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Câu 1: ổ phần dịch vụ tổng hợp Sài Gòn 

(Savico) 

- Sản phẩm và lĩnh vực kinh doanh của DN: công ty cổ phần Dịch vụ tổng hợp Savico (SVC - 

sàn HOSE) hoạt động trong 3 lĩnh vực: thƣơng mại, dịch vụ; dịch vụ bất động sản và dịch vụ tài 

chính, là đơn vị dẫn đầu về thị phần phân phối ô tô tại Việt Nam và cung cấp các dịch vụ liên 

quan. SAVICO hiện có 21 đai lý ô tô phân phối hơn 10 dòng xe ô tô khác nhau bao gồm thƣơng 

hiệu TOYOTA, FORD, HYUNDAI,…. Tuy nhiên, từ năm 2010, công ty tập trung chủ yếu vào 

thƣơng mại, dịch vụ. Đây là ngành cốt lõi, cũng là thế mạnh của SVC. Hiện thƣơng mại, dịch vụ 

đạt mức tăng trƣởng doanh thu bình quân 15% và đóng góp 50 - 60% tổng doanh thu của SVC. 

Trong đó, chủ lực là phân phối ô tô và xe máy. Công ty đang chiếm 22% thị phần phân phối tại 

Toyota VN, 26% tại Ford VN, 19% tại Suzuki VN. 

-  Quản trị nhân lực: công ty xác định tầm quan trọng của việc không ngừng hoàn thiện phƣơng 

pháp quản trị điều hành, bộ máy quản lý điều hành đƣợc cấu trúc lại theo mô hình “lực 

đẩy”.,xem trọng việc phát triển nguồn nhân lực là nhân tố quyết định hàng đầu cho sự phát triển 

của Savico với hệ thống quản trị minh bạch. Trong các năm qua Savico đã tập trung xây dựng và 

triển khai chính sách phát triển nguồn nhân lực nhƣ: thu hút tuyển dụng, đào tạo, đánh giá năng 

lực cán bộ nhân viên, quy hoạch, đề bạt bổ nhiệm cán bộ, đặc biệt là cán bộ trẻ có năng lực, 

chuyên môn giỏi; từng bƣớc cải tiến chính sách tiền lƣơng và chế độ đãi ngộ nhằm thu hút nguồn 

nhân lực. Với chính sách thu hút tuyển dụng, Savico đã triển khai thực hiện các chƣơng trình học 

bổng “Savico – Chắp cánh ƣớc mơ”, “Thực tập sinh” và sắp tới là “Quản trị viên tập sự” nhằm 

thu hút sinh viên từ các trƣờng đại học, cao đẳng trong nƣớc vừa đáp ứng yêu cầu hiện tại vừa 

chuẩn bị nguồn lao động trong trung và dài hạn. 

- Hệ thống thông tin của doanh nghiệp: Những năm gần đây, kinh tế thế giới nói chung và kinh 

tế Việt Nam nói riêng liên tục xảy ra nhiều biến động, các doanh nghiệp liên tục đối đầu với 

những khó khăn và thử thách khó lƣờng, tuy nhiên với công tác thƣờng xuyên dự báo kịp thời, 

với hệ thống thông tin đa dạng hiệu quả công ty luôn có những giải pháp kịp thời tối thiểu hóa 

rủi ro đối với Công ty, cụ thể kết quả kinh doanh 2011 tiếp tục tăng trƣởng 47,4% so với năm 

2010. 

- Hoạt động marketing: hoạt động nghiên cứu thị trƣờng thƣờng xuyên hằng năm, bộ phận 

Nghiên cứu phát triển phối hợp với bộ phận Kinh doanh tập trung nghiên cứu đề xuất kinh doanh 

các sản phẩm, ngành hàng, dịch vụ và loại hình kinh doanh mới giúp cho sự phát triển bền vững 

của doanh nghiệp. Không dành nhiều chi phí cho quảng cáo, sức cạnh tranh của SAVICO nằm ở 

chính chất lƣợng sản phẩm, dịch vụ, phong cách làm việc, tận tâm chuyên nghiệp của đội ngũ 
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CBNV với những giá trị cốt lõi nhằm gia tăng lợi ích cho Khách hàng, Đối tác, Cổ đông… trên 

nền tảng văn hóa Công ty. 

- Các yếu tố về tài chính: Lƣợng vốn góp rất lớn với 19 đơn vị thành viên. Về vốn lƣu động, 

Công ty đƣợc đảm bảo từ nhiều nguồn nhƣ nguồn thu từ kinh doanh xe, từ cho thuê ở các trung 

tâm thƣơng mại (khoảng 4 - 5 tỷ đồng/tháng). Đó là chƣa kể những khoản kinh doanh khác nhƣ 

điện máy, mỹ nghệ hay cổ tức từ công ty con, từ góp vốn bên ngoài. 

- Thƣơng hiệu và uy tín của DN: Khởi đầu từ một DN nhà nƣớc, sau khi cổ phần hóa đến này 

công ty đã hoạt động đƣợc gần 30 năm. Công ty là DN uy tín hàng đầu VN hoạt động trong cả 3 

lĩnh vực thƣơng mại dịch vụ, dịch vụ bất động sản và dịch vụ tài chính, đã đạt đƣợc nhiều giải 

thƣởng khen tặng của chính phủ. DN hoàn thành nhiều dự án lớn trong đó có TTTM Savico 

Megamall- trung tâm TMDV lớn nhất VN đặt ở Long Biên, Hà Nội 

- Nề nếp văn hóa kinh doanh của DN: DN đặt ra triết lý KD của riêng mình, lựa chọn đào tạo cán 

bộ cho phù hợp với yêu cầu của DN. Công ty đặt ra sứ mạng của mình: Nhà cung cấp dịch vụ tốt 

nhất luôn hƣớng mọi hoạt động của Công ty nhằm phục vụ sự thỏamãn của khách hàng.“Thỏa 

mãn khách hàng là hạnh phúc chính mình”. Tầm nhìn của công ty: trở thành Công ty đầu tƣ 

chuyênvngành dịch vụ hàng đầu tại Việt Nam, hội nhập Khu vực và Quốc tế. Giá trị cốt lõi: 

“SAVICO địa chỉ tin cậy của các Cổ đông và Nhà Đầu tƣ, nơi kết nối, gia tăng các lợi ích của 

Khách hàng, Cổ đông, Ngƣời lao động, và Cộng đồng xã hội trên nền tảng văn hóa SAVICO”. 

“Tôn trọng, lắng nghe và xem lợi ích của Khách hàng, Đối tác, Cổ đông là lợi ích của chính 

mình”. “Đoàn kết, vƣợt qua thách thức; Tự đổi mới, đón đầu cơ hội, gặt hái thành công”. 

 

Câu 2: : lập ma trận SWOT của một doanh nghiệp tự chọn. 

CÔNG TY CỔ PHẦN THƢƠNG MẠI – DỊCH VỤ BẾN THÀNH 

Địa chỉ: 186 – 188 Lê Thánh Tôn, Phƣờng Bến Thành, Quận 1, Tp. Hồ Chí Minh 

Ma trận SWOT của công ty năm 2010: 

 Cơ hội(O) Nguy cơ(T) 

Ma trận SWOT 1.Lãi suất cho vay duy trì ở 

mức cao làm thị trƣờng bất 

động sản đóng băng. Hiện tại, 

trên thị trƣờng giá căn hộ ở 

một số dự án có giá bán ra 

thấp. Đây là cơ hội cho các 

doanh nghiệp có tiềm lực tài 

chính đầu tƣ dài hạn. 

2. Tƣơng tự, giá cổ phần của 

một số doanh nghiệp đƣợc thị 

trƣờng định giá quá thấp. Đây 

là cơ hội đầu tƣ mua bán sáp 

nhập doanh nghiệp, tận dụng 

và khai thác các lợi thế sẵn có 

để phát triển và mở rộng quy 

1.Tiền thuê đất, các chi phí 

đầu vào điện, nƣớc, nhiên 

liệu … có khả năng tăng làm 

giảm lợi nhuận là điều khó 

tránh khỏi. 

2. Mở cửa thị trƣờng bán lẻ sẽ 

làm gia tăng đối thủ cạnh 

tranh với tiềm lực kinh tế lớn, 

làm giảm thị phần của doanh 

nghiệp. 

3. Trƣớc khó khăn chung của 

nên kinh tế năm 2011, một số 

doanh nghiệp sẽ cắt giảm chi 

phí nên một số đối tác có khả 

năng trả lại mặt bằng hoặc 
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mô họat động. 

3. Tình hình chính trị - xã hội 

ổn định, dự báo lƣợng khách 

du lịch sẽ tiếp tục tăng trong 

các năm tiếp theo, góp phần 

làm tăng sức mua tại Trung 

tâm Bến Thành Đông và Tây. 

4. Quy mô thị trƣờng giáo dục 

đào tạo nhất là các lớp học cho 

học sinh phổ thông còn rất 

lớn. Đây là một phân khúc rất 

tiềm năng, doanh nghiệp đang 

nghiên cứu chọn đối tác để 

hƣớng một phần từ hoạt động 

cho thuê văn phòng sang khai 

thác lĩnh vực này. 

giảm diện tích đang thuê. 

4. Động đất, sóng thần, khủng 

hỏang hạt nhân ở Nhật Bản có 

khả năng làm giảm đầu tƣ và 

du lịch của ngƣời Nhật vào 

Việt Nam. 

Thế mạnh(S)   

1. Là Công ty cổ phần đƣợc 

chuyển thể từ DNNN, có quá 

trình hoạt động trong ngành 

thƣơng mại trên 30 năm, với 

hoạt động bán lẻ truyền thống 

tăng trƣởng ổn định, tập trung 

chủ yếu tại trung tâm của 

thành phố là Chợ Bến Thành 

và Chợ Dân Sinh. 

2. Quản lý và sử dụng nhiều 

địa điểm kinh doanh với vị trí 

thuận lợi trên địa bàn Quận 1, 

có hợp đồng thuê đất dài hạn. 

3. Nguồn lực tài chính mạnh 

có điều kiện để thực hiện các 

các dự án trong thời gian sắp 

tới. 

4. Đội ngũ cán bộ công nhân 

viên có nhiều kinh nghiệm. 

S3/O1 

S2/O3 

… 

S3/T1 

… 

Điểm yếu(W)   

1. Mạng lƣới kinh doanh còn 

giới hạn. 

2. Ngoài khu vực chợ Bến 

Thành và Dân Sinh thì các 

điểm kinh doanh còn lại phần 

lớn có diện tích không lớn, 

khó triển khai những kế hoạch 

phát triển. 

W1/O2 

W2/O4 

W3/O2 

… 

W3/T2 

W1/T3 

… 



4 

 

3. Trong lĩnh vực hoạt động 

thƣơng mại, do quá trình lịch 

sử hình thành trƣớc đây là 

kinh doanh tổng hợp nhiều 

ngành hàng nên khó liên kết 

để tạo ra ƣu thế cạnh tranh so 

với những đơn vị kinh doanh 

chuyên ngành. 

Sauk hi lập đc ma trận SWOT, cần xem xét các nhóm kết hợp trên để đề ra những chiến lƣợc 

hiệu quả. 

 

Câu 3: Phân tích ưu, nhược điểm của từng phương pháp xây dựng chiến lược kinh doanh? 

 Ƣu điểm Nhƣợc điểm 

Xây dựng 

CLKD từ 

trên 

xuống 

- Chiến lƣợc các cấp đƣợc đảm bảo tính 

thống nhất từ trên xuống. 

- Tính cụ thể của chiến lƣợc cấp thấp 

đƣợc chú trọng hơn  

- Củng cố vai trò điều tiết của cấp trên 

đối với cấp dƣới thông qua chiến lƣợc 

- Chiến lƣợc thƣờng không sát với thực tế 

các đơn vị, vì vậy khó thực hiện 

đƣợc và phải tiến hành điều chỉnh kế 

hoạch thƣờng xuyên làm mất đi tính mục 

tiêu của tổ chức 

-Ít kích thích tính năng động sáng tạo của 

cấp dƣới, hoạt động một cách thụ động, 

kém hiệu quả. 

Xây dựng 

CLKD từ 

dƣới lên 

- Chiến lƣợc sát với thực tế hơn 

- Phát huy tính chủ động sáng tạo của 

cấp dƣới, khai thác đƣợc những tiềm 

năng ở cơ sở. 

- Không đảm bảo tính thống nhất trong 

chiến lƣợc, khó giữ vững các định hƣớng 

chung  

-Làm suy giảm vai trò điều 

tiết của cấp trên đối với cấp dƣới thông 

qua kênh kế hoạch. 

Kết hợp 

hai 

phƣơng 

pháp 

-Đảm bảo việc lập 

kế hoạch đƣợc thực hiện thống nhất. 

- Giữ vững các định 

hƣớng của cấp trên. 

- Không hạn chế tính chủ động 

sáng tạo của cấp dƣới 

-Làm cho kế hoạch sát với thực tế hơn. 

- Kế hoạch thƣờng chậm trễ. Thực tế có 

nhiều doanh nghiệp sau 3 tháng thực hiện 

nhƣng chƣa có kế hoạch năm chính thức. 

- Từ sự chậm trễ này dẫn tới một hệ quả 

khác là làm cho cấp dƣới bị động trong 

việc tổ chức thực hiện kế hoạch, làm thay 

đổi một số chuẩn bị ban đầu do có sự điều 

chỉnh kế hoạch. 

 

: 

-Chiến lược phải đảm bảo đc mục tiêu bao trùm và rõ ràng: 

+Tính chất bao trùm thể hiện ở chỗ CLKD phải đề cập đc mọi vấn đề cần đc đề cập. Phải thể 

hiện sự bao quát toàn bộ các mục đích mà DN cần hƣớng tới, cần đạt đc trong thời kì chiến lƣợc. 

Hệ thống giải pháp, chính sách, điều kiện để thực hiện các mục tiêu mang tính toàn diện, khai 
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thác đc các mặt yếu tiềm ẩn, qua đó tận dụng tốt nhất các cơ hội, triệt tiêu các mối đe dọa từ các 

yếu tố ngoại vi. 

+Tính rõ ràng chiến lƣợc xác định đc cụ thể các vấn đề then chốt đối vs DN, chẳng hạn điểm 

mạnh, điểm yếu, cơ hội nguy cơ, mối đe dọa tiềm ẩn; mục đích cần đạt của DN và các giải pháp, 

các cách thức để đạt mục đích đó; các công cụ, phƣơng tiện để kiểm soát quá trình thực hiện CL. 

-Chiến lược phải đảm bảo tính nhất quán và tính khả thi: 

+Tính nhất quán: sự thống nhất về mục tiêu và hệ thống giải pháp ở mọi cấp quản trị trong DN.  

Mục tiêu chiến lƣợc cấp công ty mà tính chất tổng quát , bao trùm trong một thời gian dài. 

Mỗi phân kì đều có các mục tiêu cụ thể. Yêu cầu nhất quán đòi hỏi các ,mục tiêu trƣớc đạt đc là 

tiền đề cho việc thực hiện các phân kỳ sau và kết thúc thời kỳ chiến lƣợc phải đạt đc mục tiêu đã 

đề ra khi hoạch định CLKD. Các mục tiêu CL của các bộ phận chức năng, của các đơn vị KD 

trực thuộc đc xây dựng trên cơ sở hệ thống mục tiêu dài hạn, trung hạn, ngắn hạn của DN. Mỗi 

mục tiêu của các câp dƣới ko thể tách rời, càng ko thể đối lập vs mục tiêu chiến lƣợc của cấp DN. 

Hệ thống giải pháp, chính sách, điều kiện trong chiến lƣợc công ty là định hƣớng quan trọng 

cho việc xác định các giải pháp thuộc hệ thống các đơn vị chức năng, trực tiếp KD. Sự thống 

nhất biện chứng thể hiện ở chỗ các giải pháp trong CL cấp dƣới đƣợc xem nhƣ các biện pháp 

triển khai thực hiện các giải pháp của cấp trên. 

Tính khả thi của CL: đòi hỏi các mục tiêu CL và các giải pháp CL của từng phân kỳ và cả thời 

kỳ CL phải gắn bó hữu cơ với nhau. Mục tiêu là cơ sở để hình thành hệ thống các giải pháp các 

điều kiện, giải pháp chính là những yếu tố mang tính hành động để thực hiện các mục tiêu đề ra. 

-Bảo đảm tính hiệu quả lâu dài của quá trình KD: 

Hiệu quả lâu dài của quá trình KD là điều kiện tiên quyết để DN phát triển bền vững. thể hiện ở 

2 yếu tố đó là lợi nhuận( hiệu quả kinh tế) và thỏa mãn tối ƣu các lợi ích xã hội( hiệu quả xã hội). 

Tức là cùng lúc DN vừa phải đảm bảo lợi ích kinh tế trong mỗi chu kỳ KD và suốt quá trình hoạt 

động của mình, vừa phải giải quyết tốt các quan hệ lợi ích vs các đơn vị đối tác và các vấn đề 

môi trƣờng, văn hóa xã hội khác. Đảm bảo mối quan hệ giữa DN vs thị trƣờng , vs các yếu tố 

khác của môi trƣờng kinh doanh là cơ sở vững chắc để đảm bảo hiệu quả lâu dài trong quá trình 

phát triển DN. Trong quá trình hoạch định cũng nhƣ lựa chọn CLKD cần cân nhắc cụ thể, chính 

xác cơ hội, nguy cơ, tận dụng, phát huy thế mạnh của DN để chủ động chớp thời cơ trong KD, 

chủ động tìm ra các CL hiệu quả. Mọi phƣơng án CL đều phải đƣợc xem xét đến hiệu quả kinh 

tế và hiệu quả xã hội có tính dài hạn đối với DN  

-Bảo đảm tính liên tục và kế thừa của chiến lược: 

Thể hiện ở chỗ các quá trình CL phải đc nối tiếp nhau, qtrình sau kế thừa các thành quả, khắc 

phục những thiếu sót, hạn chế của qtrình trƣớc làm cho qtrình hoạt động của DN diễn ra trôi 

chảy, thuận tiện, tăng trƣởng đều đặn. Tính kế thừa đòi hỏi hệ thống giải pháp của phân kỳ sau 

phải kế thừa đc các ƣu điểm, tính hiệu quả của cá giải pháp phân kì CL trƣớc, cho phép DNkhai 

thác thƣờng xuyên, triệt để các thế mạnh của mình, giảm thời gian, công sức và các phí tổn khác 

trong việc tìm tòi hoạch định chiến lƣợc, đảm bảo CL có tính khả thi 

-Đảm bảo thực hiện mục tiêu ưu tiên: 



6 

 

Trong hệ thống mục tiêu của DN có mục tiêu bao trùm, có ý nghĩa quan trọng quyết định đến cả 

quá trình hoặc một giai đoạn nòa đó của quá trình phát triển DN. Không phải lúc nào DN cũng 

có thế khai thác hết các thế mạnh nội lực của mình để tận dụng cơ hội, khắc phục mối đe dọa từ 

bên ngoài nhƣng sẽ có một nguồn lực, một cơ hội chủ đạo nếu khai thác đƣợc sẽ đem lại điều 

kiện thuận lợi phát triển tƣơng lai DN. Mục tiêu khai thác đc nguồn lực cơ hội này sẽ là mục tiêu 

cần quan tâm trƣớc hết trong một giai đoạn nào đó của DN. 

Mỗi một giai đoạn chiến lƣợc có mục tiêu cần đƣợc ƣu tiên Trong suốt quá trình chiến lƣợc DN, 

cần lựa chọn ra các mục tiêu của mỗi giai đoạn, sắp xếp các mục tiêu đó theo thứ tự tầm quan 

trọng của nó. Sự lựa chọn đó đòi hỏi phải đƣợc cân nhắc vs các giải pháp chiến lƣợc theo nguyên 

tắc huy động tối đa các thế mạnh, cơ hội, hạn chế đến mức thấp nhất các mối đe dọa, các nguy 

cơ tiềm ẩn. 

 


