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GIỚI THIỆU TẬP ĐOÀN AIRIASIA
I. TỔNG QUAN VỀ TẬP ĐOÀN

AirAsia là hãng hàng không giá rẻ được thành lập từ năm 1993 và bắt đầu đi vào hoạt động từ ngày 18 tháng 11 năm 1996 có trụ sở ở Kuala Lumpur, Malaysia. AirAsia cung cấp những chuyến bay theo lịch trình nội địa và quốc tế và là hãng có giá vé thấp hàng đầu châu Á. Ba năm liên tiếp từ 2009 – 2011 được hãng nghiên cứu thị trường Skytrax bầu chọn là “Hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới” dựa trên ý kiến của hơn 18 triệu người tiêu dùng toàn cầu. Đây cũng là hãng hàng không đầu tiên trong khu vực sử dụng vé điện tử và đặt vé qua tin nhắn SMS. AirAsia liên tục mở rộng quy mô và đã trở nên phổ biến với hành khách với những tấm vé giá rẻ thường xuyên.

· Quyền sở hữu

	Tốp 5 cổ đông lớn
	%
	Cổ phần

	Tune Air Sdn Bhd
	26.28%
	729,458,382

	Employees Provident Fund Board
	8.06%
	223,644,400

	Genesis Smaller Companies
	5.43%
	150,635,581

	Wellington Management Company
	5.31%
	147,342,635

	The Nomad Investment Partnership Lp Cayman
	4.91%
	136,300,000

	Public
	48.51%
	1,388,143,082

	Tổng
	100.0%
	2,775,524,080


· Người điều hành

Chủ tịch kiêm Tổng giám đốc điều hành : Tony Fernandes

· Các văn phòng kinh doanh

	Indonesia

	Bali
	Jl. Legian Kaja no. 455, Legian , Kuta . Bali

	Batam
	Jl. Imam Bonjol, Gedung Jamsostek/Graha Nagoya Mas, Batam, Indonesia

	Bandung
	Grand Serela Hotel, Jl. L.L.R.E. Martadinata (Jl. Riau) no, 56, Bandung, Indonesia

	Jakarta
	Jl. Boulevard Raya, Blok LA 4, No. 10 Kelapa Gading, Jakarta Utara

	
	Rukan Darmawangsa Jl. Darmawangsa VI No. 43, Jakarta Selatan, Indonesia

	
	LTC Glodok Jl. Hayam Wuruk No.127, Lt.GF 2, Blok RA No.49, Jakarta Pusat

	Medan
	Garuda Plaza Hotel
Jl. Sisingamangaraja No.18 Medan-20213, Indonesia

	Padang
	Hotel Hangtuah, Jl. Pemuda no. 1, Padang Sumatra Barat
25117, Indonesia

	Surabaya
	Grand Circle Tunjungan Plaza 3 Lantai 1
Jln. Basuki Rahmat 8-12

	Yogyakarta
	Melia Purosani Hotel, Jl. Suryotomo No. 31
55122 Yogyakarta Indonesia

	Thái Lan

	Khaosan Road
	127 Tanow Road, Bovornivet, Phra Nakorn, BKK 10200
(Near BurgerKing)

	Bangkapi
	2nd flr. (next to escalator), 3109 Ladpro Road, Bangkapi, Bangkok, 10240

	Rama I
	3rd Flr. (opposite Watson Shop
near escalator), 831 Rama 1 Road, Wangmai, Pathumwan, Bangkok,10330

	Rangsit
	2nd Flr. (close to cashier counters), 392/4, Moo2, Phaholyothin Road, Thanyaburi, Pathumthani, 12130

	Sukhumvit 50
	2nd Flr. (Food Centre area) Opposite to Watsons Shop, 1710, Sukhumvit Road, Klong Toey, Bangkok, 10110

	Lad Prao
	1st Flr. in front of KFC, Tesco Lotus - Lad Prao, 1190, Phahonyothin Road, Jompol, Jatujak, Bangkok, 10900

	Chiang Mai
	416, Thaphae Road, Chiang Mai,
(Near Starbuck, Taphae Gate)

	Chiang Mai – KamTieng
	2nd Flr. (Near Glass Lift), 19, Kamtieng Road, Patan Sub District, Muang District, Chaiang Mai 50340

	Phuket
	2nd Flr. near Foodcourt, 104, Chalermprakiat Road, Rasada Sub District, Muang District, Phuket, 83000

	Hat Yai
	1st flr. (near MK Suki & post office), 1142, Kanchanawit Road, Hat Yai, Songkla, 90115

	Singapore

	Singapore
	111 North Bridge Road #01-36/37, Peninsula Plaza, Singapore. 
Giờ làm việ : 10am – 7pm (GMT +8)

	Sri Lanka

	Cô-lôm-bô (do Tổng Đại lý ủy quyền của AirAsia phụ trách)
	Setmil Aviation (Pvt) Ltd 
Tầng trệt, Trung tâm hàng hải Setmil 256, Srimath Ramanathan, Mawatha, Colombo 15, Sri Lanka.
Số điện thoại: + 94 11 2485800

	Ấn Độ

	Tiruchirapalli (do Tổng Đại lý ủy quyền của AirAsia phụ trách)
	Track India Private Limited,
18/3-5, Ivory Plaza, đường Royal, Cantonment, Trichy - 620 001.
Số điện thoại: + 91 431 4540393/394/396

	Chennai
	123/124, Ispahani Centre, Nungambakkam High Road
Nungambakkam, Chennai-600 034
Tamil Nadu
Tel: +91-044-33008000
Fax: +91 44 45040440

	Bangalore
	#91,Level 1,HRS Chambers,Richmond Road,
Bangalore-560025 
080- 33008000

	Hyderabad
	Sudheer Tapani Towers,Tầng trệt,
Đối diện Học viện Telugu,Himayat Nagar, Hyderabad-5.000.029.
Tel: + 040 66666464 / 65

	Tiruchirapalli
	18/3-5, Ngà Plaza, Royal Road,
Cantonement, Trichy -620.001
Tel: + 041 4540393/4/6

	Cochin
	Tầng 3, Pulinadu Xây dựng,
Altantis, M. G. Road, Kochi-682.015
Tel: + 0.484 2.359.600

	Trivandrum
	Tc 15/1945, Towers Kamala,
Vazuthacaud, Trivandrum-695.014
Tel: + 0471 – 2339249 -50

	New Delhi
	Hind Air Star Pvt. Ltd.
GR 6 & 7, Ground Floor,
Narain Manzil, 21 Barakhamba Road,
New Delhi – 110001
Tel: + 91 11 4351 5922/33


· Liên hệ

Web: www.airasia.com

	Số điện thoại liên hệ

	Malaysia
	600 85 9999 (Đường dây Chăm sóc khách hàng đặc biệt)
Giờ làm việc : 7h sáng đến 7h tối 
Áp dụng cho các mạng viễn thông Malayxia– Telekom, Celcom, Maxis & DiGi
Mức phí: 1,95 RM/phút 
Để được hỗ trợ qua Đường dây Đặc biệt, gửi email tới plfeedback@airasia.com

	Indonesia
	+62 21 2927 0999
Giờ làm việc : 6h sáng đến 10h tối (GMT +7)
Hàng ngày

	Thái Lan
	+66 2 515 9999
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +7)
Hàng ngày

	Singapore
	+65 630 77688
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +7)
Hàng ngày

	China
	+86 20 2281 7666
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Đài Loan
	008 0185 3031 (miễn phí)
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Macau
	080 0912
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Hong Kong
	+852 3112 3222
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Vương quốc Anh
	0845 605 3333
Giờ làm việc : 24 tiếng
Hàng ngày

	Australia
	1300 760 330
Giờ làm việc : 24 tiếng
Hàng ngày

	Ấn Độ
	1860 500 8000
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +5:30)

	Hàn Quốc
	00798 1420 69940
Giờ làm việc : 8h sáng đến 5h tối (GMT +9)
Từ thứ 2 đến thứ 6

	Pháp
	+33(0)1 7048 0722
Giờ làm việc: 24 tiếng

	Myanmar
	+95 1 251885 và +95 1 251886
Giờ làm việc : 9h sáng – 5h chiều (GMT +6.5)
Thứ hai đến thứ bảy

	Nhật Bản
	0120 963 516
Giờ làm việc : 8h sáng – 5h chiều (GMT +9) 
Từ thứ 2 đến thứ 6

	New Zealand
	0800 45 25 66
Giờ làm việc: 24 tiếng


· Quy mô và phạm vi hoạt động


Tập đoàn hàng không AirAsia mỗi ngày khai thác hơn 200 chuyến bay quốc tế và nội địa cung cấp dịch vụ tới 78 điểm đến với 66 thành phố tại hơn 20 quốc gia: Malaysia, Thái Lan, Indonesia, Singapore, Brunei, Myanmar, Trung Quốc, Hongkong, Macau, Đài Loan, Việt Nam, Lào, Campuchia, Australia, Philippines, Ấn Độ, Nhật Bản, Hàn Quốc, New Zealand, Bangladesh và Vương quốc Anh. Tập đoàn AirAsia sở hữu 104 máy bay và gần 8.200 nhân viên trên toàn thế giới. Đến năm 2010, AirAsia đã vận chuyển hơn 100 triệu lượt khách.
· Slogan: “Now Everyone Can Fly”
Tạm dịch: “Giờ đây mọi người đều có thể bay”

· Các thành viên

· Thai AirAsia thành lập vào ngày 08.12.2003. Từ 13 tháng 2 năm 2004, hãng này chính thức hoạt động tại Sân bay quốc tế Bangkok. Từ 25 tháng 9 năm 2006, hãng chính thức khai thác các đường bay quốc tế tại Sân bay quốc tế Suvarnabhumi.
· Indonesia AirAsia chính thức họat động vào tháng 12 năm 2004. Trụ sở chính của hãng được đặt tại Sân bay quốc tế Soekarno-Hatta (Jakarta - Indonesia). AirAsia nắm 49% của hãng hàng không này.
· AirAsia X được thành lập năm 2007 là một công ty con của AirAsia và Tập đoàn Virgin chuyên khai thác các đường bay dài khởi hành từ Kuala Lumpur. Điểm đến hiện tại của AirAsia X bao gồm Gold Coast, Melbourne, Perth (Úc); Hangzhou, Tianjin(Trung Quốc); Taipei (Đài Loan), London (Vương quốc Anh),...

· AirAsia Japan là hãng hàng không được thành lập và bắt đầu phục vụ các chuyến bay nội địa và quốc tế tại tại Sân bay Quốc tế Narita ở thủ đô Tôkyô từ tháng 8 năm 2012. AirAsia ra đời do sự hợp tác của AirAsia và hãng hàng không Ana của Nhật Bản.
· Tình hình kinh doanh

Trong những năm qua, AirAsia đã có những bước phát triển nhảy vọt. Số lượt khách của hãng từ 50 triệu đã chạm mốc 100 triệu lượt chỉ trong vòng 3 năm từ 2008 – 2010. Bên cạnh đó, những con số về doanh thu cũng hết sức ấn tượng. Theo báo cáo tài chính năm 2011, AirAsia công bố lợi nhuận ròng của hãng là 564 triệu ringgit (141 triệu USD) trên tổng doanh thu 3,47 tỷ ringgit (1,11 tỷ USD).
II. QUÁ TRÌNH HÌNH THÀNH VÀ PHÁT TRIỂN
1. Nguồn gốc hình thành

Với bất kỳ một tập đoàn nào thì lịch sử hình thành luôn mang lại những điều thú vị và AirAsia cũng không ngoại lệ. Được thành lập năm 1993 và chính thức đi vào hoạt động vào tháng 11 năm 1996 dưới sự chỉ thị của Thủ Tướng Malaysia Mahathir Mohamad. Cũng trong năm đó, AirAsia được bán cho Ismail là một doanh nhân địa phương. Không lâu sau, Ismail đột ngột qua đời khi trực thăng của ông phát nổ trên không trung. Việc mất người lèo lái, kết hợp với cuộc khủng hoảng tài chính năm 1997, cùng với việc Malaysia mở hàng loạt tuyến đường cao tốc làm ảnh hưởng nặng nề đến doanh thu các chuyến bay nội địa đã khiến AirAsia gặp rất nhiều khó khăn. Hậu quả là đến năm 1998, AirAsia sa thải hơn 100 nhân viên, hủy hàng loạt các tuyến bay. Đến năm 2001, họ đã phải gánh chịu khoản nợ lên đến 40 triệu Ringit (gần 11 triệu đô là Mỹ) và không có khả năng thanh toán. Chính vì thế, sự xuất hiện của Tony Fernandes cùng 3 cộng sự khi mua lại AirAsia được xem như là vị cứu tinh của hãng hàng không Malaysia này. Điều đặc biệt là Tony chỉ mua lại AirAsia với vỏn vẹn 25 cent (tương đương 1/4 USD), số tiền nhỏ bé này lại mang đến cho AirAsia một tương lai tươi sáng cũng như mang lại cho chính ông giá trị tài sản to lớn sau này. Khi tiếp quản con tàu sắp đắm này, Ông đã thực hiện hàng loạt những cuộc cải tổ, biến AirAsia thành hãng hàng không cước phí thấp, giảm thiểu chi phí để duy trì hoạt động và chỉ sau một thời gian ngắn, đến năm 2004 đã thanh toán được tất cả khoản nợ và bắt đầu có lãi, phát triển từ 2 lên đến 45 máy bay, vận hành hơn 100 chuyến bay nội địa và quốc tế mỗi ngày trong năm 2004. Ông đã nói không với hàng loạt dịch vụ miễn phí trên máy bay như: KHÔNG nước uống, KHÔNG thức ăn, KHÔNG tạp chí, KHÔNG phim, KHÔNG khoan VIP, KHÔNG sử dụng vé bằng giấy mà chỉ sử dụng vé điện tử. AirAsia còn giảm từ 5 tiếp viên xuống còn 3 tiếp viên mỗi chuyến bay và những tiếp viên hàng không trong quá trình nghỉ giữa các chuyến bay cũng có thể làm công việc dọn dẹp vệ sinh như một lao công. Đồng thời, AirAsia còn kiện toàn bộ máy hoạt động theo hướng gọn nhẹ nhất để tiết kiệm chi phí quản lý doanh nghiệp.
2. Sự kiện tiêu biểu theo thời gian

Tháng 06 năm 2003, AirAsia thông báo 3 nhà đầu tư nổi tiếng IDB Infrastructure Fund L.P., Crescent Venture Partners và Deucalion Capital II Limited với số vốn có trong AirAsia Sdn Bhd trị giá 26 triệu USD.


Tháng 08 năm 2003, AirAsia trở thành hãng hàng không đầu tiên trên thế giới gửi booking SMS cho khách đặt chỗ, kiểm tra lịch bay, cung cấp thông tin cập nhật mới nhất về giá khuyến mại cho khách hàng qua điện thoại di dộng. AirAsia cũng giới thiệu chương trình GO Holiday, cung cấp cho khách các dịch vụ trọn gói trực tuyến cho kỳ nghỉ của mình. Tháng 11 năm 2003 AirAsia bắt đầu khai thác những chuyến bay trong khu vực tới Phuket, Thái Lan. Hãng đã nhanh chóng mở rộng những chuyến bay tới Bangkok, và sau đó là Hat Yai từ sân bay quốc tế KL. Những chuyến bay tới Indonesia vào tháng 4 năm 2004 với những hành trình bay tới Bandung, Surabaya, và Jakarta từ sân bay quốc tế KL. Kết quả, hãng cũng đã khai thác những chuyến bay tới Bali, Medan và Padang. AirAsia đã làm nên lịch sử ở Bandung, trở thành hãng hàng không giá rẻ đầu tiên khai thác chuyến bay trực tiếp giữa Bandung và Kuala Lumpur vào tháng 4 năm 2004.

Tháng 1 năm 2004, AirAsia đã đánh dấu bước ngoặt lịch sử của ngành hàng không khu vực Châu Á khi hãng hàng không giá rẻ thành lập quan hệ với tập đoàn Shin ở Thái Lan để phát triển hãng hàng không giá rẻ ở Thái Lan. Đáng chú ý là Shin chính là tập đoàn lớn nhất Thái Lan lúc bấy giờ mà đứng đầu là Thủ Tướng Thái Lan Thanksin. Tập đoàn Shin nắm giữ 50% cổ phần, AirAsia giữ 49% còn 1% do Giám đốc điều hành Thai AirAsia nắm giữ. AirAsia đã khai thác những chuyến bay nội địa ở Thái Lan với 2 máy bay vào ngày 13 tháng 1 năm 2004, bay hàng ngày từ Bangkok và từ đó đã mở rộng nhiều hành trình nội địa và những chuyến bay quốc tế tới Singapore. Kế hoạch của Thai AirAsia là mở rộng đội bay tiến tới 8 máy bay Boeing 737-300 vào cuối năm 2004.


Tháng 7 năm 2004, hãng hàng không giá rẻ bắt đầu phục vụ tới đặc khu hành chính Macau. Các chuyến bay khởi hành từ Bangkok. Ngày 15 tháng 12 năm 2004, AirAsia lần đầu tiên khai thác các chuyến bay tới Macau từ trụ sở của hãng tại Kula Lumpur và trở thành hãng hàng không giá rẻ đầu tiên làm được điều này.


Tháng 11 năm 2004, AA International Limited (AAIL), một công ty sở hữu 99.8 % AirAsia Berhad đã ký kết thành công hợp đồng mua và bán với hãng hàng không tư nhân Indonesia là PT Awair để nắm giữ 49.0% cổ phần trong công ty. Awair đã thành công khi là hãng hàng không giá rẻ phục vụ các chặng bay nội địa ở Indonesia vào ngày 8 tháng 12 năm 2004. Trụ sở của Awair đặt tại sân bay quốc tế Soekarno - Hatta ở Jakarta, Indonesia.


Trong năm 2004, AirAsia đã niêm yết thành công trên thị trường chứng khoán Malaysia và số cổ phiếu được đặt mua vượt quá gấp 3 lần. AirAsia hiện huy động vốn từ thị trường là 4,2 tỷ ringgit (1,1 tỷ đôla) đã cho thấy sự quan tâm đặc biệt của giới đầu tư với triển vọng phát triển của tập đoàn. Chính thức đưa AirAsia trở thành một công ty đại chúng, đưa tên tuổi của hãng đến gần hơn với công chúng.


Tháng 4 năm 2005, AirAsia trở thành hãng hàng không giá rẻ đầu tiên, không bao gồm các dịch vụ trên máy bay cho hành trình Bankok và Xiamen, Trung Quốc và Clark ( Philipiines) từ Kuala Lumpur và Kota Kinabalu.


Năm 2007 AirAsia X được thành lập là một công ty con của AirAsia và Tập đoàn Virgin chuyên khai thác các đường bay dài khởi hành từ Kuala Lumpur. Điểm đến hiện tại của AirAsia X bao gồm Gold Coast, Melbourne, Perth (Úc); Hangzhou, Tianjin(Trung Quốc); Taipei (Đài Loan); London (Vương quốc Anh),... Đây là bước đi chiến lược của AirAsia từ phục vụ phân khúc tuyến đường ngắn sang khai thác phân khúc giá rẻ đường bay dài.


Ngày 8 tháng 4 năm 2010, AirAsia và Công ty Cổ phần Hàng không VietJet (VietJet Air) đã ký kết Thỏa thuận hợp tác chiến lược dưới sự chứng kiến của Thủ tướng Malaysia YAB Dato’ Sri Mohd Najib Tun Hj Abdul Razak và Phó Thủ tướng Chính phủ Việt Nam Trương Vĩnh Trọng. Đầu năm 2010, AirAsia đã mua 30% cổ phần của VietJet Air và công ty hoạt động theo mô hình hàng không chi phí thấp tại Việt Nam, tên thương mại dự kiến là VietJet AirAsia. VietJet AirAsia sẽ bay cả tuyến quốc nội và quốc tế.


Năm 2011, AirAsia quyết định không tiếp tục tham gia vào dự án hãng hàng không tư nhân của Việt Nam - Vietjet Air. Lý do là hãng giá rẻ này không đạt được thỏa thuận về việc sử dụng thương hiệu AirAsia trong các hoạt động thương mại với nhà chức trách Việt Nam. Gần 2 năm qua, câu chuyện thương hiệu đã mài mòn tâm lý chờ đợi của phía AirAsia và AirAsia không còn mấy mặn mà với việc hợp tác.


Ngày 21 tháng 7 năm 2011 tại Tokyo, AirAsia và hãng hàng không Ana của Nhật Bản chính thức thông báo hợp tác thành lập hãng hàng không giá rẻ AirAsia Japan. AirAsia Japan là hãng hàng không giá rẻ đầu tiên hoạt động tại Sân bay Quốc tế Narita ở thủ đô Tôkyô, khi bắt đầu phục vụ các chuyến bay nội địa và quốc tế từ tháng 8/2012 dưới thương hiệu AirAsia. Sự ra đời của AirAsia Japan thúc đẩy mô hình kinh doanh thành công của AirAsia và kết hợp các thế mạnh của cả hai hãng, tạo ra nhu cầu mới đi lại bằng đường hàng không với chất lượng dịch vụ và giá cả hợp lý cho tất cả mọi người. Đây chính là động thái thể hiện sự bành trướng mạnh của AirAsia từ khu vực Đông Nam Á sang khu vực Đông Á – nơi tập trung thị trường rộng lớn với nhiều cường quốc của Châu Á như Hàn Quốc, Nhật Bản, Trung Quốc. Thành lập AirAsia Japan cũng sẽ giúp cho doanh thu của tập đoàn tăng mạnh khi hãng sẽ khai thác được những chuyến bay vượt Thái Bình Dương.


Ngày 8 tháng 6 năm 2011, AirAsia X có kế hoạch phát hành cổ phiếu lần đầu ra công chúng (IPO) vào năm tới để tăng vốn mua 27 máy bay Airbus mới (17 chiếc A330 và 10 chiếc A340), khi AirAsia X mở rộng các tuyến bay hơn 4 giờ. Mỗi chiếc trị giá khoảng 400 triệu ringgit (125 triệu USD). Nói về vấn đề này, chủ tịch Tony cho biết AirAsia X đang muốn trở nên độc lập hơn với AirAsia. Chỉ trong khoảng hơn 10 năm, AirAsia đã thành lập 4 hãng hàng không thành viên, ít nhiều đã xuất hiện sự chòng chéo trong quản lý ở công ty mẹ nên việc các tập đoàn con với tiềm lực tài chính mạnh mẽ, lại khai thác phân khúc tuyến đường bay dài, hoàn toàn khác công ty mẹ như AirAsia X thì việc tách dần khỏi AirAsia là điều dễ hiểu. Điều này cũng sẽ mở đường cho AirAsia tiếp tục công cuộc bành trướng. Trong thời gian gần, AirAsia đang có kế hoạch thành lập hãng hàng không ở Phillipine và Việt Nam.


Ngày 22 tháng 6 năm 2011, trong cuộc khảo sát toàn cầu hàng năm do Skytrax thực hiện, hơn 18 triệu du khách được hỏi trên toàn thế giới đã chọn AirAsia là hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới trong 3 năm liên tiếp 2009 – 2011. AirAsia đã đứng đầu trong cuộc bình chọn về các sản phẩm của các hãng hàng không và các tiêu chuẩn dịch vụ.


Ngày 23 tháng 6 năm 2011, AirAsia đã tạo nên một “chấn động” với ngành hàng không Thế Giới khi đặt mua đến 200 máy bay Airbus A320neo trị giá 18,5 tỷ USD tại triển lãm hàng không thế giới Paris và trở thành khách hàng lớn nhất của Airbus. Hiện nay số lượng máy bay của tập đoàn chỉ là 104 chiếc nhưng AirAsia đã đặt mua số lượng máy bay gấp 200% số máy bay mình đang sở hữu. Xoay quanh vấn đề này, đã có rất nhiều tranh luận. Ngoài lý do AirAsia đang muốn hướng đến vị trí là hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Thế giới cũng như khuếch trương thương hiệu, thì việc AirAsia mong muốn thực hiện cam kết bảo vệ môi trường thông qua việc mua đến 200 chiếc A320neo cũng là một lý do quan trọng. Mỗi chiếc A320neo sẽ tiết kiệm 15% lượng nhiên liệu đốt tức là giảm đến 3.200 tấn C02 ra môi trường. Ngoài ra, tính đồng bộ trong việc sử dụng máy bay để tiết kiệm chi phí đào tạo nhân công cũng là điều được AirAsia tính đến.


Ngày 12 tháng 9 năm 2011, AirAsia trở thành đối tác chính thức của Queens Park Rangers Football Club (QPR) và thương hiệu AirAsia sẽ xuất hiện trên áo đấu của đội bóng chủ sân Loftus Road trong hai năm. Sự hợp tác sẽ tiếp tục nâng tầm thương hiệu của AirAsia và đạt được sự tiếp cận lớn hơn từ khách hàng toàn cầu.
III. VIỄN CẢNH  - SỨ MẠNG – HỆ THỐNG GIÁ TRỊ
1. Viễn cảnh

“To be the largest low cost airline in Asia and serving the 3 billion people who are currently underserved with poor connectivity and high fares”.

Tạm dịch:

“Trở thành hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á và phục vụ 3 tỷ người đang phải sử dụng các chuyến bay giá vé cao và không được phục vụ đầy đủ các chuyến bay tới các điểm đến mong muốn”.
2. Sứ mạng

· To be the best company to work for whereby employees are treated as part of a big family

· Create a globally recognized ASEAN brand

· To attain the lowest cost so that everyone can fly with AirAsia

· Maintain the highest quality product, embracing technology to reduce cost and enhance service levels

Tạm dịch:

· Trở thành công ty tốt nhất mà trong đó các nhân viên được coi là thành viên của một gia đình lớn 

· Tạo nên một thương hiệu Đông Nam Á được công nhận trên toàn cầu
· Duy trì chi phí thấp nhất để mọi người đều có thể bay với AirAsia
· Duy trì sản phẩm với chất lượng cao nhất, tận dụng công nghệ để giảm chi phí và tăng cường mức độ dịch vụ.
3. Hệ thống giá trị

We make the low fare model possible through the implementation of the following key strategies
Safety First:
Partnering with the world’s most renowned maintenance providers and complying with the with world airline operations.

High Aircraft Utilisation:

Implementing the regions fastest turnaround time at only 25 minutes, assuring lower costs and higher productivity.

Low Fare, No Frills:

Providing guests with the choice of customizing services without compromising on quality and services.

Streamline Operations:

Making sure that processes are as simple as possible.

Lean Distribution System:

Offering a wide and innovative range of distribution channels to make booking and travelling easier.

Point to Point Network:

Applying the point-to-point network keeps operations simple and costs low.
Tạm dịch:

Chúng tôi làm nên mô hình chi phí thấp thông qua việc áp dụng các chiến lược chủ yếu sau:

An toàn là trên hết:

Hợp tác với các nhà cung cấp dịch vụ bảo trì nổi tiếng nhất trên thế giới và tuân thủ các hoạt động hàng không thế giới.

Khả năng tận dụng máy bay cao: 

Thời gian quay vòng máy bay nhanh nhất trong khu vực với chỉ 25 phút đảm bảo chi phí thấp hơn và năng suất cao hơn.

Giá vé thấp, không dịch vụ rườm rà: 

Cung cấp cho hành khách các lựa chọn về dịch vụ cải tiến theo yêu cầu trong khi luôn chú trọng tới chất lượng và trải nghiệm của hành khách.

Hoạt động được tinh giản: 

Đảm bảo các quy trình đơn giản và hiệu quả.

Hệ thống phân phối hiệu quả cao: 

Cung cấp một hệ thống phân phối rộng khắp và sáng tạo để việc đặt vé và bay được dễ dàng hơn.
Mạng lưới từ điểm tới điểm: 

Áp dụng mạng lưới từ điểm tới điểm để các hoạt động được đơn giản và duy trì chi phí thấp.

IV. THÀNH TỰU
1. Các chứng nhận – giải thưởng
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World’s Best Low Cost Airline
Best Low Cost Airline – Asia
by Skytrax
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Best Company for Investor Relations – Mid Cap
Best Investor Relations Website – Mid Cap 
by Malaysian Investor Relations Association’s (MIRA)
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Asia’s Best Low Cost Cargo Carrier Award 
by Aviation Awards Asia 2011



	[image: image4.png]



	•

Fastest Growing Foreign Airline for Cargo 
by Guangzhou Baiyun International Airport
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2010 Asiamoney’s Best Managed Company Award
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Masterclass Global CEO of the Year
awarded to YBhg. Dato' Tony Fernandes
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World's Best Low Cost Airline
by Skytrax
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AirAsia voted the Air Cargo Industry Newcomer Award at the ACW World Air Cargo Awards 2010.
by Air Cargo Week
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Airline Of The Year
By Centre for Asia Pacific Aviation (CAPA)
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Tony received the 2009 Frost & Sullivan Excellence in Leadership Award
by Frost & Sullivan
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Best Asian Low-Cost Carrier
By TTG Travel Awards 2009
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World's Best Low Cost Airline
by Skytrax
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The Laureate Award for Best Commercial Airport Transport 
from Aviation Week
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Tony awarded the Malaysia Brand Icon Award 
from Deputy Prime Minister YAB Dato' Seri Najib Tun Razak at the Global Brand Forum Malaysia
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AirAsia - Malaysia's 30 Most Valuable Brands 2008 
By Malaysia’s Most Valuable Brands (MMVB)
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PIKOM ICT Organisation Excellence Award 2008
By Association of the computer and multimedia industry (PIKOM)
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AirAsia X - Best New Airline Of The Year
By Centre for Asia Pacific Aviation (CAPA)
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Best Asian Low-Cost Carrier
By TTG Travel Awards 2008
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Top CEO brand & 3rd Best Corporate Brand in Malaysia
By Pulse Group Survey
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World's Best New Airline (AirAsia X)
By Budgie World Low Cost Airline Awards 2008
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Friends Of Thailand Award 2008
By Tourism Authority of Thailand
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Asia Pacific's Top 1000 Brands 2008 Survey (AirAsia- Top 5 Airline) 
by Taylor Nelson Sofres
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Asia's Best Budget Airline under Best In Travel Poll 2008
by SmartTravelAsia.com
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AirAsia wins Airline Strategy Award in the Finance Category
by Airline Business
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AirAsia recognized as one of the 50 Most Innovative Companies In The World 
by FastCompany.com
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Airline Market Penetration Leadership of the Year 
by Frost & Sullivan
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Rising Leaders - The Next 10 Years 
by Singapore Institute of International Affairs (SIIA) in collaboration with AXN Asia
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Commendations of Prestige Award for outstanding contribution in Macau
by Macau Special Administrative Region
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Airline Of The Year 2007
by Centre for Asia Pacific Aviation
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Asia's Best Budget Airline under Best In Travel Poll 2007 
by SmartTravelAsia.com
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Airline Human Capital Development Strategy Award
by Frost & Sullivan
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Asia's Best Emerging Companies with regards to Corporate Governance 
by The Asset
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Best Low Cost Airline in Asia
by Skytrax
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	•

The Brand Laureate 2006-07 
for brand excellence in the Airlines-Low Cost Carrier Category
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Malaysia’s Ernst & Young Entrepreneur of the Year 2006
awarded to YBhg. Dato' Tony Fernandes
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Low Cost Airline of the Year in KLIA Awards 2006 
by Malaysia Airports Holdings Berhad
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Merit Award for CAPA Airline of the Year 2006 
by Centre for Asia Pacific Aviation (CAPA)
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Asia’s Best Budget Airline under Best In Travel 2006
by SmartTravelAsia.com
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Best Managed Company, Best Corporate Governance, Best Investor Relations, and Most Committed to Strong Dividend Policy under The Annual Investor Poll 
by FinanceAsia.com
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The CAPA Aviation Executive of the Year 2005
awarded to YBhg. Dato' Tony Fernandes
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Regional/ Low Cost Leadership Award in Airline Business Startegy Awards 2005 
by Airline Business - awarded to YBhg. Dato' Tony Fernandes
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Airline Market Leadership Award
by Air Transport World (ATW)



	[image: image44.jpg]EoRTSWorLn




	•

Transport Company of Excellence Award
by Ports World Sdn. Bhd
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Asia's Top 200 "Best Under A Billion" Companies 
by Forbes Asia
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RHB AirAsia Credit Card by Superbrands


•


Best Chip Program for MasterCard Marketing Leadership Award 2005 by MasterCard
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	•

Asia Pacific Low Cost Airline of the Year 2004 
by Centre for Asia Pacific Aviation (CAPA)


•


Asia Pacific Aviation Executive of the Year 2004 
awarded to Tony Fernandes, Group CEO 
by Centre for Asia Pacific Aviation (CAPA)


•


Asia Pacific Low Cost Advertising Award for Best Asia Pacific / Middle East Low Cost Airline Print Advertisement 2004 by Centre for Asia Pacific Aviation (CAPA)
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Asia's Best Managed Company in the Airlines and Aviation Sector by Euromoney


•


Best Newly Listed Company (3rd place) 
by Euromoney
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Triple A Regional Award for Best Airline IPO for 2004
by The Asset Magazine
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Best IPO of the Year by The Edge Singapore
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25 Stars of Asia honoree listing (Tony Fernandes)
by Business Week 
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‘Best Uniform’ for Miss Airlines International Contest 2004 
5th China Air Show, Zhuhai
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Market Leadership Award, 2005 Airline Achievement Awards 
by Air Transport World Magazine
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	•

Developing Airline of the Year 2003 
by Airfinance Journal
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	•

CEO of the Year (Tony Fernandes) 
by Business Times and American Express 
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	•

CIO Top 100 Honoree for excellence in strategic IT deployment
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	•

Obtained Malaysian Superbrands status
by Superbrands International
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	•

www.airasia.com voted as the most popular website for online shopping in the 11th Malaysia Internet User Survey conducted by AC Nielsen Consult




2. Thành tựu kinh doanh
	Năm
	Doanh thu hằng năm
 (RM million)
	Lợi nhuận trước thuế
(RM million)
	Lượng khách 
(người)

	2005
	718
	114.6
	4.414.069

	2006
	1,071
	86.2
	5.719.411

	2007
	1,603
	278
	8.737.939

	2008
	2,855
	-869
	11.808.058

	2009
	3,133
	622
	14.253.244

	2010
	3,948
	1,099
	16.054.738

	2011
	4,777
	564.2
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PHÂN TÍCH VIỄN CẢNH VÀ SỨ MẠNG
I. VIỄN CẢNH

“To be the largest low cost airline in Asia and serving the 3 billion people who are currently underserved with poor connectivity and high fares.”

Tạm dịch:

“Trở thành hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á và phục vụ 3 tỷ người đang phải sử dụng các chuyến bay giá vé cao và không được phục vụ đầy đủ các chuyến bay tới các điểm đến mong muốn.”


Với vai trò tạo nên sự cuốn hút để tất cả thành viên của tổ chức hướng tới và nỗ lực hết mình để đạt được, viễn cảnh luôn có một sự kiên định và hầu như không bao giờ thay đổi.


Được thành lập từ năm 1993 và chính thức trở thành hãng hàng không giá rẻ từ 2001 cho đến nay, khi đã trở thành một trong những hãng hàng không lớn nhất thế giới, AirAsia luôn hướng đến viễn cảnh trở thành “hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á ”.

1. Tư tưởng cốt lõi


Tư tưởng cốt lõi là một yếu tố đích thực mà được khám phá từ nội bộ tổ chức. Nó xác định đặc tính lâu dài của một tổ chức, đó là một sự xác định có tính chất nhất quán vượt trên cả các chu kỳ sống của sản phẩm hay thị trường, các đột phá công nghệ, các kiểu cách quản trị và các cá nhân nhà lãnh đạo. Nó giúp viễn cảnh của công ty có được sức mạnh dẫn dắt và khơi dậy niềm cảm hứng.

 
Trong rất nhiều lần chia sẻ với giới truyền thông, Chủ tịch kiêm Tổng giám đốc điều hành Tony Fernandes luôn khẳng định rằng đối với AirAsia thì Nhân viên là khách hàng bởi vì với ông “nhân viên là số một, khách hàng là số hai. Nếu đội ngũ nhân viên của bạn cảm thấy hạnh phúc khi được làm việc ở đây thì họ chắn chắn sẽ chăm sóc tốt cho khách hàng”.


Ông còn chia sẻ rằng : “Bạn có thể có tất cả tiền bạc trên thế giới, và bạn cũng có thể có những ý tưởng rất thú vị nhưng nếu không có nhân tố con người thì hãy quên tất cả những điều đó đi”
Đặc biệt, khi đi sâu vào nội bộ tổ chức của AirAsia, chúng tôi thực sự rất ngạc nhiên khi công ty có một bộ phận chỉ phải làm một việc duy nhất là tổ chức các bữa tiệc cho đội ngũ nhân viên của họ. Nếu phân tích kỹ viễn cảnh để nhận ra tư tưởng cốt lõi của AirAsia đó chính là sự tôn trọng cá nhân sâu sắc, xem nhân viên chính là khách hàng của mình, “nhân viên là số 1, khách hàng là số 2” thì có lẻ chúng ta sẽ hoàn toàn không bất ngờ. Hơn nữa, điều này còn được nhấn mạnh ngay ở sứ mệnh đầu tiên của AirAsia về tính chất “ Gia đình “ trong văn hóa tổ chức của công ty, đó là “Trở thành công ty tốt nhất mà trong đó các nhân viên được coi là thành viên của một gia đình lớn”.

· Các giá trị cốt lõi
Từ khi chính thức trở thành hãng hàng không giá rẻ từ năm 2001 cho đến khi trở thành một trong những hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới, AirAsia luôn kiên định với viễn cảnh “Trở thành hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á và phục vụ 3 tỷ người đang phải sử dụng các chuyến bay giá vé cao và không được phục vụ đầy đủ các chuyến bay tới các điểm đến mong muốn.”


Thật vậy, những giá trị cốt lõi nêu trên đã trở thành nền tảng cho các hoạt động của AirAsia, từ khi nó thành lập đến nay:
· Giá vé rẻ: khi so sánh với các hãng hàng không khác ở cùng chuyến bay, chúng ta không thể phủ nhận rằng giá vé AirAsia thấp hơn khá nhiều. Cụ thể ở một số chuyến bay từ Việt Nam đến các thành phố trên khắp thế giới như sau:

	NƠI ĐẾN
	HÀNG HÀNG KHÔNG
	GIÁ VÉ (+ nơi đến)

	LÔN ĐÔN
	AIR ASIA
	580$    + Thuế

	
	VIETNAM AIRLINES
	950 $   +   Thuế

	
	QATAR AIRWAYS
	484 $   +   Thuế

	
	MALAYSIA AIRLINES
	478 $   +   Thuế

	
	THAI AIRWAYS
	648 $   +   Thuế

	
	TURKISH AIRLINES
	667 $   +   Thuế

	ĐÔNG NAM Á
	AIR ASIA
	Singapore :  84 $  + Thuế

Jakarta  :   140$ + Thuế

	
	SINGAPORE AIRLINES
	Singapore :  180 $ + Thuế

Jakarta     :   380$ + Thuế

	
	MALAYSIA AIRLINES
	Bali            :   287 $ + Thuế

	ĐÔNG BẮC Á
	AIR ASIA
	Nhật Bản      : 380$ + Thuế

Trung Quốc :  340$ + Thuế

MaCau         :  280$ + Thuế

Hàn Quốc      : 340$ + Thuế

	
	EVA AIRLINES


	Đài Loan     : 530 $  + Thuế

Trung Quốc : 460 $   +  Thuế

	
	SINGAPORE AIRLINES
	Nhật Bản/Hàn Quốc: 800$ + Thuế

Trung Quốc : 700$ + Thuế

	CHÂU ÚC
	AIR ASIA
	Gold Coast/ Melbourne:520 $ + Thuế

PER : 530$ + Thuế

	
	SINGAPORE AIRLINES
	Sydney/Melbourne : 680 $ + Thuế

Per : 630$ + Thuế

	
	MALAYSIA AIRLINES
	Sydney:    448 $  + Thuế

Brisbane: 448 $  + Thuế

	CHÂU ÂU
	AIR ASIA
	London :  580$ + Thuế

	
	SINGAPORE AIRLINES
	Pháp/Đức/Anh/ThụySĩ/Hà Lan/Tây Ban Nha : 950$ + Thuế

	
	MALAYSIA AIRLINES
	Auckland:544 $  +  Thuế

Frankfurt: 478 $ +  Thuế

London:     478 $+ Thuế


· Phục vụ đầy đủ các chuyến bay tới các điểm đến mong muốn: Bên cạnh những tuyến đường bay phổ biến, AirAsia còn có những tuyến đường bay tới những địa điểm mà những hãng hàng không khác không có. Mới đây, ngày 13 tháng 10 năm 2010, khi AirAsia đã trao phần quà là 100 vé miễn phí để đi khắp nơi trong mạng lưới của AirAsia trong thời gian 2 năm cho vị khách thứ 100 triệu của hãng tên là Irma Dewi thì vị hành khách may mắn này cho biết giải thưởng là một bất ngờ đầy thú vị đối với cô và gia đình. Cô cũng cho biết thêm AirAsia là hãng hàng không duy nhất trong khu vực có thể đưa cô tới Trichy (Ấn Độ) để đến với chồng và cảm ơn AirAsia đã giúp mọi người từ nhiều nơi trên thế giới bay với chi phí hợp với túi tiền. Ngay từ năm 2004, AirAsia đã phục vụ những chuyến bay đến những vùng hành chính đặc biệt của Macau. Lúc bấy giờ, AirAsia chính là hãng hàng không giá rẻ đầu tiên làm được điều này. Thật vậy, với số lượng máy bay lên đến 104 chiếc (trong giai đoạn 2016 - 2026 số lượng máy bay của AirAsia sẽ tăng thêm 200 chiếc A320neo thế hệ mới sau một thỏa thuận mới đây với Airbus ở cuộc triển lãm hàng không quốc tế Paris 2011) cùng gần 8200 nhân viên trên toàn thế giới, AirAsia phục vụ hầu hết các điểm đến mong muốn của khách hàng tới 66 thành phố thuộc hơn 20 quốc gia trên toàn thế giới đặc biệt là khu vực Châu Á- thị trường mục tiêu của AirAsia.

· Mục đích cốt lõi

Theo dòng lịch sử, ngay từ khi chưa mua lại AirAsia thì Chủ tịch Tony Fernandes đã sáng lập ra Tune Air Sdn Bhd với mục đích cung cấp các chuyến bay với chi phí phải chăng cho người dân Malaysia. Mặc dù khởi nghiệp từ kinh doanh trong lĩnh vực âm nhạc, năm 2000 sau những chuyến bay giá rẻ tới châu Âu và Mỹ, Tony Fernandes tự hỏi tại sao ở châu Á đi lại bằng hàng không vẫn còn là cái gì đó quá xa xỉ, phải chăng là giá vé ở đây vẫn còn quá cao so với mức sống của người dân Châu Á, tại sao mình không làm được như người Mỹ? Với suy nghĩ đó, vào tháng 12 năm 2001 Tony Fernandes đã từ bỏ kinh doanh âm nhạc, với số vốn 1 triệu ringit trong tay, ông đã mua lại AirAsia với giá chỉ 25 cent nhưng phải gánh chịu món nợ khổng lồ của AirAsia lúc bấy giờ là 40 triệu ringit. Qua thực tế so sánh, chúng ta cũng thấy rằng giá vé của AirAsia thấp hơn khá nhiều so với các hãng hàng không khác. Thậm chí để thu hút khách, có những đợt hãng cho không vé, chỉ tính phụ thu. Hơn nữa, AirAsia còn có những chuyến bay đến những địa điểm khá độc đáo mà khó tìm thấy ở những hãng giá rẻ để phục vụ tốt nhất và đầy đủ nhất nhu cầu của khách hàng.


Những dẫn chứng trên đã khẳng định được mục đích của AirAsia chính là để “phục vụ cho những người đang phải sử dụng các chuyến bay giá vé cao và không được phục vụ đầy đủ các chuyến bay tới các điểm đến mong muốn.”.
2. Hình dung tương lai

· Mục tiêu thách thức (BHAG)
“Trở thành hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á” - điều này đã thật sự trở thành một mục tiêu lớn, táo bạo và đầy thách thức đối với hãng hàng không giá rẻ tốt nhất trên thế giới do hãng nghiên cứu thị trường Skytrax có trụ sở ở London tiến hành bình xét và công bố vào năm 2011 trong bối cảnh hiện nay. Trong thời gian tới, AirAsia phải đối mặt với rất nhiều khó khăn như ảnh hưởng của thiên tai, giá cả năng lượng leo thang, đặc biệt là vấp phải sự cạnh tranh gay gắt khi giờ đây nhiều hãng hàng không lớn hàng đầu châu Á như Singapore Airlines, Thai Airways International PCL hay All Nippon Airways (Nhật) đã công bố kế hoạch thành lập các hãng hàng không giá rẻ thì việc hướng đến mục tiêu duy trì vị thế này không phải là điều đơn giản và nó thật sự là một đỉnh núi đáng để chinh phục đối với toàn bộ thành viên trong “gia đình lớn“ AirAsia.
· Mô tả tương lai
Bản tuyên bố viễn cảnh hầu như chưa hề thay đổi kể từ những ngày đầu chủ tịch Tony Fernandes mua lại AirAsia và biến nó trở thành một trong những đế chế hàng không của Châu Á thì AirAsia luôn khẳng định “To be the largest low cost airline in Asia and serving the 3 billion people who are currently underserved with poor connectivity and high fares”.

Tạm dịch là “Trở thành hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á và phục vụ 3 tỷ người đang phải sử dụng các chuyến bay giá vé cao và không được phục vụ đầy đủ các chuyến bay tới các điểm đến mong muốn”.
II. SỨ MẠNG
· To be the best company to work for whereby employees are treated as part of a big family

· Create a globally recognized ASEAN brand

· To attain the lowest cost so that everyone can fly with AirAsia

· Maintain the highest quality product, embracing technology to reduce cost and enhance service levels
Tạm dịch:

· Trở thành công ty tốt nhất mà trong đó các nhân viên được coi là thành viên của một gia đình lớn 

· Tạo nên một thương hiệu Đông Nam Á được công nhận trên toàn cầu
· Duy trì chi phí thấp nhất để mọi người đều có thể bay với AirAsia
· Duy trì sản phẩm với chất lượng cao nhất, tận dụng công nghệ để giảm chi phí và tăng cường mức độ dịch vụ.
1. Định nghĩa kinh doanh

Mang lại cảm giác an toàn và sự nhanh chóng với chi phí phải chăng cho tất cả mọi người.
2. Các giá trị cam kết

Có thể thấy nổi bật trong cam kết của AirAsia với các bên hữu quan là Giá vé rẻ và duy trì sản phẩm với chất lượng cao nhất. Để khẳng định điều này, nhóm chúng tôi xin được trích dẫn lại một trong những cam kết của AirAsia đã nói ở phần trên: “Duy trì sản phẩm với chất lượng cao nhất, tận dụng công nghệ để giảm chi phí và tăng cường mức độ dịch vụ”. Bên cạnh đó, AirAsia cũng đã thể hiện sự tôn trọng cá nhân sâu sắc, xem trọng nhân viên cũng như tinh thần đoàn kết, tương trợ nhau trong công việc như là một văn hóa của tổ chức được thể hiện rất rõ qua sứ mệnh đầu tiên của công ty: “Trở thành công ty tốt nhất mà trong đó các nhân viên được coi là thành viên của một gia đình lớn” và điều đó cũng một lần nữa được khẳng định qua chia sẻ của Chủ tịch Tony Fernandes: “nhân viên là số một, khách hàng là số hai. Nếu đội ngũ nhân viên của bạn cảm thấy hạnh phúc khi được làm việc ở đây thì họ chắn chắn sẽ chăm sóc tốt cho khách hàng”
Cụ thể những cam kết này như sau:

· Với khách hàng: : AirAsia ra đời để phục vụ cho đối tượng khách hàng không thể hay chưa thể di chuyển bằng máy bay do giá vé cao hoặc do các hãng hàng không khác không có đầy đủ các chuyến bay tới các địa điểm mà họ mong muốn. Chính vì thế, AirAsia luôn cam kết một mức giá cả rất phải chăng cũng như đa dạng các tuyến đường bay tới hơn 78 điểm đến với 66 thành phố thuộc hơn 20 quốc gia trên toàn thế giới. Bên cạnh việc “duy trì chi phí thấp nhất để mọi người đều có thể bay với AirAsia” thì công ty luôn muốn làm thỏa mãn cao nhất các “thượng đế” của mình thông qua việc “duy trì sản phẩm với chất lượng cao nhất, tận dụng công nghệ để giảm chi phí, tăng cường mức độ dịch vụ”. Ngày 19 tháng 7 năm 2011, AirAsia áp dụng dịch vụ FLY-thru trong chuyến Hong Kong, Quảng Châu, Macau. Dịch vụ này làm cho quá trình chuyển từ chuyến bay này sang chuyến bay khác một cách thuận tiện mà không phải vội vã làm thủ tục nhập cảnh và thu nhận hành lý khi bay hai chuyến bay để tới điểm đến cuối cùng và dừng lại tại một trạm quá cảnh. Đây được xem là một bước đột phá về dịch vụ đối với các hãng hàng không giá rẻ. Bên cạnh đó, khách hàng sẽ rất dễ dàng trong việc đặt vé của công ty qua hệ thống đặt chỗ máy tính CRS hay việc sử dụng vé điện tử thay cho vé giấy khi AirAsia “Cung cấp một hệ thống phân phối rộng khắp và sáng tạo để việc đặt vé và bay được dễ dàng hơn”.
· Với nhân viên: đảm bảo cho nhân viên có được sự thoải mái cao nhất không chỉ trong công việc mà còn ở chế độ đãi ngộ, lương bổng, các buổi khen thưởng, dạ tiệc cho họ và công ty đã có hẳn một bộ phận được thành lập chỉ để tổ chức các bữa tiệc cho chính nhân viên của mình. Điều đặc biệt hơn nữa là AirAsia luôn luôn xem nhân viên của mình như là những thành viên trong gia đình lớn và nó được thể hiện rất rõ ở sứ mệnh đầu tiên của công ty và ở khẩu hiệu được nhắc đi nhắc lại rất nhiều lần và được xem như là văn hóa tổ chức của AirAsia:
“ONE people,
ONE culture,
ONE AirAsia,

ONE family.”
Vậy thì những thành viên trong “gia đinh lớn” AirAsia suy nghĩ gì về gia đình của mình? Trong các cuộc trả lời phỏng vấn báo chí, những cán bộ nhân viên ở những vị trí khác nhau ở AirAsia đã nói rằng:
“AirAsia believes in me and it makes all the difference.”
Iswara Kamaleswaransarveswaran,
Call Centre Operator-turned-Manager
“AirAsia recognises the potential in you.”
Norashikin Onn, Co-Pilot.
Nominated as one of the finalists by Malaysian
Women’s Weekly Great Women of Our Time award.
“At AirAsia, I get to be whoever I want to be.”
Norashikin Onn, Co-Pilot.
Cabin Crew-turned-Pilot
Tạm dịch:
“AirAsia tin tưởng vào tôi và điều đó tạo sự khác biệt”
                                      Iswara Kamaleswaransarveswaran,

                                     Call Centre Operator-turned-Manager
“AirAsia luôn nhận thấy tiềm năng trong bạn”
                                              Norashikin Onn, Co-Pilot.

                                      Nominated as one of the finalists by Malaysian

                                      Women’s Weekly Great Women of Our Time award.
“Ở AirAsia, tôi được làm bất cứ ai mà tôi muốn”


                               Ong Sook Min,

                                                Cabin Crew-turned-Pilot

· Với cộng đồng, công chúng:

· Vấn đề môi trường: Ông Paul de Zylva, người đứng đầu Tổ chức Bạn Của Trái đất tại London nói: “Bên dưới hình ảnh bay bổng đầy quyến rũ của kỹ nghệ hàng không là một nền công nghiệp cực kỳ ô nhiễm.” Nhận thức rất rõ mối nguy hại bởi lượng khí thải khổng lồ từ hoạt động bay đến môi trường, AirAsia đã cam kết tích cực quản lý hoạt động và tăng trưởng một cách bền vững và giảm tác động của hãng đến môi trường. Trong cuộc triển lãm hàng không quốc tế Paris 2011, AirAsia đã có một thỏa thuận lịch sử với hãng sản xuất máy bay Airbus khi đặt mua 200 máy bay A320neo trong một hợp đồng trị giá 18 tỷ USD. Đây được xem như là một lựa chọn vì môi trường, việc sử dụng A320neo sẽ làm giảm lượng nhiên liệu bị đốt, đặc biệt là trong các chuyến bay dài. Cũng như là việc tăng trọng tải và cải thiện hiệu suất khi cất cánh, A320neo được mong đợi tiêu hao ít hơn 15% lượng nhiêu liệu so với máy bay thông thường, tương đương với việc giảm 3200 tấn khí thải CO2 của một chiếc máy bay mỗi năm.

· Các hoạt động xã hội: không chỉ hô hào suông, bằng những việc làm hết sức cụ thể, đầy ý nghĩa, AirAsia đã góp phần tích cực để xã hội ngày càng tốt đẹp hơn, thể hiện trách nhiệm xã hội của công ty đối với cộng đồng.
· Hoạt động từ thiện: 

Ngày 11/1/2008, AirAsia đã kết hợp với Viện tim mạch quốc gia mở các chiến dịch nhằm gây quỹ cho bênh nhân nghèo

Ngày 22/1/2010, AirAsia cùng với UNICEF quyên góp hơn 128 triệu USD để giúp đỡ trẻ em và các gia đình ở Haiti sau thảm họa động đất.
· Hoạt động cứu trợ:

Ngày 31/5/2006, AirAsia đã mở thêm chuyến bay khẩn cấp từ Kuala Lumpur đến Solo (Indonexia) để hỗ trợ công tác nhân đạo và cứu trợ ở Yogyakarta, miền trung Java sau một trận động đất lịch sử ở đây.
Ngày 9/5/2008, AirAsia đã tài trợ các chuyến bay vận chuyển nhu yếu phẩm, thuốc men và đội ngũ bác sĩ, y tá đến Myanmar hỗ trợ cho các nạn nhân của cơn bão Nargis.

· Ủng hộ về mặt tài chính cho các tổ chức văn hóa, nghệ thuật, thể thao:
AirAsia tài trợ cho hai đội bóng hàng đầu giải bóng đá Ngoại Hạng Anh – giải đấu được hâm mộ nhất trên toàn thế giới là Manchester United (MU) và Queens Park Rangers Football Club (QPR). Ngoài việc logo của AirAsia xuất hiện trên áo đấu của MU và QPR trong vòng 2 năm cũng giúp nâng tầm thương hiệu và đạt được sự tiếp cận lớn hơn từ khách hàng toàn cầu bởi vì những trận đấu ở giải ngoại hạng Anh được hàng tỷ người trên toàn thế giới quan tâm theo dõi thì việc tài trợ này còn giúp AirAsia thu hút khách hàng là lượng người hâm mộ khổng lồ của hai đội bóng này khi họ đến du lịch Châu Á.

Ngoài ra, Tập đoàn AirAsia còn là đối tác quan trọng của đội Lotus (Formula 1), Liên đoàn Bóng rổ AirAsia ASEAN, Philippine Patriots (bóng rổ), AirAsia British Grand Prix (MotoGP), đội AirAsia-Sepang International Circuit-Ajo (MotoGP), Oakland Raiders (NFL).

3. Các mục tiêu

· Tăng trưởng quy mô
Số lượng máy bay của hãng tăng lên thành 500 chiếc vào giai đoạn 2016 đến 2026. Đặc biệt AirAsia sở hữu loại máy bay A320neo là một phiên bản tự động hóa của A320 thế hệ trước, theo Airbus, loại máy bay một cửa này cho phép tiêu hao ít hơn 15% số lượng nhiên liệu, giảm ồn động cơ, chi phí điều hành thấp và có khả năng vận tải lên đến 2 tấn.

· Môi trường


AirAsia luôn hướng đến mục tiêu cải thiện hiệu suất môi trường. Trong năm 2011, AirAsia đã đặt mua 200 chiếc máy bay A320neo và đây chính là sự lựa chọn vì môi trường. Mỗi chiếc A320neo sẽ tiết kiệm 15% nhiên liệu đốt mỗi năm tức là giảm đến 3.200 tấn khí thải ra môi trường sống.

PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG VĨ MÔ
I. MÔI TRƯỜNG NHÂN KHẨU HỌC

Phân đoạn nhân khẩu học trong môi trường vĩ mô liên quan đến dân số, cấu trúc tuổi, phân bố địa lý, cộng đồng các dân tộc và phân phối thu nhập. Các nhân tố này có thể tạo ra các cơ hội lẫn đe doạ cho các nhà kinh doanh. Do đó, mỗi doanh nghiệp hoạt động trong mỗi ngành khác nhau phải biết thay đổi chiến lược cho phù hợp với sự thay đổi của các nhân tố trong môi trường này để có thể hoạt động một cách hiệu quả nhất. 

· Dân số


Theo tính toán của tổ chức Liên Hiệp Quốc, vào tháng 10/2011, dân số thế giới sẽ lên đến 7 tỷ người. Các thống kê mới nhất cho biết trong vòng 10 năm sắp tới, một số quốc gia nghèo nhất thế giới sẽ gia tăng dân số gấp đôi và vào năm 2025, dân số thế giới sẽ lên đến 8 tỷ người. Theo dự báo, đến năm 2050 dân số thế giới sẽ đạt 9,1 tỉ người. Ngày 29/12/2010, theo nghiên cứu mới nhất của các nhà kinh tế Mỹ và quốc tế, sự thay đổi dân số sẽ quyết định triển vọng kinh tế của một quốc gia và sự biến động dân số này đang đẩy nhanh tiến trình chuyển dịch trọng tâm quyền lực kinh tế toàn cầu sang châu Á, đặc biệt là các nước đang phát triển mới nổi.


Hiện nay có 5 quốc gia đông dân nhất trên toàn trái đất đó là Trung quốc với hơn 1 tỷ 3; Ấn Độ với 1 tỷ 2; Hoa Kỳ hơn 310 triệu, Indonesia với gần 243 triệu và Brazil với hơn 201 triệu. Một cuộc nghiên cứu mới đây cũng cho biết rằng dân số lục địa Phi châu sẽ tăng lên gấp ba, tức là từ 230 triệu hiện nay lên đến 811 triệu.


Năm 2004 dân số Malaysia là 25,6 triệu người, năm 2005 là 26,13 triệu người. Tỉ lệ tăng dân số trong giai đoạn này là 1,91%/năm. Theo thống kê mới nhất, đến năm 2010, dân số Malaysia là 27.565.821 người, chiếm 0,39% dân số thế giới, xếp thứ 45/225 nước và vùng lãnh thổ. 

Dân số Malaysia gồm nhiều nhóm sắc tộc, với nhóm người Malay nắm ưu thế chính trị chiếm phần đông, gần 51% dân số. Khoảng 24% dân số là người Malaysia gốc Hoa, nhóm người này từ lâu luôn đóng vai trò quan trọng trong thương mại. Người Malaysia gốc Ấn chiếm khoảng 7% dân số. Khoảng 90% cộng đồng Ấn Độ là người Tamil nhưng nhiều nhóm khác hiện cũng có mặt, gồm Malayali, Punjabi và Gujaratis. Có nhiều người không Malay được coi là người thổ dân, chủ yếu tại Đông Malaysia. Họ chiếm khoảng 7% dân số. Những nhóm thổ dân bản xứ không Malay chiếm hơn một nửa dân số bang Sarawak, khoảng 66% dân số bang Sabah, và cũng có mặt trên Bán đảo tuy với số lượng nhỏ hơn, nơi họ được gọi là Orang Asli. Người bản xứ không Malay được chia thành hàng chục nhóm sắc tộc, nhưng họ cùng có nhiều điểm tương đồng văn hoá. Các nhóm người Malaysia cũng được gộp vào đây gồm con cháu của người Âu, Trung Đông, Campuchia, Thái và Việt Nam, cùng những người khác. Người Âu và người lai Âu-Á gồm người Anh đã định cư tại Malaysia từ thời thuộc địa và một số người Bồ Đào Nha, và đa số người Trung Đông là người Ả Rập. Một lượng nhỏ người Campuchia và Việt Nam đã định cư tại Malaysia với tư cách người tị nạn chiến tranh. Sự phân bố dân cư không đồng đều, với khoảng 20 triệu người tập trung trên Bán đảo Malay.
· Cấu trúc tuổi


Với tốc độ tăng dân số như hiện nay, Malaysia sẽ trở thành quốc gia có dân số già vào năm 2030, lúc đó, số người trong độ tuổi từ 60 trở lên chiếm khoảng 15% dân số. Hiện số người cao tuổi của nước này vào khoảng 2,1 triệu người, chiếm khoảng 7,3% của gần 28 triệu dân. Trước xu hướng tăng trưởng hiện nay, dân số Malaysia sẽ đạt khoảng 35 triệu người vào năm 2020, với 3,4 triệu người già. Cũng trong khoảng thời gian này, tuổi thọ trung bình đối với nam giới Malaysia là 74,2 và nữ giới là 79,1, tăng so với 72,6 và 77,5 cho từng giới trong năm 2010.


Quốc gia có dân số già như Malaysia sẽ có những ảnh hưởng nhất định đến ngành hàng không nói chung và hàng không giá rẻ nói riêng. Người già gia tăng sẽ khiến cho nhu cầu di chuyển những khoảng cách xa giảm sút cũng như họ có xu hướng ưa chuộng những hãng hàng không cao cấp hơn bởi vì họ không có nhiều thông tin trong vấn đề tìm kiếm nguồn giá rẻ và khi đến độ tuổi trên 60, họ mong muốn được hưởng thụ và sẽ có cảm giác an toàn. Vì thế, AirAsia đang có kế hoạch mở rộng thị phần ra các quốc gia khác như Philippine, Việt Nam,…
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Now Everyone Can Fly



Sơ đồ cơ cấu dân số theo độ tuổi, giới tính qua các năm 2010, 2020, 2050

· Sự phân bố địa lý


Với diện tích 329.758 km2 cùng với dân số khoảng hơn 27,5 triệu người thì mật độ dân cư ở Malaysia đang ở mức hơn 83 người/km​​​2​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​​ tức là gấp hơn 2,3 lần so với mật độ dân số trung bình của Thế giới khoảng 36 người/km2. Được biết vào năm 2000, mật độ dân cư của Malaysia vào khoảng 71 người/km​2
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Qua sơ đồ phân bố, hầu hết dân số Malaysia tập trung hầu hết ở khu vực ven biển, đặc biệt là khu vực phía Tây, Đông. Vùng lãnh thổ cách nhau bởi đại dương khiến cho di chuyển trong nội địa của Malaysia gặp rất nhiều khó khăn, làm cho nhu cầu đi lại bằng đường hàng không của người dân Malaysia rất phổ biến. AirAsia đã tăng cường những chuyến bay đến những khu vực tập trung đông dân cư ở 2 khu vực trên.

· Cơ hội:

- Sự gia tăng dân số của thế giới, trong đó có Malaysia( dân số xếp thứ 45/225 nước trên toàn Thế giới) tạo nên cơ hội ngày càng rộng mở cho AirAsia tìm nguồn lao động cũng như cơ hội phục vụ nhu cầu đi lại ngày càng tăng. 
- Khu vực dân cư tập trung đông ở khu vực ven biển, cách sau bởi đại dương khiến cho nhu cầu đi lại bằng đường hàng không của người dân tăng lên làm cho nguồn thu các chuyến bay nội địa AirAsia tăng cao, đặc biệt là với hàng không giá rẻ.

· Đe dọa

Sự già đi của dân số tại Malaysia khiến nơi ngày càng có nhiều người về hưu hơn và ít người trong độ tuổi lao động hơn, sẽ không chỉ tạo áp lực về nguồn lao động mà còn làm giảm đi nhu cầu đi lại, đặc biệt là trong khoảng cách xa – điều mà ngành hàng không hướng đến phục vụ.
II. MÔI TRƯỜNG KINH TẾ


Môi trường kinh tế với những yếu tố về lạm phát, lãi suất, GDP,... luôn tạo ra những thách thức và cơ hội cho mọi công ty. Chính vì vậy, việc nghiên cứu những biến động của môi trường kinh tế, để từ đó tìm được giải pháp phù hợp nhằm vượt qua thử thách, nắm bắt cơ hội là điều vô cùng quan trọng với công ty, đặc biệt là trong những giai đoạn khó khăn.



Cũng như một số ngành khác, vận tải hàng không đã mở rộng nhanh chóng cùng với sự tăng trưởng của nền kinh tế thế giới, và nhu cầu về dịch vụ vận tải hàng không đã thúc đẩy phát triển kinh tế. Và đối với nền kinh tế của mỗi quốc gia, hàng không dân dụng hoạt động như một chất xúc tác kinh tế.



Với lịch sử hoat động gần 20 năm trên toàn thế giới, AirAsia đã phải đối mặt với nhiều sự biến động về kinh tế không chỉ ở Malaysia mà còn trên toàn thế giới. Ngoài những thời kì thịnh vượng của nền kinh tế mở ra cho AirAsia cơ hội mở rộng thị trường, hãng cũng phải trải qua những giai đoạn đen tối của nền kinh tế, trong đó không thể không nhắc đến 2 cuộc khủng hoảng bắt đầu vào năm 1997 và 2007.



Khủng hoảng tài chính châu Á là cuộc khủng hoảng tài chính bắt đầu từ tháng 7 năm 1997 ở Thái Lan nhưng ảnh hưởng của nó lại lan truyền toàn cầu và gây nên sự khủng hoảng tài chính trên toàn cầu, với những tác động lớn lan rộng đến cả các nước như Nga, Brasil và Hoa Kỳ. Indonesia, Hàn Quốc và Thái Lan là những nước bị ảnh hưởng mạnh nhất bởi cuộc khủng hoảng này. Hồng Kông, Malaysia, Lào, Philippines cũng bị ảnh hưởng bởi sự sụt giá bất thình lình. Còn Đại lục Trung Hoa, Đài Loan, Singapore và Việt Nam không bị ảnh hưởng. Nhật Bản cũng không bị ảnh hưởng nhiều bởi sự khủng hoảng, song nền kinh tế Nhật phải kinh qua những khó khăn kinh tế dài hạn của chính bản thân mình. Trong giai đoạn này, AirAsia gặp rất nhiều khó khăn tưởng chừng như không thể vượt qua nổi. Năm 1998, AirAsia đã sa thải hơn 100 nhân viên, hủy hàng loạt các chuyến bay. Đến năm 2001 thì gánh một khoản nợ lên đến 40 triệu Ringgit và không có khả năng thanh toán. Khi Tony Fernandes tiếp quản vị trí chủ tịch AirAsia, ông đã cải tổ AirAsia trở thành hãng hàng không giá rẻ và giúp AirAsia vượt qua giai đoạn khủng hoảng này.



Cuối năm 2007, khủng hoảng tài chính toàn cầu đã làm cho một số nền kinh tế lớn nhất thế giới bước vào một cuộc suy thoái, trong đó có Hoa Kỳ, Vương quốc Anh, Nhật Bản và các bộ phận của châu Âu như Đức và Pháp, và lan rộng ra nhiều nước trên thế giới. Theo Văn phòng Nghiên cứu kinh tế quốc gia Mỹ: GDP giảm, tỷ lệ thất nghiệp cao, chỉ số niềm tin người tiêu dùng sụt giảm khá mạnh, đồng USD trượt giá nhiều so với đồng Euro…tất cả đều tạo ra những đe doạ và thách thức cho các doanh nghiệp. Theo đánh giá của các chuyên gia kinh tế, Malaysia là một trong những nước bị ảnh hưởng nhiều bởi cuộc khủng hoảng tài chính toàn cầu. Mức tăng trưởng của Malaysia trong năm 2009 là -1,7%.


Ngược lại với mức tăng trưởng âm năm 2009, GDP của Malaysia năm 2010 đã bắt đầu tăng, cao hơn dự báo của Chính phủ. Ngân hàng Trung ương Malaysia cho biết, nền kinh tế Malaysia tăng trưởng 7,2% trong năm 2010, vượt dự đoán ở mức 6%, ngược lại với mức tăng trưởng âm 1,7% trong năm 2009. Nền kinh tế Malaysia đã tăng trưởng 4,8% trong quý 4 năm 2010, chủ yếu là do chi tiêu khu vực công cao hơn dẫn đến gia tăng nhu cầu trong nước. Ngân hàng Trung ương cho rằng nhu cầu trong nước trong quý 4 đã tăng 5.7%, phần lớn là do việc mở rộng mạnh mẽ trong tiêu dùng cá nhân và chi tiêu vốn. Tiêu dùng tư nhân tăng 6,5% do được hỗ trợ bởi các điều kiện thị trường lao động thuận lợi, người tiêu dùng có niềm tin và mức thu nhập cao hơn. Tiêu thụ công cộng, mặt khác, giảm 0,3%. Tăng trưởng trong lĩnh vực dịch vụ đã đạt 6,2%. Ngành xây dựng cũng đã tăng trưởng ở mức 5,6%. Lạm phát quý 4 năm 2010 tăng 2% so với 1 năm trước. Sự gia tăng giá cả chủ yếu là trong lĩnh vực thực phẩm và đồ uống không cồn, tăng 2,9%.


Mặc dù tăng trưởng kinh tế năm 2010 của Malaiysia đạt 7,2%, vượt dự đoán 6% nhưng theo đánh giá của các nhà kinh tế trong nước cũng như khu vực, nền kinh tế Malaysia đang tụt hậu so với các nước láng giềng khi họ mất dần sức cạnh tranh và nợ công ngày một gia tăng. Kinh tế của các nước láng giềng đã vượt trội Malaysia với 14,5% là mức tăng trưởng của đảo quốc nhỏ bé Singapore và tăng trưởng 6,2% của Indonesia cũng được cho là thấp hơn so với thực tế vì nước này không phải đối mặt với suy thoái kinh tế trong năm 2009 như Malaysia và Singapore. Đây là một bằng chứng cho thấy rằng nền kinh tế của Malaysia đang tụt hậu so với các nước láng giềng và vị thế tài chính của họ cũng bị tụt bậc khi khu vực nợ công lên tới 407 tỷ ringgit (133,8 tỷ USD) hay chiếm tới hơn 53% GDP. Quy mô kinh tế của Malaysia hiện xấp xỉ ngang bằng Singapore với khoảng 239,96 tỷ USD so với 239,33 tỷ USD của nước láng giềng nhỏ bé. Sở dĩ Malaysia, đất nước giàu tài nguyên không bị Singapore vượt xa trong năm 2010 là nhờ đồng ringgit của họ tăng giá so với USD. Trong 12 tháng qua đồng nội tệ này đã tăng 12% so với đồng đôla Mỹ. Tăng trưởng kinh tế của Singapore được coi là đã đuổi kịp và hiện đang đe dọa vị trí nền kinh tế lớn thứ ba khu vực mà Malaysia chiếm giữ lâu nay sau Indonesia và Thái Lan. Singapore đã đạt mức tăng trưởng hai con số sau khi phục hồi mạnh trong khu vực sản xuất với mức tăng đạt 29,7% trong khi Malaysia chỉ đạt 11,4% trong khu vực này. Trên thực tế, các sản phẩm của Malaysia đang mất dần sức cạnh tranh trên thị trường toàn cầu do nước này bị đẩy xuống nấc thang thấp hơn khi các nước cạnh tranh như Singapore vươn lên vượt trước. Trong khi đó, Indonesia cũng tránh được cuộc suy thoái năm 2009, còn kinh tế Malaysia lại sụt giảm 1,7%. Mặt khác, nợ công của Indonesia chỉ ở mức 28,3% GDP so với 53,1% của Malaysia. Đề cập tới vốn đầu tư trực tiếp nước ngoài trong năm 2010 của Malaysia chỉ đạt 7 tỷ USD so với con số 37,4 tỷ USD của Singapore, các nhà kinh tế cho rằng tình trạng trì trệ trong đầu tư tư nhân đã khiến chính phủ phải bơm quá nhiều tiền để kích thích tăng trưởng, dẫn tới chỗ thâm hụt tài chính vẫn là một vấn đề kinh tế lớn nhất mà Malaysia phải đối mặt. Sự sụt giảm trong các khu vực khai mỏ (1,3%) và nông nghiệp (4,3%) trong quý 4 năm 2010 là một dấu hiệu xấu của tình trạng trì trệ đang kéo nền kinh tế Malaysia thụt lùi. 


Năm 2011, theo Ngân hàng Trung ương Malaysia (BoM), kinh tế nước này tăng trưởng 4% trong quý 2, giảm so với 4,6% của quý trước đó và 8,9% trong cùng kỳ năm ngoái. Đây là mức tăng thấp nhất kể từ cuộc suy thoái năm 2009, do nhu cầu nhập khẩu hàng hóa của nước ngoài giảm mạnh và chính phủ hạn chế chi tiêu. Tuy nhiên, Thống đốc BoM Zeti Akhtar nhận định kinh tế Malaysia sẽ tăng trưởng ít nhất 5% vào cuối năm, trong khi chính phủ giữ nguyên dự báo tăng trưởng 5-6% trong cả năm. Những nền tảng kinh tế cơ bản của đất nước vẫn tương đối vững chắc, với mức tăng trưởng 5% trong tiêu dùng nội địa, tỷ lệ thất nghiệp thấp và nợ chỉ ở mức 2% GDP. Trong quý 2, vốn đầu tư nước ngoài đã tăng từ 4 tỷ ringgit (1,33 tỷ USD) lên 6,2 tỷ ringgit (2,07 tỷ USD), nhờ môi trường đầu tư được cải thiện. Tuy nhiên, tiêu dùng trong nước lại giảm so với quý trước, do chi tiêu công giảm từ 8,9% GDP xuống còn 4%. Trong khi đó, tiêu dùng khu vực tư nhân vẫn ở mức 6,4% GDP so với 6,7% trong quý 1 năm nay.


Trong năm 2010, kinh tế Malaysia đạt mức tăng trưởng 7,2%, sau khi thoát khỏi cuộc khủng hoảng kinh tế toàn cầu năm 2009. Tuy nhiên, kinh tế toàn cầu năm nay đã bị ảnh hưởng của khủng hoảng nợ của khu vực đồng euro và những lo ngại về sự phục hồi kinh tế Mỹ có thể đang sút kém.


Trong những tuần gần đây, lòng tin của các nhà đầu tư vào thị trưởng cổ phiếu cũng giảm sút sau khi Standard & Poor hạ mức xếp hạng tín dụng của nền kinh tế lớn nhất thế giới và khủng hoảng nợ ở châu Âu đe dọa leo thang. Trước lo ngại kinh tế toàn cầu ngày càng suy thoái, BoM sẽ phải nỗ lực đấu tranh chống lạm phát, trong khi hỗ trợ hoạt động kinh tế thông qua chính sách lãi suất. Lạm phát trong tháng Bảy của Malaysia là 3,4%, mức cao nhất kể từ tháng 3/2009 và sáu tháng đầu năm là 3,3%. Theo bà Zeti, mức lãi suất qua đêm 3% vẫn khuyến khích tăng trưởng kinh tế. Khi tăng trưởng kinh tế của Malaysia chậm hơn, BoM chỉ tăng lãi suất cho vay một lần trong năm nay, so với ba lần tăng trong năm ngoái. 

· Đe dọa:


- Phương tiện thay thế trong vận chuyển nội địa với chi phí rẻ hơn như tàu hỏa, xe,…sẽ được ưa chuộng hơn nếu kinh tế Malaysia không được cải thiện và mức sống người dân chưa được nâng cao.


 - Việc cắt giảm chi phí để duy trì hoạt động mỗi khi đối mặt với khó khăn của AirAsia có thể khiến cho hiệu suất hoạt động của nhân viên bị ảnh hưởng( Tiếp viên giữa quãng nghỉ các chuyến bay phải làm công việc như một lao công hay AirAsia giảm số lượng tiếp viên mỗi chuyến bay từ 5 xuống còn 3 tiếp viên cũng khiến công việc của họ càng nặng nề hơn)

· Cơ hội:



Sự khó khăn của nền kinh tế Malaysia trước khủng hoảng kinh tế cũng khiến nhu cầu đi lại bằng đường hàng không giảm sút, tuy nhiên đây cũng chính là cơ hội đối với những hãng hàng không cước phí thấp như AirAsia khi họ có thể duy trì hoạt động với chi phí thấp và các tổ chức, cá nhân có thể tìm đến hàng không giá rẻ nhiều hơn.
III. MÔI TRƯỜNG CHÍNH TRỊ PHÁP LUẬT


Hoạt động thường xuyên trong môi trường nội địa cũng như quốc tế, hãng hàng không Airaisa luôn phải xem xét và nắm vững tình hình chính trị pháp luật, các chính sách, bộ luật liên quan đến hoạt động kinh doanh của ngành hàng không nói chung và của hãng nói riêng để có thể đánh giá, nhận diện được những thay đổi sẽ ảnh hưởng đến hoạt động của tổ chức.
· Chính trị


Rủi ro chính trị được xem là loại rủi ro khó dự báo, khó quản lý nhất và đáng lo ngại đối với các tổ chức. Đặc biệt là AirAsia – hãng hàng không có trụ sở chính đặt tại thủ đô Kualumpur, Malaysia - là một trong những quốc gia được dự báo là sẽ xảy ra rủi ro này và sẽ gây ảnh hưởng về mặt kinh tế trong năm 2012. 

Theo chiều hướng chính trị hiện tại ở Malaysia, Thủ tướng Najib Razak nhiều khả năng sẽ phải hoãn lại lời kêu gọi bầu cử sớm và tái xem xét các cải cách kinh tế để củng cố sự hậu thuẫn sau cuộc biểu tình bất thường - ghi đậm sức mạnh đang tăng lên của phe đối lập vừa qua và có thể làm chậm lại các cải cách kinh tế được cho là cần thiết để thu hút đầu tư. Đồng thời, tình hình ngân sách chính phủ không mấy khả quan được trình bày trước quốc hội hồi tháng 10 vừa qua không loại trừ khả năng sẽ tổ chức một cuộc tổng tuyển cử trước thời hạn.


Việc tranh giành quyền lực giữa 2 Đảng phái hiện thời đang làm suy yếu khả năng điều hành chính phủ. Tình hình chính trị bất ổn gây ảnh hưởng nghiêm trọng đến những chính sách kinh tế và làm giảm sút nghiêm trọng số lượng khách du lịch đến Malaysia, gây ảnh hưởng gián tiếp đến kinh doanh trong lĩnh vực hàng không tại quốc gia này. Để khắc phục điều này, AirAsia đã tiến hành liên doanh để thành lập các hãng hàng không mới, phát triển sang những quốc gia khác nhằm phân tán nguồn lực, hạn chế rủi ro.

Tuy nhiên, một điều không thể phủ nhận là chính phủ Malaysia đã tạo rất nhiều cơ hội giúp ngành hàng không ở đất nước này phát triển. Dự án công viên hàng không Senai của Malaysia đang dần hình thành sát ngay sân bay quốc tế Senai. Mục đích của các nhà chức trách Malaysia là sẽ biến nó thành một công viên hàng không khu vực cho các nhà sản xuất máy bay, các công ty bảo dưỡng và sửa chữa cũng như các công ty khác liên quan tới ngành hàng không. Chính phủ Malaysia còn miễn thuế cho Executive Jets Asia trong 5 năm để khuyến khích họ chuyển tới Senai. Cơ sở mới ở Senai, chuyên thực hiện các dịch vụ bảo dưỡng, sửa chữa và đại tu cho máy bay thương mại, sẽ có thể cạnh tranh với các cơ sở tương tự ở Singapore, nơi có chi phí cao và không gian chật chội hơn. Senai còn có thêm lợi thế nữa, đó là một sân bay phù hợp với mọi thời tiết. Công viên hàng không Senai được xây dựng nhằm bổ trợ cho công viên hàng không rộng 160ha đang được phát triển ở Subang, ngoại ô thủ đô Kuala Lumpur. Sự phát triển của công nghiệp sản xuất máy bay sẽ kích thích và tạo môi trường thuận lợi hơn nữa để ngành hàng không phát triển mạnh mẽ. AirAsia đã cam kết sẽ sử dụng những dịch vụ bảo trì, bảo dưỡng và các phụ kiện trong nước. 

· Pháp luật 


Các bộ luật liên quan đến ngành hàng không bao gồm luật hàng không dân dụng và các tiêu chuẩn về an toàn hàng không, bộ luật kinh doanh, luật chống độc quyền và luật cạnh tranh, luật lao động, luật thuế và các luật liên quan khác.


Nổi bật hơn hết là việc Malaysia không có luật cạnh tranh quốc gia. Chính vì thế, việc kinh doanh tại quốc gia này sẽ mang đến nhiều cơ hội cũng như sẽ vấp phải những đe dọa nếu không nắm bắt rõ quy luật cạnh tranh của thị trường này. Đặc biệt là đối với hàng không - ngành có rào cản nhập ngành cũng như rời ngành rất cao. Tuy nhiên trong thời gian tới, Quốc hội Malaysia chuẩn bị thông qua đạo luật cạnh tranh, chống độc quyền. Đạo luật này sẽ được áp dụng cho tất cả hoạt động thương mại cũng như các công ty trong và ngoài nước hoạt động ở Malaysia hứa hẹn tạo nên một cuộc chiến cạnh tranh khốc liệt không chỉ ở ngành hàng không.


Trước năm 2002, hãng hàng không Malaysia (MAS) hầu như độc quyền trong thị trường hàng không trong nước. Với sự xâm nhập của AirAsia, thị trường hàng không trong nước trở nên cạnh tranh hơn. AirAsia cung cấp các chuyến bay nội địa không kiểu cách với giá vé thấp. Hàng không Malaysia(MAS) đáp  trả bằng việc tung ra một chương trình giá mới (Super save scheme – tạm dịch là “Đề án Siêu tiết kiệm”)  giảm 50% giá cho mười chỗ ngồi trong mỗi chuyến bay để cạnh tranh với AirAsia. Điều này là đáng ngạc nhiên khi một năm trước đó, tháng 7 năm 2001, chính phủ Malaysia đã chấp nhận yêu cầu của Hãng hàng không Malaysia(MAS) tăng giá vé cho các dịch vụ trong nước trong vòng bán đảo Malaysia bởi khoảng 52%. AirAsia cũng đáp ứng chiến lược giá của MAS bằng cách cung cấp giá vé thấp hơn vào tháng 9 năm 2002. Mặc dù MAS đã đơn phương yêu cầu chính phủ (Bộ Giao thông vận tải) can thiệp để giải quyết cuộc chiến về giá này, tuy nhiên chính phủ đã duy trì sự cạnh tranh giữa hai công ty và xem đây như là một cuộc cạnh tranh lành mạnh. Việc chính phủ Malaysia đứng ngoài các cuộc cạnh tranh đã tạo điều kiện cho Airasia thâm nhập ngành dễ dàng hơn trong bối cảnh Airasia đang gặp rất nhiều khó khăn trong buổi đầu chuyển đổi sang hình thức sang hãng hàng không cước phí thấp.

IV. MÔI TRƯỜNG CÔNG NGHỆ

Hiện nay với tốc độ thay đổi công nghệ đã tăng lên, mở ra một quá trình gọi là “sự bùng nổ liên tiếp sự sáng tạo” thay đổi công nghệ có thể làm cho các sản phẩm hiện tại bị lạc hậu chỉ sau một đêm, đồng thời nó có thể tạo ra hàng loạt khả năng về sản phẩm mới. như vậy sự thay đổi công nghệ bao gồm cả sự hủy diệt, cả cơ hội và đe dọa.


Malaysia là một nền kinh tế châu Á đang nổi lên tham vọng để di chuyển theo hướng mô hình sản xuất dựa trên công nghệ điều khiển và công nghệ cao, do đó nhân rộng các kinh nghiệm của các nền kinh tế mới công nghiệp hóa (NIEs) của châu Á. Trong thực tế, Malaysia đã được phân loại trong nhóm các nước có tiềm năng tạo ra công nghệ mới của riêng mình.


Ngày nay, cùng với sự phát triển của công nghệ thì ý thức về việc áp dụng công nghệ vào thực tiễn kinh doanh, cũng như đầu tư cho R&D của các hãng đang tăng lên một cách nhanh chóng. AirAsia cũng không phải là ngoại lệ và tập đoàn đã có những lợi ích từ việc sử dụng công nghệ trong các nỗ lực xây dựng thương hiệu của mình.


AirAsia là nhà cung cấp dịch vụ chi phí thấp đã được hoan nghênh sáng kiến ​​cải tiến liên tục và ý tưởng táo bạo trong các chiến dịch xây dựng thương hiệu. Bao giờ thương hiệu của AirAsia cũng là thương hiệu đầu tiên trong chiến dịch phát động ở châu Á đối với việc thay đổi suy nghĩ của người tiêu dùng đối với các tàu sân bay chi phí thấp bằng cách giới thiệu sự đổi mới của hãng hàng không, dịch vụ chất lượng cao và kinh nghiệm độc đáo. Chiến dịch này được tung ra trên khắp Malaysia, Singapore, Indonesia và Thái Lan. Nó được hỗ trợ bởi các phương tiện, trực tuyến, truyền thông,…

AirAsia cho biết hãng rất ưa thích việc áp dụng công nghệ trong xây dựng thương hiệu và những nỗ lực tiếp thị. Phương tiện truyền thông xã hội là một trong những cơ chế quan trọng của chiến dịch xây dựng thương hiệu AirAsia, cho phép các hãng hàng không để giải quyết những hạn chế thông thường đẩy mạnh marketing trực tiếp. Với trang Facebook riêng của mình, nó giống như một diễn đàn mời gọi sự tham gia của công chúng, tạo ra một phần mở rộng cho họ để được đam mê và kết nối với thương hiệu AirAsia. Twitter cũng là một công cụ thú vị khi nó được sử dụng để tiếp thị ngắn hạn, cập nhật tin tức khách hàng với các phát triển mới và các chương trình khuyến mại. "Giữ khách hàng thông qua tin nhắn ngắn của Twitter là rất quyến rũ“


Ông Lưu Đức Hoa, Trưởng khu vực đổi mới thương mại & Công nghệ AirAsia, cho biết: ”Người tiêu dùng đang ngày càng mong đợi để truy cập các dịch vụ hãng hàng không trên điện thoại di động của họ và chúng tôi sẽ tiếp tục phát triển và đổi mới các dịch vụ này đến ngạc nhiên và thích thú. "Các dịch vụ điện thoại di động thực hiện cho AirAsia được hỗ trợ bởi MTT m2plane thông minh của hãng điện thoại di động.


Lưu Đức Hoa nói thêm: "m2plane nền tảng của chuyên gia hãng hàng không MTT điện thoại di động cung cấp một giải pháp mà làm cho tối ưu trên tất cả các thiết bị di động và có sự linh hoạt để thêm các dịch vụ bổ sung như kế hoạch của chúng tôi khi cho điện thoại di động phát triển theo thời gian".

Công nghệ tăng cường sản phẩm của AirAsia và cung cấp dịch vụ


AirAsia bảo hiểm trên đường đi: Một trong những dịch vụ công nghệ mới nhất của AirAsia là một tính năng mới trên điện thoại di động, nơi khách có thể mua AirAsia đảm bảo kế hoạch bảo hiểm du lịch bất cứ khi nào họ đặt vé qua AirAsia Mobile. Johan Aris, đứng đầu tài chính của AirAsia  cho biết các hãng hàng không hiểu rõ nhu cầu của khách hàng và dịch vụ di động mới nhất đã sẵn sàng bảo hiểm  du lịch thông qua AirAsia Mobile.  "Chúng tôi đã làm cho nó dễ dàng và thông minh hơn cho hành khách của chúng tôi để thưởng thức các kế hoạch du lịch bảo hiểm cao cấp, mà bây giờ đã được áp dụng vào trong quá trình đặt phòng thông qua AirAsia mobile là mục tiêu của chúng tôi đảm bảo hành khách của chúng tôi được bảo hiểm ngay cả khi họ đang di chuyển. Ngoài ra để đặt phòng, AirAsia Mobile cũng cho phép khách hàng nhận được xác nhận đặt phòng và thậm chí chọn chỗ ngồi của họ trước. Dịch vụ này có thể truy cập bằng tiếng Anh hoặc tiếng Trung Quốc và làm cho tối ưu trên tất cả các thiết bị di động, bao gồm cả một phiên bản iPhone App Web của trang web để cung cấp một kinh nghiệm iPhone thực sự.

Tab Galaxy tiện ích của sự lựa chọn cho giải trí trên chuyến bay: AirAsia X đã chọn Tab Galaxy của Samsung như là tiện ích của sự lựa chọn cho giải trí trên chuyến bay (IFE) và các ứng dụng điện tử Flight Bag (EFB) cho các chuyến bay của nó. Việc sử dụng máy tính bảng Google hỗ trợ trong các chuyến bay của AirAsia X là một kết quả của một mối quan hệ đối tác giữa Box Tune, phương tiện truyền thông kỹ thuật số mới của Tập đoàn Tune, và Samsung Electronics Malaysia. Ông Tony Fernandes, Chủ tịch Tập đoàn Tune và giám đốc của AirAsia X, cho biết Galaxy Tab sẽ được kết nối với cabin Wifi để cung cấp video, âm nhạc và trò chơi tương tác cho hành khách trên tàu. Đối với các giải pháp EFB, nó sẽ được sử dụng để mang lại sự đổi mới trong buồng lái để giúp tổ bay thực hiện nhiệm vụ quản lý bay một cách dễ dàng và hiệu quả hơn. Phó chủ tịch phụ trách thương mại Kathleen Tan cho biết “Tiện ích Windows Vista sẽ giúp chúng tôi thúc đẩy thương mại điện tử kinh doanh của chúng tôi. Hiện tại, AirAsia có một trang web thành công nhất ở châu Á, trung bình 800.000 lượt người truy cập và 90 triệu lượt mỗi tháng từ hơn 200 quốc gia, chiếm 70% doanh số bán hàng trực tuyến của chúng tôi tại www.airasia.com. Vista tiện ích hỗ trợ AirAsia sẽ cho phép khách hàng của chúng tôi được cung cấp những tin tức mới nhất trong ngày và các chương trình khuyến mãi du lịch,…

Bên cạnh đó Airasia đang muốn tăng doanh thu bằng cách họ tiến hành các hoạt động quảng cáo trên máy bay: "Chúng tôi có 32 triệu khách truy cập trên AirAsia.com, vì vậy chúng tôi bán không gian quảng cáo cho các ngân hàng như Citibank và CIMB, công ty viễn thông như Maxis, khách sạn và các công ty khác quảng cáo trên trang web của chúng tôi. Chúng tôi cũng bán quảng cáo trong máy bay trên khoang trên không. Du lịch Malaysia và Ngân hàng Rakyat đã quảng cáo trong các không gian này. Vì vậy, chúng tôi cũng là một chủ sở hữu phương tiện truyền thông ", ông Tân.


Vào ngày 7/7/2011, VanceInfo Technologies Inc (NYSE: VIT) ("VanceInfo"), một nhà cung cấp dịch vụ và một trong những công ty nước ngoài phát triển phần mềm hàng đầu ở Trung Quốc, công bố một hợp đồng dịch vụ mới để cung cấp phát triển và chất lượng bảo đảm của hãng hàng không liên quan đến hệ thống CNTT AirAsia Berhad. Theo thỏa thuận dịch vụ, VanceInfo sẽ cung cấp IT chuyên môn cho AirAsia cơ sở ở Malaysia, cũng như ra nước ngoài tận dụng các nguồn lực từ các trung tâm dịch vụ giao hàng VanceInfo ở Trung Quốc để cung cấp phát triển hệ thống và dịch vụ hỗ trợ. Phạm vi ban đầu của dịch vụ sẽ bao gồm đặt phòng hãng hàng không và hệ thống điều khiển khởi hành cốt lõi.


AirAsia là một mô hình thương mại điện tử luôn luôn đổi mới công nghệ để cung cấp các dịch vụ tốt hơn và nhanh hơn cho khách hàng. Một ví dụ là người sử dụng điện thoại di động có thể kiểm tra với một mã vạch 2D sử dụng máy quét di động được cung cấp tại các sân bay có chọn lọc. AirAsia sẽ dần dần bao gồm dịch vụ này tới các sân bay nhiều hơn nữa. Kathleen Tan cho biết hầu hết việc đặt vé của AirAsia đang thực hiện trực tuyến. "Tám mươi phần trăm của đặt chỗ của AirAsia được thực hiện trên Internet, cân bằng trong việc phân chia giữa các văn phòng bán vé. Bán vé ở sân bay, gọi cho trung tâm, và một phần rất nhỏ của bên ngoài."
· Cơ hội: 



Sự phát triển vượt bậc về công nghệ đã cho Airasia có những cơ hội rất lớn trong việc áp dụng vào việc thõa mãn khách hàng, mang lại sự thuận tiện cho khách hàng, và điều đặc biệt hơn là sự phát triển công nghệ còn giúp cho Airasia giảm chi phí để hoàn thành mục tiêu trở thành hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới.

· Đe dọa: 

· Bên cạnh những cơ hội được đề cập ở trên thì công nghệ luôn mang lại những đe dọa khủng khiếp mà Airasia chưa thể lường trước được, việc các hãng hàng không sử dụng công nghệ cao để cạnh tranh với Airasia cũng là một điều đáng lo ngại vì  công nghệ có thể thay đổi chỉ trong một đêm, nếu Airasia không biết nắm bắt các cơ hội thì rất dễ bị lạc hậu.

· Những yêu cầu ngày càng cao của khách hàng, đặc biệt là những khách hàng hạng sang luôn là điều mà các hãng hàng không muốn đáp ứng vì thế cải tiến công nghệ tiện ích luôn là mối quan tâm của khách hàng mà Airasia phải đề cao.

V. MÔI TRƯỜNG VĂN HÓA XÃ HỘI

Xây dựng kế hoạch kinh doanh, đánh giá nhu cầu mục đích kinh doanh, nhận giấy phép, chọn địa thế, thiết lập bộ máy kỹ thuật và xác định đối tượng khách hàng,…đó đều những dấu sao lớn thu hút sự chú ý của chủ doanh nghiệp. Tuy nhiên, một dấu sao không thể không nhắc tới và càng không thể bỏ qua chính là những yếu tố về văn hóa đặc trưng của mỗi quốc gia. Chuyên gia nghề nghiệp Jessie nói: “Một kế hoạch kinh doanh “xuyên quốc gia” hoàn hảo cần được xây dựng trên những nấc thang văn hóa. Nếu chủ doanh nghiệp bỏ lơ yếu tố quan trọng này, rất có thể doanh nghiệp đó sẽ phải đối mặt với từ thất bại trên “đất khách quê người”.

· Malaysia là một đất nước đa văn hóa do sự hòa trộn của những nền văn hóa Mã Lai, Trung Quốc, Ấn Độ ..v..v..và nền văn hóa bản địa Orang Asli (thổ dân),… Chính vì thế, AirAsia rất chú trọng trong tuyển dụng nhân viên. Đội ngũ tiếp viên, phi công của AirAsia đến từ nhiều nước trên thế giới với ngôn ngữ, văn hóa đa dạng sẽ giúp cho họ ứng biến kịp thời trước sự xung đột về văn hóa nếu có và cũng là cách để họ thỏa mãn khách hàng của mình.
· Lực lượng lao động nữ:


Theo một báo cáo của Ngân hàng Thế giới : Lực lượng lao động nữ (% trong tổng lực lượng lao động) ở Malaysia là 35,48% vào năm 2009 và 35,22% trong năm 2008.


Sau khi trở thành hãng hàng không đầu tiên trên thế giới booking SMS để đặt vé thì AirAsia lại một lần nữa làm người dân Malaysia tự hào khi trong năm 2003, AirAsia đã thuê phi công nữ đầu tiên của mình - lần đầu tiên trong cả nước. Mặc dù vẫn còn một vài năm sau Châu Âu nhưng  AirAsia đã một lần nữa bị phá vỡ nền tảng ở Malaysia và chắc chắn xứng đáng khi được đề cập đến - đặc biệt là Châu Á là nơi khá "truyền thống" trong thái độ đối với phụ nữ tại nơi làm việc. Cho đến hiện tại AirAsia có 19 phi công phụ nữ.


Một nữ phi công của Airasia đã nói: "AirAsia loại bỏ định kiến ​​và thành kiến, vì vậy nó đã cho tôi một cơ hội để thực hiện ước mơ của tôi. Tôi cảm ơn vì cơ hội và văn hóa tuyệt vời trong  công việc của mình, "


Shara ( Nữ phi công của Airasia) chia sẻ: "Tôi đã chọn AirAsia bởi vì nó là một công ty không phân biệt đối xử chống lại giới tính và chấp nhận rằng người đàn ông và phụ nữ đều có khả năng".


Một hành khách đã nói: “Trên chuyến bay từ London gần đây, tôi đã gặp Shara là một cơ phó của up-and-coming người phụ nữ đầu tiên trong ASEAN bay A340 và tôi thực sự tự hào về cô ấy. Thành tích của cô là một dấu hiệu của sự thành công của Airasia tạo ra một môi trường cơ hội bình đẳng cho phụ nữ tại AirAsia và ở Airasia không có thành kiến về chủng tộc và giới tính trong DNA”.


Một nhân viên của Airasia nói: ”Không nhiều người nhận ra rằng chúng tôi là hãng hàng không đầu tiên kéo dài tuổi nghỉ hưu của phi hành đoàn nữ là ngang bằng với các đồng nghiệp nam của họ. Tôi chưa thấy hãng hàng không khác trong khu vực Đông Nam Á thay đổi chính sách hưu trí của họ. Chúng tôi có thể là gợi cảm nhưng chúng tôi chắc chắn không phân biệt giới tính.”


Cán bộ cao cấp đầu tiên, Shara Azlln Jalil đã bị thuyết phục sẽ trở thành một phi công sau khi một lời mời ngồi vào buồng lái trong một chuyến bay Langkawi khi cô ấy 16 tuổi thì cô đã có chuyến bay với AirAsia và ở tuổi 23, cô đã thực hiện 2.800 giờ bay phản lực và trở thành phi công nữ đầu tiên bay A330. Cô cho biết: “Khi trở thành một phi công, nó đã gieo vào lòng một cảm giác tự tin, niềm tin và trách nhiệm. Tôi cảm thấy rất tự hào rằng AirAsia đã cho phụ nữ trẻ tài năng và cơ hội để khẳng định mình. Ilyana hy vọng rằng cô và các đồng nghiệp nữ của mình cuối cùng cũng sẽ thăng tiến lên các cấp quản lý cao hơn. Tại AirAsia sẽ không gì là không thể”.


Theo một báo cáo của CNN công bố ngày 01 tháng 11, sự thiếu hụt phi công trên toàn thế giới  đã cho phụ nữ Malaysia có cơ hội để xâm nhập vào một nghề mà tưởng chừng chỉ dành cho phái mạnh. AirAsia có 19 phi công nữ trong hơn 700 phi công. Tỷ lệ phi công nữ là 2,4% - ngang bằng với tỷ lệ phần trăm nữ phi công ở nhiều hãng hàng không lớn trên toàn thế giới.

· Vấn đề môi trường:


Vào giữa những năm 1990, Malaysia thuộc top 50 quốc gia có lượng khí thải của thế giới carbon dioxide công nghiệp cao nhất - 70,5 triệu tấn mỗi năm, một mức bình quân đầu người 3,74 tấn mỗi năm. 


Ngày nay Malaysia phải đối mặt với vấn đề phá rừng, ô nhiễm các vùng nước nội địa và biển, đất và xói mòn bờ biển, đánh bắt quá mức và phá hủy rạn san hô, cùng với không khí ô nhiễm, ô nhiễm nguồn nước và vấn đề xử lý chất thải.


Hiện nay, với tốc độ phát triển như vũ bão của khoa học kỹ thuật, chất lượng sống của con người đang ngày càng được cải thiện. Những tác động ấy, nhìn từ một góc độ nào đó, đã góp phần làm ảnh hưởng xấu đến môi trường, đưa con người đứng trước thảm họa diệt vong. Trong vấn đề về ô nhiễm môi trường này chúng ta hãy xem xét về ngành hàng không để biết được những tác hại mà ngành này gây ra cho môi trường.

Tỷ lệ thuận với đà tăng trưởng cao của ngành Hàng không, nguy cơ ô nhiễm môi trường từ lượng rác thải, khí thải, tiếng ồn của máy bay cũng ngày càng tăng lên. Ngành hàng không trung bình  thải ra khoảng 3% lượng khí thải carbon toàn cầu, ít hơn nhiều hơn so với ngành  giao thông vận tải mặt đất hoặc ngành điện. Nhưng về lâu dài nếu không có các biện pháp phòng ngừa kịp thời, môi trường sẽ hứng chịu những tác động nghiêm trọng.


Không giống như một số ngành công nghiệp khác, trong ngành hàng không nói chung  99% tổng lượng khí thải từ các hoạt động bay là từ việc tiêu thụ nhiên liệu của máy bay phản lực. Vì thế các hãng hàng không nếu muốn giảm thiểu các khí thải gây ô nhiễm môi trường thì họ cần phải tiết kiệm lượng nhiên liệu tiêu thụ một cách tối đa, và riêng đối với hãng hàng không Airasia họ cho rằng  khi họ tiết kiệm nhiên liệu, một mặt họ sẽ nhận được một lợi ích tài chính trực tiếp từ việc giảm thiểu chi phí, mặt khác  cũng sẽ làm giảm tác động của khí thải ra ngoài  môi trường. Nói cách khác, Airasia có một sự cam kết giữa mục tiêu lợi nhuận và mục tiêu cải thiện môi trường sống, điều mà nhiều hãng hàng không trên toàn cầu chưa thực hiện được. Vì vậy, khi Airasia cho ra đời Airasia X đã rất tâm huyết đối với việc quản lý nhiên liệu và liên tục tìm cách sáng tạo trong việc bảo vệ môi trường. Nhiều người nghĩ rằng tiêu thụ nhiên liệu là giống nhau cho bất kỳ hãng hàng không, nhưng Airasia lại không đồng ý với điều này và điều gì đã khiến Airasia nghĩ như vậy, bây giờ chúng ta cùng xem xét những sự kiện sau đây.


Trong năm 2009, AirAsia  đã chứng minh rằng mô hình đường dài độc đáo của họ có thể phá vỡ kỷ lục thế giới về hiệu quả chi phí. Họ đã đạt được một đơn vị chi phí là 2,7 cent Mỹ cho mỗi km chỗ ngồi (bao gồm cả nhiên liệu). Thấp hơn so với tất cả các tên tuổi lớn trong ngành công nghiệp hàng không toàn cầu có chi phí thấp và ít hơn một nửa trong số các nhà khai thác đường dài. Con số này bao gồm 1,6 cent Mỹ cho các hoạt động phi nhiên liệu và chỉ 1,1 cent cho nhiên liệu. Một phần của sự thành công này có thể là do họ đã may mắn không bị thiệt thòi bởi hợp đồng bảo hiểm rủi ro nhiên liệu nặng nề đè lên nhiều hãng hàng không trong năm 2009, nhưng Airasia cho rằng ngay cả nếu họ không loại bỏ được ảnh hưởng của giá nhiên liệu, thì họ cũng sẽ giảm thiểu được lượng nhiên liệu tiêu thụ.


Tỷ lệ trung bình của AirAsia cho năm 2009 là 2,4 lít cho mỗi chỗ ngồi cho mỗi 100 km. 30% số đó đến từ máy bay A340 kém hiệu quả của Airasia. Trong năm 2010, Airasia cho rằng họ có thể cải thiện hơn nữa khi đội bay của họ sẽ có hiệu quả hơn máy bay A330 mới. Theo ước tính của Airasia, với tỷ lệ 2,4 lít như trên thì họ đã hiệu quả hơn so với các hãng hàng không khác là 30% điển hình là Toyota Prius đốt cháy nhiều hơn gấp đôi tỷ lệ này.


Nói về Vấn đề môi trường: Ông Paul de Zylva, người đứng đầu Tổ chức Bạn Của Trái đất tại London nói: “Bên dưới hình ảnh bay bổng đầy quyến rũ của kỹ nghệ hàng không là một nền công nghiệp cực kỳ ô nhiễm.” Nhận thức rất rõ mối nguy hại bởi lượng khí thải khổng lồ từ hoạt động bay đến môi trường, AirAsia đã cam kết tích cực quản lý hoạt động và tăng trưởng một cách bền vững và giảm tác động của hãng đến môi trường. Trong cuộc triển lãm hàng không quốc tế Paris 2011, AirAsia đã có một thỏa thuận lịch sử với hãng sản xuất máy bay Airbus khi đặt mua 200 máy bay A320neo trong một hợp đồng trị giá 18 tỷ USD. Đây được xem như là một lựa chọn vì môi trường, việc sử dụng A320neo sẽ làm giảm lượng nhiên liệu bị đốt, đặc biệt là trong các chuyến bay dài. Cũng như là việc tăng trọng tải và cải thiện hiệu suất khi cất cánh, A320neo được mong đợi tiêu hao ít hơn 15% lượng nhiêu liệu so với máy bay thông thường, tương đương với việc giảm 3200 tấn khí thải CO2 của một chiếc máy bay mỗi năm.

· Dịch chuyển công việc và yêu thích nghề nghiệp:

Hầu hết mọi nhân viên làm việc ở Airasia đều rất gắn bó với công việc và không muốn chuyển đổi 1 công việc khác, và vì sao họ lại yêu thích công việc của họ ở Airasia như vậy, và đây là 10 lý do hàng đầu mà nhân viên của Airasia đưa ra để làm việc tại AirAsia:

“Chúng tôi không nổi tiếng mà là nổi tiếng khắp thế giới”


Điều này có nghĩa là bạn sẽ được biết đến trên thế giới – về cả công việc và danh tiếng - và cũng có nghĩa là bạn có thể nói "Tôi làm việc cho AirAsia" ở bất kỳ nơi đâu trên thế giới.
“Chúng tôi phát triển rất nhanh”


Vì thế sự nghiệp của bạn cũng vậy. Chúng tôi đi lên từ một hãng hàng không nhỏ chỉ có 2 chiếc máy bay để trở thành Hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới trong  một thời gian kỷ lục và với tốc độ này, bạn sẽ học được nhiều thứ từ chúng tôi trong thời gian ngắn.

“Ở đây, mọi người đều ở tầm cao như nhau”


Cho dù ở vị trí nào, bạn cũng được thể hiện và đóng góp ý kiến của mình một cách thoải mái. Khồn cần phải để ý đến cấp bậc chức tước trong công ty hoặc việc phải đóng thuế khác nhau  – chúng tôi ngưỡng mộ những khối óc mới cũng nhiều như yêu quý những bàn tay cũ.

“Suy nghĩ của chúng tôi khác biệt”


Mọi người nói rằng họ làm những việc khác biệt, nhưng bạn thấy đấy chúng tôi luôn khác biệt về dịch vụ và quảng cáo. Chúng tôi làm việc khác biệt, nhìn mọi thứ một cách khác biệt và chúng tôi chính là chúng tôi với một chút khác biệt.

“Chúng tôi luôn sẵn sàng cho công việc, ăn uống và vui chơi”


AirAsia có một văn phòng cởi mở. Khi làm việc, chúng tôi được tự do phát triển ý tưởng của mình và chịu trách nhiệm. Mọi người đều chia sẻ một không gian mở như nhau –  mọi lãnh đạo và phòng ban đều cùng ăn uống và đi chơi cùng nhau như những người bạn!

“Giờ đây ai cũng có thể bay miễn phí”


Ai ở đây nghĩa là mọi nhân viên làm việc tại AirAsia. Trở thành AirAsia Allstar nghĩa là bạn sẽ được hưởng vé bay miễn phí và giá vé giảm hơn rất nhiều! Điểm chính của AirAsia là mở rộng chân trời của chúng tôi để nhìn ra thế giới. (Và điều đó cũng làm cho bạn làm việc tốt hơn.)

“Chúng tôi vừa sôi nổi vừa năng nổ”


Thật là tốt! Điều này có nghĩa là chúng tôi làm mọi việc một cách toàn tâm toàn ý. Hãy thử nghĩ xem  – chẳng lẽ bạn lại không thế làm việc cho một thương hiệu luôn tươi mới đã khiến ai cũng có thể bay?

“Thương hiệu = Văn hóa”


Trong công việc, chúng tôi sống và hít thở cùng với thương hiệu– vui vẻ, trẻ trung, mạnh mẽ và sôi nổi. AirAsia là đổi mới, vì thế đây là nơi để khám phá sự sáng tạo của bạn bất kể là đến mức độ nào.

“Chúng tôi không thể cân bằng cuộc sống và vui chơi”


Bởi vì công việc cũng là vui chơi. Nhưng thành thật mà nói, chúng tôi lúc nào cũng có mọi thú vui. Từ các bữa tiệc nhộn nhạo đến việc tham dự các cuộc đua maratông ở nước ngoài được lãnh đạo mời, chúng tôi đều làm tốt.

“Không Facebook và Twitter”


Ồ, ai đùa vậy? AirAsia coi mạng xã hội là trung tâm và bạn cũng vậy … miễn là bạn đừng truy cập các trang này khi đang điều khiển máy bay. Lên Facebook và Twitter nào!

· Đa dạng hóa lao động:


Malaysia là nước có nhu cầu sử dụng lao động nước ngoài lớn, hiện có khoảng gần 2 triệu người nước ngoài đang làm việc ở Malaysia, Ngay từ những năm đầu của thập kỷ 70, Malaysia đã sử dụng lao động nước ngoài. Năm 1993 số lượng lao động xấp xỉ nửa triệu và năm 1997 đã tăng lên hơn 1,47 triệu. Khi xảy ra khủng hoảng kinh tế vào giữa năm 1997, nhiều lao động nước ngoài không có việc làm và phải hồi hương. Nhiều biện pháp được đưa ra để giảm dòng lao động kể cả việc tuyển dụng có chọn lọc (nhu cầu nhận lao động nước ngoài trong một số lĩnh vực), tăng thuế việc làm hàng năm và thắt chặt các điều kiện đối với việc bảo đảm cho lao động nước ngoài. Các giải pháp này đã làm giảm 20% số lượng lao động nước ngoài vào năm 1999, nhưng không có nghĩa là số lượng tuyệt đối lao động nước ngoài đã thực sự giảm ở mức trên. Một số người đã chọn giải pháp không gia hạn giấy phép việc làm và gia nhập vào đội ngũ lao động bất hợp pháp.

Theo thống kê của Cục Việc làm thì năm 1999 có hơn 1,6 triệu lao động nước ngoài làm việc tại Malaysia, chiếm 7,6% dân số, 11,4% lực lượng lao động và 11,6% chỗ làm việc ở Malaysia. Lao động nước ngoài tập trung chủ yếu vùng Penusular đặc biệt ở vùng thành thị và các khu công nghiệp ở thung lũng Kelang, thủ đô Kuala Lumpur, trung tâm công nghiệp, thương mại và hành chính là mục tiêu chủ yếu của lao động nhập cư. Số lao động nước ngoài ở đây chiếm gần 70% tổng số lao động nước ngoài trên toàn lãnh thổ Malaysia. Bang Sabah cũng vậy, ở một vài huyện trong bang như bờ biển phía Đông, số lượng lao động nước ngoài vượt quá cả số dân địa phương. Riêng bang Sarawak, số lượng lao động nhập cư tương đối thấp.


Chính phủ Malaysia chỉ cho phép nhận lao động của các nước là Inđonesia, Thái Lan, Philippine, Bangladesh, Pakistan và Việt Nam. Song lao động của các quốc gia khác cũng được phép nhập cư trên cơ sở lựa chọn tuỳ theo yêu cầu của công việc.


Tình hình sử dụng lao động nước ngoài trong các lĩnh vực kinh tế thay đổi trong hơn thập kỷ qua. Năm 1993, số lượng lao động nước ngoài lớn nhất là trong lĩnh vực trồng trọt (37,6%), tiếp theo là xây dựng (34,6%) và dịch vụ gia đình (20,1%). Năm 1998, số lượng lao động nước ngoài làm việc trong lĩnh vực sản xuất (29,2%) là lớn nhất, tiếp theo là đồn điền (22,3%) và xây dựng (21,6%). Đồng thời, sự tham gia của lao động nước ngoài trong khu vực dịch vụ tăng gấp 10 lần nhưng trong dịch vụ gia đình lại giảm một cách đáng kể . Sự thay đổi này phản ánh sự phát triển của một số lĩnh vực và chính sách chuyển hướng của chính phủ đối với lao động nước ngoài. Chính phủ cho phép người sử dụng lao động được tuyển lao động nước ngoài nhưng số lượng không quá 30% tổng số lực lượng trong đơn vị.


Hiện nay, nhiều lao động nữ nước ngoài làm việc trong lĩnh vực sản xuất như khu công nghiệp Sabery Jaya ở Penang cũng có sự phân chia lĩnh vực công việc dựa trên quốc tịch và dân tộc do hai yếu tố: trước tiên là sự khác nhau về đào tạo giữa lao động ở các nước khác nhau; thứ hai là phương thức tuyển dụng thông qua hệ thống lao động đang tồn tại trong xã hội. Nói chung, người Inđônêsia học vấn thấp, làm việc trong lĩnh vực trồng trọt và xây dựng; người Bangladesh làm việc trong lĩnh vực sản xuất và chế tạo. Số lượng lao động Thái Lan tương đối ít và chủ yếu làm việc trong lĩnh vực xây dựng và trồng trọt. Người Philippin ở phía Tây Malaysia chủ yếu là lao động nữ tham gia vào công việc dịch vụ gia đình; một số ít làm việc trong lĩnh vực sản xuất, còn một số ở vùng Sabah làm việc ở lĩnh vực nông nghiệp, lâm nghiệp và ngư nghiệp.


Cùng với sự hồi phục kinh tế vào cuối năm 1999, tỷ lệ thất nghiệp ở Malaysia đã giảm từ 3,2% xuống 3%; hiện nay vấn đề chính thức không phải là không có việc làm mà là sự mất cân đối giữa lực lượng lao động hiện có và chỗ việc làm. Tháng 9/1999, số việc làm đã vượt trội số lượng người đăng ký tìm việc làm mới. Phần lớn các công việc được ưa thích là công việc văn phòng, số người đăng ký cao gấp 6 lần số chỗ việc làm còn trống. Công việc ít người thích nhất là lĩnh vự nông nghiệp, chỉ có 19 người đăng ký so với hơn 2.224 chỗ việc làm. Trong lĩnh vực sản xuất, số lượng chỗ việc làm gấp 2 lần số người đăng ký. Sự mất cân đối này là đặc điểm cố hữu của thị trường Malaysia. Để giải quyết trước mắt sự thiếu hụt lao động, Chính phủ cho phép nhập khẩu lao động nước ngoài trong lĩnh vực trồng trọt và sản xuất. Về lâu dài, Chính phủ hy vọng khuyến khích các nghành công nghiệp cơ khí hoá nhằm làm giảm nhu cầu lực lượng lao động. Để chuẩn bị cho vấn đề này, Chính phủ đã tiến hành các bước nhằm tăng nguồn nhân lực có trình độ chuyên môn, quản lý, kỹ thuật, có tay nghề. Biện pháp trước mắt là thực hiện mục tiêu thu hút kiều dân Malaysia nhằm đào tạo lao động địa phương trong thời gian họ làm việc tại Malaysia.
(Cơ hội
· Lực lượng lao động của Malaysia sẽ cung cấp cho Airasia những nguồn lực lao động  chất lượng cao, đặc biệt đối với lao động nữ thì sự phân biệt ngày nay đã được giảm xuống và đó là cơ hội để phụ nữ có thể tham gia vào các công việc ngoài xã hội, đối với các hang hàng không nói chung và Airasia nói riêng thì việc có phi công nữ bây giờ không còn là điều ngạc nhiên.

· Bên cạnh đó nguồn lao động dồi dào từ nước ngoài củng là một lợi thế của Malaysia khi Chính phủ cho phép người sử dụng lao động được tuyển lao động nước ngoài, điều này sẽ giúp cho Malasia không bị thiếu hụt về lao động, và đối với Airasia củng sẽ có được người  lao động cần thiết của mình.

(Đe dọa
· Vấn đề môi trường là một vấn đề nghiêm trọng mà bất kì một công ty nào củng phải quan tâm ở bất kì một nơi nào trên thế giới chứ không chỉ riêng đối với Malaysia, và nhất là đối với ngành hàng không thì việc các chất khí thải ra với số lượng lớn gây ô nhiễm môi trường, vì vậy không chỉ riêng với AirAsia mà tất cả các hảng hàng không đều đang muốn giảm thiểu lượng khí thải từ hoạt động bay một cách tối thiểu nhất.

· Vấn đề về sử dụng lực lượng lao động nước ngoài nhiều củng sẽ gây nên những mặt bất lợi trong việc quản lý củng như sự xung đột về dan tộc và tôn giáo càng nhiều.
VI. MÔI TRƯỜNG TOÀN CẦU

Toàn cầu đang đối mặt với nhiều điều bất ổn, đặc biệt là các sự kiện chính trị tại mỗi quốc gia, nó sẽ tác động lên khu vực. Việc dự đoán và nắm bắt những vấn đề này sẽ giúp cho AirAsia nhanh chóng tìm ra được giải pháp tối ưu để vượt qua những khó khăn khi đối mặt.


Sau đây là những sự kiện toàn cầu tiêu biểu ảnh hưởng mạnh đến ngành hàng không nói chung và AirAsia nói riêng :

· Nghị định thư Kyoto

Đây là một nghị định liên quan đến Chương trình khung về biến đổi khí hậu mang tầm quốc tế của Liên hiệp quốc với mục tiêu cắt giảm lượng khí thải gây hiệu ứng nhà kính. Bản dự thảo được kí kết vào ngày 11 tháng 12 năm 1997 tại Hội nghị các bên tham gia lần thứ ba khi các bên tham gia nhóm họp tại Kyoto, và chính thức có hiệu lực vào ngày 16 tháng 2 năm 2005. Kể từ tháng 11/2007 đã có khoảng 175 nước kí kết tham gia chương trình này. Nhóm các nước phát triển-còn gọi là Annex I (vốn sẽ phải tuân theo các cam kết nhằm cắt giảm khí gây hiệu ứng nhà kính ) và buộc phải có bản đệ trình thường niên về các hành động cắt giảm khí thải. Kể từ tháng 1/2008 đến hết năm 2012, nhóm nước Annex I phải cắt giảm lượng khí thải để lượng khí thải ra thấp hơn 5% lượng khí vào năm 1999  (với nhiều nước thành viên Châu Âu, mức này tương đương khoảng 15% lượng khí họ thải ra vào năm 2008).

Tại hội nghị quốc tế về cắt giảm khí thải nhà kính diễn ra ở thủ đô Mátxcơva của Nga vào giữa tuần qua, 29 nước trên thế giới đã ra tuyên bố chung phản đối việc Liên minh châu Âu EU đánh thuế khí thải carbon đối với các chuyến bay ra vào không phận của liên minh. Động thái này được các nhà phân tích cho là đang tiềm ẩn nguy cơ dẫn đến cuộc chiến thương mại toàn cầu, tác động mạnh đến hoạt động của ngành hàng không thế giới và lợi ích của hành khách sử dụng dịch vụ này. Theo quy định của EU, từ ngày 1/1/2012, các máy bay hoạt động trong không phận EU sẽ phải đóng một loại thuế đặc biệt theo kế hoạch thu phí khí thải carbon (gọi tắt là ETS) đối với lượng khí CO2 mà mỗi chuyến bay thải ra. Hãng nào không chấp hành sẽ phải nộp phạt 100 euro cho mỗi tấn CO2 và bị cấm bay trên không phận của 27 quốc gia thành viên EU. Theo tính toán của giới chuyên môn, luật thuế mới sẽ gây thiệt hại 23,8 tỷ USD trên toàn cầu cho ngành công nghiệp hàng không trong vòng 8 năm tới trong bối cảnh các hãng hàng không đang chật vật đối phó với tình trạng giá nhiên liệu tăng cao và các cuộc đình công của người lao động.

· Suy thoái kinh tế toàn cầu vào giai đoạn 2008 - 2009:

Năm 2008 được coi như là một năm tồi tệ nhất của nền kinh tế thế giới trong nhiều thập niên qua. Khởi đầu sự tăng giá dầu mỏ dẫn đến một loạt các loại hàng hóa tiêu dùng khác tăng theo, gây ra lạm phát trên toàn cầu. Giá dầu mỏ đã đạt đỉnh ở mốc 147USD/thùng vào tháng 7/2008. Tuy đến cuối tháng 12/2008 giá dầu mỏ đã giảm xuống còn trên dưới 50USD/thùng, nhưng thế giới phải hứng chịu cuộc khủng hoảng tín dụng, tài chính bắt đầu từ Mỹ dẫn đến sự suy giảm kinh tế toàn cầu kéo theo sự sụt giảm của các thị trường như chứng khoán, bất động sản, xuất nhập khẩu, vận tải. Sự đổ vỡ dây chuyền trong ngành tài chính Mỹ ở thời kỳ đỉnh điểm Mỹ đã lan qua Đại Tây Dương, tới Châu Âu, và gây ra những cơn “dư chấn” ở Châu Á cùng với trạng thái đóng băng tín dụng gần như trên phạm vi toàn cầu.

Đến năm 2011, nền kinh tế thế giới vẫn đang trên đường phục hồi và thúc đẩy sự tăng trưởng của ngành hàng không thế giới về dài hạn. Theo Hiệp hội vận tải hàng không quốc tế IATA, giá nhiên liệu máy bay đã đạt 140,2 đô la Mỹ/thùng tính đến thời điểm ngày 22-4-2011, tăng 3,5% so với tháng trước đó và 47,7% so với cùng kỳ của năm 2010, ảnh hưởng đến lợi nhuận của các hãng hàng không do chi phí nhiên liệu thường chiếm từ 30% đến 35% chi phí đầu vào.

· AirAsia sẽ dừng cung cấp các chuyến bay tới  Mumbai và New Delhi từ ngày 31/1 và 22/3 và  các chuyến bay tới Châu Âu (London và Paris) từ ngày 30/3 và 31/3 theo thứ tự.
Theo hãng hàng không này, đối mặt với sự thiếu chắc chắn của kinh tế toàn cầu, thuế tăng và giá xăng dầu đắt đỏ hơn, AirAsia sẽ sắp xếp lại các đội bay và ưu tiên cho các đường bay tới châu Á và Australia.

Azran Osman-Rani, Giám đốc điều hành AirAsia X - công ty thành viên của AirAsia, nói: "Chúng tôi có ý định tập trung vào các thị trường chủ chốt như Australia, Trung Quốc, Đài Loan, Nhật Bản và Hàn Quốc, nơi chúng tôi đã xây dựng được những đường bay ổn định, đem lại lợi nhuận, với cơ sở hạ tầng được trợ giúp nhờ các dịch vụ giá rẻ."

Trong khi đó, nhu cầu khách đi lại từ châu Âu đang giảm và chi phí xăng dầu tăng cao hơn. Ông Azran cho biết thêm việc áp dụng chương trình cắt giảm khí thải và tăng thuế hàng không tại Anh, dự kiến tiếp tục tăng vào tháng 4/2012, cũng là những nhân tố khiến AirAsia dừng các chuyến bay tới châu Âu.

Về việc dừng các chuyến bay tới Mumbai và New Delhi, ông Azran giải thích rằng phí chuyên chở và phí sân bay tăng, cộng thêm sự giới hạn thị thực đang làm nhu cầu đi lại giữa Ấn Độ và Malaysia.

Ngày 3-5-2011, AirAsia bắt đầu áp dụng trở lại khoản phụ phí nhiên liệu cho tất cả các đường bay nội địa và quốc tế, sau hơn 2 năm tập đoàn hàng không giá rẻ này bỏ phụ phí xăng dầu từ giá vé máy bay. AirAsia cho rằng hãng phải áp dụng phí phụ thu xăng dầu do giá nhiên liệu máy bay đã tăng cao, vượt hơn 140 đô la Mỹ/thùng. Mức giá này cao hơn nhiều so với thời điểm cuối năm 2008 khi hãng bỏ phí phụ thu nhiên liệu vì giá dầu thế giới lúc đó giảm mạnh, có lúc xuống gần 30 đô la Mỹ/thùng do khủng hoảng tài chính toàn cầu.
· Biểu tình nhóm áo đỏ và trận lụt lịch sử tại Thái Lan, Thảm họa động đất - sóng thần tại Nhật Bản.
· Tuy là AirAsia không hủy bỏ bất kỳ chuyến bay nào đến sân bay Suvarnabhumi ở Bankok nhưng cũng phải giới hạn số lượng chuyến bay đến Thái Lan. Vì tình hình chính trị không ổn định và lũ lụt còn ngập tràn, số lượng khách du lịch giảm đáng kể.
· Gia tăng gấp đôi số chuyến bay đến Nhật Bản để hỗ trợ cho những hành khách có thân nhân tại Nhật Bản.
PHÂN TÍCH NGÀNH VÀ CẠNH TRANH
I. MÔ HÌNH 5 LỰC LƯỢNG CẠNH TRANH
1. Các đối thủ cạnh tranh tiềm tàng

Theo M-Porter, đối thủ tiềm tàng là các doanh nghiệp hiện chưa có mặt trên trong ngành nhưng có thể ảnh hưởng tới ngành trong tương lai. Tuy nhiên để gia nhập ngành hàng không - ngành được thống trị bởi các hãng hàng không lớn, với tiềm lực mạnh về tài chính, sự nổi tiếng và nổi bật trong kinh doanh, cũng như những gì mà họ đã xây dựng với khách hàng là một việc hết sức khó khăn. Một số rào cản gia nhập ngành hàng không gồm:

· Lợi thế chi phí tuyệt đối

Có một rào cản rất cao để có thể gia nhập vào ngành công nghiệp hàng không từ việc nó đòi hỏi phải có vốn cao để thiết lập tất cả mọi thứ như mua hay thuê máy bay, thiết lập văn phòng, tuyển dụng nhân viên, ... Kinh phí đầu tư cho hạm đội bay của hãng hãng không  gồm những chiếc máy bay với giá lên đến hàng trăm triệu USD để đảm bảo động cơ an toàn cho những chuyến bay và sử dụng những loại máy bay tích hợp những chức năng tiên tiến để có thể tiết kiệm tối đa nhiên liệu trong qua trình bay, quản lý hiệu quả việc giảm lượng khí thải carbon ra môi trường vì vấn đề bảo vệ môi trường, giảm hiệu ứng nhà kính đang là mối quan tâm hàng đầu không chỉ riêng chính phủ Malaysia mà còn là của toàn thế giới. Chính vì thế, doanh nghiệp muốn gia nhập ngành cần có một lượng vốn rất lớn. Tuy nhiên, để tiếp cận một nguồn vốn khổng lồ là điều hết sức khó khăn, có thể đòi hỏi các doanh nghiệp phải suy nghĩ đến việc vay nợ ngân hàng để có đủ kinh phí tồn tại trong cuộc chơi của những ông lớn này. Các hãng hàng không hiện tại sẽ ít rủi ro hơn các công ty chưa được thiết lập trong vấn đề trả nợ tín dụng cho các tổ chức tín dụng và ngân hàng. Thêm vào đó, để có thể sử dụng sân bay phục vụ cho những chuyến bay nội địa cũng như quốc tế cũng không phỉa là điều đơn giản cho những hãng hàng không mới. Các hãng hàng không phải hợp đồng thuê cửa sân bay để có thể sử dụng trong một khoảng thời gian dài. Giai đoạn này có thể là 20 năm. Điều này mang lại cho hãng hàng không hiện tại độc quyền sử dụng và ngăn chặn các đối thủ mới vào ngành từ những yêu cầu sử dụng cửa sân bay.



Việc tồn tại lâu trong ngành giúp những hãng hàng không hiện tại thiết lập được mối quan hệ với tập đoàn xăng dầu vì họ là những khách hàng lớn và lâu năm. Điều này đem đến cho các hãng hàng không hiện tại  khả năng kiểm soát nguồn nhiên liệu giá rẻ hơn và chủ động hơn.


Hơn thế nữa, với vị thế là hãng hàng không giá rẻ tốt nhất Thế giới được Hãng nghiên cứu hàng không thế giới Skytrax bầu chọn, với kinh nghiệm trong kinh doanh lĩnh vực hàng không và đặc biệt là trong phân khúc hàng không giá rẻ, đây là điều mà không chỉ các đối thủ tiềm tàng mà ngay cả đối thủ đang cạnh tranh trong ngành khó thể có được. Vì vậy, những điều này đã làm giảm nguy cơ đe dọa từ các đối thủ tiềm tàng cho Air Asia nói riêng và các hãng hiện tại đang hoạt động trong ngành hàng không nói chung.

· Sự trung thành nhãn hiệu

Nhận thức về thương hiệu của khách hàng và những điểm khá quan trọng trong ngành công nghiệp này.Hence, to enter this industry not only required high capital but also have to take some time to create brand awareness. Do đó, để nhập vào ngành công nghiệp này không chỉ yêu cầu phải có một lượng vốn cao mà còn phải mất một thời gian đủ dài để tạo ra nhận thức về thương hiệu cho khách hàng.Consumers always choose the product or service they really trust. Điều này khiến các hãng hàng không mới gia nhập thị trường càng ngày càng gặp khó khăn trong việc tìm kiếm khách hàng. Các hãng hàng không nhỏ hơn có thể chọn không gia nhập hoặc nhanh chóng thoát khỏi thị trường do tính cạnh tranh gia tăng và những thiệt hại về tài chính.


Người tiêu dùng luôn luôn chọn các sản phẩm hoặc dịch vụ mà họ thực sự tin tưởng.Thus, instead of creating brand awareness, new entry has to create so called brand loyalty. Vì vậy, không chỉ gây dựng nhận thức về thương hiệu, những doanh nghiệp mới còn phải tạo ra được lòng trung thành thương hiệu. Một số chiến lược marketing như đặt giá vé ưu đãi và các chương trình khách hàng thường xuyên được thực hiện bởi Airasia và các hãng hàng không hiện tại nhằm tạo ra lòng trung thành giữa các hành khách và các đại lý du lịch với hãng. Hence, this is reducing treat to Air Asia too.( Roy L. Simerly) However, the government legislation is one of the barriers for entering airlines industry.Điều này có nghĩa là công ty này sẽ phải nỗ lực hết mình để vượt qua được lòng trung thành những thương hiệu hiện có ở khách hàng và xây dựng hình ảnh thương hiệu của riêng mình. 


Trong ngành hàng không, với sự tăng trưởng của nhu cầu hiện tại thì vai trò của thương hiệu không còn như truyền thống. Những yếu tố thực tế như giá cả, hành trình bay và thời gian bay luôn là những mối quan tâm hàng đầu ảnh hưởng đến quyết định mua vé của khách hàng. Với nhiều sự lựa chọn trên thị trường, những ranh giới giữa các hãng hàng không và những thương hiệu thật sự đang trở nên mờ nhạt dần. Đây cũng là cơ hội cho các hãng hàng không mới gia nhập ngành. Tuy nhiên, với việc nhận thức được sức mạnh của thương hiệu thì các hãng truyền thống có ưu thế hơn. Những đối thủ mới có thể ảnh hưởng tới thị trường, các thiết bị được cải thiện để nâng cao dịch vụ, giá cả có thể thấp hơn, nhưng duy nhất một điều mà các đối thủ mới không thể làm được, đó là sức mạnh của thương hiệu. Những hãng hàng không mới có thể phát triển thành những thương hiệu thật sự, nhưng điều này phải cần nhiều thời gian. Do vậy, vai trò của thương hiệu thì rất quan trọng trong nghành công nghiệp hàng không, và còn rất nhiều cơ hội cho các hãng. Trong lĩnh vực hàng không, cần có sự hiểu biết sâu rộng về sức mạnh của những thứ vô hình như thương hiệu. 


Vai trò của thương hiệu thì tạo sự bền vững cho các hãng, nhưng thử thách thật sự là làm sao các hãng vẫn giữ được sự khác biệt trong một lĩnh vực đang phát triển nhanh chóng của các thương hiệu hàng không. Để làm được điều đó, những doanh nghiệp hiện tại phải đưa ra kế hoạch để nâng cao chất lượng sản phẩm-dịch vụ cũng như những lợi ích gia tăng để khách hàng nhận thấy nếu họ tìm đến những nhà cung cấp mới thì những rủi ro có thể xảy ra.
· Các quy định của chính phủ

Bên cạnh rào cản về lợi thế chi phí tuyệt đối và long trung thành, những quy định  về pháp luật của chính phủ cũng là một trong những rào cản mà những doanh nghiệp sẽ gặp phải khi gia nhập vào ngành công nghiệp hàng không.For example, MAS has been protected by Malaysia government on the route to Sydney and Seoul Incheon.(Appendix) Therefore Air Asia find itself very difficult getting a new route from government. Ví dụ điển hình là hãng hàng không Malaysia (MAS) đã được bảo vệ bởi chính phủ Malaysia trên tuyến Sydney và Seoul Incheon. Vì vậy Air Asia đã rất khó khăn để xin phép chính phủ một tuyến đường mới.This not only affects the timeline set by Air Asia but also influence their profit. Điều này không chỉ ảnh hưởng đến lộ trình hoạt động của Air Asia mà còn ảnh hưởng đến lợi nhuận của họ.Nevertheless, this has limited the new entrance due to the government policy. Tuy nhiên, nếu xét về tổng thể thì một phần nào điều này đã gia tăng rào cản nhập ngành của những hãng mới do chính sách của chính phủ.In overall, the treat of entry is low to Air Asia. 



Không chỉ vậy, khi gia nhập ngành hàng không các công ty còn mắc phải những quy định ngặt nghèo về an toàn hàng không và bảo vệ môi trường của chính phủ và sự giám sát của các tổ chức hàng không trong nước và quốc tế.

( Qua đó, có thể thấy sự đe dọa của các đối thủ cạnh tranh tiềm tàng đối với ngành hàng không nói chung và Airasia nói riêng là không lớn.
2. Cạnh tranh giữa các đối thủ trong ngành
· Cấu trúc cạnh tranh 


Trong mỗi ngành thì đều có những xu hướng tích cực và tiêu cực ảnh hưởng đến tốc độ tăng trưởng ngành.If there is positive trend, then the firms have not to steal the market share among them. Nếu đó là xu hướng tích cực,  những hãng khác có thể ăn cắp ý tưởng để có được thị phần trong số đó.However, in airline industry, the growth rate is really low due to limited customers. Tuy nhiên, trong ngành công nghiệp hàng không, tốc độ tăng trưởng thực sự là thấp do số lượng khách hàng hạn chế.Thus, in order to expand, Air Asia has to steal the market share from its competitors.( Roy L. Simerly) Secondly, Air Asia leads the main battlefield in price among competitors due to its low operating costs. Vì vậy, để mở rộng quy mô và phạm vi hoạt động, Air Asia phải ăn cắp thị phần từ các đối thủ cạnh tranh của nó. Thứ hai, Air Asia là hãng hàng không dẫn đạo trong phân khúc hàng không giá rẻ với giá vé máy bay thấp hơn nhiều so với các đối thủ cạnh tranh do chi phí vận hành thấp.However, there are more competitors enter to airline industry who have major carriers as their backers or owners which may lead to â€˜unreasonable' price war in the future. Tuy nhiên, những đối thủ cạnh tranh mạnh trong ngành có thể sẽ là những người dẫn đầu trong những cuộc chiến về giá trong tương lai. Moreover, Air Asia is not the only one who provides airline service.Hơn nữa, AirAsia không phải là người duy nhất cung cấp dịch vụ hàng không. There are few low cost carriers such as Firefly, Tiger Airway and etc which makes their services provided weak differentiation. Có vài hãng hàng không giá thấp như Firefly, Tiger Airway… sẽ tạo ra sự khác biệt về dịch vụ giữa các hãng cung cấp.Thus, it becomes a threat to Air Asia. Vì vậy, nó trở thành một mối đe dọa lớn đối với AirAsia.In this case, the rivalry among existing competitors is quite high to Air Asia. Chính vì thế, cuộc chạm trán giữa các đối thủ cạnh tranh hiện tại là điều mà AirAsia không thể tránh khỏi.



Ngành hàng không được xem là ngành tập trung và được thâu tóm bởi một số ít đại gia hàng không và vì vậy hành động của các công ty hàng không sẽ chi phối phụ thuộc lẫn nhau. Một hành động của mỗi hãng hàng không sẽ gây ra một hành động phản ứng mạnh mẽ tương tự của đối thủ.



Đối thủ cạnh tranh của AirAsia được phân chia ra 2 thị trường, thị trường trong nước và thị trường quốc tế với những chuyến bay đến và đi từ Malaysia.

· Tại thị trường nội địa:


Có thể nói cho đến bây giờ, đối thủ cạnh tranh lớn nhất của Airasia chính là Malaysia Airlines. Cạnh tranh càng trở nên gay gắt hơn khi đến năm 2008, Malaysia Airlines đã phát động chiến dịch tặng vé miễn phí cho cư dân địa phương cũng như cho các điểm đến khu vực Đông Nam Á. AirAsia tuyên bố rằng Malaysia Airlines trợ cấp cho các chiến dịch không giá vé với lợi nhuận từ các tuyến đường bay quốc tế. Ngoài ra, Malaysia Airlines bị cáo buộc đã phá giá. Các hãng trong ngành sẽ cố gắng để loại bỏ của nó các đối thủ cạnh tranh để có thể trở nên độc quyền hơn. Một khi các đối thủ cạnh tranh ra khỏi thị trường thì các công ty sẽ tăng giá để bù đắp các tổn thất phải chịu đựng trong cuộc chiến giá cả. Tương tự như vậy, hãng hàng không Malaysia tích cực giảm giá để có thể cạnh tranh với Airasia. Malaysia Airlines đã bác bỏ những lời buộc tội bởi AirAsia rằng hãng hàng không này đã được sử dụng trợ cấp tài chính từ những chuyến bay quốc tế cho chiến dịch "Giá vé thấp hàng ngày".

Từ đó chúng ta có thể thấy rằng, trong ngành tập trung, sự ganh đua giữa các công ty và khả năng xảy ra chiến tranh giá tạo ra đe dọa chủ yếu. Đặc biệt là với ngành khó có thể tạo ra sự khác biệt như hàng không.
· Tại thị trường quốc tế:


Các chuyên gia trong ngành hàng không nhận định, mặc dù nhiều hãng hàng không hạng sang trong khu vực châu Á đã phục hồi sau cuộc khủng hoảng tài chính toàn cầu, song lại đang phải đối mặt với sự cạnh tranh gay gắt từ các hãng hàng không giá rẻ như AirAsia và Jetstar, đối tượng được hưởng lợi và nổi lên trong giai đoạn suy thoái kinh tế vừa qua.


Nhà phân tích Brendan Sobie tại Trung tâm hàng không châu Á - Thái Bình Dương cho biết: "Mười năm trước, các hãng hàng không giá rẻ chỉ chiếm 1% thị phần thị trường châu Á. Năm năm sau, họ đã chiếm khoảng 9% thị phần và con số này dự kiến tăng lên 20% trong năm nay". Để đối phó với những thách thức này, một số hãng hàng không truyền thống tại châu Á đã đưa ra quyết định: "Nếu không thể đánh bại đối thủ, thì hãy tham gia trực tiếp vào 'cuộc chiến' dịch vụ hàng không giá rẻ". Mới đây, Singapore Airlines (SIA) quyết định triển khai dịch vụ hàng không giá rẻ đường dài và đặt mục tiêu trong vòng một năm tới sẽ khai trương một hãng hàng không giá rẻ do chính SIA sở hữu, song có hoạt động hoàn toàn độc lập. Một số chuyên gia đánh giá, động thái của SIA là "liều lĩnh" song là một "canh bạc cần thiết" do hãng hàng không này đang phải đối mặt với sức ép mở rộng thị phần.

· Các điều kiện nhu cầu :


“Khu vực châu Á - Thái Bình Dương sẽ là đầu tàu kéo thị trường hàng không toàn cầu phục hồi”, Chủ tịch Hiệp hội Hàng không Quốc tế (IATA), Tony Tyler, nhận xét. Thu nhập từ các hộ gia đình trung lưu đang gia tăng cùng với sự phát triển của các hãng hàng không giá rẻ như AirAsia của Malaysia, Tiger Airways của Singapore, Jet Star của Úc, IndiGo của Ấn Độ chính là hai yếu tố góp phần thúc đẩy nhu cầu di chuyển bằng máy bay ở người tiêu dùng châu Á. Ông Tyler của IATA cho biết, số lượng hành khách di chuyển bằng máy bay dự báo sẽ đạt mức 3,55 tỷ người vào năm 2015, tăng 877 triệu người so với năm 2010. Trong số 3,5 tỷ người đó, 212 triệu người đến từ Trung Quốc. Với một bản dự báo nhu cầu sử dụng hàng không đầy tiềm năng, hứa hẹn một tương lai tươi sáng cho những ngành hàng không nói chung và cho những hãng hàng không giá rẻ như Airasia nói riêng.

· Rào cản rời ngành



Lĩnh vực hàng không không chỉ đáng lo ngại cho những doanh nghiệp mong muốn gia nhập ngành khi rào cản nhập cuộc rất cao mà đối với một doanh nghiệp kinh doanh lâu năm và có danh tiếng trong lĩnh vực này như Airasia thì cũng có những điều đáng lo lắng vì rào cản rời ngành cũng rất cao. Chi phí cố định mà đầu tư cho việc xây dựng phòng chờ tại các sân bay, mua máy bay cũng như nhưng trang thiết bị khác là một con số khổng lồ. Chính vì thế, tuy đang ở trong giai đoạn phát triển nhưng Airasia vẫn luôn luôn cải thiện hệ thống máy bay, tăng cường mức độ dịch vụ và những dịch vụ ưu đãi kèm theo cùng những đợt khuyến mãi lớn nhỏ khác nhau để có thể duy trì được thị phần và sự tin yêu của khách hàng cho mình.
3. Năng lực thương lượng với người mua


Sự thành công trong kinh doanh một phần nào đó liên quan đến năng lực thương lượng của người mua. Khi ngành kinh doanh hàng không ngày càng có nhiều đối thủ cạnh tranh thì càng gia tăng sự lựa chọn cho khách hàng. Những hãng hàng không được khách hàng lựa chọn sử dụng là những hãng đem đến cho khách hàng sự thuận lợi, chất lượng sản phẩm dịch vụ cao đồng thời với một chi phí hợp lý. Do đó, khả năng thương lượng của khách hàng trong ngành công nghiệp hàng không là cao kể từ khi họ là nhạy cảm về giá và tìm kiếm các giao dịch tốt nhất có sẵn. 

Ngày nay, khả năng thương lượng của khách hàng ngày càng cao hơn nữa khi trình độ học vấn, chất lượng cuộc sống cũng như nhận thức về những vấn đề xã hội ngày càng được cải thiện hơn so với những năm trước đây. Thus, they are very sensitive to the price no matter in what product or service.Vì vậy, họ rất nhạy cảm với giá khi có nhu cầu tiêu dùng sản phẩm hoặc dịch vụ.In this case, even Air Asia always provide lowest price to customers, but they still will make comparison between airlines. Trong trường hợp này, thậm chí AirAsia luôn luôn cung cấp mức giá thấp nhất cho khách hàng, nhưng họ vẫn sẽ thực hiện so sánh giữa các hãng hàng không. Secondly, to switch to other service is very simple because Air Asia is not the only one who provides airline service.Việc khách hàng chuyển sang dịch vụ khác là rất đơn giản vì AirAsia không phải là doanh nghiệp duy nhất cung cấp dịch vụ hàng không. Ie customers still can choose MAS, Tiger Airway, Firefly and etc.( Roy L. Simerly) Moreover, Air Asia always leaves customers an image as they always delay the flight.Tức là khách hàng vẫn có thể chọn MAS, Tiger Airway, Firefly và vv. Hơn nữa, điều mà AirAsia vấp phải là việc hãng hàng không này đã làm đọng lại cho khách hàng một hình ảnh là việc luôn luôn trì hoãn các chuyến bay. Hence, as an investor or business man, they will choose more reliable airlines instead of Air Asia. Do đó, đặc biệt là những nhà đầu tư, kinh doanh, họ sẽ chọn hãng hàng không đáng tin cậy hơn thay vì chọn AirAsia.In this case, the power of buyers is quite high to Air Asia. Trong trường hợp này, sức mạnh của người mua là khá cao Air Asia. 

Năng lực thương lượng của người mua có thể làm giảm sút lợi nhuận cho các hãng hàng không. Nowadays, those buyers are much more knowledgeable and high educated.Điều này đề cập đến áp lực mà khách hàng có thể tạo ra đối với mỗi doanh nghiệp, do đó, ảnh hưởng đến giá, khối lượng và lợi nhuận tiềm năng của của các hãng.

4. Năng lực thương lượng của người bán



Nhà cung cấp cũng có thể thực hiện áp lực đáng kể về một công ty bằng cách tăng giá hoặc giảm chất lượng của các sản phẩm được cung cấp. Khả năng thương lượng của các nhà cung cấp phụ thuộc vào nồng độ nhà cung cấp, vật tư thay thế, chi phí chuyển đổi, mối đe dọa của hội nhập về phía trước và người mua thông tin.


Nhà cung cấp chính đầu tiên cho hãng hàng không là các nhà sản xuất máy bay.In airline industry, the power of suppliers is quite high since there are only two major suppliers which are Airbus and Boeing hence there are not many choices to airline industry. Trong ngành hàng không, sức mạnh của nhà cung cấp là khá cao kể từ khi có chỉ có hai nhà cung cấp chính là Airbus và Boeing do đó không có nhiều sự lựa chọn cho ngành công nghiệp hàng không. Nevertheless, the global economic crisis has limited the new entrant and also reducing the upgrade of planes in the immediate future. Tuy nhiên, cuộc khủng hoảng kinh tế toàn cầu đã gia tăng thêm rào cản trong việc gia nhập ngành công nghiệp sản xuất máy bay và cũng có thể sẽ gây ra tình trạng giảm các hoạt động cải tiến, nâng cấp chất lượng của máy bay của hai hang này trong tương lai trước mắt. However, both suppliers provide almost same standard aircrafts and hence the switching to Air Asia is low. Tuy nhiên, cả hai nhà cung cấp máy bay này cung cấp những chiếc máy bay với tiêu chuẩn gần như giống nhau. Thêm vào đó là việc AirAsia cũng như là một vài hãng hàng không đang trong tiến trình đồng bộ hóa loại máy bay để có thể tiết kiệm chi phí đào tạo phi công càng làm khả năng chuyển đổi nhà cung cấp của AirAsia cũng như là các hãng trong ngành là rất thấp nhưng không phải là không thể xảy ra.Moreover, Air Asia placed a large amount of order from Airbus in order to expand its routes to international routes. Một trong những sự kiện gây chấn động công nghiệp hàng không thế giới là việc AirAsia đã đặt hàng một số lượng lớn máy bay từ hang sản xuất máy bay Airbus để mở rộng hoạt động của mình tại các tuyến đường bay quốc tế. As a result, the power of suppliers may be reduced as Airbus's profit may be influenced by Air Asia.( Roy L. Simerly) Generally, the power of supply is moderate low to Air Asia. Kết quả là, sức mạnh thương lượng của nhà cung cấp mà chúng ta đề cập ở đây là hãn sản xuất máy bay Airbus đã giảm xuống bởi lợi nhuận của Airbus có thể bị ảnh hưởng bởi AirAsia. Nói chung, sức mạnh của cung cấp là trung bình thấp Air Asia. 



Nhà cung cấp tiếp theo mà chúng ta phải nhắc đến khi nghiên cứu về ngành hàng không là các nhà cung ứng xăng dầu. Xăng dầu cũng là những nguyên liệu đầu vào quan trọng của ngành hàng không và giá xăng dầu có ảnh hưởng rất lớn đến hoạt động cũng như lợi nhuận của ngành hàng không nói chung và Airasia nói riêng.

Hãng hàng không Jestar Pacific và Vinapco là ví dụ điển hình về khả năng thương lượng của nhà cung ứng xăng dầu. Năm 2008, do không đòi nợ được Vinapco đã đơn phương ngừng bán xăng dầu khiến 5.000 hành khách của Jestar Pacific bị ảnh hưởng. Tuy sau đó Vinapco sau đó đã bị tuyên phạt 3 tỷ đồng nhưng hành động này đã gây ảnh hưởng mạnh đến hoạt động của Jestar Pacific cũng như là hình ảnh công tin, lòng tin của khách hàng đối với hãng hàng không này. Trong năm 2008 và 2011, nhà cung ứng xăng dầu Vinapco lại tiếp tục ra tối hậu thư cho Hãng hàng không giá rẻ Jetstar Pacific thời hạn thanh toán các khoản nợ nần, nếu quá hạn sẽ ngừng cung cấp nhiên liệu bay.


Nói đến trường hợp của hãng hàng không AirAsia, lợi nhuận trong quý thứ 4 năm 2011 của hãng này giảm 56%  bởi ảnh hưởng bởi chi phí nhiên liệu. Lợi nhuận ròng trong ba tháng cuối cùng của năm 2011 giảm xuống 135.7m ringgit từ ringgit 311.1m trong cùng thời kỳ một năm trước đó. Tuy nhiên, doanh thu quý tăng 9,3% nhờ hành khách và giá vé trung bình cao hơn. Tháng 1 năm nay, Air Asia đã được kết thúc chuyến bay đến châu Âu và Ấn Độ bởi vì giá nhiên liệu cao và  nhu cầu khách đi lại từ châu Âu đang giảm. Đồng thời việc áp dụng chương trình cắt giảm khí thải và tăng thuế hàng không tại Anh, dự kiến tiếp tục tăng vào tháng 4/2012, cũng là những nhân tố khiến AirAsia dừng các chuyến bay tới châu Âu. 

Qua đây chúng ta có thể thấy rằng, việc giá xăng dầu ngày càng tăng như ngày nay một phần nào đó sẽ gia tăng khả năng thương lượng của các nhà cung ứng xăng dầ:u đối với ngành công nghiệp hàng không.

5. Các sản phẩm thay thế

Sản phẩm thay thế là những sản phẩm hoặc dịch vụ mà có thể thay thế các sản phẩm, dịch vụ ban đầu và đem lại sự hài long, thỏa mãn gần như tương tự với người tiêu dùng. In airline industry, there are two types of substitutes, indirect and direct substitutes. Mức độ của mối đe dọa này phụ thuộc vào các yếu tố khác nhau như tiền bạc, thời gian, tiện lợi và sở thích cá nhân. Các loại hình dịch vụ vận tải có thể thay thế cho hàng không bao gồm xe lửa, xe buýt, tàu thủy,…Người tiêu dùng thường ưu tiên sử dụng những sản phẩm dịch vụ có mức chi phí thấp.For example, from Kuala Lumpur to Singapore, there are few transports that consumers can choose such as bus, train and air travel. Ví dụ, từ Kuala Lumpur đến Singapore, có những phương thức vận chuyển mà người tiêu dùng có thể lựa chọn như là xe lửa, xe buýt và hàng không. If the customer is going to a budgeted trip, definitely he will choose bus which is the lowest price among the three. Nếu khách hàng đang cần một chuyến du lịch có thể tiết kiệm tối đa cho ngân sách của mình thì chắc chắn sẽ lựa chọn xe buýt. Moreover, the technology is now make information much more easily to asseTuy nhiên, cấu trúc quần đảo địa lý ở Malaysia làm cho việc đi du lịch bằng đường hàng không là phương thức khả thi, hiệu quả và thuận tiện nhất.For example, travel from Kuala Lumpur to Bangkok, the customer may choose to take bus or air flight. Ví dụ, đi du lịch từ Kuala Lumpur đến Bangkok, khách hàng có thể chọn đi xe buýt hoặc máy bay.However, air plane are much more convenient and also lesser time consuming compare with taking bus to Bangkok. Tuy nhiên, máy bay thuận tiện hơn nhiều và cũng ít tốn thời gian so sánh với việc xe buýt đến Bangkok, và cũng sẽ tiết kiệm chi phí hơn nữa nếu khách hàng lựa chọn sử dụng hàng không giá rẻ như AirAsia.Thus, the threat of substitutes is moderate to Air Asia. Như vậy, mối đe dọa từ sản phẩm thay thế đến với AirAsia ở mức độ vừa phải.
II. CÁC NHÓM CHIẾN LƯỢC TRONG  NGÀNH

Trong thời gian gần đây, vận tải hàng không trên thế giới đã có những bước phát triển vượt bậc và được coi là một trong những phương tiện vận tải ưu việt nhất. Lượng hành khách và hàng hoá chuyên chở qua phương thức này ngày càng gia tăng. Đi kèm với nó là sự lớn mạnh cả về lượng lẫn chất của các hãng hàng không trên toàn thế giới. Tuy nhiên, đi cùng với sự phát triển này, các hãng hàng không đều phải đối mặt với một thực tế là có quá nhiều đối thủ trên cùng một thị trường điều này dẫn đến sự cạnh tranh khốc liệt giữa các hãng.

          Các công ty trong một ngành tạo ra sự khác biệt với các công ty khác theo những yếu tố như kênh phân phối mà họ sử dụng, các phân đoạn thị trường mà họ phục vụ, chất lượng sản phẩm, dẫn đạo về công nghệ, phục vụ khách hàng, chính sách định giá, chính sách quảng cáo và xúc tiến. Trong ngành dịch vụ hàng không sự hình thành nhóm chiến lược rất rõ có thể nhìn thấy được.



Trong việc phân chia mô hình nhóm chiến lược có rất nhiều chỉ tiêu để đưa ra xem xét nhưng nhóm se chọn những chỉ tiêu đứng trên lập trường của khách hàng đó là giá và độ rộng dịch vụ cũng như giá và chất lượng dịch vụ.
Bản đồ nhóm chiến lược:
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Tập đoàn AirAsia kinh doanh ở phân đoạn thị trường giá rẻ. Chính vì thế yếu tố đầu tiên cần xem xét đó chính là giá. Thực tế AirAsia thường đưa ra mức vé thấp hơn từ 40% - 60% so với những hãng như Emirates, Singapore Airline, AirAsia, Thai Airways,…Kéo theo đó AirAsia cùng các hãng hàng không giá rẻ khác như Jestar, Virgin Blue, Lion Asia phải cắt giảm các dịch vụ không cần thiết với đại đa số khách hàng như suất ăn, báo, tạp chí, phim ảnh miễn phí cũng như là khoang Vip. Và việc sử dụng vé điện tử thay vì in vé giấy cũng đã tiết kiệm rất nhiều chi phí cho chuyến bay.

III. LỰC LƯỢNG DẪN DẮT SỰ THAY ĐỔI TRONG NGÀNH
1. Cải tiến sản phẩm, thay đổi công nghệ, cải tiến marketing

Thị trường thế giới lắng đọng hơn trước là kết quả của cuộc khủng hoảng tài chính suốt năm 2008-2009. Nhu cầu du lịch hẳn nhiên cũng giảm và xu thế hành khách đi máy bay vé rẻ ngày càng cao. Đó là nguyên nhân giải thích tại sao ngành hàng không giá rẻ ngày càng phát triển. Nhờ sự đổi mới không ngừng và phát triển nhanh chóng của công nghệ ứng dụng vào kinh doanh nên cắt giảm được chi phí với những máy bay đời mới như A320neo tiết kiệm được 15% nhiên liệu, trung bình năm cắt giảm được 3200 tấn lượng khí thải CO2 . Không chỉ vậy, sự bùng nổ công nghệ thông tin toàn cầu kéo theo sự phát triển của các lĩnh vực khác như marketing và sự ra đời của nhiều dịch vụ mới.  Ngày nay, nhiều hãng hàng không giá rẻ không còn sử dụng vé truyền thống nữa mà chuyển sang vé điện tử, cũng như tạo điều kiện thuận lợi cho việc đặt chỗ, mua và tìm kiếm thông tin cần thiết về chuyến bay cho khách hàng thông qua mạng lưới internet, rút ngắn thời gian và khoảng cách giữa doanh nghiệp và khách hàng. Có thể nói khuyến mãi giá rẻ đóng vai trò tác nhân dính kết giữa khách hàng – hãng hàng không trong môi trường social media – marketing, một ứng dụng trong việc quảng bá hình ảnh, thương hiệu của hãng và duy trì lòng trung thành thông qua sự đổi mới cách thức cung cấp dịch vụ cho khách hàng.
2. Sự thay đổi công nghệ của những hãng sản xuất máy bay


Thực tế hiện nay, nguồn cung cấp máy bay chủ yếu của các hãng hàng không chính là Boeing hay Airbus. Khi hai hãng sản xuất máy bay này thay đổi công nghệ để cho ra thị trường những chiếc máy bay mới thì các hãng hàng không buộc phải thay đổi theo để đáp ứng được đòi hỏi ngày càng cao của khách hàng. Chẳng hạn, tại triễn làm hàng không quốc tế tại Paris năm 2011, khi Airbus giới thiệu loại máy bay tiết kiệm nhiên liệu A320neo thế hệ mới của A320, AirAsia đã lập tức đặt Airbus 200 chiếc máy bay loại này giá trị lên đến 18,5 tỷ USD trong thời gian 2016 – 2026. Vì thế, đây chính là lực lưỡng dẵn dắt sự thay đổi rất quan trọng trong ngành hàng không.

3. Toàn cầu hóa


Vận tải hàng không là một trong những ngành kinh tế mũi nhọn đại diện cho phương thức vận tải tiên tiến và hiện đại, ngày càng đóng vai trò to lớn và có ảnh hưởng quan trọng trong công cuộc phát triển kinh tế – văn hoá - xã hội, an ninh và quốc phòng của các quốc gia trên toàn thế giới. Sự phát triển mạnh mẽ của lực lượng sản xuất đã dẫn đến một xu thế lớn đang chi phối sự phát triển của thế giới hiện đại, đó là quá trình toàn cầu hóa. Với phạm vi hoạt động rộng lớn thì sự tác động của toàn cầu hóa lên ngành hàng không là rất lớn. Vì toàn cầu hóa tác không chỉ tác động đến kinh tế mà còn các khía cạnh văn hóa, xã hội, ngôn ngữ và chính trị.

· Kinh tế: Mặc dù sự cải thiện của nền kinh tế toàn cầu là đáng ghi nhận nhưng những nguy cơ rủi ro vẫn còn rất cao về kinh tế và tài chính. Ngành hàng không phải đối mặt với giá nhiên liệu chiếm 30%-35%  chi phí đầu vào đang tăng mạnh, đạt mức 140,2USD/thùng vào tháng 4/2011, đã dẫn đến sự cạnh tranh gay gắt về giá giữa các hãng, đặc biệt gây áp lực đối với các hãng hàng không giá rẻ. 

· Văn hóa xã hội:  ngày hôm nay thế giới sẽ đi bước đầu tiên nhằm hạn chế bớt mức phát thải khí nhà kính, một trong những nguyên nhân gây nên biến đổi khí hậu. Bước đi này mang tên "Nghị định thư Kyoto" có hiệu lực từ năm 2005. Kể từ năm 2007 đã có hơn 175 nước ký kết tham gia chương trình này. Đó thật sự là một nan đề khó giải quyết, với tỷ lệ thuận trên đà tăng trưởng cao của ngành Hàng không, thì nguy cơ ô nhiễm môi trường từ lượng rác thải, khí thải, tiếng ồn của máy bay cũng ngày càng tăng lên. 

· Chính trị: Sự bất ổn về chính trị ngày càng tăng trên phạm vì toàn cầu, kéo theo sự bất ổn về kinh tế đặc biệt là du lịch cũng như ngành hàng không. Tranh chấp chính trị giữa Hàn Quốc, Triều Tiên, các cuộc biểu tình tại Thái Lan,… Sụt giảm đáng kể lượng khách đi lại điển hình là 15% du khách tại Trung Quốc hủy bỏ các tour du lịch đến Thái Lan, Chính phủ Malaysia kêu gọi người dân tốt nhất đừng chọn Thái Lan là điểm đến.

IV. ĐỘNG THÁI CỦA ĐỐI THỦ

Với sự cạnh tranh khốc liệt như ngành hàng không thì việc quan sát động thái của đối thủ là một việc hết sức quan trọng, vì hành động của các hãng sẽ chi phối phụ thuộc lẫn nhau.

· Đối với thị trường quốc tế


 Dễ nhận thấy đa phần các tuyến đường bay của AirAsia đều có ít nhất một hãng hàng không được kiểm soát và hỗ trợ của chính phủ. Tại thị trường châu Âu, Air Asia không chỉ cạnh tranh gay gắt về giá với các hãng hàng không sở tại ở đây mà còn bị hạn chế khả năng vươn mình của AirAsia với rào cản đánh thuế đặc biệt khí thải carbon (gọi tắt là ETS)  đối với các chuyến bay ra vào không phận của liên minh châu Âu. Hãng nào không chấp hành sẽ phải nộp phạt 100 euro cho mỗi tấn CO2 và bị cấm bay trên không phận của 27 quốc gia thành viên EU. Khó khăn mà hãng hàng không giá rẻ AirAsia đối mặt không chỉ đơn thuần bởi quy định đó mà nhu cầu khách đi lại từ châu Âu đang giảm, cũng như những quy định ngặt nghèo của chính phủ Ấn Độ. AirAsia đã tuyên bố sẽ rút khỏi hai trường nói trên để tập trung lực lượng để củng cố vị thế tại châu Á. Tận dụng lợi thế được công nhận là thương hiệu của tổ chức ASEAN, là “cầu nối giữa các không phận” của các nước thành viên ASEAN, AirAsia có thể xem là đại gia hàng không giá rẻ tại khu vực. Dầu vậy, tại Thái Lan, hay Nhật Bản… AirAsia sẽ phải đối mặt với sự tồn tại của Jetstar cùng phân khúc giá rẻ, cũng như các hãng hàng không hàng đầu của Châu Á như  Singapore Airlines, Thai Airways International,…Gần đây nhất là sự sáp nhập của Jetstar thuộc tập đoàn Qantas với Japan Airlines và tập đoàn Mitsubishi.

Đặc biệt sự kiện từ ngày 01/02/2011, các chuyến bay liên danh với Qantas do Jetstar (JQ) điều hành sẽ được các hãng vận chuyển thuộc liên minh oneworld và các đại lý du lịch toàn cầu bán ra như là một phần của những hành trình thuộc oneworld. Ông Bruce Buchanan - Tổng Giám đốc điều hành Jetstar Group cho biết, Jetstar sẽ liên tục giới thiệu đến khách hàng những sản phẩm mang tính cách mạng không thường được cung cấp bởi những hãng hàng không giá rẻ: “Liên minh hàng không oneworl liên kết 12 hãng hàng không lớn nhất và tốt nhất thế giới, họ và 20 hãng hàng không sáp nhập của họ sẽ cùng bay đến hơn 750 điểm đến tại gần 150 quốc gia. Thỏa thuận giá vé mới độc đáo này cùng liên minh hàng không oneworld sẽ mang lại hàng loạt những hành trình chinh phục xa xôi cho hành khách đến từ khắp nơi trên thế giới. Jetstar hiện là hãng hàng không giá rẻ lớn nhất xét về doanh thu tại khu vực châu Á, và chương trình giá rẻ mới này sẽ đem lại cho khách hàng nhiều cơ hội hơn để cùng bay với chúng tôi, và đồng thời nâng vị thế của chúng tôi lên vi trí dẫn đầu trong nền kinh tế thị trường. Trong khi Jetstar.com sẽ vẫn là kênh phân phối chính của chúng tôi, thông qua các thỏa thuận nối chuyến chiến lược và giá vé liên minh như thế này, chúng tôi đang tiến vào khai thác các thị trường khách hàng mới.” 


Ông Filip Lemmens - Phó chủ tịch Thương mại oneworld phát biểu: “Giá vé của oneworld dẫn đầu thị trường liên minh, và chúng tôi đang cung cấp nhiều giá vé rẻ hơn so với bất kỳ đối thủ nào, đem lại cho khách hàng sự chọn lựa tốt nhất về những gói cước hàng không liên kết, du lịch khắp nơi cùng với những hãng hàng không tốt nhất từ mọi vùng miền, với những mức giá vé tốt nhất và linh hoạt nhất, giúp đem lại doanh thu đáng kể cho các hãng hàng không thành viên. Sự gia nhập của Jetstar sẽ giúp các gói cước giá rẻ của oneworld thêm hấp dẫn, mở rộng phạm vi hoạt động của họ tại những điểm đến thú vị ở Châu Á và khu vực Thái Bình Dương”. (http://vemaybay.mang.vn/index.php/ve-may-bay/jetstar/632-jetstar-tham-gia-lien-minh-hang-khong-hang-dau-oneworld)


Singapore Airlines cũng là một đối thủ cũng nặng ký không kém. Ra đời năm 1972 trên một đất nước nhỏ bé, ngay từ đầu chiến lược của SIA đã là đảm bảo chất lượng phục vụ đạt đẳng cấp quốc tế. Văn hoá phục vụ khách hàng gắn chặt trong chiến lược kinh doanh của hãng. Ngay từ khi tuyển nhân viên, hãng đã tổ chức 3 vòng phỏng vấn và một buổi tiệc trà để các nhà quản lý có thể đánh giá được khả năng giao tiếp xã hội và sự tự tin của người dự tuyển. Sau đó là chương trình huấn luyện kéo dài bốn tháng kết hợp giữa học tập và thực hành. Thậm chí, học viên còn được dạy cách giặt đồng phục sao cho sạch. Mỗi năm, SIA chi 50 triệu Đô la Australia cho chương trình huấn luyện nhân viên kéo dài hơn 17 ngày. Thậm chí, cứ 6 tháng, hãng lại tiến hành kiểm tra răng miệng cho tất cả các tiếp viên của mình.


Hãng xây dựng được một đội ngũ nhân viên thống nhất mặc dù họ đến từ hơn 25 nước khác nhau trên toàn thế giới. Điều quan trọng nhất là SIA rất chú ý tới tỷ lệ ý kiến khen/chê thu thập trên số lượng 10.000 hành khách. Một phương pháp đo lường khác là chỉ số hài lòng của khách hàng xây dựng dựa trên 98 thông số phục vụ chính, đặc biệt chú trọng số liệu vận chuyển thực tế và quốc tịch của hành khách.


Kết quả, SIA có số lượng hành khách đông hơn so với các hãng khác mặc dù giá vé cao hơn bình thường và có mức lợi nhuận lớn. Tuy nhiên, các hãng hàng không giá vé rẻ đang là đối thủ cạnh tranh đáng gờm trong ngành hàng không Đông Nam Á. SIA đã bắt đầu chương trình giảm giá sau khi hãng hàng không Thai Airline giảm giá.

Một số chuyên gia đánh giá, động thái của một số hãng hàng không truyền thống là "liều lĩnh" song là một "canh bạc cần thiết" do sức ép mở rộng thị phần của các hãng hàng không giá rẻ.

(Tại Đông Nam Á, cuộc chiến khốc liệt giữa hai hình thái vận tải hàng không nói chung cũng như phân khúc hàng không giá rẻ nói riêng. Liệu AirAsia có thực sự trụ nổi và vị thế ngày càng vươn xa hơn không?
· Đối với thị trường nội địa

Có thể nói đối thủ cạnh tranh nặng ký nhất của AirAsia tại Malaysia chính là hãng hàng không Malaysia Airlines (MAS) được hậu thuẫn của chính phủ. 


Năm 2005 là năm MAS phải đối mặt với một trong những thời điểm thử thách nhất của nó. Hoạt động chống lại một môi trường đầy thử thách kinh tế toàn cầu, tăng cạnh tranh và tăng chi phí hoạt động, MAS đã buộc phải rộng rãi cơ cấu lại hoạt động của mình. Ngày 27/2/2006, mới được bổ nhiệm Giám đốc điều hành Dato 'Sri Idris Jala, cùng với một đội ngũ quản lý mới công bố một kế hoạch quay vòng kinh doanh (BTP). BTP được phát triển bằng cách sử dụng của Công ty Chính phủ Malaysia Liên Kết (GLC) chuyển đổi bằng tay như là một tài liệu hướng dẫn. Với một nhiệm vụ rõ ràng để trở thành một hãng hàng không có lợi nhuận, các nhà cung cấp dịch vụ quốc gia theo đuổi một chiến lược quay vòng kinh doanh hứa hẹn cắt lỗ từ MYR 1,7 tỷ đồng (năm) MYR 620 triệu vào năm 2006, đạt được một lợi nhuận của MYR 50 triệu trong năm 2007 và ghi lại một lợi nhuận của MYR 500 triệu trong năm 2008.


Tình hình kinh tế sụt giảm vào những năm 2008-2009, nhận thấy được nhu cầu giá rẻ của các hành khách và cần những chiến lược kinh doanh để vượt qua thời kì đen tối của nền kinh tế thế giới, MAS đã phát động chiến dịch tặng vé miễn phí cho cư dân địa phương cũng như cho các điểm đến khu vực Đông Nam Á. Chính điều này đã cáo buộc MAS đang “chơi trò” phá giá. Trước động thái của đối thủ, AirAsia sẽ khởi động một chương trình khuyến mãi đặc biệt 500.000 vé miễn cước nhằm khẳng định vị trí dẫn đầu trên thị trường châu Á. Các khách hàng có thể đặt vé miễn cước tới tất cả các điểm đến của AirAsia với thời hạn đặt vé 12 – 16/11/2008 cho các chuyến bay trong thời gian 22/06 – 24/10/2009 mà không phải trả phụ phí xăng dầu. Ngài Tony Fernandes – Group CEO của AirAsia Berhad cho biết: “Chúng tôi đã nỗ lực hết sức nhằm đảm bảo đáp ứng được những kỳ vọng của khách hàng và đem lại cho khách hàng những giá trị tốt nhất. Với đội bay gồm toàn những tàu bay mới và hiện đại của hãng, được trang bị hệ thống ghế da và cabin rộng rãi, thực đơn đồ ăn nóng, phong phú trên chuyến bay, chất lượng dịch vụ cao và đội ngũ tiếp viên hàng không vui vẻ, thân thiện, dịch vụ bay được “Cam kết đúng giờ” và giờ đây mới nhất là sáng kiến “Miễn Phụ Phí Xăng Dầu”, AirAsia thực sự là hãng hàng không xứng đáng để bạn chọn”.

Giống như Jetstar, MAS được sự hỗ trợ của Qantas kết nạp thành viên vào Liên minh hàng không hàng đầu Oneworld vào năm 2011. Cuộc chiến cạnh tranh chưa dừng lại đó. Gần đây, MAS còn liên minh cộng tác với Virgin Australia để tăng cường vị thế cũng như cạnh tranh phát triển các tuyến đường bay đường dài từ Kuala Lumpur đến Úc như AirAsia X.


Tuy nhiên, hãng hàng không quốc gia MAS cho biết sẽ cắt 4 chuyến bay từ Kota Kinabulu tới Osaka và Handeda (Nhật), Perth và Seoul trong tháng 1-2.2012. Trước đó 1 tuần, Malaysia đã tuyên bố sẽ ngừng bay đến một số điểm trên toàn cầu như Rome, Cape Town, Dubai, Surabaya (Indonesia) từ tháng 1.2012. MAS đã cố gắng để có lãi trong những năm gần đây. Theo con số thống kê, trong quý 2 năm 2011, MAS đã lỗ 527 triệu ringgit (178 triệu USD), tuy vậy vẫn thấp hơn so với 180 triệu USD của cùng kỳ năm ngoái. Doanh thu tăng 8%, đạt 3,9 tỷ ringgit (1,3 tỷ USD) nhưng chi phí nhiên liệu lại tăng tới 41%, đạt mức 1,55 tỷ ringgit (522 triệu USD).


Trong khi đó hãng AirAsia, hãng hàng hàng không giá rẻ lớn nhất Đông Nam Á lại thông báo thực lãi của quý 2/2011 giảm xuống còn 104,3 triệu ringgit (35 triệu USD) so với 199 triệu ringgit (67 triệu USD) của cùng kỳ năm trước đó. Giá nhiên liệu tăng cao đã làm lu mờ triển vọng đạt mức lãi cao của hãng trong nửa cuối năm nay mặc dù MAS đã giảm được phần nào nhờ áp dụng lại việc thu phí nhiên liệu.


Thế nhưng “tiệc vui nào cũng tàn” , chiến tranh cũng có ngày kết thúc, sự kiện nổi bật chấn động tại Malaysia nói riêng cũng như ngành hàng không trong khu vực Châu Á nói chung, hai hãng hàng không lớn nhất đất nước từ khi “sinh ra” đến lúc giờ chỉ biết đối đầu nhau mà giờ đây lại đồng ý hợp tác, liên minh hỗ trợ nhau cùng phát triển. Phải chăng vì sự thua lỗ liên tiếp của MAS trong thời gian vừa qua? 


Với hợp đồng trao đổi cố phiếu, AirAsia sẽ mua 20,5% cổ phần của hãng Malaysia Airlines, ngược lại Malaysia sẽ nắm giữ 10% cổ phần của AirAsia, và kế hoạch sẽ mua thêm 10% cổ phần trong công ty thành viên AirAsia X.

Theo thỏa thuận, MAS sẽ tập trung khai thác các thị trường quan trọng trong khi nhường các tuyến đường giá rẻ cho AirAsia. Theo các nhà phân tích, thỏa thuận này sẽ giúp MAS phục hồi và tăng cường sự tiếp cận của AirAsia với các đường bay quốc tế sinh lợi. Hiện MAS đang chuẩn bị thành lập ban lãnh đạo mới tập trung thực hiện các kế hoạch khôi phục đà tăng trưởng cũng như xác định các khu vực hợp tác với AirAsia để thực hiện sự điều phối chung và tiết kiệm chi phí hoạt động.

Hứa hẹn mang lại nhiều lợi ích và cung cấp dịch vụ nhất cho khách hàng, ông Tony Fernandes nói (tạm dịch): “Tập trung vào năng lực cốt lõi, sự hợp tác sẽ cho phép cả hai bên tăng cường cải tiến dịch vụ đến khách hàng.”  

(Tony Fernandes said: "By focusing on core competencies, it will enable both parties to increase product offerings to our respective customers). 


Đồng nhất với lời nói của ông Tony Fernandes, Chủ tịch hội đồng quản trị của hãng Malaysia Airlines tuyên bố (tạm dịch): “Chúng tôi tin tưởng rằng việc hợp sẽ giúp Malaysia Airlines tập trung sức mạnh của cả hai ở thị trường kinh doanh hiện tại và sử dụng nguồn lực hiệu quả để vươn xa hơn nữa.”  

(MAS chairman Md Nor Yusof said: "We believe that the joint collaboration will help MAS focus on our strengths in our core markets and work towards deriving higher loads and more efficient resource utilisation.)
V. CÁC NHÂN TỐ THEN CHỐT THÀNH CÔNG

Yếu tố thành công chính (KSFs) mô tả các nhân tố quan trọng cho công ty để đạt được các mục tiêu và nhiệm vụ của mình. Quản lý cấp cao luôn luôn xem xét các nhân tố này trong quá trình thiết lập mục tiêu tổng thể. Những yếu tố thành công quan trọng để phổ biến rộng rãi cho toàn bộ công ty. Vì vậy, bất kỳ hành động nào của công ty đều phải đảm bảo sự  kiên định với các yếu tố trong việc thực hiện, nếu không, công ty có thể không có khẳ năng thực hiện các mục tiêu của nó và do đó có thể không đạt được sứ mệnh của mình. Trong ngành dịch vụ hàng không, chủ yếu là đòi hỏi phải có vốn lớn, các yếu tố thành công quan trọng được mô tả dưới đây:

1. Thương Hiệu

Trong ngành hàng không, với sự tăng trưởng của nhu cầu hiện tại thì vai trò của thương hiệu vẫn được đánh giá là một nhân tố quan trọng của thành công. Khách hàng hiện nay vẫn luôn  coi sự tín nhiệm của thương hiệu là một yếu tố để quyết định lựa chọn các hãng - bởi vì khách hàng luôn có kinh nghiệm trong việc lựa chọn thương hiệu, hay chính xác hơn, đó là đường bay trên không của thương hiệu.


Các hãng hàng không giá rẻ giờ đây đã có những thương hiệu mạnh mà cần phải được nuôi dưỡng cho sự phát triển tương lai. Nhiều hãng lớn đang phát triển dựa trên cơ hội này và vươn tới việc phát triển và mở rộng thương hiệu của mình.Vì vậy, vai trò của thương hiệu thì rất quan trọng trong nghành công nghiệp hàng không, và còn rất nhiều cơ hội cho các hãng. Trong nhiều thương hiệu hàng không, cần có sự hiểu biết sâu rộng về sức mạnh của những thứ không nhìn thấy được. Bằng việc nhận ra được sức mạnh tiềm tàng của thương hiệu, các thương hiệu này có thể vượt ra khỏi tầng mây và bay lên bầu trời cao.
2. Lực lượng lao động có năng lực


Có hai yếu tố quản lý nhân sự tốt: thứ nhất là năng suất, năng lực của từng nhân viên, thứ hai là tinh thần của nhân viên. Năng suất, năng lực của từng nhân viên thể hiện qua việc nhân viên làm việc với nhau cùng mang đến một chất lượng dịch vụ tốt dù khách hàng ở bất kỳ địa điểm nào. Tinh thần của nhân viên chính là cam kết mang đến dịch vụ tốt cho khách hàng, nhân viên có trình độ cao và lực lượng lao động có năng lực điều là rất cần thiết trong ngành công nghiệp hoặc các ngành công nghiệp theo định hướng dịch vụ. Họ phải có kỹ năng giao tiếp mạnh mẽ và mềm mại khi  nói chuyện với khách hàng. Các chương trình đào tạo tập trung để nâng cao khả năng và kỹ năng  luôn rất quan trọng và những chương trình này phải được tập trung vào cải tiến liên tục. Nhân viên phải được trả lương cao để họ không thể rời khỏi tổ chức và tạo ra sự khác biệt.
3. Dịch vụ khuyến mãi và dịch vụ trên máy bay 


Các hãng hàng không thường đưa ra các chương trình khuyến mãi và Chương trình khuyến mãi trong ngành này chủ yếu nhắm mục tiêu để tăng cường lòng trung thành của khách hàng và cũng có thể tăng doanh thu đối với lượng khách hàng thường xuyên. Các dịch vụ như là dễ dàng đặt phòng, loại máy bay, sự sắp xếp chổ ngồi trên máy bay dịch vụ được cung cấp  ít nhất phải có tiêu chuẩn công nghiệp, những người du lịch là thương nhân thường thích các dịch vụ đơn giản, đảm bảo phải có các khoang ngủ lịch sự rộng rãi, phải có khoang riêng và hành khách không bị làm phiền, ko đồ ăn, chỉ cần đồ uống và một ít thức ăn nhẹ . Vì vậy, dịch vụ đơn giản chính là yếu tố thành công quan trọng.
4. Bay liên tục


Điểm đến từ một điểm xuất phát khác không nên bị dừng lại ở những điểm bay. Hoạt động này giảm thiểu thời gian mà máy bay mất trong quá trình bay và nó cho phép hàng không phát triển nhanh hơn. Nó sẽ mang lại  kết quả là hình ảnh tốt đẹp và tăng sự tín nhiệm hành khách.
5. Quản lý hiệu quả chi phí 


Tối đa hóa doanh thu bằng cách bao hàm sự sáng tạo và cạnh tranh để thu hút tất cả các phân đoạn có lợi nhuận và duy trì lượng khách hàng thường xuyên là quan trọng nhất trong các yếu tố thành công cho ngành dịch vụ này. Hiệu quả quản lý của chi phí bằng cách tập trung vào bảo hiểm rủi ro giá cả trong thời kỳ biến động và duy trì sự cung ứng nguồn nhiên liệu là một yếu tố quan trọng. 

6. Hệ thống tuyến đường bay

Tổ chức tuyến đường của một hãng hàng không là yếu tố quan trọng. Bay ở đâu và làm thế nào để cung cấp các chuyến bay với thời gian quay vòng nhanh đáp ứng nhu cầu của hầu hết khách hàng, Quản lý các đội bay được đánh giá theo tần suất máy bay được sử dụng trong ngày, số chuyến bay trong một ngày, và mức tải trọng so với mức trung bình của ngành nhưng muốn thành công thì cung cần phải phải hài hoà với nhu cầu, và đồng thời lên kế hoạch để tăng cường việc sử dụng máy bay với các tuyến đường  bay hợp lý.
VI. CẠNH TRANH TRONG CHU KỲ NGÀNH


Trong sự phát triển của mình, hầu hết các ngành trải qua một loạt các giai đoạn, từ nhập ngành, tăng trưởng đến bảo hòa và cuối cùng là suy thoái. Các giai đoạn này gắn liền với các hình thức và tính chất cạnh tranh khác nhau.




Các giai đoạn phát triển trong chu kỳ sống của ngành luôn có tác động đến các công ty trong ngành, dù công ty đó lớn hay nhỏ. Chính vì vậy, tùy từng đặc điểm về môi trường của thời kỳ đó mà công ty cần xây dựng những chiến lược phù hợp để không bị lỗi nhịp với sự phát triển của toàn ngành.

· Chu kỳ sống của sản phẩm (PLC) 



Một sản phẩm vào thị trường bằng một trong ba cách. Đầu tiên có thể là một sự cải tiến trên một sản phẩm hiện có, trong trường hợp này đã là một cơ sở khách hàng. Thứ hai là như một đối thủ cạnh tranh với sản phẩm hiện có, trong trường hợp một cơ sở khách hàng tồn tại, nhưng lòng trung thành của nó có thể nằm ở nơi khác. Cách thứ ba là như là một sản phẩm hoàn toàn mới, trong trường hợp một cơ sở khách hàng cần phải được xây dựng. 



Nghiên cứu cho thấy rằng nhiều sản phẩm mới không bao giờ di chuyển ra khỏi giai đoạn khởi động. Trong năm 1960,  thống kê cho thấy 96% của tất cả các sản phẩm mới ra mắt thất bại. Đến năm 1980 này đã cải thiện đến mức mà sản phẩm chỉ có 80% ra mắt thất bại.



Lý do cho sự thất bại đã được đưa ra là:
· Không đúng phân khúc - cố gắng để đạt được thị trường sai. 

· Không đúng giá - hoặc là quá tốn kém để cung cấp giá trị của người tiêu dùng hoặc quá rẻ để duy trì các chi phí của hoạt động sản xuất và thị trường. 

· Kết hợp thông tin liên lạc không chính xác - không tạo ra các mức độ yêu cầu của việc nâng cao nhận thức, quan tâm và hành động. 

· Phân phối không đúng các kênh các sản phẩm chính nó - bởi đến nay các lý do phổ biến nhất.

· Sản phẩm làm không cung cấp bất kỳ lợi ích mới, nó cung cấp những lợi ích mà không tìm kiếm các giá trị của khách hàng. 

· Nó không có sự khác biệt mang lại lợi ích cho  sản phẩm hiện có đã được thành lập trên thị trường. 



Đối với ngành dịch vụ hàng không: Ngành hàng không đang ở giai đoạn bão hòa. Những biểu hiện cơ bản nhất của giai đoạn này là tốc độ tăng trưởng đang có dấu hiệu giảm dần. Trong giai đoạn 1950 – 1960 tốc độ tăng trưởng 14% - 15%/năm. Giai đoạn 1970 – 1979 gần 10%. Giai đoạn 1980 – 1989 khoảng 6% và tốc độ tăng trưởng khoảng 5% trong những năm gần đây.



Đối với AirAsia: AirAsia đang ở giai đoạn tăng trưởng của chu kì sống của sản phẩm (PLC). Giai đoạn tăng trưởng là khi lòng trung thành bắt đầu được xây dựng. Một số sản phẩm hoặc dịch vụ có thể được thực hiện bởi các cơ sở khách hàng rất nhanh chóng và đạt được tăng trưởng nhanh chóng. Doanh số bán hàng của hãng hàng không AirAsia đã tăng trưởng rất nhiều trong tất cả các quốc gia mà họ hoạt động. AirAsia đạt được thị phần cao bắt đầu đóng góp vào một phần lợi nhuận tổng thể. Khi thị trường vẫn đang phát triển, doanh thu có thể được dự kiến ​​sẽ tăng. Đây là một trong những thời kỳ tương ứng với giai đoạn ngôi sao.


PHÂN TÍCH BÊN TRONG
I. BẢN CHẤT LỢI THẾ CẠNH TRANH
1. Hiệu quả vượt trội

Có một thực tế không thay đổi đối với các hãng hàng không chi phí thấp là mô hình hoạt động kinh doanh với mức chi phí được giảm thiểu tối đa. Điển hình là AirAsia và họ đã thực hiện hàng loạt kế hoạch để duy trì hoạt động chi phí thấp và mức độ thõa mãn cao của nhân viên và sự hài lòng của khách hàng trong bối cảnh mà giá cả thị trường ngày càng leo thang. Nếu một người muốn chọn một số hãng hàng không để đi du lịch trong khu vực châu Á với một mức giá rất phải chăng thì AirAsia là tên đầu tiên trong tâm trí của mọi người. Khi tần số của chuyến bay quốc tế đã tăng lên, những hãng hàng không mới trong lĩnh vực này cũng đang nổi lên và AirAsia là một trong những hãng mạnh nhất ở châu Á. Có rất nhiều lý do tại sao mọi người chọn hãng hàng không này mà không chọn các hãng khác trong lĩnh vực này. Lý do đầu tiên và quan trọng nhất có lẽ là vé máy bay giá rẻ. Trong tất cả các chuyến bay quốc tế, đây là một trong những hãng cung cấp cho bạn giá vé thấp nhất. Thật khó để tìm thấy bất kỳ hãng hàng không khác ở Châu Á có thể cung cấp cho bạn một dịch vụ chi phí thấp hơn chuyến bay của hãng hàng không này.

· Hiệu quả trong việc sử dụng một loại máy bay và thời gian quay vòng máy bay

 
AirAsia áp dụng biện pháp đồng bộ hóa các chủng loại máy bay nhằm giảm chi phí sửa chữa, bảo dưỡng và đào tạo nhân công. Không những vậy, AirAsia còn tập trung vào việc đảm bảo một cơ cấu chi phí cạnh tranh như chiến lược kinh doanh chính của nó. Nó đã đạt được một chi phí cho mỗi cây số ghế trung bình (ASK) là 3,81 cent, chỉ bằng một nửa của Malaysia Airlines và Ryanair và 1/3 của EasyJet. AirAsia còn cho thuê máy bay B737-300 tại một mức giá thị trường rất cạnh tranh do điều kiện thị trường toàn cầu khắc nghiệt đối với các máy bay cũ vì sự kiện đánh bom khủng bố ở Hoa Kỳ ngày 11 tháng 9 năm 2001. AirAsia đã khai thác tối đa hiệu quả các chuyến bay vì họ hầu như chỉ sử dụng một loại tàu bay khiến cho thời gian đào tạo có thể được giảm và dẫn đến giảm chi phí hoạt động.

AirAsia chú trọng trên hết là hoàn thành việc “quay vòng” nhanh. Quay vòng nhanh có nghĩa để giảm thiểu thời gian máy bay đậu trên mặt đất, vì đó là thời gian không lợi cho tài sản đắt nhất của một hãng hàng không. Khai thác hiệu suất 80% là máy bay đang ở trên không, chuyến bay đầu tiên bắt đầu vào lúc sáng sớm và các chuyến  bay cuối cùng kết thúc vào lúc nửa đêm. “25 phút một vòng quay”  là triết lý hoạt động của AirAsia nhằm làm giảm chi phí. Vậy “25 phút một vòng quay” nghĩa là gì? Tức là khi máy bay hạ cánh an toàn, hành khách và phi hành đoàn bước xuống, cùng một thời điểm,thì phi hành đoàn mới bước lên. Sau đó di chuyển máy bay đến điểm xuất phát mới để đón những hành khách cho chuyến bay mới. Tất cả những hành động chỉ xảy ra trong 15 phút và 10 phút còn lại là chờ nhân viên hoàn tất phần hướng dẫn hành khách sử dụng các công cụ cứu trợ trong trường hợp khẩn cấp.
· Hiệu quả bởi sức mạnh phối hợp giữa các cấp quản lý của AirAsia và nhân viên của mình.


Sức mạnh phối hợp là kết quả của việc hình thành nên lợi thế cạnh tranh của AirAsia. Nếu không có sự hỗ trợ từ các cấp quản lý, nhân viên sẽ có ít có cơ hội tạo ra động cơ của họ, và cuối cùng sẽ ảnh hưởng đến hiệu suất của công ty. Vì vậy, sức mạnh tổng hợp được chứng minh là quan trọng cho AirAsia và cũng khó có thể được bắt chước đối thủ cạnh tranh khác. 

· Hiệu quả trong việc cắt giảm đến mức tối đa việc sử dụng phí dịch vụ bay.


Theo đó, các hãng hàng không giá rẻ không cung cấp đồ ăn, thức uống và một số dịch vụ như phân phát báo hoặc cắt các chương trình giải trí trên các chuyến bay. AirAsia đã nói không với hàng loạt dịch vụ miễn phí trên máy bay như: KHÔNG nước uống, KHÔNG thức ăn, KHÔNG tạp chí, KHÔNG phim, KHÔNG khoan VIP, KHÔNG sử dụng vé bằng giấy mà chỉ sử dụng vé điện tử. AirAsia còn giảm từ 5 tiếp viên xuống còn 3 tiếp viên mỗi chuyến bay, chỉ có một người kiểm soát vé ở cửa thay vì ba người và những tiếp viên hàng không trong quá trình nghỉ giữa các chuyến bay cũng có thể làm công việc dọn dẹp vệ sinh như một lao công.

2. Chất lượng

AirAsia là hãng hàng không giá rẻ với chất lượng hàng đầu thế giới, với khẩu hiệu "Giờ đây mọi người đều có thể bay", hãng thường xuyên có các chương trình khuyến mãi đặc biệt với giá cực hấp dẫn dành cho tất cả mọi người. Ngoài ra, khách hàng còn có thể đặt phòng khách sạn hay tour du lich với giá rẻ trong hệ thống tour và khách sạn của Air Asia qua các website của các đại lý.


Ngoài ra, hiện nay khách hàng của AirAsia có thể sử dụng thẻ ATM hoặc tài khoản ngân hàng để thanh toán mua vé trực tuyến qua mạng mà không cần phải ra phòng vé, với giá vé rẻ hơn rất nhiều vì không có phí phục vụ cũng như chi phí in ấn vé.


Bên cạnh đó, AirAsia không chỉ cung cấp cho bạn cơ hội được du lịch với nguồn ngân sách giới hạn mà còn hỗ trợ bạn trong việc đặt phòng khách sạn, mua sắm trực tuyến và các gói du lịch. Người ta thường tin rằng giá thấp có nghĩa là chất lượng dịch vụ thấp, nhưng AirAsia đã chứng minh điều này là sai. Tuyệt vời, thân thiện và nhân viên chuyên nghiệp là những gì mà mọi người sẽ trải nghiệm khi bạn được đặt chân đến chuyến bay của AirAsia.


Ghế thoải mái là một điều rất quan trọng trong đối với khách hàng một cuộc hành trình dài vì thế AirAsia tạo điều kiện thuận lợi với việc cho khách hàng lựa chọn chỗ ngồi trên máy bay và càng tốt hơn khi tất cả những chi phí thực phẩm và chi phí lựa chọn chỗ ngồi được loại trừ khỏi giá vé. Điều này có nghĩa, bạn có thể tùy chỉnh vé máy bay và chọn dịch vụ theo ngân sách của bạn.


Các biện pháp được thực hiện để đảm bảo sự an toàn và an ninh của hành khách là rất ấn tượng. đối với AirAsia An toàn là trên hết, điều này được thể hiện rõ qua việc AirAsia hợp tác với các nhà cung cấp dịch vụ bảo trì nổi tiếng nhất trên thế giới và tuân thủ các hoạt động hàng không thế giới. Tháng 7 năm 2002, Air Asia ký một hợp đồng 20 triệu USD với GE Engineering Services về việc bảo dưỡng máy móc, hợp đồng trị giá 3 triệu USD cho việc bảo dưỡng các phần động cơ và thân máy bay với Volvo Aero. Air Asia cũng ký một hợp đồng trị giá 7 triệu USD với Aero về việc bảo dưỡng các phần động cơ máy trong thời gian 7 năm.

3. Hiệu quả trong cải tiến

Ông Fernandes cho biết, AirAsia không chỉ cố gắng đưa ra giá vé phải chăng, mà còn cải tiến chất lượng dịch vụ bay như thái độ hiếu khách, bên cạnh đó AirAsia đang tiếp tục nâng cao các dịch vụ khác, như đặt vé qua Internet và điện thoại di động. Phổ biến dịch vụ du lịch được hỗ trợ bởi công nghệ web và đặt chỗ qua điện thoại di động, web, không có lệ phí và sử dụng nền tảng của các phương tiện truyền thông xã hội như Facebook, Twitter, YouTube và quản trị blog trong giao tiếp với khách hàng trong thời gian thực trên toàn cầu. 


Tỷ lệ thay đổi công nghệ trong tất cả các khía cạnh của xã hội thay đổi một cách nhanh chóng trong  môi trường toàn cầu và điều này càng gây áp lực đối ngành công nghiệp hàng không. Gần đây dưới áp lực của sự thay đổi công nghệ một cách nhanh chóng với chi phí nhiên liệu cao hơn và nhận thức của người tiêu dùng đối với ngành ngày càng khác hơn thì việc để có thể tồn tại, các công ty hoặc là thích nghi với những sự thay đổi đó và tiếp tục hoạt động hoặc là không. Nhận thức được điều này AirAsia đã cố gắng nổ lực trong việc cải tiến và điều mà AirAsia nhận được là khi AirAsia đã được công nhận là một trong những công ty sáng tạo nhất của Thế giới do tạp chí Fast Company bình chọn, điều đặc biệt hơn trong các nước ASEAN chỉ có thương hiệu và hãng hàng không duy nhất là AirAsia đã lọt vào danh sách "Fast 50". Và kết quả là, AirAsia có một số hệ thống công nghệ thông tin hiện tại cho phép nó để đạt được lợi thế cạnh tranh.


Một sự cải tiến trong đội bay chính là việc AirAsia thay mới máy bay gây chấn động tại Triển lãm Hàng không Quốc tế Paris bằng hợp đồng đặt mua 200 chiếc máy bay A320neo cải tiến của hãng sản xuất máy bay Airbus trị giá 18,5 tỉ đô-la Mỹ, được xem là đơn hàng lớn nhất trong lịch sử ngành hàng không dân dụng. Đây là một sự cải tiến lớn của AirAsia bởi vì A320neo - phiên bản mới của A320 – được ưa chuộng bởi động cơ mới khiến chúng tiêu hao ít nhiên liệu hơn khoảng 15% nhờ đó chi phí vận hành cũng thấp hơn.


AirAsia áp dụng Hệ thống đặt chỗ qua máy tính – CRS ( Computer Reservations System) cho việc đăng ký đặt chỗ thông qua internet, làm giảm thời gian làm thủ tục, không phải thông qua các đại lý, giúp giảm thời gian và chi phí cho khách hàng cũng như cho chính AirAsia

Tất cả những nỗ lực đổi mới trên, AirAsia cho thấy họ đã cố gắng hết mình để mang đến cho hành khách trải nghiệm bay tốt đẹp trong phạm vi các dịch vụ đổi mới và phù hợp của mình.

4. Hiệu quả trong việc đáp ứng khách hàng

Hoạt động của AirAsia đang mang đến cho khách hàng của mình những dịch vụ tốt nhất, gói gọn trong câu  khẩu hiệu của hãng. ”Giờ đây ai cũng có thể bay”. Khi hãng tiến hành phục vụ hơn 120 triệu hành khách cho đến nay, bên cạnh đó, AirAsia đã kết nối các tuyến bay liên kết các thủ đô và cộng đồng của khu vực Đông Nam Á với nhau và xa hơn nữa.

  
Sự thuận lợi cho khách được thể hiện qua việc Air Asia đã và đang cung cấp các dịch vụ du lịch dễ dàng hơn và thuận tiện hơn cho khách khi hành khách có thể đặt chỗ qua : 
- Trung tâm trợ giúp trên khắp thế giới

- Internet

- Các kênh thanh toán 

- Các văn phòng đặt chỗ và bán vé

- Các đại lý được uỷ quyền

- Dịch vụ khách hàng.
II. PHÂN TÍCH NGUỒN LỰC

1. Các nguồn lực hữu hình
a. Nguồn tài chính (đơn vị: RM milion)

Báo cáo kết quản hoạt động kinh doanh
	
	Năm 2009
	Năm 2010
	Năm 2011

	Doanh thu
	3,133
	3,948
	4,474

	Các khoản thu khác
	102
	36
	303

	Tổng doanh thu
	3,235
	3,984
	4,777

	Chi phí
	2,322.2
	2917
	3,579

	Lợi nhuận trước thuế và chi phí tài chính
	912.8
	1067
	1,198

	Thu nhập tài chính
	84.5
	808
	60

	Chi phí tài chính
	(375)
	(776)
	(377.9)

	Lợi nhuận trước thuế
	622.3
	1099
	880.1

	Chi phí thuế thu nhập
	116
	37.5
	230

	Lợi nhuận của năm
	506.3
	1,061.5
	564.2


Tình hình ngân quỹ:

	
	Năm 2009
	Năm 2010
	Năm 2011

	Tiền từ hoạt động kinh doanh
	784
	1,619
	1,631

	Ngân quỹ từ hoạt động đầu tư
	(1,777)
	(1,868)
	(1,030)

	Ngân quỹ từ hoạt động tài chính
	1,591
	1,006
	0,391

	Ngân quỹ ròng
	598
	757
	531


( Đáng giá: nguồn lực tài chính là cơ sở cho mọi hoạt động kinh doanh, sản xuất của bất kỳ một tổ chức, công ty nào. AirAsia đã dùng sức mạnh tài chính của mình để đầu tư mua sắm, mở rộng dịch vụ kinh doanh của mình và qua đó loại bỏ hoặc làm suy yếu các đối thủ cạnh tranh. Với việc đầu tư vào hạm đội bay của mình từ 104 chiếc lên đến 304 chiếc vào năm 2026 với tổng đầu tư lên đến 18,5 tỷ USD thì AirAsia thực sự đã thể hiện được sức mạnh tài chính đáng kể của mình. 

( Hiếm: nó không hiếm bởi vì trên thị trường hiện nay có rất nhiều đại gia trong ngành dịch vụ hàng không có sức mạnh tài chính lớn như: Singapore Airline, Emirates airline, Quatar Airline,…

( Không thể thay thế: tài chính là cơ sở để mọi công ty có thể duy trì hoạt động và phát triển nên đây là nguồn lực không thể thay thế.

( Khó bắt chước: mọi công ty trong ngành hàng không đều là những công ty lớn và được niêm yết trên thị trường chứng khoán nên hàng năm đều công bố các bản báo cáo tài chính, vì thế cấu trúc tài sản – nguồn vốn cũng như kết quả hoạt động kinh doanh đều có thể bị những công ty cạnh tranh nắm rõ.

b. Nguồn vật chất
· AirAsia có đội bay lên đến 84 chiếc và đến năm 2026 sẽ tăng lên đến 500 chiếc.

· AirAsia có hơn 8200 nhân viên trên toàn thế giới.

· AirAsia hiện có 10 trung tâm đặt tại 3 quốc gia gồm:

· Malaysia: Kuala Lumpur , Kuching, Penang và Kota Kinabalu

· Thái Lan: Bangkok vàPhuket

· Indonesia: Jakarta, Bali, Bandung, Surabaya
Cổ phần của AirAsia trong các hãng hàng không:
· 49% cổ phần trong Thai AirAsia

· 49% cổ phần trong Indonexia AirAsia

· Cổ đông chính trong AirAsia Japan

· Cổ đông chính trong AirAsia X

· 20,5% cổ phần trong Malaysia Airline

c. Công nghệ


AirAsia sở hữu một nguồn lực về công nghệ rất dồi dào, về cả nguồn nhân lực cũng như các phần mềm quản lý, bí quyết công nghệ trong việc xây dựng, quản lý và điều hành hoạt động kinh doanh của mình.


Điều này được thể hiện rõ qua việc AirAsia áp dụng công nghệ trong xây dựng thương hiệu và những nỗ lực tiếp thị. Phương tiện truyền thông xã hội là một trong những cơ chế quan trọng của chiến dịch xây dựng thương hiệu AirAsia, cho phép các hãng hàng không để giải quyết những hạn chế thông thường đẩy mạnh marketing trực tiếp. Với trang Facebook riêng của mình, nó giống như một diễn đàn mời gọi sự tham gia của công chúng, tạo ra một phần mở rộng cho họ để được đam mê và kết nối với thương hiệu AirAsia. Twitter cũng là một công cụ thú vị khi nó được sử dụng để truyền những thông tin tiếp thị ngắn hạn, cập nhật khách hàng với các phát triển mới và các chương trình khuyến mại. "Giữ khách hàng thông qua tin nhắn ngắn của Twitter là điều rất hấp dẫn”.


Một điểm mới về công nghệ của AirAsia là trong tương lai, khách hàng sẽ có thể sử dụng những thiết bị kết nối như điện thoại, máy vi tính nối mạng,…trên các chuyến bay – điều mà lâu nay bị hạn chế trên các máy bay.



AirAsia còn luôn áp dụng công nghệ để gia tăng sự thuận tiện và thoải mái cho khách hàng. AirAsia đã sử dụng hệ thống Đăng ký trực tuyến, tin nhắn SMS để theo dõi lịch trình bay, đặt vé,…Ngày 19 tháng 7 năm 2011, AirAsia áp dụng dịch vụ FLY-thru trong chuyến Hong Kong, Quảng Châu, Macau. Dịch vụ này làm cho quá trình chuyển từ chuyến bay này sang chuyến bay khác một cách thuận tiện mà không phải vội vã làm thủ tục nhập cảnh và thu nhận hành lý khi bay hai chuyến bay để tới điểm đến cuối cùng và dừng lại tại một trạm quá cảnh. Đây được xem là một bước đột phá về dịch vụ đối với các hãng hàng không giá rẻ. Ngoài ra, AirAsia còn đưa những phương tiện giải trí hiện đại vào các chuyến bay như Tab Galaxy của Samsung hay ứng dụng điện tử Flight Bag – đây là hệ thống cung cấp cho phi công các thông tin thiết yếu của chuyến bay dưới dạng số hóa, nhờ đó sẽ cải thiện hoạt động khai thác của hãng, giảm bớt chi phí và giảm gánh nặng công việc cho phi công. Đỉnh cao chính là việc họ đặt hàng hãng sản xuất máy bay Airbus để mua đến 200 chiếc A320neo thế hệ mới nhất – giúp tiết kiệm 15% lượng nhiên liệu đốt qua đó giảm 3,200 tấn khí thải ra môi trường sống.

( Đáng giá: việc áp dụng công nghệ trong quá trình kinh doanh của mình, AirAsia thực sự đã có những lợi thế đặc biệt, có thể mở rộng hơn các dịc vụ phục vụ khách hàng, cạnh tranh với các đối thủ. AirAsia đã có những cải tiến đáng kể trong thời đại kinh doanh áp dụng công nghệ cao.

( Hiếm: sự bùng nổ về công nghệ thông tin cũng như sự phát triển của khoa học ứng dụng khiến cho những công nghệ mới ra đời ngày càng nhiều và nhanh chóng phủ nhận những phát minh cũ. Vì thế công nghệ cao áp dụng trong ngành hàng không là không hiếm.

( Khó bắt chước: sự phát triển của truyền thông khiến cho các đối thủ cạnh tranh dễ dàng trong nắm bắt những phát minh hay công nghệ của AirAsia.

( Không thể thay thế: áp dụng công nghệ để phát triển và nâng cao chất lượng dịch vụ là điều rất cần thiết trong ngành công nghiệp hiện đại như hàng không nên đây là điều không thể thay thế.

2. Nguồn lực vô hình và các khả năng
a. Văn  hóa công ty - xây dựng nền văn hóa chi phí thấp


Được biết đến như là Hãng hàng không cước phí thấp tốt nhất Châu Á, AirAsia đã thực hiện một hệ thống hoạt động tiết kiệm tối đa có thể tất cả các chi phí. Đó được xem như là văn hóa của công ty, được thể hiện trên nhiều mặt, nhiều khía cạnh, ảnh hưởng toàn bộ các quyết định, hoạt động kinh doanh của Air Asia.
· Đối với khách hàng


Với sứ mạng “ Duy trì chi phí thấp nhất để mọi người đều có thể bay với AirAsia” và “Duy trì sản phẩm với chất lượng cao nhất, tận dụng công nghệ để giảm chi phí và tăng cường mức độ dịch vụ”, Air Asia luôn nổ lực hết mình để có thể giúp khách hàng tiết kiệm tối đa trong việc di chuyển bằng đường hàng không. Trong một số khía cạnh, yêu cầu quan trọng nhất để duy trì thành công trong ngành vận tải hành khách hàng không giá rẻ là có một nền văn hóa chi phí thấp. Mặc dù một thẻ hành lý chi phí ít hơn $0,05, nhưng để có thể tiết kiệm chi phí cho khách hàng, AirAsia cũng sử dụng. Ngoài ra, AirAsia cũng tắt đèn trong các khoang vào các thời điểm thích hợp để tiết kiệm chi phí tối đa mà không làm phiền lòng khách hàng. Để tiếp tục thấp hơn chi phí, AirAsia là hãng hàng không đầu tiên để thực hiện đặt chỗ qua mạng và qua SMS hơn là thông qua đại lý du lịch. AirAsia còn đàm phán thành công trong hợp đồng bảo trì dài hạn mức giá thấp, và lệ phí sân bay thấp, cho phép AirAsia để cung cấp giá vé thấp nhất.

AirAsia còn nói không với hàng loạt dịch vụ miễn phí trên máy bay như: không nước uống, không thức ăn, không tạp chí, không phim, không khoan VIP, không sử dụng vé bằng giấy mà chỉ sử dụng vé điện tử. Trong năm 2004, trang web của AirAsia được bình chọn là trang web phổ biến nhất cho việc mua sắm trực tuyến tại Malaysia. Điều này đã làm gia tăng khả năng tiếp cận cho người tiêu dùng trong khi có chi phí phân phối thấp hơn, đạt được thị phần nhiều hơn trong quá trình này. Giá rẻ nhưng Air Asia vẫn đảm bảo tốt nhất có thể về mặt chất lượng để làm hài lòng tất cả khách hàng của mình. Năm 2011, AirAsia được hiệp hội hàng không quốc tế Skytrax bình chọn là Hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới.

· Đối với nhân viên


AirAsia chỉ sử dụng duy nhất một loại máy bay để tiết kiệm chi phí chung và chi phí điều hành. Điều hành một loại máy bay duy nhất, AirAsia có thể tiền tiết kiệm chi phí đáng kể: bảo trì đơn giản hóa, phụ tùng tồn kho các bộ phận đã được giảm thiểu, nhu cầu cơ sở hạ tầng và thiết bị đã được giảm, nhu cầu nhân viên và đào tạo đã được hạ xuống. Đồng thời, AirAsia còn kiện toàn bộ máy hoạt động theo hướng gọn nhẹ nhất để tiết kiệm chi phí quản lý doanh nghiệp. Thay vì tuyển dụng phi công nước ngoài đắt tiền từ Vương quốc Anh hoặc Úc, Air Asia sử dụng chủ yếu là phi công của Malaysia để có thể tiết kiệm hơn tiền lương từ các phi công. Bên cạnh đó, các tiếp viên hàng không của Air Asia sẽ không có được ba hay bốn ngày để phục hồi và đi mua sắm sau một chuyến bay đường dài. Phi hành đoàn AirAsia chỉ có được một đêm trong một khách sạn bên cạnh sân bay. Đồng thời, thay vì 13, 14 phi hành đoàn trên mỗi chuyến bay AirAsia sẽ cắt giảm xuống còn 9. Phi hành đoàn AirAsia cũng được yêu cầu để giúp làm sạch các máy bay để rút ngắn thời gian quay vòng để đạt được việc sử dụng máy bay cao hơn. 


AirAsia còn tiết kiệm hơn nữa từ chi phí tiền lương và lợi ích cho nhân viên của mình bằng cách triển khai thực hiện các quy tắc làm việc linh hoạt, tinh giản các chức năng hành chính cho phép nhân viên thực hiện nhiều vai trò trong một cơ cấu tổ chức đơn giản và bằng phẳng. Nhờ việc cải thiện hệ thống phân cấp thông tin liên lạc, AirAsia có một lực lượng lao động hiệu quả và tập trung. Chính sách tập trung vào việc tối đa hóa hiệu quả và năng suất cho AirAsia trong khi vẫn giữ được chi phí nhân viên ở các cấp độ phù hợp với tiêu chuẩn. Mặc dù mức lương được cung cấp cho nhân viên của AirAsia thấp hơn các đối thủ, tuy nhiên tất cả các nhân viên được cung cấp một loạt các ưu đãi như năng suất và tiền thưởng dựa trên hiệu suất, cung cấp chia sẻ, và lựa chọn cổ phiếu. Điều này thúc đẩy nhân viên, cho họ một cảm giác được “sở hữu”. 

( Đáng giá: Đi lại bằng đường hàng không là một lựa chọn yêu thích của rất nhiều khách hàng bới tính tiện lợi và sự nhanh chóng nhưng cho phí quá cao luôn khiến cho khách hàng phải cân nhắc khi lựa chọn một hãng hàng không. Chính vì thế, một nên văn hóa chi phí thấp chính là một nguồn lực có khả năng giúp công ty hút được khách hàng, đặc biệt là trong những giai đoạn nhu cầu đi xuống.

( Khó bắt chước: Việc gây dựng một nên văn hóa chi phí thấp và những gì mà AirAsia đã nỗ lực làm trong thời gian qua để gây dựng nên hình ảnh trong tâm trí của khách hàng về một hãng hàng không cước phí thấp nhưng vẫn đảm bảo chất lượng là điều mà các đối thủ không thể bắt chước một cách dễ dàng, trong thời gian ngắn.

( Hiếm: Chi phí thấp là điều mà nhiều hãng hàng không vẫn muốn hướng đến nhưng để có thể gây dựng được một nền văn hóa chi phí thấp về mọi mặt như AirAsia thì khó có hãng hàng không nào có thể làm được.

( Không thể thay thế: Văn hóa công ty là một trong những điều quan trọng tạo nên bản sắc riêng cho AirAsia. Công ty vẫn có thể tồn tại nhưng chắc chắn chỉ sẽ không bền vững và lớn mạnh nếu như không xây dựng được một nền văn hóa như AirAsia đã làm. Do đó, có một nền văn hóa chi phí thấp là điều mà không có một nguồn nào khác thay thế.

b. Thương hiệu mạnh

Thương hiệu có tầm ảnh hưởng quan trọng, quyết định đến việc thành bại của một doanh nghiệp. AirAsia đã định vị được một hình ảnh tích cực trong tâm trí khách hàng và đặc biệt là những khách hàng tại Malaysia, từ những năm đầu hoạt động cho đến tận bây giờ. Đối với một hãng hàng không giá rẻ như AirAsia, việc gây dựng thương hiệu tốt trong tâm trí khách hàng về một hãng hàng không giá rẻ nhưng đảm bảo chất lượng cũng không phải đơn giản. Ông Tony đã phải làm một cuộc cách mạng lớn sau khi tiếp quản AirAsia để có thể đưa hãng hàng không giá rẻ này đến gần với mọi người hơn như ngày hôm nay.

Logo của AirAsia được viết bằng chữ lớn màu đỏ trên nền trắng. Màu sắc và phông chữ được sử dụng biểu thị sự táo bạo, đơn giản và vui vẻ. Nằm bên cạnh các thương hiệu tên là khẩu hiệu "Bây giờ tất cả mọi người có thể bay" mà rõ ràng nắm bắt tầm nhìn của công ty sản phẩm có giá vé thấp nhất cho tất cả mọi người. Khi so sánh, logo mới của AirAsia là sống động và năng động so với logo trước đây của nó.


Khẩu hiệu của AirAsia là một câu mạnh mẽ vì nó cung cấp một hình ảnh rõ ràng về ý tưởng dịch vụ cốt lõi của công ty. Nó rất dễ dàng để nhớ và nó được nhìn thấy ở bất cứ logo có thể được tìm thấy. Khẩu hiệu rất hình tượng của AirAsia cùng với việc kết hợp các hoạt động mở rộng thương hiệu của nó như Khách sạn Tune, Go insurance và Go Holidays trong việc hình thành ý tưởng cốt lõi để mọi người có thể hình dung ra được một chuyến đi du lịch một cách kinh tế nhất khi nghĩ đến hãng hàng không giá rẻ này.


Giám đốc điều hành AirAsia, Tony Fernandes, tin rằng mọi khía cạnh của kinh doanh phải được đơn giản hóa để toàn bộ triết lý, tầm nhìn, sứ mệnh và mục tiêu có thể được hiểu bởi tất cả các bên liên quan, đặc biệt là các nhân viên và khách hàng của AirAsia. Phong cách quản lý của ông đề cao tính minh bạch về quá trình ra quyết định và khả năng tiếp cận cao cho các phương tiện truyền thông và cộng đồng nhà đầu tư. Ngoài ra, ông cho lại rằng nhà quản lý phải luôn nói chuyện với các nhân viên của mình về thương hiệu. Trong tương tác hàng ngày của mình với các nhân viên, ông cố gắng để thúc đẩy một cảm giác của sự cống hiến, trung thành và cam kết của các nhân viên công ty và sự cần thiết phải thận trọng để bảo vệ hình ảnh của mình. Tình cảm này được thúc đẩy tốt thông qua nhân viên và quan hệ khách hàng trong không khí một bầu thân thiện.


An toàn là một giá trị đáng kể cho thành công lâu dài.Là một hãng hàng không mới, vấn đề an toàn đặt ra một thách thức lớn. Trước đây, hàng không chi phí thấp là một khái niệm mới trong khu vực và AirAsia là một doanh nghiệp mới, câu hỏi đó luôn được đặt lên hàng đầu trong tâm trí của công chúng là “nó có an toàn”? Tuy mọi người muốn trả ít hơn nhưng họ cũng muốn được đảm bảo rằng những chiếc máy bay đáp ứng tiêu chuẩn hàng không và các phi công được đào tạo và kinh nghiệm. Các biện pháp để tăng độ tin cậy của AirAsia là thành lập thí điểm mô phỏng cơ sở đào tạo ,mua máy bay mới và đến năm 2009, tất cả máy bay của Malaysia sẽ mới hoàn toàn.


Trong điều kiện xây dựng hình ảnh thương hiệu, AirAsia nhận thức và ý thức cao về những gì mình làm phải phù hợp với tầm nhìn và giá trị của chi phí thấp và giá cả phải chăng, không kiểu cách, hiệu quả, thuận tiện, đơn giản và an toàn. Một hình ảnh thương hiệu được hình thành dựa trên các “hợp đồng thương hiệu”, những gì công ty hứa hẹn sẽ làm. Và AirAsia đã làm được điều đó.

Theo Fernandes, khẩu hiệu “Bây giờ tất cả mọi người có thể bay” là một lời hứa cho việc di chuyển hàng không chi phí thấp mà là giá cả phải chăng cho tất cả mọi người.Ông nói thêm rằng, "Nếu hãng hàng không chết, nó sẽ chết như là một hãng hàng không chi phí thấp". Ông kiên định duy trì rằng AirAsia sẽ vẫn là một thương hiệu cho chi phí thấp và sẽ không thay đổi từ khái niệm này.Trong khi lời hứa với khách hàng của mình rằng AirAsia sẽ cung cấp vé máy bay thấp nhất cùng chất lượng dịch vụ cao nhất, đối các nhà đầu tư của mình thì AirAsia sẽ là nhà cung cấp dịch vụ chi phí thấp với lợi nhuận cao nhất trong khu vực.

Để chứng tỏ lời hứa của mình, AirAsia thực hiện thường xuyên các chiến dịch cung cấp chỗ ngồi miễn phí hoặc chi phí rất thấp.Theo Fernandes, quảng cáo này không ảnh hưởng đến tài chính công ty bởi vì những chỗ miễn phí thực sự được cung cấp trên sẵn sàng vì máy bay của AirAsia cũng khởi hành ngay cả khi chỉ có một hành khách. Các chiến dịch không chỉ quảng bá cho hình ảnh AirAsia mà nó thêm vào uy tín của mình để thực hiện tốt lời hứa thương hiệu của mình bằng cách cho phép tất cả mọi người để bay.


Kể từ khi thành lập cho đến nay thì AirAsia đã liên tục mở rộng các tuyến đường bay để phục vụ khách hàng, gia tăng phạm vi hoạt động của mình tại nhiều quốc gia trong khu vực châu Á để thương hiệu AirAsia ngày càng có thể đến gần với mọi người hơn. Cùng với sự tăng trưởng của mình kết hợp với việc đặt hàng 200 chiếc máy bay A320neo sẽ giúp AirAsia  nâng cao hình ảnh an toàn và độ tin cậy của hãng hàng không trong tâm trí khách hàng.


Lập trường của ông Fernandes đối với truyền thông thương hiệu là để tạo ra nhận thức không chỉ trong khu vực mà từ tất cả các nơi trên thế giới. Khi chiến lược truyền thông của AirAsia là tài trợ hai môn thể thao toàn cầu là đội bóng Manchester United và đội đua Williams Công thức 1. Như một kết quả của sự tài trợ của Manchester United, AirAsia tên được đưa đến nhà của hàng triệu người xem trên toàn thế giới. Thông qua chiến lược này, nhiều người trước đây mà không biết về nó, bây giờ AirAsia sẽ trở nên quen thuộc  khi họ nghĩ về du lịch ở châu Á. Ngoài ra, sự kết hợp của AirAsia với những thương hiệu nổi tiếng toàn cầu của công ty cũng sẽ giúp nâng cao uy tín của mình.

( Đáng giá: Điều này giúp AirAsia không chỉ để lại ấn tượng mạnh mẽ trong lòng khách hàng mà còn được công nhận bởi chính các đối thủ trong ngành. Nhờ đó, AirAsia có được lòng trung thành từ phía khách hàng và sự tin tưởng từ phía các đối tác nên hãng có thể thuận lợi hơn trong việc mở rộng mạng lưới hoạt động của mình. Một minh chứng rõ ràng là AirAsia đã nhận được sự ủng hộ của hơn 18 triệu người trên toàn thế giới thông qua việc hãng được Skytrax- hãng nghiên cứu hàng không thế giới bình chọn là “ Hãng hàng không giá rẻ tốt nhất Thế giới” dựa trên khảo sát của người tiêu dùng toàn cầu.

( Hiếm: Việc một công ty hàng không có thương hiệu mạnh không còn là điều xa lạ trong ngành hàng không. Nhưng với thời gian ngắn mà có thể tạo nên một thương hiệu hàng không giá rẻ với những ấn tượng tốt trong tâm trí khách hàng như AirAsia thì điều không phải ai cũng có thể làm được. 

( Khó bắt chước: Để xây dựng nên hình ảnh tích cực về công ty trong tâm trí khách hàng, cũng như được công nhận bởi chính các đối thủ trong ngành như những gì mà AirAsia đã và đang làm trong thời gian qua thì không phải dễ dàng.
( Không thể thay thế: Ngày nay, khi số lượng các hãng hàng không ngày càng nhiều và mức độ vươn ra những thị trường mới ngày càng mạnh mẽ thì phạm vi để khách hàng chọn càng trở nên rộng và để đơn giản hóa quá trình lựa chọn thì họ thường quan tâm đến thương hiệu của hãng hàng không. Do đó, thương hiệu mạnh là một trong những điều không thể thay thế khi đứng trên phương diện khách hàng.
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· Năng lực cốt lõi của AirAsia là: Văn hóa công ty – cách thức xây dựng nền văn hóa chi phí thấp và Thương hiệu mạnh
3. Phân tích tính lâu bền của lợi thế cạnh tranh
a. Rào cản bắt chước


AirAsia thường xuyên đưa ra và áp dụng các công nghệ tiên tiến, hiện đại vào hoạt động kinh doanh dịch vụ hàng không. Từ đó đưa ra các dịch vụ mới mẻ, có chất lượng phục vụ tốt hơn cho khách hàng của mình. Mặt khác, việc đầu tư mở rộng phạm vi hoạt động kinh doanh của mình trên nhiều thị trường bằng cách thành lập công ty con như Thai AirAsia, Indonexia AirAsia, AirAsia X,…và có 20,5% cổ phần trong hãng hàng không nội địa như Malaysia Airline. Từ đó, doanh thu của AirAsia cũng tăng lên đáng kể. Như đã phân tích ở trên, năng lực cốt lõi của AirAsia có tính khó bắt chước nên rào cản bắt chước của các đối thủ trong ngành khá cao, cần phải có một thời gian khá dài để các đối thủ cạnh tranh có thể nắm bắt được. Cho đến nay thì có một số đối thủ đã bắt chước về mô hình dịch vụ hay các công nghệ của AirAsia, tuy nhiên chỉ giới hạn trong một hoặc một vài lĩnh vực, ví dụ như cách quản lý đội hình bay hay cách sử dụng nhiên liệu hiệu quả chứ không có một đối thủ nào của AirAsia bắt chước được một cách hoàn toàn những năng lực cốt lõi của họ. Ngoài ra, những nguồn lực hữu hình như nguồn lực tài chính hay đặc biệt là số lượng máy bay của AirAsia đã lên đến 104 chiếc và đến năm 2026 là 304 máy bay tối tân nhất thì rất khó bắt chước trong thời đại khó khăn kinh tế toàn cầu như hiện nay. Cùng với đó thì AirAsia không ngừng phát triển và tái đầu tư vào các hạng mục quan trọng của mình như mua và tiếp nhận thêm các máy bay đã đặt hàng, mở rộng thị trường bằng cách thành lập các công ty con và liên doanh với các hãng hàng không khác, đồng thời nghiên cứu để cải tiến, nâng cao chất lượng phục vụ khách hàng ngày một tốt hơn.



Văn hóa AirAsia đã được hình thành và khẳng định từ lâu, công ty đã và đang áp dụng những nguyên lý, nguyên tắc hiệu quả nâng cao giá trị cho nguồn nhân lực tạo nên một nền văn hóa cho công ty hết sức hiệu quả và khó có thể thay thế, không phải công ty  nào cũng có thể tạo dựng được một văn hóa AirAsia như vậy, không phải công ty nào cũng có thể dễ bắt chước để hình thành những mối quan hệ cũng như những nhân viên nhiệt tình, có trách nhiệm và trung thành như nhân viên AirAsia, và cũng không dễ dàng cho các công ty áp dụng thành công những nguyên tắc như trong AirAsia. Chính vì vậy, tạo nên một rào cản bắt chước khả năng của công ty.

b. Mức năng động của ngành


Mức độ của việc diễn ra những thay đổi trong ngành là một nhân tố ảnh hưởng đến khả năng duy trì lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp. Ngành có mức độ năng động càng cao thì các doanh nghiệp càng phải dịch chuyển những lợi thế của mình một cách nhanh chóng. 



Theo ông Giovanni Bisignani - Tổng giám đốc Hiệp hội hàng không thế giới nhận xét thì ngành hàng không là “một ngành công nghiệp năng động, đòi hỏi phải thay đổi, sáng tạo". Mặc dù viêc đầu tư cho các trang thiết bị, các hệ thống thông tin ký thuật hỗ trợ quản lý, kiểm soát tốn chi phí rất lớn trong ngành hàng không, nhưng để theo kịp đà tăng trưởng, các hãng hàng không cần đầu tư nâng cao công nghệ, chuyên môn, đầu tư hạ tầng, công tác điều hành sao cho tiết giảm tối đa các chi phí, đặc biệt là chi phí về nhiên liệu – một chi phí đã được lịch sử chứng minh có tác động rất mạnh mẽ đến hoạt động của ngành. Ý thức được điều này, các hãng hàng không luôn chú trọng đổi mới đội bay, đưa vào đội bay của mình những loại máy bay tiết kiệm nhiên liệu như A330, A320neo, A380,…AirAsia luôn nhắm đến những loại máy bay này trong các đơn đặt hàng của mình.



Ngày nay, hàng không không còn đơn giản chỉ là đáp ứng nhu cầu đi lại cho con người. Một hãng hàng không cần phải vượt ra khỏi suy nghĩ đó để đáp ứng khách hàng vượt trội hơn, mang lại cho khách hàng sự trải nghiệm vượt trội trong suốt quá trình làm việc với hãng. Theo đó, các hãng hàng không đua nhau trong việc nâng cao năng suất để duy trì lợi thế cạnh tranh, như đơn giản hóa bằng cách bỏ đi các giấy tờ trong dây chuyền cung ứng vận chuyển. 



Ông Giovanni Bisignani – Tổng giám đốc Hiệp hội vận tải hàng không quốc tế IATA có đưa ra một ví dụ nhỏ trong số hàng loạt các cải tiến của ngành hàng không: "Check in, vé điện tử, thậm chí là sử dụng mã vạch, người mua vé được cung cấp một mã vạch, khi ra sân bay họ chỉ cần sử dụng điện thoại để mở mã vạch đó lên là có thể làm thủ tục bay". Tính đến cuối năm 2010, ngành hàng không thế giới gần như đã hoàn tất việc ứng dụng thẻ hành khách được mã hóa 2 chiều này.



Sự khó khăn chung của kinh tế toàn cầu sẽ ảnh hưởng không nhỏ đến tốc độ đầu tư vào cải tiến của ngành hàng không. Một ví dụ được IATA đưa ra là trước tình hình khủng hoảng nợ, tăng trưởng chậm và đặc biệt là các biện pháp của Chính phủ với hàng không cũng không hiệu quả, ngành hàng không Châu Âu sẽ lạc hậu so với các khu vực chủ chốt với lợi nhuận năm 2011 dự kiến chỉ có 300 triệu USD (giảm 100 triệu so với năm 2010). Vì vậy, chính trong những lúc như thế này, nếu các hãng hàng không lơ là đầu tư thì sẽ bị lạc hậu nhanh chóng so với các đối thủ của mình và quan trọng hơn là mất đi khách hàng – người đóng vai trò chủ chốt trong việc quyết định sự thịnh suy của mình.

c. Năng lực của đối thủ cạnh tranh

Trong ngành dịch vụ hàng không, các hãng cạnh tranh với AirAsia đều đối thủ đáng gờm, họ có nguồn lực mạnh cũng có khả năng bắt chước lớn, công nghệ của những đối thủ cạnh tranh cũng không thua kém AirAsia là bao như Singapore Airline, Emirates Airline, Quatar Airline, Jetstar,…nhưng có sự khác nhau về phong cách phục vụ hay đúng hơn là khác nhau về chất lượng và cơ sở vật chất với cùng một mức chi phí. Bên cạnh đó với sự điều hành tài ba cùng phong cách lãnh đạo độc đáo của ông Tony Fernandes nên AirAsia thường có những hướng đi rất riêng so với các đối thủ cạnh tranh trong ngành.

III. PHÂN TÍCH CHUỖI GIÁ TRỊ




Chuỗi giá trị bao gồm tất cả các hoạt động chuyển hoá từ đầu vào thành các đầu ra tạo giá trị cho khách hàng. Tổng quan thì quá trình tạo giá trị bao gồm một số hoạt động chính và các hoạt động hỗ trợ làm tăng thêm giá trị cho sản phẩm.Tuy nhiên, hầu như không một tổ chức nào có thể làm vượt trội tất cả các hoạt động mà chỉ có một số là nổi bật đem đến giá trị cho khách hàng của mình.
1. Các hoạt động chính
a. Marketing, bán hàng


Khi mọi thương hiệu đều truyền thông một thông điệp giống nhau, làm thế nào để họ khác biệt hoá bản thân mình so với những đối thủ cạnh tranh khác? Về nguyên tắc, giá rẻ là yếu tố đầu tiên và cốt yếu mà AirAsia phải làm, vì ngay những ngày đầu được mua lại bởi ông Tony Fernandes thì hãng hàng không này đã được quyết định ở phân khúc giá rẻ.



Tuy nhiên, chiến lược giá rẻ không có nghĩa là bỏ qua việc xây dựng thương hiệu, đặc biệt là vai trò của chiến lược Khác biệt hoá Thương hiệu. Hình ảnh thương hiệu hiệu luôn tạo nên sự khác biệt lớn, cho dù đó là nhóm sản phẩm giá rẻ.



Marketing và bán hàng là một hoạt động góp phần tạo ra nhiều giá trị cho AirAsia. Chức năng của marketing và bán hàng không chỉ thuyết phục khách hàng đến AirAsia mà còn duy trì sự trung thành và tạo niềm tin cho khách hàng. Có người cho rằng: “Tôi chọn AirAsia bởi vì đây là hãng hàng không giá rẻ lớn nhất và họ rất đáng tin cậy.” Đó là một điều nổ lực vượt bật mới có thể chiếm hữu được từ khóa giá trị “tin cậy” trong tâm trí khách hàng, và làm cho khách hàng nghĩ tới thương hiệu của mình trước khi họ nghĩ tới việc mua vé máy bay giá rẻ.



Tạo giá trị cho khách hàng không chỉ dừng lại ở giá rẻ. Với cuộc sống hiện đại và thay đổi nhanh chóng, tạo sự thuận tiện cho khách hàng dễ tiếp cận là một yếu tố khá quan trọng. AirAsia đã ứng dụng mạng lưới internet vào các hoạt động marketing và bán hàng. Khách hàng có thể mua vé máy bay AirAsia trên website www.AirAsia.com, qua tổng đài, các quầy bán vé và các kênh phân phối khác với dịch vụ thanh toán hết sức dễ dàng như các đại lý du lịch, booking bằng hệ thống SMS khi truy cập vào mobile.AirAsia.com.



Đa phần AirAsia cung cấp sản phẩm của mình thông qua internet đến 65% tổng doanh thu vào năm 2007, và 77% vào năm 2010. Ngoài các chuyến bay, AirAsia cung cấp đầy đủ nhiều giải pháp đi lại, giới thiệu các khách sạn trong và ngoài nước, quản lý hành lý chuyến bay, thuê xe, bảo hiểm, hoạt động và kinh nghiệm, trình diễn và sự kiện vé, các bài báo của các chuyên viên du lịch về các điểm đến được giải thưởng trên tạp chí chuyến bay, cùng với đánh giá du lịch, các ý kiến ​​và lời khuyên du lịch với http://www. airasia.com/travel360

Để giảm thiểu rủi ro, khách hàng có thể kiểm tra các chi tiết cập nhật trực tuyến hoặc được gửi SMS. http://www.AirAsia.com cho phép khách hàng thay đổi và hủy bỏ đặt chỗ chuyến bay, đặt chỗ ngồi và yêu cầu bữa ăn. Đặc biệt một châu lục đa văn hóa, đa tôn giáo như châu Á, AirAsia đã phục vụ thêm vài món ăn trong thực đơn làm tăng tính đa dạng như các bữa chay dành cho thực khách theo đạo Hồi, hay Phật giáo… 

Bán hàng qua điện thoại: Trung tâm bán hàng qua điện thoại của AirAsia
	Số điện thoại liên hệ

	Malaysia
	600 85 9999 (Đường dây Chăm sóc khách hàng đặc biệt)
Giờ làm việc : 7h sáng đến 7h tối 
Áp dụng cho các mạng viễn thông Malayxia– Telekom, Celcom, Maxis & DiGi
Mức phí: 1,95 RM/phút 
Để được hỗ trợ qua Đường dây Đặc biệt, gửi email tới plfeedback@AirAsia.com

	Indonesia
	+62 21 2927 0999
Giờ làm việc : 6h sáng đến 10h tối (GMT +7)
Hàng ngày

	Thailand
	+66 2 515 9999
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +7)
Hàng ngày

	Singapore
	+65 630 77688
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +7)
Hàng ngày

	China
	+86 20 2281 7666
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Đài Loan
	008 0185 3031 (miễn phí)
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Macau
	080 0912
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Hong Kong
	+852 3112 3222
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +8)
Hàng ngày

	Vương quốc Anh
	0845 605 3333
Giờ làm việc : 24 tiếng
Hàng ngày

	Australia
	1300 760 330
Giờ làm việc : 24 tiếng
Hàng ngày

	Ấn Độ
	1860 500 8000
Giờ làm việc : 8h sáng đến 9h tối (GMT +5:30)

	Hàn Quốc
	00798 1420 69940
Giờ làm việc : 8h sáng đến 5h tối (GMT +9)
Từ thứ 2 đến thứ 6

	Pháp
	+33(0)1 7048 0722
Giờ làm việc: 24 tiếng

	Myanmar
	+95 1 251885 và +95 1 251886
Giờ làm việc : 9h sáng – 5h chiều (GMT +6.5)
Thứ hai đến thứ bảy

	Nhật Bản
	0120 963 516
Giờ làm việc : 8h sáng – 5h chiều (GMT +9) 
Từ thứ 2 đến thứ 6

	New Zealand
	0800 45 25 66
Giờ làm việc: 24 tiếng




Hoạt động Marketing cũng được thực hiện thông qua các trang mạng xã hội như Facebook, Blogger, youtube, Koolred, Twitter, Flickr,…. Quảng cáo trên các mạng xã hội này đã giảm được 2 triệu RM ( khoảng $660.000) thay vì sử dụng chiến lược quảng cáo trên báo giấy. Facebook không còn là một hiện tượng mới, với hơn 300.000 người đã biết đến trang này của AirAsia đã mang hình ảnh của AirAsia đến với khách hàng một cách nhanh chóng và làm cho thương hiệu trở nên gần gũi hơn. Nhờ Fan Page trên Facebook và Twitter còn giúp cho AirAsia giảm tải công việc của Call Center. Sau trải nghiệm này, chiến lược Marketing của AirAsia này ngày càng chuyển dịch nhiều về Online và Social Media hơn. Để đạt được điều này, AirAsia có một sự thống nhất toàn diện từ lãnh đạo cấp cao và đây thực sự là một nhân tốt cực kỳ quan trọng trong việc triển khai Social Media thành công tại doanh nghiệp.


AirAsia cũng không ngừng nâng cao hình ảnh thương hiệu của mình thông qua các hoạt động xã hội, giữ gìn môi trường như kết hợp với Viện tim mạch quốc gia mở các chiến dịch nhằm gây quỹ cho bênh nhân nghèo, hay cùng với UNICEF quyên góp hơn 128 triệu USD để giúp đỡ trẻ em và các gia đình ở Haiti sau thảm họa động đất, tài trợ cho Queens Park Rangers Football Club (QPR)…Với các chiến lược này AirAsia đã đem lại một hình ảnh tuyệt vời trong lòng các khách hàng của mình cũng như xã hội.

b. Dịch vụ khách hàng:

· Chương trình chăm sóc khách hàng

Trang web AirAsia.com/ask là một dịch vụ tích hợp cho phép khách hàng là ai, ở bất kì nơi đâu cũng có thể đặt câu hỏi và nhận được sự trả lời qua chat trực tuyến, webmail và Twitter.  

Hoạt động chăm sóc khách hàng của AirAsia được thể hiện rõ nét trong chương trình khách hàng thân thiết BIG - AirAsia BIG Loyalty programme, được thực hiện vào tháng 10/2011, hiện đang có 110.000 thành viên (Big Shots). Chương trình gia tăng lòng trung thành của khách cũng như gia tăng giá trị cho khách hàng. BIG là chương trình khách hàng toàn cầu "đầu tiên của loại chương trình này" mà khách hàng có thể kiếm điểm BIG với mọi giao dịch (các chuyến bay, mua sắm, giải trí…) để đổi lấy Vé AirAsia miễn phí. Các thành viên BIG Shots cũng có thể đổi điểm BIG để đạt được chơi nhảy dù ở New Zealand hoặc mua sắm tại Nhật Bản miễn là còn suất ghế trống. Chương trình chỉ mới áp dụng tại Malaysia, ở Indonesia và Thailand sẽ bắt đầu áp dụng vào  tháng 2/2012.


· Chương trình AirAsiaGo: Chính thức hoạt động vào 25/5/2010

AirAsia dựa trên mối quan hệ của mình với các nhà cung cấp dịch vụ để mang lại sự thuận tiện cho khách hàng, không chỉ trong chuyến bay mà còn trước và sau khi rời chuyến bay. AirAsia giới thiệu các hoạt động giải trí hay sự kiện diễn ra vào thời gian mà khách hàng đến địa điểm mong muốn. Các khách hàng của AirAsia có nhu cầu cho thuê xe hay đặt phòng có thể dễ dàng đăng ký với hãng tại địa chỉ website: http://www.airasiago.com
Hơn thế nữa, khách hàng còn được chọn lựa nhiều nhà cung cấp phù hợp với mong muốn của mình.

· Hệ thống hành lý

AirAsia cung cấp miễn phí dịch vụ bảo quản hành lý và không bao gồm thứ dễ vỡ hoặc dễ hư hỏng, kim loại quý, đồ trang sức, tiền bạc, vật phẩm quý hiếm, giấy tờ kinh doanh hoặc các tài liệu quan trọng khác hoặc vật có giá trị (bao gồm cả máy ảnh và thiết bị điện tử) trong hành lý ký gửi. Ngoài ra, hành khách có thể thanh toán trước lệ phí hành lý siêu kích cỡ (supersize) với mức giá phải chăng.
Nếu hành lý bị hư hỏng, chậm trễ, bị mất hoặc bị phá hủy, hành khách muốn gửi đơn khiếu nại hay khiếu kiện liên quan đến Thiệt hại đối với Hành lý đã Kiểm tra, khách hàng phải thông báo cho AirAsia ngay khi phát hiện ra thiệt hại và muộn  nhất, trong vòng bảy (7) ngày kể từ khi nhận Hành lý. Trong trường hợp chậm trễ,  phải thông báo cho AirAsia  trong vòng hai mươi mốt (21) ngày kể từ ngày Hành lý đã được khách hàng nắm giữ. Mọi thông báo như vậy phải được lập thành văn bản và gửi qua bưu điện hoặc chuyển cho AirAsia trong thời gian quy định trên. Khoản bồi thường của AirAsia là 1,500RM cho chuyến bay nội địa và 5,000RM cho chuyến bay quốc tế nếu hành lý bị mất mát hoặc hư hỏng.

· Kết nối chuyến bay
Fly-Thru nối chuyến tiện lợi. Quá trình chuyển từ chuyến bay này sang chuyến bay khác một cách thuận tiện mà không phải vội vã làm thủ tục nhập cảnh và thu nhận hành lý khi khách hàng bay hai chuyến bay để tới điểm đến cuối cùng và dừng lại tại một trạm quả cảnh. Cung cấp thẻ lên máy bay qua tin nhắn SMS để giúp cho quá trình làm thủ tục dễ dàng hơn nữa.
      Các lợi ích của FLY-THRU dành cho khách hàng:
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	Số Đặt vé duy nhất
Đặt chuyến bay từ điểm khởi hành tới điểm đến cuối cùng chỉ bằng một số đặt vé duy nhất.
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	Thời gian quá cảnh ngắn hơn (90 phút đến 6 tiếng)

Check-in tại sảnh nối chuyến để chuyển sang chuyến bay thứ hai.

Tự do chuyển chuyến bay tiếp theo nếu chuyến thứ nhất của bạn chậm giờ.
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	Nối chuyến dễ dàng
Hành lý ký gửi của bạn sẽ được dán thẻ cho tới điểm đến cuối cùng.
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	Không cần Visa quá cảnh
Không cần phải xếp hàng tại bộ phận nhập cảnh của Ga hàng không Giá rẻ Kuala Lumpur!

Dễ dàng vào sảnh khởi hành khi qua sảnh nối chuyến.

	Dịch vụ nối chuyến áp dụng cho các đường bay này*

	Gold Coast
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	Thành Đô, Hàng Châu, Bali, Surabaya, Singapore, Băng Cốc, Phuket

	Melbourne
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	Mumbai, Medan, Đài Bắc, Băng Cốc, London

	Perth
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	Thành Đô, Mumbai, New Delhi, Băng Cốc, London

	Thành Đô
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	Gold Coast, Perth, Paris, Phuket

	Hàng Châu
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	Gold Coast, Surabaya, Singapore, Phuket, Paris

	Thiên Tân
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	Paris

	Paris
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	Thành Đô, Hàng Châu, Thiên Tân, Bali, Jakarta, Christchurch, Đài Bắc

	Mumbai
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	Melbourne, Perth, Jakarta, Surabaya, Singapore, Băng Cốc, Christchurch

	New Delhi
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	Perth, Bali, Jakarta, Surabaya, Medan, Singapore, Phuket

	Tokyo (Haneda)
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	Bali, Jakarta

	Seoul (Incheon)
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	Bali, Jakarta

	Christchurch
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	Paris, Mumbai, Bali, Jakarta, Medan, Băng Cốc, Đài Bắc, London

	Đài Bắc
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	Melbourne, Paris, Christchurch

	London
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	Melbourne, Perth, Bali, Jakarta, Medan, Singapore, Băng Cốc, Christchurch

	Bali
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	Gold Coast, Paris, New Delhi, Tokyo, Seoul, Christchurch, London

	Jakarta
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	Hàng Châu, Paris, Mumbai, New Delhi, Tokyo, Seoul, Christchurch, London

	Surabaya
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	Gold Coast, Hàng Châu, Mumbai, New Delhi

	Medan
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	Melbourne, New Delhi, Christchurch, London

	Băng Cốc
	[image: image87.png]



	Gold Coast, Melbourne, Perth, Mumbai, Christchurch, London

	Phuket
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	Gold Coast, Thành Đô, Hàng Châu, New Delhi

	Singapore
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	Gold Coast, Hàng Châu, Mumbai, New Delhi, London


· Tiện ích trong thanh toán


AirAsia đã liên kết với The Royal Bank of Scotland (RBS) (ngân hàng lớn với khoảng 230 triệu thành viên) để đưa ra những dịch vụ để gia tăng sự tiện ích cho khách hàng, Chủ tịch Tony Fernandes cho biết: “Chúng tôi không muốn khách hàng của chúng tôi bị bất ngờ mỗi khi cuối tháng nhận báo kết toán tài chính cá nhân của mình” 
“We don’t want our guests to have surprises when they receive their credit card statements at the end of the month,” Fernandes said in a statement. 



Cụ thể là, tháng 5/2010, AirAsia giới thiệu đến khách hàng một công cụ thanh toán tự động – RBS FX micropay, cho phép những khách hàng đặt vé trực tuyến biết được chính xác chi phí giao dịch của họ với bất kỳ loại tiền tệ nào ( hiện tại thì có 5 loại tiền tệ là Euro, bảng Anh, Đô la New Zealand, đô-la Singapore và đồng đô-la của Mỹ). Sử dụng hệ thống này, giúp khách hàng giảm được chi phí chuyển đổi ngoại tê khi thanh toán. Ngoài ra, nhằm đáp ứng nhu cầu giao dịch toàn cầu của khách hàng là thành viên của RBS, AirAsia nổ lực trong tương lai sẽ áp dụng thanh toán cho hơn 60 loại tiền tệ khác nhau. Khách hàng sử  dụng thẻ được phát hành của RBS có thể mua vé của AirAsia ở bất cứ đâu trên thế giới qua AirAsia.com.

c. Hoạt động sản xuất

AirAsia nổi tiếng là hãng hàng không giá rẻ hàng đầu Châu Á và trọng tâm là các chuyến bay tuyến ngắn. Hầu hết mọi người có khuynh hướng nghĩ rằng hoạt động của các chuyến bay đường ngắn rẻ hơn so với các tuyến đường dài, nhưng sự thật thì ngược lại. Tuyến bay ngắn đắt hơn nhiều vì máy bay nằm trên mặt đất nhiều hơn thời gian bay, điều này làm giảm hiệu suất máy bay, và đòi hỏi phải khởi động máy nhiều lần đồng nghĩa tốn nhiên liệu hơn. Thời gian ở trên mặt đất cũng đòi hỏi sử dụng lao động nhiều hơn cho việc phục vụ máy bay và giải quyết nhu cầu của hành khách. 

· Quay vòng nhanh


AirAsia chú trọng trên hết là hoàn thành việc “quay vòng” nhanh. Quay vòng nhanh có nghĩa để giảm thiểu thời gian máy bay đậu trên mặt đất, vì đó là thời gian không lợi cho tài sản đắt nhất của một hãng hàng không.  Khai thác hiệu suất 80% là máy bay đang ở trên không, chuyến bay đầu tiên bắt đầu vào lúc sáng sớm và các chuyến  bay cuối cùng kết thúc vào lúc nửa đêm. “25 phút một vòng quay”  là triết lý hoạt động của AirAsia nhằm làm giảm chi phí. Vậy “25 phút một vòng quay”  nghĩa là gì? Tức là khi máy bay hạ cánh an toàn, hành khách và phi hành đoàn bước xuống, cùng một thời điểm, thì phi hành đoàn mới bước lên. Sau đó di chuyển máy bay đến điểm xuất phát mới để đón những hành khách cho chuyến bay mới. Tất cả những hành động chỉ xảy ra trong 15 phút và 10 phút còn lại là chờ nhân viên hoàn tất phần hướng dẫn hành khách sử dụng các công cụ cứu trợ trong trường hợp khẩn cấp. 

· Đồng bộ hóa hoạt động


AirAsia đã khám phá nhiều cách làm mới để tăng tốc vòng quay nhanh của máy bay tại cổng khởi hành. Trước hết, AirAsia chỉ sử dụng một loại máy bay là Boeing 737. Về sau để tiết kiệm nhiên liệu bay cũng như góp phần giảm thiểu ô nhiễm môi trường AirAsia dần chuyển sang đồng bộ loại máy bay A320 và A330. Việc sử dụng đồng hóa một loại máy bay nhằm giảm thiểu nhu cầu huấn luyện thêm cho phi công. Vì thế, phi hành đoàn, đồ trang bị và phụ tùng có thể thay thế cho nhau và các chuyên gia của họ rất thuận lợi trong việc bảo trì một loại máy bay duy nhất. Cũng như việc huấn luyện cho các nhân sự mới cũng dễ dàng hơn: cả người huấn luyện lẫn người được huấn luyện đều chỉ cần tập trung sao cho thành thạo một loại máy bay.

· Không dịch vụ rườm rà


Kinh doanh hàng không giá rẻ có thể hiểu đơn giản là đưa một người từ điểm A đến điểm B, tất cả mọi thứ khác được coi là mặt hàng xa xỉ. AirAsia đã loại bỏ một số dịch vụ như thức ăn và đồ uống miễn phí. Tiết kiệm chi phí và thời gian khi sử dụng vé điện tử với chỗ ngồi tự do. Giảm thiểu sự lo lắng của khách hàng khi làm mất vé máy bay bằng giấy in.

· Cơ bản là thuận tiện



Ưu tiên chọn những sân bay vừa và nhỏ. Giảm thiểu được sự tắt nghẽn khi các máy bay ồ ạt đến, góp phần rút ngắn thời gian quay vòng. Chẳng hạn, để giảm thiểu chi phí AirAsia bay đến sân bay Clark Airbase (Philippines) cách thủ  Manila 70km thay vì bay đến sân bay quốc tế Manila Ninyou (Philippines).

· Hệ thống phân phối



Như đã phân tích ở trên thì đa phần hoạt động phân phối của AirAsia thông qua nhiều kênh như mạng lưới internet, viễn thông,…
2. Các hoạt động hỗ trợ


Bên cạnh các hoạt động trực tiếp tạo ra giá trị cho khách hàng, các hoạt động hỗ trợ như quản trị vật liệu, quản trị nguồn nhân lực, cơ sở hạng tầng, văn hoá sẽ hỗ trợ cho quá trình tạo giá trị cho AirAsia:
a. Quản trị nguồn nhân lực
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Có thể nói AirAsia hạn chế tuyển nhân sự mới vào các năm 2010 trở về trước, để tránh các chi phí tuyển dụng và chi phí đào tạo lại đặc biệt vào thời kì khủng hoảng kinh tế toàn cầu năm 2008 ( khoảng 3800 nhân viên)


Hầu hết nhân viên AirAsia có sự tận tâm và yêu thích công vịêc, liên kết, chia sẻ thông tin với nhau. Có được điều này nhờ văn hoá công ty và quản trị tài ba của chủ tịch Tony Fernandes. Như đã phân tích với ông “nhân viên là số một, khách hàng là số hai”, còn có một bộ phận chỉ làm một công việc duy nhất là tổ chức các bữa tiệc cho nhân viên của mình, điều này càng gia tăng sự trung thành của họ đối với công ty.



Sử dụng 1 loại máy bay duy nhất nên từ phi công, đến bộ phận sửa chữa, bảo dưỡng,…liên quan đến máy bay đều có thể luân chuyển vị trí và hỗ trợ lẫn nhau. AirAsia có thể kiểm soát chi phí bằng cách duy trì một lực lượng làm việc năng suất cao. Do đó hãng thường sử dụng một nhân viên gác cửa, thay vì ba người để đón khách lên máy bay. Những chiến thuật như vậy cung cấp cho AirAsia với chi phí hoạt động thấp nhất ngành.
b. Cơ sở hạ tầng

AirAsia hiện có 10 trung tâm đặt tại 3 quốc gia gồm:

· Malaysia: Kuala Lumpur , Kuching, Penang và Kota Kinabalu

· Thái Lan: Bangkok vàPhuket

· Indonesia: Jakarta, Bali, Bandung, Surabaya



Cho phép AirAsia mỗi ngày khai thác hơn 200 chuyến bay quốc tế và nội địa cung cấp dịch vụ tới 78 điểm đến với 66 thành phố tại hơn 20 quốc gia. AirAsia còn tạo ra cầu nối liền giữa các nước Châu Á, bởi có một số chuyến bay có các điểm đến mà các hãng hàng không khác không có. Mặt khác, ASEAN mở rộng đường bay giữa các hãng hàng không trong khu vực Đông Nam Á bắt đầu từ 12/2008, cho phép AirAsia thêm các tuyến đường bay tại Singapore, minh chứng cho việc gia tăng năng suất và lợi nhuận bền vững. Năm 2009, AirAsia Indonesia đã mở rộng các tuyến đường bay quốc tế đến Bali-Darwin, Medan-Kuala Lumpur, Surabaya-Bangkok và Surabaya-Penang.

c. Phát triển công nghệ


AirAsia cắt giảm chi phí bằng cách tăng cường công nghệ mới. Nổi bật là hệ thống check-in toàn bộ thủ tục và hành lý tự động phát triển trên công nghệ tần số vô tuyến, một giải pháp khắc phục sự phiền toái khi phải xếp hàng chờ đợi, giảm thiểu nguồn lực. Giảm gánh nặng về nhiên liệu trong việc đặt mua 200 máy bay A320neo. Mục tiêu của AirAsia là nâng tổng số máy bay lên 304 chiếc vào năm 2026 để có thể đáp ứng nhu cầu của khách du lịch tại châu lục được cho là đang có sự phát triển vượt bậc về kinh tế này cũng như giữ vị thế số 1 của mình tại thị trường. 


Ngoài ra, AirAsia còn đưa công nghệ vào việc phát triển thương mại điện tử với việc quản lý thông tin khách hàng, cập nhật điểm đến, hành trình giá cả,… thông qua hệ điều hành Vista Gadget của Microsoft vào năm 2007.


Tháng 8/2010, AirAsia đã áp dụng công nghệ thông tin để phát triển hai website trực tuyến AirAsiaRedTix.com và AirAsiaMegastore.com nhằm cung cấp cho khách hàng truy cập thưởng thức âm nhạc, thể thao và các sự kiện giải trí trên thế giới. Còn AirAsiaMegastore.com cung cấp những sản phẩm thời trang và đồ dùng du lịch.
d. Hoạt động mua sắm và thuê ngoài




Hầu hết các doanh nghiệp chỉ tập trung nguồn nhân lực vào những hoạt động mà mình có lợi thế, AirAsia cũng không ngoại lệ. AirAsia thực hiện việc mua ngoài đối với những hoạt động mà công ty thực hiện không hiệu quả. Điển hình là việc mua lại công nghệ thông tin của các hãng lớn như Microsoft. Vì để nghiên cứu một phần mềm quản lý hiệu quả đòi hỏi phải đầu tư rất nhiều thời gian và tập trung nguồn nhân lực cao để có sự cải tiến liên lục trong quá trình thực thi và nâng cấp. Việc áp dụng công nghệ giúp cho AirAsia hiệu quả trong quản lý chi phí hoạt động cũng như tối ưu hóa các khía cạnh của dịch vụ.
PHÂN TÍCH CHIẾN LƯỢC CÔNG TY
CHIẾN LƯỢC KINH DOANH CẤP CÔNG TY

Hãng hàng không giá rẻ AirAsia theo đuổi nhiều chiến lược thông qua các hoạt động liên doanh và các hợp đồng dài hạn để tạo ra giá trị cho khách hàng và phát triển. Sau đây là các chiến lược cấp công ty mà AirAsia đã sử dụng từ khi họ chính thức trở thành hãng hàng không giá rẻ vào năm 2001 cho đến nay để duy trì các lợi thế cạnh tranh.

I. CHIẾN LƯỢC TẬP TRUNG LĨNH VỰC KINH DOANH VẬN CHUYỂN HÀNH KHÁCH BẰNG ĐƯỜNG HÀNG KHÔNG
1. Liên doanh

Từ khi trở thành hãng hàng không giá rẻ năm 2001, AirAsia đã tập trung gần như mọi nguồn lực để phát triển ngành dịch vụ hàng không. Họ không ngừng mở rộng hoạt động của tập đoàn sang các quốc gia khác ở Châu Á thông qua hoạt động liên doanh. Sau đây là bốn hoạt động liên doanh thành công của AirAsia thành lập thêm các tập đoàn thành viên: Thai AirAsia, Indonexia AirAsia, AirAsia X và AirAsia Japan và một lần AirAsia đã thất bại trong nỗ lực liên doanh với một hãng hàng không của Việt Nam là Vietjet Air.

· Thai AirAsia thành lập vào ngày 08 tháng 12 năm 2003 (liên doanh giữa Tập đoàn Shin và AirAsia). Từ 13 tháng 2 năm 2004, hãng này chính thức họat động tại Sân bay quốc tế Bangkok. Từ 25 tháng 9 năm 2006, hãng tiếp tục khai thác các đường bay quốc tế tại Sân bay quốc tế Suvarnabhumi. 

· Tháng 12 năm 2004, Indonesia AirAsia chính thức họat động do sự liên doanh giữa AirAsia và Indonexia Awair. AirAsia nắm 49% của hãng hàng không này. Trụ sở chính của hãng được đặt tại Sân bay quốc tế Soekarno-Hatta (Jakarta - Indonesia).

· Năm 2007 AirAsia X được thành lập dưới sự hợp tác của AirAsia và Tập đoàn Virgin chuyên khai thác các đường bay dài khởi hành từ Kuala Lumpur. Điểm đến hiện tại của AirAsia X bao gồm Gold Coast, Melbourne, Perth (Úc); Hangzhou, Tianjin(Trung Quốc); Taipei (Đài Loan); London (Vương quốc Anh),...

· AirAsia Japan là hãng hàng không được thành lập và bắt đầu phục vụ các chuyến bay nội địa và quốc tế tại tại Sân bay Quốc tế Narita ở thủ đô Tôkyô từ tháng 8 năm 2012. AirAsia ra đời do sự hợp tác của AirAsia và hãng hàng không Ana của Nhật Bản.

· Ngày 8 tháng 4 năm 2010, Air Asia và Công ty Cổ phần Hàng không VietJet (VietJet Air) đã ký kết Thỏa thuận hợp tác chiến lược dưới sự chứng kiến của Thủ tướng Malaysia YAB Dato’ Sri Mohd Najib Tun Hj Abdul Razak và Phó Thủ tướng Chính phủ Việt Nam Trương Vĩnh Trọng. Đầu năm 2010, AirAsia đã mua 30% cổ phần của VietJet Air và công ty hoạt động theo mô hình hàng không chi phí thấp tại Việt Nam, tên thương mại dự kiến là VietJet AirAsia. Tuy nhiên, đến năm 2011, AirAsia quyết định không tiếp tục tham gia vào dự án hãng hàng không tư nhân của Việt Nam. Lý do là hãng giá rẻ này không đạt được thỏa thuận về việc sử dụng thương hiệu AirAsia trong các hoạt động thương mại với nhà chức trách Việt Nam. Tuy nhiên đây chỉ là lý do mà các bên liên quan đưa ra trước giới truyền thông. Theo tìm hiểu của nhóm, trong quá trình AirAsia tìm cách gia nhập ngành hàng không Việt Nam, họ đã phải đối mặt với sự phản đối, cản trở quyết liệt của Hãng hàng không quốc gia Việt Nam – Vietnam Airlines. Theo đó, trong văn bản gửi Thủ tướng Chính phủ, Vietnam Airlines kiến nghị không thông qua việc đầu tư hợp tác của tập đoàn AirAsia vào VietJet Air dưới mọi hình thức để thành lập hãng hàng không giá rẻ tại Việt Nam.

Các hoạt động liên doanh, mở rộng liên tục không chỉ ở khu vực Đông Nam Á mà còn phát triển đến thị trường rộng lớn, cạnh tranh khốc liệt như Đông Á (nơi có những con Rồng của Châu Á như Trung Quốc, Hàn Quốc, Nhật Bản) của AirAsia cho thấy được quyết tâm chinh phục ngành hàng không giá rẻ của họ, có kế hoạch cụ thể để thực hiện mục tiêu thách thức trong Viễn cảnh “Trở thành hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á”

2. Liên minh chiến lược


Ngày 6 tháng 1 năm 2010, Chủ tịch tập đoàn AirAsia, ông Tony Fernandes cùng với Alan Joyce, CEO của Qantas đi đến thỏa thuận liên minh 2 hãng hàng không giá rẻ đứng đầu Châu Á - Thái Bình Dương, Jetstar và AirAsia nhằm giảm chi phí, chia sẻ kinh nghiệm chuyên môn và có giá vé rẻ hơn cho hành khách của hai hãng. Đây là một bước trong chiến lược hàng không của AirAsia và cả Qantas để duy trì sự dẫn đầu toàn cầu của mình như một nhà điều hành hãng hàng không chi phí thấp tạo cho tập đoàn AirAsia một mạng lưới Liên Á. AirAsia và Jestar hợp tác xây dựng mô hình mới để thực hiện mục tiêu giảm chi phí và gia tăng hiệu suất và đặc biệt trong những năm tới 2 hãng hàng không này sẽ đầu tư các cơ hội để liên kết mua máy bay, làm việc với các nhà sản xuất về thế hệ máy bay kế tiếp để đảm bảo đáp ứng tốt nhất yêu cầu kinh doanh của 2 hãng. Đây là việc hợp tác liên minh lần đầu tiên trong thị trường hàng không giá rẻ trên thế giới mang lại cho AirAsia và Jetstar lợi thế tự nhiên tại một trong những thị trường hàng không cạnh tranh nhất thế giới.

II. CHIẾN LƯỢC HỘI NHẬP DỌC

1. Hợp đồng dài hạn với các nhà cung cấp

a. Nhà cung cấp dịch vụ bảo trì bảo dưỡng


Nhằm thực hiện giá trị An toàn là trên hết, AirAsia đã thực hiện hàng loạt các biện pháp để đảm bảo sự an toàn và an ninh của hành khách thể hiện rõ qua việc AirAsia hợp tác với các nhà cung cấp dịch vụ bảo trì nổi tiếng nhất trên thế giới và tuân thủ các hoạt động hàng không thế giới. Tháng 7 năm 2002, Air Asia ký một hợp đồng 20 triệu USD với GE Engineering Services về việc bảo dưỡng máy móc, hợp đồng trị giá 3 triệu USD cho việc bảo dưỡng các phần động cơ và thân máy bay với Volvo Aero. Air Asia cũng ký một hợp đồng trị giá 7 triệu USD với Aero về việc bảo dưỡng các phần động cơ máy trong thời gian 7 năm.
b. Nhà cung cấp máy bay

Nằm trong kế hoạch mở rộng quy mô kinh doanh, AirAsia đã khẳng định đẳng cấp của mình khi đặt mua 100 chiếc máy bay A320 của nhà sản xuất Airbus vào hồi tháng 7/2011. Trước đó, tại triển lãm hàng không quốc tế Paris, AirAsia cũng đã đặt mua 200 chiếc máy bay dân dụng A320neo thế hệ mới nhất của Airbus trong thời hạn hợp đồng 10 năm (2016 – 2026). Tổng trị giá của những đợt mua bán này lên tới 27 tỷ USD. Đây cũng trở thành đơn đặt hàng được cho là lớn nhất trong lịch sử của nhà sản xuất máy bay này. Mục tiêu của AirAsia là nâng tổng số máy bay của hãng từ 104 chiếc lên con số 500 cho đến năm 2026 để có thể đáp ứng được nhu cầu của khách du lịch tại châu lục được cho là bùng nổ kinh tế này cũng như giữ vị thế số 1 của mình tại thị trường.
2. Hội nhập xuôi chiều về phía các đại lý phân phối


Tháng 08 năm 2003, AirAsia trở thành hãng hàng không đầu tiên trên thế giới gửi booking SMS cho khách đặt chỗ, kiểm tra lịch bay, cung cấp thông tin cập nhật mới nhất về giá khuyến mại cho khách hàng qua điện thoại di dộng. Cho đến nay, AirAsia đã áp dụng Hệ thống đặt chỗ qua máy tính – CRS(Computer Reservations System) cho việc đăng ký đặt chỗ thông qua internet, làm giảm thời gian làm thủ tục, không phải thông qua các đại lý, giúp giảm thời gian và chi phí cho khách hàng cũng như cho chính AirAsia. Chính những động thái này cho thấy, ngay từ những ngày đầu thành lập, AirAsia đã có ý thức trong việc hội nhập về phía đại lý phân phối để nhằm cắt giảm triệt để thời gian, chi phí hoạt động cũng như chủ động hơn trong quản lý. Đặc biệt là nắm được một cách sát sao tình hình khách hàng cả về mặt số lượng và sự thay đổi nhu cầu của họ.
III. CHIẾN LƯỢC ĐA DẠNG HÓA


AirAsia thực hiện chiến lược đa dạng hoá vào các hoạt động kinh doanh mới có liên quan đến các hoạt động kinh doanh của công ty, bởi như vậy sự tương đồng của một hay nhiều bộ phận trong chuỗi giá trị của mỗi hoạt động sẽ giúp AirAsia có thể thực hiện chiến lược này một cách hiệu quả nhất, tạo ra giá trị cao nhất.


Hiện nay, ngoài lĩnh vực chủ chốt là dịch vụ hàng không, AirAsia nhận thấy rằng họ vẫn chưa sử dụng, khai thác triệt để năng lực cốt lõi của mình, do đó, công ty đã thực hiện các chiến lược liên doanh để sử dụng các năng lực cốt lõi sẵn có và giành lợi thế cạnh tranh, tăng quy mô, trở thành nhà dẫn đạo thị trường.

1. Cung cấp dịch vụ du lịch trọn gói


Tháng 5 năm 2011 AirAsia liên doanh với đại lý du lịch trực tuyến lớn nhất thế giới Expedia. Nhờ cuộc liên doanh này mà AirAsia có thể AirAsia được truy cập vào hệ thống của Expedia gồm hơn 130.000 khách sạn trên toàn Thế Giới để cung cấp thông tin chính xác và cập nhật nhất về lĩnh vực khách sạn lữ hành cho hành khách của mình cũng như dịch vụ du lịch trọn gói. Trong thời gian tới, AirAsia sẽ tiến đến thực hiện những hoạt động lâu dài tại Mỹ, Châu Âu và Úc, vì thế rất cần sự giúp đỡ của Expedia trong việc phân phối vé và các hoạt động quảng cáo. Cụ thể là giúp cho AirAsia tiêu thụ vé máy bay tại thị trường này mà không phải tăng cường hệ thống phân phối.

2. Thành lập hệ thống khách sạn giá rẻ Tune Hotel


AirAsia và một số nhà đầu tư như Dato’ Seri Kalimullah bin Masheerul Hassan, Lim Kian Onn,….đã liên doanh thành lập hệ thống khách sạn giá rẻ Tune Hotel. Từ hệ thống này, AirAsia cung cấp cho hành khách của họ dịch vụ khách sạn chi phí thấp với hệ thống khách sạn có mặt ở 5 quốc gia (Malaysia, Thái Lan, Philipine, Indonexia và Vương Quốc Anh) và hơn 23 thành phố.
CHIẾN LƯỢC TRONG MÔI TRƯỜNG TOÀN CẦU
Trong chiến lược môi trường toàn cầu, nhóm chọn thị trường Thái Lan để phân tích.

Sau đây là danh sách các hãng hàng không tại Thái Lan (được sắp xếp theo thứ tự thời gian ra đời của các hãng):

	Tên hãng
	Logo
	Thành lập
	Hàng không truyền thống
	Hàng không Giá rẻ

	Thai Airways International
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	1960
	· 
	

	Bangkok AirWays
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	1968
	· 
	

	Orient Thai Airlines
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	1995
	· 
	

	SGA Airlines/ Nok Mini
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	2002
	· 
	

	One-two-Go Airlines
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	12/2003

(ngưng hoạt động vào 2009)
	
	· 

	Thai AirAsia
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	12/2003
	
	· 

	Solar Air
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	2004
	
	· 

	Nok Air
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	7/2004
	
	· 

	Business Air
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	2008
	
	· 

	Happy Air
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	4/2009
	· 
	

	Sunny Airways
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	8/2010

( bắt đầu hoạt động vào 9/2011)
	· 
	

	Thai smile Airways
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	Bắt đầu hoạt động vào tháng 7/2012
	
	· 



Thị trường hàng không ở Thái Lan trước khi có sự thâm nhập của AirAsia,  được chi chi phối bởi hai đại gia hàng không truyền thống của Thái Lan là Thai Airways International và Bangkok Airways, tiếp đến là Orient Thai Airlines và SGA Airlines/ Nok Mini.


Thái Lan là một nước có tiềm năng du lịch rất lớn. Hằng năm tại quốc gia này thu hút một lượng lớn khách du lịch do ở đây có nhiều lễ hội văn hóa đặc sắc, bờ biển, đảo đẹp, các khu du lịch sinh thái, kinh tế phát triển. Trong khu vực châu Á thì Thái Lan thực sự là một điểm đến hấp dẫn và thu hút du khách nước ngoài. Vì vậy mà nhu cầu đi lại bằng đường hàng không ngày càng tăng ở khu vực châu Á, và đặc biệt là tại Thái Lan. Do đó, với sự gia nhập bằng thương hiệu Thai AirAsia, AirAsia đã trở thành người tiên phong đưa khái niệm hàng không giá rẻ đến với những người dân bình thường.

1. Sức ép giảm chi phí


AirAsia thâm nhập thị trường Thái Lan vào 12/2003. Vào thời điểm đó, còn có sự ra đời của hãng hàng không cùng phân khúc giá rẻ One-two-Go Airlines thuộc tập đoàn Orient Thai Airlines. Chưa đầy một năm, hai hãng hàng không giá rẻ Solar Air và Nok Air cũng lần lượt ra đời. Vì thế, có thể nói, AirAsia chịu một sức ép giảm chi phí ở Thái Lan khá cao, muốn cạnh tranh với các đối thủ thì buộc AirAsia phải có một lợi thế về chi phí trong việc cung ứng các dịch vụ tại khu vực này ( Sức ép giảm chi phí cao.
2. Sức ép đáp ứng địa phương


Tuy mỗi khu vực khác nhau về tập quán, thói quen tiêu dùng, đặc biệt là ở Thái Lan, một đất nước có nền văn hóa khá riêng và đặc sắc. Bên cạnh đó Thái Lan còn là 1 nước thu hút nhiều người nhập cư và khách du lịch trên toàn thế giới. Số lượng du khách quốc tế đến Thái Lan đạt con số 14 triệu trong năm 2007, tạo ra khoảng 547.782 triệu baht Thái, khoảng 11 tỷ Euro. Năm 2006, Thái Lan là quốc gia xếp thứ 18 về số lượng du khách trong bảng xếp hạng World Tourism rankings với 13,9 triệu lượt khách. Do vậy tập quán, thói quen của người tiêu dùng dần được thay đổi và mang tính toàn cầu hơn. Đồng thời những đòi hỏi của chính phủ nước sở tại cũng không gây khó khăn cho AirAsia khi tiến hành mở rộng hình ảnh của mình. Đặc biệt là thị hiếu, sở thích cũng như kênh phân phối đối với hàng không không có sự biệt gì đáng kể so với các thị trường khác mà AirAsia đã từng gia nhập. Do đó, Air Asia chịu một sức ép địa phương khá thấp ở đây. ( Sức ép đáp ứng địa phương thấp.


Qua những phân tích ở trên, đứng trước sức ép giảm chi phí cao và sức ép địa phương thấp, AirAsia đã lựa chọn chiến lược toàn cầu để thâm nhập vào Thái Lan.




Sức ép địa phương

3. Cách thức phát triển, thâm nhập

AirAsia đã chọn liên doanh làm phương thức thâm nhập vào thị trường Thái Lan. Tháng 1 năm 2004, AirAsia đã đánh dấu bước ngoặt lịch sử của ngành hàng không khu vực Châu Á khi hãng hàng không giá rẻ thành lập quan hệ với tập đoàn Shin ở Thái Lan để phát triển hãng hàng không giá rẻ (Thai AirAsia) ở Thái Lan. Tập đoàn Shin nắm giữ 51% cổ phần, AirAsia giữ 49%. Do tình hình chính trị không ổn định năm 2006, Thủ tướng Thái Lan Thaksin Shinawatra đã bán cổ phần của mình trong Thai AirAsia khi lưu vong tại nước ngoài. Hiện nay, Asia Aviation đang nắm giữ 50% cổ phần của Thai AirAsia, 49% thuộc sở hữu của AirAsia và 1% còn lại thuộc quyền sở hữu của giám đốc điều hành Thai AirAsia, ông Tassapon Bijleveld.


Kể từ khi thành lập cho đến nay, Thai AirAsia đã nhanh chóng giành được thị phần tại Thái Lan với sự cạnh tranh gay gắt hầu hết trên các tuyến đường bay chính với Thai Airways, Nok Air và Orient Thai Airlines. Thai AirAsia chiếm 30-40% thị phần nội địa Thái Lan vào năm 2010, khoảng 25% tính đến tháng 2/2012. Và dẫn đầu các hãng hàng không giá rẻ về thị trường quốc tế, với thị phần 19%.

Hiện nay, Thai AirAsia đang khai thác đội bay với 24 chiếc A320-200 và có mặt hầu hết tại các sân bay ở Thái Lan như:
· Bangkok (Sân bay quốc tế Suvarnabhumi) - trụ sở chính
· Chiang Mai (Sân bay quốc tế Chiang Mai)

· Chiang Rai (Sân bay quốc tế Chiang Rai)

· Hat Yai (Sân bay quốc tế Hat Yai)

· Krabi (Sân bay Krabi)

· Narathiwat (Sân bay Narathiwat)

· Phuket (Sân bay quốc tế Phuket)

· Ranong (Sân bay Ranong)

· Surat Thani (Sân bay Surat Thani)

· Ubon Ratchathani (Sân bay Ubon Ratchathani)

· Udon Thani (Sân bay quốc tế Udon Thani)

· ………


Tại một thị trường có nhiều đối thủ cùng phân khúc giá rẻ, sự cạnh tranh gay gắt về giá diễn ra là hiển nhiên. Cũng như AirAsia, Thai AirAsia hiệu quả chi phí bằng cách quay vòng nhanh, xóa bỏ các dịch vụ rườm rà,…để giữ vị trí là người dẫn đầu về giá rẻ. CEO của Thai AirAsia, Ông Tassapon khẳng định: “Thai AirAsia sẽ không cho phép bất kỳ đối thủ nào chia sẻ thị phần của mình”.


Doanh thu hằng năm của Thai AirAsia tăng mỗi năm là một minh chứng cho lời nói của Tassapon và tăng mạnh vào năm 2011 đạt 15.87 tỷ THB, tăng 33% so với cùng kỳ năm 2010 .Tăng tần suất bay từ 140 lên 172  mỗi ngày từ sân bay quốc tế tại Bangkok. Thai AirAsia là hãng hàng đầu tiên tại Thái Lan hoàn toàn không sử dụng vé giấy, cung cấp 100% vé điện tử và thanh toán bằng thẻ tín dụng trên mạng qua website của họ cũng như dịch vụ giữ chỗ qua điện thoại 24/24 7/7



( Kết luận bằng chiến lược quốc tế và phương thức thâm nhập liên doanh, AirAsia đã đạt được sự thành công với Thai AirAsia tại thị trường Thái Lan. Có được sự thành công đó là nhờ sự vận dụng sáng kiến cũng như văn hóa tổ chức chi phí thấp dưới sự lãnh đạo của chủ tích Tony Fernandes, bên cạnh đó phương thức liên doanh cũng đã mang lại cho họ lợi thế nhờ hưởng lợi từ sự hiểu biết của đối tác địa phương, chia sẻ một phần rủi ro và chi phí với một đối tác địa phương. 
CHIẾN LƯỢC CẤP CHỨC NĂNG

Bốn nhân tố tạo nên lợi thế cạnh tranh là hiệu quả, chất lượng, cải tiến và đáp ứng khách hàng. Đây là những khối cạnh tranh mà một công ty có thể làm theo bất kể công ty đó ở ngành nào, cung cấp những sản phẩm dịch vụ gì. Như một chỉnh thể, mỗi chức năng trong tổ chức có thể làm gì để tác động đến các khối cơ bản để hình thành những lợi thế cạnh tranh đó, bản chất của lợi thế cạnh tranh đó sẽ được thể hiện rỏ hơn nếu chúng ta chỉ ra được vai trò của nhà quản trị và cách thức cải thiện hiệu lực của chúng. Điều đó được thể hiện qua các chiến lược cấp chức năng phải làm gì để đạt được các khối lợi thế cạnh tranh đó.
I. CHIẾN LƯỢC SẢN XUẤT


1. Đạt được sự vượt trội về hiệu quả
a. Tính kinh tế về quy mô


Tính kinh tế theo quy mô là việc giảm giá thành đơn vị sản phẩm liên quan đến sản lượng lớn. và đối với AirAsia họ đạt được tính kinh tế theo quy mô nhờ:

Thêm máy bay, các tuyến đường và hành khách. Tập đoàn hàng không AirAsia mỗi ngày khai thác hơn 200 chuyến bay quốc tế và nội địa cung cấp dịch vụ tới 78 điểm đến với 66 thành phố tại hơn 20 quốc gia: Malaysia, Thái Lan, Indonesia, Singapore, Brunei, Myanmar, Trung Quốc, Hongkong, Macau, Đài Loan, Việt Nam, Lào, Campuchia, Australia, Philippines, Ấn Độ, Nhật Bản, Hàn Quốc, New Zealand, Bangladesh và Vương quốc Anh. Tập đoàn AirAsia sở hữu 104 máy bay và gần 8.200 nhân viên trên toàn thế giới. Đến năm 2010, AirAsia đã vận chuyển hơn 100 triệu lượt khách.


Tối đa hóa số lượng hành khách mỗi chuyến bay. AirAsia thực hiện tối đa hóa công suất của mỗi chuyến bay bằng cách tận dụng máy bay của họ hoạt động càng nhiều càng tốt. Vé máy bay được lên kế hoạch một cách tối đa với các chuyến bay để có thể khai thác tối đa các ghế trống trong các chuyến bay, bởi dù sao chi phí cho mỗi chuyến bay đã cố định và việc giảm giá vé hay tặng vé có thể làm tăng lượng khách và duy trì lòng trung thành của khách hàng. Đồng thời, AirAsia có một thời gian quay vòng rất ngắn so với dịch vụ vận chuyển của các hàng hàng không khác. Một máy bay có thể sẵn sàng cho một chuyến bay khác trong vòng 25 phút sau khi hạ cánh, trong khi thời gian quay vòng cho một chuyến bay mô phỏng có thể mất khoảng một giờ và thời gian quay vòng máy bay nhanh chóng có thể giúp tối đa hóa doanh thu.

b. Hiệu ứng học tập


Là một hãng hàng không giá rẻ, điều quan trọng đối với AirAsia là càng làm đơn giản hóa các quy trình càng tốt, điều này nhằm để giảm chi phí và duy trì lợi thế chi phí của họ. Một trong những cách để họ làm được điều này là sử dụng một loại máy bay duy nhất cho hạm đội bay của AirAsia. Điều này có nghĩa là chi phí cho những việc như đào tạo nhân viên và bảo dưỡng máy bay được giảm thiểu. Ví dụ, tất cả các phi công, tiếp viên hàng không, bộ phận cơ khí và các hoạt động khác của nhân viên chuyên làm việc với một loại máy bay và không cần phải được đào tạo lại về làm thế nào để vận hành hoặc duy trì nhiều hơn một loại máy bay thì sẽ giúp giảm thiểu chi phí đào tạo củng như bảo trì, bảo dưỡng máy bay. Bên cạnh đó nhân viên chuyên nghiệp sẽ giúp các tổ chức đạt được tính kinh tế của quy mô. tạo điều kiện học tập cho nhân viên và sự lặp lại của các hoạt động thường ngày giúp thúc đẩy nhân viên phát triển các kỹ năng cá nhân và hiệu quả của nhân viên.
2. Chất lượng vượt trội

Các biện pháp được thực hiện để đảm bảo sự an toàn và an ninh của hành khách là rất ấn tượng, đối với AirAsia “An toàn là trên hết”, điều này được thể hiện rõ qua việc AirAsia hợp tác với các nhà cung cấp dịch vụ bảo trì nổi tiếng nhất trên thế giới và tuân thủ các hoạt động hàng không thế giới. Với đội bao gồm 30 máy bay Boeing 737-300 đáp ứng tiêu chuẩn an toàn hàng không quốc tế và tuân thủ nguyên tắc của Hàng không dân dụng Malaysia. Tháng 7 năm 2002, Air Asia ký một hợp đồng 20 triệu USD với GE Engineering Services về việc bảo dưỡng máy móc, hợp đồng trị giá 3 triệu USD cho việc bảo dưỡng các phần động cơ và thân máy bay với Volvo Aero. Air Asia cũng ký một hợp đồng trị giá 7 triệu USD với Aero về việc bảo dưỡng các phần động cơ máy trong thời gian 7 năm.
3. Cải tiến vượt trội

Fast Company bình chọn AirAsia là một trong 50 công ty hàng đầu mang tính sáng tạo trong thế giới. Đó là một sự tôn vinh đứng cùng đẳng cấp với các hãng như Apple, Google, Nike và BMW. 


Một sự cải tiến máy bay mà gây chấn động tại Triển lãm Hàng không Paris bằng hợp đồng đặt mua 200 chiếc máy bay A320neo cải tiến của hãng sản xuất máy bay Airbus trị giá 18,2 tỉ đô-la Mỹ. Đây được xem là đơn hàng lớn nhất trong lịch sử ngành hàng không dân dụng. Một sự cải tiến lớn của AirAsia bới vì A320neo - phiên bản mới của A320 – được ưa chuộng bởi động cơ mới khiến chúng tiêu hao ít nhiên liệu hơn 15%, nhờ đó chi phí vận hành cũng thấp hơn.


Cho đến nay, AirAsia đã quản lý để thiết kế cabin máy bay có thể giảm thiểu hao mòn, thời gian và chi phí. Điều này là sự sáng tạo cho phép quay vòng nhanh hơn giữa các chuyến bay và giúp tăng doanh thu. Ngoài ra, AirAsia cũng có thể tận dụng ý tưởng sáng tạo để lấy được doanh thu đáng kể phụ trợ từ các dịch vụ bổ sung.Ví dụ, công ty cũng có thẻ tín dụng mang nhãn hiệu của họ và cung cấp các dịch vụ du lịch của công ty. Do đó, nó cũng phát triển quảng cáo cho hãng bằng cách chuyển đổi máy bay của mình vào "bảng quảng cáo bay". Khả năng sáng tạo và đưa ra sáng kiến ​​độc đáo để giảm chi phí và doanh thu tăng cho thấy rằng AirAsia sở hữu nguồn tài nguyên chất lượng đổi mới đáng kể có giá trị.
4. Đáp ứng khách hàng vượt trội
a. Sự khác biệt hóa

Dịch vụ lữ hành bổ sung. Chuyến đi của bạn không chỉ là những chuyến bay bên cạnh đó bạn còn có thể chọn các dịch vụ bổ sung như mua bảo hiểm AirAsia Insure, Skybus hoặc Tune Talk để chuyến đi của bạn được dễ dàng hơn.

b. Đáp ứng nhanh

Một máy bay có thể sẵn sàng cho một chuyến bay khác trong vòng 25 phút sau khi hạ cánh, điều này giúp cho quá trình vận chuyển được nhanh chống, đáp ứng được yêu cầu vận chuyển nhanh chóng và thuận tiện cho khách hàng, điều này củng giúp cho công ty giảm thiểu được chi phí.

II. CHIẾN LƯỢC TRONG MARKETING
1. Đạt được hiệu quả vượt trội
     Việc ra đời của các diễn đàn, mạng xã hội như Facebook, Twitter đã là một chất xúc tác cho AirAsia sử dụng công nghệ trong marketing, tăng cường hơn nữa tính chất thương mại điện tử của mình, hãng đã bắt đầu xây dựng và đầu tư vào tiếp thị truyền thông xã hội hai năm trước đây. Cho đến nay, nó đã có blog riêng của mình và sự hiện diện trên Twitter thông qua @ AirAsiadotcom , một trang Flickr cũng như một kênh YouTube. AirAsia đã thực hiện một bước nhảy khổng lồ và thành công trên lĩnh vực truyền thông xã hội, đặc biệt là trên Facebook và Twitter. AirAsia có một triệu fan hâm mộ trang Facebook vào cuối tháng 5 năm 2011, trở thành hãng hàng không số 1 bên ngoài nước Mỹ đã làm được như vậy. AirAsia còn tài trợ cho trò chơi The Amazing Race Asia và thậm chí đội F1 AT & T Williams của AirAsia còn tuyển dụng phi công thông qua một cuộc thi viết blog liên lạc với khách hàng thông qua Facebook, Twitter và các tài khoản blog.

2. Đạt được chất lượng vượt trội
a. Tập trung vào khách hàng


AirAsia được bình chon là hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới trong vòng 3 năm liên tiếp 2009 - 2011, điều này cho thất chất lượng của AirAsia đã được sự đón nhận tích cực từ khách hàng, và điều này cũng thể hiện được AirAsia đang tập trung vào khách hàng để có thể hoạt động một cách tốt nhất.


Du lịch là một lĩnh vực đã trải qua sự thay đổi lớn trong thập kỷ qua, với sự kết hợp của internet và các hãng hàng không chi phí thấp tăng đáng kể và cạnh tranh gay gắt vì thế để đảm bảo cho các hãng hàng không có thể tồn tại thì phải tập trung vào dịch vụ khách hàng. Trong thời kì khó khăn này, AirAsia là ví dụ hoàn hảo của một công ty đang phát triển nhanh bằng cách hiểu và đáp ứng nhu cầu của khách hàng. Với sự triển khai như một trung tâm trực tuyến tập trung , hãng hàng không chi phí thấp hàng đầu của châu Á cung cấp nhanh chóng dịch vụ khách hàng phù hợp trên web, Facebook và các kênh điện thoại di động, 24 giờ một ngày, 7 ngày trong tuần. Hơn một triệu yêu cầu mỗi tháng đang được quản lý thông qua hệ thống askAirAsia.com - sự thành công của nó được công nhận bởi một loạt giải thưởng.


Cách tiếp cận của AirAsia là rất thân thiện với người sử dụng và phục vụ cho một thị trường rộng lớn hơn với các đặc điểm nhân khẩu học khác nhau. Sử dụng đặt tên avatar cho một dịch vụ cá nhân trong askAirAsia.com và tạo ra một mối quan hệ trực tuyến với người sử dụng. Dịch vụ này vượt quá mong đợi của khách hàng khi khách hàng luôn nghĩ có sự tỉ lệ thuận giữa ngân sách của các hãng hàng không giá rẻ với dịch vụ tối thiểu. "


Cũng như các kênh truyền thống như các trang web, AirAsia đã đầu tư mạnh vào lĩnh vực mới như Facebook và điện thoại di động cho dịch vụ khách hàng. Ví dụ, ứng dụng iPhone của mình , trong đó cung cấp cho người dùng một trải nghiệm tối ưu hóa khi đặt câu hỏi dịch vụ khách hàng qua điện thoại của họ, điều này đã tỏ ra cực kỳ hiệu quả khi nó đã tạo ra 2 triệu lượt tải về, làm tăng doanh số bán ứng dụng trong các cửa hàng ứng dụng iPhone cho Malaysia, Thái Lan và Indonesia.


Cung cấp phản hồi cho khách hàng về chất lượng: Trang web AirAsia.com/ask là một dịch vụ tích hợp cho phép khách hàng là ai, ở bất kì nơi đâu cũng có thể đặt câu hỏi và nhận được sự trả lời qua chat trực tuyến, webmail và Twitter. 


AirAsia, hãng hàng không có tỷ lệ phần trăm trả lời cao nhất của Twitter trên thế giới (40%), đã tạo ra một tài khoản AskAirAsia trên Twitter, và một "tab" trên Facebook. Họ đã thực hiện kết nối những thắc mắc của hành khách với các trung tâm cuộc gọi và yêu cầu họ đặt câu hỏi trực tiếp cho Chủ tịch Tony Fernandes.Đây đúng là một cách nhanh nhất để kết nối với khách hàng.


Tính thống nhất của câu trả lời là rất quan trọng tất cả các kênh chia sẻ. Vì vậy, cho dù bạn hỏi một câu hỏi thông qua trang web, Facebook hoặc điện thoại di động bạn nhận được cùng một câu trả lời, thông qua các kênh của sự lựa chọn của bạn. Điều này rõ ràng làm giảm nguy cơ của khác biệt của thông tin được tạo ra và mang lại giảm chi phí. Trong thực tế, bằng cách sử dụng tính năng này AirAsia đã có thể để đạt được một giảm 40% chi phí liên hệ với trung tâm, mặc dù số người sử dụng tăng đáng kể. 


Một mặt, hãng hàng không nhận thức được phải tôn trọng sự riêng tư của các vấn đề khách hàng, và tránh sự chia sẻ của công chúng về ý kiến ​​tiêu cực vì nếu có một hành khách với một vấn đề tạisân bay thì tất cả các hành khách có thể bị ảnh hưởng bởi cùng một vấn đề. Và Twitter có ích tại điểm đó để làm giảm đi những tiêu cực của nhiều người như vậy .


Điều này sẽ giúp khách hàng giải đáp được những thắc mắc cũng như những phàn nàn về dịch vụ của hãng hàng không AirAsia, từ đó giúp khách hàng nắm bắt được những thông tin tốt hơn và đáp ứng được nhu cầu và quan trọng hơn có thể giúp cho hãng hàng không biết được khách hàng đang nghĩ gì về hãng để có thể khắc phục những điểm yếu của hãng.

3. Đạt được cải tiến vượt trội

Giám đốc điều hành Tony Fernandes xây dựng thương hiệu AirAsia trong lòng  khách hàng bằng cách tiếp thị mạnh mẽ cho AirAsia và xây dựng văn hóa thương hiệu, AirAsia đã được công nhận là một trong 30 thương hiệu có giá trị nhất của Malaysia trong năm 2008, và cũng đã làm cho nó vào danh sách top 50 công ty sáng tạo nhất trên thế giới do tạp chí Fast Company bình chọn điều này một phần là do văn hóa tiếp thị mạnh mẽ của AirAsia.


Giải thích lý do đằng sau nền văn hóa tiếp thị mạnh mẽ của AirAsia, Kathleen Tan, người đứng đầu khu vực thương mại, cho biết: "Tiếp thị phản ánh thái độ và cách thức xây dựng thương hiệu táo bạo của AirAsia và chúng tôi khuyến khích tư duy out-of-the-box tức tư duy “vượt giới hạn” Chúng tôi làm những điều khác nhau. và không tầm thường”. Bà tiết lộ rằng đầu vào tiếp thị sáng tạo của AirAsia không chỉ đến từ đội ngũ tiếp thị của nó,mà còn từ nhiều nguồn khác nhau như từ tất cả  nhân viên, bao gồm cả phi công, kỹ sư và phi hành đoàn mặt đất.
4. Đáp ứng khách hàng vượt trội

AirAsia tập trung vào hiểu nhu cầu thực sự của người tiêu dùng và các vấn đề. Bằng cách tăng sự hiểu biết khách hàng, họ có thể để phát triển sản phẩm mới để giải quyết các nhu cầu và các vấn đề của khách hàng. 


Nhiều blog và trang web cho thấy một số thất vọng của khách hàng về dịch vụ khách hàng được cung cấp bởi Air Asia như là sự chậm trể hàng giờ của các chuyến bay hay là việc thất lạc hành lý nhưng điều đó không có nghĩa là tất cả xấu, nhưng một số người có một số lo ngại với khả năng của Air Asia để cung cấp dịch vụ tốt và giải quyết vấn đề hiệu quả. 


Kết nối đơn giản và hiệu quả. Ví dụ, thủ tục bán vé linh hoạt mà có thể được nhìn thấy trong một số phương pháp chẳng hạn như điện thoại di động trực tuyến hoặc họ cung cấp tự kiểm tra hoặc khách hàng cũng có thể kiểm tra bằng cách sử dụng điện thoại di động .
III. CHIẾN LƯỢC TRONG NGUỒN NHÂN LỰC
1. Đạt được hiệu quả vượt trội
a. Thiết lập chương trình huấn luyện kỹ năng


Tất cả các nhân viên của AirAsia đều được đào tạo và cơ hội phát triển. "Chúng tôi làm những gì tốt nhất của chúng tôi để giúp đỡ tất cả mọi người trong đội phát triển trong sự nghiệp của họ bằng cách cung cấp các chương trình đào tạo để giúp nhân viên trau dồi kỹ năng của họ, và cung cấp một môi trường làm việc đầy thách thức," ông Tony nói. 


Xây dựng một nền văn hóa duy nhất bắt đầu ở giai đoạn tuyển dụng. Đó là điều mà Fernandes có một sự quan tâm đặc biệt trong khi ông tiếp tục xây dựng một đội ngũ thành công. "Chúng tôi tìm kiếm những người vui vẻ, thân thiện, thông minh, chu đáo và sáng tạo", ông nói. 


Tính đa dạng cũng rất quan trọng. "AirAsia sử dụng nhân viên mà không có thành kiến về chủng tộc và giới tính”, ông nói. AirAsia là một trong những hãng hàng không đầu tiên ở châu Á thuê phi hành đoàn là phi công nữ. Fernandes cho biết ông tìm thấy sự mất cân bằng giới tính trong các tổ bay. "Tôi tự hỏi tại sao các hãng hàng không sẽ không mở rộng mạng tuyển dụng của họ bao gồm cả phụ nữ," ông nói. Fernandes tích cực khuyến khích sự sáng tạo của họ trong một số cách khác nhau. Cũng như các văn phòng mở giúp nhân viên tích cực chia sẻ ý tưởng thông qua các chính sách nhân sự, thủ tục của tổ chức và các nền tảng truyền thông. 


"Chúng tôi khuyến khích đổi mới thông qua một mạng nội bộ cho phép những ý tưởng, đề xuất và phê bình được nhanh chóng chia sẻ trên toàn công ty và từ đó khuyến khích nhân viên làm việc đam mê và chăm chỉ hơn".

b. Chính sách tưởng thưởng


AirAsia cung cấp rất nhiều chính sách đối với nhân viên như một mức lương cạnh tranh và một nền văn hóa khuyến khích sự sáng tạo và phát triển, Fernandes cho biết cơ hội để phát triển tài năng là những gì giữ nhân viên AirAsia gắn bó với công ty. "AirAsia tin tưởng vào sự phát triển cá nhân và sự chuyên nghiệp," ông nói. "Khuyến khích phát triển chuyên môn trong công ty là cực kỳ quan trọng để giữ nhiệt huyết của nhân viên và ông coi nhân viên của mình là những nhân tố cạnh tranh trong kinh doanh." 


Tất cả các nhân viên của AirAsia đều được đào tạo và cơ hội phát triển. "Chúng tôi làm tốt nhất của chúng tôi để giúp đỡ tất cả mọi người trong đội phát triển trong sự nghiệp của họ bằng cách cung cấp các chương trình đào tạo để giúp nhân viên trau dồi kỹ năng của họ, và cung cấp một môi trường làm việc đầy thách thức" ông nói. 


Fernandes và các nhà quản lý cấp cao của ông cũng chú ý tới những tài năng có tiềm năng phát triển cao trong toàn bộ hãng hàng không. "Chúng tôi tích cực đầu tư cho các tài năng của AirAsia có thể phát triển,  lợi ích từ một nhân viên tự tin và có thẩm quyền trong vai trò của nó sẽ đẩy mạnh sự phát triển của hãng hàng không.
 
2. Đạt được chất lượng vượt trội
Chủ tịch AirAsia Tony Fernandes đã ký thỏa thuận với Jeff Roberts, chủ tịch CAE (công ty cung cấp giải pháp và công nghệ hàng đầu thế giới trong lĩnh vực hàng không) một thỏa thuận xây dựng trung tâm đào tạo hàng không đẳng cấp thế giới cho các hãng hàng không Châu Á vào ngày 20/6/2011. Dự kiến ​​sẽ "đóng góp tích cực" cho kế hoạch mở rộng của AirAsia bằng cách cung cấp nhân viên có tay nghề cao và chứng nhận cần thiết cho sự phát triển đội tàu và hoạt động của hãng hàng không, nơi đây cũng sẽ cung cấp dịch vụ đào tạo  các phi công, tiếp viên hàng không, kỹ sư, xử lý đoạn đường nối, nhân viên dịch vụ khách sạn và quản lý hàng không của hãng hàng không AirAsia. Tất cả nhân viên AirAsia được yêu cầu đào tạo chuyên ngành hàng không sẽ được đào tạo tại Học viện Hàng không Châu Á một khi nó được mở. Nhân viên từ các hãng hàng không khác hiện đang đào tạo tại Học viện AirAsia cũng sẽ được đào tạo ở trung tâm mới. Chương trình đào tạo được thông qua bởi AirAsia, sẽ cho phép các kỹ sư học viên đủ điều kiện như kỹ sư bảo dưỡng máy bay được cấp phép công nhận các tiêu chuẩn châu Âu và quốc tế dựa trên hệ thống Vương quốc Anh cấp giấy phép CAA. 


Ông Tony Fernandes phát biểu: “Học viện hàng không Châu Á thể hiện sự cam kết của AirAsia đối với nỗ lực phát triển ngành hàng không Châu Á. Trung tâm mới này sẽ là nơi đào tạo mang tầm thế giới, sử dụng các mô hình và thiết bị hiện đại nhất với chi phí tiết kiệm hơn rất nhiều so với việc đào tạo tại Châu Âu hoặc Mỹ. Mục đích của chúng tôi là xây dựng một trung tâm đào tạo lớn nhất Châu Á.”


AirAsia đã ký kết một hợp đồng  5  năm với CAE, và sẽ có thêm hàng trăm sĩ quan mới của AirAsia A320 đầu tiên được đào tạo bởi CAE trong một chương trình dựa trên năng lực thí điểm (MPL) Giấy phép được cấp tại các địa điểm đào tạo ở Châu Á.


"AirAsia tăng trưởng đòi hỏi một nguồn cung cấp ổn định của các phi công có trình độ cao và được đào tạo tốt và các kỹ năng khác. Vì thế các chương trình MPL của  CAE là chương trình đào tạo hàng đầu của thế giới nó được đưa ra để các thế hệ phi công tiếp theo sẽ bay một cách an toàn và hiệu quả. “AirAsia đã phát triển từ hai đến 100 máy bay trong 10 năm  ngắn ngủi, và tiến triển thành một tổ chức ngày hôm nay trưởng thành, cho phép chúng tôi cam kết và đầu tư trong việc đào tạo thế hệ tiếp theo của nhân viên hàng không ", ông Tony Fernandes, Chủ tịch AirAsia cho biết.
3. Đáp ứng khách hàng vượt trội

"Chúng tôi tìm kiếm những người vui vẻ, thân thiện, thông minh, chu đáo và sáng tạo", ông Tony cho biết. AirAsia luôn tìm kiếm những người tâm huyết với nghê nghiệp và luôn thân thiện, vui vẽ đặc biệt là đối với khách hàng, từ đó có thể gia tăng lòng trung thành của khách hàng đối với hãng.


"Chúng tôi làm những gì  tốt nhất của chúng tôi để giúp đỡ tất cả mọi người trong đội phát triển trong sự nghiệp của họ bằng cách cung cấp các chương trình đào tạo để giúp nhân viên trau dồi kỹ năng của họ, và cung cấp một môi trường làm việc đầy thách thức," ông nói.
IV. CHIẾN LƯỢC TRONG HỆ THỐNG THÔNG TIN
1. Đạt được hiệu quả vượt trội


Hệ thống thông tin được thực hiện trong một tổ chức với mục đích nâng cao hiệu quả của tổ chức đó. Các chức năng của hệ thống thông tin và đặc điểm của tổ chức, hệ thống làm việc và phương pháp thực hiện cùng nhau xác định mức độ đạt được mục tiêu của công ty. AirAsia đã thực hiện ba loại hệ thống thông tin như hệ thống quản lý năng suất (YMS), hệ thống đặt phòng khách hàng (CRS) và hệ thống quy hoạch tài nguyên doanh nghiệp (ERP). Hệ thống này làm cho Air Asia hiệu quả hơn và có khả năng giảm chi phí và loại bỏ tính không hiệu quả trong kinh doanh của họ.

a. Hệ thống quản lý năng suất (YMS)

Hệ thống quản lý năng suất (YMS) được biết đến như là một hệ thống quản lý doanh thu. Nó hiểu, dự đoán và phản ứng với hành vi của khách hàng để tối đa hóa doanh thu cho tổ chức. Trong hệ thống này, AirAsia đã sử dụng nó để đưa vào hỗ trợ điều hành tài khoản chi phí của AirAsia để tối ưu hóa giá và phân bổ năng lực để tối đa hóa doanh thu dự kiến. 

AirAsia đã thực hiện hai cấp độ tối ưu hóa là ghế và tuyến đường. Đối với chỗ ngồi được coi là một cơ hội để tối đa hóa doanh thu. Ghế có sẵn tại các mức giá khác nhau trong thời gian khác nhau. Việc đặt phòng được thực hiện tại một ngày sau đó sẽ bị tính phí nhiều hơn so với thực hiện trước đó cùng với chỗ ngồi. Tuy nhiên, phương pháp hiệu quả là kết hợp hai cấp độ cho tất cả các chuyến bay, tất cả các tuyến đường để cả hai chỗ ngồi và tuyến đường  hợp lý về giá cho tất cả các chuyến bay.
AirAsia có thể hiểu được hành vi của khách hàng và đưa ra những chiến lược hiệu quả, phân bổ năng lực để tối đa hóa doanh thu dự kiến. AirAsia có thể làm cho khách hàng của họ sử dụng công nghệ với chi phí thấp nhất bằng cách sử dụng hệ thống này.
b. Hệ thống đặt phòng máy tính (CRS)
Đó là đặt một trang web cho phép tích hợp toàn bộ hệ thống hàng tồn kho được hỗ trợ bởi Navitaire công nghệ bầu trời mở bao gồm Internet, trung tâm cuộc gọi và chức năng kiểm soát sân bay khởi hành. Dữ liệu tập trung khách hàng cũng được duy trì bằng cách này, điều này giúp Air Asia theo dõi đặt phòng và lịch trình các hoạt động bay với thời gian thực, tính năng báo cáo theo yêu cầu. Một tính năng quan trọng là bầu trời mở hoàn toàn phù hợp với YMS đã thực hiện để hệ thống có thể được sử dụng phối hợp với nhau để định giá và tối đa hóa doanh thu và giảm chi phí hoạt động cùng một lúc. 

CRS cho phép Air Asia giới thiệu vé du lịch  tùy chọn đầu tiên rẻ hơn và cũng cung cấp các tính năng nâng cao như đặt phòng trực tuyến cho phép sự phát triển của AirAsia như các tính năng thu hút khách hàng không có thời gian để mua vé từ quầy và đến trong 1 giờ đầu để đảm bảo một chỗ ngồi trên máy bay.
c. Hệ thống Quy hoạch nguồn lực doanh nghiệp (ERP)
Tích hợp giải pháp ERP được hỗ trợ bởi các giải pháp kinh doanh của Microsoft (MBS) trên nền tảng công nghệ của Microsoft. Với nền tảng mạnh mẽ của công nghệ ERP, Air Asia có thể duy trì thành công của AirAsia, giảm thời gian xử lý, tăng tốc độ báo cáo và quá trình phục hồi dữ liệu.
2. Đạt được chất lượng vượt trội
Để tăng thêm sự  tiếp cận dễ dàng cho  khách hàng của họ, AirAsia đã thực hiện hệ thống đặt phòng Online (ORS), đặt phòng trực tuyến tích hợp và hệ thống hàng tồn kho dành riêng để cung cấp cho khách hàng với các dịch vụ như bán vé trực tuyến, đặt phòng khách sạn trực tuyến, chăm sóc khách hàng hoặc trung tâm cuộc gọi vv thông qua việc sử dụng internet rộng rãi . Hệ thống này, được phát triển và được tạo ra bởi Navitaire, đây là  một giải pháp cho các hãng hàng không, được sử dụng để cung cấp dịch vụ cho khách hàng sự thoải mái, do đó làm giảm thời gian phải chờ đợi  hàng dài tại sân bay. AirAsia luôn luôn cố gắng để cung cấp các chuyến bay sách một cách dễ dàng và được hưởng giá vé thấp nhất tại cùng một thời gian một cách tốt hơn cho khách hàng bằng cách đặt chỗ trực tuyến AirAsia thông qua trang web chính thức của nó, cách thay thế khác đó là thông qua hệ thống truy cập bằng điện thoại di động của AirAsia.

AirAsia Mobile cho phép bạn truy cập vào tất cả các tính năng có sẵn trên trang web AirAsia.com bằng cách sử dụng điện thoại cá nhân của bạn. Nó có nghĩa là bạn có thể sử dụng điện thoại của bạn để đặt các chuyến bay của AirAsia, có được chi tiết về lịch bay, thực hiện Check-In và tận hưởng các dịch vụ khác. Tại thời điểm này, Điện thoại di động AirAsia được hỗ trợ iPhone, Blackberry, Android và điện thoại WAP. 

Tính năng AirAsia Mobile

Đây là một chức năng giúp mọi người sẽ dễ dàng tìm kiếm chương trình khuyến mãi giá vé bằng cách sử dụng điện thoại của họ, đặt chuyến bay dễ dàng và nhanh hơn bất cứ khi nào bạn muốn và bất cứ khi nào bạn đang cần, bạn có thể xem tất cả của bạn đặt ngay cả trên điện thoại và lấy bất kỳ thông tin nào từ bất cứ nơi nào bạn đang có, thực hiện tự kiểm tra qua điện thoại di động để tránh sự chờ đợivà tiết kiệm và nó được bắt đầu từ 21 tháng 9 năm 2011 . Bạn có thể sử dụng điện thoại di động kiểm tra ở bất cứ nơi nào cho các chuyến bay AirAsia (7 ngày trước đến 45 phút) hoặc các chuyến bay của AirAsia X (7 ngày trước đến 4 giờ) trước giờ khởi hành theo lịch trình, hay Kiểm tra tình trạng chuyến bay - Thông tin rất hữu ích mà bạn có thể theo dõi của bất kỳ thời gain khởi hành và thời gian đến của AirAsia. Thông tin chi tiết thành viên để tránh sự lộn xộn khi đăng nhập tài khoản  của AirAsia nếu bạn sử dụng AirAsia Mobile bởi vì tên người dùng và mật khẩu của bạn sẽ được lưu lại và tự động đăng nhập vào hệ thống trong các lần tiếp theo.

Hệ thống đặt vé mới của AirAsia cho phép hành khách của AirAsia để tìm kiếm vé máy bay tiết kiệm, khách hàng có thể xem giá vé thấp nhất có sẵn theo điểm đến và ngày được lựa chọn của họ . Một tin tức thú vị cho du khách AirAsia sẽ được đặt chỗ cho nhiều thành phố trong một giao dịch duy nhất. Ví dụ, nếu bạn có kế hoạch bay từ Hồng Kông đến Perth và đến Kuala Lumpur và trở lại không cần phảiđặt vé 2 lần khác nhau. Nó sẽ tiết kiệm rất nhiều thời gian và giảm thiểu lỗi của con người vào sai điểm đến  hoặc thời gian.
3. Đáp ứng khách hàng vượt trội

AirAsia đang tiếp tục nâng cao các dịch vụ khác, như đặt vé qua Internet và điện thoại di động. phổ biến dịch vụ du lịch được hỗ trợ bởi công nghệ web và đặt chỗ qua điện thoại di động, web, không có lệ phí và sử dụng nền tảng của các phương tiện truyền thông xã hội như Facebook, Twitter, YouTube và quản trị blog trong giao tiếp với khách hàng trong thời gian hành chính trên toàn cầu. Khách hàng có thể mua vé máy bay AirAsia trên website www.AirAsia.com, qua tổng đài, các quầy bán vé và các kênh phân phối khác với dịch vụ thanh toán hết sức dễ dàng như các đại lý du lịch, booking bằng hệ thống SMS khi truy cập vào mobile.AirAsia.com

Bên cạnh đó, AirAsia bán vé thông qua Internet, nơi mọi người có thể mua và kiểm tra trong trang web của AirAsia. Họ cập nhật các chương trình khuyến mãi hiện tại và đặt nó ở một trang trước khi bạn mở trang web. Một khi bạn đăng ký sử dụng dịch vụ, họ luôn luôn gửi thông tin  mới nhất  thông qua e-mail để cho bạn cập nhật. Việc sử dụng internet cũng là một chất xúc tác cho thành công của họ. Dễ dàng đăng ký, dễ dàng để trả tiền, dễ dàng để bay là một khẩu hiệu đã được sử dụng để khuyến khích người dân sử dụng hệ thống trực tuyến. Bạn có thể đến www.AirAsia.com,  theo đó khi bạn nhập vào trang web, chương trình khuyến mãi sẽ  hiện lên cho bạn dễ dàng tìm kiếm .


Có một hệ thống đặt phòng trực tuyến là một điều cần thiết để đảm bảo rằng khách hàng có thể đặt chỗ chuyến bay thuận tiện. Đặt phòng trực tuyến chuyến bay, khách hàng không cần phải chi tiêu tiền bạc và thời gian chỉ để dự trữ một vé máy bay. Tất cả mọi thứ có thể được thực hiện dễ dàng, an toàn và thuận tiện.
CHIẾN LƯỢC CẤP ĐƠN VỊ KINH DOANH(SBU)
Hãng hàng không là một đơn vị được thiết lập nhằm đáp ứng nhu cầu đi lại bằng đường hàng không của con người. Trong ngành hàng không hiện nay có được chia ra làm hai mô hình đó là hàng không truyền thống sang trọng và hàng không giá rẻ - ý tưởng xuất phát đầu tiên là ở Hoa Kỳ vào đầu những năm 1970 với sự ra đời của SouthWest Airlines sau đó lan nhanh đến châu Âu vào đầu thập niên 1990 và tiếp theo là ra toàn thế giới. Thuật ngữ này xuất phát từ trong nội bộ ngành hàng không để nói đến các hãng hàng không với cơ cấu chi phí vận hành thấp hơn đối thủ cạnh tranh của các đối thủ cạnh tranh của mình. Thông qua phương tiện truyền thông, thuật ngữ này từ đó đã trở thành từ để định nghĩa bất cứ hãng chuyên chở nào có giá vé thấp và các dịch vụ hạn chế bất kể chi phí vận hành như thế nào.

Toàn cầu hóa kéo theo sự tăng mạnh về các hoạt động thương mại giữa các nước, các hoạt động đầu tư nước ngoài,…đã khiến cho lưu lượng hành khách đi lại bằng đường hàng không tăng lên đáng kể. Song song với điều này là một sự thay đổi đáng kể trong nhu cầu của khách hàng. Nếu trước đây, việc cần làm của một hãng hàng không là đáp ứng nhu cầu đi lại của khách hàng với hàng loạt những dịch vụ sang trọng đi kèm để khách hàng có thể khẳng định đẳng cấp và vị thế của mình khi sử dụng loại phương tiện di chuyển xa xỉ này thì bây giờ họ cần phải có sự cân nhắc kỹ càng để quyết định đâu là điều khách hàng thật sự mong đợi. Chính vì thế mà sự ra đời của những hãng hàng không giá rẻ nhanh chóng được nhiều khách hàng ưu tiên lựa chọn.

Trong cơn bão giá, sự xuất hiện của những hãng hàng không giá rẻ đã khiến không ít các ông lớn trên thế giới phải nhìn theo và chấp nhận họ chính là đối thủ không hề nhỏ của mình. Ngày nay mạng lưới các chuyến bay của các hãng này đang dần phủ kín trên toàn cầu. Và không thể phủ nhận một thực tế là một số hãng hàng không giá rẻ Đông Nam Á đã làm thế giới phải sửng sốt về mật độ "phủ sóng" của mình trên trường quốc tế. Sự phát triển nhanh chóng của ngành du lịch máy bay tại các quốc gia trong khu vực và thế giới đã thúc đẩy số lượng hành khách gia tăng một cách nhanh chóng, kéo theo đó là tình hình cạnh tranh gay gắt giữa các hãng hãng không truyền thống nói chung và đặc biệt là hàng không giá rẻ.

AirAsia là một trong những doanh nghiệp đã áp dụng thành công tàu lãnh đạo chi phí thông qua hiệu quả hoạt động. Những lợi thế chi phí đã đưa AirAsia trở thành hãng hàng không giá vé thấp hàng đầu của châu Á. Được thành lập vào tháng 12 năm 2001, AirAsia đã được xem như là một hiện tượng lớn trong ngành công nghiệp hàng không, đặc biệt là ở châu Á. Bằng cách sử dụng một khẩu hiệu đơn giản nhưng mạnh mẽ "Giờ đây tất cả mọi người đều có thể bay", AirAsia đã thành công trong việc khẳng định vị thế của mình trong tâm trí của khách hàng.
I. KHÁCH HÀNG MỤC TIÊU
Với tuyên bố viễn cảnh “Trở thành hãng hàng không giá rẻ lớn nhất Châu Á và phục vụ 3 tỷ người đang phải sử dụng các chuyến bay giá vé cao và không được phục vụ đầy đủ các chuyến bay tới các điểm đến mong muốn” cùng những sứ mệnh của mình, chiến lược kinh doanh của AirAsia là dẫn đạo chi phí để đáp ứng mục tiêu trở thành hãng hàng không giá rẻ hàng đầu Châu Á. Và thị trường mục tiêu mà hãng hàng không giá rẻ này hướng đến là phục vụ những khách hàng bình dân, các du khách nhạy cảm với giá.
II. CÁCH THỎA MÃN NHU CẦU
AirAsia muốn là hãng hàng không giá rẻ dẫn đầu trong những thị trường mà hãng đang hoạt động. Và để có thể đạt được mục tiêu này, AirAsia có một số chiến lược như cơ cấu chi phí thấp, sáng tạo trong cách thức quảng cáo, đáp ứng nhu cầu của khách hàng, và phát triển nguồn nhân lực. Từ đó mà hãng có thể giảm thiểu chi phí đến mức tối đa, thỏa mãn những khách hàng có nhu cầu di chuyển bằng hàng không với mức chi phí phải chăng cũng như đáp ứng nhu cầu đến những điểm mà những hàng không khác không có.

AirAsia xây dựng và duy trì lợi thế cạnh tranh bằng cách cung cấp các dịch vụ tại một mức giá mà chỉ đơn giản là thấp hơn các đối thủ cạnh tranh. Hoạt động hiệu quả và hiệu quả nổi bật là hai đặc điểm chính của các doanh nghiệm chi phí thấp bao gồm AirAsia. Mục tiêu trung tâm là để đạt được lợi thế chi phí lớn hơn các đối thủ bằng cách liên tục tìm kiếm các khu vực để cắt giảm chi phí dọc theo chuỗi giá trị của mình. Qua việc phân tích chuỗi giá trị của AirAsia, chúng ta có thể xác định được làm thế nào mà AirAsia tạo ra lợi thế chi phí. Những lợi thế chi phí đã giúp AirAsia trở thành người dẫn đầu, cạnh tranh với những đối thủ trong ngành để cung cấp cho khách hàng-những người nhạy cảm về giá ở mức giá thấp nhất có thể. Trong ngành công nghiệp hàng không giá rẻ, chi phí là ưu tiên hàng đầu để tạo nên lợi thế cạnh tranh.

Hãng hàng không giá rẻ AirAsia có hai đơn vị cấp kinh doanh là
· Hàng không AirAsia vận tải hành khách

· AirAsia Cargo vận tải hàg hóa (trong đó có AirAsia Courier vận tải hàng hóa nhanh)


Trong bài viêt này, nhóm chọn đơn vị kinh doanh AirAsia vận tải hành khách để phân tích kĩ hơn về chiến lược mà đơn vị theo đuổi trong quá trình hoạt động kinh doanh của mình.

III. AIRAISA – CHIẾN LƯỢC DẪN ĐẠO CHI PHÍ
Khi quyết định đưa AirAsia trở thành hãng hàng không giá rẻ, ông Tony Fernandes đã xác định các phân đoạn thị trường cụ thể mà AirAsia sẽ phục vụ, xác định vị trí của AirAsia trong phân đoạn thi trường này, nhằm phục vụ những khách hàng của mình một cách hiệu quả và hiệu quả hơn đối thủ cạnh tranh. Bước chân vào phân khúc hàng không giá rẻ, AirAsia đã chọn theo đuổi chiến lược dẫn đạo chi phí. Họ hướng đến việc cung cấp dịch vụ tương tự như các hãng hàng không giá rẻ khác nhưng với mức giá thấp hơn. Với nền văn hóa chi phí thấp được thể hiện rõ nét trong quan hệ với các bên hữu quan cùng lợi thế về thương hiệu của một hãng hàng không giá rẻ với chất lượng phục vụ tốt, chu đáo, nhiệt tình , AirAsia thật sự đã giành được lợi thế khi hoạt động trong lĩnh vực hàng không giá rẻ và trở thành người chuyên chở chi phí thấp hơn so với đối thủ.

Là một hãng hàng không duy nhất của Đông Nam Á lọt vào danh sách 50 công ty sáng tạo nhất Thế giới, AirAsia ngày càng khẳng định được thương hiệu giá rẻ của mình, gây dựng lòng tin trong khách hàng…với những phương thức cắt giảm chi phí hiệu quả và đầy sáng tạo. Đơn giản và hiệu quả khi AirAsia áp dụng việc đặt vé trực tuyến qua mạng Internet và thông qua mạng điện thoại. Những chiếc vé được đặt trực tuyến có thể được in bởi chính khách hàng hoặc khách hàng chỉ cần nhớ mã của vé và cung cấp thêm những giấy tờ cần thiết cho chuyến bay, vì thế mà AirAsia có thể tiết kiệm một khoản tiền rất lớn thay vì in vé như những hãng hàng không khác.

Một phương thức khác mà AirAsia đã áp dụng để cắt giảm chi phí là không cung cấp thức ăn, nước uống trên máy bay để thực hiện mục tiêu chuyên chở các hành khách từ nơi này sang nơi khác một cách tiết kiệm nhất. Điểm khác biệt giữa AirAsia và các hãng hàng không giá rẻ khác đã là AirAsia ngoài cơ cấu giá cả cho khách hàng, còn cho phép khách hàng chỉ trả tiền cho các dịch vụ mà họ muốn. AirAsia có cung cấp thức ăn và nước uống các loại trên máy bay và những khách hàng có nhu cầu có thể sử dụng nhưng phải thanh toán thêm ngoài tiền vé. Với chính sách này, AirAsia có thể có thêm một khoản lợi nhuận từ việc cung cấp thức ăn và nước uống vì AirAsia bán các sản phẩm này với giá cao hơn so với các siêu thị và cửa hàng bán lẻ.

Để cắt giảm chi phí đến mức có thể, tại văn phòng làm việc thì AirAsia chỉ cung cấp nước lọc thay vì trà hay cà phê vì cung cấp những loại thức uống này sẽ phải kèm thêm đường hoặc kem. Chính vì vậy mà những nhân viên của AirAsia nếu có nhu cầu sử dụng thì phải làm sẵn tại nhà. 

AirAsia tiếp tục đạt được hiệu quả trong việc cắt giảm chi phí thông qua việc tuyển dụng nhân sự. AirAsia chỉ tuyển số lượng nhân viên vừa đủ cho hoạt động và chỉ chọn lựa những nhân viên có khả năng và cần mẫn trong công việc. Không có một nhân viên nào của AirAsia trong trình trạng rãnh rỗi và AirAsia sẽ không trả lương cho những nhân viên làm việc không có hiệu quả. Điều này thôi thúc những cá thể làm việc trong AirAsia có tinh thần trách nhiệm cao và luôn cố gắng để hoàn thành tốt công việc của mình. Điển hình là việc một nhân viên của AirAsia sẽ đảm nhiệm nhiều nhiệm vụ, phi công và những tiếp viên sẽ kiêm luôn việc dọn dẹp máy bay, nhờ thế mà AirAsia lại có thể tiết kiệm thêm được một khoản chi phí nhờ việc sử dụng hiệu quả tối đa nguồn nhân lực. 

Hoạt động quảng bá thương hiệu của AirAsia không dừng lại ở những kênh truyền thông thông dụng như ti vi, những tờ báo  hay trên những tạp chí, AirAsia đã mạnh dạn quảng bá thương hiệu của mình qua việc tài trợ các chương trình Amazing Race Asia cùng với việc ký hợp đồng tài trợ cho đội bóng hàng đầu giải bóng đá Ngoại Hạng Anh như Manchester United hay Queen Park Ranger (QPR). Quảng bá hình ảnh thông qua kênh này có vẻ như là không phù hợp với một hãng hàng không giá rẻ luôn đưa việc tiết kiệm chi phí lên hàng đầu như AirAsia, nhưng chính nhờ việc sáng tạo trong cách thức quảng bá thương hiệu này, tên tuổi của AirAsia đã được biết đến trên toàn thế giới, đồng thời AirAsia đã thu hút được sự chú ý của một lượng lớn những cổ động viên hâm mộ trung thành của Manchester United và QPR khi du lịch ở Châu Á.

Bằng cách sử dụng công nghệ thông tin, AirAsia là hãng hàng không đầu tiên ở Đông Nam Á sử dụng vé điện tử, bỏ qua các đại lý du lịch truyền thống, AirAsia đã đạt được chi phí phân phối thấp bằng cách loại bỏ sự rờm rà từ việc đặt chỗ thông qua các hệ thống lớn và đắt tiền, và các đại lý hoa hồng.

Một trong những đặc điểm mà không một hãng hàng không nào không chú ý đến là giá nhiên liệu, AirAsia cũng không ngoại lệ. Giá nhiên liệu tăng sẽ là một trong những vấn đề ảnh hưởng hàng đầu đến ngành hàng không cũng như những ngành công nghiệp khác. Chính vì thế. AirAsia đã thực hiện chương trình bảo hiểm rủi ro nhiên liệu, tạm ứng mua nhiên liệu ở mức giá cố định để giao hàng trong tương lai khi dự đoán sẽ tăng giá nhiên liệu. Điều này giúp AirAsia gia tăng thêm lợi thế cạnh tranh đối với những đối thủ khác.


Không chỉ cố gắng duy trì ở mức giá rẻ cạnh tranh so với các đối thủ trong ngành, AirAsia luôn quan tâm đến sự an toàn bằng cách tuân thủ tối đa các tiêu chuẩn quốc tế về An toàn hàng không. Để đảm bảo sự an toàn trên các chuyến bay, tất cả các máy bay của AirAsia được bảo trì bởi công ty dịch vụ bảo hàng GE. Chính vì thế, AirAsia là lựa chọn hàng đầu cho những khách hàng muốn sử dụng máy bay giá rẻ và mong muốn đảm bào về an toàn trên mỗi chuyến bay.

AirAsia nhận ra rằng sự hài lòng của khách hàng sẽ là chìa khóa giúp hãng thành công trong dài hạn, và đó chính là lý do vì sao mà AirAsia luôn cố gắng để làm hài long khách hàng bằng những chuyến bay khởi hành đúng giờ, phục vụ khách hàng với một thái độ thân thiện, vui vẻ.
AirAsia đã nêu ra chiến lược để đi đến thành công của mình thông qua sơ đồ sau (báo cáo hoạt động kinh doanh của AirAsia năm 2007)

Nguồn: AirAsia.com

Theo đó, viễn cảnh và sứ mệnh của AirAsia là tiếp tục là hãng hàng không chi phí thấp nhất trên toàn thế giới và đạt được tăng trưởng lợi nhuận bền vững trong tương dài hạn. AirAsia đã thực hiện chiến lược kinh doanh của mình để đảm bảo một nền tảng vững chắc cho hoạt động kinh doanh của hãng. Chiến lược này là để duy trì mối quan hệ khách hàng vững chắc, lâu dài, hiệu quả quản lý hoạt động để phát triển kinh doanh, do đó làm tăng dòng tiền từ các hoạt động. Để thực hiện được điều này, trọng tâm là giảm thiểu chi phí, sử dụng tài sản hiệu quả và cẩn thận quản lý rủi ro thị trường và tăng năng lực bằng cách phát triển những thị trường mới.


Những chiến lược mà AirAsia ưu tiên bao gồm:

· Kiểm soát chi phí thông qua tập trung mạnh vào công nghệ và hoạt động hiệu quả  

· Phát triển nguồn nhân lực để tận dụng cơ hội tăng trưởng hơn nữa

· Mở rộng mạng lưới tuyến đường để cung cấp một nguồn cung cấp lâu dài cho thị trường


· Quản lý kinh doanh thông qua các chu kỳ kinh tế


· Xây dựng một thương hiệu ASEAN mạnh mẽ nổi tiếng trên toàn cầu 

· Đa dạng hoá các cơ sở khách hàng để củng cố vị trí thị trường

· Duy trì việc tập trung vào an toàn của khách hàng và nhân viên  

Hãng không cho phép chi phí nền tảng của AirAsia bị ảnh hưởng bởi cách mà một hãng hàng không "đầy đủ dịch vụ" thực hiện. Theo đó, AirAsia đã thiết lập thành công một cơ sở chi phí thấp hơn các đối thủ hiện tại trong ngành. 

Ngoài ra, để giảm giá vé trong khi vẫn đảm bảo lợi nhuận, AirAsia lựa chọn phương pháp kinh doanh định hướng kết quả cao hơn tỷ lệ sử dụng máy bay và nhân viên. Số lần quay vòng tại các cửa máy bay, phi công và phi hành đoàn nhanh hơn nhiều giờ so với đối thủ cạnh tranh. Lịch trình bay cho phép máy bay và phi hành đoàn trở về vào mỗi ngày, giảm chi phí và tạo điều kiện để lập kế hoạch hiệu quả hơn. Thêm vào đó, hãng áp dụng biện pháp đồng bộ hóa các chủng loại máy bay nhằm giảm chi phí sửa chữa, bảo dưỡng. 

Cơ cấu giá rẻ đã giúp AirAsia trở thành hãng hàng không thành công. AirAsia theo đuổi chiến lược cung cấp giá vé hàng đầu và duy trì hoặc nâng cao tiêu chuẩn dịch vụ của mình. Các hãng hàng không thành công là biết kết hợp giá rẻ với một triển vọng cạnh tranh mạnh mẽ, cho phép nhanh chóng có được thị phần trong thị trường hàng không.
IV. CHIẾN LƯỢC ĐẦU TƯ

Ngành hàng không hiện nay đang trong giai đoạn tăng trưởng chậm do đang trong ngưỡng mức bão hòa ngành, đồng thời chịu nhiều tác động của các cuộc khủng hoảng về kinh tế, chính trị và sự tác động của những tác nhân vĩ mô khác. Chiến tranh xảy ra ở những quốc gia có trữ lượng dầu mỏ lớn đã làm cho giá nhiên liệu ngày một leo thang, điều này tác động nặng nề đến hoạt động của các hãng hàng không và AirAsia cũng không ngoại lệ. Không những vậy với sự cạnh tranh gay gắt của các đối thủ cạnh tranh trong ngành, AirAsia cũng gặp phải sức ép lớn về giá, chính vì thế mà AirAsia đã và đang làm hết khả năng của mình để cắt giảm chi phí nhằm tăng thị phần của mình trong khu vực.


Trong giai đoạn này, AirAsia ngoài việc ổn định thị trường chính của mình tại Malaysia, AirAsia cũng đã tập trung vào các thị trường Châu Á khác như (Thái Lan, Indonesia, Nhật Bản…) và đang có kế hoạch triển khai sang những quốc gia có nền kinh tế đang phát triển có dân số đông và trẻ với mức thu nhập thì ngày càng được cải thiện như Việt Nam hay Philipine. Ngoài hoạt động liên doanh để mở rộng thì phần của mình sang những quốc gia khác thì để có thể giữ vững vị thế của mình trong giai đoạn này,  AirAsia đã cố gắng đưa ra những biện pháp nhằm cắt giảm chi phí tối đa nhưng vẫn có thể duy trì hoạt động một cách hiệu quả. Điển hình là việc AirAsia đã thực hiện 25 phút một vòng quay, nhờ vậy mà mỗi chiếc máy bay của AirAsia có thể phục vụ bình quân là 3 chuyến bay trong một ngày đồng thời còn giúp AirAsia tiết kiệm chi phí đậu đỗ sân bãi, tăng doanh thu. Với việc áp dụng những cách thức sáng tạo trong việc giảm chi phí hoạt động, AirAsia  có thể đưa ra mức vé rẻ hơn so với những đối thủ cạnh tranh của mình,giúp AirAsia tăng trường bền vững và đạt được lợi nhuận cao trong những năm qua.
V. CÁC LỢI THẾ VÀ BẤT LỢI

Không thể phủ nhận mức giá mà các hãng hãng không giá rẻ áp dụng luôn khiến cho khách hàng hài lòng và các hãng hàng không sang trọng cũng truyền thống phải "nhăn mặt". Với phương châm “Giờ đây mọi người đều có thể bay”, cùng mạng lưới đường bay kết nối hơn 20 nước, cùng với các hãng hàng không liên doanh khác, AirAsia X, Thai AirAsia Indonesia AirAsia và AirAsia Japan hãng hàng không AirAsia đã thực sự thuyết phục được hàng triệu hành khách. Giá vé rẻ nhưng không vì thế mà khách hàng không được hưởng những dịch vụ tốt mà AirAsia mang lại.

Bên cạnh đó, số lượng các chuyến bay và đường bay cũng rất phong phú, đảm bảo nhu cầu của khách luôn được đáp ứng một cách tốt nhất. Phong cách phục vụ chuyên nghiệp cùng với việc cung cấp các dịch vụ tiện ích miễn phí và không ngừng được đổi mới. AirAsia thực sự đã chinh phục không chỉ khách hàng trong nước, trong khu vực mà còn trên toàn thế giới khi mà mối liên hệ với khách hàng luôn được giữ vững và củng cố không ngừng.

Cũng trong kế hoạch mở rộng quy mô kinh doanh, AirAsia đã khẳng định đẳng cấp của mình khi đặt mua 100 chiếc máy bay A320 của nhà sản xuất Airbus vào hồi tháng 7/2011. Trước đó hãng cũng đã đặt mua 200 chiếc máy bay dân dụng của Airbus. Tổng trị giá của những đợt mua bán này lên tới 27 tỷ USD. Đây cũng trở thành đơn đặt hàng được cho là lớn nhất đối với nhà sản xuất máy bay này. Mục tiêu của AirAsia là nâng tổng số máy bay của hãng từ 93 chiếc lên con số 500 cho đến năm 2026 để có thể đáp ứng được nhu cầu của khách di lịch tại châu lục được cho là bùng nổ kinh tế này cũng như giữ vị thế số 1 của mình tại thị trường.

Năm 2011, AirAsia được bình chọn là hãng hàng không giá rẻ tốt nhất thế giới lần thứ ba liên tiếp với 19 triệu người ủng hộ. Đây thực sự là môt thành quả không hề nhỏ đối với một hãng hàng không còn non trẻ nhưng với nỗ lực và sáng kiến, họ đã chiếm được chỗ đứng vững chắc trên thị trường. AirAsia là một trong những hãng hàng không phát triển nhanh nhất thế giới. Bằng sự theo đuổi chiến lược dẫn đạo chi phí, AirAsia đã đạt được lợi thế so với các đối thủ cạnh tranh của mình. 

Bên cạnh đó, hãng cũng vấp phải những bất lợi từ việc theo đuổi chi phí thấp. Với sự phụ thuộc vào công nghệ thông tin dẫn đến nguy cơ đổ vỡ hệ thống từ việc AirAsia phụ thuộc rất nhiều vào việc bán hàng trực tuyến. Bất kỳ sự chậm trễ chuyến bay hoặc gọi đường dây khách hàng của họ để xác nhận đặt vé sẽ chỉ ra rằng hệ thống của AirAsia là không đủ mạnh mẽ để xử lý đặt vé hiệu quả. Điều này sẽ dẫn đến mất khách hàng, như giảm mức độ tự tin và sự hài lòng, ảnh hưởng đến lợi nhuận. Do đó, AirAsia phải liên tục đầu tư vào thiết bị công nghệ, và các kết nối để duy trì và phục vụ mạng lưới khổng lồ của các công ty con của công ty và chi nhánh dẫn đến chi phí phát sinh cao. Khả năng sử dụng công nghệ thông tin, và các kênh phân phối khác để chi phí phân phối thấp hơn có thể được bắt chước bởi các đối thủ cạnh tranh, thay thế (ví dụ như các website khác hoặc các kênh phân phối được sử dụng bởi các đối thủ cạnh tranh), và không phải là hiếm (ví dụ như mặc dù AirAsia là hãng hàng không đầu tiên sử dụng vé điện tử, đối thủ cạnh tranh sẽ làm theo phù hợp với, nhìn thấy nó thành công như thế nào). Chính vì thế, đây chỉ là một khả năng cung cấp lợi thế cạnh tranh ngắn hạn. AirAsia sẽ phải liên tục theo kịp với tốc độ phát triển nhanh của tiến bộ công nghệ (tức là đầu tư vào công nghệ, máy chủ nâng cấp) và các kênh phân phối khác sáng tạo ở phía trước cạnh tranh.
Bên cạnh đó, mặc dù AirAsia thiết kế sắp xếp hành chính hợp lý cho phép các nhân viên thực hiện nhiều vai trò trong một cơ cấu tổ chức đơn giản và bằng phẳng, nhưng nó có thể làm tổn hại năng suất của AirAsia trong tương lai. Ví dụ, việc bảo trì được thực hiện liên tục và việc đặt vé qua mạng Internet, AirAsia sẽ yêu cầu một số lượng đáng kể các chuyên gia kỹ thuật. Thực hiện nhiều vai trò có thể làm giảm hiệu quả và hiệu suất làm việc của nhân viên. Ngoài ra, việc AirAsia không ngừng mở rộng phạm vi hoạt động của mình trong khi cơ cấu tổ chức đơn giản và bằng phẳng thì có thể dẫn đến những hạn chế trong việc ra quyết định, ảnh hưởng đến năng suất của hãng hàng không. Vì vậy, khả năng này cũng chỉ là một lợi thế cạnh tranh bền vững trong ngắn hạn. Để duy trì lợi thế cạnh tranh này, AirAsia sẽ phải liên tục cải thiện và tái cấu trúc riêng của mình để cạnh tranh.


THIẾT KẾ CẤU TRÚC TỔ CHỨC
I. CẤU TRÚC TỔ CHỨC
 
[image: image103]
1. Phân công theo chiều dọc

Tính đến năm 2011, AirAsia có hơn 8.000 lao động với 4 cấp trực tuyến (3 cấp quản lý ở trên và 1 bộ phận nhân viên cấp dưới) và được trình bày qua sơ đồ trên.
Qua sơ đồ trên, AirAsia có một cơ cấu thấp với ít cấp trực tuyến, dẫn đến tầm hạn kiểm soát rộng. Từ đó, AirAsia có thể dễ dàng thực thi những chiến lược của mình và giảm thấp chi phí quản lý phù hợp với chiến lược dẫn đạo chi phí mà AirAsia theo đuổi.
2. Phân công theo chiều ngang


AirAsia là một tập đoàn hàng không hoạt động trên nhiều thị trường như nên vùng địa lý trở thành cơ sở quan trọng trong gộp nhóm các hoạt động tổ chức. Tuy nhiên vẫn có ngoại lệ khi mà một thành viên nữa của AirAsia là AirAsia X tuy có trụ sở ở Malaysia nhưng vẫn được tách ra một nhóm riêng do AirAsia X chỉ phục vụ các tuyến đường dài chứ không phục vụ những tuyến đường bay ngắn như Thai AirAsia hay Indonexia AirAsia
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II. HỆ THỐNG KIỂM SOÁT
Hệ thống kiểm soát ở AirAsia: bao gồm 3 ban chính là
- Ban quản trị
- Ban kiểm toán

- Ban quan hệ khách hàng

Sự phối hợp đồng bộ giữa các ban kiểm soát giúp cấu trúc tại AirAsia được vận hành một cách hữu hiệu dựa trên cơ sở tạo ra một hiệu quả, sáng tạo và môi trường làm việc thú vị cho tất cả nhân viên. 


Hệ thống kiểm soát định hướng hành vi của các thành viên trong tổ chức, đảm bảo họ theo đúng mục tiêu của tổ chức và duy trì một mức độ cao của tính toàn vẹn trong việc tiến hành kinh doanh của công ty.


Giám sát các hoạt động độc lập của nhân viên dựa trên sự tôn trọng sáng tạo cá nhân nhưng tránh sự xung đột quyền lợi cá nhân trong tổ chức và tránh sự xung đột giữa lợi ích của nhân viên và lợi ích công ty.


Giám sát quản lý tài chính thông qua các báo cáo tài chính nhằm xác định rủi ro của công ty và tình hình việc thực hiện chiến lược của công ty. Giúp công ty tìm kiếm cơ hội mới, khai thác hữu hiệu các nguồn lực và mở rộng thị trường.

Đồng thời bên cạnh đó, việc kiểm soát hoạt động của nhân viên còn được thông qua một số quy tắc xử sự:

* Toàn vẹn: thực hiện việc kinh doanh theo đúng các tiêu chuẩn đạo đức.
* Tôn trọng: có sự tôn trọng giữa mọi người trong cộng đồng nơi mà các nhân viên sống và làm việc.

* Công bằng: tuân thủ pháp luật, quy định, chính sách và mội tiêu chuẩn cao về hành vi.
* Chất lượng: phấn đấu để cung cấp các sản phẩm và dịch vụ tốt nhất cho khách hàng.
* Trung thực: có sự trung thực trong nội bộ và thông tin liên lạc bên ngoài và tất cả các hoạt động kinh doanh.

Sự kiểm soát ở AirAsia không chỉ dừng lại ở việc kiểm soát hiệu quả hoạt động dựa trên các báo cáo hoạt động của các đơn vị kinh doanh, sự phản hồi của nhân viên và dựa trên các quy tắc xử sự mà còn mang tính định hướng cho các hoạt động theo đúng hướng và khuyến khích sự sáng tạo và sự đa dạng tại AirAsia đặc biệt trong các biện pháp cắt giảm chi phí hoạt động.

KẾT LUẬN
AirAsia - tập đoàn hàng không chỉ mới có gần 16 năm hoạt động mà có những bước tiến thực sự vững chắc để từ một hãng vô danh trên thị trường hàng không thế giới xuất thân từ khu vực không có nhiều tiềm năng phát triển về ngành hàng không như Đông Nam Á trở thành một trong những hãng hàng không lớn nhất thế giới và là hãng hàng không giá rẻ tốt nhất Thế giới trong 3 năm liên tiếp qua sự bình chọn của người tiêu dùng thật sự có rất nhiều điều đáng để tìm hiểu, phân tích và học hỏi. Sự thành công của AirAsia ngày nay là kết quả của một quá trình gắn kết từ việc xác định rõ ràng viễn cảnh và sứ mạng cho đến việc xác định năng lực cốt lõi, từ đó đưa ra các chiến lược công ty, phát triển SBU nhằm khai thác lợi thế cạnh tranh. Bên cạnh đó, việc luôn củng cố các hoạt động chức năng để cải thiện lợi thế cạnh tranh cũng đã giúp cho AirAsia đạt được sự vượt trội so với các đối thủ trong lĩnh vực hàng không, ngay cả khi nền kinh tế đi vào khó khăn như hiện nay.
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