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NỘI DUNG 

9.1 Chiến lƣợc công nghệ 

- Khái niệm 

- Mô hình chiến lược công 

nghệ 

 

9.2 Chiến lƣợc tài chính 



CẦN CÓ  

CHIẾN LƯỢC  

ĐÚNG 

Công ty sẽ bớt khổ nếu thượng tầng 

làm tốt việc của mình!  
 

Nguồn video: Xleader 
 



CÁCH XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC 

 DOANH NGHIỆP 



BƢỚC 1 – PHÂN TÍCH MÔI 

TRƢỜNG KINH DOANH 

CỦA DOANH NGHIỆP 



BƢỚC 2 – LỰA CHỌN 

PHƢƠNG ÁN CHIẾN LƢỢC 



BƢỚC 3 – XÁC ĐỊNH 

CHIẾN LƢỢC R&D SẢN 

PHẨM, THƢƠNG HIỆU VÀ 

THỊ TRƢỜNG 



BƢỚC 4 – XÁC ĐỊNH  

MÔ HÌNH CHUỖI GIÁ TRỊ  

VÀ  

CHIẾN LƢỢC CẠNH 

TRANH 



BƢỚC 5 – XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC MARKETING 

4P TRONG KINH DOANH 

THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 



NỘI DUNG CHIẾN LƯỢC KINH DOANH 
TRONG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

- 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 trong thương mại 
điện tử có: 

- 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 



BƢỚC 6 – XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC MUA HÀNG, 

SẢN XUẤT 

KINH DOANH THƢƠNG 

MẠI ĐIỆN TỬ 



BƢỚC 7 – XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC NHÂN SỰ VÀ 

VẬN HÀNH TRONG  

KINH DOANH THƢƠNG 

MẠI ĐIỆN TỬ 



BƢỚC 8 – XÁC ĐỊNH  

CHIẾN LƢỢC CÔNG NGHỆ 

VÀ TÀI CHÍNH TRONG  

KINH DOANH THƢƠNG 

MẠI ĐIỆN TỬ 



PI – TỔNG QUAN VỀ 

CHIẾN LƢỢC  

CÔNG NGHỆ 

TRONG KINH KD 

THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 



Để xác định chiến lƣợc  

công nghệ (chuyển đổ số 

cho doanh nghiệp) cần  

xác định mức độ sẵn sàng  

chuyển đổi số thông qua  

các đánh giá. 



1. Định hướng chiến lược 

2. Trải nghiệm khách hàng 

3. Chuỗi cung ứng 

4. Hệ thống CNTT và quản trị dữ liệu 

5. Quản lý rủi ro và an ninh mạng 

6. Nghiệp vụ quản lý TCKT, kế hoạch, pháp lý 

và nhân sự 

7. Con người và tổ chức 

KHUNG ĐÁNH GIÁ MỨC ĐỘ SẴN SÀNG  
CHUYỂN ĐỔI SỐ 



Định hƣớng chiến lƣợc: 
- Nắm bắt và nhận thức về xu hướng chuyển đổi số nói 

chung và xu hướng CĐS của ngành 

- Tích hợp chuyển đổi số vào chiến lược chung của doanh 

nghiệp 

- Mức độ đầu tư vào chuyển đổi số 

- Mức độ áp dụng CNTT và công nghệ số vào các hoạt 

động chiến lược 
 

Trải nghiệm khách hàng: 
- Áp dụng công nghệ số để nâng cao trải nghiệm khách 

hàng (tiếp thị, phân phối bán hàng, chăm sóc khách hàng) 

- Áp dụng công nghệ số để nâng cao trải nghiệm khách 

hàng (tiếp thị, phân phối bán hàng, chăm sóc khách hàng) 

- Khả năng nâng cấp của hệ thống quản lý khách hàng 

(CRM) 

- Áp dụng phân tích dữ liệu để đo lường hiệu quả hoạt 

động tiếp thị, bán hàng và chăm sóc khách hàng 

- Áp dụng phân tích dữ liệu để dự báo hiệu quả hoạt động 

tiếp thị, bán hàng và chăm sóc khách hàng 

KHUNG ĐÁNH GIÁ MỨC ĐỘ SẴN SÀNG  
CHUYỂN ĐỔI SỐ 



KHUNG ĐÁNH GIÁ MỨC ĐỘ SẴN SÀNG  
CHUYỂN ĐỔI SỐ 

 

Chuỗi cung ứng: 
- Kết nối giữa nhu cầu của khách hàng và khả năng 

cung ứng của doanh nghiệp 

- Sử dụng CNTT để liên kết thông tin giữa khách 

hàng, nhà sản xuất, nhà cung cấp 

- Sử dụng CNTT để lên kế hoạch, xây dựng ngân 

sách 

- Sự linh hoạt của chuỗi cung ứng với các thay đổi 

trong môi trường kinh doanh và công nghệ 

- Áp dụng công nghệ số trong hoạt động sản xuất  

- Áp dụng công nghệ số đối với các quy trình hoạt 

động chính 

- Áp dụng phân tích dữ liệu để nâng cao hiệu quả 

chuỗi cung ứng 

Nghiệp vụ quản lý tài chính, kế toán, kế hoạch, 

pháp lý và nhân sự 

- Khả năng xác định các chi phí và lợi ích kinh tế mà 

chuyển đổi số mang lại 

- Nhận thức về các rủi ro pháp lý khi áp dụng công 

nghệ mới 



 

Hệ thống CNTT và quản trị dữ liệu: 
- Mức độ nắm bắt thông tin về các giải 

pháp công nghệ mới của đội ngũ 

CNTT 

- Áp dụng công nghệ mới trong hoạt 

động của doanh nghiệp 

- Khả năng tích hợp nhanh chóng các 

giải pháp mới vào hệ thống CNTT của 

doanh nghiệp 

- Đầu tư vào đổi mới công nghệ 
- Quản trị dữ liệu 
 

Quản lý rủi ro và an ninh mạng: 
- Nhận thức về các rủi ro khi thực hiện 

chuyển đổi số 

- Mức độ áp dụng phân tích dữ liệu và 

các công cụ khác để đánh giá các rủi 

ro trong doanh nghiệp 

- An ninh mạng 

KHUNG ĐÁNH GIÁ MỨC ĐỘ SẴN SÀNG  
CHUYỂN ĐỔI SỐ 



Nghiệp vụ quản lý TCKT, kế hoạch, pháp lý và 

nhân sự: 

- Mức độ áp dụng công nghệ số vào các nghiệp 

vụ quản lý, 

tài chính, kế toán, kế hoạch, pháp lý, nhân sự; 

- Khả năng hỗ trợ của bộ phận tài chính, kế toán, 

pháp lý 

trong thực hiện chuyển đổi số cho doanh nghiệp 
 
 
Con ngƣời và tổ chức: 
- Môi trường làm việc 

- Tính linh hoạt khi chuyển đổi số 

- Các kỹ năng và năng lực của doanh nghiệp để 

chuyển đổi số 

- Khả năng thu hút và giữ chân đội ngũ nhân sự 

- Khả năng chia sẻ kiến thức 

- Khả năng áp dụng CNTT để tạo sự kết nối giữa 

các phòng ban 

KHUNG ĐÁNH GIÁ MỨC ĐỘ SẴN SÀNG  
CHUYỂN ĐỔI SỐ 



KHUNG ĐÁNH GIÁ MỨC ĐỘ SẴN SÀNG  
CHUYỂN ĐỔI SỐ 



Tiếp đến lựa chọn 

hƣớng chiến lƣợc 

công nghệ 

(chuyển đổi số) 



Chuyển đổi số trong doanh nghiệp 

được định nghĩa là “việc tích hợp, áp 

dụng công nghệ số để nâng cao hiệu 

quả kinh doanh, hiệu quả quản lý, 

nâng cao năng lực, sức cạnh tranh 

của doanh nghiệp và tạo ra các giá trị 
mới" 



Chiến lược về công nghệ là tập 

hợp các ý tưởng, định hướng 

về công nghệ để nâng cấp giúp 

doanh nghiệp hoạt động hiệu 

quả hơn. Chiến lược về công 

nghệ có thể được gọi là chiến 

lược chuyển đổi số. 



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 



CHIẾN LƯỢC CÔNG NGHỆ  
(CHUYỂN ĐỔI SỐ)  



Nếu bổ theo  

từng chức năng,  

chiến lƣợc  

chuyển đổi số là một 

trong các chiến lƣợc 



CHIẾN LƯỢC CHUYỂN ĐỔI MÔ HÌNH 
KINH DOANH SỐ 

Netflix được thành lập tại Hoa Kỳ vào năm 

1997 nhằm cung cấp dịch vụ cho thuê DVD 

qua bưu điện. Vào thời điểm đó, Blockbuster là 

doanh nghiệp thống trị trên thị trường cho thuê 

DVD và video. Công ty đạt đến đỉnh cao vào 

tháng 11 năm 2004, với 84.300 nhân viên và 

9.094 cửa hàng trên toàn thế giới. 
 

Tuy nhiên, trong khi Netflix đã thay đổi mình và 

trở thành dịch vụ phát sóng phim trực tuyến 

vào năm 2007, Blockbuster không thích ứng kịp 

với thị yếu thị trường và dẫn đến phá sản vào 

năm 2010. 



3 định hướng của chiến lược chuyển đổi số về nâng 

cao trải nghiệm khách hàng thường như sau: 

CHIẾN LƯỢC NÂNG CAO TRẢI 
NGHIỆM KHÁCH HÀNG SỐ 



Gắn kết quan hệ với khách hàng:  
 

Doanh nghiệp có thể tập trung đầu tư các hệ 

thống tự động giúp giải đáp các vấn đề của 

khách hàng nhanh hơn. Hệ thống sẽ phân loại 

các trường hợp đến bộ phận hỗ trợ thích hợp 

hoặc thậm chí sử dụng chatbot để tự động hóa 

câu trả lời cho khách hàng ngay lập tức và liên 

tục. Đây cũng là cách giúp nâng cao trải 

nghiệm khách hàng. 
 

Theo nghiên cứu của Aberdeen Group, các 

công ty sử dụng tự động hóa bán hàng đạt 

được tỷ lệ chuyển đổi cao hơn 53%; tỷ lệ tăng 

trưởng doanh thu hàng năm cao hơn 3,1%. 

CHIẾN LƯỢC NÂNG CAO TRẢI 
NGHIỆM KHÁCH HÀNG SỐ 



CHIẾN LƯỢC NÂNG CAO TRẢI 
NGHIỆM KHÁCH HÀNG SỐ 

Cá nhân hóa trải nghiệm khách hàng:  
 

71% khách hàng cảm thấy thất vọng sau 

một trải nghiệm không được cá nhân 

hóa. Do đó, doanh nghiệp cần xây dựng 

được bức tranh 360 độ về khách hàng 

qua việc tổng hợp dữ liệu và sử dụng 

các nền tảng trải nghiệm khách hàng số 

tích hợp với các hệ thống nội bộ khác 

như CRM. Từ đó, doanh nghiệp có thể 

đề xuất các sản phẩm, các phương án 

giải quyết khiếu nại… tùy chỉnh cá nhân 

hoá dựa trên hành vi khách hàng. 



Đảm bảo sự liền mạch trong trải nghiệm đa kênh:  
 

73% khách hàng sử dụng nhiều kênh trong suốt hành trình mua 

hàng. Do đó, doanh nghiệp cần đảm bảo sự liền mạch khi khách 

hàng sử dụng nhiều kênh cùng một lúc và có thể hỗ trợ khách 

hàng tại điểm chạm gần nhất. 

Các thương hiệu với chiến lược thu hút khách hàng trên đa kênh 

giữ được khoảng 89% khách hàng của họ. Tỷ lệ này cao hơn rất 

nhiều so với các công ty có chiến lược yếu hơn (chỉ có thể giữ 

được khoảng 33%). 

CHIẾN LƯỢC NÂNG CAO TRẢI 
NGHIỆM KHÁCH HÀNG SỐ 



CHIẾN LƯỢC  
TỐI ƯU QUY TRÌNH VẬN HÀNH SỐ 

Domino’s Pizza, doanh nghiệp đã hoàn toàn thiết kế lại quy trình đặt hàng 

đồ ăn. Để phát triển, thương hiệu đã thay đổi hoàn toàn cả trong quy trình 

vận hành doanh nghiệp: 

– Năm 2008, Domino’s ra mắt công nghệ “Pizza Tracker” để giúp khách 

hàng luôn cập nhật tiến trình đơn hàng. 

– Năm 2011, Domino’s ra mắt ứng dụng đặt hàng trên iPhone 

– Đến năm 2015, Domino’s ra mắt Anyware cho phép khách hàng đặt hàng 

thông qua hàng loạt các thiết bị khác nhau bao gồm Amazon Echo, Google 

Home, Siri, Đồng hồ thông minh, TV thông minh, Slack, Facebook 

Messenger, Twitter, v.v. 

– Năm 2016, Domino’s thực hiện dịch vụ giao pizza bằng Drone đầu tiên ở 

New Zealand. 

– Trong thời kỳ Covid-19, Domino’s đã ra mắt “Dịch vụ giao hàng tận nơi” 

tại bất kỳ địa điểm nào dù là trong cốp xe hay tại nhà của khách hàng. 

Với những ứng dụng chuyển đổi số không ngừng nhằm tối ưu quy trình, 

Domino’s Pizza đã đánh bại đối thủ Pizza Hut. 



Nếu bổ theo  

giai đoạn,  

chiến lƣợc  

chuyển đổi số là một 

trong các chiến lƣợc 



Tập trung vào việc chuyển đổi mô hình kinh 

doanh, nâng cao trải nghiệm khách hàng, mở 

rộng thị trường, tập khách hàng, tăng trưởng 

doanh thu. Trọng tâm đầu tư các hệ thống 

TMĐT, Tổng Đài và giải pháp Quản trị QHKH 

(CRM), tiếp thị trực tuyến; 

 

Doanh nghiệp đồng thời triển khai các giải 

pháp cơ bản, đáp ứng các hoạt động quản trị 

hoặc theo yêu cầu của nhà nước với các 

nghiệp vụ đơn giản như Kế toán, khai báo bảo 

hiểm, khai báo thuế trực tuyến, hóa đơn điện 
tử. 

CHIẾN LƯỢC CÔNG NGHỆ  
- NÂNG CẤP CÔNG NGHỆ 



Sau bước 1 (chuẩn bị về mô hình quản trị, 

nhân sự), Bước triển khai sẽ tập trung vào việc 

chuyển đổi mô hình vận hành và môi trường 

làm việc, tối ưu, nâng cao năng lực quản trị; 

Trọng tâm tập trung vào hệ thống hoạch định 

nguồn lực doanh nghiệp ERP (bao gồm việc 

kết nối chuỗi cung ứng), hệ thống quản trị nhân 

sự (HRM/HCM), chấm công, tính lương, quản 

trị kế hoạch, quản trị công việc, báo cáo; 

 

Doanh nghiệp đồng thời triển khai một số 

nghiệp vụ về bán hàng, tiếp thị, đặc biệt tối ưu 

tìm kiếm và các hệ thống báo cáo quản trị cho 

hoạt động bán hàng 

CHIẾN LƯỢC CÔNG NGHỆ  
- SỐ HÓA HỆ THỐNG 



CHIẾN LƯỢC CÔNG NGHỆ  
- TỰ ĐỘNG HÓA 

Tập trung vào việc kết nối các hệ thống kinh doanh và 

vận hành; Tập trung dữ liệu, triển khai các hoạt động 

phân tích, nâng cấp các hệ thống quan trọng đã triển khai 

ở mức đơn giản tại giai đoạn 1 (hệ thống CRM - nâng 

cấp chức năng marketing, các chức năng tự động hóa, 

Website Thương mại điện tử chuyên nghiệp, triển khai 

mô hình kinh doanh kết hợp trực tuyến và các kênh vật lý 

(O2O - “online to offline”), hệ thống tổng đài / trung tâm 

liên lạc khách hàng) và tối ưu hoạt động kinh doanh, vận 

hành nội bộ; 

 

Đồng thời, tùy từng điều kiện khác nhau, doanh nghiệp 

có thể đầu tư, triển khai các hệ thống CNTT chuyên sâu 

giúp nâng cao trải nghiệm khách hàng, an toàn, an ninh 

bảo mật và văn hóa doanh nghiệp như các hệ thống 

Loyalty (quản lý khách hàng thân thiết), các hệ thống 

chuyên sâu ứng dụng các công nghệ cao như IoT, chuỗi 

khối, thực tế ảo, thực tế ảo tăng cường, hệ thống mạng 
xã hội nội bộ, ứng dụng di động cho nhân viên v.v. 



PII – TỔNG QUAN VỀ 

CHIẾN LƢỢC  

TÀI CHÍNH 

TRONG KINH KD 

THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 



Câu chuyện đầu tiên về Ford với CEO nổi tiếng 

Alan Mulally. Ông được bổ nhiệm là CEO của 

Ford vào 9/5/2016 trong bối cảnh Ford đang 

khốn đốn với kết quả kinh doanh vô cùng ảm 

đạm. Mulally đã chiến đấu để vực một đế chế 

khổng lồ và truyền thống hơn 100 năm trong 

ngành sản xuất ô tô. Và Ford là hãng duy nhất 

trong ba hãng ô tô lớn nhất nước Mỹ, bên cạnh 

GM và Chrysler, không phải tuyên bố phá sản 

và xin bảo hộ từ chính phủ Mỹ trong giai đoạn 

khủng hoảng kinh tế toàn cầu năm 2008. Cuốn 

sách “An American Icon: Alan Mulally and the 

Fight to Save Ford Motor Company” đã mô tả 

“trận chiến này”. Ảnh: CEO Alan Mulally – Người hùng 

của Ford  

BÀI HỌC MANG TÍNH CHIẾN LƢỢC TỪ FORD, PAN 



Khi vừa nhận chức, Mulally đã có một quyết 

định bị chỉ trích nặng nề vào thời điểm đó “cầm 

cố toàn bộ tài sản của Ford để huy động một 

khoản vay lên đến 23,6 tỷ USD”. Theo Mulally, 

toàn bộ khoản vay này sẽ được dùng để chống 

chọi lại cuộc khủng hoảng và các sự kiện 

không lường trước. Ở thời điểm đó, khoản vay 

này được giới đầu tư coi là “dấu hiệu của sự 

suy thoái của Ford”. Nhưng thực tế sau đó đã 

chứng minh, đây là quyết định vô cùng sáng 

suốt của Mulally đã giúp Ford vượt qua khủng 

hoảng và vươn lên một cách ngoạn mục với 

một chiến lược mới, Chiến lược One-Ford, và 

một nền tảng tài chính vững mạnh để thực thi 

chiến lược. 

BÀI HỌC MANG TÍNH CHIẾN LƢỢC TỪ FORD, PAN 



Quyết định mang tính chiến lược thứ hai, 

Mulally cho thoái toàn bộ vốn đầu tư bằng cách 

bán các thương hiệu Jaguar và Land Rover 

cho Tata, bán Aston Martin và Volvo, và giảm tỷ 

lệ sở hữu ở Mazda. Quyết định thoái vốn này 

giúp Ford có thêm nguồn tài chính và đồng thời 

tập trung vực vị thế của Ford tại Mỹ và phát 

triển thương hiệu Ford duy nhất trên toàn cầu. 

Nếu bạn thấy xe Ford bây giờ đi đầy đường ở 

các thành phố lớn Việt Nam thì đó phần lớn là 

nhờ chiến lược One-Ford và chiến lược tài 

chính với tầm nhìn dài hạn của Mulally vào 

cách đây 10 năm. 

BÀI HỌC MANG TÍNH CHIẾN LƢỢC TỪ FORD, PAN 



Câu chuyện thứ hai, Tập đoàn PAN, sự tăng 

trưởng thần kỳ. Phát triển từ một doanh nghiệp 

trong lĩnh vực vệ sinh công nghiệp với số vốn 

điều lệ vỏn vẹn 6 tỷ vào năm 2005, tăng lên 71 

tỷ và niêm yết vào năm 2006, sau hơn 10 năm, 

PAN đã có vốn chủ sở hữu lên đến 2.700 tỷ. 

PAN dẫn đầu trong ngành vệ sinh công nghiệp 

và tăng trưởng cực nhanh trong đầu tư nông 

nghiệp thông qua một chiến lược tài chính 

mạnh mẽ và M&A các doanh nghiệp ngành 

nông nghiệp vô cùng táo bạo. 

BÀI HỌC MANG TÍNH CHIẾN LƢỢC TỪ FORD, PAN 



Thông qua thị trường chứng khoán, PAN huy 

động được lượng vốn cực lớn với giá trị thặng 

dư rất cao. Với lượng vốn huy động song hành 

với chiến lược rõ ràng, quản trị mạnh, PAN đã 

nhận được sự hỗ trợ của các định chế lớn như 

IFC, AFD để từng bước thâu tóm các công ty 

lớn trong ngành như lớn trong ngành nông 

nghiệp, thực phẩm như CTCP Giống cây trồng 

Trung ương (NSC), CTCP Giống cây trồng 

miền Nam (SSC), CTCP Bibica (BBC), CTCP 

Chế biến Xuất nhập khẩu thủy sản Bến Tre, 

CTCP Chế biến hàng xuất khẩu Long AN 

(LAF), CTCP Thuỷ sản 584 Nha Trang. PAN 

đang trên đường từ một doanh nghiệp nhỏ chỉ 

sau 10 năm phát triển trở thành một tập đoàn 

lớn trong lĩnh vực nông nghiệp.  

BÀI HỌC MANG TÍNH CHIẾN LƢỢC TỪ FORD, PAN 



Chiến lƣợc tài 

chính là một trong 

những chiến lƣợc 

quan trọng của 

doanh nghiệp 



Chiến lược tài chính là chiến lược cấp 

chức năng, bao gồm các ý tưởng, định 

hướng về chi phí, ngân sách, nguồn 

vốn, dòng tiền của doanh nghiệp để 

mục tiêu đề ra. 

CHIẾN LƯỢC TÀI CHÍNH 



Có 3 nhóm chiến lƣợc tài chính: 

- Nhóm chiến lược về vốn 

- Nhóm chiến lược về dòng tiền (chi 

phí) 

- Nhóm chiến lược về đầu tư 



Nhóm chiến lƣợc 

về vốn 



Chiến lƣợc Sử dụng đòn bẩy tài chính: Là các ý tưởng định hướng sử dụng 

nguồn vốn đi vay để thúc đẩy các hoạt động kinh doanh. 

+ Vay vốn. Khi tiến hành vay vốn, lãi suất có thể được tính là chi phí được trừ 

của doanh nghiệp (nếu tuân theo quy định của nhà nước). Hoạt động này vừa 

giúp doanh nghiệp có thêm tiền và giảm bớt được các khoản phải đóng liên 

quan đến lợi nhuận. 

+ Huy đông vốn từ cổ đông (chủ sở hữu) 

+ Phát hành trái phiếu 

CHIẾN LƯỢC VỐN 



Chiến lƣợc chiếm dụng vốn: Là các ý 

tƣởng, định hƣớng tận dụng tối đa nguồn 

vốn của nhà cung cấp, thúc đẩy hoạt 

động kinh doanh. 

- Yêu cầu đặt cọc hàng trước thời gian nhận 

hàng 

- Thu tiền trước dùng hàng dần dần (chiến 

thuật này bằng chiến thuật nghiên cứu sản 

phẩm tái bán). 

- Tạo ra tài khoản để khách nạp tiền sau đó 

khi mua thì tiền được trừ trong tài khoản (ví 

dụ như tenten với tài khoản để gia hạn tên 

miền) 

- Kéo dài chu kỳ trả lương và thưởng (chiếm 

dụng vốn của ng lao động) 

- Thương lượng để thanh toán ít và dài hơn 

cho nhà cung cấp 

- Đổi hàng với nhà cung cấp 

- Đàm phán giảm giá khi thanh toán tiền mặt 

với nhà cung cấp 

CHIẾN LƯỢC VỐN 



Nhóm chiến lƣợc 

về dòng tiền 



Chiến lƣợc tăng tốc độ dòng chảy tiền mặt: 

- Yêu cầu thanh toán theo giai đoạn ngắn hoặc 

thanh toán ngay 

- Giảm giá nếu thanh toán nhanh 

- Xử phạt khi chậm trả 

- Thế chấp các khoản phải thu cho ngân hàng 

- Thế chấp hàng trong kho 

CHIẾN LƯỢC DÒNG TIỀN – CHI PHÍ 

Chiến lƣợc thu hồi vốn (hạn chế chi phí): 

- Giải phóng hàng tồn, lỗi thời 

- Cài thêm điều khoản thanh toán khi phát sinh 
- Bán nợ khi quá hạn thanh toán 



Chiến lƣợc Tối ƣu sử dụng tài sản và 

nhân lực: 

- Tối đa tận dụng công suất của máy móc 

- Duy trì vận hành máy liên tục 

- Giảm tài sản không sử dụng 

Chiến lƣợc giảm chi phí: 

- Tăng cường bảo trì bảo dưỡng, hạn chế thay 

thế máy móc 

- Sử dụng công nghệ phù hợp (không nâng cấp 

chỉ vì quảng cáo) 

- Sử dụng máy móc thiết bị đã qua sử dụng 

nhưng còn tốt 

- Hạn chế các lãng phí 

CHIẾN LƯỢC DÒNG TIỀN – CHI PHÍ 



Chiến lƣợc chuyển giá: 

- Thành lập nhiều công ty 

- Các công ty mua bán của nhau 

- Công ty con mua nguyên vật liệu 

công ty mẹ với giá cao để chuyển 

tiền về công ty mẹ 

Chiến lƣợc chuyển chi phí: 

- Thành lập nhiều công ty 

- Duy trì các công ty ở mức nhỏ 

- Chuyển các chi phí xuống các công ty 

con 

- Đóng công ty con khi được một thời gian 

CHIẾN LƯỢC DÒNG TIỀN – CHI PHÍ 



Nhóm chiến lƣợc 

về đầu tƣ 



CHIẾN LƯỢC ĐẦU TƯ 

Chiến lƣợc đầu tƣ tài chính: 

- Gửi tiết kiệm 

- Đầu tư chứng khoán 

- Đầu tư vàng 

- Đầu tư nhà đất 



BÀI TẬP TÌNH HUỐNG 

Hãy tự xây dựng một chiến lược 
kinh doanh thương mại điện tử 
cho mô hình tự chọn của bản 
thân! 
 
Trong các chiến lược này có 
chiến lược: 
- Công nghệ 
- Tài chính 



BÀI TẬP – Câu hỏi ôn tập Chƣơng 9 

1. Chiến lược công nghệ là gì? 
2. Các chiến lược về công nghệ (chuyển đổi số)? 
3. Chiến lược tài chính là gì? 
4. Các chiến lược về tài chính? 
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