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TÓM TẮT ĐỒ ÁN MÔN HỌC
Chiến lược kinh doanh là chìa khóa để doanh nghiệp cạnh tranh hiệu quả và thắng lợi, là nhân tố quyết định sự tồn tại, phát triển hay bứt phá của doanh nghiệp.

Quản trị chiến lược chính là quá trình xác định các mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp, xây dựng các chính sách và kế hoạch để đạt được các mục tiêu và phân bổ các nguồn lực của doanh nghiệp cho việc thực hiện các chính sách, kế hoạch này. Nhà quản trị cần sử dụng các công cụ để nghiên cứu và phân tích, đánh giá chiến lược kinh doanh của công ty bao gồm: Mô hình Delta (DPM) của tác giả Arnoldo C.Hax & Dean L.Wilde và mô hình bản đồ chiến lược (SM) của tác giả Robert S.Kaplan & David P.Norton. Ngoài ra, mô hình 5 lực lượng cạnh tranh Porter cung cấp nền tảng để phân tích cạnh tranh ngành, mô hình phân tích SWOT để tìm hiểu quá trình lập kế hoạch của doanh nghiệp, giúp các nhà lãnh đạo đồng thuận thực hiện và thay đổi cung cách quản lý.

Vận dụng lý thuyết, tác giả đồ án đi vào phân tích, đánh giá chiến lược kinh doanh của công ty bánh kẹo Hải Châu. Thông qua số liệu khảo sát thực tế về thị trường và tình hình kinh doanh bánh kẹo của công ty hiện nay, chúng tôi đã ứng dụng các công cụ trên vào việc phân tích, đánh giá những điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội, nguy cơ, các yếu tố bên trong, các yếu tố bên ngoài ảnh hưởng đến chiến lược kinh doanh của công ty.

Từ những phân tích trên chúng tôi đưa ra những đề xuất, khuyến nghị nhằm hoàn thiện chiến lược kinh doanh của công ty. Cuối cùng, chúng tôi đưa ra kết luận của riêng mình về công tác quản trị chiến lược ở công ty bánh kẹo Hải Châu.

PHẦN MỞ ĐẦU
1. Sự cần thiết của đề tài và lý do chọn công ty Bánh kẹo Hải Châu
Công ty Bánh kẹo Hải Châu là một doanh nghiệp nhà nước có bề dầy lịch sử, đang đứng trước sự vận động của nền kinh tế và sự cạnh tranh gay gắt của ngành. Công ty cũng đang cố gắng tìm tòi sáng tạo cho mình một chiến lược phát triển kinh doanh tương đối bền vững trên cơ sở vận dụng lý luận khoa học quản trị chiến lược vào điều kiện thực tiễn của công ty nhằm tạo ra cho mình một chiến lược kinh doanh trong định hướng 5-10 năm tới hoặc dài hơn  nữa.

Tuy nhiên, môi trường kinh doanh luôn thay đổi và việc hoạch định chiến lược kinh doanh cũng phải điều chỉnh cho phù hợp với hoàn cảnh mới. Hay nói cách khác, không thể có một chiến lược hoàn hảo cho mọi tình huống, mọi hoàn cảnh. Vì vậy, việc lựa chọn vấn đề: “Phân tích, đánh giá thực trạng chiến lược kinh doanh của công ty bánh kẹo Hải Châu và chiến lược đến năm 2015” nghiên cứu có ý nghĩa cả về lý luận lẫn thực tiễn.

2. Mục tiêu và phạm vi nghiên cứu
Mục tiêu nghiên cứu:
Hệ thống hóa cơ sở lý luận về chiến lược làm tiền đề để phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động xây dựng chiến lược của công   ty.

Phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến môi trường hoạt động kinh doanh mặt hàng bánh kẹo, từ đó kết hợp với chiến lược kinh doanh của công ty Bánh kẹo Hải Châu để đánh giá và đề xuất kiến nghị giải pháp hoàn thiện chiến   lược.

Phạm vi nghiên cứu:
+ Về không gian: nghiên cứu các hoạt động kinh doanh của công ty ở

trong và ngoài nước.

+ Về thời gian: nghiên cứu chiến lược kinh doanh của công  ty trong khoảng thời gian là 5 năm gần đây (từ 2006-2010) để phân tích, đánh giá chiến lược hiện tại của công ty và đề xuất chiến lược trong 5 năm tới, tức là đến năm 2015.

3. Kết quả đạt được
+ Giới thiệu sơ lược công ty Bánh kẹo Hải Châu và các hoạt động giúp

định vị chiến lược của công ty;
+ Mô tả, phân tích chiến lược hiện thời của công ty Bánh kẹo Hải Châu: sứ mệnh; cấu trúc ngành; vị thế cạnh tranh; chương trình hành động chiến lược; các quá trình thích ứng; quá trình triển khai chiến lược theo mô hình SM; ma trận phối hợp các hoạt động chức năng; rút kinh nghiệm và phản  hồi;

+ Đánh giá chiến lược hiện thời của công ty: sự gắn kết giữa sứ mệnh và quá trình thực thi chiến lược của công ty; tính hiệu quả của chiến lược trong mối quan hệ với môi trường bên trong và bên ngoài; các thuận lợi, khó khăn khi thực thi chiến lược, nguyên nhân của vấn đề;

+ Đề xuất giải pháp hoàn thiện chiến lược.

4. Bố cục đồ án
Phần mở đầu

Chương 1: Tổng quan lý thuyết về quản trị chiến lược Chương 2: Phương pháp nghiên cứu

Chương 3: Phân tích chiến lược của công ty Bánh kẹo Hải Châu Chương 4: Đánh giá chiến lược của công ty Bánh kẹo Hải Châu

Chương 5: Đề xuất giải pháp hoàn thiện chiến lược kinh doanh của công ty Bánh kẹo Hải Châu đến năm 2015

Kết luận

Chương 1: TỔNG QUAN LÝ THUYẾT VỀ QUẢN TRỊ CHIẾN  LƯỢC
1.1. Khái niệm quản trị chiến lược
Quản trị chiến lược là quá trình xác định các mục tiêu chiến lược của tổ chức, xây dựng các chính sách và kế hoạch để đạt được các mục tiêu và phân bổ các nguồn lực của tổ chức cho việc thực hiện các chính sách, kế hoạch này (Giới L.T, Liêm N.T, Hải T.H, 2009, Tr 10).

1.2. Các giai đoạn quản trị chiến lược
Quá trình quản trị chiến lược được thực hiện qua bốn giai đoạn  chính:

Phân tích tình hình: bao gồm môi trường bên ngoài, bên trong. Phân tích này thường bao gồm luôn cả phân tích chính trị, môi trường, xã hội, công nghệ; phân tích những yếu tố ảnh hưởng đến tổ chức và phân tích các thế mạnh, yếu, cơ hội, thách thức.

Xây dựng chiến lược: bao gồm việc xác định sứ mệnh, thiết lập các mục tiêu, đề ra các chiến lược, chính sách.

Triển khai thực hiện chiến lược: bao gồm các chương trình hành động, ngân sách, quy trình.

Đánh giá và kiểm soát: bao gồm việc đánh giá kết quả và đưa ra những hiệu chỉnh cần thiết.

1.3. Vai trò và nhiệm vụ của quản trị chiến lược
- Vai trò của chiến lược kinh doanh:
+ Giúp doanh nghiệp thấy rõ những cơ hội và thuận lợi trong kinh doanh, tận dụng chúng để đưa ra các kế hoạch, chính sách phát triển phù hợp nhằm đạt được mục tiêu đã đề ra;

+ Giúp các nhà quản trị dự báo được những bất trắc, rủi ro sẽ xảy ra trong hiện tại cũng như tương lai. Từ đó, dựa trên tiềm lực của mình doanh nghiệp dễ chủ động đối phó với những tình huống bất trắc này.

+ Giúp các nhà quản trị sử dụng một cách có hiệu quả các nguồn lực hiện có của doanh nghiệp và phân bổ chúng một cách hợp lý.

- Nhiệm vụ quản trị chiến lược bao gồm ba phần chính: thiết lập mục   tiêu

· tức xác định tổ chức muốn đi đâu, về đâu; xây dựng kế hoạch - tức xác định tổ chức sẽ đi đến đó bằng con đường nào; bố trí, phân bổ nguồn lực - tức tổ chức dùng phương tiện, công cụ gì để đến đó.
1.4. Các công cụ sử dụng để nghiên cứu quản trị chiến lược
1.4.1. Mô hình Delta Project
Mô hình Delta (Phụ lục 1) là một chiến lược nhằm hỗ trợ các nhà quản lý trong việc hoạch định và triền khai thực hiện có hiệu quả các chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp.

Điểm mới trong mô hình Delta là tam giác phản ánh 3 định vị chiến lược của doanh nghiệp bao gồm: Giải pháp khách hàng; Chi phí sẩn phẩm thấp; Khác biệt hóa (hệ thống). Tiếp cận chiến lược theo chiến lược Delta sẽ xác lập xây dựng chiến lược với triển khai chiến lược thông qua cái gọi là quy trình thích ứng. Quy trình này được thể hiện với 3 nội dung cơ bản: hiệu quả hoạt động, đổi mới, định hướng khách hàng.

1.4.2 Bản đồ chiến lược
Bản đồ chiến lược (Phụ lục 2) được phát triển trên cơ sở Bảng điểm cân bằng (Balanced Scorecard - công cụ chuẩn hóa giữa chiến lược và hoạt động của doanh nghiệp): mô tả phương thức một tổ chức tạo ra các giá trị kết nối mục tiêu chiến lược với nhau trong mối quan hệ nhân - quả rõ ràng. Đây là một hệ thống đo lường kết quả hoạt động của công ty trong đó không chỉ xem xét các thước đo tài chính, mà còn cả thước đo khách hàng, quá trình kinh doanh, đào tạo và phát triển.

Nguyên tắc chủ yếu của bản đồ chiến lược:

· Chiến lược cân bằng các nguồn mâu thuẫn;

· Chiến lược khách hàng với các giá trị khác nhau;

· Các giá trị được tạo ra nhờ nội lực của Doanh nghiệp;

· Chiến lược bao gồm các đề tài bổ sung nhau và đồng thời;

· Sự liên kết chiến lược xác định giá trị của những tài sản vô hình.

Với bản đồ chiến lược, tất cả các thông tin (về 4 phương diện: tài chính, khách hàng, nội bộ, đào tạo và phát triển) sẽ được tổng hợp trên một trang giấy, điều này giúp quá trình giao tiếp trao đổi dễ dàng hơn.

Lĩnh vực tài chính sẽ nhằm vào việc hình thành giá trị cổ đông dài hạn và xây dựng cấu trúc chi phí tận dụng tài sản dựa trên chiến lược năng suất, và một chiến lược phát triển mở rộng cơ hội, tăng cường giá trị khách hàng. Bốn yếu tố của sự cải tiến chiến lược được hỗ trợ bởi giá cả, sự sẵn có, sự chọn lọc, công năng, dịch vụ, tối tác và nhãn hiệu.

1.4.3. Các công cụ hỗ trợ khác
· Mô hình PEST để phân tích môi trường vĩ mô.

· Phân tích môi trường ngành (Mô hình PORTER)

· Phân tích môi trường bên trong (Ma trận SWOT).

· Khảo sát thực tế, thông qua tài liệu thứ cấp lập bảng - quy điểm, ma trận.

1.5. Một số lưu ý khi sử dụng mô hình DPM và SM để đánh giá chiến lược của công ty Bánh kẹo Hải Châu
· Đặc điểm riêng của ngành sản xuất bánh kẹo;

· Sự ganh đua của các công ty hiện có;

· Năng lực của khách hàng;

· Năng lực của người cung cấp nguyên vật liệu đầu vào;

· Nguy cơ của các đối thủ tiềm năng;

· Nguy cơ cạnh tranh của sản phẩm thay thế.

Chương 2: PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU
2.1. Giới thiệu sơ đồ nghiên cứu
 SHAPE \* MERGEFORMAT 



2.2. Phương pháp thu thập dữ liệu
2.2.1. Phương pháp thu thập dữ liệu thứ cấp
Do thời gian nghiên cứu và thực hiện đồ án hạn chế (trong vòng 2 tháng), nên tôi không thể tiến hành điều tra, thu thập tài liệu và thông tin từ toàn bộ đối tượng nghiên cứu mà chỉ tập trung vào nghiên cứu tài liệu thứ cấp. Các dữ liệu thứ cấp được xác định thông qua các phương pháp thống kê và phân tích số liệu hàng năm của công ty Bánh kẹo Hải Châu từ các Phòng chức năng như: Phòng Kế toán – tài vụ, Phòng Tổ chức lao động, Phòng Hành chính, Phòng Kỹ  thuật...

2.2.2. Phương pháp thu thập dữ liệu sơ cấp
Trong một số trường hợp cần thiết, tôi sử dụng tài liệu sơ cấp từ thảo luận nhóm, phỏng vấn sâu.

Phương pháp lấy ý kiến chuyên gia qua thảo luận nhóm sẽ được thực hiện với nhóm 5 thành viên ở các lĩnh vực nhưng cùng có chung mục đích nghiên cứu về quản trị chiến lược doanh nghiệp. Số lần thảo luận là 2 lần trong vòng 1 giờ cho mỗi lần phỏng vấn. Lần 3 sẽ là lần kết luận cho nội dung phỏng vấn và xin ý kiến chuyên gia để đánh giá kết quả phỏng vấn phục vụ vấn đề đang quan tâm và đánh thực trạng chiến lược phát triển kinh doanh của công ty Bánh kẹo Hải Châu.

Phỏng vấn sâu sẽ được thực hiện với các Phó giám đốc trong công ty. Nội dung phỏng vấn sẽ chuyên sâu vào trong bốn tiêu chí: Tài chính; Khách hàng; Nội bộ; Đào tạo và phát triển. Thời gian phỏng vấn vào cuối buổi làm việc, thời lượng phỏng vấn: 15-20 phút.

2.3. Phương pháp phân tích và xử lý số liệu
Phân tích và xử lý số liệu thứ cấp: sử dụng mô hình PEST để phân tích môi trường vĩ mô; sử dụng mô hình 5 thế lực cạnh tranh của M.PORTER để phân tích môi trường ngành; sử dụng phân tích SWOT để phân tích môi trường bên trong.

Phân tích và xử lý số liệu sơ cấp: xử lý số liệu chủ yếu bằng phần mềm Excel.

2.4. Phương pháp đánh giá và nhận xét
Sử dụng kết hợp cả phương pháp phân tích định tính và định lượng để đánh giá và nhận xét ưu nhược điểm của chiến lược hiện tại của công ty. Tất cả các tài liệu thứ cấp và sơ cấp sẽ cùng được thống kê, so sánh và tổng hợp để rút ra ý kiến nhận định, đánh giá.

2.3. Những khó khăn, hạn chế khi nghiên cứu, thực hiện đồ  án
Thời gian thực hiện nghiên cứu ngắn nên không thể tiến hành điều tra, thu thập tài liệu và thông tin từ toàn bộ đối tượng nghiên cứu;

Thời gian thực hiện nghiên cứu vào cuối năm nên các phòng ban chức năng và các chuyên gia của công ty rất bận rộn nên lịch hẹn phỏng vấn và thảo luận nhóm dễ bị thay đối.

CHƯƠNG 3: PHÂN TÍCH CHIẾN LƯỢC CỦA CÔNG TY BÁNH KẸO HẢI CHÂU
3.1. Giới thiệu
Công ty bánh kẹo Hải châu được thành lập ngày 02-09-1965, là một doanh nghiệp nhà nước và là một đơn vị nhà nước thuộc tổng công ty mía đường 1 thuộc Bộ Nông nghiệp và Phát triển nông thôn.

Tên gọi: Công ty bánh kẹo Hải Châu

Tên giao dịch quốc tế: Haichâu Confectionery Company

Địa chỉ : 15 Phố Mạc Thị Bưởi- Phường Vĩnh Tuy - Quận Hai Bà Trưng - Hà Nội.

Công ty có chức năng sản xuất và kinh doanh thương mại. Hoạt động của công ty (theo giấy phép kinh doanh bổ sung cấp ngày 29-09-1994) bao gồm một số nội dung chủ yếu sau :

· Sản xuất và kinh doanh các loại sản phẩm bánh kẹo;

· Kinh doanh vật tư nguyên vật liệu bao bì ngành công nghiệp thực phẩm;

· Xuất khẩu trực tiếp những mặt hàng sản xuất và kinh doanh.

Những đặc điểm chi tiết về cơ cấu bộ máy tổ chức quản lý, nhân sự...

được nêu cụ thể trong (Phụ lục 4).

3.2. Sứ mệnh
· Sứ mệnh: “ Hải Châu chỉ có chất lượng vàng”.

· Phạm vi kinh doanh: Sản xuất và kinh doanh các loại sản phẩm bánh kẹo, vật tư, nguyên vật liệu bao bì ngành công nghiệp thực phẩm.

· Năng lực cốt lõi: là một trong những nhà sản xuất và xuất khẩu bánh kẹo hàng đầu của Việt Nam.

3.3. Phân tích chiến lược công ty Bánh kẹo Hải Châu theo mô hình DPM và SM (Xem Phụ lục 1.2) và (Phụ lục 2.2)
- Cấu trúc ngành sản xuất và kinh doanh bánh kẹo: ngành kinh doanh bánh kẹo nói chung có 3 đặc điểm lớn:

+ Bánh kẹo không phải là mặt hàng tiêu dùng thiết yếu;

+ Ngành kinh doanh này mang tính chất thời vụ rõ nét. Thời gian nhu cầu tiêu thụ bánh kẹo tăng mạnh nhất là vào khoảng từ tháng 9 dương lịch đến tết Nguyên Đán.

+ Đối tượng tiêu thụ bánh kẹo chủ yếu là người ít tuổi, độ tuổi càng cao thì nhu cầu tiêu thụ lại càng giảm.

· Đánh giá tình hình cạnh tranh chung của ngành:
Hơn 30 doanh nghiệp cùng tham gia sản xuất, kinh doanh trong  ngành bánh kẹo đã tạo ra trạng thái cạnh tranh hoàn hảo của ngành này. Không có một công ty nào có khả năng chi phối thị trường. Mỗi công ty chỉ có thể tập trung vào một phân đoạn nhỏ trong toàn bộ thị trường. Ví dụ: công ty bánh kẹo Hải Châu tập trung vào một số sản phẩm về bánh, công ty bánh kẹo Hải Hà có thế mạnh về các sản phẩm kẹo, công ty Kinh Đô lại tập trung vào các sản phẩm bánh Snack, bánh ngọt…

· Đánh giá các đối thủ cạnh tranh chủ yếu:
Công ty bánh kẹo Hải Hà: là công ty có thế lực nhất trên thị trường toàn quốc, chiếm 17% thị phần. Thị trường chủ yếu của công ty này là ở miền Bắc. Sản phẩm của công ty có chất lượng tốt, mẫu mã đẹp. Công ty có thế mạnh trong các sản phẩm kẹo cứng, mềm, kẹo dẻo, các loại bim bim.

Công ty đường Biên Hoà (Bibica): sản xuất đường và bánh kẹo có số lượng lớn ở Việt Nam. Mặt hàng của công ty rất đa dạng với bao bì mẫu mã khá phong phú, giá rẻ do tự túc được nguyên liệu chính là  đường.

Công ty TNHH chế biến thực phẩm Kinh Đô: Đây là một công ty mới gia nhập thị trường bánh kẹo nhưng đã chứng tỏ được tiềm lực và sức mạnh trên thị trường. Sản phẩm chủ yếu là bánh, mẫu mã kiểu dáng đẹp, chất lượng và giá cả phù hợp với túi tiền của mọi tầng lớp xã hội.

Ngoài sự cạnh tranh của các công ty trong nước, sự xâm lấn của hàng ngoại cũng đang tạo ra sự cạnh tranh lớn trên thị trường. Hàng ngoại luôn chiếm khoảng 25% thị phần. Mặt hàng bánh kẹo được nhập lậu từ Trung Quốc về hàng năm có khối lượng rất lớn, mẫu mã đẹp, giá rẻ mặc dù chất lượng không thể

kiểm soát. Bánh kẹo từ Malaixia, Thái Lan, Bỉ, Pháp… tuy có giá cao nhưng

đáp ứng được nhu cầu tiêu thụ cao cấp hoặc tặng, biếu của người tiêu dùng mà hàng Việt Nam chưa đáp ứng được.

- Vị thế cạnh tranh của công ty bánh kẹo Hải Châu: (xem thêm bảng một số đối thủ cạnh tranh của công ty bánh kẹo Hải Châu và mô hình phân tích SWOT của công ty bánh kẹo Hải Châu trong phụ lục 4)

· Điểm mạnh
· Công ty Bánh kẹo Hải Châu có nguồn nhân lực mạnh, ngày càng có trình độ chuyên môn cao do được bồi dưỡng, đào tạo, đáp ứng được yêu cầu sản xuất trong quá trình sử dụng các máy móc trang thiết bị hiện đại nên chất lượng công việc được đảm bảo. Do vậy mà công ty có thể ngày một nâng cao chất lượng sản phẩm.

· Công ty sở hữu nhiều dây chuyền sản xuất hiện đại lại trong thời kỳ hết khấu hao nên có khả năng sản xuất ra các loại sản phẩm có chi phí rẻ mà chất lượng mẫu mã được đảm bảo tốt. Ngoài ra các dây chuyền này rất đa dạng nên sản xuất được nhiều sản phẩm đa dạng khác nhau, đáp ứng nhu cầu phong phú của khách hàng.

· Công ty có nguồn vốn lưu động khá lớn nên đáp ứng được các nhu cầu trong sản xuất kinh doanh .

· Điểm yếu:

· Hàng năm phải trả lãi suất ngân hàng lớn do đầu tư chiều sâu từ năm 1991 đến năm 2000.

· Chức năng marketing của công ty chưa được chú trọng nhiều nên chưa thực sự khai thác được các thông tin có lợi từ bên ngoài, chưa nắm bắt được đầy đủ các nhu cầu đa dạng của khách hàng, cũng như những thay đổi của khách hàng trong tiêu dùng bánh kẹo.

· Chương trình hành động chiến lược:
+ Hoạt động Hiệu quả: Chiến lược đầu tư chiều sâu là chiến lược cũ được Công ty nâng cấp lên theo thời gian. Đó là một chiến lược rất hiệu quả đã giúp Công ty thoát ra khỏi tình trạng yếu kém và lạc hậu trong 10 năm (1990 - 2000) để vượt lên thành một Công ty có quy mô lớn và hiện đại hàng đầu trong cả nước đủ sức cung cấp cho thị trường bánh kẹo có khả năng cạnh tranh cao so với các sản phẩm ngoại nhập. Chiến lược đầu tư chiều sâu ngày càng được mở rộng trong sản xuất những mặt hàng cao cấp, đòi hỏi công nghệ cao để tạo thêm sức cạnh tranh với các sản phẩm bánh kẹo nhập khẩu và có triển vọng xuất khẩu ra nước ngoài mở rộng thị trường.
+ Khách hàng mục tiêu: là những người tiêu dùng có mức thu nhập trung bình và thấp trên thị trường. Họ không đòi hỏi hàng hoá đắt tiền, có mẫu mã, hình thức cầu kì, chất lượng quá cao. Tuy nhiên nhóm khách hàng này cũng không thuần nhất. Người tiêu dùng ở thành phố và ở nông thôn có những điểm khác biệt nhau.

+ Đổi mới, cải tiến: Chiến lược đa dạng hoá sản phẩm là một chiến lược quan trọng giúp công ty thoả mãn tốt nhất nhu cầu của thị trường. Đó là lời giải để công ty đảm bảo đầu ra hiệu quả. Đa dạng hoá sản phẩm cũng chính là đáp ứng nhu cầu đa dạng của khách hàng. Bên cạnh những sản phẩm truyền thống như các loại bánh quy,bánh kem xốp, công ty còn sản xuất những loại sản phẩm gia tăng, có khả năng cạnh tranh cao và đáp ứng được sự mong đợi của khách hàng.

- Kế hoạch hành động chiến lược cụ thể:
+ Định hướng tài chính: ngoài đầu tư vốn kinh doanh, công ty còn đầu tư vốn để nâng cấp, mua mới trang thiết bị máy móc. Đồng thời, công ty tìm mọi phương pháp để làm giảm chi phí đầu vào để góp phần làm giảm giá thành. Một trong những phương pháp làm giảm chi phí đầu vào hiệu quả là đưa ra được các giải pháp dự trữ nguyên liệu phục vụ cho sản xuất, lựa chọn các nhà cung ứng có khả năng đáp ứng tốt nhất nhu cầu của sản xuất, khả năng tiết kiệm trong sản xuất.

+ Định hướng khách hàng: Xác lập những nhóm khách hàng khác nhau (khách hàng tiềm năng,khách hàng truyền thống); Phân tích và đánh giá chính xác các thông số marketing có liên quan tới khách hàng như thu nhập, sở thích,

nhu cầu... để đưa ra những sản phẩm thích hợp đáp ứng tốt nhu cầu của khách hàng nhằm khai thác hiệu quả các nhóm khách hàng này; Đưa ra các chính sách về sản phẩm, giá, phân phối và khuyến mại để thu hút khách  hàng.

+ Định hướng Quy trình bên trong: công ty bố trí sắp xếp số lượng nhân viên ở các phòng ban, chức năng hợp lý để giảm chi phí gián tiếp, trả lương theo sản phẩm để vừa tăng năng suất lao động, vừa hạn chế được thời gian máy chạy không tải, sử dụng những dây chuyền sản xuất hiện đại chủ yếu là tự  động.

+ Định hướng học hỏi và tăng trưởng: công ty sử dụng chiến lược Marketing. Một trong những yếu tố làm tăng khả năng cạnh tranh của sản phẩm ngoài chất lượng là giá và các dịch vụ đi kèm. Trong đó, cạnh tranh  bằng  giá gây được sự chú ý và thuyết phục hơn cả đối với khách hàng. Đối với sản phẩm bánh kẹo thì độ co giãn của cầu theo giá là khá cao. Do vậy khi có sự biến đổi nhỏ về giá giữa hai sản phẩm cùng loại nhưng của hai công ty khác nhau thì thường dẫn tới hiện tượng cầu đối với các sản phẩm bánh kẹo có giá mềm hơn, tăng vọt.

· Rút kinh nghiệm và phản hồi: công ty chưa có phòng Marketing riêng biệt. Đội ngũ cán bộ nghiên cứu phát triển thị trường còn thiếu, năng lực chuyên môn bị hạn chế không có phương pháp nghiên cứu thị trường một cách khoa học và chính xác.

Ngoài đầu tư vốn kinh doanh, công ty còn đầu tư vốn để nâng cấp, mua mới trang thiết bị máy móc để từng bước chuyển hướng hoạt động kinh doanh với quy mô lớn hơn, đáp ứng tốt hơn nhu cầu tiêu dùng của thị trường. Chính vì vậy, tỉ trọng vốn vay ngân hàng cũng tăng cao so với nguồn vốn tự có và do ngân sách cấp. Điều này sẽ gây bất lợi cho công ty trong hoạt động sản xuất kinh doanh, làm giảm khả năng chủ động và phải trả lãi suất ngân hàng  lớn.

Chương 4: ĐÁNH GIÁ CHIẾN LƯỢC CỦA CÔNG TY BÁNH KẸO HẢI CHÂU
4.1. Sự gắn kết giữa sứ mệnh và quá trình thực hiện chiến lược
Với sứ mệnh “Hải Châu chỉ có chất lượng vàng”, việc thực hiện chiến lược “đầu tư chiều sâu” của công ty đã thể hiện được sự gắn kết giữa sứ mệnh và chiến lược. Chiến lược này không những chú trọng đến chất lượng sản phẩm mà còn góp phần thực hiện ba mục tiêu chiến lược kinh doanh quan trọng của công ty là: nâng cao khả năng cạnh tranh của các sản phẩm của công ty; tăng mức lợi nhuận ; tăng thị phần trong nước và bắt đầu xâm nhập thị trường nước ngoài.

Việc thực hiện kết hợp chiến lược đầu tư chiều sâu và chiến lược đa dạng hóa sản phẩm đã tạo mức tăng trưởng bình quân hàng năm của công ty tăng trên 10%, uy tín, vị thế của công ty ngày càng ổn định trên thị trường, thị trường tiêu thụ sản phẩm ngày càng được mở rộng, mức đóng góp vào ngân sách hàng năm, năm sau cao hơn năm trước.

Sự gắn kết của chiến lược đầu tư chiều sâu và chiến lược đa dạng hóa sản phẩm thể hiện qua việc đầu tư chiều sâu vào các thiết bị máy móc cùng một công nghệ nhưng có thể sản xuất các loại sản phẩm khác nhau như bánh mềm nhân trứng, bánh mềm nhân hoa quả, kẹo Sôcôla các loại.... Do đó, công ty Hải Châu đã có hơn trăm loại sản phẩm bánh kẹo khác nhau. Điều quan trọng là công ty biết cách phân đoạn thị trường thành các lát (căn cứ theo mùa), phân loại thu nhập của người dân để đưa ra các loại sản phẩm tương ứng. Công ty biết cách khai thác nhu cầu thị trường ở mức độ cao và đa dạng. Điều này đã đem lại cho công ty nhiều thị phần, nhiều lợi nhuận hơn.

4.2. Hiệu quả của chiến lược
Một trong những sản phẩm đã đem lại cho Hải Châu sự thành công và tên tuổi là các loại sản phẩm bánh kem xốp có chất lượng và mẫu mã không kém hàng ngoại nhập mà giá cả phù hợp với mức thu nhập của người dân. Trước kia mặt hàng kem xốp luôn được coi là loại sản phẩm cao cấp chỉ dành cho người có thu nhập cao thì bây giờ với sản phẩm bánh kem xốp của Hải Châu thì phần lớn người dân đều có thể mua được. Nhãn hiệu bánh kem xốp Hải Châu đã trở thành nhãn hiệu đặc trưng của Hải Châu trong cách nhìn nhận của khách hàng khi mà giờ đây không chỉ có một loại bánh kem xốp nữa mà có tới 5 loại bánh kem xốp. Đó là “Hải Châu chỉ có chất lượng vàng”.

Tuy nhiên, do công ty đã quá chú trọng việc đầu tư chiều sâu để nâng cao khả năng cạnh tranh cho các sản phẩm của công ty mà không nghiên cứu kỹ sản phẩm mới (bánh mềm) có đáp ứng được nhu cầu thị trường hay không hay thị trường có chấp nhận sản phẩm mới này hay không. Các dự báo về thị trường thiếu chính xác nên khi đầu tư dây chuyền sản xuất bánh mềm có công suất lớn (3 tấn/ca) trong khi nhu cầu sản phẩm này lại giới hạn. Điều này giải thích tại sao tuy giá trị tổng sản lượng tăng nhưng doanh thu không tăng. Do vậy khi sản phẩm bánh mềm sản xuất ra không tiêu thụ được, làm tăng chi phí bảo quản và ứ đọng vốn.

4.3. Khó khăn trong việc gắn kết chiến lược với môi trường cạnh
tranh
Các sản phẩm của công ty từ trước vốn có thế mạnh nay trước sự xuất hiện của các đối thủ cạnh tranh mới như công ty Kinh Đô đang xâm nhập thị trường miền Bắc và miền Trung làm cho khả năng tiêu thụ cũng gặp không ít khó khăn. Đó là sự xuất hiện của các sản phẩm cùng loại nhưng với hương vị khác tạo lên sự thu hút khách hàng.

Việt Nam thiết lập mối quan hệ thương mại song phương với Mỹ, mở rộng và gia nhập các tổ chức kinh tế lớn trong khu vực và trên thế giới như EU, AFTA, WTO đã tạo điều kiện cho công ty xuất khẩu sang các thị trường tiềm năng này, nhưng công ty cũng gặp nhiều khó khăn và cạnh tranh khốc liệt từ những sản phẩm ngoại nhập.

4.4. Khó khăn trong việc triển khai chiến lược (xem thêm Bảng 5: Mô hình SWOT của công ty bánh kẹo Hải Châu trong Phụ lục 4)
Xét về môi trường kinh tế, tỷ giá ngoại tệ và các chính sách xuất nhập khẩu của Nhà nước tác động khá lớn tới hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty. Phần lớn nguyên vật liệu sản xuất mà công ty sử dụng là nhập khẩu, đó là yếu tố để đảm bảo chất lượng đầu vào. Tuy nhiên, sự biến động của tỷ giá ngoại tệ có tác động rất lớn tới việc thanh toán bằng ngoại tệ cho các nhà cung  cấp nước ngoài. Do đó, nếu tỷ giá giảm thì công ty có lợi nhưng nếu tăng thì chi phí cho nguyên vật liệu đầu vào cao. Tình hình tỷ giá VNĐ/USD trong giai đoạn 2006-2010 biến động tăng cao khiến công ty gặp rất nhiều khó khăn trong việc giải quyết vấn đề chi phí đầu vào và giá thành sản phẩm sao cho vẫn đảm bảo được “chất lượng vàng”. Ngoài ra, nguyên liệu trong nước như đường cũng tăng cộng với biến động về giá điện và nước càng khiến cho chi phí đầu vào tăng vọt. Vì vậy, nếu vẫn giữ đúng chất lượng sản phẩm và giữ giá bán sản phẩm ở mức thấp để cạnh tranh thì lợi nhuận của công ty giảm đáng kể.

Sự giao lưu về văn hoá với các nước trên thế giới đã tác động đến quan điểm mới trong cách tiêu dùng của người dân Việt Nam. Trước đây, dân Việt Nam vẫn còn trọng thói quen ăn chắc mặc bền thì nay họ còn quan tâm nhiều hơn đến các vấn đề như mẫu mã, phong cách, kiểu dáng, hương vị, độ hấp dẫn... của một sản phẩm. Đòi hỏi của khách hàng về tính đa dạng của sản phẩm ngày càng cao chính là thách thức đối với Công ty Bánh kẹo Hải Châu trong quá trình thích nghi, đổi mới hay không đổi mới. Điều này tác động tới các quyết định chiến lược của công ty. Công ty cần thiết phải thực sự đổi mới các hoạt động kinh doanh để thích nghi với nhu cầu đa dạng của khách hàng. Chính vì vậy, các chiến lược kinh doanh trong giai đoạn mới sẽ có xu thế hướng  ngoại.

Công ty Bánh kẹo Hải Châu sở hữu hai loại hình công nghệ chủ yếu: công nghệ cũ và công nghệ mới được đầu tư. Nếu cứ duy trì hai nền công nghệ này thì Công ty Hải Châu khó có khả năng cạnh tranh được với các đối thủ cạnh tranh được trang bị công nghệ mới. Đó là một thách thức lớn. Hơn nữa, công

nghệ mới ra đời đòi hỏi con người phải tiêu dùng những sản phẩm mới, thay thế dần các sản phẩm cũ dần dần bị đào thải. Song, sự xuất hiện của các sản phẩm mới cũng ảnh hưởng trực tiếp tới chu kỳ sống của các sản phẩm của công  ty.

Chương 5: ĐỀ XUẤT GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN CHIẾN LƯỢC KINH DOANH CỦA CÔNG TY BÁNH KẸO HẢI CHÂU ĐẾN NĂM  2015
5.1. Phương hướng và nhiệm vụ sản xuất kinh doanh của công ty bánh kẹo Hải Châu từ nay đến 2015
Việc không ngừng nâng cao chất lượng sản phẩm, mở rộng qui mô sản xuất và tiêu thụ hàng hóa luôn được đánh giá là những yếu tố rất quan trọng trong sự tồn tại và phát triển của Công ty. Trong giai đoạn 2011-2015, công ty đã đề ra phương hướng sau:

-Tiếp tục đổi mới công nghệ và đa dạng hóa  sản  phẩm,  nhằm không ngừng nâng cao chất lượng sản phẩm phù hợp với nhu cầu thị  trường.

· Mở rộng qui mô sản xuất trên cơ sở có chiến lược về thị trường.

· Dự kiến tăng lao động, doanh thu, lợi nhuận.

Với phương hướng đó, công ty đã đặt ra một số nhiệm vụ cụ thể:

· Duy trì ổn định các đại lý hiện có, phát triển mở rộng thêm các đại lý mới ở các tỉnh trong cả nước;

· Phấn đấu nâng doanh thu của tất cả các đại lý bình quân 15%/năm, phủ sóng đều các loại sản phẩm ở tất cả các vùng thị trường;

· Hà Nội là thị trường lớn nhất của Công ty, trong những năm tới tiếp tục áp dụng chiến lược phát triển thị trường và cũng cố vững chắc vị thế của Công ty trên thị trường này;

· Tập trung mọi nỗ lực để khai thác tiềm năng các khu vực thị trường khác, phương pháp thị trường ở các vùng sâu, vùng xa;

· Tiếp tục phát triển và mở rộng thị trường về phía Nam, đặc biệt là thực hiện được mục tiêu xây dựng và hoàn thiện hệ thống kênh phân phối trên vùng thị trường này;

· Thúc đẩy mạnh mẽ công tác xúc tiến thương mại đặc biệt là công tác Marketing quảng cáo trên các khu vực thị trường sẵn có và thị trường mới;

· Ngoài khách hàng tiềm năng trong nước, cần từng bước tiếp cận, giới thiệu sản phẩm sang các nước trong khu vực Đông Nam Á và Đông Âu, tạo đà cho việc thực hiện tốt nhiệm vụ xuất khẩu.

5.2. Giải pháp hoàn thiện chiến lược kinh doanh
5.2.1. Đề xuất chiến lược kinh theo mô hình Delta Project (Phụ lục 1.3) Xác định vị trí cạnh tranh
· Mở rộng mạng lưới cạnh tranh.

· Mở rộng thị trường ra các nước trong khu vực.

· Cạnh tranh gay gắt từ các doanh nghiệp trong và ngoài nước.

Cơ cấu ngành
· Không có một công ty nào có khả năng chi phối thị trường

· Các đối thủ cạnh tranh chủ yếu: Công ty bánh kẹo Hải Hà, Công ty đường Biên Hoà (Bibica), Công ty TNHH chế biến thực phẩm Kinh Đô

· Hải Châu tập trung vào phân khúc thị trường sản phẩm trung bình và cao cấp.
Các công việc kinh doanh
· Chủ đạo là sản xuất và kinh doanh các loại sản phẩm bánh kẹo và bột

canh



· Các hoạt động khác thu hẹp dần.

Lựa chọn chiến lược đến năm 2015, công ty nên hướng tới các giải pháp

khách hàng toàn diện, vì vậy các ưu tiên trong quá trình thích ứng sẽ tập  trung:

* Về hiệu quả hoạt động
· Lợi ích tốt nhất cho khách hàng.

· Tăng hiệu quả sử dụng tài sản.

· Cải thiện cơ cấu chi phí sản xuất.

· Phát triển khách hàng mục tiêu
Công ty nên phát triển thêm khách hàng mục tiêu là người có thu nhập cao và người ít tuổi bởi đây là lực lượng có tiềm năng tiêu thụ sản phẩm rất lớn, có thể giúp công ty thu được lợi nhuận cao.

· Đổi mới, cải tiến
- Cải tiến sản phẩm, áp dụng tiến bộ khoa học kỹ thuật để có sản phẩm phong phú, giá thành cạnh tranh.

· Nâng cao giá trị gia tăng trong sản phẩm.

· Cải tiến dịch vụ khách hàng.

5.2.2. Đề xuất chiến lược theo mô hình SWOT
Căn cứ vào việc phân tích, đánh giá chiến lược hiện thời của công ty và gắn với việc thực hiện sứ mệnh của công ty cũng như gắn với phương hướng và nhiệm vụ mà công ty đã đề ra, chúng tôi cho rằng có các phương án chiến lược dự thảo có thể áp dụng với công ty trong giai đoạn 2011-2015 như  sau:

· Tiếp tục chiến lược đầu tư chiều sâu theo hướng mua mới  các dây chuyền công nghệ mới;

· Phát triển chiến lược marketing;

· Phát triển chiến lược đa dạng hoá sản phẩm.

Việc lựa chọn và đề xuất chiến lược của công ty căn cứ trên các phân tích như sau:

Thứ nhất là về điểm mạnh - thuận lợi.

Công ty có những sản phẩm truyền thống hiện có nhiều lợi thế cạnh tranh như: không phải chịu khấu hao nên chi phí giảm, các sản phẩm này có uy tín lớn, nhu cầu thị trường tăng mạnh và rất đa dạng, nhiều cơ hội mở rộng thị trường mới.

Chiến lược “đa dạng hoá sản phẩm” có thể tạo được vị thế mới cho các sản phẩm truyền thống của công ty trên thị trường bằng các sản phẩm đa dạng, chất lượng tốt, mẫu mã đẹp đồng thời việc “phát triển chiến lược marketing” sẽ thu hút được nhiều khách hàng bằng các chính sách về sản phẩm giá, phân phối và khuyếch trương.

Hoạt động quảng cáo, giao tiếp và khuếch trương của công ty Hải Châu trong những  năm qua chưa được  coi  trọng  đúng mức. Vì vậy, một số  loại   sản

phẩm của công ty mặc dù có mặt trên thị trường nhưng không được mọi người biết đến, thậm chí đến cả tên công ty ở một số nơi một số người cũng không biết. Bởi vậy trong thời gian tới, công ty cần tăng cường các hoạt động quảng cáo bằng các hình thức như: tăng cường quảng cáo trên các phương tiện thông tin đại chúng, trên panô, áp phích, bằng tờ rơi giới thiệu về các sản phẩm của Hải Châu, tặng bánh, kẹo khi mua bột canh hoặc ngược lại...

Như vậy, khi thực hiện hai chiến lược “đa dạng hóa sản phẩm” và “phát triển chiến lược marketing”, công ty sẽ đảm bảo 3 mục tiêu  sau:

· Nâng cao khả năng cạnh tranh cho các sản phẩm truyền thống.

· Tăng mức lợi nhuận

· Tăng thị phần hoặc tăng doanh thu.

Thứ hai là điểm mạnh - khó khăn.
Trong thời gian tới, công ty sẽ phải đối mặt với sự cạnh tranh khốc liệt, cùng với sự xuất hiện của đối thủ cạnh tranh mới đầy tiềm năng, tiếp theo là các sản phẩm bánh kẹo nước ngoài ồ ạt nhập khẩu vào Việt Nam. Nếu không có các sản phẩm mới để cạnh tranh thì công ty bánh kẹo Hải Châu sẽ đánh mất cơ hội mở rộng thị trường của mình cũng như không giữ được thị phần do các đối thủ cạnh tranh đoạt mất. Do vậy, công ty cần tiếp tục chiến lược đầu tư chiều sâu trên cơ sở gia tăng tiềm lực tài chính.

Thứ ba là điểm yếu - thuận lợi và điểm yếu - khó khăn.
Khó khăn lớn nhất đối với công ty Hải Châu là hàng năm phải trả lãi suất ngân hàng lớn, cộng với mức độ cạnh tranh khắc nghiệt nên công ty chỉ có thể khắc phục được những khó khăn này trên cơ sở thực hiện chiến lược bóc ngắn nuôi dài. Để thực hiện chiến lược bóc ngắn nuôi dài, việc đầu tư chiều sâu mua các máy móc sản xuất các sản phẩm truyền thống mà công ty đang chiếm ưu thế bánh quy các loại trên thị trường chỉ nên có giá trị vừa phải.

Như vậy khi thực hiện chiến lược này, công ty có khả năng lấy lợi nhuận

sản phẩm này bù lãi ngân hàng, đồng thời nâng cao được khả năng cạnh tranh và giữ vững được thị phần.

Ba chiến lược dự thảo nêu trên sẽ đảm bảo cho công ty đạt được ba mục tiêu quan trọng mà công ty đã đặt ra là:

· Nâng cao khả năng cạnh tranh

· Tăng lợi nhuận

· Tăng thị phần

Đồng thời công ty có thể tăng vị thế của mình trên thị trường, đuổi kịp các đối thủ cạnh tranh lớn bằng sản phẩm cao cấp và tách được nhóm các đối thủ cạnh tranh khác thông qua các sản phẩm đa dạng, chất lượng cao, mẫu mã  đẹp.

5.2.3. Đề xuất chiến lược dựa trên bản đồ chiến lược (Phụ lục 2.3) Về mặt tài chính
· Cải thiện năng suất:
Việc cải thiện năng suất có thể thực hiện bằng hai cách. Thứ nhất, giảm chi phí bằng cách hạ chi phí trực tiếp và gián tiếp (chi phí cho nhân lực, nguyên vật liệu, năng lượng, nguồn cung cấp, hợp lý hóa quá trình sản xuất, áp dụng khoa học công nghệ mới). Thứ hai, cải thiện năng suất bằng việc sử dụng tài sản về tiền bạc và hiện vật (trang thiết bị, cơ sở hạ tầng…) một cách hiệu quả  hơn.

· Chiến lược phát triển:
Phương diện thứ hai của chiến lược tài chính để có thể tăng tổng thu nhập sinh lợi nhuận, phương diện này cũng có thực hiện bằng cách mở rộng cơ hội thu nhập bằng cách mở rộng thị trường (xuất khẩu), mở rộng đối tác (cả trong và ngoài nước), phát triển sản phẩm mới nhưng liên quan đến mặt hàng mà công ty có lợi thế cạnh tranh. Thu hẹp việc đầu tư đối với sản phẩm ít lợi thế cạnh  tranh.

Ngoài ra, để nâng cao tiềm lực tài chính, công ty cần có chiến lược thu hút nguồn vốn từ chính cán bộ, công nhân viên để tăng vốn tự có, vốn ngân sách và giảm vốn vay ngân hàng.

Về mặt khách hàng
Công ty cần lựa chọn giải pháp khách hàng toàn diện, cung cấp các sản phẩm, dịch vụ chất lượng cao, mở rộng quan hệ hợp tác với các đối tác trong và ngoài nước. Hiện tại, khách hàng mục tiêu của công ty chỉ là người có thu nhập

thấp và trung bình. Trong giai đoạn tới, công ty nên phát triển khách hàng mục tiêu là những người ít tuổi bởi đây là lực lượng có nhu cầu sử dụng bánh kẹo cao và thường xuyên. Đồng thời, công ty cần tiếp tục chiến lược đa dạng hóa sản phẩm và chiến lược đầu tư chiều sâu để nâng cao sự thỏa mãn của khách hàng có thu nhập cao cũng như nâng cao thương hiệu của công  ty.

Về mặt nội bộ:
Các quy trình nội bộ có thể phân thành 4 nhóm như sau:

· Các quy trình quản lý hoạt động

· Các quy trình quản lý khách hàng

· Các quy trình đổi mới và cải tiến

· Các quy trình điều tiết và xã hội

· Các quy trình quản lý hoạt động: Công ty bánh kẹo Hải Châu cần Xây dựng cấu trúc quản lý tập trung, nhất quán nhằm tạo ra và mang đến các sản phẩm đáp ứng nhu cầu đa dạng của khách hàng. Quy trình hoạt động càng rõ ràng, khoa học, súc tích thì hoạt động sản xuất của công ty càng diễn ra nhịp nhàng, trơn tru, hiệu quả và tiết kiệm được chi phí sản xuất.

· Các quy trình quản lý khách hàng: Quy trình quản lý khách hàng khoa học, hiệu quả giúp cho việc tìm kiếm, mở rộng, phục vụ khách hàng một cách nhanh nhất và thỏa mãn khách hàng tốt nhất. Công ty cần gắn việc xác định và mở rộng khách hàng mục tiêu là những người ít tuổi với việc đưa ra các sản phẩm tốt, dịch vụ trọn vẹn, giá cả phù hợp, cạnh tranh và thỏa mãn tối đa nhu cầu của từng loại khách hàng.

· Các quy trình đổi mới: Trong giai đoạn 2011-2015, công ty cần khắc phục nhược điểm về công nghệ bằng việc ứng dụng các công nghệ mới hiện đại vào sản xuất, bỏ hẳn những dây chuyền sản xuất lạc hậu.

· Các quy trình điều chỉnh và xã hội: Trong hoạt động, công ty luôn luôn phải tuân thủ các quy định của quốc tế, quốc gia, địa phương về môi trường, sức khoẻ và sự an toàn của nhân viên. Đặc biệt, ngành hàng bánh kẹo thuộc lĩnh vực thực phẩm nên công ty cần tuân thủ tuyệt đối các quy định về an toàn, vệ sinh thực phẩm. Các chất thải trong quá trình sản xuất cần đảm bảo được yêu cầu về môi trường..

Về khả năng học hỏi và phát triển:
*Vốn con người: Con người là nguồn tài sản vô giá, là sức mạnh của công ty, bao gồm: kỹ năng, trình độ, tài năng, kiến thức thực tế và khả năng cập nhật đòi hỏi để hỗ trợ chiến lược. Công ty cần thực thi một chế độ đãi ngộ tốt nhất để có thể thu hút những người giỏi về làm việc cho công ty; lên kế hoạch, triển khai thực hiện nâng cao tay nghề của đội ngũ lao động để họ có thể tiếp thu công nghệ mới phục vụ tốt hơn cho quá trình sản xuất; nâng cao khả năng làm việc theo nhóm, liên kết và tương tác giữa các Phòng Ban với nhau.

· Vốn tổ chức: Xây dựng văn hóa doanh nghiệp, thương hiệu công ty bánh kẹo Hải Châu, nâng cao năng lực và tầm nhìn của đội ngũ lãnh đạo, đẩy mạnh khả năng làm việc theo nhóm của cán bộ, khả năng tương tác và liên kết giữa các bộ phận, các phòng ban với nhau.

5.3. Kế hoạch triển khai chiến lược kinh doanh đến năm 2015
· Về mặt tài chính:
· Việc giảm chi phí bằng cách hạ chi phí trực tiếp và gián tiếp phải được thực hiện thường xuyên, hàng năm.

· Trong giai đoạn 2011-2012, thực hiện thí điểm việc tăng vốn bằng cách huy động nguồn tài chính của cán bộ công nhân viên chức.

· Trong giai đoạn 2013-2015, tiếp tục tăng vốn thông qua kênh nội bộ đồng thời tăng vốn ngân sách và vốn đối tác để đầu tư dây chuyền công nghệ sản xuất mới.

· Về dây chuyền công nghệ:
· Trong 2 năm 2011-2012, tận dụng tối đa những dây chuyền sản xuất đã hết khấu hao sử dụng, nghiên cứu ứng dụng dây chuyền sản xuất mới, hiện đại.

· Từ năm 2013, bỏ hẳn toàn bộ dây chuyền sản xuất cũ, chỉ sử dụng công nghệ mới.

· Về mặt đào tạo
· Trong năm 2011, thực hiện đào tạo cấp tốc cán bộ quản lý và trưởng bộ phận để có thể quản lý tốt dây chuyền sản xuất mới.

· Từ năm 2012, đào tạo toàn bộ công nhân sử dụng thành thạo dây chuyền công nghệ mới.

· Về định hướng khách hàng và chiến lược marketing
· Thực hiện thường niên các hoạt động chăm sóc khách hàng, từng quý, từng năm tổng kết hiệu quả chiến lược marketing theo định hướng khách hàng so với mục tiêu đề ra.

KẾT LUẬN
Lý luận và thực tiễn đã chứng minh chiến lược kinh doanh giữ một vai trò quan trọng trong quá trình hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp, quết định sự thành công hay thất bại của công ty trong thời gian dài. Đối với công ty Bánh kẹo Hải Châu thì việc này lại càng quan trọng hơn vì nó hoạt động trong lĩnh vực mà sự cạnh tranh rất khắc nghiệt. Việc phân tích và đánh giá về chiến lược hiện tại của công ty cho thấy công ty đã đạt được thành công nhất định trong hoạt động sản xuất kinh doanh. Thành công đó một phần quan trọng là do công ty đã đề ra và thực thi hiệu quả chiến lược kinh doanh của mình. Tuy nhiên, công ty cũng còn những hạn chế nhất định trong quá trình thực thi chiến lược do những nguyên nhân khách quan và chủ quan. Trong thời gian tới, việc nghiên cứu, hoàn thiện chiến lược kinh doanh sẽ góp phần giúp công ty thực hiện tốt được định hướng và mục tiêu mà công ty đã đề ra. Trên cơ sở nghiên cứu tài liệu thứ cấp và tài liệu sơ cấp, chúng tôi đề xuất một số  phương  án chiến  lược dự thảo mà công ty có thể tham khảo.

Tài liệu tham khảo.
1. Phạm Vũ Luận (2001) , Quản trị Doanh nghiệp Thương mại - NXB Đại học Quốc Gia Hà Nội.

2. Phạm Công Đoàn (1991) , Kinh tế Doanh nghiệp Thương mại - NXB Đại học Quốc Gia Hà Nội.

3. Nguyễn Ngọc Hiến (2003) , Quản trị Kinh doanh – NXB Lao động.

4. Phạm Lan Anh (2000) , Quản trị chiến lược – NXB Khoa học Kỹ thuật.

5. Phạm Thị Thu Hương (2002) , Quản trị chiến lược trong nền kinh tế toàn cầu – NXB Khoa học Kỹ thuật

6. Rudolf Gruning (2003) , Hoạch định chiến lược theo quá trình – NXB khoa học Kỹ thuật.

7. Fred R.David (1995) , Khái luận về Quản trị chiến lược – NXB Thống kê.

8. Garry D.Smith (1994) , Chiến lược và sách lược kinh doanh  – NXB Thống kê.

9. Micheal E.Porter ( 1996) , Chiến lược cạnh tranh – NXB Khoa học Kỹ thuật

10. PGS.TS. Lê Thế Giới., TS.Nguyễn Thanh Liêm., ThS. Trần Hữu Hải (2009). Quản trị chiến lược, NXB Thống Kê, Hà Nội.

11. Tài liệu của công ty bánh kẹo Hải Châu.

PHỤ LỤC 1.1. Mô hình Delta Project
Các giải pháp khách hàng toàn diện

Các thành phần cố định vào hệ thống
Sứ mệnh kinh doanh


Sản phẩm tốt nhất
Xác định vị trí cạnh tranh
Cơ cấu ngành
Công việc kinh doanh Lịch chiến lược
Đổi mới, cải tiến
Hiệu quả hoạt động
Xác định khách hàng mục tiêu
Sơ đồ chiến lược

Lịch trình chiến lược cho quá trình thích ứng
4 quan điểm khác nhau
Tài chính, Khách hàng, Quá trình nội bộ, Học hỏi & Tăng trưởng
Ma trận kết hợp và ma trận hình cột Thử nghiệm và Phản hồi
 SHAPE \* MERGEFORMAT 



(Nguồn: Giáo trình quản trị chiến lược – Đại học Help,  Maylaysia)
PHỤ LỤC 1.2. Mô hình Delta Project hiện tại của công ty bánh kẹo Hải Châu
Chiến lược kinh doanh: Đầu tư chiều sâu và đa dạng hóa sản phẩm

Sứ mệnh, giá trị cốt lõi
· Hải Châu chỉ có chất lượng vàng

· Là một trong những nhà sản xuất và xuất khẩu bánh kẹo hàng đầu của Việt Nam

Xác định vị trí cạnh tranh
· Thị phần còn tương đối nhỏ

· Mạng lưới cạnh tranh còn thấp


Cơ cấu ngành
· Không có một công ty nào có khả năng chi phối thị trường

· Mỗi công ty chỉ tập trung vào một phân đoạn nhỏ trong toàn bộ thị trường
· Các đối thủ cạnh tranh chủ yếu: Công ty bánh kẹo Hải Hà, Công ty

đường Biên Hoà (Bibica), Công ty TNHH chế biến thực phẩm Kinh Đô

Các công việc kinh doanh
Sản xuất và kinh doanh các loại sản phẩm bánh kẹo, vật tư, nguyên vật liệu bao bì ngành công nghiệp thực phẩm

Đổi mới cải tiến
Bên cạnh những sản phẩm truyền thống như các loại bánh quy, bánh kem xốp, công ty còn sản xuất những loại sản phẩm gia tăng



Hiệu quả hoạt động
· Công ty thoát khỏi tình trạng yếu kém và lạc hậu trong 10 năm (1990 -2000).

· Tạo thêm sức cạnh tranh với các sản phẩm bánh kẹo nhập khẩu và có triển vọng xuất khẩu ra nước ngoài


Xác định khách hàng mục tiêu
Khách hàng có thu nhập thấp và trung bình

4 Quan điểm khác nhau
Tài chính, Khách hàng, Quá trình nội bộ, Học hỏi và phát triển
Ma trận kết hợp và ma trận hình cột
Thử nghiệm và phản hổi
PHỤ LỤC 1.3. Mô hình Delta Project của công ty bánh kẹo Hải Châu đến năm 2015
Đầu tư chiều sâu, đa dạng hóa sản phẩm và phát triển chiến lược marketing
Sứ mệnh, giá trị cốt lõi
· Hải Châu chỉ có chất lượng vàng

· Là một trong những nhà sản xuất và xuất khẩu bánh kẹo hàng đầu của Việt Nam

Xác định vị trí cạnh tranh
- Mở rộng thị trường trong nước và ra các nước trong khu vực, mở rộng mạng lưới cạnh tranh


Cơ cấu ngành
· Không có một công ty nào có khả năng chi phối thị trường

· Mỗi công ty chỉ tập trung vào một phân đoạn nhỏ trong toàn bộ thị trường
· Các đối thủ cạnh tranh chủ yếu: Công ty bánh kẹo Hải Hà, Công ty

đường Biên Hoà (Bibica), Công ty TNHH chế biến thực phẩm Kinh Đô

Các công việc kinh doanh
· Chủ đạo là sản xuất và kinh doanh các loại sản phẩm bánh kẹo và bột canh

· Các hoạt động khác thu hẹp dần

Đổi mới cải tiến
· Cải tiến sản phẩm, áp dụng tiến bộ kỹ thuật để có sản phẩm phong phú, giá thành hạ

· Nâng cao giá trị gia tăng trong sản phẩm, cải tiến dịch vụ khách hàng



Hiệu quả hoạt động
· Đáp ứng tốt hơn nữa các nhu cầu của khách hàng

· Tăng hiệu quả sử dụng tài sản

· Cải thiện cơ cấu chi phí sản xuất


Xác định khách hàng mục tiêu
· Khách hàng có thu nhập trung bình và thu nhập cao

· Khách hàng ít tuổi

4 Quan điểm khác nhau
Tài chính, Khách hàng, Quá trình nội bộ, Học hỏi và phát triển
Ma trận kết hợp và ma trận hình cột
Thử nghiệm và phản hổi
PHỤ LỤC 2.1. Bản đồ chiến lược
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(Nguồn: Valuebasedmanagement.net)
Phụ lục 2.2.Bản đồ chiến lược hiện tại của công ty bánh kẹo Hải Châu
Về mặt tài chính


Chi phí còn cao

Nâng cao giá trị lợi nhuận
Doanh thu từ bánh kem xốp 40%, bột canh 16%, bánh

quy 35%, kẹo 9%



Vốn vay ngân hàng chiếm tỷ lệ lớn 68%, vốn tự có rất ít 13%, vốn ngân sách 19%



Tạo ra những nguồn thu nhập mới

Về mặt


Giải pháp giá trị khách hàng
khách hàng
Về mặt nội tại

Khách hàng đa dạng, nhiều lĩnh vực

Quy trình quản lý hoạt động
· Khoa học quản lý còn yếu

· Còn thiếu nhất quán


Nâng cao sự thỏa mãn khách hàng

Quy trình quản lý khách hàng
· Đã xác định khách hàng mục tiêu nhưng chưa phân đoạn khách hàng


Chưa phân đoạn khách hàng

Quy trình cải tiến
· Sở hữu hai loại hình công nghệ chủ yếu: công nghệ cũ và công nghệ mới được đầu tư


Chú trọng xây dựng thương hiệu

Quy trình điều tiết và xã hội
· Tạo nhiều việc làm cho xã hội

· Chú trọng an toàn và sức khỏe

· Quan tâm đến môi trường

Về khả năng học hỏi và phát triển


Chưa có tác phong công nghiệp và văn hóa Doanh nghiệp



Đội ngũ lãnh đạo với tầm nhìn chưa xa, rộng



Làm việc theo nhóm và khả năng tương tác còn yếu

Phụ lục 2.3.Bản đồ chiến lược của công ty bánh kẹo Hải Châu đến năm 2015
Về mặt tài chính


Chi phí còn cao

Nâng cao giá trị lợi nhuận công ty
Doanh thu từ các sản phẩm bánh cao cấp 60%, bột canh 25%, kẹo 15%



Thu hẹp đầu tư không phải chuyên ngành.



Tăng vốn ngân sách và vốn tự có, giảm vốn vay ngân hàng

Về mặt


Giải pháp giá trị khách hàng
khách hàng
Về mặt nội tại

Giải pháp khách hàng toàn diện

Quy trình quản lý hoạt động
· Xây dựng cấu trúc quản lý tập trung, nhất quán


Nâng cao sự thỏa mãn khách hàng

Quy trình quản lý khách hàng
· Xây dựng quy trình quản lý


Phát triển khách hàng mục tiêu là người ít tuổi

Quy trình đổi mới và cải tiến
· Ứng dụng khoa học công nghệ hiện đại vào sản xuất.


Nâng cao thương hiệu

Quy trình điều tiết và xã hội
· Tạo nhiều việc làm cho xã hội

· Chú trọng an toàn và sức khỏe

· Quan tâm đến môi trường

Về khả năng học hỏi và phát triển


Đội ngũ lãnh đạo năng động, có tầm nhìn, trình độ cao



Đào tạo, nâng cao tay nghề cho công nhân



Tăng khả năng làm việc theo nhóm và khả năng tương tác

PHỤ LỤC 3: Mô hình 5 thế lực cạnh tranh của  M.PORTER
 SHAPE \* MERGEFORMAT 



 SHAPE \* MERGEFORMAT 



(Nguồn: Giáo trình Quản trị chiến lược – Đại học Help, Malaysia)
PHỤ LỤC 4: Các sơ đồ, bảng biểu của công ty Bánh kẹo Hải  Châu
SƠ ĐỒ 1. TỔ CHỨC BỘ MÁY CỦA CÔNG TY BÁNH KẸO HẢI CHÂU
 SHAPE \* MERGEFORMAT 



 SHAPE \* MERGEFORMAT 



Chú thích: nét liền thể hiện quan hệ trực tuyến, nét đứt thể hiện quan hệ chức  năng

Nguồn: Phòng Hành chính – Công ty Bánh kẹo Hải Châu
SƠ ĐỒ 2: HỆ THỐNG KÊNH TIÊU THỤ CỦA CÔNG TY BÁNH KẸO HẢI CHÂU
I
 SHAPE \* MERGEFORMAT 


 SHAPE \* MERGEFORMAT 



II III
V VI
Nguồn: Phòng Hành chính – Công ty Bánh kẹo Hải Châu
Bảng 1. Cơ cấu lao động của công ty
	Chỉ tiêu
	2008
	2009
	2010

	
	Số lượng
	Tỉ lệ %
	Số lượng
	Tỉ lệ %
	Số lượng
	Tỉ lệ %

	Số lao động
	900
	100
	1079
	100
	1220
	100

	Lao động trực tiếp
	727
	80,7
	819
	76
	899
	74

	Lao động gián tiếp
	173
	19,3
	260
	24
	317
	26

	Nhân viên quản lý
	70
	7,8
	79
	7
	90
	7


Nguồn: Phòng Tổ chức lao động – Công ty Bánh kẹo Hải  Châu
Bảng 2. Cơ cấu nguồn vốn của Công ty từ năm  2007-2010
	Vốn
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009
	Năm 2010

	
	Mức (Trđ)
	Tỷ trọng (%)
	Mức (Trđ)
	Tỷ trọng (%)
	Mức (Trđ)
	Tỷ trọng (%)
	Mức (Trđ)
	Tỷ trọng (%)

	Theo cơ cấu:
	
	
	
	
	
	
	
	

	1. Vốn cố định
	60378
	62,18
	78.274
	72,97
	85.132
	72,59
	155.132
	81,48

	2. Vốn lưu động
	26.720
	37,82
	29.652
	27,03
	32.143
	27,41
	35243
	18,52

	Tổng
	97.098
	100,00
	107.926
	100,00
	117.275
	100,00
	190.350
	100,00

	Theo nguồn:
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.Ngân sách
	32.453
	33,42
	33.541
	31,08
	34.165
	29,13
	35360
	18,57

	2. Vay ngân hàng
	51.860
	53,41
	58.247
	53,97
	64.873
	55,32
	129.873
	68,21

	3. Tự có
	12.785
	13,15
	16.138
	14,95
	18.237
	15,55
	25.142
	13,22

	Tổng
	97.098
	100,00
	107.926
	100,00
	117.275
	100,00
	190.35
	100,00


Nguồn: Phòng kế toán-tài vụ - Công ty Bánh kẹo Hải Châu
Bảng 3: Sản lượng tiêu thụ của một số doanh nghiệp bánh kẹo chủ  yếu
	STT
	Công ty
	Năm 2008
	Năm 2009
	Năm 2010

	
	
	Sản lượng (tấn)
	Thị phần (%)
	Sản lượng (tấn)
	Thị phần (%)
	Sản lượng (tấn)
	Thị phần (%)

	1
	Hải Châu
	7.063
	11,2
	7.922
	11,1
	8.942
	11,6

	2
	Hải Hà
	10.695
	17
	12.250
	17,1
	13.910
	17,9

	3
	Tràng An
	2.987
	4,96
	3.010
	4149
	3.420
	4,79

	4
	Hữu Nghị
	1.460
	2,43
	1.528
	2,28
	1.531
	2,43

	5
	19/5
	1.720
	2,86
	1.790
	2,67
	1.795
	2,85

	6
	Vinabico
	4.036
	6,74
	4.300
	6,42
	4.524
	6,84

	7
	Lubico
	2.500
	4,15
	2.830
	4,23
	2.835
	4,49

	8
	Quảng Ngãi
	3.911
	6,51
	4.426
	6,61
	4.435
	7,03

	9
	Lam Sơn
	2.300
	3,81
	2.908
	3,59
	2.419
	3,84

	10
	Biên Hoà
	3.687
	6,13
	4.705
	7,03
	5.420
	7,49

	11
	DN khác
	22.549
	37,48
	25.510
	38,55
	27.815
	34,13

	
	Tổng
	62.908
	100
	71.279
	100
	77.046
	100


Nguồn: Phòng kế hoạch vật tư- Công ty Bánh kẹo Hải Châu
Bảng 4: Tóm tắt một số đối thủ cạnh tranh của Công ty Bánh kẹo Hải  Châu
	Đối tượng khách hàng
	Sản phẩm của công ty
	Đối thủ cạnh tranh

	Khách
hàng
có nhập thấp
	thu
	Bánh Hương Thảo, quy Vani, hương cam,  kẹo cứng trái cây, kẹo  mềm trái cây, kẹo Vitamin AC.
	Công ty bánh kẹo Lam Sơn, công ty bánh kẹo 19-5, các cơ sở sản xuất nhỏ,  bánh kẹo Trung Quốc.

	Khách
hàng
có nhập trung bình
	thu
	Quy kem, bánh mằn, bánh hoa quả, quy Hướng Dương, kẹo Socola.
	Các công ty Hải Hà, Tràng An, Hữu Nghị, Quảng Ngãi, Biên Hoà.

	Khách
hàng
có nhập cao
	thu
	Bánh kem xốp  thỏi các loại đóng hộp, bánh kem xốp phủ Socola.
	Các công ty Hải Hà, Biên Hoà, Vinabico, Hữu Nghị, Tràng An, Kinh Đô.


(Nguồn: phòng Kế Hoạch - Vật Tư - Công ty Bánh kẹo Hải  Châu)
Bảng 5: Mô hình SWOT của công ty bánh kẹo Hải  Châu
	
	Thuận lợi
	Khó khăn

	
	- Uy tín lớn
	- Uy tín lớn

	
	- Nhiều dây chuyền sản xuất   hiện
	- Phải đầu tư dây chuyền mới.

	
	đại lại gần hết thời gian khấu hao.
	-  Cần  có  mức  lương  hợp  lý để

	
	- Lao động có tay nghề cao
	giữ  được  lao  động  có  tay nghề

	
	-  Sản  phẩm  đa  dạng,  chất lượng
	cao

	Điểm
	tốt, mẫu mã đẹp
	- Phải trả lãi ngân hàng lớn

	mạnh
	-  Vốn  lưu  động  lớn;  dễ  vay vốn
	+ Cạnh tranh khắc nghiệt

	
	ngân hàng
	+  Các  đối  thủ  cạnh  tranh  mới

	
	+ Nhu cầu tiêu dùng cao
	mạnh về mọi mặt.

	
	+ Thị trường mở rộng
	+ Sự đe doạ của sản phẩm

	
	+ Tiếp thu công nghệ mới
	+ Tỉ giá ngoại tệ cao.

	
	+ Nhiều nhà cung ứng trong nước
	


	
	+ Nhu cầu tiêu dùng cao
	- Chịu lãi suất ngân hàng lớn

	
	+ Thị trường mở rộng
	- Chức năng marketing yếu

	Điểm
	+ Tiếp thu công nghệ mới
	+ Cạnh tranh khắc nghiệt

	yếu
	+ Nhiều nhà cung ứng trong nước
	+  Các  đối  thủ  cạnh  tranh  mới

	
	
	mạnh về mọi mặt.

	
	
	+ Sự đe doạ của sản phẩm

	
	
	+ Tỉ giá ngoại tệ cao.








Cơ sở lý thuyết và các công cụ hỗ trợ  thực hiện nghiên cứu chiến lược kinh doanh của công ty Bánh kẹo Hải Châu








Khảo sát thực trạng chiến lược của công ty Bánh kẹo Hải Châu qua mô hình Delta Project và bản đồ chiến lược.





Kết


luận








Bình luận, đánh giá chiến lược hiện tại và  đề xuất chiến lược của công  ty Bánh kẹo Hải Châu qua mô hình	Delta Project và Bản đồ chiến lược








Soạn thảo kế    hoạch


và        lịch


trình thực hiện chiến lược kinh doanh đến năm 2015











4.2 Bản đồ chiến lược








Xây dựng tác phong công nghiệp và văn hóa Doanh nghiệp





Nguy cơ của các đối thủ tiềm năng





Sự ganh đua của các công ty hiện có





Năng lực của người cung cấp





Năng lực của khách hàng mua











Nguy cơ cạnh tranh của sản phẩm thay thế





Giám đốc
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Phó GĐ kinh doanh
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Phòng HCQT





CH TTS P





VP đại diện TP. Đà Nẵng
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Các PX khác





Các cửa hàng của Công ty





Người bán lẻ





Bán buôn





Môi giới





Bán lẻ





Bán lẻ





Công ty bánh kẹo Hải Châu





Người tiêu dùng cuối cùng





Đại lý





Bán buôn









