành là những đặc tính kinh tế và kỹ thuật cơ 

bản của một ngành; thể hiện sự phân bổ về số lượng các 

doanh nghiệp có quy mô khác nhau trong cùng một ngành 

sản xuất. (Porter, 1985).

 Các thành phần quan trọng tạo nên cấu trúc ngành bao 

gồm: nhà cung cấp, người mua, các DN sắp gia nhập, sản 

phẩm thay thế, và các đối thủ cạnh tranh (Porter, 1985).

 Cấu trúc ngành tương đối ổn định, nhưng có thể thay đổi 

khi ngành phát triển. Sự thay đổi cấu trúc ngành sẽ làm 

thay đổi sức mạnh của các lực lượng cạnh tranh, vì vậy có 

thể ảnh hưởng tích cực hoặc tiêu cực tới khả năng sinh lời 

của ngành. 

 Trong bất cứ ngành cụ thể, các lực lượng cạnh tranh 

không có tầm ảnh hưởng như nhau đối với cấu trúc ngành. 

Mỗi ngành là duy nhất và có cấu trúc ngành riêng.
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Các thành phần cấu tạo 
nên cấu trúc ngành
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Các cấu trúc ngành

 Ngành phân tán (Fragmented industry)- là ngành bao 

gồm một số lượng lớn các DN có quy mô vừa và nhỏ, 

hoạt động riêng lẻ độc lập nhau, và không có DN nào 

chiếm được thị phần đáng kể trong ngành, mỗi hãng chỉ 

giành được thị phần nhỏ trong toàn bộ thị trường.

 Ngành tập trung (Consolidated industry)- là ngành 

bao gồm một số lượng ít các DN có quy mô lớn, và giữ 

vai trò chi phối trong ngành.
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Phân loại cấu trúc ngành dựa trên bối cảnh
quốc tế

 Ngành nội địa (Multi-domestic Industries)- là nhóm các
DN cung cấp các sản phẩm nhằm đáp ứng nhu cầu cụ
thể của khách hàng tại một quốc gia cụ thể.

 Ngành toàn cầu (Global Industries)- là ngành mà các
DN (tập đoàn đa quốc gia) sản xuất và bán cùng loại sản
phẩm tại tất cả các quốc gia trên thế giới.

 Ngành phân theo khu vực (Regional industries)- là
ngành mà các DN đa quốc gia phối hợp với các đối tác tại
các khu vực để cung cấp các sản phẩm phù hợp với từng
khu vực địa lý. 

 Tiêu chí phân loại ngành có thể dựa trên 2 yếu tố là chi phí
và tính thích ích theo khu vực.
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Thảo luận

1. Ngành sản xuất vi mạch

2. Ngành sx máy bay quân 

sự

3. Ngành dược phẩm

4. Ngành sản xuất ô tô

5. Ngành sx thiết bị viễn 

thông

6. Ngành sx máy bay dân sự

7. Ngành dịch vụ viễn thông

8. Ngành thực phẩm đóng gói

9.Ngành ngân hàng

10. Ngành bán lẻ

??? Xác định các ngành sau thuộc nhóm ngành nào?
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1.3 Phân đoạn thị trường 

và phân đoạn ngành

Phân đoạn thị trường

Theo quan điểm Marketing:

- Phân đoạn thị trường là việc chia những người tiêu 

dùng thành từng nhóm có chung những yêu cầu giống nhau 

về nhu cầu hay hành vi mua sắm, cho phép các hãng phục 

vụ trên những phân đoạn phù hợp với khả năng của mình. 

- Phân đoạn thị trường có xu hướng tập trung vào hoạt 

động Marketing trong chuỗi giá trị.
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1.3 Phân đoạn thị trường 

và phân đoạn ngành

Phân đoạn ngành

- Phân đoạn ngành là sự kết hợp giữa hành vi mua sắm 

của khách hàng với chi phí (gồm chi phí sản xuất, chi phí 

phục vụ khách hàng khác nhau); phân chia một ngành thành 

các đơn vị kinh doanh nhằm mục đích phát triển chiến lược 

cạnh tranh (Porter, 1985).

- Phân đoạn ngành bao gồm toàn bộ chuỗi giá trị và thể 

hiện sự khác nhau trong mức độ thu hút của các phân đoạn.

Phân đoạn ngành rộng hơn phân đoạn thị trường.
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1.4 Phân tích thị trường và 
phân tích ngành

Phân tích thị trường:

 Chỉ ra quy mô thị trường và thị phần

 Đánh giá tiềm năng của sản phầm

 Đặc điểm thị trường và xu hướng phát triển

 Đánh giá thị trường thường xuyên
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1.4 Phân tích thị trường và 
phân tích ngành

Phân tích ngành:

Tại sao phân tích ngành?

- Khả năng đầu tư: 

Liệu ngành đó có khả năng sinh lời hay không?

- Yếu tố nào thúc đẩy khả năng sinh lời? 

Phân tích các nhóm: đối thủ cạnh tranh, khách
hàng, nhà cung cấp, các sản phẩm thay thế tiềm
năng.

- Làm thế nào để cạnh tranh?
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1.4 Phân tích thị trường và 
phân tích ngành

Phân tích thị trường và ngành

Phân tích ngành và phân tích thị trường là hai cách 
nhìn khác nhau về môi trường mà công ty cạnh 
tranh.

- Phân tích thị trường để xác định thị trường mục 
tiêu mà công ty nên hướng tới (xác định khách hàng 
tiềm năng trong tương lai).

- Phân tích ngành xác định xu hướng dài hạn sẽ 
ảnh hưởng tới toàn ngành (đặc biệt là cấu trúc 
ngành).
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2. Phân tích các giai đoạn phát triển của ngành

Hai yếu tố tác động đến sự phát triển của ngành là: sự phát triển 
của ngành và sự tiến bộ của tri thức.

2.1 Vòng đời phát triển của ngành

Vòng đời phát triển của ngành dựa trên sự phát triển 
của thị trường trong ngành đó, sự phát triển của ngành 
trải qua 4 giai đoạn. 
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2.1 Phân tích các giai đoạn 
phát triển của ngành

Triển khai Tăng trưởng Bão hòa Suy thoái

Tốc độ tăng 

trưởng

Doanh thu

Chi phí/đvị

Chủng lọa sp

Lợi nhuận

Đối thủ ctranh

Mức giá

Ròa cản nhập 

ngành

Quảng cáo
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Vòng đời phát triển của thị 
trường kem tại Châu Âu
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2.2 Sự tiến bộ của tri 
thức/khoa học

Những sáng tạo mới về các sản phẩm sẽ khiến cho một 
ngành mới hình thành, và sự tiến bộ của tri thức/công 
nghệ sẽ kéo dài thêm hay hình thành một vòng đời mới 
của ngành.

Của hàng 

bán lẻ thư 

& bảng 

danh mục

e.g. Sears 

Roebuck

Chuỗi cửa 

hàng

e.g. A&P

Chuỗi của 

hàng bán 

lẻ ; e.g. K-

Mart, Wal-

Mart

Cửa hàng 

bán buôn; 

e.g. Price 

Club, Sam’s 

Club

Cửa hàng 

bán trực 

tuyến; e.g.; 

Amazon, 

Peapod

1880s 1920s 1960s 2000

Các giai đoạn phát triển của ngành bán lẻ Mỹ:
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3. Phân tích 5 lực lượng cạnh tranh của Porter

 Mô hình phân tích 5 lực lượng cạnh tranh của 
Porter là một công cụ để đánh giá mức độ hấp 
dẫn (khả năng sinh lời) của ngành, giúp xác 
định nguồn lực cạnh tranh trong ngành là gì.

Mô hình phân tích 5 lực lượng cạnh tranh
 Được sử dụng ở cấp đơn vị kinh doanh (SBUs), ko sử 

dụng trên toàn tổ chức.

 Hiểu mối liên hệ giữa các lực lượng cạnh tranh và các 
nhân tố môi trường vĩ mô.

 5 lực lượng không độc lập, mà có sự phụ thuộc và liên 
quan tới nhau
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 Mô hình 5 áp lực cạnh tranh của M.Porter

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Tại sao mô hình 5 lực lượng cạnh tranh xác định
được khả năng sinh lời của ngành?
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MÔI TRƯỜNG VI MÔ   
(Specific Environment)

1. Khách hàng (Custumers)

Khách hàng có thể là những cá nhân hay tổ chức mua 
sản phẩm hay dịch vụ của DN

* Sức ép:

- Nhu cầu của KH có thể luôn thay đổi.

- Số lượng khách hàng lớn KH

- KH có thể sẽ chuyển sang mua SP của DN khác với chi 

phí thấp hơn, chất lượng tốt hơn.
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MÔI TRƯỜNG VI MÔ
(Specific Environment)

2. Nhà cung cấp (Suppliers)

- Là các cá nhân hay tổ chức cung ứng: các loại nguyên liệu, vật 

liệu, bán thành phẩm, máy móc, vốn, lao động hay các dịch vụ 

(thông tin, quản lý, nghiên cứu thị trường,…) cho DN.

 Sức ép:

Nhà cung cấp có ưu thế có thể tăng thêm lợi nhuận bằng 

cách nâng giá, giảm chất lượng hoặc giảm mức độ dịch 

vụ đi kèm.
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MÔI TRƯỜNG VI MÔ
(Specific Environment)

Sức ép của nhà cung cấp

- SP của nhà cung cấp có ít sản phẩm thay thế.

- SP của nhà cung cấp là quan trọng và cần thiết đối với DN.

- SP của nhà cung cấp có sự khác biệt so với các nhà cung 

cấp khác.

- Có rất ít các nhà cung cấp tương tự.

- Chi phí để chuyển sang nhà cung cấp khác là cao
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MÔI TRƯỜNG VI MÔ
(Specific Environment)

3. Đối thủ cạnh tranh (Competitors)
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II. MÔI TRƯỜNG VI MÔ
(Specific Environment)

3. Đối thủ cạnh tranh (Competitors)

- Là những tổ chức, cá nhân có khả năng thoả mãn 

nhu cầu của khách hàng mục tiêu của DN với 

cùng 1 loại SP/DV và những SP/DV có khả năng 

thay thế SP/DV của DN.

- Tạo sức ép thông qua: giá cả, chất lượng, các DV 

kèm theo, phát triển SP mới,…
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Cường độ cạnh tranh của các doanh nghiệp 
trong ngành:

– Cấu trúc cạnh tranh của ngành

– Số lượng và sự phân bố quy mô trong ngành

– Tốc độ tăng trưởng ngành hay nhu cầu thấp

– Chi phí cố định và lưu kho cao

– Sản phẩm không có sự khác biệt

– Năng lực trong ngành dư thừa

– Rào cản rút khỏi ngành cao
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MÔI TRƯỜNG VI MÔ
(Specific Environment)

4. Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn (new entrants)
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Rào cản đối với các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn khi 

gia nhập ngành

 Yêu cầu về vốn đầu tư ban đầu cao.

 Sự khác biệt về SP

 Sự trung thành của khách hàng.

 Các chính sách của Chính phủ về ra nhập ngành.

 Chi phí chuyển đổi nhà cung cấp cao.

 Lợi thế kinh tế nhờ quy mô.

 Các DN trong ngành có lợi thế tuyệt đối về Chi 
phí. 
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MÔI TRƯỜNG VI MÔ
(Specific Environment)

5. Sản phẩm thay thế

- Là những sản phẩm thỏa mãn cùng một nhu cầu của khách hàng, 

nhưng sản phẩm thay thế không thuộc ngành đang xác định.

- Sản phẩm thay thế gây áp lực cho cac DN cạnh tranh hiện tại ở 

các khía cạnh

+ Giá cả

+ Tính năng, công dụng

+ Mẫu mã và xu hướng tiêu dùng

- Sức ép:

+ Mối đe doạn về rào cản

+ Khả năng khách hàng dịch chuyển sang sử dụng sản phẩm thay 

thế

+ Chi phí dịch chuyển sang sử dụng sp thay thế thấp
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Rào cản và khả năng sinh lời

Rào cản 

gia nhập

Thấp

Cao

Rào cản rút luiThấp Cao
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Phân tích SWOT 

 Cơ hội

1 Thị phần;

2 Kinh nghiệm;

3 Sự phát triển công nghệ;

4 Phát triển của công nghệ;

5 Dòng sản phẩm mới

6 Chi phí thấp 

7 Tốc độ tăng trưởng kinh tế;

8 Sự thay đổi trong xu hướng tiêu 

dùng;xã hội

9 Toàn cầu hóa

10 Sự yếu đi của đối thủ cạnh 

tranh

• Đe dọa

1 Sự bão hòa của thị trường

2 Sự thay đổi xu hướng của người tiêu 

dùng

3 Sự thay đổi/dịch chuyển về nhân khẩu 

học

4 Sự thiếu hụt của thị trường lao động tay 

nghề

5 Sự bất ổn/suy thoái KT

6 Sự gia tăng sức mạnh của đối thủ cạnh 

tranh

7 Sự thay đổi các điều luật

8 Áp lực từ các tổ chức

9 Sự bất ổn về chính trị

10 Sự thay đổi chính sách thương mại
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Prentice Hall, Inc. ©2009 4-43

Bảng phân tích các nhân tố bên ngoài
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Tình huống
Ngành hàng không Mỹ vào năm 2004

(Robert M. Grant)

 Câu hỏi thảo luận

2/ Hãy sử dụng mô hình 5 lực lượng cạnh tranh 

của Porter để thấy được lực lượng nào đã tác 

động vào cấu trúc ngành gây ra khả năng sinh 

lời thấp? Hãy xác định lực lượng có tác động lớn 

nhất tới sự suy thoái trong ngành?
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Tình huống
Ngành hàng không Mỹ vào năm 2004

(Robert M. Grant)

 Câu hỏi thảo luận

3/ Dựa vào việc phân tích môi trường vĩ mô và môi 

trường ngành, hãy xác định yếu tố chiến lược 

ảnh hưởng tới ngành?
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Đưa ra đề xuất chiến lược thông qua 

sử dụng ma trận TOWS
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4. Yếu tố tạo nên sự thành công của ngành 
(Key factors for success-KFS)

 KFS là những nguồn lực, kỹ năng của tổ chức 

trong ngành quan trọng tạo nên sự thành công 

của các TC trong ngành.

 KFS là những yếu tố chung cho tất cả các DN 

trong ngành, không có sự khác biệt  giữa các DN 

áp dụng các yếu tố này để thành công.
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4. Yếu tố tạo nên sự thành công của ngành 
(Key factors for success-KFS)

Điều kiện tiên quyết cho sự thành công

Khách hàng muốn gì?
Làm thế nào mà các đối thủ cạnh 

tranh tồn tại?

Phân tích cầu

• Ai là khách hàng của DN?

• Khách hàng mong muốn 

gì?

Phân tích cạnh tranh

• Điều gì dẫn tới sự cạnh tranh?

• Cạnh tranh ở những yếu tố gì?

• Mức độ cạnh tranh trong ngành 

như thế nào?

• Làm thế nào DN đạt được vị thế 

cạnh tranh cao?

Yếu tố tạo nên sự thành công
(KFS)
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Ma trận ngành- Tổng hợp các yếu tố tạo nên sự thành 
công (KFS) trong ngành cụ thể
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Tình huống
Ngành hàng không Mỹ vào năm 2004

(Robert M. Grant)

 Xác định yếu tố thành công (KFS) của ngành 

hàng không Mỹ?

Ngành Khách hàng muốn

gì?

Làm thế nào các 

DN cạnh tranh?

KFS

HÀNG

KHÔNG
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