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Chương 5: Phương thức thâm
nhập thị trường nước ngoài
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Nội dung

vCác quyết định thâm nhập:
§ Thị trường thâm nhập
§ Thời điểm thâm nhập
§ Quy mô thâm nhập

vCác phương thức thâm nhập
§ Xuất khẩu và buôn bán đối lưu
§ Hợp đồng
§ Đầu tư

vNhân tố ảnh hưởng tới việc lựa chọn
phương thức thâm nhập
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Thế nào là thâm nhập?
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Thâm nhập thị trường nước ngoài

vLà quá trình doanh nghiệp chuyển giao 
các nguồn lực ra nước ngoài để khai thác 
các cơ hội kinh doanh

vNguồn lực là những nguồn lực nào? 
(trong Xk thì chuyển giao gì? Trong hình 
thức hợp đồng thì chuyển giao nguồn lực 
gì? Trong đầu tư thì chuyển giao nguồn 
lực gì?)
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THÂM NHẬP THỊ TRƯỜNG NƯỚC NGOÀI

vLựa chọn thị trường nào? 

vThâm nhập vào thời điểm nào?

vThâm nhập với quy mô nào?

vThâm nhập bằng phương thức nào?
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Cơ sở nào để lựa chọn thị 
trường thâm nhập?
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2 căn cứ để lựa chọn thị trường
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Thâm nhập vào thời điểm nào

¢ Thâm nhập trước

� Ngăn chặn các đối thủ và thu hút 

khách hàng

� Ấn định doanh số bán

� Trượt xuống theo đường cong 

kinh nghiệm trước khi các đối thủ 

đạt được ưu thế về chi phí

� Tuy nhiên: chi phí, rủi ro cao

¢ Thâm nhập sau: 

� Chi phí, rủi ro thấp nhưng gặp 

phải những rào cản do doanh 

nghiệp đến trước dựng lên

Ngêi ®Õn tríc sÏ 
ph¶i chÞu nh÷ng chi phÝ mµ 

ngêi ®Õn sau cã thÓ 
tr¸nh ®îc!
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Quy mô thâm nhập

vThâm nhập với quy mô lớn: 
§ Ngăn cản các đối thủ và thu hút khách hàng
§ Rủi ro phản ứng cạnh tranh gia tăng
§ Nguồn lực dành cho việc thâm nhập các thị trường

khác bị hạn chế
§ Mức độ linh hoạt về chiến lược của công ty bị giảm

bớt
v Thâm nhập với quy mô nhỏ:

§ Hiểu biết thị trường trước khi quyết định thâm nhập
với quy mô lớn, hoặc thâm nhập như thế nào

§ Rủi ro được hạn chế thấp nhất
§ Khó khăn trong việc tạo thị phần và có được lợi thế
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Phương thức thâm nhập
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Thâm nhập thông qua xuất khẩu

v Khái niệm: đưa hàng hóa & dv sang quốc gia khác
v Các hình thức xuất khẩu:

§ Xuất khẩu trực tiếp
§ Xuất khẩu gián tiếp

v Ưu điểm
§ Tăng doanh số bán hàng
§ Tiếp thu được kinh nghiệm KDQT
§ Tận dụng được năng lực dư thừa
§ Ít rủi ro, ko tốn nhiều chi phí

v Nhược điểm
§ Khó khăn trong tiếp xúc với NTD
§ Ko am hiểu sâu sắc về phong tục tập quán, luật pháp của thị

trường
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Thâm nhập thông qua hợp đồng

Hîp ®ång
sö dông
giÊy
phÐp
(lix¨ng)

¢ Mét c«ng ty (bªn b¸n giÊy phÐp) sÏ trao cho
mét c«ng ty kh¸c (bªn mua giÊy phÐp) 
quyÒn ®ưîc sö dông c¸c tµi s¶n v« h×nh mµ 
hä ®ang së h÷u trong 1 thêi gian x¸c ®Þnh. 

¢ Bªn mua ph¶i tr¶ tiÒn b¶n quyÒn cho bªn
b¸n, thï lao nµy thêng ®îc tÝnh trªn c¬ së
DTBH

¢ Ph©n lo¹i:

¢ H§ sö dông giÊy phÐp ®éc quyÒn

¢ H§ sö dông giÊy phÐp th«ng thêng

¢ H§ sö dông giÊy phÐp chÐo.
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Thâm nhập thông qua hợp đồng
¢ ¦u ®iÓm: chi phÝ, rñi ro th©m nhËp thÊp; 

phï hîp víi c¸c DN Ýt vèn, hoÆc Ýt hiÓu
biÕt vÒ thÞ trưêng nưíc ngoµi, hoÆc cã
nh÷ng rµo c¶n vÒ chÝnh trÞ, ph¸p luËt trªn
thÞ trêng níc ngoµi; DN kh«ng cã lîi khi
tù khai th¸c tµi s¶n cña m×nh

¢ Nhưîc ®iÓm: Kh«ng kiÓm so¸t ®ưîc ho¹t 
®éng s¶n xuÊt, marketing vµ chiÕn lîc kinh
doanh trªn thÞ trêng níc ngoµi; kh«ng khai
th¸c ®îc hiÖu øng ®êng kinh nghiÖm vµ 
kinh tÕ ®Þa ®iÓm; kh«ng thùc hiÖn ®îc hîp
t¸c chiÕn lîc, chuyÓn giao kü n¨ng, kiÕn
thøc; kh¶ n¨ng mÊt tµi s¶n, mÊt quyÒn
kiÓm so¸t c«ng nghÖ.

Hîp ®ång
sö dông
giÊy phÐp
(lix¨ng)
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Thâm nhập thông qua hợp đồng

Hîp ®ång
nhîng
quyÒn

¢ Kh¸i niÖm: Mét cty (nhµ sx ®éc quyÒn) 
cung cÊp hco mét c«ng ty kh¸c (®¹i lý ®Æc
quyÒn) mét tµi s¶n v« h×nh cïng víi sù hç
trî trong mét thêi gian dµi.

¢ VÒ thùc chÊt ®©y lµ h×nh thøc ®Æc biÖt cña
hîp ®ång giÊy phÐp, theo ®ã ngêi nhîng
quyÒn kh«ng chØ nhîng l¹i tµi s¶n v« h×nh
(thêng lµ nh·n hiÖu) mµ cßn yªu cÇu ngêi
nhËn quyÒn tu©n thñ nh÷ng ®iÒu kiÖn kinh
doanh nhÊt ®Þnh: chÊt lîng sp, qu¶n lý, tiÕp
thÞ vµ qu¶ng c¸o

¢ ¦u ®iÓm: Gièng như hîp ®ång giÊy phÐp

¢ Nhîc ®iÓm: T¬ng tù như hîp ®ång giÊy
phÐp, nhưng møc ®é thÊp h¬n. Khã kh¨n
trong viÖc kiÓm so¸t chÊt lîng
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Thâm nhập thông qua hợp đồng

Hîp ®ång
qu¶n lý

¢ Kh¸i niÖm: Mét cty sÏ cung cÊp cho mét c«ng
ty kh¸c c¸c kinh nghiÖm chuyªn m«n vÒ
qu¶y lý trong mét thêi gian x¸c ®Þnh.

¢ Ngêi cung cÊp chuyªn m«n sÏ nhËn ®îc thï
lao díi h×nh thøc kho¶n tiÒn 1 lÇn hoÆc phÝ th-
êng xuyªn dùa trªn DTBH

¢ ¦u ®iÓm: N©ng cao uy tÝn cña c«ng ty; Kh«ng
ph¶i ®Çu t tµi s¶n vËt chÊt à Kh«ng ph¶i lo 
l¾ng cho c¸c tµi s¶n cè ®Þnh gÆp rñi ro; 

¢ Nhîc ®iÓm: Ph©n bæ nguån nh©n lùc; T¹o ra
®èi thñ c¹nh tranh tiÒm Èn.
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Thâm nhập thông qua đầu tư

Doanh nghiÖp
liªn doanh

¢ Doanh nghiÖp ®îc thµnh lËp cã sù tham
gia cña Ýt nhÊt 2 doanh nghiÖp víi quèc
tÞch kh¸c nhau

¢ ¦u ®iÓm: Khai th¸c kiÕn thøc, hiÓu biÕt
cña ®èi t¸c së t¹i; chia sÎ chi phÝ – rñi ro
th©m nhËp thÞ trêng níc ngoµi; dÔ chÊp
nhËn vÒ chÝnh trÞ

¢ Nhîc ®iÓm: rñi ro mÊt c«ng nghÖ, tµi s¶n; 
kh«ng cã quyÒn kiÓm so¸t chÆt chÏ ho¹t 
®éng ë níc ngoµi, h¹n chÕ hîp t¸c chiÕn
lîc, chuyÓn giao kü n¨ng, kiÕn thøc; m©u
thuÉn vÒ së h÷u, quyÒn kiÓm so¸t

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

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


Thâm nhập thông qua đầu tư

Doanh nghiÖp
100% vèn

¢ KN: Cty sÏ thiÕt lËp mét chi nh¸nh ë 
níc së t¹i, do c«ng ty së h÷u 100% 
vèn vµ kiÓm so¸t

¢ C¸ch thøc: x©y míi – mua l¹i

¢ ¦u ®iÓm: H¹n chÕ rñi ro mÊt c«ng
nghÖ, tµi s¶n; kiÓm so¸t chÆt chÏ ho¹t 
®éng ë níc ngoµi, thùc hiÖn hîp t¸c
chiÕn lîc; khai th¸c hiÖu øng ®êng
kinh nghiÖm; kinh tÕ ®Þa ®iÓm.

¢ Nhîc ®iÓm: Chi phÝ, rñi ro th©m nhËp
cao
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Yếu tố nào ảnh hưởng đến lựa 
chọn phương thức thâm nhập?
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Các yếu tố quan trọng ảnh hưởng đến lựa chọn
phương thức thâm nhập

1. Môi trường văn hóa

2. Môi trường chính trị và pháp luật

3. Quy mô thị trường

4. Chi phí sản xuất và vận chuyển

5. Kinh nghiệm quốc tế

6. Các yếu tố khác: giá trị cốt lõi DN, khả năng tài chính
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Tình huống

Một công ty dược phẩm của Mỹ phát triển được một số

dược phẩm mới rất có giá trị bằng bí quyết công nghệ

riêng đặc biệt của mình. Công ty này đang cân nhắc tới

việc đưa sản phẩm của mình tới thị trường Liên minh 

châu Âu (EU). Một nhà quản trị cho rằng công ty có thể

cấp phép cho một đối tác ở EU sử dụng công nghệ này

để sản xuất và bán sản phẩm nói trên trong thời gian 15 

năm

Theo bạn, phương thức thâm nhập thị
trường EU theo ý kiến của nhà quản trị
nói trên là phương thức gì? Phương
thức đó có hợp lý ko? Giải thích
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Câu hỏi thảo luận

1. Cấp giấy phép cho công ty nước ngoài sử dụng bí
quyết công nghệ của mình là cách hiệu quả nhất và
ít rủi ro nhất để một công ty khai thác lợi thế cạnh
tranh của mình. Đánh giá ý kiến này như thế nào? 
Khi nào thì một công ty nên thâm nhập thị trường
nước ngoài bằng hợp đồng giấy phép?

2. Khi nào thì một công ty nên thâm nhập thị trường
nước ngoài bằng hình thức: i) Liên doanh với đối
tác sở tại; ii) Thiết lập chi nhánh sở hữu toàn bộ
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