
Lời nói đầu
Quá trình hoạt động kinh doanh luôn vận động và biến đổi không ngừng theo các quy luật. Tuy nhiên sự vận động đó của quá trình kinh doanh không phải là ngẫu nhiên, không tuân theo quy luật mà nó là những biểu hiện của sự vận động của các quy luật khách quan trong các điều kiện cụ thể. Nh­ vậy hướng vận động của hoạt động kinh doanh cũng có thể nhận thức được nếu chúng ta nhận thức được sự biểu hiện của các quy luật khách quan chi phối hoạt động kinh doanh của tổ chức.
Kể từ sau đậi hội toàn quốc lần VI, nền kinh tế nước ta đang dần chuyển sang nền kinh tế thị trường có sự điều tiết của Nhà nước theo định hướng xã hội chủ nghĩa. Cũng từ đó hoạt động sản xuất kinh doanh của các doanh nghiệp không còn nằm trong khuôn khổ của các kế hoạch cứng nhắc mà chịu tác động chi phối bởi các quy luật kinnh tế thị trường. Trong quá trình chuyển đổi cơ chế quản lý kinh tế đó, không Ýt các doanh nghiệp tỏ ra lúng túng, làm ăn thua lỗ thậm chí đi tới phá sản nhưng cũng có nhiều doanh nghiệp sau những bỡ ngỡ ban đầu đẫ thích ứng được với cơ chế mới, kinh doanh năng động và ngày càng mạnh lên.
Hướng đi của doanh nghiệp trong tương lai được hiểu là chiến lược kinh doanh của nó. Để tồn tại và phát triển trong kinh doanh, doanh nghiệp cần phải thiết lập những hướng đi cho mình, nghĩa là vạch ra xu thế vận động cho doanh nghiệp và tuân theo những xu thế vận động đó. Quá trình trên thực chất là việc hoạch định chiến lược kinh doanh, vạch ra những hướng đích trong tương lai để đạt tới. Do đó chiến lược kinh doanh có vai trò quan trọng hàng đầu, quyết định sự phát triển của bất kỳ một tổ chức kinh doanh nào. Không có chiến lược kinh doanh, doanh nghiệp không hiểu mình sẽ phát triển như thế nào trong tương lai, không có những hướng đích cụ thể để nỗ lực đạt được, và quá trình kinh doanh như vậy mang đậm tính tự phát, đối phó tình huống. Do vậy các tổ chức kinh doanh đều cần phải thiết lập chiến lược kinh doanh
Thực tế kinh doanh trong cơ chế thị trường đã chứng tỏ thị trường hay chính là môi trường kinh doanh theo nghĩa rộng hơn, nó luôn vận động , biến đổi, phá vỡ sự cứng nhắc của kế hoạch ngắn hạn cũng nh­ dài hạn của doanh nghiệp. Vì vậy các doanh nghiệp cần thiết phải hoạch định và triển khai một công cụ kế hoạch hoá hữu hiệu đủ linh hoạt ứng phó với môi trường kinh doanh. Chiến lược kinh doanh không nhằm giải quyết các vấn đề cụ thể,chi tiết như một kế hoạch mà nó được xây dựng trên cơ sở phân tích và dự đoán các cơ hội, nguy cơ, điểm mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp giúp doanh nghiệp có một cái nhìn tổng thể về bản thân mình cũng như về môi trường kinh doanh bên ngoài để hình thành nên các mục tiêu chiến lược và các chính sách các giải pháp lớn thực hiện thành công các mục tiêu đó.
Tuy nhiên, không phải hiện nay tất cả các tổ chức kinh doanh đều nhận thức được vai trò quan trọng này của chiến lược kinh doanh, do đó những kế hoạch, phương án kinh doanh được thiết lập thường thiếu tính thực tiễn. Để xây dựng được một chiến lược kinh doanh phù hợp đòi hỏi doanh nghiệp phải có những nhận thức đầy đủ về vai trò của chiến lược kinh doanh và phương thức để hoạch định nó. 
Mặt khác, hầu hết các doanh nghiệp nước ta còn xa lạ với mô hình quản lý chiến lược nên chưa xây dựng được các chiến lược hoàn chỉnh hữu hiệu, nhằm phát triển hộat động sản xuất kinh doanh của mình. Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội cũng là một  trong số đó. Vì vậy, trong quá trình thực tập tại Công ty, em đã cố gắng tìm hiểu vấn đề này và cũng nhận thấy những tồn tại nêu trên. Trên thực tế Công ty chỉ luôn thiết lập câc chỉ tiêu kế hoạch không có tính khả thi cao, các phương án kinh doanh đó chưa thể coi là những chiến lược kinh doanh được xây dựng trên những căn cứ khoa học. 
Trong mấy năm gần đây, dưới sự cạnh tranh gay gắt của các đơn vị cùng ngành. Để tăng thị phần xây dựng là điều rất khó khăn. Trước tình hình đó đòi hỏi Công ty cần xây dựng và thực hiện chiến lược kinh doanh toàn diện để vươn lên trong cạnh tranh, đưa Công ty ngày càng phát triển lớn mạnh, tạo thế đứng vững chắc trên thị trường.
Với ý nghĩa khoa học và thực tiễn đó trong quá trình thực tập ở Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội, em đã đi sâu nghiên cứu và lựa chọn đề tài cho chuyên đề thực tập tổng hợp của mình là: “Thực trạng kinh doanh và công tác hoạch định chiến lược kinh doanh nhà tại Cômg ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội”.
Nội dung của chuyên đề noài phần mở đầu và phần kết luận bao gồm 3 chương:
Chương I: Một số vấn đề lý luận về chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp.
Chương II: Thực trạng kinh doanh và hoạt động hoạch định chiến lược kinh doanh nhà tại Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội.
Chương III: Một số giải pháp nhằm thực hiện chiến lược kinh doanh nhà của Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội.
Chương I
Một số vấn đề lý luận về chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp
I. Khái niệm về chiến lược kinh doanh và những đặc điểm của nó
1. Khái niệm về chiến lược kinh doanh
Các sự vật hiện tượng trong thế giới khách quan đều vận động và biến đổi không ngừng. Quá trình biến đổi đó là sự biến đổi từ một trạng thái ở hiện tại tới một trạng thái khác trong tương lai theo những quy luật khách quan. Với vai trò là chủ thể của xã hội, con người luôn mong muốn đạt được những mục tiêu trong tương lai, nghĩa là tự định ra những trạng thái trong tương lai để vươn tới. Nhưng tất cả mọi sự vận động biến đổi đó đều tuân theo những quy luật khách quan nằm ngoài ý muốn chủ quan của con người. Con người chỉ có thể nhận thức và tuân thủ theo những quy luật đó. Những quy luật khách quan đó vận động cùng với các điều kiện ngoại cảnh,  nghĩa là quy luật sẽ có những biểu hiện khác nhau trong những điều kiện không gian và thời điểm khác nhau. Chính vì lý do này mà để đạt được những mục tiêu trong tương lai, con người trước hết phải nhận thức đầy đủ những quy luật khách quan, sự vận động của nó trong những điều kiện cụ thể, sau đó phải hướng sự vận động của sự vật hiện tượng đi tới những trạng thái mong muốn theo đúng quy luật khách quan. Cách thức con người hướng sự vận động của sự  vật theo quy luật khách quan để đạt được mục tiêu đã định trước được gọi là chiến lược.
Chiến lược được hiểu một cách chung nhất là phương thức để thực hiện mục tiêu. Khái niệm này xuất phát từ lĩnh vực quân sự. Với giả thiết là có đối kháng, các nhà quân sự sử dụng chiến lược nhằm mục đích chiến thắng kẻ thù. Chiến lược được hoạch định nhằm khai thác những mặt mạnh của ta, khoét sâu vào những điểm yếu của đối thủ, tạo ra lợi thế khi xảy ra đối kháng. Cũng với một số nét tương đồng các nhà kinh doanh học sử dụng khái niệm chiến lược kinh doanh để áp dụng vào hoạt động của doanh nghiệp. Để hiểu sâu sắc hơn về chiến lược kinh doanh, chóng ta cần đi sâu tìm hiểu quá trình hình thành và phát triển các quan điểm về chiến lược kinh doanh.
Theo quan điểm truyền thống, chiến lược kinh doanh được coi là một bản kế hoạch thống nhất, toàn diện, mang tính phối hợp nhằm đảm bảo cho những mục tiêu cơ bản của doanh nghiệp được thực hiện. Điều này có nghĩa là chiến lược kinh doanh của một tổ chức là kết quả của một quá trình kế hoạch hợp lý, đưa ra những bản kế hoạch cụ thể. Tuy nhiên trên thực tế, trước sự vận động biến đổi không ngừng của điều kiện khách quan thì chiến lược kinh doanh còn xuất hiện mà không có sự dự tính trước.
Do đó chúng ta cần mở rộng khái niệm về chiến lược kinh doanh nhằm đi tới một cách nhìn chính xác hơn về vấn đề này. Nếu vẫn giữ quan điểm coi chiến lược kinh doanh là một bản kế hoạch thì nó phải là sự kết hợp của quá trình hoạch định những kế hoạch có dự trù trước với những kế hoạch phát sinh ngoài dự tính. Với quan điểm này thì chúng ta đề cao vai trò lãnh đạo trong tổ chức.

Theo quan điểm trên thì nhà chiến lược không chỉ thực hiện việc hoạch định những chiến lược dự trù trước mà bên cạnh đó, trước những biến đổi của môi trường còn cần phải có những quyết định chiến lược nằm ngoài kế hoạch.
Còng trong quá trình mở rộng khái niệm về chiến lược kinh doanh chóng ta còn thấy xuất hiện nhiều những cách tiếp cận vấn đề khác.
Chiến lược kinh doanh được coi là một mô thức cho các quyết định và hành động quan trọng của doanh nghiệp, trong đó có bao gồm một vài nhân tố, sự kiện mà nhờ đó tổ chức có được sự khác biệt với các tổ chức khác. Như vậy chiến lược kinh doanh thực chất là một sự đồng nhất trong hành động của doanh nghiệp dù có hay không được dự trù trước. Khái niệm trên chú trọng đến khía cạnh hành động của tổ chức, một chuỗi các hành động trong sự thống nhất, nhất quán dẫn đến các mục tiêu đã lựa chọn.
Vậy thế nào là chiến lược kinh doanh?
Hiện nay còn khá nhiều khái niệm khác nhau về chiến lược kinh doanh. Nhưng chưa có một khái niệm nào lột tả được đầy đủ bản chất của hoạt động này.Cách tiếp cận phổ biến nhất hiện nay xác nhận: Chiến lược kinh doanh là tổng thể các mục tiêu dài hạn, các chính sách và giải pháp lớn về sản xuất kinh doanh, về tài chính và về giải quyết nhân tố con người nhằm đưa ra hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp phát triển lên một trạng thái cao hơn về chất.
Chiến lược kinh doanh dù được hiểu dưới khía cạnh này hay khía cạnh khác thì nó vẫn giữ bản chất là phương thức để thực hiện mục tiêu. Chiến lược là một cái gì đó hướng tới tương lai, đưa những trạng thái hiện có của tổ chức tới những đích đã định sẵn trong tương lai.
2. Đặc điểm của chiến lược kinh doanh
( Chiến lược xác định các mục tiêu và phương hướng phát triển của doanh nghiệp đảm bảo cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp phát triển liên tục và vững chắc trong môi trường kinh doanh đầy biến động của nền kinh tế thị trường.
( Hoạch đinh chiến lược là phác thảo khuôn khổ cho các hoạt động kinh doanh dài hạn của doanh nghiệp trong tương lai dựa trên cơ sở các thông tin thu thập được qua qúa trình phân tích và dự báo. Do vậy, sự sai lệch giữa các mục tiêu định hướng và khuôn khổ phác thảo chiến lược ban đầu với hình ảnh kinh doanh đang diễn ra trong thực tế là chắc chắn có soát xét tính hợp lý và điều chỉnh các mục tiêu ban đầu cho phù hợp với các  biến động của môi trường và điều kiện kinh doanh thây đổi phải là việc lầm thường xuyên của các doanh nghiệp trong quá trình tổ chức kinh doanh.
( Chiến lược kinh doanh luôn tập trung về ban lãnh đạo công ty hoặc thậm chí về những người đứng đầu công ty để đưa ra quyết định những vấn đề lớn, quan trọng với công ty. Chiến lược chung toàn công ty đề cập đến các vấn đề nh­: 
Các mục tiêu cơ bản của công ty là gì?
Công ty hiện đâng tham gia những lĩnh vực kinh doanh nào?
Liệu có tiếp tục tham gia hoặc rút lui ở một ngành kinh doanh nào đó không?
Chiến lược chung phải được ban lãnh đạo cao nhất của công ty thông qua.
( Chiến lược kinh doanh luôn được xây dựng trên cơ sở các lợi thế so sánh với các đối thủ cạnh tranh trên thị trường. Vì kế hoạch hoá mang tính chủ động và tấn công, chủ động tận dụng thời cơ, điểm mạnh của mình để hạn chế rủi ro và điểm yếu cho nên phải xác định chính xác điểm  mạnh của ta so với đối thủ cạnh tranh trên thị trường. Muốn vậy phải đánh giá đúng thực trạng của công ty mình trong mối quan hệ vói các đối thủ cạnh tranh, nghĩa là phải giải đáp xác đáng câu hỏi: Chúng ta đang ở vị trí nào?
( Chiến lược kinh doanh luôn xây dùng cho những ngành nghề kinh doanh trong lĩnh vực kinh doanh chuyên môn hoá truyền thống và thế mạnh của công ty. Phương án kinh doanh của công ty được xây dựng trên cơ sở chuyên môn hoá với đa dạng hoá sản xuất kinh doanh và kinh doanh tổng hợp.
Dưới đây là một số đặc điểm của chiến lược kinh doanh:
2.1. Để có thể coi là một chiến lược kinh doanh, tập hợp các quyết định hay hành động của doanh nghiệp phải bao gồm những thay đổi trong mét hay vài lĩnh vực sau:
( Những thay đổi những khái niệm cơ bản nhất của một tổ chức nh­ văn hoá, truyền thống, triết lý kinh doanh, nhiệm vụ của doanh nghiệp.
( Những thay đổi về vai trò của doanh nghiệp trong xã hội
( Thay đổi về thị trường nơi doanh nghiệp đang cạnh tranh
( Thay đổi trong sự lựa chọn sản phẩm hay dịch vụ cung ứng cho thị trường.
( Phương thức để doanh nghiệp chiến thắng trong cạnh tranh.
2.2. Có một số các yếu tố có mối quan hệ tương hỗ ảnh hưởng đến sự phức tạp và tính bất ổn định của các quyết định chiến lược.
( Sù theo đuổi nhiều mục tiêu
( Tầm nhìn theo thời gian
( Có nhiều nhóm chống đối trong doanh nghiệp
( Giá trị rủi ro, sự mất ổn định, những giả định, đánh giá, những cản trở vô hình khác.
2.3. Theo các quan điểm thông thường thì chiến lược kinh doanh được coi là những kế hoạch hành động của doanh nghiệp trong dài hạn.
Tuy nhiên với cách nhìn tổng thể hơn thì chiến lược phải là sự kết hợp của các quyết định chiến lược được dự trù với các chiến lược phát triển phát sinh ngoài kế hoạch. Những chiến lược được dự trù là những kế hoạch hành động của tổ chức đã được tính toán dự kiến trước. Việc hoạch định những chiến lược này được tiến hành trong một khoảng thời gian nhất định đã có tính toán. Song song với các chiến lược dự trù, doanh nghiệp luôn phải đương đầu với các biến động liên tục của môi trường ngoài và của chính bản thân tổ chức, do đó đòi hỏi phải có những quyết định chiến lược phát sinh trong điều kiện hoàn cảnh mới mà không được dự tính trước. Mục đích của các chiến lược mới phát sinh này là để hướng tổ chức theo những mục tiêu đã định trước khi môi trường thay đổi.
2.4. Chiến lược kinh doanh đòi hỏi phải có một tầm nhìn rộng và một sự sáng tạo lớn
Một nhân tố quan trọng ảnh hưởng đến chất lượng của chiến lược được hoạch định là hiệu quả của sự kết hợp giữa phân tích lý tính với trực giác chủ quan. Tầm nhìn ở đây phải được hiểu cả về mặt không gian và thời gian hay là cả chiều sâu lẫn bề rộng. Nhà chiến lược phải có một tầm nhìn tổng thể cũng như dài hạn về tổ chức, nó như một chất keo gắn hoạt động của doanh nghiệp với thay đổi của môi trường.
II. Nội dung của chiến lược kinh doanh - vai trò vị trí của nó trong hoạt động kinh doanh
1. Những yếu tố cấu thành của một chiến lược kinh doanh
Một chiến lược kinh doanh được cấu thành từ những yếu tố sau:
( Quy mô hay lĩnh vực hoạt động trong đó hoạt động nỗ lực đạt được những mục tiêu của nó.
( Những kỹ năng và nguồn lực mà doanh nghiệp sẽ sử dụng để đạt mục tiêu. Đây được coi là những khả năng đặc thù của doanh nghiệp.
( Những lợi thế mà doanh nghiệp mong muốn có để chiến thắng đối thủ cạnh tranh thông qua việc bài trí, sử dụng những khả năng đặc thù của nó: kỹ năng và nguồn lực
( Kết quả thu được từ cách thức mà doanh nghiệp sử dụng, khai thác những khả năng đặc thù của nó. Chiếc chìa khoá cho sự thành công của doanh nghiệp nằm ở giai đoạn này, quá trình lựa chọn một số yếu tố quan hệ nào đó để dựa vào đó doanh nghiệp phân biệt mình với các doanh nghiệp khác.
2. Phân loại chiến lược kinh doanh
Từ những đặc điểm của chiến lược kinh doanh, chóng ta có thể nhìn thấy được tính tổng thể của nó trong hoạt động của một tổ chức. Nó liên quan đến những vấn đề lớn nhất, then chốt nhất và quyết định nhất đến sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Tuy nhiên không phải chỉ tồn tại một loại chiến lược bao trùm tổng thể mọi lĩnh vực, khía cạnh. Để có một cái nhìn sâu sắc hơn về chiến lược kinh doanh, chóng ta cần tiến hành phân loại để tìm ra những cấp độ khác nhau trong việc hoạch định chiến lược.
Theo cách phân loại thông thường, căn cứ vào nội dung của chiến lược chúng ta có thể chia chiến lược kinh doanh theo những lĩnh vực hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Một doanh nghiệp có thể chia thành 8 lĩnh vực: lĩnh vực sản xuất, Marketing, tài chính, nhân sự, tổ chức, thông tin, hành chính pháp chế và nghiên cứu phát triển. Trong từng lĩnh vực đòi hỏi phải có những chiến lược bộ phận với những đặc thù riêng. Các chiến lược bộ phận đó nằm trong sự thống nhất với chiến lược cấp cao hơn, tạo nên sự thống nhất giữa các bộ phận, lĩnh vực hoạt động của doanh nghiệp.
Với cách tiếp cận mới chúng ta có thể phân loại chiến lược kinh doanh theo các cấp độ khác nhau.
2.1. Chiến lược cấp công ty
Đây là chiến lược cấp cao nhất, tổng quát nhất của doanh nghiệp, ở cấp độ chiến lược này, nhà chiến lược hoạch định những mục tiêu lớn, những mục tiêu tổng thể cho tất cả các lĩnh vực hoạt động, ngành kinh doanh của doanh nghiệp. Nó định hướng cho hoạt động của tổng thể tổ chức.
2.2. Chiến lược cấp lĩnh vực kinh doanh
Cấp độ chiến lược này xuất hiện trong những doanh nghiệp có nhiều lĩnh vực kinh doanh, mỗi chiến lược thuộc cấp độ này được hoạch định cho từng lĩnh vực đó. Nội dung của chiến lược này trước hết phải thống nhất với chiến lược cấp công ty, đến lượt nó sẽ có vai trò định hướng cho hoạt động trong lĩnh vực kinh doanh đó của doanh nghiệp. Những mục tiêu trong cấp độ chiến lược này có tính tổng thể thấp hơn so với ở chiến lược cấp công ty nhưng nó lại mang tính tổng thể nhất trong lĩnh vực kinh doanh đó của doanh nghiệp.
2.3. Chiến lược cấp tác nghiệp
Từ những mục tiêu lớn được hoạch định từ các chiến lược cấp cao hơn ở trên, nhà chiến lược cụ thể hoá thành những mục tiêu có phạm vi nhỏ hơn, liên quan đến hoạt động tác nghiệp trong từng lĩnh vực, bộ phận riêng lẻ cụ thể. Nó kế thừa những định hướng của chiến lược cấp cao hơn, tính linh hoạt kém đi. ở đây có sự tương đồng giữa chiến lược cấp tác nghiệp với các chiến lược bộ phận đã xem xét ở trên.
Thực chất việc phân loại chiến lược kinh doanh thành các cấp độ nh­ trên là sự kế thừa các cách phân loại cũ, tuy nhiên có xem xét cụ thể, rõ ràng hơn tính tổng thể của một chiến lược kinh doanh. Đây là cách phân loại mở, nó tuỳ thuộc vào điều kiện cụ thể của từng doanh nghiệp cũng nh­ môi trường kinh doanh. Mục đích của quá trình phân loại còn nhằm để nâng cao hiệu quả của hoạt động quản trị chiến lược.
3. Vai trò của chiến lược kinh doanh
Khái niệm quản trị nhân lực, chiến lược kinh doanh mới được tiếp cận và nghiên cứu từ cuối những năm 60 của thế kỷ XX. Đây là một lĩnh vực nghiên cứu còn nhiều khía cạnh chưa được khai thác, tìm hiểu kỹ. Nó là sự kế thừa sự phát triển của các trường phái quản trị như quản trị khoa học, quản trị nguồn nhân lực, tâm lý... sở dĩ cho đến tận nửa cuối thế kỷ XX, chiến lược kinh doanh mới được chú trọng nghiên cứu do bởi 2 nguyên nhân:
Thứ nhất, trong giai đoạn trước khi quy mô của hoạt động kinh doanh chưa phình to, các nhà quản trị còn đủ khả năng bằng trực giác, kinh nghiệm hoạt động nhìn nhận, đánh giá, định hướng hoạt động kinh doanh của tổ chức. Việc hình thành các chiến lược kinh doanh mang tính tự phát, nó chưa được quan tâm đúng mức để trở thành đối tượng nghiên cứu của một bộ môn khoa học. Khi quy mô của hoạt động kinh doanh phát triển lên, với sự tích luỹ về lượng đó đòi hỏi nhà quản trị phải có những cái nhìn dài hơn, rộng hơn, khoa học hơn về hướng phát triển của tổ chức trong tương lai.
Thứ hai, xuất phát từ sự biến động của môi trường. Cùng với thành quả của cuộc cách mạng khoa học kỹ thuật, với sự xuất hiện của “làn sóng thứ ba” trong xã hội loài người thì môi trường kinh doanh của doanh nghiệp cũng biến đổi không ngừng. Sự biến động nhanh chóng của môi trường ngày càng khó kiểm soát, gây ra sự chệch hướng trong hoạt động kinh doanh. Khó khăn trên đòi hỏi doanh nghiệp phải phân tích môi trường ngoài nhằm định hướng hoạt động phù hợp với những yếu tố ảnh hưởng đó.
Chính từ 2 nguyên nhân đó, 2 nhân tố quan trọng thúc đẩy sự ra đời ngành khoa học quản trị chiến lược thì vai trò của chiến lược kinh doanh mới được nhận rõ. Với sự biến động không ngừng của môi trường ngoài thì mới được nhận rõ. Với sự biến động không ngừng của môi trường ngoài thì nhân tố bên ngoài để đi tới thành công. Chiến lược kinh doanh có vai trò định hướng cho hoạt động của doanh nghiệp, nó tạo ra những cái đích và vạch ra con đường để đi tới đó. Nó là sự kết hợp giữa quá trình đánh giá các nhân tố bên ngoài và yếu tố bên trong doanh nghiệp, quyết định những hành động nhằm tận dụng cơ hội bên ngoài bằng những ưu điểm của tổ chức, hạn chế bớt ảnh hưởng từ những nguy cơ, thách thức, khắc phục những yếu điểm, hạn chế, tạo ra lợi thế trong quá trình cạnh tranh. Thứ hai, chiến lược kinh doanh là chất keo gắn kết các nhân viên trong tổ chức. Nó làm cơ sở cho hoạt động của các thành viên, tạo nên sự thống nhất trong hành động, một sức mạnh to lớn thúc đẩy doanh nghiệp tới thành công. Một chiến lược kinh doanh phải được đạt được sự thống nhất ý kiến trong toàn thể nhân viên, thúc đẩy nỗ lực hành động của từng cá nhân đảm bảo quá trình thực thi chiến lược. Chiến lược kinh doanh định hướng cho tổng thể mọi hoạt động của doanh nghiệp, từ những quyết định có tầm quan trọng đặc biệt nh­ đầu tư phát triển, mở rộng danh mục sản phẩm đến các quyết định nhỏ nh­ tuyển mộ nhân viên, trả lương nhân công...
Vai trò của chiến lược kinh doanh thể hiện vị trí của nó trong hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Hoạch định chiến lược là khâu đầu tiên của bất kỳ một tổ chức nào, làm kim chỉ nam cho các hành động của tổ chức. Không có chiến lược đúng đắn, doanh nghiệp nh­ chỉ bơi trong sự biến động, các hành động chỉ mang tính tự phát với tính chất phản ứng đối phó với các điều kiện hoàn cảnh thay đổi
4. Nội dung của quá trình hoạch đinh chiến lược kinh doanh
Quá trình hoạch định chiến lược được hiểu là sự thiết lập một chiến lược hoạt động của doanh nghiệp. Quá trình thiết lập chiến lược thông thường phải được thực hiện thông qua những bước như sau:
( Xác định nhiệm vụ kinh doanh, mục tiêu chiến lược hiện tại của doanh nghiệp .
( Thực hiện quá trình đánh giá phân tích các yếu tố bên ngoài nhằm xác định các cơ hội và đe dọa chủ yếu.
( Thực hiện quá trình đánh giá, phân tích nội bộ nhằm xác định các điểm  mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp.
( Xem xét lại mục tiêu kinh doanh.
( Thiết lập các mục tiêu dài hạn và lựa chọn các chiến lược để theo đuổi. 
4.1. Xác định nhiệm vụ kinh doanh, mục tiêu chiến lược hiện tại của doanh nghiệp 
Nhiệm vô kinh doanh là cái đích to lớn nhất là một tổ chức kinh doanh theo đuổi. Các tổ chức kinh doanh khác nhau hoạt động trên những lĩnh vực khác nhau, không gian khác nhau, thời điểm khác nhau đều có những mục đích hoạt động khác nhau. Hiểu theo một cách bản chất nhất nhiệm vụ kinh doanh của một doanh nghiệp là những mong muốn cần đạt được, những công việc lớn cần hoàn thành khi tổ chức hoạt động.
Việc xác định chính xác, cụ thể nhiệm vụ kinh doanh của doanh nghiệp là một công việc cực kỳ quan trọng của các nhà hoạch định chiến lược. Nó là yếu tố đầu tiên hình thành nên một chiến lược để tổ chức theo đuổi với lý do thông qua nhiệm vụ kinh doanh nhà chiến lược sẽ định rõ được mục đích kinh doanh và chuyển những mục đích đó vào bên trong các mục tiêu theo các cách thức mà chi phí, thời gian và các tham số thực hiện có thể được đánh giá và quản lý. 
Nhiệm vô kinh doanh luôn gắn liền với sự tồn tại của một tổ chức hoạt động dù nó được thể hiện ở dạng này hay dạng khác. Trong hoạt động quản trị hiện đại ngày nay thì nhiệm vụ kinh doanh thường được thể hiện thông qua bản báo cáo nhiệm vụ kinh doanh. Một bản báo cáo nh­ vậy là một cách thức để trả lời cho những câu hỏi nh­:  Xác định tổ chức đó là gì?  Tổ chức đó mong muốn trở nên nh­ thế nào? Bản báo cáo kinh doanh đã xác định một cách khá cụ thể nhiệm vụ kinh doanh của doanh nghiệp. Đôi khi bnả báo cáo kinh doanh còn được gọi với những cái tên khác như bản triết lý kinh doanh, bản báo cáo về tầm nhìn, bản báo cáo lòng tin... bản báo cáo kinh doanh cực kỳ cần thiết để thiết lập các mục tiêu và soạn thảo các chiến lược một cách có hiệu quả.
Để xác định nhiệm vụ kinh doanh, các nhà chiến lược hiện nay thường tìm cách thiết lập bản báo cáo nhiệm vụ kinh doanh. Một phương pháp hiện nay đang được sử dụng rộng rãi trong các doanh nghiệp, đặc biệt là ở các quốc gia phát triển như Mỹ và Tây Âu là trước tiên phải chọn một vài bài viết về các bản báo cáo nhiệm vụ và yêu cầu tất cả các nhà quản lý phải đọc nó, xem đó là các thông tin nền, kế đó mỗi nhà quản trị phải tự thiết lập bản báo cáo cho tổ chức. Sau đó một uỷ ban các nhà quản lý cấp cao thực hiện nhiệm vụ tổng kết các bản báo cáo đó lại, hợp nhất thành một văn bản duy nhất và phân phát cho các quản trị viên cấp thấp hơn. Còn cần tiếp tục sửa đổi, bổ sung, loại bỏ bớt, kèm theo đó là những cuộc họp để thống nhất lại. 
Phương pháp trên tạo ra một sự nhất trí cao trong nội bộ tổ chức, tạo điều kiện cho các nhà quản trị ở các cấp tạo nên một bản báo cáo thống nhất cho toàn doanh nghiệp, cùng tạo ra động cơ làm việc cho tổ chức. Tiến hành phát triển một bản báo cáo nhiệm vụ nh­ vậy sẽ đem đến một cơ hội lớn cho các nhà chiến lược để đạt được sự hỗ trợ cần thiết từ tất cả các thành viên trong công ty. Ngoài ra một số công ty còn thuê các cố vấn, chuyên gia bên ngoài để phát triển bản báo cáo nhiệm vụ cho tổ chức với những cách nhìn khách quan hơn.
4.2. Đánh giá các yếu tố bên ngoài doanh nghiệp
Đánh giá, kiểm soát các yếu tố bên ngoài còn được gọi là phân tích bên ngoài hay phân tích ngành là hoạt động nhằm nhận diện những yếu tố, những xu thế, sự kiện biến động của môi trường bên ngoài mà nó vượt quá tầm kiểm soát của một công ty, ví dụ như những biến cố lớn về chính trị. Đảng phái, khủng hoảng kinh tế... 
Việc kiểm soát các yếu tố bên ngoài sẽ tạo điều kiện cho doanh nghiệp có những nhận xét chính xác về môi trường mà doanh nghiệp đang tồn tại và phát triển, nhận diện ra những cơ hội cũng như những thách thức, khó khăn mà môi trường đem lại, để từ đó các chiến lược gia soạn thảo các chiến lược kinh doanh nhằm tận dụng các cơ hội cũng như giảm bớt ảnh hưởng của các nguy cơ, thách thức. Công việc cụ thể của quá trình kiểm soát ngoài và vạch ra mét danh mục các cơ hội mà môi trường đem lại và các mối đe doạ, thách thức mà công ty nên tránh.
Hoạt động kinh doanh không thể tách rời khỏi môi trường bên ngoài. Doanh nghiệp chỉ nh­ một phần tử trong hệ thống và có mối quan hệ hữu cơ với các điều kiện ngoại cảnh của môi trường xung quanh nó. Một cách trực tiếp hay gián tiếp thì mọi sự biến động của 5 nhân tố trên đều gây ảnh hưởng đến doanh nghiệp. Nhiệm vụ của nhà chiến lược là phải tiến hành kiểm soát các yếu tố bên ngoài, nhận diện những cơ hội có thể có được và những nguy cơ sẽ phải đương đầu, để từ đó có những mục tiêu, đường hướng phát triển chiến lược.
Quá trình kiểm soát môi trường ngoài được tiến hành thông qua phân tích 5 nhân tố:
4.2.1.
Ảnh hưởng kinh tế 
Các biến số kinh tế là những yếu tố quan trọng quyết định diện mạo của một nền kinh tế. Sự cân bằng của nền kinh tế thực chất là điểm cân bằng của các biến số kinh tế như: tốc độ phát triển, tỉ lệ lạm phát, giá trị đồng tiền nội tệ so với đồng ngoại tệ, tỷ suất thị trường tiền tệ, mô hình tiêu thụ, xu hướng thất nghiệp, các chính sách kinh tế của một sóo khu vực kinh tế quan trọng như EU, OPEC, Mỹ... Trong quá trình toàn cầu hoá hiện nay thì các biến số kinh tế của các nền kinh tế có vị thế quan trọng trong nền kinh tế thế giới có ảnh hưởng không thể không tính đến trong quá trình hoạch định chiến lược kinh doanh. Nhiệm vụ của nhà chiến lược là theo dõi sự biến động của các biến số kinh tế này, qua quá trình phân tích đưa ra những đánh giá, nhận định về cơ hội hay nguy cơ của tổ chức.
4.2.2.
Ảnh hưởng xã hội, văn hóa, nhân khẩu và địa lý
Những nhân tố trên có ảnh hưởng quan trọng đến hầu như tất cả các sản phẩm, dịch vụ, thị trường và người tiêu thụ. Để thoả mãn yêu cầu của người tiêu dùng, các sản phẩm dịch vụ phải được định hướng theo những nhân tố xã hội, văn hóa , nhân khẩu và địa lý. Nhà chiến lược phải đánh giá sự biến động của những nhân tố ảnh hưởng như: truyền thống văn hoá, thói quen tiêu dùng, thị hiếu, lối sống, thói quen tiết kiệm, thu nhập thực tế bình quân, quy mô dân số, mật độ dân cư ... Từ những thông tin thu được đó các chiến lược gia phải dự đoán được xu thế biến động của thị trường, của môi trường ngoài phục vụ cho hoạt động hoạch định chiến lược.
4.2.3.
Các ảnh hưởng luật pháp chính trị
Một nguyên tắc kinh doanh đối với hoạt động của các tổ chức là phải tuân thủ pháp luật, tôn trọng thông lệ. Các yếu tố nh­ luật pháp, thể chế chính trị, chính sách của Chính phủ... là những nhân tố vĩ mô ảnh hưởng tới hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Tuân thủ nguyên tắc trên, điều đầu tiên doanh nghiệp phải định hướng hoạt động theo khung pháp luật, không thể vượt quá những ràng buộc đó. Về phân tích, dự đoán sự biến động của những nhân tố tạo điều kiện để doanh nghiệp có những cái nhìn dài hạn hơn về môi trường thể chế, pháp luật. Nhà chiến lược thông thường phải tiến hành theo dõi sự biến động của các yếu tố như: các điều lệ hoặc sự bác bỏ các quy định của chính phủ, các thay đổi về luật thuế, các uỷ ban hoạt động chính trị, các mối quan hệ ngoại giao của các nước lớn như quan hệ Mỹ - Âu, Mỹ - Nga, Mỹ - Trung... Càng có một cái nhìn tổng thể, nhà chiến lược càng có khả năng dự kiến hoạt động của doanh nghiệp, thiết lập những chiến lược kinh doanh hiệu quả.
4.2.4.
Các ảnh hưởng Công nghệ
Với sự xuất hiện của “Làn sóng thứ ba” thì tiến bộ của kinh doanh công nghệ ngày càng trở nên quan trọng, thúc đẩy sự phát triển của xã hội nói chung và hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp nói riêng. Những thay đổi và phát minh kỹ thuật mang lại những đổi thay to lớn nh­ kỹ thuật bán dẫn, siêu dẫn, ứng dụng phóng xạ, công nghệ sinh học, công nghệ gen, tự động hoá... Những thay đổi đó đưa lại những diện mạo mới cho xã hội, do đó ảnh hướng lớn tới định hướng phát triển kinh doanh của doanh nghiệp, ảnh hưởng công nghệ thể hiện rõ nét lên sản phẩm, dịch vụ sản xuất, chu kỳ sống của sản phẩm, hiệu năng sản xuất... một chiến lược kỹ thuật có hiệu quả được xây dựng trên sự phân tích sáng suốt những vận hội và mối đe doạ về công nghệ, đánh giá tầm quan trọng tương đối của những nhân tố này đến chiến lược tổng thể của công ty. Các câu hỏi chủ yếu thường được đặt ra khi nhà chiến lược tiến hành kiểm soát những nhân tố công nghệ như: Các công nghệ đang sử dụng trong công ty là gì? Sự phát triển của các công nghệ này theo thời gian nh­ thế nào? Những thay đổi công nghệ này được khởi đầu tự những công ty nào? Đâu là thế mạnh về công nghệ của công ty mình? Kế hoạch đầu tư vào công nghệ trong tương lai của công ty nh­ thế nào?...
4.2.5.
Ảnh hưởng cạnh tranh
Trong nền kinh tế tự do cạnh tranh thì yếu tố cạnh tranh trong hầu hết các ngành có thể được mô tả là khốc liệt và thỉnh thoảng mang tính huỷ diệt. Nhà chiến lược phải đặt mối quan tâm hàng đầu lên nhân tố cạnh tranh khi hoạch định chiến lược kinh doanh. Các câu hỏi quan trọng thường được đặt ra về các đối thủ cạnh tranh, đó là: các điểm mạnh, điểm yếu của các đối thủ cạnh tranh chủ yếu của công ty là ai? Những mục tiêu chiến lược của các đối thủ cạnh tranh là gì? Những tổn thương mà đối thủ cạnh tranh có thể gây ra cho công ty là gì? Chiến lược của doanh nghiệp có thể gây ra tổn thương nh­ thế nào cho các đối thủ cạnh tranh? Những nhân tố nào tạo ra vị thế cạnh tranh của công ty trong ngành?
Để kiểm soát được ảnh hưởng cạnh tranh, doanh nghiệp phải có những chương trình thu thập thông tin cạnh tranh. Đây là một trong những chìa khoá dẫn tới thành công của doanh nghiệp. Ba nhiệm vụ quan trọng của một chương trình thông tin cạnh tranh đó là : 
( cung cấp sự hiểu biết tổng quát về ngành kinh doanh và đối thủ cạnh tranh
( nhận diện các lĩnh vực mà ở đố đối thủ cạnh tranh dễ bị tổn thương
( nhận diện những nguy hại xuất phát từ phía đối thủ cạnh tranh tới doanh nghiệp. 
Có nhiều phương pháp để thu thập thông tin cạnh tranh, có thể bằng những phương pháp bí mật như mua các dữ liệu điện toán được lưu trữ, mua sản phẩm của đối thủ cạnh tranh đem phân tích, đếm các xe tải rời kho hàng của đối thủ cạnh tranh, phân tích các quảng cáo, phỏng vấn khách hàng, nhân viên của các hãng cạnh tranh...
4.3. Phân tích và lựa chọn chiến lược
Phân tích và lựa chọn chiến lược là bước quyết định hình thành nên chiến lược cho doanh nghiệp theo đuổi. Chúng ta đã tìm hiểu kỹ về vai trò của chiến lược đối với hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Chỉ trừ những điều kiện khách quan không được thuận lợi còn thông thường doanh nghiệp luôn hoạch định những chiến lược phát triển, đưa doanh nghiệp lên một vị trí cao hơn trong quá trình phát triển của mình.
Để có được những mục tiêu dài hạn theo đuổi cùng những chiến lược nhằm đạt được mục tiêu đó, tiến trình hoạch định chiến lược phải thông qua 2 bước: kiểm soát yếu tố bên ngoài và yếu tố bên trong doanh nghiệp. Kết quả. Từ những kết quả kiểm soát đó, các chiến lược gia sẽ đưa ra được một loạt những chiến lược có thể theo đuổi, tuy nhiên do hạn chế về năng lực nên trong một điều kiện hoàn cảnh cụ thể doanh nghiệp chỉ  có thể lựa chọn được một hay một vài doanh nghiệp chiến lược. Trong doanh nghiệp hiện nay, để lựa chọn được những chiến lược phù hợp nhất đồng thời phát huy được sự thống nhất hành động của toàn bộ các bộ phận trong doanh nghiệp, các chiến lược gia thường giành quyền đánh giá, lựa chọn chiến lược cho tập thể nhiều cấp quản trị. Kết quả cuối cùng của quá trình lựa chọn là doanh nghiệp lập ra được một bảng liệt kê những chiến lược có thể theo đuổi với thứ tự ưu tiên đã được thống nhất. Quá trình này sẽ mang lại sự hiểu biết sâu sắc cho mọi thành viên của doanh nghiệp về những cái mà tổ chức đang theo đuổi.
Các bước hình thành một chiến lược kinh doanh không phải là không thể thay đổi. Mỗi một công ty có những cách thức hoạch định chiến lược khác nhau. Tuy nhiên, tất cả đều dựa trên cơ sở 3 giai đoạn: 
Giai đoạn 1: được gọi là giai đoạn nhập vào, tóm tắt tất cả thông tin cơ bản đã được nhập vào cần thiết cho việc hình thành các chiến lược.
Giai đoạn 2: được gọi là giai đoạn kết hợp, tập trung vào việc đưa ra các chiến lược khả thi có thể lựa chọn bằng cách sắp xếp, kết hợp các yếu tố bên trong và bên ngoài quan trọng
Giai đoạn 3: được gọi là giai đoạn quyết định, sử dụng thông tin rót ra từ giai đoạn 1 để đánh giá khách quan các chiến lược khả thi có thể được lựa chọn ở giai đoạn 2.
Mỗi  bước đều giữ một vai trò quan trọng trong việc quyết định tính hiệu quả của chiến lược được hình thành, do đó, không thể bỏ qua hay lơi lỏng một khâu nào. Trên cơ sở khoa học như vậy, các nhà chiến lược dùng những trực giác riêng có của mình để quyết định những chiến lược riêng cho doanh nghiệp trong những điều kiện cụ thể. Vai trò của ban quản trị trong  quá trình hoạch định chiến lược ngày càng quan trọng. Một điểm cần lưu ý khi hoạch định chiến lược là ban quản trị hay các chiến lược gia phải lưu ý đến yếu tố văn hóa, chính trị của doanh nghiệp những giá trị xác định cụ thể nhưng lại giữ vai trò cực kỳ quan trọng trong việc thực thi thành công chiến lược đã tính toán có được thực thi hiệu quả hay không. Những yếu tố văn hoá, chính trị đó phải được tính đến khi các nhà chiến lược dự kiến việc thực hiện chiến lược doanh nghiệp, khi mà quá trình tổ chức, chỉ huy diễn ra liên quan đến nhân sự trong toàn bộ tổ chức.
Chương II
Thực trạng kinh doanh và hoạt động hoạch định chiến lược kinh doanh tại Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội
I . những đặc điểm kinh doanh chủ yếu của Công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội
1.Bộ máy tổ chức của công ty
1.1. Sơ đồ tổ chức bộ máy của công ty
( Sơ đồ tổ chức của công ty

Hình 1: Sơ đồ bộ máy hoạt động của công ty
( Sơ đồ tổ chức hiện trường
 

1.2. Hệ thống xử lý thông tin của công ty 
Để bảo đảm có được thông tin chính xác giúp giám đốc ra quyết định, hệ thống xử lý thông tin của Công ty được coi trọng.
SƠ ĐỒ HỆ THỐNG XỬ LÝ THÔNG TIN CỦA CÔNG TY
Quyết định chiến lược

Thu nhập thông tin
2. Đặc điểm hoạt động kinh doanh của Công ty
( Vốn kinh doanh:
- Tổng số vốn ban đầu  : 2083.529.015 đồng. Trong đó:      
- Vốn cố định là
   : 712.151.102 đồng
- Vốn lưu động là
   : 1.371.367.913 đồng
( Một vài chỉ tiêu tài chính:
Bảng 1 : MỘT SỐ CHỈ TIÊU TÀI CHÍNH
Đơn vị: Triệu đồng
	Chỉ tiêu tài chính
	2002

	2003
	2004

	Tổng tài sản có
	49368
	49368
	115203

	Tổng tài sản có lưu động
	29651
	29651
	63277

	Tổng tài sản nợ
	49368
	49368
	115203

	Tài sản nợ lưu động
	20318
	20138

	56658

	Vốn lưu động( kể cả vốn liên doanh)
	4689
	4698
	4900

	Doanh thu
	24500
	24500
	45000

	Lợi nhuận trước thuế
	1450
	1500
	1800









Nguồn: phòng TC-KT
Qua bảng số liệu ta thấy, nếu so sánh công ty với một số công ty lớn khác của nhà nước thì công ty có quy mô vốn không lớn. Tuy nhiên khả năng huy động vốn của công ty là ngày càng được cải thiện, năm 2003 tài sản nợ không tăng so với năm 2002 nhưng năm 2004 tăng gấp 3 lần so với năm 2003. Vốn lưu động của công ty tăng lên 21 triệu so với năm 2003.Tuy nhiên lượng vốn này vẫn còn thấp, vì vậy mà công ty vẫn có biện pháp tăng lượng vốn này lên.
Hiện nay vốn của công ty huy động chủ yếu từ các nguồn: vốn tự có, vốn vay tín dụng thương mại với lãi suất ưu đãi, vốn do các cổ đông đóng vào, vốn của chủ hộ mua nhà và vốn huy động khác.
Nguồn vốn kinh doanh chủ yếu của công ty  được bố trí tập trung mạnh mẽ vào lĩnh vực đầu tư phát triển nhà và đô thị, đấu thầu các công trình xây dựng.
( Nội dung và phạm vi hoạt động:
- Hoạt động trong thành phố và miền Bắc
- Bao trhầu các công trình xây dựng dân dụng và công nghiệp
- Bao thầu các công trình giao thông và thuỷ lợi nhóm B,C
- Bao thầu  xây dựng các công trình hạ tầng và san lấp đắp nền
- Xây dựng công trình nhà ở
- Xây dựng khác 
- Trang trí nội thất 
- Sản xuất vật liệu xây dựng
- Kinh doanh vật tư 
- Kinh doanh nhầ ở
- Dịch vụ tư vấn thông tin môi giới về nhà đất, và các thủ tục hành chính để mua bán, chuyển nhượng nhà đất.
( Cơ sở vật chất và trang thiết bị của Công ty:
Công ty được trang bị đầy đủ máy móc, thiết bị phục vụ cho nhiệm vụ thi công. Các máy móc thiết bị này được nhập khẩu từ nhiều nước trên thế giới. Công ty cũng đã mua sắm một số thiết bị văn phòng có giá trị lớn để  trang bị cho các bộ phận: máy vi tính, máy in, máy phôtcopy, máy điện thoại, máy điều hoà nhiệt độ. Noài ra công ty còn tăng cường mua sắm các phương tiện làm việc nh­: bàn ghế, tủ, … tất cả đều ở trạng thái sử dụng tốt. Điều này thể hiện ở bảng thống kê máy móc và trang thiết bị thi công năm 2004 nh­ sau:
Bảng 2: THIẾT BỊ XÂY DỰNG VÀ MÁY THI CÔNG CỦA CÔNG TY NĂM 2004
	STT
	Tên thiết bị

	Số lượng
	Công suất
	Phân loại sở hữu

	
	
	
	
	Công ty
	Đi thuê

	1
	Ô tô vận tải IFA
	5
	13 tấn
	Công ty
	

	2
	Xe vận chuyển bê tông
	6
	13 tấn
	Công ty
	

	3
	Xe vận tải chuyên dụng
	1
	
	
	Liên doanh

	4
	Máy ủi
	2
	
	
	Liên doanh

	5
	Máy xóc
	4
	
	
	Liên doanh

	6
	Xang xing tự đổ
	2
	8 tấn
	Công ty
	

	7
	Máy đóng cọc diezen
	5
	
	Công ty
	

	8
	Máy đóng cọc nhồi
	10
	
	
	Liên doanh

	9
	Máy đầm các loại
	15
	1,5 kw
	Công ty
	

	10
	Máy đầm nền Nhật
	3
	15 cv
	Công ty
	

	11
	Máy trộn bê tông 
	12
	
	
	Liên doanh

	12
	Trạm trộn bê tông
	1
	
	
	Liên doanh

	13
	Xe bơm bê tông 
	1
	
	
	Liên doanh

	14
	Máy hàn các loại
	6
	4-24 kv
	Công ty
	

	15
	Máy bơm nước các loại
	6
	5-30 m3  
	Công ty
	

	16
	Cẩu bánh lốp và xích
	5
	
	
	Liên doanh

	17 
	Cẩu tháp
	2
	2-5 tấn
	Công ty
	

	18
	Máy đo đạc đức
	3
	
	
	Liên doanh

	19
	Dàn giáo thép
	700m2
	
	Công ty
	

	20
	Cốp pha thép
	900m2
	
	Công ty
	

	21
	Máy Ðp cọc
	2
	100 tấn
	
	Liên doanh

	22
	Máy đo đạc Đức
	
	
	
	Liên doanh

	23
	Máy vận thăng
	4
	500 kg
	Công ty
	


Nguồn: phòng QLXL
Qua bảng thống kê về cơ sở vật chất trang thiết bị của công ty có thể thấy: Máy móc thiết bị của công ty tương đối đa dạng và hiện đại. Số thiếưt bị máy móc bị hỏng đã được thường xuyên sửa chữa kịp thời, tránh tình trạng hư hỏng nặng thêm. Hệ số sử dụng máy móc tăng lên và công ty gần như đã tận dụng tối đa năng lực sẵn có.
Máy móc thiết bị đóng một phần quan trọng đến khả năng thắng thầu của công ty. Vì vậy mà năm 2003, công ty đã đầu tư mua sănm mơpí một số thiết bị nhằm nâng cao năng lực sản xuất như: máy cẩu 2 chiếc, 2 thâng tải, 1 bơm bê tông và trên 400m2  dàn giáo cốp pha.
(Đặc điểm lao động và tổ chức lao động
Do đặc thù riêng của ngành xây dựng, với chức năng hoạt động của mình, công ty có được đội ngũ cán bộ kỹ sư xây dựng, kiến trúc sư, cử nhân các ngành chuyên môn, đội ngũ công nhân kỹ thuật đều được đào tạo chính quy, hầu hết hoạt động lâu năm trong lĩnh vực, biên chế đều trong các phòng, ban nghiệp vụ, các xí nghiệp, các tổ đội. Noài ra còn có thêm công nhân tham gia làm việc hợp đồng. Lực lượng lao động của công ty năm 2004 thể hiện qua bảng số liệu sau:
Bảng 3: SỐ LƯỢNG LAO ĐỘNG CỦA CÔNG TY NĂM 2004
Đơn vị: Người
	STT
	Chỉ tiêu
	Lao động gián tiếp
	Lao động trực tiếp
	Nam
	Nữ
	Tổng sè

	1
	CBCNV chính thức
	112
	168
	172
	108
	280


	2
	Hợp đồng lao động
	82
	488
	460
	110
	570

	3
	Tổng sè
	194
	656
	620
	218
	850


Nguồn: phòng TCLĐ-TL
Qua bảng số liệu ta thấy số nữ công nhân Ýt hơn số nam công nhân, đó là điểm phù hợp với đặc điểm sản xuất kinh doanh của công ty. Còng qua bảng số liệu ta thấy lượng lao động hợp đồng trong công ty là rất lớn. Điều này sẽ phát huy được hiệu quả sản xuất của công ty. Bởi vì, trong những thời điểm công ty sẽ phải hoạt động dồn dập để thi công công trình xây dựng đáp ứng tiến độ thi công. Khi đó lượng công nhân hợp đồng này sẽ đáp ứng được đòi hỏi  của chủ đầu tư. Đồng thời, khi vào những thời điểm công ty nhàn dỗi sẽ không phải trả một khoản tiền lương cho công nhân thời vụ này.
( Chất lượng lao động
Công ty thường xuyên có khoá học đào tạo cán bộ quản lý, các cán bộ kỹ thuật để từng bước đáp ứng nhu cầu chiến lược của công ty. Đội ngũ công nhân viên kỹ thuật được đào tạo qua trường lớp, công ty cũng thường xuyên quan tâm đến vấn đề đầo tạo tại chỗ. Điều này được thể hiện qua bảng số liệu sau:
Bảng 4: CHẤT LƯỢNG LAO ĐỘNG CỦA CÔNG TY NĂM 2004
Đơn vị: Người
	STT
	Trình độ lao động
	Số lượng lao động

	1
	Cử nhân kinh tế
	22

	2
	Kỹ sư cơ điện
	10

	3
	Kỹ sư cơ khí 
	15

	4
	Kiến trúc sư
	15

	5
	Kỹ sư xây dựng
	55

	6
	Cán bé trung cấp
	42

	7
	Công nhân kỹ thuật bậc >= 4/7
	530


Nguồn: phòng TCLĐ-TL
III. Thực trạng sản xuất kinh doanh của công ty cổ phần kinh doanh nhà hà nội
1. Phương hướng hoạt động kinh doanh của công ty
Từ khi thành lập, Công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội luôn tập trung hoạt động sản xuất kinh doanh của mình vào lĩnh vực xây dựng mới và sửa chữa nhà cửa. Với nhiều thế mạnh có được dựa trên nền tảng của hoạt động trước đây, Công ty đẩy mạnh việc khai thác nhà cửa. 
Công ty đã xác định rõ thế mạnh của mình trong lĩnh vực nay như: kinh nghiệm trong xây dựng nhà ở cho dân cư đô thị, đội ngũ quản trị năng động, lực lượng lao động có tay nghề cao, đáp ứng được yêu cầu về chất lượng công trình, tạo dựng được nhiều mối quan hệ trong ngành xây dựng... nên Ban giám đốc đã lựa chọn hướng kinh doanh là tập trung vào hoạt động xây mới các khu nhà cho dân cư để bán, các công trình công nghiệp, cơ sở hạ tầng.... Hướng đi này phù hợp với sự tăng trưởng mạnh mẽ của ngành kinh doanh bất động sản.
Với tốc độ tăng trưởng kinh tế cao của nước ta còng nh­ của khu vực, ngành kinh doanh nhà cửa có nhiều thuận lợi do nhu cầu xây dựng tăng mạnh. Công ty đã xác định nhóm sản phẩm xây dựng của mình là các công trình xây dựng nhà ở dân cư, các công trình công nghiệp, kỹ thuật quy mô vừa và nhỏ như nhà ở đơn lẻ, khu chung cư, trường học… Nhóm khách hàng mục tiêu của Công ty là các hộ  gia đình với nhu cầu xây mới hoặc sửa chữa nhà cửa. 
Một tỷ lệ lớn doanh thu của Công ty thu được từ các công trình xây dựng, sửa chữa các khu nhà ở, các công trình nhà cửa có quy mô vừa như trường học, bệnh viện, khu nhà chung cư, khu đô thị mới…
Ngoài hoạt động chủ yếu trên, Công ty vẫn tiến hành các hoạt động kinh doanh nhà khác nh­: mua nhà cũ, sửa chữa để bán, cho thuê nhà, kinh doanh vật liệu xây dựng...   
2. Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty trong những năm gần đây
Những năm gần đây kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh của  Công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội khá cao. Để đạt được nh­ vậy, là do sự nỗ lực phấn đấu của tất cả cán bộ và các anh chị em công nhân trong công ty. Các bảng sau cho ta thấy được điều đó.
2.1. Kết quả sản xuất xây lắp các công trình 
Bảng 5A: KẾT QUẢ THỰC HIỆN CÁC CHỈ TIÊU CHỦ YẾU NĂM 2004
Đơn vị: Triệu đồng 
	Các chỉ tiêu chủ yếu
	Kế hoạch năm 2004
	    Thực hiện
	   Tỷ lệ%

	
	
	Năm 2003
	Năm 2004
	So kế hoạch
	So năm 2003

	I. Giá trị tổng sản lượng
	130.000
	104.209
	152.139
	117,0
	145,9

	1. Giá trị xây lắp
	89.000
	69.754
	102.176
	114,8
	146,5

	2. Giá kinh doanh nhà
	38.000
	32.175
	49.963
	131,5
	155,3

	3. Giá trị sản xuất kinh doanh khác
	3.000
	2.280
	4.103
	136,8
	180,0

	II.Tổng doanh thu
	103.000
	74.375
	113.281
	110,0
	152,3

	III. Lợi nhuận trước thuế
	2.575
	2.105
	2.832
	110,0
	134,5


Nguồn: Phòng KH-TH
BẢNG 5B: KẾT QUẢ SẢN XUẤT XÂY LẮP








Đơn vị: Triệu đồng
	Các chỉ tiêu
	Năm 2002
	Năm 2003
	Năm 2004

	I. Tổng GTSX
	95.356
	104.259
	152.139

	1. Giá trị xây lắp cônh trình
	51.367
	53.892
	102.176

	2. Kinh doanh nhà
	43.989
	50.367
	49.963

	3. Kinh doanh khác
	1.259
	2.280
	4.103

	II. Tổng doanh thu
	70.147
	74.375
	113.281







Nguồn: Phòng KH-TH
Qua bảng số liệu ta thấy, doanh thu của công ty đều tăng cho tất cả các loại hình kinh doanh của công ty. Doanh thu của phần xây lắp đạt cao nhất so với các ngành kinh doanh còn lại của công ty. Điều này càng thể hiện bước đi đúng đắn của công ty trong chiến lược kinh doanh của mình. Song song với việc doanh thu tăng, thì lợi nhuận của công ty cũng tăng. Phần xây lắp công trình đạt doanh thu lớn nhất, vì vậy mà công ty chủ trương phát triển hoạt động xây lắp của mình trong chiến lược kinh doanh của công ty. Để làm được điều này, công ty đã chủ động mua sắm thêm máy móc thiết bị thi công nhằm thực hiện việc xây dựng được thuận lợi đảm bảo chất lượng công trình thi công.    
2.2. Doanh thu và lợi tức
Bảng 6: doanh thu và lợi tức của công ty
Đơn vị: Triệu đồng
	Chỉ tiêu
	2003
	2004
	Quý I năm 2005

	Tổng doanh thu
	74.375
	113.281
	29.132

	Lợi nhuận thuần từ kinh doanh
	1.402
	1.951
	423

	Lợi nhuận hoạt động tài chính
	458
	502
	345

	Lợi nhuận bất thường
	245
	379
	-

	Lợi nhuận trước thuế
	2.105
	2.832
	768

	Lợi nhuận sau thuế
	1.025
	1.676
	-








Nguồn: Phòng TC-KT
Nhìn từ bảng thống kê mức lợi nhuận, ta thấy lợi nhuận thu được từ các hoạt động kinh doanh là hợp lý. Vì Công ty chú trọng vốn đầu tư vào lĩnh vực sản xuất kinh doanh nhiều nhất nên lợi nhuận thu được lớn nhất là lẽ dĩ nhiên. Đồng thời ta thấy lợi nhuận của công ty đều tăng qua các năm, một cách đáng kể.
2.3. Nghĩa vụ đóng góp với Nhà nước
Bảng 7: THỰC HIỆN NGHĨA VỤ ĐỐI VỚI NHÀ NƯỚC
Đơn vị: Triệu đồng
	Chỉ tiêu
	Năm 2003
	Năm 2004

	Thuế GTGT
	457
	467

	Thuế thu nhập DN
	620
	685

	Thuế khác
	3
	4









Nguồn: Phòng TC-KT
Qua bảng ta thấy Công ty đã thực hiện đầy đủ nghĩa vụ đóng góp cho ngân sách Nhà nước trên cơ sở doanh thu của Công ty. Sự đóng góp này tăng lên trong năm 2004 vì Công ty phải áp dụng luật thuế GTGT, đồng thời thu nhập của doanh nghiệp cũng tăng do đó số thuế thu nhập doanh nghiệp phải đóng cũng tăng lên. Công ty đang cố gắng để tăng doanh thu nhiều hơn nữa, tạo điều kiện đóng góp nhiều hơn cho Nhà nước.  
2.4. Thu nhập của CBCNV
Cùng với doanh thu của Công ty tăng qua các năm  , thì thu nhập bình quân của CBCNV của Công ty cũng tăng, làm cho CBCNV an tâm phấn khởi làm việc hết sức mình cho mục tiêu lợi nhuận của Công ty và cũng chính là mục tiêu tăng thu nhập của mỗi CBCNV. Ngoài lương cơ bản ra, Công ty cũng áp dụng chính sách tiền thưởng nhằm khuyến khích người lao động tăng năng suất lao động, giảm chi phí, nâng cao chất lượng công việc. Thu nhập của cán bộ công nhân viên công ty thể hiên qua bản sau:
Bảng 8: THU NH ẬP CỦA  CBCNV CÔNG TY








Đơn vị:Ttriệu đồng
	Chỉ tiêu
	Năm  2003
	Năm  2004

	Tổng quỹ lương
	1.020
	1.105

	Tiền thưởng
	125
	176

	Tổng thu nhập
	74.375
	113.281

	Lương bình quân/ tháng
	1,2
	1,3

	Thu nhập bình quân/ tháng
	1,347
	1,51


Nguồn: Phòng TCLĐ-TL
2.5. Chi phí sản xuất kinh doanh
Công ty chú trọng giảm mọi chi phí trong quá trình sản xuất kinh doanh bằng cách giảm chi phí nguyên, nhiên, vật liệu kể cả chi phí chuyên chở, bảo quản; giảm chi phí mua ngoài và các khoản chi phí khác. Công ty không chủ trương giảm tiền lương, thưởng và các khoản chi BHXH, BHYT và KPCĐ.
Sản phẩm xây dựng là công trình cố định tại nơi xây dựng, phụ thuộc nhiều vào điều kiện tự nhiên và thường đặt ngoài trời. Sản phẩm xây dựng thường có kết cấu phức tạp, khó chế tạo, khó sửa chữa, yêu cầu chất lượng cao. Vì sản phẩm xây dựng có những đặc tính tiên tiến, nên đặc điểm về nguyên vật liệu sử dụng cũng khác các loại sản phẩm khác. Nguyên vật liệu phải lấy từ nhiều nguồn khác nhau, không cố định, tuy nhiên vẫn phải đảm bảo chất lượng. Đồng thời phải tân dụng nguồn nguyên liêu trong nước, vừa rẻ, lại không mất nhiều chi phí vận chuyển. Giảm giá thành sản phẩm là mục tiêu của công ty theo đuổi, nhằm tăng thị phần của công ty trên thị trường xây dựng. 
III. Phân tích các nhân tố ảnh hưởng đến chiến lược kinh doanh và hình thành nên chiến lược kinh doanh của công ty cổ phần kinh doanh nhà hà nội
( Phân tích các nhân tố ảnh hưởng tới chiến lược kinh doanh của công ty và hình thành nên chiến lược kinh doanh của công ty
Để thiết lập được các chiến lược định hướng cho hoạt động kinh doanh của Công ty, các chiến lược gia cần tiến hành phân tích một cách tổng thể các nhân tố ảnh hưởng cả từ môi trường ngoài cũng như môi trường nội bộ bên trong tổ chức. Mặt hạn chế đầu tiên trong quá trình thiết lập chiến lược kinh doanh của Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội là thiếu sự phân tích một cách hệ thống, khoa học các nhân tố của môi trường. Trong quá trình hoạch định bản phương án kinh doanh, Ban giám đốc của công ty cần có sự nhìn nhận đầy đủ hơn về các nhân tố ảnh hưởng như nhân tố kinh tế, chính trị, xã hội... quyết định đến đường hướng phát triển hoạt động kinh doanh của công ty mình.
Để có được sự phân tích môi trường một cách khoa học, Ban Giám đốc của công ty cần thiết lập một bản danh sách liệt kê hệ thống các nhân tố ảnh hưởng.
 1. Ảnh hưởng luật pháp, Nhà nước 
Đối với nhân tố luật pháp, Nhà nước, Ban giám đốc của công ty cần nhìn nhận cụ thể các vấn đề sau:
( Quy hoạch phát triển đô thị.
( Định hướng đầu tư cơ sở hạ tầng và phát triển các thành phố vệ tinh, các khu vực phát triển kinh tế khu tam giác kinh tế Hà Nội - Hải phòng - Quảng Ninh.
( Các chính sách ưu đãi của Nhà nước đối với các Công ty.
( Chính sách khuyến khích phát triển doanh nghiệp vừa và nhỏ.
( Chính sách khuyến khích phát triển các ngành cơ khí, chế tạo, đặc biệt là chế tạo máy xây dựng, nên có thể mua thiết bị xây dựng với giá rẻ hơn và kịp  thời hơn.
( Quy chế đấu thầu mới áp dụng cho các hạng mục công trình xây dựng.
( Định mức mới áp dụng cho các hạng mục công trình xây dựng .
( Chính sách phát triển các vùng kinh tế mới, các vùng lân cận có tiềm năng phát triển .
 Hoạt động trong lĩnh vực xây dựng nhà ở, Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội cần quan tâm đến quy hoạch phát triển đô thị của thủ đô và một số vùng lân cận.
Ngày 20/6/1998 Thủ tướng chính phủ đã có Quyết định số 108/1998/TTg phê duyệt điều chỉnh quy hoạch chung thủ đô Hà Nội đến năm 2020. Trong quy hoạch mới được xây dựng, thủ đô Hà Nội sẽ được phát triển thành một thành phố vừa dân tộc vừa hiện đại, đậm đà bản sắc và truyền thống ngàn năm văn hiến; là trung tâm đầu não về chính trị, đồng thời là trung tâm lớn về văn hóa, khoa học kỹ thuật, kinh tế và giao dịch quốc tế của cả nước. Do đó thủ đô Hà Nội sẽ được phát triển mạnh trong lĩnh vực xây dựng đô thị. Cơ cấu quy hoạch không gian bao gồm thành phố Hà Nội trung tâm và các đô thị xung quanh thuộc các tỉnh Hà Tây, Vĩnh Phúc, Bắc Ninh và Hưng Yên với bán kính ảnh hưởng từ 30 - 50 km. Hướng phát triển lâu dài của thành phố Hà Nội chủ yếu về phía Tây hình thành chuỗi đô thị Miến Môn - Xuân Mai - Hoà Lạc - Sơn tây (Hà Tây); phía Bắc là cụm đô thị Sóc Sơn (Thành phố Hà Nội) Xuân Hoà - Đại Lải - Phúc Yên (Vĩnh Phúc) và các đô thị khác. Trước mắt, hướng mở rộng thủ đô Hà Nội trung tâm về phía Tây Bắc, Tây Nam và phía Bắc, trong đó ưu tiên cho đầu tư phát triển khu vực phía Bắc sông Hồng. Tại đây hình thành một Hà Nội mới, gồm các khu vực Bắc Thăng Long - Thanh Trì - Đông Anh - Cổ Loa, Gia Lâm - Sài Đồng - Yên Viên và tiếp tục thực hiện các dự án đầu tư phát triển tại khu vực Nam Thăng Long.
Việc phát triển các khu đô thị mới sẽ hình thành các khu nhà ở dân cư và các công trình công nghiệp, hạ tầng cơ sở khác. Theo định hướng phát triển, các khu đô thị mới này được xây dựng chủ yếu là các khu nhà ở cao tầng với hệ thống cơ sở hạ tầng phát triển gồm hệ thống cây xanh, vườn hoa, công viên, hệ thống điện nước, bệnh viện, y tế, trung tâm thương mại. Còn khu vực nhà ở tại các trung tâm đô thị theo quy hoạch phát triển là tiến hành cải tạo, nâng cấp, xây mới theo những kiến trúc phù hợp với cảnh quan đô thị vừa hiện đại vừa truyền thống.
Đây thực sự là một cơ hội lớn để Công ty phát triển hoạt động kinh doanh của mình. Lĩnh vực xây dựng nhà ở là hoạt động chủ yếu của Công ty trong giai đoạn trước đây, và Công ty có nhiều thế mạnh trong lĩnh vực này. Do đó trong giai đoạn 2005-2007, Công ty cần định hướng phát triển để khai thác được cơ hội trên theo những hướng sau:
( Tập trung vào việc xây dựng các khu nhà ở tại các khu đô thị mới phát triển. Trong giai đoạn trước đây, Công ty đã tiến hành xây dựng một số khu nhà tại Hoà Lạc nên đã có một số kinh nghiệm trong lĩnh vực xây dựng các khu chung cư. Tuy nhiên đây vẫn là lĩnh vực còn mới do Công ty thường tiến hành xây dựng những căn hộ riêng trong mét khu đất. Vì vậy công ty cần kết hợp cả hai loại hình xây dựng trên tại các khu đô thị mới theo quy hoạch. Hiện nay tại những khu vực trên có rất nhiều các chủ hộ mua đất sẵn để kinh doanh đất đai hay xây nhà bán hoặc để ở. Đối với các khu đất này, Công ty có thể mua lại, tiến hành xây các khu nhà riêng để kinh doanh hoặc xây dựng theo yêu cầu của chủ đất. Trong lĩnh vực xây dựng nhà ở, Công ty có uy tín lớn trong khu vực, do đó việc công ty đẩy mạnh khai thác các công trình xây dựng nhà ở tại khu vực này là hoàn toàn có khả năng. Còn đối với các khu chung cư cao tầng, công ty có thể nhận thầu xây dựng, tiến hành tự thiết kế xây dựng các khu nhà phù hợp với quy hoạch đô thị. Công ty cũng hoàn toàn có khả năng mua những khu đất, lập dự án xây dựng các khu nhà cao tầng phù hợp được xét duyệt bởi các cơ quan chức năng. Hướng kinh doanh trên chắc chắn sẽ rất có triển vọng do nhu cầu nhà ở trong khu vực nội thành hiện nay rất cao.
( Tiến hành xây dựng mới, cải tạo, nâng cấp sửa chữa các khu nhà tại trung tâm thủ đô. Hiện nay nhu cầu xây dựng mới tại thị xã vẫn cao, Công ty cần đẩy mạnh hoạt động khai thác các công trình xây dựng này. Bên cạnh đó, nhu cầu sửa chữa cải tạo nhà đang tăng lên do dân cư mua nhà cũ rất nhiều. Việc nâng cấp sửa chữa nhà ở theo quy hoạch của thành phố đang là vấn đề cấp thiết hiện nay, đặc biệt là những khu phố cũ. Để phù hợp với cảnh quan đô thị trong giai đoạn tới thì hoạt động cải tạo, sửa chữa nhà ở chắc chắn phải được tiến hành. Với kinh nghiệm làm việc trong lĩnh vực này, Công ty cần khai thác triệt để thế mạnh trên, đẩy mạnh hoạt động sửa chữa, cải tạo nhà ở tại khu vực trên. 
( Tiến hành xây dựng các công trình công nghiệp, kết cấu hạ tầng tại các khu đô thị mới. Theo quy hoạch phát triển các khu đô thị, bên cạnh các khu nhà ở còn có các công trình kết cấu hạ tầng khác như trường học, bệnh viện, khu văn phòng, trung tâm thương mại, siêu thị... Đây cũng là lĩnh vực hoạt động của Công ty trong giai đoạn hiện nay, do đó Công ty cần tận dụng thế mạnh của mình trong lĩnh vực này, khai thác những công trình sẽ xây dựng theo quy hoạch.
( Một hoạt động nữa Công ty cần khai thác là tiến hành sửa chữa, cải tạo những khu nhà ở, các công trình hạ tầng cơ sở tại các khu đô thị sẽ phát triển. Sự phát triển hoạt động sửa chữa, cải tạo nhà cửa tại các khu đô thị mới là hoàn toàn có khả năng xảy ra. Cùng với sự phát triển của các khu nhà ở, tại các khu đô thị ven đô này còn được tiến hành xây dựng các khu công nghiệp, các xí nghiệp nhỏ, sạch, kỹ thuật cao bố trí xen kẽ. Việc hình thành các khu công nghiệp này sẽ tạo công ăn việc làm cho dân cư trong khu vực, đẩy nhanh tốc độ phát triển của khu vực này. Với tốc độ phát triển như hiện nay thì Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội cần nhanh chóng lưu ý đến hướng phát triển này trong thời gian tới.
Đối với hệ thống pháp luật, các quy định của Nhà nước về lĩnh vực xây dựng, kinh doanh bất động sản cần lưu ý đến một số vấn đề sau:
( Trong giai đoạn tới, hầu hết các công trình xây dựng đều được tiến hành đấu thầu chọn chủ xây dựng. Đây là một hình thức mới trong hoạt động xây dựng của nước ta, đặc biệt đối với các doanh nghiệp. Hoạt động đấu thầu thực sự phát huy tính cạnh tranh trong cơ chế thị trường, do đó đòi hỏi các Công ty xây dựng phải nỗ lực lớn để nâng cao khả năng cạnh tranh của mình.
( Bên cạnh quy chế đấu thầu, hiện nay Chính phủ đã ban hành định mức mới đối với các công trình xây dựng. Định mức mới này là khung pháp luật chặt chẽ quản lý các công trình xây dựng. Cùng với quy chế đấu thầu, đây thực sự là một thách thức lớn đối với các doanh nghiệp xây dựng do nó làm giảm lợi nhuận thu được của các Công ty này. Công ty Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội trước đây chưa tiến hành nhiều hoạt động đấu thầu, mặt khác các vụ đấu thầu chưa mang tính pháp lý chặt chẽ, do đó khi chuyển sang Công ty cổ phần, hoạt động theo luật Công ty thì bắt buộc Công ty phải chấp nhận thách thức mới này. Công ty cũng đã chú trọng đến việc đầu tư đổi mới máy móc thiết bị, nâng cao năng lực thi công các công trình. Tuy nhiên trong giai đoạn tới, Công ty cần tập trung vào các công trình có quy mô nhỏ, các khu dân cư, hộ gia đình..., các công ty chưa đòi hỏi phải tiến hành đấu thầu. Đây là một bước phát triển làm nền tảng cho bước phát triển sau của Công ty. Tiếp tục đẩy mạnh thi công các công trình này trong thời gian 3 năm tới, Công ty có đủ tiềm lực và thời gian để nâng cao năng lực thi công công trình, tạo điều kiện thắng thầu những công trình lớn trong giai đoạn sau.
2 .  Ảnh hưởng kinh tế
Nhân tè kinh tế luôn có vai trò quyết định đến hoạt động kinh doanh của các doanh nghiệp. Trong điều hiện nay, Ban lãnh đạo cần quan tâm đến những ảnh hưởng kinh tế sau:
( Giá nguyên vật liệu xây dựng đang giảm, xuất hiện hiện tượng dư thừa cung các sản phẩm nh­ xi măng, sắt thép.
( Kinh tế trong khu vực đang có dấu hiệu phục hồi nhanh chóng sau cơn lốc tài chính. Trong giai đoạn hiện nay, Việt Nam đang sút giảm đầu tư nước ngoài do sù suy giảm kinh tế của các nước Đông Nam á, nhưng theo dự đoán của các chuyên gia kinh tế hàng đầu thì sự phục hồi lại kinh tế trong khu vực sẽ đẩy mạnh đầu tư nước ngoài tại Việt Nam trong một vài năm tới.
( Nền kinh tế Việt Nam không chịu ảnh hưởng nặng nề của cuộc khủng hoảng kinh tế trong khu vực .
( Tuy nhiên bên cạnh các cơ hội kinh doanh, Ban giám đốc công ty cũng cần nhìn nhận các thách thức như sự suy giảm trầm trọng nhu cầu xây dùng trong những năm gần đây và trong thời gian tới, những dấu hiệu ban đầu của sự suy giảm kinh tế của nước ta.
Trong chiến lược phát triển của mình, Công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội cũng cần phân tích đánh giá những ảnh hưởng kinh tế, văn hoá, xã hội, nhân khẩu. Dân số tăng nhanh thì nhu cầu nhà ở cũng tăng đó là nhu cầu trất yếu. Hiện nay lượng dân đổ dồn về câc khu đô thị lớn để làm ăn và sinh sống, vì thế đòi hỏi phải có một lượng nhà ở lớn để đáp ứng. Đây là thị trường tiềm năng cho công ty trong chiến lược phát triển của mình.
Thu nhập của dân cư tăng sẽ làm tăng nhu cầu xây dựng, đồng thời ảnh hưởng tới đặc điểm của các công trình xây dựng. Đối với các khu nhà ở dân cư trong giai đoạn tới Công ty cần chú trọng đến việc hạ giá thành xây dựng, tập trung vào các công trình có thiết kế vừa phải với thu nhập của dân cư. Công ty chỉ nên đầu tư kinh doanh những khu nhà ở cho đối tượng khách hàng có thu nhập trung bình, đó là cán bộ công nhân viên, trí thức, nhóm khách hàng có quy mô ngày càng tăng trong xã hội hiện nay.
Cũng cần lưu ý đến yếu tố công nghệ trong chiến lược kinh doanh của Công ty trong giai đoạn tới. Công nghệ trong xây dựng hiện nay chưa thật sự là một thách thức lớn đối với Công ty do hầu hết các Công ty trong ngành đều có trình độ công nghệ, máy móc thi công gần tương đương nhau. Nguyên nhân chủ yếu của tình trạng trên là sự hạn chế về tiềm lực tài chính, việc đầu tư nâng cao tính hiện đại của máy móc thiết bị không đem lại hiệu quả cao, lực lượng lao động thô sơ còn chiếm tỉ lệ lớn. Tuy nhiên trong chiến lược phát triển Công ty cần định hướng phát triển công nghệ một cách phù hợp.
Như đã phân tích ở trên, trong giai đoạn tới cổ phần đầu tư kinh doanh bất động sản định hướng phát triển các công trình xây dựng có giá thành hạ phù hợp với nhóm khách hàng trung lưu, cán bộ công nhân viên có thu nhập trung bình. Trong chiến lược kinh doanh đã được hoạch định thì Công ty đã có kế hoạch đầu tư đổi mới trang thiết bị thi công nhằm nâng cao năng lực xây lắp của Công ty. Đây hoàn toàn là một định hướng đúng, tuy nhiên Công ty cần xác định rõ định hướng thay đổi để đem lại hiệu quả kinh tế cao nhất.
Về vấn đề công nghệ trong xây dựng giai đoạn hiện nay nước ta vẫn tiến hành nhập khẩu một lượng lớn từ các nước công nghiệp phát triển nh­ Đức, Liên Xô. Công nghệ xây dựng ở các quốc gia này đảm bảo cho những công trình có kết cấu phức tạp, quy mô lớn như xây dựng đường, cầu, khu công nghiệp, khu chế xuất... Tuy đảm bảo tính hiện đại để thi công những công trình lớn nhưng giá thành chuyển giao rất lớn. Đây rõ ràng là một bất lợi cho Công ty với hướng phát triển vào những công trình vừa phải. 
Hơn nữa, hiện nay có rất nhiều các công ty trong nước tiến hành sản xuất các thiết bị thi công xây dựng với chất lượng đảm bảo cho thi công các công trình Công ty đang xây dựng đồng thời giá thành sản xuất hạ. Trong giai đoạn từ trước cho đến nay, Công ty đã tiến hành mua các thiết bị xây dựng từ nhiều đơn vị sản xuất trong nước với giá thành phù hợp với yêu cầu của Công ty. Quá trình khai thác nguồn máy móc trên mang lại hiệu quả kinh tế cao trong giai đoạn vừa qua. Trong giai đoạn tới, việc tiếp tục khai thác nguồn thiết bị này vẫn có nhiều thuận lợi do Nhà nước có chính sách khuyến khích phát triển ngành cơ khí, đồng thời các doanh nghiệp trong nước đều cố gắng nâng cao chất lượng sản phẩm máy móc của mình đáp ứng yêu cầu kỹ thuật ngày càng cao.
Dựa trên những căn cứ trên, về định hướng đầu tư đổi mới trong thiết bị, Công ty vẫn nên tiếp tục khai thác nguồn máy móc sản xuất trong nước.
Đối với những công trình đòi hỏi yêu cầu kỹ thuật cao, Công ty có thể tiến hành thuê thiết bị. Tuy nhiên trong thời gian dài hơn nữa, Công ty cũng cần phải quan tâm đến các máy móc nhập khẩu kỹ thuật cao khi kinh doanh các công trình xây dựng có quy mô lớn mà các thiết bị trong nước không đáp ứng được yêu cầu. Nhằm đảm bảo chất lượng công trình được thi công .
3. Đối thủ cạnh tranh
Với các đối thủ cạnh tranh, công ty cần xem  xét kỹ lưỡng những lợi thế hiện có hay sắp đạt được những nh­ những yếu điểm so với các doanh nghiệp khác trong ngành.
( Công ty có nhiều lợi thế so với các công ty vừa và nhỏ nh­ khả năng huy động vốn. Hiện nay công ty đang có khả năng huy động vốn rất lớn từ các hộ gia đình để xây dựng các công trình nhà ở, hoặc trong giai đoạn tới công ty có khả năng huy động vốn từ thị trường chứng khoán.
( Các công ty lớn với nhiều lợi thế cạnh tranh chưa chú ý đến các thị trường chưa phát triển.
( Tuy nhiên hiện nay đang ngày càng hình thành những Tổng công ty lớn với thế cạnh tranh mạnh trong ngành xây dựng. Các công ty này cũng đang định hướng chuyển sang lĩnh vực kinh doanh bất động sản, du lịch lữ hành.
 Ngành kinh doanh xây dùng trong giai đoạn hiện nay trải qua giai đoạn phát triển hưng thịnh nhất từ trước đến nay, nhưng không phải vì thế mà công ty có quyền tự mãn vì bên cạnh đó tình trạng cạnh tranh ngày càng gay gắt hơn trong ngành.
Trong lĩnh vực cải tạo, sửa chữa và xây dựng mới nhà ở, các công trình công nghiệp, dân dụng, cơ sở hạ tầng có quy mô nhỏ thì các đối thủ cạnh tranh chủ yếu của Công ty hiện nay là các Công ty xây dựng có quy mô vừa trong thành phố và các chủ thầu xây dựng nhỏ. Với định hướng phát triển các công trình các quy mô vừa và nhỏ thì Công ty cần phân tích kỹ điểm mạnh, điểm yếu của các đối thủ cạnh tranh trên để có chiến lược cạnh tranh phù hợp.
Hiện nay, Công ty đang có một lợi thế hơn so với các Công ty xây dựng có quy mô vừa khác. Trong giai đoạn tới, các đối thủ cạnh tranh trên của Công ty đều đang định hướng phát triển vào các công trình nhà ở như Công ty do đây thực sự đang là lĩnh vực có nhiều cơ hội kinh doanh. Đây là một thách thức rất lớn khi Công ty đang muốn khai thác triệt để cơ hội kinh doanh trên tạo nền móng để Công ty mở rộng lĩnh vực kinh doanh trong giai đoạn sau. Do đó, Công ty cần tận dụng tối đa những thuận lợi trên của mình nhằm tạo ra sức mạnh cạnh tranh lớn hơn.
Về vấn đề tạo nguồn vốn để thi công các công trình thì hầu hết các Công ty trong ngành đều tiến hành giống nhau, đó là tập trung khai thác nguồn vốn từ các chủ đầu tư. Do vậy Công ty không có được lợi thế cạnh tranh qua việc khai thác nguồn vốn trên. Công ty trong giai đoạn tới sẽ cốgắng huy động lượng vốn lớn từ bên ngoài Công ty, tạo một tiềm lực vốn lớn cho Công ty so với các công ty khác trong ngành.
Với định hướng vào thị trường sản phẩm xây dựng có giá thành hạ, Công ty trong giai đoạn tới cần khai thác triệt để lợi thế cạnh tranh trên, tiết kiệm chi phí, hạ thấp giá thành sản phẩm đáp ứng nhu cầu nhóm khách hàng mục tiêu của Công ty, đồng thời tạo khả năng thắng thầu đối với các công trình xây dựng nhà ở tại các khu đô thị mới.
Đối với các chủ thầu nhỏ, Công ty có thể khai thác thông qua việc khoán các hạng mục công trình nhỏ. Việc quy tụ được nhiều các chủ thầu nhỏ như các vệ tinh của Công ty sẽ tạo điều kiện để Công ty có tính linh hoạt cao trong thi công các công trình có quy mô khác nhau, đồng thời hạn chế được cạnh tranh từ chính các chủ thầu này. Tận dụng tốt khả năng trên, Công ty sẽ tạo được một năng lực thi công công trình lớn, đủ sức cạnh tranh với các Công ty có quy mô vừa trong ngành.
Còn đối với định hướng kinh doanh bất động sản, du lịch, khách sạn thì Công ty gặp nhiều thách thức lớn từ các Công ty có quy mô lớn hơn. Để cạnh tranh trong lĩnh vực này với các công ty trên trong giai đoạn hiện nay là rất khó khăn đối với Công ty. Nhưng không phải vì thế mà ban giám đốc công ty không coi trọng đến việc phát triển thị trường này.
Trong một vài năm gần đây, Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội đã làm  quen với lĩnh vực kinh doanh nhà cửa. Công ty đã tiến hành mua đất, xây dựng những ngôi nhà để bán. Hình thức kinh doanh bất động sản này hiện vẫn đang là một thế mạnh của Công ty. Sở dĩ Công ty có thể mạnh này là xuất phát từ những đặc điểm sau:
( Công ty có kinh nghiệm hoạt động trong lĩnh vực xây dựng và sửa chữa nhà cửa, do đó đội ngũ cán bộ kinh doanh có nhiều kinh nghiệm trong việc phán đoán những cơ hội kinh doanh, khai thác triệt để những cơ hội đó, những kinh nghiệm tích luỹ được đó còn thể hiện ở việc, Công ty có những kỹ năng, kỹ sảo đặc biệt trong việc xây dựng nhà ở phù hợp với thị hiếu sở thích của dân cư. Ngoài ra, các kỹ sư xây dựng, thiết kế, công nhân kỹ thuật cũng đã thích nghi tốt với lĩnh vực hoạt động do đó hiệu quả trong thi công công trình cao.
( Công ty có nhiều mối quan hệ tốt với những cơ quan chức năng, quản lý ngành xây dựng của thành phố, do đó có nhiều thuận lợi trong việc mua các lô đất để xây dựng, nhận được nhiều hợp đồng xây dựng...
Do có những thế mạnh trên nên việc kinh doanh nhà ở trong giai đoạn tới Công ty cần chú trọng phát triển việc định hướng phát triển hoạt động kinh doanh nhà cửa còn dựa trên đánh giá điểm mạnh yếu của các Công ty lớn cũng tham gia vào lĩnh vực kinh doanh bất động sản. Các Công ty lớn như Vinaconex cũng định hướng phát triển trong lĩnh vực kinh doanh bất động sản nhưng các Công ty này còn quá Ýt kinh nghiệm trong lĩnh vực xây dựng nhà ở và bị giảm hiệu quả khi thi công các công trình quy mô nhỏ. Nh­ vậy chắc chắn trong giai đoạn tới, Công nên chú trọng hơn đến lĩnh vực kinh doanh nhà ở.
Đối với các công trình xây dựng có quy mô lớn như các khu trung tâm thương mại, nhà hàng, khách sạn, khu văn phòng.. Công ty cần có sự phân tích từng trường hợp. Thứ nhất đây đang là thế mạnh của các công ty lớn, rất khó cạnh tranh trên thị trường này. Thứ hai, để thi công những công trình như thế đòi hỏi lượng vố rất lớn ngoài tầm tay của công ty, đồng thời phải huy động lượng máy móc thiệt bị lớn và hiện đại đêt thi công. Hơn nữa hiệu quả kinh tế đem lại chưa hẳn đã cao vì hiện nay các công ty lớn đang chiếm thị phần trong lĩnh vực này nên công ty rất khó cạnh tranh với họ. Mặt khác hiện nay các công trình xây dựng xây dựng dạng này về số lượng tăng nhanh do nhu cầu ngày càng phát triển của nền kinh tế, hiệu quả khai thác của các khách sạn, khu văn phòng cao do các Công ty nước ngoài đầu tư vốn vào trong nước. Sự đầu tư này chắc chắn còn tiếp diễn trong tương lai. Do đó hoạt động kinh doanh bất động sản của các tổng Công ty lớn đang gặp rất nhiều  thuận lợi. Do đó, ban lãnh đạo công ty cũng cần quan tâm đến việc phát triển thị trường này trong một vài năm tới.
Tuy nhiên trong giai đoạn tới, theo dự đoán của nhiều nhà kinh tế thì Việt Nam sẽ tăng trưởng mạnh trong vòng 5 năm tới. Việc tăng trưởng kinh tế với tốc độ cao cùng sự phục hồi kinh tế nhanh chóng của các nước trong khu vực sẽ đẩy hoạt động kinh doanh bất động sản phát triển trở lại.
Nếu Công ty có mong muốn được mở rộng lĩnh vực kinh doanh sang khúc thị trường này thì cần có sự chuẩn bị lực trong vòng Ýt nhất 5 năm tới; Công ty cần chú trọng đẩy mạnh hoạt động kinh doanh trên các thị trường đã được xác định, tạo dựng nguồn vốn kinh doanh đồng thời tạo uy tín trên thị trường, tạo khả năng huy động vốn từ thị trường chứng khoán. Công ty cần chuẩn bị đủ tiềm lực cả về vốn, kỹ thuật và nhân sự để có đủ khả năng cạnh tranh với các tổng Công ty lớn, việc tạo dựng sức mạnh cạnh tranh của Công ty còn có thể được thực hiện bằng việc liên doanh liên kết với các đối tác trong và ngoài nước.
Một nhận định nữa là các công ty lớn hiện nay chưa chú ý đến các thị trường chưa phát triển nh­ các vùng đô thị mới, các thị xã chưa phát triển... Chắc chắn là khi hoạt động kinh doanh bất động sản phát triển trở lại thì nền kinh tế nước ta đang phát triển mạnh, kéo theo sự phát triển tại các khu vực này. Ngoài ra, Công ty cũng đã có hướng phát triển trong lĩnh vực du lịch khách sạn. Do đó theo hướng đi này, Công ty cần chuẩn bị lực đầu tư vào các khách sạn, nhà hàng tại các khu du lịch chưa phát triển hạ tầng cơ sở nhưng có tiềm năng . Nó đòi hỏi Công ty phải tích luỹ đủ năng lực trong lĩnh vực kinh doanh này, cả vốn và kinh nghiệm kinh doanh. Nó sẽ giúp Công ty có được những phán đoán chính xác về nhu cầu du lịch, nhà hàng, khách sạn, giúp cho những quyết định đầu tư kinh doanh hiệu quả hơn.
Những định hướng chiến lược trên được xây dựng dựa trên những phân tích đánh giá về những cơ hội và thách thức từ môi trường ngoài với những điểm mạnh, điểm yếu của Công ty. Mỗi một hướng phát triển là một sự kết hợp giữa việc tận dụng cơ hội và hạn chế thách thức qua việc tận dụng thế mạnh và khắc phục  điểm  yếu của Công ty. Trong phân tích môi trường nội bộ, Công ty đã nhận định khá chính xác những điểm mạnh, điểm yếu của mình. Trong chiến lược phát triển, các định hướng kinh doanh đó đều đã dựa trên việc khai thác triệt để những điểm mạnh của Công ty về quy mô, kỹ thuật, đội ngũ cán bộ quản lý, kỹ sư, công nhân kỹ thuật, khả năng huy động vốn, tinh thần làm việc của các thành viên trong Công ty... Bên cạnh đó, Công ty đã có những kế hoạch khắc phục những yếu điểm nhằm đưa Công ty đi đúng theo hướng đã vạch ra. Trong giai đoạn tới, Công ty đã có kế hoạch thay đổi cơ cấu tổ chức, tuyển thêm cả cán bộ quản lý, kỹ sư, công nhân kỹ thuật, hoàn thiện các phòng ban chức năng như phòng tài chính, phòng Marketing, phòng nghiên cứu và phát triển. Tuy nhiên để thực hiện tốt các chiến lược đã được hoạch định, Công ty cần lưu ý đến vấn đề thay đổi bộ máy quản trị hiện nay. Bộ máy quản trị là “xương sống” của bất kỳ một doanh nghiệp nào, việc thay đổi bộ máy không chỉ ảnh hưởng đến hướng phát triển mà có thể làm xấu đi tình hình kinh doanh của tổ chức. Để đi theo đúng hướng chiến lược trên, nằm trong một mắt xích của cả hệ thống, Công ty cần nhanh chóng ổn định bộ máy nhân sự, đặc biệt là bộ máy quản lý để thực hiện những kế hoạch đã đề ra một cách hiệu quả nhất.
4. Phân tích môi trường bên trong
( Công ty có khả năng huy động vốn mạnh từ dân cư.
( Tình hình tài chính của công ty trong giai đoạn gần đây tương đối tốt, do đó đây sẽ là một lợi thế lớn khi công ty tham gia thị trường chứng khoán.
( Đội ngũ cán bộ lãnh đạo có năng lực, tạo dựng được nhiều mối quan hệ do đó tìm kiếm được nhiều hợp đồng xây dùng trong điều kiện hiện nay.
( Công nghệ hiện nay của công ty tương đối phù hợp với điều kiện thi công các công trình xây dựng tại nước ta hiện nay.
( Công ty có nhiều kinh nghiệm trong thi công các công trình nhà ở với đội ngũ kỹ sư, công nhân có trình độ tay nghề cao.
( Tuy nhiên hiện nay, công ty vẫn đang giữ lại cơ cấu cồng kềnh, thiếu hiệu quả, khó thích nghi với đặc điểm kinh doanh mới. Trong cơ cấu này các phòng ban chức năng chưa đảm nhiệm hết các công việc cần thiết và sự phối hợp công việc chưa thực sự thông suốt, hiệu quả.
( Công ty bị hạn chế lớn về tiềm lực tài chính, tiềm lực công nghệ, do đó chưa đảm bảo cho việc thi công các công trình quy mô lớn, yêu cầu kỹ thuật  cao.
Hiểu rõ môi trường kinh doanh là vô cùng cần thiết, nhưng mặt thứ hai không kém phần quan trọng là hiểu ikỹ doanh nghiệp của mình, tức là hiểu khả năng phản ứng với môi trường của doanh nghiệp. Nư vậy cũng có nghĩa là chỉ sau khi phân tích môi trường thật khoa học, ta mới có điều kiện đánh giá điểm mạnh- yếu của doanh nghiệp thật chính xác.
Người lãnh đạo doanh nghiệp thường chủ quan cho rằng, mình hiểu rõ nó hơn ai hết vì đã xây dựng nó, hàng ngãy vẫn lăn lộn vỡi nó. Nhưng qua phân tích nguyên nhân làm ăn thua lỗ của các doanh nghiệp, người ta thấy rõ nhiều người lãnh đạo không biết đầy đủ khả năng phản ứng của doanh nghiệp mình trước những phản ứng của môi trường.
Để việc đánh giá điểm mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp chính xác và có tác dụng tương đối lâu dài, cần có hai điều kiện gắn liền với nhau:
· Có một hệ thống chặt chẽ những nội dung cần đi sâu phân tích.
· Ban lãnh đạo doanh nghiệp chấp thuận việc định kỳ xem xét lại toàn bộ các nội dung đó.
Hội đủ hai điều kiện trên sẽ góp phần giảm bớt các rủi ro trong kinh doanh
Cũng cần phải nhắc lại rằng: đánh giá mạnh- yếu của doanh nghiệp, bất cứ về mặt nào, đều phải đặt trong mối tương quan với môi trường. Trong thế giới kinh doanh không có khái niệm đúng và sai, tốt và xấu mà chỉ có khái niệm mạnh và yếu so với các yếu tố của môi trường.
IV. lựa chọn chiến lược sản xuất kinh doanh của công ty
1. Xác định mục tiêu sản xuất kinh doanh của công ty 
Bước tiếp theo của quy trình hoạch định chiến lược là xác định mục tiêu chiến lược của Công ty. Để đề ra những mục tiêu hợp lý phải căn cứ vào những kết quả phân tích môi trường. Giờ đây những mong muốn của Công ty sẽ được phác thảo thành những mục tiêu cụ thể được tổ chức theo trình tự hợp lý về thời gian và năng lực của Công ty.
Trong giai đoạn tới, từ 2005-2007, Công ty xác định cho mình những mục tiêu cụ thể sau :
- Từ năm 2005-2007 doanh thu tăng hàng năm 10,5%, lợi nhuận tăng 12,6% và lương bình quân của CBCNV tăng 15%.
- Chú trọng phấn đấu tăng trưởng với nhịp độ nhanh hơn, vững chắc hơn và hiệu quả hơn, khắc phục các yếu kém về vốn, kỹ thuật, thị trường, tay nghề, quản lý sản xuất, kinh doanh... để tăng khả năng cạnh tranh. Tăng đầu tư 7,5% cho công tác nghiên cứu, tiếp thị, thu thập và xử lý thông tin.
- Tăng cường phát triển mối quan hệ sẵn có với khách hàng truyền thống đồng thời chuẩn bị mọi điều kiện để xâm nhập vào thị trường mới, đặc biệt là các khu đô thị mới và các thị trấn xung quanh Hà Nội
- Hiện đại hóa và thay thế các trang thiết bị thi công cũ. Ứng dụng công nghệ mới và máy tính vào quy trình lập kế hoạch, thiết kế, thi công, hoàn thiện và quản lý. Đồng thời nghiên cứu, cải tiến kỹ thuật sản xuất thi công nhằm cải thiện sức cạnh tranh về giá thành sản phẩm.
- Các công trình phải được lựa chọn trên cơ sở độ an toàn lợi nhuận, tận dụng được thế mạnh của Công ty để có khả năng khai thác tối đa công suất thiết bị và có khả năng đầu tư thêm chiều sâu
- Từng bước nâng cao chất lượng cán bộ công nhân viên để phù hợp với yêu cầu ngày càng cao của công việc, bằng cách tạo điều kiện cho các cán bộ có điều kiện và năng lực học tập, nâng cao kiến thức.

2. Phân tích và lựa chọn chiến lược sản xuất kinh doanh của công ty
Bước tiếp theo quan trọng để thực hiện chiến lược kinh doanh của Công ty là tổng hợp các kết quả phân tích nhằm hình thành và lựa chọn các phương án kết hợp mang tính khả thi. 
Từ những ưu nhược điểm cùng với các kết quả phân tích môi trường và thực trạng của Công ty, có thể thiết lập ma trận SWOT để tổng hợp và đánh giá chính xác cơ hội và thách thức, ưu điểm và nhược điểm của Công ty. Về mặt phương pháp luận, ma trận SWOT được thiết lập dựa trên các thông tin theo hai hướng cơ bản : 
( Kết quả nghiên cứu môi trường kinh doanh để xác định các cơ hội kinh doanh và các rủi ro có thể xảy ra.
( Kết  quả đánh giá thực trạng của Công ty về các mặt mạnh yếu tại thời điểm phân tích. Từ đó lựa chọn các phương án kết hợp làm cơ sở xây dựng chiến lược kinh doanh áp dụng vào điều kiện của Công ty và dựa trên các kết quả phân tích có thể thiết lập ma trận SWOT ứng dụng sau :
Bảng 7: MA TRẬN SWOT ỨNG DỤNG CHO CÔNG TY CỔ PHẦN KINH DOANH NHÀ HÀ NỘI
	Ma trận SWOT
	Cơ hội (O)
1. Xuất hiện nhiều thị trường mới
2. Nhu cầu ngày càng gia tăng 
3. Được nhà nước khuyến khích 
4. Giá nhân công trong nước rẻ.
	Đe doạ ( T )
1. Sự cạnh tranh ngày càng gia tăng.
2. Nguy cơ tụt hậu về kỹ thuật .
3. Sù thay đổi về mẫu mốt & thị hiếu.
4. Khách hàng chưa biết nhiều về tên tuổi & sản phẩm
5. Lãi suất tăng .

	Điểm mạnh ( S )
1. Sản phẩm của Công ty được nhiều khách hàng chấp nhận.
2. Sản phẩm đã có uy tín và được khách hàng chấp nhận.
	Phối hợp ( S/O)
+Tăng cường mở rộng kinh doanh, nâng cao chất lượng xây dựng.
+Tìm đối tác để mở rộng kinh doanh
	Phối hợp ( S/T)
+Nghiên cứu nâng cao chất lượng xây dựng, đa dạng mẫu mã.
+Nghiên cứu đầu tư các công nghệ mới, tăng năng suất lao động.

	Điểm yếu (W)
1. Chưa tự cung cấp được nguyên vật liệu.
2. Công tác tiếp thị chưa được chú trọng .
3. Khả năng tài chính còn rất hạn chế.
4. Mẫu mã sản phẩm chưa được phong phó
	Phối hợp ( W/O)
+Phối hợp với các công ty cung ứng nguyên vật liệu trong nước để chủ động và giảm giá thành
+Phát huy tìm kiếm mọi nguồn vốn đầu tư phát triển.
	Phối hợp ( W/T)
+Tăng cường công tác tiếp thị, mở rộng thị trường trong tỉnh và ngoại tỉnh.
+Đầu tư cho công tác đào tạo CBCNV và tổ chức quản lý.


Như vậy từ ma trận SWOT trên có thể xây dựng và thực hiện bốn phương án chiến lược chủ yếu sau:
( Phương án 1: Chiến lược tăng trưởng tập trung theo hướng phát triển thị trường. 
Phương án này lợi dụng cơ hội nhu cầu xây dựng trên trên thị trường ngày càng gia tăng. Phương án này đòi hỏi một nguồn vốn lớn trên cơ sở huy động vốn  của các chủ đầu tư, vốn Công ty và vốn vay ngân hàng... Do đó phải lên các phương án thâm nhập thị trường để đáp ứng kịp thời nhu cầu xây dựng trên thị trường đang tăng, đồng thời giữ  vững lợi thế cạnh tranh.
- Xác định khu vực và thị trường trọng điểm:
+ Các khu đô thị mới
+ Các quận huyện nội ngoại thành Hà Nội
+ Các thị xã, thị trấn của các tỉnh bạn 
( Phương án 2: Chiến lược tăng trưởng tập trung theo hướng phát triển sản phẩm xây dựng.  
Phương án chiến lược này dựa trên những thế mạnh về sản phẩm của Công ty và quy mô sản xuất kinh doanh để đẩy mạnh sự gia tăng lợi nhuận và tái đầu tư vào sản xuất kinh doanh. Đồng thời với sự nâng cao chất lượng sản phẩm xây dựng, hạ gía thành, phát triển các mẫu thiết kế nhà ở mới, hiện đại, tiện nghi, thuận tiện...
Để có thể thực hiện được các vấn đề trên thì cần giải quyết nguồn cung cấp nguyên vật liệu xây dựng ổn định, rẻ và có chất lượng, nghiên cứu phát triển  và áp dụng các mẫu thiết kế thích hợp.
( Phương án 3: Chiến lược tăng trưởng bằng con đường liên doanh liên kết.
Phương án chiến lược nhằm hạn chế, khắc phục các mặt yếu của Công ty như thiếu vốn đầu tư chiều sâu, đồng bộ, yếu về chất lượng sản phẩm xây dựng, hệ thống máy móc trang thiết bị thi công lạc hậu, cũ kỹ... đồng thời tận dụng cơ hội có sẵn về nhu cầu thị trường, sự hỗ trợ phát triển của Nhà nước đối với lĩnh vực kinh doanh nhà ở , bằng cách:
( Liên doanh, liên kết với các doanh nghiệp nước ngoài, từng phần hoặc toàn bộ trên cơ sở 2 bên cùng có lợi. Đây là giải pháp hữu hiệu trước tình hình khó khăn về vốn đổi mới máy móc, học hỏi và trình độ khoa học quản lý và kỹ thuật công nghệ hiện đại.
( Liên doanh với các doanh nghiệp trong nước. Giải pháp này nhằm tăng quy mô sản xuất kinh doanh, tận dụng lực lượng lao động, vốn và trang thiết bị. Đồng thời giảm bớt các đối thủ cạnh tranh của công ty.
( Phương án 4 : Chiến lược suy giảm.
Phương án chiến lược được hình thành trên cơ sở kết hợp điểm yếu bên trong với nguy cơ bên ngoài. Phương án cho thấy hoạt động kinh doanh trên một lĩnh vực nào đó không có hiệu quả, thì phải có hướng đầu tư sang lĩnh vực khác ngay.
Với nguy cơ của sự gia tăng cạnh tranh và tốc độ phát triển mạnh của khoa học - công nghệ, các máy móc trang thiết bị  và công nghệ sẽ dần dần trở nên lạc hậu, không thích ứng với sản xuất kinh doanh ngày càng đòi hỏi hoàn thiện hơn, dẫn đến phải đầu tư trang thiết bị và công nghệ mới. Tuy nhiên, việc đầu tư trang thiết bị cần phải được nghiên cứu và cân nhắc và lựa chọn kỹ lưỡng, phù hợp với yêu cầu mở rộng kinh doanh, khả năng nguồn vốn của Công ty và khả năng thu hồi vốn đầu tư.
V. Phân tích phương án kinh doanh của Công ty cổ phần kinh doanh nhà hà nội
1. Nội dung, phương án kinh doanh của Công ty
1.1.
Dự kiến kế hoạch 3 năm 2005-2007
Trong giai đoạn 3 năm 2005-2007, Công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội sẽ tăng mạnh hoạt động kinh doanh trên các lĩnh vực: xây dựng mới, sửa chữa, cải tạo, kinh doanh nhà, kinh doanh vật liệu xây dựng và kinh doanh một số lĩnh vực khác. Tổng doanh thu dự kiến thực hiện sẽ liên tục tăng. Hoạt động kinh doanh chính chếm tỷ trọng lớn vẫn là xây dựng mới các công trình nhà ở, tiếp đến là hoạt động kinh doanh nhà. 
Với kế hoạch dự kiến tăng doanh thu hàng năm từ 6,4-10% đáp ứng nhu cầu xây dựng và nhà ở. Công ty có chủ trương tuyển thêm lao động là cán bộ kinh tế, kỹ thuật và công nhân xây dựng có tay nghề cao, tăng số lượng cán bộ công nhân viên chính thức.
1.2. Kế hoạch đầu tư phát triển sản xuất kinh doanh
( Xác định vốn điều lệ:
Hiện nay vốn điều lệ của Công ty là 4.679.340.000 tỷ đồng. Bên cạnh đó là huy động vốn lưu động để đáp ứng với yêu cầu mở rộng sản xuất kinh doanh của công ty.
( Hướng đầu tư:
Năm 2004 chủ yếu đầu tư cho đổi mới trang thiết bị văn phòng, để tăng cường khâu quản lý, thiết kế, lưu trữ số liệu và thông tin về thị trường trong nước và quốc tế, tạo điều kiện để Công ty hoạt động tốt trong cơ chế mới.
Cải tạo nâng cấp một số cửa hàng kinh doanh vật liệu và kinh doanh khác nhằm thu hót khách hàng, thực hiện mục tiêu tăng doanh sè và thêm thị phần của Công ty.
Từ năm 2005-2007 căn cứ vào khả năng phát triển của Công ty, cũng như hiệu quả kinh tế đạt được, từng bước Công ty sẽ có kế hoạch cụ thể cho các phương án kinh doanh, đầu tư mới, đổi mới dần trang thiết bị thi công, đổi mới TSCĐ theo hướng tiên tiến, nâng cao năng lực hoạt động của Công ty, giữ vững thị trường. Đầu tư cụ thể cho từng năm sẽ được Hội đồng quản trị quyết định.
( Kế hoạch lao động và đào tạo đội ngũ CBCNV:
Kế hoạch lao động: Quan điểm sử dụng lao động của Công ty là lấy hiệu quả công việc làm thước đo của nhân viên trong Công ty. Căn cứ vào điều lệ của Công ty để tuyển dụng lao động phù hợp với nhu cầu công việc.
Trong kế hoạch 3 năm 2005-2007, dự kiến lao động cần thu hót của Công ty là:
Lao động hợp đồng dài hạn

: 400 người
Lao động hợp đồng từ 1-3 năm  
:  245 người
Lao động hợp đồng vụ


: 350 người.
 Trong đó chất lượng lao động yêu cầu: Trên 50% CBCNV có trình độ Đại học, trên 15% có trình độ trên đại học. Đội ngũ công nhân kỹ thuật  đạt trình độ bậc 7/7 cao, khoảng 70% trong tổng số công nhân kỹ thuật.
2. Đánh giá phương án sản xuất kinh doanh của Công ty
2.1. Mặt tích cực
Điểm quan trọng đầu tiên trong phương án sản xuất kinh doanh của Công ty là nó dã thể hiện được phương hướng phát triển của Công ty trong thời gian tới.
Như đã phân tích ở trên, trong kế hoạch sản xuất kinh doanh 3 năm Công ty đã đề ra phương hướng sản xuất kinh doanh trong 3 năm tới là tiếp tục đẩy mạnh hoạt động xây dựng nhà cửa, coi đây là hoạt động kinh doanh chủ đạo của Công ty và giảm tỷ trọng hoạt động sửa chữa, cải tạo nhà ở và các hoạt động kinh doanh vật liệu xây dựng. 
Các kế hoạch của Công ty hoạch định đều nhằm mục đích nâng cao khả năng cạnh tranh và để trở thành công ty có tiềm lực cạnh tranh mạnh trong lĩnh vực kinh doanh bất động sản và xây dựng nhà ở.
Trong phương án sản xuất kinh doanh của mình, Công ty đã đưa ra được một số căn cứ là những nhân tố thành công của phương án sản xuất kinh doanh. Bản phương án kinh doanh của Công ty được xây dựng dựa trên phương án phát triển nhà ở đô thị. Thực trạng nhà ở của nhân dân còn nhiều bất cập như: bình quân đầu người về diện tích nhà thấp 3m2/người, các khu chung cư cũ hư hỏng đòi hỏi phải sửa chữa chiếm 60%, nhu cầu xây mới cũng tăng lên rất nhanh.
2.2. Những thuận lợi, khó khăn và hạn chế của Công ty
2.2.1.
Những thuận lợi cơ bản
Công ty có hình thức quản lý tiên tiến, có khả năng tạo được nguồn vốn lớn. Công ty đã hoạch định phương án kinh doanh hợp lý, phát huy hơn nữa của đội ngũ CBCNV đã gắn bó lâu dài với Công ty, cùng Công ty vượt qua những giai đoạn khó khăn nhất cũng nh­ giai đoạn thịnh vượng. Với đội ngũ đó Công ty có điều kiện thuận lợi tiếp tục phát huy những lợi thế cạnh tranh của mình.
Tình hình tài chính của Công ty lành mạnh, hoạt động kinh doanh liên tục có lãi, tỷ suất lợi nhuận khá cao khoảng 12% năm 2004. Đây là nền tảng vững chắc để Công ty hoạt động hiệu quả trong thời gian tới. 
Công ty có lợi thế lớn trong hoạt động xây dựng mới, cải tạo, sửa chữa nâng cấp nhà ở với quy mô vừa và nhỏ. Vì thế công ty cần phát huy sức mạnh trong lĩnh vực này.
2.2.2.
Những khó khăn
Là doanh nghiệp còn non trẻ, nên nhiều khi lượng vốn cho việc đầu tư xây dựng không kịp thời đáp ứng ảnh hưởng rất lớn đến tiến độ thi công công trình.
Tính cạnh tranh trong ngành xây dựng ngày càng gay gắt, trong khi những văn bản quy định của Nhà nước dẫn đến những thủ tục hành chính mất nhiều thời gian, ảnh hưởng đến tiến độ thi công công trình.
Trình độ máy móc thiết bị thi công của Công ty nói chung còn lạc hậu, chưa đủ mạnh để cạnh tranh với những công ty lớn, nên thường rất khó trúng thầu những công trình lớn, những dự án nâng cấp cơ sở hạ tầng.
2.2.3.
Những hạn chế
Các nhà hoạch định chiến lược của Công ty chưa tiến hành phân tích đầy đủ và hệ thống các nhân tố bên ngoài  cũng như nội bộ bên trong Công ty có ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh như thế nào.
Đối với môi trường bên ngoài, Công ty bá qua nhiều cơ hội cũng nh­ thách thức. Các cơ hội xuất hiện từ quy hoạch phát triển nhà ở của thành phố, định hướng đầu tư một số khu quan trọng. Bên cạnh những cơ hội làm ăn, môi trường bên ngoài cũng xuất hiện những những thách thức, như quy chế đấu thầu, định mức sản phẩm xây dựng, sự suy giảm đầu tư nước ngoài trong những năm qua... sẽ cản trở hoạt động kinh doanh của Công ty trong những năm tới.
Công ty chưa có được chiến lược nhằm khai thác triệt để những cơ hội, hạn chế tối đa những thách thức, khó khăn trong quá trình kinh doanh. Việc phân tích môi trường bên ngoài đầy đủ sẽ giúp Công ty hình thành nhiều chiến lược thay thế với những căn cứ xây dựng sát thực, mang tính khoa học cao phù hợp với từng điều kiện, hoàn cảnh cụ thể.
Bản phương án kinh doanh của Công ty mang dáng dấp của một bản kế hoạch dài hạn, chưa mang tầm vóc của một chiến lược kinh doanh. Bởi vì kế hoạch dù ngắn hạn hay dài hạn đều là cụ thể hoá của chiến lược kinh doanh trong từng giai đoạn. Với cách hiểu chiến lược là hướng đi trong tương lai của Công ty thì kế hoạch là hệ thống những sách lược để đi đúng theo hướng đã vạch ra đó. 
Phương án của Công ty đã cụ thể hoá những chỉ tiêu kinh tế nhằm đạt được, nhưng chưa nêu cụ thể những định hướng phát triển của Công ty trong thời gian tới. 
* Hoạt động hoạch định chiến lược kinh doanh của Công ty chưa thực sự có hiệu quả. Định hướng phát triển của Công ty chỉ mới dừng lại ở quá trình kế hoạch hoá với các công cụ định tính và định lượng của kế hoạch hoá. 
Do vậy trong thời gian tới Công ty cần nhận thức đầy đủ, chính xác vai trò và phương thức hoạch định chiến lược kinh doanh, trên cơ  sở đó xây dựng một chiến lược phát triển phù hợp cho giai đoạn kinh doanh tiếp sau của mình.
Chương III
một số giải pháp nhằm thực hiện chiến lược kinh doanh của công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội
( Một số biện pháp và điều kiện để thực hiện chiến lược sản xuất kinh doanh của Công ty
1. Hoàn thiện các chính sách sản phẩm
Để đẩy mạnh hoạt động kinh doanh nhằm tiến tới thực hiện thành công chiến lược đã đề ra, thì chiến lược sản phẩm giữ một vai trò vô cùng quan trọng. Công ty nên hướng vào các loại sản phẩm xây dựng có chất lượng trung bình bởi vì:
( Tay nghề công nhân ở mức trung bình, chưa quen với việc thi công những công trình có chất lượng đặc biệt cao.
( Thiết bị, công nghệ thi công chưa đồng bộ, chưa đủ khả năng tạo ra các sản phẩm xây dựng chất lượng cao. Việc đầu tư thiết bị công nghệ mới đòi hỏi phải có thời gian tích luỹ vốn, đào tạo công nhân cho phù hợp với công nghệ.
( Nguồn nguyên vật liệu xây dùng trong nước chưa đáp ứng tiêu chuẩn để sản xuất các loại sản phẩm chất lượng cao. 
( Tuy nhiên bên cạnh tập trung vào công trình chất lượng trung bình, Công ty cần có chiến lược dần dần nhận thầu những công trình chất lượng cao, để tạo điều kiện nâng cao tay nghề cho công nhân
Hiện nay xu hướng kinh doanh có hiệu quả nhất đối với các doanh nghiệp là đa dạng hoá các sản phẩm trên cơ sở tập trung chuyên môn hóa một số lĩnh vực mũi nhọn .
2. Tìm kiếm các nguồn nguyên liệu rẻ, ổn định, đáp ứng yêu cầu chất lượng công trình xây dựng.
Chất lượng công trình là yếu tố quan trọng nhất quyết định việc thoả mãn nhu cầu của khách hàng. Chất lượng công trình chịu ảnh hưởng trực tiếp của nguyên vật liệu. Do vậy, để ổn định chất lượng công trình cần phải ổn định nguồn cung cấp nguyên vật liệu. Ngoài ra nguồn nguyên vật liệu ổn định cũng giảm rủi ro cho Công ty khi nguyên vật liệu đó khan hiếm tạm thời trên thị trường.
Chính vì vậy, việc tìm kiếm và phát triển các nguồn nguyên liệu rẻ, ổn định, chất lượng tốt là một biện pháp hữu hiệu để phát triển sản xuất kinh doanh của Công ty. 
3. Tăng cường công tác nghiên cứu thị trường
Nghiên cứu thị trường ngoài việc đánh giá các cơ hội và thách thức đối với Công ty để từ đó có các sách lược hợp lý phục vụ khách hàng, công tác nghiên cứu thị trường còn giúp Công ty nắm bắt được thực trạng, ưu nhược điểm của đối thủ cạnh trên thị trường. Ngoài ra nghiên cứu thị trường giúp Công ty thoát khỏi tình trạng bị động, tăng khả năng cạnh tranh và phát triển với tốc độ nhanh hơn.
Trong chiến lược nghiên cứu thị trường cho giai đoạn tới, Công ty cần thực hiện tuần tự các bước sau :
( Thành lập Phòng Marketing hay một nhóm chuyên làm công tác thị trường. Nhân viên phải là những người có trình độ, hiểu biết về việc nghiên cứu thị trường, có khả năng và hiểu biết nhất định về thị trường. 
( Sau khi nghiên cứu thị trường cần phân tích nhu cầu của khách hàng về xây dựng, nhà ở vật liệu xây dựng...
4. Đầu tư và đổi mới công nghệ, trang thiết bị
Công nghệ, máy móc, trang thiết bị là yếu tố quyết định đến chất lượng sản phẩm các công trình xây dựng. Song song với việc thiếu vốn, hệ quả bắt buộc là với tỷ lệ tích luỹ thấp, công nghệ và máy móc thiết bị sẽ bị hạn chế, không thể tự đào tạo và phát triển một đội ngũ quản lý -  kỹ thuật cần thiết để có thể bao trọn gói quá trình xây dựng từ thiết kế đến thi công. 
Trong tương lai, Công ty cần đầu tư đổi mới công nghệ nhằm sử dụng hợp lý và tiết kiệm nguyên liệu nâng cao năng suất lao động, hạ gía thành công trình, tăng khả năng cạnh tranh.
5. Tìm kiếm và phát triển nguồn lực tài chính lâu dài
Nhu cầu về vốn đề mở rộng sản xuất kinh doanh đang là vấn đề nan giải buộc Công ty phải tự chủ động tìm kiếm và phát triển. Ước tính trong giai đoạn 2005-2007 Công ty cần một lượng vốn lớn để mở rộng kinh doanh. Nguồn vốn huy động của Công ty là từ: vốn tự có, vốn đi vay, vốn huy động từ CBCNV và vốn của các công ty đối tác.
Mặt khác Công ty cũng yêu cầu các cấp quản lý cho phép thanh lý hết những máy móc, thiết bị đã lạc hậu mở đường cho Công ty đầu tư, đổi mới công nghệ và trang thiết bị để  nâng cao năng lực thi công.
6. Kiện toàn công tác đào tạo và tổ chức quản lý
Với một lực lượng sản CBCNV của Công ty như hiện nay, để nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh nhất là năng suất lao động trên công trường, vấn đề đào tạo và tổ chức quản lý phải được đặt lên nhiệm vụ trọng tâm trong định hướng chiến lược của Công ty
( Về vấn đề đào tạo:   
Tổ chức đào tạo có hệ thống theo trường lớp ngắn dài hạn cho từng loại lao động và công nhân kỹ thuật, nhân viên cán bộ, nghiệp vụ, quản lý để có được đội ngũ công nhân lao động có tay nghề cao, có khả năng nắm bắt và sử dụng sáng tạo các trang thiết bị của Công ty. 
( Về vấn đề tổ chức quản lý:  
Công ty cần xác định phương châm: mở rộng kinh doanh đến đâu thì phải quản lý đến đó. Mọi hoạt động của Công ty phải qui về một mối thống nhất quản lý. Giám đốc là người điều hành, chịu trách nhiệm về mọi hoạt động sản xuất kinh doanh của Công ty và cùng với sự phân tích của các phòng ban quản lý chuyên môn, giám đốc sẽ đưa ra các kế hoạch chiến lược dự kiến. Các xí nghiệp, công trường vừa là người thực hiện các kế hoạch đó đồng thời vừa là người kiến nghị, phản ánh các thông tin về thi công trở lại cho giám đốc. Như vậy giữa ba bộ phận: giám đốc, phòng ban quản lý, công trường luôn phải có mối quan hệ gắn bó mật thiết, thiếu một trong những thông tin của bất kỳ một bộ phận nào sẽ làm công tác sản xuất kinh doanh của Công ty kém hiệu quả. 
Để giải quyết hai vấn đề trên Công ty cần vạch ra hướng cụ thể từ năm 2005-2007 là xây dựng, tích luỹ và dự trữ chi phí quản lý, đào tạo nhân lực để tập hợp một lực lượng đủ mạnh, toàn diện. Điều đó có nghĩa là ngay từ bây giờ Công ty phải đầu tư vào con người, chất xám, nghiên cứu và áp dụng các ứng dụng của khoa học kỹ thuật tiên tiến để thi công xây dựng, nghiên cứu thị trường, trang bị các máy móc công nghệ mới phù hợp cho việc thi công, hoàn thiện, kiểm tra, giám định kỹ thuật...Để làm được điều này, cần đến sự nỗ lực phấn đấu của cả cán bộ quản lý và đội ngũ nhân viên của công ty.
kết luận
Hoạch định chiến lược kinh doanh ngày càng có vai trò quan trọng, quyết định đến sự thành công của doanh nghiệp. Chiến lược kinh doanh của một doanh nghiệp phụ thuộc vào nhiều yếu tố nh­ yếu tố vĩ mô, yếu tố vi mô, phụ thuộc vào thị trường và những biến động không ngững trên thị trường.
Chiến lược kinh doanh của một doanh nghiệp thể hiện những bước đi tiếp theo của doanh nghiệp. Để bước đi đó là đúng đắn thì việc vạch ra những chiến lược kinh doanh hoàn hảo là điều vô cũng quan trọng. Điều này phụ thuộc nhiều vào bộ máy quản lý của công ty. Công ty cần phải đơn giản hoá bộ máy tổ chức quản lý nhằm tránh tình trạng chồng chéo, cồng kềnh trong việc quản lý. Nhằm đáp ứng kịp thời những thay đổi của môi trường, đồng thời đưa ra được những chính sách thoả đáng.
Trên cơ sở lý luận về chiến lược kinh doanh của các doanh nghiệp trong cơ chế thị trường và qua thực tế tại công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội, cũng như thấy được tầm quan trọng của việc hoạch định chiến lược kinh doanh của công ty, em đã mạnh dạn đưa ra đề tài liên quan đến việc hoạch định chiến lược kinh doanh của công ty.
Tuy nhiên do thời gian có hạn và kinh nghiệm thực tế còn hạn chế, đề tài không tránh khỏi những khiếm khuyết. Kính mong nhận được sự góp ý của các thầy cô giáo trong Trung tâm Đào tạo Địa chính và Kinh doanh Bất Động Sản, Trường Đại học Kinh tế Quốc dân và cán bộ của Phòng Kế hoạch tổng hợp của Công ty Cổ phần Kinh doanh nhà Hà Nội để đề tài được hoàn thành.
Em xin chân thành cảm ơn thầy giáo hướng dẫn T.S Hoàng Văn Cường đã tận tình góp ý kiến quý báu để em hoàn thành đề án này. Em còng xin chân thành cảm ơn CBCNV Công ty Cổ phần Kinh doanh nhà Hà Nội đã tạo điều kiện thuận lợi cho em trong thời gian thực tập tại Công ty.
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2. Quản trị doanh nghiệp
PGS.PTS. Hoàng Minh Cường
PTS. Nguyễn Thừa Lộc
Nhà xuất bản Giáo dục
3. Nghệ thuật điều hành doanh nghiệp nhỏ và vừa 
Phương Hà biên soạn
Nhà xuất bản Thành phố Hồ Chí Minh
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5. Những tư duy mới về thị trường
TS. Hoàng Thế Trụ
Nhà xuất bản Thống kê
6. Báo cáo tài chính của công ty
Các năm 2002, 2003, 2004, quý I năm 2005
7. Hồ sơ năng lực để công ty dự thầu
mục lục
( Lời nói đầu
( Chương I: Một số vấn đề lý luận về chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp
I. Khái niệm về chiến lược kinh doanh và những đặc điểm của nó
1. Khái niệm về chiến lược kinh doanh
2. Đặc điểm của chiến lược kinh doanh
II. Nội dung của chiến lược kinh doanh - vai trò vị trí của nó trong hoạt động kinh doanh
1. Những yếu tố cấu thành của một chiến lược kinh doanh
2. Phân loại chiến lược kinh doanh
2.1. Chiến lược cấp công ty
2.2. Chiến lược cấp lĩnh vực kinh doanh
2.3. Chiến lược cấp tác nghiệp
3. Vai trò của chiến lược kinh doanh
4. Nội dung của quá trình hoạch đinh chiến lược kinh doanh
4.1. Xác định nhiệm vụ kinh doanh, mục tiêu chiến lược hiện tại
của doanh nghiệp 
4.2. Đánh giá các yếu tố bên ngoài doanh nghiệp
4.2.1. Ảnh hưởng kinh tế
4.2.2. Ảnh hưởng xã hội, văn hóa, nhân khẩu và địa lý
4.2.3. Các ảnh hưởng luật pháp chính trị
4.2.4. Các ảnh hưởng Công nghệ
4.2.5. Ảnh hưởng cạnh tranh
4.3.  Phân tích và lựa chọn chiến lược
( Chương II: Thực trạng kinh doanh và hoạt động hoạch định chiến lược kinh doanh tại Công ty Cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội
I . Những đặc điểm kinh doanh chủ yếu của Công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội
1. Bộ máy tổ chức của công ty
1.1. Sơ đồ tổ chức bộ máy của công ty
1.2. Hệ thống xử lý thông tin của công ty
2. Đặc điểm hoạt động kinh doanh của Công ty
II. Thực trạng sản xuất kinh doanh của công ty cổ phần kinh doanh nhà hà nội
1. Phương hướng hoạt động kinh doanh của công ty
2. Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty trong những năm gần đây
2.1. Kết quả sản xuất xây lắp các công trình
2.2. Doanh thu và lợi tức
2.3. Nghĩa vụ đóng góp với Nhà nước
2.4. Thu nhập của CBCNV
2.5. Chi phí sản xuất kinh doanh
III. Phân tích các nhân tố ảnh hưởng đến chiến lược kinh doanh và hình thành nên chiến lược kinh doanh của công ty cổ phần kinh doanh nhà hà nội
( Phân tích các nhân tố ảnh hưởng tới chiến lược kinh doanh của công ty.
1. Ảnh hưởng luật pháp, Nhà nước
2.  Ảnh hưởng kinh tế
3. Đối thủ cạnh tranh
4. Phân tích môi trường bên trong
IV. lựa chọn chiến lược sản xuất kinh doanh của công ty
1. Xác định mục tiêu sản xuất kinh doanh của công ty 
2. Phân tích và lựa chọn chiến lược sản xuất kinh doanh của công ty
V. Phân tích phương án kinh doanh của Công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội 
1. Nội dung, phương án kinh doanh của Công ty
1.1. Dự kiến kế hoạch 3 năm 2005-2007
1.2. Kế hoạch đầu tư phát triển sản xuất kinh doanh
2. Đánh giá phương án sản xuất kinh doanh của Công ty
2.1. Mặt tích cực
2.2. Những thuận lợi, khó khăn và hạn chế của Công ty
2.2.1.
Những thuận lợi cơ bản
2.2.2. Những khó khăn
2.2.3. Những hạn chế của công ty
( Chương III: Một số giải pháp nhằm thực hiện chiến lược kinh doanh của công ty cổ phần kinh doanh nhà Hà Nội
( Một số biện pháp và điều kiện để thực hiện chiến lược sản xuất kinh doanh của Công ty
1. Hoàn thiện các chính sách sản phẩm
2. Tìm kiếm các nguồn nguyên liệu rẻ, ổn định, đáp ứng yêu cầu chất lượng công trình xây dựng.
3. Tăng cường công tác nghiên cứu thị trường
4. Đầu tư và đổi mới công nghệ, trang thiết bị
5. Tìm kiếm và phát triển nguồn lực tài chính lâu dài
6. Kiện toàn công tác đào tạo và tổ chức quản lý
( Kết luận
ChiÕn l­îc 


dù  trï ho¸





ChiÕn l­îc dù trï ®­îc thùc hiÖn





ChiÕn l­îc 


 thùc hiÖn





ChiÕn l­îc kh«ng ®­îc thùc hiÖn





ChiÕn l­îc kh«ng ®­îc dù trï 





Gi¸m §èc c«ng ty





Phßng tµi chÝnh kÕ to¸n





Phßng tæ chøc L§-TL





Phßng hµnh chÝnh qu¶n trÞ





Phßng kÕ ho¹ch tæng hîp





Phßng qu¶n lý dù ¸n





Ban qu¶n lý dù ¸n





Phßng qu¶n lý x©y l¾p





Phã gi¸m ®èc dù ¸n





Phã gi¸m ®èc kü thuËt





Phã gi¸m ®èc SXDVLX-DV





§éi x©y dùng2





§éi x©y dùng1





XNDV ®« thÞ





XN x©y l¾p 4





XN x©y l¾p 3





XN x©y l¾p 2





XN x©y l¾p 1 1





XNSX&KDVLXD





C¸c tæ ®éi thî chuyªn m«n





Phôc vô c«ng tr×nh





An toµn lao ®éng


B¶o hiÓm lao ®éng





KiÓm tra an toµn lao ®éng





§iÒu ®éng vËt t­ thiÕt bÞ nh©n c«ng





Bè trÝ VT-TB-NC theo tiÕn ®é





LËp thñ tôc nghiÖm thu quyÕt to¸n





LËp b¸o c¸o s¶n l­îng th¸ng quý n¨m





LËp dù to¸n thi c«ng





Tran  bÞ phßng hé an toµn lao ®éng





Cung cÊp vµ QL vËt t­ thiÕt bÞ





Bè trÝ lùa chän kho b·i vËt t­ thiÕt bÞ





Qu¶n lý vèn Thu håi vèn





Qu¶n lý chøng tõ thu chi





LËp b¸o c¸oKQSXKD





An ninh m«i tr­êng phßng     ch¸y næ





Ch¨m sãc søc khoÎ tai n¹n lao ®éng





Thñ tôc hµnh chÝnh §èi néi ®èi ngo¹i

















Gi¸m ®èc c«ng ty





Phßng tæ chøc c¸n bé





Phßng hµnh chÝnh





Phßng kÕ to¸n tµi vô





Ban chØ huy c«ng tr­êng





C¸c ®éi thi c«ng x©y l¾p





Phßng kinh doanh tæng hîp





Phßng kÕ ho¹ch kÜ thuËt





Bé phËn tµi vô	





Bé phËn vËt t­ thiÕt bÞ





Bé phËn kinh tÕ x©y dùng





Bé phËn kÜ thuËt x©y dùng











Chän nguån cung cÊp vt-tb





LËp kÕ ho¹ch SXKD











Tæ chøc ph©n c«ng QL c¸n bé





Bé phËn tæ chøc hµnh chÝnh





LËp kÕ ho¹ch thu chi tµi chÝnh





Qu¶n lý TK-DT lËp tiÕn ®é gi¸m s¸t KT





Tæng


®iÒu hµnh





Tæng


qu¶n lý








Tæng trùc tiÕp





TiÕp cËn ®Ó ®i 


®Õn quyÕt ®Þnh





TiÕp cËn ®Ó ®i 


®Õn qu¶n lý


®iÒu hµnh KD





TiÕp cËn ®Ó hîp lý ho¸ nghiÖp vô





Møc ®é


®iÒu hµnh





Møc ®é


nghiÖp vô





Møc ®é


qu¶n lý








PAGE  
1

