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TÓM TẮT

( ( (
Môi trường kinh doanh ngày nay đang biến động nhanh chóng. Điều đó đem đến nhiều cơ hội cũng như rủi ro cho doanh nghiệp. Vì thế, để tồn tại và phát triển, doanh nghiệp phải đánh giá đúng khả năng của mình và linh hoạt xây dựng các chiến lược kinh doanh phù hợp.

Qua quá trình thực tập tại DNTN Đang, nhận thấy rằng trên hai lĩnh vực hoạt động của mình là: Hoạt động sản xuất kinh doanh cá sấu và thương mại – du lịch tham quan cá sấu. Doanh nghiệp đã thể hiện sức mạnh của mình qua các khía cạnh sau: có quy mô đàn cá sấu và quota xuất khẩu lớn; quản lý nguồn nguyên và kiểm soát tồn kho tốt; mối quan hệ với các đối tượng hữu quan tốt; có khả năng tài chính phục vụ cho sản xuất kinh doanh… Đồng thời, DNTN Đang cũng đang từng bước khắc phục các điểm yếu của mình đó là: kênh phân phối nội địa chưa mạnh; chưa có thương hiệu; nghiên cứu và phát triển kém; chưa có công nghệ sản xuất các sản phẩm từ da cá sấu… để nâng cao năng lực kinh doanh trong giai đoạn tới. Bên cạnh đó, doanh nghiệp cũng đang tận dụng những cơ hội từ bên ngoài như: nhà nước có chính sách ưu đãi và sự hỗ trợ của các hiệp hội kinh doanh cá sấu; vị trí địa lý và điều kiện tự nhiên thuận lợi cho du lịch và nuôi cá sấu; thị trường xuất khẩu hiện tại còn nhiều tiềm năng và thị trường mới chưa khai phá; mục tiêu phát triển du lịch trong dài hạn của chính phủ… nhằm tránh các nguy cơ xảy ra như: cạnh tranh không lành mạnh về giá của các đối thủ; chính sách kiểm soát giá của chính phủ; lực cạnh tranh cao do có nhiều trại cá sấu xâm nhập ngành… Đây là điều cấp thiết nhất hiện nay.

Để thực hiện được các điều đó, tác giả đã sử dụng các công cụ xây dựng chiến lược khả thi bao gồm: ma trận SWOT, ma trận IE. Sau đó, dùng ma trận định lượng QSPM để lựa chọn chiến lược tốt nhất thông qua số điểm hấp dẫn của từng chiến lược. Các chiến lược được chọn bao gồm: Hai ma trận cấp đơn vị kinh doanh (Chiến lược phát triển du lịch sinh thái và chiến lược thâm nhập thị trường xuất khẩu) và một chiến lược cấp chức năng (Chiến lược liên kết) nhằm giải quyết các hoạt động đầu vào. 

Để thực hiện thành công các chiến lược đề xuất và cân đối các nguồn lực của DNTN Đang, tôi đã đưa ra các giải pháp theo dây chuyền giá trị và giải pháp cho phát triển du lịch sinh thái như sau: 

- Giải pháp về quản trị: Thành lập các bộ phận chuyên môn như: bô phận Markeitng, nhân sự, nhóm công nghệ thông tin, ban cung ứng và phòng kinh doanh.

- Giải pháp về Marketing: Chủ yếu xoay quanh cải tiến, phát triển chiến lược 4P mà hiện tại doanh nghiệp chưa được hoàn thiện.

- Giải pháp về tài chính - kế toán, giải pháp về nhân sự, giải pháp về sản xuất: Một mặt tăng cường các hoạt động đầu vào, vận hành sản xuất và chuẩn bị nguồn lực để thâm nhập thị trường xuất khẩu.

- Giải pháp phát triển du lịch sinh thái: DNTN Đang cần tiến hành hoạch định địa điểm, ngân sách, nhân sự và tạo mối liên hệ với các đối tác công ty cung ứng dịch vụ tour du lịch. 

Với các chiến lược và giải pháp trên, tôi hi vọng sẽ giúp DNTN Đang phát triển bền vững trong tương lai và nâng cao thương hiệu cá sấu Long Xuyên.
Chương 1

MỞ ĐẦU

1.1. Lý do chọn đề tài

DNTN Đang hiện hoạt động trên 2 lĩnh vực chính là hoạt động sản xuất kinh doanh cá sấu và thương mại du lịch.

Ngành gây nuôi và kinh doanh cá sấu được xem là ngành công nghiệp mới đầy triển vọng năm 2004. Tuy nhiên, những năm gần đây thị trường cá sấu gặp nhiều khó khăn như: đầu ra bấp bênh, giá cá sấu giảm hơn trước trong khi giá nguyên liệu thức ăn lại tăng nhanh. Điều này gây khó khăn cho người nuôi. Bên cạnh sự cạnh tranh ngày càng quyết liệt của các đối thủ, các doanh nghiệp trong ngành còn gặp phải các rào cản nghiêm ngặt về chất lượng của các nước nhập khẩu. Vì thế, chỉ khi nào doanh nghiệp có đủ điều kiện xuất khẩu, có hướng đi đúng với xu hướng chung của thị trường và đúng theo quy định của ngành, nhất là quy định của CITES (Hiệp hội công ước quốc tế về mua bán động thực vật nguy cấp) thì mới tồn tại và phát triển được. Đây là cơ hội cho các doanh nghiệp lớn trong ngành kinh doanh cá sấu.

Ngoài lĩnh vực kinh doanh cá sấu, ngành thương mại du lịch được xem là ngành công nghiệp không khói đầy triển vọng hiện nay. Du lịch Việt Nam đang đứng trước một vận hội mới: vị thế Việt Nam đã được nâng lên, sân chơi đã rộng mở, luật chơi đã rõ ràng. Từ chỗ đứng vào nhóm các nước kém phát triển nhất, Việt Nam đã vươn lên hàng trung bình trong khu vực, vượt Philippines, chỉ còn sau 4 nước du lịch phát triển hàng đầu là Thái Lan, Singapore, Malaysia và Indonesia. Du khách đến Việt Nam từ hơn 60 quốc gia và vùng lãnh thổ. Theo kết quả nghiên cứu được tiến hành bởi Hội đồng du lịch và lữ hành thế giới (WTTC), phối hợp với Oxford Economic Forecasting (OEF) thì Việt Nam xếp hạng 6 trong top 10 các nước phát triển du lịch và lữ hành tốt nhất trong thời gian từ 2007 đến 2016. Đây là cơ hội tốt để các doanh nghiệp Việt Nam đa dạng hóa các loại hình kinh doanh, nhất là các doanh nghiệp dịch vụ. Trong giai đoạn hiện nay, có thể thấy rằng việc tham gia vào các tổ chức thế giới như gia nhập WTO, bước đầu thực hiện AFTA, hoạt động song phương Việt - Mỹ, chủ nhà của APEC 2006… tất cả sẽ tạo nên cơ hội vàng cho du lịch Việt Nam. 

Đây là hai lĩnh vực đầy triển vọng và có thể phát triển mạnh trong tương lai. Nhìn chung, chúng tuy có sự khác biệt nhưng trên thực tế tại DNTN Đang thì vấn đề vẫn là khai thác tiềm năng từ cá sấu. Đây là lợi thế cạnh tranh mà DNTN Đang duy trì trong thời điểm hiện tại. Thế nhưng, lợi thế này chưa được khai thác triệt để, nếu doanh nghiệp biết tận dụng lợi thế sẵn có của mình, lái nó theo hướng đúng thì doanh nghiệp sẽ ngày càng phát triển. Ngược lại, nếu đi sai hướng doanh nghiệp sẽ mất đi lợi thế đó.

Những vấn đề trên vừa là cơ hội vừa là thách thức cho sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Từ đó, vai trò của quản trị chiến lược ngày càng được coi trọng vì nó mang lại cho doanh nghiệp những lợi ích sau: 

· Giúp doanh nghiệp thấy rõ mục đích và hướng đi của mình trong tương lai;

·  Giúp doanh nghiệp tận dụng tốt các cơ hội và giảm bớt nguy cơ;

· Giúp doanh nghiệp luôn chủ động trong cuộc chơi;

· Giúp cải thiện kết quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.

Như thế, để doanh nghiệp thành công trên các lĩnh vực của mình thì cần phải có một chiến lược kinh doanh phù hợp với những thay đổi của thị trường, phải tạo cho mình lợi thế cạnh tranh nhất định. Bên cạnh những chiến lược kinh doanh đã có, gần đây,  với năng lực và tiềm năng của mình, DNTN Đang có khuynh hướng phát triển thêm những lĩnh vực kinh doanh mới. Do đó, việc phân tích các yếu tố bên trong và bên ngoài để lựa chọn những chiến lược kinh doanh hợp lý là rất cần thiết. Đó là lý do tôi chọn đề tài “Xây dựng chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang - Trại Cá Sấu Long Xuyên trong giai đoạn 2008 – 2014” để thực hiện khóa luận tốt nghiệp.

1.2. Mục tiêu nghiên cứu

Ngày nay môi trường kinh doanh không ngừng biến động, vì thế trong bất kỳ ngành nghề kinh doanh nào cũng chứa đựng những cơ hội và tiềm ẩn những mối đe dọa nhất định. Vấn đề là doanh nghiệp phải đánh giá đúng khả năng của mình để có hướng đi phù hợp và thích ứng với những biến đổi trên. Do đó, mục tiêu nghiên cứu của đề tài này là:

· Xác định các điểm mạnh, điểm yếu quan trọng nhất của DNTN Đang;

· Xác định các cơ hội, đe dọa quan trọng nhất đối với DNTN Đang;

· Xác định các chiến lược hợp lý nhất cho DNTN Đang giai đoạn 2008 – 2014;

· Ước lượng hiệu quả của các chiến lược được chọn.

1.3. Phạm vi nghiên cứu

DNTN Đang hoạt động trên các lĩnh vực tương đối đặc biệt là: Thương mại du lịch và sản xuất kinh doanh cá sấu. Đây là hai loại hình kinh doanh có tính chất cạnh tranh tương đối khác biệt. Đề tài chỉ tập trung phân tích một số đối thủ cạnh tranh trong nước bên lĩnh vực kinh doanh cá sấu. Do giới hạn về thời gian và chi phí nên các đối thủ cạnh tranh ở nước ngoài (chủ yếu là Thái Lan) không được đưa vào phân tích, vì điều này đòi hỏi rất nhiều thông tin, dẫn tới cần có nhiều thời gian và chi phí để thu thập. Ngoài ra, do DNTN Đang vừa là doanh nghiệp sản xuất kinh doanh vừa là doanh nghiệp dịch vụ nên tác giả đi sâu phân tích khách hàng mà không phân tích đối thủ cạnh tranh trong lĩnh vực du lịch này.

1.4. Ý nghĩa thực tiễn của đề tài nghiên cứu

Đề tài nghiên cứu này có ý nghĩa thiết thực đối với DNTN Đang trong giai đoạn hiện nay. Thông qua đây, tác giả có thể đóng góp cho DNTN Đang những lợi ích cụ thể như sau: 

(1) Giúp cho DNTN Đang có cái nhìn tổng quát về quá trình xây dựng chiến lược kinh doanh, hiểu rõ hơn về chiến lược kinh doanh.

(2) Giúp cho DNTN Đang thấy được đâu là cơ hội, đâu là đe dọa gây ảnh hưởng đến doanh nghiệp của mình. Đồng thời, doanh nghiệp sẽ thấy được những điểm mạnh cần phát huy và những điểm yếu cần tránh né hay khắc phục. 

(3) Kết hợp những vấn đề trên đề tài này còn giúp cho DNTN Đang xác định hướng đi của mình trong hiện tại và tương lai. Cụ thể là cung cấp cho doanh nghiệp những phương án chiến lược và các giải pháp thực hiện trước những bối cảnh chung đó. Kết quả nghiên cứu của đề tài nhằm mục đích giúp cho DNTN Đang lựa chọn chính xác hơn các phương án kinh doanh của mình một cách phù hợp trong thời gian tới.

1.5. Cấu trúc của báo cáo nghiên cứu

Chương 1. MỞ ĐẦU. Chương này trình bày các vấn đề như: Lý do chọn đề tài, mục tiêu nghiên cứu, phạm vi nghiên cứu, lợi ích của việc thiết lập chiến lược kinh doanh, ý nghĩa thực tiễn của đề tài nghiên cứu và bố cục của đề tài.

Chương 2. CƠ SỞ LÝ THUYẾT VÀ MÔ HÌNH NGHIÊN CỨU. Chương này trình bày những phần lý thuyết cơ bản nhất có liên quan đến đề tài. Sau cùng là mô hình nghiên cứu cụ thể cho đề tài “xây dựng chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang giai đoạn 2008 - 2014”.

Chương 3. PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU. Chương này chủ yếu nói về quá trình thu thập dữ liệu phục vụ cho đề tài nghiên cứu và phương pháp phân tích dữ liệu đã thu được thông qua một số công cụ hỗ trợ cho quá trình hoạch định chiến lược.

Chương 4. TỔNG QUAN VỀ DNTN ĐANG. Chương này tác giả sẽ cung cấp cho độc giả những thông tin căn bản về DNTN Đang. Cụ thể là quá trình hình thành và phát triển của DNTN Đang, nắm được thị trường sản phẩm, loại hình kinh doanh nhằm giúp cho độc giả biết được khái quát về DNTN Đang.
Chương 5. PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG HOẠT ĐỘNG CỦA DNTN ĐANG. 

Nội dung chính của chương này là tiến hành phân tích ảnh hưởng của các yếu tố tác động đến doanh nghiệp. Việc phân tích các yếu tố này theo trình tự sau: (1) Phân tích sức mạnh của DNTN Đang để làm căn cứ xây dựng ma trận các yếu tố nội bộ (ma trận IFE); (2) phân tích ảnh hưởng của các yếu trong môi trường vi mô hay môi trường tác nghiệp để xây dựng ma trận hình ảnh cạnh tranh; (3) phân tích ảnh hưởng của các yếu tố trong môi trường vĩ mô để xây dựng ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (ma trận EFE). 

Kết quả của của các quá trình này là đưa ra các CƠ HỘI và THÁCH THỨC đối với DNTN Đang trong từng lĩnh vực kinh doanh, đồng thời vạch ra được các ĐIỂM YẾU và ĐIỂM MẠNH của doanh nghiệp.

Chương 6. XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC KINH DOANH CHO DNTN ĐANG. Trong chương này, tác giả sẽ đưa ra những căn cứ xây dựng mục tiêu và đề ra các mục tiêu từ tổng quát đến chi tiết. Tiếp theo đó, tác giả dùng một số công cụ để xây dựng chiến lược kinh doanh cụ thể như sau: dùng các công cụ cung cấp thông tin để xây dựng chiến lược bao gồm các ma trận IFE, EFE, IE, ma trận hình ảnh cạnh tranh; dùng các công cụ để xây dựng các chiến lược khả thi có thể chọn lựa đó là: ma trận SWOT, ma trận chiến lược chính. Cuối cùng là công cụ để lựa chọn chiến lược – ma trận QSPM để DNTN Đang có thể lựa chọn các chiến lược tốt nhất.

Chương 7. CÁC GIẢI PHÁP TRIỂN KHAI CHIẾN LƯỢC. Với những chiến lược tốt nhất có thể lựa chọn từ ma trận QSPM, ở chương này tác giả sẽ đề xuất những giải pháp để thực hiện những chiến lược đưa ra một cách tốt nhất. Qua đây DNTN Đang sẽ nhìn vào những giải pháp này để xem xét và lựa chọn giải pháp nào thích hợp nhất, tối ưu nhất. Đồng thời ước lượng ngân sách để thực hiện các chiến lược, từ đó cho thấy hiệu quả của các chiến lược.

Chương 8. KẾT LUẬN. Đây là chương cuối cùng của báo cáo nghiên cứu, đến đây tác giả sẽ trình bày những kết quả chính thu được từ đề tài, những hạn chế của nghiên cứu, cuối cùng có thể đề xuất hay kiến nghị hướng nghiên cứu tiếp theo để hoàn thiện và phát triển đề tài ở mức độ cao hơn.
Chương 2

CƠ SỞ LÝ THUYẾT VÀ MÔ HÌNH NGHIÊN CỨU

Chương trước, sau khi đã xác định sự cần thiết xây dựng chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang, các mục tiêu, phạm vi nghiên cứu và ý nghĩa của nghiên cứu cũng đã được trình bày. Trong chương này, tác giả sẽ trình bày những phần lý thuyết cơ bản nhất có liên quan đến đề tài. Đó là các khái niệm về chiến lược kinh doanh và quản trị chiến lược, quy trình quản trị chiến lược toàn diện với các bước cụ thể, tiếp theo tuần tự các bước trong quy trình trên được trình bày lần lượt các nội dung và lý thuyết chủ yếu. Sau cùng là mô hình nghiên cứu cụ thể cho đề tài “xây dựng chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang”.

2.1. Cơ sở lý thuyết

2.1.1. Khái niệm chiến lược kinh doanh

Có rất nhiều quan điểm bàn về chiến lược kinh doanh như:
· Theo cách tiếp cận truyền thống, chiến lược là việc xác định những mục tiêu cơ bản dài hạn của doanh nghiệp và thực hiện chương trình hành động cùng với việc phân bổ các nguồn lực cần thiết để đạt được các mục tiêu đã xác định. Cũng có thể hiểu, chiến lược là phương pháp mà các doanh nghiệp sử dụng để định hướng tương lai nhằm đạt được và duy trì những sự phát triển. 

· Chiến lược là tiến trình xác định các mục tiêu dài hạn của doanh nghiệp, lựa chọn cách thức hoặc phương hướng hành động và phân bố các tài nguyên thiết yếu để thực hiện các mục tiêu đó. 

· Chiến lược là một kế hoạch nhằm đem lại cho tổ chức một lợi thế cạnh tranh so với đối thủ. Chiến lược là hiểu được mục tiêu của những việc bạn đang làm và tập trung vào việc lập kế hoạch để đạt được mục tiêu đó. Một chiến lược tốt, được thực hiện hiệu quả sẽ giúp các nhà quản lý và nhân viên mọi cấp xác định mục tiêu, nhận biết phương hướng hành động, góp phần vào sự thành công của tổ chức. Trái lại, một tổ chức không có chiến lược rõ ràng chẳng khác nào con thuyền không người lái. 

· Dù tiếp cận theo cách nào thì bản chất của chiến lược kinh doanh vẫn là phác thảo hình ảnh tương lai của doanh nghiệp trong khu vực hoạt động và khả năng khai thác. Theo cách hiểu này thuật ngữ “Chiến lược kinh doanh” được dùng theo 3 ý nghĩa phổ biến nhất: 

•  Xác định các mục tiêu dài hạn cơ bản của doanh nghiệp;

•  Đưa ra các chương trình hành động tổng quát;

•  Lựa chọn các phương pháp hành động, triển khai phân bố nguồn tài nguyên để thực hiện mục tiêu đó.  

2.1.2. Định nghĩa quản trị chiến lược 

Quản trị chiến lược là quá trình nghiên cứu các môi trường hiện tại cũng như tương lai, hoạch định các mục tiêu của tổ chức; đề ra, thực hiện và kiểm tra việc thực hiện các quyết định nhằm đạt được các mục tiêu đó trong môi trường hiện tại cũng như tương lai. 

2.1.3. Quy trình quản trị chiến lược
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Theo Fred R. David, quy trình quản trị chiến lược bao gồm ba giai đoạn: hình thành chiến lược, thực hiện chiến lược và đánh giá chiến lược.

Hình 2.1. Mô hình quản trị chiến lược toàn diện

Ngày nay, chúng ta có thể thấy nhiều mô hình quản trị chiến lược, thế nhưng đây là mô hình được áp dụng rộng rãi nhất. Mô hình này thể hiện một phương pháp rõ ràng và thực tiễn trong việc hình thành, thực thi và đánh giá kiểm tra chiến lược.

· Giai đoạn 1: Hình thành chiến lược: Đây là quá trình thiết lập sứ mạng kinh doanh, thực hiện điều tra nghiên cứu để xác định các mặt mạnh và mặt yếu bên trong và các cơ hội nguy cơ bên ngoài, đề ra các mục tiêu dài hạn, xây dựng và lựa chọn những chiến lược thay thế.
· Giai đoạn 2: Thực hiện chiến lược: Thực hiện chiến lược thường được gọi là giai đoạn hành động của quản trị chiến lược. Các hoạt động cơ bản của giai đoạn này là thiết lập các mục tiêu ngắn hạn, đưa ra các chính sách và phân phối các nguồn tài nguyên, thường được xem là khó khăn nhất trong quá trình quản trị chiến lược. Để triển khai các chiến lược đã được ở giai đoạn 1, doanh nghiệp cần làm rất nhiều việc, bao gồm: phân bổ các nguồn lực chủ yếu, hoạch định ngân sách, xây dựng các chính sách, xây dựng cấu trúc tổ chức mới cho doanh nghiệp và cuối cùng là tạo ra môi trường văn hóa doanh nghiệp thích hợp.
· Giai đoạn 3: Đánh giá, kiểm tra và điều chỉnh chiến lược: Doanh nghiệp cần tiến hành công việc kiểm tra và đánh giá để chắc chắn rằng chiến lược đề ra mang lại kết quả mong muốn – đó là đạt được các mục tiêu chiến lược đề ra. Lợi ích quan trọng nhất cả việc kiểm tra là nó thúc đẩy việc thực hiện mục tiêu, định hướng rõ ràng về triển vọng thành tích của mọi người và hướng nhân viên vào việc phấn đấu đạt thành tích với hi vọng được thưởng. Ngoài ra, quá trình kiểm tra cũng cung cấp những thông tin đầu vào rất bổ ích tạo tiền đề hoạch định chiến lược cho chu kỳ tiếp theo.
Các bước trong từng giai đoạn được trình bày cụ thể như sau:

2.1.3.1. Xác định lại nhiệm vụ, mục tiêu và chiến lược hiện tại của doanh nghiệp

Đây là điểm khởi đầu hợp lý trong quản trị chiến lược vì tình hình hiện tại của công ty có thể giúp loại trừ một số chiến lược, thậm chí giúp ta lựa chọn hành động cụ thể. Mỗi tổ chức đều có nhiệm vụ, các mục tiêu và chiến lược, ngay cả khi những yếu tố này không được thiết lập và viết ra cụ thể hoặc truyền thông chính thức.

2.1.3.2.  Xét lại nhiệm vụ kinh doanh

Nhiệm vụ của việc kinh doanh là tạo lập các ưu tiên, các chiến lược, các kế hoạch và việc phân bổ công việc. Đây là điểm khởi đầu cho việc thiết lập công việc quản lý và nhất là thiết lập cơ cấu quản lý. Việc xem xét này cho phép doanh nghiệp phác thảo phương hướng và thiết lập các mục tiêu.
2.1.3.3. Thực hiện nghiên cứu môi trường để xác định cơ hội và đe dọa chủ yếu

Việc phân tích môi trường vĩ mô giúp doanh nghiệp trả lời một phần cho câu hỏi: Doanh nghiệp đang trực diện với những gì? 

Phân tích môi trường hoạt động của doanh nghiệp tập trung vào việc nhận diện và đánh giá các xu hướng và sự kiện vượt quá khả năng kiểm soát của một công ty duy nhất. Việc đánh giá các yếu tố bên ngoài cho thấy những cơ hội và mối đe doạ quan trọng mà một tổ chức gặp phải để nhà quản lý có thể soạn thảo chiến lược nhằm tận dụng các cơ hội và tránh hoặc làm giảm đi ảnh hưởng của các mối đe doạ. Môi trường hoạt động của doanh nghiệp được phân chia thành hai loại: môi trường vĩ mô và môi trường tác nghiệp.

· Môi trường vĩ mô ảnh hưởng đến doanh nghiệp tư nhân Đang

· Ảnh hưởng kinh tế

Môi trường kinh tế có tác động trực tiếp và năng động đến doanh nghiệp, đồng thời có ảnh hưởng trực tiếp đến sức thu hút của các chiến lược khác nhau. Đề tài này tác giả chỉ đề cập một số yếu tố quan trọng nhất ảnh hưởng đến DNTN Đang như: Xu hướng tổng sản phẩm quốc nội (GDP), lãi suất và xu hướng của lãi suất của ngân hàng, xu hướng của tỷ giá hối đoái, yếu tố lạm phát, tỷ lệ thất nghiệp, chính sách kiểm soát giá của nhà nước. Mỗi yếu tố nói trên có thể là cơ hội mà cũng là nguy cơ đối với DNTN Đang. 

· Ảnh hưởng văn hóa, xã hội

Các ảnh hưởng xã hội chủ yếu bao gồm: sở thích vui chơi giải trí, chuẩn mực đạo đức, quan điểm về mức sống, sự khác biệt văn hóa giữa các vùng các quốc gia, trình độ nhận thức và học vấn chung của xã hội.. Sự thay đổi của các yếu tố văn hóa - xã hội thường là hệ quả của sự tác động lâu dài của các yếu tố vĩ mô khác. Do đó, nó thường xảy ra chậm hơn, phạm vi tác động rộng, lâu dài, tinh tế và khó nhận biết.

DNTN Đang là doanh nghiệp sản xuất kinh doanh và dịch vụ du lịch nên cần quan tâm sâu sắc sự khác biệt về văn hóa – xã hội thường xảy ra ở các quốc gia (du khách nước ngoài), hoặc thậm chí giữa các vùng, các tỉnh thành trong cùng một nước, hoặc giữa khu vực thành thị với nông thôn (Khách nội). Nếu không quan tâm tới ảnh hưởng của yếu tố này, doanh nghiệp có khả năng gặp phải thất bại do sự khác biệt về văn hóa.

· Ảnh hưởng dân số

Những khía cạnh chủ yếu cần quan tâm của môi trường dân số bao gồm: Tổng số dân và tỷ lệ tăng dân số; kết cấu và xu hướng thay đổi của dân số về: tuổi, giới tính, dân tộc, nghề nghiệp, phân phối thu nhập; tuổi thọ và tỷ lệ sinh tự nhiên; các xu hướng dịch chuyển dân số giữa các vùng…

· Ảnh hưởng luật pháp, chính phủ và chính trị

 Các yếu tố luật pháp, chính phủ và chính trị có ảnh hưởng ngày càng lớn đến hoạt động của doanh nghiệp. Doanh nghiệp phải tuân theo các qui định về thuê mướn, cho vay, an toàn, giá, quảng cáo, nơi đặt máy móc công nghệ và bảo vệ môi trường. Nhìn chung, các doanh nghiệp hoạt động được là vì điều kiện xã hội cho phép. Chừng nào xã hội không còn chấp nhận các điều kiện và bối cảnh thực tế nhất định thì xã hội rút lại sự cho phép đó bằng cách đòi hỏi chính phủ can thiệp bằng chế độ, chính sách hoặc thông qua hệ thống pháp luật. DNTN Đang kinh doanh trên lĩnh vực đặc biệt (Xem giải thích kĩ ở chương 3) nên rất quan tâm đến những ràng buộc của ngành và hành lang pháp lý, các rào cản xâm nhập ngành, các luật thuế. Các yếu tố này tác động trực tiếp đến sự thành công của doanh nghiệp.

· Ảnh hưởng công nghệ

Công nghệ là yếu tố rất năng động, nhất là trong thời đại ngày nay. Nó luôn có sự thay đổi liên tục, vì thế nó mang đến cho doanh nghiệp rất nhiều cơ hội cũng như đe dọa. Thực tế cho thấy, ít có ngành công nghiệp và doanh nghiệp nào mà lại không phụ thuộc vào công nghệ. Chắc chắn sẽ có nhiều công nghệ tiên tiến tiếp tục ra đời, tạo cơ hội cũng như nguy cơ đối với tất cả các ngành và doanh nghiệp. Sự phát triển của công nghệ mới có thể làm nên thị trường mới, kết quả là sự sinh sôi của các sản phẩm mới, làm thay đổi các mối quan hệ cạnh tranh trong ngành và làm cho các sản phẩm hiện có trở nên lạc hậu.

· Ảnh hưởng tự nhiên
Điều kiện tự nhiên bao gồm: vị trí địa lí, khí hậu, cảnh quan thiên nhiên, đất đai, sông ngòi, biển, dầu mỏ, môi trường nước…

Điều kiện tự nhiên luôn có ảnh hưởng rất lớn đến đời sống của con người cũng như hoạt động của doanh nghiệp. nó cũng là yếu tố đầu vào quan trọng của nhiều ngành kinh tế như: nông nghiệp, công nghiệp khai khoáng, du lịch, vận tải. Trong trường hợp này, chính điều kiện tự nhiên góp phần hình thành nên lợi thế cạnh trạnh cho DNTN Đang.

· Môi trường tác nghiệp của DNTN Đang

Môi trường tác nghiệp bao gồm các yếu tố trong ngành và là các yếu tố ngoại cảnh đối với doanh nghiệp. Nó quyết định tính chất và mức độ cạnh tranh trong ngành kinh doanh đó. Trong môi trường tác nghiệp có 5 yếu tố cơ bản: đối thủ cạnh tranh, người mua, người cung cấp, các đối thủ mới (tiềm ẩn), và sản phẩm thay thế. Mối quan hệ này được thể hiện qua sơ đồ sau: 

[image: image6.emf]
Hình 2.2: Mô hình Năm tác lực của Michael E. Porter 

· Đối thủ cạnh tranh

Các công ty cần phân tích từng đối thủ cạnh tranh để nắm và hiểu được các biện pháp phản ứng và hành động mà họ có thể thực hiện. Các nội dung chủ yếu của việc phân tích đối thủ cạnh tranh được thể hiện ở hình sau:

[image: image7.png]



Hình 2.3. Các nội dung chủ yếu cần phân tích về đối thủ cạnh tranh 

· Khách hàng (người mua)
Một vấn đề quan trọng nhất liên quan đến khách hàng là khả năng trả giá của họ. Người mua có ưu thế có thể làm cho lợi nhuận của ngành giảm xuống bằng cách: ép giá hoặc đòi hỏi chất lượng cao hơn và phải cung cấp nhiều dịch vụ hơn. Khách hàng của DNTN Đang tương đối đa dạng nên có thể phân thành các nhóm khách hàng và đặc tính của từng nhóm khách hàng trong quá trình phân tích.

· Người cung cấp
Người cung cấp bao gồm các đối tượng: người bán vật tư, thiết bị, cộng đồng tài chính, nguồn lao động, dịch vụ khác. Tương tự như khách hàng, khi nhà cung cấp có ưu thế, họ có thể gây áp lực mạnh và tạo bất lợi cho doanh nghiệp.

· Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn
Đối thủ tiềm ẩn có thể là yếu tố làm giảm lợi nhuận của công ty do họ đưa vào khai thác năng lực sản xuất mới, với mong muốn giành được thị phần và các nguồn lực cần thiết. Để ngăn chặn sự xâm nhập của các đối thủ cạnh tranh mới, doanh nghiệp cần dự đoán cho được các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn và duy trì hàng rào hợp pháp để ngăn cản sự xâm nhập từ bên ngoài.

· Sản phẩm thay thế
Sản phẩm thay thế là các sản phẩm có cùng công dụng như sản phẩm của ngành, tức là có khả năng thoả mãn cùng một nhu cầu của khách hàng.

· Môi trường nội bộ: Dây chuyền giá trị của doanh nghiệp

Trong nền kinh tế thị trường như hiện nay, hàng hóa và dịch vụ là vô cùng đa dạng phong phú. Vì thế, khách hàng chỉ chọn mua các sản phẩm và dịch vụ nào có khả năng mang tới giá trị gia tăng nhiều nhất cho mình. Do vậy, nếu sản phẩm và dịch vụ của doanh nghiệp mang tới cho khách hàng nhiều giá trị gia tăng hơn sản phẩm và dịch vụ của đối thủ thì doanh nghiệp đang có được lợi thế cạnh tranh so với đối thủ. Tóm lại, thực hiện có hiệu quả các hoạt động trong dây chuyền giá trị sẽ quyết định hiệu quả hoạt động chung và tạo ra lợi thế cạnh tranh cho doanh nghiệp.
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	Cấu trúc hạ tầng của doanh nghiệp
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Hình 2.4. Dây chuyền giá trị của doanh nghiệp 

· Các hoạt động chủ yếu của doanh nghiệp: Gồm những hoạt động gắn trực tiếp với sản phẩm hàng hóa và dịch vụ như: các hoạt động đầu vào, vận hành, hoạt động đầu ra, marketing & bán hàng, dịch vụ khách hàng.
· Các hoạt động đầu vào: Gồm các hoạt động liên quan đến việc nhận, tồn trữ và quản lý các yếu tố đầu vào của doanh nghiệp như: 
· Quản lý nguyên vật liệu, công cụ dụng dụ, nhiên liệu phục vụ cho sản xuất: Quản lý về mặt số lượng, chất lượng, điều kiện kho bãi,....

· Kiểm soát tồn kho: kiểm soát số lượng so với yêu cầu sản xuất.

· Kế hoạch vận chuyển nguyên vật liệu, công cụ, dụng cụ, nhiên liệu phục vụ cho sản xuất.

· Trả lại hàng cho nhà cung ứng khi nguyên vật liệu không đạt yêu cầu…

Sự hoàn thiện của các hoạt động này sẽ dẫn tới tăng năng suất và giảm chi phí.

· Vận hành: Gồm tất cả các hoạt động nhằm chuyển các yếu tố đầu vào thành sản phẩm cuối cùng như: vận hành máy móc, thiết bị, bao bì, đóng gói, lắp ráp, bảo dưỡng thiết bị, kiểm tra. Hoàn thiện hoạt động vận hành giúp nâng cao chất lượng sản phẩm và hiệu suất hoạt động, đồng thời giúp doanh nghiệp phản ứng với thị trường nhanh hơn.
· Các hoạt động đầu ra: Bao gồm các hoạt động để đưa sản phẩm tới khách hàng của doanh nghiệp như:  tồn trữ, quản lý hàng hóa, vận hành các hoạt động phân phối, xử lý các đơn đặt hàng. Hoàn thiện hoạt động đầu ra giúp nâng cao hiệu suất hoạt động cũng như chất lượng phục vụ khách hàng. 
· Marketing và bán hàng: Các vấn đề cần phân tích là:
· Hiệu quả nghiên cứu thị trường trong việc nhận dạng nhu cầu khách hàng và phân khúc thị trường. 
· Khả năng đổi mới các hoạt động quảng cáo và khuyến mại.
· Đánh giá hiệu quả của các kênh phân phối.

· Sự phát triển của hình ảnh doanh nghiệp về chất lượng và danh tiếng. 

· Mức độ trung thành của khách hàng đối với doanh nghiệp. 

· Mức độ thống trị thị trường trong các phân khúc thị trường mục tiêu.

· Dịch vụ khách hàng: Dịch vụ khách hàng được xem là một trong những hoạt động giá trị quan trọng nhất của doanh nghiệp, bao gồm các hoạt động chủ yếu sau:
· Khả năng giải quyết khiếu nại của khách hàng một cách nhanh chóng.

· Tính đúng lúc và hiệu suất của việc phân phối sản phẩm và dịch vụ.

· Các hoạt động hỗ trợ của doanh nghiệp
Ngoài các hoạt động chủ yếu gắn liền với việc cung ứng các sản phẩm/ dịch vụ, trong dây chuyền giá trị của doanh nghiệp còn các hoạt động tác động một cách gián tiếp đến các sản phẩm/ dịch vụ, được gọi là các hoạt động hỗ trợ. Nhờ các hoạt động này mà các hoạt động chủ yếu được thực hiện tốt hơn. Các hoạt động hỗ trợ bao gồm: cấu trúc hạ tầng của doanh nghiệp, quản trị nguồn nhân lực, phát triển công nghệ và mua sắm.

· Cấu trúc hạ tầng của doanh nghiệp: Bao gồm các hoạt động tài chính - kế toán, những vấn đề luật pháp và quan hệ với chính quyền, hệ thống thông tin, hệ thống quản lý chung. Các chi phí liên quan đến cấu trúc hạ tầng của doanh nghiệp thường được xem là chi phí quản lý cố định. Vì thế quản lý tốt các hoạt động này có thể tạo ra lợi thế cạnh tranh cho doanh nghiệp.
· Tài chính kế toán: Đánh giá sức mạnh tài chính của doanh nghiệp thông qua một mốt tỷ số tài chính như: khả năng thanh toán, đòn cân nợ, tỷ số về hoạt động, các tỷ số về doanh lợi.
· Vấn đề về luật pháp và mối quan hệ với các đối tượng hữu quan: Các đối tượng hữu quan của doanh nghiệp bao gồm: các đối tượng hữu quan bên trong (Chủ doanh nghiệp, công nhân viên, những người gốp vốn khác) và các đối tượng hữu quan bên ngoài (các cơ quan quản lý nhà nước, hiệp hội nghề nghiệp, các tổ chức chính trị xã hội có liên quan, các tổ chức của người tiêu dùng, khách hàng, các cơ quan truyền thông…).

· Hệ thống thông tin của doanh nghiệp bao gồm: Hệ thống thông tin quản lý (các thông tin về tình hình sản xuất, nhân sự, tài chính… của doanh nghiệp) và hệ thống thông tin chiến lược (thông tin về tình hình cạnh tranh, khách hàng, nhà cung cấp, môi trường vĩ mô…).

· Cơ cấu quản lý của doanh nghiệp: Bao gồm việc lập sơ đồ cơ cấu tổ chức của doanh nghiệp, thể hiện chức năng nhiệm vụ của các chủ thể trong cơ cấu đó.

· Quản trị nguồn nhân lực: Khi phân tích nguồn nhân lực cần phân tích 3 hoạt động chính: Thu hút nguồn nhân lực (hoạch định nguồn nhân lực, phân tích công việc, tuyển dụng); đào tạo và phát triển (đào tạo và huấn luyện); duy trì nguồn nhân lực (đánh giá năng lực thực hiện của nhân viên, trả công lao động và quan hệ lao động).

· Phát triển công nghệ: Các vấn đề cơ bản cần phân tích là: 

· Sự thành công của các hoạt động nghiên cứu và phát triển trong đổi mới quá trình và sản phẩm.

· Mối quan hệ giữa các nhân viên của bộ phận kỹ thuật với các bộ phận khác trong doanh nghiệp.

· Tính kịp thời của hoạt động phát triển công nghệ.

· Chất lượng của các công nghệ hiện tại doanh nghiệp đang sử dụng.

· Hoạt động mua sắm: Hoạt động này bao gồm các công việc sau: 
· Phát triển nhiều nguồn đầu vào để không phụ thuộc vào một nhà cung cấp.

· Nguyên tắc mua nguyên vật liệu: Đúng thời gian, chi phí thấp nhất có thể, chất lượng phù hơp.

· Xây dựng được thủ tục mua sắm và xây dựng nhà xưởng, máy móc thiết bị.

· Quan hệ với nhà cung cấp có uy tín.

2.1.3.4. Thiết lập mục tiêu dài hạn

Các mục tiêu dài hạn thường được vạch ra cho doanh nghiệp cả giai đoạn khoảng từ 5 năm trở lên. Mục tiêu dài hạn thường để cụ thể hóa sứ mệnh của doanh nghiệp, nó như kim chỉ nam để doanh nghiệp hoạt động đúng hướng và hiệu quả. Mỗi mục tiêu thường gắn liền với một khoảng thời gian nhất định và các chỉ tiêu cụ thể như: tồn tại và tăng trưởng, lợi nhuận, phân bổ các nguồn lực và rủi ro, năng suất, vị thế cạnh tranh, phát triển nguồn nhân lực, phát triển công nghệ… Do đó, việc thiết lập mục tiêu dài hạn cho doanh nghiệp là rất quan trọng trong tiến trình quản trị chiến lược, nó sẽ ảnh hưởng lớn đến sự lựa chọn các chiến lược trong tương lai.

2.1.3.5. Xây dựng và lựa chọn chiến lược 

    Quy trình hình thành và lựa chọn chiến lược gồm 3 giai đoạn:

Giai đoạn 1: Nhập vào. Giai đoạn này tóm tắt các thông tin cơ bản đã được nhập vào cần thiết cho việc hình thành các chiến lược. Ở đây, ta sẽ xây dựng các ma trận: ma trận IFE, ma trận hình ảnh cạnh tranh và ma trận EFE.

Giai đoạn 2: Kết hợp. Các kỹ thuật sử dụng trong giai đoạn 2 bao gồm: ma trận SWOT và ma trận các yếu tố bên trong và bên ngoài (IE). Các ma trận này sử dụng các thông tin nhập vào được rút ra từ giai đoạn 1 để kết hợp các cơ hội và đe dọa bên ngoài với những điểm mạnh và điểm yếu bên trong, từ đó hình thành nên các chiến lược khả thi có thể chọn lựa.

Giai đoạn 3: Quyết định. Giai đoạn này chỉ bao gồm một kỹ thuật - ma trận QSPM. Ma trận QSPM sử dụng thông tin nhập vào được rút ra từ giai đoạn 1 để đánh giá khách quan các chiến lược khả thi có thể chọn lựa ở giai đoạn 2. Ma trận này biểu thị sức hấp dẫn tương đối của các chiến lược có thể chọn lựa, do đó cung cấp cơ sở khách quan cho việc chọn lựa các chiến lược riêng biệt.

2.2. Các công cụ xây dựng và lựa chọn chiến lược 

2.2.1. Các công cụ cung cấp thông tin để xây dựng chiến lược

2.2.1.1. Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong (IFE)

Ma trận đánh gá các yếu tố nội bộ (IFE matrix – Internal Factors Evaluation matrix) để tóm tắt và đánh giá các điểm mạnh và điểm yếu quan trọng của doanh nghiệp. Ma trận IFE được phát triển theo năm bước:

Bước 1: Lập danh mục các yếu tố thành công then chốt như đã xác định trong quá trình đánh giá nội bộ. Danh mục này bao gồm từ 10 đến 20 yếu tố, bao gồm cả những điểm mạnh và điểm yếu.

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không quan trọng) đến 1,0 (rất quan trọng) cho mỗi yếu tố. Sự phân loại này cho thấy tầm quan trọng tương đối của các yếu tố đó đối với sự thành công của doanh nghiệp trong ngành. Tổng số các mức độ quan trọng phải bằng 1,0.

Bước 3: Phân loại từ 1 đến 4 cho mỗi yếu tố, trong đó: 1 đại diện cho điểm yếu lớn nhất, 2 là điểm yếu nhỏ nhất, 3 là điểm mạnh nhỏ nhất, 4 là điểm mạnh lớn nhất. Như vậy, sự phân loại căn cứ vào doanh nghiệp.

Bước 4: Nhân mức độ quan trọng của mỗi yếu tố với phân loại của nó (= bước 2 x bước 3) để xác định số điểm về tầm quan trọng.

Bước 5: Công tổng số điểm về tầm quan trọng cho mỗi yếu tố để xác định tổng số điểm quan trọng cho doanh nghiệp.

Bất kể ma trận IFE có bao nhiêu yếu tố, tổng số điểm quan trọng cao nhất mà doanh nghiệp có thể có là 4,0 thấp nhất là 1,0 và trung bình là 2,5. Tổng số điểm lớn hơn 2,5 cho thấy công ty mạnh về nội bộ, nhỏ hơn 2,5 cho thấy công ty yếu về nội bộ.

2.2.1.2. Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (EFE)

Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (EFE matrix - External Factors Enviroment matrix) giúp ta tóm tắt và lượng hóa những ảnh hưởng của các yếu tố môi trường tới doanh nghiệp. Việc phát triển một ma trận EFE gồm năm bước:

Bước 1: Lập danh mục các yếu tố có vai trò quyết định đối với sự thành công như đã nhận diện trong quá trình đánh giá môi trường vĩ mô. Danh mục này bao gồm từ 10 đến 20 yếu tố, gồm cả những cơ hội và đe dọa ảnh hưởng đến doanh nghiệp và ngành kinh doanh.

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không quan trọng) đến 1,0 (rất quan trọng) cho mỗi yếu tố. Sự phân loại này cho thấy tầm quan trọng tương đối của các yếu tố đó đối với sự thành công trong ngành kinh doanh của doanh nghiệp. Mức phân loại thích hợp có thể được xác định bằng cách so sánh những công ty thành công với những công ty không thành công trong ngành, hoặc thảo luận và đạt được sự nhất trí của nhóm xây dựng chiến lược. Tổng số các mức phân loại phải bằng 1,0. Như vậy, sự phân loại dựa trên cơ sở ngành.

Bước 3: Cho điểm từ 1 đến 4 cho mỗi yếu tố quyết định sự thành công để cho thấy cách thức mà các chiến lược hiện tại của doanh nghiệp với các yếu tố này. Trong đó: 4 là phản ứng tốt nhất, 3 là trên trung bình, 2 là trung bình và 1 là yếu. Các mức này dựa trên hiệu quả chiến lược của doanh nghiệp.

Bước 4: Nhân tầm quan trọng của mỗi biến số với số điểm của nó (= bước 2 x bước 3) để xác định số điểm có trọng số.

Bước 5: Cộng điểm có trọng số của tất cả các biến số để xác định tổng điểm có trọng số của tổ chức.

Bất kể số lượng yếu tố bên trong ma trận, tổng điểm có trong số cao nhất mà một doanh nghiệp có thế có là 4,0, thấp nhất là 1,0 và trung bình là 2,5. Tổng điểm có trọng số là 4,0 cho thấy chiến lược của công ty tận dụng tốt cơ hội bên ngoài và tối thiểu hóa ảnh hưởng tiêu cực của môi trường bên ngoài lên doanh nghiệp.

2.2.1.3. Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Ma trận hình ảnh cạnh tranh nhận diện những đối thủ cạnh tranh chủ yếu cùng ưu và nhược điểm đặt biệt của họ. Ma trận này gồm cả các yếu tố bên ngoài lẫn các yếu tố bên trong có tầm quan trọng quyết định đến sự thành công của từng doanh nghiệp. 

Ngoài ra, trong ma trận hình ảnh cạnh tranh, các đối thủ cạnh tranh cũng sẽ được xem xét và tính tổng số điểm quan trọng. Tổng số điểm được đánh giá của các công ty cạnh tranh được so sánh với công ty đang nghiên cứu. Việc so sánh cung cấp cho ta nhiều thông tin chiến lược quan trọng. Cách xây dựng ma trận hình ảnh cạnh tranh tương tự như cách xây dựng ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài.

2.2.2. Các công cụ để xây dựng các chiến lược khả thi có thể chọn lựa

2.2.2.1. Ma trận SWOT

Ma trận SWOT cho phép ta đánh giá điểm mạnh/điểm yếu của công ty và ước lượng những cơ hội, nguy cơ của môi trường kinh doanh bên ngoài, từ đó có sự phối hợp hợp lý giữa  khả năng của doanh nghiệp với tình hình môi trường.

Mô hình ma trận SWOT như bảng 2.1:

S: Strenghts: các mặt mạnh

W: Weaknesses: Các mặt yếu

O: Opportunities: Các cơ hội

T: Threatens: Các nguy cơ/đe dọa

Bảng 2.1. Mô hình ma trận SWOT

	                   Môi trường 

                            ngoại vi

     Yếu tố 

       nội bộ
	Cơ hội (O)

O1, O2, O3,………………..

Liệt kê các cơ hội quan trọng bên ngoài doanh nghiệp.


	Nguy cơ (T)

T1, T2, T3,…………...……

Liệt kê các mối đe dọa quan trọng bên ngoài doanh nghiệp.

	Điểm mạnh (S)

S1, S2, S3,………………...

Liệt kê các điểm mạnh bên trong doanh nghiệp.
	Phối hợp S+O

Sử dụng điểm mạnh để tận dụng cơ hội.
	Phối hợp S+T

Sử dụng điểm mạnh để hạn chế/ né tránh đe dọa.

	Điểm yếu (W)

W1, W2, W3,……………..

Liệt kê các điểm yếu bên trong doanh nghiệp
	Phối hợp W+O

Khai thác cơ hội để lấp chỗ yếu kém.

Khắc phục điểm yếu để tận dụng các cơ hội.
	Phối hợp W+T

Khắc phục điểm yếu để giảm bớt nguy cơ




Ma trận SWOT chỉ đưa ra những phương án chiến lược khả thi chứ không phải là kỹ thuật lựa chọn chiến lược cuối cùng. Nó không giúp cho doanh nghiệp quyết định chiến lược nào tốt nhất mà đó là nhiệm vụ của các công cụ khác. Trong số các phương án chiền lược phát triển trong ma trận SWOT, doanh nghiệp chỉ chọn một số chiến lược tốt nhất để thực hiện.

2.2.2.2. Ma trận các yếu tố bên trong – bên ngoài (IE)

Ma trận IE (Internal – External matrix) được xây dựng dựa trên 2 khía cạnh chủ yếu:

· Trục X: Tổng số điểm quan trọng của ma trận IFE

+  Tổng số điểm 1,00..1,99: Biểu thị sự yếu kém bên trong.

+  Tổng số điểm 2,00.. 2,99: Trung bình.

+  Tổng số điểm 3,00.. 3,99: Vững mạnh

· Trục Y: Tổng số điểm quan trọng của ma trận EFE. Cách đọc tương tự như trục X.

Kết hợp 2 trục X và Y thành một ma trận gồm có 9 ô:

· Các ô: I, II, IV: Doanh nghiệp đang ở vị trí phát triển và xây dựng.
· Các ô: III, V, VII: Doanh nghiệp đang ở vị trí nắm giữ và duy trì.

· Các ô: VI, VIII, IX: Doanh nghiệp đang ở vị trí thu hoạch và loại bớt.

2.2.3. Công cụ để lựa chọn chiến lược: Ma trận QSPM (Ma trận hoạch định chiến lược định lượng)

Ma trận QSPM (Quantitative Strategic Planning matrix) nhằm đánh giá và xếp hạng các phương án chiến lược, để từ đó có căn cứ lựa chọn các chiến lược tốt nhất. Ma trận này sử dụng thông tin đầu vào từ tất cả các ma trận đã được giới thiệu ở phần trên (EFE, IFE, hình ảnh cạnh tranh, SWOT, IE). Để phát triển một ma trận QSPM, ta cần trải qua 6 bước:

Bước 1: Liệt kê các cơ hội/mối đe dọa quan trọng bên ngoài và các điểm mạnh/điểm yếu bên trong công ty. Ma trận nên bao gồm tối thiểu 10 yếu tố thành công quan trọng bên ngoài và 10 yếu tố thành công quan trọng bên trong.

Bước 2: Phân loại cho mỗi yếu tố thành công bên trong và bên ngoài.

Bước 3: Liệt kê các phương án chiến lược mà doanh nghiệp nên xem xét thực hiện. Tập hợp các chiến lược thành nhóm riêng nếu có thể.

Bước 4: Xác định số điểm hấp dẫn (AS: Attractive Score) của mỗi chiến lược. Ta chỉ so sánh những chiến lược trong cùng một nhóm với nhau. Số điểm hấp dẩn được phân như sau: 1 = hoàn toàn không hấp dẫn, 2 = ít hấp dẫn, 3 = tương đối hấp dẫn, 4 = rất hấp dẫn. Nếu yếu tố thành công không có ảnh hưởng đến sự lựa chọn chiến lược thì không chấm điểm (có thể loại bỏ hẳn nó ra khỏi ma trận).

Bước 5: Tính tổng số điểm hấp dẫn, là kết quả của việc nhân số điểm phân loại (bước 2) với số điểm hấp dẫn (bước 4) trong mỗi hàng.

Bước 6: Tính tổng công điểm hấp dẫn cho từng chiến lược. Số điểm càng cao biểu thị chiến lược càng hấp dẫn.

2.3. Mô hình nghiên cứu của đề tài

Trong nghiên cứu này, do thời gian và khả năng không cho phép nên tác giả chỉ dừng lại ở bước đầu của “Quy trình quản trị chiến lược toàn diện” đó là bước hình thành chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang. Mục đích của tác giả là đưa ra cho được các chiến lược kinh doanh và các giải pháp thực hiện chiến lược kinh doanh đó. Vì thế mô hình nghiên cứu trong đề tài này như sau (trang bên):
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Hình 2.5. Mô hình nghiên cứu của đề tài 

Quá trình thực hiện đề tài theo đúng với mô hình trên, bao gồm các trình tự thông thường và các vòng lặp có thể xảy ra. Sở dĩ tác giả thực hiện các vòng lặp này để kiểm tra tính hợp lý của các cấp chiến lược, quá trình phân tích môi trường và các giải pháp thực hiện chiến lược so với mục tiêu đề ra. Từ đó, kết luận tính khả thi của chiến lược cùng với nguồn ngân sách ước lượng một cách phù hợp.

Do các nguồn lực của công ty luôn có giới hạn nên ta không thể thực hiện tất cả các chiến lược khả thi có thể chọn lựa mà phải chọn một số chiến lược tốt nhất để thực hiện.

Như vậy, quá trình quản trị chiến lược luôn luôn năng động và liên tục. Một sự thay đổi ở một thành phần chính trong mô hình có thể đòi hỏi sự thay đổi trong một hoặc tất cả các thành phần khác. Do đó, các hoạt động hình thành, thực thi và đánh giá chiến lược nên được thực hiện liên tục. Quá trình quản trị chiến lược thật sự không bao giờ kết thúc.

Tóm tắt, trên đây là toàn bộ cơ sở lý thuyết mang tính khái quát có thể áp dụng cho quá trình quản trị chiến lược ở các doanh nghiệp. Tuy nhiên, ở mỗi doanh nghiệp khác nhau sẽ vận dụng nó với những khía cạnh khác nhau theo tình hình thực tế của doanh nghiệp đó. Việc xây dựng chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang giai đoạn 2008 – 2014 sẽ vận dụng một cách triệt để cơ sở lý thuyết đó và tuân thủ theo mô hình nghiên cứu được minh họa bên trên (Hình 2.5).

Chương 3

PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU

Trong chương này, tác giả chủ yếu trình bày tất cả quá trình thu thập dữ liệu phục vụ cho đề tài nghiên cứu, chỉ rõ cách thức thu thập dữ liệu thứ cấp, sơ cấp. Đồng thời, tác giả nêu rõ các phương pháp phân tích dữ liệu.

3.1. Phương pháp thu thập dữ liệu

Bảng 3.1. Cách thu thập dữ liệu

	Bước
	Dữ liệu
	Phương pháp
	Kỹ thuật

	1
	Thứ cấp
	Định tính 
	Tìm các báo cáo, trên báo, đài, Internet, niên giám thống kê, sở du lịch AG, các báo cáo của DNTN Đang.

	2
	Sơ cấp
	Định tính
	

	2.1
	
	
	Quan sát trực tiếp quy trình hoạt động của DN

	2.2
	
	
	- Phỏng vấn chuyên sâu từ 7 đến 10 hướng dẫn viên du lịch đến DNTN Đang.

- Phỏng vấn chuyên sâu chủ doanh nghiệp.


· Bước 1: Thu thập dữ liệu thứ cấp gồm 2 dạng nghiên cứu bộ và nghiên cứu chính thức. Nghiên cứu sơ bộ các thông tin trên báo, đài và các phương tiện thông tin khác để có cái nhìn cơ bản về các vấn đề nghiên cứu. Nghiên cứu chính thức khi dùng các dữ liệu thứ cấp để chứng minh cho các vấn đề nói đến trong đề tài, cụ thể là các dữ liệu về doanh nghiệp như báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh, thông tin về khách hàng, đối thủ và nhà cung cấp,…

 Thu thập dữ liệu thứ cấp thông qua:

· Các tài liệu báo cáo, tài liệu của doanh nghiệp thực tập.

· Các số liệu trên Niên giám thống kê Việt Nam do Tổng cục thống kê ban hành về GDP, chỉ số lạm phát, mức độ tăng trưởng ngành,…

Thông tin trên báo Tuổi Trẻ, đài truyền hình, internet. Cụ thể qua một số trang Web sau: 

· Bước 2: Dữ liệu sơ cấp

Quá trình thu thập dữ liệu tương đối lâu hơn thu thập dữ liệu thứ cấp. Bởi dữ liệu được thu thập thông qua 2 bước chính nữa, đó là:

· Bước 2.1: Mục tiêu của bước này là để tiếp cận các đối tượng nghiên cứu, các đối tượng có khả năng cung cấp những thông tin cần thiết cho đề tài. Nghiên cứu sơ bộ bằng cách quan sát trực tiếp quy trình hoạt động của doanh nghiệp, khách hàng, nhà cung cấp, tour của các công ty du lịch đến tham quan tại DNTN Đang. 
· Bước 2.2: Quá trình nghiên cứu định tính này được thực hiện thông qua phỏng chuyên sâu các hướng dẫn viên của các công ty du lịch với dàn bài phỏng vấn được soạn sẵn (Xem phụ lục). Đây là công đoạn nhằm biết được tuyến du lịch của các tỉnh lân cận mà các công ty thường đi, trong đó DNTN Đang cũng là điểm dừng chân của du khách. Ngoài ra, thông qua đây còn biết được sự khác biệt về loại hình du lịch, chi phí tham quan, chất lượng dịch vụ, … của DNTN Đang so vơi các điểm du lịch khác. Việc lấy dữ liệu từ quá trình phỏng vấn chuyên sâu này sẽ lựa chọn cách lấy mẫu thuận tiện nhưng phân loại thành 2 nhóm: (1) Những hướng dẫn viên thường xuyên đến DNTN Đang; (2) Những hướng dẫn viên thỉnh thoảng đến hoặc mới đến gần đây. Mục đích của việc phân loại này là để tìm hiểu nguyên nhân tại sao họ thường xuyên đến đây hay lâu lâu mới đến. Điều này có thể biết được khả năng liên kết giữa các công ty du lịch và chất lượng dịch vụ, loại hình du lịch.
Bên cạnh đó, quá trình nghiên cứu định tính còn thông qua phỏng vấn chuyên sâu với ban quản lý doanh nghiệp mà cụ thể là chủ doanh nghiệp để khai thác chính xác các yếu tố ảnh hưởng của môi trường bên trong và bên ngoài đến DNTN Đang. 

3.2. Phương pháp phân tích dữ liệu

Bảng 3.2. Phương pháp và chủ đề phân tích

	STT
	Phương pháp phân tích
	Chủ đề phân tích

	1
	Phương pháp so sánh, tổng hợp.
	Những số liệu đã thu thập được của cơ quan thực tập, tổng hợp lại và tiến hành so sánh giữa các năm. Phương pháp này cho thấy rõ sự thay đổi về khả năng và tình hình hoạt động kinh doanh của DNTN Đang thay đổi qua các kỳ báo cáo.

	2
	Phương pháp quy nạp
	Tổng hợp các yếu tố tác động đến môi trường hoạt động của doanh nghiệp, thông qua đây, tiến hành cho điểm số đánh giá mức độ quan trọng rồi đi đến kết luận về các con số đó.

	3
	Phương pháp phân tích – suy diễn
	Chủ yếu dùng trong quá trình phỏng vấn chuyên sâu với các hướng dẫn viên du lịch và chủ doanh nghiệp.

	4
	Phương pháp thống kê bằng bảng, biểu
	Thống kê tìm ra xu hướng hay đặc điểm chung của các yếu tố phân tích.

	5
	Phỏng vấn chuyên gia
	Chủ yếu là xác định nhiệm vụ và mục tiêu chiến lược, xác định hoạt động kinh doanh chiến lược. 

	6
	Phương pháp SWOT
	Tìm ra điểm mạnh, điểm yếu bên trong doanh nghiệp, cơ hội và nguy cơ bên ngoài doanh nghiệp. Đây là phương pháp then chốt trong xây dựng chiến lược của DNTN Đang.

	7
	Ma trận IE
	Tổng hợp điểm quan trọng của 2 ma trận IFE và EFE để xác định DNTN Đang ở vị trí nào trên trục tọa độ XY. Từ đó, DNTN Đang sẽ có các chiến lược nên sử dụng tương ứng ở vị trí đó.

	8
	Phương pháp phân tích tài chính
	Dựa vào các báo cáo tài chính của DNTN Đang để tính toán các tỷ số tài chính. Từ đó rút ra nhận xét về hiệu quả hoạt động và sức mạnh tài chính của doanh nghiệp.


Chương 4

TỔNG QUAN VỀ DNTN ĐANG

4.1. Giới thiệu chung về DNTN Đang

· Chủ doanh nghiệp là cô MAI THỊ PHI.
· MST : 1600150175
· Người quản lý kỹ thuật là ông NGUYỄN HỮU THỌ, tên thường gọi TÁM ĐANG.
· Tên tiếng việt : Doanh nghiệp tư nhân Đang - Trại cá sấu Long Xuyên. 

· Tên giao dịch quốc tế: Dang Private Company – Long Xuyen Crocodile Farm.

· Địa chỉ: 44/1A đường Trần Hưng Đạo, khóm Đông Thạnh, phường Mỹ Thạnh, TP Long Xuyên, An Giang.

· Diện tích: 4 ha. 

· Điện thoại: 076. 831298 – 0918. 401550 

· Fax: 076. 832803

· Email: longxuyencrocodilefarm@yahoo.com
· Vốn sản xuất kinh doanh: khoảng 30 tỷ đồng.

4.2. Lịch sử hình thành và phát triển của DNTN Đang

Ban đầu doanh nghiệp kinh doanh vàng với tên là “Tiệm vàng Đang”, nuôi cá sấu còn rất ít chỉ mang tính chất là kinh tế hộ gia đình. Cá sấu được nuôi bắt đầu là năm 1978 với số lượng là 6 cá sấu con. Từ 6 con cá sấu này trại nuôi dưỡng và cho sinh sản về sau. Mỗi năm cá sấu sinh sản một lần và như thế đàn cá sấu phát triển lớn dần. Thời điểm trước năm 2003, trại chỉ mang tên đơn giản là “Trại Cá Sấu”. 

Năm 2000, DNTN Đang bắt đầu chào đón du khách đến tham quan du lịch tại đây. Thời điểm này chủ yếu là cho khách nước ngoài còn khách địa phương thì chưa được áp dụng rộng rãi. Đến năm 2006, nhận thấy nhu cầu khách du lịch là cần ăn uống, giải khát sau một vòng tham quan trại cá sấu. Từ đó DNTN Đang mở thêm loại hình kinh doanh mới bên lĩnh vực thương mại và du lịch là “Café Tourist”. Lúc này, doanh nghiệp chính thức mở cửa phục vụ tham quan cho mọi du khách vừa trong nước, ngoài nước và khách địa phương.
Đến năm 2003, trại cá sấu mới chính thức gia nhập CITES (Hiệp hội về buôn bán quốc tế về các loài động vật, thực vật hoang dã nguy cấp). Lúc này trại cá sấu được tổ chức CITES công nhận với tên là “TRẠI CÁ SẤU LONG XUYÊN”. Cùng lúc này, trại có trên 10.000 con và được hiệp hội CITES cấp Quota xuất khẩu trên toàn thế giới. Kể từ lúc được cấp hạn ngạch xuất khẩu (Quota) Trại Cá Sấu Long Xuyên phát triển liên tục.

Hiện nay Trại Cá Sấu Long Xuyên có 3 khu vực chăn nuôi với tổng diện tích gần 5 ha. Và tổng đàn hiện nay trên 35.000 con. Nơi đây là khu trung tâm của 1 trong 3 khu. Trong thời điểm này Quota xuất khẩu của Trại Cá Sấu Long Xuyên được phép xuất khẩu trên 10.000 con/năm. Đây là trại cá sấu có tổng đàn lớn và có khả năng xuất khẩu với số lượng cao nhất nước. 

Gần đây, ngày 02 tháng 05 năm 2008 đợt kiểm tra định kỳ 5 năm một lần của tổ chức CITES quốc tế đã đến và khẳng định đây là trại cá sấu có tiềm năng phát triển nhất nước hiện nay. Đây là cơ hội cho DNTN Đang phát triển mạnh về kinh doanh cá sấu và có thể đa dạng hóa ngành nghề kinh doanh, khai thác tối đa tiềm năng trên con cá sấu.

Tóm lại, DNTN Đang đã lớn dần theo thời gian. Hiện tại tên tuổi và uy tín của doanh nghiệp ngày càng được nâng cao, lượng khách hàng đến đây mỗi ngày một gia tăng. Để phục  vụ tốt cho mọi khách hàng thì doanh nghiệp cũng có đội ngũ công nhân viên tương đối cao khoảng hơn 50 công nhân viên. Như vậy, ngày nay ngoài mục đích kinh doanh, lợi nhuận thì vấn đề con người ảnh hưởng đến sự phát triển của doanh nghiệp là rất quan trọng.  

4.3. Ngành nghề sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp

Hiện tại DNTN Đang hoạt động trên nhiều lĩnh vực nhưng 2 lĩnh vực hoạt động chính là: Nuôi và kinh doanh cá sấu, dịch vụ thương mại du lịch.

Bảng 4.1. Lĩnh vực hoạt động kinh doanh của DNTN Đang 

	Loại hình

 kinh doanh
	Sản phẩm,

dịch vụ
	Thị trường
	Đối tượng 

khách hàng

	Nuôi và kinh doanh cá sấu
	- Cá sấu nguyên con.

- Da cá sấu nguyên liệu.

- Thịt: có xương & fillet.

- Đặc sản khô cá sấu.

- Các sản phẩm từ da cá sấu như: ví, dây nịch, dây đeo đồng hồ, túi xách tay, móc khóa, cá sấu nhồi bông.
	- Trong nước: bán lẻ tại doanh ngiệp, các nhà hàng khách sạn, siêu thị,…

- Ngoài nước: thị trường châu Á, Âu (Nhật, Hàn Quốc, Trung Quốc, Singapo, Thái Lan, Ý)
	Trong nước và 

quốc tế

	Thương mại du lịch
	Dịch vụ café Tourist, phục vụ tiệc cưới hỏi, sinh nhật, tham quan cá sấu.
	Trong và ngoài nước
	Khách hàng địa phương, các tỉnh lân cận như Cần Thơ, Đồng Tháp, du khách quốc tế.


4.4. Giới thiệu về ngành kinh doanh cá sấu

· Giới thiệu chung về CITES 

CITES – The Convention on International Trade in Endangered Species of Wild Fauna and Flora , nghĩa là “Công Ước Quốc Tế về việc mua bán Động Thực Vật Hoang Dã bị nguy hiểm”. Công ước này có hiệu lực thi hành kể từ 01/07/1975. Hiện nay có hơn 169 quốc gia thành viên tuân theo các điều khoản của Công Ước. Vào ngày 20/04/1994 Việt Nam trở thành thành viên chính thức 121 của Công Ước CITES. Công ước CITES hoạt động thành công và có hiệu quả cao vì đã xây dựng được một công cụ quản lý hiệu quả hoạt động buôn bán quốc tế các loài động thực vật hoang dã nhằm đảm bảo việc bảo vệ và sử dụng bền vững nguồn lợi tự nhiên quý báu.

Hiện nay trên cả nước có khoảng 1.000 cơ sở nuôi cá sấu, với trên 100.000 con.
 

Tuy nhiên, chỉ có 5 trại được tổ chức CITES công nhận đạt tiêu chuẩn xuất khẩu đó là: Trại Cá Sấu Long Xuyên và 4 trại ở thành phố Hồ Chí Minh như: công ty Lâm Nghiệp Sài Gòn (Forimex) ở quận Bình Thạnh, công ty TNHH Cá Sấu Hoa Cà ở quận 12, công ty TNHH Chăn Nuôi Và Kinh Doanh Cá Sấu Tồn Phát ở quận 1, công ty du lịch văn hóa Suối Tiên ở quận 10. Tất cả những trại nuôi khác không được cấp CITES cho nên việc tiêu thụ cá sấu phụ thuộc rất lớn vào 5 trại này. Họ bán trực tiếp cho các trại có CITES hoặc chỉ giết mổ nhỏ lẻ tiêu thụ trong nước, nhưng số lượng này là không đáng kể.

· Vai trò của CITES đối với việc kinh doanh động vật hoang dã

CITES có vai trò rất quan trọng và là yếu tố sống còn của các doanh nghiệp kinh doanh cá sấu. Cụ thể như sau:

· Cơ quan này sẽ tạo tính hợp pháp cho các doanh nghiệp trong việc mua bán động vật hoang dã  trên quốc tế.

· Là tổ chức duy nhất có thẩm quyền quyết định doanh nghiệp nào đủ tiêu chuẩn và điều kiện xuất khẩu. 

· Đây là tổ chức có vai trò bảo tồn các loài động vật nguy cấp.

Do đó, trong lĩnh vực kinh doanh đặc biệt này, chỉ khi nào doanh nghiệp đó được tổ chức CITES cấp giấy phép chứng nhận đủ điều kiện xuất khẩu thì mới tồn tại và phát triển được.

· Các loại hình xuất khẩu cá sấu

· Xuất khẩu tiểu ngạch: là việc xuất khẩu tự phát, không theo hiệp định thương mại nào cả. Việc xuất bán bằng con đường này diễn ra rất nhiều ở các tỉnh biên giới nước ta hiện nay.

· Xuất khẩu chính ngạch: là các hoạt động xuất khẩu chính thức giữa hai quốc gia, có thể thông qua các hiệp định thương mại, hợp đồng xuất khẩu chính thức giữa các doanh nghiệp giữa hai quốc gia với nhau,…Nhìn chung việc xuất khẩu chính ngạch được thực hiện theo quy trình và có sự kiểm soát của cơ quan nhà nước như: Hải quan, cơ quan kiểm định hàng hóa,…

Những lý do trên khẳng định hành lang pháp lý và quy định của hiệp hội mua bán động thực vật hoang dã là hết sức nghiêm khắc. Điều này sẽ là lợi thế cạnh tranh cho các trại được cấp CITES phát triển lớn mạnh và là rào cản xâm nhập ngành cho các cơ sở nuôi nhỏ lẻ khác. Do đó, đối với ngành kinh doanh cá sấu chỉ khi nào trại nuôi đó đủ lớn mới có thể tồn tại và phát triển được.

4.5. Bản tuyên bố nhiệm vụ, hình ảnh, giá trị và cam kết của DNTN Đang

· Bản tuyên bố nhiệm vụ của DNTN Đang

· Hiện tại nhiệm vụ chính của doanh nghiệp là thiết lập chiến lược sản xuất kinh doanh, các loại hình dịch vụ phù hợp với nhu cầu ngày càng đa dạng của khách hàng.

· Doanh nghiệp mong muốn mở rộng liên kết với các cơ sở kinh doanh cá sấu trong và ngoài nước. Nhằm mở rộng thị trường, nâng cao chất lượng hàng hóa và gia tăng khối lượng hàng xuất khẩu.

· Tuân thủ, thực hiện tốt các chế độ chính sách của nhà nước, các quy định của tổ chức CITES về việc nuôi và kinh doanh cá sấu, an toàn lao động, vệ sinh an toàn thực phẩm…

· Doanh nghiệp sẽ tận dụng tốt các cơ hội và lợi thế của mình để khai thác tối đa tiềm năng trên cá sấu.

· Hoạt động của doanh nghiệp luôn hướng đến lợi ích cho cá nhân và cộng đồng, luôn tạo điều kiện cho nhân viên phát triển lâu dài, đảm bảo cuộc sống cho nhân viên.

Doanh nghiệp luôn cố gắng đạt được những giá trị mục tiêu về hình ảnh, giá trị và cam kết: 

· Hình ảnh 

· Góp phần xây dựng và phát triển thương hiệu cá sấu tại tỉnh An Giang.

· Tạo nên địa điểm tham quan lý tưởng cho du khách và góp phần vào sự phát triển du lịch của tỉnh An Giang.

· Giá Trị

· Đối với doanh nghiệp con người là quan trọng. Là yếu tố giúp doanh nghiệp đi đến thành công.

· Gìn giữ cảnh quan thiên nhiên và động vật nhằm cân bằng sinh thái.

· Khách hàng là thượng đế, là người mang lại lợi nhuận cho doanh nghiệp.

· Cam kết

Với phương châm “Uy tín và chất lượng là yếu tố quyết định sự thành công”,  doanh nghiệp cam kết:

· Luôn đặt uy tín lên hàng đầu trong quá trình kinh doanh;

· Luôn củng cố, tăng cường trang thiết bị theo chiều sâu để đa dạng hóa sản phẩm từ da cá sấu, mang lại những sản phẩm chất lượng tốt, phục vụ các yêu cầu đa dạng của khách hàng;

· Phấn đấu tối thiểu hóa chi phí để đưa ra giá thích hợp nhằm đem lại nhiều lợi ích cho khách hàng;

· Sẽ tạo ra một môi trường sản xuất trong sạch, không gây ô nhiễm và tránh rủi ro, an toàn lao động.

· Uy tín, chất lượng và phong cách phục vụ tận tình chu đáo sẽ mang lại giá trị gia tăng cho khách hàng.

4.6. Tình hình hoạt động kinh doanh của DNTN Đang (2005 – 2007)

Bảng 4.2. Báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh của DNTN Đang 

ĐVT: Triệu đồng

	STT 
	Chỉ tiêu
	Năm

	
	
	2005
	2006
	2007

	1
	Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ
	13.104
	35.351
	54.146

	2
	Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ
	13.104
	35.351
	54.146

	3
	Giá vốn hàng bán
	12.594
	33.129
	44.399

	4
	Lợi nhuận gộp về bán hàng và cung cấp dịch vụ
	510
	222
	9.747

	5
	Chi phí tài chính (chi phí lãi vay)
	0
	587
	1.686

	6
	Chi phí quản lý kinh doanh
	10
	101
	3.211

	7
	Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh
	500
	1.535
	4.849

	8
	Lợi nhuận kế toán trước thuế
	500
	1.535
	4.849

	9
	Thuế thu nhập doanh nghiệp
	140
	430
	1.358

	10
	Lợi nhuận sau thuế 
	360
	1.105
	3.492


Dựa vào bảng 3.2 cho thấy rằng lợi nhuận sau thuế của DNTN Đang tăng dần qua các năm. Sở dĩ có sự chuyển biến tốt về lợi nhuận là do một vài nguyên nhân sau:

- Từ năm 2005 trở về trước DNTN Đang gặp khó khăn trong việc tìm khách hàng tiêu thụ cá sấu. Thế nhưng, từ năm 2006 đến năm 2007 doanh nghiệp đã tìm được thị trường tiêu thụ ổn định. 

- Năm 2006 doanh nghiệp chính thức cho tham quan rộng rãi vừa khách trong nước và ngoài nước, kèm theo dịch vụ café tourist đón nhận thêm phần lớn khách tại địa phương. Tuy nhiên, do mới đưa vào hoạt động nên lượng khách đến đây vẫn còn hạn chế. Gần đây, qua thời gian đón tiếp khách hàng, DNTN Đang đã chiếm được lòng tin từ phía khách hàng và lượng khách đến đây ngày một đông hơn. Đó là lý do khiến hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp ngày càng phát triển. 

Tóm lại, lợi nhuận mà DNTN Đang mang lại trong thời gian gần đây kết luận rằng doanh nghiệp đã có những hoạt động đúng hướng. Do đó, doanh nghiệp cần duy trì và phát huy tối đa lợi thế của mình để đảm bảo mức tăng trưởng ổn định trong tương lai. Qua đó, với kết quả đạt được như trên nó sẽ làm cơ sở để DNTN Đang hoạch định các chiến lược kinh doanh trong dài hạn.
4.7. Tình hình đàn cá sấu của DNTN Đang qua các năm (Từ 2004 đến 2008)


Hình 4.1. Biểu đồ tình hình tiêu thụ cá sấu so với năng lực sản xuất của trại 

Giải thích thuật ngữ: 
· Tổng đàn cá sấu: là tổng cộng số lượng cá sấu của DNTN Đang qua các năm bao gồm: cá sấu con dưới 1 tuổi, cá sấu từ 1 – 2 tuổi và cá sấu lớn trên 2 tuổi (Kể cả cá sấu bố mẹ). Tiêu chí này thể hiện khả năng sản xuất cá sấu của DNTN Đang và là căn cứ để tổ chức CITES cấp thẻ (Quota) xuất khẩu.

· Chỉ tiêu xuất khẩu: là số lượng cá sấu doanh nghiệp mong muốn tiêu thụ ngoài nước sau khi xem xét năng lực sản xuất của mình.

· Điều kiện kẹp thẻ: là điều kiện cho phép mỗi doanh nghiệp kinh doanh cá sấu với số lượng thẻ tối đa trong năm của tổ chức CITES quy định. Mỗi thẻ tương ứng với 1 con cá sấu và bắt buộc phải kẹp vào phần đuôi của cá sấu khi xuất bán. Nếu cá sấu xuất bán không có thẻ này của tổ chức CITES cấp thì xem như vi phạm quy định của ngành. Vì thế, đây là điều kiện quyết định sức mạnh của mỗi doanh nghiệp kinh doanh cá sấu. Doanh nghiệp nào càng được CITES cấp nhiều thẻ thì càng chiếm ưu thế.

Qua hình 3.1 ta thấy rằng, năng lực sản xuất của DNTN Đang là rất mạnh, tăng dần qua các năm và hiện tại đàn cá sấu của doanh nghiệp lên tới hơn 35 ngàn con, đứng đầu cả nước về số lượng đàn và quota xuất khẩu. Sở dĩ khẳng định điều này, vì hiện tại tổng đàn cá sấu của 4 công ty ở thành phố Hồ Chí Minh được CITES chứng nhận đủ thẩm quyền xuất khẩu chỉ là 116 ngàn con 
. Trung bình mỗi trại chỉ có khoảng 29 ngàn con và Quota xuất khẩu năm 2008 là 13.446 thẻ cho cả 4 công ty. Trong khi đó, DNTN Đang được tổ chức CITES cấp 12.000 thẻ xuất khẩu trong năm nay. 

Ngoài ra, tình hình tiêu thụ cá sấu trong và ngoài nước có chiều hướng tăng qua các năm từ 2004 đến năm 2007. Đây là dấu hiệu tốt cho sự phát triển về sau. Tuy nhiên số lượng cá sấu tiêu thụ còn thấp hơn nhiều so với khả năng sản xuất của doanh nghiệp và điều kiện mua thẻ mà DNTN Đang có được. Điều này, kết luận rằng DNTN Đang có tiềm năng phát triển thị trường tiêu thụ sang các nước khác trên thế giới, đồng thời có lợi thế cạnh tranh so với các đối thủ trong ngành.

Tóm lại, với tình hình đàn cá sấu của DNTN Đang hiện nay cho thấy rằng: so với các đối thủ cạnh tranh trong ngành thì doanh nghiệp đang có ưu thế về số lượng cá sấu và hạn ngạch xuất khẩu do tổ chức CITES cấp. Đây là điểm mạnh quan trọng nhất của DNTN Đang trong lĩnh vực kinh doanh cá sấu. Do đó, doanh nghiệp cần phát huy tối đa điểm mạnh này của mình đẩy mạnh hoạt động kinh doanh cá sấu trên các thị trường đã có và các thị trường tiềm năng. 

Chương 5

PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG HOẠT ĐỘNG

CỦA DNTN ĐANG

Nội dung chính của chương này là tiến hành phân tích ảnh hưởng của các yếu tố tác động đến doanh nghiệp. Việc phân tích các yếu tố này theo trình tự sau: (1) Phân tích sức mạnh của DNTN Đang để làm căn cứ xây dựng ma trận các yếu tố nội bộ (ma trận IFE); (2) phân tích ảnh hưởng của các yếu trong môi trường vi mô hay môi trường tác nghiệp để xây dựng ma trận hình ảnh cạnh tranh; (3) phân tích ảnh hưởng của các yếu tố trong môi trường vĩ mô để xây dựng ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (ma trận EFE). 

Kết quả của của các quá trình này là đưa ra các CƠ HỘI và THÁCH THỨC đối với DNTN Đang trong từng lĩnh vực kinh doanh, đồng thời vạch ra được các ĐIỂM YẾU và ĐIỂM MẠNH của doanh nghiệp.

5.1. Phân tích môi trường nội bộ của DNTN Đang

5.1.1. Các hoạt động chủ yếu của DNTN Đang

5.1.1.1. Hoạt động cung ứng đầu vào

Hoạt động cung ứng đầu vào của doanh nghiệp, bao gồm các hoạt động liên quan đến việc nhận tồn kho và quản lý đầu vào. Các hoạt động này được kiểm soát một cách chặt chẽ. 

· Hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp chủ yếu là sản xuất, kinh doanh cá sấu và các sản phẩm từ cá sấu, vì thế quản lý nguồn nguyên liệu ở đây bao gồm: quản lý nguồn thức ăn phục vụ cho chăn nuôi cá sấu, quản lý cả về số lượng và chất lượng của nguồn cá sấu đầu vào. 

· Nguồn thức ăn cho cá sấu tùy theo mùa vụ bao gồm: cá đồng, cá biển và các phụ phẩm từ nhà máy chế biến thủy sản ở An Giang. Khối lượng thức ăn được nhập về hàng ngày và được bảo quản trong thùng mướp, đông đá. Sau đó đội ngũ công nhân chia thành từng thùng mũ riêng, khối lượng thức ăn được tịnh tương ứng với số lượng và trọng lượng mỗi ô nuôi cá sấu. Tiếp theo, công nhân sẽ mang thức ăn đã tịnh sẵn phân bổ vào các ô nuôi cá sấu.

· Hoạt động quản lý nguồn thức ăn cho cá sấu chỉ trong khoảng thời gian ngắn vài giờ vào buổi chiều mỗi ngày. Do đó, chất lượng nguồn thức ăn luôn được đảm bảo.

Điều này tạo thuận lợi cho doanh nghiệp, giúp giảm chi phí bảo quản và đảm bảo lượng thức ăn vừa đủ để không gây ô nhiễm môi trường. Tuy nhiên, nó sẽ phụ thuộc nhiều vào giá cả thị trường có thể tăng chi phí thức ăn, làm giảm lợi nhuận.

Việc kiểm soát tồn kho của doanh nghiệp bao gồm: Tồn kho nguyên vật liệu phục vụ cho lĩnh vực dịch vụ du lịch, tồn kho lao động, vốn hoạt động phục vụ cho toàn bộ quá trình sản xuất kinh doanh, tồn kho thịt và da nguyên liệu phục vụ cho việc tiêu thụ… Doanh nghiệp áp dụng hệ thống kiểm soát tồn kho liên tục, cụ thể như sau:

· Doanh nghiệp luôn có một đội ngũ công nhân viên ổn định để phục vụ cho nhu cầu sản xuất và dịch vụ. Đội ngũ công nhân viên này được bố trí làm việc trong từng bộ phận khác nhau để đảm bảo quá trình hoạt động liên tục. Việc giữ chân đội ngũ công nhân viên này sẽ nhằm thỏa mãn nhu cầu ngày càng cao của khách hàng. Bởi trong bất kì lĩnh vực nào ngoài các yếu tố khác, con người là yếu tố quan trọng góp phần vào sự thành công của doanh nghiệp. Khách hàng không chỉ muốn thứ họ cần mà còn muốn có nó đúng lúc, thậm chí có ngay. Do đó, chỉ có đội ngũ công nhân viên ổn định và giàu kinh nghiệm thì doanh nghiệp mới làm gia tăng giá trị khách hàng một cách bền vững nhất.

· Nhu cầu tiêu thụ thịt và da cá sấu ngày càng tăng. Do đó, việc tồn kho thường xuyên là tất yếu. Việc tồn kho này tương đối quan trọng, nó góp phần tạo nên thu nhập ổn định cho doanh nghiệp. Chất lượng của da cá sấu luôn là vấn đề lớn, vì chất lượng quyết định giá cả. Để có được da chất lượng, quá trình tồn kho được kiểm soát nghiêm ngặt từ chuồng nuôi dưỡng da cho đến khâu giết mổ và bảo quản. Doanh nghiệp luôn giữ mức tồn kho hợp lý da và thịt cá sấu để đáp ứng đủ yêu cầu của khách hàng với mức chi phí thấp nhất.

· Lĩnh vực dịch vụ đòi hỏi doanh nghiệp đảm bảo chất lượng thức ăn, nước uống. Để hoạt động liện tục và tạo uy tín với khách hàng doanh nghiệp đã duy trì nguồn nguyên liệu tương đối tốt, đảm bảo tất cả các nguyên liệu mua về chế biến phải còn trong thời hạn sử dụng.

Tóm lại: Qua quá trình phân tích các hoạt động đầu vào của doanh nghiệp cho thấy doanh nghiệp quản lý các yếu tố đầu vào một cách chặt chẽ. Nguồn nguyên liệu đầu vào ổn định như thế sẽ giúp cho doanh nghiệp hoạt động liên tục, giảm chi phí, giảm thời gian nhàn rỗi và làm thỏa mãn nhu cầu khách hàng. Ngoài ra, với tiềm năng phát triển, để đảm bảo các đơn đặt hàng lớn, doanh nghiệp có xu hướng tăng tồn kho để tăng khả năng thỏa mãn yêu cầu dịch vụ khách hàng. Như thế, chi phí cho việc tồn kho sẽ tăng, nhưng chi phí tổn thất do khách hàng không hài lòng, chi phí mất khách hàng sẽ giảm.

5.1.1.2. Vận hành

Quá trình vận hành của doanh nghiệp gồm các hoạt động chuyển các yếu đầu vào thành sản phẩm cuối cùng cho tiêu thụ là da nguyên liệu và thịt cá sấu. Bao gồm các hoạt động sau: (Xem phụ lục 5)

· Khi sản xuất thì doanh nghiệp có đội ngũ chuyên bắt và vận chuyển đến nơi giết mổ, tại nơi này sẽ có bộ phận kiểm tra số lượng cá sấu trước khi đưa vào giết mổ. 

· Hiện tại doanh nghiệp có một lò ấp trứng, kho đông lạnh, phòng giết mổ lấy da với công suất hoạt động của kho đông lạnh và lò ấp được vận hành xuyên suốt 24/24 giờ. Riêng kho đông lạnh có sức chứa khoảng 15 tấn thịt và da. Tất cả các hệ thống này được công ty AGIFISH hỗ trợ cho việc lắp ráp và bảo dưỡng, với công suất tạo ra từ các thiết bị này khoảng 35 bộ da/ ngày. Công ty AGIFISH cử bộ phận kỹ thuật đến kiểm tra định kỳ cho các thiết bị 6 tháng 1 lần. 

· Lò ấp trứng với diện tích khoảng 50m2, có khả năng ấp trên 6.000 trứng/1 lần ấp. Cá sấu bố mẹ không sinh sản cùng lúc mà chênh lệch nhau 3 tháng. Như thế hàng năm doanh nghiệp cho ra đời trên dưới 10.000 con. 

· Với số lượng thịt sản xuất ra sẽ được phân loại và đưa vào bao nylon đóng kín lại với trọng lượng mỗi bao là 1kg. 

Do thị trường cá sấu cũng ít biến động nên máy móc thiết bị không tham gia trực tiếp làm tăng năng suất. Bởi vì các máy móc thiết bị này chỉ tham gia vào quá trình đông lạnh thịt, da đảm bảo chất lượng sản phẩm đầu ra và tham ra vào quá trình ấp trứng, phần lớn sản phẩm của doanh nghiệp tạo ra cần phải làm thủ công. 

Tóm lại, DNTN Đang có mô hình sản xuất kinh doanh khép kín, có quy trình sản xuất tương đối logic và đồng bộ theo từng bước một. Bên cạnh đó DNTN Đang còn có thể tự sản xuất con giống, tự nuôi cá sấu với số lượng lớn để phục vụ cho quá trình lấy da và xuất khẩu. Do đó, doanh nghiệp đã tiết kiệm chi phí trong quá trình sản xuấ của mình. Tuy nhiên, với công suất hoạt động mỗi ngày chỉ với 35 bộ da thì doanh nghiệp chưa đáp ứng đủ số lượng sản phẩm theo đúng thời gian yêu cầu của khách hàng. Chính vì thế với hệ thống kiểm soát sản xuất như vậy sẽ là bất lợi cho doanh nghiệp khi cạnh tranh với các đối thủ. Do đó, cần có kế hoạch quản trị tồn kho hợp lý như đã nêu ở hoạt động đầu vào.

5.1.1.3. Các hoạt động đầu ra

Để đảm bảo các đơn đặt hàng thì doanh nghiệp phải tồn trữ một lượng da tương đối lớn bằng cách thu mua cá sấu theo kích cỡ, độ tuổi theo yêu cầu của khách hàng và tổ chức giết mổ lấy da, thịt hằng ngày và liên tục. Mỗi ngày doanh nghiệp tích trữ khoảng 35 bộ da và khoảng 500 kg thịt cá sấu.

Về mặt hàng da: để đảm bảo chất lượng, sau khi giết mổ tách lấy da, da sẽ được thuộc rồi đưa vào kho quản lý. Trước khi đưa vào đông lạnh, da sẽ được ghi lại số lượng vào sổ theo dõi, mỗi lần nhập kho thì doanh nghiệp kiểm tra sơ lược về lượng da nhập trước. Trước khi xuất kho giao hàng cho khách, doanh nghiệp sẽ kiểm tra tổng quát trước một tuần.

Về mặt hàng thịt: đây là sản phẩm chính thứ hai của doanh nghiệp sau da, sản phẩm thịt có các loại sau: thịt Fillet, thịt có xương. Để chất lượng thịt được đảm bảo doanh nghiệp đã ký hợp đồng với công ty TNHH An Xuyên để bảo quản thịt tốt hơn. Đây là công ty chế biến thủy sản vì thế nên họ có công nghệ bảo quản tốt, có thể giữ được thịt tươi lâu hơn. Toàn bộ cách bảo quản và quản lý thịt do công ty này chịu trách nhiệm. Khi ký được hợp đồng với một công ty có uy tín để bảo quản thịt sẽ giúp cho DNTN Đang an tâm hơn về chất lượng thịt cá sấu. Với mối quan hệ này, doanh nghiệp có thể bảo quản được thịt trong thời gian dài, đồng thời cũng đảm bảo chất lượng và số lượng phục vụ cho đầu ra được liên tục và đúng hẹn.

Như vậy, việc tồn trữ khối lượng sản phẩm như đã trình bày góp phần giúp doanh nghiệp xử lý các đơn đặt hàng một cách tốt nhất. Qua đây, doanh nghiệp luôn phấn đấu làm đúng theo những gì mình cam kết đó là hai yếu tố tiên quyết “uy tín và chất lượng”, từ đó doanh nghiệp sẽ tạo được lòng tin với khách hàng, mang lại cho khách hàng một sự thoả mãn nhất định.

Tóm lại: Tất cả các hoạt động đầu ra của doanh nghiệp có sự quản lý tốt, doanh nghiệp có sự chuẩn bị về công nghệ, thiết bị phục vụ cho quá trình sản xuất và bảo quản da nguyên liệu. Bên cạnh đó về mặt hàng thịt cá sấu doanh nghiệp chưa có công nghệ để bảo quản, đa phần về bảo quản đều do công ty TNHH An Xuyên thực hiện, vì thế doanh nghiệp phải mất nhiều thời gian cho việc bảo quản, đây là mặt hạn chế của doanh nghiệp. Điều này kết luận rằng DNTN Đang còn phụ thuộc nhiều vào nhà cung cấp dịch vụ ngoài.

5.1.1.4. Hoạt động marketing

Hiện nay doanh nghiệp chưa có bộ phận maketing riêng biệt, công tác maketing chỉ do chủ doanh nghịêp đảm trách. Các hoạt động marketing của doanh nghiệp chủ yếu là: chiến lược sản phẩm, giá cả, phân phối và chiêu thị.

· Chiến lược sản phẩm và dịch vụ

Hiện tại doanh nghiệp Đang vẫn sản xuất các sản phẩm chủ lực như: da, thịt fillet, thịt có xương. Bên cạnh đó, tuy doanh nghiệp không tự sản xuất ra các sản phẩm từ da cá sấu nhưng có hợp đồng với công ty Việt Thành – công ty thuộc da và làm các sản phẩm từ da động vật lớn nhất TP Hồ Chí Minh. Công ty này sẽ cung cấp các sản phẩm từ da cá sấu như: Ví, cặp, túi xách, dây đồng hồ, móc khóa, cấu sấu nhồi bông,…cho DNTN Đang trưng bày và bán tại doanh nghiệp. 

· Giá cả
Hiện tại DNTN Đang đã định giá cho các sản phẩm của mình dựa theo giá thị trường do ngành cung cấp. Vì thế, ở những thời điểm khác nhau sẽ có mức giá khác nhau. Tuy nhiên từ năm 2007 đến những tháng đầu năm 2008 thì giá dao động theo hướng tăng nhưng không biến động lớn. Các sản phẩm chủ lực của DNTN Đang được định giá như sau:

Bảng 5.1. Giá các sản phẩm chính của doanh nghiệp 

	STT
	Tên sản phẩm cá sấu
	ĐVT 
	Đơn giá

	1
	Thịt đông lạnh
	1.000 đồng/kg
	55 - 60

	2
	Lòng
	1.000 đồng/kg
	40 - 50

	3
	Bao tử
	1.000 đồng/kg
	70 – 80

	4
	Tim
	1.000 đồng/kg
	100 – 150

	5
	Dụm
	1.000 đồng/kg
	140 – 150

	6
	Các sản phẩm làm từ da cá sấu và các bộ phận cá sấu
	USD/SP
	10 - 600


Ngoài ra, trong lĩnh vực dịch vụ du lịch tham quan cá sấu, doanh nghiệp định mức giá cho mỗi khách tham quan là: 5 ngàn đồng/người/lượt đối với khách du lịch theo tuyến tour của các công ty du lịch; 4 ngàn đồng/người/lượt đối với khách địa phương và 2 ngàn đồng/người/lượt đối với trẻ em dưới 10 tuổi. 

Nhìn chung, doanh nghiệp đã định các mức giá tương đối hợp lý. Bởi mức giá các sản phẩm của DNTN Đang so với 4 công ty kinh doanh cá sấu ở thành phố Hồ Chí Minh thì tương đương hoặc thấp hơn để tạo nên lợi thế cạnh tranh về giá cho doanh nghiệp (xem bảng 5.2). Trên thực tế, cùng một sản phẩm và tương đồng về chất lượng, sản phẩm nào có giá thấp hơn sẽ tạo ra lợi thế hơn. Do đó, doanh nghiệp dễ dàng trong quá trình phân phối và bán sản phẩm.

Bảng 5.2. Bảng so sánh giá sản phẩm từ cá sấu 

	STT
	Tên sản phẩm 

từ cá sấu
	ĐVT 
	Đơn giá

	
	
	
	DNTN Đang
	Công ty cá sấu 

TP HCM

	1
	Thịt cá sấu
	1.000 đồng/kg
	55 - 60
	70 - 80

	2
	Ví nam
	1.000 đồng/kg
	640 - 720 
	619 -789

	3
	Bóp đầm nữ
	1.000 đồng/kg
	1.760 - 2.400 
	2.190 - 2.729

	4
	Ví nữ
	1.000 đồng/kg
	720 - 880 
	829 - 1.319

	5
	Dây nịch
	1.000 đồng/kg
	640 - 800 
	800 - 880

	6
	Cặp nam
	1.000 đồng/kg
	7.200 - 8.000 
	8.000 - 10.000


· Phân phối

Hình 5.1. Sơ đồ kênh phân phối cá sấu của DNTN Đang 

· Kênh 1: Kênh thị trường xuất khẩu, bao gồm các kênh: [1.1], [1.1’], [1.2], [1.2’], [1.3]: theo trình tự như hình 5.1. Trong đó: 

· Kênh [1.1’] doanh nghiệp đặc biệt quan tâm và đây là nguồn tiêu thụ lớn nhất mang về lợi nhuận cho doanh nghiệp. Vì việc phân phối trực tiếp cho các công ty nhập khẩu ở một số quốc gia không qua trung gian các công ty nhập khẩu trong nước sẽ giúp doanh nghiệp cắt giảm phần lớn chi phí không cần thiết, nhất là giảm khả năng doanh bị ép giá. Nếu đẩy mạnh hoạt động kênh phân phối này sẽ giúp doanh nghiệp tối đa hóa lợi nhuận. Hiện tại, doanh nghiệp áp dụng thành công trên các thị trường Nhật Bản, Hàn Quốc, còn thị trường Trung Quốc doanh nghiệp vẫn phân phối gián tiếp qua các công ty xuất khẩu (Xem phụ lục 3). Do đó, việc khẳng định chất lượng sản phẩm của doanh nghiệp là rất quan trọng, nó có thể góp phần cho quá trình tạo lập kênh phân phối này thuận lợi hơn.

· Với các kênh phân phối còn lại [1.1], [1.2], [1.2’], [1.3] để sản phẩm đến với khách hàng DNTN Đang phải qua các khâu trung gian. Điều này làm cho giá thành sản phẩm làm ra từ cá sấu sẽ tăng, khi đó khách hàng mất ưu thế và lợi nhuận doanh nghiệp mang về không cao.

· Kênh 2: Kênh tiêu thụ thịt cá sấu, bao gồm các kênh: [2.1], [2.1’], [2.2]. 

· Kênh [2.1’]: Hiện nay doanh nghiệp đang áp dụng hệ thống bán lẻ trong thị trường nội địa thông qua hình thức bán trực tiếp tại doanh nghiệp. Với kênh phân phối này doanh nghiệp là người có ưu thế hơn, có thể toàn quyền định giá. Tuy nhiên, để đạt được sự thỏa mãn và mang lại giá trị gia tăng cho khách hàng doanh nghiệp phải có chính sách giá hợp lý, thấp hơn giá của các đơn vị bán lẻ khác, để góp phần tạo nên danh tiếng và uy tín với khách hàng, khẳng định mình là nơi cung cấp và phân phối lớn nhất khu vực.

· Kênh [2.1]: Doanh nghiệp phân phối sỉ thịt cá sấu trong thị trường nội địa, chủ yếu là siêu thị Coop Mark và một số địa điểm chế biến thức ăn từ thịt cá sấu tại thành phố Long Xuyên như: nhà hàng Hai Lúa, Bảo Giang, Làng Tôi,…đây là kênh phân phối góp phần làm tăng sản lượng tiêu thụ nội địa cho DNTN Đang. Tuy nhiên, số lượng tiêu thụ vẫn chưa cao, doanh nghiệp cần đẩy mạnh hoạt động marketing để người tiêu dùng biết nhiều hơn về thịt cá sấu, như thế sẽ giúp doanh nghiệp tiêu thụ thịt cá sấu nhiều hơn.

· Kênh 3: Kênh phân phối da và các sản phẩm từ da cá sấu, bao gồm các kênh: [3.1, [3.1’], 3.2], [3.3]: Đây là các kênh phân phối sỉ trong thị trường nội địa. DNTN Đang đã hoạt động hiệu quả với kênh phân phối [3.1’] giải quyết phần lớn sản phẩm da nguyên liệu. Với các kênh này một mặt góp phần mở rộng thị trường tiêu thụ trong nước, một mặt làm cho người tiêu dùng biết về các sản phẩm này. Qua đó góp phần làm thay đổi thói quen tiêu dùng của phần lớn người tiêu dùng mà trước kia họ chưa từng sử dụng.

· Kênh phân phối cho mảng thương mại – du lịch (Hình 5.2): kênh này thể hiện mức độ giao tiếp cao với khách hàngchỉ thực hiện khi khách hàng đến với DNTN Đang. Khi đó, bộ phận tiền sảnh là đội ngũ nhân viên phục vụ đón khách và đáp ứng mọi nhu cầu cầu ăn uống của khách. Bộ phận hậu đường bao gồm đội ngũ quản lý điều hành công việc, giải quyết nhanh mọi tình huống phát sinh, cùng với nhân viên pha chế, đầu bếp. Họ sẽ làm ra các loại nước uống, món ăn theo yêu cầu của khách. Như vậy, để dịch vụ của doanh nghiệp đến với khách hàng tốt hơn thì phải có sự phối hợp tốt giữa 2 bộ phận này, điều này sẽ góp phần tạo uy tín cho doanh nghiệp về sau.

Hình 5.2. Kênh phân phối cho mảng thương mại – du lịch của DNTN Đang 

Nhìn chung doanh nghiệp có hệ thống kênh phân phối tương đối chặt chẽ nhưng chưa đủ mạnh. Vì thị trường tiêu thụ còn quá lớn, số lượng tiêu thụ còn ít trong khi năng lực cung ứng của DNTN Đang là rất tốt. Đây là điểm yếu hệ thống phân phối của doanh nghiệp, phần lớn sản phẩm của doanh nghiệp được bán với thương hiệu khách hàng. Qua đây cho thấy, việc phát triển mạnh kênh phân phối là cần thiết cho doanh nghiệp trong giai đoạn hiện nay.

· Chiêu thị 

Hàng năm chủ doanh nghiệp thường đi ra nước ngoài tìm hiểu thị trường và dự các cuộc hội nghị về động vật hoang dã từ đó để giới thiệu sản phẩm và tìm đối tác.

Ngoài ra, doanh nghiệp còn có hoạt động truyền thông tĩnh đó là in danh thiếp có tên doanh nghiệp, địa chỉ, số điện thoại, số fax bằng cả tiếng Anh lẫn tiếng Việt. Doanh nghiệp phát hành một lần với số lượng tương đối lớn và phát hành tiếp khi số lượng còn ít. Tức là, danh thiếp phải đảm bảo có đủ mọi lúc và được đặt trên tủ trưng bày sản phẩm bên cạnh lối ra vào, tạo thuận lợi cho khách hàng khi xem xét. Đặc biệt, đội ngũ nhân viên còn là hình thức truyền thông hữu hiệu giúp tạo lập mối quan hệ tốt với khách hàng. Họ giới thiệu sản phẩm cá sấu và gửi danh thiếp cho khách để đặt hàng khi có nhu cầu.  Đây là hoạt động chiêu thị tương đối hiệu quả và ít tốn chi phí. Sở dĩ, thấy được hiệu quả của hình thức phát hành danh thiếp là do ngày càng có nhiều khách hàng đặt mua và giao dịch qua điện thoại, email, fax. Nó đã góp phần tạo thuận lợi cho khách hàng và mang về thu nhập cho doanh nghiệp. 

Đối với dịch vụ du lịch tham quan cá sấu, doanh nghiệp tổ chức đội ngũ nhân viên phục vụ du khách chu đáo với khẩu hiệu “ân cần, lịch sự, vui vẻ, tận tình”. Để đạt được điều này, ngoài đội ngũ nhân viên phục vụ nhu cầu ăn uống giải khát doanh nghiệp còn bố trí hướng dẫn viên đồng hành cùng du khách trong mỗi chuyến tham quan. Họ là những người cung cấp thông tin bổ ích về cá sấu và doanh nghiệp, giải quyết mọi thắc mắc khi khách hàng cần. 

Doanh nghiệp luôn tạo mối quan hệ tốt với các công ty du lịch bằng cách giảm 100% giá thức ăn, nước uống cho các hướng dẫn viên du lịch khi họ đưa khách đến đây và cho họ hưởng hoa hồng trên sản phẩm khi khách mua các mẫu vật lưu niệm bằng da cá sấu. Các hoạt động này góp phần tạo nên bản sắc cho doanh nghiệp và mang lại giá trị gia tăng cho khách hàng khi bước chân đến doanh nghiệp. Đồng thời, nó giúp cho khách hàng thỏa mãn được nhu cầu hiện tại và giá trị cảm nhận về sau. Chất lượng dịch vụ này sẽ là yếu tố để khách hàng trở lại doanh nghiệp.

Bên cạnh những hoạt động chiêu thị trên, doanh nghiệp còn các hoạt động thu hút khách nội địa nhất là khách địa phương bằng hình thức marketing động. Đây là hoạt động được xem là hiệu quả nhưng tốn chi phí cao hơn. Tùy theo từng thời điểm, DNTN Đang có các hoạt động chiêu thị khác nhau. Gần đây nhất, vào dịp tết Nguyên Đán 2008, với chương trình “Mừng Xuân Mậu Tý” doanh nghiệp tổ chức sự kiện “múa lân” trong vòng năm ngày (từ mùng 01 đến mùng 05 tết). Sở dĩ, khẳng định được tính hiệu quả của chương trình này là thông qua quá trình quan sát, nhận thấy lượng khách đến đây đông vượt bậc. Đây là khách hàng mục tiêu của doanh nghiệp tại địa phương bên lĩnh vực dịch vụ du lịch. Doanh thu tăng gấp 4 lần so ngày thường và so với trước khi tổ chức sự kiện. 

Tóm lại: Qua các hoạt động 4P của DNTN Đang cho thấy, hoạt động Marketing còn mang tính ngẫu nhiên và chưa có hoạch định kế hoạch hoàn chỉnh trên giấy. Một số hoạt động chiêu thị mang tính chủ động nghiêng về lĩnh vực dịch vụ du lịch, nhưng vẫn còn cục bộ ở địa phương. Doanh nghiệp chưa có hoạt động marketing nào để thu hút du khách quốc tế, còn bị động trông chờ vào các công ty du lịch. Bên cạnh đó, lĩnh vực kinh doanh cá sấu marketing chủ yếu áp dụng hình thức truyền thông tĩnh bằng danh thiếp và truyền miệng, vì thế hoạt động marketing cũng chưa mạnh. 

Điều quan trọng nhất là doanh nghiệp chưa có thương hiệu trong và ngoài nước, cá sấu chỉ chứa trong thùng mướp lớn không có nhãn hiệu của doanh nghiệp chính vì vậy giá trị cũng chưa cao. Vì thế, đây là vấn đề cần giải quyết trong bối cảnh hiện nay.

Tuy nhiên, các hoạt động marketing trên cũng mang lại cho doanh nghiệp hiệu quả thiết thực, góp phần phát triển tên tuổi của DNTN Đang trong giai đoạn tới.

5.1.1.5. Dịch vụ khách hàng

Hai lĩnh vực hoạt động của doanh nghiệp phục vụ cho những đối tượng khách hàng khác nhau. Nhìn chung, doanh nghiệp vẫn luôn quan niệm “khách hàng là thượng đế”, khách hàng sẽ quyết định sự thành công của doanh nghiệp. Doanh nghiệp đang có các dịch vụ khách hàng như sau:

· Dịch vụ giao hàng tận nơi đối với các kênh phân phối nội địa (hình 5.1) như: [1a], [1b] ,[1b’], [1c], [1c’]. 

· Giao hàng đúng lúc khi khách hàng cần. Tuy nhiên, hiện tại doanh nghiệp chưa có hoạt động dịch vụ gì mang tính thường xuyên dành cho khách hàng nước ngoài bên kinh doanh cá sấu. Doanh nghiệp chỉ có dịch vụ chăm sóc các đối tác này khi thực hiện việc bán cá sấu. Khi khách hàng qua Việt Nam thực hiện giao dịch thì DNTN Đang tổ chức xe đón rước họ tại sân bay và đưa về tại doanh nghiệp, sau đó doanh nghiệp bố trí chỗ ăn ngủ cho khách. Với cách làm này doanh nghiệp đã tạo dựng mối quan hệ thân thiết đối với khách hàng và tạo thuận lợi trong quá trình thỏa thuận mua bán cá sấu.

· Doanh nghiệp bố trí đội ngũ nhân viên luôn lắng nghe ý kiến khách hàng, ân cần, lịch sự giải quyết nhanh chóng mọi thắc mắc nhằm đáp ứng nhu cầu của khách hàng, để họ sử dụng sản phẩm và dịch vụ của doanh nghiệp ở mức độ thỏa dụng cao nhất.

· Doanh nghiệp còn cử nhân viên kỹ thuật tư vấn kỹ thuật xây dựng chuồng trại và hướng dẫn cặn kẽ kỹ thuật nuôi cá sấu cho khách hàng mua cá sấu con về nuôi. 

Tóm lại: Với các hoạt động dịch vụ khách hàng như trên sẽ góp phần tạo niềm tin và độ tin cậy cho khách hàng. Về phía doanh nghiệp sẽ ngày càng có uy tín và mức độ gắn bó của khách hàng ngày càng cao. Tuy nhiên, DNTN Đang hiện chưa có dịch vụ thanh toán tiền qua thẻ và chưa lắp đặt quầy rút tiền tự động ATM cho khách hàng tại doanh nghiệp. Đây là dịch vụ mà khách hàng rất cần trong giai đoạn hiện nay, nhất là khách du lịch. Gần đây du khách có xu hướng không mang theo nhiều tiền mặt nhằm tránh rủi ro. Do vậy, để nâng cao dịch vụ khách hàng doanh nghiệp cần giải quyết tốt vấn đề trên, tạo thuận lợi cho khách hàng trong việc thanh toán và cũng phù hợp với xu thế chung của xã hội ngày nay.

Ngoài các hoạt động chủ yếu gắn liền với việc cung ứng sản phẩm, trong dây chuyền giá trị của doanh nghiệp còn có các hoạt động tác động một cách gián tiếp đến các sản phẩm, được gọi là các hoạt động hỗ trợ. Một cách tổng quát, các hoạt động hỗ trợ bao gồm các hoạt động sau: quản trị nguồn nhân lực, phát triển công nghệ, mua sắm, cấu trúc hạ tầng của doanh nghiệp.

5.1.2. Các hoạt động hỗ trợ của DNTN Đang

5.1.2.1. Quản trị nguồn nhân lực

Doanh nghiệp rất chú trọng đến yếu tố nhân lực và xem đây là yếu tố quan trọng dẫn đến thành công của doanh nghiệp. Trong những năm gần đây nguồn nhân lực của doanh nghiệp không ngừng tăng lên về số lượng lẫn chất lượng. Hiện tại, doanh nghiệp có khoảng 50 nhân viên và hoạt động theo sự hướng dẫn điều hành của chủ doanh nghiệp. 

Trong từng bộ phận khác nhau đòi hỏi công việc của mỗi nhân viên cũng khác nhau. Việc tuyển dụng do chủ doanh nghiệp trực tiếp đảm nhiệm. Điều này sẽ giúp cho doanh nghiệp chọn người làm theo đúng mục đích và yêu cầu của công việc. Tuy nhiên, công tác tuyển dụng chỉ mỗi chủ doanh nghiệp thì có thể mang tính chủ quan cao và thiếu tính chuyên nghiệp trong việc chọn người. Quá trình tuyển dụng đạt hiệu quả cao khi nó được thực hiện theo trình tự nhất định và được chọn lọc qua sự đánh giá của nhiều người để đạt được sự khách quan. Vì thế mà công tác tuyển dụng của nhiều doanh nghiệp hiện nay được thực hiện rất kỹ và thành lập bộ phận nhân sự riêng.

Tùy theo mức độ công việc khác nhau mà công tác huấn luyện và đào tạo có mức độ nặng nhẹ khác nhau. Đối với lĩnh vực dịch vụ, công tác đào tạo tốn ít thời gian huấn luyện hơn. Nhân viên được chọn vào bộ phận này sẽ được hướng dẫn các thao tác sơ bộ về các kỹ năng phục vụ khách hàng. Nhân viên đó phải mất thời gian hai hoặc ba ngày quan sát và rèn luyện cho thành thạo các thao tác mới chính thức phục vụ khách. Sở dĩ, doanh nghiệp tuyển chọn và đào tạo kỹ vì loại hình dịch vụ khả năng tiếp cận khách hàng là rất cao. Khách hàng cảm thấy hài lòng, chấp nhận, thỏa mãn về phong cách phục vụ thì doanh nghiệp mới thu hút được khách hàng mới và giữ chân khách hàng cũ, đồng thời quyết định sự trở lại doanh nghiệp của khách hàng về sau.

Lĩnh vực sản xuất và kinh doanh cá sấu đòi hỏi nhân viên phải có sức khỏe, lòng kiên trì, siêng năng và ham học hỏi thì mới làm việc tốt được. Ở bộ phận này, công nhân phải mất nhiều gian để học kỹ thuật tách lấy da và muối da nguyên liệu. Thao tác cũng đòi hỏi bộ phận công nhân viên có tay nghề và kỹ thuật tốt để cho ra các sản phẩm da chất lượng. Đảm bảo được điều này sẽ làm cho giá thành sản phẩm cao hơn. Vì trong ngành kinh doanh cá sấu, chất lượng da là rất quan trọng.

Qua quan sát và tìm hiểu nhận thấy rằng năng lực làm việc của đội ngũ công nhân viên là rất tốt. Họ làm việc hiệu quả và đạt được chỉ tiêu mà doanh nghiệp đưa ra. Với hiệu suất làm việc như thế chứng tỏ mối quan hệ lao động của đội ngũ nhân viên là hết sức gắn bó, tinh thần đoàn kết rất cao. Họ luôn hoạt động vì mục tiêu chung của doanh nghiệp và hướng về khách hàng, nhằm làm cho khách hàng hài lòng nhất. Tuy nhiên, mức lương dành cho người lao động tại doanh nghiêp còn ở mức thấp, trung bình khoảng 1 triệu đồng/người.

Tóm lại, hoạt động quản trị nguồn nhân lực cũng tương đối tốt, mặc dù doanh nghiệp chưa thiết lập bộ phận nhân sự riêng. Điểm mạnh của doanh nghiệp so với các công ty trong ngành ở thành phố Hồ Chí Minh là chi phí nhân công rẻ, và nguồn lao động dồi dào, điều này góp phần tạo nên lợi thế cạnh tranh về giá cho DNTN Đang. Tuy nhiên, với mức lương như hiện tại quá thấp sẽ là nguy cơ rất cao cho doanh nghiệp trong việc giữ chân nhân viên, vì người lao động có khuynh hướng chuyển đến những nơi làm việc có mức lương hấp dẫn hơn. Vì thế, doanh nghiệp cần có chính sách tăng lương và khen thưởng phù hợp trong từng giai đoạn thay đổi của nền kinh tế.

5.1.2.2. Phát triển công nghệ

· Về công nghệ chế biến: hiện tại về khâu chế biến các sản phẩm từ da cá sấu do công ty Việt Thành đảm trách, do đó doanh nghiệp đang tìm hiểu công nghệ công ty Việt Thành và sẽ tiếp nhận công nghệ chế biến này trong vòng vài năm tới.

· Về công nghệ bảo quản: Công nghệ đông lạnh và bảo quản da nguyên liệu được công ty Agifish lắp ráp và vận hành theo công nghệ hiện đại. Sức chứa của kho bảo quản này khoảng 15 tấn thịt và da đảm bảo vấn đề vệ sinh và an toàn thực phẩm.

· Công nghệ ấp trứng: hiện tại doanh nghiệp đang áp dụng công nghệ ấp trứng theo nhiệt độ để có thể tạo ra các loại cá sấu như lấy da, cá sấu sinh sản, tạo con đực con cái theo mục đích kinh tế.

· Công nghệ xử lý chất thải: áp dụng công nghệ ao lắng và lò đốt để xử lý đảm bảo vấn đề về môi trường trong quá trình nuôi.

Tóm lại, các công nghệ phục vụ cho sản xuất và kinh doanh cá sấu đòi hỏi tốn rất nhiều chi phí đầu tư, trong khi doanh nghiệp phải đối mặt với nhiều rủi ro như sự xuất hiện các công nghệ mới, nhu cầu khách hàng thay đổi, khả năng chấp nhận sản phẩm và nguy cơ nhiều đối thủ bắt chước. Do đó, việc phát triển công nghệ sản xuất phải được cân nhắc kỹ, có thể doanh nghiệp sẽ không theo đuổi các công nghệ hiện đại mà chỉ xem xét đánh vào khách hàng nhất định, làm sao cho chất lượng trên mỗi tấm da nguyên liệu cao hơn để giảm bớt chi phí đầu tư mà vẫn đảm bảo lợi nhuận ổn định.

5.1.2.3. Hoạt động mua sắm

· Các yếu tố cần nói đến trong hoạt động mua sắm của doanh nghiệp là: nguồn nguyên liệu, cá sấu giống, trang thiết bị, máy móc sản xuất…Để kiểm soát tốt các yếu tố đầu vào doanh nghiệp luôn cố gắng hoàn thiện hoạt động mua sắm của mình.
· Hầu hết nguồn thức ăn cho cá sấu được mua từ nhà cung ứng ở địa phương, để có được lượng thức ăn đảm bảo hằng ngày. Doanh nghiệp đã ký hợp đồng với nhà cung ứng, giá cả thức ăn và chi phí vận chuyển theo sự thoả thuận giữa hai bên. Nhà cung ứng chịu trách nhiệm vận chuyển đến kho, bãi và chịu toàn bộ chi phí vận chuyển. Tại đây đội ngũ công nhân có nhiệm vụ phân bổ lượng thức ăn và vận chuyển đến từng chuồng nuôi, kiểm tra cả số lượng lẫn chất lượng thức ăn. Nếu không đảm bảo về số lượng thì nhà cung ứng sẽ bù lỗ khoản thiếu hụt đó vào lần giao hàng sau.

· Về các mặt hàng cá sấu thì lượng cá sấu đầu vào được cung cấp từ nhà cung ứng là các trại cá sấu vệ tinh. Doanh nghiệp còn thành lập đội ngũ công nhân đến tận nơi mua cá sấu để kiểm tra số lượng và chất lượng, ghi chép lại nguồn gốc xuất xứ, kích cỡ, trọng lượng cá sấu, khi thực hiện các việc kiểm tra xong sẽ đưa cá sấu lên xe vận chuyển về doanh nghiệp sau đó phân loại lại và đưa vào từng chuồng riêng biệt.

· Doanh nghiệp luôn đánh giá và lựa chọn các nhà cung cấp uy tín, tránh tình trạng phụ thuộc quá nhiều vào các nhà cung cấp. Vì vậy, khi lựa chọn được nhà cung cấp có uy tín sẽ giúp cho doanh nghiệp đảm bảo ổn định về nguồn thức ăn cho cá sấu. Chất lượng thức ăn được đảm bảo thêm vào đó khi không phụ thuộc vào nhà cung cấp cũng giúp cho doanh nghiệp hạn chế phần nào sự tăng giá của thức ăn.

· Doanh nghiệp mua sắm theo nguyên tắc sau:

    

 +  Đúng thời gian.

   

 +  Chi phí phù hợp.

   

 +  Chất lượng phù hợp.

 

 +  Mua những gì thật sự cần thiết cho doanh nghiệp.

· Doanh nghiệp đánh giá cao việc thương lượng giá, điều kiện thanh toán, thỏa thuận vận chuyển… Hiện tại doanh nghiệp áp dụng phương thức thanh toán bằng tiền mặt và thông qua hình thức chuyển khoản qua ngân hàng tại thành phố Long Xuyên đối với khách hàng ở xa. Tất cả những điều này giúp doanh nghiệp tối ưu hoá chi phí sản xuất đầu vào một cách tốt nhất.

Tóm lại, hoạt động mua sắm của doanh nghiệp tương đối thuận lợi, do đó doanh nghiệp luôn có lợi thế về giá so với đối thủ. Tính hiệu quả của hoạt động mua sắm đã giúp cho doanh nghiệp giảm chi phí sản xuất, nâng cao chất lượng thông qua việc loại bỏ được chi phí tồn kho thức ăn cho cá sấu. 

5.1.2.4. Cấu trúc hạ tầng của DNTN Đang

· Tài chính - kế toán

Phân tích hiệu quả tài chính của doanh nghiệp thông qua các chỉ số tài chính sau:

Bảng 5.3. Các chỉ số tài chính của DNTN Đang 

	STT
	Các chỉ số tài chính
	ĐVT
	Năm

	
	
	
	2006
	2007

	1
	Khả năng thanh toán
	
	
	

	1.1
	Khả năng thanh toán hiện hành (Rc)
	Lần
	4.45
	5.40

	1.2
	Khả năng thanh toán nhanh (Rq)
	Lần
	0.19
	1.52

	2
	Tỷ số đòn cân nợ
	
	
	

	
	Tỷ số nợ
	%
	29.2
	42.4

	3
	Tỷ số về hoạt động
	
	
	

	3.1
	Số vòng quay hàng tồn kho
	Vòng
	1.22
	1.09

	3.2
	Số vòng quay tài sản cố định
	Vòng
	46.80
	71.68

	3.3
	Số vòng quay toàn bộ vốn
	Vòng
	1.03
	1.58

	4
	Các tỷ số doanh lợi
	
	
	

	4.1
	Tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu (ROS)
	%
	4.34
	8.96

	4.2
	Tỷ suất lợi nhuận trên vốn tự có (ROE)
	%
	4.34
	12.06

	4.3
	Tỷ suất lợi nhuận trên tổng tài sản (ROA)
	%
	3.38
	8.86


· Tỷ số về khả năng thanh toán 

Qua phân tích, tỷ số Rc của doanh nghiệp là rất cao (5.4) năm 2007 và cao hơn so với năm 2006 (4.45). Điều này cho thấy rằng, doanh nghiệp luôn sẵn sàng thanh toán các khoản nợ. Tương tự, năm 2007 Rq = 1.52 >  Rq = 0.19 của năm 2006 là do hàng tồn kho của doanh nghiệp năm sau ít hơn năm trước, đồng thời cho thấy % tài sản của doanh nghiệp có tính thanh khoản cho mỗi % nợ đến hạn. Hay nói cách khác, với tỷ số 1.52 cho thấy doanh nghiệp có thể thanh toán nhanh các khoản nợ đến hạn.

Như vậy, kết luận rằng khả năng thanh toán của DNTN Đang là rất tốt. Qua đó, doanh nghiệp ngày càng tạo được uy tín với khách hàng.

· Tỷ số đòn cân nợ 
Bảng 5.2 cho thấy tỷ số này năm sau cao hơn năm trước (42.4% > 29.2%). Chứng tỏ rằng doanh nghiệp đã tạo được uy tín với các nguồn tài trợ vốn kinh doanh, nhất là các ngân hàng. Do đó, DNTN Đang có khả năng huy động nguồn vốn để phát triển hoạt động sản xuất kinh doanh của mình. 

· Tỳ số về hoạt động
-  Kết quả phân tích cho thấy vòng quay hàng tồn kho của doanh nghiệp tương đối chậm và năm 2007 (1.09) < năm 2006 (1.22). Chứng minh rằng doanh nghiệp đã tồn kho thành phẩm một lượng lớn trong năm 2006 để đảm bảo các đơn đặt hàng của khách hàng. Đến năm 2007 thì số hàng tồn kho ấy tăng lên do nhu cầu xuất khẩu tăng làm cho lượng tồn kho thành phẩm tăng. Vì thế, doanh nghiệp cần đảm bảo lượng tồn kho thành phẩm hợp lý để hoạt động kinh doanh được ổn định.

-  Số vòng quay tài sản cố định: Đây là chỉ số thể hiện hiệu suất giữa doanh thu tiêu thụ và các máy móc thiết bị. Tỷ số này tương đối cao chứng tỏ doanh nghiệp đang tận dụng được khá tốt công suất máy móc thiết bị để bán hàng và doanh thu mang về là rất lớn. Tỷ số này của DNTN Đang là rất cao và năm 2007 cao vượt bậc so với năm 2006 (71.68 > 46.80), cho thấy hiệu quả sử dụng tài sản cố định của doanh nghiệp là rất tốt, chứng tỏ doanh nghiệp ngày càng hoạt động hiệu quả và tăng doanh thu.

-  Số vòng quay trên toàn bộ vốn: Chỉ số này cũng khá lớn và năm 2007 (1.58) tăng hơn 2006 (1.03) là 53.2%, thể hiện qui mô đầu tư vốn của doanh nghiệp có hiệu quả tốt.

· Các chỉ số về doanh lợi

Dựa vào bảng kết quả 5.2 cho thấy các chỉ số về doanh lợi năm sau đều cao hơn năm trước, cụ thể như sau:

-  Tỉ số lợi nhuận trên doanh thu (ROS): Tỷ số này ở mức trung bình, điều này là do mấy năm gần đây giá cá sấu trên thị trường giảm xuống trong khi các giá nguyên vật liệu có khuynh hướng tăng. Đây là sự khó khăn mà các doanh nghiệp hiện nay phải chịu. Tuy nhiên, qua phân tích thì chỉ số này của doanh nghiệp có thể chấp nhận được.

-  Tỉ số lợi nhuận trên vồn tự có (ROE): Tỷ số này cũng ở mức tương đối, với nguồn vốn tự có doanh nghiệp sẽ tạo ra một giá trị lợi nhuận chấp nhận được.

-  Tỉ số lợi nhuận trên tổng tài sản (ROA): Tỷ số này tăng vọt năm 2007, điều này chứng tỏ tài sản đầu tư ban đầu đã phát huy hiệu quả cao. 

Qua quá trình phân tích, nhìn chung các chỉ số tài chính của doanh nghiệp là rất tốt và có chiều hướng tăng. Điều này có thể kết luận doanh nghiệp đang hoạt động rất hiệu quả và có thể sử dụng nguồn lực tài chính của mình đầu tư và phát triển cao hơn.

· Vấn đề về luật pháp và mối quan hệ với các đối tượng hữu quan

Các đối tượng hữu quan của doanh nghiệp bao gồm các đối tượng bên trong và các đối tượng bên ngoài.

· Các đối tượng bên trong: Đội ngũ nhân viên và chủ doanh nghiệp có mối quan hệ thân thiết và đoàn kết chặt chẽ trong các hoạt động sản xuất kinh doanh. Đây là vấn đề cốt lõi tạo nền sự thành công của doanh nghiệp. Chủ doanh nghiệp có chính sách ưu đãi nhân viên. Điều này thể hiện qua sự trung thành của đội ngũ nhân viên nhiều năm, họ đã gắn bó và làm việc vì sự phát triển chung của doanh nghiệp. 

· Các đối tượng bên ngoài: bao gồm các cơ quan nhà nước, hiệp hội làng nghề nuôi cá sấu, các tổ chức chính trị xã hội có liên quan, các tổ chức người tiêu dùng, khách hàng, các cơ quan truyền thông và các công ty du lịch… 
Về phương diện này, doanh nghiệp đã có mối quan hệ tốt với chi cục kiểm lâm An Giang, chi cục thuế tỉnh An Giang, Hải Quan Cảng Mỹ Thới và một số tổ chức cơ quan nhà nước khác.

Lĩnh vực hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp là kinh doanh động vật hoang dã, nên vấn đề về xuất xứ, nguồn gốc cá sấu, vấn đề về an toàn và vệ sinh môi trường rất được quan tâm. Doanh nghiệp phải đảm bảo tính an toàn và đảm bảo không gây ô nhiễm môi trường trong sản xuất kinh doanh và đảm bảo thực hiện theo đúng các tiêu chí quy định của CITES thì mới hoạt động được và duy trì Quota xuất khẩu.

Vì thế, vấn đề này doanh nghiệp luôn đặc biệt quan tâm. Hiện tại doanh nghiệp đã được cơ quan kiểm định chất lượng cấp chứng nhận đạt chất lượng về vệ sinh môi trường. Qua đây doanh nghiệp đã tạo lòng tin và uy tín của mình trước các cơ quan nhà nước và các hiệp hội chăn nuôi cá sấu. Từ đó việc mua bán cá sấu trở nên thuận lợi hơn.

Ngoài ra, doanh nghiệp còn giữ tốt mối quan hệ với ngân hàng, đây là nhà cung cấp và hỗ trợ nguồn vốn cho công ty hoạt động. Ngân hàng sẽ là nguồn tiếp thêm sức mạnh cho doanh nghiệp hoạt động.

Qua phỏng vấn chuyên sâu chủ doanh nghiệp, cho thấy rằng: DNTN Đang đạt được một số giải thưởng dành cho những doanh nghiệp hoạt động hiệu quả và đạt tiêu chuẩn về vệ sinh môi trường. Đồng thời, doanh nghiệp đã tạo được mối quan hệ với các cơ quan chức năng cho nên rất thuận lợi cho quá trình hoạt động. Bảng 5.3 sẽ đưa ra các tiêu chí đánh giá tính hợp pháp và danh tiếng của doanh nghiệp.

Bảng 5.4. Các tiêu chí đánh giá tính hợp pháp và danh tiếng

của doanh nghiệp Đang 

	STT
	Các tiêu chí đánh giá
	Mức độ đánh giá

	
	
	Kém
	Trung

bình
	Tuyệt

vời

	1
	Khả năng thích ứng với quy định của pháp luật 

về sản phẩm, môi trường …
	
	
	x

	2
	Quan hệ với các nhóm khách hàng tích cực
	
	
	x

	3
	Quan hệ với các phương tiện truyền thông
	
	x
	

	4
	Quan hệ với những người lập chính sách và 

với quan chức chính phủ
	
	
	x

	5
	Khả năng nhận được các nguồn tài trợ và 

quỹ của chính phủ
	
	
	x


Tóm lại: Hầu hết các tiêu chí đều được đánh giá ở mức tuyệt vời và không có tiêu chí nào ở mức kém. Điều này cho thấy vấn đề luật pháp và mối quan hệ với các đối tượng hữu quan thì doanh nghiệp đã tạo dựng và duy trì rất tốt. Tuy nhiên, hạn chế của đề tài là chưa được sự đánh giá của nhiều đối tượng về khía cạnh này mà chỉ có ý kiến của chủ doanh nghiệp, vì thế không thể tránh khỏi tính chủ quan trong việc đánh giá.

· Hệ thống thông tin

Thiết lập hệ thống thông tin quản lý: nhân viên kế toán sẽ có nhiệm vụ cung cấp thông tin cho chủ doanh nghiệp ở cuối tháng. Qua đó, kế toán sẽ phân tích về tình hình tài chính cũng như các tình hình về sản xuất, sau đó thư ký sẽ ghi chép và xử lý các thông tin qua phần mềm hỗ trợ. Cuối cùng, chủ doanh nghiệp sẽ phân tích và đưa ra các giải pháp cho doanh nghiệp nếu gặp khó khăn.

Thiết lập hệ thống thông tin chiến lược: Do DNTN Đang hoạt động tong lĩnh vực đặc biệt nên các thông tin về đối thủ cạnh tranh chủ yếu do hiệp hội cấp. Chẳng hạn như: thông tin về chương trình hành động trong những năm tới, tiềm năng phát triển và quota xuất khẩu trong từng năm. 

DNTN Đang còn thiết lập hệ thống thông tin với các công ty du lịch nhằm làm tăng lợi thế cạnh tranh cho mình. Thông qua các công ty này, doanh nghiệp biết được giá bán của cùng mặt hàng sản phẩm ở các công ty kinh doanh cá sấu và các mặt hàng cá sấu, thông tin về giá cả của các siêu thị trong vùng có kinh doanh các sản phẩm tương đồng,… Tất cả những điều này sẽ giúp doanh nghiệp chiếm được ưu thế khi đàm phán với người mua. Doanh nghiệp có thể chỉ cho họ thấy rằng giá cả ở những nơi khác sẽ cao hơn, chi phí mà khách hàng chuyển sang mua nơi khác cao hơn giá trị và lợi ích mà họ nhận được. Hơn nữa, nếu khách hàng mua ở đây sẽ đảm bảo về chất lượng sản phẩm và xuất xứ hàng hóa. 

Qua việc xác lập hệ thống thông tin như trên sẽ giúp cho doanh nghiệp nắm bắt và hiểu rõ tình hình tài chính của mình cũng như tình hình hoạt động kinh doanh của các đối thủ cạnh tranh, từ đó đưa ra các chiến lược hoạt động kinh doanh phù hợp.

· Cơ cấu quản lý của DNTN Đang


Hình 5.3. Sơ đồ cơ cấu quản lý của DNTN Đang 

Nhìn chung cơ cấu quản lý của doanh nghiệp tương đối đơn giản nhưng vẫn có 3 cấp quản lý. Điều này sẽ tạo nên môi trường làm việc có khuôn khổ, phép tắc và dễ dàng hơn trong việc điều hành hoạt động của doanh nghiệp. Toàn bộ vấn đề được giải quyết theo một kênh liên hệ đường thẳng. Cấp lãnh đạo trực tiếp điều hành và chịu toàn bộ trách nhiệm về sự hoạt động của doanh nghiệp. Dựa vào sơ đồ cơ cấu quản lý của DNTN Đang cho thấy rằng: tất của quyền hạn, mệnh lệnh và việc ra quyết định đều phải do chủ doanh nghiệp quyết định. Điều này đã tạo nên nề nếp và văn hóa trong doanh nghiệp. Hai khía cạnh này phụ thuộc rất nhiều về phong cách lãnh đạo của chủ doanh nghiệp. 

Qua quá trình tìm hiểu, chủ doanh nghiệp là người rất tốt đối với nhân viên, luôn lắng nghe ý kiến đóng góp của nhân viên thông qua các cuộc họp định kỳ và các cuộc họp đột xuất có thông báo trước. Trong cuộc họp chủ doanh nghiệp luôn tạo cho nhân viên tính dân chủ, đưa tay biểu quyết lấy ý kiến của số đông. Đây là phong cách lãnh đạo tiên tiến, phù hợp trong giai đoạn hiện nay. Tuy nhiên, các vấn đề quan trọng liên quan đến hoạt động kinh doanh thì chủ doanh nghiệp toàn quyền quyết định.

Tóm lại, cơ cấu tổ chức quá ít tầng nấc trung gian sẽ dễ dàng trong việc quản lý đối với một DNTN, thế nhưng cơ cấu này không tạo được động lực cho nhân viên thăng tiến, làm giảm năng suất hoạt động của họ. 

Nhìn chung, doanh nghiệp luôn hoạt động có nề nếp tốt, với bầu không khí vui vẻ, hăng hái. Từ lúc thành lập đến nay, doanh nghiệp chủ trương nhân viên làm việc phải đoàn kết chặt chẽ nhằm phát huy năng lực làm việc tập thể của các nhân viên. Từ chủ trương này, doanh nghiệp đã vượt qua khó khăn này đến khó khăn khác để đạt kết quả như ngày nay. Tinh thần đoàn kết gắn bó đã trở thành bản sắc của DNTN Đang. Đây là điểm mạnh mà doanh nghiệp nên duy trì và phát huy.

5.1.3. Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong của DNTN Đang( IFE)

Qua các yếu tố bên trong cả doanh nghiệp ta có ma trận IFE như sau:

Bảng 5.5. Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong DNTN Đang

	S

T

T
	Các nhân tố bên trong
	Mức

Quan

trọng
	Điểm
	Điểm có trọng số

	
	
	
	
	

	1
	Quản lý ngồn nguyên liệu và kiểm soát tồn kho tốt
	0.08
	3
	0.24

	2
	Hạn ngạch xuất khẩu lớn
	0.13
	4
	0.52

	3
	Kênh phân phối nội địa chưa mạnh
	0.09
	1
	0.09

	4
	Khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu thuận lợi
	0.12
	4
	0.48

	5
	Công suất kho chứa da nguyên liệu lớn
	0.05
	3
	0.15

	6
	Quản trị nguồn nhân lực đạt hiệu quả tốt
	0.09
	3
	0.27

	7
	Dịch vụ khách hàng tốt
	0.09
	3
	0.27

	8
	Hệ thống thông tin đạt yêu cầu
	0.07
	3
	0.21

	9
	Chưa hiểu rõ về luật pháp quốc tế 
trong kinh doanh động vật hoang dã.
	0.04
	3
	0.12

	10
	Hoạt động mua sắm tốt
	0.07
	3
	0.21

	11
	Mối quan hệ với các đối tượng hữu quan tốt
	0.12
	4
	0.48

	12
	Nghiên cứu và phát triển kém
	0.05
	2
	0.10

	
	Tổng
	1
	
	3.14


Qua kết quả đánh giá môi trường nội bộ với tổng số điểm quan trọng là 3.14 cho thấy khả năng phản ứng của doanh nghiệp với các yếu tố là khá tốt. Do đó doanh nghiệp cần phát huy các điểm mạnh về: khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu và kiểm soát tồn kho thành phẩm, mối quan hệ với các đối tượng hữu quan, phát huy tối đa sức mạnh về quota xuất khẩu và khả năng về tài chính… Bên cạnh đó doanh nghiệp cần phải khắc phục các điểm yếu của mình như: kênh phân phối, nâng cao công suất hoạt động và công suất kho chứa da nguyên liệu, hoàn thiện hệ thống thông tin và nâng cao hoạt động nghiên cứu và phát triển,…

5.2. Phân tích ảnh hưởng của môi trường tác nghiệp đến DNTN Đang

5.2.1. Khách hàng

Khách hàng của DNTN Đang bao gồm khách hàng trên hai lĩnh vực: sản xuất kinh doanh cá sấu và lĩnh vực dịch vụ du lịch tham quan cá sấu. Vì thế, đối tượng khách hàng tương đối đa dạng. Có thể phân loại khách hàng như sau:

· Khách hàng nội địa

Khách hàng chủ yếu của doanh nghiệp tại TP. HCM  và Long Xuyên là các siêu thị, nhà hàng, khách sạn, thương lái và một số lượng lớn khách hàng địa phương tham quan cá sấu. Những đối tượng này chủ yếu là tiêu thụ thịt. Họ có khả năng chi phối mạnh thị trường trong nước, họ thường mua và bán với số lượng lớn mà các sản phẩm bán ra đều mang thương hiệu của họ. Vì thế, thương hiệu của doanh nghiệp Đang chưa được biết đến nhiều. Bên cạnh đó cũng có những khách hàng quan trọng như các trại cá sấu vệ tinh, họ là người mua cá sấu giống từ doanh nghiệp và là những người cung ứng lại cá sấu để cho doanh nghiệp có đủ số lượng xuất khẩu. Đặc điểm của nhóm khách hàng này là mua sản phẩm của doanh nghiệp với giá bán sỉ, rẻ hơn thị trường để tiêu thụ lại mang về một khoản lợi nhuận nhất định.

Lượng khách hàng địa phương đến đây tham quan đặc biệt đông vào những ngày cuối tuần và vào các dịp lễ. Nhóm khách hàng này đặc biệt quan tâm đến: chất lượng dịch vụ, phong cách phục vụ, cảnh quan, quy mô cá sấu,… Tất cả những yếu tố này tạo nên chuyến tham quan thật sự thú vị, bổ ích. Do lĩnh vực dịch vụ du lịch nên áp lực từ phía khách hàng là rất lớn, họ có thể từ bỏ doanh nghiệp bất cứ lúc nào, khi mức độ thỏa mãn về chất lượng dịch vụ mà doanh nghiệp cung ứng không cao. 

· Khách hàng ngoài nước

· Thị trường xuất khẩu chính cá sấu của doanh nghiệp chủ yếu là: Nhật, Hàn Quốc, Trung Quốc, Thái Lan, Ý. Trên từng thị trường khác nhau thì có những sản phẩm khác nhau: 

Bảng 5.6. Thị trường xuất khẩu cá sấu của DNTN Đang 

	STT
	Thị trường xuất khẩu
	Loại sản phẩm

	1
	Trung Quốc, Singapore
	Thịt và cá sấu nguyên con.

	2
	Hàn Quốc
	Da nguyên liệu.

	3
	Nhật
	Da nguyên liệu và cá sấu nguyên con.

	4
	Thái Lan
	Cá sấu nguyên con.

	5
	Ý
	Da nguyên liệu.


-  Trong tất cả thị trường trên thì Nhật là khách hàng có khả năng tiêu thụ lượng cá sấu nhiều nhất, chủ yếu là da cá sấu nguyên liệu. Trên thị trường Nhật, DNTN Đang đã giao dịch với 3 khách hàng là 3 công ty sản xuất và chế biến da cá sấu có tầm cỡ trên thế giới (xem phụ lục 3). Nhưng những năm gần đây, đặc biệt năm 2007 số lượng cá sấu doanh nghiệp xuất đi chỉ chiếm khoảng hơn 30% trên tổng số thẻ mà doanh nghiệp có được. Đây là những khách hàng thân thuộc của doanh nghiệp trong nhiều năm, nên nguy cơ từ bỏ doanh nghiệp không cao. Như vậy, khả năng xuất khẩu sang thị trường này là hoàn toàn có thể. 

-  Thị trường Hàn Quốc, khách hàng chỉ mua về da nguyên liệu. Họ là người có đầy đủ thông tin về nhu cầu sử dụng các sản phẩm từ da cá sấu, giá cả thực tế trên thị trường,.. Điều này cho thấy khả năng thỏa thuận giá giữa DNTN Đang và khách hàng trở nên chặt chẽ hơn. Vì thế, họ đòi hỏi doanh nghiệp càng nâng cao chất lượng da nguyên liệu để đảm bảo giá bán vẫn duy trì ở mức cao và ổn định hơn. Do đó, chỉ cần doanh nghiệp đảm bảo chất lượng sản phẩm da tốt, thì đây là thị trường còn đầy tiềm năng và có thể xuất bán với giá cao.

-  Khách hàng Trung Quốc và Singapore rất am hiểu về đặc tính công năng trên cá sấu. Thịt cá sấu có dược tính và hàm lượng dinh dưỡng cao. Gần đây nó trở thành món khoái khẩu của người dân Trung Quốc. Họ tin rằng ăn thịt cá sấu sẽ lọc máu độc, bồi bổ sức khỏe, tăng sinh lực,…Người Trung Quốc và Singapore sử dụng mỡ cá sấu làm dầu bôi hoặc xoa bóp vết thâm tím và bỏng. Ruột cá sấu được sử dụng nhiều trong y học cổ truyền Trung Quốc. Với sự hiểu biết của khách hàng trên hai thị trường này đã làm cho nhu cầu về thịt cá sấu tăng nhanh trong nhiều năm qua. Đó là cơ hội cho DNTN Đang có thể đẩy mạnh xuất khẩu trên thị trường này trong hiện tại và những năm tới đây. Tuy nhiên, thị trường cá sấu rất dễ xâm nhập nên khả năng khách hàng chiếm ưu thế là rất cao. Do ngày càng có nhiều công ty kinh doanh cá sấu xuất khẩu sang thị trường Trung Quốc bao gồm các công ty ở thành phố Hồ Chí Minh và Thái Lan. Trong đó, đối thủ mạnh nhất là Thái Lan. Hàng năm Trung Quốc nhập khẩu một khối lượng lớn cá sấu bằng cả chính ngạch và tiểu ngạch. Vì vậy, khả năng doanh nghiệp bị ép giá là hoàn toàn có thể xảy ra. 

-  Đặc biệt khách hàng khó tính nhất là Ý, họ yêu cầu chất lượng sản phẩm da nguyên liệu là rất cao, do đó để doanh nghiệp phát triển mạnh trên thị trường này đòi hỏi phải đảm bảo chất lượng đầu ra cho sản phẩm. Vì thế khả năng xuất khẩu sang thị trường này với số lượng lớn là rất thấp. Do đó, để doanh nghiệp có thể thâm nhập thị trường này chỉ khi nào sản phẩm da nguyên liệu đạt đủ tiêu chuẩn mà họ đưa ra. Vấn đề này đòi hỏi doanh nghiệp phải đầu tư kỹ về công nghệ bảo quản da.

-  Thái Lan là nơi có số lượng cá sấu rất đông, nên tiềm năng trên thị trường này là không cao. Doanh nghiệp chỉ xuất khẩu qua Thái Lan số lượng nhỏ, khoảng vài trăm con/năm, khi khách hàng bên đó không đủ số lượng xuất khẩu sang các thị trường khác. Do vậy, đây không phải là khách hàng mục tiêu của doanh nghiệp.

Tóm lại, khách hàng trên mỗi thị trường là khác nhau và có tác động nhất định tới doanh nghiệp trong bối cảnh hiện nay và cho việc phát triển thị trường xuất khẩu trong những năm tới. Doanh nghiệp vẫn còn gặp khó khăn khi khách hàng chiếm ưu thế, nhưng khả năng phát triển trên các thị trường là rất cao (trừ Thái Lan). Do vậy, doanh nghiệp cần tập trung điểm mạnh của mình về số lượng cá sấu và hạn ngạch xuất khẩu, đồng thời nâng cao chất lượng sản phẩm da nguyên liệu để duy trì và phát triển trên những thị trường mà khách hàng rất khó tính.

· Khách tham quan cá sấu đến doanh nghiệp trung bình mỗi ngày là 50 khách, họ đến đây thông qua tour của các công ty du lịch như: Sài Gòn Tourist, Sinh Café, Thiên Niên Kỷ (TNK), công ty du lịch lữ hành, công ty du lịch Ban Mai, Viet Travel,…Khách đến doanh nghiệp tham quan cá sấu bao gồm nhiều quốc gia trên thế giới. Tuy nhiên đa số họ đến từ các châu như: Châu Á, Châu Âu, Châu Mỹ theo cơ cấu sau: 


Hình 5.4. Cơ cấu khách du lịch đến Việt Nam 

Như vậy, khách hàng đến Việt Nam lớn nhất là châu Á, thứ hai là châu Âu và còn lại là châu Mỹ. Điều này cho thấy tiềm năng khách đến từ các châu khác trong những năm tới là hoàn toàn có thể xảy ra. 

Theo Tổng công ty du lịch Saigontourist, năm 2007 lượng khách châu Âu, đặc biệt là khách Pháp, Đức tăng mạnh (trên 50%) với loại hình tour xuyên Việt, tour ẩm thực, tour tìm hiểu văn hóa,..., khách quốc tịch Mỹ tăng 49% với các chương trình tour du lịch cao cấp Premium Travel, tour du lịch sinh thái,... 

Khách du lịch Mỹ có thể chia làm 4 nhóm, căn cứ vào sở thích du lịch của họ. Nhóm du khách thích thiên nhiên và du lịch sinh thái được xem là hạng sang, họ sẵn sàng bỏ một số tiền lớn để tham gia những tour du lịch phù hợp với sở thích của mình. Nhóm khách này được đánh giá có mức chi tiêu trung bình khoảng 15.000USD cho một lượt. Nhóm 2, được xem là bậc trung, có mức chi tiêu thấp hơn rất nhiều, chỉ khoảng 1.000USD/lượt. Loại khách du lịch này thích và quan tâm đến việc tìm hiểu văn hóa, ẩm thực và ngôn ngữ. Nhóm 3 là du lịch ba lô, tức loại du khách đi một mình, không tham gia đoàn và mua tour. Nhóm này thuộc loại thích mạo hiểm và đang có xu hướng gia tăng. Nhóm 4 là những du khách đi theo sự kiện, đặc biệt là thể thao. Tóm lại, bất kể thuộc nhóm khách hàng nào, thì sự an toàn vẫn luôn được xem là yếu tố quan trọng nhất. Họ luôn xem trọng vấn đề an ninh, chính trị, trật tự xã hội. Việt Nam với nền kinh tế ngày càng phát triển, tình hình chính trị ổn định, được xem là một trong những điểm đến lý tưởng cho mọi đối tượng du khách trên thế giới. Đây là cơ hội cho DNTN Đang phát triển du lịch sinh thái trong thời gian tới.

Qua số liệu thống kê , lượng khách quốc tế đến Việt Nam tăng dần qua các năm, đây là dấu hiệu khả quan cho du lịch nước nhà, số liệu thống kê trong thời gian qua và ước tính trong giai đoạn tới như sau (trang bên):






Hình 5.5. Biểu đồ lượng khách quốc tế đến Việt Nam 
 

Với kết quả trên, cho thấy đó là cơ hội cho các công ty du lịch ở Việt Nam nói chung và đối với DNTN Đang nói riêng, có thể đẩy  mạnh phát triển du lịch.

Tóm lại, khách hàng của DNTN Đang là rất đa dạng, tuy nhiên thị trường kinh doanh cá sấu là tương đối ổn định, doanh nghiệp luôn tạo lập mối quan hệ tốt với khách hàng cả trong và ngoài nước. Nhìn chung, gần đây du khách đến doanh nghiệp có chiều hướng tăng nhưng chưa đáng kể, vì thế doanh nghiệp cần có những chiến lược thu hút khách hàng bằng chính năng lực cốt lõi của mình, đó là tiềm năng từ cá sấu.

5.2.2. Đối thủ cạnh tranh

Hiện tại doanh nghiệp có nhiều đối thủ cạnh tranh, những đối thủ cạnh tranh chủ yếu của doanh nghiệp là những đối thủ được CITES Việt Nam công nhận đủ điều kiện xuất khẩu là các công ty: 

· Công ty Lâm nghiệp Sài Gòn (FORIMEX)
Địa chỉ: Số 8 Hoàng Hoa Thám, Phường 7, Quận Bình Thạnh, TP. Hồ Chí Minh.

Điện thoại: (84.8) 5108880; Fax: (84.8) 8431335 

· Công ty TNHH Cá sấu Hoa Cà
Địa chỉ: Tổ 10, Khu phố 1, Phường Thạnh Xuân, Quận 12, TP. Hồ Chí Minh.

Điện thoại: (84.8) 7.169.304; Fax: 7.162.804.

· Công ty TNHH Chăn nuôi và Kinh doanh Cá sấu Tồn Phát
Địa chỉ: 5 Bis  Ký Con, P. Nguyễn Thái Bình, Quận 1, TP. Hồ Chí Minh.

Điện thoại:  (84.8) 8.290.188; Fax: 8.210738

· Công ty Du lịch Văn Hóa Suối Tiên
Địa chỉ: 149C Nguyễn Duy Dương, Phường 3, Quận 10, TP. Hồ Chí Minh.

Điện thoại: 8.304.579;  Fax: 8.350.420

Như ở chương 3 đã giới thiệu chung về ngành kinh doanh cá sấu, các công ty hầu như chỉ phấn đấu cạnh tranh về mặt chất lượng sản phẩm, tuân thủ theo các tiêu chí của hiệp hội CITES đưa ra. Các công ty kinh doanh trong lĩnh vực này đặt biệt quan tâm đến hạn ngạch xuất khẩu và làm sao để được tổ chức CITES cấp Quota xuất khẩu ngày càng nhiều hơn. Do đó, mức độ cạnh tranh giữa các doanh nghiệp không gay gắt như các loại hình kinh doanh khác. 

Bốn công ty trên có liên hệ mật thiết với nhau, các chương trình hành động đều theo chương trình chung của Sở Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn, Cục Kiểm lâm thành phố Hồ Chí Minh. Ngoài ra hạn ngạch xuất khẩu cũng được cấp chung cho toàn địa bàn thành phố. Vì thế, đề tài này chỉ nói chung điểm mạnh và điểm yếu của các đối thủ trên các khía cạnh: năng lực tiềm tàng, năng lực trọng tâm và khả năng tăng trưởng.

Bảng 5.7. Điểm mạnh và điểm yếu của các công ty cá sấu TP HCM 

	Điểm mạnh
	Điểm yếu

	S1. Có công nghệ chế biến và sản xuất các sản phẩm từ da cá sấu.

S2. Trình độ nhân sự cao.

S3. Kênh phân phối ở thị trường nội địa mạnh.

S4. Khả năng nghiên cứu và phát triển các sản phẩm, mang lại giá trị gia tăng cho khách hàng cao.

S5. Có vị trí thuận lợi cho việc xuất khẩu.

S6. Chủ động trong marketing và tìm đầu ra cho sản phẩm.

S7. Có nhà hàng chế biến thịt cá sấu.

S8. Có hệ thống thông tin tốt.

S9. Quy mô về cá sấu và quota xuất khẩu lớn.

S10. Có sức mạnh về tài chính

S11. Mối quan hệ tốt với hiệp hội và cơ quan nhà nước.
	W1. Chi phí nhân sự cao.

W2. Giá cả nguyên liệu thức ăn cao.

W3. Nguồn nước chưa thật sự thuận lợi cho việc nuôi cá sấu.

W4. Chi phí đầu tư mở rộng cao => Khả năng mở rộng quy mô ở mức vừa phải.




· Các điểm mạnh

· S1: Trong 4 công ty ở thành phố Hồ Chí Minh thì có 2 công ty đã lắp đặt công nghệ thuộc da và chế biến các sản phẩm từ da cá sấu đó là: Công ty TNHH Hoa Cà và Công ty TNHH Tồn Phát. Các nhà máy này đã đi vào hoạt động năm 2006, toàn bộ công nghệ lắp đặt được nhập từ Ý. Nó được xem là một trong những giải pháp giải quyết tốt đầu ra cho cá sấu của các công ty này. Điều này cũng nhằm nâng giá trị và lợi nhuận lên cao. Bởi, da cá sấu nếu thuộc và chế biến theo đúng tiêu chuẩn và yêu cầu kỹ thuật thì giá trị mang lại từ cá sấu tăng thêm 30 - 40 lần. Đây là điểm mạnh cơ bản mà các công ty này có được và đó là ưu thế trong việc cạnh tranh thành phẩm với DNTN Đang.
· S2: Phần lớn đội ngũ quản lý của các công ty này có trình độ đại học và trên đại học. Ngoài ra, các công ty này liên kết với trường Đại học Nông lâm TP Hồ Chí Minh mở các lớp đào tạo, bồi dưỡng về kỹ thuật nuôi và thú y để nâng cao trình độ và tay nghề cho đội ngũ công nhân viên. Vì thế, về mặt nhân sự có thể thấy rằng các công ty kinh doanh cá sấu này đã chuẩn bị rất tốt. Điều này góp phần tốt hơn cho quá trình nghiên cứu và phát triển sản phẩm về sau.
· S3: Kênh phân phối thịt cá sấu và các sản phẩm từ da cá sấu mạnh ở thành phố Hồ Chí Minh là do: nhu cầu về thưởng thức các món ăn cá sấu và thời trang sản sẩm từ da cá sấu tăng. Các kênh chủ yếu như sau: Nhà hàng, siêu thị, các shop thời trang, các làng nấu ăn, các công ty may, công ty da giày,…Từ lúc được cấp giấy chứng nhận xuất khẩu của CITES, công TNHH Hoa Cà đã đẩy mạnh tiêu thụ thị trường nội địa với hơn 100 chủng loại sản phẩm được chế biến từ da cá sấu như: bóp, ví, thắt lưng,..Ngoài ra, theo giải pháp phát triển đàn cá sấu thành phố giai đoạn 2005 – 2010, trong đó giải pháp về thị trường được đặt ra cho toàn thành phố là 50% tiêu thụ ở thị trường nội địa và 50% cho xuất khẩu. Điều này cho thấy rằng các công ty đã đẩy mạnh phân phối trên thị trường nội địa.

· S4: Khả năng nghiên cứu và phát triển các sản phẩm thể hiện qua việc tạo ra ngày càng nhiều các sản phẩm từ da, răng và các bộ phận khác của cá sấu. Các sản phẩm từ da cá sấu rất đắt, thuộc loại xa xí phẩm. Vì thế, các công ty này thường xuyên nghiên cứu và tìm hiểu nhu cầu của khách hàng. Qua đó, họ có thể đa dạng hóa sản phẩm để đáp ứng nhu cầu ngày càng cao của khách hàng. Bên cạnh sự đa dạng các sản phẩm thời trang từ cá sấu, các công ty còn nghiên cứu kỹ về hàm lượng dinh dưỡng, hương vị,… từ thịt cá sấu và cho ra đời nhiều món ăn đặc sản thu hút rất nhiều thực khách. Tất cả những yếu tố này cho thấy các công ty có khả năng nghiên cứu và phát triển rất tốt.

· S5: Thành phố Hồ Chí Minh có vị trí rất gần với sân bay, các cảng biển lớn và gần với khu xuất khẩu qua cửa khẩu Trung Quốc,… Điều này tạo thuận lợi cho họ trong việc xuất khẩu.
· S6: Bằng các hoạt động triển khai các chương trình tiếp thị tiêu thụ cá sấu tại các nhà hàng, siêu thị,… Các công ty đã chủ động thu hút khách hàng và giải quyết tốt đầu ra cho sản phẩm cá sấu. Các hoạt động marketing tương đối hiệu quả được thực hiện bởi công ty TNHH Hoa Cà như sau: sẵn sàng tổ chức tiệc cưới có các món đặc sản cá sấu với giá ưu đãi từ 350 – 450 ngàn đồng/bàn và có thể thanh toán sau hoặc thanh toán dần chứ không cần ứng trước; trong dịp tết sẽ tổ chức khuyến mãi giảm 30% giá các sản phẩm da tại cửa hàng da so với ngày thường; các sản phẩm làng nghề với thương hiệu Hoa Ca’s fashion tham gia Hội chợ Frankfurt (Đức) để tiếp cận trực tiếp với khách hàng quốc tế 
… Qua các hoạt động trên cho thấy, các công ty cá sấu thành phố Hồ Chí Minh luôn chủ động trong marketing và tìm đầu ra cho sản phẩm rất tốt.

· S7: Ở thành phố có các nhà hàng chuyên món ăn thịt cá sấu như Cá sấu Hoa Cà (Làng Cá sấu Sài Gòn, Q.12, TP.HCM), Cá sấu Rừng Xanh (Công ty Lâm nghiệp Sài Gòn, Q.Thủ Đức) có hơn 20 món ăn cá sấu độc đáo. Đây là thế mạnh của các công ty này, vì nhu cầu thưởng thức các món đặc sản ngày càng tăng và nó gần như trở thành xu hướng của thời đại. Việc họ có nhà hàng chế biến thịt cá sấu là ưu thế vượt trội so với DNTN Đang và hàng năm thu về doanh thu khá lớn. Nó góp phần làm tăng sức mạnh tài chính, làm tăng uy tín cho công ty và tạo nên thương hiệu “Làng cá sấu Sài Gòn”.

· S8: Hệ thống thông tin mà các công ty thành phố đang áp dụng đó là hệ thống thông tin địa lý , gọi tắt là GIS - Geographic Information System. Chi Cục kiểm Lâm thành phố Hồ Chí Minh đã tiến hành nghiên cứu và ứng dụng kỹ thuật thông tin địa lý vào công tác quản lý gây nuôi động vật hoang dã trên địa bàn thành phố nhằm hỗ trợ quá trình cập nhật, lưu trữ và truy xuất thông tin trong lĩnh vực này. Nó là một nhánh của công nghệ thông tin. Ưu điểm của việc ứng dụng kỹ thuật thông tin địa lý là giúp cập nhật và truy cập số liệu được nhanh chóng dễ dàng và đầy đủ do thông tin lưu trữ đa dạng và tích lũy qua thời gian. Do đó, với hệ thống thông tin hiệu quả này sẽ rất chính xác và tiện lợi trong việc kiểm soát động vật hoang dã nguy cấp, nhất là cá sấu mà hiệp hội CITES quan tâm.

· S9: Đến nay, tổng đàn cá sấu của TPHCM có gần 116 ngàn con. Chi cục Kiểm lâm TP HCM đã cấp 13.446 mã số thẻ Cites cho Công ty Cá sấu Tồn Phát, Công ty Suối Tiên, Công ty Forimex, Công ty Cá sấu Hoa Cà để làm thủ tục xuất khẩu, bao gồm: 11.000 con cá sấu sống, 1.420 tấm da muối và 1.526 tấm da thuộc. Điều này cho thấy, quy mô chung về tổng đàn và quota xuất khẩu của TP HCM lớn hơn DNTN Đang. Nhưng nếu tính riêng từng trại thì DNTN Đang vẫn chiếm ưu thế.

· S10: Với việc lắp đặt về công nghệ chế biến da cá sấu và các hoạt động hỗ trợ vốn cho người dân nuôi cá sấu, cùng với các nguồn tài trợ của chính phủ,…Cho thấy các công ty này có sức mạnh về tài chính. Do đó, họ có khả năng phát triển thêm nhiều công nghệ tiên tiến hơn để làm giảm nguy cơ cạnh tranh của các đối thủ.

· S11: Các doanh nghiệp kinh doanh cá sấu có đủ điều kiện xuất khẩu thì mối quan hệ với hiệp hội làng nghề và cơ quan nhà nước là rất quan trọng và cần thiết. Bởi các cơ quan này tạo điều kiện pháp lý, thủ tục hành chánh và các thủ tục khác có liên quan trong việc xuất khẩu một cách nhanh chóng thuận lợi hơn. Đây là điểm mạnh quan trọng mà hầu hết các doanh nghiệp phải duy trì ổn định. Nó sẽ góp phần vào việc phát triển tình hình kinh doanh và phát triển thị trường của các công ty này.

· Các điểm yếu

· W1: Như đã nêu ở S2, trình độ nhân sự rất cao nên chi phí thuê họ cũng phải tương ứng ở mức cao hơn so với lao động ở nông thôn. Đây là điểm yếu cơ bản không thể tránh khỏi của các công ty TP HCM, nó sẽ làm tăng chi phí hoạt động. Như thế thì khả năng cạnh tranh về giá không cao.

· W2: TP HCM nguồn thức ăn cho cá sấu ở các chợ là không nhiều. Do đó, để đảm bảo đủ nguồn thức ăn cho cá phải mua ở xa như: Vũng Tàu, Cần Giuộc,…nên giá thức ăn là rất cao. Điều này cũng góp phần làm tăng chi phí hoạt động và làm giảm ưu thế cạnh tranh về giá.

· W3: Nguồn nước cho chăn nuôi cá sấu ở các công ty TP HCM không thuận lợi như nguồn nước trực tiếp từ Đồng Bằng Sông Cửu Long. Nguồn nước phục vụ cho chăn nuôi này do công ty cấp nước cung cấp. Đây cũng là một khoản chi phí mà các công ty này gánh chịu. Trong khi, DNTN Đang thì nguồn nước lấy trực tiếp từ sông mekong, nên có lợi thế trong quá trình chăn nuôi. Như vậy, nguồn nước cũng là điểm yếu của các công ty kinh doanh cá sấu ở TP HCM.

· W4: Giá đất ở TP HCM tương đối đắt hơn ĐBSCL nên chi phí đầu tư mở rộng là rất cao. Do đó, nếu tài chính ở mức tương đối thì khả năng mở rộng quy mô ở mức vừa phải. Điểm yếu này không qua trọng với tiềm năng phát triển của các công ty cá sấu này.

Dựa vào điểm mạnh điểm yếu của các đối thủ và các yếu tố bên trong có tầm quan trọng quyết định đến sự thành công của doanh nghiệp. Từ đó thiết lập ma trận hình ảnh cạnh tranh cho doanh nghiệp Đang.

Bảng 5.8. Ma trận hình ảnh cạnh tranh của DNTN Đang

	S
T
T
	Các yếu tố thành công
	Mức 

độ 

quan

 trọng
	DNTN 
Đang
	Công ty cá sấu 
TP HCM

	
	
	
	Hạng
	Điểm

QT
	Hạng
	Điểm

QT

	1
	Mối quan hệ với các hiệp hội và 

cơ quan nhà nước
	0.11
	4
	0.44
	4
	0.44

	2
	Hạn ngạch xuất khẩu lớn
	0.12
	4
	0.48
	4
	0.48

	3
	Am hiểu về thị trường và khách hàng
	0.06
	3
	0.18
	4
	0.24

	4
	Kênh phân phối nội địa
	0.06
	3
	0.18
	3
	0.18

	5
	Thị trường xuất khẩu chính (Nhật, Hàn Quốc, Trung Quốc,…)
	0.09
	4
	0.36
	3
	0.27

	6
	Khả năng cạnh tranh về giá
	0.04
	3
	0.12
	2
	0.08

	7
	Chi phí hoạt động kinh doanh
	0.05
	3
	0.15
	3
	0.15

	8
	Hoạt động marketing
	0.07
	2
	0.14
	4
	0.28

	9
	Khả năng tài chính
	0.09
	3
	0.27
	3
	0.27

	10
	Quản lý nguồn nguyên liệu
	0.06
	3
	0.18
	2
	0.12

	11
	Quản trị nguồn nhân lực
	0.07
	3
	0.21
	4
	0.28

	12
	Công suất sản xuất lớn
	0.04
	3
	0.12
	3
	0.12

	13
	Đầu tư cho nghiên cứu và phát triển
	0.03
	2
	0.06
	4
	0.12

	14
	Khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu tốt
	0.11
	4
	0.44
	3
	0.33

	
	Tổng
	1
	
	3.33
	
	3.36


Nhận xét: Ma trận hình ảnh cạnh tranh cho thấy sự liên kết của các công ty cá sấu ở thành phố Hồ Chí Minh là rất mạnh với số điểm quan trọng: 3.36. DNTN Đang với số điểm quan trọng là 3.33. Do đó, khi xây dựng chiến lược, doanh nghiệp Đang cần khai thác các điểm mạnh then chốt, có thể khai thác để biến thành ưu thế phát triển dài hạn là: nguồn nguyên liệu, hạn ngạch xuất khẩu cá sấu và mối quan hệ với cơ quan nhà nước,.. và khắc phục các điểm yếu hiện tại (Trình độ nhân sự, hoạt động marketing, công suất kho chứa, kênh phân phối nội địa…) để duy trì và phát triển lớn mạnh hơn. Tuy nhiên, với thông tin có được còn hạn hẹp nên việc đánh giá các yếu tố còn mang tính chủ quan, chỉ phản ánh ở mức tương đối. Qua đây có thể thấy rằng, với giả thiết các điểm số trên có độ tin cậy cao thì DNTN Đang càng có thể khẳng định vị thế và sức mạnh của mình trong ngành..

5.2.3. Các đối thủ tiềm ẩn

Nuôi cá sấu được xác định là thế mạnh phát triển trong thời gian sắp tới nên ngày càng có nhiều người nuôi cá sấu đó là các đối thủ tiềm ẩn. Hiện tại có trại đang phát triển là trại cá sấu Bạc Liêu và một số trại cá sấu miền Bắc.Tuy nhiên những đối thủ này chủ yếu cạnh tranh trên thị trường nội địa, còn trên thị trường quốc tế thì họ chưa đủ điều kiện cạnh tranh. Do số lượng cá sấu chưa đủ và một số quy định của ngành, nên họ chưa được cấp chứng chỉ CITES xuất khẩu. Đây có thể là nguy cơ làm rớt giá bán cá sấu ở thị trường nội địa trong thời gian tới. Vì họ không xuất khẩu cá sấu được và không thỏa thuận xong giá với các công ty kinh doanh cá sấu được vào CITES, thì nguy cơ họ giết mổ bán lẻ hoặc bán bằng con đường xuất khẩu tiểu ngạch là rất cao.

5.2.4. Sản phẩm thay thế 

Hiện nay trên thị trường có nhiều sản phẩm thay thế cho thịt cá sấu như: thịt nai, đà điểu, rắn, trăn, thỏ… Ngoài ra còn có các sản phẩm thay thế về da: Trâu, bò, trăn…

Tóm lại nếu có nhiều sản phẩm thay thế cho việc sản xuất và tiêu dùng sản phẩm cá sấu thì cũng phần nào tác động đến sản lượng tiêu thụ các mặt hàng này. Tuy nhiên, cá sấu và các mặt hàng nêu trên đều mang nét đặc trưng riêng, hương vị riêng, đặc tính công năng riêng. Các sản phẩm từ cá sấu với giá rất cao nên nó thuộc loại xa xí phẩm. Khách hàng sử dụng các sản phẩm này là những người có thu nhập cao. Do đó, đối với DNTN Đang thì sự tác động của sản phẩm thay thế là rất ít, nên doanh nghiệp chỉ tập trung vào các sản phẩm và các đối thủ cùng ngành. 

5.2.5. Nhà cung cấp

· Nhà cung ứng nguyên liệu thức ăn cá sấu cho trại

Nguồn thức ăn cho cá phần lớn được người dân tại địa phương cung cấp, nó mang tính ổn định, bởi họ đóng vai trò là thương lái, tự tổ chức thu mua cá mồi về cho trại, đảm bảo lượng thức ăn cho cá sấu. Giá cả thức ăn theo giá thị trường hoặc theo thỏa thuận giữa doanh nghiệp và thương lái. Vì thế, doanh nghiệp không gặp phải khó khăn về sự ép giá gây ra từ phía người cung cấp. Đây là điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp trong hoạt động tốt. Lượng cung ứng thức ăn mỗi ngày trong khoảng 500 kg đến 1 tấn. Với lượng cung này thì DNTN Đang đảm bảo đủ nguồn thức ăn trong thời điểm hiện tại và tránh được nguy cơ tồn kho nguyên liệu thức ăn. Đây là điểm mạnh của doanh nghiệp, nó thể hiện qua khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu thức ăn rất tốt.

Hệ thống cung ứng thức ăn được thể hiện như sau:


Hình 5.6. Quy trình thu mua của DNTN Đang

· Nhà cung cấp công nghệ thiết bị

Có nhiều công nghệ được sử dụng trong chế biến cá sấu như: công nghệ bảo quản da, máy ép Plastic (đóng gói), tủ đông lạnh, lò ấp trứng cá sấu, các thiết bị tách lấy da… đây là những công nghệ hiện đại được mua từ TP.Hồ Chí Minh. Các thiết bị, công nghệ này ổn định vì được đầu tư ngay từ ban đầu. Tuy nhiên, hiện nay doanh nghiệp chưa theo kịp các đối thủ TP HCM với công nghệ chế biến và công nghệ thuộc da cá sấu. Đây là điểm yếu của DNTN Đang trong việc phát triển sản phẩm và trong tiêu thụ ở thị trường nội địa.

· Nhà cung cấp các sản phẩm làm từ da cá sấu 
Nhà cung cấp các mặt hàng sản phẩm từ da cá sấu và cá sấu cho Trại Cá Sấu Long Xuyên chủ yếu là công ty Việt Thành. Đây là công ty có công nghệ thuộc da và làm sản phẩm từ da cá sấu hiện đại và lớn nhất TP HCM. Họ cung cấp theo đơn đặt hàng của doanh nghiệp các sản phẩm như: Bóp nam, nữ, dây nịt, móc khóa làm bằng tay, chân hoặc đầu cá sấu con, dây đeo đồng hồ, túi xách tay, cá sấu nhồi bông. Các sản phẩm này sau khi mang về sẽ bán tại doanh nghiệp. 

Như vậy, nhà cung cấp các sản phẩm từ da cá sấu đã góp phần khắc phục điểm yếu về công nghệ thiết bị của DNTN Đang trong giai đoạn hiện nay. Thông qua nhà cung cấp này, doanh nghiệp sẽ không cần lắp đặt công nghệ chế biến các sản phẩm từ da cá sấu, nó giúp cho doanh nghiệp giảm bớt một khoản chi phí đầu tư khá lớn (trên 17 tỷ đồng). Đây là lợi thế cho doanh nghiệp có thể tranh thủ nguồn vốn đầu tư mở rộng quy mô sản xuất hoặc đầu tư vào lĩnh vực khác gần gũi với ngành nghề hiện tại. Doanh nghiệp có thể gia công bất kì sản phẩm gì theo yêu cầu của mình, đồng thời cũng theo xu hướng của thị trường. 

Tuy nhiên, nếu doanh nghiệp tuân theo các hoạt động này thì nhà cung cấp là người chiếm ưu thế. Nguy cơ tăng giá gia công các sản phẩm là rất cao; có thể làm giảm chất lượng các sản phẩm cung ứng;... hậu quả làm chi phí tăng. Vì thế, để giảm bớt nguy cơ này doanh nghiệp có thể liên kết hàng ngang với các công ty cá sấu TP HCM để mua lại sản phẩm của họ hoặc thuê gia công. Điều này sẽ giúp cho DNTN Đang có nhiều nhà cung cấp hơn, giảm bớt áp lực từ một nhà cung cấp.

· Nhà cung cấp vốn
Nhà cung cấp vốn cho DNTN Đang chủ yếu là nguồn vốn vay từ các ngân hàng như: Đông Á, Vietcombank, Agribank, Ngân hàng Đầu Tư và phát triển An Giang…Do nhiều năm qua doanh nghiệp hoạt động có hiệu quả cao và luôn tạo uy tín tốt đối với các ngân hàng nên việc vay vốn trở nên dễ dàng hơn. Công việc vay vốn thuận lợi bởi thủ tục vay vốn rất nhanh và ít làm chậm đến tiến độ hoạt động của doanh nghiệp. Đây là điểm mạnh có thể giúp doanh nghiệp tập trung nguồn vốn và phát huy sức mạnh tài chính của mình. Tuy nhiên, tình hình các ngân hàng biến động lãi suất cho vay như hiện tại sẽ ảnh hưởng tiêu cực tới doanh nghiệp. Nó làm tăng khoản nợ cho doanh nghiệp.

5.3. Phân tích ảnh hưởng của môi trường vĩ mô

Qua phân tích môi trường nội bộ và môi trường tác nghiệp DNTN Đang đã vạch ra cho mình những điểm mạnh và điểm yếu cơ bản, quan trọng nhất. Ngoài hai môi trường trên có tác động trực tiếp đến hoạt động của doanh nghiệp, thì tác động của môi trường vĩ mô cũng không kém phần quan trọng. Việc phân tích kỹ môi trường vĩ mô sẽ giúp doanh nghiệp tận dụng các cơ hội từ bên ngoài để phát triển, đồng thời phát hiện ra những mối đe dọa cản trở sự thành công của doanh nghiệp. Các ảnh hưởng chính của môi trường vĩ mô sẽ được phân tích dưới đây:

5.3.1. Yếu tố chính trị - pháp luật

Doanh nghiệp đang hoạt động kinh doanh cá sấu, là loài động vật hoang dã và liên quan đến việc xuất khẩu động vật quý hiếm. Nên có thể nói yếu tố chính trị, pháp luật có tác động rất lớn đến sự thành công của doanh nghiệp. Các yếu tố đó là:

· Quyết định số 83/2007/QĐ-UBND của UBND TP Hồ Chí Minh về ban hành quy định về quản lý và điều kiện an toàn trong hoạt động nuôi, vận chuyển cá sấu sống và các loài đông vật nguy hiểm. Với quy định này là rào cản cho các trại cá sấu vệ tinh gây nuôi, do chuồng trại phải đúng quy định an toàn trong chăn nuôi.

· Quyết định số 208/2005/QĐ – UBND ngày 02 tháng 12 năm 2005 của UBND thành phố Long Xuyên về phê duyệt chương trình mục tiêu phát triển cá sấu trên địa bàn thành phố đến năm 2010. Đây vừa là cơ hội, vừa là nguy cơ cho DNTN Đang trong giai đoạn hiện nay. Với quyết định này thì có nhiều nguời nuôi và có thể làm vệ tinh cho trại cá sấu Long Xuyên để góp phần đảm bảo số lượng cá sấu xuất khẩu. Tuy nhiên, cũng tạo cơ hội cho các đối thủ cạnh trạnh phát triển mạnh, có thể họ cạnh tranh gay gắt trong việc tìm kiếm thị trường xuất khẩu.

· Với chính sách một cửa của nhà nước, thủ tục hải quan được cải tiến, bỏ bớt các giai đoạn rườm rà. Đồng thời được sự quan tâm hỗ trợ rất nhiều từ phía cục Kiểm Lâm An Giang, Cục Hải Quan Mỹ Thới đào tạo điều kiện cho các hoạt động xuất khẩu được tiến hành nhanh chóng.

· Chính sách mở các trung tâm thương mại Việt Nam ở các nước phát triển như: Nga, Đức, Singapore… để phân phối các sản phẩm Việt Nam. Bao gồm: Trung tâm xúc tiến thương mại, văn hóa và du lịch; trung tâm giới thiệu hàng Việt Nam; trung tâm hội nghị; trung tâm văn hóa, giới thiệu ẩm thực Việt Nam; trung tâm chăm sóc sức khỏe theo phương pháp cổ truyền Việt Nam… Dù chưa nhiều, sự có mặt của các TTTM Việt Nam ở nước ngoài trong thời gian tới sẽ tạo rất nhiều thuận lợi cho hàng hóa Việt Nam thâm nhập sâu hơn vào thị trường các nước. Theo các chuyên gia, đây là cách tốt nhất để tiếp thị hàng hóa, sản phẩm, thương hiệu Việt Nam với người tiêu dùng thế giới một cách trang trọng và bài bản.
 Với chính sách này đã tạo thời cơ cho DNTN Đang đưa sản phẩm và tên tuổi của mình trên thị trường quốc tế. Góp phần tạo nên thương hiệu Trại cá sấu Long Xuyên.

· Bộ Nông nghiệp Phát triển nông thôn đã có văn bản đề nghị Bộ Tài chính xem xét, áp dụng mức thuế xuất khẩu 0% đối với các sản phẩm da cá sấu, trăn có nguồn gốc nuôi sinh sản. Đề nghị này nhằm tạo điều kiện nhân rộng việc chăn nuôi 2 loài động vật được xem là quý hiếm này. Theo Bộ Nông nghiệp phát triển nông thôn, dựa trên ý kiến của các doanh nghiệp ngành chăn nuôi, việc tháo thuế xuất khẩu còn 0% nhằm hướng tới mục tiêu thúc đẩy xuất khẩu mặt hàng da cá sấu và trăn, góp phần bảo tồn nguồn gien động vật quý hiếm cho quốc gia.
 Việc áp dụng mức thuế này sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho DNTN Đang đẩy mạnh phát triển thị trường xuất khẩu trong những năm tới đây.

· Sự ổn định về mặt chính trị và pháp luật của Việt Nam trong thời gian qua đã là cơ hội để du lịch Việt Nam nói chung và An Giang nói riêng phát triển mạnh. Ngoài ra, DNTN Đang còn có thể tận dụng được các cơ hội từ các mục tiêu phát triển du lịch trong dài hạn của chính phủ. Mục tiêu này thể hiện qua chương trình “hỗ trợ chuyển dịch cơ cấu kinh tế ngành du lịch giai đoạn 2006 – 2010” được ban hành kèm theo quyết định số 43/2008/QĐ – UBND ngày 27 tháng 05 năm 2008 của Ủy ban nhân dân thành phố. Nó gồm hai chương trình phải triển khai thực hiện đó là: 

· Chương trình 1: Chương trình quảng bá xúc tiến du lịch TP HCM giai đoạn 2006 – 2010.

· Chương trình 2: Chương trình liên kết phát triển du lịch với các tỉnh – thành phố giai đoạn 2006 – 2010.

Với hai chương trình trên, An Giang cũng có các chương trình hành động phát triển du lịch trong tương lai như: dự án xây dựng khu du lịch sinh thái Mỹ Hòa Hưng - Cồn Phó Quế và chương trình “Bảy Núi thức dậy những tiềm năng” được thực hiện bởi trung tâm nghiên cứu kinh tế miền Nam. Tất cả những yếu tố trên cho thấy rằng nhà nước đã ưu tiên phát triển du lịch trong giai đoạn tới và là cơ hội để DNTN Đang đẩy mạnh khai thác tiềm năng du lịch sinh thái từ cá sấu của mình.

· Bên cạnh những thuận lợi thì cũng còn không ít khó khăn cho các doanh nghiệp chế biến và xuất khẩu của Việt Nam. Sự xuất hiện của cạnh tranh không lành mạnh về giá đến từ các đối thủ ngoài nước là Thái Lan và Campuchia trong những năm gần đây. Các đối thủ này nhập trái phép cá sấu giống qua biên giới làm cho cá sấu con giảm từ 750 ngàn đồng/con xuống còn 300 ngàn đồng/con. Như thế thì nguy cơ giảm giá da và cá sấu thương phẩm cao hơn. Điều này sẽ ảnh hưởng đến hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp. 

· Ngoài ra, doanh nghiệp Việt Nam không nắm rõ về luật pháp quốc tế, những quy định khác nhau về nuôi và kinh doanh động vật hoang dã ở mỗi quốc gia. Đây là khó khăn cơ bản của các doanh nghiệp Việt Nam khi tìm kiếm thị trường xuất khẩu. Nếu không nắm rõ sẽ làm mất nhiều thời gian và chi phí nhưng thị trường mới thì chưa khai phá được. Ở một số quốc gia như: Tây Ban Nha, Pháp... chính phủ không cho phép kinh doanh bất kỳ hình thức gì đối với động vật hoang dã, nhất là cá sấu. Tất cả những loài này phải được đưa vào khu bảo tồn thiên nhiên và xử phạt nghiêm khắc với mọi hành vi vi phạm. Do đó, việc hiểu rõ về luật pháp và quy định của mỗi quốc gia là rất quan trọng. Đây còn là điểm yếu của các doanh nghiệp Việt Nam trong giai đoạn hiện nay.

Tóm lại, với những yếu tố trên về mặt chính trị pháp luật, phần lớn là tạo điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp phát triển bền vững. Tuy nhiên, còn có một số quy định nghiêm ngặt  trong ngành doanh nghiệp cần phải tuân thủ và thực hiện theo như vấn đề về xuất xứ hàng hóa gây một số khó khăn nhất định cho doanh nghiệp.

5.3.2. Yếu tố văn hóa, xã hội

Có nhiều yếu tố ảnh hưởng đến văn hóa xã hội như: quan điểm về mức sống, phong cách sống, lao động nữ, ước vọng nghề nghiệp, thay đổi thói quen tiêu dùng, sự khác biệt văn hóa giữa các vùng, các quốc gia. Tác giả chỉ phân tích một số yếu tố đặc biệt ảnh hưởng đến ngành sản xuất, kinh doanh dịch vụ cá sấu.

Hiện nay do thu nhập của người dân ngày càng cao dẫn đến nhu cầu sử dụng các sản phẩm từ cá sấu, các món ăn chế biến từ các sấu ngày càng nhiều. Đồng thời, do ngày nay xuất hiện quá nhiều dịch bệnh cho gia súc, gia cầm và mặt khác xu hướng sử dụng thực phẩm từ cá sấu cũng tăng để làm giảm Cholesteron, tránh nguy cơ béo phì. Sự mới lạ và bổ dưỡng của các sản phẩm từ cá sấu rất thu hút đối với khách hàng. Đây là cơ hội cho DNTN Đang tăng tiêu thụ thịt cá sấu trong thị trường nội địa (Long Xuyên và một số huyện lân cận) và là căn cứ để doanh nghiệp mở nhà hàng chế biến các món ăn từ thịt cá sấu. Bên cạnh đó, phong cách sống phải đẹp, hợp thời trang, mang đến sự sang trọng cho người sử dụng. Nhất là xu hướng sử dụng các sản phẩm cao cấp từ da cá sấu càng tăng. Điều này, tạo thuận lợi cho việc phát triển đa dạng các sản phẩm từ da cá sấu trong thời gian tới.

Sự khác nhau về văn hóa, về khẩu vị và các sản phẩm thời trang từ cá sấu nên đòi hỏi các doanh nghiệp phải biết cách làm thỏa mãn từng đối tượng cụ thể. Sự hiểu biết càng sâu sắc về nhu cầu khách hàng, thị hiếu… sẽ là cơ hội cho các ngành nuôi và kinh doanh cá sấu phát triển.

Ngoài các cơ hội trên thì còn có không ít các khó khăn và rủi ro cho ngành nuôi cá sấu, do thói quen người tiêu dùng khó có thể chuyển đổi trong một thời gian ngắn. 

Một số rủi ro các doanh nghiệp có thể gặp là: tình hình khó khăn hiện nay có ảnh hưởng đến chi tiêu của người dân và ảnh hưởng đến sử dụng các sản phẩm xa xỉ như:

+ Khó thay đổi khẩu vị của người dân làm khả năng tiêu thụ các sản phẩm cá sấu giảm. Hiện tại, nhu cầu tiêu dùng thịt cá sấu tăng mạnh ở TP HCM. Tuy nhiên ở các tỉnh miền Tây nói chung và An Giang nói riêng, còn một số lượng người tiêu dùng có tâm lý ngại khi ăn thịt cá sấu. Qua thông tin có được từ nhiều khách hàng đến DNTN Đang cho kết luận chung rằng: thịt cá sấu tanh, tâm lý về việc cá sấu ăn thịt người, tư tưởng về tôn giáo… Những yếu tố này khiến người dân còn chưa quen tiêu dùng cá sấu.

+ Các sản phẩm thời trang từ da cá sấu có giá quá cao nhưng mẫu mã đơn giản không tạo được ấn tượng cho khách hàng làm giảm sức mua của họ.

+ Tâm lý tiết kiệm trong tiêu dùng của người dân.

Yếu tố văn hóa xã hội sẽ làm cho nhu cầu du lịch tăng cao. Mỗi dân tộc có truyền thống khác nhau nét văn hóa khác nhau sẽ quyết định tuyến du lịch khác nhau. Đó là lý do các nước phát triển ngay càng có xu hướng du lịch hành hương, du lịch miền Tây sông nước và du lịch sinh thái. Chẳng hạn như: Người Mỹ thích du lịch sinh thái, Pháp thích du lịch biển và du lịch sông nước là một trong những sản phẩm du lịch rất đượ khách Nhật ưu chuộng… Điều này sẽ là cơ hội cho du lịch Việt Nam có thể khai thác tối đa tiềm năng của mình.

5.3.3. Yếu tố khoa học công nghệ 

Cùng với sự phát triển khoa học kỹ thuật thì các công nghệ hỗ trợ cho ngành thủy sản cũng rất phát triển. Hiện tại, Sở Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn chủ trì phối hợp Sở Khoa học và Công nghệ, các Viện Trường nghiên cứu các đề tài khoa học về bảo tồn, nhân giống, chế biến thực phẩm, da và tính chất dược lý, cũng như tinh chế các sản phẩm có nguồn gốc từ cá sấu. Nó sẽ là nguồn thông tin quý giá để các doanh nghiệp đảm bảo thực hiện đúng quy trình gây nuôi, phát triển theo hướng dẫn của CITES.

Trên thị trường có rất nhiều công nghệ chế biến từ thịt cho tới da cá sấu như: công nghệ thuộc da, công nghệ đóng gói, công nghệ giữ tươi thịt cá sấu… Các nhà máy thuộc da với công nghệ cao được các công ty cá sấu thành phố đưa vào hoạt động trong năm 2007. Đây là cơ hội cho DNTN Đang có thể tranh thủ sự phát triển tốt của công nghệ này để năng cao công suất và chất lượng sản phẩm. Qua đó, tạo ra những sản phẩm mới cho các thị trường tiềm năng (thị trường trong nước và các thị trường xuất khẩu hiện tại như: Trung Quốc, Hàn Quốc, Nhật, Ý, Singapore) và các thị trường mới chưa được khai phá ở các châu Á, châu Úc, châu Mỹ (Nga, Australia, Mỹ, Hungaria,…). Đây là cơ hội tốt để doanh nghiệp phát triển sản xuất, hoàn thiện sản phẩm của mình và phát triển thị trường xuất khẩu.

Ngày nay, công nghệ thông tin hiện đại tạo thuận lợi cho doanh nghiệp dễ dàng quảng bá, giới thiệu, mang hình ảnh của doanh nghiệp đến khách hàng. Thông qua việc giới thiệu này giúp doanh nghiệp ngày càng thu hút nhiều khách hàng hơn.

5.3.4. Yếu tố kinh tế

Yếu tố kinh tế bao gồm nhiều yếu tố tuy nhiên những yếu tố quan trọng cần nói đến ở đây chính là: tỷ giá hối đối, tỷ lệ lạm phát, chính sách kiểm soát giá của nhà nước, giai đoạn chu kỳ kinh tế…

· Về giai đoạn chu kỳ kinh tế: hiện nay là giai đoạn hội nhập, đặc biệt là sự kiện Việt Nam gia nhập WTO. Điều này cũng tạo ra nhiều cơ hội và thách thức cho các doanh nghiệp nhưng trước mắt các doanh nghiệp sẽ có nhiều thuận lợi trong việc xuất khẩu. Vì hiện tại, nhu cầu về thủy sản đang gia tăng tại các thị trường xuất khẩu tiềm năng như: Nhật, Trung Quốc…

· Tốc độ tăng trưởng GDP: Theo nguồn tin thì tốc độ tăng trưởng GDP của quốc gia tăng và duy trì ở mức trên 8%. Năm 2008 ước tính GDP không tăng và ở mức 8% là để đảm bảo nền kinh tế phát triển ổn định, kiềm chế lạm phát. Riêng An Giang đã đưa ra chương trình mục tiêu cụ thể là tốc độ tăng trưởng kinh tế giai đoạn 2008 - 2010 đạt 14%, giai đoạn 2011 - 2020 đạt 11%. Điều này nhằm góp phần vào quá trình kiềm chế lạm phát của đất nước. Ngoài ra, GDP bình quân đầu người đạt 950 USD vào năm 2010 và 2.500 USD vào năm 2020. Tất cả các yếu tố trên đã tạo môi trường hoạt động kinh tế ổn định cho các doanh nghiệp. Mức sống người dân nâng cao sẽ làm tăng tiêu dùng và khả năng sử dụng sản phẩm xa xỉ cũng cao. Đó là cơ hội cho DNTN Đang trong tiêu thụ sản phẩm cá sấu. 
· Tỷ lệ thất nghiệp: Nhìn chung tỷ lệ thất nghiệp trong các khu vực thành phố có xu hướng giảm dần, ước lượng năm 2008 và 2009 tỷ lệ này duy trì ở mức 4.5%. Đây là dấu hiệu tốt cho sự phát triển chung của đất nước. Tỷ lệ thất nghiệp giảm, cuộc sống được đảm bảo, con người ngày càng có xu hướng tiêu dùng và chi tiêu cho du lịch. Yếu tố này cũng là cơ hội cho DNTN Đang trong việc phát triển du lịch trong tương lai.  
· Cơ cấu kinh tế đến năm 2010: Nông lâm thủy sản 25%, công nghiệp xây dựng 16%, dịch vụ 59%; Vào năm 2020: Nông lâm thủy sản 15%, công nghiệp xây dựng 20%, dịch vụ 65%. Sự chuyển dịch cơ cấu kinh tế trên cho thấy nhà nước nói chung và An Giang nói riêng đã vạch ra mục tiêu phát triển kinh tế trong dài hạn, đó là đẩy mạnh phát triển công nghiệp xây dựng và dịch vụ. Đây là cơ hội cho DNTN Đang phát triển du lịch trong giai đoạn tới.
· Về tỷ giá hối đoái (Xem phụ lục 7)

DNTN Đang kinh doanh cá sấu và xuất khẩu vẫn là nguồn thu nhập chính. Hoạt động thanh toán chủ yếu bằng đồng USD, nên việc biến động tỷ giá hối đoái là rất quan trọng. Chiều hướng tăng giảm của tỷ giá USD/VNĐ sẽ được minh họa như sau (trang bên):


Hình 5.7. Sự biến động về tỷ giá hối đoái từ 2001 - 2007

Dựa vào kết quả hình 5.7 cho thấy, tỷ giá USD/VNĐ luôn tăng tuyến tính qua các năm và giai đoạn gần đây tăng nhẹ và ổn định hơn. Điều này, có lợi cho các doanh nghiệp xuất khẩu. Do đó, nó tạo thuận lợi cho DNTN Đang đẩy mạnh hoạt động xuất khẩu của mình.

· Về tỷ lệ lạm phát: Lạm phát đang là vấn đề lớn, mang tầm vĩ mô, nó có tác động rất lớn đến nền kinh tế Việt Nam. Dự báo của Viện Nghiên cứu Quản lý Kinh tế Trung Ương về tình hình lạm phát 2008 như sau: 
Bảng 5.9. Kết quả dự báo tình hình lạm phát năm 2008
 

	 
	Kịch bản
cơ bản 
	Kịch bản
lạc quan  
	Kịch bản
bi quan

	GDP (giá 1994)
	7,2
	7,6
	6,7

	Lạm phát (CPI) (mức trung bình)
	19,4
	16,7
	22,3


Mục tiêu tăng trưởng kinh tế cho năm 2008 là 8,5- 9,0% và kiềm chế lạm phát ở mức 11-12% là rất khó thực hiện. Trong đó dự báo chỉ tiêu tốc độ tăng trưởng GDP theo kịch bản cơ bản thấp xa so với các chỉ tiêu đề ra trong kế hoạch phát triển kinh tế - xã hội năm 2008. Kết quả dự báo (bảng 5.8) cho thấy, lạm phát vẫn đứng ở mức cao và cao hơn so với mức năm 2007 và chưa thể khắc phục ngay trong ngắn hạn. Để khắc phục điều này có liên quan đến rất nhiều các biện pháp, trong đó có biện pháp kiểm soát giá của chính phủ. Những yếu tố này thường tác động mạnh đến hành vi tiêu dùng, đây là điểm khó khăn cho doanh nghiệp. Do đó DNTN Đang cũng cần chú ý nhiều hơn về các yếu tố trong từng thời điểm để đưa ra các kế hoạch sản xuất kinh doanh phù hợp.

Tóm lại, các yếu tố kinh tế phản ánh được tình hình chung của nền kinh tế Việt Nam đang trên đà phát triển. Nó vừa là cơ hội cho các doanh nghiệp trong nước phát triển vừa là nguy cơ chịu áp lực cạnh tranh gay gắt.

5.3.5. Yếu tố dân số

Dân số là yếu tố không thể không nói đến trong việc kinh doanh của một doanh nghiệp.

Dân số Việt Nam hiện tại khoảng 85 - 87 triệu dân, trong đó có 70% dân số ở nông thôn. Theo niên giám thống kê 2006 thì An Giang có khoảng 2.2 triệu dân, mật độ trung bình là 625 người/km2. Năm 2007 thành phố Long Xuyên đã giải quyết 5.600 lao động địa phương và đưa ra mục tiêu phấn đấu đến năm 2010 thành phố Long Xuyên sẽ có tỷ lệ lao động qua đào tạo nghề là 30%. Năm 2020 là 50%. Giảm tỷ lệ hộ nghèo xuống dưới 5% vào năm 2010 và xuống còn 3% vào năm 2020; thực hiện tốt các chính sách an sinh xã hội để ổn định cuộc sống cho nhóm người yếu thế.
Giải quyết được điều này, sẽ góp phần giải quyết việc làm trong thành phố Long Xuyên, đào tạo nghề cho người lao động, nhất là lao động dư thừa trong quá trình phát triển của xã hội. 

Với số lượng và  kết cấu dân số như hiện nay tạo ra cho doanh nghiệp những cơ hội rất lớn từ nguồn lao động dồi dào, đến nguồn khách hàng nội địa đầy tiềm năng. Với mục tiêu chung của thành phố Long Xuyên là đẩy mạnh đào tạo nghề, cho thấy đây là cơ  hội cho doanh nghiệp trong những năm tới trong quá trình thu hút nguồn lao động có tay nghề chuyên môn.

5.3.6. Điều kiện tự nhiên 

An Giang là một tỉnh có sông ngòi dày đặc, do đó nguồn thức ăn cho cá sấu rất dồi dào, lại có giao thông đường thủy, bộ khá thuận tiện cho việc vận chuyển, thông thương. Vì thế đây là thế mạnh cho doanh nghiệp trong việc mua bán vận chuyển.

Đặc biệt An Giang là vùng nước ngọt, rất thuận lợi cho việc nuôi cá sấu, nhất là cá sấu nước ngọt hay còn gọi là cá sấu Xiêm.

Khí hậu An Giang cũng mang đặc điểm chung của khí hậu Việt Nam. Khí hậu nóng ẩm, mưa nhiều, đôi khi nhiệt độ lên khá cao làm ảnh hưởng rất lớn cho quá trình sinh sản của cá sấu. Điều này cũng ảnh hướng đến tỷ lệ sinh nở, nhiệt độ không thích hợp thì lượng cá sấu con nở ra thấp. Đó là mặt khó khăn cho doanh nghiệp nói riêng và ngành nói chung. Tuy nhiên nhìn chung khí hậu ở An Giang là cực kì thuận lợi cho việc phát triển đàn cá sấu. Nhiệt độ ở An Giang khoảng 280C – 320C, rất phù hợp phát triển cá sấu.  Đây là lợi thế cạnh tranh của DNTN Đang trong việc phát triển lớn mạnh đàn cá sấu, góp phần tăng hạn ngạch xuất khẩu cho doanh nghiệp.

5.3.7. Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (EFE) của DNTN Đang

Tổng hợp từ các yếu tố bên ngoài ta có ma trận như sau:

Bảng 5.10. Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (EFE) của DNTN Đang

	S

T

T
	Các nhân tố bên ngoài
	Mức 
quan trọng
	Điểm
	Điểm có
 trọng số

	
	
	
	
	

	1
	Nhà nước có chính sách ưu đãi và hỗ trợ tích cực của 
các hiệp hội.
	0.11
	4
	0.44

	2
	Đồng Bằng SCL có điều kiện thích hợp nuôi cá sấu
	0.12
	4
	0.48

	3
	Thị trường nguồn nguyên liệu ổn định
	0.13
	4
	0.52

	4
	Cạnh tranh không lành mạnh về giá
	0.05
	3
	0.15

	5
	Tỷ lệ thất nghiệp và lạm phát cao
	0.04
	3
	0.12

	6
	Nguồn lao động dồi dào
	0.11
	3
	0.33

	7
	Chính sách kiểm soát giá của nhà nước.
	0.06
	2
	0.12

	8
	Khoa học công nghệ hỗ trợ cho ngành phát triển nhanh.
	0.10
	2
	0.20

	9
	Tỷ giá hối đoái biến động
	0.07
	2
	0.14

	10
	Thị trường xuất khẩu hiện tại còn nhiều tiềm năng
 (Nhật, Trung Quốc, Hàn Quốc, Ý,…)
	0.12
	4
	0.48

	11
	Nhu cầu của thị trường nội địa tăng.
	0.09
	3
	0.27

	
	Tổng
	1
	
	2.98


Kết luận: Với số điểm quan trọng là 2.98 cho thấy DNTN Đang có khả năng phản ứng khá tốt với các cơ hội và đe doạ bên ngoài. Tuy nhiên để xây dựng một chiến lược kinh doanh có hiệu quả, doanh nghiệp cần chú ý đến các yếu tố sau: Tỷ lệ thất nghiệp và lạm phát cao, cạnh tranh không lành mạnh về giá, chính sách kiểm soát giá của nhà nước… Các yếu tố này có khả năng ảnh hưởng đến thành công của DNTN Đang trong tương lai.

Chương 6

CHIẾN LƯỢC KINH DOANH CHO DNTN ĐANG 

GIAI ĐOẠN 2008 – 2014

6.1. Xây dựng các mục tiêu chiến lược

6.1.1. Căn cứ đề ra mục tiêu

Việc đề ra mục tiêu dựa vào kết quả phân tích các điểm mạnh. điểm yếu cùng với các cơ hội, nguy cơ từ bên ngoài tới doanh nghiệp. Quá trình này dựa trên các căn cứ sau:

· Thủ tướng Chính phủ đã có quyết định số 1021/QĐ-TTG về phê duyệt kế hoạch hành động quốc gia về tăng cường kiểm soát buôn bán động, thực vật hoang dã đến năm 2010. Hiện nay, nuôi cá sấu là một trong những nghề còn mới và có ít người nuôi ở tỉnh An Giang. Nhưng do nguồn lợi kinh tế khá hấp dẫn cho nên thu hút ngày càng nhiều hộ tham gia chăn nuôi. Nhờ các cơ quan chức năng làm tốt công tác quản lý việc vận chuyển, mua bán động vật hoang dã, đến nay hoạt động này ở An Giang đã đi vào nề nếp. Đây là dấu hiệu tốt để DNTN Đang từng bước phát triển hoạt động kinh doanh của mình với số lượng và chất lượng sản phẩm cao hơn.

· An Giang có nguồn thức ăn phục vụ cho cá sấu rất lớn, đảm bảo quá trình nuôi được liên tục và điều kiện tự nhiên thuận lợi cho cá sấu sinh trưởng phát triển tốt. Do đó, DNTN Đang có thể đẩy mạnh hoạt động gây nuôi ra nhiều nơi trên địa bàn tỉnh.

· Nhu cầu của thị trường trong và ngoài nước còn rất tiềm năng. Điều này cho phép DNTN Đang có thể phát triển và mở rộng thị trường trong thời gian tới.

· Chủ trương của nhà nước là đẩy mạnh ngành công nghiệp dịch vụ, ngành công nghiệp không khói, đây là cơ hội để DNTN Đang nắm bắt và tận dụng lợi thế sẵn có là đàn cá sấu có quy mô lớn để đẩy mạnh phát triển du lịch. Đồng thời du lịch miền Tây hiện nay được xem là một trong những khu du lịch thu hút khách mạnh nhất. Đây là căn cứ để DNTN Đang đầu tư du lịch ở các tỉnh miền Tây, đặc biệt là An Giang và Cần Thơ.

6.1.2. Mục tiêu của DNTN Đang từ 2008 - 2014

Bảng 6.1.  Sứ mệnh và mục tiêu của DNTN Đang giai đoạn 2008 - 2014

	Sứ mệnh/ nhiệm vụ
	Mục tiêu dài hạn

(đến năm 2014)
	Định lượng mục tiêu

 dài hạn (đến 2014)
	Mục tiêu cho 

từng giai đoạn

	Xây dựng thương hiệu trại cá sấu Long Xuyên và phát triển du lịch sinh thái – du lịch tham quan loài động vật nguy cấp.
	1. Biến An Giang thành một vùng trọng điểm nuôi cá sấu và xuất khẩu cá sấu mang tầm cỡ quốc gia.
	1.1. Mở rộng quy mô đàn cá sấu tại doanh nghiệp lên 60.000 con, bao gồm 3 khu: khu trung tâm và 2 khu vệ tinh. Trong đó:

- Cá sấu bố mẹ: 1.000 con.

- Cá sấu hậu bị: 1.000 con.

- Cá sấu thương phẩm: 50.000 con.

- Con sấu con: 8.000 con.
	- Từ tháng 07/2008 đến tháng: Nâng tổng đàn cá sấu hậu bị lên 500 con. 

- Tháng 07/2009: Tiếp tục nâng thêm 500 con hậu bị. 

-  Tháng 03/2010: Nâng đàn bố mẹ lên 1.000 con.

	
	
	1.2. Xây dựng thêm 2 kho đông lạnh chứa da cá sấu. Mỗi kho có diện tích 60 m2. Với sức chứa 15 tấn/kho.
	- 09/2008: Xây dựng 1 kho.

- 09/2009: Xây thêm 1 kho.

	
	
	1.3. Mở rộng thị trường xuất khẩu cá sấu sang thị trường Châu Âu, Châu Mỹ, Châu Úc với sản lượng 12.000 con. Đạt tổng giá trị xuất khẩu khoảng 80 tỷ đồng.
	- 07/2008: Tìm đối tác ở thị trường Châu Âu, Mỹ, Úc.

- 07/2009: Chính thức xuất khẩu sang thị trường Châu Âu, Mỹ, Úc.

	
	2. Xây dựng nhà hàng chế biến thịt cá sấu và các cửa hàng trưng bày các sản phẩm từ cá sấu.
	2.1. Mở 2 Showroom giới thiệu các sản phẩm làm từ cá sấu tại 2 nơi trong tỉnh An Giang đó là: 1 đặt tại TP Long Xuyên, 1 đặt tại khu du lịch Núi Sam.
	- 01/2010: Mở 1 Showroom tại TP Long Xuyên.

- 01/2011: Mở 1 Showroom tại khu du lịch Núi Sam – Châu Đốc.

	
	
	2.3. Mở một nhà hàng tại doanh nghiệp chuyên chế biến các loại thức ăn từ thịt cá sấu.
	- 01/2012: Khởi công xây dựng nhà hàng.

- 01/2013: Nhà hàng chính thức đi vào hoạt động.

	
	3. Xây dựng khu du lịch sinh thái 
	Khu du lịch được xây dựng tại Vườn Cò Bằng Lăng tại ấp Thới Thuận, xã Thới Thuận, huyện Thốt Nốt, TP. Cần Thơ, với kinh phí dự tính 26 tỷ đồng.
	- Tháng 02/2014: Khởi công xây dựng.

- Tháng 02/2017: Đi vào hoạt động.


6.2. Xây dựng các phương án chiến lược

6.2.1.  Xây dựng các phương án chiến lược

6.2.1.1. Ma trận SWOT 

Bảng 6.2.  Ma trận SWOT

	SWOT


	Cơ hội (O) 

O1: Nhà nước có chính sách ưu đãi và sự hỗ trợ của các hiệp hội.

O2: Có điều kiện tự nhiên thuận lợi.

O3: Thị trường xuất khẩu hiện tại còn nhiều tiềm năng.

O4: Thị trường mới chưa được khai phá (EU, Mỹ)
O5: Nhu cầu thịt cá sấu trong nước ngày càng tăng.

O6: Thị trường nguyên liệu ổn định.

O7: Mục tiêu phát triển du lịch trong dài hạn của chính phủ.
	Đe doạ (T)

T1: Chính sách kiểm soát giá của nhà nước.

T2: Cạnh tranh không lành mạnh về giá.

T3: DN Việt Nam nắm bắt chưa tốt luật pháp quốc tế.

T4: Áp lực cạnh tranh cao do có nhiều trại cá sấu xâm nhập ngành.

	Điểm mạnh (S)

S1: Quản trị nhân sự đạt hiệu quả tốt.

S2: Có nguồn tài chính tốt.

S3: Khả năng tiếp cận nguồn thức ăn tốt.

S4: Máy móc thiết bị hiện đại => Quản lý chất lượng tốt.

S5: Hệ thống thông tin tốt.

S6: Tổ chức hoạt động sản xuất tốt.

S7: Am hiểu khách hàng ở thị trường xuất khẩu chính (Nhật, Hàn Quốc, Trung Quốc, Ý,…)

S8: Có quy mô đàn cá sấu  và  Quota xuất khẩu lớn.
	Kết hợp S-O

S1,S2​,S4,S8+O1,O4: Tìm kiếm những thị trường mới => Phát triển thị trường xuất khẩu.

S1,S2,S3,S4,S7,S8+O1,O3:  Tăng công suất, nỗ lực tìm kiếm khách hàng, tạo mối quan hệ tốt với khách hàng => Thâm nhập thị trường xuất khẩu.

S1,S2​,S3,S4,S5,S6+O5: Xây dựng hệ thống phân phối ở thị trường nội địa => Phát triển thị trường nội địa.

S8 + O6: Phát triển du lịch sinh thái.


	Kết hợp S-T

S2+T1,T2,T3,T4: Đẩy mạnh xây dựng kênh phân phối các sản phẩm bằng cách mở thêm một số chi nhánh => Chiến lược tăng trưởng nội bộ.

S1,S2,S10+T4​​​​: Liên kết với đối thủ, mua công nghệ của đối thủ => Chiến lược kết hợp.



	Điểm yếu (W)

W1: Chưa có thương hiệu.

W2: Kênh phân phối chưa tốt.

W3: Nghiên cứu và phát triển kém.

W4: Chưa có công nghệ sản xuất các sản phẩm từ da cá sấu.


	Kết hợp W-O

W1,W4 +O1,O5: Tập trung tìm kiếm thị trường =>Phát triển thị trường nội địa.

W1,W2,W3,W4+O1,O3: Tận dụng sự hỗ trợ của nhà nước để đẩy mạnh xuất khẩu ở các thị trường trọng điểm => Thâm nhập thị trường xuất khẩu.


	Kết hợp W-T

W1,W2,W3+T1,T3,T4: Đẩy mạnh phân phối sản phẩm và hoạt động marketing bằng cách mở thêm chi nhánh => Chiến lược tăng trưởng nội bộ.




6.2.1.2. Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong – bên ngoài (IE)

	
	TỔNG ĐIỂM QUAN TRỌNG CỦA MA TRẬN IFE

	
	

	
	Mạnh
3.00…4.00
	Trung bình
2.00 ….2.99
	Yếu 
1.00…1.99

	
	
	
	

	TỔNG
ĐIỂM
QUAN
TRỌNG
CỦA
MA
TRẬN
EFE
	Cao
3.00…4.00
	I
	II
	III

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Trung bình
2.00 ….2.99
	IV
	V
	VI

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Thấp
1.00…1.99
	VII
	VIII
	IX

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Hình 6.1. Ma trận IE

Do tổng số điểm quan trọng của ma trận IFE là 3.14 và ma trận EFE là 2.98.

Cho thấy, DNTN Đang ở vị trị số IV là vị trí phát triển và xây dựng nên các chiến lược mà doanh nghiệp áp dụng là chiến lược tăng trưởng tập trung và kết hợp. Trong đó, chiến lược tăng trưởng tập trung bao gồm: thâm nhập thị trường, phát triển thị trường và phát triển sản phẩm. Chiến lược kết hợp là: kết hợp về phía trước, kết hợp hàng ngang.

6.2.2. Phân tích các chiến lược đề xuất

6.2.2.1. Nhóm chiến lược S-O

Đây là nhóm chiến lược phát triển, DNTN Đang phát huy thế mạnh bên trong và tận dụng các cơ hội bên ngoài để bành trướng rộng và phát triển đa dạng hoá.

· Phát triển thị trường xuất khẩu

Với khả năng quản trị nhân sự đạt hiệu quả tốt, máy móc thiết bị hiện đại và có nguồn tài chính tốt. DNTN Đang nên tận dụng những chính sách ưu đãi của nhà nước và sự hỗ trợ của các hiệp hội, tiến hành tiếp cận những thị trường xuất khẩu còn nhiều tiềm năng chưa khai thác (Mỹ, EU,…).

· Thâm nhập thị trường xuất khẩu

DNTN Đang với các cơ hội là: có tiềm năng thị trường xuất khẩu còn cao, nhà nước có chính sách ưu đãi và sự hỗ trợ của các hiệp hội kết hợp với các điểm mạnh là:  nguồn lực tài chính đủ đáp ứng hoạt động sản xuất, máy móc thiết bị hiện đại, am hiểu khách hàng ở thị trường xuất khẩu chính, quản trị nhân sự đạt hiệu quả tốt. Từ đó, doanh nghiệp có thể tăng công suất, nỗ lực tìm kiếm khách hàng, tạo mối quan hệ tốt với khách hàng và tạo điều kiện thuận lợi thâm nhập thị trường xuất khẩu. Nhất là Ý - thị trường rất khó tính.

· Phát triển thị trường nội địa
Với điểm mạnh về tài chính, biết cách quản trị nhân sự, có hệ thống thông tin tốt, tổ chức hoạt động sản xuất có hiệu quả, máy móc thiết bị hiện đại kết hợp với nhu cầu thịt cá sấu ngày càng tăng. Từ những yếu tố đó, DNTN Đang cần phải đẩy mạnh các hoạt động Marketing để chiếm lĩnh thị trường nội địa như: Cần Thơ, TP HCM,…

· Phát triển du lịch sinh thái

DNTN Đang hiện có tổng đàn cá sấu tương đối lớn khoảng 35.000 con, trong khi tổng đàn của 4 công ty cá sấu ở thành phố Hồ Chí Minh phấn đấu đến năm 2010 đạt khoảng 80.000 – 100.000 con. Như vậy, trung bình quy mô của một trại ở thành phố khoảng dao động từ 20.000 – 25.000 con. Điều này cho thấy sức mạnh của DNTN Đang về số lượng đàn cá sấu là rất lớn và đã đi trước đối thủ một bước. Do đó, doanh nghiệp nên tận dụng sức mạnh này, kết hợp với cơ hội là chủ trương chính sách của nhà nước phát triển du lịch dài hạn. Sự vận dụng tốt hai vấn đề này sẽ hứa hẹn tiềm năng du lịch của DNTN Đang trong tương lai là rất lớn.

6.2.2.2. Nhóm chiến lược S-T

· Chiến lược tăng trưởng nội bộ

Nhờ có nguồn tài chính tốt nhưng do sức ép từ lạm phát dẫn đến chính sách kiểm soát giá của nhà nước ngày càng cao, doanh nghiệp Việt Nam chưa nắm bắt tốt luật pháp quốc tế trong việc nuôi và kinh doanh cá sấu, cộng thêm áp lực cạnh tranh cao do có nhiều trại cá sấu xâm nhập vào ngành. Từ những vấn đề này DNTN Đang cần phải tận dụng nguồn lợi về tài chính để đẩy mạnh kênh phân phối bằng cách mở rộng thêm một số chi nhánh.

· Chiến lược kết hợp

Nhờ có khả năng quản trị nhân sự tốt, có nguồn tài chính dồi dào và một điểm mạnh quan trọng là có thẩm quyền xuất khẩu cá sấu với số lượng lớn. DNTN Đang cần tận dụng những điểm mạnh đó để liên kết với đối thủ hoặc mua cá sấu của đối thủ là các trại nuôi nhỏ lẻ, mới xâm nhập ngành để giảm áp lực cạnh tranh từ các đối thủ tiềm ẩn. Đồng thời, tạo đầu ra cho các trại mới xâm nhập ngành.

6.2.2.3. Nhóm chiến lược W- O

· Phát triển thị trường nội địa

DNTN Đang hiện nay chưa xây dựng cho mình được thương hiệu, chưa có công nghệ sản xuất các sản phẩm từ da cá sấu. Vì thế doanh nghiệp Đang cần phải tận dụng nguồn lợi từ sự ưu đãi của nhà nước và sự hỗ trợ của các hiệp hội, cộng thêm nhu cầu thịt cá sấu trong nước ngày càng tăng để tập trung tìm kiếm thị trường. 

· Thâm nhập thị trường xuất khẩu

Để có thể tận dụng những yếu tố này đẩy mạnh xuất khẩu ở các thị trường trọng điểm (Nhật, Trung Quốc, Hàn Quốc, Singapore, Ý) thì DNTN Đang cần phải biết kết hợp chặt chẽ những yếu tố từ cơ hội có chính sách ưu đãi của nhà nước và sự hỗ trợ của các hiệp hội, thị trường xuất khẩu có nhiều tiềm năng. Từ những điểm đó để khắc phục điểm yếu về việc chưa có thương hiệu, kênh phân phối chưa tốt, nghiên cứu và phát triển kém.

6.2.2.4. Nhóm chiến lược W-T

· Chiến lược tăng trưởng nội bộ: Doanh nghiệp Đang muốn khắc phục được điểm yếu về thương hiệu, kênh phân phối, hoạt động marketing chưa tốt, thì doanh nghiệp Đang cần phải đẩy mạnh kênh phân phối và các hoạt động marketing bằng cách mở rộng thêm chi nhánh. Nếu làm tốt điều đó thì doanh nghiệp sẽ vượt qua những nguy cơ về rào cản thương mại, chưa nắm bắt tốt luật kinh doanh quốc tế và áp lực cạnh tranh cao do có nhiều trại cá sấu vệ tinh xâm nhập.

6.2.3. Lựa chọn chiến lược ma trận QSPM

Bảng 6.3. Ma trận QSPM của DNTN Đang – Nhóm chiến lược S-O

	Các yếu tố quan trọng
	Phân
loại
	Phát

 triển
thị trường
xuất khẩu
	Thâm

 nhập
thị trường
xuất khẩu
	Phát 

triển 
thị trường 
nội địa
	Phát 

triển
du lịch
sinh thái

	
	
	AS
	TAS
	AS
	TAS
	AS
	TAS
	AS
	TAS

	Các yếu tố bên trong
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Quản lý ngồn nguyên liệu và kiểm soát tồn kho tốt
	4
	4
	16
	4
	16
	4
	16
	2
	8

	Hạn ngạch xuất khẩu lớn
	3
	4
	12
	3
	9
	1
	3
	1
	3

	Kênh phân phối nội địa chưa mạnh
	2
	1
	2
	1
	2
	3
	6
	1
	2

	Khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu thuận lợi
	4
	3
	12
	2
	8
	4
	16
	3
	12

	Công suất kho chứa da nguyên liệu lớn
	3
	2
	6
	2
	6
	1
	3
	2
	6

	Quản trị nguồn nhân lực đạt hiệu quả tốt
	4
	2
	8
	3
	12
	2
	8
	4
	16

	Dịch vụ khách hàng tốt
	4
	4
	16
	4
	16
	4
	16
	4
	16

	Hệ thống thông tin đạt yêu cầu
	4
	2
	8
	3
	12
	3
	12
	4
	16

	Chưa hiểu rõ về luật pháp quốc tế 
trong kinh doanh động vật hoang dã.
	3
	2
	6
	3
	9
	2
	6
	3
	9

	Hoạt động mua sắm tốt
	3
	2
	6
	1
	3
	2
	6
	3
	9

	Mối quan hệ với các đối tượng hữu quan tốt
	4
	4
	16
	4
	16
	3
	12
	4
	16

	Nghiên cứu và phát triển kém
	3
	3
	9
	4
	12
	3
	9
	3
	9

	Các yếu tố bên ngoài
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Nhà nước có chính sách ưu đãi và hỗ trợ tích cực của các hiệp hội.
	4
	4
	16
	4
	16
	4
	16
	4
	16

	Đồng Bằng SCL có điều kiện thích hợp nuôi cá sấu
	4
	1
	4
	1
	4
	1
	4
	3
	12

	Thị trường nguồn nguyên liệu ổn định
	3
	2
	6
	2
	6
	2
	6
	3
	9

	Cạnh tranh không lành mạnh về giá
	2
	2
	4
	2
	4
	2
	4
	3
	6

	Tỷ lệ thất nghiệp và lạm phát cao
	2
	3
	6
	3
	6
	 
	0
	2
	4

	Nguồn lao động dồi dào
	3
	2
	6
	2
	6
	 
	0
	2
	6

	Chính sách kiểm soát giá của nhà nước.
	2
	1
	2
	1
	2
	1
	2
	4
	8

	Khoa học công nghệ hỗ trợ cho ngành phát triển nhanh.
	2
	2
	4
	1
	2
	1
	2
	2
	4

	Tỷ giá hối đoái biến động
	3
	2
	6
	1
	3
	3
	9
	2
	6

	Thị trường xuất khẩu hiện tại còn nhiều tiềm năng (Nhật, Trung Quốc, Hàn Quốc, Ý,…)
	3
	2
	6
	2
	6
	2
	6
	3
	9

	Nhu cầu của thị trường nội địa tăng.
	2
	1
	2
	1
	2
	4
	8
	4
	8

	Tổng
	 
	 
	179
	 
	178
	 
	170
	 
	210


Dựa vào bảng 6.3, chiến lược hấp dẫn nhất là chiến lược phát triển du lịch sinh thái với (TAS = 210).

Bảng 6.4. Ma trận QSPM của DNTN Đang – Nhóm chiến lược S-T

	Các yếu tố quan trọng
	Phân
loại
	Chiến lược
tăng trường
nội bộ
	Chiến lược
kết hợp

	
	
	AS
	TAS
	AS
	TAS

	Các yếu tố bên trong
	 
	 
	 
	 
	 

	Quản lý ngồn nguyên liệu và kiểm soát tồn kho tốt
	4
	4
	16
	4
	16

	Hạn ngạch xuất khẩu lớn
	3
	1
	3
	3
	9

	Kênh phân phối nội địa chưa mạnh
	2
	3
	6
	2
	4

	Khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu thuận lợi
	4
	3
	12
	3
	12

	Công suất kho chứa da nguyên liệu lớn
	3
	2
	6
	2
	6

	Quản trị nguồn nhân lực đạt hiệu quả tốt
	4
	3
	12
	3
	12

	Dịch vụ khách hàng tốt
	4
	4
	16
	4
	16

	Hệ thống thông tin đạt yêu cầu
	4
	3
	12
	2
	8

	Chưa hiểu rõ về luật pháp quốc tế 
trong kinh doanh động vật hoang dã.
	2
	2
	4
	2
	4

	Hoạt động mua sắm tốt
	3
	2
	6
	1
	3

	Mối quan hệ với các đối tượng hữu quan tốt
	4
	4
	16
	4
	16

	Nghiên cứu và phát triển kém
	3
	3
	9
	3
	9

	Các yếu tố bên ngoài
	 
	 
	 
	 
	 

	Nhà nước có chính sách ưu đãi và hỗ trợ tích cực của các hiệp hội.
	4
	2
	8
	4
	16

	Đồng Bằng SCL có điều kiện thích hợp nuôi cá sấu
	4
	3
	12
	3
	12

	Thị trường nguồn nguyên liệu ổn định
	3
	3
	9
	3
	9

	Cạnh tranh không lành mạnh về giá
	2
	2
	4
	2
	4

	Tỷ lệ thất nghiệp và lạm phát cao
	2
	2
	4
	2
	4

	Nguồn lao động dồi dào
	4
	3
	12
	3
	12

	Chính sách kiểm soát giá của nhà nước.
	2
	3
	6
	1
	2

	Khoa học công nghệ hỗ trợ cho ngành phát triển nhanh.
	3
	2
	6
	3
	9

	Tỷ giá hối đoái biến động
	3
	1
	3
	1
	3

	Thị trường xuất khẩu hiện tại còn nhiều tiềm năng
 (Nhật, Trung Quốc, Hàn Quốc, Ý,…)
	3
	2
	6
	3
	9

	Nhu cầu của thị trường nội địa tăng.
	2
	4
	8
	3
	6

	Tổng
	 
	 
	196
	 
	201


Dựa vào bảng 6.4, chiến lược hấp dẫn nhất là chiến lược kết hợp (TAS = 201).

Bảng 6.5. Ma trận QSPM của DNTN Đang – Nhóm chiến lược W-O

	Các yếu tố quan trọng
	Phân
loại
	Thâm nhập
thị trường
xuất khẩu
	Phát triển
thị trường
nội địa

	
	
	AS
	TAS
	AS
	TAS

	Các yếu tố bên trong
	 
	 
	 
	 
	 

	Quản lý ngồn nguyên liệu và kiểm soát tồn kho tốt
	4
	4
	16
	4
	16

	Hạn ngạch xuất khẩu lớn
	3
	4
	12
	2
	6

	Kênh phân phối nội địa chưa mạnh
	2
	1
	2
	3
	6

	Khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu thuận lợi
	4
	2
	8
	3
	12

	Công suất kho chứa da nguyên liệu lớn
	3
	3
	9
	2
	6

	Quản trị nguồn nhân lực đạt hiệu quả tốt
	4
	2
	8
	2
	8

	Dịch vụ khách hàng tốt
	4
	4
	16
	4
	16

	Hệ thống thông tin đạt yêu cầu
	4
	2
	8
	3
	12

	Chưa hiểu rõ về luật pháp quốc tế 
trong kinh doanh động vật hoang dã.
	3
	1
	3
	2
	6

	Hoạt động mua sắm tốt
	3
	1
	3
	1
	3

	Mối quan hệ với các đối tượng hữu quan tốt
	4
	4
	16
	4
	16

	Nghiên cứu và phát triển kém
	3
	4
	12
	2
	6

	Các yếu tố bên ngoài
	 
	 
	 
	 
	 

	Nhà nước có chính sách ưu đãi và hỗ trợ tích cực của các hiệp hội.
	4
	4
	16
	3
	12

	Đồng Bằng SCL có điều kiện thích hợp nuôi cá sấu
	4
	3
	12
	3
	12

	Thị trường nguồn nguyên liệu ổn định
	3
	3
	9
	3
	9

	Cạnh tranh không lành mạnh về giá
	3
	3
	9
	2
	6

	Tỷ lệ thất nghiệp và lạm phát cao
	2
	2
	4
	1
	2

	Nguồn lao động dồi dào
	3
	3
	9
	1
	3

	Chính sách kiểm soát giá của nhà nước.
	2
	2
	4
	2
	4

	Khoa học công nghệ hỗ trợ cho ngành phát triển nhanh.
	2
	3
	6
	1
	2

	Tỷ giá hối đoái biến động
	2
	3
	6
	1
	2

	Thị trường xuất khẩu hiện tại còn nhiều tiềm năng
 (Nhật, Trung Quốc, Hàn Quốc, Ý,…)
	4
	4
	16
	2
	8

	Nhu cầu của thị trường nội địa tăng.
	2
	1
	2
	4
	8

	Tổng
	 
	 
	206
	 
	181


Dựa vào bảng 6.5, chiến lược hấp dẫn nhất là chiến lược thâm nhập thị trường xuất khẩu  (TAS = 206).

Qua phân tích SWOT ta thấy nhóm chiến lược W-T chỉ đưa ra một chiến lược duy nhất đó là chiến lược tăng trưởng nội bộ (TAS = 196 – Phân tích ở ma trận QSPM – Nhóm chiến lược S-T).

Vậy các chiến lược được lựa chọn cho DNTN Đang là:

1. Chiến lược phát triển du lịch sinh thái (TAS = 210).

2. Chiến lược thâm nhập thị trường xuất khẩu (TAS = 206).

3. Chiến lược kết hợp (TAS = 201).

CHƯƠNG 7

CÁC GIẢI PHÁP THỰC HIỆN CHIẾN LƯỢC

7.1. Các giải pháp thực hiện chiến lược

Để thực hiện được các chiến lược đề xuất và cân đối tốt các nguồn lực bên trong. DNTN Đang cần tiến hành các giải pháp như sau:

7.1.1. Giải pháp về quản trị

Hiện tại, DNTN Đang mọi hoạt động chủ yếu dựa vào sự điều hành của chủ doanh nghiệp, công tác quản lý còn đn giản, chưa mang tính chuyên nghiệp cao. Do đó, doanh nghiệp cần thiết lập các bộ phận chuyên môn để thuận lợi trong việc quản lý và thiết lập các chiến lược kinh doanh phù hợp. Để làm được điều này, DNTN Đang cần:

· Thiết lập bộ phận Marketing

Marketing là một bộ phận rất quan trọng đối với tất cả các ngành nghề kinh doanh. Hiện tại, doanh nghiệp chưa có bộ phận marketing nên các hoạt động 4P còn chưa mạnh, chưa có chương trình hoạch định chiến lược marketing cụ thể cho cả năm. Vì thế, doanh nghiệp chưa chủ động trong việc quản lý ngân sách marketing. Do đó, ngay từ lúc này doanh nghiệp phải thành lập một bộ phận marketing hoàn chỉnh. Khi đó bộ phận Marketing này sẽ giúp doanh nghiệp thu thập thông tin về thị trường hiện có và các thị trường mới. Đồng thời, họ là người chịu trách nhiệm nghiên cứu thị hiếu của người tiêu dùng, giúp doanh nghiệp nhận dạng và thỏa mãn nhu cầu của khách hàng một cách tốt hơn.

· Thành lập bộ phận nhân sự

Đây là một bộ phận rất quan trọng, giúp doanh nghiệp tuyển dụng, duy trì và đào tạo một cách hợp lý. Điều này rất khả thi vì hiện tại doanh nghiệp đang có một số nhân viên đang là sinh viên Khoa Quản Trị Kinh Doanh của Trường Đại Học An Giang. Sự gắn kết này sẽ góp phần làm cho doanh nghiệp phát triển cao hơn về trình độ quản lý.

· Thành lập nhóm công nghệ thông tin

Công nghệ thông tin hiện nay rất đa dạng và phát triển. Nó giúp rất nhiều cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp từ khâu quản lý, vận hành, trao đổi mua bán với khách hàng… Do đó việc thành lập một nhóm công nghệ thông tin là rất cần thiết. Cần chú ý là các thành viên nhóm này nên là những người vừa có kiến thức về tin học vừa có kiến thức về kinh doanh của doanh nghiệp, như thế thì sẽ giúp ích rất nhiều trong việc phát triển kinh doanh và không bị lạc hậu về thông tin trong nền kinh tế như hiện nay.

· Thành lập ban cung ứng

Cung ứng về nguyên liệu, máy móc, thiết bị…Việc này hiện tại có áp lực rất cao do có ít người đảm nhiệm mà công việc thì rất quan trọng và thường xuyên. Do đó cần tổ chức một bộ phận chuyên làm nhiệm vụ này như thế thì hiệu quả công việc sẽ cao hơn.

· Thành lập phòng kinh doanh

Xuất khẩu có thể coi là một thế mạnh của doanh nghiệp. Do đó, doanh nghiệp cần quan tâm đến bộ phận này. Cần tuyển ra những người có trình độ giao tiếp tốt, khả năng ngoại ngữ cao và đặc biệt phải am hiểu về các luật thế, các luật kinh doanh quốc tế…Mỗi nhân viên phòng kinh doanh này chịu trách nhiệm quản lý trên mỗi thị trường nhất định, bao gồm các thị trường hiện có và các thị trường mới. Như thế thì việc phát triển xuất khẩu của doanh nghiệp sẽ ngày càng hoàn thiện hơn.

7.1.2.  Giải pháp về Marketing

· Giải pháp về sản phẩm

- Doanh nghiệp cần chú ý đến việc cải thiện mẫu mã, chất lượng sản phẩm nhằm tạo sự hấp dẫn và lòng tin nơi khách hàng.

- Bên cạnh đó doanh nghiệp cần chú ý phát triển các sản phẩm tạo ra giá trị gia tăng cao nhằm tạo ta lợi thế cạnh tranh tốt hơn các đối thủ khác, làm đòn bẩy để thâm nhập tốt ở thị trường nội địa.

· Giải pháp về giá

 - Mức giá mà doanh nghiệp đưa ra phải phù hợp với mức giá mong đợi của khách hàng. Nghĩa là tại mức giá đó khách hàng sẽ được thỏa mãn tất cả các nhu cầu mà sản phẩm của doanh nghiệp tạo ra.

- Để thực hiện được mức giá này mà doanh nghiệp vẫn đảm bảo được lợi nhuận như mong muốn thì doanh nghiệp cần tối thiểu hóa các chi phí sản xuất không cần thiết bằng cách: tận dụng phụ phẩm, thực hiện bố trí mặt bằng và bố trí sản suất, hàng tồn kho phù hợp từng thời điểm…

- Khi thâm nhập các thị trường xuất khẩu khác nhau thì doanh nghiệp phải có mức giá linh hoạt phù hợp từng thị trường. Chẳng hạn những thị trường tiềm năng như Trung Quốc, Nhật… thì ta có thể định giá cao vì đây là thị trường quen thuộc, còn ở thị trường nội địa thì nên ở mức giá trung bình vì như thế sẽ phù hợp mức chi tiêu của người tiêu dùng trong nước.

· Giải pháp về phân phối

- Mở các chi nhánh ở các thị trường trọng điểm như khu du lịch núi Sam – Châu Đốc, thành phố Cần Thơ, TP HCM… để phân phối sản phẩm tốt hơn, giảm bớt sức ép phân phối rất lớn tại doanh nghiệp, đồng thời giúp doanh nghiệp có thể nắm bắt thông tin đầy đủ trên thị trường.

- Thường xuyên tham gia các cuộc hội chợ triển lãm trong và ngoài nước để tìm kiếm thêm nhiều khách hàng và nhà phân phối có nhiều uy tín.

- Đa dạng các kênh phân phối qua các siêu thị, nhà hàng, bếp ăn, khách sạn…Cần có chính sách hỗ trợ như cấp tín dụng, hoa hồng… đối với những kênh phân phối này để thu hút họ tham gia.

- Xây dựng cơ sở dữ liệu về thị trường mục tiêu - thị trường cần thâm nhập của sản phẩm cá sấu.

- Phát triển kỹ năng xúc tiến thương mại và kỹ năng quản lý của doanh nghiệp trên thị trường xuất khẩu thông qua các lớp tập huấn và đào tạo. Thực hiện điều này bằng cách liên kết với các trung tâm đào tạo bản lĩnh giám đốc, do đội ngũ giảng viên khoa KT – QTKD Đại học An Giang hoặc các chuyên gia kinh tế.

- Xây dựng chuỗi cung ứng hàng hóa xuất khẩu giữa các doanh nghiệp trong ngành.

· Giải pháp về chiêu thị

- Tổ chức khuyến mãi tại các hội chợ triển lãm mà doanh nghiệp tham gia với các quà tặng mang đậm bản chất văn hóa đặc trưng của doanh nghiệp nói riêng và con người Việt Nam nói chung.

- Tại các thị trường trọng điểm nên tổ chức quảng cáo qua truyền hình, báo, tạp chí,…về những sản phẩm của doanh nghiệp.

- Doanh nghiệp tiến hành xây dựng Website để giới thiệu sản phẩm cá sấu và mua bán cá sấu qua mạng. Đây là một kênh phân phối tự động có hiệu quả rất cao.

- Phát triển mạnh trong hoạt động tài trợ giúp tạo dựng hình ảnh và thương hiệu của doanh nghiệp. Đặc biệt là việc tài trợ cho các sinh viên, sẽ giúp cho doanh nghiệp thu hút được nguồn nhân lực giàu tiềm năng và trình độ.

- Thuê các chuyên gia trong và ngoài nước để tư vấn cho doanh nghiệp trong việc thực hiện tốt hoạt động chiêu thị .

7.1.3. Giải pháp về tài chính – kế toán

- Hiện tại nguồn vốn đa phần là vốn tự có của doanh nghiệp. Đây là thế mạnh của doanh nghiệp cần phải phát huy. Tình hình lãi suất vay của các ngân hàng đang biến động mạnh, thì doanh nghiệp sẽ gặp khó khăn trong huy động nguồn vốn từ bên ngoài. Điều này sẽ là nguy cơ doanh nghiệp gánh chịu khoản nợ cao từ phía ngân hàng. Do vậy, để phát triển mở rộng kinh doanh ngoài nguồn vốn tự có, doanh nghiệp còn phải tranh thủ mối quan hệ với ngân hàng, tổ chức tín dụng,…Việc này còn giúp doanh nghiệp chủ động nguồn vốn để đáp ứng kịp thời nhu cầu mở rộng sản xuất, mua công nghệ… mỗi khi cần. Như thế sẽ tránh tình trạng quá thụ động về nguồn vốn bên ngoài. 

- Có chính sách hỗ trợ tín dụng cho các nhà phân phối: cho hưởng chiết khấu, thanh toán chậm theo hợp đồng, thu hồi vốn chậm trong trường hợp nhà phân phối gặp khó khăn về tài chính.

- Thực hiện chính sách mua trả chậm đối với một số nhà cung cấp nhằm duy trì nguồn vốn thanh toán.

7.1.4. Giải pháp về nhân sự

- Nâng cao trình độ và tay nghề cho nguồn nhân lực. Ưu tiên tuyển nhân viên cho các bộ phận như: Marketing, quản trị, công nghệ thông tin… Cần chú ý đào tạo tay nghề cho các công nhân thật kỹ nhằm đảm bảo an toàn về lao động.

- Có kế hoạch đào tạo nhân viên trong việc nắm bắt các cơ hội khi thị trường có nhu cầu, tránh tình trạng đi sau đối thủ trong việc khai phá một thị trường mới.

- Cần có chính sách lương bổng, đãi ngộ thích hợp nhằm giữ chân nhân viên tài năng và thu hút những nhân viên giỏi từ bên ngoài.

- Kích thích và tạo ra môi trường làm việc hăng say, hòa đồng và đoàn kết. Giúp các nhân viên luôn thoải mái và vui vẻ, như thế mới tạo lợi ích trong hiệu quả công việc và góp phần xây dựng văn hóa cho doanh nghiệp.

7.1.5. Giải pháp về sản xuất 

Hiện tại DNTN Đang sản xuất chủ yếu bằng thủ công, chỉ có một kho đông lạnh với sức chứa 15 tấn. Như vậy, với nhu cầu thị trường tăng cao thì kho đông lạnh này không đủ sức chứa. Do đó, để thâm nhập tốt thị trường xuất khẩu DNTN Đang cần có giải pháp về sản xuất như sau:

- Doanh nghiệp cần đầu tư xây dựng thêm hai kho đông lạnh với sức chứa là 15 tấn trên một kho. Khi tăng sức chứa cho kho đông lạnh sẽ giúp cho doanh nghiệp dự trữ lượng thành phẩm lớn hơn.

- Đầu tư lắp ráp công nghệ đóng gói, bao bì sản phẩm để giúp sản phẩm có được nguồn gốc xuất xứ nhằm tăng giá trị sản phẩm như thế có thể cạnh tranh tốt với các đối thủ.

- Cần quan tâm chú ý đến sự thay đổi của công nghệ, cải tiến máy móc thiết bị để tiết kiệm được chi phí nhằm giảm được giá bán. Bên cạnh đó cũng không ảnh hưởng đến môi trường xung quanh, tránh được nguy cơ lạc hậu về công nghệ.

- Xây dựng hệ thống thông tin thị trường sản phẩm từ cá sấu, từ đó doanh nghiệp sẽ dự báo được nhu cầu thị trường và tranh thủ số lượng xuất khẩu.

- Xây dựng nhà hàng chế biến các món ăn từ thịt cá sấu để phát triển tiêu thụ nội địa và góp phần phát triển du lịch.

- Xây dựng hệ thống thông tin trong thị trường nội địa để có thể nắm bắt công nghệ tư các đối thủ.

- Tổ chức mua công nghệ bảo quản da với sức chứa lớn hơn.

- Dự trữ nguồn vốn nhất định để mua lại cá sấu của các trại chăn nuôi nhỏ khác ở trong nước.

- Mở rộng diện tích chăn nuôi, xây dựng kế hoạch duy trì và phát triển đàn cá sấu bố mẹ để có quota xuất khẩu lớn hơn trong những năm tới. Đồng thời, doanh nghiệp có thể tập trung  nhiều cá sấu vào khu du lịch sinh thái để khai thác tối đa tiềm năng du lịch cá sấu trong tương lai.

7.1.6. Giải pháp phát triển du lịch sinh thái

- Doanh nghiệp tiến hành hoạch định địa điểm chọn vị trí thực hiện dự án. Để thực hiện điều này doanh nghiệp có thể thuê chuyên gia tư vấn và thiết kế mô hình xây dựng.

- Doanh nghiệp tập trung ngồn lực về vốn khoảng 26 tỷ đồng để nhanh chóng khởi công xây dựng và đi vào hoạt động.

- DNTN Đang cần liên kết với Sở du lịch An Giang tổ chức liên kết phát triển đào tạo nguồn nhân lực cho du lịch như: đào tạo hướng dẫn viên du lịch, mở lớp bồi dưỡng về nghiệp vụ du lịch,…Điều này, sẽ làm cho dịch vụ du lịch trở nên cao cấp hơn. 

- Tổ chức liên kết các tour du lịch Đồng Bằng sông Cửu Long để tạo nên một quy trình du lịch khép kín. Đồng thời liên kết với các công ty du lịch TP HCM để đưa điểm du lịch sinh thái này vào chương trình chính của các chuyến tham quan. DNTN Đang có thể liên kết chặt chẽ với các công ty du lịch như: Sài Gòn tourist, Sinh Café, Thiên Niên Kỷ, công ty du lịch Ban Mai, công ty du lịch Lữ Hành, Sở du lịch An Giang, Sở du lịch Cần Thơ, Công ty Exotissimo,…
 Thực hiện tốt điều này, doanh nghiệp sẽ có được lượng du khách ổn định hàng năm.

- Hiện tại, doanh nghiệp chưa có hệ thống thanh toán qua thẻ và chưa liên kết với ngân hàng tại TP Long Xuyên để lắp đặt quầy rút tiền tự động. Đây là điểm yếu mà doanh nghiệp chưa thực hiện được. Qua quá trình tiếp cận với các hướng dẫn viên du lịch và du khách đến doanh nghiệp trong thời gian gần đây, nhận thấy nhu cầu thanh toán bằng hình thức này rất cao. Do đó, để khắc phục điều này và phù hợp với xu hướng chung của thời đại, DNTN Đang cần liên kết với một vài ngân hàng lớn như Đông Á, Vietcombank để lắp đặt hệ thống quầy rút tiền tự động và máy thanh toán qua thẻ, tạo thuận lợi trong khâu thanh toán với khách hàng và góp phần làm cho dịch vụ khách hàng của doanh nghiệp ngày một cao cấp hơn.

7.2. Ước lượng tài chính cho các chiến lược được chọn

Trong số ba chiến lược DNTN Đang được chọn, chỉ có 2 chiến lược cấp đơn vị kinh doanh là: chiến lược phát triển du lịch sinh thái và chiến lược thâm nhập thị trường xuất khẩu, chiến lược còn lại là chiến lược liên kết - chiến lược cấp chức năng, nó nhằm giải quyết các yếu tố đầu vào cho DNTN Đang. Do đó, việc ước lượng tài chính chủ yếu cho 2 chiến lược cấp đơn vị kinh doanh, ngân sách thực hiện cụ thể như sau:

7.2 1. Chiến lược phát triển du lịch sinh thái

· Tổng quan dự án đầu tư:

· Tên dự án: Khu du lịch sinh thái và bảo tồn thiên nhiên Bằng Lăng.
· Địa điểm: Tại ấp Thới Thuận, xã Thới Thuận, huyện Thốt Nốt, TP. Cần Thơ.

· Quy mô đầu tư: 42 ha.

· Hình thức đầu tư: Đầu tư mở rộng Vườn Cò Bằng Lăng và xây mới khu bảo tồn Cá Sấu nước ngọt. Đầu tư 100% vốn theo quy hoạch của nhà nước, đồng thời hợp tác với công ty du lịch Cần Thơ về khai thác khách đến tham quan và theo sự hướng dẫn chuyên ngành của Sở Du Lịch.

· Mục tiêu đầu tư: Xây dựng điểm tham quan, du lịch và các dịch vụ du lịch cho du khách trong nước và quốc tế.

· Tổng mức đầu tư: 26 tỷ Việt Nam Đồng. Đầu tư cơ sở hạ tầng trong 03 năm đầu.

· Bố trí mặt bằng: 

Bảng 7.1. Bố trí mặt bằng 

	STT
	Khu vực đầu tư
	ĐVT
	Diện tích

	1
	Khu vườn cò
	ha
	10

	2
	Khu cá sấu
	ha
	10

	3
	Đường nội bộ vào khu du lịch và khu vực dịch vụ.
	ha
	20

	
	Tổng
	ha
	40


· Hoạch định nguồn vốn:

Lãi suất cho vay VND của ngân hàng thương mại hiện phổ biến ở mức: Khối ngân hàng quốc doanh lãi suất cho vay loại ngắn hạn từ 12,82% - 16,8%/năm, trung và dài hạn là 13,8% - 18%/năm; khối cổ phần đã điều chỉnh lãi suất sát với mức 18%/năm.

Dự kiến nguồn vốn đầu tư cho dự án bao gồm: 50% vốn tự có và 50% vốn vay từ ngân hàng với lãi suất 18%/năm. Thời gian vay 10 năm. Các khoản chi phí đầu tư ban đầu như sau:

· Đầu tư xây dựng: 22 tỷ đồng; và được khấu hao 20 năm;

· Chi phí mua thêm đất: 2 tỷ đồng;

· Chi phí khác: 1 tỷ đồng;

· Dự phòng: 1 tỷ đồng.

· Chi phí hoạt động hàng năm: khoảng 5 tỷ đồng.

· Hiệu quả đầu tư: 

Hiệu quả về mặt kinh tế 
: Quy mô phục vụ: 1.600 lượt người/ngày. Do quy mô của dự án này gần tương đồng với dự án đầu tư công trình khu du lịch sinh thái Mỹ Hòa Hưng - Cồn Phó Quế. Vì thế,  dựa vào dự án này làm cơ sở để ước lượng doanh thu và chi phí hoạt động hàng năm cho dự án “khu du lịch sinh thái và bảo tồn thiên nhiên Bằng Lăng”.

Bảng 7.2. Ước lượng hiệu quả dự án

	STT
	Tiêu chí
	ĐVT
	Kết quả

	1
	Doanh thu hàng năm
	Ngàn đồng
	     12,520,000 

	2
	Chi phí hoạt động hàng năm
	Ngàn đồng
	       5,000,000 

	3
	Lợi nhuận
	Ngàn đồng
	       7,520,000 

	4
	Khấu hao
	Ngàn đồng
	       1,100,000 

	5
	Thời gian hoàn vốn
	Năm
	                3.02 

	6
	NPV
	Đồng
	     27,298,363 

	7
	IRR
	%
	56%


Kết luận: Với tổng số vốn đầu tư ban đầu 26 tỷ đồng là nằm trong khả năng của DNTN Đang. Tuy ban đầu bỏ chi phí đầu tư cao, nhưng dự án này có chiều sâu và tồn tại dài hạn. Doanh thu dự kiến trên 12 tỷ mỗi năm với công suất 95% là con số lý tưởng cho mọi chủ đầu tư. Ngoài ra, chỉ số NPV > 0 và IRR > 18% (lãi suất vay của ngân hàng). Thời gian hoàn vốn khoảng 3 năm 7 ngày. Do đó, chiến lược phát triển du lịch sinh thái là rất khả quan. Doanh nghiệp nên tập trung đầu tư sớm để thu về nguồn lợi nhuận mong muốn và có thể đón đầu những dòng khách quốc tế lớn đến Việt Nam trong vài năm tới.
· Hiệu quả về mặt xã hội: Khu du lịch sinh thái và bảo tồn thiên nhiên Bằng Lăng đi vào hoạt động sẽ là khu giải trí lý tưởng cho người dân địa phương, cho du khách trong và ngoài nước. Ngoài ra nó còn giải quyết một số lượng lớn lao động ở địa phương.
7.6.2. Chiến lược thâm nhập thị trường xuất khẩu

Bảng 7.3. Ngân sách cho chiến lược thâm nhập thị trường xuất khẩu 

	STT
	Tiêu chí đầu tư
	ĐVT
	Nguồn vốn

đầu tư

	1
	Chi phí quảng cáo
	Triệu đồng
	50

	2
	Thuê gia công sản phẩm
	Triệu đồng
	70

	3
	Công nghệ bảo quản da
	Triệu đồng
	100

	4
	Thuê chuyên gia
	Triệu đồng
	100

	5
	Xây dựng hệ thống thông tin
	Triệu đồng
	50

	
	Tổng
	Triệu đồng
	370


Trong đó: đầu tư công nghệ bảo quản da 1 lần vào tháng 09/2008 và khấu hao trong vòng 5 năm. Các tiêu chí còn lại được đầu tư hàng năm. Với mức vốn đầu tư tương đối hợp lý như trên, kết hợp với việc duy trì thị trường hiện tại, từ đó doanh thu mang về hàng năm cho doanh nghiệp cao hơn con số hiện tại là trên 50 tỷ đồng.

CHƯƠNG 8

KẾT LUẬN 

8.1. Kết luận

Qua quá trình nghiên cứu và phân tích từ nhiều nguồn dữ liệu, đề tài này đã tổng hợp những thông tin cần thiết cơ bản cho quá trình hoạch định chiến lược. Nhận thấy chiến lược kinh doanh của DNTN Đang trong giai đoạn hiện tại cũng phù hợp nhưng phát triển chưa mạnh. Điều này cho thấy doanh nghiệp còn tiềm năng phát triển mạnh về sau.

Đề tài này vận dụng những kiến thức về quản trị để phân tích môi trường nội bộ, tác nghiệp, vĩ mô. Đặc biệt tác giả có sử dụng dây chuyền giá trị trong phân tích nội bộ để làm rõ điểm mạnh và điểm yếu của DNTN Đang, góp phần tạo nên giá trị gia tăng cho khách hàng. Đồng thời qua phân tích môi trường vĩ mô và tác nghiệp để doanh nghiệp nhận ra cơ hội và nguy cơ cho mình. Tổng hợp các yếu tố này làm cơ sở để xây dựng chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang giai đoạn 2008 – 2014. các chiến lược được lựa chọn cuối cùng bao gồm: chiến lược phát triển du lịch sinh thái, chiến lược xâm nhập thị trường xuất khẩu và chiến lược liên kết. Cụ thể:

· Chiến lược liên kết: cần ưu tiên thực hiện trước để đảm bảo các đơn đặt hàng lớn của khách hàng. Tạo nguồn cung ứng hợp lý cho các chiến lược khác.

· Chiến lược thâm nhập thị trường xuất khẩu: cần đặc biệt quan tâm đến các thị trường trọng điểm đầy tiềm năng như: Trung Quốc, Nhật, Hàn Quốc, Singapore và Ý. Nhất là thị trường khó tính Ý – như đã khẳng định ở chương phân tích khách hàng. Tuy nhiên, với việc tận dụng các công nghệ tiên tiến làm gia tăng chất lượng da và thông qua chương trình đào tạo kỹ năng xúc tiến bán hàng sẽ là hướng đi tốt đẹp trong tương lai.

· Chiến lược phát triển du lịch sinh thái: Đây là chiến lược đặt lên hàng đầu của doanh nghiệp trong giai đoạn tới. Bởi, thực hiện thành công chiến lược này nó sẽ giải quyết được phần lớn các mục tiêu mà doanh nghiệp đề ra, trong khi các chiến lược trên chưa giải quyết được. Khu du lịch này ra đời, nó giải quyết được mục tiêu xây dựng showroom bán các sản phẩm da cá sấu, nhà hàng chế biến các món ăn từ thịt cá sấu,…Đây cũng là mục tiêu chiến lược phát triển kinh tế nước nhà trong giai đoạn tới.

8.2. Hạn chế

Hạn chế của đề tài là chưa đi sâu phân tích đối thủ cạnh tranh vì thiếu thông tin chính xác về họ. Tác giả chỉ dừng lại ở việc đánh giá chung các điểm mạnh và điểm yếu của các đối thủ. Ngoài ra, đối thủ cạnh tranh chính của các doanh nghiệp kinh doanh cá sấu của Việt Nam nói chung và DNTN Đang nói riêng là Thái Lan, Campuchia. Đối thủ mạnh nhất là Thái Lan. Tuy nhiên, đề tài này chưa phân tích đối thủ mạnh này, do một vài yếu tố khách quan là việc nghiên cứu phải mất nhiều thời gian và kinh phí trong khi điều kiện bản thân chưa đáp ứng đủ. Vì thế, nếu có cơ hội nghiên cứu tiếp, tôi sẽ đi sâu vào nghiên cứu cạnh tranh trên tầm quốc tế. Đó là mục tiêu lớn của ngành kinh doanh cá sâu trong tương lai. 

Bên cạnh đó, việc đánh giá các yếu tố trong các ma trận còn mang tính chủ quan, việc đánh giá này phần lớn qua thông tin từ quá trình phỏng vấn chuyên sâu và chính bản thân tác giả. Do đó, việc đề ra các chiến lược có thể mang tính chủ quan. Ở phần hoạch định ngân sách cũng chưa mang tính cụ thể cao.

Tóm lại, tuy có những mặt hạn chế của đề tài nhưng nhìn chung vẫn đưa ra được các chiến lược phù hợp với mục tiêu và sứ mệnh của doanh nghiệp, đồng thời cũng là xu hướng chung của ngành và của thời đại. Thời kỳ phát triển của công nghệ và du lịch.

8.3. Đề xuất nghiên cứu tiếp theo

Các vấn đề cần nghiên cứu tiếp trong đề tài là: tìm hiểu sâu về đối thủ cạnh tranh, các yếu tố đánh giá phải qua ý kiến của nhiều chuyên gia. Thực hiện được điều này, sẽ tạo cho đề tài nghiên cứu được đánh giá khách quan hơn. Hơn nữa, để thấy được tính khả thi của các chiến lược cần đi sâu tìm hiểu và phân tích hiệu quả của các chiến lược thông qua một vài công cụ nhất định. Đồng thời đề ra cách thực hiện các giải pháp một cách cụ thể hơn.

PHỤ LỤC

( ( (
PHỤ LỤC 1

TÓM TẮT BÁO CÁO TÀI CHÍNH CỦA DNTN ĐANG 2006 -2007

	STT
	Tiêu chí
	Năm

	
	
	2006
	2007

	1
	Tài sản ngắn hạn
	44,615,757,500
	53,995,194,380

	2
	Tài sản cố định
	755,350,000
	755,350,000

	3
	Hàng tồn kho
	42,701,000,000
	38,834,980,000

	4
	Hàng tồn kho bình quân
	27,233,000,000
	40,767,990,000

	5
	Giá vốn bán hàng
	33,128,715,433
	44,398,920,000

	6
	Nợ ngắn hạn
	10,020,000,000
	10,000,000,000

	7
	Nợ phải trả
	10,020,000,000
	14,550,000,000

	8
	Nguồn vốn kinh doanh
	34,303,866,500
	34,303,866,500

	9
	Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ
	35,351,107,500
	54,146,130,000

	10
	Lợi nhuận sau thuế
	1,534,925,400
	4,849,436,880

	11
	Nguồn vốn chủ sở hữu
	35,351,107,500
	40,200,544,380

	12
	Tổng tài sản
	45,371,107,500
	54,750,544,380


PHỤ LỤC 2

BÁO CÁO NĂNG LỰC SẢN XUẤT CỦA DNTN ĐANG 

	STT 
	Chỉ tiêu
	Năm

	
	
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	1
	Tổng đàn cá sấu
	17,677
	20,981
	25,419
	30,884
	35,000

	2
	Chỉ tiêu xuất khẩu
	12,640
	14,005
	13,737
	20,640
	21,938

	3
	Điều kiện kẹp thẻ
	2,000
	4,000
	5,000
	8,000
	12,000

	4
	Xuất khẩu
	553
	1,984
	2,366
	5,350
	

	5
	Tiêu thụ nội địa
	3,582
	4,241
	6,830
	12,050
	 


PHỤ LỤC 3

DANH SÁCH KHÁCH HÀNG CỦA DNTN ĐANG

	KHÁCH HÀNG TRONG NƯỚC

	1
	Công ty Quang Phát
Đ/C: Xã Hải Hòa, Móng Cái, Quảng Ninh

	2
	DNTN Nguyễn Huy Hoàng
Đ/C: Thôn Quân Thiềng, xã Dồng Minh, huyện Vĩnh Bảo, TP Hải Phòng

	3
	Công ty TNHH xuất nhập khẩu N.D.T
Đ/C: 2C Lam Sơn, F2, Tân Bình, TP. HCM

	4
	HANUL LINE VIET NAM CO., LTD
Đ/C: Xuân Lộc, Long Khánh, Đồng Nai.

	KHÁCH HÀNG QUỐC TẾ

	1
	DAE IL LEATHER CO., LTD
Đ/C: 1086 - 1, Janglim-Dong, Saha-Ku, Busan, Korea

	2
	KUM KANG CO., LTD
Đ/C: 1085- 1, Janglim-Dong, Saha-Gu, Busan, Korea

	3
	SHINHYUN O & H CO.,LTD
Đ/C: 6FL Daeshin life, Insurance BLDG, 395-68 Shindaebang Dongjag-Gu, Seoul, Korea.

	4
	HAN TRADING AND CO., LTD
Đ/C: 2-12-23-102 Kyonancho, Musashino Shi, Tokyo, 180-00023 Japan

	5
	NARITA CO., LTD
Đ/C: 10-36 Chome Higashi, Ueno, Taito-Ku, Tokyo, 111-0015 Japan

	6
	INOUE & CO., LTD
Đ/C: No 5-1, 2 Chome Kaminamon, Taito-Ku, Tokyo, 111-0034 Japan

	7
	CHEKHONG LEATHER CO.PTE, LTD
Đ/C: No 2 Changi South Street - 1 Singapore

	8
	THAI ANIMAL SKIN & HIDE INDUSTRIAL CO., LTD
Đ/C: 477-477/1 Moo 6, Shkhumvit Km34, Bangpoomai, Amuang, Samutprakarn, 10280 Thailand


PHỤ LỤC 4

QUY ĐỊNH CỦA PHÁP LUẬT

ĐỐI VỚI VIỆC NUÔI, TIÊU THỤ CÁ SẤU

1. Quy định về gây nuôi
Tại Điều 6 - Khoản 4 - Nghị định 11; quy định: Trại nuôi sinh sản hoặc cơ sở trồng cấy nhân tạo các loài động vật, thực vật được quy định trong Phụ lục I của Công ước Cites phải đăng ký với Cơ quan thẩm quyền Cites Việt Nam (Cục Kiểm lâm, Số 2, Ngọc Hà, Hà Nội) - Thông qua Chi cục Kiểm lâm địa phương kiểm tra xác nhận).

2. Hồ sơ đăng ký trại gây nuôi sinh sản gồm:

· Tên, địa chỉ trại nuôi, chủ trại hoặc người quản lý trại;

· Ngày thành lập trại;

· Loài động vật hoang dã nuôi sinh sản;

· Thông tin chi tiết về số lượng và tuổi của những con đực và con cái trong đàn giống nuôi sinh sản;

· Tài liệu chứng minh các con giống đó được đánh bắt hợp pháp theo quy định hiện hành hoặc nếu nhập khẩu thì phải chứng minh được việc nhập khẩu đó phù hợp với các quy định của Công ước Cites và luật pháp quốc gia;

· Tài liệu chứng minh các loài đó đã sinh sản được thế hệ 2 (F2) tại trại và miêu tả phương pháp đang được áp dụng;

· Nếu trại mới sản xuất được thế hệ 1 (F1) thì cung cấp tài liệu chứng minh trại được quản lý và hoạt động theo phương pháp mà một trại khác đã áp dụng và được công nhận đã sản xuất được thế hệ 2 (F2);

· Sản lượng sản xuất hàng năm trước đây, hiện tại và dự kiến cho các năm tới;

· Loại sản phẩm xuất khẩu: Động vật sống, da, xương, huyết thanh, các bộ phận hoặc dẫn xuất khác;

· Mô tả chi tiết phương pháp đánh dấu mẫu vật (dùng thẻ, gắn chíp điện tử, cắt tai hay vảy) nhằm xác định nguồn giống sinh sản, các thế hệ kế tiếp và các loại sản phẩm xuất khẩu;

· Mô tả cơ sở hạ tầng của trại nuôi: Diện tích, công nghệ chăn nuôi, cung cấp thức ăn, khả năng thú y, mức độ an toàn và vệ sinh môi trường, cách cập nhật lưu trữ thông tin;

· Các trại nuôi sinh sản các loài không phân bố ở Việt Nam thì phải trình bằng chứng nguồn gốc giống nhập khẩu theo đúng quy định của Công ước Cites và luật pháp của quốc gia đó.

· Các trại nuôi sinh sản những loài không phân bố ở Việt Nam khi nhập khẩu phải trình được chứng từ kiểm dịch, không mang dịch bệnh hoặc không gây hại đến các hoạt động kinh tế khác của quốc gia;

3. Quy định về mua bán, vận chuyển

a. Đối với Cá sấu và sản phẩm của chúng do gây nuôi: (Quy định tại Điều 12, Quyết định 59/2005/QĐ-BNN ngày 10/10/2005)

· Đối với tổ chức cần có:

· Hóa đơn bán hàng theo quy định của bộ Tài chính. Nếu vận chuyển nội bộ thì phải có phiếu xuất kho vận chuyển nội bộ.

· Bảng kê động vật hoặc bảng kê sản phẩm do tổ chức lập.

· Xác nhận của Chi cục Kiểm lâm sở tại (Biên bản kiểm tra theo mẫu chung cả nước). 

· Giấy phép vận chuyển đặc biệt (theo mẫu thống nhất cả nước).

· Đối với cộng đồng, hộ gia đình, cá nhân cần có:

· Bảng kê động vật hoặc bảng kê sản phẩm do cộng đồng, hộ gia đình, cá nhân lập.

· Xác nhận của Chi cục Kiểm lâm sở tại.

· Giấy phép vận chuyển đặc biệt (theo mẫu thống nhất cả nước).

b. Đối với cá sấu và sản phẩm của chúng do nhập khẩu, quá cảnh 

(Quy định tại Điều 13, Quyết định 59/2005/QĐ-BNN ngày 10/10/2005).

· Tờ khai Hải quan nhập khẩu hàng hóa.

· Bảng kê động vật hoặc bảng kê sản phẩm do nước xuất khẩu lập trong đó ghi tên khoa học của động vật rừng bằng tiếng La tinh.

· Đối với động vật rừng và sản phẩm của chúng nhập khẩu thuộc danh mục của Công ước Cites, thì ngoài thủ tục trên còn phải có giấp phép hoặc giấy chứng chỉ Cites theo quy định hiện hành.

Trường hợp tổ chức, cá nhân mua lại động vật rừng từ tổ chức, cá nhân nhập khẩu trực tiếp thì phải có:

· Hóa đơn bán hàng theo quy định của Bộ Tài chính.

· Bảng kê động vật hoặc bảng kê sản phẩm do người bán lập.

· Xác nhận của Chi cục Kiểm lâm sở tại.

4.  Quy định về xác nhận tiêu thụ quốc tế
Thủ tục cấp phép xuất khẩu (trích Điều 19 NĐ 11/CP)

a. Hồ sơ yêu cầu cấp phép bao gồm

· Đơn yêu cầu cấp phép gửi cơ quan thẩm quyền Cites Việt Nam theo mẫu thống nhất.

· Các giấy tờ hợp lệ của lô hàng theo quy định tại Điều 18 Nghị định này, chủ lô hàng phải hoàn toàn chịu trách nhiệm về tính chính xác và hợp pháp của các giấy tờ đó.

b. Tổ chức cá nhân được cấp phép phải nộp lệ phí theo quy định của pháp luật.

c. Trong thời gian 7 ngày làm việc, kể từ ngày nhận đủ hồ sơ hợp lệ của tổ chức cá nhân yêu cầu cấp phép, cơ quan thẩm quyền Cites Việt Nam thực hiện việc cấp giấy phép; trong trường hợp từ chối phải gửi văn bản thông báo nêu rõ lý do cho tổ chức cá nhân gửi đơn yêu cầu cấp phép.

PHỤ LỤC 5

QUY TRÌNH SẢN XUẤT CỦA DNTN ĐANG


Phụ lục 6

CÁC CHỈ TIÊU KINH TẾ VIỆT NAM 

	Chỉ tiêu
	2006
	2007
	2008E
	2009E

	Tăng trưởng GDP (%)
	8.2
	8.5
	8
	8.5

	Chỉ số sản xuất công nghiệp (%)
	17
	17.1
	16.8
	17.2

	Tỷ lệ thất nghiệp (% khu vực thành phố)
	4.8
	4.6
	4.5
	4.5

	Chỉ số giá tiêu dùng (%)
	7.5
	12.6
	12.6
	9

	Cán cân thương mại (tỷ USD)
	-5.1
	-14.2
	-16
	-17.6

	Xuất khẩu (tỷ USD)
	39.8
	48.5
	59.2
	72.3

	Nhập khẩu (tỷ USD)
	44.9
	62.7
	75.2
	89.9

	Nợ nước ngoài (tỷ USD)
	19.2
	22.4
	24.8
	26.8

	% tỷ lệ nợ nước ngoài so với GDP
	31.5
	31.6
	30.5
	30.2

	Dự trữ, bao gồm vàng (tỷ USD)
	11.5
	21.6
	22.1
	22.7

	Tăng trưởng tín dụng (%)
	25.4
	53.9
	30
	30

	Lãi suất ngắn hạn (%-3 tháng)
	7.9
	8.9
	9
	8.5


 Ghi chú: E là ước tính

Phụ lục 7

BIẾN ĐỘNG GIÁ VÀ TỶ GIÁ CỦA VIỆT NAM VÀ MỸ

GIAI ĐOẠN 2001 - 2007 

	Tiêu chí 
	Năm 

	
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	Chỉ số giá của Mỹ(%) 
	100
	100
	102.3
	105
	108.6
	112.1
	116.2

	Chỉ số giá của Việt Nam (%) 
	100
	100
	103.1
	111.2
	120.4
	128.3
	139.3

	Tỷ giá USD/VND 
	14,725
	15,280
	15,510
	15,740
	15,859
	15,994
	16,241

	Biến động tỷ giá danh nghĩa
hàng năm so với năm 2001 
	1
	1.038
	1.053
	1.069
	1.077
	1.086
	1.103

	Chỉ số tỷ giá thực so với 

năm 2001 
	1
	1.037
	1.045
	1.01
	0.972
	0.949
	0.92

	Tỷ giá thực 
	14,725
	15,280
	15,510
	15,740
	15,859
	15,994
	16,241


Phụ lục 8

DÀN BÀI PHỎNG VẤN CHUYÊN SÂU

Xin chào anh/chị...

Tôi tên là Đoàn Minh Tính, sinh viên khoa kinh tế trường Đại Học An Giang. Hiện nay tôi đang tiến hành thực hiện một nghiên cứu với đề tài « Xây dựng chiến lược kinh doanh cho DNTN Đang trong giai đoạn 2008 -2014 ». Vì thế, nội dung của buổi trò chuyện hôm nay sẽ rất quý giá đối với tôi và đối với doanh nghiệp trong việc nâng cao chất lượng dịch vụ du lịch tại doanh nghiệp. Do vậy, tôi rất mong được sự cộng tác chân tình của các anh/ chị.

1. Xin anh/ chị vui lòng cho biết, hiện tại anh/ chị đang là hướng dẫn viên của công ty du lịch nào ? 

2. Hiện tại công ty của anh/ chị đang thực hiện các tour du lịch nào ở miền Tây ? Những địa điểm chính nào mà anh/ chị thường đến ?

3. Anh/ chị vui lòng cho biết tại sao công ty chọn những nơi đó làm điểm dừng chân cho du khách ? Những nơi đó có nét gì đặc trưng ? 

4. Loại hình du lịch của những nơi này theo anh/ chị có gì khác biệt nhau ? Tính truyền thống, tính mới lạ, cảnh quan đẹp, hay vấn đề gì khác nữa ?

5. Theo anh/ chị giá vé của những nơi đó có phù hợp hay không ?

6. Theo anh/ chị điều gì khách hàng quan tâm nhất khi đến một địa điểm du lịch ? Giá cả hàng hoá, dịch vụ hay sự khám phá ?

7. So với những điểm dừng chân trong mỗi tour du lịch thì anh/chị đánh giá chất lượng phục vụ nơi đây như thế nào ?

8. Anh/ Chị vui lòng cho biết vào thời điểm nào (Từ tháng 01 đến tháng 12) thì khách du lịch đến Việt Nam đông nhất ? Ít nhất ? Đối tượng khách hàng thường gặp vào những thời điểm này ?

9. Theo anh/ chị để tour du lịch thú vị và hoàn hảo hơn thì cần phải có những dịch vụ nào khác đi kèm ?

Cuộc trao đổi của chúng ta xin được dừng ở đây, xin chân thành cảm ơn anh/ chị đã giành thời gian để giúp tôi nghiên cứu đề tài này. 

TÀI LIỆU THAM KHẢO

( ( (
1. DNTN Đang, Báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh năm 2005 - 2006. AG

2. DNTN Đang, Báo cáo kết quả sản xuất kinh doanh năm 2006 - 2007. AG

3. DNTN Đang, Kế hoạch sản xuất và kinh doanh năm 2007. AG.

4. DNTN Đang, Kế hoạch sản xuất và kinh doanh năm 2008. AG

5. ThS. Huỳnh Phú Thịnh. Giáo trình chiến lược kinh doanh. Trường ĐHAG.

6. PGS. TS. Trần Ngọc Thơ. 2005. Tài chính doanh nghiệp hiện đại. NXB Thống kê.

7. Philip Kotler, 1999. Những nguyên lý tiếp thị - NXB thống kê.
8. Michael E. Porter. Competitive advantage. New York: Free Press. 1985.
9. Christine Hope, 2001; Alan Muhleman, 2001. Doanh nghiệp dịch vụ. NXB Thống kê.

10. Garry D, Smith. Danny R.,Arnold và Bobby G, Bizzell. Người dịch: Bùi Văn Đông (2003). Chiến lược và sách lược kinh doanh. Hà Nội. NXB Thống kê. 

11. Trần Quang Trí. 2002. Hoạch định chiến lược công ty TNHH MMC giai đoạn 2002 – 2007. Luận văn thạc sĩ. TP HCM

12. Phạm Thị Nguyên Phương. 2003. Hoạch định chiến lược marketing gạo cho công ty Angimex. Luận văn cử nhân kinh tế. Trường đại học An Giang.

13. Dương Thị Bảo Trân. 2006. Xây dựng chiến lược kinh doanh cho lĩnh vực kinh doanh gạo của công ty Angimex giai đoạn 2006 – 2010. Luận văn cử nhân kinh tế. Trường đại học An Giang.

14. Lý Cao Bằng. 2006. Xây dựng chiến lược kinh doanh cho công ty QVD Đồng Tháp giai đoạn 2006 – 2010. Luận văn cử nhân kinh tế. Trường đại học An Giang.

15. Nguyễn Long. 2006. Xây dựng chiến lược phát triển cho cơ sở sản xuất gạch Thành Long giai đoạn 2006 – 2010. Luận văn cử nhân kinh tế. Trường đại học An Giang.

16. Trần Thị Cẩm Loan. 2008. “Đánh giá mức độ hài lòng về chính sách lương bổng & khen thưởng của nhân viên DNTN Đang - Trại cá sấu Long Xuyên”. Chuyên đề kết thúc môn học Quản Trị Nhân Sự. Lớp DH5KN. Khoa KT – QTKD. Trường đại học An Giang.

17. Thông tin đăng trên các trang web sau:
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Thiết lập mục tiêu hàng năm








Thực hiện nghiên cứu môi trường để xác định các cơ hội và đe dọa chủ yếu.








Phân tích nội bộ để nhận diện những điểm mạnh và điểm yếu
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Các đối thủ tiềm ẩn
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Chiến lược hiện tại


Doanh nghiệp hiện đang cạnh tranh như thế nào?
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NHIỆM VỤ CHIẾN LƯỢC và HỆ THỐNG MỤC TIÊU của DNTN ĐANG





PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG


Phân tích môi trường nội bộ


Phân tích môi trường tác nghiệp


Phân tích môi trường vĩ mô





XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC CÔNG TY


Phân tích SWOT


Xác định lợi thế cạnh tranh trên thị trường


Xây dựng và chọn chiến lược tổng quát





XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC KINH  DOANH


Xác định chiến lược kinh doanh cơ bản


Lợi thế cạnh tranh về phối thức thị trường


Lợi thế cạnh tranh về nguồn lực
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Đánh giá hiệu quả các chiến lược về tính khả thi


Ước lượng ngân sách thực hiện chiến lược
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DNTN �Đang





Khách hàng





[3.1]








[3.2]





[3.3]





[3.1’]





Tiếp thị


Hoạt động điều hành








Hoạt động điều hành








Khách hàng





Tiền sảnh





Hậu đường





Khách hàng đến


doanh nghiệp





Dịch vụ đến 


khách hàng





Chủ 


DNTN Đang





Quản lý bộ phận SXKD Cá Sấu





Quản lý bộ phận dịch vụ du lịch





Nhóm trưởng





Tổ trưởng





Nhân viên





Công nhân





Kế toán





Nông dân





Thương lái


(Người cung cấp)





DNTN


Đang





Phát triển & 


xây dựng





Nắm giữ &


Duy trì





Thu hoạch &


loại bớt





Cá sấu


nguyên con





Phòng mổ





Giết cá sấu





Rửa





Mổ xẻ





Lấy da





Làm sạch da





Ngâm trong 


 dung dịch





Phân loại





Sắp xếp vào 


kho Đông lạnh





Bảo quản





Lấy thịt, lòng, vi, dụm, tim ,đầu.





Phân loại





Thịt có xương





Thịt không xương


(Fillet)





Tịnh vào bao nylon





Tủ đông lạnh





Bảo quản





Thuộc da
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