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MỞ ĐẦU 

 

Tính cấp thiết của nghiên cứu đề tài 

Ngành dịch vụ logistics và cảng biển tại Việt Nam trải qua nhiều năm hình 

thành và phát triển và chính thức được đưa công nhận, về mặt pháp lý năm 

2005, đã có bước phát triển vượt bậc, trở thành nền kinh tế trung và dài hạn 

quan trọng cho nền kinh tế quốc gia, góp phần hoàn thiện cấu trúc thị trường 

dịch vụ logistics nói riêng và nền kinh tế thị trường. Trong năm 2021, khi dịch 

bệnh covid-19 đang diễn biến phức tạp khiến rất nhiều người không thể sản xuất 

kinh doanh thì Dịch vụ logistics và cảng biển vẫn vận động cùng với sự vận 

động của hàng hóa tiêu dùng, chuỗi cung ứng sản xuất toàn cầu. Cùng với sự 

tham gia của đông đảo khách hàng là sự mở rộng của hàng loạt các Công ty dịch 

vụ logistics và cảng biển hiện có cũng như sự tham gia mới của rất nhiều công 

ty gia nhập vào ngành. Do đó, sự cạnh tranh giữa các doanh nghiệp ngày càng 

gay gắt và việc nâng cao lợi thế cạnh tranh của các công ty Dịch vụ logistics và 

cảng biển là vô cùng cần thiết trong bối cảnh hiện nay tạo ra sự phát triển bền 

vững cho doanh nghiệp đồng thời nâng cao hiệu quả hoạt động nói chung của thị 

trường ngành cảng biển và logistics nói riêng. 

Sau một thời gian nghiên cứu và tìm hiểu thực trạng hoạt động sản xuất 

kinh doanh chung của Công ty cổ phần Container Việt Nam, được tìm hiểu thực 

trạng lợi thế cạnh tranh của Công ty trong những năm gần đây, tác giả nhận thấy 

việc nâng cao lợi thế cạnh tranh đang có ý nghĩa chiến lược vô cùng quan trọng. 

Tuy nhiên, với sự phát triển mạnh mẽ của khoa học công nghệ, môi trường kinh 

doanh thay đổi…thì việc nâng cao lợi thế cạnh tranh trong công ty còn bộc lộ 

những tồn tại, hạn chế. Chính vì vậy, tác giả đã chọn đề tài: “Nghiên cứu lợi thế 

cạnh tranh của Công ty cổ phần Container Việt Nam” nhằm góp phần để đưa 

ra các giải pháp giúp doanh nghiệp nâng cao lợi thế cạnh tranh trong bối cảnh 

nhiều cơ hội nhưng cũng không ít thách thức hiện nay. 

Mục tiêu nghiên cứu 

Mục tiêu tổng quát 

Hệ thống hóa một số vấn đề lý luận cơ bản về lợi thế cạnh tranh, các yếu tố 

cấu thành và ảnh hưởng tới lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp. 
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Mục tiêu cụ thể 

Phân tích, đánh giá thực trạng lợi thế cạnh tranh của công ty cổ phần 

Container Việt Nam, phát hiện những ưu điểm cũng như các vấn đề còn hạn chế 

đồng thời đưa ra các đề xuất giải pháp nhằm nâng cao lợi thế cạnh tranh cho 

doanh nghiệp. 

Địa điểm, thời gian và đối tượng nghiên cứu 

Về địa điểm: Đề tài nghiên cứu thực trạng hoạt động kinh doanh, xu hướng 

phát triển và lợi thế cạnh tranh của công ty cổ phần Container Việt Nam so với 

các đối thủ cạnh tranh trên thị trường Việt Nam 

Về thời gian: Đề tài nghiên cứu dữ liệu và thực tế kết quả hoạt động kinh 

doanh, các tiêu chí đánh giá lợi thế cạnh trạnh của công ty cổ phần Container 

Việt Nam trong những năm gần đây, tập trung chủ yếu trong giai đoạn 2021-

2023. Những đề xuất nâng cao lợi thế cạnh tranh và chiến lược kinh doanh của 

công ty cổ phần Container Việt Nam từ nay đến năm 2030. 

Đối tượng nghiên cứu: Đối tượng nghiên cứu của đề tài là lợi thế cạnh 

tranh của công ty cổ phần Container Việt Nam so với các đối thủ cạnh tranh và 

các điều kiện của môi trường bên ngoài ảnh hưởng đến lợi thế cạnh tranh của 

công ty cổ phần Container Việt Nam để từ đó đưa ra các giải pháp cụ thể nhằm 

nâng cao lợi thế cạnh tranh của Công ty trong thời gian tới 

Nội dung nghiên cứu 

Nghiên cứu các yếu tố cấu thành và ảnh hưởng lợi thế cạnh tranh của Công 

ty Cổ phần cổ phần Container Việt Nam 
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CHƯƠNG 1 

TỔNG QUAN TÌNH HÌNH NGHIÊN CỨU 

 

Lợi thế cạnh tranh là chủ đề được nhiều tác giả và các nhà khoa học khai 

thác trong nhiều năm qua. Đây là vấn đề nóng và là chủ đề rộng để các nhà khoa 

học cả trong và ngoài nước tiếp cận. Nâng cao lợi thế cạnh tranh là vấn đề sống 

còn đối với doanh nghiệp, nên việc nghiên cứu để đưa ra được các giải pháp để 

giúp các doanh nghiệp tồn tại và phát triển là vấn đề các nhà khoa học quan tâm. 

Việc nghiên cứu lợi thế cạnh tranh đã được nhiều tác giả đề cập, nghiên cứu ở 

nhiều khía cạnh, phạm vi, không gian và đối tượng nghiên cứu khác nhau trong 

thời gian qua. Một số công trình nghiên cứu liên quan có thể tổng hợp như sau: 

1.1. Tổng quan tình hình nghiên cứu trong nước 

Trong nước, đến nay đã có khá nhiều đề tài nghiên cứu khoa học, luận án 

tiến sĩ, các bài viết nghiên cứu về lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp nói 

chung. Các đề tài, luận án, bài viết này nghiên cứu về lợi thế cạnh tranh của một 

ngành hoặc của nhóm sản phẩm cụ thể. Các công trình và đề tài nghiên cứu 

được tác giả tìm hiểu theo tiêu chí thời gian phát hành và có thể khái quát như 

sau: 

Bùi Thị Thanh (2012), “Nâng cao lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp, 

ứng dụng nghiên cứu định lượng trong kinh doanh tại các siêu thị tại Thành phố 

Hồ Chí Minh”, Nhà xuất bản Lao động. Trên cơ sở lý luận về nâng cao lợi thế 

cạnh tranh của doanh nghiệp, tác giả đã chọn lọc và ứng dụng lý thuyết lợi thế 

cạnh tranh vào mô hình kinh doanh siêu thị và mô hình các yếu tố quyết định lợi 

thế cạnh tranh, từ đó đưa ra giải pháp như đổi mới việc hoạch định và điều chỉnh 

chiến lược đầu tư phát triển các siêu thị, phát triển mạng lưới siêu thị để gia tăng 

độ bao phủ của kênh phân phối, kết hợp nâng cao hiệu suất sử dụng mặt bằng 

kinh doanh, đồng thời tăng cường liên kết, hợp tác với các nhà cung cấp, các nhà 

phân phối và cung ứng các dịch vụ bổ trợ, nâng cao năng lực quản trị của đội 

ngũ quản lý và thực hiện chuyên nghiệp hoá hoạt động của nhân viên trong siêu 

thị; từ đó góp phần nâng cao lợi thế cạnh tranh của các siêu thị tại Thành phố Hồ 

Chí Minh giai đoạn 2012-2020 và dự báo các điều kiện phát triển các yếu tố 

quyết định lợi thế cạnh tranh. 
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Phạm Thị Vân Anh (2020), “Giải pháp nâng cao năng lực cạnh tranh của 

doanh nghiệp trong hội nhập”, Bài viết đăng trên Tạp chí tài chính ngày 

08/11/2020. Tác giả đi vào phân tích thực trạng năng lực cạnh tranh của doanh 

nghiệp Việt Nam từ đó đưa ra các giải pháp giúp nâng cao năng lực cạnh tranh 

của doanh nghiệp trong quá trình hội nhập. Trong nền kinh tế Việt Nam hiện 

nay, khu vực doanh nghiệp nhỏ và vừa (DNNVV) chiếm trên 95% tổng số 

doanh nghiệp đăng ký, tạo ra khoảng 60% GDP, tạo ra hơn 90% việc làm cho 

người lao động. Điều này khẳng định, DNNVV đang là trụ cột chính trong nền 

kinh tế đất nước. Xác định rõ vai trò quan trọng, những năm qua, Việt Nam có 

nhiều nỗ lực hỗ trợ, tháo gỡ nhiều khó khăn, thúc đẩy khu vực DNNVV phát 

triển. Chính phủ tập trung các chính sách hỗ trợ những nội dung cụ thể: Phát huy 

và nâng cao hiệu quả hoạt động DNNVV, các doanh nghiệp đổi mới sáng tạo; 

Hỗ trợ đẩy mạnh phong trào khởi nghiệp quốc gia; Tạo thuận lợi để các hộ và cá 

nhân tự nguyện liên kết hình thành doanh nghiệp hoặc các hình thức tổ chức hợp 

tác khác; Hỗ trợ và khuyến khích hình thành các tập đoàn kinh tế tư nhân đa sở 

hữu và tư nhân góp vốn vào các tập đoàn kinh tế nhà nước; Hỗ trợ đổi mới, sáng 

tạo, hiện đại hoá công nghệ và phát triển nguồn nhân lực có đủ khả năng tham 

gia mạng sản xuất, chuỗi giá trị khu vực và toàn cầu; Cải cách mạnh mẽ thủ tục 

hành chính, tạo điều kiện thuận lợi cho kinh tế tư nhân phát triển. Những động 

thái tích cực này nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh cho doanh nghiệp Việt 

Nam nói chung và doanh nghiệp nhỏ và vừa nói riêng. 

Tô Tiến Đạt (2021), “Giải pháp nâng cao lợi thế cạnh tranh tại Công ty Cổ 

phần Misa”, Công trình nghiên cứu thạc sỹ Trường Đại học Thương mại. Tác 

giả đã hệ thống hóa lý thuyết về cạnh tranh, lợi thế cạnh tranh và trên cơ sở phân 

tích thực trạng lợi thế cạnh tranh xây dựng các nhóm giải pháp phát huy thế 

mạnh và tận dụng cơ hội, nhóm giải pháp khắc phục điểm yếu và hạn chế nguy 

cơ, nhóm giải pháp hỗ trợ như để nâng cao lợi thế cạnh tranh của công ty. 

Nguyễn Văn Thanh (2023), “Phát triển cơ sở hạ tầng logistics khu vực 

miền Trung: Thực trạng và giải pháp” bài viết trên Tạp chí Kinh tế và Dự báo. 

Khu vực miến Trung bao gồm 14 tinh và thành phố, trải dài từ Thanh Hóa đến 

Bình Thuận. Với nhiều cảng biển lớn, có 4 sân bay quốc tế và 5 sân bay nói địa, 

hệ thống đường bộ, đường cao tốc, đường sắt, đường thủy và hệ thống thống tin 

https://nsti.vista.gov.vn/publication/view/phat-trien-co-so-ha-tang-logistics-khu-vuc-mien-trung-thuc-trang-va-giai-phap-358316.html
https://nsti.vista.gov.vn/publication/view/phat-trien-co-so-ha-tang-logistics-khu-vuc-mien-trung-thuc-trang-va-giai-phap-358316.html
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liên lạc hiện đại, miền Trung có đầy đủ yếu tố cẩn thiết, thuận lợi cho phát triển 

logistics. Trên cơ sở phân tích thực trạng phát triển cơ sở hạ tầng logistics khu 

vực miền Trung, tác giả đề xuất những giải pháp trong thời gian tới. 

Với những công trình nghiên cứu trên, tác giả khẳng định tính kế thừa, độc 

lập khách quan và có sự khác biệt trong mục đích và phạm vi nghiên cứu. Công 

trình nghiên cứu tập trung nghiên cứu lợi thế cạnh tranh, từ đó đưa ra những 

đánh giá thực trạng, những giải pháp khả thi, cũng như những bài học kinh 

nghiệm cho Công ty cổ phần Container Việt Nam trong việc nâng cao lợi thế 

cạnh tranh. 

1.2. Tổng quan tình hình nghiên cứu của ngoài nước 

Năng lực cạnh tranh là từ khóa được nhiều tác giả đề cập và nghiên cứu từ 

nhiều năm trước đây, lợi thế cạnh tranh là là yếu tố cốt lõi của các doanh nghiệp 

để tồn tại, đề tài được trao đổi và nghiên cứu rất nhiều bởi các tác giả khác nhau 

như: 

C.K. Prahalad - Venkat Ramaswamy (2015), “Tương lai của cạnh tranh”, 

Nhà xuất bản Khoa học Xã hội. Tác giả chỉ ra rằng quan điểm truyền thống lấy 

công ty làm trung tâm của việc kiến tạo giá trị đang bị thách thức bởi những 

người tiêu dùng năng động, có tính kết nối cao và nhiều thông tin – kết hợp cùng 

với các ngành công nghiệp và công nghệ. Giá trị không còn nằm ở sản phẩm và 

dịch vụ được kiến tạo bởi công ty rồi được chuyển đến người tiêu dùng. Hai tác 

giả cho biết, giá trị là sự đồng kiến tạo của khách hàng và nhà sản xuất. Dựa trên 

nhiều thí nghiệm đang diễn ra trong việc đồng kiến tạo ở khắp các ngành công 

nghiệp, các tác giả trình bày một phương pháp tiếp cận mới để đánh giá sự sáng 

tạo. Trong khuôn khổ đó, sự tương tác giữa khách hàng và nhà sản xuất cá nhân 

hóa trải nghiệm đồng sáng tạo – cho phép từng khách hàng đồng sáng tạo ra các 

giá trị độc đáo với một mạng lưới kết nối của công ty và cộng đồng người tiêu 

dùng. 

Michael E.Porter (2016), “Lợi thế cạnh tranh”, Nhà xuất bản trẻ. Tác giả đã 

đưa ra những nghiên cứu về những cơ sở cốt lõi của lợi thế cạnh tranh trong 

từng doanh nghiệp. Tác giả đã đưa ra những phân tích, biến chiến lược từ một 

tầm nhìn mang tính vĩ mô trở thành một cấu trúc nhất quán của những hoạt động 

bên trong – một phần quan trọng của tư tưởng kinh doanh quốc tế hiện nay. Cấu 
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trúc mạnh mẽ đó cung cấp những công cụ hữu hiệu để hiểu được ảnh hưởng của 

chi phí và vị thế tương đối về chi phí của công ty. Chuỗi giá trị giúp các nhà 

quản lý phân biệt được những nguồn lực tiềm ẩn của giá trị khách hàng. Tác giả 

chỉ rõ lợi thế cạnh tranh không chỉ nằm ở bản thân mỗi hoạt động, mà còn ở cả 

mối liên kết giữa các hoạt động với nhau, với các hoạt động của nhà cung cấp và 

cả các hoạt động của khách hàng. 

Thomas M. Jonoes, Jeffrey S.Harison and Will Felps (2018), “How 

Applying Instrumental Stakeholder Theory Can Provide Sustainable Competitive 

Advantage” trên tạp chí Academy of management. Bài viết đã nghiên cứu về 

hoạt động đối với các công ty có có uy tín cao với các đối tác, từ đó phân tích lợi 

thế cạnh tranh bền vững của các doanh nghiệp. Lý thuyết về các bên liên quan 

công cụ xem xét các hệ quả về hiệu quả hoạt động đối với các công ty có uy tín 

cao với các bên liên quan, được đặc trưng bởi mức độ tin cậy, hợp tác và chia sẻ 

thông tin cao. 

Patricia Ordóñez de Pablos (2020). “Advances in Business Strategy and 

Competitive Advantage”, trên Universidad de Oviedo. Nghiên cứu đã chỉ ra 

quan điểm các doanh nghiệp không ngừng tìm kiếm những cách thức để đạt 

được lợi thế so với các đối thủ cạnh tranh của họ và củng cố vị thế trong môi 

trường kinh doanh. Do sự tiến bộ của công nghệ thông tin, cạnh tranh đã diễn ra 

trên phạm vi toàn cầu. Tác giả đã đưa ra những nghiên cứu hiện đại về các chiến 

lược kinh doanh được tạo ra, thực hiện và tái thiết kế để đáp ứng nhu cầu về 

cạnh tranh toàn cầu. Nghiên cứu đã đưa ra mô hình cạnh tranh cho các công ty, 

bao gồm khía cạnh lợi thế cạnh tranh, mô hình khái niệm và mô hình tài chính, 

đồng thời thúc đẩy mô hình kinh doanh đổi mới trên các yếu tố quyết định cạnh 

tranh ưu thế trong cạnh tranh toàn cầu. 

V Marakova, A Wolak-Tuzimek (2021), “Corporate social responsibility as 

a source of competitive advantage in large enterprises”, Journal of 

Competitiveness. Nghiên cứu đã chỉ ra lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp 

trong nền kinh tế thị trường không chỉ được tạo ra từ việc đảm bảo sản phẩm và 

dịch vụcó chất lượng cao, mà các hoạt động marketing, hoạt động đổi mới và 

việc áp dụng trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp là những nguồn lực chính tạo 
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nên lợi thế cạnh tranh trong các doanh nghiệp lớn đang hoạt động trên thị 

trường. 

(2021), “Mining the Past: History Scripting Strategies and Competitive 

Advantage in a Family Business”. Lịch sử ngày càng được ghi nhận như một 

nguồn lợi thế cạnh tranh đặc biệt cho các doanh nghiệp tư nhân. Bài viết nghiên 

cứu cách một doanh nghiệp tư nhân tận dụng lịch sử kinh doanh lâu đời ba thế 

hệ của gia đình để duy trì tăng trưởng có lãi trong 16 năm. Thông qua phân tích 

của mình, các tác giả xác định ba chiến lược viết kịch bản lịch sử — lồng ghép, 

xây dựng và xây dựng lịch sử gia đình — đã tạo ra các nguồn lợi thế cạnh tranh 

quan trọng cho doanh nghiệp tư nhân, tạo điều kiện cho cộng đồng rộng lớn hơn 

chấp nhận, tạo dựng danh tiếng liên tục và truyền cảm hứng cho sự đổi mới 

thông qua truyền thống. 

1.3. Khoảng trống nghiên cứu công trình nghiên cứu trong nước và ngoài 

nước 

Với đề tài nghiên cứu khoa học này, tác giả khẳng định tính kế thừa, độc 

lập khách quan và đặc biệt tác giả nhận ra sự khác biệt trong nghiên cứu lần này 

đó là mục đích và pham vi nghiên cứu. Đề tài này tập trung vào nghiên cứu lợi 

thế cạnh tranh. Từ đó đưa ra những đánh giá của tác động của lợi thế cạnh tranh 

của Công ty cổ phần Container Việt Nam và từ đó đưa ra những giải pháp khả 

thi nhất cho Công ty. Từ kết quả từ bài nghiên cứu khoa học là bài học kinh 

nghiệm cho Công ty trong vấn đề nâng cao lợi thế cạnh tranh.  
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CHƯƠNG 2: PHẠM VI, ĐỐI TƯỢNG VÀ  

PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU 

 

2.1. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu của đề tài 

2.1.1. Đối tượng nghiên cứu 

Đối tượng nghiên cứu của đề tài là lợi thế cạnh tranh của Công ty cổ phần 

Container Việt Nam (VICONSHIP) so với các đối thủ cạnh tranh và các điều 

kiện của môi trường bên ngoài ảnh hưởng đến lợi thế cạnh tranh của 

VICONSHIP để từ đó đưa ra các giải pháp cụ thể nhằm nâng cao lợi thế cạnh 

tranh của VICONSHIP trong thời gian tới. 

2.1.2. Phạm vi nghiên cứu 

Về không gian: Đề tài nghiên cứu thực trạng hoạt động kinh doanh, xu 

hướng phát triển và lợi thế cạnh tranh của VICONSHIP so với các đối thủ cạnh 

tranh trên thị trường Việt Nam. 

Về thời gian: Đề tài nghiên cứu dữ liệu và thực tế kết quả hoạt động kinh 

doanh, các tiêu chí đánh giá lợi thế cạnh trạnh của VICONSHIP trong những 

năm gần đây, tập trung chủ yếu trong giai đoạn 2021-2023. Những đề xuất nâng 

cao lợi thế cạnh tranh, chiến lược kinh doanh của VICONSHIP từ nay đến năm 

2025 và định hướng phát triển đến năm 2030 

Về nội dung nghiên cứu: Nghiên cứu các yếu tố cấu thành và ảnh hưởng lợi 

thế cạnh tranh của Công ty cổ phần Container Việt Nam. 

2.2. Phương pháp tiếp cận 

Đề tài đã sử dụng phối hợp nhiều phương pháp nghiên cứu khác nhau để có 

được những dữ liệu phản ánh một cách tổng hợp, khách quan và đa chiều về lợi 

thế cạnh tranh của VICONSHIP đảm bảo Mục tiêu nghiên cứu 

- Về lý thuyết: Hệ thống hóa một số vấn đề lý luận cơ bản về lợi thế cạnh 

tranh, các yếu tố cấu thành và ảnh hưởng tới lợi thế cạnh tranh của doanh 

nghiệp. 

- Về thực tiễn: Phân tích, đánh giá thực trạng lợi thế cạnh tranh của Công ty 

cổ phần Container Việt Nam, phát hiện những ưu điểm cũng như các vấn đề còn 

hạn chế đồng thời đưa ra các đề xuất giải pháp nhằm nâng cao lợi thế cạnh tranh 

cho doanh nghiệp. 
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2.3. Phương pháp nghiên cứu 

2.3.1. Phương pháp thu thập và phân tích dữ liệu thứ cấp 

Dữ liệu thứ cấp được thu thập và phân tích là những dữ liệu tổng quan về 

ngành dịch vụCảng biển và logistics Việt Nam; thực trạng hoạt động kinh 

doanh, chiến lược phát triển, lợi thế cạnh tranh của VICONSHIP. 

Nguồn dữ liệu thứ cấp về thực trạng hoạt động, phát triển của VICONSHIP 

trong những năm gần đây được công bố trong các báo cáo thường niên, báo cáo 

tài chính, báo cáo thống kê nội bộ và báo cáo ngành nghề của VICONSHIP, trên 

các tạp chí chuyên ngành và các cuộc họp, hội thảo khoa học trong nước. Thông 

tin và số liệu về ngành dịch vụCảng biển và logistics có thể tìm thấy trong các 

báo cáo phân tích ngành, chiến lược và chính sách phát triển ngành dịch vụ 

logistics và cảng biển do UBCK công bố, báo cáo tình hình hoạt động kinh 

doanh của các Công ty. Các nghiên cứu về lợi thế cạnh tranh của dịch vụ 

logistics và cảng biển thường được đăng tải trên các tạp chí chuyên ngành và hội 

thảo khoa học. 

Quy trình thu thập và phân tích dữ liệu thứ cấp như sau: 

- VICONSHIP trụ sở chính Hải Phòng là đơn vị được tác giả lựa chọn tiếp 

cận và thu thập tài liệu. 

- Rà soát các nguồn thông tin đại chúng: Tìm kiếm dữ liệu mới nhất 

trên các nguồn dễ tiếp cận như báo cáo chuyên ngành…cả dưới dạng in ấn và 

trực tuyến. Các nguồn chủ yếu bao gồm: 

o Các báo cáo thông kê từ các nguồn báo và tạp chí đề cập nhiều về ngành 

dịch vụCảng biển và logistics (Bản tin tài chính; Cafef; Fireant, tạp chí Bộ công 

thương, Hiệp hội VLA…); Các tạp chí về giao nhận hàng hóa, dịch vụ logistics  

và dịch vụ cảng biển 

o Các tạp chí về dịch vụ logistics và cảng biển như như Tạp chí Công 

Thương Tạp chí Tài Nguyên và Môi trường, Tạp chí Tài chính, Tạp chí kinh tế 

và Dự báo 

o Các cổng thông tin điện tử của Chính phủ, Bộ Tài chính, Tổng cục Hải 

Quan, Trang thông tin điện tử Logistics Việt Nam v.v. để tìm kiếm dữ liệu chính 

thức về các kế hoạch phát triển, các quyết định phê duyệt chiến lược phát triển 

tổng thể đối với ngành dịch vụCảng biển và logistics. 
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- Kiểm tra dữ liệu: Dữ liệu thu thập từ các nguồn khác nhau được kiểm 

tra theo các tiêu thức về tính chính xác, tính thích hợp và tính thời sự. Các dữ 

liệu được đối chiếu và so sánh để có được sự nhất quán và thống nhất, đảm bảo 

nội dung phân tích có được độ tin cậy cao. 

- Tập hợp và phân tích dữ liệu theo mục tiêu đã xác định : Sau khi đã 

tập hợp và sàng lọc, dữ liệu thứ cấp chủ yếu được sử dụng để hình thành cơ sở 

lý luận cũng như tìm hiểu kinh nghiệm phát triển cho ngành dịch vụ logistics  và 

cảng biển Việt nam nói chung và cho VICONSHIP nói riêng trong chương 2. 

Dữ liệu thứ cấp là nguồn tài liệu quan trọng để phân tích các nội dung liên quan 

đến khái quát thực trạng ngành dịch vụ logistics và cảng biển cũng như tổng quan 

về VICONSHIP. Bên cạnh đó, dữ liệu thứ cấp cũng cung cấp một số thông tin cơ 

bản cho phần dự báo thị trường và dịch vụ logistics và cảng biển trong chương 4 

của đề tài. 

Trong đề tài này, dữ liệu thứ cấp được thu thập và phân tích trước tiên để có 

được thông tin nền và hiểu biết toàn cảnh cho các bước nghiên cứu tiếp theo. 

2.3.2. Phương pháp thu thập và phân tích dữ liệu sơ cấp 

Dữ liệu sơ cấp được thu thập thông qua việc phỏng vấn các chuyên gia 

(Cán bộ lãnh đạo VICONSHIP và đại diện khách hàng) và điều tra khách hàng 

về lợi thế cạnh tranh của Công ty cổ phần Container Việt Nam. Đây là phương 

pháp được sử dụng phổ biến để thu thập dữ liệu sơ cấp trong lĩnh vực kinh tế-xã 

hội bởi ưu thế về chất lượng thông tin cao. Nội dung phỏng vấn và điều tra tập 

trung vào làm rõ tình hình hoạt động kinh doanh và thực trạng lợi thế cạnh tranh 

của VICONSHIP và các yếu tố cấu thành cũng như ảnh hưởng đến lợi thế cạnh 

tranh của doanh nghiệp. 

 Quy trình thu thập dữ liệu sơ cấp: 

Phỏng vấn: 

Tác giả chọn ra 3 cán bộ trong Ban điều hành của Công ty VICONSHIP để 

tiến hành phỏng vấn.  

- Thiết kế bản phỏng vấn: Bản phỏng vấn được thiết kế dành riêng cho 

từng đối tượng được phỏng vấn. Mỗi đối tượng với các chức năng, nhiệm vụ 

khác nhau sẽ được tiến hành phỏng vấn với các câu hỏi khác nhau phù hợp với 

chức năng, nhiệm vụ của đối tượng được phỏng vấn. 
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Cấu trúc mỗi bản phỏng vấn các câu hỏi về khả năng ứng phó đối với các 

thay đổi môi trường bên ngoài cũng như sức mạnh nội bộ bên trong của 

VICONSHIP. 

Bên cạnh việc phỏng vấn cán bộ lãnh đạo VICONSHIP, tác giả còn phỏng 

vấn 2 khách hàng đại diện nhằm thu thập những thông tin khách quan về nhận 

định của khách hàng đối với lợi thế cạnh tranh của VICONSHIP cũng như các 

doanh nghiệp khác trên thị trường và những nhu cầu của khách hàng khi sử dụng 

dịch vụ. 

- Điều tra: 

+ Đối tượng: Để đánh giá lợi thế cạnh tranh của của VICONSHIP  trong 

cảm nhận của khách hàng và nhân viên, tác giả đã tiến hành khảo sát bằng phiếu 

điều tra các KH đã và đang sử dụng các sản phẩm dịch vụcủa VICONSHIP. 

+ Phương pháp xử lý số liệu sơ cấp: 

Danh mục các câu hỏi được gửi tới địa chỉ email của các đối tượng phỏng 

vấn. 

Phương pháp thống kê: Dùng Excel để tính toán các số liệu về hiệu quả 

kinh doanh của Công ty. 

Phương pháp phân tích, so sánh, tổng hợp: Các số liệu từ bảng báo cáo tài 

chính, kế toán được so sánh qua các năm, phân tích thực trạng môi trường hoạt 

động của Công ty cũng như tổng hợp để đưa ra nhận xét. 

Phương pháp nghiên cứu định tính được triển khai xuyên suốt bài nghiên 

cứu để phân tích kết quả phỏng vấn các chuyên gia nhằm làm rõ bức tranh thực 

trạng môi trường kinh doanh và lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp. 

Tác giả xin được phép không đưa kết quả các bút ký phỏng phép công khai 

do đó tác giả không đưa vào trong phụ lục. Kết quả phân tích là cơ sở để tham 

chiếu và đánh giá tình hình nghiên cứu. 
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CHƯƠNG 3 HỆ THỐNG HÓA CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ LỢI THẾ 

CẠNH TRANH CỦA DOANH NGHIỆP 

 

3.1. Một số khái niệm cơ bản 

3.1.1. Khái niệm cạnh tranh 

Cho đến nay, thuật ngữ cạnh tranh được sử dụng cho nhiều lĩnh vực khác 

nhau như lĩnh vực kinh tế, thương mại, luật, chính trị, sinh thái, thể thao,…và 

thường xuyên được nhắc tới trong sách, báo chuyên môn, các diễn đàn kinh tế 

cũng như trên các phương tiện thông tin đại chúng và được sự quan tâm của nhiều 

đối tượng, từ nhiều góc độ khác nhau, dẫn đến có rất nhiều quan niệm khác nhau 

về cạnh tranh. 

Paul A.Samuelson và W.D.Nordhaus (1995), là hai nhà kinh tế học Mỹ 

trong cuốn Kinh tế học nêu: Cạnh tranh (Competition) là sự kình địch giữa các 

doanh nghiệp cạnh tranh với nhau để giành khách hàng hoặc thị trường. 

Theo Từ điển kinh doanh của Anh (1992), thì cạnh tranh trong cơ chế thị 

trường được định nghĩa là sự ganh đua, sự kình địch giữa các nhà kinh doanh 

nhằm giành tài nguyên sản xuất cùng một loại hàng hoá về phía mình. 

Giáo sư Michael E. Porter (1996), người được xem là“cha đẻ” của chiến 

lược cạnh tranh, một trong những giáo sư nổi tiếng của trường kinh doanh 

Harvard đưa ra định nghĩa về cạnh tranh như sau: Cạnh tranh, hiểu  theo cấp độ 

doanh nghiệp là việc đấu tranh hoặc giành giật từ một số đối thủ về khách hàng, 

thị phần hay nguồn lực của các doanh nghiệp. Tuy nhiên, bản chất của cạnh 

tranh ngày nay không phải tiêu diệt đối thủ mà chính là doanh nghiệp phải tạo ra 

và mang lại cho khách hàng những giá trị gia tăng cao hơn hoặc mới lạ hơn đối 

thủ để họ có thể lựa chọn mình mà không đến với đối thủ cạnh tranh. 

Như vậy, với những quan niệm trên thì phạm trù cạnh tranh có thể được 

hiểu như sau: “Cạnh tranh là quan hệ kinh tế mà ở đó các chủ thể  kinh tế ganh 

đua nhau tìm biện pháp chiến lược khoa học và cả nghệ thuật để cạnh tranh và 

hợp tác nhằm đạt mục tiêu tạo dựng lợi thế cạnh tranh bền vững của mình; đồng 

thời đáp ứng kỳ vọng của các bên có liên quan. 
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* Vai trò và vị trí của cạnh tranh 

Đối với doanh nghiệp 

Cạnh tranh giúp cho doanh nghiệp luôn linh hoạt, năng động, thích ứng 

nhanh kịp thời với những thay đổi của môi trường bên ngoài. Để tồn tại và phát 

triển đòi hỏi  doanh nghiệp cần phải giành thắng lợi trong cạnh tranh, muốn vậy 

doanh nghiệp cần phải huy động và sử dụng các nguồn lực một cách hiệu quả. 

Bên cạnh đó thì các doanh nghiệp phải thường xuyên cải tiến công nghệ, áp 

dụng tiến bộ khoa học kỹ thuật, đầu tư thêm máy móc thiết bị, tăng cường công 

tác R&D để tạo ra các sản phẩm mới có tính chất đặc sắc, có chất lượng tốt phù 

hợp với nhu cầu khách hàng. Ngày nay, ngoài các giá trị cốt lõi, doanh nghiệp 

cũng cần phải quan tâm nhiều đến các dịch vụ trước, trong và sau bán hàng như 

là một biện pháp gia tăng các giá trị cho khách hàng. 

Việc cạnh tranh cũng giúp cho các doanh nghiệp hoàn thiện cơ cấu tổ chức, 

thúc đẩy nhân viên và lãnh đạo phát huy mọi ý tưởng của  mình để tạo ra cho 

khách hàng những giá trị vượt trội. 

Đối với người tiêu dùng: 

Trong nền kinh tế thị trường, sự cạnh tranh giữa các doanh nghiệp mang lại 

cho người tiêu dùng rất nhiều lợi ích: 

-  Có nhiều mặt hàng để lựa chọn, phù hợp với túi tiền. Cùng một khoản 

tiền bỏ ra nhưng khách hàng có thể mua được nhiều sản phẩm với nhiều tiện ích 

nhất. 

-  Nhận được sự chăm sóc chu đáo của người bán. 

-  Mua hàng hóa với giá trị sử dụng cao nhưng với giá trị cạnh tranh 

thấp nhất. 

-  Có nhiều thời gian đầu tư vào việc khác. 

-  Giảm căng thẳng với những mặt hàng giải trí độc đáo. 

-  Cuộc sống văn minh, hiện đại, tiết kiệm nhiều chi phí. 

Đối với xã hội 

- Cạnh tranh làm cho xã hội ngày càng tiến bộ, sử dụng tối ưu nguồn lực xã 

hội vào việc tạo ra các giá trị được khách hàng đón nhận, nâng cao chất lượng 

cuộc sống, giải quyết công ăn việc làm. 

- Đưa con người vào những tầm nhận thức cao hơn, tạo điều kiện cho con 
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người phát triển toàn diện. 

- Tính cạnh tranh giúp cho con người tìm tòi, khám phá, phát minh phục vụ 

con người làm cho xã hội ngày càng văn minh hơn. 

Tóm lại, cạnh tranh có vai trò rất quan trọng trong kinh doanh, là động lực 

mạnh mẽ thúc đẩy sản xuất phát triển. Nó buộc các doanh nghiệp phải thường 

xuyên năng động, nhạy bén, thường xuyên cải tiến, hoàn thiện nguồn lực, năng 

lực để nâng cao năng suất, chất lượng và hiệu quả kinh tế. 

3.1.2. Khái niệm và vai trò lợi thế cạnh tranh 

Lợi thế cạnh tranh là thuật ngữ được sử dụng phổ biến trên các tài liệu, 

trong nghiên cứu và kinh doanh. 

Theo cách hiểu thông thường, lợi thế cạnh tranh là sở hữu của những giá trị 

đặc thù, cho phép có thể “nắm bắt cơ hội” kinh doanh để mang lại lợi nhuận. Vì 

vậy, khi nói đến lợi thế cạnh tranh là nói đến lợi thế mà một doanh nghiệp, một 

quốc gia đang có và có thể có so với các đối thủ cạnh tranh. Nghĩa là, lợi thế 

cạnh tranh là một khái niệm vừa có tính vi mô (giữa các doanh nghiệp trong 

cùng một ngành của một quốc gia), vừa có tính vĩ mô (giữa các ngành trong 

cùng một quốc gia hoặc giữa các quốc gia với nhau). 

Theo M.Porter, 1996: “Cạnh tranh là vấn đề cơ bản quyết định sự thành 

công hay thất bại của doanh nghiệp…Chiến lược cạnh tranh là sự tìm kiếm vị 

thế cạnh tranh thuận lợi trong ngành – đấu trường chính của cạnh 

tranh…Chiến lược cạnh tranh nhằm mục đích tạo lập một vị thế cạnh tranh 

thuận lợi và bền vững trước những sức ép quyết định sự cạnh tranh trong 

ngành.” 

Có hai vấn đề trọng tâm làm nền tảng cho việc lựa chọn chiến lược cạnh tranh. 

Thứ nhất là mức độ hấp dẫn của ngành để có thể mang lại lợi nhuận lâu dài và các 

yếu tố quyết định điều này…Thứ hai là vị thế tương đối của doanh nghiệp trong 

ngành. Định vị doanh nghiệp sẽ xác định khả năng thu lợi nhuận của doanh nghiệp 

cao hơn hay thấp hơn mức trung bình của ngành. Một doanh nghiệp có khả năng 

định vị tốt sẽ có thể thu lợi nhuận nhiều hơn ngay cả khi cấu trúc ngành bất lợi và do 

đó khả năng sinh lợi của ngành cũng khá khiêm tốn. 

Nền tảng cơ bản để hoạt động của doanh nghiệp đạt được mức trên trung 

bình trong dài hạn là lợi thế cạnh tranh bền vững. Cho dù doanh nghiệp có vô số 
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điểm mạnh và điểm yếu trước các đối thủ khác, tựu trung lại có hai loại lợi thế 

cạnh tranh mà doanh nghiệp có thể sở hữu: chi phí thấp hoặc khác biệt hóa. Điều 

quan trọng của bất cứ thế mạnh hay nhược điểm nào của doanh nghiệp cuối 

cùng vẫn là việc ảnh hưởng từ những ưu/ khuyết điểm đó đến chi phí và sự khác 

biệt hóa có liên quan. Hai loại lợi thế cạnh tranh cơ bản này kết hợp với phạm vi 

hoạt động của một doanh nghiệp đang theo đuổi sẽ cho phép tạo ra ba chiến lược 

cạnh tranh tổng quát để đạt được hiệu quả trên mức trung bình của ngành, đó là 

chiến lược chi phí thấp, chiến lược khác biệt hóa và chiến lược tập trung. 

Về cơ bản lợi thế cạnh tranh phát sinh từ các giá trị mà doanh nghiệp có thể 

tạo cho người mua, giá trị này phải lớn hơn các chi phí mà doanh nghiệp đã bỏ 

ra. Giá trị này là mức người mua sẵn lòng thanh toán và một giá trị cao hơn xuất 

hiện khi mức giá thấp hơn các đối thủ cạnh tranh; hoặc cung cấp những tiện ích 

độc đáo khiến người mua vẫn hài lòng với mức giá cao hơn bình thường. Do đó, 

cách giải thích này có thể thấy: 

Thứ nhất, chiến lược cạnh tranh và mục đích của nó là tìm kiếm, tạo lập 

cho doanh nghiệp một vị thế cạnh tranh thuận lợi và bền vững trong ngành trước 

các đối thủ. Vì đây chính là điều kiện để doanh nghiệp thu được lợi nhuận trên 

mức trung bình và do đó mục tiêu của doanh nghiệp có thể đạt được. Song, điều 

đó chỉ xảy ra khi doanh nghiệp tạo lập và duy trì được lợi thế cạnh tranh bền 

vững. 

Thứ hai, lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp xuất hiện và được duy trì bền 

vững, nói cách khác doanh nghiệp thu được lợi nhuận trên mức trung bình trong 

dài hạn khi cùng một chi phí, doanh nghiệp tạo ra cho người mua một giá trị 

vượt trội so với các đối thủ. Vì thế, “Điều quan trọng đối với bất kỳ một tổ chức 

kinh doanh nào là phải xây dựng và duy trì được lợi thế cạnh tranh bền vững. 

Nghĩa là doanh nghiệp phải liên tục cung cấp cho thị trường một giá trị đặc biệt 

mà không có đối thủ nào có thể cung cấp được”. Bởi vậy, lợi thế cạnh tranh là 

khái niệm dùng để chỉ vị thế cạnh tranh thuận lợi của doanh nghiệp so với đối 

thủ. Đó là “vị trí tương đối” của doanh nghiệp trên thị trường, mà ở vị trí đó cho 

phép doanh nghiệp có thể mang đến cho khách hàng một giá trị vượt trội so với 

các đối thủ. Vì thế, khách hàng sẽ chọn sản phẩm, dịch vụcủa doanh nghiệp và 

nhờ đó doanh nghiệp sẽ thu được lợi nhuận cao hơn mức trung bình của ngành. 



 

16 
 

Như vậy, lợi thế cạnh tranh là một khái niệm kinh doanh mô tả các thuộc 

tính cho phép một tổ chức (doanh nghiêp) thực hiện tốt hơn đối thủ. Những 

thuộc tính này có thể bao gồm quyền khai thác tài nguyên thiên nhiên, vị trí địa 

lý, rào cản gia nhập cao, nguồn cung cấp nhân viên có tay nghề cao, khả năng 

khai thác và ứng dụng hiệu quả công nghệ, trang thiết bị và các công nghệ mới, 

khả năng đáp ứng tốt nhất nhu cầu khách hàng, hoặc (và) năng lực quản trị 

doanh nghiệp… 

Các  lý thuyết bởi Barney về cơ bản lập luận rằng một lợi thế cạnh tranh 

của một tổ chức bắt nguồn từ một tập hợp các nguồn lực hữu hình và vô hình 

theo ý của mình. 

Tư tưởng chính của học thuyết nguồn lực RBV (Resource-Based View) là 

lợi thế cạnh tranh của một doanh nghiệp nằm chủ yếu trong việc doanh nghiệp 

đó sử dụng hiệu quả một tập hợp các nguồn lực hữu hình và/hoặc vô hình có giá 

trị. Các doanh nghiệp trên thị trường khác nhau vì sở hữu các nguồn lực khác 

nhau. Quan điểm dựa trên nguồn lực RBV (Resource-Based View) cho rằng để 

đạt được và duy trì lợi thế cạnh tranh, nguồn lực doanh nghiệp đóng vai trò rất 

quan trọng, công ty sẽ thành công nếu nó trang bị các nguồn lực phù hợp nhất và 

tốt nhất đối với việc kinh doanh và chiến lược của doanh nghiệp. RBV không 

chỉ tập trung phân tích các nguồn lực bên trong mà nó còn liên kết năng lực bên 

trong với môi trường bên ngoài. Lợi thế cạnh tranh sẽ bị thu hút về doanh 

nghiệp nào sở hữu những nguồn lực hoặc năng lực tốt nhất. Do vậy, theo RBV, 

lợi thế cạnh tranh liên quan đến sự phát triển và khai thác các nguồn lực và năng 

lực cốt lõi của doanh nghiệp. 

3.2. Một số lý thuyết có liên quan về lợi thế cạnh tranh 

3.2.1. Lý thuyết nguồn lực (Resource Based View) 

Các quan điểm dựa trên nguồn lực RBV lý thuyết bởi Barney về cơ bản lập 

luận rằng một lợi thế cạnh tranh của một tổ chức bắt nguồn từ một tập hợp các 

nguồn lực hữu hình và vô hình theo ý của mình. 

Tư tưởng chính của học thuyết nguồn lực RBV (Resource-Based View) là 

lợi thế cạnh tranh của một doanh nghiệp nằm chủ yếu trong việc doanh nghiệp 

đó sử dụng hiệu quả một tập hợp các nguồn lực hữu hình và/hoặc vô hình có giá 

trị. Các doanh nghiệp trên thị trường khác nhau vì sở hữu các nguồn lực khác 

https://luatduonggia.vn/quan-diem-dua-tren-nguon-luc-rbv-la-gi-noi-dung-va-y-nghia/
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nhau. Quan điểm dựa trên nguồn lực RBV (Resource-Based View) cho rằng để 

đạt được và duy trì lợi thế cạnh tranh, nguồn lực doanh nghiệp đóng vai trò rất 

quan trọng, công ty sẽ thành công nếu nó trang bị các nguồn lực phù hợp nhất và 

tốt nhất đối với việc kinh doanh và chiến lược của doanh nghiệp. RBV không 

chỉ tập trung phân tích các nguồn lực bên trong mà nó còn liên kết năng lực bên 

trong với môi trường bên ngoài. Lợi thế cạnh tranh sẽ bị thu hút về doanh 

nghiệp nào sở hữu những nguồn lực hoặc năng lực tốt nhất. Do vậy, theo RBV, 

lợi thế cạnh tranh liên quan đến sự phát triển và khai thác các nguồn lực và năng 

lực cốt lõi của doanh nghiệp 

3.2.2. Các chiến lược cạnh tranh điển hình của M. Porter 

Các chiến lược cạnh tranh điển hình của M. Porter 

Quan điểm chiến lược cạnh tranh phổ biến nhất là của M. Porter (1980) 

theo đó có ba chiến lược cạnh tranh mà doanh nghiệp có thể áp dụng để đối phó 

với đối thủ cạnh tranh bao gồm: chiến lược cạnh tranh chi phí thấp, chiến lược 

cạnh tranh khác biệt hóa và chiến lược cạnh tranh tập trung. chiến lược cạnh 

tranh khác biệt hóa được sử dụng bởi các doanh nghiệp muốn cung cấp cho 

khách hàng các sản phẩm đa dạng về chủng loại và chất lượng cao. Sau này có 

nhiều tác giả có đồng quan điểm với M. Porter (1980) như Strickland (2001) khi 

cho rằng chiến lược cạnh tranh này mang lại sự khác biệt giữa sản phẩm của 

doanh nghiệp với đối thủ cạnh tranh, chúng đáp ứng những nhu cầu mang tính 

cá biệt của khách hàng. Nói cách khác chiến lược cạnh tranh khác biệt hóa là 

một chiến lược mà DN sản xuất và cung cấp cho khách hàng những sản phẩm 

quan trọng với mức chi phí phù hợp. Theo Strickland (2001), chiến lược này là 

phương thức cạnh tranh hấp dẫn trong trường hợp nhu cầu và sở thích của khách 

hàng đa dạng và khó được thỏa mãn bởi một sản phẩm tiêu chuẩn hóa. Để thành 

công với chiến lược cạnh tranh khác biệt hóa, doanh nghiệp cần phải nghiên cứu 

kỹ lưỡng nhu cầu, hành vi của người mua để tìm hiểu được những nhu cầu mang 

tính tiềm ẩn, điều quan trọng với khách hàng và khả năng chi trả của họ. 

Chiến lược cạnh tranh chi phí thấp là chiến lược mà doanh nghiệp đạt được 

mức chi phí thấp hơn so với đối thủ cạnh tranh trên một phạm vi rộng. Harvey 

(1988) mô tả chiến lược cạnh tranh chi phí thấp sử dụng sản phẩm dịch vụcó giá 

rẻ để thu hút khách hàng. Chiến lược này tập trung vào việc thiết kế và sản xuất 
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các sản phẩm cho khách hàng với mức giá thấp hơn so với các đối thủ cạnh 

tranh trên thị trường. Doanh nghiệp áp dụng chiến lược cạnh tranh chi phí thấp 

có khả năng phục vụ phân khúc thị trường rộng và lượng lớn khách hàng có sự 

quan tâm chủ yếu đến vấn đề giá cả. chiến lược cạnh tranh chi phí thấp giúp 

doanh nghiệp tạo lập được lợi thế về chi phí đồng thời tăng lợi nhuận nhờ đạt 

được thị phần lớn. Các DN có thể triển khai nhiều hoạt động để có được lợi thế 

về chi phí như cải thiện quy trình sản xuất, tiếp cận nguồn nguyên liệu giá rẻ, cắt 

giảm chi phí tổng thể… Theo Hoskisson (2004), các doanh nghiệp triển khai 

chiến lược cạnh tranh chi phí thấp thường bán các sản phẩm được tiêu chuẩn hóa 

với phổ rộng các khách hàng. Theo Porter (1980), để đạt được thành công với 

chiến lược này, doanh nghiệp phải kiểm soát được chi phí để đạt được mức chi 

phí thấp nhất trong ngành mà họ đang hoạt động. Bởi khi xuất hiện sản phẩm có 

giá thấp các doanh nghiệp trong ngành sẽ giảm giá để cạnh tranh, thu hút và giữ 

chân khách hàng. Theo Thompson (1996) chiến lược cạnh tranh chi phí thấp sẽ 

thành công nếu doanh nghiệp các phương thức quản lý tối ưu và tập trung vào 

các cơ hội tiết kiệm chi phí, giảm thiểu sự lãng phí và không bổ sung những giá 

trị mà khách hàng không coi trọng. Áp lực cắt giảm chi phí đối với các doanh 

nghiệp theo đuổi chiến lược cạnh tranh chi phí thấp là rất lớn, nhưng các doanh 

nghiệp vẫn nên cung cấp các sản phẩm có tính năng, công dụng mà khách hàng 

chấp nhận được. Tránh trường hợp cắt giảm chi phí bằng cách can thiệp vào chất 

lượng sản phẩm bởi đó là cách cạnh tranh không hiệu quả. 

Lý thuyết mạng giá trị (Lý thuyết trò chơi) 

Lý thuyết trò chơi (Game Theory) (Von Neumann, 1944; Nash, Selten and 

Harsanyi,1994; R.Gibbon, 1992) mà nền tảng ứng dụng là mạng giá trị (Value 

Net) được xem là sự tiến triển đáng kể về cách tiếp cận đối với cân nhắc các 

quyết định chiến lược khi mà các quan điểm về cạnh tranh cũng như phương 

thức ứng xử trong cạnh tranh trước đây, chẳng hạn của M.Porter, đã không còn 

phù hợp (M.Porter,1980,1985). 

Từ quan điểm của Porter, chiến lược là đánh bại các đối thủ cạnh tranh 

thông qua sự cạnh tranh khốc liệt, chiến đấu với các khách hàng và nhà cung cấp 

với khả năng thương lượng và tạo ra những trở ngại cho người tham gia mới. 

Không giống M.Porter, Fjeldstad và Stabell (1998) đã đưa ra một hệ tư tưởng 
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mới được gọi là “mạng giá trị” với quan điểm kinh doanh là “chiến tranh và hòa 

bình” là “tranh hợp”. Kinh doanh là sự hợp tác khi cần tạo ra chiếc bánh nhưng 

sẽ là cạnh tranh khi đến lúc chia phần chiếc bánh đó. 

Theo mô hình mạng giá trị, 5 yếu tố cấu thành cuộc chơi là Người chơi 

(Players), Giá trị gia tăng (Added Values), Quy tắc (Rules), Chiến thuật 

(Tactics) và Phạm vi (Scope) được viết tắt theo tiếng Anh là PARTS. Cùng với 

Mạng giá trị, các yếu tố này hợp thành một hệ thống khái niệm cốt lõi để áp 

dụng lý thuyết Trò chơi vào kinh doanh. 

 

Sơ đồ 1.1: Mạng giá trị 

(Nguồn: Nash, Selten and Harsanyi,1994) 

 Lý thuyết đường giá trị cạnh tranh (Chiến lược đại dương xanh) 

Năm 2005, Renee Mauborgne và Chan Kim – 2 giáo sư đến từ Viện 

INSEAD (Pháp), đã xuất bản cuốn sách “Blue Ocean Strategy: How to Create 

Uncontested Market Space and the Make Competition Irrelevant.” Tự đề cuốn 

sách được tạm dịch là “Chiến lược Đại dương xanh: Cách tạo khoảng trống thị 

trường và vô hiệu hóa sự cạnh tranh”. 

Kim và Mauborgne cho rằng “Sự thành công bền vững không đến từ việc 

cạnh tranh với các đối thủ mà từ việc tạo ra Đại đương xanh”. Họ nhấn mạnh 

rằng các công ty nên tập trung khám phá thị trường mới hơn là cạnh tranh trong 

một thị trường bão hòa. 

Chiến dịch Đại dương xanh bao gồm nhiều nội dung khác nhau liên quan 

đến việc tạo ra thị trường mới như: 

Tạo ra thị trường mới, không tập trung vào thị trường hiện tại 

Tập trung vô hiệu hóa sự cạnh tranh chứ không phải đánh bại đối thủ trong 

cùng thị trường 
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Nghiên cứu, phân tích hành vi của người tiêu dùng với mục tiêu tạo ra nhu 

cầu mới 

Phát triển bộ máy công ty dựa trên sự kết hợp giữa một hình kinh doanh 

khác biệt và chi phí thấp 

Hướng đến nhóm đối tượng khách hàng mới trong thị trường tiềm năng 

mới – nơi không có nhiều sự cạnh tranh. 

Chiến lược Đại dương xanh đóng một vai trò thiết yếu trong việc quản trị 

kinh doanh. Thay vì tham gia vào thương trường khốc liệt để chiếm lấy thị phần, 

chiến dịch Đại dương xanh hướng doanh nghiệp đến con đường khai thác thị 

trường mới đồng thời tạo ra lợi nhuận từ đó. 

Chiến lược cạnh tranh theo quan điểm của Mintzberg 

Mintzberg (2001) tiếp cận với quan điểm chiến lược toàn diện trên cơ sở lý 

thuyết chiến lược cạnh tranh của Porter (1986) và Ansoff (1965). Theo ông, 

chiến lược cạnh tranh nên xuất phát từ việc định vị hoạt động kinh doanh của 

DN, tiếp đến là định hướng sự phát triển của nó trong dài hạn, sau đó phân tích 

cạnh tranh để quyết định cách thức cạnh tranh với các đối thủ cạnh tranh trên thị 

trường. Đối với mỗi phân đoạn thị trường, cơ cấu lại chuỗi hoạt động theo 

hướng lãnh đạo về chi phí hoặc khác biệt hóa. Mintzberg (2001) thảo luận về 

những yếu tố đặc trưng giúp DN có thể cạnh tranh với các đối thủ khác bằng các 

yếu tố: chất lượng sản phẩm, giá, các dịch vụhỗ trợ, hình ảnh DN và giá cả. 

Nhìn chung cách tiếp cận này cũng tương tự với quan điểm của Porter bởi những 

yếu tố đưa ra đều phù hợp với chiến lược cạnh tranh chi phí thấp hoặc khác biệt 

hóa. Đối với Mintzberg (2001), không khác biệt cũng là một chiến lược, một 

cách riêng để DN cạnh tranh. Sau khi xác định được cạnh tranh ở đâu và bằng 

cách nào, ông dựa trên các chiến lược phát triển của Ansoff (1965) và chia 

chúng thành chiến lược phát triển và chiến lược mở rộng. Ông cũng cho rằng 

các chiến lược thị trường bao gồm thâm nhập thị trường, phát triển thị trường, 

phát triển sản phẩm là vấn đề cốt lõi của hoạt động kinh doanh hiện đại, vì thế 

ông thay đổi chiến lược đa dạng hóa của Ansoff bằng chiến lược mở rộng thông 

qua hoạt động sáp nhập và mua lại. có năm chiến lược cạnh tranh cơ bản mà 

Mintzberg đề xuất bao gồm: chiến lược định vị, chiến lược phân biệt, chiến lược 

xây dựng, chiến lược mở rộng và chiến lược tái cấu trúc. 
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Chiến lược cạnh tranh dựa trên sáng tạo và hiệu suất hoạt động của 

Gibert & Strebel 

Khi thị trường ổn định, các hoạt động kinh doanh có xu hướng bắt chước 

nhau dẫn đến sự cạnh tranh ngày càng khốc liệt. Để cạnh tranh thành công, các 

DN có xu hướng sử dụng chiến lược kết hợp. Trên cơ sở đó, Gilbert & Strebel 

(1989) cho rằng lợi thế cạnh tranh có thể đến từ khác biệt hóa hoặc chi phí thấp 

như Porter (1986) đề xuất nhưng cũng có thể áp dụng cả hai nguồn của lợi thế 

cạnh tranh. Thompson & Strickland (2001) cũng thừa nhận sự cân bằng giữa 

chiến lược cạnh tranh khác biệt hóa và chi phí thấp là chiến lược chi phí tốt nhất. 

Theo Gibert & Strebel (1989), các DN cần phải có khả năng sáng tạo nhiều giá 

trị trong một chiến lược cạnh tranh như vừa tạo ra sản phẩm khác biệt hóa vừa 

tạo ra sản phẩm có giá cạnh tranh. Các DN cạnh tranh dựa vào chi phí hay sản 

phẩm đều gặp khó khăn trong chuyển đổi nguồn của lợi thế cạnh tranh. Quá 

trình chuyển đổi này đòi hỏi phải thực hiện nhanh chóng và trình tự theo hai 

cách. Thứ nhất, tiêu chuẩn hóa các sản phẩm, dịch vụtrong đó đánh dấu sự 

chuyển đổi từ chiến lược được nhận thức có giá trị cao sang một chiến lược nhấn 

mạnh giá thấp. Thứ hai là làm cho sản phẩm có những đặc tính duy nhất mà 

khách hàng tìm kiếm. Bởi người mua thường có nhu cầu về sản phẩm rõ ràng và 

đòi hỏi các giá trị sản phẩm mang lại, do đó các DN cần tập trung vào quy trình 

và giảm chi phí cung cấp cho họ cũng như linh hoạt về giá để kích đẩy việc mua 

hàng. 

Chiến lược tốt nhất được đề xuất ở đây là chiến lược kết hợp và tiêu chuẩn 

hóa. Trọng tâm trong lý thuyết chiến lược cạnh tranh của Gilbert & Strebel 

(1987, 1989) là ở khả năng tạo ra lợi nhuận với một sự cân bằng giữa khác biệt 

hóa và năng suất cũng như cân bằng với sự thay đổi của thị trường. Tiêu chuẩn 

hóa cho phép một DN tiếp tục thu hồi các khoản đầu tư đối với các sản phẩm 

không còn hấp dẫn về các yếu tố khác biệt và giúp cho DN linh hoạt về các mục 

tiêu. Nó cũng quan trọng để khách hàng nhớ về các đặc tính khác nhau của sản 

phẩm như giá cả, chất lượng sản phẩm (Kotler, 1997). 
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3.3. Các yếu tố ảnh hưởng đến lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp 

3.3.1. Yếu tố bên trong 

a. Thương hiệu của công ty 

Một sản phẩm có thể bị bắt chước nhanh chóng và khi công nghệ phát triển 

các sản phẩm ngành càng trở nên tương đồng thì sự khác biệt của các doanh 

nghiệp chính là hai từ “thương hiệu”. Theo thời gian, thương hiệu ngày càng thể 

hiện rõ vị trí và vai trò của nó trong doanh nghiệp, đòi hỏi doanh nghiệp phải 

chú trọng hơn. 

Thương hiệu là niềm tin của khách hàng, đối tác dành cho doanh nghiệp. 

Doanh nghiệp có uy tín thương hiệu có khả năng thu hút khách hàng mà không 

cần tốn chi phí lớn cho quảng cáo. Thương hiệu ảnh hưởng đến khả năng nhận 

biết sản phẩm, thuyết phục khách hàng và quyết định sự trung thành của khách 

hàng. Xây dựng và phát triển thương hiệu của doanh nghiệp từ lâu đã trở thành 

một trong những mục tiêu chiến lược của các doanh nghiệp nhằm gia tăng lợi 

thế cạnh tranh trên thị trường. 

b. Cơ sở vật chất 

Cơ sở vật chất có ảnh hưởng lớn đối với chất lượng cung cấp dịch vụ. Doanh 

nghiệp có cơ sở vật chất tiện nghi, hiện đại, thẩm mỹ, vệ sinh, an toàn sẽ làm cho 

khách hàng cảm giác thoải mái, tạo cho khách hàng sự tiện lợi và  đem lại sự hài 

lòng cho khách hàng. Bên cạnh đó, cơ sở vật chất đảm bảo về số lượng và chất 

lượng sẽ tạo điều kiện cho nhân viên trong quá trình phục vụ, cung cấp dịch 

vụđược hoàn thiện và được chuyên nghiệp hơn tốt hơn giúp khách hàng hài lòng 

hơn. Tâm lý khách hàng muốn thể hiện đẳng cấp của mình thì khách hàng thường 

sử dụng sản phẩm dịch vụcủa những công ty có tiêu chuẩn cơ sở vật chất cao hơn. 

Ngược lại, cơ sở vật chất nghèo nàn, lạc hậu thì sẽ làm cho khách hàng không hài 

lòng tức là chất lượng phục vụ chưa tốt. 

c. Chất lượng của sản phẩm dich vụ 

Trong kinh doanh, sản phẩm, dịch vụlà một trong những yếu tố quan trọng 

nhất quyết định đến thành bại của một doanh nghiệp. Và trong nền kinh tế thị 

trường phát triển mạnh mẽ như hiện nay, thì yếu tố chất lượng của sản phẩm, 

dịch vụlại càng cần phải đặt lên hàng đầu. 
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Tùy vào sản phẩm, dịch vụsẽ có những thuộc tính chất lượng khác nhau, 

nếu doanh nghiệp biết khai thác tốt thì đây chính là một điểm mạnh để trở thành 

lợi thế cạnh tranh với các đối thủ. Ngược lại, sản phẩm kém chất lượng sẽ ảnh 

hưởng đến niềm tin của người tiêu dùng, hình ảnh và doanh số bán hàng của 

doanh nghiệp. 

d. Trình độ của lao động 

Con người là yếu tố trọng tâm tạo ra các sản phẩm dịch vụ, là đối tượng 

tham gia trực tiếp vào quá trình cải tiến công nghệ hay thậm chí  là góp sức vào 

những sáng chế và sáng kiến…Chất lượng người lao động quyết định đến chất  

lượng sản phẩm dịch vụcủa doanh nghiệp mà trình độ lao động là một trong 

những nhân tố cấu thành nên chất lượng lao động. 

Vì vậy, trình độ của lực lượng lao động ảnh hưởng rất nhiều đến chất lượng 

của sản phẩm dịch vụsản xuất ra cũng như ảnh hưởng rất lớn đến  năng suất và 

chi phí sản xuất ra. Mà những yếu tố này tác động trực tiếp đến lợi thế cạnh 

tranh của doanh nghiệp. 

Chình vì vậy, nâng cao trình độ cho người lao động,bảo vệ quyền lợi hợp 

pháp của người lao động một cách thiết thực, cụ thể là nhiệm vụ hàng đầu của 

mỗi doanh nghiệp. Bởi chăm lo tốt cho người lao động chính là nghĩa vụ trước 

pháp luật, là tố chất nhân văn của doanh nghiệp đối với người lao động và là đạo 

đức kinh doanh, văn hóa của doanh nghiệp trong giai đoạn hiện nay. Một doanh 

nghiệp có một đội ngũ lao động với trình độ càng cao thì doanh nghiệp đó có 

một lực lượng sản xuất càng  mạnh. 

đ. Văn hoá doanh nghiệp 

Là tất cả các giá trị, tư tưởng, hành vi được lặp đi lặp lại mỗi ngày trở thành 

truyền thống và tạo nên sự khác biệt của doanh nghiệp. Nếu coi doanh nghiệp là 

chiếc máy tính thì văn hóa doanh nghiệp là hệ điều hành. Từ những hiệu quả mà 

văn hóa doanh nghiệp mang lại nó sẽ hình thành lên lợi thế cạnh tranh – thứ mà 

không doanh nghiệp thứ 2 nào có được. 

Văn hóa doanh nghiệp giúp định hình doanh nghiệp, xây dựng được uy tín 

thương hiệu; tạo môi trường làm việc hiệu quả, nâng cao năng suất lao động; giữ 

chân và thu hút nhân tài; tạo dựng niềm tin và thu hút đối tác, khách hàng và 

phát huy chiến lược phục vụ cho tầm nhìn dài hạn của doanh nghiệp. 
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e. Năng lực quản lý và điều hành kinh doanh 

Tương lại của một doanh nghiệp nằm trong tay người quản lý, bởi họ là 

người xác lập các tiêu chuẩn và quản lý con người cũng như tài sản vật chất. Các 

doanh nghiệp được quản lý và điều hành tốt sẽ tạo ra môi trường làm việc linh 

hoạt, khích lệ tinh thần làm việc cũng như nâng cao năng lực của đội ngũ nhân 

viên, hiệu quả công việc cũng gia tăng, hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp 

cũng diễn ra một cách suôn sẻ, tạo nền tảng cho sự phát triển bền vững của 

doanh nghiệp. Cụ thể: 

-  Trình độ đội ngũ cán bộ quản lý: không chỉ đơn thuần là trình độ học vấn mà 

còn thể hiện những kiến thức rộng lớn và phức tạp thuộc rất nhiều lĩnh vực liên quan 

tới hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp, từ  pháp luật trong nước và quốc tế, thị 

trường, ngành hàng…đến kiến thức xã hội, nhân văn. 

-  Trình độ tổ chức, quản lý doanh nghiệp: thể hiện ở  việc sắp xếp, bố trí 

cơ cấu tổ chức bộ máy quản lý và phân định rõ chức năng, nhiệm vụ của các bộ 

phận. Việc hình thành tổ chức bộ máy quản lý doanh nghiệp theo hướng tinh, 

gọn, nhẹ và hiệu quả cao có ý nghĩa quan trọng không chỉ bảo đảm hiệu quả 

quản lý cao, ra quyết định nhanh chóng, chính xác, mà còn làm giảm tương  đối 

chi phí quản lý của doanh nghiệp. Nhờ đó mà nâng cao khả năng cạnh tranh của 

doanh nghiệp.Trong thị trường cạnh tranh gay gắt như hiện nay thì các đối tác 

cũng như khách hàng luôn đặt niềm tin vào khả năng quản lý và điều hành kinh 

doanh của doanh nghiệp, bởi trình độ, năng lực quản lý của doanh nghiệp còn 

thể hiện trong việc hoạch định chiến lược kinh doanh, lập kế hoạch, điều hành 

tác nghiệp…Điều này có ý nghĩa lớn trong việc nâng cao hiệu quả hoạt động của 

doanh nghiệp, do đó có tác động mạnh tới việc nâng cao lợi thế cạnh tranh của 

doanh nghiệp. 

f. Năng lực tài chính của doanh nghiệp 

Nhắc đến năng lực tài chính của doanh nghiệp thì điều đầu tiên chúng ta 

nghĩ đến là nguồn vốn. Đây là một yếu tố sản xuất cơ bản và là một trong những 

đầu vào của doanh nghiệp. Sử dụng một cách hiệu quả giúp cho doanh nghiệp 

giảm được chi phí vốn, giảm giá thành sản phẩm. Khả năng tài chính phản ánh 

sức mạnh kinh tế của doanh nghiệp, là yêu cầu đầu tiên, bắt buộc phải có nếu 

muốn doanh nghiệp thành công trong kinh doanh và nâng cao năng lực cạnh 
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tranh. 

Khả năng tài chính của doanh nghiệp thể hiện khả năng huy động vốn, vốn 

đầu tư cho các dự án và nguồn tài chính cho các hoạt động kinh doanh của 

doanh nghiệp, khả năng cung ứng đa dạng các sản phẩm trên thị trường. 

Dựa vào khả năng tài chính doanh nghiệp có thể tạo uy tín và sự tin tưởng 

cho các nhà đầu tư và đối tác làm ăn lâu dài, đồng thời khẳng định năng lực 

cạnh tranh của doanh nghiệp trên thị trường. Chính vì vậy, nâng cao năng lực tài 

chính cũng là một trong các biện pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tra nh cho 

doanh nghiệp và ngược lại. 

3.3.2. Yếu tố bên ngoài 

a. Môi trường vĩ mô PESTEL 

Thứ nhất chính trị - pháp luật 

Chính trị, luật pháp là yếu tố xúc tác trong sự phát triển của bất kỳ ngành 

kinh doanh nào, ở bất kỳ quốc gia nào; ảnh hưởng đến hoạt động của các doanh 

nghiệp nói chung và hoạt động của công ty Dịch vụ logistics  và cảng biểnnói 

riêng trong một quốc gia cũng như trên phạm vi quốc tế. Hệ thống pháp luật có 

ý nghĩa quyết định trong việc hạn chế hoặc cần thúc đẩy và khuyến khích phát 

triển trong lĩnh vực nào đó. Hệ thống luật pháp điều chỉnh các quan hệ kinh tế ở 

đây không chỉ là hệ thống luật pháp luật của nước sở tại mà còn là hệ thống 

pháp luật quốc tế khi mà hoạt động của các công ty Dịch vụ logistics  và cảng 

biển không dừng lại ở phạm vi quốc gia mình. Với một hệ thống pháp luật chặt 

chẽ sẽ tạo ra môi trường cạnh tranh lành mạnh, công bằng giữa công ty cùng 

ngành, thúc đẩy công ty Dịch vụ logistics và cảng biển phát triển. Môi trường 

pháp lý thông thoáng sẽ tạo điều kiện cho các doanh nghiệp nói chung và cho 

các công ty Dịch vụ logistics  và cảng biểnnói riêng phát triển hoạt động của 

mình. 

Các công ty dịch vụ logistics và cảng biển hoạt động ngoài sự điều tiết bởi 

các luật liên quan còn phải tuân theo các quy định của luật chuyên ngành như 

luật dịch vụ logistics  và cảng biển. Do đó, sự thống nhất giữa các luật hiện hành 

là yêu cầu tất yếu cho mọi hoạt động. Vì vậy, môi trường pháp lý cũng sẽ ảnh 

hưởng không nhỏ tới sự phát triển hoạt động của các công ty ngành logistics. 

Hoạt động tư vấn cũng như bất kỳ các hoạt động khác của công ty dịch vụ 
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logistics  và cảng biển đều chịu sự chi phối, quản lý, giám sát, điều chỉnh của 

các quy phạm pháp luật. Vì đặc thù của hoạt động tư vấn chứa đựng nhiều yếu 

tố nhạy cảm về lợi ích của khách hàng và công ty Dịch vụ logistics  và cảng biển 

nên dễ xảy ra tranh chấp, khiếu nại. Do đó, cần phải có những quy định pháp lý 

chặt chẽ để hạn chế xung đột lợi ích giữa hai bên, đòi hỏi các bên liên quan phải 

thực hiện đúng quy định. Sự hoàn thiện các văn bản pháp luật, sự chặt chẽ trong 

các nghị định và sự mềm dẻo linh hoạt của các văn bản hướng dẫn thi hành sẽ 

khiến cho các hoạt động của công ty Dịch vụ logistics  và cảng biểnnói chung và 

hoạt động tư vấn nói riêng đạt được hiệu quả cao. 

Thứ hai, môi trường kinh tế 

Các doanh nghiệp cần chú ý đến các yếu tố kinh tế cả trong ngắn hạn, dài 

hạn. Và sự can thiệp của chính phủ tới nền kinh tế. Thông thường các doanh 

nghiệp sẽ dựa trên các phân tích về các yếu tố kinh tế. Sau để quyết định đầu tư 

vào các ngành, các khu vực. Tình trạng của nền kinh tế: Bất cứ nền kinh tế nào 

cũng có chu kỳ. Trong mỗi giai đoạn nhất định của chu kỳ nền kinh tế. Doanh 

nghiệp sẽ có những quyết định phù hợp cho riêng mình. Các yếu tố tác động đến 

nền kinh tế: Ví dụ: Lãi suất, lạm phát,… 

Các chính sách kinh tế của Chính phủ: Ví dụ: Luật tiền lương cơ bản, các 

chiến lược phát triển kinh tế của Chính phủ, các chính sách ưu đãi cho các 

ngành: Giảm thuế, trợ cấp…. 

Triển vọng kinh tế trong tương lai: Ví dụ: Tốc độ tăng trưởng, mức gia tăng 

GDP, tỉ suất GDP trên vốn đầu tư… 

Thứ ba, môi trường xã hội 

Mỗi quốc gia, vùng lãnh thổ đều có những giá trị văn hóa và các yếu tố xã 

hội đặc trưng. Và những yếu tố này là đặc điểm của người tiêu dùng tại các khu 

vực đó. Những giá trị văn hóa là những giá trị làm lên một xã hội, có thể vun 

đắp cho xã hội đó tồn tại và phát triển. Chính vì thế các yếu tố văn hóa thông 

thường được bảo vệ hết sức quy mô và chặt chẽ, đặc biệt là văn hóa tinh thần. 

Rõ ràng, chúng ta không thể bán xúc xích lợn tại các nước Hồi Giáo được. 

Tuy vậy chúng ta cũng không thể phủ nhận sự giao thoa văn hóa của các nền 

văn hóa tại nhiều quốc gia. Sự giao thoa này sẽ thay đổi tâm lý tiêu dùng, lối 

sống. Và tạo ra triển vọng phát triển với các ngành. Trong các nghiệp vụ tiếp thị 
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và nghiên cứu thị trường. Môi trường xã hội ảnh hưởng và tác động đến hành vi 

và nhu cầu người dùng. Cho nên việc xác định yếu tố “thông tin chi tiết về 

khách hàng” luôn có sự hiện diện của việc phân tích môi trường xã hội. 

Ngay tại Việt Nam, chúng ta có thể nhận ra ngay sự giao thoa của các nền 

văn hóa trong cuộc sống. Đây chính là minh chứng cho việc giao thoa văn hóa 

vào đất nước ta. Bên cạnh văn hóa, các đặc điểm về xã hội cũng khiến các doanh 

nghiệp quan tâm khi nghiên cứu thị trường. Những yếu tố xã hội sẽ chia cộng 

đồng thành các nhóm khách hàng. Mỗi nhóm có những đặc điểm, tâm lý, thu 

nhập … khác nhau, bao gồm: Tuổi thọ trung bình, tình trạng sức khỏe, chế độ 

dinh dưỡng, ăn uống 

Thu nhập trung bình, phân phối thu nhập, lối sống, học thức,các quan điểm 

về thẩm mỹ, tâm lý sống, điều kiện sống. 

Thứ bốn, môi trường công nghệ 

Sự tiến bộ kĩ thuật có thể tác động sâu sắc lên những sản phẩm, dịch vụ, thị 

trường, nhà cung cấp, nhà phân phối, đối thủ cạnh tranh, khách hàng, quá trình 

sản xuất, thực tiễn tiếp thị và vị thế cạnh tranh của các tổ chức. Yếu tố này có 

thể được phân tích dựa trên các tiêu thức sau: 

– Đầu tư của Chính phủ, doanh nghiệp vào công tác nghiên cứu và phát 

triển; 

– Tốc độ, chu kì của công nghệ, tỉ lệ công nghệ lạc hậu; 

– Ảnh hưởng của công nghệ thông tin, internet đến hoạt động kinh doanh, 

giảm chi phí liên lạc và tăng tỉ lệ làm việc từ xa; 

– Ảnh hưởng của công nghệ mới nổi; 

– Ảnh hưởng của chuyển giao công nghệ 

Thứ năm, môi trường 

Những yếu tố này bao gồm tất cả những yếu tố ảnh hưởng hoặc được xác 

định bởi môi trường xung quanh. Khía cạnh này của PESTEL rất quan trọng đối 

với một số ngành công nghiệp, đặc biệt là du lịch, nông nghiệp, nông nghiệp,… 

Các yếu tố của phân tích môi trường kinh doanh bao gồm nhưng không 

giới hạn ở khí hậu, thời tiết, vị trí địa lý, thay đổi toàn cầu về khí hậu, môi 

trường, v.v. Khi đưa doanh nghiệp vào hoạt động, bạn cần phải nghiên cứu thị 

trường ở thời điểm đó để tránh những hệ lụy sau khi hoạt động lâu dài. PESTEL 
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chính là một giải pháp cứu cánh khi bạn đang gặp vấn đề và muốn thực hiện tái 

cấu trúc doanh nghiệp. 

b. Môi trường ngành 

Thứ nhất, đối thủ cạnh tranh trong ngành 

Yếu tố đầu tiên là số lượng đối thủ cạnh tranh và khả năng của những đối 

thủ này đe doạ công ty như thế nào. Số lượng đối thủ cạnh tranh càng lớn, đồng 

nghĩa với số lượng sản phẩm và dịch vụmà họ cung cấp càng nhiều thì sức mạnh 

của doanh nghiệp chúng ta sẽ càng giảm. Nhà cung cấp, khách hàng sẽ có nhiều 

lựa chọn hơn, tìm kiếm sự cạnh tranh tốt hơn, nhất là trong khoản chi phí và giá 

cả sản phẩm. Ngược lại, khi số lượng đối thủ cạnh tranh thấp, công ty sẽ có 

nhiều quyền lực hơn, có thể có những chiến lược giá tốt hơn, từ đó đạt được 

doanh số và lợi nhuận cao hơn. 

Thứ hai, tiềm năng của những doanh nghiệp mới tham gia vào ngành 

Ngoài đối thủ cạnh tranh ra, những doanh nghiệp mới tham gia vào ngành, 

thị trường cũng là mối nguy hại lớn cho tổ chức. Nếu chi phí và nỗ lực để thâm 

nhập thị trường ít thì nhiều doanh nghiệp sẽ muốn tham gia vào. Đặc biệt nếu thị 

trường này có mức độ cạnh tranh hiệu quả, trong khi đó doanh nghiệp của chúng 

ta ít có sự bảo vệ từ các công nghệ chủ chốt của mình. Ngược lại, nếu chúng ta 

xây dựng được những rào cản gia nhập bền vững và chắc chắn, thì hoàn toàn có 

thể bảo toàn vị trí thuận lợi và tận dụng được lợi thế một cách hợp lý. 

Thứ ba, sức mạnh nhà cung cấp 

Nhà cung cấp đóng vai trò rất lớn trong việc kiểm soát chi phí, họ có thể dễ 

dàng tăng chi phí đầu vào khiến cho tổng chi phí tăng lên. Điều này dễ bị ảnh 

hưởng bởi số lượng các nhà cung cấp của hàng hoá và dịch vụ, mức độ độc đáo 

của các yếu tố đầu vào này và chi phí mà công ty phải bỏ ra nếu muốn chuyển 

sang nhà cung cấp khác. Càng ít nhà cung cấp trong ngành thì công ty càng phải 

lệ thuộc hơn nữa vào yếu tố nhà cung cấp. Ngược lại, khi có nhiều nhà cung cấp 

thì công ty có thể cố định chi phí đầu vào thấp, từ đó nâng cao lợi nhuận của 

mình. 

Thứ bốn, khách hàng 

Người mua có thể được xem như là một sự đe dọa cạnh tranh khi buộc 

doanh nghiệp giảm giá hoặc nhu cầu chất lượng cao và dịch vụtốt hơn. Ngược 
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lại, khi người mua yếu sẽ mang đến cho doanh nghiệp một cơ hội để tăng giá 

kiếm được lợi nhuận nhiều hơn. Người mua bao gồm: người tiêu dùng cuối 

cùng, các nhà phân phối (bán buôn, bán lẻ) và các nhà mua công nghiệp. 

Áp lực của khách hàng thường được thể hiện trong các trường hợp như sau: 

-  Nhiều nhà cung ứng có quy mô vừa và nhỏ trong ngành cung cấp. Trong 

khi đó người mua là một số ít và có quy mô lớn. Hoàn cảnh này cho phép người 

mua chi phối các công ty cung cấp. 

-  Khách hàng mua một khối lượng lớn. Trong hoàn cảnh người mua có thể sử 

dụng ưu thế mua hàng của họ như một ưu thế để mặc cả cho sự giảm giá không 

hợp lý. 

-  Ngành cung cấp phụ thuộc vào khách hàng với tỷ lệ  phần trăm lớn trong 

tổng sớ đơn đặt hàng. 

-  Khách hàng có thể vận dụng chiến lược liên kết dọc, tức là họ có xu hướng 

khép kín sản xuất, tự sản xuất, gia công các bộ phận chi tiết, bán sản phẩm cho 

mình. 

-  Khách hàng có đầy đủ các thông tin về thị trường như nhu cầu, giá 

cả…của các nhà cung cấp thì áp lực mặc cả của họ càng lớn. 

Thứ năm, nguy cơ, đe doạn từ các sản phẩm thay thế 

Sản phẩm thay thế là hàng hóa, dịch vụcó thể thay thế các loại hàng hóa, 

dịch vụkhác có sự tương đồng về giá trị lợi ích, công dụng. Đặc biệt, những sản 

phẩm thay thế thường có tính năng, công dụng đa dạng, chất lượng tốt hơn mà 

giá cả lại cạnh tranh bởi lẽ sản phẩm thay thế là kết quả của những cải tiến về 

công nghệ. Vì vậy mà sự xuất hiện của các sản phẩm thay thế sẽ làm giảm số 

lượng sản phẩm tiêu thụ được, giá thành từ đó làm giảm lợi nhuận của doanh 

nghiệp, thậm chí nguy hiểm hơn nó có thể xóa bỏ hoàn toàn các hàng hóa, dịch 

vụhiện tại. 

Sản phẩm thay thế có thể làm hạn chế mức độ tăng trưởng, làm giảm lợi 

nhuận thu được của ngành. 

Chính vì vậy, để hạn chế sự ảnh hưởng của sản phẩm thay thế đến các hàng 

hóa, dịch vụhiện tại, các doanh nghiệp cần đưa ra các chiến lược kinh doanh hợp 

lý, cải tiến công nghệ để giảm giá thành đồng thời nâng cao chất lượng sản 

phẩm, thỏa mãn ngày càng tốt hơn nhu cầu của khách hàng. 
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3.4. Các yếu tố nghiên cứu đề tài lợi thế cạnh tranh trong các doanh nghiệp 

3.4.1. Xác định SBU và đối thủ cạnh tranh đối sánh của doanh nghiệp 

a. Nhận dạng đơn vị kinh doanh chiến lược (SBU): 

Là một đơn vị kinh doanh riêng lẻ hoặc trên một tập hợp các ngành kinh 

doanh có liên quan (Cặp sản phẩm/ thị trường), có đóng góp quan trọng vào sự 

thành công của doanh nghiệp, giúp doanh nghiệp quyết định mở rộng hay thu 

hẹp thị trường kinh doanh. Đối với các doanh nghiệp kinh doanh sản phẩm may 

mặc, việc phân đoạn SBU có thể tiến hành theo  đối tượng sử dụng sản phẩm và 

địa lý vì mỗi loại có đặc điểm khác nhau, nhằm tới thị trường mục tiêu khác 

nhau, cũng như có đóng góp doanh thu, và tỷ lệ tiêu thụ không giống nhau. 

b. Xác định tầm nhìn và sứ mạng kinh doanh: 

Sứ mạng kinh doanh được hiểu là lý do tồn tại, ý nghĩa của sự tồn tại và 

hoạt động của doanh nghiệp. Sứ mạng thể hiện rõ hơn những niềm tin và những 

chỉ dẫn hướng tới tầm nhìn đã được xác định và thường được thể hiện dưới dạng 

bản tuyên bố về sứ mạng của doanh nghiệp. Bản tuyên bố sứ mạng kinh doanh 

của doanh nghiệp kinh doanh sản phẩm may mặc thường đề cập tới những nội 

dung như: 

- Khách hàng: Khách hàng là các tổ chức, các đại lý, cửa hàng bán buôn, 

bán lẻ, người tiêu dùng cuối cùng hay tất cả các thành phần trên. 

- Sản phẩm: Sản phẩm chính của DN hướng đến đối tượng nào? 

- Thị trường: Doanh nghiệp chủ yếu cung cấp cho thị trường nào? Địa bàn 

Hà Nội, các tỉnh miền Bắc, miền Trung, miền Nam hay trên phạm vi cả nước… 

- Công nghệ: Công nghệ của công ty hiện đại hay lạc hậu. 

- Quan tâm đến vấn đề sống còn, phát triển và khả năng sinh lợi: các mục 

tiêu kinh tế mà doanh nghiệp hướng tới là doanh thu, lợi nhuận, mở rộng thị 

trường hay là vị thế cạnh tranh... 

- Triết lý kinh doanh: là niềm tin, giá trị và ưu tiên của DN kinh doanh sản 

phẩm cho khách hàng, có thể là chất lượng, sự đáp ứng nhu cầu nhanh chóng... 

- Tự đánh giá về mình: Năng lực đặc biệt hoặc lợi thế cạnh tranh chủ yếu 

của doanh nghiệp là gì? Năng lực về tài chính mạnh, công nghệ hiện đại,... hay 

lợi thế về chất lượng cao, giá thấp,… 

- Mối quan tâm với hình ảnh cộng đồng: Doanh nghiệpcó quan tâm tới vấn 
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đề môi trường, vấn đề đạo đức kinh doanh, từ thiện không… 

- Mối quan tâm đối với nhân viên: Chính sách nhân sự và đãi ngộ đối với 

nhân viên như thế nào? 

3.4.2. Phân tích môi trường kinh doanh của doanh nghiệp 

a. Phân tích môi trường bên ngoài và đánh giá tổng hợp môi trường bên 

ngoài dựa vào EFAS (External Factors Analysis Summary) 

Một là, phân tích môi trường vĩ mô bằng mô hình PEST. 

Theo Johnson và ctg. (2011), PEST (Political – Economic – Social – 

Technological) được định nghĩa là mô hình phân loại các yếu tố ảnh hưởng từ 

môi trường vĩ mô được chia làm bốn nhóm chính bao gồm chính trị, kinh tế, văn 

hoá – xã hội và công nghệ. Chi tiết của mô hình PEST được mô tả chi tiết như 

sau: 

Yếu tố 1, yếu tố chính trị 

Bao gồm hệ thống các quan điểm, chính sách của Nhà nước, hệ thống pháp 

luật, đặc biệt là các luật liên quan đến lĩnh vực kinh doanh; các diễn biến chính 

trị xảy ra trong nước và trên thế giới, các yếu tố liên quan gồm: 

Sự ổn định về chính trị và đường lối ngoại giao; 

Sự cân bằng trong các chính sách của Chính phủ; 

Vai trò và chiến lược phát triển kinh tế Nhà nước đối với các lĩnh vực đời 

sống xã hội 

Sự điều tiết và khuynh hướng can thiệp vào hoạt động kinh tế xã hội của 

Chính phủ; 

Sự hoàn thiện của hệ thống luật pháp và hiệu lực thi hành chúng trong nền 

kinh tế. 

Yếu tố hai, yếu tố Kinh tế 

Trong bối cảnh hoạt động kinh doanh thực tế, quyết định chiến lược của 

các doanh nghiệp được đưa ra dựa trên các yếu tố kinh tế của các ngành có liên 

quan trong khu vực, các yếu tố về mặt kinh tế được mô tả như sau: 

Tình trạng của nền kinh tế: Trong mỗi chu kỳ kinh tế thì doanh nghiệp sẽ xây 

dựng chiến lược kinh doanh khác nhau phù hợp với mỗi thời kỳ; 

Các thông số của nền kinh tế: Lãi suất, Lạm phát; 



 

32 
 

Triển vọng nền kinh tế trong tương lai: Tốc độ tăng trưởng, tỷ lệ thu hút 

vốn đầu tư FDI, tốc độ tăng trưởng GDP,… 

Yếu tố ba, khoa học – Công nghệ 

Yếu tố Khoa học kỹ thuật – công nghệ quyết định sự ra đời của sản phẩm 

mới, hình thành phương thức kinh doanh, phương thức thỏa mãn nhu cầu, ảnh 

hưởng tới khả năng cạnh tranh và hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp, bao 

gồm: 

Trình độ và mức độ hiện có của cơ sở vật chất, kỹ thuật; 

Chiến lược phát triển khoa học công nghệ và nguồn lực để thực hiện chiến 

lược này; 

Mức đầu tư cho hoạt động nghiên cứu và phát triển của ngành và của nền 

kinh tế; 

Khả năng áp dụng tiến bộ kỹ thuật, sử dụng cơ giới hoá trong các ngành; 

Mức độ hoàn thiện của chuyển giao công nghệ và thực hiện nó trong nền 

kinh tế quốc dân; 

Quy định bảo vệ quyền sở hữu công nghiệp và việc thực thi trên thực tế. 

Yếu tố bốn, yếu tố Văn hóa – Xã hội 

Bao gồm những chuẩn mực và những giá trị được chấp nhận trong xã hội. 

Sự thay đổi của các yếu tố văn hoá xã hội thường có tính dài hạn, phạm vi tác 

động rộng. 

Các khía cạnh hình thành môi trường văn hoá xã hội có ảnh hưởng mạnh 

mẽ tới các hoạt động kinh doanh như: (1) những quan niệm đạo đức, thẩm mỹ, 

về lối sống, về nghề nghiệp. (2) những phong tục tập quán, truyền thống, (3) 

Những quan tâm và ưu tiên của xã hội, (4) Trình độ nhận thức, học vấn chung 

của xã hội… 

Yếu tố năm, môi trường quốc tế 

Xu thế khu vực hoá, toàn cầu hoá đã và đang phát triển mạnh trên thế giới, 

nhiều mối quan hệ kinh tế giữa các quốc gia, khu vực đã ảnh hưởng đến nhiều 

lĩnh vực của đời sống xã hội mà mọi doanh nghiệp, mọi ngành, mọi chính phủ 

phải tính đến. 

Sự phát triển mạnh của khoa học công nghệ, những tiến bộ nhanh chóng 

của công nghệ thông tin đã đưa các quốc gia gắn kết lại với nhau hình thành 
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mạng lưới thương mại toàn cầu. Những biến động to lớn sâu sắc này tác động 

mạnh đến các doanh nghiệp, tạo ra thời cơ và thách thức trong hoạt động kinh 

doanh, là yếu tố ảnh hưởng trực tiếp và trước hết đến hoạt động quản trị chiến 

lược. Các yếu tố đó là: (1) Ảnh hưởng của chính trị thế giới; (2) Tác động của 

kinh tế thế giới; (3) Tác động của luật pháp và thông lệ quốc tế; (4) Tác động 

của yếu tố kỹ thuật công nghệ quốc tế; (5) Tác động của các yếu tố văn hoá quốc 

tế. 

Trong bối cảnh sự phát triển và sự phân hoá cho thấy; môi trường quốc tế 

là một trường hợp đặc biệt của môi trường chung bên ngoài doanh nghiệp. 

Mục đích phân tích và phán đoán là phải chỉ ra được các cơ hội và đe dọa, 

nhưng bản chất các cơ hội và đe dọa ở phương diện quốc tế đối với doanh 

nghiệp có ít nhiều khác biệt nếu chỉ lấy môi trường bên ngoài trong phạm vi một 

nước. 

Như vậy, mục tiêu chính của phân tích môi trường vĩ mô là nhận diện các 

thay đổi, các khuynh hướng dự kiến từ các yếu tố của môi trường bên ngoài. Với 

sự tập trung vào tương lai, việc phân tích môi trường bên ngoài cho phép doanh 

nghiệp nhận ra các cơ hội và đe dọa. Từ đó, có các biện pháp phát huy và đối 

phó nhằm hoàn thiện và thúc đẩy hoạt động sản xuất kinh doanh tốt hơn. 

Hai là, phân tích môi trường ngành 

Nghiên cứu môi trường cạnh tranh là một nội dung hết sức quan trọng 

trong quá trình kiểm soát môi trường bên ngoài nó thu hút sự quan tâm của 

nhiều nhà quản trị. Đây là loại môi trường gắn trực tiếp với phần lớn các hoạt 

động và cạnh tranh của doanh nghiệp. 

Michael Porter đã đưa ra mô hình năm áp lực cạnh tranh, tạo thành bối 

cảnh trong một ngành kinh doanh. Mục tiêu của Porter là xây dựng mô hình 

tổng thể giúp các doanh nghiệp nhận thức được tác động của các áp lực từ môi 

trường đến kết quả hoạt động của doanh nghiệp. 
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Hình 3.1: Mô hình năm áp lực cạnh tranh của Michael Porter 

(Nguồn: Michael E.Porter, Competitive Strategy, New York: Free Press, 1980) 

Theo mô hình của Porter, một lực lượng cạnh tranh mạnh có thể xem như 

một sự đe 

dọa, bởi vì nó sẽ làm giảm lợi nhuận, doanh nghiệp cần phải xem xét quan 

hệ qua lại với 5 thế lực ảnh hưởng như sau: 

Một là, Đối thủ cạnh tranh hiện tại 

Cạnh tranh giữa các doanh nghiệp trong một ngành sản xuất thường bao 

gồm các nội dung chủ yếu như cơ cấu cạnh tranh ngành, thực trạng nhu cầu của 

ngành và hàng rào lối ra. 

Cơ cấu cạnh tranh ngành dựa vào số liệu và khả năng phân phối sản phẩm 

của doanh nghiệp trong ngành sản xuất. Cơ cấu cạnh tranh thay đổi từ ngành sản 

xuất phân tán tới ngành sản xuất tập trung. 

Tình trạng cầu của một ngành là yếu tố khác quyết định tính cạnh tranh 

trong nội bộ ngành. Thông thường, cầu tăng tạo cho doanh nghiệp một cơ hội 

lớn để mở rộng hoạt động. Ngược lại, cầu giảm dẫn đến cạnh tranh khốc liệt để 

các doanh nghiệp giữ được thị phần đã chiếm lĩnh. Đe doạ mất thị trường là điều 

khó tránh khỏi đối với các doanh nghiệp không có khả năng cạnh tranh hoặc khả 

năng cạnh tranh kém. 
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Hàng rào lối ra là mối đe dọa cạnh tranh nghiêm trọng khi cầu của ngành 

giảm mạnh. Hàng rào lối ra là kinh tế, là chiến lược và là quan hệ tình cảm giữ 

chân doanh nghiệp trụ chân lại. Nếu hàng rào lối ra cao, các doanh nghiệp có thể 

bị khóa chặt trong một ngành kinh doanh không ưa thích. 

Hai là, Nguy cơ cạnh tranh tiềm ẩn 

Lực lượng này là các doanh nghiệp hiện tại chưa cạnh tranh trong cùng một 

ngành sản xuất, nhưng có khả năng cạnh tranh nếu họ lựa chọn và quyết định gia 

nhập ngành. Đây là đe dọa cho các doanh nghiệp hiện tại. 

Mức độ thuận lợi và khó khăn cho việc nhập ngành của các đối thủ cạnh 

tranh tiềm ẩn phụ thuộc phần lớn vào hàng rào lối vào một ngành công nghiệp. 

Nội dung của nó thường bao gồm: Những ưu thế tuyệt đối về chi phí; Khác biệt 

hoá sản phẩm; Kinh tế quy mô hay còn gọi là kinh tế bậc thang; Kênh phân 

phối. 

Ba là, Sức ép nhà cung cấp 

Những nhà cung ứng có thể được coi là một áp lực đe dọa khi có khả năng 

tăng giá bán đầu vào hoặc giảm chất lượng sản phẩm dịch vụmà họ cung cấp. 

Áp lực tương đối của nhà cung cấp thường thể hiện hiện ở một số tình huống cụ 

thể sau: 

Ngành cung ứng mà doanh nghiệp cần chỉ có một số, thậm chí một doanh 

nghiệp độc quyền cung ứng; 

Tình huống không có sản phẩm thay thế, doanh nghiệp không có người 

cung cấp nào khác để lựa chọn; 

Doanh nghiệp mua yếu tố sản phẩm không phải là khách hàng quan trọng 

và ưu tiên của nhà cung ứng. 

Bốn là, Sức ép của khách hàng 

Đây là lực lượng tạo ra khả năng mặc cả của người mua. Người mua có thể 

được xem là một sự đe dọa cạnh tranh khi họ buộc doanh nghiệp giảm giá hoặc 

có nhu cầu chất lượng cao và dịch vụtốt hơn. Áp lực của khách hàng thường 

được thể hiện trong các trường hợp sau: 

Có nhiều nhà cung cấp trong khi số lượng người mua là ít; 

Khách hàng mua một khối lượng lớn; 
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Ngành cung ứng phụ thuộc vào khách hàng với tỷ lệ phần trăm lớn trong 

tổng số đơn hàng; 

Khách hàng có đầy đủ thông tin về thị trường. 

Năm là, Nguy cơ sản phẩm/dịch vụthay thế 

Sản phẩm thay thế là sản phẩm khác có thể thỏa mãn cùng nhu cầu của 

người tiêu dùng. Đặc điểm cơ bản của nó thường có ưu thế hơn sản phẩm bị thay 

thế ở đặc trưng riêng biệt. Đe doạ này đòi hỏi các doanh nghiệp phải luôn có sự 

phân tích, theo dõi thường xuyên những tiến bộ khoa học liên quan đến đổi mới 

công nghệ, đổi mới sản phẩm. 

Tóm lại, phân tích môi trường kinh doanh là vô cùng quan trọng đối với 

doanh nghiệp. Môi trường kinh doanh gồm: môi trường vĩ mô và môi trường vi 

mô hay còn gọi là môi trường ngành. Mục tiêu của phân tích là để xác định các 

cơ hội và đe dọa, trên cơ sở đó có các quyết định quản trị hợp lý. 

Năm yếu tố trên đây của môi trường cạnh tranh thường xuyên tác động đến 

doanh nghiệp, song từng lúc, từng nơi với các mức độ khác nhau và thay đổi liên 

tục, đòi hỏi các doanh nghiệp phải tiến hành thu thập số liệu và phân tích một 

cách thường xuyên. 

Với việc nghiên cứu 05 lực lượng cạnh tranh theo mô hình của Michael 

E.Porter đã giúp cho doanh nghiệp có được đầy đủ các khía cạnh hoạt động, biết 

cung và biết cầu; cũng có nghĩa là biết ta biết đối thủ để doanh nghiệp có cơ sở 

ra quyết định hợp lý nhất trong hoạt động kinh doanh của mình. 

Ba là, phân tích tổng hợp môi trường bên ngoài dựa trên EFAS 

Mô thức EFAS cho phép nhận dạng mức độ tác động của các cơ hội và đe 

doạ chủ yếu từ môi trường bên ngoài đến DN, từ đó đánh giá khả năng phản ứng 

của DN đối với các nhân tố môi trường bên ngoài của nó. Trên cơ sở tổng số 

điểm quan trọng của công ty cho biết mức độ đáp ứng (phản ứng) của công ty 

đối với các nhân tố bên ngoài như thế nào. Số điểm này sẽ được dựng để so sánh 

công ty với các đối thủ khác trong cùng ngành kinh doanh. Bảng 3.1. Cấu trúc 

mô thức EFAS 
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Các nhân tố chiến 

lược 

(1) 

Tỉ 

trọng 

(2) 

Đi

ểm đạt 

(3) 

Tổng 

điểm 

(4)=(2)x(3

) 

Chú 

giải 

Cơ hội (Opotunities) 

O1 

O2 

O3 

O4 

O5 

    

Đe dọa (Threats) 

T1 

T2 

T3 

T4 

T5 

    

Tổng 1.0  (5)  

Nguồn: Cấu trúc mô hình EFAS (Nguồn: Wheelen và Hunger (2002) 

Mô thức EFAS đánh giá tổng hợp môi trường bên ngoài doanh nghiệp và 

các đối thủ thông qua việc liệt kê một loạt các yếu tố quan trọng phù hợp với 

từng ngành. Dùng để nhận diện và phân tích các yếu tố môi trường bên ngoài 

ảnh hưởng đến doanh nghiệp. Cụ thể, nó cho phép đánh giá các cơ hội và mối đe 

dọa từ môi trường, giúp doanh nghiệp hiểu rõ hơn về bối cảnh hoạt động và khả 

năng thích ứng của mình. Mô thức hỗ trợ các nhà quản trị doanh nghiệp trong 

việc phân loại các đối thủ cũng như xác định năng lực của doanh nghiệp để có 

những chiến lược phù hợp. 

Các bước xây dựng mô thức này gồm: 

Bước 1: Xác định và lập danh mục từ 10 đến 20 yếu tố (cơ hội & đe doạ) 

có vai trò quyết định đến sự thành công của doanh nghiệp. 
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Bước 2: Đánh giá tầm quan trọng cho mỗi yếu tố dựa vào ảnh hưởng (mức 

độ, thời gian) đến vị thế chiến lược hiện tại của doanh nghiệp. Tổng độ quan 

trọng của tất cả các yếu tố này phải bằng 100%. 

Để xác định tầm quan trọng của từng yếu tố, cần thực hiện và tính toán như 

sau: trước tiên xếp thành danh sách các yếu tố có vị trí từ cao đến thấp tương 

ứng với mức độ quan trọng của chúng. Tầm quan trọng của mỗi yếu tố (%) được 

tính theo công thức sau: 

 

Với i: vị trí xếp hạng của yếu tố hay yếu tố có vị trí xếp hạng thứ i; 

n: tổng số yếu tố. 

Bước 3: Đánh giá ảnh hưởng của mỗi yếu tố trên thang điểm từ 6 (cao 

nhất) đến 1 (thấp nhất) đến thành công của doanh nghiệp căn cứ vào định hướng 

chiến lược hiện tại của doanh nghiệp với các yếu tố này. Như vậy sự xếp loại 

này là riêng biệt của từng doanh nghiệp, trong khi đó sự xếp loại độ quan trọng 

ở bước 2 là riêng biệt dựa theo ngành. 

Bước 4: Nhân độ quan trọng của mỗi yếu tố với điểm xếp loại để xác định 

số điểm quan trọng của từng yếu tố. 

Bước 5: Cộng số điểm quan trọng của tất cả các yếu tố bên ngoài để xác 

định tổng số điểm quan trọng của doanh nghiệp. Tổng số điểm quan trọng nằm 

từ 1 – 2 là mức kém; 3 – 4 là mức trung bình; và 5 – 6 là mức tốt. 

b. Phân tích môi trường bên trong và đánh giá tổng hợp môi trường bên 

trong dự trên IFAS 

Để có cách nhìn tổng thể và toàn diện, bên cạnh việc phân tích môi trường 

bên ngoài nhằm giúp doanh nghiệp nhận diện được cơ hội và các yếu tố đe dọa 

từ bên ngoài thì các nhà chiến lược cần phải tìm hiểu môi trường bên trong để 

biết mình hơn tức là biết được các điểm mạnh, điểm yếu chính trong tổ chức 

mình để từ đó doanh nghiệp quyết định lựa chọn chiến lược kinh doanh phù hợp 

nhất. 

Khi phân tích môi trường bên trong, cần phân tích kết hợp cả hai mô hình: 

Mô hình chuỗi giá trị và quy trình nhận biết lợi thế cạnh tranh bền vững. 
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Phân tích theo lĩnh vực hoạt động - Chuỗi giá trị (Value Chain) 

 

Hình 3.2: Chuỗi giá trị 

(Nguồn: Michael E.Porter, Competitive Strategy, New York: Free Press, 1980) 

Giới thiệu về chuỗi giá trị 

Chuỗi giá trị được sử dụng như là công cụ phân tích nội bộ doanh nghiệp 

do Michael Porter giới thiệu lần đầu và phổi biến nhất vào năm 1985 trong cuốn 

Lợi thế cạnh tranh: Sáng tạo và Duy trì Năng lực Vượt trội. (Michael Porter 

,1985). Trong tất cả các tổ chức đều tồn tại các hoạt động liên kết với nhau để 

phát triển giá trị của doanh nghiệp, và các hoạt động này tạo thành chuỗi giá trị 

cho tổ chức. Mục đích của các hoạt động trong chuỗi giá trị nhằm tạo ra giá trị 

tối đa thông qua giảm thiểu chi phí. 

Theo chuỗi giá trị thì giá trị của một doanh nghiệp được tạo ra được đo 

bằng giá trị mà người mua sẵn sàng trả cho sản phẩm hay dịch vụ. Để đạt được 

một lợi thế cạnh tranh, các bộ phận chức năng của doanh nghiệp phải tạo ra một 

giá trị với chi phí thấp hơn so với đối thủ cạnh tranh, hoặc là phải làm cho sản 

phẩm của mình khác biệt với sản phẩm của đối thủ cạnh tranh nhằm tạo ra mức 

bán cao hơn thị trường. 

Thuật ngữ chuỗi giá trị với quan điểm coi một doanh nghiệp là một chuỗi 

các hoạt động chuyển hóa các đầu vào thành các đầu ra tạo giá trị cho khách 

hàng. Trong chuỗi giá trị, M.Porter chia các hoạt động của doanh nghiệp thành 

hai nhóm: Nhóm các Hoạt động chủ yếu (Primary Activities) và Nhóm các hoạt 

động hỗ trợ (Support Activities). 
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Nhóm các hoạt động chủ yếu 

Bảng 3.2: Nhóm chuỗi các hoạt động chủ yếu 

1. Hậu cần 

đầu vào 

- Tính chính xác của hệ thống kiểm soát tồn kho và 

nguyên vật liệu 

- Hiệu suất của các hoạt động dự trữ nguyên vật liệu 

2. Vận hành 

- Năng suất của thiết bị so với năng suất của đối thủ 

cạnh tranh chủ yếu 

- Hiệu quả của hệ thống kiểm soát sản xuất để nâng cao 

chất lượng sản phẩm và giảm chi phí. 

- Hiệu suất của việc bố trí mặt bằng sản xuất và thiết kế 

các bước công việc 

3. Hậu cần 

đầu ra 

- Đúng thời điểm và hiệu suất của việc phân phối sản 

phẩm và dịch vụ 

- Hiệu suất của hoạt động lưu trữ thành phẩm 

4. Marketing 

và Bán hàng 

- Hiệu quả của việc nghiên cứu thị trường trong nhận 

dạng các nhu cầu và các phân khúc khách hàng 

- Sự đổi mới của các hoạt động khuyến mãi và quảng 

cáo 

- Sự đa dạng của các kênh phân phối 

 

- Động lực và năng lực của lực lượng bán hàng 

- Mức độ trung thành với sản phẩm của khách hàng 

- Mức độ bao phủ thị trường trong một phân khúc thị 

trường hay trong toàn bộ thị trường. 

5. Dịch 

vụkhách hàng 

- Các phương tiện để thu hút những đóng góp của Khách 

hàng trong việc hoàn thiện sản phẩm 

- Sự sẵn sàng giải quyết khiếu nại của Khách hàng 

- Sự phù hợp của chính sách bảo hành, bảo dưỡng 

- Chất lượng của hoạt động huấn luyện khách hàng 

- Năng lực trong việc cung ứng các bộ phận thay thế và 

dịch vụsửa chữa. 
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(Nguồn: Alex Miller and Gregory G. Dess, “Strategic Management”) 
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Nhóm các hoạt động hỗ trợ của doanh nghiệp trong chuỗi giá trị 

Bảng 3.3: Nhóm các hoạt động hỗ trợ của doanh nghiệp trong chuỗi giá trị 

1. Mua sắm 

 

 

- Lựa chọn các nhà cung ứng khác nhau nhằm hạn chế 

sự phụ thuộc vào một nhà cung ứng 

- Mua sắm nguyên vật liệu dựa trên cơ sở: Đúng tiến 

độ; hay chi phí thấp nhất có thể 

- Quan hệ tốt và lâu dài với các nhà cung ứng uy tín 

2. Phát triển 

công nghệ 

 

 

- Sự thành công trong các hoạt động nghiên cứu & 

phát triển 

- Tính kịp thời của các hoạt động phát triển công nghệ 

- Tác động của môi trường làm việc đến khuyến khích 

sự sáng tạo đổi mới. 

3. Quản trị 

nguồn nhân lực 

 

 

 

- Hiệu quả các thủ tục trong việc tuyển dụng, huấn 

luyện 

- Sự phù hợp của hệ thống các công cụ tạo động lực 

- Những mối quan hệ trong môi trường làm việc 

- Mức độ thỏa mãn của người lao động 

4. Cấu trúc hạ 

tầng của công ty 

 

 

- Năng lực trong việc nhận định những cơ hội và nguy 

cơ từ thị trường 

- Chất lượng của hệ thống hoạch định chiến lược để 

đạt được các mục tiêu của công ty 

- Sự phối hợp các hoạt động trong chuỗi giá trị 

(Nguồn: Alex Miller and Gregory G. Dess, “Strategic Management”) 
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Quy trình nhận biết lợi thế cạnh tranh bền vững 

 

 

 

Hình 3.3: Quy trình nhận biết lợi thế cạnh tranh bền vững 

(Nguồn: Michael E.Porter, Competitive Strategy, New York: Free Press, 1980) 

Về dài hạn, khi đáp ứng tối thiểu được 3/5 tiêu chí dưới đây trở lên, năng 

lực vượt trội trở thành lợi thế cạnh tranh bền vững: (1) Quý – valuable; (2) 

Hiếm- rare; (3) Khó bắt chước - costly to imitate; (4) Khoảng cách đủ lớn - 

distance is big enough; (5) Trùng với nhân tố thành công. 

Đánh giá tổng hợp môi trường bên trong dựa trên IFAS 

Từ việc phân tích môi trường bên trong của doanh nghiệp, tiến hành đánh 

giá năng lực cốt lõi của doanh nghiệp so với các đối thủ cạnh tranh, xác định 

năng lực vượt trội và lợi thế cạnh tranh bền vững của Công ty. Sau đó, tác giả 

tiến hành tổng hợp đánh giá chiến lược hiện tại của doanh nghiệp trong việc phát 

huy các điểm mạnh và hạn chế điểm yếu của doanh nghiệp. 

Để đánh giá tổng hơp̣ các yếu tố môi trường bên trong em sử dụng mô thức 

IFAS bao gồm 5 bước sau: 

Bước 1: Liêṭ kê từ 10 đến 20 yếu tố thành công then chốt đa ̃đươc̣ kiểm 

soát trong quy kiểm soát nôị bô ̣

Bước 2: Ấn điṇh tầm quan troṇg bằng cách phân loaị từ 0,0 (Không quan 

troṇg) tới 1 (Quan troṇg nhất) cho mỗi yếu tố. Không kể các yếu tố chủ yếu đó 

là điểm maṇh hay điểm yếu bên trong, các yếu tố đươc̣ xem như là có ảnh hưởng 
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lớn nhất đối với thành quả của tổ chức. Tổng côṇg tất cả những điểm quan troṇg 

này bằng 1,0 

Bước 3: Phân loaị từ 1 đến 4 cho mỗi yếu tố đaị diêṇ cho điểm yếu lớn 

nhất( Điểm bằng 1), điểm yếu nhỏ nhất( Điểm bằng 2),điểm maṇh nhỏ 

nhất(điểm bằng 3), Điểm maṇh lớn nhất( điểm bằng 4). Sư ̣phân loaị dưạ trên cơ 

sở công ty trong mức đô ̣quan troṇg ở bước 2 dưạ trên cơ sở ngành 

Bước 4: Nhân mỗi mức quan troṇg của môi yếu tố với loaị của nó để xác 

điṇh số điểm quan troṇg cho mỗi biến số của nó. 

Bước 5: Côṇg tất cả số điểm quan troṇg cho mỗi biến số để xác điṇh số 

điểm quan troṇg tổng côṇg của tổ chức. Số điểm tổng côṇg lớn 2,5 chứng tỏ 

công ty yếu về nôị bô.̣ Số điểm lớn hơn 2,5 chứng tỏ công ty maṇh về nôị bô ̣

c. Phân tích đánh giá tổng hợp môi trường bên ngoài dựa trên mô thức 

TOWS 

Việc tiến hành nghiên cứu môi trường bên ngoài và bên trong doanh nghiệp 

là một phần quan trọng trong quá trình hoạch định chiến lược. Việc phân tích 

môi trường bên ngoài và môi trường bên trong doanh nghiệp nhằm mục đích xác 

định, làm rõ: Các yếu tố bên ngoài doanh nghiệp được gọi là Nguy cơ (T – 

Threats), cơ hội (O – Opportunities) và các yếu tố, hoàn cảnh bên trong của một 

doanh nghiệp thường được coi là các điểm yếu (W– Weaknesses), điểm mạnh (S 

- Strengths). Từ việc nhận diện các cơ hội, thách thức từ môi trường bên ngoài 

và các điểm mạnh, điểm yếu của bản thân doanh nghiệp, các nhà quản trị trong 

doanh nghiệp sẽ đưa ra các chiến lược phù hợp sao cho có thể tận dụng được các 

cơ hội và giảm thiểu các nguy cơ bằng việc sử dụng các điểm mạnh của tổ chức 

và hạn chế điểm yếu của doanh nghiệp. Vì thế, phương pháp phân tích về môi 

trường chiến lược được gọi là phân tích TOWS. 

TOWS là tập hợp viết tắt những chữ cái đầu tiên của các từ tiếng Anh: 

Threats (Nguy cơ), Opportunities (Cơ hội), Strengths (Điểm mạnh), Weaknesses 

(Điểm yếu). Đây là công cụ cực kỳ hữu ích giúp các nhà quản trị tìm hiểu vấn đề 

hoặc ra quyết định trong việc tổ chức, quản lý cũng như trong kinh doanh. Nói 

một cách khác, TOWS là khung lý thuyết mà dựa vào đó, chúng ta có thể xét 

duyệt lại các chiến lược, xác định vị thế cũng như hướng đi của một tổ chức, 

một công ty, phân tích các đề xuất kinh doanh hay bất cứ ý tưởng nào liên quan 
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đến quyền lợi của doanh nghiệp. Và trên thực tế, việc vận dụng TOWS trong 

xây dựng kế hoạch kinh doanh, hoạch định chiến lược, đánh giá đối thủ cạnh 

tranh, khảo sát thị trường, phát triển sản phẩm và cà trong các báo cáo nghiên 

cứu … đang ngày càng được nhiều doanh nghiệp lựa chọn. 

3.4.3. Xác định các yếu tố cấu thành lợi thế cạnh tranh của doanh 

nghiệp 

Lợi thế cạnh tranh bao hàm các yếu tố giúp cho một doanh nghiệp trở nên 

nổi bật hơn giữa hàng triệu đối thủ hoạt động cùng ngành. Khi sở hữu được lợi 

thế cạnh tranh, doanh nghiệp sẽ tìm được chỗ đứng trên thị trường và nhanh 

chóng khẳng định thương hiệu vươn tầm thế giới. Người tiêu dùng cũng sẽ đặt 

niềm tin vào đơn vị và góp phần thúc đẩy lợi nhuận của công ty ngày một tăng 

cao. Các yếu tố cấu thành lợi thế cạnh tranh cho một doanh nghiệp thường bao 

gồm 5 yếu tố. 

+ Cơ sở hạ tầng: cảng, vị trí cảng, khả năng kết nối nội địa, tính năng 

động, hoạt động dịch vụ Logistics và cảng biển ảnh hưởng đến hiệu quả khai 

thác cảng từ đó giúp cho các doanh nghiệp kinh doanh cảng container có các 

chính sách và quyết định để nâng cao năng lực cạnh tranh. 

+ Cơ cấu chi phí: Chiến lược chi phí thấp giúp các công ty có thể cung cấp 

được các sản phẩm có chất lượng so với đối thủ cạnh tranh nhưng với chi phí 

thấp hơn, do vậy công ty phải để ý đến việc kết hợp các tính năng và dịch vụmà 

người mua xem là cần thiết. Bên cạnh đó, chiến lược chi phí thấp được coi là 

thành công khi các đối thủ cạnh tranh khó khăn trong việc sao chép nó. 

+ Chất lượng sản phẩm: Ngoài sự khác biệt hóa, chi phí thấp, chất lượng 

sản phẩm đóng vai trò quan trọng quyết định sự sống còn của doanh nghiệp. Bởi 

lẽ chất lượng sản phẩm tạo ra sức hấp dẫn, thu hút người mua và tạo lợi thế cạnh 

tranh cho các doanh nghiệp. Do mỗi sản phẩm đều có những thuộc tính khác 

nhau. Các thuộc tính này được coi là một trong những yếu tố cơ bản tạo nên lợi 

thế cạnh tranh của mỗi doanh nghiệp. Khách hàng hướng đến một thuộc tính nào 

đó mà họ cho là phù hợp nhất với mình và có sự so sánh với các sản phẩm cùng 

loại. Bởi vậy, sản phẩm có thuộc tính chất lượng cao là một trong những căn cứ 

quan trọng cho quyết định lựa chọn mua hàng và nâng cao khả năng cạnh tranh 

của doanh nghiệp. 
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+ Mạng lưới phân phối: Quá trình đưa hàng hóa từ doanh nghiệp đến tay 

người tiêu dùng sao cho tốn ít chi phí, tiện lợi, thu lời cao nhất luôn là một bài 

toán được các doanh nghiệp đặt ra nhằm tạo lợi thế cạnh tranh và chiếm thị 

trường. Người tiêu dùng hiện nay không chỉ hướng tới giá cả, chất lượng mà còn 

xem trọng sự tiện lợi, tức là đang hướng tới vấn đề phân phối của nhà sản 

xuất. Từ các ngôi chợ truyền thống, các cửa hàng tạp hóa, ngày nay hệ thống 

phân phối đã có những bước chuyển mình mạnh mẽ. Các mô hình phân phối 

hiện đại đang phát triển nhanh chóng và cạnh tranh trực diện với các loại hình 

phân phối cũ. 

+ Dịch vụ khách hàng, chế độ chăm sóc: Khi giá cả không còn là yếu tố 

cạnh tranh hiệu quả do giá cả tương đồng giữa các doanh nghiệp; doanh nghiệp 

lựa chọn dịch vụkhách hàng để tạo lợi thế cạnh tranh và thu hút khách hàng. Các 

doanh nghiệp cần xác định được khách hàng mục tiêu thực sự đánh giá cao cái 

gì và phát triển thành một chuỗi giá trị khách hàng trong đó kết hợp các yếu tố 

mà khách hàng mục tiêu sẵn sàng chi tiền để mua/trải nghiệm sản phẩm/dịch 

vụcủa doanh nghiệp. 

3.4.4. Phân tích đánh giá thực trạng lợi thế cạnh tranh tổng thể của 

doanh nghiệp 

a. Phân tích đánh giá các yếu tố cấu thành lợi thế cạnh tranh của doanh 

nghiệp 

Để phân tích đánh giá thực trạng lợi thế cạnh tranh tổng thể của doanh 

nghiệp, doanh nghiệp cần dựa vào các yếu tố cấu thành và ảnh hưởng đến lợi thế 

cạnh tranh. 

Một là, chất lượng dịch vụ 

Có thể nói giá là công cụ cạnh tranh phổ biến nhưng để tồn tại và phát triển 

một cách bền vững thì chất lượng sản phẩm mới là yếu tố quyết định. Chất 

lượng sản phẩm ở đây là những giá trị mà doanh nghiệp mang đến cho khách 

hàng. Có thể nói giá trị mà doanh nghiệp mang lại cho khách hàng càng lớn thì 

chất lượng sản phẩm càng cao. Để nâng cao chất lượng sản phẩm thì đòi hỏi 

doanh nghiệp phải đầu tư công sức rất nhiều từ công nghệ  cho tới con người. 

Và để tạo ra một sản phẩm tốt thì phải có hệ thống quản lý chất lượng tốt. Độ 

đa dạng của sản phẩm cũng là một yếu tố góp phần nâng cao khả năng cạnh 
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tranh của doanh nghiệp. Đặc biệt trong ngành bán lẻ. Càng cho khách hàng 

nhiều lựa chọn, mang đến cho khách hàng nhiều chủng loại sản  phẩm thì khả 

năng đến với doanh nghiệp của khách hàng càng cao và càng nâng cao khả 

năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Có thể nói, đây là yếu tố mà doanh nghiệp 

bán lẻ thường hay sử dụng để nâng cao khả năng cạnh tranh của mình. 

Chất lượng dịch vụtùy thuộc vào người cung cấp, cũng như thời gian và địa 

điểm cung cấp. Dịch vụcủa các doanh nghiệp khác nhau thì chất lượng thường 

không giống nhau, phụ thuộc rất lớn vào khả năng tổ chức,trình độ chuyên môn, 

phong cách phục vụ và uy tín của doanh nghiệp trên thị trường.Những yếu tố 

này ảnh hưởng trực tiếp đến chất lượng dịch vụ, nhưng lại thường xuyên biến 

động, không ổn định, từ đó kéo theo tính bất ổn và khó xác định chính xác chất 

lượng của dịch vụ. Nếu chất lượng dịch vụcủa doanh nghiệp càng cao thì uy tín 

càng lớn, càng thu hút được nhiều khách hàng tin tưởng và sử dụng dịch vụcủa 

doanh nghiệp,từ đó càng nhiều cơ hội tăng doanh thu, tăng thị trường, thị phần 

phát triển, biểu hiện của năng lực cạnh tranh cao, bởi chất lượng dịch vụlà do 

khách hàng cảm nhận và quyết định đến kết quả đánh giá chất lượng dịch vụ. 

Trong hoạt động kinh doanh dịch vụthì chất lượng dịch vụlà yếu tố quyết định 

sự tồn tại của doanh nghiệp, không chỉ là dịch vụphục vụ trực tiếp mà doanh 

nghiệp còn phải có các dịch vụchăm sóc khách hàng nhằm giữ mối quan hệ lâu 

dài với các khách hàng mục tiêu, tạo cơ hội cho doanh nghiệp tìm kiếm nguồn 

khách hàng tiềm năng, có một lượng lớn khách hàng trung thành với doanh 

nghiệp. 

Hai là, uy tín thương hiệu 

Thương hiệu là tên, thuật ngữ, ký hiệu, biểu tượng,kiểu dáng hay là sự kết 

hợp các phần tử đó, nhằm nhận diện các hàng hóa dịch vụcủa người bán hay một 

nhóm người bán và phân biệt chúng với các hàng hóa dịch vụcủa đối thủ cạnh 

tranh. Thương hiệu giữ một vai trò quan trọng đối với doanh nghiệp, nó mang 

lại nhiều lợi ích cho doanh nghiệp, giúp tạo dựng hình ảnh của doanh nghiệp và 

sản phẩm trong tâm trí của người tiêu dùng, thu hút các nhà  đầu tư, là tài sản vô 

hình và rất có giá trị của doanh nghiệp. Một thương hiệu mạnh không chỉ đơn 

thuần là một giá trị quy ra tiền. Sức mạnh của thương hiệu sẽ giúp ích cho doanh 

nghiệp ở rất nhiều góc độ khác nhau, trong đó có việc góp phần củng cố vị trí và 
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sức mạnh cạnh tranh của doanh nghiệp trên thị trường. 

Có được một thương hiệu lớn là cả một vấn đề đối với doanh nghiệp vì đó 

cũng chính là uy tín, vị thế của sản phẩm, của doanh nghiệp trên thị trường cạnh 

tranh. Vì vậy, các doanh nghiệp càng phải thấy được những tác dụng to lớn của 

việc xây dựng và quảng bá thương hiệu trong cạnh tranh. Làm cho khách hàng 

tin tưởng vào chất lượng, yên tâm và tự hào khi sử dụng sản phẩm, tạo được lợi 

thế cạnh tranh so với các đối thủ khác trên thị trường. 

Ba là, Giá cả 

Giá là một trong những 4P của Marketing, nó ảnh hưởng lớn đến sự lựa 

chọn mua hàng của khách hàng doanh nghiệp. Vì vậy, giá cũng là một trong 

những yếu tố quyết định đến năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. Giá được 

xem là một khoảng chi phí đối với khách hàng nhưng nó lại là một khoảng 

thu nhập đối với doanh nghiệp. 

Cạnh tranh bằng giá là một trong những công cụ cạnh tranh phổ biến trong 

thời đại ngày nay. Doanh nghiệp nào đưa ra mức giá thấp  hơn đối thủ nhưng lợi 

ích mang lại cho khách hàng tương đương sẽ được khách hàng lựa chọn. Vì vậy 

một doanh nghiệp luôn muốn hạ thấp giá bán của mình để tăng khả năng cạnh 

tranh của sản phẩm. Đặc biệt trong những ngành không có sự khác biệt về sản 

phẩm. 

Để đánh giá năng lực cạnh tranh về giá thì phải xét đến khung giá hay mức 

độ linh hoạt về giá của mỗi doanh nghiệp, mức độ phản  ánh hay số lần giảm giá 

của doanh nghiệp so với đối thủ cạnh tranh. Mỗi doanh nghiệp đều cần có một 

chiến lược giá nhất định tùy thuộc vào từng thời điểm, tùy sản phẩm và tùy từng 

vùng mà doanh nghiệp kinh doanh. 

Bốn là, Phân phối 

Kênh phân phối là một tập hợp các tổ chức hoặc cá nhân độc lập hoặc phụ 

thuộc lẫn nhau tham gia vào quá trình đưa hàng hóa từ người sản xuất đến người 

tiêu dùng, nó là một phần quan trọng trong những nổ lực  tiếp cận thị trường của 

doanh nghiệp. Doanh nghiệp có thể lựa chọn các kênh phân  phối như: trực tiếp, 

gián tiếp hoặc chuyên ngành. Để có được một thị trường rộng lớn thì doanh 

nghiệp phải lựa chọn số lượng các trung gian ở mỗi cấp độ phân phối, phải chọn 

nhiều phương thức phân phối khác nhau tùy thuộc vào các điều kiện khác nhau. 
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Doanh nghiệp càng có nhiều kênh phân phối thì khả năng sản phẩm hay dịch 

vụcủa mình tiếp xúc với người tiêu dùng càng dễ dàng và sản phẩm cũng được 

tiêu thụ nhanh chóng, từ đó tăng thị phần và nâng cao năng lực cạnh tranh cho 

doanh nghiệp trên thị trường. Năm là, Truyền thông xúc tiến 

Trong điều kiện cạnh tranh gay gắt hiện nay quảng cáo, xúc tiến bán đóng 

vai trò rất lớn trong việc thúc đẩy tiêu thụ sản phẩm hàng hóa, tăng sự nhận biết 

của khách hàng đối với sản phẩm, dịch vụcủa doanh nghiệp và doanh nghiệp. 

Quảng cáo và xúc tiến bán nhằm giới thiệu sản phẩm tới người tiêu dùng và kích 

thích nhu cầu của họ, qua đó nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 

Doanh nghiệp có thể quảng cáo trên báo chí, truyền hình, truyền thanh 

dùng thư chào hàng … để quảng cáo sản phẩm dịch vụcủa mình. Hoặc doanh 

nghiệp có thể xúc tiến bán hàng bằng các hoạt động: khuyến mãi, tổ chức các 

cuộc thi, tặng quà…. 

Thực tế cho thấy có nhiều doanh nghiệp nhờ quảng cáo, xúc tiến bán tốt đã 

tăng nhanh doanh số bán, nâng cao thị phần của doanh nghiệp. 

Năm là, Trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp (CSR) 

Trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp là sự cam kết của doanh nghiệp đóng 

góp cho sự phát triển bền vững, thông qua những hoạt động nhằm nâng cao chất 

lượng cuộc sống của người lao động, của cộng đồng và của toàn xã hội theo 

cách có lợi cho cả doanh nghiệp cũng như vì sự phát triển chung của xã hội. Sự 

tồn tại và phát triển ổn định, bền vững của bất kỳ doanh nghiệp nào trong xã hội 

phụ thuộc rất nhiều vào yếu tố con người và môi trường hoạt động kinh doanh 

của doanh nghiệp đó. Vì vậy, việc thực hiện tốt các trách nhiệm xã hội sẽ giúp 

doanh nghiệp: 

+ Nâng cao giá trị thương hiệu và uy tín của công ty cũng như mở rộng quy 

mô kinh doanh cũng như làm tăng lợi nhuận cho doanh nghiệp. 

+Thu hút nguồn lao động giỏi, có năng lực nhằm tăng năng suất, hiệu quả 

của hoạt động sản xuất kinh doanh và tạo ra các sản phẩm có chất lượng tốt. 

Ngoài ra, thực hiện tốt trách nhiệm xã hội còn giúp doanh nghiệp giữ chân được 

những nhân viên có chuyên môn, góp phần khằng định “sức mạnh mềm” của 

doanh nghiệp. 
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+ Giúp doanh nghiệp thực hiện hiệu quả hoạt động quản lý trong công ty và 

các trách nhiệm khác trong xã hội. 

+ Đảm bảo sự phát triển ổn định, bền vững của doanh nghiệp. 

+ Được hưởng các ưu đãi trong hoạt động kinh doanh từ nhà nước như: ưu 

đãi về thuế quan, ưu đãi về việc thuê đất, sử dụng đất,… 

- Năng lực đồng sáng tạo giá trị: 

Đồng sáng tạo là một hình thức hợp tác, với tất cả những người tham gia có 

ảnh hưởng đến quá trình sản xuất và sản phẩm cuối cùng. Người tiêu dùng đang 

chiếm ưu thế, điều đó đã khiến các tổ chức phải chạy theo những mẫu mã mà 

khách hàng hướng tới và đem lại mức độ hài lòng cao cho họ. Ngày càng có 

nhiều nhà sản xuất nhận ra lợi ích từ việc này. Bằng cách lắng nghe suy nghĩ của 

người tiêu dùng, họ cho phép chính những khách hàng này có cơ hội tác động 

đến một phần quá trình sản xuất và tham gia vào quá trình đó. 

Người tiêu dùng có thể đóng góp vào sự phát triển của một sản phẩm. 

Đồng Sáng Tạo bổ sung thêm giá trị kinh tế cho các doanh nghiệp, đặc biệt là 

người tiêu dùng trẻ đã phát triển những thói quen mới và muốn có sự tham gia 

nhiều hơn vào sản phẩm cuối cùng. Tiếp xúc và đối thoại liên tục giữa người 

tiêu dùng và sản phẩm là rất quan trọng. 

Một yếu tố thường được tìm thấy trong đồng sáng tạo là đối thoại với người 

tiêu dùng, ví dụ như thông qua các phương tiện truyền thông xã hội. Để việc 

đồng sáng tạo hiệu quả, cần có sự bình đẳng, hỗ trợ, cởi mở và tin tưởng trong 

mối quan hệ giữa nhà sản xuất và người tiêu dùng. 

b. Phân tích các yếu tố bên ngoài 

Theo quan điểm của Philip Kotler, doanh nghiệp cần "bán cái thị trường 

cần, chứ không phải thứ mình có". Do vậy, công việc phân tích bên ngoài rất 

quan trọng để quyết định doanh nghiêp nên xây dựng lợi thế cạnh tranh gì. Phân 

tích bên ngoài bao gồm phân tích môi trường kinh doanh, phân tích khách hàng 

trên thị trường, phân tích các đối thủ trên thị trường. 

Một là, Phân tích, đánh giá thực trạng môi trường kinh doanh 

Việc am hiểu các yếu tố môi trường vĩ mô cũng như các xu hướng thay đổi 

của nó sẽ giúp các doanh nghiệp đánh giá và dự báo được các cơ hội cũng như 

các thách thức trong hoạt động kinh doanh của mình. Doanh nghiệp cần phân 
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tích các yếu tố môi trường vĩ mô (môi trường kinh tế, môi trường chính trị pháp 

luật, môi trường văn hóa xã hội, môi trường công nghệ và môi trường tự nhiên) 

có liên quan đến hoạt động kinh doanh từ đó đánh giá và dự báo về các cơ hội 

cũng như các thách thức của hoạt động kinh doanh. 

Hai là, Phân tích, đánh giá về  khách hàng trên thị trường 

Thị trường bao gồm tất cả khách hàng hiện có và tiềm năng có cùng một 

nhu cầu hay mong muốn cụ thể, có khả năng và sẵn sàng tham gia trao đổi để 

thỏa mãn nhu cầu hoặc mong muốn đó. Thị trường là một tập hợp những người 

mua và người bán tác động qua lại lẫn nhau, dẫn đến khả năng trao đổi.. Để có 

thể xây dựng LTCT có giá trị trên thị trường, các doanh nghiệp thấu hiểu KH 

trên thị trường, bao gồm: 

+ Nhu cầu, mong muốn, đặc điểm hành vi tiêu dùng của KH trên từng phân 

khúc thị trường khác nhau. LTCT là khả năng vượt trội của doanh nghiệp trong 

việc cung cấp giá trị tăng thêm cho KH. Do vậy, doanh nghiệp cần am hiểu KH 

mục tiêu của mình là ai, họ có nhu cầu và mong muốn gì, điều gì chi phối quyết 

định lựa chọn và giao dịch của họ, yếu tố gì khiến họ hài lòng và trung thành với 

doanh nghiệp... Việc am hiểu KH sẽ là cách duy nhất để doanh nghiệp tạo ra các 

giá trị gia tăng thực sự, được KH đề cao và đón nhận, từ đó quyết định sự thành 

công của doanh nghiệp trong kinh doanh. 

+ Quy mô, tiềm năng tăng trưởng của thị trường và từng phân khúc thị 

trường: Việc am hiểu quy mô, tiềm năng tăng trưởng của thị trường và của từng 

phân khúc thị trường giúp doanh nghiệp lựa chọn nên tập trung vào phân khúc 

nào để có hiệu quả cao nhất. 

Ba là, Phân tích đánh giá thực trạng các yếu tố cấu thành trong sự đối 

sánh với các đối thủ cạnh tranh trên thị trường 

LTCT phải là những yếu tố đối thủ cạnh tranh không có và không dễ bắt 

chước. Bởi vậy, việc am hiểu đối thủ cạnh tranh trên thị trường là tiền đề quan 

trọng để quyết định doanh nghiệp nên nâng cao lợi thế cạnh tranh nào so với đối 

thủ. Để phân tích đối thủ cạnh tranh, các doanh nghiệp cần: 

+ Xác định các đối thủ cạnh tranh chủ yếu của doanh nghiệp: Có nhiều 

quan điểm khác nhau về ĐTCT, song các doanh nghiệp cần quan tâm đến các 

ĐTCT hiện tại (những doanh nghiệp hiện đang kinh doanh trên thị trường, cùng 
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đáp ứng nhu cầu của phân khúc KH mục tiêu), ĐTCT tiềm ẩn (những tổ chức sẽ 

gia nhập thị trường/ gia nhập phân khúc thị trường trong tương lai), ĐTCT cung 

cấp sản phẩm thay thế (các tổ chức cung ứng sản phẩm cho cùng nhu cầu của 

KH mục tiêu của doanh nghiệp, có khả năng được KH lựa chọn thay thế cho sản 

phẩm doanh nghiệp). 

+ Đánh giá các mục tiêu, chiến lược, điểm mạnh, điểm yếu của ĐTCT. 

Mỗi ĐTCT thường có một tập hợp các mục tiêu khác nhau, thậm chí là các 

mục tiêu khác nhau trên các phân khúc thị trường khác nhau. Việc am hiểu mục 

tiêu của ĐTCT giúp doanh nghiệp đánh giá đúng vị thế hiện tại và dự đoán các 

chiến lược cạnh tranh của đối thủ trong tương lai. Ngoài ra, doanh nghiệp cần so 

sánh nguồn lực, hoạt động và cách thức tạo giá trị của NH với ĐTCT, từ đó 

đánh giá điểm mạnh, điểm yếu của ĐTCT, làm nền tảng cho việc lựa chọn 

LTCT của doanh nghiệp. 

+ Lập bản đồ định vị các ĐTCT trên thị trường: Sau khi xác định và đánh 

giá ĐTCT, NH cần lập một bản đồ định vị các ĐTCT trên thị trường, trong đó 

từng ĐTCT sẽ được đánh giá với các LTCT nổi bật của họ trong việc thu hút 

KH.Việc này giúp NH tìm ra các "khoảng trống thị trường" là các nhu cầu của 

KH chưa được các ĐTCT đáp ứng một cách hoàn hảo. Từ đó doanh nghiệp có 

thể lựa chọn các LTCT mình có thể xây dựng. 

c. Phân tích các yếu tố bên trong 

Môi trường kinh doanh nội bộ của doanh nghiệp bao gồm các nguồn lực, 

khả năng và các năng lực cốt lõi của doanh nghiệp. Quan điểm "dựa trên nguồn 

lực" luôn đề cao vai trò của các nguồn lực cốt lõi trong việc tạo ra các LTCT 

bền vững. Bởi vậy, phân tích bên trong cũng là bước quan trọng không thể bỏ 

qua để xây dựng LTCT cho doanh nghiệp. 

- Phân tích các nguồn lực của doanh nghiệp: Các nguồn lực là các yếu tố 

đầu vào trong quá trình cung ứng dịch vụcủa các doanh nghiệp, đó có thể là các 

nguồn lực hữu hình như con người, vốn, hệ thống mạng lưới phân phối và cơ sở 

vật chất của doanh nghiệp. Bên cạnh đó, doanh nghiệp cũng có các nguồn lực vô 

hình như danh tiếng, thương hiệu của doanh nghiệp. 

- Phân tích năng lực của doanh nghiệp (capabilities): đó là khả năng của 

doanh nghiệp trong việc sử dụng các nguồn lực một cách có chủ đích để đạt 
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được các mục tiêu như mong đợi, ví dụ như năng lực quản trị điều hành, năng 

lực bán hàng, năng lực thích ứng, năng lực đổi mới... 

- Tìm ra năng lực cốt lõi của doanh nghiệp (core competences). Năng lực 

cốt lõi là khả năng kinh doanh có hiệu quả nhất trong một lĩnh vực hoặc theo 

một phương thức nào đó. Năng lực cốt lõi được phát triển từ các nguồn lực và 

năng lực và là yếu tố nền tảng quan trọng để tạo nên LTCT của doanh nghiệp. 

Các nguồn lực và năng lực của doanh nghiệp sẽ trở thành năng lực cốt lõi nếu nó 

đáp ứng được 3 điều kiện: phù hợp với thị trường, tạo ra lợi ích cho KH, duy 

nhất và khó bắt chước. 

d. Phân tích chuỗi giá trị của doanh nghiệp 

Chuỗi giá trị là một loạt các hoạt động tiếp nối nhau mà doanh nghiệp cần 

thực hiện để cung cấp các giá trị cho KH. Phân tích chuỗi giá trị là một trong 

những công cụ tìm kiếm và xây dựng LTCT hữu hiệu nhất cho các doanh 

nghiệp. Bằng việc phân tách quá trình cung ứng dịch vụdoanh nghiệp thành từng 

bước, doanh nghiệp có thể loại bỏ các bước không cần thiết hoặc cải thiện hoạt 

động của mình nhằm tiết kiệm chi phí hoặc nâng cao hiệu suất. 

Ngoài ra, phân tích giá trị cũng giúp các doanh nghiệptìm được cách thức 

tạo LTCT cho mình bằng cách hoàn thiện các bước khác nhau trong việc tạo ra 

giá trị cho KH. 

Để doanh nghiệp giành lợi thế cạnh tranh so với đối thủ thì trước hết doanh 

nghiệp phải tìm ra các lĩnh vực, nhân tố then chốt. Đây là các yếu tố đóng vai trò 

quyết định đến hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp từ đó giành lợi thế chiến 

lược hơn các đối thủ. 

Dựa trên kết quả phân tích thực trạng các yếu tố cấu thành lợi thế 

cạnh tranh 

Lợi thế cạnh tranh được dựa vào lợi thế so sánh tuyệt đối trong sản xuất và 

dịch vụso với các đối thủ cạnh tranh. Nhờ đó, tìm ra sự khác biệt, điểm mạnh 

của mình để xây dựng lợi thế cạnh trah hiệu quả. Với ưu thế về các mặt sau: 

Chủng loại, chất lượng, giá bán sản phẩm, kỹ thuật công nghệ, hệ thống tiêu thụ. 

Từ đó, doanh nghiệp xây dựng ưu thế so với đối thủ cách tranh. 

Dựa trên yếu tố sáng tạo dịch chuyển đường giá trị cạnh tranh: 
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Để kinh doanh đột phá, doanh nghiệp phải có các nhân tố đột phá, sáng tạo 

trong công nghệ. Đồng thời, chấp nhận thách thức, rủi ro sẽ mang lại những 

thành công bất ngờ. 

Dựa trên nền tảng khai thác khả năng của năng lực cạnh tranh lõi: 

Để chiếm được lợi thế, doanh nghiệp cần lựa chọn các nhân tố then chốt 

nhằm cải tiến sản phẩm, dịch vụtạo ra ưu thế với đối thủ cạnh tranh. Tuy nhiên, 

để đạt được lợi thế đó, doanh nghiệp phải có chi phí cho một sản phẩm thấp hơn 

đối thủ. 

3.5. Lợi thế cạnh tranh về sản phẩm dịch vụ Công ty cổ phần 

Container Việt Nam   

3.5.1. Tình hình một số cảng biển trên thế giới được worldshipping xếp 

hạng như sau 

Bảng 3.5: Bảng xếp hạng 20 cảng biển trên thế giới 

N

o 
Ports of nation 

Volume 2021 

(Million TEU) 

Volume 2020 

(Million TEU) 

1 Shanghai, China 47.03 43.5 

2 Singapore 37.49 36.6 

3 
Ningbo-Zhoushan, 

China 
31.07 28.72 

4 Shenzhen, China 28.77 26.55 

5 
Guangzhou Harbor, 

China 
24.18 23.19 

6 Busan, South Korea 22.71 21.59 

7 Qingdao, China 23.71 22 

8 
Hong Kong, S.A.R, 

China 
17.8 17.95 

9 Tianjin, China 20.27 18.35 

1

0 

Rotterdam, The 

Netherlands 
15.3 14.35 

(Nguồn: worldshipping.org, 2023) 
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 Công ty cổ phần Container Việt Nam được thành lập theo quyết định số 

183/TTG ngày 04 tháng 03 năm 2002 của Thủ tướng Chính phủ, trên cơ sở 

chuyển đổi doanh nghiệp Nhà nước thành Công ty cổ phần. Tiền thân của Công 

ty là Công ty Container Việt Nam, chính thức thành lập ngày 27 tháng 7 năm 

1985 theo quyết định số: 1310/QĐ-BGTVT của Bộ trưởng Bộ Giao thông Vận 

tải. Số vốn ban đầu được Nhà nước giao tại thời điểm thành lập là 7,2 triệu 

đồng. Các lĩnh vực hoạt động chính của Công ty ngay từ khi thành lập là: Cung 

cấp các dịch vụvề đại lý tầu biển, đại lý giao nhận cho các hãng tầu Container 

nước ngoài, bốc xếp, vận chuyển Container, khai thác kho bãi… Công ty là đơn 

vị đầu tiên tại Việt Nam tổ chức các hoạt động dịch vụvận tải bằng Container. 

Với phương châm tự tích luỹ để phát triển, chuyển đổi phù hợp với nền kinh tế 

thị trường, sau 10 năm hoạt động (1985 - 1995), Công ty đã trưởng thành về mọi 

mặt, quy mô sản xuất tăng đáng kể. 

Các lợi thế cạnh tranh của VICONSHIP trong lĩnh vực dịch vụ logistics , 

kho bãi, cảng biển. Hiện nay, bên cạnh hoạt động truyền thống ban đầu là vận 

chuyển container, Công ty đồng thời cung cấp thêm rất nhiề vụ khép kín, không 

chỉ đem lại những lợi ích riêng lẻ của từng dịch vụ mà còn đem lại những lợi ích 

tương hỗ, đa tiện ích cho khách hàng. 

∗ Kinh doanh cảng quốc tế Cảng VICONSHIP (Green Port) có tổng chiều 

dài tuyến cầu tàu, kè 340 m, độ sâu trước bến - 7,8m, cùng một lúc có thể tiếp 

nhận hai tàu có t đảm bảo an toàn, nhanh chóng, thuận tiện. Trên bến được bố trí 

03 cần trục chân đế mang nhãn hiệu Kranbau và Liebherr, v trọng 40 tấn, tầm 

với 32m, năng suất bốc xếp từ 20 đến 25 Container/cần trục/giờ. Hoạt động của 

cảng Green Port hàng năm đem lại doanh thu và lợi nhuận đáng kể cho hoạt 

động kinh doanh của doanh nghiệp: doanh thu từ khai thác cảng chiếm tỷ trọng 

khoảng từ 30 - 40% trong tổng doanh thu hàng n tổng lợi nhuận gộp. 

3.5.2. Bài học kinh nghiệm cho Công ty cổ phần Container Việt Nam  

Từ kinh nghiệm xây dựng lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp, có thể 

rút ra bài học kinh nghiệm có thể áp dụng đối với VICONSHIP như sau: 

Các doanh nghiệp đều tập trung vào phát triển các nguồn lực và năng 

lực để tạo lợi thế cạnh tranh 
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Khi các yếu tố môi trường kinh doanh bên ngoài thường xuyên thay đổi, thì 

năng lực và nguồn lực và nguồn gốc vững chắc để tạo ra lợi nhuận cho doanh 

nghiệp.Trong số các doanh nghiệp kinh doanh thành công trên thị trường, rất 

nhiều doanh nghiệp có LTCT được hình thành từ các nguồn lực của mình. 

Nguồn lực để tạo nên LTCT rất đa dạng, bao gồm: 

- Các nguồn lực hữu hình như tiềm lực tài chính, mạng lưới chi nhánh, cơ 

sở vật chất, lợi thế về nguồn vốn, hệ thống công nghệ; 

- Các nguồn lực vô hình như uy tín, thương hiệu của doanh nghiệp, lịch sử 

hoạt động của doanh nghiệp, các mối quan hệ của doanh nghiệp, bí quyết kinh 

doanh của doanh nghiệp. 

- Nguồn nhân lực: đội ngũ các nhà lãnh đạo của doanh nghiệp, đội ngũ 

nhân sự cấp cao, các nhân viên của doanh nghiệp 

Trong ngành dịch vụCảng biển và logistics, bất kỳ yếu tố nguồn lực nào 

cũng có thể mang lại LTCT cho các công ty cùng ngành, nhưng các nguồn lực 

được coi trọng nhất bao gồm tiềm lực tài chính, mạng lưới chi nhánh, thương 

hiệu và chất lượng nhân sự. Có thể thấy tất cả các doanh nghiệp mạnh đều có sự 

góp sức của 4 yếu tố nguồn lực trên. 

Tuy nhiên, không phải doanh nghiệp nào có nguồn lực mạnh cũng có khả 

năng tạo ra kết quả kinh doanh vượt trội. LTCT còn phụ thuộc vào năng lực của 

doanh nghiệp. Năng lực khả năng khai thác các nguồn lực một cách có chủ đích 

để đạt được kết quả mong muốn. Các năng lực quan trọng nhất để tạo ra lợi thế 

cnh tranh được gọi là năng lực cốt lõi. 

Lợi thế cạnh tranh có thể bao gồm: 

- Năng lực đổi mới; 

- Năng lực tiết kiệm chi phí; 

- Năng lực quản trị rủi ro; 

- Năng lực thay đổi và thích ứng; 

- Năng lực lãnh đạo & điều hành. 

b. Lợi thế cạnh tranh đều dựa trên sự đầu tư nghiên cứu để thấu hiểu 

khách hàng 

Sự thành công của bất kỳ doanh nghiệp nào, dù là lớn hay nhỏ, kinh doanh 

trên thị trường nội địa hay thị trường quốc tế, đều có một công thức thành công 
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quan trọng nhất: đó chính là sự am hiểu đến chi tiết các nhu cầu của KH. Từ sự 

am hiểu nhu cầu của KH, tất cả mọi hoạt động của NH đều hướng vào phục vụ 

KH theo đúng những gì KH thực sự mong muốn được nhận. Các doanh nghiệp 

thành công trên thế giới có danh mục sản phẩm được thiết kế riêng cho từng đối 

tượng KH, họ không chỉ phục vụ KH mà còn phục vụ cả gia đình KH từ thế hệ 

này sang thế hệ khác, họ cũng xây dựng mạng lưới chi nhánh thông minh, bắt 

kịp với sự thay đổi trong thị hiếu và thói quen sử dụng công nghệ của KH, họ 

xây dựng các trung tâm nghiên cứu để phân tích hành vi KH và nghiên cứu các 

giải pháp phục vụ KH một cách sáng tạo nhất. 

Cùng với chất lượng nhân sự và khả năng đổi mới, sự am hiểu KH có thể 

xem là "kiềng 3 chân" tạo nên sự thành công vững chắc cho doanh nghiệp trong 

bất kỳ bối cảnh kinh doanh nào. 

 

 

 

 

 

 



 

58 
 

CHƯƠNG 4: THỰC TRẠNG LỢI THẾ CẠNH TRANH CỦA CÔNG 

TY CỔ PHẦN CONTAINER VIỆT NAM 

 

4.1. Tổng quan về Công ty cổ phần Container Việt Nam 

4.1.1. Lịch sử hình thành phát triển và chức năng, nhiệm vụ, cơ cấu tổ 

chức của VICONSHIP 

4.1.1.1. Lịch sử hình thành và phát triển của VICONSHIP 

Công ty cổ phần Container Việt Nam (VICONSHIP) được thành lập ngày 

27/7/1985, là một trong những doanh nghiệp nhà nước đầu tiên cung cấp dịch vụ 

vận chuyển container thời bấy giờ. Năm 2002 Công ty tiến hành cổ phần hóa và 

trở thành Công ty cổ phần. ăm 2008 Công ty chính thức được niêm yết trên thị 

trường chứng khoán Việt Nam với mã chứng khoán VSC. 

Trải qua hơn 30 năm hình thành và phát triển, VICONSHIP đã liên tục gặt 

hái được rất nhiều thành công, đạt được sự tin tưởng của khách hàng, khẳng 

định vị trí là công ty Dịch vụ logistics và cảng biển hàng đầu tại Việt Nam. Hiện 

nay, ngoài trụ sở chính ở Hải phòng, VICONSHIP có 11 đơn vị thành viên, 3 

công ty liên kết và 4 văn phòng chính trên cả nước. 

- Tên đầy đủ: Công ty cổ phần Container Việt Nam 

- Tên Công ty viết bằng tiếng nước ngoài: VIETNAM CONTAINER 

SHIPPING JOINT STOCK CORPORATION 

- Tên viết tắt: VICONSHIP 

- Trụ sở chính: Số 11 Võ Thị Sáu, Phường Máy Tơ, Quận Ngô Quyền, 

Thành phố Hải Phòng, Việt Nam. 

- Điện thoại: (84-225) 383 6705 

- Số fax: (84-225) 383 6104 

- Website: https://VICONSHIP.com 

4.1.2. Cơ cấu, tổ chức công ty 

Công ty cổ phần Container Việt Nam được tổ chức theo mô hình Công ty cổ 

phần, Chủ tịch Hội đồng quản trị là ông Nguyễn Văn Dũng - Cử nhân Kế toán, Ngoại 

ngữ; các thành viên trong Ban lãnh đạo VICONSHIP đều là những người có trình độ 

chuyên môn. 
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Hình 4.1. Sơ đồ tổ chức của Công ty cổ phần Container Việt Nam 

 

 

(Nguồn: Công ty cổ phần Container Việt Nam, 2023) 

4.1.2 Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty cổ phần Container Việt 

Nam giai đoạn 2021-2023 

Năm 2023 vẫn là một năm có nhiều khó khăn và cạnh tranh khốc liệt. sản 

lượng quí 1, quí 2 giảm mạnh, quí 3, quí 4 có tăng lên so với 2 quí đầu năm. 

Toàn thị trường khu vực Hải phòng tăng nhẹ tổng sản lượng (Theo Cục thống kê 

thành phố Hải Phòng, năm 2023 sản lượng hàng hóa thông qua toàn hệ thống 

cảng trên địa bàn thành phố ước đạt 170,08 triệu, tăng 1,19% so với cùng kỳ 

năm 2022) nhưng trong đó có phần nhiều là container rỗng nhập về. Vì vậy mức 

độ đóng góp vào doanh thu và lợi nhuận ít hơn so với hàng. 
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Bảng 4.1: Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty giai đoạn 

 2021-2023 

Đơn vị: triệu đồng 

Chỉ tiêu 2021 2022 2023 
So sánh 2022/2021 So sánh 2023/2022 

Tổng đạt % Tổng đạt % 

1. Tổng 

doanh 

thu hoạt 

động 

kinh 

doanh 

1,892,131 2,007,397 2,180,945 115,266 6.09% 173,548 8.65% 

2. Các 

khoản 

giảm trừ 

doanh 

thu 

0 0 0 0 0.00% 0 0.00% 

3. Doanh 

thu thuần 

(1)-(2) 

1,892,131 2,007,397 2,180,945 115,266 6.09% 173,548 8.65% 

4. Giá 

vốn hàng 

bán 

1,289,742 1,348,669 1,526,506 58,927 4.57% 177,837 13.19% 

5. Lợi 

nhuận 

gộp (3)-

(4) 

602,389 658,729 654,439 56,340 9.35% -4,290 -0.65% 

6. Doanh 

thu hoạt 

động tài 

chính 

13,015 34,601 31,125 21,586 165.85% -3,476 -10.05% 

7. Chi 1,978 5,020 172,620 3,042 153.79% 167,600 3338.65% 
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Chỉ tiêu 2021 2022 2023 
So sánh 2022/2021 So sánh 2023/2022 

Tổng đạt % Tổng đạt % 

phí tài 

chính 

8. Phần 

lợi nhuận 

hoặc lỗ 

trong 

công ty 

liên kết 

liên 

doanh 

4,441 -19,723 -17,960 -24,164 -544.11% 1,763 -8.94% 

9. Chi 

phí bán 

hàng 

48,235 79,194 94,066 30,959 64.18% 14,872 18.78% 

10. Chi 

phí quản 

lý doanh 

nghiệp 

81,204 105,391 132,883 24,187 29.79% 27,492 26.09% 

11. Lợi 

nhuận 

thuần từ 

hoạt 

động 

kinh 

doanh 

(5)+(6)-

(7)+(8)-

(9)-(10) 

488,428 484,003 268,035 -4,425 -0.91% -215,968 -44.62% 

12. Thu 

nhập 
13,376 1,255 3,887 -12,121 -90.62% 2,632 209.72% 
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Chỉ tiêu 2021 2022 2023 
So sánh 2022/2021 So sánh 2023/2022 

Tổng đạt % Tổng đạt % 

khác 

13. Chi 

phí khác 
19,113 8,345 6,792 -10,768 -56.34% -1,553 -18.61% 

14. Lợi 

nhuận 

khác 

(12)-(13) 

-5,737 -7,090 -2,904 -1,353 23.58% 4,186 -59.04% 

15. Tổng 

lợi nhuận 

kế toán 

trước 

thuế 

(11)+(14) 

482,691 476,913 265,131 -5,778 -1.20% -211,782 -44.41% 

16. Chi 

phí thuế 

TNDN 

hiện 

hành 

68,761 83,969 66,464 15,208 22.12% -17,505 -20.85% 

17. Chi 

phí thuế 

TNDN 

hoãn lại 

128 -195 -356 -323 -252.34% -161 82.56% 

18. Chi 

phí thuế 

TNDN 

(16)+(17) 

68,889 83,774 66,109 14,885 21.61% -17,665 -21.09% 

19. Lợi 

nhuận 

sau thuế 

413,803 393,139 199,022 -20,664 -4.99% -194,117 -49.38% 
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Chỉ tiêu 2021 2022 2023 
So sánh 2022/2021 So sánh 2023/2022 

Tổng đạt % Tổng đạt % 

thu nhập 

doanh 

nghiệp 

(15)-(18) 

20. Lợi 

nhuận 

sau thuế 

của cổ 

đông 

không 

kiểm soát 

63,858 78,846 75,399 14,988 23.47% -3,447 -4.37% 

21. Lợi 

nhuận 

sau thuế 

của cổ 

đông của 

công ty 

mẹ (19)-

(20) 

349,945 314,294 123,623 -35,651 -10.19% -190,671 -60.67% 

(Nguồn: Báo cáo kết quả kinh doanh VICONSHIP giai đoạn 2021-2023) 

Năm 2022 được ghi nhận là năm đầu tiên nền kinh tế Việt Nam chính thức 

mở cửa lại sau 02 năm đại dịch. Diễn biến nền kinh tế trong nửa đầu và nửa sau 

năm 2022 cho thấy những bức tranh trái chiều trên mọi phương diện. Tuy nhiên, 

với sự chỉ đạo và chiến lược phát triển đúng đắn của HĐQT, Ban điều hành, 

Công ty cơ bản vẫn duy trì kết quả kinh doanh tương đối sát với kế hoạch đã 

được ĐHCĐ thông qua: 

 Tổng doanh thu thuần đạt 2.007,40 tỷ đồng. 

 Tổng lợi nhuận trước thuế đạt 476,91 tỷ đồng. 

 Lợi nhuận sau thuế thu nhập doanh nghiệp đạt 393,14đồng. 
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Hoạt động khai thác cảng biển vẫn là hoạt động chính chiếm tỷ trọng lớn về 

doanh thu và lợi nhuận. 

- Tổng doanh thu thuần đạt 2.007,40 tỷ đồng, tăng 115.266 tỷ đồng so với 

kế hoạch giao với thực hiện năm 2021. 

- Tổng lợi nhuận trước thuế đạt 476,91 tỷ đồng, và giảm -5.778, 0 tỷ đồng 

so với thực hiện năm 2021. 

Năm 2023 đã có sự biến động tăng nhẹ, tạo sự ổn định là năm tiếp theo của 

nền kinh tế Việt Nam chính thức mở cửa lại sau những năm đại dịch. Diễn biến 

nền kinh tế trong nửa đầu và năm 2023 cho thấy những bức tranh trái chiều trên 

mọi phương diện. Với sự chỉ đạo và chiến lược phát triển đúng đắn của HĐQT 

và con số cũng tăng trưởng tuy nhiên không đươc nhiều. Tuy nhiên, con số này 

phản ánh sự chững của nền kinh tế hậu covid-19. 

 Tổng doanh thu thuần đạt 2.180,95 tỷ đồng. 

 Tổng lợi nhuận trước thuế đạt 265,13 tỷ đồng. 

 Lợi nhuận sau thuế thu nhập doanh nghiệp đạt 199,02 tỷ đồng 

- Tổng doanh thu thuần đạt 2.180,95 tỷ đồng, tăng 177.837,0 tỷ đồng so với 

kế hoạch năm 2022 

- Tổng lợi nhuận trước thuế đạt 265,13 tỷ đồng, và giảm 211.782, 0 tỷ đồng 

so với thực hiện năm 2022. 

Tuy còn nhiều khó khăn, nhưng VICONSHIP vẫn đang tiếp tục gia tăng vị 

thế trong việc vận hành chuỗi logistics đầy đủ nhờ sở hữu cảng biển có hiệu quả 

hoạt động cao – vận tải – kho, bãi container; định hướng tập trung phát triển mảng 

khai thác cảng biển, dịch vụvà cơ sở hạ tầng phục vụ logistics, và gia tăng hợp tác 

và tham gia vào quản trị của các đối tác chiến lược. 

Công tác quản lý tài chính, bảo toàn và phát triển vốn được thực hiện quyết 

liệt, quản lý tốt các nguồn thu, chi của Công ty và thực hiện nghĩa vụ nộp thuế 

nghiêm túc đầy đủ. Công tác làm thị trường được Ban lãnh đạo Công ty đặc biệt 

quan tâm. Chiến lược làm thị trường trong toàn Công ty vẫn tiếp tục được định 

hướng nhằm mang lại thêm các dịch vụgiá trị gia tăng cho khách hàng, cung cấp 

dịch vụtheo gói tới khách hàng từ cảng, vận tải, kho, bãi, thủ tục hải quan… 

Công ty tiếp tục kinh doanh có hiệu quả, lợi nhuận trước thuế vượt chỉ tiêu kế 

hoạch năm 2024 do ĐHĐCĐ đề ra. Thương hiệu Công ty ngày càng được nhiều 
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khách hàng, tổ chức tài chính, công ty cùng ngành nghề trong và ngoài nước biết 

đến và đặt mối quan hệ hợp tác cũng như là trở thành cổ đổng của Công ty. 

Người lao động được đảm bảo việc làm; thu nhập ổn định. Công tác an sinh xã 

hội; trách nhiệm với cộng đồng được thực hiện tốt. 

4.2. Thực trạng nâng cao lợi thế cạnh tranh của Công ty cổ phần 

Container Việt Nam 

4.2.1. Thực trạng xác định SBU và đối thủ cạnh tranh đối sánh của Công ty 

cổ phần Container Việt Nam 

4.2.1.1. Nhận dạng đơn vị kinh doanh chiến lược (SBU) 

Trải qua trên 30 năm hoạt động, VICONSHIP luôn định hướng phát triển 

theo mô hình Công ty Dịch vụ logistics và cảng biển hiện đại, chuyên nghiệp, và 

là sự lựa chọn đầu tiên cho đối tác là các doanh nghiệp, tổ chức tài chính quốc tế 

cũng như những nhà đầu tư cá nhân. Góp phần xây dựng những chuẩn mực 

minh bạch, chuyên nghiệp cho ngành dịch vụ logistics và cảng biển nói riêng và 

thị trường tài chính nói chung.  

Được thành lập từ năm 1985 cho đến nay, trải qua hơn 30 năm xây dựng và 

phát triển, từ hoạt động ban đầu là vận chuyển Container, Công ty đã không 

ngừng phát triển cả về chất và về lượng. Một mặt Công ty tiến hành mở rộng hệ 

thống dịch vụnhằm thỏa mãn nhu cầu ngày càng đa dạng của khách hàng, mặt 

khác Công ty không ngừng nâng cao chất lượng dịch vụ, đáp ứng ngày càng tốt 

hơn yêu cầu ngày càng khắt khe của khách hàng. Việc làm đó có ý nghĩa rất lớn 

trong việc đảm bảo phát triển bền vững và nâng cao năng lực cạnh tranh cho 

Công ty. Hiện nay, bên cạnh hoạt động truyền thống ban đầu là vận chuyển 

container, Công ty đồng thời cung cấp thêm rất nhiề vụ khép kín, không chỉ đem 

lại những lợi ích riêng lẻ của từng d những lợi ích tương hỗ, đa tiện ích cho 

khách hàng 

Nhìn chung, VICONSHIP luôn duy trì vị trí tăng trưởng thị phần dịch vụ 

cảng biển các công ty dịch vụcảng biển lớn nhất trên thị trường ngành của Việt 

Nam. Mặc dù Ngành dịch vụcảng biển Việt Nam đã trải qua nhiều biến động 

trong năm 2021, Công ty cổ phần Container Việt Nam vẫn tiếp tục có mặt trong 

top 10 công ty có thị phần lớn trên thị trường dịch vụcảng biển tại Việt Nam. 
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Bảng 4.2 Tổng sản lượng hàng hóa qua các cảng Việt Nam (TEU) 

trong năm 2022 & 2023 

 

Nguồn: Phòng tổng hợp Công ty cổ phần Container Việt Nam năm 2022 & 

2023 

Trong đó thị phần dịch vụ chủ yếu của VICONSHIP chiếm như sau: 

Thông qua việc sở hữu gần 100% vốn điều lệ tại Cảng Nam Hải Đình Vũ, 

Container Việt Nam đã trở thành doanh nghiệp cảng biển lớn nhất Hải Phòng 

với công suất khoảng 2,6 triệu TEU (tăng 36% so với năm 2022) và chiếm 30% 

thị phần khu vực. 

Thị phần một số dịch vụ chủ yếu của VICONSHIP tại Hải Phòng như sau: 

Một là dịch vụ kinh doanh cảng quốc tế 

Công ty hiện đang khai thác cảng Greenport có tổng chiều dài tuyến cầu 

tàu, kè 340m, độ sâu trước bến: 7,8m, cùng một lúc có thể tiếp nhận hai tàu có 

trọng tải 10.000DWT cập bến làm hàng, đảm bảo an toàn, nhanh chóng thuận 

tiện. Trên bến được bố trí 03 cần trục chân đế mang nhãn hiệu Krambau và 

Liebherr với nâng trọng 40 tấn, tầm với 32 m, năng suất bốc xếp từ 20 đến 25 

container/cần trục/giờ.  
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Hai là kinh doanh bãi container 

Tại Hải phòng, Công ty đã đầu tư và khai thác khu vực bãi container với 

tổng diện tích 78.000 m2, tương đương sức chứa khoảng 4,000 TEUS. Đây là 

khu vực được Tổng cục Hải quan-Hải quan Hải Phòng công nhận là địa điểm 

thông quan từ năm 1995. Ngoài ra, Công ty hiện đang quản lý và khai thác hệ 

thống bãi chứa container tại các khu vực kinh tế trọng điểm khác như hệ thống 

bãi chứa tại Đà nẵng (diện tích 15.000m2, với sức chứa 750 TEUs bãi chứa 

container tại TP. Hồ Chí Minh (diện tích 19.600 m2, tương đương 1.000 

TUESs) 

Ba là kinh doanh kho hàng 

Hệ thống kho hàng CFS tại VICONSHIP gồm 03 kho với tổng diện tích là 

4.888 m2, các kho đều đạt tiêu chuẩn để lưu giữ hàng hóa xuất khẩu quốc tế và 

được quy hoạch cho từng kho riêng, thủ tục thông quan, xuất nhập khẩu hàng 

hóa đều được thực hiện ngay tại khu vực này. Hàng hoá qua kho CFS chiếm 

65% thị phần so với toàn khu vực phía Bắc. 

Bốn là đại lý tàu và đại lý giao nhận 

Hiện nay, Công ty đang làm tổng đại lý cho các hãng tàu lớn của thế giới 

như MSC (Thụy sỹ), TS Lines (Đài Loan) và có quan hệ hợp đồng vơi hầu hết 

các hãng tàu lớn khác có mặt tại Việt Nam. Hệ thống đại lý được tổ chức theo 

mạng lưới đầy đủ cho các khu vực miền Bắc, miền Trung, miền Nam. Các hoạt 

động chính chủ yếu là đặt trước hàng, quản lý hàng hóa. Các dịch vụkhép kín, 

giảm chi phí dịch vụ logistics  và được khách hàng trong và ngoài nước tín 

nhiệm. - Đại lý container: 6.807 TEU, bằng 122,52% so với kế hoạch và bằng 

16,03% so với thực hiện năm 2022 (do không làm đại lý cho Dongyoung từ 

tháng 7/2022). 

Năm là bốc xếp hàng hóa 

Công tác xếp dỡ và đóng rút container cũng đã được Công ty quan tâm, chú 

ý và đầu tư kịp thời. Hiện tại, toàn bộ quá trình bốc và xếp conainer tại các khu 

vực kho bãi và cảng đều được thực hiện bởi các thiết bị chuyên dung. Hơn nữa, 

đội ngũ lái xe nâng đều được đào tạo bài bản và nhiều kinh nghiệm, vì vậy thời 

gian xếp dỡ được bảo đảm. Đây cũng là hoạt động đóng góp tích cực vào việc 

hoàn thiện sản phẩm dịch vụ do Công ty cung cấp nâng cao lợi nhuận cho Công 
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ty. 

- Bốc xếp cảng biển: 1.047.802 TEU, bằng 119,9% so với kế hoạch và 

bằng 104,54% so với thực hiện năm 2022. 

- Bốc xếp tại các depot: 763.741 TEU, bằng 99% so với kế hoạch và bằng 

103,57% so với thực hiện năm 2022. 

- Bốc xếp kho: 1.083.718 m3, bằng 89,07% so với kế hoạch và bằng 

87,37% so với thực hiện năm 2022. 

Sáu là hoạt động vận tải bộ 

Hiện nay, Công ty đang quản lý và khai thác các đội xe vận tải container 

chuyên dùng hoạt động trên các tuyến đường bộ. Tính đến thời điểm hiện tại, 

trên cả ba miền Bắc, Trung, Nam, Công ty có tổng cộng 239 đầu xe và 286 Rơ 

mooc. Việc kinh doanh vận tải phụ thuộc vào giá cước vận tải từng khu vực. Để 

đảm bảo và nâng cao chất lượng dịch vụCông ty cũng thường xuyên thực hiện 

sửa chữa, bảo trì, kiểm tra container, lập trạm cung ứng kinh doanh nhiên liệu, 

dầu mỡ phụ để có thể chủ động trong việc cung cấp nhiên liệu các hoạt động 

kinh doanh của Công ty. 

- Vận chuyển ô tô: 1.178.327 TEU, bằng 89,18% so với kế hoạch và bằng 

105,85% so với thực hiện năm 2022. 

Bảy là, dịch vụ logistics 

- Logs: 26.515 TEU, bằng 141,63% so với kế hoạch và bằng 299,3% so với 

thực hiện năm 2022. Nhận định tình hình và các căn cứ để xác lập mục tiêu, kế 

hoạch phát triển 

Nhận định năm 2024 tình hình vẫn tiếp tục khó khăn, căng thẳng trên thế 

giới như khủng hoảng Biển Đỏ, vấn đề hạn hán, thiếu nước ở kênh đào Suez làm 

giảm lượng tàu bè thông qua tuyến này, tàu bè phải đi vòng xa hơn dẫn đến việc 

tình hình giao nhận hàng hoá bị chậm trễ hơn. Nhiều hãng tàu cơ cấu lại tuyến 

do tình hình kinh doanh thua lỗ, ko thuận lợi. Theo báo cáo Triển vọng Kinh tế 

Thế giới mới nhất của IMF, kinh tế thế giới sẽ tăng trưởng 3,1% trong năm 

2024, tăng từ mức 2,9% trong báo cáo hồi tháng 10 năm ngoái. IMF giữ nguyên 

dự báo tăng trưởng toàn cầu ở mức 3,2% năm 2025. 

Dưới góc nhìn của Quỹ Tiền tệ quốc tế (IMF), GDP của Việt Nam trong 

năm 2024 cũng khá tích cực với mức tăng 5,8% và nằm trong nhóm 20 nền kinh 
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tế tăng trưởng cao nhất thế giới. Một trong những lý do khiến IMF tin tưởng về 

triển vọng tăng trưởng của Việt Nam là nhờ nền tảng hỗ trợ tăng trưởng kinh tế 

của Việt Nam có được từ trước thời kỳ đại dịch Covid-19 vẫn được duy trì trong 

năm 2024 cho dù nền kinh tế định hướng xuất khẩu đã chịu nhiều tác động của 

nhu cầu sụt giảm từ bên ngoài trong năm 2023. Theo đó, IMF cho rằng tăng 

trưởng GDP năm 2025 của Việt Nam có thể leo lên mức 6,9%. Tuy nhiên, rủi ro 

đối với triển vọng kinh tế của Việt Nam vẫn còn cao. Cụ thể, trong nước, các 

vấn đề có tính hệ thống trong giải ngân vốn đầu tư công và những yếu kém 

mang tính cơ cấu của nền kinh tế là nguy cơ chính dẫn tới suy giảm tăng trưởng. 

4.2.2. Thực trạng phân tích môi trường kinh doanh của Công ty cổ phần 

Container Việt Nam 

4.2.2.1. Môi trường Vĩ mô – PEST 

Môi trường vĩ mô luôn có tác động lớn tới hoạt động kinh doanh của các 

doanh nghiệp, đặc biệt trong lĩnh vực dịch vụ logistics . VICONSHIP đã phải 

chịu nhiều ảnh hưởng phức tạp và bất thường của nền kinh tế trong nước và thế 

giới, thiên tại, dịch bệnh. 

Môi trường kinh tế (Economic) 

Tình hình kinh tế thế giới: 

Tại thời điểm cuối năm 2023, tăng trưởng kinh tế toàn cầu năm 2023 được 

các tổ chức quốc tế điều chỉnh so với dự báo trước đây nhưng hầu hết các dự 

báo đều thấp hơn tốc độ tăng trưởng năm 2022. Theo IMF, so với năm trước, 

tăng trưởng thương mại thế giới năm 2023 ước tính đạt 0,9% và dự báo sẽ tăng 

lên 3,5% vào năm 2024, thấp hơn nhiều so với mức trung bình 4,9% của giai 

đoạn 2000-2019. Sự suy giảm trong năm 2023 không chỉ phản ánh xu hướng 

nhu cầu toàn cầu mà còn phản ánh sự thay đổi cơ cấu thương mại đối với các 

dịch vụ trong nước; tác động trễ của việc tăng giá đồng đô la làm chậm tăng 

trưởng thương mại do thanh toán chủ yếu được thực hiện bằng đô la Mỹ; các rào 

cản thương mại ngày càng gia tăng (năm 2022, các quốc gia đã áp đặt gần 3.000 

hạn chế mới đối với thương mại, tăng gần 2000 hạn chế so với năm 2019). IMF 

nhận định lạm phát toàn cầu dự kiến sẽ giảm dần từ mức đỉnh 8,7% năm 2022 

(trung bình năm) xuống 6,9% năm 2023 và 5,8% năm 2024. Mặc dù chính sách 
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thắt chặt tiền tệ đang bắt đầu có kết quả, nhưng nguyên nhân chính khiến lạm 

phát dự kiến giảm vào năm 2023 là do giá hàng hóa quốc tế giảm. 

 

Hình 4.1. Đánh giá tăng trưởng toàn cầu năm 2022 và dự báo tăng trưởng 

toàn cầu năm 2023, 2024 của các tổ chức quốc tế 

OECD có cùng nhận định với IMF. Theo đó, OECD cho rằng tăng trưởng 

thương mại năm 2023 yếu và độ mở thương mại giảm. Khối lượng hàng hóa và 

dịch vụđược giao dịch ước tính chỉ tăng 0,1% trong nửa đầu năm 2023, trong đó 

khối lượng thương mại hàng hóa giảm 1,9%, khối lượng thương mại dịch vụtăng 

6,6% do việc bình thường hóa hoạt động du lịch đang diễn ra ở châu Á. Dữ liệu 

trong Quý III/2023 cho thấy sự phục hồi trong tăng trưởng thương mại ở Hoa Kỳ, 

Nhật Bản và Hàn Quốc, đi kèm với tốc độ tăng trưởng thương mại chậm hơn 

nhưng vẫn tích cực của Trung Quốc. Ngược lại, khối lượng thương mại ở Đức, 

Pháp, Tây Ban Nha và Hà Lan lại giảm. Theo OECD, lạm phát chung đã giảm ở 

hầu hết các nền kinh tế chủ yếu là do sự đảo chiều giá năng lượng. Tuy nhiên, kể 

từ tháng 6/2023, việc cắt giảm sản lượng của các nền kinh tế chủ chốt trong 

OPEC+ đã làm tăng giá năng lượng. Sự gián đoạn nguồn cung, cùng với căng 

thẳng địa chính trị gia tăng, đã gây ra biến động giá khí đốt tự nhiên ở châu Âu 

vào nửa cuối năm 2023. 

Tình hình kinh tế Việt Nam 

Tăng trưởng kinh tế là một trọng những nhân tố quan trọng có ảnh hưởng 

đến tốc độ tăng trưởng của hầu hết các lĩnh vực của nền kinh tế. Tăng trưởng kinh 
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tế nói chung sẽ làm tăng trưởng tiêu dung xã hội, thúc đẩy gia tăng của sản lượng 

công nghiệp và giúp cho các doanh nghiệp mở rộng thị trường tiêu thụ của mình, 

qua đó thúc đẩy hoạt động dịch vụ logistics phát triển 

 

Hình 4.2  Bảng thống kế thu nhập GDP Việt Nam từ 2021 – 2023 

(Nguồn: Niên giám thống kê năm 2021-2023- Tổng cục thống kê) 

Năm 2021 đến năm 2023 được xem là những năm của khó khăn và thách 

thức lớn đối với nền kinh tế thế giới nói chung trong đó có Việt Nam. Kinh tế 

thế giới được dự báo suy thoái nghiêm trọng nhất trong lịch sử, tăng trưởng của 

các nền kinh tế lớn đề giảm sâu do ảnh hưởng tiêu cực của dịch Covid-19, do đó 

năm 2021, 2022 và 2023 tăng trưởng GDP của Việt Nam chỉ đạt lần lượt là 

2.6%, 8,1% và 5% năm 2023 

Kinh tế tăng trưởng tốt nhờ chuyển dịch cơ cấu ngành kinh tế và đẩy mạnh 

cải cách, khu vực công nghiệp và xây dựng và khu vực dịch vụtrở thành trụ cột 

nền kinh tế thay thế cho khu vực nông lâm thủy sản. Những cải cách trong nước 

giúp Việt Nam thu hút dòng vốn FDI trong lĩnh vực sản xuất qua đó mở rộng và 

đa dạng hóa thị trường và mặt hàng xuất khẩu. Năm 2021, do tác động của 

Covid-19, nền kinh tế thế giới chịu nhiều thiệt hại nặng nề khiến các dòng vốn 

đầu tư ra nước ngoài giảm mạnh. Cụ thể, vốn FDI vào Việt Nam năm 2021 giảm 

6,7% so với năm 2020. Tuy diễn biến tình hình dịch bệnh vẫn diễn ra khá phức 

tạp vào năm 2021, tín hiệu đầu tư nước ngoài Việt Nam lại khả quan hơn do các 

chính sách hỗ trợ từ phía Chính phủ. Năm 2021, vốn FDI vượt mốc 31 tỷ USD. 
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Tình hình Công ty qua phỏng vấn lãnh đạo Công ty 

Ngoài ra, theo kết quả phỏng vấn lãng đạo của VICONSHIP đầu năm 

2024: Thị trường Dịch vụ logistics và cảng biển được xem là tiêu biểu của nền 

kinh tế bởi vì thị trường sẽ phản ánh khá nhanh nhạy sức khỏe của nền kinh tế. 

Khi nền kinh tế có sức tăng trưởng thì thị trường Dịch vụ logistics và cảng biển 

sẽ phát triển theo và thông thường thị trường sẽ phản ứng sớm hơn. Một số 

ngành nhạy với chu kỳ tăng trưởng sẽ có sự phát triển trước. Như vậy, các 

nguồn dữ liệu sơ cấp và thứ cấp đã chỉ ra những cơ hội, thách thức của môi 

trường kinh tế đối với năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 

Về chính sách thuế: Trong mấy năm gần đây, chính sách thuế đối với các 

doanh nghiệp cũng đã cải thiện đáng kể, như việc ưu đãi thuế đối với các doanh 

nghiệp ngoài quốc doanh hay một số lĩnh vực ngành nghề. 

Lạm phát: Thông tin về tình hình lạm phát tại Công ty cổ phần Container 

Việt Nam không được cung cấp chi tiết trong các dữ liệu hiện có. Tuy nhiên, 

trong giai đoạn từ 2021 đến 2023, công ty đã đạt được mức tăng trưởng vượt bậc 

trong sản xuất kinh doanh, cho thấy khả năng vượt qua những thách thức kinh 

tế, trong đó có lạm phát. Năm 2023, doanh thu và lợi nhuận trước thuế của công 

ty lần lượt là 997,87 tỷ đồng và 105,06 tỷ đồng, điều này có thể phản ánh tác 

động tích cực từ việc quản lý lạm phát hiệu quả. Năm 2023 tình hình lạm phát 

toàn cầu vẫn ở mức cao, sự phục hồi kinh tế còn chậm và suy giảm nhu cầu tiêu 

dùng của các đối tác thương mại lớn vẫn diễn ra. Giá năng lượng thế giới tăng 

cao, xung đột chính trị, chiến tranh kéo dài, kinh tế yếu dẫn tới sức mua tại các 

thị trường lớn giảm mạnh. Thị trường xuất nhập khẩu gặp nhiều khó khăn ảnh 

Báo cáo thường niên 2023. Từ quý III thị trường mới bắt đầu có dấu hiệu phục 

hồi, với sự chỉ đạo và chiến lược phát triển đúng đắn của HĐQT, Ban điều hành, 

Công ty cơ bản vẫn duy trì kết quả kinh doanh sát với kế hoạch đã được ĐHCĐ 

thông qua:  

Theo Tổng cục Thống kê tính đến năm 2023 quy mô nền kinh tế Việt Nam theo 

GDP ước đạt 10.221,8 nghìn tỷ đồng, tương đương 430 tỷ USD . GDP bình quân 

đầu người của Việt Nam năm 2023 theo giá hiện hành ước đạt 101,9 triệu 

đồng/người, tương đương 4.284,5 USD, tăng 160 USD so với năm 2022. 
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Về lãi suất và xu hướng: 

Trong giai đoạn 2016-2021, kinh tế Việt Nam liên tục chịu tác động tiêu 

cực cả về cung và cầu do kinh tế thế giới diễn biến bất thường, năng suất lao 

động giảm dần, thiên tai và dịch bệnh ngày càng trầm trọng, căng thẳng thương 

mại giữa Mỹ với Trung Quốc và nhiều nền kinh tế chủ chốt khác gia tăng, trào 

lưu chủ nghĩa dân túy cùng với những thay đổi về chính sách thương mại và 

hàng loạt vấn đề khác. Đầu năm 2020, đại dịch Covid-19 bùng phát và tàn phá 

hầu hết các nước trên thế giới, nhưng Việt Nam là một trong số ít quốc gia đã 

thành công trong việc đối phó với đại dịch, không để Covid-19 lây lan phức tạp 

trong cộng đồng và duy trì được tốc độ tăng trưởng dương với GDP năm 2020 

tăng 2,91%, các hoạt động kinh tế nhìn chung ổn định. Để thúc đẩy tăng trưởng 

kinh tế, NHNN đã điều hành đồng bộ các giải pháp để duy trì ổn định và giảm 

dần mặt bằng lãi suất. Từ năm 2016 đến nay, NHNN đã điều chỉnh giảm 2 - 

2,5%/năm các mức lãi suất điều hành, giảm 0,8 - 1,5%/năm trần lãi suất huy 

động kỳ hạn dưới 6 tháng, giảm 2%/năm trần lãi suất cho vay đối với các lĩnh 

vực ưu tiên; điều tiết và đáp ứng kịp thời nhu cầu thanh khoản của các TCTD, 

duy trì lãi suất thị trường liên ngân hàng ở mức hợp lý để tạo điều kiện cho các 

TCTD tiếp cận được nguồn vốn với chi phí hợp lý; chỉ đạo các TCTD cân đối 

khả năng tài chính để áp dụng mức lãi suất cho vay hợp lý nhằm chia sẻ khó 

khăn với khách hàng vay vốn. Với diễn biến trên, cung tiền và tín dụng cho thấy 

đang dần được kiểm soát chặt chẽ để đảm bảo mục tiêu ổn định vĩ mô. 

Năm 2022, thanh khoản của hệ thống tổ chức tín dụng vẫn được đảm bảo. 

Nguồn vốn huy động toàn hệ thống ước tính tăng tương đương năm 2021. Theo 

Ủy ban Giám sát, lãi suất có xu hướng tăng chủ yếu do kỳ vọng lạm phát tăng 

trong bối cảnh giá hàng hóa thế giới biến động, và do các tổ chức tín dụng cơ 

cấu lại nguồn vốn nhằm đảm bảo các tỷ lệ an toàn trong năm 2020 như tỷ lệ vốn 

ngắn hạn cho vay trung dài hạn giảm xuống 40% và chuẩn bị tăng vốn cấp 2 

theo Basel 2. 

Cả năm 2023, lãi suất huy động có thể tăng 1 - 1,5%. Lãi suất cho vay đối 

với các khoản giải ngân mới sẽ cao hơn 1 - 2% so với năm 2022. Trong khi đó, 

thông thường phải mất từ 1 - 2 quý để lãi suất cho vay đối với các khoản vay dài 

hạn cũ điều chỉnh lại hoàn toàn theo lãi suất huy động. 
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Về tỷ giá hối đoái: 

Tỷ giá USD/VND diễn biến ổn định trong năm 2021 sau khi NHNN áp 

dụng chính sách điều hành linh hoạt thông qua tỷ giá trung tâm. Tính đến cuối 

năm 2021, tỷ giá trung tâm của NHNN niêm yết ở mức dưới 23.000 VND/USD. 

Trong khi đó, tỷ giá giao dịch trên thị trường tự do có xu hướng tăng (khoảng 

2% yoy) cho thấy sự đóng góp đáng kể của dòng FDI, FII đổ vào Việt Nam 

cùng với sự thặng dư của cán cân thương mại. Ngoài ra, áp lực lên tỷ giá 

USD/VND trong năm cũng tăng đáng kể khi đồng USD tiếp tục tăng so với giá 

tiền tệ quốc tế (USDX tăng từ 90.62 điểm lên 95.87 điểm vào cuối năm). 

Về tỷ giá: Trong năm 2021, tỷ giá trung tâm của đồng Việt Nam so 

với đồng USD do NHNN công bố tăng 0.1%, trong khi tỷ giá giao dịch trên thị 

trường liên ngân hàng giảm khoảng 1.6% so với đầu năm. 

Yếu tố tác động lên tỷ giá trong 2021 chủ yếu đến từ thị trường quốc tế, 

trong đó hai yếu tố chính là tăng trưởng kinh tế Mỹ chậm lại do ảnh hưởng bởi 

đại dịch Covid-19 cùng với việc Cục Dự trữ Liên bang Mỹ (Fed) vẫn giữ chính 

sách tiền tệ nới lỏng để kích thích nền kinh tế bị ảnh hưởng từ đại dịch 

khiến đồng USD chỉ tăng nhẹ 0.1% so với đầu năm. 

Trong năm 2022, sức ép lên tỷ giá vẫn còn và có thời điểm VND có thể 

mất 2,5%-3% so với USD, nhưng có thể tình hình sẽ dịu bớt vào cuối năm khi 

đà tăng lãi suất của Fed có thể đi vào giai đoạn cuối và rủi ro về tăng trưởng 

hoặc lạm phát của kinh tế thế giới có thể được nhìn nhận rõ ràng hơn. 

Tại Ngân hàng Nhà nước, tỷ giá trung tâm được áp dụng là 23.882 

VND/USD. Nhìn lại thời điểm đầu năm 2023, tỷ giá trung tâm tại Ngân hàng 

Nhà nước là 23.612 VND/USD (ngày 1-1-2023), trong khi tỷ giá tại các ngân 

hàng thương mại phổ biến ở mức 23.410 VND/USD (mua vào) - 23.730 

VND/USD (bán ra) 

Với tình hình kinh tế biến động khó lường trong mấy năm trở lại đây, việc 

kinh doanh của các doanh nghiệp gặp rất nhiều khó khăn đặc biệt là các Công ty 

dịch vụcung ứng cho kinh doanh, sản xuất. Tỷ giá, lãi suất và lạm phát liên tục 

biến đổi khiến cho các quyết định đầu tư cũng như tư vấn đầu tư trở nên vô cùng 

khó khăn. 
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Môi trường chính trị - luật pháp (Politic) 

Hoạt động tài chính chịu nhiều yếu tố ảnh hưởng bởi các chính sách của Nhà 

nước và là hoạt động có phản ứng rất nhanh bởi các chính sách ngành. Theo một số 

đánh giá, trong số 10 nước Đông Nam Á, Việt Nam được coi là nước có môi 

trường đầu tư thuận lợi nhất ở khía cạnh ổn định chính trị và xã hội. 

Ngoài ra, theo kết quả phỏng vấn ông Tạ Công Thông, Tổng giám đốc 

VICONSHIP, Hiện Việt Nam đã thiết lập quan hệ ngoại giao với 172 quốc gia, 

ký kết 55 hiệp định đầu tư song phương và 58 hiệp định đánh thuế hai lần với 

các quốc gia và vùng lãnh thổ. Nó có quan hệ kinh tế và thương mại với khoảng 

165 quốc gia và vùng lãnh thổ. Việt Nam là thành viên của 63 tổ chức quốc tế và 

hơn 650 tổ chức phi chính phủ. Chính sách “đa phương hóa và đa dạng hóa” 

trong quan hệ quốc tế đã giúp Việt Nam hội nhập sâu rộng hơn vào nền kinh tế 

toàn cầu và khu vực, tăng cường quan hệ hợp tác thương mại và đầu tư với các 

quốc gia trên thế giới. Quan trọng hơn, Việt Nam đã cải thiện môi trường kinh 

doanh thân thiện trong thời gian qua. 

Như vậy, các nguồn dữ liệu sơ cấp và thứ cấp đã chỉ ra những cơ hội, thách 

thức của môi trường chính trị pháp luật đối với năng lực cạnh tranh của doanh 

nghiệp. 

Theo báo cáo xếp hạng Doing Business 2020 của Ngân hàng Thế giới 

(WB), môi trường kinh doanh năm 2020 của Việt Nam đạt 69,8 điểm trên thang 

100, xếp hạng thứ 70/190 nền kinh tế về mức độ thuận lợi của môi trường kinh 

doanh. Việt Nam được đánh giá là nước có môi trường chính trị và xã hội ổn 

định so với các nước khác trong khu vực. So với các nước ASEAN, Việt Nam 

có ít hơn các vấn đề liên quan đến tôn giáo, mâu thuẫn sắc tộc và khủng bố. 

Về quan hệ quốc tế, Đến nay, Việt Nam đã thiết lập quan hệ ngoại giao với 

189 trong số 193 quốc gia thành viên Liên Hợp Quốc; thiết lập quan hệ đối tác 

chiến lược và toàn diện với hơn 30 nước; có quan hệ thương mại với hơn 50 đối 

tác. Những năm qua, công cuộc hội nhập và phát huy vai trò quốc tế của Việt 

Nam được các nước đánh giá rất cao, đặc biệt rõ rệt từ khi Việt Nam là nước chủ 

nhà APEC 2017, Chủ tịch ASEAN 2020, Ủy viên không thường trực HĐBA 

Liên Hợp Quốc nhiệm kỳ 2020-2021. 
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Quan hệ của Việt Nam với các đối tác, đặc biệt trong khu vực châu Á- Thái 

Bình Dương ngày càng gắn kết chặt chẽ, qua đó thúc đẩy xây dựng khu vực này 

thành khu vực hòa bình, ổn định và hợp tác phát triển, bảo đảm hòa bình, an 

ninh, tự do hàng hải ở Biển Đông, dựa trên luật pháp quốc tế, trong đó có Công 

ước Luật Biển 1982. 

Luật pháp của Việt Nam cũng đã tạo nhiều điều kiện thông thoáng cho các 

doanh nghiệp phát triển như trong việc đầu tư, tiếp cận các nguồn vốn vay,… 

thể hiện qua việc ban hành chính sách mới: Luật đầu tư 2020, Bộ luật dân sự 

2015, luật thương mai, luật đầu tư quốc tế, luật doanh nghiệp và một số luật, văn 

bản pháp lý khác. 

Với môi trường chính trị như trên sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho Ngành dịch 

vụ logistics tại Việt Nam phát triển trong thời gian tới. 

Môi trường văn hoá – xã hội (Social) 

Quá trình đô thị hóa diễn ra nhanh chóng đã thay đổi cơ cấu dân cư, nội 

thành các thành phố, làm cho địa bàn thành phố phải mở rộng, tầng lớp dân cư 

làm nông nghiệp giảm dần. Diện tích đất dành cho xây dựng các khu đô thị mới, 

khu công nghiệp, đường giao thông…ngày càng lớn, đã làm thay đổi cơ bản bộ 

mặt của các thành phố và làm thay đổi phương thức sinh hoạt của người dân. Số 

dân sống tại các thành thị và thành phố sẽ có thu nhập cao và chiếm tỷ lệ cao của 

cả nước. Nhiều người dân các tỉnh khác di cư vào các thành phố lớn sinh sống, 

gây nhiều biến động về tầng lớp xã hội. 

Kinh tế tăng trưởng tốt nhờ chuyển dịch cơ cấu ngành kinh tế và đẩy mạnh 

cải cách, khu vực công nghiệp và xây dựng và khu vực dịch vụtrở thành trụ cột 

nền kinh tế thay thế cho khu vực nông lâm thủy sản. 

Nhìn chung môi trường văn hóa - xã hội có tác động khá tích cực tới hoạt 

động của các Công ty Dịch vụ logistics và cảng biển trong tương lai, đặc biệt là 

hoạt động khai thác cảng biển. Do đó, dịch vụ logistics  và cảng biển  cũng là 

một trong những hoạt tăng trưởng sản xuất và tiêu thụ hàng hóa trong dân cư. 

Với đặc điểm đô thị hóa nhanh, tầng lớp lao động trẻ tri thức ngày càng chiếm 

đa số thì hoạt động đầu tư sẽ có nhiều cơ hội để phát triển.  
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Như vậy, các nguồn dữ liệu sơ cấp và thứ cấp đã chỉ ra những cơ hội, thách 

thức của môi trường chính trị pháp luật đối với năng lực cạnh tranh của doanh 

nghiệp. 

Môi trường công nghệ (Technology) 

Tổ chức Sở hữu trí tuệ thế giới (WIPO) vừa chính thức công bố Báo cáo về 

xếp hạng chỉ số đổi mới sáng tạo toàn cầu năm 2022. Việt Nam tiếp tục cải thiện 

vị trí, tăng 3 bậc lên vị trí 48/132 quốc gia và nền kinh tế được xếp hạng. 

Trong nhóm các nước có thu nhập trung bình thấp, Việt Nam xếp thứ hai 

sau Ấn Độ. Trong khu vực Đông Nam Á, Việt Nam xếp thứ 3, sau Singapore và 

Thái Lan. 

Việt Nam được đánh giá có thế mạnh trong các trụ cột về Sản phẩm kiến 

thức và công nghệ (xếp hạng 28/127); Trình độ phát triển của thị trường (xếp 

hạng 34/127); Sản phẩm sáng tạo (xếp hạng 52/127). 

Với các Công ty Dịch vụ logistics và cảng biển có đặc thù hoạt động trong 

lĩnh vực dịch vụ trong quá trình sản xuất đóng một vai trò vô cùng quan trọng 

chuỗi cung ứng toàn cầu. Điều kiện tiếp cận dễ dàng công nghệ cao cũng như 

khả năng sử dụng phổ biến nhanh chóng tại Việt Nam trong thời gian vừa qua là 

điều kiện thuận lợi để các Công ty Dịch vụ logistics và cảng biển ứng dụng và 

triển khai những dịch vụ của mình một cách có hiệu quả. Ngoài ra, theo kết quả 

phỏng vấn Ông Tạ Công Thông Tổng giám đốc Công ty, Sự phát triển như vũ 

bão của CNTT mang lại nhiều cơ hội cho ngành cũng như tiện ích cho khách 

hàng các doanh nghiệp sản xuất có thể kết nối trực tiếp dịch vụ cảng biển qua 

cổng Eport. 

Như vậy, các nguồn dữ liệu sơ cấp và thứ cấp đã chỉ ra những cơ hội, thách 

thức của môi trường công nghệ đối với năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 

Môi trường quốc tế 

Hơn một thập kỷ qua, Việt Nam đã lần lượt gia nhập các tổ chức kinh tế 

quốc tế và khu vực: trở thành thành viên của ASEAN, APEC, thực hiện Chương 

trình CEPT, đồng sáng lập ASEM, tham gia AFTA. Đặc biệt, từ 11/01/2007 

Việt Nam đã chính thức trở thành thành viên thứ 150 của Tổ chức Thương mại 

thế giới WTO. 
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Có thể nói môi trường quốc tế nhìn chung khá thuận lợi cho các doanh 

nghiệp trong nước vươn ra bên ngoài. Tuy nhiên với năng lực tài chính và nguồn 

nhân lực hạn chế, không có nhiều các doanh nghiệp trong nước tham gia đầu tư 

ở nước ngoài đặc biệt là các Công ty dịch vụ có chăng chỉ là những hợp tác 

mang tính chiến lược với các Công ty nước ngoài nhằm nâng cao khả năng cạnh 

tranh trong nước. Nhìn theo hướng ngược lại, Việt Nam đang trở thành một 

trong những điểm đến đầy triển vọng của các nhà đầu tư nước ngoài nhờ sự ổn 

định về chính trị, tốc độ tăng trưởng kinh tế cao, dân số trẻ... nên các cơ hội hợp 

tác với các Công ty nước ngoài để từ đó tiếp thu kinh nghiệm quản lý, kỹ năng 

lãnh đạo cũng như công nghệ là tương đối lớn. 

Với các yêu cầu cam kết có độ mở sâu rộng trên nhiều lĩnh vực, quan hệ 

thương mại và đầu tư giữa Việt Nam với các nước thành viên CPTPP và các 

nước thành viên EU dự kiến sẽ phát triển mạnh mẽ khi Hiệp định có hiệu lực, từ 

đó thúc đẩy dòng vốn đầu tư vào Việt Nam. 

4.2.2.2. Môi trường ngành 

Thứ nhất, sức ép của khách hàng 

Việc giúp khách hàng đưa ra quyết định lựa chọn sản phẩm/dịch vụ mới chỉ 

mới là bước đầu tiên trong một hành trình. Các công đoạn sau đó bao gồm một 

chuỗi các điểm chạm từ việc đưa sản phẩm đến tay người tiêu dùng cho đến các 

hình thức hỗ trợ sau giao nhận sẽ góp phần tạo ra những trải nghiệm khác biệt 

dành cho khách hàng. Hai phần ba số doanh nghiệp tham gia một cuộc khảo sát 

đồng ý rằng, việc đưa đến một trải nghiệm xuất sắc cho khách hàng phụ thuộc 

rất nhiều vào chiến lược vận hành của chuỗi cung ứng và logistics. 

Dưới đây là khảo sát về đáp ứng yêu cầu hài lòng của khách hàng sử dụng 

dịch vụ logistics  nói chung, tạo ra sự cạnh tranh khốc liệt trong quá trình đáp 

ứng sự hài lòng và dịch vụ. Đó cũng là sức ép đối với Công ty 

https://digital.fpt.com/linh-vuc/ung-dung-phan-tich-du-lieu-trong-nganh-logistics-va-chuoi-cung-ung.html
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Hình 4.3: Những trải nghiệm thất bại khách hàng gặp phải 

 

(Nguồn: Hotjar. 2019. State of Customer Experience.) 

Thứ hai, đối thủ cạnh tranh hiện tại 

Vị thế của VICONSHIP so với các doanh nghiệp khác trong cùng ngành 

Là đơn vị đầu tiên hoạt đồng trong lĩnh vực vận tải hàng hóa bằng 

container, trong quá trình hoạt động, Công ty luôn coi trọng việc đầu tư cơ sở hạ 

tầng trang thiết bị, đổi mới hẹ thống quản lý điều hành, cung cấp dịch vụlàm thị 

trường theo công nghệ 4.0, đào tạo nâng cao chất lượng nguồn lực. Vì thế trong 

những năm qua, Công ty đã không ngừng phát triển và nâng cao năng lực cạnh 

tranh. 

Dựa vào đặc điểm và nhu cầu hàng đã phân tích ở phần trên kết hợp với 

tổng hợp thông tin của tác giả từ các công ty Dịch vụ logistics và cảng biển thì 

có thể phân chia chiến lược cạnh tranh của các công ty Dịch vụ logistics và cảng 

biển tại Việt nam thành 3 nhóm chiến lược lớn: 

Thứ nhất nguồn vốn: Hiện tại vốn điều lẹ của Công ty khoảng 1,33 tỷ đồng. 

Đại hội cỏ đông Công ty đã thông qua phương án chào bán thêm cổ phiếu cho 

cổ đông hiện hưu để tăng vốn điều lệ. Ngoài ra, Công ty cũng có kế hoạch làm 

việc với các ngân hàng thương mại để huy động vốn với từng dự án cụ thể trong 

tương lai. 

Thứ hai, chiến lược nhân lực: Công ty nâng cao nguồn nhân lực, chú trọng 

đào tạo nhân lực cho mục tiêu dài hạn, tạo điều kiện và khuyến khích người lao 

động học tập nâng cao trình độ. 
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Thứ ba là chiến lược đầu tư mở rộng: Nghiên cứu, lựa chọn các hạng mục 

đầu tư, nâng cấp cơ sở hạ tầng để phát triển dài hạn của Công ty. 

Phân tích tổng quan một số đối thủ cạnh tranh chính. 

Dựa trên tiêu chí về nhóm khách hàng mục tiêu, đặc điểm về cơ cấu tổ 

chức và quy mô vốn điều lệ (hiện tại vốn điều lệ Công ty là 2,868 tỷ đồng thì 

Tác giả xác định có  một số công ty Dịch vụ logistics và cảng biển là đối thủ của 

VICONSHIP, do số lượng niêm giám dựa trên tìm hiểu cá nhân qua các BCTC, 

Website thì tác giả đưa ra một số ĐTCT dưới đây làm đối sánh. 

Những Công ty Dịch vụ logistics và cảng biển có nguồn lực tài chính lớn, 

hoạt động từ khi thị trường Dịch vụ logistics và cảng biển mới xuất hiện ở Việt 

Nam cùng với đội ngũ nhân viên có chất lượng. Không những thế, hầu hết các 

Công ty dưới đây đều có sự ủng hộ của tổ chức tài chính quốc tế lớn hoặc các 

ngân hàng thương mại nên mạng lưới khách hàng khá rộng khắp và vững chắc. 

Tại thời điểm này, có các đối thủ cạnh tranh của VICONSHIP như sau: 

Dưới đây là kết quả kinh doanh của các đối thủ cạnh tranh trong năm 2023 

Bảng 4.3: Thực trạng đối thủ cạnh tranh hiện tại của Công ty cổ phần 

Container Việt Nam 

Đơn vị tính: Tỷ đồng 

ST

T 
Nội dung 

GMD VSC SGP PHP HAH 

(2) (3) (4) (5) (6) 

1 Vốn điều lệ 3,105 2,868 2,163 1,270 1,213 

2 Vốn chủ sở hữu 9,732 3,294 2,844 5,736 3,171 

3 Tổng Tài Sản 13,546 5,191 5,367 7,079 5,359 

4 Số lượng nhân viên công ty 1,498 1,233 935 1,435 739 

5 

Tổng sản lượng container 

(TEU) 

3,000,00

0 

1,050,00

0 

230,77

1 

1,805,40

0 

427,00

0 

6 Doanh thu thuần 2023 3,846 2,181 942 2,156 2,613 

7 

Doanh thu hoạt động dịch vụ 

logistics  
937 610 0 0 

0 

8 

Doanh thu hoạt động dịch 

vụkhai thác cảng 
2,909 1,049 912 2,156 199 
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9 dịch vụlogistics 3,147 265 363 915 450 

10 dịch vụlogistics 2,534 199 298 745 356 

(Nguồn: Báo cáo tài chính 2023 của các Công ty) 

Bảng 4.4 Tóm tắt kết quả hoạt động của đối thủ cạnh tranh của Công 

ty cổ phần Container Việt Nam 

Stt Nội dung Mã Hose 

Vốn điều 

lệ (tỷ 

đồng) 

1 Công ty Cổ phần Gemandept GMD 3,105 

2 Công ty cổ phần Container Việt Nam VSC 2,868 

3 Công ty cổ phần cảng Sài Gòn SGP 2,163 

4 Công ty cổ phần Cảng Hải Phòng PHP 400 

5 Công ty Cổ phần Vận tải và Xếp dỡ Hải An HAH 400 

Trong số 05 Công ty Dịch vụ logistics và cảng biển thuộc đối tượng so 

sánh, GMD, SGP, PHP, HAH có tỷ trọng doanh thu đều có tổng lợi nhuận trước 

thuế năm 2023 tăng trưởng khá. 

Công ty Cổ phần Gemandept 

Hơn 33 năm trưởng thành và phát triển, Gemadept đã có những dấu ấn đậm 

nét trong ngành hàng hải của đất nước, góp phần thay đổi cả một ngành công 

nghiệp dịch vụcontainer. Tiên phong triển khai những mô hình hoàn toàn mới, 

Gemadept trở thành doanh nghiệp niêm yết đầu tiên đầu tư xây dựng Cảng biển, 

đột phá mở ICD, Ga hàng hóa Hàng không hiện đại bậc nhất và hệ sinh thái 

Logistics tích hợp. Đặc biệt hơn, qua hơn 3 thập kỷ với nhiều chuyển biến, 

ngành hàng hải Việt Nam đã ghi nhận một Công ty niêm yết duy nhất sở hữu 

chuỗi cảng dọc chiều dài Bắc – Trung – Nam và siêu Cảng nước sâu Gemalink, 

nằm trong số 19 thương cảng trên thế giới có thể đón nhận siêu tàu Megaship 

với vốn điều lệ năm 3,105 tỷ đồng và Lợi nhuận sau thuế 2,534 

Đối với Công ty cổ phần cảng Sài Gòn 

Công ty Cổ phần Cảng Sài Gòn là doanh nghiệp được cổ phần hóa từ Cong 

ty TNHH một thành viên Cảng Sài Gòn do Tổng công ty Hàng hải Việt Nam 
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nắm giữ 100% vốn điều lệ. Công ty chính thức hoạt động theo mô  hình công ty 

cổ phần kể từ ngàu 01/01/2015. Vốn điều lệ năm 2,163 tỷ đồng và Lợi nhuận 

sau thuế 298 tỷ đồng 
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Đối với Công ty cổ phần Cảng Hải Phòng 

Cảng Hải Phòng hình thành từ bến Ninh Hải của làng chài Cửa cấm từ thế 

kỷ 18. Năm 1874, triều đình phong kiến nhà Nguyễn đã chính thức nộp đất Hải 

Phòng cho thực dân Pháp, từ đấy Cảng Hải Phòng nhanh chóng trở thành một 

bến cảng sầm uất. Vốn điều lệ năm 400 tỷ đồng và Lợi nhuận sau thuế 356 tỷ 

đồng 

Công ty Cổ phần Vận tải và Xếp dỡ Hải An 

Công ty CP Vận tải và Xếp dỡ Hải An được thành lập ngày 08 tháng 05 

năm 2009 với các lĩnh vực kinh doanh chính: Khai thác cảng, vận tải biển, đại lý 

hàng hải, logistics,… Ngày 11/03/2015 Công ty đã niêm yết trên sàn giao dịch 

chứng khoán Hồ Chí Minh với mã cổ phiếu là HAH. Vốn điều lệ năm 400 tỷ 

đồng và Lợi nhuận sau thuế 745 tỷ đồng 

Công ty cổ phần Container Việt Nam 

Từ bảng đối chiếu so sánh với các đối thủ cùng ngành thì VICONSHIP có 

sự ra đời lâu hơn các công ty cùng ngành, tuy nhiên lại mất thị phần cũng như, 

doanh thu, lợi nhuận thấp hơn các công ty cùng ngành. Từ kết quả thu thập được 

tác giả một lần nữa khẳng định lại vai trò, vị thế của VICONSHIP hoàn toàn có 

khả năng thay đổi và nên đầu tư đúng hướng để có thể nâng cao năng lực cạnh 

tranh của mình từ những nền tảng mà công ty đã xây dựng trong suốt hơn 30 

năm qua. Vì vị thế của VICONSHIP có những lợi thế để có thể đuổi kịp các 

công ty cùng ngành,  như cần đẩy mạnh xúc tiến Marketing, Thị phần, Chất 

lượng sản phẩm, dịch vụ, Năng lực Marketing, Hệ thống giao dịch và thông tin 

cho khách hàng 

Tóm lại, hoạt động kinh doanh của các Công ty Dịch vụ logistics và cảng 

biển từ các Công ty có nguồn vốn lớn, có bề dày hoạt động trên thị trường, có số 

lượng tài khoản lớn, có số lượng tài khoản tổ chức lớn rất khả quan. Áp lực cạnh 

tranh giữa các công ty là rất lớn. 
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Phân tích thị phần các công ty Dịch vụ logistics và cảng biển 

Bảng 4.5: Sản lượng dịch vụ cảng biển của một số Công ty năm 2023 

Đơn vị: triệu tấn 

Số 

tt Tên Công ty 

Mã 

Hose 
Sản lượng 

1 Tổng công ty Hàng hải Việt Nam - CTCP MVN       114.80  

2 Công ty Cổ phần Gemandept  GMD          78.84  

3 CTCP Cảng Hải Phòng PHP         47.45  

4 Công ty cổ phần Container Việt Nam VSC         27.59  

5 Công ty cổ phần vận tải và xếp dỡ Hải An HAH         11.22  

6 CTCP Cảng Sài Gòn  SGP            6.06  

7 CTCP Cảng Đà Nẵng CDN         17.75  

(Nguồn: Báo cáo thường niên các doanh nghiệp năm 2023) 

Nhìn bảng 4.5 ta có thể thấy tình hình sản lượng của Công ty VICONSHIP 

đứng sau một số đối thủ cạnh tranh lớn như MVN, GMD và PHP và tiếp tục có 

sản lượng tốt năm 2023 hơn các đối thủ khác như là SGP và CDN trên thị phần 

dịch vụ cảng biển. 

Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 

Do hoạt động khai thác cảng biển là ngành có thể chuyển đổi nhanh và 

không hạn chế nhiều ở các tổ chức kinh tế, và đáp ứng nhu cầu ngày càng phong 

phú đa dạng của các công ty đầu tư nước ngoài đến Việt Nam do vậy, nếu cầu 

thị trường càng ngày càng lớn và các hoạt động kinh doanh khác bó hep thì có 

thể các đơn vị này sẽ chuyển sang hình thức kinh doanh là thâm nhập vào thị 

trường tài chính. 

Các đối thủ có thể nói là cạnh tranh tiềm ẩn của VICONSHIP có thể là các 

công ty trong nước và đến từ các quốc gia khác. 

Sức ép của các nhà cung cấp 

Vốn là ngành dịch vụcó nhiều tiềm năng nhưng ở Việt Nam hiện nay 

logistics chưa thực sự phát triển đủ lớn mạnh và năng lực cạnh tranh trong nước 

còn tương đối hạn chế. Lâu nay, ngành này vẫn được “bảo hộ” khá chặt chẽ 

thông qua các điều kiện đầu tư đối với nhà đầu tư nước ngoài. 
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Một đối tượng được coi là nhà cung cấp với Công ty CP Dịch vụ logistics 

và cảng biển VICONSHIP là các ngân hàng thương mại, các ngân hàng thương 

mại được xem là đối tác với VICONSHIP trong cung cấp dư nợ cho vay Margin 

đến Khách hàng khi nhu cầu vay lớn. 

Đối với các công ty Dịch vụ logistics và cảng biển trong nước, có thể nói 

rằng, trong tương lai gần, các nhà cung ứng chưa cần phải giảm giá nhiều để 

cạnh tranh lẫn nhau, cũng có nghĩa là sự đe dọa của nhà cung ứng hiện tại cũng 

không quá đáng lo ngại. 

Về nhà cung cấp hiện tại của VICONSHIP có thể kể đến ảnh hưởng lớn 

nhất đó là Công ty xăng dầu Dầu khí PVOIL cũng chịu tác động lớn của thay 

đổi giá nhiên liệu trên thế giới khiến cho chi phí logistics tăng theo. 

Đe dọa của sản phẩm, dịch vụ thay thế 

Doanh nghiệp sẽ bị đe dọa nghiêm trọng bởi các ngành kinh doanh khác 

cung cấp các sản phẩm có thể thay thế cho sản phẩm của doanh nghiệp trong các 

điều kiện sau: 

- Xuất hiện những công nghệ mới sẽ làm cho những công nghệ hiện tại lỗi 

thời 

- Sự thay đổi sản phẩm nhanh chóng, liên tục xuất hiện những sản phẩm 

mới dựa trên đột biến công nghệ có thể làm biến mất nhiều ngành kinh doanh 

truyền thống. Chúng ta dễ nhận thấy nhiều nghề truyền thống đã và đang mất đi 

vì đã bị những ngành sản xuất hiện đại thay thế. 

- Một chiến lược marketing trong dài hạn phải tính đến sản phẩm thay thế. 

Biến sản phẩm của doanh nghiệp thành một sản phẩm khó có khả năng thay thế 

là ý tưởng mang tính chiến lược giúp doanh nghiệp tồn tại lâu hơn và thành công 

hơn trên thương trường. 

4.2.2.3. Ma trận EFE 

a. Xác định các Cơ hội 

Thông qua việc phân tích môi trường vĩ mô và môi trường ngành, cho ta 

thấy bức tranh tổng thể về các cơ hội đối với VICONSHIP: 

Chính sách hội nhập. VN đang đẩy nhanh tiến trình hội nhập kinh tế thông 

qua những cải cách về cơ chế, chính sách, thủ tục hành chính, xây dựng hệ 

thông pháp luật kinh tế và tài chính phù hợp với thông lệ quốc tế. Việc trở thành 
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thành viên chính thức của WTO sẽ đưa VN thành một quốc gia mở cưa về 

thương mại hàng hóa, dịch vụvà đầu tư. 

Lợi thế về khu vực. VN có vị trí địa lý rất thuận lợi cho vận tải quốc tế, 

nằm ở khu vực chiến lược trong vùng Đông Nam Á. Bờ biển trải dài trên 

2.000km, có nhiêu cảng nước sâu, các sân bay quốc tế, hệ thống đường sắt 

xuyên quốc gia và mạng lưới giao thông là tiền đề khả quan để phát triển 

logistics. 

Vốn đầu tư nước ngoài, cụ thể là nguốn vốn ODA nhằm phát triển cơ sở 

hạ tầng và các nguồn vốn từ các tổ chức phi chính phủ hỗ trợ cho VN ngày càng 

tăng. 

Lĩnh vực dịch vụđang được quan tâm phát triển, hoạt động logistics đã 

bắt đầu thu hút sự chú ý của các cấp quản lý Nhà nước cũng như của các DN 

trong và ngoài nước. 

Sự phát triển mạnh mẽ của công nghệ thông tin, Công nghệ đang thúc 

đẩy nền kinh tế Việt Nam và cách vận chuyển hàng hóa trên khắp đất nước. Với 

các công nghệ như máy tính thông minh (hay AI), internet vạn vật và rô-bốt, 

đang làm cho ngành logistics trên toàn cầu thay đổi 

b. Thách thức 

Thông qua việc phân tích môi trường vĩ mô và môi trường ngành, cho ta 

thấy bức tranh tổng thể về các thách thức đối với VICONSHIP: 

- Chiến tranh thương mại diễn ra với những diễn biến khó lường và ảnh 

hưởng lớn đến nền kinh tế Việt Nam; 

- Sức ép cạnh tranh ngày càng lớn về quy mô nguồn vốn, chính sách, sản 

phẩm và chất lượng dịch vụtư vấn; Mức độ cạnh tranh giữa các đối thủ ngày 

càng gia tăng, Các Công ty Dịch vụ logistics  và cảng biểnngoại với nguồn lực 

tài chính được hỗ trợ mạnh; 

- Áp lực áp dụng công nghệ thông tin với việc giám sát, quản lý rủi ro, duy 

trì sự phát triển, đảm bảo sự an toàn tài chính cho công ty. Trình độ công nghệ 

và trình độ quản lý trên thế giới luôn thay đổi, VICONSHIP có nguy cơ tụt hậu; 

- Nhiều sản phẩm thay thế trong đầu tư như hàng hóa, nhiên liệu, tiền điện 

tử, 
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Bên cạnh đó kể đến các yếu tố tác động ngoại quan đến ngành Logistics 

cũng như VICONSHIP như là: 

Chi phí logistics 

Cải tiến quy trình kinh doanh 

Nâng dịch vụkhách hàng 

Cải thiện khả năng hiển thị chuỗi cung ứng 

Tài chính cho chuỗi cung ứng 

c. Ma trận các yếu tố bên ngoài tác động đến VICONSHIP (EFE) 

Sau khi xem xét, đánh giá các yếu tố bên ngoài tác động đến các hoạt động 

kinh doanh của VICONSHIP, căn cứ vào tình hình thực tế công tác kinh doanh 

của Công ty trong thời gian qua và tham khảo ý kiến của các chuyên gia trong 

ngành (Hiệp hội VLA) cũng như các chuyên gia thuộc các phòng chức năng, các 

chi nhánh, Ban lãnh đạo công ty, tác giả đã xác định tầm quan trọng của các yếu 

tố và phân loại từ 1 - 4 để đánh giá các yếu tố ngoại vi đó ảnh hưởng tới công ty 

như thế nào và tiến hành lập ma trận theo Bảng dưới đây: 

Bảng 4.6: Ma trận EFE 

Số 

tt 
Các yếu tố bên ngoài 

Mức 

độ 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Kết 

luận 

Phân 

loại 

1 

Thông tin nâng hạng thị 

trường Dịch vụ logistics 

và cảng biển trong bối 

cảnh mới 

0,09 3 0,26 

Phản 

ứng 

khá 

Cơ hội 

2 
Cuộc chiến thương mại 

giữa Mỹ - Trung 
0,08 3 0,25 

Phản 

ứng 

khá 

Thách 

thức 

3 
Thu nhập bình quân đầu 

người tăng 
0,08 3 0,24 

Phản 

ứng 

khá 

Cơ hội 

4 
Nền kinh tế, chính trị ổn 

định 
0,08 3 0,23 

Phản 

ứng 
Cơ hội 
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Số 

tt 
Các yếu tố bên ngoài 

Mức 

độ 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Kết 

luận 

Phân 

loại 

khá 

5 

Luật Dịch vụ logistics  

và cảng biển sửa đổi bổ 

sung tạo nhiều điều kiện 

thuận lợi 

0,08 3 0,23 

Phản 

ứng 

khá 

Cơ hội 

6 
Quá trình cổ phần hóa 

DN nhà nước mạnh mẽ 
0,07 3 0,22 

Phản 

ứng 

khá 

Cơ hội 

7 
Dân số lớn, độ tuổi lao 

động trẻ, đô thị hóa 
0,07 2 0,15 

Phản 

ứng 

trung 

Cơ hội 

8 

Mức độ cạnh tranh giữa 

các đối thủ ngày càng 

gia tăng 

0,07 2 0,15 

Phản 

ứng 

trung 

Thách 

thức 

9 

Trình độ ứng dụng công 

nghệ trong đầu tư và 

trình độ quản lý trên thế 

giới luôn thay đổi 

0,07 3 0,21 

Phản 

ứng 

khá 

Thách 

thức 

10 Đầu tư toàn xã hội lớn 0,07 3 0,21 

Phản 

ứng 

khá 

Cơ hội 

11 

Thói quen đầu tư vào 

Gửi tiết kiệm, Bất động 

sản và Vàng 

0,07 3 0,2 

Phản 

ứng 

khá 

Thách 

thức 

12 Vốn đầu tư FDI tăng 0,06 3 0,19 

Phản 

ứng 

khá 

Cơ hội 



 

89 
 

Số 

tt 
Các yếu tố bên ngoài 

Mức 

độ 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Kết 

luận 

Phân 

loại 

13 Sản phẩm mới (thay thế) 0,06 2 0,12 

Phản 

ứng 

trung 

bình 

Thách 

thức 

14 
Tỷ giá, lãi suất và lạm 

phát liên tục biến đổi 
0,05 2 0,1 

Phản 

ứng 

trung 

bình 

Thách 

thức 

 
Tổng cộng 1 

 
2,74 

  
(Nguồn: Phân tích tổng hợp của tác giả) 

Qua phân tích ma trận trên ta thấy, tổng số điểm trên danh mục các yếu tố 

bên ngoài tác động đến hoạt động sản xuất kinh doanh của VICONSHIP đạt 

2.74 điểm trên thang 4 điểm, cao hơn mức trung bình. Mức điểm này cho thấy 

VICONSHIP cũng đã có những phản ứng khá tốt với những tác động từ thị 

trường. Tuy vậy, từ kết quả khảo sát ta cũng có thể thấy rằng chiến lược hiện tại 

của VICONSHIP phản ứng tốt đối với những cơ hội và phản ứng khá chậm chạp 

với những thách thức từ môi trường bên ngoài điều này đòi hỏi VICONSHIP 

cần có chiến lược cạnh tranh phù hợp vận dụng những điểm mạnh làm giảm 

thiểu tác động từ những thách thức từ thị trường. 
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4.2.2.4. Ảnh hưởng của các yếu tố bên trong doanh nghiệp 

a. Hoạt động hỗ trợ 

Thứ nhất, văn hóa Công ty 

So với các đối thủ cạnh tranh VICONSHIP là đơn vị có lợi thế, đã thừa 

hưởng truyền thống văn hoá doanh nghiệp xây dựng và trưởng thành hơn 30 

năm, áp dụng được văn hoá doanh nghiệp vào cụ thể hóa từng hoạt động quản lý 

và kinh doanh của đơn vị. Văn hoá doanh nghiệp ở đây không chỉ dừng lại ở 

quan hệ qua lại giữa người với người, chào hỏi, ứng xử, đối đáp… mà văn hoá 

doanh nghiệp áp dụng tại VICONSHIP đã xây dựng và ban hành các tiêu chí 

vào từng hoạt động cụ thể của công tác quản lý và kinh doanh. Chính điều này 

đã tạo điều kiện thuận lợi cho VICONSHIP trong quá trình kinh doanh, góp 

phần xây dựng thương hiệu là một trong những công ty Dịch vụ logistics và 

cảng biểnuy tín hàng đầu. 

VICONSHIP có những quy định chung đối với nhân viên trong Công ty 

như Quy tắc ứng xử… nhằm thể hiện rõ văn hóa VICONSHIP đây chính là niềm 

tự hào khi có một môi trường làm việc chuyên nghiệp, trẻ trung, năng động, các 

phòng ban trong công ty cũng luôn nỗ lực đẩy mạnh hỗ trợ, hợp tác linh hoạt lẫn 

nhau. 

Thứ hai, nghiên cứu và phát triển 

Công ty cổ phần Container Việt Nam được thành lập 1985 là một trong DN 

nhà nước đầu tiên cung cấp dịch vụ vận chuyển container thời bấy giờ. Năm 

2002, Công ty tiến hành cổ phần hóa và trở thành Công ty Cổ phần. Năm 2008, 

Công ty chính thức niêm yết trên thị trường chứng khoán Việt Nam với mã 

chứng khoán là VSC. Trải qua trên 30 năm xây dựng và phát triển, Công ty đã 

và đang là một trong những nhà khai thác cảng biển và cung cấp các dịch 

vụtrong chuỗi cung ứng -logistics chuyên nghiệp hàng đầu Việt Nam. 

Nhận thức được việc nghiên cứu và phát triển, hoàn thiện chất lượng dịch 

vụlà yếu tố quyết định giúp nâng cao năng lực cạnh tranh, Công ty cổ phần 

Container Việt Nam luôn chú trọng chính sách nghiên cứu và phát triển dịch vụ. 

Công ty đã tích cực nghiên cứu thị trường, nâng cấp hệ thống công nghệ thông 

tin, đổi mới chất lượng dịch vụ. Hiện tại, Công ty đã và đang nghiên cứu và 
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hoàn thiện ứng dụng phần mềm Eport và các ứng dụng công nghệ trong các lĩnh 

vực khác. 

Hệ thống Eporrt phát triển được ví như là phiên bản Tradelens, giúp khách 

hàng có thể đổi lệnh, thanh toán cũng như theo dõi tình trạng hàng hóa theo thời 

gian thực từ xa từ đó giảm nhiều thời gian cũng như thủ tục trong quá trình làm 

việc. 

Thứ ba, quản trị rủi ro 

Nhận thức rõ tầm quan trọng của công tác quản trị rủi ro, nên ngay từ thời 

gian đầu hệ thống quản trị rủi ro tại VICONSHIP đã được thiết lập tại từng khâu 

trong quá trình tổ chức hoạt động. Hệ thống được cụ thể hóa tại các quy định, 

quy chế, quy trình để làm cơ sở quản lý và điều hành thống nhất hoạt động trong 

toàn công ty. 

Tiến đến bước cao hơn, VICONSHIP đã xây dựng bộ máy chuyên trách 

thực hiện công tác quản lý rủi ro thuộc cơ cấu tổ chức và điều hành trực tiếp của 

Tổng giám đốc. 

Bộ máy quản lý rủi ro có chức năng phòng ngừa, phát hiện, xử lý kịp thời 

các rủi ro; giám sát tỷ lệ vốn khả dụng tỷ lệ an toàn tài chính, trung thực trong 

việc lập báo cáo tài chính của Công ty; giám sát, kiểm tra việc tuân thủ quy định 

của Pháp luật, các quy chế, qui trình nghiệp vụ, quy định nội bộ của 

VICONSHIP; tham mưu, giúp Ban lãnh đạo thực hiện việc điều hành thông 

suốt, hiệu quả và đúng pháp luật mọi hoạt động của VICONSHIP. 

Bộ máy quản lý rủi ro được xây dựng theo mô hình chuyên môn hóa nhiệm 

vụ bao gồm 2 bộ phận chính: 

Bộ phận quản lý rủi ro 

Bộ phận kiểm soát rủi ro 

Thứ bốn, đánh giá về uy tín thương hiệu 

Công ty VICONSHIP được thành lập vào năm 1985 một trong những công 

ty Dịch vụ logistics và cảng biển có thương hiệu hàng đầu trong thị trường đã 

nhận được nhiều giải thưởng về chất lượng sản phẩm và dịch vụ. Theo chủ 

trương, chính sách của Ban Lãnh Đạo, VICONSHIP luôn tập trung vào việc 

nâng cao uy tín, thương hiệu của mình trên thị trường. Do đó, đội ngũ cán bộ 

kinh doanh, chăm sóc khách hàng của Công ty luôn tìm cách tạo dựng mối quan 
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hệ tốt với khách hàng theo đúng định hƣớng của công ty. Hầu hết các khách 

hàng, nhà đầu tư của VICONSHIP rất gắn bó với công ty và ngày càng tăng theo 

thời gian. 

Thứ năm, đánh giá cơ sở vật chất 

Trong những năm trở lại đây, sự cạnh tranh giữa các công ty Dịch vụ 

logistics  và cảng biển diễn ra gay gắt, nhiều công ty đã tiến hành giảm phí, đầu 

tư nâng cấp cơ sở hạ tầng công nghệ thông tin, dịch vụ logistics, kho bãi...Với 

mục tiêu chất lượng dịch vụ đảm bảo hoạt động chuỗi cung ứng toàn cầu vì vậy 

VICONSHIP ngày càng thu hút được nhiều khách hàng đến với Công ty. 

Thứ sáu, nguồn nhân lực, chính sách nguồn nhân lực 

Tại VICONSHIP, nguồn lực con người luôn là yếu tố trọng tâm trong quá 

trình xây dựng và phát triển bền vững. Công ty tin rằng lựa chọn những con người 

phù hợp với giá trị cốt lõi của Công ty sẽ là những hạt giống tốt cho việc xây dựng 

môi trường làm việc hiệu quả, nơi mà mọi thành viên đều tin tưởng rằng thành 

công của tổ chức chính là sự thành công của mỗi nhân viên. VICONSHIP xác định 

chiến lược tập trung nguồn lực tri thức đội ngũ chính là vũ khí cạnh tranh giúp 

VICONSHIP làm nên điều khác biệt, do đó VICONSHIP rất chú trọng nâng cao 

năng lực đội ngũ về kiến thức chuyên môn, nghiệp vụ, kỹ năng cùng với việc đầu 

tư chăm lo đời sống cán bộ, nhân viên. 

Cơ cấu nguồn nhân nhân lực 

Bảng 4.7: Cơ cấu nhân sự VICONSHIP 

Chỉ tiêu 
Số lượng lao động 30/6/2023 

Công ty mẹ % Hợp nhất % 

Trên đại học 8 12,1% 42 3,4% 

Đại học 46 69,7% 466 37,7% 

Cao đẳng, trung cấp 9 13,6% 376 30,4% 

Khác (lao động phổ thông) 3 4,6% 352 28,5% 

Cộng 66 100% 1236 100% 

(Nguồn: Ban nhân sự - VICONSHIP, 2023) 

Về cơ cấu theo trình độ chuyên môn: Số lao động có trình độ chuyên môn 

cao đai học và trên đại học là chủ yếu. Nhìn vào bảng trình độ lao động cho 

thấy, lao động của VICONSHIP có trình độ tương đối cao, chủ yếu là lao động 
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có trình độ Đại học và trên Đại học, lao động có trình độ Cao đẳng và Trung 

cấp, phổ thông rất ít, điều này phản ánh tính chất công việc yêu cầu chuyên môn 

và học vấn cao, đồng thời trình độ học vấn, nhận thức của lao động tương đồng 

nhau tạo bầu không khí, văn hóa tốt giúp tăng năng suất, hiệu quả công việc lao 

động trong công ty. 

Biểu đồ 4.1: Trình độ lao động giai đoạn từ 2021 – 2023 tại Công ty cổ 

phần Container Việt Nam 

 

(Nguồn: Báo cáo thường niên công ty 2023) 

Theo báo cáo kiểm toán của VICONSHIP năm 2021 và 2022 tổng số laoo 

động của công ty đã có sự thay đổi không nhiêu do tình hình biến động của 

Covid, Công ty đã giữ chân người lao động và tổng số lao động năm 2023 là 

1.236 bao gồm nhân viên công ty hợp nhất và Công ty mẹ. 

Chế độ đãi ngộ 

Chính sách đãi ngộ của VICONSHIP được dựa trên cơ sở gắn liền với kết 

quả hoạt động kinh doanh và chất lượng phục vụ khách hàng. Ngoài chính sách 

lương cơ bản, lương kinh doanh, lương tháng 13 và các khoản thưởng hoàn 

thành công việc theo hiệu quả hoạt động của cá nhân và đơn vị. VICONSHIP 

cũng chú trọng xây dựng và hoàn thiện chính sách thưởng cạnh tranh để thu hút 

và giữ gìn nhân tài cho các đơn vị trực tiếp kinh doanh cũng như toàn thể nhân 

viên . 



 

94 
 

Tất cả nhân viên chính thức của VICONSHIP đều được hưởng các chế độ 

bảo hiểm như bảo hiểm xã hội, bảo hiểm thất nghiệp, bảo hiểm y tế theo quy 

định của pháp luật. Bên cạnh đó, VICONSHIP cũng quan tâm đến đời sống CB-

CNV thông qua các khoản phúc lợi khác như: mua bảo hiểm tai nạn cho nhân 

viên, bảo hiểm sức khỏe tự nguyện, khám sức khỏe định kỳ, tiền thưởng nhân 

các dịp quốc lễ, tiền hỗ trợ bữa ăn trưa, cấp phát đồng phục và nghỉ mát hằng 

năm. 

Lương trung bình của người lao động trong Công ty ổn định từ 18.500.000 

đồng/tháng và tăng đều trung bình 2% các năm, nhìn chung thì mức thu nhập 

bình quân của công ty tương đối cao hơn các công ty khác trong cùng ngành. 

Chính sách đào tạo 

Bên cạnh việc đẩy mạnh tuyển dụng, VICONSHIP còn chú trọng công tác 

đào tạo nhân viên mới để trang bị đầy đủ kiến thức nghiệp vụ cho nhân viên: 

Định kỳ tổ chức khóa đào tạo về sản phẩm dịch vụ, quy trình vận hành, 

phân tích cơ bản, phân tích kỹ thuật,... 

Thường xuyên tổ chức các buổi cập nhật kiến thức mới như phổ biến Dịch 

vụ logistics  và cảng biển trên thế giới và tiếp cận đổi mới công nghệ, các dự án 

mới, các sản phẩm liên kết với các tổ chức tài chính khác, ... 

Phối hợp các phòng ban đào tạo kỹ năng mềm như kỹ năng làm việc đội 

nhóm, kỹ năng lãnh đạo, kỹ năng phục vụ khách hàng với lòng đam mê,... 

Công ty cũng đặc biệt quan tâm đến chính sách đào tạo. Bởi đây là yếu tố 

rất quan trọng để phát triển bền vững và thu hút nhân tài cũng như khuyến khích 

người lao động đồng hành lâu dài cùng sự phát triển của công ty. VICONSHIP 

không ngừng cập nhật các kiến thức liên quan đến lĩnh vực Dịch vụ logistics và 

cảng biển và đào tạo chuyên sâu các nghiệp vụ tùy theo từng lĩnh vực chuyên 

môn từ cấp nhân viên đến cấp quản lý. 

Chế độ, chính sách đối với người lao động trong công ty đạt mức cao, đảm 

bảo tính ổn định về nhân sự, đồng thời là cơ sở thu hút chuyên gia, nhân sự giỏi, 

chất lượng cao về làm việc tại công ty. 
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Nhận xét: 

Mặc dù cơ cấu nhân sự khá tốt, có sự tăng trưởng về nhân sự trong những 

năm gần đây nhưng tốc độ vẫn chưa đáp ứng được nhu cầu tăng trưởng của thị 

trường trong ngành. Bên cạnh đó, vì chính sách cho nhân viên mới chỉ thay đổi 

trong thời gian gần đây khi áp lực từ cách chính sách cạnh tranh khốc liệt lâu 

năm nên VICONSHIP cũng bị ảnh hưởng khá nặng vì đặc điểm trong thị trường 

Dịch vụ logistics  và cảng biển có nhiều đối thủ cạnh tranh, công nghệ thông tin 

thay đổi do đó khách hàng cũng sẽ chuyển theo nên dù tuyển dụng mạnh trong 

thời gian gần đây nhưng VICONSHIP cần mất một thời gian để đào tạo những 

nhân sự trẻ. Vì vậy, đây chính là một điểm yếu trong thời gian hiện tại của 

VICONSHIP. 

Thứ bảy, quan hệ khách hàng 

VICONSHIP đã thu hút và phát triển được một đội ngũ nhân sự năng động 

trong đó có được đào tạo bài bản, có tư cách đạo đức tốt, không ngừng phấn đấu 

để cung cấp dịch vụ và các giải pháp kinh doanh cho khách hàng với sự cẩn 

trọng, chuyên nghiệp và trách nhiệm cao nhất. VICONSHIP luôn hỗ trợ khách 

hàng với dịch vụ chuyên nghiệp nhất như, khai báo hải quan, tư vấn dịch vụ hải 

quan, thuế,  

Trong hoạt động tư vấn và cung cấp sản phẩm, VICONSHIP hành động 

trên nền quan điểm cốt lõi: mỗi khách hàng là một đối tác riêng biệt, có yêu cầu 

dịch vụ, có ngành nghề và lĩnh vực sản xuất kinh doanh khác nhau đều hướng 

đến sự tăng trưởng sản xuất và kinh doanh bền vững. Vì thế, sáng tạo và nỗ lực 

không ngừng, cùng khách hàng tìm ra các giải pháp hoạt động sản xuất, kinh 

doanh, tham gia chuỗi cung ứng toàn cầu, đẩy mạnh thị trường xuất nhập khẩu 

tối ưu. Theo đánh giá của khách hàng thì công ty ở mức độ khá tốt. 

Quan hệ khách hàng đạt mức cao, thương hiệu mạnh, chất lượng dịch vụtốt 

sẽ là ưu điểm để thu hút nguồn khách hàng mới trong và ngoài nước. 

Hệ thống khách hàng của VICONSHIP chủ yếu là khách hàng trong nước, 

một số ít còn lại là khách hàng nước ngoài. Theo chủ trương, chính sách của 
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Ban Lãnh Đạo, VICONSHIP luôn tập trung vào việc nâng cao uy tín, thương 

hiệu của mình trên thị trường. Do đó, đội ngũ cán bộ kinh doanh, chăm sóc 

khách hàng của Công ty luôn tìm cách tạo dựng mối quan hệ tốt với khách hàng 

theo đúng định hướng của công ty. Hầu hết các khách hàng, nhà đầu tư của 

VICONSHIP rất gắn bó với công ty và ngày càng tăng theo thời gian. 

Thứ tám, đánh giá hệ thống công nghệ thông tin của VICONSHIP 

Hoạt động công nghệ thông tin là một trọng tâm đầu tư của VICONSHIP 

nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ dựa trên nền tảng công nghệ hiện đại, đáp 

ứng nhu cầu của khách hàng cũng như để định hướng hỗ trợ phát triển chiến 

lược kinh doanh của công ty. Trung tâm công nghệ thông tin được đầu tư bài 

bản với đội ngũ nhân lực có chất lượng cao quản lý và duy trì các hệ thống phần 

mềm và hệ thống hạ tầng kỹ thuật công nghệ thông tin theo mô hình đã được 

xây dựng nhằm mục đích tin học hóa toàn bộ các nghiệp vụ quản lý của Công 

ty, đáp ứng các yêu cầu kỹ thuật được quy định bởi các cơ quan quản lý nhà 

nước về thị trường Dịch vụ logistics và cảng biển như IOT, Cloud, GPS, GPT 

chat…Đặc biệt, hoạt động công nghệ thông tin đã hỗ trợ tích cực trong quá trình 

đẩy mạnh cạnh tranh trên thị trường như ứng dụng 

Một là, Ứng dụng CNTT trong vận tải đường bộ với mục đích tối ưu hóa 

năng lực phương tiện, kiểm soát tuyến đường, lịch trình, thời gian cũng như 

nâng cao tỷ lệ lấp đầy xe hàng. Đây là một trong những làn sóng mới biểu hiện 

của hình thái kinh tế chia sẻ. 

Hai là, Giải pháp tự động hóa kho hàng thương mại điện tử, giao hàng 

chặng cuối và chuyển phát nhanh. 

Ba là, Công ty sản xuất đã áp dụng hệ thống điều hành kết hợp tự động hóa 

sản xuất theo nguyên tắc sản xuất tinh gọn, hoạt động hiệu quả. Đã xuất hiện và 

vận hành những robot trong quá trình đưa linh kiện, bán thánh phẩm, thành 

phẩm trong nhà máy, kiểm kê hàng… 

Bốn là, ứng dụng kết hợp giữa hệ thống thông tin - tự động hóa - trí tuệ 

nhân tạo trong quản lý chuỗi cung ứng trong tất cả các khâu từ mua nguyên liệu, 
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sản xuất, phân phối đến tay người tiêu dùng. Công nghệ thông tin được xác định 

là thế mạnh của VICONSHIP, được khách hàng và các cơ quan quản lý thị 

trường đánh giá cao. Đây cũng chính là nền tảng để VICONSHIP cung cấp dịch 

vụtốt nhất cho khách hàng. Để đảm bảo ưu thế này, mặc dù năm 2022 là một 

năm rất khó khăn đối với ngành dịch vụ Cảng biển và logistics, nhưng 

VICONSHIP vẫn tiếp tục đầu tư phát triển hạ tầng công nghệ, củng cố tính năng 

phần mềm lõi nhằm đáp ứng các yêu cầu hiện tại cũng nhƣ các yêu cầu trong 

thời gian tới của thị trường, của nhà đầu tư. 

Các hoạt động CNTT tiêu biểu: 

Tự động hóa quy trình bằng robot (RPA) 

AI và Machine Learning & Blockchain 

Đặc biệt công ty đã triển khai lộ trình chuyển đổi số gồm 06 hạng mục lớn 

là Chiến lược; Khách hàng; Vận hành; Văn hóa; Công nghệ và Dữ liệu, bao gồm 

25 hạng mục con với tổng số 139 tiêu chí. Từ đó xác định biểu đồ định vị mức 

độ trưởng thành số và định hướng các hạng mục số cần ưu tiên của 

VICONSHIP. Lộ trình chuyển đổi số, gồm: 

Xác định mục tiêu chiến lược chuyển đổi số, xây dựng sáng kiến số khả thi 

từ đó đưa ra lộ trình Chuyển đổi số VICONSHIP trong ngắn hạn, trung hạn và 

dài hạn. Lộ trình này luôn bám sát năng lực và tiềm năng của công ty; Thiết lập 

cơ cấu Ban Chuyển đổi số và chiến lược phát triển văn hóa số… đồng thời phối 

hợp tổ chức các hoạt động bàn giao, hướng dẫn và đào tạo thực hiện triển khai lộ 

trình chuyển đổi số. 

VICONSHIP sử dụng nền tảng công nghệ hiện đại và được nâng cấp 

thường xuyên. Hệ thống cho phép xử lý mọi hoạt động của Khách hàng trên tài 

khoản nhanh chóng, kịp thời và chính xác. Với ứng dụng VICONSHIP Trading 

có thể chạy trên các nền tảng Web Based, IOS, Android, Khách hàng có thể dễ 

dàng thực hiện tra cứu thông tin ở bất cứ đâu, bất cứ thời điểm nào. Có thể nói 

hệ thống Công nghệ thông tin của VICONSHIP vượt trội hơn so với các đối thủ 

trong ngành. 
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Các hoạt động chính 

Thứ nhất, đánh giá hoạt động tài chính 

Bảng 4.8: Một số chỉ tiêu cơ bản về hoạt động kinh doanh của Công ty 

Đơn vị: Tỷ đồng 

Chỉ tiêu Năm 2021 Năm 2022 Năm 2023 

Tổng tài sản 3.266,42 4.366,81 5.191,00 

Vốn Chủ sở hữu 2.447,07 3.201,20 3.294,00 

Doanh thu thuần 1.892,13 2.007,40 2.181,00 

Lợi nhuận trước thuế 482,69 476,91 265,00 

Lợi nhuận sau thuế 413,80 393,14 199,00 

(Nguồn: BCTC VICONSHIP 2021 – 2023) 

Tổng tài sản của VICONSHIP có xu hướng tăng dần đều qua các năm đi 

cùng với đó là sự ổn định của Vốn chủ sở hữu. 

Thứ hai, đánh giá yếu tố PR - Marketing 

Cùng với vệc đầu tư mở rộng và phát triển các hoạt động sản xuất, công tác 

quản lý chất lượng, công tác tiếp thị là một trong những khâu quan trọng, đóng 

góp tích cực và hiệu quả hoạt động kinh doanh của Công ty. Hoạt động này đã 

và đang được ban lãnh đạo Công ty chú trọng, xây dựng và củng cố. Công ty 

luôn thực hiện và duy trì các khách hàng mới, mở rộng thị phần các khách hàng 

tiềm năng bằng uy tín, chất lượng dịch vụ. Các cam kết cụ thể được ra là: Giá 

thành dịch vụhợp lý, nhanh chóng, kịp thời cung ấp các chuỗi dịch vụđầy đủ, 

khép kín và hoàn hảo 

Điểm yếu: Hoạt động PR và Marketing của Công ty chưa phát huy hết vai 

trò và hiệu quả chưa cao. Công ty chưa xây dựng chiến lược PR và Marketing cụ 

thể nên đây là một điểm bất lợi trong việc mở rộng thị trường, phát triển kinh 

doanh cho Công ty. 
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Thứ ba, dịch vụ sau bán hàng 

Với thế mạnh là công ty thành viên của Tập đoàn VICONSHIP, 

VICONSHIP liên tục vươn lên đạt các mốc phát triển mới cả về quy mô và 

nghiệp vụ. 

VICONSHIP luôn hỗ trợ khách hàng với dịch vụchuyên nghiệp nhất như: 

Theo dõi lô hàng, báo cáo cập nhật tình hình hàng hóa và khai thác hàng tại cảng 

và kho. Hỗ trợ khách hàng trong quá trình làm thủ tục hải quan và giao nhận 

hàng hóa. Đảm bảo độ Tin cậy, chi phí hợp lý, tính linh hoạt. 

Gải quyết các vấn đề và phản hồi: Xử lý nhanh gọn các vấn đề phát sinh 

sau giao dịch và lấy ý kiến phản hồi của khách hàng. 

Lắng nghe và điều chỉnh chất lượng dịch vụtrong các lần tiếp theo: Dựa 

trên thông tin thu thập được, đưa ra những giải pháp điều chỉnh cho các giao 

dịch sau này. 

Duy trì mối quan hệ gắn bó với khách hàng: Thực hiện các chiến lược 

nhằm giữ liên lạc, đảm bảo sự liên kết và duy trì mối quan hệ lâu dài với khách 

hàng. 

Điểm mạnh: Hệ thống các công ty liên kết có mặt tại các trung tâm kinh tế, 

gần cảng biển, khu vực khai thác dịch vụdo đó có thể đáp ứng được nhu cầu, 

tính linh hoạt và cấp bách của khách hàng trong mọi tình huống. 

Ma trận IFE 

Sau khi xem xét, đánh giá những mặt mạnh, yếu của các yếu tố chi phối 

hoạt động kinh doanh bên trong doanh nghiệp, căn cứ vào kết quả sản xuất kinh 

doanh của Công ty, ý kiến của các chuyên gia thuộc các phòng chức năng, chi 

nhánh và Ban lãnh đạo công ty. Tác giả đã tổng hợp để xác định các yếu tố quan 

trọng nhất bên trong Công ty ảnh hưởng đến sự thành công của VICONSHIP ở 

hiện tại và tương lai thành các yếu tố trong bảng sau: 

Tác động của các yếu tố được đánh giá theo mức độ quan trọng từ 0,0 điểm 

(không quan trọng) đến 1,0 điểm (rất quan trọng), tổng điểm trong danh mục 

đánh giá bằng 1,0; đồng thời, sự phản ứng của công ty đối với các yếu tố này 

được đánh giá theo phân loại từ 1-4 (phản ứng tốt: 4 điểm, phản ứng khá 3 điểm, 

phản ứng trung bình 2 điểm, phản ứng yếu 1 điểm). Ma trận đánh giá yếu tố bên 

trong của VICONSHIP được lập như sau: 
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Bảng 4.9: Ma trận các yếu tố bên trong của VICONSHIP (IFE) 

Stt Các yếu tố bên trong 
Mức độ quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Kết 

luận 

1 Chất lượng dịch vụ 0,09 3 0,28 Mạnh 

2 Năng lực tài chính, nguồn vốn 0,09 3 0,28 Mạnh 

3 Giá cả dịch vụ 0,09 3 0,26 Mạnh 

4 Nguồn nhân lực công ty 0,08 2 0,16 Yếu 

5 Công tác Marketing 0,08 2 0,16 Yếu 

6 
Chính sách chăm sóc khách 

hàng 
0,08 3 0,23 Mạnh 

7 Thương hiệu, uy tín 0,08 3 0,23 Mạnh 

8 Quy trình nghiệp vụ 0,07 2 0,15 Yếu 

9 Cơ sở vật chất 0,07 3 0,22 Mạnh 

10 
Kênh phân phối, hệ thống chi 

nhánh 
0,07 3 0,22 Mạnh 

11 Chính sách với nhân viên 0,07 2 0,13 Yếu 

12 Mô hình quản lý 0,07 2 0,13 Yếu 

13 
Nghiên cứu và phát triển thị 

trường 
0,06 2 0,13 Yếu 

 
Tổng cộng 1 

 
2,57 

 
(Nguồn: Phân tích, đánh giá của tác giả) 

Qua phân tích từ ma trận các yếu tố bên trong, từ tổng số điểm đánh giá các 

yếu tố bên trong của VICONSHIP là 2,57/4. Như vậy ta thấy chiến lược kinh 

doanh hiện tại của VICONSHIP chưa phát huy được lợi thế cạnh tranh bên cạnh 

đó cũng còn khá nhiều điểm yếu cần khắc phục như hoạt động PR, Marketing, 

chăm sóc khách hàng, ngoài ra còn cần có phương án sử dụng nguồn vốn, tài 

chính hợp lý hơn thì VICONSHIP mới phát triển ổn định và bền vững trong 

tương lai. 

4.2.3. Thực trạng lợi thế cạnh tranh tổng thể của Công ty cổ phần Container 

Việt Nam 

4.2.3.1. Năng lực cạnh tranh của VICONSHIP 
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Năng lực vượt trội của VICONSHIP trong hoạt động cảng biển tốt hơn các 

đối thủ khác và được khách hàng ghi nhận đánh giá cao là: 

(1). Là công ty có bề dày hình thành và phát triển lâu đời nhất trong ngành 

cảng biển và dịch vụ logistics  hoàn thiện chuỗi cung ứng, hệ thống chăm sóc 

khách hàng ngày càng được hoàn thiện nâng cao hệ thống công nghệ thông tin 

hòa nhập vào xu hướng phát triển công nghệ chuyển đổi số trong thời đại mới. 

(2). Phần mềm giao dịch Eport Dịch vụ logistics  và cảng biển hàng đầu 

Việt Nam hiện nay; 

(3). Có tiềm lực tài chính khá mạnh hỗ trợ cho khách hàng; 

(4). Hệ thống quản trị rủi ro được xây dựng bài bản và đáp ứng được yêu 

cầu phòng tránh rủi ro. 

4.2.3.2. Ma trận hình ảnh cạnh tranh (CPM) 

Tác giả đã tiến hành khảo sát các chuyên gia về lĩnh vực ngành cảng biển 

và dịch vụ logistics đánh giá hoạt động của một số Công ty Dịch vụ logistics và 

cảng biển hàng đầu, đã có bề dày hoạt động tại Việt Nam và hiện đang được 

xem là các đối thủ cạnh tranh chính của VICONSHIP cùng trong nhóm chiến 

lược khác biệt hóa. 

Qua phỏng vấn 06 chuyên gia cho thấy có 12 yếu tố được lặp lại nhiều 

nhất, kết quả tổng hợp được thể hiện trong ma trận hình ảnh cạnh tranh dưới 

đây. 



 

102 
 

Bảng 4.10: Ma trận hình ảnh cạnh tranh (IFE) 

Stt 
Các yếu tố 

thành công 

Mức 

độ 

quan 

trọng 

VSC GMD SGP 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

1 Thị phần 0,1 2 0,19 4 0,39 3 0,29 

2 Phí dịch vụ 0,1 3 0,29 3 0,29 3 0,29 

3 
Số lượng khách 

hàng tiềm năng 
0,09 3 0,26 3 0,26 3 0,26 

4 

Khả năng tài 

chính và nguồn 

vốn 

0,09 3 0,26 4 0,34 3 0,26 

5 
Chất lượng đội 

ngũ nhân viên 
0,08 3 0,25 3 0,25 3 0,25 

6 
Chất lượng sản 

phẩm, dịch vụ 
0,1 2 0,21 3 0,31 3 0,31 

7 
Năng lực 

Marketing 
0,08 2 0,16 3 0,24 3 0,24 

8 
Mạng lưới phân 

phối 
0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24 

9 
Uy tín thương 

hiệu. 
0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24 

10 

Hệ thống giao 

dịch và thông tin 

cho khách hàng. 

0,07 3 0,21 3 0,21 3 0,21 

11 
Mức độ trung 

thành của KH 
0,07 3 0,2 3 0,2 3 0,2 

12 

Khả năng ứng 

phó với sự thay 

đổi 

0,07 3 0,2 3 0,2 3 0,2 

 
TỔNG CỘNG 1 

 
2,72 

 
3,18 

 
3 

(Nguồn: Phân tích, đánh giá của tác giả) 
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Nhận xét: 

Dựa trên ma trận hình ảnh cạnh tranh thì ta có thể thấy rằng năng lực cạnh 

tranh của SGP và GMD đang vượt trội hơn VICONSHIP khá nhiều. Đặc biệt là 

với số điểm tổng là 3,18 điểm thì cho thấy rằng VICONSHIP đang tận dụng khá 

tốt những nguồn lực nội bộ trong cạnh tranh. Mặc dù ở các khía cạnh như phí là 

lãi suất giao dịch, năng lực chất lượng đội ngũ nhân viên, mạng lưới hệ thống 

phân phối, uy tín thương hiệu, khả năng ứng phó với sự thay thì VICONSHIP 

vẫn cho thấy khả năng cạnh tranh khá tốt của mình khi được đánh giá ở mức 

điểm số gần ngang bằng với hai đối thủ dẫn đầu ngành là SGP và GMD. Tuy 

nhiên, Có ba yếu tố mà VICONSHIP bị đánh giá là yếu hơn hẳn các đối thủ là 

thị phần, chất lượng sản phẩm dịch vụ và hoạt động marketing của VICONSHIP 

chưa mạnh đây là điểm yếu mà VICONSHIP cần khắc phục trong thời gian tới. 

Với tổng số điểm là 2,72 điểm là cho thấy VICONSHIP có khả năng cạnh 

tranh yếu hơn so với các đối thủ. Vì vậy, VICONSHIP cần củng cố lại năng lực 

cạnh tranh thông qua khắc phục các điểm yếu hoặc xác định lại thị trường mục 

tiêu và định vị l những lợi thế cạnh tranh của mình. 

4.3. Đánh giá về thực trạng lợi thế cạnh tranh của Công ty cổ phần 

Container Việt Nam 

4.3.1. Kết quả đạt được 

Thứ nhất, VICONSHIP có lợi thế cạnh tranh, thể hiện qua các kết quả kinh 

doanh bán lẻ vượt trội. 

Thứ hai, xét trên các đánh giá của KH, có 83% KH được khảo sát hài lòng 

với dịch vụcủa VICONSHIP 

Thứ ba, VICONSHIP có lợi thế vượt trội về nguồn lực để phát triển thị 

trường cảng biển và logistics 

Thứ tư, VICONSHIP đã thực hiện rất nhiều biện pháp một cách đồng bộ và 

hiệu quả trong xây dựng và phát triển LTCT trên thị trường ngành dịch vụ 

logistics và cảng biển 

4.3.2. Hạn chế và nguyên nhân 

4.3.2.1. Hạn chế 

 Thứ nhất, LTCT của VICONSHIP chưa thật sự bền vững. 
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 Thứ hai, KH không nhận thấy các khác biệt của VICONSHIP so với các 

công ty Dịch vụ logistics  và cảng biển khác một cách rõ nét. 

 Thứ ba, LTCT hiện tại của VICONSHIP có thể sẽ giảm dần giá trị trong 

tương lai. 

Thứ tư, VICONSHIP chưa có một chiến lược xây dựng LTCT bền vững, lâu dài 

trên thị trường ngành dịch vụ logistics  và khai thác cảng. Cụ thể: 

 Các sản phẩm dịch vụcủa của VICONSHIP chưa chú trọng đến tạo dựng sự 

khác biệt. Yếu tố nguồn vốn đầu tư và phí của VICONSHIP cũng có những lợi 

thế tương đối trên thị tuy nhiên lại vẫn còn là một rào cản của VICONSHIP do 

tình hình dịch bệnh và chiến tranh Tuy nhiên, lợi thế này chưa được KH nhìn 

nhận một cách đầy đủ. 

Quy trình và cách thức quy trình dịch vụkhách hàng và giao nhận hàng hóa, 

khai thác, các dịch vụbổ trợ như đóng gói, tư vấn, chưa chú trọng đến tạo các 

trải nghiệm vượt trội đáng nhớ cho KH. Mạng lưới chi nhánh, phòng giao dịch 

chưa đồng bộ, 

Phần mềm giao dịch của VC chưa chú trọng đến trải nghiệm KH. 

Chiến lược quảng cáo truyền thông chưa chú trọng quảng bá các LTCT của 

VICONSHIP. 

4.3.2.2. Nguyên nhân của các hạn chế 

- Chiến lược kinh doanh bán lẻ theo hướng đa dạng hóa khiến cho nguồn 

lực của VICONSHIP bị dàn trải. 

- Vai trò của LTCT cũng như công tác truyền thông nội bộ và truyền thông 

ra bên ngoài về LTCT của VICONSHIP chưa được chú trọng. 

- VICONSHIP có mạng lưới chi nhánh lớn, nên việc đồng bộ hóa các chi 

nhánh và phòng giao dịch gặp nhiều khó khăn. 

- Môi trường làm việc của VICONSHIP nhiều áp lực, trong khi thiếu các 

chương trình hỗ trợ nhân viên hiệu quả. 
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CHƯƠNG 5: MỘT SỐ GIẢI PHÁP NÂNG CAO LỢI THẾ CẠNH 

TRANH CỦA CÔNG TY CỔ PHẦN CONTAINER VIỆT NAM  

 

5.1. Định hướng, mục tiêu phát triển của Công ty cổ phần Container 

Việt Nam giai đoạn 2023-2030 

5.1.1. Định hướng phát triển của Ngành dịch vụ logistics và cảng biển 

tại Việt Nam giai đoạn 2023-2030 

Ngành dịch vụ logistics và cảng biển tại Việt Nam có nhiều cơ hội và điều 

kiện thuận lợi để phát triển mạnh, tuy nhiên, cơ hội phát triển luôn đồng hành 

cùng với thách thức. Đến năm 2050, tỷ troṇg đóng góp của ngành dic̣h vu ̣

logistics vào GDP đaṭ 12 - 15%; tỷ lệ thuê ngoài đaṭ 70-90%; chi phí logistics 

giảm xuống tương đương 10-12%; xếp haṇg theo chỉ số LPI trên thế giới đaṭ thứ 

30 trở lên 

Trên những cơ sở mục tiêu trên, giải pháp cụ thể sẽ tập trung vào các mục 

tiêu sau: 

Môṭ là, tiếp tuc̣ hoàn thiện chính sách, pháp luật về dịch vụ logistics . Theo 

đó, tiếp tục sửa đổi một số quy định, bổ sung về dịch vụ logistics  tại Luật 

Thương mại, tạo cơ sở pháp lý thuận lợi cho hoạt động logistics; sửa đổi, ban 

hành mới các chính sách, pháp luật điều chỉnh dịch vụ logistics , vận tải đa 

phương thức, vận tải xuyên biên giới. Bao quát toàn diện các dịch vụ logistics , 

nội luật hóa các cam kết quốc tế về logistics... 

Hai là, ban hành các chính sách hỗ trơ ̣ thúc đẩy ngành dic̣h vu ̣ logistics 

phát triển. Theo đó, xây dựng chính sách hỗ trợ phát triển dịch vụ logistics  tại 

địa phương hiệu quả, phù hợp với đặc điểm kinh tế - xã hội của từng địa 

phương. Hỗ trơ ̣DN dịch vụ logistics , đặc biệt là các DN nhỏ và vừa, thuận lợi 

trong việc tiếp cận các nguồn vốn trong và ngoài nước, phát triển thị trường, đào 

tạo, tiếp cận thông tin 

Ba là, hoàn thiện kết cấu hạ tầng logistics, đảm bảo tính đồng bộ của hạ 

tầng giao thông và dịch vụvận tải với mục tiêu phát triển ngành dịch vụ logistics 

; Rà soát, điều chỉnh quy hoạch, cơ cấu sản xuất địa phương gắn với phát triển 

hạ tầng và dịch vụ logistics, đảm bảo các quy hoạch, kế hoạch về giao thông, 

vận tải phù hợp với các chiến lược, quy hoạch về sản xuất công nghiệp, nông 

nghiệp, xuất nhập khẩu, chiến lược phát triển kinh tế - xã hội của các địa 
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phương, gắn kết quy hoạch về trung tâm logistics, cảng cạn, kho ngoại quan 

trong một tổng thể thống nhất. 

Bốn là, phát triển thị trường dịch vụ logistics. Đẩy mạnh xúc tiến thương 

mại cho dịch vụ logistics  thông qua viêc̣ đăng cai, tổ chức các hội thảo, hội chợ, 

triển lãm quốc tế về logistics; Học hỏi kinh nghiệm nước ngoài trao đổi cơ hội 

đầu tư, hợp tác về phát triển dịch vụ logistics ; Đẩy mạnh tuyên truyền cho các 

DN sản xuất, xuất nhập khẩu và thương mại nội địa về việc sử dụng dịch vụ 

logistics  thuê ngoài theo hướng chuyên môn hóa, phân công lao động hợp lý 

trong chuỗi cung ứng. 

Năm là, đẩy maṇh hơp̣ tác quốc tế trong liñh vưc̣ logistics. Tiếp tuc̣ mở 

rộng kết nối hạ tầng logistics với các nước trong khu vực ASEAN, Đông Bắc Á 

và các khu vực khác trên thế giới nhằm phát huy tác dụng của vận tải đa phương 

thức, vận tải xuyên biên giới và quá cảnh; Xây dựng công trình giao thông, kho 

bãi, trung tâm logistics trên các tuyến đường, hành lang kết nối các cảng của 

Việt Nam với Lào, Campuchia, Thái Lan và Nam Trung Quốc. 

Sáu là, cần chú trọng đến vấn đề an ninh mạng. Chuyển đổi công nghệ số 

đem lại nhiều lợi ích, tuy nhiên việc ứng dụng nó cũng đem lại nhiều rủi ro. Vì 

vậy, cần tăng cường hợp tác và nâng cao năng lực trong lĩnh vực an ninh mạng 

khi xây dựng và triển khai chiến lược ứng dụng công nghệ. Cùng với sự nhận 

thức và nỗ lực của cộng đồng DN trong lĩnh vực chuyển đổi số, việc xây dựng 

và thực thi hiệu quả các chính sách liên quan của Chính phủ sẽ định vị ngành 

logistics của Việt Nam đóng vai trò ngày càng quan trọng không những trong 

các nguồn lực phát triển kinh tế - xã hội của đất nước, mà còn trong sự chuyển 

dịch của kinh tế khu vực và toàn cầu. 

5.1.2. Định hướng phát triển của Công ty cổ phần Container Việt Nam 

trong thời gian tới 

Vị thế của VICONSHIP trong ngành 

Hiện tại, Công ty có 02 Cảng biển là Cảng Xanh (Greenport) và Cảng Xanh 

Vip (Vipgreenport) với 2 cầu cảng có vị trí địa lý thuận tiện và sở hữu diện tích 

kho bãi lớn. Hiện nay, cảng có đủ năng lực đón tàu 25.000 DWT vào với lưu 

lượng container qua cảng ngày càng tăng đến năm 2022 đạt 395.000TEU. Ngoài 

ra chiều sâu của 2 cảng này là thuận lợi cho ngành khai thác cảng biển. Về vị thế 

và thị phần của Công ty qua quan sát và số liệu trong BCTC thường niên từ dữ 
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liệu sơ cấp cho thấy rằng công ty có vài đối thủ cạnh tranh. Tuy nhiên, thị phần 

ngành vẫn còn là nhiều cơ hội cho tất cả các công ty nói chung và VICONSHIP 

nói riêng. 

Mục tiêu: 

Khai thác hiệu quả hơn nữa cơ sở vật chất và tài sản Công ty. Lấy sự phát 

triển và tương lai của Công ty làm động lực tăng trưởng. Chủ động sáng tạo và tiên 

phong ứng dụng công nghệ trong quản lý điều hành-cung cấp dịch vụ. Chia sẻ với 

cộng đồng và thực hiện trách nhiệm xã hội. 

Trong dài hạn: trong giai đoạn 2023 – 2030, mục tiêu chúng của hệ thống 

cảng biển VN là  “Phát triển hệ thống cảng biển theo một quy hoạch tổng thể và 

thống nhất trên quy mô cả nước nhằm đáp ứng yêu cầu công nghiệp hóa, hiện 

đại hóa; tạo cơ sở vật chất kỹ thuật để nhanh chóng đưa nước ta hội nhập và đủ 

sức mạnh cạnh tranh trong hoạt động cảng biển, đồng thời góp phần đảm bảo 

quốc phòng an ninh”. Công ty cổ phần Container Việt Nam đang khai thác và 

vận hành cảng Vinconship, cảng Vip xanh và định hướng đầu tư cảng nước sâu 

tại Lạnh Huyện và Đà Nẵng. 

Các nguyên tắc hướng dẫn hành động: 

VICONSHIP tuân thủ các nguyên tắc hành động chính: 

“Một VICONSHIP” với các sản phẩm dịch vụđược tích hợp nhằm đem đến 

giải pháp tài chính toàn diện cho khách hàng, cơ hội phát triển toàn diện cho 

nhân viên và thực hiện mục tiêu tối đa hóa giá trị cổ đông. 

Không ngừng đổi mơi và phát triển nhằm sớm đưa các chuẩn mực và thông 

lệ quốc tế tốt nhất vào áp dụng trong quản trị điều hành, phù hợp với các điều 

kiện cụ thể của VICONSHIP và thị trường Việt Nam. 

Đảm bảo hài hòa lợi ích và quyền lợi của các bên liên quan. 

Chiến lược phát triển trung và dài hạn của Công ty cổ phần Container Việt 

Nam như sau: 

Thứ nhất, chiến lược phát triển trung và dài hạn của Công ty là xem xét 

nghiên cứu, tìm hiểu thị trường để đầu tư vào nhiều lĩnh vực tiềm năng trên cơ 

sở những thế mạnh kinh doanh sẵn có, nhằm mang lại lợi ích kinh tế lớn nhất và 

ngày càng đưa Công ty phát triển lên một tầm cao mới. 

Thứ hai, Các mục tiêu phát triển bền vững (môi trường, xã hội và cộng 

đồng) và chương trinhg chính liên quan đến ngắn và trung hạn của Công ty 
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Thứ ba, Công ty đảm bảo rằng vấn đề trách nhiệm môi trường và cộng 

đồng. 

Giải pháp cụ thể 

Một là, Nguồn vốn: Hiện tại công ty có vốn điều lệ khoảng 2,868 tỷ đồng. 

Đại hội đồng cổ đông Công ty đã thông qua phương án chào bán thêm cổ phiếu 

cho cổ đông hiện hữu để tăng vốn điều lệ. Ngoài ra, Công ty cũng có kế hoạch 

làm việc với các ngân hàng thương mại để huy động vốn đối với từng dự án cụ 

thể trong tương lai 

Hai là, Nhân lực: Nâng cao chất lượng nguồn nhân lực, chú trọng đào tạo 

nhân lực cho mục tiêu dài hạn, tạo điều kiện và khuyến khích người lao động 

học tập nâng cao trình độ; 

Ba là, Đầu tư mở rộng: Nghiên cứu, lựa chọn ác hạng mục đầu tư, nâng 

cấp cơ sở hạ tầng để phát triển dài hạn Công ty 

5.2. Đề xuất các giải pháp nhằm nâng cao lợi thế cạnh tranh cho Công 

ty cổ phần Container Việt Nam 

5.2.1. Nhận diện SBU và đối thủ cạnh tranh đối sánh của Công ty cổ 

phần Container Việt Nam 

Hiện tại, VICONSHIP đang áp dụng mô hình tăng trưởng tập trung mạnh 

vào những SBU chính là: 

SBU: Một là dịch vụ Kinh doanh cảng quốc tế 

SBU: Hai là Kinh doanh bãi container 

SBU: Ba là kinh doanh kho hàng 

SBU: Bốn là đại lý tàu và đại lý giao nhận 

SBU: Năm là bốc xếp hàng hóa 

SBU: Sáu là hoạt động vận tải bộ 

Ma trận IE (Internal – External Matrix) đặt các SBU khác nhau của một 

doanh nghiệp vào 01 bảng có 09 ô. Ma trận này được dựa trên 02 khía cạnh chủ 

yếu 

Tổng số điểm quan trọng của ma trận IFE thể hiện trên trục X 

Tổng số điểm quan trọng của ma trận EFE thể hiện trên trục Y 

Mỗi SBU phải thiết lập ma trận IFE và EFE trên cơ sở đó thiết lập ma trận 

IE của công ty 
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Trục X thể hiện tổng số điểm quan trọng của ma trận IFE Nếu tổng số điểm 

từ 1.0 – 1.99 là yếu về nội bộ. Nếu tổng số điểm từ 2.0 – 2.99 là trung bình Nếu 

tổng số điểm từ 3.0 – 4.0 là mạnh 

Trục Y thể hiện tổng số điểm quan trọng của ma trận EFE trong đó: Nếu 

tổng số điểm từ 1.0 – 1.99 là thấp. Nếu tổng số điểm từ 2.0 – 2.99 là trung bình 

Nếu tổng số điểm từ 3.0 – 4 là mạnh 

Bảng 5.1. Ma trận IE 

 

(Nguồn: Theo Fred R. David (2003), Khái luận về quản trị chiến lược.  

NXB thống kê) 

Nếu SBU nào nằm trong các ô II, II, IV: nên phát triển và xây dựng 

Nếu SBU nào nằm trong các ô III, V, VII: nên nắm giữ và duy trì 

Nếu SBU nào nằm trong các ô VI, VIII, IX: nên thu hoạch hoặc loại bỏ 

 

Bảng 5.2 Ma trận IE của công ty 

ST

T 

CÁC YẾU 

TỐ THÀNH 

CÔNG 

Mức 

độ 

quan 

trọng 

VSC GMD SGP 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

1 Năng lực tài 

chính 

0,1 2 0,2 4 0,4 3 0,3 

2 Chất lượng 

dịch vụ chăm 

sóc khách 

hàng 

0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 

3 Chất lượng 

nguồn nhân 

lực công ty 

0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 
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ST

T 

CÁC YẾU 

TỐ THÀNH 

CÔNG 

Mức 

độ 

quan 

trọng 

VSC GMD SGP 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

Phân 

loại 

Điểm 

quan 

trọng 

4 Uy tín 

thương hiệu 

0,1 3 0,3 4 0,4 3 0,3 

5 Cơ sở vật 

chất, hệ 

thống công 

nghệ 

0,09 3 0,27 3 0,27 3 0,27 

6 Phí giao dịch 

và Lãi 

0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 

7 Nghiên cứu 

và phát triển 

thị trường 

0,09 2 0,18 3 0,27 3 0,27 

8 Chất lượng 

dịch vụ tư 

vấn 

0,15 3 0,45 2 0,3 2 0,3 

9 Truyền thông 

xúc tiến 

0,09 3 0,27 3 0,24 3 0,27 

10 Hệ thống 

phân phối 

0,08 3 0,24 3 0,24 3 0,24 

  TỔNG 

CỘNG 

1   2,81   3,02   2,85 

 

(Nguồn: Phân tích, đánh giá của tác giả) 

5.2.2. Đề xuất bộ tiêu chí đánh giá lợi thế cạnh tranh của Công ty cổ 

phần Container Việt Nam 

Lĩnh vực kinh doanh Dịch vụ logistics  và cảng biển– một trong những 

ngành nghề kinh doanh cốt lõi của VICONSHIP – đóng một vai trò quan trọng 

trong nền kinh tế xã hội, bằng cách xây dựng cầu nối giữa nhu cầu của các Nhà 
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đầu tư để quản lý tài sản, với những nhu cầu vốn của các Doanh nghiệp Tư nhân 

cũng như Quốc doanh. 

VICONSHIP cung cấp dịch vụ tư vấn huy động vốn cho các doanh nghiệp 

thông qua phát hành cổ phiếu, trái phiếu, và các sản phẩm tài chính khác để đầu 

tư trang thiết bị, phục vụ nghiên cứu và phát triển sản phẩm, đầu tư cho công 

trình hoặc dự án phát triển cộng đồng.  Tác giả đề xuất bộ tiêu chí đánh giá lợi 

thế cạnh tranh của VICONSHIP như sau: 

1. Nhận thức thương hiệu 

2. Thị phần 

3. Chất lượng dịch vụ 

4. Công nghệ 

5. Mạng lưới phân phối 

6. Văn hóa doanh nghiệp 

5.2.3. Đề xuất đánh giá lợi thế cạnh tranh của Công ty cổ phần 

Container Việt Nam 

Ứng dụng khung lý thuyết thẻ điểm cân bằng, có thể đưa ra các tiêu chí 

đánh 

giá việc xây dựng lợi thế cạnh tranh của Công ty cổ phần Container Việt Nam 

gồm 4 nhóm chỉ tiêu như sau: 

Đánh giá việc xây dựng lợi thế cạnh tranh thông qua các kết quả tài chính 

của hoạt động kinh doanh. Thông qua các tiêu chí: Quy mô hoạt động; Thị phần; 

Lợi nhuận từ hoạt động kinh doanh; Nhóm chỉ tiêu về giá trị tạo ra cho cổ đông. 

Đánh giá việc xây dựng lợi thế cạnh tranh thông qua mức độ hài lòng của 

khách hàng.Thông qua các tiêu chí: Số lượng KH cá nhân và tổ chức của 

VICONSHIP hàng năm Tốc độ tăng trưởng KH cá nhân và tổ chức. Mức độ hài 

lòng của KH cá nhân và tổ chức; Mức độ yêu thích thương hiệu VICONSHIP; 

Mức độ trung thành với thương hiệu VICONSHIP. 

Các nguồn lực tạo lợi thế cạnh tranh của VICONSHIP trên thị trường cảng 

biển: Nguồn lực về vốn; Nguồn lực nhân sự; Nguồn lực mạng lưới phân phối; 

Nguồn lực cơ sở vật chất; Nguồn lực uy tín, thương hiệu; Năng lực quản trị điều 

hành; 
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Năng lực đổi mới. Các nguồn lực và năng lực của VICONSHIP sẽ trở 

thành năng lực cốt lõi nếu nó đáp ứng được 3 điều kiện: phù hợp với thị trường, 

tạo ra lợi ích cho khách hàng , duy nhất và khó bắt chước. 

Cách thức VICONSHIP tạo lợi thế cạnh tranh: Chiến lược mà 

VICONSHIP lựa chọn; Mô hình kinh doanh của VICONSHIP; Các công cụ 

cạnh tranh của VICONSHIP trên thị trường; Chiến lược đầu tư của 

VICONSHIP để phát triển các nguồn lực. 
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KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ 

KẾT LUẬN 

Ngành dịch vụ logistics và cảnh biển tại Việt Nam ngày càng phát triển, số 

lượng và chất lượng công ty Dịch vụ logistics  và cảng biển không ngừng gia tăng 

trong những năm gần đây đã tạo ra môi trường cạnh tranh mạnh mẽ cho các công 

ty Dịch vụ logistics và cảng biển và cuộc cạnh tranh này càng khốc liệt hơn khi 

phải đối mặt với cam kết quốc tế theo lộ trình gia nhập WTO, mở cửa cho nhà đầu 

tư 100% vốn nước ngoài vào Việt Nam. 

Để nâng cao lợi thế cạnh tranh và đạt được mục tiêu dài hạn trong tương lai 

thì Công ty cổ phần Container Việt Nam đã, đang và sẽ phải nỗ lực rất nhiều, 

công ty cần xây dựng một chiến lược cạnh tranh khác biệt để giành ưu thế, tiến 

nhanh các bước một cách hiệu quả trong tiến trình cạnh tranh . Bên cạnh đó 

công ty cũng cần sự hỗ trợ của phía Cơ quan nhà nước, các cơ quan quản lý thị 

trường và cơ quan chức năng có liên quan trong việc tạo ra môi trường cạnh 

tranh minh bạch, bình đẳng, tạo môi trường kinh doanh với hành lang phát lý 

thông thoáng nhưng vẫn đảm bảo sự chặt chẽ trong quản lý, giám sát, cũng như 

hoạch định chính sách vận dụng cho quá trình hội nhập hỗ trợ cho dịch vụ cảng 

biển nhích nghi với môi trường cạnh tranh mới. Qua bài luận này, tôi hi vọng sẽ 

mang lại cái nhìn tổng quan nhất về thị trường dịch vụ cảng biển. Công ty hoạt 

động đầu tư nâng cao lợi thế cạnh tranh thực sự đã có những tác động nhất định 

đến doanh thu, lợi nhuận và vị thế của công ty trên thị trường. Mặc dù bài luận 

chỉ dừng ở việc nghiên cứu thực trạng và giải pháp đầu tư nâng cao lợi thế cạnh 

tranh tại công ty, nhưng hy vọng nó sẽ tạo ra định hướng đầu tư trong tương lai. 

Nâng cao lợi thế cạnh tranh của công ty dịch vụ cảng biển là một vấn đề 

quan trọng và khá phức tạp trong cả lý thuyết lần thực tế. Các ý tưởng trong 

phạm vi công trình nghiên cứu xuất phát từ đánh giá nhận định chủ quan của 

bản thân. 

 KIẾN NGHỊ 

Kiến nghị với Nhà nước 

Xây dựng và hoàn thiện khung pháp lý 

Thứ nhất, đề nghị Chính phủ và các Bộ, ngành  xem xét, đánh giá kết quả và 

phát triển chương trình hành động quốc gia giai đoạn mới với hoàn thiện về tổ chức 
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và nguồn lực triển khai, trong đó chú trọng các biện pháp vĩ mô như quy hoạch 

tổng thể phát triển ngành, tạo nên nền tảng phát triển dài hạn, thực tế. Triển khai 

xây dựng chiến lược phát triển logistics của Việt Nam cho thời gian 2025-2030. 

Thứ hai, đề nghị Chính phủ có chính sách hỗ trợ các chương trình phát 

triển năng lực thực tế. Sớm có quyết định cụ thể về chính sách phát triển vận tải 

hàng hóa bằng đường hàng không. Hỗ trợ thực hiện đề án phát triển đội tàu biển 

Việt Nam do Bộ GTVT trình nhằm phát triển đội tàu Container phục vụ cho 

việc chuyên chở hàng hóa, xuất nhập khẩu. 

Thứ ba, đề nghị các địa phương thu xếp quỹ đất cho phát triển các Trung 

tâm dịch vụ logistics, xây dựng các Cảng cạn (ICD), các kho bãi làm hàng, nhất 

là các kho bãi cho dây chuyền cung ứng lạnh nhằm góp phần vào việc phát triển 

kết cấu hạ tầng logistics đáp ứng kịp thời yêu của sản xuất và xuất nhập khẩu 

đang gia tăng. 

Thứ tư, đề nghị Chính phủ chỉ đạo các Bộ, ngành liên quan hỗ trợ ngành 

dịch vụ logistics nguồn vốn phát triển công nghệ, chuyển đổi số trong khuôn 

khổ Chương trình hành động quốc gia hiện nay về logistics, Vì hiện nay các 

doanh nghiệp giao nhận, logistics thế hệ chuyển đổi số cần có năng lực quản lý 

dòng hàng hóa quốc tế. Để có thể cạnh tranh cần sớm triển khai các hệ thống có 

tính năng kỹ thuật cao hơn thông qua hình thức thuê phần mềm dịch vụnhằm 

tham gia vào nền tảng giao nhận vận tải toàn cầu hiện đang vận hành. 

Thứ năm, đi song hành với chương trình chuyển đổi số và việc phát triển 

nguồn nhân lực Logistics chất lượng cao để nâng cao chất lượng dịch vụ, giảm 

chi phí logistics. Đề nghị Bộ Giáo dục Đào tạo và Bộ Lao động – Thương binh 

và Xã hội hỗ trợ ngành dịch vụ logistics trong việc đào tạo nguồn nhân lực cả về 

chuong trình đào tạo và nguồn kinh phí đào tạo 

Thứ sáu, đề nghị Chính phủ, Thủ tướng Chính phủ cho phép và chỉ đạo các 

Bộ, ngành, địa phương liên quan tham gia, hỗ trợ Hiệp hội Doanh nghiệp dịch 

vụ Logistics Việt Nam (VLA) và ngành dịch vụ logistics Việt Nam tổ chức 

thành công Đại hội Liên đoàn giao nhận vận tải thế giới năm 2025 (FWC-2025) 

tại Thủ đô Hà Nội. 

Thứ bảy, đề nghị Thủ tướng Chính phủ chỉ đạo kiện toàn bộ máy quản lý 

nhà nước về dịch vụ logistics , thiết lập một đơn vị chuyên trách về công tác này 
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để phối hợp đồng bộ các Bộ ngành, các địa phương cũng như hỗ trợ các doanh 

nghiệp có hiệu quả nhất trong việc triển khai thực hiện Chương trình hành động 

quốc gia giai đoạn mới về phát triển và nâng cao năng lực cạnh tranh của dịch 

vụ logistics . 

Kiến nghị với Hiệp hội Doanh nghiệp Dịch vụ Logistics Việt Nam 

Để kết nối thương mại hàng hóa qua biên giới được thuận lợi, giảm chi phí 

logistics, giúp doanh nghiệp vượt qua giai đoạn khó khăn hiện nay thì sự tham 

gia của các công ty, các hiệp hội vào chuỗi cung ứng, chuỗi sản xuất nông sản 

và rau quả là hết sức quan trọng. Do vậy, Hiệp hội VLA đề xuất Bộ Công 

thương vào 2 vấn đề: 

Thứ nhất, để các doanh nghiệp logistics nên tham gia sâu vào các chuỗi 

cung ứng hàng hóa xuất nhập khẩu/nông sản, chế biến thực phẩm…. VLA đề 

xuất phát triển các trung tâm logistics ở các địa phương, qua đó hàng hoá thông 

quan sẽ được hưởng các ưu đãi liên quan đến thủ tục, phí, lệ phí và thuế… 

Mặt khác, tạo điều kiện cho các doanh nghiệp logistics mở rộng đầu tư kho 

bãi, phương tiện trang thiết bị… trong đó đề xuất Chính phủ sửa đổi Nghị định 

171 và Nghị định 86 về đầu tư tàu biển (hiện đang là điểm nghẽn cho các doanh 

nghiệp Việt Nam, đặc biệt doanh nghiệp nhà nước như Tổng công ty Hàng hải 

Việt Nam phát triển đội tàu mang thương hiệu Việt Nam). 

Hiện nay hơn 90% hàng hoá container xuất nhập khẩu sang châu Âu và Mỹ 

đều do hãng tàu nước ngoài chi phối nên lợi nhuận và các chi phí do họ quản lý. 

Thứ hai, đối với vấn đề giảm chi phí logistics tại hệ thống cảng trong 

nước, theo Phó chủ tịch VLA, mặc dù Việt Nam đã có hệ sinh thái cảng biển 

khá hoàn hảo nhưng do vướng các chính sách về logistics, việc hàng hoá xuất 

nhập khẩu trung chuyển giữa các cảng vẫn còn rất phức tạp, phát sinh chi phí 

lớn. 

Do vậy, VLA cũng kiến nghị Bộ Công thương với vai trò là nhà quản lý 

ngành có ý kiến với Bộ Tài chính, Tổng cục Hải quan sớm ban hành qui chế về 

cảng mở (Open port), trước mắt áp dụng cho hệ thống cảng tại khu vực Cái Mép 

– Thị Vải để tạo điều kiện thuận lợi cho hàng hoá xuất nhập khẩu, hàng quá 

cảnh lưu thông giữa các cảng mà không phát sinh chi phí, thủ tục xuất nhập 

khẩu nhiều lần gây mất thời gian cho doanh nghiệp. 
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PHỤ LỤC 

PHIẾU ĐIỀU TRA 

 

Kính chào Quý Anh/Chị, 

Tôi là tên là Nguyễn Thị Nhung, hiện là giảng viên khoa Kinh tế trường 

Đại học Tài Nguyên và Môi trường Hà Nội. Hiện nay tôi đang làm công trình 

nghiên khoa học cấp cơ sở với đề tài  “Nghiên cứu lợi thế cạnh tranh của 

Công ty cổ phần Container Việt Nam”  nhằm mục đích tìm ra những giải pháp 

cụ thể giúp Công ty cổ phần Container Việt Nam nâng cao lợi thế cạnh tranh của 

mình, đóng góp vào sự phát triển của ngành dịch vụCảng biển và logistics. Để 

đề tài phản ánh được thực tế khách quan, thu thập được những ý kiến quý báu 

của các chuyên gia am hiểu trong ngành, xin Anh/Chịvui lòng bớt chút thời gian 

cho ý kiến về một số vấn đề sau (xin đánh dấu vào ô thích hợp). 

Chúng tôi xin chân thành cảm ơn! 

************************************************************

** 

Xin quý Ông (Bà) vui lòng cho biết một số thông tin cá nhân: 

Họ và tên : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Nam/nữ: . . 

Đối tượng khảo sát (Vui lòng khoanh tròn vào vị trí phù hợp): 

1: Khách hàng trực tiếp 

2: Công ty dịch vụ forwarder 

3: Chuyên  viên tư vấn 

4: Quản lý 

5: Chuyên gia ngành logistics 

6: Khác:……………… 

Điện thoại liên lạc (Nếu Có): . . . . . . . . . . . . 

B. Câu hỏi khảo sát (vui lòng đánh dấu “X” vào ô thích hợp) 

http://www.acbs.com.vn/
http://www.business.gov.vn/
http://www.tuvanchienluoc.vn/
http://www.vneconomy.vn/
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Xin Ông (Bà) vui lòng cho biết ý kiến về mức độ quan trọng của các yếu tố 

bên trong đối với hoạt động Công ty. 
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1 điểm: Không quan trọng;   2 điểm: Tương đối quan trọng; 

3 điểm: Quan trọng; 4 điểm: Khá quan trọng; 

5 điểm: Rất quan trọng.  

Ông (Bà) vui lòng đánh dấu “X” vào ô được chọn. 

Stt 
Các yếu tố bên 

trong 

(1) Không 

quan trọng 

(2) Tương 

đối quan 

trọng 

(30 

Quan 

trọng) 

(4) Khá 

quan 

trọng 

(5) Rất 

quan 

trọng 

1 
Năng lực tài 

chính 

     
2 

Chất lượng dịch 

vụ 

     
3 

Nguồn nhân lực 

công ty 

     
4 

Thương hiệu, uy 

tín 

     5 Cơ sở vật chất 

     
6 

Chính sách chăm 

sóc khách hàng 

     

7 

Nghiên cứu và 

phát triển thị 

trường 

     
8 

Phí dịch vụ 

      

9 
Quy trình nghiệp 

vụ      

10 Mô hình quản lý      

11 
Chính sách với 

người lao động      

12 
Công tác 

Marketing      

13 Kênh phân phối      
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Xin Ông (Bà) vui lòng cho biết ý kiến phân loại mức độ ảnh hưởng của các yếu 

tố bên trong đến kết quả hoạt động của công ty cổ phần Container Việt Nam 

1 điểm: Yếu nhiều nhất; 2 điểm: Yếu ít nhất; 

3 điểm: Khá mạnh; 4 

 

điểm: Mạnh nhiều nhất; 

   

Ông (Bà) vui lòng đánh dấu “X” vào ô được chọn 

Stt Các yếu tố bên trong 

Yếu-Mạnh 

(1) (2) (3) (4) 

Yếu 

nhất 

Yếu ít 

nất 

Khá 

Mạnh 

Mạnh 

nhất 

1 Năng lực tài chính 
    

2 Chất lượng dịch vụ 
    

3 Nguồn nhân lực công ty 
    

4 Thương hiệu, uy tín 
    

5 Cơ sở vật chất 
    

6 Chính sách chăm sóc khách hàng 
    

7 Nghiên cứu và phát triển thị trường 
    

8 Giá cả dịch vụ     

9 Quy trình nghiệp vụ     

10 Mô hình quản lý     

11 Chính sách với người lao động     

12 Công tác Marketing     

13 Kênh phân phối     
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Xin Ông (Bà) vui lòng cho biết ý kiến đánh giá về mức độ tác động của các yếu 

tố bên ngoài đến hoạt động kinh doanh của Công ty 

1 điểm: Nguy cơ nhiều nhất; 2 điểm: Nguy cơ ít; 

3 điểm: Không ảnh hưởng; 4 điểm: Có ít cơ hội;  5 điểm: Có nhiều cơ hội. 

 Ông (Bà) vui lòng đánh dấu “X” vào ô được chọn. 

 

 

 

 

Stt 

 

 

 

Các yếu tố tác động 

Nguy cơ- Cơ hội 
 

(1) (2) (3) (4) (5) 

Nguy 

cơ 

nhiều 

nhất 

Nguy 

cơ ít 

Không 

ảnh 

hưởng 

Có 

ít 

cơ 

hội 

Có 

nhiều 

cơ hội 

1 Thông tin nâng hạng thị trường 

Dịch vụ logistics  

     

2 Cuộc chiến thương mại Mỹ Trung      

3 Thu nhập bình quân đầu người 

tăng 

     

4 Nền kinh tế, chính trị ổn định      

5 Luật Dịch vụ logistics và cảng 

biển sửa đổi bổ sung tạo nhiều 

điều kiện thuận lợi 

     

6 Quá trình cổ phần hóa DN nhà 

nước mạnh mẽ 

     

7 Dân số lớn, độ tuổi lao động trẻ, 

đô thị hóa 

     

8 Mức độ cạnh tranh giữa các đối 

thủ ngày càng gia tăng 

     

9 Trình độ ứng dụng công nghệ 

trong đầu tư và trình độ quản lý 

trên thế giới luôn thay đổi 

     

10 Đầu tư toàn xã hội lớn      

11 Thói quen đầu tư vào Gửi tiết 

kiệm, Bất động sản và Vàng 

     

12 Vốn đầu tư FDI tăng 
 

    

13 Sản phẩm mới (thay thế)      

14 Tỷ giá, lãi suất và lạm phát liên 

tục biến đổi 
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Xin Ông (Bà) vui lòng cho biết ý kiến đánh giá về phản ứng của VICONSHIP 

đối với tác động của các yếu tố bên ngoài đến hoạt động kinh doanh của Công 

ty. 

 1 điểm: Phản ứng kém; 2 điểm: Phản ứng trung bình;   

 3 điểm: Phản ứng khá; 4 điểm: Phản ứng tốt.   

Ông (Bà) vui lòng đánh dấu “X” vào ô được chọn.     

 

 

 

Stt 

 

 

 

Các yếu tố tác động 

Mức độ phản ứng 

(1) (2) (3) (4) 

Phản 

ứng 

kém 

Phản 

ứng 

trung 

bình 

Phản 

ứng 

khá 

Phản 

ứng 

tốt 

1 Thông tin nâng hạng thị trường Dịch 

vụ logistics và cảng biển 

    

2 Cuộc chiến thương mại Mỹ Trung     

3 Thu nhập bình quân đầu người tăng     

4 Nền kinh tế, chính trị ổn định     

5 Luật Dịch vụ logistics và cảng biểnsửa 

đổi bổ sung tạo nhiều điều kiện thuận 

lợi 

    

6 Quá trình cổ phần hóa DN nhà nước 

mạnh mẽ 

    

7 Dân số lớn, độ tuổi lao động trẻ, đô thị 

hóa 

    

8 Mức độ cạnh tranh giữa các đối thủ 

ngày càng gia tăng 

    

9 Trình độ ứng dụng công nghệ trong 

đầu tư và trình độ quản lý trên thế giới 

luôn thay đổi 

    

10 Đầu tư toàn xã hội lớn     

11 Thói quen đầu tư vào Gửi tiết kiệm, 

Bất động sản và Vàng 

    

12 Vốn đầu tư FDI tăng 
 

   

13 Sản phẩm mới (thay thế)     

14 Tỷ giá, lãi suất và lạm phát liên tục 

biến đổi 
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Xin Ông (Bà) vui lòng cho biết ý kiến về mức độ tác động của các yếu tố môi 

trường đến sự thành công của các doanh nghiệp trong lĩnh vực logistics. 

1 điểm: Không quan trọng; 

2 điểm: Hơi quan trọng; 

3 điểm: Quan trọng; 

4 điểm: Khá quan trọng; 

5 điểm: Rất quan trọng. 

t  

Stt Các yếu tố thành công 

Mức độ quan trọng 

(1) 

Không 

quan 

trọng 

(2) 

Hơi 

quan 

trọng 

(3) Quan 

trọng 

(4) 

Khá 

quan 

trọng 

(5) Rất 

quan 

trọng 

1 Thị phần      

2 Phí dịch vụ      

3 Khách hàng      

4 
Khả năng tài chính và nguồn 

vốn 
     

5 Chất lượng đội ngũ nhân viên      

6 Chất lượng sản phẩm, dịch vụ      

7 Năng lực Marketing      

8 Mạng lưới phân phối      

9 Uy tín thương hiệu.      

10 
Hệ thống giao dịch và thông 

tin cho khách hàng. 
     

11 Mức độ trung thành của KH      

12 
Khả năng ứng phó với sự thay 

đổi 
     

 
TỔNG CỘNG      
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Xin vui lòng cho biết khả năng ứng phó với các yếu tố môi trường của: Công ty 

cổ phần Dịch vụ logistics và cảng biển GMD; Công ty Cổ phần Dịch vụ 

logistics và cảng biển Việt Nam Thịnh Vượng (VPS) và Công ty CP Dịch vụ 

logistics và cảng biểnVICONSHIP (VICONSHIP) 

 

 

Xin Ông (Bà) vui 

lòng đánh dấu “X” vào ô được chọn. 

STT Các yếu tố cấu thành 
VICON

SHIP 

GMD SGP 

1 Thị phần    

2 Phí dịch vụ    

3 Khách hàng     

4 
Khả năng tài chính và nguồn 

vốn 

   

5 
Chất lượng đội ngũ nhân 

viên 

   

6 
Chất lượng sản phẩm, dịch 

vụ 

   

7 Năng lực Marketing    

8 Mạng lưới phân phối    

9 Uy tín thương hiệu.    

10 
Hệ thống giao dịch và thông 

tin cho khách hàng. 

   

11 Mức độ trung thành của KH    

12 
Khả năng ứng phó với sự 

thay đổi 

   

 
TỔNG CỘNG    

 

Tác giả xin cam đoan ý kiến đánh giá của quý Ông (Bà) chỉ sử dụng vào 

mục đích nghiên cứu trong công trình nghiên cứu và không dùng vào bất 

cứ mục đích nào khác. 

 

Xin chân thành cảm ơn vì sự cộng tác của quý Ông (Bà)! 

 

 

 

1 điểm: Ứng phó yếu nhất;  2 điểm: Ứng phó yếu; 

3 điểm: Ứng phó tốt; 

 

4 

điểm: Ứng phó rất 

tốt; 


