Khoa quản trị kinh doanh

 Báo cáo thực tập tốt nghiệp

LỜI MỞ ĐẦU
Khi nói đến sản xuất kinh doanh cho dù dưới hình thức nào vấn đề được nêu ra trước tiên cũng là hiệu quả. Hiệu quả sản xuất kinh doanh là mục tiêu phấn đấu của một nền sản xuất, là thước đo về mọi mặt của nền kinh tế quốc dân cũng như từng đơn vị sản xuất.

       Lợi nhuận kinh doanh trong nền kinh tế thị trường là mục tiêu lớn nhất của mọi doanh nghiệp. Để đạt được điều đó mà vẫn đảm bảo chất lượng tốt, giá thành hợp lý, doanh nghiệp vẫn vững vàng trong cạnh tranh thời cuộc doanh nghiệp phải không ngừng nâng cao trình độ sản xuất kinh doanh, trong đó quản lý  chiến lược kinh doanh là vấn đề quan trọng có ý nghĩa quyết định đến kết quả và hiệu quả sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp.

Công ty Cổ phần Tư vấn Khảo sát và Xây dựng số 2  là một doanh nghiệp tư nhân có bề dầy phát triển, hiện nay đứng trước sự vận động của nền kinh tế và sự cạnh tranh gay gắt của ngành. Công ty cũng đang cố gắng tìm tòi sáng tạo cho mình một chiến lược phát triển kinh doanh tương đối bền vững trên cơ sở vận dụng lý luận khoa học quản trị chiến lược vào điều kiện thực tiễn của công ty nhằm tạo ra cho mình một chiến lược kinh doanh trong định hướng 5-10 năm tới hoặc dài hơn nữa.

Tuy nhiên môi trường kinh doanh luôn thay đổi và việc hoạch định chiến lược kinh doanh cũng phải điều chỉnh cho phù hợp với hoàn cảnh mới và cũng có thể nói không thể đề ra một chiến lược được xem là hoàn hảo nhất.

Chính vì vậy trong quá trình thực tập tại Công ty Cổ phần Tư vấn Khảo sát và Xây dựng số 2 trên cơ sở hệ thống lý thuyết đã được trang bị ở nhà trường và căn cứ vào thực tế của công ty, em đã chủ động lựa chọn đề tài: "Một số giải pháp hoàn thiện hoạch định chiến lược kinh doanh tại công ty Cổ phần Tư vấn Khảo sát và Xây dựng số 2   " làm nội dung nghiên cứu cho báo cáo tốt nghiệp của mình.

Nội dung nghiên cứu là vận dụng các vấn đề lý luận cơ bản về công tác  hoạch định chiến lược kinh doanh nói chung, để từ đó xem xét vấn đề  sử dụng hiệu quả  chiến lược của công ty Cổ phần Tư vấn Khảo sát và Xây dựng số 2, trên cơ sở đó đưa ra các ý kiến nhằm hoàn thiện công tác hoạch định chiến lược kinh doanh của Công ty trong thời gian tới.

Luận văn tốt nghiệp bao gồm ba phần:

- Phần I: Cơ sở lý luận của hoạch định chiến lược kinh doanh trong doanh nghiệp .

- Phần II:  Thực trạng công tác hoạch định chiến lược kinh doanh ở Công ty Cổ phần Tư vấn Khảo sát và Xây dựng số 2   
- Phần III: Một số giải pháp nhằm hoàn thiện công tác hoạch định chiến lược kinh doanh ở Công ty Cổ phần Tư vấn Khảo sát và Xây dựng số 2 trong giai đoạn 2005-2010.

Một số giải pháp hoàn thiện hoạch định chiến lược kinh doanh là một đề tài tương đối phức tạp, với thời gian thực tập không nhiều cũng như trình độ nhận thức của bản thân còn hạn chế nên trong quá trình xây dựng và hoàn thành bài báo cáo này chắc chắn sẽ không tránh khỏi những điều thiếu sót. Em rất mong được sự đúng giúp của các thầy giáo, cô giáo cũng các bạn sinh viên để bài báo cáo của em được hoàn thiện hơn.

Em xin trân thành cảm ơn tới Cô giáo Trần Thị Thu Hà đó tận tình hướng dẫn em trong suốt quá trình xây dựng và hoàn thành báo cáo. Cảm ơn các thầy giáo, cô giáo, các bạn sinh viên đóng góp ý cho bài báo cáo này.Cảm ơn tới Ban lãnh đạo cũng toàn thể các anh chị trong  Phòng Kinh doanh Công ty Cổ phần Tư vẫn Khảo sát và Xây dựng số 2 đó tạo điều kiện giúp đỡ em trong qua trình thực tập, nghiên cứu và thu thập số liệu cho bài báo cáo này !
Em xin chân thành cảm ơn!

CHƯƠNG I

CƠ SỞ LÝ LUẬN CỦA HOẠCH ĐỊNH CHIẾN LƯỢC 

KINH DOANH CỦA DOANH NGHIỆP
1.1. Chiến lược kinh doanh và công tác hoạch định chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp:

1.1.1- Những vấn đề cơ bản về chiến lược kinh doanh của Doanh nghiệp:

1.1.1.1-Khái niệm chiến lược kinh doanh:

Nếu xét trên góc độ lịch sử thì thuật ngữ chiến lược đã có từ rất lâu bắt nguồn từ những trận đánh lớn diễn ra cách đây hàng ngàn năm.Khi đó những người chỉ huy quân sự muốn phân tích và đánh giá những điểm mạnh, điểm yếu của quân thù, kết hợp với thời cơ như thiên thời địa lợi nhân hoà để đưa ra những quyết định chiến lược quan trọng đánh mạnh vào những chỗ yếu nhất của quân địch nhằm giành thắng lợi trên chiến trường.


* Chiến lược kinh doanh là tập hợp những quyết định và hành động kinh doanh hướng mục tiêu để các nguồn lực của doanh nghiệp đáp ứng được những cơ hội và thách thức từ bên ngoài.

   
 Như vậy, theo định nghĩa này thì điểm đầu tiên của chiến lược kinh doanh có liên quan tới các mục tiêu của Doanh nghiệp. Đó chính là điều mà các nhà  quản trị thực sự quan tâm. Có điều những chiến lược kinh doanh khác nhau sẽ xác định những mục tiêu khác nhau tuỳ thuộc vào đặc điểm, thời kỳ kinh doanh của từng Doanh nghiệp   

Điểm thứ hai là chiến lược kinh doanh không phảỉ là những hành động riêng lẻ, đơn giản.Điều đó sẽ không dẫn tới một kết quả to lớn nào cho Doanh nghiệp. Chiến lược kinh doanh phải là tập hợp các hành động và quyết định hành động liên quan chặt chẽ với nhau,nó cho phép liên kết và phối hợp các nguồn lực tập trung giải quyết một vấn đề cụ thể của Doanh nghiệp nhằm đạt được mục tiêu đề ra.   

Điểm thứ ba là chiến lược kinh doanh cần phải đánh giá đúng dược điểm mạnh, điểm yếu của mình kết hợp với những thời cơ và thách thức từ môi trường. Điều đó sẽ giúp cho các nhà quản trị của Doanh nghiệp tìm dược nhưng ưu thế cạnh tranh và khai thác dược những cơ hội nhằm đưa Doanh nghiệp chiếm dược vị thế chắc chắn trên thị trường trước những đối thủ cạnh tranh. 

   
Điểm cuối cùng là chiến lươc kinh doanh phải tính đến lợi ích lâu dài và được xây dựng theo từng giai đoạn mà tại đó chiến lược đòi hỏi sự nỗ lực của các nguồn lực là khác nhau tuỳ thuộc vào yêu cầu của mục tiêu đề ra ở từng thời kỳ. Do vậy các nhà quản trị phải xây dựng thật chính xác cà chi tiết từng nhiệm vụ của chiến lược ở từng giai đoạn cụ thể.
 1.1.1.2-Phân loại chiến lược kinh doanh:

   
Phân loại chiến lược kinh doanh là một công việc quan trọng mà tại đó các nhà quản trị cần lựa chọn những chiến lược phù hợp với mục tiêu đề ra cũng như phù hợp với nhiệm vu, chức năng của từng bộ phận trong doanh nghiệp hay toàn doanh nghiệp.Xét theo quy mô và chức năng lao động sản xuất kinh doanh của Doanh nghiệp mà nhà quản trị có thể lựa chọn ba chiến lược cơ bản sau:

a- Chiến lược công ty:

   
Đây là chiến lược cấp cao nhất của tổ chức hoặc doanh nghiệp có liên quan đến các vấn đề lớn,có tính chất dai hạn và quyết định tương lai hoạt động của doanh nghiệp.Thường thì chiến lược công ty chịu ảnh hưởng rất lớn bởi sự biến động rất lớn của cơ cấu ngành kinh doanh của doanh nghiệp.Điều đó ảnh hưởng không nhỏ tới kết quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.Nó dẫn tới một hệ quả là doanh nghiệp cố tiếp tục theo đuổi hoạt động trong lĩnh vực đó hay không?hay doanh nghiệp nên tham gia vào lĩnh vực khác mà tại đó lợi nhuận nói riêng hay các mục tiêu nào đó dễ dàng đạt được và đạt được với hiệu quả cao hơn.Và tương lai của doanh nghiệp sẽ phụ thuộc vào quyết định đó. Điều tất nhiên là chiến lược công ty được thiết kế, xây dựng, lựa chọn và chịu trách nhiệm ở cấp cao nhất trong doanh nghiệp như hội đồng quản trị,ban giám đốc,các nhà quản trị chiến lược cấp cao…

b- Chiến lược cạnh tranh:

   
Đây là chiến lược cấp thấp hơn so với chiến lược công ty.Mục đích chủ yếu của chiến lược cạnh tranh là xem xét doanh nghiệp có nên tham gia hay tiến hành cạnh tranh với các doanh nghiệp khác trong một lĩnh vực cụ thể.Nhiệm vụ chính của chiến lược cạnh tranh là nghiên cứu những lợi thế cạnh tranh mà doanh nghiệp đang có hoặc mong muốn có để vượt qua các đối thủ cạnh tranh nhằm giành một vị thế vững chắc trên thị trường.

c- Chiến lược chức năng:

Là chiến lược cấp thấp nhất của một doanh nghiệp. Nó là tập hợp những quyết định và hành động hướng mục tiêu trong ngắn hạn(thường dưới 1 năm) của các bộ phận chức năng khác nhau trong một doanh nghiệp. Chiến lược chức năng giữ một vai trò quan trọng bởi khi thực hiện chiến lược này các nhà quản trị sẽ khai thác được những điểm mạnh của các nguồn lực trong doanh nghiệp. Điều đó là cơ sở để nghiên cứu xây dựng lên các ưu thế cạnh tranh của doanh  nghiệp hỗ trợ cho chiến lược cạnh tranh.Thông thường các bộ phận chức năng của doanh nghiệp như bộ phận nghiên cứu và triển khai thị trường, kế hoạch vật tư, quản lý nhân lực, tài chính kế toán, sản xuất…sẽ xây dựng lên các chiến lược của riêng mình và chịu trách nhiệm chính trứơc hội đồng quản trị, ban giám đốc về các kết quả đạt được.

1.1.1.3-Vai trò của chiến lược kinh doanh đối với hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp:

Trước hết chúng ta phải khẳng định rằng mọi hoạt động sản xuất kinh doanh phải hướng vào mục tiêu xác định. Mục tiêu đó sẽ là động lực chính thúc đẩy doanh nghiệp nỗ lực hành động để đạt được nó. Thường thì các doanh nghiệp hoạt động sản xuất kinh doanh đều có những mục tiêu giống nhau là xâm nhập thị trường, tăng lợi nhuận, mở rộng thị phần,…Nếu như các mục tiêu này không được xác lập rõ ràng thì chẳng khác nào doanh nghiệp bước trên cái cầu bấp bênh, có nguy cơ đổ sụp xuống trước những biến động không ngừng của thi trường. Do vậy yếu tố cần thiết nhất khi tiến hành hoạt động sản xuất kinh doanh là phải có mục tiêu rõ ràng..Như vậy chiến lược kinh doanh có vai trò thứ nhất là xác lập có căn cứ,có cơ sở những mục tiêu cho Doanh nghiệp. 

Vai trò thứ hai của chiến lựơc kinh doanh là cách thức phối hợp mọi nguồn lực tập trung vào giải quyết một mục tiêu cụ thẻ của doanh nghiệp.Tại sao chiến lược kinh doanh lại làm được điều đó?Trước hết ta phải xem xét cơ cấu tổ chức của một doanh nghiệp.Về cơ cấu tổ chức,doanh nghiệp bao gồm các bộ phận chức năng khác nhau như phòng tổ chức,phòng hành chính,phòng tài vụ,phòng kế hoạch vật tư,phòng marketing,…Mỗi phòng ban này sẽ đảm trách từng nhiệm vụ cụ thể mà chức năng của nó quy định. 
Vai trò thứ ba của chiến lược kinh doanh là đề ra được cách thức hành động hướng mục tiêu sát thực tế hơn, hiệu quả hơn.Bởi lẽ mọi quyết định và hành động đều dựa trên sự phân tích và đánh giá thực trạng điểm mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp cũng như nhưng thời cơ và đe dọa của môi trương kinh doanh.Tất cả đều được phản ánh chính xác trong chiến lược kinh doanh.Do vậy, mọi hoạt động sản xuất kinh doanh sẽ gắn chặt với thực trạng của doanh nghiệp.Các nhà quản trị biết được sẽ khai thác những ưu thế cạnh tranh nào,tận dụng nhưng thời cơ nào.Một kết quả tất yếu là hiệu quả của hoạt động sản xuất kinh doanh sẽ rất cao.

1.1.1.4-Nội dung của chiến lược kinh doanh:

Chiến lược kinh doanh không chỉ là những mục tiêu mà còn gồm chương trình hành động hướng mục tiêu.Tất cả được thể hiện cụ thể trong mỗi chiến lược mà doanh nghiệp lựa chọn.

Về mục tiêu của chiến lược kinh doanh,các nhà quản trị doanh nghiệp sẽ xác định đâu là mục tiêu quan trọng nhất,chủ yếu nhất mà doanh nghiệp muốn đạt được.Có điều là doanh nghiệp cần phải giải quyết những mục tiêu nhỏ khác để có cơ sở thực hiện mục tiêu chính.Mỗi một mục tiêu nhỏ có những nhiệm vụ riêng,cần được phân chia thực hiện theo chức năng của từng bộ phận trong doanh nghiệp.Mối liên kết chặt chè giữa các mục tiêu nhỏ và mục tiêu lớn là căn cứ đảm bảo chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp là có tính khả thi.

1.2- Khái niệm, mục đích và nội dung của hoạch định chiến lược kinh doanh trong doanh nghiệp
1.2.1-Khái niệm và mục tiêu của hoạch định chiến lươc kinh doanh

   Hiện nay tồn tại nhiều định nghĩa khác nhau về công tác hoạch định chiến lược kinh doanh trong doanh nghiệp của các tác giả như:

   Theo Anthony: “Hoạch định chiến lược là một quá trình quyết định các mục tiêu của doanh nghiệp,về những thay đổi trong các mục tiêu,về sử dụng các nguồn lực để đạt được các mục tiêu, các chính sách để quản lý thành quả hiện tại, sử dụng và sắp xếp các nguồn lực.” (Quản trị chiến lược - Tác giả Phạm Lan Anh- NXB Khoa học và Kỹ thuật)

   Theo Denning: “Hoạch định chiến lược là xác định tình thế kinh doanh trong tương lai có liên quan đặc biệt tới tình trạng sản phẩm-thị trường,khả năng sinh lợi, quy mô, tốc độ đổi mới, mối quan hệ với lãnh đạo, người lao động và công việc kinh doanh.” (Quản trị chiến lược - Tác giả Nguyễn Ngọc Tiến- NXB Lao động)

   Tuy các tác giả có cách diễn đạt quan diểm của mình khác nhau nhưng xét trên mục đích thống nhất của hoạch định chiến lược thì ý nghĩa chỉ là một. Và nó được hiểu một cách đơn giản như sau:

( Hoạch định chiến lược kinh doanh là việc xác định các mục tiêu của doanh nghiệp và các phương pháp được sử dụng để thực hiên các mục tiêu đó.  

1.2.2-Mục đích của công tác hoạch định chiến lược kinh doanh

1.2.2.1-Mục đích dài hạn

   Bất kỳ một doanh nghiệp nào khi tiến hành hoạt dộng kinh doanh luôn nghĩ tới một tương lai tồn tại và phát triển lâu dài.Vì điều đó sẽ tạo cho doanh nghiệp thu được những lợi ích lớn dần theo thời gian.Công tác hoạch định chiến lược kinh doanh sẽ đảm bảo cho doanh nghiệp có một tương lai phát triển lâu dài và bền vững.Các phân tích và đánh giá về môi trường kinh doanh,về các nguồn lực khi xây dựng một chiến lược kinh doanh luôn được tính đến trong một khoảng thời gian dài hạn cho phép(ít nhất là 5 năm).Đó là khoảng thời gian mà doanh  nghiệp có đủ điều kiện để sử dụng hiệu quả các nguồn lực của mình cũng như khai thác các yếu tố có lợi từ môi trường. Lợi ích có được khi thực hiện chiến lược kinh doanh phải có sự tăng trưởng dần dần để có sự tích luỹ đủ về lượng rồi sau đó mới có sự nhảy vọt về chất. Hoạch định chiến lược kinh doanh luôn hướng những mục tiêu cuối cùng ở những điều kiện tốt nhất để doanh nghiệp để doanh nghiệp đạt được với hiệu quả cao nhất.Có điều kiện tốt thì các bước thực hiện mới tốt,làm nền móng cho su phát triển tiếp theo.

1.2.2.2-Mục đích ngắn hạn:

   Hoạch dịnh chiến lược kinh doanh sẽ cho phép  các bộ phận chức năng cùng phối hợp hành động vơí nhau để hướng vào mục tiêu chung của doanh nghiệp.Hơn nữa mục tiêu chung không phải là một bước đơn thuần mà là tập hợp các bước,các giai đoạn.Yêu cầu của chiến lược kinh doanh là giải quyết tốt từng bước,từng giai đoạn dựa trên sự nỗ lực đóng góp của các bộ phận chức năng này.Do vậy mục đích ngắn hạn của hoạch định chiến lược kinh doanh là tạo ra những kết quả tốt đẹp ở từng giai đoạn trên cơ sở giải quyết các nhiệm vụ của từng giai đoạn đó.

1.2.3 - Nội dung của công tác hoạch định chiến lược kinh doanh:

1.2.3.1-Phân tích môi trương cạnh tranh của doanh nghiệp:

Môi trường kinh doanh của doanh nghiệp được xem xét như một yếu tố tác động quan trọng tới các hoạt động của doanh nghiệp mà doanh nghiệp không thể tránh khỏi khi tham gia vào hoạt động sản xuất kinh doanh.Chúng ta có thể hiểu được điều tất yếu đó nếu nhận thức được doanh nghiệp như là một hệ thống mở.Mà tại đó các bộ phận không chỉ tương tác với nhau theo một liên kết lôgic mà còn chịu tác động chi phối của môi trường bên ngoài.Hệ thống sẽ tiếp nhận những yếu tố đầu vào và qua quá trình xử lý sẽ cho sản sinh các yếu tố đầu ra.Như vậy giữa doanh nghiệp và môi trường có sự tương tác hữu cơ,tác động qua lại.Trong nền kinh tế phát triển đa dạng và phức tạp thì sư nắm bắt môi trừơng sẽ rất là khó khăn do sự xuất hiện của quá nhiều thông tin gây nhiễu,cần phải được lựa chọn kỹ càng.Đồng thời không chỉ có một doanh nghiệp tham gia khai thác những tiềm năng từ môi trường mà còn rất nhiều doanh nghiệp khác co cùng mối quan tâm.Chính điều đó tạo nên sự cạnh tranh giữa các doanh nghiệp với nhau về các nguồn lực từ môi trường.

Trước khi phân tích môi trường kinh doanh cuả doanh nghiệp,chúng ta cần phải xem xét các quan điểm của môi trường về tổ chức.

* Môi trường với quan điểm thông tin:Trong cách tiếp cận này,môi trường được xem như một nguồn thông tin giúp cho việc ra quyết định.Khía cạnh chủ yếu của cách tiếp cận này là ý tưởng về tính dễ thay đổi của môi trường,được xác định bằng số lượng những thay đổi và tính phức tạp cuả môi trường doanh nghiệp.
 * Môi trường với quan điểm là nguồn gốc của mọi nguồn lực:Trong cách tiếp cận này,môi trường được coi như một nguồn lực cần thiết và quý hiếm mà các đối thủ cạnh tranh đang tìm kiếm.khi môi trường trở lên thù địch  (có nghĩa là việc khai thác và kiểm soát trở nên khó khăn) các doanh nghiệp ở trong trạng thái không ổn định hơn.Trong điều kiện  không ổn định,các nhà quản trị cần tìm cách để giành lấy và kiểm soát những nguồn lực quan trọng đó
1.2.3.3-Phân tích thị trường của doanh nghiệp

    
Thị trường của doanh nghiệp là một yếu tố quan trọng quyết định trực tiếp hiệu quả sản xuất kinh doanh cuả doanh nghiệp. Thị trường các nhà cung ứng sẽ cung cấp các yếu tố đầu vào cho doanh nghiệp.Thị trường khách hàng sẽ tiêu thụ những sản phẩm đầu ra, đồng thời phản ánh chính xác nhu cầu của thị trường.Phân tích chính xác thị trường của doanh nghiệp sẽ làm tăng tính hiệu quả hoạt động kinh doanh.

   
*Thị trường các nhà cung ứng cung cấp cho các nhà quản trị biết các thông tin về các nhà cung ứng hiện tại và các nhà cung ứng trong tương lai.Đâu là nhà cung ứng tốt nhất cho doanh nghiệp về chất lượng,chủng loại, giá, thời gian giao hàng và các tiêu chí khác….
   
*Thị trường khách hàng: Chính là những tập khách hàng hiện tại và tiềm năng của doanh nghiệp. Đây là nhân tố quyết định sự thành công của doanh nghiệp vì mục đích chính của các doanh nghiệp là phuc vụ khách hàng để thu lợi nhuận. Các Doanh nghiệp luôn mong muốn chiếm được nhiều thị phần hơn đối thủ cạnh tranh thì càng tốt vì như vậy doanh nghiệp sẽ có nhiều cơ hội thu lợi hơn. 
1.2.3.4-Phân tích các chính sách của doanh nghiệp

a- Chính sách về sản phẩm:

   
Bao gồm những quy định về chủng loại,mẫu mã,kiểu dáng,màu sắc,chất lượng sản phẩm sao cho đáp ứng tốt nhất nhu cầu của khách hàng. Ngoài ra những loại sản phẩm của doanh nghiệp còn được phân chia theo tập khách hàng khác nhau. Sự phân chia đó sẽ giúp cho doanh nghiệp khai thác tốt nhất từng tập khách hàng bởi những sản phẩm phù hợp nhất.

b-Chính sách về giá:

   Bao gồm các quy định về cách định giá cho từng sản phẩm sao cho phù hợp nhất. Giá là một yếu tố ảnh hưởng trực tiếp tới các quyết định mua của khách hàng ngoàI chất lượng.Khách hàng luôn tìm chọn những sản phẩm có giá thấp mà chất lượng vẫn đảm bảo.Do vậy định giá cho sản phẩm sẽ tạo lên tính cạnh tranh cho sản phẩm. Tuỳ thuộc vào  mục đích của Doanh nghiệp mà Doanh nghiệp có cách định giá thích hợp. 

 c-Chính sách phân phối:

   Đó là sự lựa chọn các kênh phân phối của Doanh nghiệp.Trong các kênh phân phối,doanh nghiệp nên tập trung vào những kênh nào đem lại hiệu quả cao nhất cho tiêu thụ hàng hoá.Điều đó phụ thuộc vào đặc điểm của hàng hoá mà lựa chọn kênh phân phối thích hợp.Ngày nay các Doanh nghiệp biết khai thác những lợi thế của mạng lưới phân phối để tăng khả năng cạnh tranh của mình trên thị trường.

 d-Chính sách Marketing đối với sản phẩm:

   Đó là những chương trình khuyến mại,khuếch trương sản phẩm nhằm mục đích thu hút khách hàng và giới thiệu sản phẩm tới khách hàng.Các thông tin qua các hoạt động quảng cáo, đem lại những thông điệp rằng khách hàng nên sử dụng những sản phẩm của doanh nghiệp,khách hàng sẽ được hưởng nhiều lợi ích từ những sản phẩm đó hơn các sản phẩm của doanh nghiệp khác. 

CHƯƠNG II

THỰC TRẠNG CÔNG TÁC HOẠCH ĐỊNH CHIẾN LƯỢC Ở 

CÔNG TY CỔ PHẦN TƯ VẤN KHẢO SÁT VÀ XÂY DỰNG
 SỐ 2 TRONG GIAI ĐOẠN 2000-2005

2.1- Giới thiệu chung về Công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và Xây dựng số 2.
2.1.1- Sơ lược về lịch sử hình thành và phát triển của Công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và Xây dựng số 2.

Công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và Xây dựng số 2 được chuyển từ Xí nghiệp Khảo sát và Xây dựng số 2 ( đơn vị hạch toán phụ thuộc doanh nghiệp nhà nước ) thành Công ty cổ phần ngày 06/07/2006.

           Tên gọi : Công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và Xây dựng số 2
 
Tên giao dịch quốc tế : Investigation and construction consulants Joint Stock Company No2.
Địa chỉ  : Tổ 3, phường Trung Sơn, thị xã Tam Điệp, tỉnh Ninh Bình

* Ngành, nghề kinh doanh:

- Xây dựng các công trình thủy lợi, thủy điện, giao thông, dân dụng; lắp đặt trang thiết bị cho các công trình xây dựng.

- Thiết kế các công trình thủy lợi, thủy điện, xử lý nền; thiết kế biện pháp khảo sát địa chất công trình xây dựng.

- Điều tra, thăm dò khảo sát địa chất, địa hình, địa vật lý, nước ngầm…Thi công khoan phụt vữa xủa lý nền và thân công trình.

- Dịch vị kiểm tra, đánh giá chất lượng, kiểm định công trình xây dựng; Dịch vụ tư vấn về môi trường; theo dõi, giám sát thi công các công trình thủy lợi, thủy diện, giao thông, dân dụng.

(Doang nghiệp chỉ hoạt động khi có đủ điều kiện l\kinh doanh theo quy định của pháp luật)

* Vốn điều lệ: 3.500.000.000 đ ( Ba tỷ, năm trăm triệu đồng)

2.1.2- Chức năng và nhiệm vụ :

a- Chức năng

Công ty có chức năng tư vấn khảo sát và xây dựng.Thông qua đó, Công ty đã góp phần thúc đẩy nền kinh tế thị trường phát triển, đảm bảo đời sống cho người lao động và tăng thuc cho Ngân sách Nhà nước.

 Hoạt động của công ty bao gồm một số nội dung chủ yếu sau :

- Xậy dựng các công trình thủy lợi, giao thông…
- Kinh doanh vật tư nguyên vật liệu phục vụ cho các công trình của Công ty.

- Dich vụ kiểm tra, đánh giá chất lượng, tư vấn cho các công trình xây lắp.

b- Nhiệm vụ 

Nhiệm vụ kinh doanh chủ yếu của công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và Xây dựng số 2 (theo giấy phép kinh doanh cấp ngày 10/8/2006) xây dựng, thiết kế, tư vấn các công trình xây dựng .Ngoài ra, công ty còn có một số nhiệm vụ cụ thể :

- Xây dựng và tổ chức thực hiện sản xuất kinh doanh.

- Tự tạo nguồn vốn cho sản xuất kinh doanh và quản lý khai thác hiêu quả nguồn vốn ấy.

- Thực hiện đúng những cam kết trong hợp đồng kinh tế có liên quan.

- Tổ chức bảo hộ an toan lao động chặt chẽ và thường xuyên liên tục .

Nghiên cứu và thực hiện các biện pháp để nâng cao hiệu quả kinh doanh.

- Chăm lo và không ngừng nâng cao vật chất cũng như tinh thần cho người lao động. Thường xuyên bồi dưỡng và nâng cao trình đọ chuyên môn nghiệp vụ cho công nhân viên.

2.1.3- Cơ cấu bộ máy tổ chức quản lý

Bộ máy tổ chức quản lý là tổng hợp các cán bộ đảm bảo việc lãnh đạo nhằm thực hiện các nhu cầu sản xuất kinh doanh bao gồm các cấp :

· Ban giám đốc :

- Giám đốc công ty: Là người đại diện cho toàn bộ cán bộ công nhânn viên của công ty, quản lý công ty theo chế độ một thủ trưởng. Giám đốc phụ trách chung, có quyền đIều hành toàn công ty, theo đúng kế hoạch, chính sách, pháp luật. Giám đốc là người chịu trách nhiệm toàn bộ trước Nhà nước và lãnh đạo cấp trên.

- Phó giám đốc kỹ thuật: Có nhiệm vụ điều hành sản xuất, chuyên theo dõi thiết bị, công nghệ, áp dụng những thành tựu mới của nước ngoài vào quy trình sản xuất của công ty, khuyến khích cán bộ công nhân viên phát huy những sáng kiến cải tiến kỹ thuật, tăng năng suất lao động, nâng cao hiệu quả sản xuất, là người giúp việc cho giám đốc.

- Phó giám đốc kinh doanh: Là người có nhiệm vụ quản lý, tổ chức và chỉ đạo công tác kinh doanh của công ty. Phó giám đốc còn là người giúp đỡ giám đốc về việc : giao dịch, ký kết các hợp đồng với khách hàng và là người kiểm tra việc thực hiện kinh doanh của công ty.

· Các phòng ban :

- Phòng tổ chức lao động: có nhiệm vụ tham mưu những mặt công tác như: tổ chức cán bộ, lao động, tiền lương, soạn thảo nội dung quy chế pháp lý, các quyết định công văn, chỉ thị, giải quyết các chế độ chính sách, quản lý hồ sơ nhân sự.

- Phòng kỹ thuật: có nhiệm vụ tham mưu cho giám đốc những mặt công tác như: kế hoạch trang thiết bị kỹ thuật, lắp đặt máy móc, cải tiến kỹ thuật, quản lý kỹ thuật và công nghệ sản xuất.
- Phòng kế toán – tài vụ: có nhiệm vụ giúp đỡ giám đốc những công tác  như: công tác kế toán, tài chính, tính toán chi phí sản xuất, giá thành, lập các chứng từ sổ sách thu chi với khách hàng và nội bộ.

- Phòng kế hoạch vật tư: có nhiệm vụ lập kế hoạch sản xuất định kỳ ,cả năm cho các phân xưởng sản xuất và đảm bảo cung ứng nguyên vật liệu đầu vào cho công ty.

- Phòng hành chính:có nhiệm vụ giúp đỡ giám đốc về các công tác hành chính và đời sống, tổ chức nhà ăn, nhà trẻ, mẫu giáo, y tế và quản lý sức khoẻ,…

- Phòng bảo vệ:có nhiệm vụ bảo vệ tài sản nội bộ, tuần tra canh gác ra vào cổng, phòng ngừa tội phạm, xử lý vi phạm tài sản, tổ chức huấn luyện tự vệ, quân sự và thực hiện nghĩa vụ quân sự của công ty.

- Ban xây dựng cơ bản: 

Biểu 1: Sơ đồ tổ chức bộ máy của Công ty Cổ phấn Tư vấn khảo sát và xây 

dựng số 2






  

2.1.4- Nguồn lực của công ty

a- Nguồn nhân lực

Hiện nay, công ty có tổng số cán bộ công nhân viên là 1220 người trong đó số người có trình độ đại học và cao đẳng chiếm khoảng 13,9% lao động toàn công ty. Với đội ngũ cán bộ công nhân viên như trên, công ty có một nguồn nhân lực mạnh và có một bề dày trong công tác quản trị kinh doanh. Họ gắn bó với công ty, nhiệt tình công tác, am hiểu về tình hình thị trường, có kinh nghiệm về mặt hàng kinh doanh. Đây là điểm mạnh về nhân lực, tạo thế vững mạnh cho sự phát triển của công ty trong tương lai. Từ khi chuyển sang hạch toán kinh tế theo cơ chế mới, công ty đã đổi mối tổ chức và cơ cấu quản lý nhằm có được một bộ máy quản lý gọn nhẹ, linh hoạt và hiệu quả.

                      Bảng 2. Cơ cấu lao động của công ty

	Chỉ tiêu
	2001
	2002
	2003

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

	Số lao động 
	900
	100
	1079
	100
	1220
	100

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

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

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


                        
Hiện nay có 1220 cán bộ công nhân viên.

 Trong đó,  Nam  : 437 người

                   Nữ     : 783 người

  Tuổi : Dưới 30 tuổi     : 457 người             Từ 31 – 40 tuổi     : 309 người

            Từ 41 – 50 tuổi : 368 người              Từ 50 tuổi trở lên : 66 người

  Trình độ nghề nghiệp :

        Đại học : 125 người ; Cao đẳng : 45 người ; Trung cấp :50 người

b. Cơ sở vật chất kỹ thuật:

Máy móc trang thiết bị là yếu tố lao động không thể thiếu trong bất cứ một doanh nghiệp sản xuất nào .Là một doanh nghiệp nhà  nước trong nền kinh tế bao cấp: các dây chuyền sản xuất của công ty đều do nhà nước cung cấp, chủ yếu là dây chuyền cũ, lạc hậu,năng suất thấp, chất lượng không cao.Khi chuyển sang nền kinh tế thị trường,nhận thức được tầm quan trọng của yếu tố này,công ty đã nhanh chóng thanh lý những dây chuyền khkông hoạt động được,mạnh dạn đầu tư những trang thiết bị tiên tiến,hiện đại.Hiện nay công ty có hơn 7 phân xưởng.Công ty không ngừng xây dựng nhà xưởng để phục vụ cho quá trình sản xuất kinh doanh.Bên cạnh đó,Công ty cũng đã nâng cấp

Lại hệ thống kho tàng cho hàng hoá được đảm bảo chất lượng trong quá trình dự trữ và ổn định nguồn hàng cung cấp ra thị trường.

c. Tiềm lực Tài chính

Bảng 3.Cơ cấu nguồn vốn của Công ty từ năm 2006-2009
	Vốn
	Năm 2006
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009

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

	Theo cơ cấu:
	
	
	
	
	
	
	
	

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

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

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

	Theo nguồn:
	
	
	
	
	
	
	
	

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

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

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

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


Ngoài cơ cấu vốn kinh doanh,công ty còn đầu tư vốn để nâng cấp cải tạo mua sắm trang thiết bị, công nghệ, từng bước chuyể hướng hoạt động kinh doanh với quy mô lớn hơn để đáp ứng đầy đủ nhu cầu tiêu dùng của thị trường, cải tạo nâng cấp kinh doanh nhằm thực hiện mục tiêu hiện đại hoá của Bộ Nông Nghiệp

2.2-Phân tích thực trạng công tác Hoạch định chiến lược kinh doanh của Công ty trong giai đoạn 2005-2009
2.2.1.Đánh giá kết quả hoạt động của công ty trong giai đoạn 2006-2009
Bảng 6:.Kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty từ năm  2006-2009
	Chỉ tiêu
	Đơn vị
	Năm 2006
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009
	So sánh (%)

	
	
	
	
	
	
	01/2006
	02/2007
	03/2008

	Giá trị TSL
	Tỉ đồng
	119,520
	136,361
	152,260
	170,890
	114,09
	111,65
	112,48

	DT có thuế
	Tỉ đồng
	129,583
	150,108
	184,460
	185,210
	108,98
	122,88
	100,40

	LN thực hiện
	Tỉ đồng
	2,530
	3,836
	3,415
	0,214
	120
	112,48
	6,26

	Các khoản nộp Ngân sách
	Tỉ đồng
	8,465
	8,665
	9,077
	5,102
	100,23
	104,75
	56,207

	Thu nhập BQ CBCNV/tháng
	1000đ
	1000
	1150
	1200
	1000
	115
	104,34
	83,33


Bảng 7.Kế hoạch sản xuất kinh doanh của công ty từ năm 

2006-2009
	Chỉ tiêu
	Đơn vị
	Năm 2006
	Năm 2007
	Năm 2008
	Năm 2009
	So sánh (%)

	
	
	
	
	
	
	03/2006
	04/2007
	05/2008

	Giá trị TSL
	Tỉ đồng
	149,817
	184,839
	213,655
	246,653
	123
	116
	115

	DT có thuế
	Tỉ đồng
	170,146
	215,921
	253,219
	297,032
	127
	117
	117

	LN thực hiện
	Tỉ đồng
	6,000
	3,114
	4,459
	6,223
	50,711
	143
	140

	Các khoản nộp Ngân sách
	Tỉ đồng
	8,64
	10,690
	12,507
	14,634
	124
	117
	117

	Thu nhập BQ CBCNV/tháng
	1000đ
	1150
	1300
	135
	1400
	113,04
	103,84
	103,7


Bảng 8. So sánh kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh với kế hoạch sản xuất kinh doanh trong 2 năm 2006-2009
	Chỉ tiêu
	2006
	2007

	
	KH
	TH
	Tỉ lệ %
	KH
	TH
	Tỉ lệ %

	Giá trị TSL
	149,817
	152,260
	101,63
	184,839
	170,890
	92,45

	DT có thuế
	170,146
	184,460
	185,40
	215,921
	185,210
	85,77

	LN thực hiện
	6,000
	3,415
	0,214
	3,114
	0,214
	6,8

	Các khoản nộp Ngân sách
	8,64
	9,077
	5,102
	10,690
	5,102
	47.72

	Thu nhập BQ CBCNV/tháng
	1150
	1200
	1000
	1300
	1000
	76.92


Qua bảng phân tích kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh trên ta thấy doanh thu của công ty từ năm 2006-2009 tăng rất mạnh. Năm 2001 doanh thu tăng so với năm 2006 là 8,98%, năm 2007 doanh thu tăng so với năm 2007 là 22,88%. Nhưng sang năm 2003, doanh thu của công ty đã tăng chậm hẳn, chỉ tăng so với năm 2008 là 0,4%. Điều đó cho thấy trong 3 năm đầu của giai đoạn 2006-2009, công ty đã hoạt động rất hiệu quả với các sản phẩm truyền thống và tuy tín của mình trên thị trường. Trong đó các sản phẩm chủ lực của công ty là các công trình xây lắp  với giá trị sản lượng bình quân năm mỗi loại tăng koảng 15%. Doanh thu có thuế thực hiện đạt 108,41% so với kế hoạch, các khoản nộp ngân sách thực hiện đạt 105,18% so với kế hoạch. Duy chỉ có lợi nhuận thực hiện chỉ đạt 56,91% so với kế hoạch. Các chỉ tiêu đạt được trong năm 2007 chứng minh rằng năng lực sản xuất thực tế của công ty cao hơn so với kế hoạch đặt ra, thị phần của công ty ngày càng ổn định và được mở rộng hơn. Tuy nhiên còn một số hạn chế là tuy doanh thu năm 2007 tăng cao hơn so với năm 2006 đến 22,88% tức là 34,352 tỉ đồng mà lợi nhuận chỉ tăng được 12,48% tức 0,379% và chỉ bằng 56,91% lợi nhuận kế hoạch đầu ra. Điều này có thể do ba nguyên nhân chính:

+ Sức ép cạnh tranh lớn nên công ty phải chi nhiều cho chi phí quảng cáo, khuyến mãi, mở rộng thị trường phát triển các chi nhánh nên lợi nhuận giảm.

+ Chi phí nguyên vật liệu lên cao, như giá đường tăng cao, tỉ giá USD tănglàm chi phí mua nguyên vật liệu nhập khẩu tăng theo, các yếu tố như giá tiền điện, tiền nước tăng cũng làm tăng chi phí sản xuất làm cho lợi nhuận giảm.

+ Chi phí cho đầu tư xây dựng cơ bản, nâng cấp trang thiết bị sản xuất lớn cũng làm giảm lợi nhuận.

2.2.2. Đánh giá ưu, nhược điểm của công tác hoạch định chiến lược kinh doanh giai đoạn 2006-2009
Giai đoạn 2006-2009 là giai đoạn chuyển mình lớn của Công ty Cổ phấn Tư Vấn khảo sát và xây dựng số 2 đã có những bước đi rất táo bạo để lập vị thế của mình trên thị trường.

Ngoài những ưu điểm như tạo mức tăng trưởng bình quân hàng năm tăng > 10%, uy tín vị thế ổn định trên thị trường, thị trường ngày càng được mở rộng, mức đóng góp vào ngân sách hàng năm, năm sau cao hơn năm trước (xem bảng biểu).

Nhưng nhược điểm cũng không thể tránh khỏi và hết sức nặng nề. Do mức đầu tư chiều sâu quá lớn, lại chưa có kinh nghiệm về sản xuất loại sản phẩm bánh mềm mới, những nghiên cứu nhu cầu thị trường chưa thật sự chính xác nên kết quả là công suất sản xuất ra nhiều mà tiêu thụ lại rất hạn chế, chưa kể kỹ thuật bảo quản loại sản phẩm này đòi hỏi rất cao, giá thành cũng khá cao trong những năm đầu loại sản phẩm bánh mềm của công ty chưa chiếm lĩnh được thị trường nên công ty phải chịu lãi suất ngân hàng rất lớn, điều đó làm giảm lợi nhuận của công ty.

2.3. Phân tích công tác hoạch định chiến lược kinh doanh giai đoạn 2006-2009
2.3.1. xác định mục tiêu chiến lược kinh doanh giai đoạn 2006-2009
Công ty xác định ba mục tiêu chiến lược kinh doanh quan trọng mới mà công ty cần đạt được trong 5 năm  2000-2005. Đó là:

+ Nâng cao khả năng cạnh tranh của các sản phẩm của công ty.

+ Tăng mức lợi nhuận.

+ Tăng thị phần trong nước và bắt đầu xâm nhập thị trường nước ngoài.

2.3.2. Xác định các nhiệm vụ của chiến lược kinh doanh giai đoạn 2006-2009
Để có thể đạt được hai mục tiêu chiến lược quan trọng trên thì yêu cầu đặt ra cho công ty là phải từng bước thực hiện các nhiệm vụ chiến lược trong giai đoạn này.

Đó sẽ là các cách thức giúp Công ty Cổ phấn Tư Vấn khảo sát và xây dựng số 2 có thể hoàn thành được các mục tiêu của mình.

- Nhiệm vụ chiến lược đầu tiên mà công ty Cổ phấn Tư Vấn khảo sát và xây dựng số 2 cần thực hiện là tiếp thu hoàn thiện công nghệ, trang thiết bị  sản xuất để ngày một nâng cao chất lượng các công trình và gia tăng năng suất hoạt động của máy móc.

- Nhiệm vụ chiến lược thứ hai là nghiên cứu các loại sản phẩm mới có thể đáp ứng được nhu cầu của thị trường, đảm báo chất lượng và thời gian hoàn thành
- Nhiệm vụ chiến lược thứ ba là nghiên cứu, phân tích và đánh giá các nhu cầu mới của thị trường để có hướng đầu tư mới.

- Nhiệm vụ chiến lược thứ tư là nâng cao công tác lập kế hoạch cho các gói thầu, dự báo chính xác nhu cầu thị trường để xác lập nên các phương án sản xuất kinh doanh tốt nhất.

 - Nhiệm vụ chiến lược thứ năm là nâng cao công tác cung ứng nguyên liệu đầu vào, đảm bảo chất lượng nguyên vật liệu, đồng thời giảm mức chi phí nguyên vật liệu ở mức thấp nhất có thể. 
- Nhiệm vụ chiến lược thứ sáu là nâng cao tay nghề công nhân viên, đáp ứng sự đòi hỏi của quá trình sản xuất bằng công nghệ mới, trang thiết bị mới, hướng tới tăng năng suất lao động, tiết kiệm chi phí nhân công mà vẫn đảm bảo chất lượng công việc, chất lượng sản xuất.

- Nhiệm vụ chiến lược thứ bảy là đảm bảo công tác bảo hộ lao động và an toàn lao động.
- Nhiệm vụ chiến lược thứ tám là triển khai thăm dò và nghiên cứu các vùng thị trường mới, thị trường nước ngoài.

- Nhiệm vụ chiến lược thứ chín là phát triển và mở rộng mạng lưới phân phối làm tăng khả năng đáp ứng nhu cầu thị trường ở mức cao nhất có thể.

- Nhiệm vụ chiến lược thứ mười là hoàn thiện các chính sách quảng cáo, khuyếch trương sản phẩm đặc biệt là các sản phẩm mới.

2.3.3. Thực trạng thời cơ và thách thức từ môi trường bên ngoài của Công ty Cổ phấn Tư vấn khảo sát và xây dựng số 2 trong giai đoạn 2006-2009
a. Thời cơ

- Do mức tăng trưởng GDP tăng, cộng với tốc độ  đô thị hoá cao nên nhu cầu tăng đặc biệt khu vực thành thị, công ty cần phải chú trọng vào các khu vực thị trường trọng điểm này để đưa ra các sản phẩm đáp ứng tốt nhu cầu khách hàng.

Khi mà quan hệ quốc tế được mở rộng Công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và xây dựng sô 2 có triển vọng  mở rộng thị trường bằng cách tìm các hợp đồng ký kết sang các thị trường trong khố ASEAN.

- Công ty có cơ hội  được chuyển giao dây chuyền công nghệ  tiên tiến để nâng cao năng lực sản xuất, đổi mới các thiết kế.
- Công ty dễ dàng thiết lập mối quan hệ các nhà cung ứng, có thể lựa chọn các nhà cung ứng có khả năng đáp ứng tốt nhất nhu cầu sản xuất của công ty  với mức giá thấp nhất, phương thức thanh toán có lợi nhất cho công ty.

b. Khó khăn

- Năm 2006 Việt Nam sẽ hội nhập kinh tế khu vực ASEAN đây là một bước đệm mang tính chất toàn cầu cao. Lợi ích kinh tế sẽ tập trung vào một số tập đoàn lớn nước ngoài, sức cạnh tranh lớn, đây là một khó khăn lớn cho sự tồn tại đối với các doanh nghiệp vừa và nhỏ của Việt Nam. Do vậy đòi hỏi công ty ngay từ bây giờ phải có sự chuẩn bị máy móc thiết bị, nhà xưởng cho đến con người, đây có thể nói là cách mạng hoá trong giai đoạn hiện nay.

- Nhiều Công ty còn sử dụng các biện pháp cạnh tranh, gây tồn tại đế uy tín về chất lượng và thị phần của công ty trên thị trường.

Một số nguyên vật liệu công ty vẫn phải nhập khẩu từ nước ngoài như máy khoan phụt, các máy móc hiện đại khác mà tại Việt Nam chưa sản xuất được hay sản xuất chưa hiêu quả.

2.3.4. Xây dựng các phương án chiến lược

Sử dụng mô hình SWOT trong xây dựng các phương án chiến lược.

	
	Thuận lợi
	Khó khăn

	Điểm mạnh
	- Uy tín lớn

- Nhiều dây chuyền sản xuất hiện đại lại gần hết thời gian khấu hao.

- Công nhân có tay nghề cao và chuyên môn
- Đa dang hóa các thiết kế , mẫu mạ đẹp, chất lượng tốt
- Vốn lưu động lớn; dễ vay vốn ngân hàng

+ Nhu cầu tiêu dùng cao

+ Thị trường mở rộng

+ Tiếp thu công nghệ mới

+ Nhiều nhà cung ứng trong nước
	- Uy tín lớn

- Nhiều dây chuyền sản xuất hiện đại lại gần hết thời gian khấu hao.

- Công nhân có tay nghề cao, chuyên môn hóa
- Sản phẩm đa dạng, chất lượng tốt, mẫu mã đẹp

- Vốn lưu động lớn; dễ vay vốn ngân hàng 

+ Cạnh tranh khắc nghiệt

+ Các đối thủ cạnh tranh mới mạnh về mọi mặt.

+ Sự đe doạ của sản phẩm 

+ Tỉ giá ngoại tệ cao.

	Điểm yếu
	- Chịu lãi suất ngân hàng lớn

- Chức năng marketing yếu

+ Nhu cầu tiêu dùng cao

+ Thị trường mở rộng

+ Tiếp thu công nghệ mới

+ Nhiều nhà cung ứng trong nước
	- Chịu lãi suất ngân hàng lớn

- Chức năng marketing yếu

+ Cạnh tranh khắc nghiệt

+ Các đối thủ cạnh tranh mới mạnh về mọi mặt.

+ Sự đe doạ của sản phẩm 

+ Tỉ giá ngoại tệ cao.


CHƯƠNG III

MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM HOÀN THIỆN CÔNG TÁC

HOẠCH ĐỊNH CHIẾN LƯỢC KINH DOANH Ở CÔNG TY

CỔ PHẦN TƯ VẤN KHẢO SÁT XÂY DỰNG SỐ 2
3.1. Phương hướng  và nhiệm vụ sản xuất kinh doanh của Công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và xây dựng số 2
3.1.1. Phương hướng phát triển ngành 

( Có chủ trương đường lối kinh tế đúng đắn của Đảng và Nhà nước, đảy mạnh nội lực và quan hệ hợp tác với tất cả các nước trên thế giới sẽ giúp ngành có nhiều nhà cung ứng phù hợp và có điều kiện mở rộng thị trường tiêu thụ ra các nước trong khu vực và trên thế giới.

( Dân số tăng: theo dự đoán tới năm 2005 dân số Việt Nam có khoảng 86 triệu người, với dân số tăng thì nhu cầu người tiêu dùng cũng phát triển.

- Đảm bảo sản xuất và cung cấp đầy đủ số lượng, chất lượng, chủng loại phải phù hợp theo nhu cầu người tiêu dùng (với mọi mức thu nhập).

- Đổi mới công nghệ tiến tới cơ giới hóa, tự động hóa các khâu trong quá trình sản xuất.

3.1.2. Phương hướng  và nhiệm vụ sản xuất kinh doanh của Công ty trong những năm tới :

3.1.2.1. Các chỉ tiêu cần đạt được trong năm 2009-2015
Với gần 4năm tồn tại và phát triển, Công ty đã từng bước trưởng thành và mở rộng hơn về qui mô, trở thành một trong những doanh nghiệp hàng đầu cả nước. Các công trình của Công ty đều đảm bảo chất lượng và có thể đáp ứng nhu cầu sử dụng của nhiều tầng lớp nhân dân. Để phù hợp với xu thế phát triển chung của ngành xây dựng, công ty phấn đấu đạt được các chỉ tiêu chiến lược sau :
Bảng 15 : Dự kiến kết quả sản xuất kinh doanh của Công ty năm 2004

	STT
	Chỉ tiêu
	Đơn vị
	Năm 2006
	Năm 2007
	Năm 2008

	1
	Giá trị tổng sản lượng
	Tỷ đ
	170,890
	213,655
	246,653

	2
	Doanh thu có thuế
	Tỷ đ
	185,210
	253,219
	297,032

	3
	Lợi nhuận
	Tỷ đ
	0,214
	4,459
	6,223

	4
	Các khoản nộp ngân sách
	Tỷ đ
	5,102
	12,507
	14,634


3.1.2.2. Định hướng phát triển sản xuất kinh doanh tới năm 2010
Việc không ngừng nâng cao chất lượng sản phẩm, mở rộng qui mô sản xuất và tiêu thụ hàng hóa luôn được đánh giá là những yếu tố rất quan trọng trong sự tồn tại và phát triển của Công ty. Một số nhiệm vụ chính Công ty cần thực hiện trong thời gian tới:

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

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

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

* Định hướng về ổn định và mở rộng thị trường.

Công ty luôn quan tâm chú trọng giữ vững mở rộng thị trường cả chiều rộng lẫn chiều sâu như mục tiêu trong định hướng chiến lược phát triển của Công ty trong những năm tới đã nêu rõ: “Tăng cường công tác tiếp thị Marketing nhằm giữ và phát triển thị trường cả về bề rộng lẫn chiều sâu, từng bước tiếp cận tìm bạn hàng nước ngoài để có được những hợp đồng

- Công ty duy trì ổn định các đại lý hiện có, phát triển mở rộng thêm hàng chục chi nhánh mới ở các tỉnh trong cả nước. Phấn đấu nâng doanh thu của tất cả các chi nhánh bình quân 15%/năm
- Hà Nội là thị trường lớn nhất của Công ty, trong những năm tới tiếp tục áp dụng chiến lược phát triển thị trường và cũng cố vững chắc vị thế của Công ty trên thị trường này.

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

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

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

- Ngoài khách hàng tiềm năng trong nước, Công ty còn chú trọng hướng tới thị trường nước ngoài. Từng bước tiếp cận, giới thiệu sản phẩm sang các nước trong khu vực Đông Nam á và Đông Âu, tạo đà cho việc thực hiện tốt nhiệm vụ xuất khẩu.

Để phát triển thị trường, Công ty đã đề ra một số biện pháp sau:

+ Làm tốt công tác điều tra, thu thập, nắm bắt, xử lý kịp thời, đầy đủ các thông tin về thị trường, về đối thủ cạnh tranh nhằm hoạch định chiến lược, sách lược phù hợp cho sản phẩm.

+ Hoàn thiện hệ thống chế độ, chính sách về tiêu thụ, đảm bảo linh hoạt, kịp thời, phù hợp với diễn biến của thị trường. Tăng cường mối quan hệ gắn bó với các đại lý để thúc đẩy hoạt động tiêu thụ của Công ty.

+ Đẩy mạnh hoạt động tiếp thị, bán hàng của phòng trưng bày giới thiệu các bản thiết kế,công trình mẫu, văn phòng đại diện TP. HCM và Đà Nẵng.
3.1.2.3. Định hướng kế hoạch điều hành sản xuất 

- Căn cứ vào nhiệm vụ sản xuất kinh doanh của Công ty, làm tốt công tác hoạch định phát triển sản xuất kinh doanh hàng năm đạt hiệu quả, đời sống CBCNV ngày một nâng cao với mức tăng trưởng năm sau cao hơn năm trước từ 10-20%.

- Dưới sự chỉ đạo điều hành của Ban giám đốc. Các phòng ban, phân xưởng phối hợp chặt chẽ hơn và chủ đông hơn trong sản xuất. Các phòng ban thực hiện chức năng tham mưu cho lãnh đạo về định hướng đầu tư, về sách lược, chiến lược sản phẩm, dự đoán về thị trường, năng lực sản xuất, xây dựng kế hoạch ngắn hạn, dài hạn của công ty, kế hoạch tác nghiệp cho từng tháng, quý làm cơ sở cho việc triển khai, điều hành sản xuất theo sát các yêu cầu thị trường tiêu thụ sản phẩm.

- Cần cân đối và phối hợp sản phẩm cùng loại để tận dụng công suất máy, đưa năng suất sản xuất thời gian dây chuyền tới mức cao nhất có thể được và tận dụng thời cơ với các sản phẩm thị trường đang có nhu cầu.

- Quan tâm đảm bảo các điều kiện phục vụ cho sản xuất, nhất là điẹn và nước và có kế hoạch sửa chữa, lịch xích tu sửa, bảo dưỡng thiết bị dự phòng vật tư, thiết bị  quan trọng để duy trì sản xuất, tranh thủ các ca đêm.

- Cần đảm bảo các yếu tố dự phòng trong điều hành lao động, vật tư nguyên nhiên liệu.

- Đảm bảo tốt vệ sinh công nghiệp, vệ sinh thực phẩm và an toàn thiết bị, người trong sản xuất và vệ sinh thực phẩm, môi trường và sử lý nước thải.

- Kết hợp giữa phân xưởng với các bộ môn chức năng bố trí sử dụng lao động phù hợp với chế độ tăng thêm ca mà không phải huy động làm thêm tạo điều kiện cho thực hiện kế hoạch tuần làm việc 40h/tuần. Kịp thời tháo gỡ ách tắc cho sản xuất.

- Triệt để thực hành công tác tiết kiệm theo NQ TW4 xây dựng và giao chỉ tiêu tiết kiệm trong sản xuất và rà soát và củng cố chất lượng sản phẩm - định mức - lao động quản lý các đơn vị để phấn đấu hạ giá thành sản phẩm tăng điều kiện cạnh tranh giá bán sản phẩm và tăng lợi nhuận theo kế hoạch đã xây dựng.

- Xây dựng quy hoạch mở rộng sắp xếp hợp lý kho nguyên liệu và thành phẩm đáp ứng khối lượng sản phẩm ngày càng tăng.

3.1.2.4 Định hướng về cung ứng vật tư nguyên liệu

- Có kế hoạch cân đối, chuẩn bị tốt nguồn vật tư, nguyên liệu để đáp ứng phục vụ kế hoạch sản xuất có cường độ cao nhất trong năm đảm bảo cả về số lượng, chất lượng các loại nguyên vật liệu.

- Tiếp tục tìm kiếm các nguồn nguyên liệu vật liệu nội địa, nguyên vật liệu mới để thay thế nhập khẩu và chủ động trong sản xuất kinh doanh nhằm hạ giá thành sản phẩm.

- Có kế hoạch dự trữ nguyên vật liệu cuối năm và gối đầu cho đầu năm với mức độ hợp lý, tránh lưu vốn hàng và vật tư.

- Khai thác hàng hoá tận gốc, chọn phương thức cung ứng, nhập ngoại hợp lý để tiết kiệm ngoại tệ, hạ giá thành đầu vào.

- Kết hợp cung ứng vật tư, nguyên liệu cho sản xuất và kinh doanh đối với các đối tác ngoài để tăng doanh số kinh doanh và hiệu quả cung ứng vật tư.

3.2.Một số giải pháp hoàn thiện công tác hoạch định chiến lược kinh doanh ở công ty 

3.2.1 Các giải pháp hoàn thiện công tác xác định mục tiêu và các nhiệm vụ của chiếm lược kinh doanh.

Hiện nay, Công ty đang theo đuổi 3 mục tiêu chính đó là:

+  Nâng cao khả năng cạnh tranh

+ Tăng lợi nhuận

+  Tăng thị phần.

Xét trên tổng thể cơ 3 mục tiêu này đều có thể tạo nên sự vững mạnh và thịnh vượng cho Công ty trong tương lai. Nhưng thực tế, Công ty lại làm giảm sự thị vượng và sự vững mạnh của mình trong năm qua (2003)  khi Công ty theo đuổi cả 3 mục  tiêu này.

Như chúng ta đã biết mục tiêu mà doanh nghiệp muốn đạt được là một kết quả kỳ vọng trong tương lai mà doanh nghiệp phải huy động mọi nguồn lực để thực hiện nhưng nếu mục tiêu không được định lượng một cách chính xác, cụ thể thì rất khó có thể đạt được. Ngoài ra nó làm hao tổn nguồn lực của doanh nghiệp nếu như mục  tiêu đó qua cao hoặc mơ hồ. 

Hơn nữ mục  tiêu cần đạt được phải được căn cứ trên thực  trạng nguồn lực sở hữu của doanh nghiệp không nên theo đuổi mục tiêu nằm ngoài các nguồn lực mà doanh nghiệp có mà phải trông cậy vào nguồn tài trợ bên ngoài thì xẽ làm giảm đi tính chủ động trong quá trình đạt mục  tiêu trên do chịu phải chịu sức ép từ bên ngoài.

Ngoài ra khi theo đuổi cùng một lúc nhiều mục tiêu thì chắc chắn rằng lợi ích mục tiêu này sẽ đe doạ lợi ích của mục tiêu khác, không bao gồm bao giờ có sự chọn vẹn cả 3 mục tiêu cùng công việc.

Do vậy các giải pháp hoàn thiện công tác xác định mục tiêu chiếm lược kinh doanh của Công ty trong giai đoạn 2005-2010.

- Công ty cần phải định lượng rõ các mục  tiêu của mình. Đặc biệt các mục  tiêu khó định lượng như mục tiêu nâng cao khả năng cạnh tranh. 
- Công ty phải vào thực trạng nguồn lực của mình để xác định các mục tiêu cần đạt, không nên sử dụng nguồn vốn t ài  trợ từ bên ngoài để thực hiện mục  tiêu ở cấp độ cao, điều đó sẽ gây sức ép cho Công ty. Muốn làm được vậy Công ty cần thực hiện phương châm. "bóc ngắn nuôi dài"  như mua các dây chuyền bánh quy có giá trị vừa phải  thời gian hoàn vốn nhanh để có thể tái đầu tư mở rộng. 

* Trong giai đoạn 2005-2010 từ mục tiêu quan trọng nhất làm mục tiêu tăng cường khả năng cạnh tranh cho các sản phẩm có thế mạnh của Công ty và xâm nhập thị trường cho các sản phẩm mới. Tiến  tới mở rộng thị phần. Do vậy một số nhiệm vụ đặt ra:

- Nghiên cứu các bản thiết kế mới có thể đáp ứng được nhu cầu của thị trường.

- Nghiên cứu các nhu cầu mới của thị trường để có hướng đầu tư mới.

- Hoàn thiện các chính sách về giá, chính sách phân phối, chính sách quảng cáo, và các chính sách thành toán cho các sản phẩm mới để xâm nhập   thị trường.

- Huy động nguồn vốn đầu  tư  cho doanh nghiệp để đầu tư sản xuất.

- Nâng cao công tác đào tạo con người để tiếp thu công nghệ mới phục vụ  tốt hơn cho quá trình sản xuất…

* Bên cạnh đó mục tiêu lợi nhuận cần được chú ý đê tăng tính hiệu quả của hoạt động sản xuất kinh doanh. Một số nhiệm vụ đặt ra là:

- Nâng cao công tác cung ứng nguyên liêu đầu vào để giảm chi phí.

- Nâng cao công tác lập kế hoạch sản xuất để cung ứng kịp thời các thiết kế và công trình cho thị trường.

- Nâng cao công tác quản lý sản xuất để tiết kiệm trong sản xuất.

3.2.2- Các giải pháp hoàn thiện công tác phân  tích môi trường bên trong và bên ngoài Công ty

* Cần phần tích và đánh giá các nguồn lực bên trong Công ty một cách có hệ thống và chính xác. Đó là cách nhìn nhận để có thể sử dụng có hiệu qủa các nguồn lực giới hạn này:

- Nguồn nhân lực: Đây là nguồn lực đầu tiền và cũng là quan trong nhất đối với các doanh nghiệp không chỉ riêng với Công ty Cổ phần Tư vấn khảo sát và xây dựng số 2. Mọi kết quả sản xuất kinh doanh đạt được đều phục vụ cho người lao động đồng thời chính người lao động chi phối và sử dụng các nguồn lực khác phục vụ cho sản xuất kinh doanh do vậy cầm phải nắm chắc cơ cấu và  trình độ lao động của Công ty.

- Nguồn tài chính là nguồn lực rất quan trọng để có thể tài trợ cho quá trình hoạt động sản xuất kinh doanh của Công ty từ khâu đầu vào đến khâu đầu ra. 

 Cần phải đánh gía chính xác nguồn tài chính theo cơ cấu và theo nguồn: 
+ Nếu đánh giá nguồn tài chính  theo cơ cấu  thì sẽ xác định được  tỉ trọng giữa vốn lưu động và vốn cố định. Từ đó có thể biết được Công ty có khả năng tài chính linh hoạt về vốn lưu động trong kinh doanh ở mức độ nào.

+ Nếu đánh giá nguồn tài chính theo nguồn thì sẽ xác định được tỉ trọng giữa vốn tự có và vốn được tài trợ từ bên ngoài. Từ đó biết được khả năng tự chủ về vốn của Công ty, biết được Công ty có chịu sức ép từ bên ngoài không?

- Nguồn máy móc trang thiết bị - công nghệ của Công ty được xem như là một lợi thế để xây dựng lên các công trình có chất lượng cao, có khả năng cạnh tranh cao. Nếu dây chuyền nào hết kỳ hoàn vốn thì đó thực sự là một lợi  thế lớn vì có thể giảm được giá thành sảm phẩm.

- Uy tín và thương hiệu của  Công ty là một lợi thế cạnh tranh mà Công ty cần phải tính đến như một nguồn lực hiệu quả. Điều đó rất có lợi cho Công ty khi tung ra các dịch vụ mới trên thị trường.

* Phân tích và đánh giá các yếu tố môi trường bên ngoài  theo giác độ sau:
- Xem xét các yêu tố ảnh hưởng bên ngoài một cách khách quan và có thể định lượng được các mức độ ảnh hưởng như lượng Cầu, lượng Cung, tỉ giá ngoại tệ, thu nhập bình quân GDP đầu người hàng năm..

- Dự báo được sự thay đổi của môi trường vĩ mô cũng như môi trường đặc thù để xác định hướng đi cho Công ty.
3.2.3. Các giải pháp hoàn thiện công tác xây dựng các phương án chiến lược
- Các phương  chiến lược phải được xây dựng trên cơ sở khai thác các thế mạnh của Công ty và các yếu tố thuận lợi từ môi trường. Các điểm mạnh đó là nguồn nhân lực lớn và có trình độ tay nghề cao, nguồn vốn lưu động lớn, các dây chuyền sản xuất đã hết kỳ hoàn vốn, uy tín và thương hiệu của Công ty cao, mạng lương phân phối rộng khắp, các chính sách giá linh hoạt…các điểm thuận lợi là nhu cầu tiêu dùng tăng lên thị  trường và xu hướng ngày càng mở rộng.

- Các phương án chiến lược của Công ty có thể lấy điểm mạnh để khắc phục khó khăn từ môi  trường hoặc lấy thuận lợi từ môi  trường khắc phục các điểm yếu của Công ty. 
- Các phương án chiến lược, phải căn cứ trên thực trạng nguồn lực của Công ty không nên xây dựng các phương án chiến lược phụ thuộc quá nhiền vào nguồn lực từ bên ngoài. 
- Các phương án chiến lược về xây dựng cần phải tập trung giải quyết được các vấn đề trọng điểm mà Công ty đang phải đối đầu với các nguy cơ tiềm ẩn hay các khó khăn. Để khi thực hiện các phương án chiến lược đó, Công ty có thể thảo gỡ được các khó khăn và né tránh được các nguy cơ tiềm ẩn đó. Ví dụ khi Công ty xây dựng phương án chiến lược Marketing thì trước đó Công ty đang có rất nhiều vấn đề yếu kém trong việc tìm hiểu nhu cầu thị  trường và các sản phẩm Công ty không thể tiêu  thụ được  ở các khu vực nông thôn nơi có thu nhập thấp. Nhưng khi  thực hiện chiến lược Marketing thì Công ty đã hoàn toàn làm chủ được thị trường nông thôn do nắm bắt được nhu cầu của khach hàng tiêu dùng đồng thời có một  chính sách giá phù hợp cho từng loại sản phẩm ở các khu vực thị t rường khác nhau. 

- Các phương án chiến lược cần phải được xây dựng trên cơ sở tính đến lợi ích kinh tế lâu dài (trên 5 năm). Vì như vậy Công ty mới có thể huy động hiệu quả các nguồn lực tập  trung vào thực hiện chiến lược và dễ phân bổ nhỏ các chi phí cho quá trình hoạt động sản xuất kinh doanh và cũng dễ thu hồi vốn đầu tư.

-  Các phương án chiến lược khi xây dựng phải được chia nhỏ thành các nhiệm vụ trong từng giai đoạn. Các nhiệnm vụ đó được giao cho các bộ phận chức năng theo phạm vi trách nhiệm đồng thời phải có sự phối hợp trong các hành động vì hiệu quả đem lại từ chiến lược mới cao.

3.2.4- Các giải pháp hoàn thiện công tác lựa chọn chiến lược
- Sau khi các phương án chiến lược được xây dựng thì điều cần thiết phải có sự thảo luận, đánh giá của các bộ phận chức năng và Ban giám đốc trong Công ty. Các luận chứng kinh tế của từng phương án chiến lược phải chỉ ra được các lợi ich kinh tế to lớn mà chiến lược đem lại và  tính khả thi của phương án đó. Nếu phương án chiến lược hứa hẹn nhiều lợi ích kinh  tế như khó thực hiện thì phương án đó không thể được lựa chọn. Ngược laị phương án có tính khả thi cao nhưng lợi ích kinh  tế thấp thì cũng không được lựa chọn vì như vậy Công ty sẽ đánh mất nhiều chi phí cơ hội. 
- Các phương án chiến lược được lựa chọn phải tạo ra được sự vượt trôi về các năng lực mà Công ty đang có và có sự khác biệt với các đối thủ cạnh tranh

3.2.5 - Các giải pháp hoàn thiện công tác kiếm soát xây dựng chiến lược.

- Xây dựng chiến lược là khâu  tiếp theo của khâu lựa chọn chiến lược.

Sau khi các nhà hoạch định Công ty đã cân nhắc và đánh giá các lợi ích và tính khả thi của chiến lược được lựa chọn thì học bắt tay vào xây dựng chiến lược. Để có thể kiểm soát hiệu quả việc xây dựng chiến lược cần phải tuân thủ các yêu cầu sau: 

- Chiến lược phải được xây dựng trên cơ sở phân tích và đánh giá về môi trường bên trong và bên ngoài doanh nghiệp thông qua các mô hình SWOT hoặc mô hình cặp sản phẩm thị  trường.

- Chiến lược phải căm cứ trên các đề xuất, đóng góp ý kiến của các bộ phận chức năng.

- Chiến lược phải căn cứ vào giới hạn các nguồn lực, không thể xây dựng  chiến lược nằm ngoài  tầm với của Công ty.

- Chiến lược phải hướng đúng vào mục tiêu đã nêu ra ở trên với cách thức tiến hành hiệu quả nhất.

-  Chiến lược phải có sự điều chỉnh khi có sự thay đổi từ các yếu tố môi trường bên trong và bên ngoài.

- Chiến lược phải phù hợp với các quy định về pháp luật và các thể lệ kinh tế khác như: Cạnh tranh lành mạnh

3.2.6. Các kiến nghị nhằm nâng cao công tác hoạch định chiến lược kinh doanh của Công ty Cổ phấn Tư vấn khảo sát và xây dựng số 2
Bên cạnh các giải pháp chủ quan, để giúp công ty tháo gỡ những khó khăn nhằm thực hiện thắng lợi nhiệm vụ sản xuất kinh doanh trong giai đoạn 2000-2005, Công ty có một số kiến nghị:

a) Đối với nhà nước:

- Việc đầu tư xây dựng các dịch vụ là ngành hàng trọng điểm nêng cần được kiểm soát theo quy hoạch ở tầm vĩ mô, tránh tình trạng đầu tư tràn lan, trùng lặp, gây rối loạn thị trường và làm giảm hiệu quả đầu tư.

-  Có chính sách hữu hiệu và được triển khai thực tế về bảo hộ quyền sở hữu công nghiệp.

b) Đối với Bộ và Tổng công ty:

- Có cân đối dự trữ chung về đường trong nội bộ Tổng công ty để điều hoà, phân phối cho các doanh nghiệp thành viên.

- Hỗ trợ vốn ưu đãi cho các dự án để chuẩn bị tốt cho việc tiêu thụ trong nước tốt và xuất khẩu được sản phẩm chất lượng cao, phù hợp tiến trình hội nhập vào hiệp hội AFTA, kinh tế trong khu vực và quốc tế. Mở rộng đầu tư sản xuất vào những doanh nghiệp quản lý sản xuất kinh doanh giỏi có hiệu quả, tạo đà sức mạnh doanh nghiệp Nhà nước chủ đạo trong nền kinh tế tri thức.

- Có chiến lược mục tiêu phát triển chiều sâu rộng về đầu tư về ngành thực phẩm mang tính chiến lược lâu dài (đến năm 2010). Liên doanh liên kết trong và ngoài nước nhằm mở rộng quy mô sản xuất, tạo thế mạnh uy tín trên thị trường trong và ngoài nước đủ sức điều tiết thị trường khu vực lớn.

KẾT LUẬN
Lý luận thực tiễn đã chứng minh chiến lược kinh doanh giữ một vai trò quan trọng trong quá trình hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp, quết định sự thành công hay thất bại của công ty trong thời gian dài. Đối với công ty Công ty Cổ phần Tư vấn và Xây dựng số2 nó quan trọng hơn vì nó đang trong thời kỳ cạnh tranh khắc nghiệt trên thị trường.
Với mong muốn xây dựng một chiến lược phát triển kinh doanh phù hợp với đặc điểm của ngành bánh kẹo và với tình hình kinh doanh thực tiễn ở công ty Cổ phần Tư vấn và Xây dựng số2 trong xu hướng hội nhập Khu vực và Quốc tế.

Trong thời gian thực tập và nghiên cứu ở Công ty Cổ phần Tư vấn và Xây dựng số2 tôi đã cố gắng phân tích và đánh giá các nội dung cơ bản để hoàn thiện công tác hoạch định chiến lược kinh doanh của công ty, tìm ra những ưu điểm, xem xét các tồn tại từ đó mạnh dạn đề xuất để giải quyết những tồn tại riêng cũng như đề xuất xây dựng một phương pháp luận tổng quát chung. 

Tuy nhiên, do trình độ và thời gian có hạn nên em không thể tránh khỏi những thiếu sót. Hơn nữa môi trường kinh doanh luôn luôn biến đổi không ngừng nên chiến lược cũng phải điều chỉnh cho phù hợp với điều kiện tình hình mới. 

Vì vậy, em rất mong nhận được sự thông cảm và ý kiến đóng góp của thầy (cô) và anh (chị) phòng kinh doanh để đề tài có tính thuyết phục và hoàn thiện hơn.

Em xin chân thành cảm ơn!

NHẬN XÉT CỦA ĐƠN VỊ THỰC TẬP
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Ngày ……tháng……năm 2010

Giám đốc
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