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CÁCH XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC 
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BƢỚC 1 – PHÂN TÍCH MÔI 

TRƢỜNG KINH DOANH 

CỦA DOANH NGHIỆP 
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THỊ TRƢỜNG 



BƢỚC 4 – XÁC ĐỊNH  

MÔ HÌNH CHUỖI GIÁ TRỊ  

VÀ  

CHIẾN LƢỢC CẠNH 

TRANH 



XÁC ĐỊNH  

MÔ HÌNH CHUỖI GIÁ TRỊ 



PHÂN TÍCH MÔI TRƢỜNG 

NGÀNH 



Đối thủ cạnh tranh 
là các doanh 
nghiệp trong cùng 
ngành và cùng 
kinh doanh hướng 
tới nhóm đối 
tượng khách hàng 
trùng với công ty. 

XÁC ĐỊNH ĐỐI THỦ CẠNH TRANH TRỰC 
TIẾP CÙNG PHÂN KHÚC 



XÁC ĐỊNH CHUỖI GIÁ TRỊ 

CỦA DOANH NGHIỆP 



Mô hình chuỗi giá trị của Michael Porter. Đây là ma trận kết hợp giữa 

hoạt đông kinh doanh chính có liên quan mật thiết với nhau từ đầu 

vào, vận hành cho tới đầu ra và hoạt động hỗ trợ chính để tạo ra giá trị 

cho khách hang. 

MÔ HÌNH CHUỖI GIÁ TRỊ 



Hoạt động chính: Bao gồm các hoạt động liên quan trực tiếp đến việc sản xuất 

và tiêu thụ sản phẩm của doanh nghiệp. Chúng ảnh hưởng trực tiếp đến kết quả 

và hiệu quả sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. 

 

Hoạt động đầu vào (Inbound Logistics): liên quan đến tiếp nhận hàng tồn kho, 

phân phối các đầu vào của sản phẩm chẳng hạn như quản lý nguyên vật liệu, lưu 

kho và quản lý kho, kiểm soát chi phí đầu vào,…. 

 

Hoạt động sản xuất (Operation): Bao gồm tất cả các hoạt động nhằm chuyển 

các yếu tố đầu vào thành sản phẩm cuối cùng như triển khai sản xuất, quản lý 

chat lượng, vận hành và bảo trì thiết bị,… 

 

Hoạt động đầu ra (Outbound Logistics): Bao gồm các hoạt động nhằm đưa 

sản phẩm đến các khách hàng của công ty như: Bảo quản, quản lý hàng hoá, 

phân phối, xử lý các đơn hàng. 

 

Marketing và bán hàng (Marketing and Sales): quảng cáo, xúc tiến bán, bán 
hàng, lựa chọn, quản trị kênh phân phố..., Đây là hoạt động có vai trò quan trọng, 

nếu thực hiện không tốt sẽ khiến cho ba hoạt động phía trên bị ảnh hưởng 

 

Dịch vụ sau bán (Service): gồm các hoạt động liên quan đến cung cấp các dịch 

vụ nhằm tăng cường hoặc duy trì giá trị của sản phẩm như lắp đặt, sửa chữa, 
điều chỉnh sản phẩm, giải quyết các thắc mắc và khiếu nại... 
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CHUỖI HOẠT ĐỘNG CHÍNH 



CÓ 2 LOẠI CHUỖI HOẠT ĐỘNG CHÍNH 

Market 
In 

• Chuỗi theo 
hành trình 
khách hàng 

Product 
out 

• Chuỗi theo 
hành trình 
sản phẩm 

Chuỗi 

hoạt động 

chính 



Tìm nguyên 
vật liệu 

Nhập kho 
vật liệu 

Sản xuất 
Nhập kho 

thành phẩm 
Marketing Bán hàng Bảo hành 

Nghiên cứu 
thị trường 

Tìm kiếm 
khách hàng 

Bán hàng 
Nhập nguyên 

vật lệu 
Sản xuất Vận chuyển Bảo hành 

Chuỗi hoạt động theo hành trình sản phẩm: 

Chuỗi hoạt động theo hành trình khách hàng: 

CÓ 2 LOẠI CHUỖI HOẠT ĐỘNG CHÍNH 

Nếu là doanh nghiệp thuần thương mại (mua rồi bán lại) thì: Tìm nguyên vật liệu = 
tìm hàng, nhập kho vật liệu = nhập kho hàng hóa, sản xuất = đóng gói lại, nhập kho 
thành phẩm = bày bán. 



THỰC HÀNH 

Xác định chuỗi hoạt 
động chính cá nhân 

trong 1 ngày? 



nhân lực 

Cơ sở vật chất, máy móc, công cụ dụng 
cụ 

tài chính 

cách thức xử lý công việc, công 
nghệ 

MÔ HÌNH CHUỖI GIÁ TRỊ 

Hoạt động hỗ trợ: Đây là những 

hoạt động tác động một cách 

gián tiếp đến sản phẩm và nhờ 

nó mà các hoạt động chính được 

thực hiện một cách tốt hơn. 

 

Man - nhân lực: Là toàn bộ các 

hoạt động có liên quan đến con 

người. 

Money - tài chính: Là các hoạt 

động liên quan đến tiền. 

Method - công nghệ, quy trình: 

Là các hoạt động liên quan để 

công nghệ, bản quyền, sách chế, 

quy trình. 

Merchine - cơ sở vật chất: Là 

các vấn đề liên quan để máy 

móc, nhà xưởng, kho bãi... 

 



PHÂN TÍCH CHUỖI GIÁ TRỊ 

ĐỂ XÁC ĐỊNH LỢI THẾ 

CẠNH TRANH 



Lợi thế cạnh tranh là 
điểm doanh nghiệp 
hơn đối thủ cạnh 
tranh cùng phân 
khúc. 

ĐỊNH NGHĨA LỢI THẾ CẠNH TRANH 



TÌM LỢI THẾ CẠNH TRANH 

Cho sản phẩm chạy qua chuỗi giá trị và xác định xem điểm hơn so 
với đối thủ cạnh tranh là điểm nào? 



XÁC ĐỊNH  

NĂNG LỰC CỐT LÕI 



Năng lực lõi, có thể định nghĩa là khả năng làm tốt nhất một việc nào đó, khả năng kinh 

doanh có hiệu quả nhất trong một lĩnh vực hoặc theo một phương thức nào đó. Nói một 

cách nôm na, có thể diễn đạt năng lực lõi như là sở trường, là thế mạnh của doanh 

nghiệp. Nó bao gồm cả phần “mềm” lẫn phần “cứng”, nghĩa là cả những nguồn lực vật 

chất lẫn nguồn lực chất xám, ở đây không thể hiểu bằng số lượng hay bằng cấp của 

lực lượng nhân sự, mà phải hiểu là khả năng, kỹ năng của những nhân sự đó. 

ĐỊNH NGHĨA NĂNG LỰC LÕI 



NĂNG LỰC LÕI LÀ GỐC CỦA  

LỢI THẾ CẠNH TRANH 



4 tiêu chuẩn: có giá trị, có tính hiếm, khó bắt chước và không 

thể thay thế 

(1) Có giá trị: mang lại một giá trị gia tăng nào đó cho khách 

hàng. 

(2) Có tính hiếm: rất ít đối thủ có được.  

(3) Khó bị bắt chƣớc: đối thủ cạnh tranh của ta không thể 

bắt chước hoặc nếu có bắt chước sẽ rất tốn kém về tài 

chính, mất nhiều thời gian.  

(4) Không thể thay thế: năng lực càng khó nhận thấy thì 

càng khó tìm ra cách thức thay thế. Không có một nguồn lực 

nào có giá trị chiến lược tương đương trong doanh nghiệp. 

Vd: Tri thức và các mối quan hệ tin cậy lẫn nhau giữa bộ 

phận điều hành và bộ phận thực thi là khó nhận ra và khó có 

thể thay thế. 

TIÊU CHUẨN NĂNG LỰC  

CẠNH TRANH LÕI 



1 

3 

2 

Năng lực lõi 

Năng lực lõi 2 là A 
Năng lực lõi 1 là A 

Năng lực lõi 3 là A 

CÁC XÁC ĐỊNH NĂNG LỰC  

CẠNH TRANH LÕI 

Coi công ty như 1 cá nhân 

Năng lực lõi của công ty có 

thể chỉ có 3 năng lực và chỉ 

là yếu tố A. Ví dụ như: sáng 

tạo, kiên định, hài hòa …. 

Công ty cần năng lực lõi 
gì về Kiến thức, Kỹ năng, 
Thái độ để duy trì lợi thế 
cạnh tranh? 



XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC CẠNH TRANH 



Chiến lược cạnh tranh là tổng hợp các ý tưởng, mục 

tiêu, kế hoạch, chính sách nguồn lực mà doanh 

nghiệp sử dụng để đạt được lợi thế cạnh tranh trên 

thị trường hoặc nâng cao được lợi thế cạnh tranh. 

Để từ đó giúp doanh nghiệp có thể thu hút khách 

hàng mua sản phẩm dịch vụ. 

CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH LÀ GÌ? 



CÁCH XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC CẠNH TRANH? 



Có 3 loại thị trường (hoặc phân khúc khách hàng): 

- Phân khúc thị trường: Các đối tượng khách hàng mà 

sp/dv nhắm tới = Quy mô thị trường rộng. 

- Phân khúc thị trường mục tiêu: Khách hàng tiềm năng 

nhất, thị trường rộng lớn nhất hoặc là khách hàng mà có 

nhiều lợi thế đối với bạn = Quy mô thị trường hẹp. 

- Phân khúc thị trường định vị: Nhóm khách hàng đầu 

tiên từ đối tượng khách hàng chính (khách sẵn sàng trả 

tiền) = Quy mô thị trường hẹp. 

XÁC ĐỊNH QUY MÔ THỊ TRƯỜNG 
(PHÂN KHÚC KHÁCH HÀNG) 



TÌM LỢI THẾ CẠNH TRANH 

Cho sản phẩm chạy qua chuỗi giá trị và xác định xem điểm hơn so 
với đối thủ cạnh tranh là điểm nào? 



MÔ HÌNH CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH 



ĐẶC ĐIỂM CỦA TỪNG 

CHIẾN LƢỢC CẠNH TRANH? 



Chiến lược dẫn đầu chi phí thấp thường thể 

hiện ra ngoài bằng giá bán thấp. Đây là chiến 

lược mà doanh nghiệp tập trung vào việc hạ 

thấp chi phí kinh doanh như chi phí lao động, 

chi phí sản xuất, chi phí nhập hàng hóa (mua 

hàng)… 

 

Có thể doanh nghiệp sẽ không hạ giá bán mà 

giữ mức giá ngang với thị trường, sau đó tối 

ưu chi phí để gia tăng lợi nhuận. 

CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH – DẪN ĐẦU VỀ 
CHI PHÍ THẤP 



Lợi ích có đƣợc từ chiến lƣợc: 

- Doanh nghiệp có thể hạ giá sản phẩm để thu 

hút được khách hàng mà vẫn có lợi nhuận 

ngang với đối thủ cạnh tranh. Bên cạnh đó, 

doanh thu lớn do bán được nhiều. 

- Nếu cuộc chiến về giá xảy ra, doanh nghiệp 

dẫn đầu về chi phí thấp sẽ có lợi thế cầm cự 

tốt hơn các đối thủ. Sau khi các đối thủ chết đi 

thì có thể tăng giá để thu hồi lại lợi nhuận đã 

mất. 

 

Nhược điểm: 

- Khách hàng không trung thành 

CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH – DẪN ĐẦU VỀ 
CHI PHÍ THẤP 



Tìm nguyên 
vật liệu 

Nhập kho 
vật liệu 

Sản xuất 
Nhập kho 

thành phẩm 
Marketing Bán hàng Bảo hành 

Nghiên cứu 
thị trường 

Tìm kiếm 
khách hàng 

Bán hàng 
Nhập nguyên 

vật lệu 
Sản xuất Vận chuyển Bảo hành 

Chuỗi hoạt động theo hành trình sản phẩm: 

Chuỗi hoạt động theo hành trình khách hàng: 

CÁC CHI PHÍ KINH DOANH THEO HOẠT 
ĐỘNG CHÍNH 

Nếu là doanh nghiệp thuần thương mại (mua rồi bán lại) thì: Tìm nguyên vật liệu = 
tìm hàng, nhập kho vật liệu = nhập kho hàng hóa, sản xuất = đóng gói lại, nhập kho 
thành phẩm = bày bán. 

Để triển khai chiến lược cạnh tranh bằng chi phí thấp, doanh nghiệp cần tập trung tối ưu chi phí 
cho toàn bộ các hoạt động chính.  



Đối với doanh nghiệp thƣơng mại thuần túy (chỉ 

mua và bán) thì các chi phí có thể tối ƣu: 

- Chi phí mua hàng 

- Chi phí vận chuyển chuyển 

- Chi phí thất thoát, hƣ hao 

CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH – DẪN ĐẦU VỀ 
CHI PHÍ THẤP 



TRONG TRƢỜNG HỢP LÀ 

DOANH NGHIỆP  

THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

THUẦN TÚY THÌ ỨNG DỤNG 

CÔNG NGHỆ SẼ GIÚP GIẢM  

CHI PHÍ QUẢN LÝ 



Chiến lược cạnh tranh bằng khác biệt hóa 

là chiến lược doanh nghiệp tập trung tạo 

ra sự khác biệt (về hàng hóa dịch vụ hoặc 

trải nghiệm khách hàng hoặc trải nghiệm 

nhân viên) để thu hút và thúc đẩy khách 

hàng tiêu dùng sản phẩm. 

 

Đặc trưng của chiến lược cạnh tranh này 

là giá bán thương cao, thoát ly ra khỏi giá 

thành (sản xuất hoặc giá nhập). 

CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH –  
KHÁC BIỆT HÓA 



Lợi ích của chiến lƣợc: 

- Doanh nghiệp có được lợi nhuận và 

doanh thu như đối thủ cạnh tranh mà 

không cần phải phục vụ quá nhiều khách 

hàng. 

- Khách hàng trung thành hơn do họ 

không còn phải suy nghĩ về giá khi lựa 

chọn. 

 

Nhƣợc điểm: 

- Chi phí cao, khó kiểm soát được chi phí 

CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH –  
KHÁC BIỆT HÓA 



TRONG TRƢỜNG HỢP LÀ 

DOANH NGHIỆP  

THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

THUẦN TÚY THÌ CẠNH 

TRANH BẰNG KHÁC BIỆT 

HÓA KHÁ KHÓ KHĂN. 



Chiến lược này cũng giống như 2 

chiến lược cạnh tranh trên nhưng 

lại tập trung vào 1 nhóm khách 

hàng (1 phân khúc). 

 

Phân khúc thị trường (khách hàng) 

có thể là những khách hàng có 

cùng địa lý hoặc thu nhập hoặc các 

đặc tính khác…. 

CHIẾN LƯỢC CẠNH TRANH –  
TẬP TRUNG VÀO MỘT PHÂN KHÚC 



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... 



THỰC HÀNH 
Thành lập nhóm và thiết lập mô hình giả định để lên chiến lược thương mại điện tử. 
 
- Tên nhóm: 
- Thành viên: 
- Lĩnh vực: 
- Sản phẩm dự kiến: 
- Thị trường: 
 
Xác định cơ sở chiến lược (Từ khóa, triết lý, hoài bão, tầm nhìn) cho mô hình giả 
định. 
 
Phân tích SWOT, lựa chọn ra chiến lược tổng thể. 
 
Tiếp tục xác định chiến lược R&D sản phẩm, thương hiệu và thị trường. 
 
Xác định mô hình chuỗi giá trị và chiến lược cạnh tranh của doanh nghiệp. 
 



- Hoàng Đức Thân (2018), Giáo trình Kinh doanh Thương mại, NXB Đại 

học Kinh tế quốc dân 

NGUỒN THAM KHẢO 
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- Mô hình chuỗi giá trị là gì? 

- Mô hình chuỗi giá trị dùng để làm gì? 

- Lợi thế cạnh tranh là gì? 

- Cách xác định lợi thế cạnh tranh? 

- Năng lực cạnh tranh lõi (năng lực cốt lõi) là gì? 

- Chiến lược cạnh tranh là gì? 

- Cách xác định chiến lược cạnh tranh? 

- Các loại chiến lược cạnh tranh? 

 

 


