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Câu 1. Các khái niệm: CLKD của DNTM? Quản trị KD theo chiến lược? 
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Câu 2. Vai trò của CLKD/ quản trị theo chiến lược? (Vì sao là xu 

hướng?) 

 

- ạt động 

kinh doanh, inh doanh
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ực hiện ). 

- môi trường KD biến đổi nhanh chóng, tạo ra nhiều cơ hội tìm kiếm lợi nhuận 

cũng như rủ ến lược DN

doanh . QTKD 

theo chiến lược uản trị iề

trong tương 
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- ực hiện

l ản trị chiến lược là hoạt động

công trong KD. 

Vì sao là xu hướng? 

Vì nó phù hợp với các phương pháp quản trị hiện đại. 

Quản trị theo chiến lược đòi hỏi sự nỗ lực toàn diện của tất cả từ nhà lãnh đạo 

đến nhân viên do môi trường kinh doanh biến động. Đòi hỏi các nhà quản trị phải am 

hiểu môi trường, các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của DN. 

Câu 3. Quy trình/các bước quản trị theo chiến lược? 

Quy trình qtri theo chiến lược gồm 3 giai đoạn: 

- Xây dựng chiến lược: 

Nghiên cứu, xem xét, phân tích nhiệm vụ, mục tiêu của doanh nghiệp trong 

từng giai đoạn chiến lược, xem các mục tiêu này đã đúng với yêu cầu chiến lược 

chưa, đã phù hợp với các yêu cầu hay chưa. 

Phân tích các yếu tố thuộc môi trường bên trong: phân tích nguồn lực nội tại 

của DN để tìm ra điểm mạnh, điểm yếu của DN. (Phân tích lĩnh vực, ngành hàng KD, 

các nguồn lực tài chính và phi tài chính, nguồn nhân lực và công tác quản trị nhân sự, 

điều kiện hoạt động và hệ thống thông tin của DN...). 

Phân tích các yếu tố bên ngoài để phát hiện ra các cơ hội và nguy cơ.Môi 

trường vĩ mô: các yếu tố thuộc nền KTQD, KTQT(chính trị, pháp luật, văn hóa xã 

hội, cơ sở hạ tầng, các CS kinh tế, tài chính...) các nhân tố này tác động đến các DN. 

Môi trường tác nghiệp: các đối tác lquan đến hoạt động của DN (KH, nhà cung cấp, 

đối thủ cạnh tranh, trung gian TM, công chúng...). 

- Tổ chức thực hiện: 

Xác định các phương án chiến lược 

Lựa chọn các chiến lược thích nghi, phù hợp 

Tổ chức thực hiện chiến lược. 

- Đánh giá và điều chỉnh chiến lược: Trên cơ sở đo lường kết quả thực 

hiện, đối chiếu với các tiêu chuẩn đề ra, xem xét lại các yếu tố bên trong, bên ngoài 

doanh nghiệp để đánh giá, phân tích thực hiện, rút ra các kết luận, nguyên nhân để 

điều chỉnh CLKD cho phù hợp. 
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Câu 4.Xây dựng chiến lược KD của DNTM? 

* Các căn cứ? 

* Các phương án chiến lược (phân loại CLKD)? 

1. Căn cứ để xây dựng chiến lược kinh doanh 

- Nhiệm vụ của chiến lược 

- Triết lý kinh doanh 

- Phạm vi, phương thức kinh doanh 

- Các yếu tố bên trong: 

 Nhân lực: bao gồm số lượng, cơ cấu, trình độ… và các bước từ tuyển 

chọn, phân bố công việc,  điều kiện lao động cũng như môi trường làm việc. 

 Tài chính: vốn, đầu tư vốn, làm cho đồng tiền sinh lời, lưu thông 

nhanh, khả năng huy động vốn. 

 Hệ thống thông tin: chính xác, trung thực, khả năng sử dụng thông tin; 

nhu cầu về thông tin, thu thập  ttin, phân tích và xử lý thông tin, sử dụng thông 

tin để ra quyết định. 

 Văn hoá doanh nghiệp, thương hiệu và uy tín: hình mẫu cá nhân, hội tụ 

quanh mình những ấn tượng khó quên đầy thiện cảm, là tấm gương sáng để mọi 

ng nhìn vào tự sửa mình. 

 Hoạt động mar: liên quan đến chỉ huy, điều hành dòng vận động của 

sản phẩm đến những khách hàng những thị trường trọng điểm 

 Lĩnh vực sản phẩm 

- Các yếu tố bên ngoài: 

 Đối thủ cạnh tranh: số lượng đối thủ cạnh tranh, tiềm lực cũng như hả 

năng cạnh tranh của đối thủ, phương diện cạnh tranh. 

 Khách hàng: số lượng khách hàng, nhu cầu của các khách hàng, khả 

năng tài chính cũng như mức độ chấp nhận thanh toán của khách hàng đối với 

sản phẩm của doanh nghiệp. 

 Nhà cung cấp:  số lượng nhà cung cấp, cơ cấu sản phẩm của nhà cung 

cấp, số lượng khách hàng của nhà cung cấp, chất lượng cũng như khả năng 

đáp ứng đủ hàng của nhà cung cấp. 

 Quan hệ công chúng 
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 Trung gian thương mại: số lượng các trung gian thương mại, khả năng 

bán hàng cũng như tiềm lực của các trung gian thương mại, số lượng khách 

hàng của trung gian thương mại cũng như hoa hồng cho trung gian thương 

mại. 

2. Phân loại chiến lược 

- Theo phân cấp quản lý doanh nghiệp:chiến lược cấp công ty, cấp 

phòng ban chức năng, cấp đơn vị cơ sở trực thuộc công ty 

- Theo phạm vi tác động của chiến lược:  

 Chiến lược chung (tổng quát): đề cập đến những vấn đề quan trọng, 

bao trùm nhất, có ý nghĩa lâu dài, quyết định sự sống còn của doanh nghiệp 

như: phương hướng kinh doanh, chủng loại hàng hoá, thị trường tiêu thụ… 

 Chiến lước các yếu tố, bộ phận hợp thành: xác định cách thức hoạt 

động cho từng lĩnh vực, hoạt động cụ thể của doanh nghiệp. Bao gồm các 

chiến lược như: chiến lược về mặt hàng và dịch vụ mặt hàng; thị trường và 

khách hàng; chiến lược cạnh tranh; marketing; phòng ngừa rủi ro kinh 

doanh; nghiên cứu và phát triển; kinh doanh trên thị trường quốc tế; chiến 

lược con người. 

- Theo tính chất của chiến lược: 

 Chiến lược tăng trưởng:  bao gồm chiến lược tăng trưởng tập trung 

(xâm nhập thị trường, phát triển thị trường, phát triển sản phẩm) ; chiến 

lược tăng trưởng bằng con đường hội nhập, liên kết (có thể diễn ra theo 

chiều dọc, theo mức độ hoặc theo phạm vi hội nhập) ; chiến lược tăng 

trưởng bằng đa dạng hoá (3 dạng: đa dạng hoá đồng tâm, đa dạng hoá 

ngang và đa dạng hoá hỗn hợp). 

 Chiến lược ổn định:  duy trì quy mô kinh doanh, và vị thế của doanh 

nghiệp ổn định trong 1 thời gian nhất định. Khi tình hình của doanh 

nghiệp khó khăn có nguy cơ suy giảm thì vận dụng trong thời gian nhất 

định, chờ đợi hoặc tìm thời cơ mới hấp dẫn hơn trong kinh doanh. 

 Chiến lược suy giảm: là giải pháp lùi bước để tổ chức lại hoạt động 

kinh doanh được áp dụng khi điều kiện thị trường bắt buộc or sau thời kỳ 

tăng trưởng nhanh, khi thị trường  còn cơ hội tăng trưởng dài hạn ổn định 
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hoặc khi xuất hiện thời cơ khác hấp dẫn hơn. Thực hiện qua việc căt giảm 

chi phí, thu hồi vốn, thu hoạch và giải thể. 

- Theo chu kỳ sống của sản phẩm: chiến lược trong giai đoạn giới 

thiệu sản phẩm, tăng trưởng, bão hoà, suy thoái. 

Câu 5. Các chiến lược tăng trưởng (tập trung, hội nhập, đa dạng hoá)? 

1. Chiến lược tăng trưởng tập trung 

Là chiến lược chủ đạo đặt trọng tâm vào những thế mạnh hiện có của doanh 

nghiệp như chất lượng sản phẩm (những mặt hàng chiếm vị thế trên thị trường) vào 

các lĩnh vực quan trọng, chủ lực mà không có sự thay đổi bất kỳ yếu tố nào khác. 

Khi theo đuổi chiến lược này doanh nghiệp cần cố gắng khai thác hết các cơ 

hội có được về sản phẩm đang kinh doanh, các lĩnh vực, các thị trường hiện tại. 

Chiến lược tăng trưởng tập trung thường có 3 loại: 

1.1. Thâm nhập thị trường 

Là chiến lược tìm cách làm tăng thị phần cho các sản phẩm hoặc dịch vụ hiện 

có trong các thị trường hiện có bằng các nỗ lực mạnh mẽ trong công tác Marketing. 

 Với chiến lược này các doanh nghiệp sẽ làm tăng thị phần bằng các 

cách: 

- Kích thích để tăng sức mua sản phẩm của khách hàng. Doanh nghiệp có 

thể thuyết phục khách hàng sử dụng sản phẩm thường xuyên hơn và 

sử dụng nhiều hơn trong một lần. 

- Kích thích để buộc khách hàng phải mua với số lần nhiều lên. 

- Lôi kéo khách hàng từ đối thủ cạnh tranh bằng cách chú trọng 1 trong 

các khâu của công tác Marketing: về sản phẩm, chính sách giá, khuyến 

mại, phát triển kênh tiêu thụ hay chú trọng dịch vụ hậu bán hàng. 

 Chiến lược thâm nhập Thị trường để tăng trưởng được áp dụng trong 

các trường hợp sau: 

- Khi các thị trường hiện tại không bị bão hoà với những sản phẩm dịch 

vụ mà doanh nghiệp cung cấp. 

- Khi nhu cầu sử dụng các sản phẩm dịch vụ của doanh nghiệp tăng. 

- Khi thị phần của các đối thủ cạnh tranh chính giảm trong khi doanh số 

toàn ngành tăng. 
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Khi sự tương quan giữa doanh thu và chi phí tiếp thị là cao (nghĩa là chi phí 

tiếp thị tăng => doanh thu, lợi nhuận phát triển). 

1.2. Phát triển thị trường 

Là chiến lược tìm cách tăng trưởng bằng con đường thâm nhập vào các thị 

trường mới để tiêu thụ sản phẩm, dịch vụ hiện doanh nghiệp đang sản xuất hay cung 

ứng (phát triển cả về bề rộng và bề sâu). 

 Với chiến lược này doanh nghiệp có thể phát triển thị trường bằng các 

cách như: 

- Tìm kiếm các thị trường trên địa bàn hoàn toàn mới. Khi phát triển thị 

trường mới chúng ta cần cân nhắc tới những điều kiện về cơ hội, đe doạ, điểm mạnh, 

điểm yếu của doanh nghiệp so với đối thủ cạnh tranh hiện tại từ đó phát hiện ra: 

Liệu có rào cản nào hay không? 

Chi phí để ra nhập như thế nào? 

Do vậy các doanh nghiệp cần nỗ lực trong công tác Marketing như: 

+ Tìm kiếm các nhà phân phối 

+ Mở rộng các lực lượng bán hàng... 

- Tìm ra các giá trị sử dụng mới của sản phẩm: Nhiều sản phẩm có rất 

nhiều công dụng mà doanh nghiệp có thể khai thác và mỗi công dụng mới đó có thể 

tạo ra thị trường hoàn toàn mới đồng thời giúp doanh nghiệp kéo dài chu kỳ sống của 

sản phẩm. 

- Tìm khách hàng mục tiêu mới: Khi thiết kế sản phẩm ban đầu nhiều 

doanh nghiệp chỉ hướng đến một hoặc vài đối tượng là khách hàng mục tiêu. Trong 

quá trình phát triển các nhà quản trị Marketing, người bán hàng phát hiện ra những 

đối tượng khác cũng có nhu cầu đối với sản phẩm này thông qua các cuộc khảo sát thị 

trường có chủ đích hoặc tình cờ. 

 Chiến lược phát triển thị trường để tăng trưởng được áp dụng trong 

các trường hợp sau: 

- Khi các kênh phân phối mới đã sẵn sàng có hiệu quả. 

- Khi vẫn còn các thị trường mới chưa bão hoà. 

- Khi doanh nghiệp có sẵn điều kiện mở rộng SXKD. 

1.3. Chiến lược phát triển sản phẩm 
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Là chiến lược tìm cách tăng trưởng thông qua việc phát triển các sản phẩm, 

dịch vụ mới để tiêu thụ trên các thị trường mà doanh nghiệp đang hoạt động.Các sản 

phẩm mới này có thể do doanh nghiệp tự sản xuất hoặc sản xuất theo hợp đồng, hoặc 

doanh nghiệp nhập từ bên ngoài bằng cách sáp nhập hoặc mua lại mô hình của một 

hãng khác. 

 Với chiến lược này doanh nghiệp có thể phát triển sản phẩm mới bằng 

cách tập trung vào các sản phẩm riêng biệt hoặc 1 nhóm sản phẩm: 

- Phát triển các sản phẩm riêng biệt: 

 Cải tiến các tính năng sản phẩm là cách tạo sản phẩm mới bằng cách 

bổ sung thay thế các tính năng của sản phẩm cũ theo hướng an toàn và tiện lợi hơn 

 Cải tiến về chất lượng với mục đích làm tăng độ tin cậy, tốc độ hay độ 

bền và các tính năng khác. Đối với nhiều loại sản phẩm cải tiến chất lượng cũng có 

nghĩa là tạo ra nhiều phẩm cấp chất lượng khác nhau để phục vụ các nhóm khách 

hàng có nhu cầu khác nhau. 

 Cải tiến về kiểu dáng như thay đổi về mầu sắc, bao bì... 

 Thêm các mẫu mã mới 

- Phát triển các danh mục sản phẩm: 

+ Kéo dãn cơ cấu mặt hàng 

 Kéo xuống phía dưới: Bổ sung các mẫu mã sản phẩm có tính năng tác 

dụng đặc trưng chất lượng kém hơn. Trường hợp này thường xảy ra khi doanh nghiệp 

đã sản xuất cơ cấu mặt hàng đang ở đỉnh điểm của thị trường, đáp ứng cầu của các 

nhóm khách hàng có thu nhập cao, có yêu cầu cao về chất lượng. Doanh nghiệp lựa 

chọn chiến lược này nhằm đáp ứng cầu của các nhóm khách hàng có yêu cầu chất 

lượng thấp hơn, giá rẻ hơn. 

 Kéo lên phía trên: Bổ sung các mẫu mã sản phẩm có tính năng tác 

dụng đặc trưng chất lượng cao hơn 

 Kéo về cả lên phía trên và xuống phía dưới: Lấp kín cơ cấu mặt hàng 

bằng cách tăng thêm số danh mục mặt hàng trong cơ cấu mặt hàng hiện tại với mục 

đích làm cho khách hàng thấy được cái mới khác biệt với sản phẩm cũ . 

+ Hiện đại hoá cơ cấu mặt hàng với các điều chỉnh mới nhằm đổi mới 

kiểu dáng hoặc đưa thêm các tiến bộ khoa học kỹ thuật. Tuy nhiên cách này rất tốn 

kém. 
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 Chiến lược này được áp dụng khi: 

- Khi doanh nghiệp có những sản phẩm thành công đang ở trong giai đoạn 

chín muồi của vòng đời sản phẩm. 

- Khi doanh nghiệp cạnh tranh trong 1 ngành có đặc điểm là có những phát 

triển công nghệ nhanh chóng. 

- Khi các đối thủ cạnh tranh đưa ra những sản phẩm có chất lượng tốt hơn với 

giá cạnh tranh. 

- Khi doanh nghiệp có khả năng nghiên cứu và phát triển đặc biệt mạnh. 

Ưu và nhược điểm của chiến lược tăng trưởng tập trung: 

Lợi thế của chiến lược tăng trưởng tập trung là tập trung nguồn lực của doanh 

nghiệp vào các hoạt động sở trường của mình. Khai thác các điểm mạnh, phát triển 

quy mô trên nguyên tắc chuyên môn hóa tuyệt đối do đó rất có hiệu quả và cải thiện 

được vị thế cạnh tranh của doanh nghiệp đối với sản phẩm, dịch vụ của doanh nghiệp 

trên thị trường hiện có.  

Tuy nhiên, nếu chỉ sử dụng một cách đơn độc chiến lược này thì chưa tận 

dụng hết các cơ hội để phát triển toàn diện nếu còn nhiều nguồn lực về vốn và con 

người. Ngoài ra, doanh nghiệp còn có thể bỏ lỡ cơ hội phát triển thị trường nào đó ở 

trong nước hoặc nước ngoài, hay bỏ lỡ cơ hội phát triển kinh doanh ngành hàng tương 

tự. 

2. Chiến lược tăng trưởng bằng đa dạng hoá: thích hợp với những DN 

nào không đạt được mục tiêu tăng trưởng trong lĩnh vực kinh doanh hiện đang thực 

hiện, với những sản phẩm và thị trưởng hiện tại. 

2.1. Đa dạng hoá đồng tâm 

Là tìm cách tăng trưởng bằng hướng tới những thị trường mới với các sản 

phẩm phù hợp với điều kiện kinh doanh của DN. 

Cần tranh thủ phát huy các yếu tố nội lực của DN như khả năng phát triển sản 

phẩm, phát triển hoạt động marketing để mở rộng thị trường. 

2.2. Đa dạng hoá theo chiều ngang 

Là tìm cách tăng trưởng bằng tiêu thụ các hàng hoá mới trên thị trường hiện 

tại. 

Những sản phẩm mới khác về công nghệ đối với các sản phẩm hiện tại nhưng 

lại có liên quan đến việc bán các sản phẩm hiện tại. 
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2.3. Đa dạng hoá tổ hợp 

Là tìm cách tăng trưởng bằng cách đưa ra thị trường mới các sản phẩm hàng 

hoá mới không có liên quan về mặt công nghệ với những sản phẩm hiện tại. 

3. Chiến lược tăng trưởng bằng con đường hội nhập: cho phép DN 

củng cố vị thế của mình trên thị trường và DN có thể phát huy hết các nội lực.  

Thích hợp với các DN đang kinh doanh những mặt hàng có ưu thế nhưng còn 

lưỡng lự khi chọn lựa chiến lược tăng trưởng tập trung. 

3.1. Liên kết dọc ngược chiều 

Là tìm cách tăng trưởng bằng cách sở hữu hoặc tăng cường sự kiểm soát đối 

với các nguồn cung cấp hàng hoá. 

Thích hợp và hấp dẫn khi các nhà cung cấp hàng hoá đang tăng trưởng nhanh, 

khi DNTM nhận thấy không có sự đảm bảo chắc chắn về nguồn hàng. 

3.2. Liên kết dọc thuận chiều 

Là giải pháp tìm cách tăng trưởng bằng cách  sở hữu hoặc tăng cường sự kiểm 

soát đối với hệ thống phân phối sản phẩm, bán hàng cho DN. DN có thể thực hiện 

LKDTC trong nội bộ DN thông qua hình thành hệ thống kênh phân phối, hệ thống 

bán hàng trực tiếp của DN. 

Chiến lược này có sức hấp dẫn khi các đơn vị tổ chức trung gian bán hàng 

đang ở giai đoạn tăng trưởng nhanh, hoặc quá trình bán hàng của DN đang gặp khó 

khan. 

Chiến lược này cho phép DNTM tăng nhanh khả năng bán hàng, có cơ hội 

phát triển thị trường, tăng quy mô khách hàng và do đó đạt được mục tiêu tăng 

trưởng. 

Câu 6.Các thuận lợi, khó khăn khi xây dựng, tổ chức thực hiện chiến lược 

kinh doanh của DNTM? 

Thuận lợi: 

- Trong điều kiện kinh doanh mới, các doanh nghiệp có nhiều cơ hội, 

song cũng có những thách thức, nguy cơ luôn rình rập. Việc xây dựng cho mình một 

hướng đi đúng đắn để tồn tại, đứng vững và phát triển là yêu cầu cấp bách. Các doanh 

nghiệp đã đặc biệt quan tâm đến xây dựng chiến lược kinh doanh. Các nhà quản trị 

cũng như các bộ phận chức năng, đơn vị trực thuộc đã có thay đổi lớn về quan điểm 

và tư duy kinh doanh. Điều mà các cấp quản trị đều nhận thấy rõ ràng và tâm đắc là 

phải “nhìn xa trông rộng” trong tất cả các hoạt động kinh doanh. Việc xác định chiến 
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lược kinh doanh đúng đắn có ý nghĩa sống còn đối với doanh nghiệp. Sự đổi mới tư 

duy của cấp quản trị là một thuận lợi lớn cho việc hoạch định các phương hướng kinh 

doanh của doanh nghiệp. Đó là cơ sở quyết định sự thống nhất, tính chủ động trong 

hoạt động thực tế. 

- Doanh nghiệp được tự chủ trong hoạt động kinh doanh trong khuân 

khổ pháp luật, theo định hướng của hệ thống chính sách và pháp luật. Doanh nghiệp 

được quyền tự quyết định kế hoạch, chiến lược sản xuất kinh doanh, tự do lựa chọn 

các lĩnh vực, mặt hàng kinh doanh tự chủ trong việc tìm kiếm các giải pháp về vốn, 

lao động, công nghệ, tự chịu trách nhiệm trước pháp luật về kết quả của mình. 

- Xu hướng hội nhập kinh tế quốc tế, mở ra thị trường  rộng lớn cho hoạt 

động kinh doanh của các doanh nghiệp. 

- Tiến bộ khoa học phát triển như vũ bão, tạo điều kiện cho doanh 

nghiệp có cơ hội đầu tư cơ sở vật chất cho kinh doanh, lựa chọn các phương án 

nghiên cứu phát triển tối ưu (sản phẩm, phương tiện kinh doanh…). 

- Hệ thống cơ sở hạ tầng của quốc gia được cải thiện, mở rộng, thuận 

tiện, đó chính là cơ hội cho doanh nghiệp phát triển hệ thống mạng lưới kinh doanh 

hợp lý. 

- Hệ thống dịch vụ trong nền kinh tế quốc dân ngày càng phát triển, đặc 

biệt là các dịch vụ tài chính, ngân hàng cho phép doanh nghiệp có thể khai thách được 

cơ hội rừ bên ngoài để tằng cường thế mạnh bên trong, khắc phục các hạn chế và 

nguy cơ tiềm ẩn. 

- Trình độ chuyên môn, nghiệp vụ của cán bộ nhân viên nói chung và bộ 

phận xây dựng chiến lược nói riêng được nâng cao đáng kể. Trong những năm đổi 

mới, đội ngũ cán bộ nhân viên trong các doanh nghiệp không những có đổi mới về tư 

duy kinh doanh mà còn có thái độ đúng đắn trong nâng cao trình độ nghề nghiệp. Đây 

là những điều kiện tốt cho việc thu nhân, hệ thống, phân tích các thông tin thị trường, 

tạo cơ sở thực tế cho lãnh đạo đề ra các quyết định chiến lược có tính khả thi cao. 

Những thuận lợi cơ bản nêu trên trong quá trình xây dựng chiến lược ở mỗi 

doanh nghiệp  có những mức độ khác nhau. Các nhà lãnh đạo cần tìm hiểu, phân tích 

kỹ càng và cố gắng khai thác các điều kiện thuận lợi khác đê hoặch định các mục tiêu, 

các giải pháp chiến lược vừa có tính bao trùm, tính cụ thể, có tính khả thi cao. 

Khó khăn: 
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- Các yếu tố môi trường kinh doanh thay đồi cực kỳ nhanh chóng khiến 

các nguồn thông tin thu nhập được trở thành lạc hậu, không chính xác. Việc không 

lường hết các yếu tố ngoại cảnh tác động rất lớn đến việc xác định mục tiêu và giải 

pháp kinh doanh. Sự thiếu thông tin là một khó khăn lớn trong việc xây dựng chiến 

lược kinh doanh của doanh nghiệp. 

- Trong điều kiện tự chủ kinh doanh một cách toàn diện, có sự quản lý 

của Nhà nước, tình hình cạnh tranh diễn ra khốc liệt. Nhiều hiện tượng canh tranh 

không lành mạnh xuất hiện (buôn lậu, hàng giả, hàng kém chất lượng…). Các định 

hướng chiến lược của doanh nghiệp khó đảm bảo tính khả thi nếu không có phân tích 

đầy đủ, chi tiết các yếu tố môi trường kinh doanh, đặc biệt là các đối thủ cạnh tranh 

và các hiện tượng tiêu cực trong thương mại. 

- Nền kinh tế nước ta nói chung và lĩnh vực thương mại nói riêng đã có 

những bước phát triền đáng kề, song sự ổn định chưa vững chăc. Hệ thống chính 

sách, pháp luật trong quản lý nền kinh tế còn chưa đồng bộ, vừa thực hiện vừa điều 

chỉnh, khiến các doanh nghiệp còn nhiều lung tùng và kém độ tin cậy khi xây dựng 

các chiến lược cho doanh nghiệp trong thời kỳ dài. 

- Nền thương mại mới chuyển đổi sang cơ chế thị trường, nhiều thói 

quen quản lý kinh doanh cũ vẫn còn ngự trị trong một số cán bộ doanh nghiệp. Ý 

nghĩa chủ quan của các nhà quản trị kém nhậy cảm là cản trở lớn cho việc định hướng 

kinh doanh và năng động trong việc tìm các giải pháp thực thi chiến lược. Do vậy có 

lúc, có nơi việc xây dựng chiến lược kinh doanh chỉ được xem là công việc có tình 

chất hình thức. 

- Kiến thức, năng lực quản lý điều hành hoạt động thương mại của cán 

bộ quản trị, trình độ nghiệp vụ chuyên môn của nhân viên doanh nghiệp còn chưa đáo 

ứng yêu cầu trong điều kiện kinh doanh mới. Do đó chưa khai thác hết được tiềm 

năng, ưu thế của doanh nghiệp. Trong nội bộ một số doanh nghiệp chưa đảm bảo 

được sự thống nhất về tư duy chiến lươc, dẫn đến những khó khăn trong việc xác định 

các mục tiêu, hệ thống giải pháp ở các cấp chiến lược. 

- Tổ chức công tác thông tin và dự báo thị trường ở các doanh nghiệp 

còn yếu không đủ các dữ liệu, thông tin phục vụ cho việc xây dựng chiến lược kinh 

doanh. Công tác phân tích dữ liệu,đánh giá các căn cứ xây dựng chiến lược chủ yếu 

theo phương pháp ngoại suy từ số liệu thống kê báo cáo và dự án dài hạn kém chính 
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xác và độ tin cậy cao, nhât là các tiêu chuẩn định tính, định lượng khi xem xét các 

phương án chiến lược. 

Những khó khăn trên đây làm cho quy trình xây dựng chiến lược kinh doanh ở 

các doanh nghiệp chưa được thực hiện một cách thận trọng, hạn chế tính khoa học, 

chính xác, khả thi của chiến lược đã xây dựng. 

 

 

 

Câu 7. Thế nào là cơ hội/ điểm mạnh; nguy cơ/ điểm yếu?Các yếu tố cấu 

thành?Giải pháp phát huy điểm mạnh, tận dụng cơ hội? 

Điểm mạnh của DN là tổng hợp tất cả các thuộc tính, yếu tố bên trong làm 

tăng khả năng cạnh tranh của DN so với các đối thủ cạnh tranh.Nói cách khác đó là 

tất cả các nguồn lực mà DN có thể huy động, sử dụng để thực hiện các hoạt động kinh 

doanh có hiệu quả hơn so với các ĐTCT. 

Điểm yếu của DN là tất cả những thuộc tính làm suy giảm tiềm lực của DN so 

với các ĐTCT.(Những gì mà làm năng lực cạnh tranh của DN giảm xuống thì được 

gọi là điểm yếu). 

Các yếu tố cấu thành điểm mạnh, điểm yếu của DNTM 

- Sản phẩm và lĩnh vực kinh doanh của DNTM: thể hiện ở các nội dung: 

mặt hàng kinh doanh (khối lượng và cơ cấu hàng hoá), tuổi thọ của sản phẩm, nhãn 

hiệu sản phẩm kinh doanh của DN… 

- Quản trị nhân lực: bao gồm tuyển mộ, sắp xếp, đào tạo, điều động 

nhân sự… Yếu tố này tạo ra nguồn lực về lao động tối ưu (cơ cấu lao động hợp lý, 

đảm bảo trình độ và năng lực của cán bộ quản lý, trình độ và kỹ năng của các bộ phận 

lao động trực tiếp) nếu DN đạt được một mô hình hợp lý. 

- Hệ thống thông tin của DN: đảm bảo cung cấp các thông tin cho lãnh 

đạo DN và các bộ phận chức năng, làm cơ sở cho việc ra quyết định trong quản lý và 

điều hành quá trình kinh doanh của DN. Bao gồm hệ thống thông tin bên ngoài DN và 

hệ thống thông tin nội bộ DN… 

- Hoạt động marketing: tạo ra và duy trì các mối quan hệ trao đổi, mua 

bán hàng hoá giữa DN với KH trên cơ sở nguyên tắc các bên cùng có lợi. 

- Các yếu tố về tài chính: các chính sách về tài chính ảnh hưởng quan 

trọng và toàn diện đến các hoạt động khác trong DN, đến việc xây dựng và thực hiện 
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CLKD của DN. Các yếu tố này tác động mạnh mẽ đến việc hình thành thế mạnh của 

DN trong từng chu kỳ kinh doanh. 

- Thương hiệu và uy tín của DNTM: thể hiện thế mạnh về sản phẩm và 

phương thức kinh doanh trên thị trường, tạo ra niềm tin tuyệt đối, bền vững của KH 

đối với DN. 

- Nề nếp văn hoá kinh doanh của DNTM: thể hiện quan điểm, triết lý 

kinh doanh của DN, là toàn bộ giá trị tinh thần có tính chất đặc trưng cho từng DN. 

Đây là nguồn lực cốt lõi để tăng cường nội lực DN, giúp DN phát triển nhanh chóng 

và bền vững. 

Thời cơtheo quan điểm của người bán hàng là việc xuất hiện khả năng cung 

ứng hàng hoá, dịch vụ cho cho khách hàng nhằm tăng doanh thu, mở rộng thị trường 

gia tăng lợi nhuận và củng cố vị thế của DN trên thị trường. 

Thời cơ hấp dẫn là thời cơ phù hợp với điều kiện tiềm năng của DN và DN 

có khả năng sử dụng các tiềm năng để khai thác thời cơ đó nhằm đem lại lợi ích cho 

DN. 

Nguy cơ là những mối đe doạ nguy hiểm, bất ngờ nếu xảy ra sẽ gây thiệt hại, 

tổn thất hoặc mang lại tác động xấu đến hoạt động kinh doanh của DN như thiệt hại 

về hàng hoá, tài sản, thu hẹp thị trường và tổn hại đến uy tín của DN. 

Phương hướng tận dụng thời cơ 

- Xác định chính xác thời cơ hấp dẫn trong kinh doanh: cần phân tích 

mtkd để chỉ ra đc thời cơ hấp dẫn nhất để có thể tận dụng. 

- Tạo ra các điều kiện thuận lợi nhất để đón nhận cơ hội: DN cần chuẩn 

bị đầy đủ các điều kiện, nguồn lực để vượt qua và khai thác cơ hội trên thị trường. 

(nguồn lực qtrong là nhân lực, tài chính, các hđ mar của DN). 

- Đảm bảo tính đồng bộ giữa các khâu trong quản trị chiến lược: cần 

đánh giá và điều chỉnh thường xuyên các giai đoạn kế tiếp, lien quan tới nhau trong 

hđkd. 

- Đề phòng những nguy cơ đe doạ xấu nhất đế hoạt động kinh doanh của 

DN: cần có các biện pháp phòng tránh kịp thời để tránh khỏi gây ra hiểm họa đối với 

DN. 

Câu 8.Trình tự lựa chọn chiến lược kinh doanh? 

Bước 1: Nhận biết chiến lược hiện tại của DN 
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Là nhằm xác định vị trí hiện tại của DN đang ở đâu và chiến lược mà DN 

đang theo đuổi là gì.Đây là căn cứ để lựa chọn chiến lược mới và khẳng định lại chiến 

lược đã có. 

Yêu cầu: phải làm rõ được những điểm mạnh và điểm yếu của chiến lược đó, 

làm rõ cơ sở cho việc xây dựng các chiến lược giải pháp. 

Khi đánh giá chiến lược hiện tại cần lưu ý:  

+ Các mục tiêu cấp DN và các bộ phận chức năng, đơn vị cơ sở. 

+ Chỉ tiêu phân bổ nguồn lực và mô hình cơ cấu vốn đầu tư thực tế của doanh 

nghiệp. 

+ Trọng tâm của các nỗ lực nghiên cứu phát triển  

+ Chiến lược của các phòng ban chức năng. 

+ Chiến lược sản phẩm của DN (mức độ đa dạng hóa,khác biệt hóa sản phẩm)  

+ Tính chất, đặc điểm của các bộ phận được sáp nhập ,hoặc thải loại trong 

chiến lược hiện tại (phân tích đúng đắn của chiến lược mở rộng hay thu hẹp)  

+ Mức độ, tính chất và xu hướng của các biện pháp hoạt động gần đây của DN  

+ Những cơ hội hiện tại DN đang theo đuổi.  

+ Khả năng chịu đựng rủi ro của DN. 

Bước 2: Phân tích danh mục vốn đầu tư 

Đây là công việc rất phức tạp , khó khăn cần phải có phương pháp thích hợp. 

Trình tự: 

+ Chọn cấp quản trị để phân tích: Lãnh đạo DN phải xác định các cấp trong 

tổ chức để tiến hành phân tích danh mục vốn đầu tư. Tuỳ thuộc vào điều kiện cụ thể 

của DN mà các cấp trong tổ chức có thể khác nhau. Nhìn chung đối với DNTM 

thường có các cấp độ: sản phẩm, ngành hàng, các phân đoạn thị trường, các đơn vị 

kinh doanh chiến lược và các bộ phận kinh doanh, tương ứng có 5 bậc trong danh 

mục vốn đầu tư. 

+ Xác định đơn vị phân tích:để tiếp tục phân tích và định vị chúng trong ma 

trận vốn đầu tư của DN, giúp cho lãnh đạo có thể rút ra được các kết luận cần thiết. 

Công việc này có thể bị ảnh hưởng bởi ý chí chủ quan của các nhà quản trị, các định 

kiến của họ đối với các đơn vị hiện hành, do đó số lượng, thứ bậc các đơn vị có thể có 

sự thay đổi trong bảng danh mục vốn đầu tư. 

+ Chọn phương (chiều) của ma trận danh mục danh mục vốn đầu tư: Các 

chiều của ma trận danh mục vốn đầu tư là cơ sở và định hướng cho thu thập các số 



 

16 
 

liệu và phân tích tiếp theo. Là chọn các biến số để đưa vào mỗi chiều của ma trận 

danh mục vốn đầu tư cụ thể. Ma trận Mc Kinsey sử dụng nhiều biến số để xác định 

tính hấp dẫn của ngành: quy mô thị trường, tăng trưởng, lợi nhuận, tính chu kì, khả 

năng phục hồi sau lạm phát, quy mô toàn cầu.  

Sức mạnh KD được xác định bằng 9 biến số, quy tụ thành 2 nhóm: nhóm vị 

thế thị trường (thị phần trong nước, thị phần thế giới, mức tăng trưởng thị phần, thị 

phần so với DN cạnh tranh hàng đầu), nhóm sức mạnh cạnh tranh (dẫn đầu về chất 

lượng, công nghệ, giá thành, marketing, mức LN tương đối).  

Còn là việc chọn đơn vị tính thích hợp cho từng biến số. 

+ Thu thập và phân tích dữ liệu:  

Mức độ hấp dẫn của thị trường: mục đích của việc đánh giá này là để xác định 

các mặt tích cực, hạn chế, rủi ro vốn có của mặt hàng, ngành hàng mà DN đang kinh 

doanh.  

Vị thế cạnh tranh của DN: mục đich của việc phân tích này là đánh giá tiềm 

năng của DN trong 1 lĩnh vực, ngành cụ thể. Có thể được đánh giá qua việc xếp hạng 

DN dựa trên các tiêu thức về sức cạnh tranh đã lựa chọn, tiến hành so sánh các tiêu 

thức đó với các đối thủ cạnh tranh. 

Các cơ hội và nguy cơ: ban lãnh đạo DN có thể thấy rõ các cơ hội, nguy cơ 

đối với DN thông qua việc phân tích, đánh giá mức độ hấp dẫn thị trường của doanh 

nghiệp.  

Nguồn lực của DN: cần đánh giá các nguồn lực, khả năng trình độ có thể làm 

thay đối vị thế cạnh tranh của dn trên thị trường nào đó.  

+ Thiết lập và phân tích các ma trận danh mục vốn đầu tư: 

Điều quan trọng là xác định vị trí của mỗi đơn vị dn trên ma trận. tổ hợp như 

vậy biểu hiện vốn đầu tư hiện tại của dn được phân bổ ở từng đơn vị trực thuộc. sau 

đó cần có các dự báo về tương lai/ kì vọng của các vị trí đó trên ma trận. điều đó cũng 

tương ứng với dự kiến vốn đầu tư của dn cho các đơn vị. Đến đây nhà qtri có thể pitch 

sự chênh lệch giữa vốn đầu tư hiện tại và vị trí dự báo.Mục đích là xác định hiệu suất 

tổng thể của danh mục vốn đầu tư dự báo có thể đạt được các mục tiêu DN đưa ra 

không? 

Cần tiến hành theo 3 bước : 

1/ So sánh, đánh giá mức độ hd tương đối của từng đơn vị trong thời gian 

trước mắt và lâu dài.  
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2/ Đánh giá sự cân đối tổng thể của danh mục vốn đầu tư theo dự báo. Có 

những vấn đề cần được trả lời cụ thể:  

- Danh mục vốn đầu tư có bao hàm đầy đủ các đơn vị trong thị trường hấp dẫn 

không?  

- Danh mục vốn đầu tư có bao hàm quá nhiều đơn vị làm ăn thua lỗ hay các 

đvi thuộc góc vuông dấu hỏi không?  

- Tỷ lệ các đơn vị ở thị trường/ ngành hàng bão hòa hoặc suy thoái có cho thấy 

mức tăng trưởng của DN là thấp hay không ? 

- Có đủ các đơn vị “bò sữa‟ để tài trợ cho các đơn vị ngôi sao và dấu hỏi 

không?  

- Danh mục vốn đầu tư có tạo ra LN và nguồn tiền tương xứng không?  

- Danh mục vốn đầu tư có điểm yếu quá mức trước các khuynh hướng kinh tế 

không thuận lợi không?  

- Có quá nhiều đơn vị của DN có vị thế ct yếu không?  

3/ Dựa trên phân tích bảng cân đối vốn đầu tư, ban lãnh đạo DN so sánh triển 

vọng hiệu quả của toàn bộ danh mục vốn đầu tư với các mục tiêu chiến lược đã đề ra 

ở cấp DN. 

+ Xác lập danh mục vốn đầu tư thích hợp:nhằm tạo ra hiệu quả mong muốn 

thông qua thực hiện các mục tiêu cấp DN. 

Bước 3: Lựa chọn chiến lược 

Chiến lược thích nghi của dn có thể biểu hiện ở nhiều phương án khác nhau:  

- Bổ sung them các đơn vị kinh mới vào danh sách đầu tư 

- Loại bỏ các đvi kém hiêu quả ra khỏi danh sách đầu tư  

- Sửa đổi CLKD của 1 hay 1 số đơn vị kinh doanh.  

- Sửa đổi, điều chỉnh mục tiêu doanh nghiệp  

- Tập trung vào các chính sách, những điều kiện nào có thể làm giảm thành 

tích của DN.  

- Giữ nguyên hiện trạng  

Để đảm bảo sự lựa chọn đúng đắn, trước đó cần xem xét, cân nhắc các yếu tố:  

- Sức mạnh của ngành, DN 

- Mục tiêu  

- Nguồn tài chính  

- Trình độ chuyên môn  
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- Mức độ lệ thuộc vào bên ngoài  

- Phản ứng và thái độ của người điều hành  

- Vấn đề thời điểm „cửa sổ chiến lược‟  

Bước 4: Đánh giá chiến lược đã lựa chọn 

- Chiến lược đề ra có phù hợp với điều kiện môi trường KD hay không?  

+ Có được các đối tượng hữu quan chủ yếu của DN chấp nhận không? 

+ Có đảm bảo cho DN đạt mục tiêu ct không? 

- Chiến lược đề ra có phù hợp với quan điểm, đường lối và phương pháp lãnh 

đạo không?  

+ Có mâu thuẫn với các chiến lược khác không ? 

+ Cơ cấu tổ chức của DN hiện nay có tương thích với chiến lược không? 

- Có phù hợp với nguồn tài chính,vật chất và nguồn nhân lực của DN không?  

- Có chấp nhận rủi ro khi theo đuổi chiến lược đề ra hay không?  

- Có phù hợp với chu kì sống của sp và tiềm năng thị trường không?  

- Chiến lược có thể được thực hiện 1 cách hiệu quả không?  

- Có những kiến giải quan trọng nào khác không? 

Câu 9. Mục tiêu chiến lược đúng đắn?Cách xác định? 

Các yêu cầu của mục tiêu chiến lược đúng đắn: 

1. Tính cụ thể:  

Chỉ rõ mục tiêu liên quan đến vấn đề gì?Thời gian cụ thể là bao nhiêu? Ai 

chịu trách nhiệm cụ thể Tuy nhiên tính cụ thể tùy thuộc vào thứ bậc của mục tiêu: 

mục tiêu chung, tổng quát của nhà quản trị cấp cao thường mang tính định hướng còn 

mục tiêu của cấp dưới thường cụ thể, chi tiết hơn.  

2. Tính linh hoạt 

Linh hoạt để có thể điều chỉnh cho phù hợp với bối cảnh của mục tiêu kinh 

doanh biến động.Khi đề ra mục tiêu thường xác định một khoảng dung sai cho phép 

trong quá trình thực hiện, nếu kết quả đạt được nằm trong khoảng chênh lệch này 

được xem là bình thường.mức linh hoạt thường tăng theo mức độ cụ thể của mục tiêu.  

3. Tính định lượng (tính đo lường được) 

Mục tiêu là cơ sở quan trọng để đánh giá thực hiện, bởi vậy phải có tính định 

lượng, tức là phải thể hiện dưới dạng các các chỉ tiêu định lượng để có khả năng đo 

lường được.tuy nhiên trong hệ thống mục tiêu còn có các mục tiêu định tính, trong 
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trường hợp này cần lượng hóa các mục tiêu định tính thông qua hệ thống điểm số theo 

thang bậc để thực hiện đo lường được để đánh giá kiểm tra dễ dàng. 

4. Tính khả thi 

Mục tiêu đặt ra là để cho mọi người, các bộ phận thực hiện nên cần có tính 

khả thi. Muốn vậy các mục tiêu phải sát với thực tế và có khả năng thực hiện 

được.phải theo dõi sự biến động của mục tiêu và của hoạt động kinh doanh để xác 

định cho phù hợp. khi đặt mục tiêu cần dự tính sự thay đổi mục tiêu nhất là sự phát 

triển của nguồn nhân lực, khả năng ứng dụng công nghệ mới để xác định chính xác 

mục tiêu. 

5. Tính nhất quán 

Đòi hỏi các mục tiêu đề ra phải thống nhất, phù hợp với nhau, không để mục 

tiêu này cản trở, loại trừ đến thực hiện 1 mục tiêu khác. Mục tiêu của DN, các phòng 

ban và đơn vị trực thuộc phải có mối quan hệ tương hợp trở thành một thể thống nhất. 

trong quá trình thực hiện cần theo dõi chặt chẽ tình hình phát hiện các mâu thuẫn để 

xử lý kịp thời đảm bảo tính thống nhất.  

6. Tính hợp lý (tính chấp nhận được)  

Mục tiêu đúng phải được những người thực hiện và các đối tượng liên quan 

chấp nhận, muốn vậy mục tiêu thỏa mãn những nguyện vọng, mong muốn của những 

tầng lớp trên. Các nhà quản trị khi XD mục tiêu cần nghiên cứu nhu cầu, mong muốn 

của các thành viên trong DN và thuyết phục họ vì mục tiêu chung. 

7. Tính tiên tiến 

Phải có tác dụng thúc đẩy các thành viên nỗ lực thực hiện để đạt kết quả mong 

muốn.nếu mt quá thấp các thành viên không cần nỗ lực cố gắng vẫn thực hiện được 1 

cách dễ dàng.Ngược lại nếu quá cao, không thực hiện được sẽ làm họ nản chí, buông 

xuôi. 

Cách xác định:  

a. Xác định mục tiêu tập trung: đảm bảo tính tập trung thống nhất, có 

tầm nhìn, tính tới lợi ích lâu dài. Thiếu tính thực tiễn do các nhà hoạch định cấp trên 

không hiểu hết cơ hội, nguy cơ và khó khăn của cấp dưới có thể đề ra mục tiêu không 

sát thực. Thiếu tính linh hoạt: do áp đặt mục tiêu từ trên xuống nên khó điều chỉnh 

cho phù hợp với sự biến động của môi trường KD, ảnh hưởng đến hiệu quả. Có thể 

gặp sự chống đối, phản kháng của cấp dưới do không hiểu hết ý tưởng của cấp trên 
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hoặc phản ứng do bị áp đặt. PP này thường được vận dụng trong điều kiện MTKD ổn 

định ít biến động, DN chịu ảnh hưởng của nền văn hóa phương Tây.  

b. Xác định mục tiêu phân tán: Phù hợp với TT, huy động sự tham gia 

của mọi người, ít gặp sự chống đối PP này hạn chế nhược điểm của PP tập trung 

nhưng mục tiêu dễ bị phân tán, mang lợi ích cục bộ khó bảo đảm tính thống nhất, các 

bộ phận sẽ quan tâm đến lợi ích trước mắt hơn là lợi ích lâu dài, có thể xảy ra mâu 

thuẫn trong thực hiện và thiếu tầm nhìn chiến lược. PP này ứng dụng tốt trong điều 

kiện MTKD biến động đòi hỏi sự sáng tạo, phạm vi địa bàn KD rộng và nền văn hóa 

mà DN theo đuổi mang phong cách phươg Đông. 

 Trong đk hội nhập hiện nay nên kết hợp cả 2pp để có thể tận dụng đc ưu điểm 

và hạn chế nhược điểm của cả 2pp. 

Câu 10. Các tiêu chuẩn đánh giá chiến lược đã chọn?Các bước cần thực 

hiện để đánh giá chiến lược? 

Các tiêu chuẩn đánh giá chiến lược 

- Các tiêu chuẩn định lượng: có thể bao gồm các chỉ tiêu số lượng 

như: khối lượng hàng hoá, dịch vụ bán ra, thị phần của DN, tổng doanh thu, lợi 

nhuận. 

DN thường dựa vào các tiêu chuẩn về khả năng bán hàng (khối lượng sản 

phẩm hàng hoá dịch vụ, doanh thu…), khả năng sinh lợi chắc chắn (mức doanh lợi), 

khả năng đáp ứng (khả năng vốn đầu tư, lao động, cơ sở vật chất kỹ thuật của DN…) 

để xây dựng tiêu chuẩn định lượng. 

Các tiêu chuẩn định lượng dễ xác định, song có thể chưa đảm bảo độ chính 

xác, chưa tin cậy do các nguyên nhân khác nhau (do yếu tố chủ quan của lãnh đạo, do 

cơ sở để định lượng không chính xác, đầy đủ, chắc chắn…). 

- Các tiêu chuẩn định tính: thế lực DN trên thị trường, độ an toàn 

trong kinh doanh, sự thích ứng của chiến lược với thị trường. 

Khi xem xét đánh giá cần phải phân tích kỹ càng các tiêu chuẩn định lượng 1 

cách khách quan trên cơ sở nhận thức đầy đủ chính xác vị thế DN hiện tại và trong 

thời kì chiến lược. 

Các bước cần thực hiện để đánh giá chiến lược 

- Chọn tiêu chuẩn chung để so sánh các chiến lược đã xây dựng 

Thực tế có nhiều phương án chiến lược khác nhau với các ưu điểm và nhược 

điểm riêng, do đó cần phải chọn ra các tiêu chuẩn chung, quan trọng nhất, có tác động 
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lớn tới hoạt động kinh doanh của DN để làm cơ sở so sánh. Cần phải xem xét 2 vấn 

đề: một là các tiêu chuẩn đó có đo được mức độ giải quyết được vấn đề của các 

phương án không và đo được đến đâu? Hai là tiêu chuẩn đó có tác dụng phụ gì do các 

phương án gây ra không? 

Đối với các DNTM, các tiêu chuẩn chung dùng để so sánh các phương án 

chiến lược thường là: doanh số bán hàng/doanh thu, chi phí kinh doanh, lợi nhuận 

đem lại, mức độ mở rộng, phát triển thị trường/khách hàng, mức doanh lợi… 

- Chọn thang điểm cho mỗi tiêu chuẩn: 

Nhà quản trị lựa chọn thanh điểm cần thiết cho mỗi tiêu chuẩn chung đã được 

quyết định để so sánh các phương án chiến lược. Có thể cho theo thang điểm 10, 100 

cho mỗi tiêu chuẩn. 

- Cho điểm từng tiêu chuẩn: 

Dựa trên các kết quảphân tích từng tiêu chuẩn, tiến hành cho điểm từng tiêu 

chuẩn theothang điểm đã quy định.Trong bước này cần thiết có các ý kiến phản biện 

để việc cho điểm được chính xác hơn.Mức điểm đạt được là cơ sở để đánh giá từng 

phương án. 

Câu 11: Các nội dung tổ chức thực hiện chiến lược kinh doanh? 

1. Vai trò của tổ chức thực hiện CLKD 

Về bản chất thực hiện chiến lược là quá trình chuyển các ý tưởng chiến lược 

đã được xây dựng thành các hoạt động cụ thể của các bộ phận trong tổ chức DN. Nói 

cách khác là quá trình chuyển từ lập các kế hoạch hành động sang tổ chức thực hiện 

các hành động theo kế hoạch. Tổ chức thực hiện CLKD đặt ra yêu cầu phải biến các ý 

tưởng chiến lược thành chính sách, kế hoạch cụ thể phù hợp vs điều kiện thực tiễn của 

DN và đạt đc kết quả thực tế. 

Tổ chức thực hiện CLKDlà giai đoạn có ý nghĩa quan trọng quyết định sự 

thành công trong toàn bộ quá trình quản trị theo CLKD ở  các DNTM. Các mục tiêu 

CLKD không thể tự đạt đc mặc dù mục tiêu ấy có đúng đắn đến đâu chăng nữa. 

Thông qua việc tổ chức thực hiện CLKD mới có thể khẳng định đc tính đúng đắn của 

các mục tiêu, phương án, chính sách của DN. CLKD của DNTM chỉ dừng lại trên 

giấy tờ khi công việc triển khai thực hiện chưa đc tiến hành. Trong quá trình thực hiện 

CLKD của DN, các kế hoạch định hướng được chuyển hóa thành hành động cụ thể. 

Điều đó đồng nghĩa vs nhận thức những khó khăn phức tạp của việc thực hiện CLKD 

so vs việc xây dựng, hoạch định chiến lược. Cần nhận thức rõ rằng, quá trình thực 
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hiện CLKD có mối quan hệ, chịu ảnh hướng lớn của quá trình hoạch định. Giữa 2 giai 

đoạn này có những điểm khác nhau, nhưng không đối lập nhau, mà đòi hỏi có sự gắn 

kết chặt chẽ trong quá trình quản trị chiến lược của các DNTM. 

Mối quan hệ biện chứng giữa tổ chức thực hiện CLKD với xây dựng CLKD: 

- Thứ nhất: Khi hình thành CLKD, DNTM phải tính đến phương án triển khai 

thực hiện như thế nào, xem xét các khả năng thực hiện (nguồn vốn, hàng hóa, phương 

thức xâm nhập thị trường, cách bán hàng,…) 

- Thứ hai: Xây dựng CLKD là cơ sở để các cấp quản trị tìm ra phương án thực 

hiện, là căn cứ ban đầu cho vc thực hiện các CLKD của DN. 

- Thứ ba: Việc tổ chức thực hiện chiến lược là các hành động thực tế, đánh giá 

tính đúng đắn, hợp lý của các chiến lược đã xây dựng. Do đó quá trình thực hiện 

chiến lược sẽ cung cấp thông tin quan trọng và kinh nghiệm quý báu để hoàn thiện 

xây dựng xây dựng. 

- Thứ 4: Việc thực hiện CLKD là đưa các chiến lược vào các hoạt động cụ thể. 

Do đó nếu chiến lược k đc xây dựng chính xác, khoa học, thực tế sẽ rất xa lạ với bộ 

phận thực hiện. Hoạt động của các cấp xây dựng CL và hoạt động của các bộ phận 

thực hiện phải liên hệ chặt chẽ vs nhau, có sự giao thoa nhất định. Tổ chức thực hiện 

chiến lược ảnh hưởng đến toàn bộ hoạt động của DNTM, từ trên xuống dưới. Đó là 

qúa trình chuyển trách nhiệm từ các nhà quản trị cấp DN sang các nhà quản trị cấp 

trung gian và các nhà quản trị cấp thấp. Nó đòi hỏi nỗ lực, phối hợp đồng bộ các hành 

động của toàn DN, trong quá trình tổ chức thực hiện để giải quyết có hiệu quả nhất 

những khó khăn có thể xảy ra.  

Các vướng mắc thường xuất hiện trong quá trình tổ chức thực hiện CLKD: 

 Việc thực hiện mất nhiều thời gian hơn so vs dự kiến. 

 Nhiều vấn đề phát sinh k dự đoán trc đc. 

 Việc điều hành thực hiện các công việc kém hiệu quả. 

 Hoạt động cạnh tranh và khủng hoảng làm các quyết định chiến lược bị 

xao nhãng. 

 Người thừa hành k đủ năng lực. 

 Cán bộ, nhân viên chưa đc đào tạo huấn luyện kịp thời. 

 Các yếu tố môi trường kinh doanh bên ngoài DN gây tác động bất lợi. 
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 Cán bộ cấp trung tâm chưa quan tâm đến việc lãnh đạo điều hành quy trình 

thực hiện chiến lược một cách đúng mức. 

 Các nhiệm vụ, biện pháp thực hiện chủ yếu chưa đc xây dựng chi tiết. 

 Hệ thống thông tin yếu, chưa đáp ứng yêu cầu để theo dõi điều hành quá 

trình thực hiện chiến lược. 

 

 

 

 

2. Nội dung chủ yếu tổ chức thực hiện CLKD 

2.1. Xem xét, đánh giá lại môi trường KD và CLKD đã chọn 

- Mục đích: 

Bước này rất quan trọng khi bắt tay vào triển khai thực hiện CLKD. Việc các 

nhà quản trị DNTM soát xét lại các kết quả phân tích môi trường kinh doanh và mục 

tiêu chiến lược nhằm: 

 Khẳng định chắc chắn khả năng thực thi, trách nhiệm của các bộ phận liên 

quan, lý do của việc theo đuổi các mục tiêu. Việc soát xét các mục tiêu, các điều kiện 

thực hiện có ý nghĩa củng cố độ tin cậy về sự đúng đắn của các mục tiêu, chiến lược 

và các yếu tố cần thiết chủ yếu đã đc tính toán có cơ sở khoa học và thực tiễn. 

 Tạo ra cơ hội để phát hiện những lợi thế phát huy, đồng thời phát hiện ra 

các yếu tố có thể tác động tiêu cực đến quá trình thực hiện chiến lược do sự thay đổi 

của các điều kiện môi trường kinh doanh. Trên cơ sở đó có những giải pháp kịp thời, 

tích cực hoàn thiện, thích nghi. 

Các yếu tố môi trường luôn biến động, gây tác động đến quá trình thực hiện 

CLKD của DN.  

- Nội dung: 

Xem xét lại các yếu tố môi trường kinh doanh, đánh giá điều kiện bên trong và 

bên ngoài DN.  

Yếu tố bên ngoài: thay đổi chính sách của Nhà nước, các yếu tố tác động cung 

cầu hàng hóa trên thị trường. 

Những thay đổi của hệ thống luật pháp, chính sách XNK, chính sách giá cả, 

tài chính tiền tệ, đối thủ cạnh tranh… có ảnh hưởng lớn đến quy mô, hình thức kinh 
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doanh của dn. Do đó tác động lớn đến hệ thống giải pháp đã đưa ra để thực hiện mục 

tiêu CL. Soát xét lại các yếu tố bên trong DN tức là đánh giá lại nguồn lực hiện có. Sự 

thay đổi nguồn lực DN là yếu tố cần xem xét đánh giá toàn diện => đây là yếu tố 

quyết định đến việc thực hiện CL, nếu thay đổi cần điều chỉnh cho phù hợp. 

Các yếu tố của môi trường KD là cơ sở cho hoạch định chiến lược. Khi bắt 

đầu thực hiện cần xem xét mục tiêu đề ra, nếu CL hoạch định trong môi trường KD 

không có biến động đáng kể thì không cần thiết điều chỉnh mục tiêu. Ngược lại, phải 

điều chỉnh cho thích hợp. 

Việc điều chỉnh chiến lược, kế hoạch thực hiện chiến lược đơn giản, nhanh 

chóng hay phức tạp, khó khăn tùy thuộc vào phấn lớn quá trình xây dựng chiến lược 

và diễn biến các yếu tố môi trường KD của DN. 

 

 

2.2.Tổ chức bộ máy kinh doanh để thực hiện chiến lược 

2.2.1. Sự cần thiết khách quan 

- Tổ chức bộ máy kinh doanh phù hợp là phương tiện quan trọng để thực hiện 

chiến lược. 

- Tổ chức bộ máy kinh dianh quyết định chất lượng thực hiện chiến lược, hiệu 

quả hoạt động kinh doanh. 

- Chiến lược là cơ sở, căn cứ tổ chức bộ máy nhưng bộ máy có tác động ngược 

lại. 

Để thực hiện thành công CLKD, quá trình thực hiện của DNTM cần đc thực 

hiện trên nền tảng hệ thống hợp lý, linh hoạt và có hiệu quả. Tổ chức bộ máy kinh 

doanh phù hợp là phương tiện quan trọng để thực hiện chiến lược. Mỗi bộ phận trong 

hệ thống là lực lượng trực tiếp hoặc gián tiếp. sự quy định chặt chẽ, hợp lý chức năng, 

nhiệm vụ và quan hệ giữa các bộ phận trong hệ thống, các thành viên trong mỗi bộ 

phận hay toàn dn. 

Bộ máy kinh odanh ảnh hưởng lớn đến chi phí kinh doanh. Các yếu tố chi phí 

dành cho bộ máy kinh doanhlà bộ phận hợp thành chi phí kinh doanh của dn như cơ 

sở vật chất, lương, bảo hiểm,… cho cán bộ, nhân viên.  

Các DN cần điều chỉnh cơ cấu bộ máy kinh doanh vì: 
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 Mục tiêu thay đổi thì phải xem xét bộ máy có phù hợp hay k. Ví dụ dn 

thực hiện loại hình kinh doanh chuyên môn hóa vs thị trường hiện tại chuyển sang 

kinh doanh đa dạng hóa và có thay đổi về quy mô, phạm vi,… thì ban lãnh đạo phải 

xem xét lại tính hợp lý của hệ thống quản trị, hệ thống kinh doanh. 

 Môi trường kinh doanh thay đổi tác động trực tiếp đến cơ cấu tổ chức của 

doanh nghiệp. Các yếu tố tiến bộ công nghệ, lực lượng sản xuất, cơ sở hạ tầng, kinh tế 

pháp luật,… tác động đến xác lập hệ thống kinh doanh. 

 Cơ cấu tổ chức xác lập mô hình, cách thức phân bổ nguồn lực vào thực 

hiện mục tiêu chiến lược. Cơ cấu tổ chức hợp lý sẽ tạo điều kiện phân bố, kết hợp tốt 

các nguồn lực.  

2.2.2. Các mô hình cơ cấu tổ chức (nội dung tổ chức bộ máy kinh doanh) 

- Xem xét quan hệ dọc và ngang 

- Phân cấp quản lý 

- Cơ chế quản lý 

a. Theo chiều dọc: số cấp quản lý trong DN và phân bố quyền hạn, trách 

nhiệm 

- Mô hình 1 cấp: Giám độc – nhân viên 

- Mô hình 2 cấp: giám đốc – điều hành từng mặt – nhân viên 

- Mô hình 3 cấp: Giám Đốc – Phòng chức năng – chi nhánh – nhân viên 

- Mô hình 4 cấp: Tổng chức năng – Phòng chức năng – Gíam đốc khu vực – 

Chi nhánh – nhân viên 

b. Theo chiều ngang: các mô hình 

 Tổ chức bộ máy theo chức năng nhiệm vụ 

 

 

 

 

 

 

Cho phép phát huy ưu điểm chuyên môn hóa, hiệu quả hoạt động cao. Nhân  

viên quản lý, nghiệp vụ đc điều chỉnh theo những tiêu chuẩn nghề nghiệp nhất 

định.  

Giám đốc 

Phòng 1 Phòng 2 Phòng 3 Phòng 4 
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Tuy nhiên dễ xuất hiện sự k thống nhất, thậm chí mâu thuẫn giữa các đơn vị 

thành viên khi đề ra chỉ tiêu chiến lược.Nếu các bộ phận phối hợp k chặt chẽ thì hiệu 

quả hoạt động thấp.hạn chế việc phát triển đội ngũ cán bộ quản trị chung 

 Mô hình tổ chức theo sản phẩm 

 

 

 

 

Ưu điểm: dễ hiểu, dễ thực hiện công tác tổ chức, quy định trách nhiệm về lợi 

nhuận rõ ràng. Phối hợp thực hiện giữa các phòng ban chức năng có hiệu quả, tạo ra 

khả năng tốt cho việc phát triển đội ngũ cán bộ quản trị chung. Các đề xuất dễ đc 

thông hiểu, có khả năng chú trọng hơn đến khách hàng. 

Nhược điểm: khó duy trì sự thống nhất giữa các bộ phận quản trị .Nhiều yếu 

tố phụ thuộc năng lực cán bộ, phát triển đc ít cán bộ chuyên trách.  

 * Mô hình tổ chức theo địa bàn hoạt động 

 

 

 

 

Ưu điểm: có thể đề ra chiến lược và chương trình hoạt động theo đặc điểm cụ 

thể của từng thị trường, phối hợp hành động của các bộ phận chức năng tốt hơn, đáp 

ứng nhu cầu thị trường, có điều kiện thuận lợi đào tạo cán bộ quản lý chung. 

Nhược điểm: khó duy trì hoạt động thực tế của dn, đòi hỏi phải có nhiều cán 

bộ quản trị, công việc có thể bị trùng lặp, khó duy trì đề ra quyết định và kiểm tra 1 

cách có tập trung. 

 Mô hình tổ chức theo đối tượng khách hàng: 

 

 

 

 

Chi nhánh 

HN 

GIÁM ĐỐC 

Bộ phận sản 

phẩm A 

Bộ phận sản 

phẩm B 

Bộ phận sản 

phẩm C 

GIÁM ĐỐC 

Chi nhánh Hải 

Phòng 
Chi nhánh TP 

HCM 

GIÁM ĐỐC 

Cửa hàng bán lẻ Nhóm khách hàng 

bán buôn 

Nhóm khách 

hàng ngoài 

nước 
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Ưu điểm: tạo ra sự hiểu biết về khách hàng, tạo hiệu suất lớn hơn trong việc 

định hướng nỗ lực bán hàng, cạnh tranh tốt hơn vs đối thủ về phương diện khách 

hàng. 

Nhược điểm: tranh giành nguồn lực, giành khách hàng giữa các bộ phận, giảm 

hiệu quả hoạt động. thiếu chuyên môn hóa, hạn chế chất lượng phục vụ khách hàng. 

* Mô hình hỗn hợp (chức năng – sản phẩm) 

 

 

 

 

 

 

 

 Mô hình hỗn hợp (chức năng – địa lý - sản phẩm) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 …                                                                     …. 

Ưu điểm: cho phép DN tận dụng các ưu điểm, giảm nhược điểm mô hình tổ 

chức cơ bản thuần túy, giúp nhà quản trị giải quyết dc tình huống phức tạp, phù hợp 

vs DNTM có quy mô lớn, cho phép chuyên môn hóa 1 số đơn vị thành viên theo chức 

năng/mặt hàng/khu vực thị trường… 

Nhược điểm: cơ cấu tổ chức phức tạp hơn, có thể dẫn tới hình thành đơn 

vị/DN quá nhỏ, manh mún. 

2.2.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến việc lựa chọn cơ cấu tổ chức 

- ( 1)-chiến lược, (2)-quy mô và mức độ phức tạp của tổ chức hiện tại, (3)-yếu 

tố công nghệ, (4)-mức độ biến động của yếu tố môi trường, (5)-thái độ ban lãnh đạo, 

GIÁM ĐỐC 

KHỐI CHỨC NĂNG KHỐI KINH DOANH 

PHÒNG 1 PHÒNG 

2 

PHÒNG 

3 

Bộ phận KD sp A 

khu vực A 

Bộ phận KD sp X 

tỉnh N 

GIÁM ĐỐC 

KHỐI KINH DOANH KHỐI CHỨC NĂNG 

BỘ PHẬN SP 

A 

PHÒNG THỊ 

TRƯỜNG 

PHÒNG 

XNK 
BỘ PHẬN SP 

B 
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(6)-thái độ của đội ngũ ngũ lao động trong DN, (7)-trình độ công nghệ, hệ thống cơ sở 

vật chất kỹ thuật phục vụ kinh doanh của dn, (8)-sự mở rộng hay thu hẹp về phạm vi 

địa lý kinh doanh. 

a. Quy mô và mức độ phức tạp của tổ chức phải phù hợp với quy mô, mức độ 

phức tạp của hoạt động KD của DN. 

b. Sự biến động của môi trường ảnh hưởng đến cơ cấu bộ máy tổ chức, đến 

cách thức tác động của các cấp quản trị tới đối tượng quản trị 

c. Quan điểm của các nhà lãnh đạo 

Các quan điểm, triết lý của các nhà lãnh đạo cấp cao khác nhau dẫn đến mô 

hình tổ chức, cung cách tác động, điều hành kiểm soát DN cũng khác nhau 

 Quan điểm “bình dân chủ nghĩa”: triệt tiêu động lực phát triển, sức sáng 

tạo chủ động của mọi thành viên trong hệ thống. Mọi thành viên đều đc đối xử như 

nhau k phân biệt kết quả, chất lượng hoạt động. Các dn có tổ chức công đoàn mạnh, 

nhà quản trị k sâu sát thường bị chi phối bởi quan điểm này. 

 Quan điểm “thưởng xứng đáng”: điển hình cho mô hình theo quan điểm 

này là các DN nhỏ, dựa trên cơ sở thầu khoán trong các khâu của hoạt động kinh 

doanh. Mỗi bộ phận phát huy đc tính tích cực, chủ động sáng tạo, cố gắng để đạt mức 

lợi nhuận tối đa. Kết quả, hiệu quả hoạt động đc nâng cao. Tuy nhiên, vì mục tiêu thu 

nhập cao mà giữa các bộ phận, người lao động có thể xảy ra mất đoàn kết, tranh giành 

nguồn lục, cạnh tranh k lành mạnh. 

 Quan điểm “phường hội”: tạo ra đc sự đoàn kết nội bộ chặt chẽ, k có sự 

tách biệt giữa mọi người, tạo ra sự tin tưởng, trung thành tuyệt đối. Mọi nỗ lực của 

các bộ phận, cá nhân đều tuân thủ mục tiêu chung của dn. Tuy nhiên cần có sự điều 

hành chặt chẽ, sát sao để phối hợp nhịp nhàng các hành động của các bộ phận, các 

thành viên trong mỗi bộ phận. Quan hệ thứ bậc, thâm niên cần đc cải thiện để phát 

huy những tiềm năng nhân lực trong DN. Tuy nhiên cũng cần chú ý đến những mâu 

thuẫn có thể xảy ra do sự chi phối của động lực lợi ích kinh tế cục bộ. 

d. Thái độ của đội ngũ nhân viên: đội ngũ nhân viên đc đào tạo, có trình độ 

học vấn, chuyên môn cao thường thích mô hình quản lý mở, năng động hơn, đảm bảo 

cho họ phát huy hết năng lực sở trường. 

2.2.4. Quy trình xây dựng và điều chỉnh cơ cấu tổ chức 



 

29 
 

Bước 1: Phải làm rõ các nhiệm vụ chiến lược quan trọng và các chiến lược 

chức năng then chốt. 

Bước 2: Phải nghiên cứu các mối quan hệ giữa hoạt động mang tính thường lệ 

với các hoạt động có ý nghĩa chiến lược quan trọng. 

Bưước 3: Phân nhóm các lĩnh vực hoạt động theo các đơn vị tổ chức dự kiến. 

Bước 4: Xác định, điều chỉnh chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn của mỗi đơn vị, 

bộ phận thành viên. 

Bước 5: Phối hợp chặt chẽ giữa các đơn vị trong tổ chức. 

2.3.Phân bổ nguồn lự ể thực hiện CLKD 

2.3.1.Nguồn lực DN và vai trò của phân bổ 

- Khái niệm:là tất cả các nguồn lực gồm con người,các nguồn lực tài chính,cơ 

sở vật chất kỹ thuật. 

Nguồn lực nhân sự không đơn thuần chỉ là số lượng,chất lượng của con ng mà 

bao hàm hoạt động của họ trong hệ thống tổ chức. 

Nguồn lực tài chính:biểu hiện ở các chỉ tiêu về vốn KD, ngân quỹ tiền 

mặt,tổng doanh thu,chi phí,cán cân thanh toán. 

Nguồn lực cơ sở vật chất kỹ thuật:thiết bị máy móc,nhà xưởng,hệ thống cửa 

hàng… 

Nguồn lực DN là tổng hợp các điều kiện về con người,phương tiện vật chất kỹ 

thuật để đảm bảo hoạt động của DN. 

* Phân bổ nguồn lực:là quá trình cân đối các nguồn lực trong suốt qúa trình 

hoạt động KD của DN,tạo tiền đề cho việc thiết lập các cân đối trong DN. 

- Vai trò:là điều kiện để thực hiện chiến lược, đảm bảo cho chiến lược KD 

được thực hiện 1 cách có hiệu quả nhất. 

- Phân bố nguồn lực hợp lí dựa vào các mục tiêu chiến lược có căn cứ khoa 

học, mới có thể đảm bảo tính chủ động trong KD,tránh đc những lãng phí, rủi ro, hạn 

chế thiệt hại,hoạt động KD có hiệu quả. 

2.3.2.Nội dung phân bổ nguồn lực 

a.  

-

. 

- ộ

. 



 

30 
 

- . 

 

- , ưu tiên 

thị trườ  
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trên. 
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+ Phân bổ cơ sở vật chất kỹ thuật, thiết bị máy móc 

+ Phân bổ lực lượng lao động cho các đơn vị thành viên 

+Bảo đảm đầy đủ, đồng bộ , kịp thời, Nếu không phải điều chỉnh cả 4 nguồn 

lực trên (vốn, chi phí, vật chất kỹ thuật, lao động) 

2.4.Triển khai thực hiện các kế hoạch nghiệp vụ KD 

2.4.1.Hoạt động tạo nguồn hàng 

-Khái niệm:là tất cả các hình thức phương pháp nghệ thuật tác động đến 

nguồn hàng để có đc tổng số,cơ cấu hàng hoá phù hợp vs nhu cầu KD của DN.  

- Các hình thức:mua hàng,liên doanh liên kết,tự tổ chức sx,thực hiện gia công 

đặt hàng,nhận làm đại lí.. 

-Hoạt động tạo nguồn hàng: 

+ Trên cơ sở chiến lc nguồn hàng mà xác định đúng, chính xác về chủng 

loại,số lượng,chất lượng hàng hoá cần đặt hàng, khai thácgiảm thiểu tính ko phù hợp 

của nguồn hàng,tránh ứ đọng,tránh thừa và thiếu hụt hh,tăng khả năng thoả mãn nhu 

cầu thị trường. 

+ Lựa chọn người bán tối ưu:dựa vào khả năng bán,uy tín,hiệu quả của việc 

mua hàngnhằm làm nguồn hàng được đảm bảo về số lượng,chất lượng,giá cả hợp 

lí,giảm chi phí lưu thông... 

, vận chuyể

. 
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:nhằm bám sát chân hàng,tạo nguồn nhanh,đảm bảo đầy đủ  số lượng,chất 

lượng,tránh bị động về nguồn cũng như các nghiệp vụ nhận hàng bảo quản hàng hoá 

tốt. 

:đối với người 

cung ứng cần có chính sách hỗ trợ nhất định để cung ứng hàng hoá tôt nhất. Đối vs 

người mua hàng,tạo nguồn cần khuyến khích lợi ích vật chất,chế độ trách nhiệm. 

:giúp lựa chọn cơ cấu nguồn 

hợp lí vs độ tin cậy cao,lập đc các phương án KD, tối ưu nhờ hệ thống thông tin cụ 

thể,chính xác về nguồn hàng. 

 

:giúp đảm bảo tiến trình 

KD liên tục,nhịp nhàng 

 

hàng hoá 

 

 

+Gắn kết chặt chẽ giữa nghiệp vụ bảo quản vs kỹ thuật bảo quản hàng hoátrog 

những điều kiện cụ thể 

+ Xây dựng chế độ trách nhiệm vật chất,khuyến khích lợi ích vật chất vs 

những nhân viên trực tiếp bảo quản hàng hoá và các bộ phận các cá nhân có liên quan 

+ Tăng cường cơ sở vật chất kỹ thuật,áp dụng các công nghệ bảo quản tiên 

tiến nhằm nâng cao chất lượng bảo quản giảmchi phí 

+ Đào tạo bồi dưỡng cán bộ làm công tác bảo quan cả về ý thức trách nhiệm 

và trình độ chuyên môn,kỹ thuật mặt hàng 

+ Cần có chỉ tiêu đánh gía chất lượng hoạt động bảo quản,thực hiện phân tích 

các công đoạn của qúa trình bảo quản để có các giải pháp tích cực,hữu hiệu nhằm 

nângcao chất lượng của hoạt động này trong các DNTM. 

2.4.  

- . 

-Xây dự ớ .  

- , 
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-Tổ chức lực lượng bán hàng, đào tạo nhân viên bán hàng 

-Điều khiển hoạt động của lực lượng bán hàng 

-Tổ chức nghiệp vụ bán hàng ở cửa hàng ,quầy hàng 

2.4.4.Thực hiện các hoạt động dịch vụ phục vụ khách hàng 

-Xác định nhu cầu cụ thể của khách hàng về dịch vụ 

-Phát triển các loại hình dịch vụ phục vụ khách hàng 

-Tăng cường cơ sở vật chất kỹ thuật cho hoạt động dịch vụ 

-Đào tạo tay nghề cho nhân viên 

-Thực hiện khuyến khích lợi ích vật chất 

3. Các nguyên tắc cơ bản trong tổ chức thực hiện CL 

- Các kế hoạch triển khai thực hiện chiến lược phải đc hoạch định rõ ràng, có 

mục đích đúng đắn, đảm bảo tình nhất quán phù hợp vs mục tiêu chiến lược. 

- Các kế hoạch phải phổ biến đến tất cả mọi ng có liên quan và phải có sự ủng 

hộ, tham gia của họ. 

- Ban lãnh đạo phải có các nguồn lực cần thiết như vốn, nhân lực, vật chất kĩ 

thuật… trong suốt quá trình thực hiện chiến lược. 

- Thực hiện công tác ghi chép trong quá trình thực hiện, dự báo & phát hiện 

sớm biến động để chủ động điều chỉnh. 


