Bài giảng môn

Quản Trị Chiến Lược


· Hoạt động kinh doanh của chúng ta là gì?

Derek F. Abell đã gợi ý trả lời :

Nên xác định hoạt động kinh doanh trên ba phương diện: 

· Ai sẽ được thỏa mãn (Nhóm khách hàng nào?), 

· Họ sẽ được thỏa mãn về điều gì (Khách hàng cần gì?),

· Cách thức thỏa mãn nhu cầu khách hàng (bằng các kỹ năng hay năng lực khác biệt nào?). 
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· Họ sẽ được thỏa mãn về điều gì (Khách hàng cần gì?), 
· Khuôn mẫu của Abell cho phép lợi dụng được những sự thay đổi của môi trường, cũng có thể được trả lời bằng mô hình của Abel.
· Các giá trị:

Khẳng định cách thức của các nhà quản trị:

· Tự kiểm soát, 

· Tiến hành kinh doanh, 

· Muốn tạo dựng đặc tính của tổ chức. 

Điều khiển hành vi trong tổ chức, 

Là nền tảng văn hóa tổ chức của công ty 

Như một người dẫn dắt lợi thế cạnh tranh. 

· Các đặc tính mục tiêu:

Để có ý nghĩa mục tiêu phải có bốn đặc tính.

Thứ thất, một mục tiêu được coi là thiết lập tốt nếu nó chính xác và có thể đo lường. 

Thứ hai, một mục tiêu được thiết lập tốt phải hướng đến các vấn đề quan trọng. 

Thứ ba, một mục tiêu được thiết lập tốt phải mang tính thách thức nhưng có thể thực hiện (thực tế). 

Thứ tư, một mục tiêu được xây dựng tốt nên xác định với một khoảng thời gian 

Và cuối cùng,  điểm cần nhấn mạnh ở đây là các mục tiêu tốt cung cấp các công cụ để đánh giá sự thực thi của các nhà quản trị. 
· Mục tiêu dài hạn và ngắn hạn:

Mục tiêu cực đại hóa thu nhập cho cổ đông.

Tiềm ẩn về các vấn đề ngắn hạn.

Các mục tiêu dài hạn.

· Để chống lại hành vi định hướng ngắn hạn, các nhà quản trị cần bảo đảm rằng họ chấp nhận các mục tiêu mà nếu đạt được sẽ tăng hiệu suất dài hạn và năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp.

· sự thỏa mãn của khách hàng, 

· hiệu quả, năng suất của nhân viên

· chất lượng sản phẩm và sự cải tiến. 

· Biện pháp Cần đầu tư dài hạn vào nhà xưởng, máy móc thiết bị, R&D, con người và các quá trình. 

· Mục đích: 

* tăng cường vị thế cạnh tranh của công ty 

* thúc đẩy khả năng sinh lợi dài hạn.

( Cực đại hóa thu nhập cho những người đang giữ cổ phiếu của công ty

· Chiến lược và đạo đức:

Mọi hành động chiến lược đều tác động đến sự thịnh vượng của các bên hữu quan 

Nâng cao sự thịnh vượng cho một số nhóm hữu quan, nó lại có thể làm tổn hại đến các nhóm khác. 

( Như vậy một quyết định như thế nào là đạo đức?.

Mục đích của đạo đức kinh doanh:

· Công cụ để đối phó với sự phức tạp mang tính đạo đức, 

· Có thể nhận diện và suy nghĩ thông qua việc thực hiện các quyết định chiến lược một cách có đạo đức. 

Nhiệm vụ đạo đức kinh doanh:

· Các quyết định kinh doanh phải có cấu thành đạo đức 

· Các nhà quản trị phải cân nhắc các hàm ý đạo đức trong quyết định chiến lược
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· Tư duy trên cơ sở các vấn đề về đạo đức:

Bước 1: Đánh giá một quyết định chiến lược đã đề ra trên quan điểm đạo đức. 

· Nhận dạng các bên hữu quan mà quyết định sẽ tác động tới và tác động bằng cách nào. 

· Xem xét quyết định chiến lược có vi phạm quyền của bên hữu quan nào hay không. 

Bước 2: Đánh giá khía đạo đức của quyết định chiến lược đã đề ra, với những thông tin có được từ bước 1. 

· Dựa trên các nguyên tắc đạo đức mà dễ bị vi phạm.
· Có thể được chiếu theo bản tuyên bố sứ mệnh hoặc các tài liệu khác của công ty.
· Các nguyên tắc chắc chắn mà chúng ta phải chấp nhận nó với tư cách là các thành viên trong xã hội.
Bước 3: Thiết lập một ý định đạo đức. 

Đặt các quan tâm đạo đức lên trên các quan tâm khác khi quyền của các bên hữu quan hay các nguyên tắc đạo đức then chốt bị vi phạm. 

Bước 4: yêu cầu công ty tham gia vào hành vi đạo đức.

· Trách nhiệm XH của Cty:

Bắt buộc để tạo ra chuẩn mực xã hội trong quá trình ra quyết định chiến lược. 

Khi đánh giá các quyết định từ một triển vọng đạo đức nên có giả định hướng nâng cao sự thịnh vượng của toàn xã hội. 

Các mục tiêu cụ thể gồm:

· nâng cao sự thịnh vượng của các cộng đồng mà công ty đang hoạt động, 

· cải thiện môi trường, 

· trao quyền hợp pháp cho người lao động để cho họ một cảm giác về giá trị bản thân.
CHƯƠNG 6: XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC
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Quy trình hoạch định CL tổng thể: bao gồm 3 giai đoạn
1. Giai đoạn nhập dữ liệu:
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2. Giai đoạn kết hợp và phân tích dữ liệu:
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a. Mô thức Space:
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· Bước 1: Lựa chọn 1 nhóm các biến số thể hiện FS, CA, ES và IS.
· Bước 2: Gán giá trị từ 1( 6 cho FS và IS; từ -6 ( -1 cho ES và CA.
· Bước 3: Tính giá trị bình quân cho FS, CA, ES và IS.
· Bước 4: Đánh dấu các điểm bình quân cho FS, CA, ES và IS trên các trục.
· Bước 5: Cộng 2 điểm trên trục hoành/tung và đánh dấu kết quả điểm trên trục hoành/tung, Vẽ giao điểm trục tung và hoành.
· Bước 6: Vẽ vectơ từ gốc tọa độ qua giao điểm mới. Vecto cho thấy dạng CL của tổ chức là tấn công, cạnh tranh, phòng thủ hoặc duy trì.
b. Mô thức bên trong – bên ngoài (IE) (Ma trận Mc Kinsey):
· Là phương pháp tương tự BCG, đánh giá theo 2 căn cứ: tính hấp dẫn của ngành và vị thế cạnh tranh của SBU.

· Điểm khác biệt là 2 tiêu chuẩn này được xây dựng dựa trên nhiều yếu tố hơn.

· Các yếu tổ thể hiện tính hấp dẫn của ngành: Qui mô, tốc độ tăng trưởng, khả năng sinh lợi, ycầu vốn, tính cạnh tranh…

· Các yếu tố thể hiện vị thế cạnh tranh: thị phần, công nghệ, chi phí, giá cả, chất lượng sản phẩm….

Các khu vực trong mô thức IE:
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+ Các ô I, II, IV: "tăng trưởng và xây dựng". Thích hợp nhất cho các bộ phận này là các chiến lược tăng cường và chiến lược liên kết.

+ Các ô III, V, VII: "chiếm giữ và duy trì“. Nên sử dụng CL thâm nhập thị trường và phát triển SP.


+ Các ô VI, VIII, IX: "thu hoạch và loại trừ". Các công ty thành đạt có thể đạt được tổ hợp kinh doanh định vị trong hoặc xung quanh ô I trong mô thức IE.

c. Mô thức CL tổng hợp:
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3. Giai đoạn quyết định:

· Các công cụ sử dụng cho quy trình này có thể áp dụng cho tất cả các quy mô và loại hình tổ chức;

· Giúp các chiến lược gia xác định, đánh giá và chọn lựa chiến lược.
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· Mô thức lượng hóa kế hoạch chiến lược (QSPM):

· Bước 1: Liệt kết các cơ hội/ đe doạ bên ngoài chính và các điểm mạnh/ yếu bên trong vào cột bên trái của QSPM.

· Bước 2: Xác định thang điểm cho mỗi yếu tố thành công cơ bản bên trong và bên ngoài.

· Bước 3: Xem xét lại các mô thức trong giai đoạn 2 và xác định các chiến lược thay thế mà công ty nên quan tâm thực hiện.

· Bước 4: Xác định điểm số cho tính hấp dẫn.

· Bước 5: Tính điểm tổng cộng của tổng điểm tính hấp dẫn.
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CHƯƠNG 7: LỰA CHỌN CHIẾN LƯỢC

CL điển hình & CL cạnh tranh tổng quát của DN
1. Các chiến lược cạnh tranh tổng quát (Generic Strategies):
· Định nghĩa: Các CL cạnh tranh tổng quát phản ánh những cách thức cơ bản mà 1 DN cạnh tranh trên những thị trường của mình dựa trên 2 đặc điểm cơ bản: chi phí thấp và khác biệt hóa.

· Kết hợp với phạm vi hoạt động của DN, tạo nên 3 CL cạnh tranh tổng quát:

· CL chi phí thấp nhất

· CL khác biệt hóa

· CL tập trung hóa
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a. Chiến lược chi phí thấp:
· Đặc điểm: bằng mọi cách để sx sp/dv với chi phí thấp hơn đối thủ cạnh tranh.
· Ưu điểm:

· Có thể bán P thấp hơn đối thủ cạnh tranh mà vẫn giữ nguyên mức lợi nhuận.
· Nếu xảy ra chiến tranh giá cả, cty với chi phí thấp sẽ chịu đựng tốt hơn.
· Dễ dàng chịu đựng được khi có sức ép tăng giá từ phía nhà cung cấp.
· Tạo ra rào cản gia nhập.
· Nhược điểm:

· Đối thủ có thể giảm chi phí thấp hơn;

· Dễ bị đối thủ bắt chước;

· Khả năng tìm ra phương pháp sản xuất với chi phí thấp hơn đối thủ c.tranh?

· Do mục tiêu chi phí thấp, công ty có thể bỏ qua, không đáp ứng được sự thay đổi vì thị hiếu của khách hàng.
b. Chiến lược khác biệt hóa:
· Đặc điểm: Tạo ra các sp/dv mà người TD coi là duy nhất theo đánh giá của họ.
· Ưu điểm:

· Có thể bán P “vượt trội” so với đối thủ cạnh tranh ( tăng Doanh thu  và tỉ suất lợi nhuận đạt trên trung bình.
· Tạo ra sự trung thành của khách hàng với nhãn hiệu.
· Có thể chịu sự tăng giá nguyên vật liệu tốt hơn so với cty chi phí thấp.
· Tạo ra rào cản gia nhập.
· Nhược điểm:

· Dễ bị đối thủ cạnh tranh bắt chước.
· Sự trung thành với nhãn hiệu hàng hóa dễ bị đánh mất khi thông tin ngày càng nhiều và chất lượng SP không ngừng được cải thiện.
· Công ty dễ đưa những đặc tính tốn kém mà KH không cần vào SP.
· Sự thay đổi trong nhu cầu và thị hiếu của KH rất nhanh(cty khó đáp ứng.
· Đòi hỏi khả năng truyền thông quảng bá của công ty.
c. Chiến lược tập trung (dựa vào chi phí thấp hoặc khác biệt hóa):

· Đặc điểm: Định hướng thỏa mãn nhóm khách hàng hoặc đoạn thị trường mục tiêu xác định.
· Ưu điểm:

· Tạo sức mạnh với KH vì cty là người cung cấp SP/dịch vụ độc đáo.
· Tạo rào cản gia nhập với đối thủ ctranh tiềm năng.
· Cho phép tiến gần với khách hàng và phản ứng kịp với nhu cầu thay đổi… 

· Nhược điểm:

· Do sx với qui mô nhỏ hoặc phải củng cố vị trí cạnh tranh ( chi phí cao.
· Vị thế cạnh tranh có thể bất ngờ mất đi do thay đổi công nghệ hoặc thị hiếu KH.
· Rủi ro thay đổi đoạn thị trường tập trung.
· Cạnh tranh từ các DN khác biệt hóa hoặc chi phí thấp trên diện rộng.
CL cạnh tranh tổng quát và các yếu tố nền tảng
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2. Các chiến lược điển hình của DN (Grand Strategies):
· Định nghĩa: CL điển hình là một cách tiếp cận tổng quát, toàn diện nhằm đạt được các mục tiêu đặt ra của DN.

· Các loại CL điển hình của DN:

· Các chiến lược đa dạng hóa.

· Các chiến lược tích hợp hóa.

· Các chiến lược cường độ.

· Các chiến lược khác

a. Các chiến lược đa dạng hóa:

Nền tảng cơ sở của các CL đa dạng hóa:

· Thay đổi lĩnh vực hoạt động.

· Tìm kiếm năng lực cộng sinh.
· Công nghệ & Thị trường.
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· Đa dạng hóa đồng tâm:
· Đa dạng hóa đồng tâm = bổ sung các sản phẩm & dịch vụ mới nhưng có liên quan.
· Đa dạng hóa đồng tâm được sử dụng trong các TH:
· DN cạnh tranh trong ngành không phát triển hoặc phát triển chậm.

· Khi bổ sung các s/p mới nhưng liên quan đến s/p đang kinh doanh sẽ nâng cao được doanh số bán của s/p hiện tại.

· Khi các s/p mới sẽ được bán với giá cạnh tranh cao.

· Khi s/p mới có liên quan và có doanh số bán theo mùa vụ có thể cân bằng sự lên xuống của DN.
· Khi s/p hiện tại của DN đang ở giai đoạn suy thoái.

· Khi DN có đội ngũ quản lý vững mạnh.
· Đa dạng hóa hàng ngang:
· Đa dạng hóa hàng ngang = bổ sung thêm sản phẩm / dịch vụ mới cho các khách hàng hiện tại của DN.
                ( Synergy + Complementary.

·  Đa dạng hóa hàng ngang được sử dụng trong các TH:

· Nguồn thu từ các s/p hiện tại sẽ ảnh hưởng nếu bổ sung các s/p mới và không liên quan.

· DN ở trong ngàng có tính cạnh tranh cao hoặc không tăng trưởng.

· Các kênh phân phối hiện tại được sử dụng nhằm tung ra s/p mới cho khách hàng hiện tại.

· Khi các s/p mới có mô hình doanh số bán không theo chu kỳ so với s/p hiên tại.

· Đa dạng hóa hàng dọc (CL tích hợp):
· Đa dạng hóa kết hợp = bổ sung thêm hoạt động KD mới không có liên quan đến hoạt động hiện tại của DN.
· Nguyên nhân:

· Xây dựng lợi thế cạnh tranh (Phía trước: thị trường / Phía sau: nhà cung ứng).

· Khác biệt hóa so với các đối thủ cạnh tranh.

· Kiểm soát các công nghệ bổ sung (trong cùng 1 lĩnh vực sản xuất nhưng liên quan đến các giai đoạn khác nhau của quy trình sản xuất).

· Cắt giảm chi phí sản xuất.

b. Các chiến lược tích hợp hóa:

· Đặc điểm:

· Chiến lược tích hợp hóa cho phép DN giành được những nguồn lực mới, tăng cường tiềm lực cạnh tranh.
· Các chiến lược tích hợp hóa cho phép DN giành được quyền kiểm soát đối với các nhà phân phối, các nhà cung cấp và hoặc các đối thủ cạnh tranh.

· Các loại chiến lược tích hợp:
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· Tích hợp phía trước:
· Đặc điểm: Nhằm giành được quyền sở hữu hoặc tăng quyền kiểm soát đối với các nhà phân phối hay các nhà bán lẻ.
· Thích hợp áp dụng khi:

· Các nhà phân phối hiện tại tốn kém, không đủ tin cậy, hoặc không đáp ứng yêu cầu của DN.

· Không có nhiều nhà phân phối thành thạo, có thể tạo ra lợi thế cạnh tranh đối với những DN tích hợp phía trước.

· Kinh doanh trong ngành được dự báo là phát triển cao.

· Có đủ vốn và nhân lực để quản lý được việc phân phối các SP riêng.

· Khi các nhà phân phối và bán lẻ có lợi nhuận cận biên cao

· Tích hợp phía sau:
· Đặc điểm: Nhằm tìm kiếm quyền sở hữu hay gia tăng quyền kiểm soát với các nhà cung ứng cho DN.
· Thích hợp áp dụng khi:

· Nhà cung ứng hiện tại tốn kém, không đủ tin cậy, không đủ khả năng đáp ứng nhu cầu của DN.

· Số lượng nhà cung ứng ít, số lượng đối thủ cạnh tranh lớn.

· Số lượng Cty ở trong ngành phát triển nhanh chóng.

· Đủ vốn và nhân lực để quản lý việc cung cấp nguyên liệu đầu vào.

· Giá sản phẩm ổn định có tính quyết định.

· Các nhà cung ứng có lợi nhuận cận biên cao.

· DN có nhu cầu đạt được nguồn lực cần thiết một cách nhanh chóng.

· Tích hợp hàng ngang:
· Đặc điểm: Nhằm tìm kiếm quyền sở hữu hoặc gia tăng kiểm soát đối với các đối thủ cạnh tranh thông qua M&A, hợp tác, liên minh, …cho phép DN gia tăng tính kinh tế theo quy mô và nâng cao việc chuyển giao các nguồn lực và năng lực cộng sinh.
·  Thích hợp áp dụng khi:

· DN sở hữu các đặc điểm độc quyền mà không phải chịu tác động của CP về giảm cạnh tranh.

· DN kinh doanh trong ngành đang phát triển.

· Tính kinh tế theo quy mô được gia tăng tạo ra các lợi thế chủ yếu.

· Đủ vốn và nhân lực để quản lý DN mới.

· Khi đối thủ cạnh tranh suy yếu do thiếu năng lực trong quản lý hoặc có nhu cầu về các nguồn lực mà chỉ có DN hiện đang sở hữu.

c. Các chiến lược cường độ:

· Đặc điểm:

Là các chiến lược đòi hỏi sự nỗ lực cao độ nhằm cải tiến vị thế cạnh tranh của DN với các sản phẩm/dịch vụ hiện thời.

· Các dạng chiến lược cường độ:
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· Chiến lược thâm nhập thị trường:
· Đặc điểm: nhằm gia tăng thị phần của các s/p & d/v hiện tại thông qua các nỗ lực Marketing.
· Triển khai: gia tăng số người bán, tăng chi phí quảng cáo, chào hàng rộng rãi, tăng cường PR,…
· Trường hợp áp dụng:

· Thị trường sp-dv hiện tại của DN chưa bão hòa.

· Tỷ lệ tiêu thụ của khách hàng có khả năng gia tăng.

· Khi thị phần của đối thủ cạnh tranh giảm do doanh số toàn ngành đang gia tăng.

· Có mối tương quan giữa doanh thu và chi phí Marketing.

· Việc tăng kinh tế theo quy mô đem lại các lợi thế cạnh tranh chủ yếu.

· Chiến lược phát triển thị trường:
· Đặc điểm: nhằm giới thiệu các s/p & d/v hiện tại của DN vào các thị trường mới (địa lý).
· Trường hợp áp dụng:
· DN có sẵn các kênh ph.phối mới tin cậy, có chất lượng, chi phí hợp lý.

· DN đạt được thành công trên thị trường hiện có.

· Các thị trường khác chưa được khai thác hoặc chưa bão hòa.

· Có đủ nguồn lực quản lý DN mở rộng.

· Khi DN có công suất nhàn rỗi.

· Khi ngành hàng của DN phát triển nhanh thành quy mô toàn cầu.

· Chiến lược phát triển sản phẩm:
· Đặc điểm:
+ Tìm kiếm tăng doanh số bán thông qua cải tiến hoặc biến đổi các s/p & d/v hiện tại.
+ Đòi hỏi chi phí nghiên cứu và phát triển lớn.
· Trường hợp áp dụng:

· S/p & d/v của DN đã ở vào giai đoạn “chín”của chu kỳ sống.

· Ngành KD có đặc trưng công nghệ kỹ thuật thay đồi nhanh chóng.

· Đối thủ đưa ra các s/p nổi trội hơn với mức giá tương đương.

· DN phải cạnh tranh trong ngành có tốc độ phát triển cao.

· DN có khả năng nghiên cứu và phát triển vững mạnh.

d. Các chiến lược khác:
· Chiến lược củng cố (Retrenchment): Llà CL tập hợp lại thông qua cắt giảm chi phí và tài sản nhằm tác động đến doanh số và lợi nhuận đang giảm sút. Củng cố có thể dẫn tới bán bớt đất đai và nhà cửa nhằm tạo ra được lượng tiền mặt cần thiết, tỉa bớt các tuyến sản phẩm, đóng cửa các ngành kinh doanh phụ, đóng cửa các nhà máy lỗi thời, tự động hoá các quá trình, cắt giảm nhân sự và thiết lập một hệ thống kiểm soát chi tiêu hợp lý.

· Chiến lược tước bớt: Llà CL bán một phần hoạt động của DN. Tước bớt thường được sử dụng nhằm tạo ra tư bản cho các hoạt động mua đất hoặc đầu tư CL tiếp theo. Tước bớt có thể là một phần của một CL củng cố toàn bộ nhằm giải thoát DN khỏi các ngành KD không sinh lợi, hoặc đòi hỏi quá nhiều vốn, hoặc không phù hợp với các hoạt động khác của DN.

· Chiến lược thanh lý: CL bán toàn bộ tài sản của một doanh nghiệp, hoặc các phần, theo giá trị hữu hình của nó.

· Chiến lược phối hợp: DN theo đuổi sự kết hợp hai hoặc nhiều chiến lược cùng một lúc.
CHƯƠNG 8: CHIẾN LƯỢC Ở ĐƠN VỊ KINH DOANH VÀ BỘ PHẬN CHỨC NĂNG
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Các cấp CL trong doanh nghiệp.

1. CL cấp DN:
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Trả lời cho câu hỏi: Công ty đã, đang và sẽ hoạt động trong ngành kinh doanh hoặc những ngành kinh doanh nào?
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2. CL cạnh tranh của SBU:
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3. CL trong các ngành bị phân tán mỏng:

· Là ngành có quá nhiều các DN vừa và nhỏ (không có DN nào chi phối thị trường).

· Chiến lược tập trung là một lựa chọn mang tính nguyên tắc.

· Để hợp nhất và trở thành DN đứng đầu:

+ Phát triển hệ thống kinh doanh,

+ Nhượng quyền kinh doanh,

+ Liên kết
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4. CL trong các ngành KD mới xuất hiện:

a. Đặc điểm cấu trúc ngành:

·  Tính không ổn định về mặt kỹ thuật – công nghệ.

·  Chiến lược không rõ ràng, chắc chắn.

·  Số lượng lớn các DN nhỏ cùng theo đuổi một lĩnh vực.

·  Chi phí ban đầu cao nhưng có thể nhanh chóng giảm chi phí.

·  Khách hàng đầu tiên.

b. Các lựa chọn chiến lược:
·  Dẫn đầu về chi phí.

·  Khác biệt hóa

·  Hội nhập hàng ngang.

·  Phát triển hàng ngang.

5. CL trong các ngành KD trưởng thành và bảo hòa:

a. Đặc điểm cấu trúc ngành:

· Tốc độ tăng trưởng chậm và hậu quả là cạnh tranh gay gắt về thị phần giữa các DN trong ngành.

· Lợi nhuận giảm sút.

· Sức ép từ khách hàng càng lớn.

· Tăng sản lượng và nhân sự sẽ dẫn đến tình trạng dư thừa.

· Thay đổi về các phương thức quản lý.

· Cạnh tranh quốc tế tăng lên.

b. Các lựa chọn chiến lược:

· Phân tích cấu trúc chi phí.

· Đổi mới quy trình và thiết kế cho sản xuất.

· Tăng sức mua của khách hàng.

· Lựa chọn người mua

· Cạnh tranh quốc tế.

· Điều chỉnh cấu trúc tổ chức.

6. CL trong các ngành KD đang suy thoái:

a. Nguyên nhân suy thoái:

· Thay đổi công nghệ.

· Nhu cầu thay đổi.

· Khách hàng bị thu hẹp.

b. Đặc điểm cấu trúc ngành:

· Tính bấp bênh về tính chất suy giảm của cầu.

· Tốc độ và dạng suy thoái.

· Đặc điểm thị phần còn lại.

· Các rào cản ra khỏi ngành.

c. Các lựa chọn chiến lược:

· Dẫn đầu về thị phần.

· Tập trung vào một phân khúc thị trường có thế mạnh.

· Rút vốn có kiểm soát (thu hoạch).

· Thanh lý để thu hồi vốn.

7. CL trong các ngành KD toàn cầu:

· Ngành KD toàn cầu là 1 lĩnh vực hoạt động mà các DN cùng ngành, cùng cung cấp các s/p tương tự cạnh tranh với nhau trên thị trường thế giới.

· 2 nhân tố chiến lược:

+ Tiêu chuẩn hóa của s/p

+ Khác biệt hóa của nhu cầu khách hàng.
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8. CL cấp chức năng:
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Những lĩnh vực phân tích ở bộ phận chức năng
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CHƯƠNG 9: THỰC THI CHIẾN LƯỢC

· Các vấn đề quản trị chính yếu trong thực thi Chiến Lược

· Sự chuyển đổi trách nhiệm.

· Sự chuyển đổi từ hoạch định CL sang thựcthi CL.

· Mô hình 7S của Mc Kinsey: Các nhân tố ảnh hưởng đến thực thi chiến lược.

· Hệ thống các nhân tốảnh hưởng tới việc thực thi chiến lược.
CHƯƠNG 10: KIỂM TRA ĐÁNH GIÁ CHIẾN LƯỢC

· Vòng dây thiết kế:
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· Quá trình kiểm tra & đánh giá CL:
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· Khung đánh giá CL:
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· Kế hoạch hóa thông tin để đánh giá CL:
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