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PHẦN 1: THÔNG TIN CHUNG VỀ DOANH NGHIỆP
Tên đầy đủ của doanh nghiệp: Tổ chức tư vấn giáo dục Việt Nam - Eduviet Coporation
Tên viết tắt: Eduviet Coporation
	Logo:  [image: image1.png]



	


Trụ sở chính: Tầng 9 - số 1 Hoàng Đạo Thúy - Trung Hòa Nhân Chính - Thanh Xuân - Hà Nội
Thành lập ngày: 9/01/2008

EduViet Corporation được thành lập ngày 9/01/2008 bởi đội ngũ doanh nhân trẻ, các chuyên gia và giảng viên uy tín trong nước và quốc tế, những người tâm huyết với sự nghiệp phát triển nguồn nhân lực chất lượng cao cho các doanh nghiệp Việt Nam. EduViet ra đời là kết tinh của khát vọng và tri thức, với một đội ngũ điều hành trẻ trung, sáng tạo và đầy nhiệt huyết, cùng đội ngũ lãnh đạo, cố vấn, chuyên gia uyên bác và dày dạn kinh nghiệm.

1. Tầm nhìn, sứ mạng của doanh nghiệp:

Sứ mệnh: thúc đẩy sự phát triển của con người và tổ chức bằng nỗ lực học tập và sáng tạo tri thức.

Tầm nhìn: trở thành một Tổ chức Tư vấn Giáo dục hàng đầu tại Việt Nam, góp phần xứng đáng vào sự phát triển của cộng đồng doanh nghiệp Việt Nam trong thế kỷ 21.

Triết lý phát triển: 

· Tôn vinh tri thức: Thế kỷ 21, kỷ nguyên của tri thức thì “học nhanh hơn đối thủ cạnh tranh trở thành vũ khí cạnh tranh mạnh nhất của mỗi công ty”. Tri thức đã trở thành sức mạnh quan trọng nhất của mỗi con người và tổ chức trên con đường phát triển. EduViet là một Tổ chức Tư vấn Giáo dục, là nơi sáng tạo và lan toả các tinh hoa tri thức cho khách hàng và xã hội, vì vậy tri thức tất yếu trở thành giá trị được tôn vinh tại EduViet.

· Phụng sự xã hội: EduViet cung cấp cho khách hàng và xã hội những giá trị thực tiễn thông qua các hoạt động nghề nghiệp với tinh thần phụng sự. EduViet coi tinh thần phụng sự vừa là trách nhiệm xã hội, vừa là niềm vui trong công việc và cuộc sống của mỗi thành viên. Thông qua đó, EduViet cũng mong muốn nhận được những thành quả xứng đáng từ sự nỗ lực và đóng góp không ngừng cho xã hội.

· Giữ gìn danh tiếng: EduViet coi giữ gìn danh tiếng trở thành lẽ sống của tổ chức bằng sự chuẩn mực và cam kết cao nhất về chất lượng dịch vụ. Mỗi thành viên EduViet đều nhận thức sâu sắc việc phát triển và giữ gìn danh tiếng EduViet thông qua thái độ ứng xử tận tụy, tác phong làm việc chuyên nghiệp và chất lượng dịch vụ vượt trội cho khách hàng.

Giá trị cốt lõi: 

· Con người: Với EduViet, con người là động lực phát triển, là đích hướng của sự sáng tạo trong cung ứng sản phẩm và dịch vụ, là tính nhân bản mà EduViet tâm niệm khi thực hiện sứ mệnh của mình, qua đó EduViet mang lại giá trị và thành công cho khách hàng, đối tác và tổ chức của mình.

· Sáng tạo: EduViet nỗ lực sáng tạo để tạo ra tri thức và giá trị mới cho khách hàng. Gắn học tập với sáng tạo nhằm tạo ra sự khác biệt làm nên lợi thế cạnh tranh của EduViet. Mỗi thành viên EduViet được tự do suy nghĩ, sáng tạo và cống hiến nhằm phát huy tối đa phẩm chất và năng lực của bản thân.

· Học tập: EduViet phát triển văn hoá học tập để mỗi thành viên không ngừng tích lũy tri thức và chuẩn mực nghề nghiệp quốc tế nhằm nâng cao năng lực bản thân và tổ chức. Là một tổ chức tư vấn giáo dục, học tập và chia sẻ tri chức trở thành “bản năng” của mỗi thành viên EduViet.

2. Các sản phẩm dịch vụ của doanh nghiệp
2.1.Sản phẩm kinh doanh chủ yếu:

· Đào tạo Nhân sự
· Du học
· Tư vấn quản lý và quản trị nhân sự cho các doanh nghiệp

· Giải pháp tuyển dụng nhân sự

· Giải pháp đánh giá, khảo sát và kiểm định độc lập cho các cá nhân và tổ chức
2.2 Các hoạt động kinh doanh chiến lược:

· SBU 1: Tư vấn và Đào tạo Nhân sự
Chuyên sâu thực hiện các dự án tư vấn quản lý và quản trị nhân sự cho các doanh nghiệp. Với đội ngũ chuyên gia dày dạn kinh nghiệm và tốt nghiệp Tiến sỹ, Thạc sỹ tại các nước phát triển, EMC đã triển khai hàng chục các dự án tư vấn cho các tập đoàn, công ty lớn tại Việt Nam như Vinachem, LILAMA, Elcom, Viettel, CMC, Lasuco, Siêu Thanh, Eurowindow, Peacesoft, Transerco…
· SBU2: Du học
Đối tác – nhà đầu tư chiến lược của EG là iae Global (www.iaeglobal.net) với chi nhánh tại Hoa Kỳ, Châu Âu, Úc, Hàn Quốc, Trung Quốc, Singapore… Mục tiêu của EG là đến năm 2017 sẽ đưa được 2 vạn học sinh, sinh viên Việt Nam đi khắp thế giới, góp phần quan trọng và công tác nâng cao chất lượng nguồn nhân lực của Việt Nam trong tương lai.
PHẦN 2:  PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG BÊN NGOÀI, CHUỖI GIÁ TRỊ CỦA DOANH NGHIỆP
1. Phân tích môi trường bên ngoài Doanh nghiệp
1.1.Ngành kinh doanh của doanh nghiệp:
Tốc độ tăng trưởng năm 2013: 9,33%
Tốc độ tăng trưởng năm 2014: 9,76 %
Tốc độ tăng trưởng năm 2015: 14,6 %
1.2.Đánh giá tác động những thay đổi chiến lược qua môi trường vĩ mô ( Mô hình PESTEL)

Môi trường vĩ mô: Là tất cả các lực lượng nằm ngoài tổ chức doanh nghiệp. Mặc dù không có liên quan trực tiếp và rõ ràng đến doanh nghiệp nhưng lại có ảnh hưởng rất mạnh mẽ. Bao gồm các yếu tố: kinh tế, chính trị, văn hóa – xã hội, kỹ thuật – công nghệ, tự nhiên.

Yếu tố 1. Môi trường kinh tế: 

Là nội dung quan trọng trong phân tích môi trường vĩ mô. Sức mua (cầu dịch vụ) phụ thuộc và chịu sự quyết định của thu nhập và giá cả. Vì vậy các nội dung như: tăng trưởng kinh tế, cơ cấu kinh tế, phân phối thu nhập, cán cân thanh toán, tỷ lệ lạm phát, trượt giá, hệ thống ngân hàng, lãi suất, tiết kiệm và tiêu dùng, thuế, thu nhập, sở hữu Nhà nước và tư nhân, các thành phần kinh tế, lao động, đầu tư nước ngoài, thời vụ, lao động bán thời gian, tỷ giá, các vần đề phát sinh tiền tệ đều có ảnh hưởng tới cầu dịch vụ.

Những biến động của các yếu tố kinh tế có thể tạo ra cơ hội và cả những thách thức với doanh nghiệp. Để đảm bảo thành công của hoạt động doanh nghiệp trước biến động về kinh tế, doanh nghiệp phải theo dõi, phân tích, dự báo biến động của từng yếu tố về thị trường dịch vụ, về nguồn khách… để đưa ra các giải pháp, các chính sách tương ứng trong từng thời điểm cụ thể nhằm tận dụng, khai thác những cơ hội, né tránh, giảm thiểu nguy cơ và đe dọa. 

Việt Nam có nền kinh tế đang trên đà phát triển.
Yếu tố 2. Môi trường chính trị - pháp luật: 

Là nội dung không thể xem nhẹ khi phân tích môi trường vĩ mô. Bao gồm: luật pháp, các chính sách và cơ chế Nhà nước đối với ngành kinh doanh. Bất cứ sự thay đổi về chính sách hay chế độ của Nhà nước đều có ảnh hưởng lớn đến hoạt động sản xuất, kinh doanh của doanh nghiệp dịch vụ. Ngành dịch vụ đào tạo và du học là một trong các ngành rất nhạy cảm với các sự kiện như: ổn định chính trị, thể chế chính trị và tập trung quyền lực, quan hệ quốc tế, đường lối đối ngoại, các chính sách xã hội của Nhà nước, hệ thống luật pháp điều chỉnh, các hoạt động kinh doanh (doanh nghiệp, luật đầu tư, luật bảo vệ người tiêu dùng, luật môi trường..), văn bản quy phạm pháp luật dịch vụ, đường lối phát triển giáo dục và đào tạo của trung ương và địa phương, luật bảo vệ sức khỏe, an toàn vệ sinh thực phẩm, chống tệ nạn xã hội, quan hệ quốc tế. Mỗi yếu tố trong thể chế, chính sách này hoặc là nâng cao hàng rào hoặc hạ thấp hàng rào vào và ra thị trường.

Hiện nay Nhà nước đang có chính sách Xã hội hóa giáo dục, để cho các trường tự chủ về tài chính. Và Việt Nam có nền chính trị ổn định. Việt Nam đã, đang và sẽ thiết lập quan hệ ngoại giao tốt đẹp với nhiều nước, đồng thời các thủ tục nhập cảnh và các nước trở nên đơn giản hơn. Đây là cơ hội để Eduviet phát triển lĩnh vực của mình.
Yếu tố 3 . Môi trường văn hóa – xã hội: 

Là cơ sở để tạo ra sản phẩm dịch vụ và tìm hiểu hành vi tiêu dùng của khách dịch vụ. Phân tích các chuẩn mực và giá trị văn hóa, ngôn ngữ, tôn giáo, sắc tộc, học vấn và ảnh hưởng của giao lưu văn hóa đến tiêu dùng dịch vụ. Môi trường văn hóa – xã hội hình thành nên thói quen tiêu dùng của các nhóm dân cư, từ đó hình thành nên thói quen cư xử của khách hàng trên thị trường. Văn hóa quy định cách thức mà doanh nghiệp có thể dùng để giao tiếp với bên ngoài. Văn hóa ảnh hưởng đến việc hình thành và phát triển nền văn hóa bên trong của doanh nghiệp. 
Ở Việt Nam, xã hội luôn chú trọng đến đào tạo và bằng cấp. Lĩnh vực giáo dục và đào tạo đang được đầu tư phát triển mạnh từ mọi phía. Nghề Nhân sự là một nghề mới và đang phát triển nên nhu cầu được đào tạo nghề cao. Còn du học là một nhu cầu thực tế xuất phát từ văn hóa coi trọng việc học của người dân Việt Nam.
Yếu tố 4 . Môi trường kỹ thuật – công nghệ: 


Đào tạo online (elearning) đang là một xu hướng thách thức các đơn vị đào tạo và du học. Hiện nay công nghệ tin học viên thông đang phát triển ngày càng mạnh với nhiều thành tựu khoa học hiện đại. Ứng dụng công nghệ vào sản phẩm dịch vụ đào tạo, du học không còn là viển vông mà là một thực tế thách thức đối với Eduviet 
2.3.Phân tích cấu trúc cạnh tranh của ngành kinh doanh ( thị trường) 

Là những lực lượng có quan hệ trực tiếp tới bản thân doanh nghiệp và các khả năng phục vụ thị trường của nó.

Yếu tố 1.  Đối thủ cạnh tranh : 


Luôn là những người đồng hành cùng doanh nghiệp và cũng là những người đưa doanh nghiệp đến với khó khăn bất cứ lúc nào. Hoạt động dịch vụ vốn bị cạnh tranh khá gay gắt bởi nhiều đối thủ trong và ngoài nước. Tuy nhiên, Eduviet vẫn đạt được mức tăng trưởng cao dù rằng không phải phần lớn doanh thu là từ lĩnh vực đào tạo và du học. Các doanh nghiệp dịch vụ cạnh tranh nhau về sản phẩm đào tạo, chất lượng như thế nào? Giá cả như thế nào để có thể thu hút sự quan tâm của khách hàng? Và các chương trình khuyến mãi, hậu mãi của doanh nghiệp dành cho khách hàng hấp dẫn đến mức độ nào? Mục tiêu của Eduviet trong quá trình cạnh tranh lành mạnh với các đối thủ thể hiện ở hai điểm: thứ nhất, phải thắng trên sân nhà; thứ hai, thương hiệu Eduviet xuất hiện và được khẳng định tại các nước trong khu vực và thế giới trên nền tảng công nghệ Việt Nam, công nghệ Eduviet.


Eduviet có 2 sản phẩm chính nên đối thủ cạnh tranh cũng chia ra làm 2 lĩnh vực: 

- Lĩnh vực Đào tạo Nghề Nhân sự: Đó là các công ty đào tạo Nghề Nhân sự. Đối thủ lớn nhất hiện nay là PTI. Ngoài ra là các trường Đại học, trường nghề đào tạo Quản Trị Nhân lực. 

- Lĩnh vực Du học : Đó là các công ty du học. Các công ty du học đều có thế mạnh riêng của mình và nguồn vốn lớn.

Yếu tố 2 . Sức ép từ phía các nhà cung cấp: 

Là các tổ chức, cá nhân được xã hội cho phép cung cấp các nguồn lực cần thiết cho doanh nghiệp và các đối thủ cạnh tranh tạo ra sản phẩm đào tạo và du học. Tất cả những người tham gia vàoviệc cung cấp nguồn lực trong dịch vụ và ngoài dịch vụ (bao gồm cả các hãng nghiên cứu quảng cáo, nhà in, cơ sở giáo dục và đào tạo, tư vấn độc lập) đều được coi là nhà cung ứng của doanh nghiệp dịch vụ. Việc phân tích này phải chỉ ra được số lượng, chất lượng, tầm quan trọng của các nhà cung ứng (số lượng, năng lực, mạnh, yếu, mối quan hệ) với doanh nghiệp. Việc phân tích các nhà cung ứng phải thiết thực và có liên hệ chặt chẽ với từng loại doanh nghiệp dịch vụ.
Sức ép đầu tiên đối với Eduviet đó chính là sức ép từ đội ngũ chuyên gia Eduviet. Để có thể hoàn thành khóa học, các chuyên gia cần có lượng học viên đủ và duy trì liên tục khóa học. Ngoài ra các chuyên gia cũng đòi hỏi thù lao cũng như sự liên tục được giảng dạy của mình. Nếu không đạt được các điều kiện, có thể các chuyên gia sẽ bỏ đi. Như thế khóa học sẽ bị vỡ và ảnh hưởng đến việc tìm kiếm học viên về sau.

Sức ép tiếp theo là sức ép từ các đối tác nước ngoài (các trường đại học, các đơn vị trung gian khác). Họ đòi hỏi công ty phải tìm đủ du học sinh. Ngoài ra họ cũng đòi hỏi nhất định chất lượng của học viên khi tham gia các khóa học. Nếu không đáp ứng, họ có thể sẽ ký kết với đối tác khác. Như vậy, Eduviet sẽ mất đi một số lựa chọn cho khách hàng có nhu cầu.

Yếu tố 3.  Khách hàng: 


Là người sẽ tiêu thụ các dịch vụ của doanh nghiệp, hay nói cách khác khách hàng chính là đối tượng mua các sản phẩm dịch vụ của doanh nghiệp. Đây là yếu tố quyết định dễ nhận thấy cơ hội cho doanh nghiệp dịch vụ. Khi phân tích khách dịch vụ phải làm rõ số lượng khách dịch vụ hiện tại? Từ đâu tới? Cơ cấu khách xếp theo các tiêu chí: động cơ và mục đích chính của chuyến đi, phương tiện vận chuyển, độ tuổi, giới tính, quốc gia, địa phương. Loại chương trình dịch vụ nào khách thường mua? Họ ở đâu? Mua theo hình thức nào? Mua khi nào?  Khi phân tích thị trường đào tạo, du học các câu hỏi thường trực mà chúng ta phải trả lời: ai, bao nhiêu, cái gì, ở đâu, bao giờ, thế nào, tại sao? Chính vì vậy để đảm bảo “đầu ra” được thường xuyên thì doanh nghiệp cần chú trọng đến việc lựa chọn các mặt hàng, phương thức bán hàng, phương thức phục vụ, các hình thức thanh toán để đáp ứng tốt nhất nhu cầu của “thượng đế” mà mình đang phục vụ. Nhà nghiên cứu quản trị học nổi tiếng người Mỹ Peter Drucker đã nói: “Mục tiêu duy nhất đúng của doanh nghiệp là khách hàng”.

Khách hàng của Eduviet là những người muốn được đào tạo Nghề Nhân sự và du học. Đây là 2 đối tượng có tiền nên đòi hỏi dịch vụ sẽ cao. Các nhu cầu này bao gồm từ địa điểm, mức độ tư vấn, sự chuyên nghiệp, chất lượng đào tạo…
Mọi kế hoạch và hành động của Công ty Eduviet phải tập trung phục vụ khách hàng chu đáo, đáp ứng những nhu cầu đa dạng của khách hàng với dịch vụ tốt nhất, đáng tin cậy và được thực hiện một cách trung thực nhằm giữ vững khách hàng hiện có đồng thời phát triển khách hàng tiềm năng.

2.4.Xác định nhân tố thành công chủ chốt trong ngành 

1. Nguồn vốn lớn, tiềm lực tài chính vững mạnh để đầu tư vào xây dựng cơ sở hạ tầng dịch vụ.

2. Xây dựng thương hiệu

3. Đội ngũ nhân viên có trình độ chuyên môn, thành thạo nghiệp vụ.

2..Phân tích nguồn lực, năng lực dựa trên chuỗi giá trị của Doanh nghiệp (Đối sánh với các đối thủ cạnh tranh chủ yếu trong ngành)
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2.1 Sản phẩm Đào tạo Nghề Nhân sự:
Nguyên liệu đầu vào: Học viên, giảng viên, tài liệu

Sản phẩm đầu ra: Dịch vụ đào tạo hoàn thành, học viên được đào tạo và có chứng chỉ

A. Hoạt động cơ bản

* Hậu cần đầu vào: Học viên đến công ty đăng ký học. Công ty ký hợp đồng với giảng viên. Các tài liệu phục vụ học tập được để trong tủ của bộ phận phụ trách đào tạo.
  
* Sản xuất: Học viên, giảng viên cùng đến phòng đào tạo, nhận tài liệu và tương tác với nhau. Sau số buổi và đủ thời lượng, học viên sẽ được đào tạo xong và được cấp chứng chỉ.
     
* Marketing & Bán: Học viên học xong và được cấp chứng chỉ sẽ về đơn vị làm việc. Công ty không có hoạt động gì liên quan đến việc Học viên sẽ được đơn vị nào mời về làm việc. Dịch vụ đào tạo hoàn thành sẽ được công ty viết bài và marketing thông qua công cụ tìm kiếm Google, bán hàng thông qua gọi điện trực tiếp mời khách hàng đến mua sản phẩm (Dùng dịch vụ đào tạo Nghề Nhân sự hoàn thành).
    
* Dịch vụ khách hàng: Công ty có tổ chức các hoạt động cộng đồng và học viên được ưu tiên giảm giá cũng như mời tham dự các sự kiện.
B. Hoạt động hỗ trợ

* Hậu cần mua: Không có gì đặc biệt.


* Công nghệ: Để góp phần vào việc Marketing và Bán hàng, công ty có thành lập diễn đàn về Nghề nhân sự trên internet. Đây là một cộng đồng lớn và nó tạo doanh thu cho công ty. ( Đây có thể coi là điểm mạnh của Eduviet so với các đối thủ khác.


* Nhân lực: Để tổ chức các hoạt động cộng đồng tốt, Eduviet có sự hậu thuẫn bởi các thầy cô Khoa Quản trị Nhân lực trường Đại học Thương Mại. Và người đứng đầu là anh Lê Quân – một người có uy tín trong giới nhân sự. ( Điểm mạnh thứ 2 của Eduviet so với đối thủ.


* Cơ sở hạ tầng: Không có gì đặc biệt.

2.2. Sản phẩm du học
Nguyên liệu đầu vào: Khách có nhu cầu, thông tin du học

Sản phẩm đầu ra: Dịch vụ đưa học viên đi du học hoàn thành.
A. Hoạt động cơ bản

* Hậu cần đầu vào: Khách có nhu cầu du học, đến công ty để nghe tư vấn.
  
* Sản xuất: Sau khi nghe tư vấn xong, khách đồng ý sẽ ký hợp đồng và công ty xúc tiến các hoạt động hỗ trợ du học như: đào tạo tiếng, làm visa, luyện phỏng vấn và tìm trường phù hợp với khách hàng, hỗ trợ khi học viên ra nước ngoài nhập học.
     
* Marketing & Bán: Học viên khi nhập học thành công, công ty sẽ viết bài PR giới thiệu về trường hợp của học viên. Ngoài ra công ty sẽ viết bài PR về dịch vụ trên các báo điện tử và tổ chức các sự kiện giới thiệu Dịch vụ du học hoàn thành như hội thảo, sự kiện nghề nghiệp.
    
* Dịch vụ khách hàng: Học viên nhập học các trường nước ngoài thành công, công ty sẽ theo dõi quá trình học và hỗ trợ các vấn đề phát sinh bên đó trong quá trình học.
B. Hoạt động hỗ trợ


* Hậu cần mua: Không có gì đặc biệt.


* Công nghệ: Không có gì đặc biệt


* Nhân lực: Eduviet có người đứng đầu là anh Lê Quân từng đi du học, làm Tiến sỹ bên Pháp nên có mối quan hệ rộng với các trường đại học thuộc khối Pháp. Ngoài ra anh còn có các học trò cũng là các du học sinh nên các du học sinh này sẽ hỗ trợ công ty nhiều, nhiệt tình. ( Đây là điểm mạnh nhất của Eduviet so với đối thủ cạnh tranh.


* Cơ sở hạ tầng: Không có gì đặc biệt.

PHẦN 3: PHƯƠNG ÁN CHIẾN LƯỢC VÀ CHIẾN LƯỢC 
CỦA DOANH NGHIỆP
1. Phân tích mô hình SWOT xác lập các mục tiêu.

Dựa vào các phân tích ở phần 2, chúng ta có thể nhận định như sau:

Yếu tố 1.  Cơ hội:

O1. Chính sách hỗ trợ của Nhà nước: Hiện nay Nhà nước đang có chính sách Xã hội hóa giáo dục, để cho các trường tự chủ về tài chính. 
O2. Sự ổn định chính trị - kinh tế - Xã hội tại Việt Nam: Việt Nam có nền chính trị ổn định, kinh tế đang trên đà phát triển. 
O3.Tín hiệu vui từ dịch vụ nội địa và quốc tế.

Việt Nam đã, đang và sẽ thiết lập quan hệ ngoại giao tốt đẹp với nhiều nước, đồng thời các thủ tục nhập cảnh và các nước trở nên đơn giản hơn. Đây là cơ hội để Eduviet phát triển lĩnh vực của mình.

O4. Lĩnh vực giáo dục và đào tạo đang được đầu tư phát triển mạnh từ mọi phía.

O5. Lượng khách có nhu cầu đi du học và đào tạo được khai thác hết.

O6. Sự phát triển của khoa học công nghệ, đặc biệt la công nghệ thông tin.

Yếu tố 2. Thách thức.

T1. Nguồn nhân lực nhiều về số lượng, nhưng vẫn còn thiếu kỹ năng chuyên môn, thực tế.

T2. Văn hóa kinh doanh chưa thực sự phát triển mạnh mẽ trong các doanh nghiệp dịch vụ, vì quyền lợi cá nhân có thể cạnh tranh bằng mọi cách, kể cả việc phá giá và đưa thông tin thiếu trung thực về sản phẩm.

T3. Không có sản phẩm mới, sản phẩm hiện tại thì cũ, trùng lắp với mọi sản phẩm khác hiện có trên thị trường.

T4. Xu hướng gia tăng doanh nghiệp đầu tư vào lĩnh vực dịch vụ đặc biệt là các doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài.

T5. Chính sách thu hút chất xám với những đãi ngộ cao của các đối thủ cạnh tranh.

T6. Môi trường kinh tế biến động

Yếu tố 3. Điểm mạnh.

S1. Sản phẩm của Eduviet là thương hiệu mạnh tại thời điểm hiện tại.

S2. Người đứng đầu uy tín
S3. Mạng lưới phân phối sản phẩm hợp lý

S4. Sự chủ động và sự hiểu biết về khách hàng tiềm năng

Yếu tố 4. Điểm yếu

W1. Thương hiệu công ty mạnh nhưng khai thác chưa được hiệu quả

W2. Khả năng phản ứng của công ty đối với sự thay đổi còn chậm

W3. Tài chính còn hạn chế

W4. Chưa phát triển được đội ngũ tư vấn, hướng dẫn khách hàng lựa chọn sản phẩm.

W5. Hoạt động marketing còn yếu

W6. Quản lý và khai thác dữ liệu khách hàng còn yếu

W7. Cơ cấu tổ chức chưa hợp lý
MÔ THỨC SWOT – TÌM PHƯƠNG ÁN CHIẾN LƯỢC
	
	Những cơ hội (O)
O1. Chính sách hỗ trợ …
O2. Sự ổn định chính trị …
O3.Tín hiệu vui từ dịch vụ …
O4. Lĩnh vực giáo dục ..
O5. Lượng khách ..
 O6. Sự phát triển của KH …
	Những thách thức (T)
T1. Nguồn nhân lực …

T2. Văn hóa kinh doanh … 

T3. Không có sản phẩm mới...

T4. Xu hướng gia tăng …
T5. Chính sách thu hút …
T6. Môi trường kinh tế …

	Điểm mạnh (S)

S1. Sản phẩm của Eduviet …
S2. Đội ngũ nhân viên …
S3. Mạng lưới phân phối …
S4. Sự chủ động …
	Các phương án chiến lược SO: Lấy điểm mạnh để đón cơ hội.
- Pa1: S2, S3, S4 + O1, O2, O3, O4, O6

- Pa2: S2, S3 + O1, O3, O5, O6

- Pa3: S2,  S4  +  O1,  O3,  O4,  O5
	Các phương án chiến lược ST: Lấy điểm mạnh để chống lại thách thức
- Pa1: S1, S2, S3, S4 + T4
- Pa2: S2, S3, S4 + T3, T4
- Pa3: S2, S4 + T2, T5

- Pa4: S2 + T1, T2, T5, T6

	Điểm yếu (W)

W1. Thương hiệu ..
W2. Khả năng phản ứng ..
W3. Tài chính còn hạn chế..
W4. Chưa phát triển ..
W5. Hoạt động marketing..
W6. Quản lý và khai thác..
W7. Cơ cấu tổ chức ..
	Các phương án chiến lược WO: Khắc phục điểm yếu để đón cơ hội
- Pa1: W1, W5 + O3, O4, O6

- Pa2: W2, W4, W6, W7 + O1, O3, O4, O6

- Pa3: W3 + O1, O6
	Các phương án chiến lược WT: Khắc phục điểm yếu để chống lại thách thức
- Pa1: W1,  W3,  W4,  W7  +  T1,  T6
- Pa2: W1,  W2,  W5  +  T3,  T4


2. Tìm chiến lược công ty theo phương án lựa chọn chiến lược
Từ các phương án chiến lược ở trên:

- Các phương án chiến lược SO: Lấy điểm mạnh để đón cơ hội.

- Các phương án chiến lược ST: Lấy điểm mạnh để chống lại thách thức

- Các phương án chiến lược WO: Khắc phục điểm yếu để đón cơ hội

- Các phương án chiến lược WT: Khắc phục điểm yếu để chống lại thách thức

 chúng ta có thể thấy công ty có các chiến lược để lựa chọn như sau:

2.1 Chiến lược tăng trưởng:

Áp dụng mô hình ANSOFT:

	
	Sản phẩm hiện tại
	Sản phẩm mới

	Thị trường hiện tại
	S2, S3, S4 + O1, O2, O3, O4, O6: Tìm kiếm thị phần khách hàng bằng cách tăng cường khai thác  thị  trường  mục  tiêu  => Chiến lược thâm nhập thị trường
	S2, S3, S4 + T3, T4: Phát triển sản phẩm dịch vụ phù hợp với thị trường  mục  tiêu  và  tạo  lợi  thế cạnh  tranh  so  với  đối  thủ  => Chiến lược phát triển sản phẩm dịch vụ

	Thị trường mới
	S2, S3 + O1, O3, O5, O6: Mở rộng khai thác sang khách hàng khác, ngoài thị trường mục tiêu hiện  tại  =>  Chiến  lược  phát triển thị trường

S2,  S4  +  O1,  O3,  O4,  O5: Công ty có thể thành lập các văn phòng đại diện ở một số địa phương  để  có  thể  tiếp  cận  tốt hơn thị  trường  =>  Chiến  lược kết hợp phía trước

S1, S2, S3, S4 + T4: Tăng cường   công   tác   marketing   để thâm nhập  thị trường =>  Chiến lược marketing

W1, W5 + O3, O4, O6: Tăng cường  công  tác  marketing  để thâm nhập thị trường => Chiến lược marketing
	W1,  W2,  W5  +  T3,  T4: Tăng cường liên kết với các đối tác  cũng  như  các  doanh  nghiệp khác  doanh  nghiệp  nhằm  đảm bảo  chất  lượng  dịch  vụ  và  hạn chế rủi ro trong kinh doanh => Chiến lược kết hợp theo chiều ngang


2.2 Chiến lược ổn định :

* S2, S4 + T2, T5: Củng cố và thiết lập một môi trường văn hoá doanh nghiệp  phù hợp, thể hiên trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp => Chiến lược xây dựng văn hoá doanh nghiệp
* S2 + T1, T2, T5, T6: Xây dựng chính  sách  nhân  sự  nhằm  tìm kiếm những nhân sự phù hợp cho phát triển công ty => Chiến lược tổ chức nhân sự

* W2, W4, W6, W7 + O1, O3, O4, O6: Cải tiến hệ thống thông tin, điều chỉnh cơ cấu tổ chức, bồi dưỡng nhân sự để phát triển
=> Chiến lược tổ chức nhân sự

*  W1,  W3,  W4,  W7  +  T1,  T6: Điều chỉnh phân công công việc phù hợp, có những chính sách lương thưởng đãi ngộ nhằm giữ chân nhân lực phù hợp => Chiến lược tổ chức nhân sự
2.3 Chiến lược thu hẹp – rút lui :

* W3 + O1, O6: Sử dụng hiệu quả các chính sách vay vốn từ chính  phủ,  điều  chỉnh  chi  tiêu hợp lý nhằm giảm bớt những chi phí không phù hợp, gia tăng lợi nhuận => Chiến lược tài chính
Định hướng phát triển chiến lược của Eduviet:
- Định hướng của Eduviet là kinh doanh đa ngành kết hợp với chuyên ngành nhằm tạo ra một sản phẩm dịch vụ tổng hợp và hoàn chỉnh.

- Phát triển các hoạt động xúc tiến, quảng bá, tiếp thị hình ảnh, thương hiệu, và các sản phẩm dịch vụ thông qua các hội chợ dịch vụ quốc tế và trong nước, trên hệ thống website của Eduviet... ; đồng thời tăng cường xây dựng và cung cấp những dòng sản phẩm dịch vụ mới nhằm đáp ứng nhu cầu đa dạng của khách hàng... 

- Tiếp tục thực hiện chiến lược kinh doanh đa dạng, phát triển hiệu quả và đồng đều trong cả hai lĩnh vực đào tạo và du học, luôn tiên phong với những bước sáng tạo đột phá và bền vững trong kinh doanh
Thực tế cho thấy, Eduviet đang áp dụng chiến lược Ổn định: Xây dựng chính  sách  nhân  sự  nhằm  tìm kiếm những nhân sự phù hợp cho phát triển công ty.

TÀI LIỆU THAM KHẢO
1. Chuyên mục Kinh tế Việt Nam của CafeF: cafef.vn/kinh-te-viet-nam.html
2. Giáo trình Chiến lược
3. Bài giảng của thầy Hà Sơn Tùng
6. Website công ty Eduviet: Eduviet.vn
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