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NỘI DUNG 

1. Tổng quan chiến lược 
kinh doanh trong kinh 
doanh thương mại điện 
tử 
2. Ứng dụng BSC trong 
quản trị chiến lược 



PI – TỔNG QUAN VỀ 

CHIẾN LƢỢC  

TRONG KINH KD 

THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 



MỘT SỐ VẤN ĐỀ CƠ BẢN 

CHIẾN LƢỢC KINH DOANH 

TRONG  
THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 



CHIẾN LƯỢC LÀ GÌ? 

7 
BÀI TẬP THẢO LUẬN! 



CHIẾN LƯỢC LÀ CÁCH THỨC 
CÔNG TY ĐẠT ĐƯỢC SỨ 

MỆNH 



Chiến lƣợc hiểu một cách đơn giản là 

các ý tƣởng và định hƣớng cần làm 

trong khoảng thời gian tới 
 

Ví dụ: 

1. Nâng cao năng lực khai thác thị trường 

2. Nâng cao năng lực bán hàng 

3. Nâng cao hiệu quả R&D 

4. Liên kết với công ty A - tận dụng uy tín, thương hiệu và hệ thống 

5. Giảm chi phí quản lý 

6. Cắt giảm nhân sự chi nhánh miền trung 

CÁCH HIỂU ĐƠN GIẢN 



Chiến lược là một tập hợp 

gồm: Các ý tưởng, chỉ tiêu 

cần đạt, kế hoạch hành 

động và chính sách huy 

động các nguồn lực để  

thực thi. 

CÁCH HIỂU PHỨC TẠP 



CHIẾN LƯỢC KINH DOANH TRONG 
THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ LÀ  

CÁCH THỨC, ĐƯỜNG ĐI MÀ  
DOANH NGHIỆP SẼ THEO TRÊN NỀN 

THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ  

CHIẾN LƯỢC KINH DOANH TRONG 
THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 



Chiến lược kinh doanh trong thương mại điện tử có thể được hiểu là mô hình 

ứng dụng TMĐT trong kinh doanh của Doanh nghiệp. 

Mức độ 
ảo hóa 
của sản 
phẩm 

Sản 
phẩm 

hữu hình 

Sản 
phẩm số 

hóa 

Mức độ ảo 
hóa của tổ 
chức (cơ 

sở vật 
chất…) 

Tổ chức 
hữu hình 

Tổ chức 
số hóa 

THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ THEO  
MỨC ĐỘ SỐ HÓA 

Nguồn: 
Choi: Kinh 
tế học của 

thương 
mại điện 

tử, NXB kỹ 
thuật 

Macmillan, 
1997 Mức độ ảo hóa 

của quy trình, 
vận hành 

KH hữu 
hình 

Quy trình 
số hóa 

Mức độ ảo 
hóa của 
khách 
hàng 

Quy trình 
hữu hình 

KH số 
hóa 

KD thương 
mại truyền 

thống 

TM điện tử 
mức độ cao 

TM điện tử 
mức độ thấp 

TM điện tử 
thuần túy 



ĐẶC ĐIỂM CỦA CHIẾN LƯỢC KINH DOANH 
TRONG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

Điện tử (tương đương 

tiếng Anh: Electronic) 

nghĩa Hán Việt là 

phần tử mang điện, 

và đã được dùng trong 

tiếng Việt với các 

nghĩa: Ban đầu, điện 

tử được dùng để gọi 

tên hạt electron.  
 
Thiết bị điện tử là 
thiết bị có dùng điện 

Thương mại điện tử là quá trình mua bán hoặc trao 

đổi sản phẩm, dịch vụ thông qua các thiết bị điện tử 

như mạng máy tính, internet… 

Đặc điểm của chiến lược kinh 
doanh trong thương mại điện tử 

là: Các ý tưởng, định hướng 
kinh doanh có gắn với tới các 

thiết bị (nền tảng) điện tử! 



VAI TRÒ CỦA CHIẾN LƯỢC KINH DOANH 
TRONG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

HÃY XEM VIDEO 
SAU ĐỂ BIẾT TẦM 

QUAN TRỌNG 
CỦA CHIẾN LƯỢC 

Công ty sẽ bớt khổ nếu thượng tầng 

làm tốt việc của mình: Ra chiến lược 

đúng đắn! 

Nguồn video: Xleader 
 



VAI TRÒ CỦA CHIẾN LƯỢC KINH DOANH 
TRONG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

Chiến lược kinh doanh trong thương mại điện tử đúng đắn sẽ 

giúp công ty phát triển và tạo ra doanh thu lợi nhuận trong bối 

cảnh thương mại điện tử ngày càng phát triển 



XÁC ĐỊNH CHIẾN 
LƯỢC KINH 

DOANH TRONG 
KD THƯƠNG MẠI 
ĐIỆN TỬ LÀ XÁC 

ĐỊNH GÌ? 



XÁC ĐỊNH CHIẾN LƯỢC KINH DOANH 

- Chiến lược chức năng: 
+ Chiến lược công nghệ 
+ Chiến lược sản xuất 
+ Chiến lược nhân sự 
+ Chiến lược vận hành 
+ Chiến lược cung ứng 
… 

Một bản chiến lược kinh doanh : 
- Phân tích SWOT 
- Phương án chiến lược tổng thể 

- Chiến lược SBU:  
+ Chiến lược nghiên cứu sản phẩm 
+ Chiến lược thương hiệu 
+ Chiến lược thị trường 
+ Chiến lược cạnh tranh 



PHÂN TÍCH DOANH NGHIỆP 

Dùng công cụ SWOT để phân tích 

Môi trường bên ngoài Môi trường bên trong 



- SO: Mạnh - cơ hội: giúp chúng ta phát huy 

sức mạnh để tận dụng cơ hội 

- ST: Mạnh - thách thức: giúp chúng ta tận 

dụng sức mạnh để đối phó với thách thức từ 

bên ngoài 

- WO: yếu - cơ hội: giúp chúng ta khắc phục 

các yếu điểm để tận dụng tốt các cơ hội bên 

ngoài 

- WT: giúp chúng ta khắc phục các điểm yếu 

để hạn chế sự ảnh hưởng từ thách thức bên 

ngoài 

PHƯƠNG ÁN CHIẾN LƯỢC 



PHƯƠNG ÁN CHIẾN LƯỢC ĐƠN GIẢN 



CÔNG TY THƯỜNG CÓ 1 
TRONG 3 CHIẾN LƯỢC: 
-PHÁT TRIỂN/ TẤN 
CÔNG  
-ỔN ĐỊNH/ THẬN 
TRỌNG 
-RÖT LUI/ SUY GIẢM 
 



CEO (ngƣời Hàn) nói với HRM (Việt): 

Anh quen đã lâu, hôm nay mới có cơ 

hội mời em về để trợ giúp anh mở 

thêm mảng kinh doanh mới... 

BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

ĐÂY LÀ CHIẾN LƯỢC GÌ? 



XÁC ĐỊNH CHIẾN LƯỢC R&D SẢN 
PHẨM LÀ GÌ? 



CEO (ngƣời Hàn) nói với HRM (Việt): 

Mảng kinh doanh mới là nhà hàng... 

BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

ĐÂY LÀ CHIẾN LƯỢC GÌ? 



XÁC ĐỊNH CHIẾN LƯỢC THỊ TRƯỜNG 



CEO (ngƣời Hàn) nói với HRM (Việt): 

Chúng ta sẽ xây nhà hàng cho ngƣời 

Hàn Quốc. Công ty có mối quan hệ rất 

nhiều đối với các khách hàng này.... 

BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

ĐÂY LÀ CHIẾN LƯỢC GÌ? 



XÁC ĐỊNH CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH 



BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

ĐÂY LÀ CHIẾN LƯỢC GÌ? 

CEO (người Hàn) 

nói với HRM (Việt): 

Do mối quan hệ của 

chúng ta có nhiều 

và đối tượng khách 

hàng là Hàn Quốc 

nên chúng ta sẽ tập 

trung vào các món 

ăn đúng chuẩn 

khẩu vị người 

Hàn... 



XÁC ĐỊNH CHIẾN LƯỢC NHÂN SỰ 



CHIẾN LƯỢC NHÂN SỰ CHO TÌNH 
HUỐNG LÀ GÌ? 

BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

CEO (người Hàn) nói với HRM (Việt): Anh quen đã 
lâu, hôm nay mới có cơ hội mời em về để trợ giúp 
anh mở thêm mảng kinh doanh mới. Mảng kinh 
doanh mới là nhà hàng. Chúng ta sẽ xây nhà hàng 
cho người Hàn Quốc. Công ty có mối quan hệ rất 
nhiều đối với các khách hàng này. Do mối quan hệ 
của chúng ta có nhiều và đối tượng khách hàng là 
Hàn Quốc nên chúng ta sẽ tập trung vào các món ăn 
đúng chuẩn khẩu vị người Hàn. 



CEO (ngƣời Hàn) nói với HRM (Việt): 

Thực ra do mảng Xây dựng hiện nay 

đang gặp khó khăn. Công ty dự định sẽ 

dừng mảng này lại một thời gian... 

BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

ĐÂY LÀ CHIẾN LƯỢC GÌ? 



TỪ CÁC CHIẾN LƯỢC SẼ RA ĐƯỢC MỤC TIÊU CHIẾN LƯỢC 

- DOANH SỐ? 
- DOANH THU? 
- LỢI NHUẬN? 
.... 



CÁC BÀI TOÁN DOANH 
NGHIỆP GẶP PHẢI KHI 

TRIỂN KHAI CHIẾN LƯỢC? 



- Mỗi phòng ban có chiến lược 1 kiểu 

- Bỏ xót chiến lược 

- Chiến lược không để làm gì 

- Không đạt được chiến lược 

- ... 

BÀI TOÁN KHI TRIỂN KHAI CHIẾN LƢỢC 



PII – ỨNG DỤNG BSC 

ĐỂ QUẢN TRỊ  

CHIẾN LƢỢC 

TRONG KINH KD 

THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 



CÔNG CỤ ĐỂ THỰC HIỆN 
CÁC CHIẾN LƯỢC LÀ GÌ? 



ỨNG DỤNG QUẢN TRỊ 
CHIẾN LƯỢC THEO MÔ 

HÌNH BSC 



Quản trị chiến lƣợc theo mô hình BSC - Thẻ 

điểm cân bằng – Balanced Scorecard: là một 

mô hình quản trị chiến lược với quan điểm tổ 

chức cần phát triển các yếu tố cân bằng cả bên 

trong lẫn bên ngoài.  

 

Các yếu tố chia thành 4 nhóm khía cạnh: Tài 

chính + khách hàng + quy trình nội bộ + học hỏi & 

Phát triển. 



KHÁCH HÀNG [CUSTOMER] 
“Để đạt được tầm 
nhìn của mình, 
chúng ta cần xuất 
hiện ra sao trước 
khách hàng?” 

Mục tiêu Phép đo s Chỉ tiêu Biện pháp 

TÀI CHÍNH [FINANCIAL] 

“Để thành công về 
tài chính, hình ảnh 
của bạn cần ra sao 
trong cái nhìn của 
cổ đông?” 

Mục tiêu Phép đo Chỉ tiêu Biện pháp 

QT NỘI BỘ [INTERNAL PROCESSES] 
  “Để thỏa mãn cổ 

đông và khách hàng, 
những quy trình 
nào chúng ta cần 
làm xuất sắc?” 

Mục tiêu  Phép đo Chỉ tiêu  Biện pháp 

HỌC HỎI VÀ PHÁT TRIỂN *LEARNING AND GROWTH+ 

“Để đạt được tầm nhìn 
của mình, chúng ta sẽ  
tạo bền vững cho khả 
năng tạo thay đổi và cải 
tiến ra sao?” 

Mục tiêu Phép đo Chỉ tiêu Biện pháp  

KẾT NỐI NHÂN QUẢ 
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Tầm nhìn 
 & Chiến 

lược 



TẠI SAO LẠI 4 VIỄN CẢNH? 
VÀ TẠI SAO LẠI CÂN BẰNG? 



VÕNG LẶP KHỦNG HOẢNG 



Anh bạn CEO ở Bắc Ninh kể: Cái hồi 

Bắc Ninh bắt đầu phát triển và có nhiều 

nhà máy, anh quyết định mở công ty 

để bán các hàng tiêu hao vào cho các 

nhà máy. Lúc đầu anh cứ nghĩ ngon 

ăn, mở ra là có tiền về. Đúng là có tiền 

về thật nhƣng đơn hàng ít quá nên lỗ 

quá ... 
BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

CÔNG TY ĐANG BỊ GÌ? 



KHỦNG HOẢNG 
TÀI CHÍNH 



Anh bạn CEO ở Bắc Ninh kể: ... Sau 

này anh xây dựng mối quan hệ, tập 

trung vào các nhà máy SamSung. Cuối 

cùng anh cũng đã có mối quan hệ với 

một vài Giám đốc nhà máy. Từ đó 

doanh số đổ về nhiều. Nhƣng đùng 

một cái, GĐ của họ về nƣớc, thế là 

công ty bị tụt giảm đến 70% Doanh số 

...  BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

CÔNG TY ĐANG BỊ GÌ? 



KHỦNG HOẢNG 
KHÁCH HÀNG 



Anh bạn CEO ở Bắc Ninh kể: ... Để 

không xảy ra việc nhƣ vậy nữa, anh 

quyết định mở rộng khách hàng sang 

các nhà máy khác và mở rộng cả lên 

Thái Nguyên. Mọi việc tƣởng ngon 

nhƣng lại bị dính quả không chuyển 

hàng kịp. Do lúc đấy anh chƣa chuẩn 

bị hậu cần, kho bãi và xe cộ nên khách 

hàng phàn nàn và cho hủy hợp đồng 

nhiều... 
BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

CÔNG TY ĐANG BỊ GÌ? 



KHỦNG HOẢNG 
NỘI BỘ: QUY 
TRÌNH/ SẢN 

PHẨM 



Tôi xuống thăm kho của công ty thì 

thấy một đống bao tay để ở góc. Tôi 

hỏi thì anh bảo: Đây là 2 tỷ tiền hàng 

tồn kho. Nguyên nhân là do nhân viên 

đã không tính toán đƣợc lƣợng hàng 

của khách cứ nhập về.  

 

Một vấn đề nữa, dạo này anh bảo nhân 

viên nó bắt đầu không nghe... 
BÀI TẬP THẢO LUẬN! 

CÔNG TY ĐANG BỊ GÌ? 



KHỦNG HOẢNG 
PHÁT TRIỂN 



QUẢN TRỊ CHIẾN LƯỢC THEO MÔ 
HÌNH BSC LÀ ÁP DỤNG QUAN ĐIỂM 
CÂN BẰNG 4 KHÍA CẠNH ĐỂ: 
1. THIẾT LẬP BẢN ĐỒ CHIẾN LƯỢC 
2. TRIỂN KHAI CÁC CÔNG CỤ THEO 
DÕI VÀ THỰC THI CHIẾN LƯỢC (BSC) 



1. BẢN ĐỒ CHIẾN 

LƢỢC THEO BSC 



Mối quan hệ Hình ảnh Sẵn có Đối tác Dịch vụ 
Thương 

hiệu 
Chọn lọc 

Quản lý Hoạt động 

Các Quy trình  
sản xuất & Chuyển giao sản 

phẩm & Dịch vụ 

Quản lý Khách hàng 

Các Quy trình 
 gia tăng Giá trị Khách hàng 

Đổi mới 

Các Quy trình 
 tạo  sản phẩm & Dịch vụ mới  

Quy định và Xã hội 

Các Quy trình  
cải thiện công đồng & môi 

trường  

Thuộc tính của Sản phẩm/Dịch vụ 

Giá trị chào đến Khách hàng 

 
Cải tiến cấu 
trúc chi phí 

Gia tăng giá trị 
Khách hàng 

 
Tăng  hiệu quả sử 

dụng tài sản 

Mở rộng cơ hội 
tăng Doanh thu 

Giá trị Cổ đông Dài hạn 

Chiến lƣợc Năng suất Chiến lược Tăng trưởng 

Vốn Nhân lực 

Kỹ năng 
Đào tạo 
Kiến thức 

Vốn Thông tin 

Hệ thống 
Cơ sở dữ liệu 
Know-how 

Vốn Tổ chức 

Văn hóa 
Tính lãnh đạo 

Kết nối 
Đồng đội 

Chiến lược Họ 
công việc TẠO KẾT NỐI 

Chiến lược CNTT 
Chương  trình 

thay đổi tổ chức TẠO SỰ SẴN SÀNG 

Khách hàng 

Tài chính 

Quy trình 

Học hỏi &  
Phát triển 

BẢN ĐỒ CHIẾN LƢỢC MẪU 
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Chất lượng Giá cả Tính năng 

Mối quan hệ Hình ảnh 



• Tỷ lệ tăng Doanh thu 
• Giảm chi phí 
• Sử dụng tài sản 
• Lợi nhuận 

“Để thành công về tài 
chính, hình ảnh của bạn 
cần ra sao trong cái nhìn 
của cổ đông?” 

Phát triển 

Trưởng thành 

Gặt hái 

Các mục tiêu tài chính có xu hướng chịu ảnh hưởng của vị trí 
của tổ chức trên đường vòng đời. 

Bảng cân đối tài 
chính  của chúng 

ta ra sao? 

GÓC NHÌN TÀI CHÍNH 

53 



“Để đạt được mong 
muốn của cổ đông, 
chúng ta cần xuất hiện 
ra sao trước khách 
hàng?” 

Thị phần 

Giữ chân  
khách hàng 

Lợi ích từ  
khách hàng 

Sự hài lòng  
của  

khách hàng 

Lấy khách  
Hàng mới 

• Tính chất của Sản phẩm/Dịch vụ 
• Mối quan hệ khách hàng 
• Hình ảnh và Tiếng tăm Các đơn vị trực 

thuộc có thể có 
khách hàng nội bộ. 

GÓC NHÌN KHÁCH HÀNG – THỊ TRƢỜNG 
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• Cải tiến quy trình 
• Giảm thời gian cần cho sản xuất   
• Tối đa hóa sản xuất 
• Tối đa hóa dòng nguyên vật liệu 
• Giảm chi phí theo quy trình 
• Giảm chi phí trên mỗi giao dịch 

NHU CẦU  

KHÁCH HÀNG  

ĐƯỢC THỎA MÃN 

     PHỤC VỤ  
KHÁCH  
HÀNG 

NHẬN DIỆN  

NHU CẦU  

KHÁCH HÀNG 

THIẾT KẾ  
SẢN PHẨM 
DỊCH VỤ 

CHẾ TẠO  
SẢN PHẤM 
DỊCH VỤ 

PHÂN PHỐI 
SẢN PHẤM 
DỊCH VỤ 

      NHẬN DIỆN  
THỊ  

TRƯỜNG 

Quy trình 
đổi mới 

Tổ chức  
sản xuất 

Phục vụ  
khách hàng 

“Để thỏa mãn cổ 
đông và khách 
hàng, những quy 
trình nào chúng ta 
cần làm xuất 
sắc?” 

GÓC NHÌN QUY TRÌNH NỘI BỘ 
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• Khả năng của nhân viên 
• Khả năng của hệ thống CNTT 
• Động lực 
• Giao quyền 
• Kết nối 

Nhấn mạnh khoảng hụt trong các  
kỹ năng của nhân viên  và trong  

   các hệ thống thông tin. 

“Để đạt được tầm nhìn 
của mình, chúng ta sẽ  
tạo bền vững cho khả 
năng tạo thay đổi và cải 
tiến ra sao?” 

GÓC NHÌN HỌC HỎI VÀ PHÁT TRIỂN 
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BẢN ĐỒ CHIẾN LƯỢC Ở 
CÁC MÔ HÌNH KHÁC THÌ 

SAO? 



CHIẾN LƯỢC KHÔNG THEO BSC 



CÁC BƯỚC VẼ BẢN ĐỔ CHIẾN LƯỢC 
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BƯỚC 1: XÂY 
DỰNG CÁC Ý 

TƯỞNG CHIẾN 
LƯỢC TỔNG 

THỂ 



Mối quan hệ Hình ảnh Sẵn có Đối tác Dịch vụ 
Thương 

hiệu 
Chọn lọc 

Quản lý Hoạt động 

Các Quy trình  
sản xuất & Chuyển giao sản 

phẩm & Dịch vụ 

Quản lý Khách hàng 

Các Quy trình 
 gia tăng Giá trị Khách hàng 

Đổi mới 

Các Quy trình 
 tạo  sản phẩm & Dịch vụ mới  

Quy định và Xã hội 

Các Quy trình  
cải thiện công đồng & môi 

trường  

Thuộc tính của Sản phẩm/Dịch vụ 

Giá trị chào đến Khách hàng 

 
Cải tiến cấu 
trúc chi phí 

Gia tăng giá trị 
Khách hàng 

 
Tăng  hiệu quả sử 

dụng tài sản 

Mở rộng cơ hội 
tăng Doanh thu 

Giá trị Cổ đông Dài hạn 

Chiến lƣợc Năng suất Chiến lược Tăng trưởng 

Vốn Nhân lực 

Kỹ năng 
Đào tạo 
Kiến thức 

Vốn Thông tin 

Hệ thống 
Cơ sở dữ liệu 
Know-how 

Vốn Tổ chức 

Văn hóa 
Tính lãnh đạo 

Kết nối 
Đồng đội 

Chiến lược Họ 
công việc TẠO KẾT NỐI 

Chiến lược CNTT 
Chương  trình 

thay đổi tổ chức TẠO SỰ SẴN SÀNG 

Khách hàng 

Tài chính 

Quy trình 

Học hỏi &  
Phát triển 

BƢỚC 2: VẼ BẢN ĐỒ CHIẾN LƢỢC 
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Chất lượng Giá cả Tính năng 

Mối quan hệ Hình ảnh 



1I. THƢỚC ĐO HIỆU 

QUẢ CHIẾN LƢỢC 

(BSC) 



Thẻ điểm cân bằng – Balanced Scorecard – BSC: 

là một tập hợp các thước đo hiệu suất bắt nguồn từ 

chiến lược tổ chức, thể hiện thông qua một hệ thống 

thẻ điểm được phân tầng tới các cấp độ và cá nhân 

 

Mỗi thẻ điểm gồm 4 khía cạnh: Tài chính + khách 

hàng + quy trình nội bộ + học hỏi & Phát triển. 



VD: THẺ ĐIỂM VỚI CÁC THƯỚC ĐO MỤC TIÊU CHIẾN 
LƯỢC TRÊN 4 VIỄN CẢNH CỦA CÔNG TY 



CÁC BƯỚC XÁC ĐINH 
BSC TỔ CHỨC 
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Mối quan hệ Hình ảnh Sẵn có Đối tác Dịch vụ 
Thương 

hiệu 
Chọn lọc 

Quản lý Hoạt động 

Các Quy trình  
sản xuất & Chuyển giao sản 

phẩm & Dịch vụ 

Quản lý Khách hàng 

Các Quy trình 
 gia tăng Giá trị Khách hàng 

Đổi mới 

Các Quy trình 
 tạo  sản phẩm & Dịch vụ mới  

Quy định và Xã hội 

Các Quy trình  
cải thiện công đồng & môi 

trường  

Thuộc tính của Sản phẩm/Dịch vụ 

Giá trị chào đến Khách hàng 

 
Cải tiến cấu 
trúc chi phí 

Gia tăng giá trị 
Khách hàng 

 
Tăng  hiệu quả sử 

dụng tài sản 

Mở rộng cơ hội 
tăng Doanh thu 

Giá trị Cổ đông Dài hạn 

Chiến lƣợc Năng suất Chiến lược Tăng trưởng 

Vốn Nhân lực 

Kỹ năng 
Đào tạo 
Kiến thức 

Vốn Thông tin 

Hệ thống 
Cơ sở dữ liệu 
Know-how 

Vốn Tổ chức 

Văn hóa 
Tính lãnh đạo 

Kết nối 
Đồng đội 

Chiến lược Họ 
công việc TẠO KẾT NỐI 

Chiến lược CNTT 
Chương  trình 

thay đổi tổ chức TẠO SỰ SẴN SÀNG 

Khách hàng 

Tài chính 

Quy trình 

Học hỏi &  
Phát triển 

BƢỚC 1: XÁC ĐỊNH BẢN ĐỒ CHIẾN LƢỢC 
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Chất lượng Giá cả Tính năng 

Mối quan hệ Hình ảnh 



Phân khúc 

Giá trị  
chào bán 

Mục tiêu Phép đo Chỉ tiêu Sản phẩm 

BƯỚC 2: XÁC ĐỊNH THƯỚC ĐO MỤC TIÊU  



CÓ BẢN ĐỒ & MỤC 
TIÊU CHIẾN LƯỢC, 
TỔ CHỨC SẼ XÂY 

DỰNG KẾ HOẠCH ĐỂ 
THỰC THI NÓ 
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THỰC HÀNH  
ÁP DỤNG BSC ĐỂ  
QUẢN TRỊ CHIẾN 

LƯỢC 
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HÃY CHIA SẺ CÁC Ý 
ĐỊNH CHO BẢN THÂN 

TRONG NĂM TỚI? 

THỰC HÀNH LÊN Ý TƯỞNG CHIẾN LƯỢC 



ĐƯA CÁC Ý TƯỞNG CHIẾN LƯỢC 
VÀO BẢN ĐỒ 4 VIỄN CẢNH: 

- TÀI CHÍNH: ? 
- KHÁCH HÀNG: ? 
- NỘI BỘ: ? 
- PHÁT TRIỂN: ? 
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THỰC HÀNH SẮP XẾP CÁC Ý TƯỞNG VÀO 4 
VIỄN CẢNH 



Bước 1: Trả lời câu hỏi hiến lược như thế nào là 

đạt? 

Số lượng 

Chất lượng 

Thời gian 

Chi phí 

 

Bước 2: Chuyển đổi câu trả lời thành thước đo theo 

mẫu 

- Số + công thức 

- Tỷ lệ + công thức 

 

THỰC HÀNH XÁC ĐỊNH KPI CHIẾN LƯỢC 



Chiến lƣợc: Nâng cao năng lực bản thân 

 

> Đạt: Giao tiếp tược 1 ngôn ngữ 

 >>KPI: Số ngôn ngữ có thể giao tiếp được 

 >> KPI: Thời gian hoàn thành việc học ngoại 

ngữ mới 

 

> Đạt: Năng lực mới vận dụng được vào công việc 

 >> KPI: Số + kỹ năng phục vụ công việc được 

học 

 >> KPI: Số buổi học kỹ năng phục vụ công việc 

   

VÍ DỤ XÁC ĐỊNH KPI CHIẾN LƯỢC 



BÀI TẬP TÌNH HUỐNG 

Hãy vẽ bản đồ chiến lược theo 
BSC cho mô hình doanh nghiệp 
giả định của học viên. 
 
Sau đó lên KPI cho các chiến 
lược! 



BÀI TẬP – Câu hỏi ôn tập Chƣơng 



NGUỒN THAM KHẢO: 

- Chiến lược mua hàng trong chuỗi cung ứng của các doanh nghiệp nhỏ và 

vừa Việt Nam - Vũ Thị Như Quỳnh - Trường Đại học Thương mại 

- https://vietnambiz.vn/mo-hinh-thu-mua-cua-kraljic-the-kraljic-portfolio-

purchasing-model-la-gi-20191212103204342.htm 

- Nội dung đào tạo chương trình Shindashi 2023 

- Nguồn ảnh sưu tầm từ internet 


