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Bản cam kết
Trong quá trình thực tập tại công ty TNHH T& P, tác giả đã tự mình thu thập những thông tin có giá trị cho chuyên đề tốt nghiệp của mình, từ đó tác giả đã có hoạt động đánh giá thực trạng phân tích TOWS của công ty và đưa ra những giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động phân tích TOWS cho công ty. Tác giả xin cam kết sản phẩm chuyên đề tốt nghiệp này là do tác giả xây dựng nên, không phải là sản phẩm sao chép từ những nguồn tài liệu khác.
                                                                    Hà nội, ngày 29 tháng 4 năm 2011

                                                                                              Sinh viên

                                                                                         Trịnh văn Tuyến

                             LỜI CẢM ƠN

Trong quá trình thực hiện chuyên đề tốt nghiệp “ Phân tích TOWS chiến lược phát triển thị trường công ty TNHH T& P” em đã nhận được nhiều sự giúp đỡ, hướng dẫn của các cá nhân và tập thể. Em xin bày tỏ sự cảm ơn sâu sắc nhất đối với các cá nhân và tập thể đã giúp đỡ em trong quá trình nghiên cứu đề tài.

Trước hết, em xin bày tỏ sự biết ơn đối với cán bộ và nhân viên của công ty TNHH T& P đã tạo điều kiện cho em trong quá trình thực tập, điều tra và cung cấp tài liệu để em có thể hoàn thành tốt chuyên đề tốt nghiệp của mình.

Em xin chân thành cảm ơn trường Đại học Thương mại, các thầy cô giáo trong khoa Quản trị doanh nghiệp, bộ môn quản trị chiến lược nơi em học tập trong thời gian qua, đặc biệt là thầy giáo Đào Lê Đức người đã tận tình hướng dẫn em hoàn thành chuyên đề này.

Hy vọng đề tài này sẽ góp một phần công sức nhỏ bé trong việc giúp công ty hoàn thiện công tác phân tích TOWS chiến lược phát triển thị trường của công ty và giải đáp thắc mắc bấy lâu nay của mình. Trong chuyên đề còn nhiều thiếu sót hi vọng nhận được sự đóng góp để chuyên đề được hoàn chỉnh hơn.

                                                             EM XIN CHÂN THÀNH CẢM ƠN !
DANH MỤC  VIẾT TẮT, HÌNH VẼ, BẢNG BIỂU.

1. Từ viết tắt

TNHH:  Trách nhiệm hữu hạn.

2. Một số bảng biểu trong phân tích SPSS
Bảng đánh giá cơ hội của công ty

	Cơ hội của công ty

	
	
	Tần số
	Phần %
	Tỉ lệ %
	Tỉ lệ tích lũy

	Valid
	Chính sách kinh tế thuận lợi
	2
	20.0
	20.0
	20.0

	
	Nền kinh tế phát triển
	3
	30.0
	30.0
	50.0

	
	Thu nhập nhân dân tăng
	2
	20.0
	20.0
	70.0

	
	Nhu cầu tiêu dùng nước giải khát tăng
	3
	30.0
	30.0
	100.0

	
	Tổng
	10
	100.0
	100.0
	


Bảng đánh giá thách thức

	Thách thức gặp phải của công ty

	
	
	Tần số
	Phần %
	Tỉ lệ %
	Tỉ lệ tích lũy

	Valid
	Sự phát triển của đối thủ cạnh tranh
	5
	50.0
	50.0
	50.0

	
	Giá cả tăng do lạm phát
	2
	20.0
	20.0
	70.0

	
	Khách hàng thắt chặt chi tiêu
	2
	20.0
	20.0
	90.0

	
	Yêu cầu chất lượng sản phẩm ngày càng tăng
	1
	10.0
	10.0
	100.0

	
	Tổng
	10
	100.0
	100.0
	


Bảng đánh giá điểm mạnh

	Điểm mạnh của công ty

	
	
	Tần số
	Phần %
	Tỉ lệ %
	Tỉ lệ tích lũy

	Valid
	Tài chính vững mạnh
	5
	50.0
	50.0
	50.0

	
	Sản phẩm có uy tín trên  thị trường
	2
	20.0
	20.0
	70.0

	
	Sản phẩm có chất lượng
	1
	10.0
	10.0
	80.0

	
	Giá sản phẩm cạnh tranh
	2
	20.0
	20.0
	100.0

	
	Tổng
	10
	100.0
	100.0
	


Bảng đánh giá điểm yếu

	Điểm yếu của công ty

	
	
	Tần số
	Phần %
	Tỉ lệ %
	Tỉ lệ tích lũy

	Valid
	Mạnh lưới bán hàng còn yếu
	3
	30.0
	30.0
	30.0

	
	Đối thủ cạnh tranh gay gắt
	4
	40.0
	40.0
	70.0

	
	Công tác xác đinh nhu cầu khách hàng còn kém
	2
	20.0
	20.0
	90.0

	
	Hoạt đọng R& D còn kém
	1
	10.0
	10.0
	100.0

	
	Tổng
	10
	100.0
	100.0
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CHƯƠNG I  TỔNG QUAN VỀ PHÂN TÍCH TOWS CHIẾN LƯỢC PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG CỦA DOANH NGHIỆP

1.1  Tính cấp thiết của đề tài
 Trong những năm vừa qua Việt Nam chính thức trở thành thành viên thứ 150 của tổ chức thương mại thế giới WTO và tổ chức thành công Hội nghị hợp tác các nước Châu Á Thái Bình Dương ( APEC ) đã đưa Việt Nam sang một thời đại mới – thời đại hội nhập. Trong tình hình đó, khi Việt Nam ra nhập vào sân chơi này sẽ đem lại cho Việt Nam nhiều cơ hội phát triển nền kinh tế nhưng bên cạnh đó cũng tiềm ẩn nhiều thách thức. Áp lực khi mới gia nhập khiến cho nhiều doanh nghiệp cần phải nhanh chóng cải thiện, cải cách các cơ chế quản lý, cải tiến khoa học công nghệ, cải cách các phương pháp kinh doanh, nâng cao chất lượng phục vụ để nâng cao sự phát triển của nền kinh tế quốc dân, tận dụng triệt để  các cơ hội đang đến vừa để vượt qua những khó khăn thử thách đã, đang và sẽ đến trong thời kỳ mở cửa.
Với sự vận động không ngừng của nền kinh tế thờ kỳ mở cửa, doanh nghiệp có thể đối mặt với các thách thức cũng như các cơ hội do do môi trường kinh doanh luôn thay đổi. Chính vì vậy, doanh nghiệp cần phải đặc biệt chú trọng tới hoạt động phân tích môi trường kinh doanh, khai thác triệt để những cơ hội và giảm tiểu tối đa những rủi ro có thể có từ sự thay đổi của các yếu tố môi trường kinh doanh. Từ những hoạt động phân tích môi trường bên trong và môi trường bên ngoài, doanh nghiệp có thể làm cơ sở để xây dựng nên mô thức TOWS cho mình. Mô thức TOWS cung cấp cho công ty những thông tin hữu ích trong việc kết nối các nguồn lực và khả năng của công ty với môi trường cạnh tranh mà công ty đó hoạt động. Đây là công cụ cực kỳ hữu ích giúp doanh nghiệp có thể xét duyệt lại các chiến lược, xác định vị thế cũng như hướng mình, phân tích các đề xuất kinh doanh hay bất cứ ý tưởng nào liên quan đến quyền lợi của doanh nghiệp. Và trên thực tế, việc vận dụng mô thức TOWS trong xây dựng kế hoạch kinh doanh, hoạch định chiến lược, đánh giá đối thủ cạnh tranh, khảo sát thị trường, phát triển sản phẩm và cà trong các báo cáo nghiên cứu…Chính vì vậy, hoạt động phân tích TOWS ngày càng trở nên có ý nghĩa đặc biệt quan trọng đối với mỗi doanh nghiệp trong thời đại ngày nay. Trong hoạt động kinh doanh của mình, công ty TNHH T & P cũng có hoạt động phân tích TOWS trong việc đưa ra các chiến lược kinh doanh. Công ty có các hoạt động phân tích, đánh giá tác động của các yếu tố môi trường, việc xây dựng mô thức TOWS được công ty thực hiện đầy đủ theo đúng quy trình. Tuy nhiên, trong thời gian thực tập tại công ty, tác giả nhận thấy hiệu quả hoạt động phân tích TOWS của công ty chưa cao. Trong những năm qua, chiến lược thâm nhập thị trường mà công ty đang triển khai còn nhiều yếu kém. Do đó,  kết hợp với tình hình thực tế tại công ty TNHH T& P và kiến thức được học tại trường Đại học Thương Mại, tác giả nhận thấy chiến lược phát triển thị trường của công ty còn chưa xứng đáng với nguồn lực của công ty. Chính những đòi hỏi đó mà tác giả đề xuất đề tài: 
“ Phân tích TOWS chiến lược phát triển thị trường của Công ty T & P ”
1.2  Xác lập và tuyên bố vấn đề nghiên cứu
Từ tính cấp thiết của đề tài thì chuyên đề cần tiến hành thực hiện một số nội dung sau:
Thứ nhất: Đưa ra một số khái niệm cơ bản về chiến lược, quản trị chiến lược, mô thức TOWS.

Thứ hai: Xây dựng bảng câu hỏi phỏng vấn chuyên sâu vấn đề nghiên cứu.

Thứ ba: Phát phiếu điều tra tại công ty nghiên cứu.

Thứ tư: Tổng hợp phiếu câu hỏi đã phát ra và xử lý.
Thứ năm: Nghiên cứu các tài liệu thu thập được trong quá trình nghiên cứu công ty và phân tích TOWS chiến lược phát triển thị trường của công ty.

Thứ sáu: Trên cơ sở nghiên cứu tác giả đề xuất một một số  giải pháp nhằm nâng cao phát triển thị trường của công ty.  

1.3  Mục tiêu nghiên cứu 

Mục tiêu nghiên cứu chuyên đề :

-  Hệ thống hóa các khái niệm chiến lược, quản trị chiến lược, mô thức TOWS trong chiến lược phát triển thị trường.

-   Phân tích, đánh giá được thực trạng phân tích Tows chiến lược của công ty TNHH T&P.
-   Phân tích khả năng phát triển thị trường của công ty.
-   Đề xuất một số giải pháp nâng cao khả năng phát triển thị trường của công ty TNHH T& P.
1.4   Đối tượng nghiên cứu và phạm vi nghiên cứu
-   Đối tượng nghiên cứu: Phân tích Tows chiến lược phát triển thị trường.

-  Thời gian nghiên cứu: trong 3 năm từ 2008 đến 2010, định hướng tới năm 2015.
-  Đối tượng nghiên cứu: Phân tích Tows chiến lược phát triển thị trường.  
 -  Không gian nghiên cứu: Tại công ty TNHH T & P và trên Thành phố Hà Nội.
1.5. Một số khái niệm và phân định nội dung của đề tài

1.5.1. Chiến lược phát triển thị trường của doanh nghiệp

1.5.1.1. Khái niệm chiến lược và chiến lược phát triển thị trường

a, Khái niệm chiến lược.
Trong thực tế khái niệm chiến lược được sử dụng rất nhiều, tùy vào các nhà kinh tế các những ý kiến, định nghĩa của mình. Tác giả xin đưa ra một số khái niệm chiến  lược:

Chiến lược kinh doanh là một bản phác thảo bao gồm các mục tiêu mà doanh nghiệp phải đạt được cũng như phương tiện cần thiết để thực hiện các mục tiêu đó.
- Alfred Chandler (1962)  “Chiến lược bao hàm việc ấn định các  mục tiêu cơ bản, dài hạn của doanh nghiệp, đồng thời áp dụng 1chuỗi các hành động cũng như sự phân bổ các nguồn lực cần thiết để thực hiện các mục tiêu này”.

- Johnson & Scholes (1999): “Chiến lược là định hướng và phạm vi của một tổ chức về dài hạn nhằm giành lợi thế cạnh tranh cho tổ chức thông qua việc định dạng các nguồn lực của nó trong môi trường thay đổi, để đáp ứng nhu cầu thị trường và thỏa mãn mong đợi của các bên liên quan”.

Trong chuyên đề này tác giả dùng khái niệm chiến lược kinh doanh của Alfred Chandler để làm chuyên đề.
b, Chiến lược phát triển thị trường 

Chiến lược phát triển thị trường là chiến lược tìm cách bán các sản phẩm hiện tại trên thị trường mới. 

Theo chiến lược này, khi quy mô nhu cầu của thị trường hiện tại bị thu hẹp, công ty cần nỗ lực tìm kiếm thị trường mới để bán các sản phẩm hiện đang sản xuất với các giải pháp: Chiến lược phát triển thị trường là một chiến lược mà công ty sử dụng để xác định mục tiêu kinh doanh, lựa chọn cách thức hoặc phương hướng hoạt động cho việc mở rộng và phát triển thị trường đối với những sản phẩm hiện có hoặc sản phẩm mới và phân bổ nguồn lực thiết yếu cho các đơn vị kinh doanh và các phòng ban chức năng thực hiện mục tiêu đó.
1.5.1.2 Mô thức TOWS
Mô thức TOWS là mô thức dùng để phân tích các cơ hội cũng như thách thức của môi trường bên ngoài và phân tích điểm mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp giúp doanh nghiệp đưa ra các chiến lược phù hợp.
Ma trận Tows.

	
	Điểm mạnh
	Điểm yếu

	Cơ hội
	Chiến lược SO
	Chiến lược WO

	Thách thức
	Chiến lược ST
	Chiến lược WT


1.5.2 Phân định nội dung nghiên cứu
1.5.2.1 Mô hình nghiên cứu
Trong chuyên đề dựa theo tài liệu tham khảo, chuyên đề đưa ra mô hình nghiên cứu.
	Xác định mục tiêu dài hạn của chiến lược


	Phân tích môi trường bên ngoài


	Phân tích môi trường bên trong


	Xây dựng ma trận TOWS


	Định hướng  chiến lược phát triển cho doanh nghiệp


                           Hình 1.1   Quy trình phân tích Tows chiến lược ( Nguồn tác giả)
1.5.2.2. Nội dung nghiên cứu 

a. Xác định mục tiêu dài hạn của doanh nghiệp thương mại.
     Khái niệm: Xác định mục tiêu của doanh nghiệp là những mong đợi của nhà quản trị muốn đạt được trong tương lai cho tổ chức của mình.

    Mục tiêu dài hạn là mục tiêu lớn hơn 3 năm.
  Các yêu cầu khi xác định mục tiêu dài hạn:

      -  Đảm bảo tính liên tục và kế thừa.

      - Phải rõ ràng bằng các chỉ tiêu định lượng là chủ yếu.

      -  Phải tiên tiến để thể hiện được sự phấn đấu của các thành viên.

      -  Xác định rõ thời gian thực hiện.

      -  Có các kết quả cụ thể.

b. Phân tích môi trường bên ngoài:
       Môi trường bên ngoài là tổng thể các quan hệ kinh tế, chính trị, xã hội, tác động đến hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.
* Môi trường vĩ mô: Gồm các yếu tố nằm bên ngoài tổ chức, định hình và có ảnh hưởng đến doanh nghiệp. Môi trường vĩ mô tạo ra các cơ hội cũng như các mối nguy cơ đối với tổ chức. Bao gồm:
+ Yếu tố tự nhiên – Cơ sở hạ tầng: 
Phân tích các tác động của tự nhiên vào trong doanh nghiệp như khí hậu thời tiết có phù hợp cho doanh nghiệp sản xuất và cung ứng dịch vụ hay không? Bên cạnh đó còn có cơ sở hạ tầng điện đường trường trạm có thuận lợi cho doanh nghiệp.
  +  Yếu tố kinh tế:

Các yếu tố kinh tế có ảnh hưởng rất lớn đến các doanh nghiệp, vì các yếu tố này tương đối rộng cho nên doanh nghiệp cần chọn lọc để nhận biết các tác động cụ thể ảnh hưởng trực tiếp nhất. ảnh hưởng chủ yếu về kinh tế thường bao gồm:

- Tỷ lệ lãi suất: tỷ lệ lãi suất có thể ảnh hưởng đến mức cầu đối với sản phẩm của doanh nghiệp. Tỷ lệ lãi suất là rất quan trọng khi người tiêu dùng thường xuyên vay tiền để thanh toán với các khoản mua bán hàng hóa của mình. Tỷ lệ lãi suất còn quyết định mức chi phí về vốn và do đó quyết định mức đầu tư. Chi phí này là nhân tố chủ yếu khi quyết định tính khả thi của chiến lược.

- Tỷ giá hối đoái: tỷ giá hối đoái là sự so sánh về giá trị của đồng tiền trong nước với đồng tiền của các nước khác. Thay đổi về tỷ giá hối đoái có tác động trực tiếp đến tính cạnh tranh của sản phẩm do doanh nghiệp sản xuất trên thị trường quốc tế. Sự thay đổi về tỷ giá hối đoái cũng làm ảnh hưởng lớn đến giá cả của các mặt hàng xuất nhập khẩu của công ty.

- Tỷ lệ lạm phát: tỷ lệ lạm phát có thể gây xáo trộn nền kinh tế làm cho sự tăng trưởng kinh tế chậm lại và sự biến động của đồng tiền trở nên không lường trước được. Như vậy các hoạt động đầu tư trở thành những công việc hoàn toàn may rủi, tương lai kinh doanh trở nên khó dự đoán.

- Quan hệ giao lưu quốc tế: Những thay đổi về môi trường quốc tế mang lại nhiều cơ hội cho các nhà đầu tư nước ngoài đồng thời cũng nâng cao sự cạnh tranh ở thị trường trong nước.

+ Yếu tố văn hoá – xã hội.

Tất cả các doanh nghiệp phải phân tích các yếu tố văn hoá - xã hội để ấn định những cơ hội và đe dọa tiềm tàng. Các yếu tố xã hội thường thay đổi hoặc tiến triển chậm chạp làm cho chúng đôi khi khó nhận ra. Những yếu tố xã hội gồm: chất lượng đời sống, lối sống, sự linh hoạt của người tiêu dùng, nghề nghiệp, dân số, mật độ dân cư, tôn giáo... Doanh nghiệp cần phải nghiên cứu kỹ để tránh khỏi những phản ứng tiêu cực của người dân do xâm hại tới những giá trị truyền thống của họ.Nghiên cứu kỹ môi trường này, các nhà quản trị sẽ tránh được những tổn thất không hay làm giảm uy tín của doanh nghiệp.Đó cũng là những căn cứ cần thiết để xác lập những vùng thị trường có tính chất đồng dạng với nhau để tập trung khai thác.

+ Yếu tố chính trị - pháp luật.

Các yếu tố thuộc môi trường chính trị - pháp luật chi phối mạnh mẽ đến hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Sự ổn định chính trị được xác định là một trong những tiền đề quan trọng cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Sự thay đổi của môi trường chính trị có thể ảnh hướng có lợi cho một nhóm doanh nghiệp này nhưng lại kìm hãm sự phát triển nhóm doanh nghiệp khác và ngược lại. Hệ thống pháp luật hoàn thiện, không thiên vị là một trong những tiền đề ngoài kinh tế của kinh doanh. Mức độ hoàn thiện, sự thay đổi và thực thi pháp luật trong nền kinh tế có ảnh hưởng lớn đến hoạch định và tổ chức thực hiện chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp. Môi trường chính trị - pháp luật tác động trực tiếp đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp vì nó ảnh hưởng đến sản phẩm, ngành nghề phương thức kinh doanh... của doanh nghiệp. Không những thế nó còn tác động đến chi phí: chi phí sản xuất, chi phí lưu thông, chi phí vận chuyển, mức độ thuế suất... đặc biệt là các doanh nghiệp kinh doanh xuất nhập khẩu còn bị ảnh hưởng bởi chính sách thương mại quốc tế, hạn ngạch do Nhà nước giao cho, luật bảo hộ cho các doanh nghiệp tham gia hoạt động kinh doanh. Tóm lại môi trường chính trị - pháp luật có ảnh hưởng rất lớn đến việc nâng cao hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp bằng cách tác động đến hoạt động của doanh nghiệp thông qua hệ thống công cụ luật pháp, công cụ điều tiết kinh tế vĩ mô...


                                    Hình 1.2  Cấu trúc môi trường vĩ mô ( Nguồn tác giả)
* Môi trường ngành: Các yếu tố môi trường ngành có tác động trực tiếp đến hoạt động và hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. Sức ép của các yếu tố này lên doanh nghiệp càng mạnh thì khả năng sinh lợi của các doanh nghiệp sẽ bị hạn chế, ngược lại, nếu sức ếp đó yếu thì có thể là cơ hội để thu nhiều lợi nhuận. Các nhân tố trong môi trường ngành:
+ Gia nhập mới: những đối thủ tiềm ẩn của công ty hiện chưa có mặt trong ngành những có thể ảnh hưởng tới ngành trong tương lai. Khi có sự gia nhập mới thì thì phần của các công ty hiện tại trong ngành sẽ bị giảm do phải sản sẻ cho những đối thủ mới này. Cường độ cạnh tranh trong ngành từ đó cũng tăng lên, các công ty trong ngành sẽ phải cạnh tranh nhau để giành lấy thị phần cho mình. 

+ Sản phẩm và dịch vụ thay thế: sản phẩm dịch vụ thay thế là những sản phẩm, dịch vụ có thể thoả mãn nhu cầu tương đương với các sản phẩm dịch vụ trong ngành. Áp lực cạnh tranh chủ yếu của sản phẩm, dịch vụ thay thế là khả năng đáp ứng các nhu cầu so với các sản phẩm dịch vụ trong ngành, thêm vào nữa là các nhân tố về giá, chất lượng, các yếu tố khác của môi trường như văn hoá, chính trị, công nghệ cũng sẽ ảnh hưởng tới sự đe doạ của sản phẩm thay thế.

+ Quyền lực thương lượng của các nhà cung ứng: việc thương lượng sẽ ảnh hưởng đến giá thành sản phẩm của công ty qua đó sẽ tác động đến khối lượng tiêu thụ trong kỳ: Mức độ tập trung ngành: số lượng nhà cung cấp sẽ quyết định đến áp lực cạnh tranh, quyền lực đàm phán của họ đối với ngành và công ty. Nếu mức độ tập trung ngành cao tức là chỉ có một vài nhà cung cấp có quy mô lớn thì sức mạnh của họ là rất lớn, điều đó tạo ra áp lực cạnh tranh mạnh, ảnh hưởng tới toàn bộ hoạt động kinh doanh của công ty.            
+  Quyền lực thương lượng khách hàng: Khách hàng có thể ảnh hưởng trực tiếp tới toàn bộ hoạt động kinh doanh của ngành và của công ty. Giá cả, chất lượng sản phẩm, dịch vụ đi kèm và chính họ là người điều khiển cạnh tranh trong ngành thông qua các quyết định mua hàng. Tương tự như quyền lực thượng của các nhà cung cấp, các yếu tố tác động đến áp lực cạnh tranh từ khách hàng đối với ngành: mức độ tập trung ngành; đặc điểm hàng hoá / dịch vụ; tính chuyên biệt hoá của sản phẩm / dịch vụ; khả năng tích hợp về phía trước.
+ Các bên liên quan khác: như là các cổ đông; công đoàn; chính phủ; các tổ chức tín dụng; các hiệp hội thương mại…cũng có tác động tới ngành.
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            Hình 1.3  Các lực lượng đặc trưng cấu trúc trong ngành  ( nguồn tác giả)                    

Từ đó doanh nghiệp có thể phân tích môi trường vĩ mô và môi trường nghành theo EFAS
	Các nhân tố chiến lược 
(1)
	Độ quan trọng
(2)
	Xếp 
Loại
(3)
	Tổng điểm quan trọng
(4)
	Chú giải

	Các cơ hội:

	
	
	
	

	Các đe dọa:

	
	
	
	

	Tổng
	1.0
	
	
	


c. Phân tích môi trường bên trong. 

Khái niệm: Môi trường bên trong bao gồm toàn bộ các quan hệ kinh tế, tổ chức kỹ thuật nhằm bảo đảm cho doanh nghiệp kết hợp các yếu tố sản xuất để tạo ra sản phẩm đạt hiệu quả cao. Môi trường bên trong bao gồm các yếu tố nội tại trong một doanh nghiệp  nhất định, trong thực tế doanh nghiệp  là tổng hợp các yếu tố hoàn cảnh nội bộ của nó.

*  Các nguồn lực:
Các doanh nghiệp khi xây dựng các chiến lược kinh doanh luôn phải căn cứ trên các khả năng có thể khai thác của mình. Đó chính là những tiềm lực tạo ra những lơị thế cạnh tranh khác biệt với các doanh nghiệp khác. Nhưng các tiềm lực đó bắt nguồn từ đâu? Câu trả lời nằm ở chính những nguồn lực mà doanh nghiệp sở hữu,bao gồm nguồn lực bên trong và bên ngoài. Các nguồn lực này đóng vai trò như các yếu tố đầu vào mà thiếu nó thì doanh nghiệp không hoạt động được. Mỗi nguồn lực của doanh nghiệp sẽ tạo lên môt sức mạnh riêng, rất khác biệt. Các nguồn lực được chia ra làm hai loại:

- Nguồn lực bên trong: bao gồm các nguồn lực về tài chính,nguồn nhân lực, khoa học công nghệ, tài sản cố định như nhà xưởng,máy móc, kho tàng, các phương tiện vận tải, uy tín và thương hiệu của doanh nghiệp,..tất cả thuộc sở hữu bên trong doanh nghiệp. Doanh nghiệp có thể sử dụng để khai thác phuc vụ cho sản xuất kinh doanh. Mỗi doanh nghiệp có thế mạnh về nguồn lực này nhưng lại yếu về nguồn lực khác, các đánh giá cho thấy các doanh nghiệp sẽ căn cứ  vào các thế mạnh cuả mình để tạo ưu thế cạnh tranh.

- Nguồn lực bên ngoài: bao gồm sự hỗ trợ của tổ chức bên ngoài mà doanh nghiệp có thể sử dụng khai thác được nhằm mục đích tăng cường sức mạnh cuả mình. Sự quan hệ tốt của doanh nghiệp với các tổ chức bên ngoài có thể đem lại cho doanh nghiệp những sự giúp đỡ cần thiết mà không phải doanh nghiệp nào mong muốn có được.Ví dụ :sự trợ giúp của ngân hàng tạo điều kiện cho doanh nghiệp vay vốn đặc biệt với lãi suất ưu đãi, làm tăng nguồn vốn của doanh nghiệp.tăng cường khả năng tài chính.

*  Các năng lực:
Năng lực cốt lõi phát sinh theo thời gian thông qua quá trình học tập, tích lũy một cách có tổ chức về cách thức khai thác các nguồn lực và khả năng khác nhau. Nhờ có năng lực cốt lõi mà các hoạt động mà công ty thực hiện tốt so với đối thủ cạnh tranh và thông qua đó nó làm tăng giá trị cho các hàng hóa và dịch vụ trong suốt thời gian dài. Các năng lực cốt lõi phải bảo đảm bốn tiêu chuẩn của lợi thế cạnh tranh bền vững: đáng giá, hiếm, khó bắt chước, không thể thay thế. Các khả năng tiềm tàng không thỏa mãn bốn tiêu chuẩn của lợi thế cạnh tranh bền vững không phải là năng lực cốt lõi. Như vậy, mỗi năng lực cốt lõi là một khả năng, nhưng không phải khả năng nào cũng trở thành năng lực cốt lõi. Trên phương diện điều hành, một khả năng là một năng lực cốt lõi, nó phải bảo đảm "đáng giá và không thể thay thế nếu đứng trên quan điểm khách hàng, và độc đáo, không thể bắt trước nếu đứng trên quan điểm của các đối thủ.
*  Chuỗi giá trị:

Thuật ngữ chuỗi giá trị chỉ ý tưởng coi một công ty là một chuỗi các hoạt động chuyển hoá các đầu vào thành các đầu ra tạo giá trị cho khách hàng. Quá trình chuyển hoá các đầu vào thành đầu ra bao gồm một số hoạt động chính và các hoạt động hỗ trợ. Mỗi hoạt động làm tăng thêm giá trị cho sản phẩm. Trong chuỗi giá trị mô, các hoạt động chính chia làm bốn hoạt động: R&D, sản xuất, marketing, và dịch vụ.

- Nghiên cứu và phát triển (R&D): bằng thiết kế sản phẩm vượt trội, R&D có thể tăng tính năng của các sản phẩm làm cho nó thêm hấp dẫn với khách hàng. Công việc của R&D có thể làm cho quá trình sản xuất hiệu quả hơn, do đó, hạ thấp chi phí sản xuất. Do đó, hoạt động nghiên cứu và phát triển trong doanh nghiệp đều có thể tạo ra giá trị.

- Sản xuất: Sản xuất liên quan đến việc tạo ra sản phẩm hay dịch vụ. Chức năng sản xuất của một công ty tạo ra giá trị bằng việc thực hiện các hoạt động của nó một cách hiệu quả, do đó hạ thấp chi phí. Sản xuất cũng có thể tạo ra giá trị bằng việc thực hiện các hoạt động của nó theo cách thức gắn với chất lượng sản phẩm cao, điều này dẫn đến sự khác biệt và chi phí thấp mà cả hai đều tạo ra giá trị cho công ty.

- Marketing: của một công ty cũng giúp tạo ra giá trị tronh một số hoạt động. Thông qua định vị nhãn hiệu và quảng cáo chức năng marketing có thể tăng giá trị mà khách hàng nhận thức được trong sản phẩm của công ty. Hơn nữa các hoạt động này giúp tạo ra một ấn tượng dễ chịu về sản phẩm của công ty trong tâm trí của khách hàng, do đó nó làm tăng giá trị.

- Dịch vụ khách hàng: chức năng này có thể  tạo ra sự nhận thức về giá trị vượt trội trong tâm trí khách hàng bằng việc giải quyết các vấn đề của khách hàng và hỗ trợ khách hàng sau khi họ mua sản phẩm.

* Lợi thế cạnh tranh:

Một công ty được xem là có lợi thế cạnh tranh khi tỷ lệ lợi nhuận của nó cao hơn tỷ lệ bình quân trong ngành. Và công ty có một lợi thế cạnh tranh bền vững khi nó có thể duy trì tỷ lệ lợi nhuận cao trong một thời gian dài. Qua việc khai thác lợi thế cạnh tranh các doanh  nghiệp tạo ra giá trị cho khách hàng. Bốn nhân tố tạo nên lợi thế cạnh tranh là: hiệu quả, chất lượng, sự cải tiến và đáp ứng khách hàng.

- Hiệu quả: Nếu coi một doanh nghiệp như là một hệ thống chuyển hoá các đầu vào thành các đầu ra. Các đầu vào là các yếu tố cơ bản của sản xuất như lao động, đất đai, vốn, quản trị, và bí quyết công nghệ. Đầu ra là các hàng hoá và dịch vụ mà doanh nghiệp sản xuất. Cách đo lường đơn giản nhất của hiệu quả là đem chia số lượng các đầu ra cho các đầu vào. Một công ty càng hiệu quả khi nó cần càng ít đầu vào để sản xuất một đầu ra nhất định. Bộ phận cấu thành quan trọng nhất của hiệu quả đối với nhiều công ty, đó là, năng suất lao động.

- Chất lượng: chất lượng sản phẩm cao không chỉ để cho công ty đòi hỏi giá cao hơn về sản phẩm của mình mà còn  hạ thấp chi phí. Trong nhiều ngành, chất lượng đã trở thành một điều bắt buộc tuyệt đối để tồn tại.

- Cải tiến: Cải tiến là bất kỳ những gì được coi là mới hơn trong cách thức mà một công ty vận hành hay sản xuất sản phẩm của nó. Cải tiến bao gồm những tiến bộ mà công ty phát triển về các loại sản phẩm, quá trình sản xuất, hệ thống quản trị, cấu trúc tổ chức và các chiến lược.
- Đáp ứng khách hàng: Một công ty đáp ứng khách hàng tốt phải có khả năng nhận diện và thoả mãn nhu cầu khách hàng tốt hơn so với các đối thủ cạnh tranh. Có như vậy khách hàng sẽ cảm nhận giá trị sản phẩm của công ty, và công ty có lợi thế cạnh tranh trên cơ sở khác biệt. Bên cạnh đáp ứng chất lượng, đáp ứng theo yêu cầu, và đáp ứng thời gian, thiết kế vượt trội, dịch vụ  vượt trội, dịch vụ  hậu mãi và hỗ trợ  vượt trội là những nguồn khác để  tăng cường đáp ứng khách hàng.
Từ đó doanh nghiệp có thể sử dụng  công cụ phân tích IFAS
	Các nhân tố bên trong 
(1)
	Độ quan trọng

(2)
	Xếp loại (3)
	Tổng điểm quan trọng

(4)
	Chú giải

	Các điểm mạnh


	
	
	
	

	Các điểm yếu

	
	
	
	

	Tổng
	1.0
	
	
	


d. Xây dựng ma trận Tows .
Trên cơ sở những phân tích môi trường ngành và môi trường khác doanh nghiệp sẽ xác định được ma trận Tows.

Quy trình: 8 bước

-  Tiến hành liệt kê các cơ hội của môi trường bên ngoài

-  Liệt kê đe dọa thuộc môi trường bên ngoài

-  Liệt kê điểm mạnh bên trong

-  Liệt kê điểm yếu

-  Kết hợp điểm mạnh bên trong và cơ hội bên ngoài để xác định các nhóm chiến lược thuộc nhóm SO

- Kết hợp các điểm yếu bên trong và cơ hội bên ngoài để xác định các chiến lược thuộc nhóm WO

-  Kết hợp các điểm mạnh bên trong và thách thức bên ngoài để xác định các nhóm chiến lược.
            Sau khi đã xác định được các yếu tố môi trường bên trong và bên ngoài doanh nghiệp. ta xây dựng các điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội và thách thức. Để từ đó ta xây dựng ma trận TOWS. Từ đó ta đưa ra các chiến lược phù hợp với ma trận mà ta phân tích.
Ma trận Tows.

	
	Điểm mạnh
	Điểm yếu

	Cơ hội
	Chiến lược SO
	Chiến lược WO

	Thách thức
	Chiến lược ST
	Chiến lược WT


e. Định hướng  chiến lược cho doanh nghiệp.

            Sử dụng ma trận QSPM để dưa ra chiến lược cho doanh nghiệp. Ma trận QSPM là loại công cụ dùng để định lượng các loại thông tin đã được phân tích ở các giai đoạn đầu từ đó cho phép nhà quản trị lựa chọn chiến lược tối ưu. Ma trận bao gồm 6 bước cơ bản sau:

Bước 1 Liệt kê cá cơ hội, mối đe dọa lớn từ bên ngoài và các điểm mạnh điểm yếu quan trọng bên trong doanh nghiệp.

Bước 2 Phân loại cho mỗi yếu tố thành công quan trong bên trong và bên ngoài doanh nghiệp.

 Bước 3 Xác định các chiến lược có thể thay thế mà doanh nghiệp có thể xem xét thực hiện.

  Bước 4  Xác định số điểm hấp dẫn theo từng chiến lược. với mức từ 1 đến 4.

 Bước 5. Tính tổng số điểm hấp dẫn. Sô điểm này càng cao thì chiến lược càng hấp dẫn.
 Bước 6 Cộng số điểm hấp dẫn trong cột chiến lược của ma trận QSPM.  Sau đó ta chọn ra một chiến lược phù hợp nhất với các điều kiện của doanh nghiệp và mục tiêu đề ra của doanh nghiệp trong thời gian sắp tới. ta lựa chọn chiến lược SO để đưa ra chiến lược phù hợp.
CHƯƠNG II      PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU VÀ CÁC KẾT QUẢ PHÂN TÍCH TOWS CHIẾN LƯỢC PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG CỦA CÔNG TY TNHH  T& P

2.1. Phương pháp hệ nghiên cứu các vấn đề

2.1.1. Phương pháp thu thập dự liệu

- Phương pháp nghiên cứu dự liệu sơ cấp.
Trong qúa trình nghiên cứu tác giả đã sử dụng các tài liệu của công ty T&P như: 
            +  Báo cáo tổng kết tài chính các năm 2008-2010.
 + Báo cáo những tác động của môi trường kinh doanh tới công ty trong 3 năm qua.

. +  Báo cáo tình hình phân tích TOWS của công ty trong 3 năm qua
-  Điều tra trắc nghiệm. 
Qua khoảng thời gian thực tập tại công ty, tác giả đã phần nào hiểu được hoạt động kinh doanh của công ty, đặc biệt là hoạt hoạt động phân tích TOWS chiến lược thâm nhập thị trường. Tuy nhiên, để có thêm nhiều thông tin hỗ trợ trong việc tìm hiểu thực trạng và đánh giá hoạt động phân tích TOWS chiến lược thâm nhập thị trường của công ty, tác giả đã xây dựng bảng câu hỏi điều tra trắc nghiệm bao gồm các câu hỏi kết đóng. Các phiếu điều tra trắc nghiệm được phát cho 10 thành viên thành viên của công ty như
Phiếu được phát ra: 10 phiếu trắc nghiệm được phát cho:

+  Bà Nguyễn thị Liên Phương, phó giám đốc công ty TNHH T&P.

+  Chị Phạm thị Lan, Giám sát bán hàng.

+  Chị Nguyễn thị Na, nhân viên kế toán.

+  Anh Phạm văn Tuấn., nhân viên bán hàng.

……..
-  Phương pháp phỏng vấn trực tiếp.

Để có thể hiểu rõ về quan điểm của các thành viên trong công ty về hoạt động phân tích TOWS của công ty. Tác giả đã xây dựng bảng câu hỏi phỏng vấn chuyên sâu bao gồm 4 câu hỏi dạng kết mở, tác giả phát ra 4 phiếu và phỏng vấn trực tiếp các thành viên trong công ty. Các câu hỏi của tác giả nhằm mục đích nắm bắt được ý kiến của các thành viên trong công ty về sự tác động của môi trường kinh doanh tới hoạt đông phân tích TOWS, khả năng phân tích TOWS của các bộ phận có liên quan trong công ty, ảnh hưởng của hoạt động phân tích TOWS tới việc xấy dựng chiến lược thâm nhập thị trường. Qua đó, có thể hiểu rõ hơn về thực trạng của hoạt động phân tích TOWS chiến lược thâm nhập thị trường của công ty. Danh sach các cá nhân được hỏi: 

+  Bà Nguyễn thị Liên Phương, phó giám đốc công ty TNHH T&P.
+  Chị Phạm thị Lan, giám sát bán hàng.

+  Chị Phạm thị Hồng Điệp, quản lý bán hàng.

Số phiếu thu về: 10 phiếu trắc nghiệm và 3 phiếu phỏng vấn.

2.1.2. Phương pháp phân tích dự liệu

Phương pháp SPSS.

Quá trình phân tích và xử lý dữ liệu được bắt đầu ngay sau khi các dữ liệu đã được thu thập đầy đủ và được tiến hành trên phần mềm phân tích dữ liệu thống kê SPSS. Quá trình này được tác giả thực hiện thông qua các bước sau:

- Đánh giá giá trị của những dữ liệu thu được. Trong bước này, tác giả tiến hành xem xét kỹ lưỡng các bảng hỏi đã hoàn thành trong cuộc điều tra phỏng vấn để phát hiện những sai sót và những nguyên nhân dẫn đến những sai sót đó.

- Mã hoá các dữ liệu đã thu thập được. 

- Bước cuối cùng của giai đoạn này đó là việc nhập các dữ liệu vào trong phần mềm để đưa ra những kết quả mà cuộc nghiên cứu đang cần quan tâm.

Căn cứ vào kết quả thu thập được bằng phần mềm SPSS tác giả có cơ sở căn cứ để đưa ra các đánh giá về thực trạng hoạt động phân tích TOWS chiến lược thâm nhập thị trường sản phẩm nước giải khát Coca cola của công ty.
2.2. Đánh giá tổng quan tình hình và nhân tố môi trường ảnh hưởng đến chiến lược phát triển thị trường công ty TNHH T & P

2.2.1 .Giới  thiệu  chung về công ty TNHH T & P
+ Lịch sử hình thành và phát triển của công ty
Công ty TNHH T&P là Công ty tư nhân, được thành lập theo quyết định số 4615/cp - UB ngày 23/09/1999 của UBNN thành phố Hà Nội và giấy chứng nhận đăng ký kinh doanh số 056619 do sở kế hoạch và đầu tư thành phố Hà Nội cấp ngày 04/01/1999.

    Tên đăng ký kinh doanh     :Công ty TNHH T&P

 Giám đốc Công ty              : Đỗ Đức Thụ

    Tổng số CBCNV               : 20 người

    Địa chỉ                             :Tổ 14 đường K2 - Cầu Diễn - Từ Liêm - Hà Nội 

    Mã số thuế                        :010  0942205  - 002

     Số đăng ký kinh doanh     : 0103000112 

     Hình thức pháp lý             : Công ty tư nhân

    Hình thức sở hữu              : Chủ sở hữu

 Công ty TNHH T&P là một trong những Công ty chuyên buôn bán và phân phối nước giải khát Côca cola và các sản phẩm nước giải khát của công ty Côca coola. Đảm bảo chất lượng hàng đầu Việt Nam với số vốn ban đầu là 1 tỷ đồng, Công ty TNHH T&P với số lượng các cán bộ nhân viên là 20, Công ty TNHH T&P đã và đang không ngừng quan tâm đến việc cải thiện, nâng cao trình độ, kỹ năng và kinh nghiệm làm việc của các cán bộ công nhân viên trong Công ty.

     + Chức năng nhiệm vụ của công ty
     Công ty có chức năng cung cấp, phân phối các sản phẩm nước giải khát của công ty Côca Côla nhằm phục vụ nhu cầu nhu cầu người tiêu dùng trên khắc thị trường quận Cầu giấy và Cầu diễn Hà Nội.

      Tổ chức kinh doanh đúng với đắng ký kinh doanh được cấp đồng thời đảm bảo các yêu cầu sau:

- Thúc đẩy doanh nghiệp phát triển đảm bảo đời sống cho người lao động

- Cùng các đối thủ cạnh tranh khác trong ngành cung cấp các sản phẩm nước giải khát của công ty Côca Côla. Công ty đã cung cấp và đáp ứng nhu cầu của thị trường.

- Nghiên cứu thị trường, tìm hiểu nhu cầu của khách hàng, từ đó sản xuất ra để đáp ứng nhu cầu của khách hàng cả về chất lượng, số lượng cũng như mẫu mã, kết cấu…

- Phát triển thị trường cũ, mở rộng thị trường mới nhằm chiếm lĩnh thị phần và khẳng định được vị thế của công ty trên thị trường từ đó tạo ra lợi thế cạnh tranh so với các đối thủ cùng ngành. 

- Thực hiện các nghĩa vụ đối với nhà nước.

- Phân phối kết quả lao động, chăm lo đời sống nhân viên về cả tinh thần.

Công ty có tư cách pháp nhân đầy đủ, hạch toán kinh doanh độc lập. có con dấu riêng, được mở tài khoản tại ngân hàng, được đăng ký kinh doanh theo nhiệm vụ quy định được ký kết hợp đồng kinh tế với tất cả các chủ thể kinh tế trong nước. Được huy động mọi nguồn vốn để phục vụ sản xuất kinh doanh.

+  Cơ cấu tổ chức, chức năng các bộ phận

	Giám đốc




	    Phòng kế toán


	   Phòng kinh doanh


	Giám sát bán hàng


	Nhân viên bán hàng



Hình 2.1: Sơ đồ bộ máy quản lý của Công ty ( Nguồn tác giả)
+  Tình hình kinh doanh của công ty 

Lợi nhuận các năm

                    Bảng 2.1:  Kết quả sản xuất kinh doanh của công ty qua 5 năm
	Chỉ tiêu
	ĐVT
	Năm 2008
	Năm 2009
	Năm 2010



	Tổng doanh thu
	Tr.Đ
	120.107,829
	193.964,437
	214.310,91

	Giá trị SXCN
	Tr.Đ
	115.575,129
	118.402,691
	207.827,265

	Nộp NSNN
	Tr.Đ
	115.887,085
	211.186,724
	277.307,791

	Lợi nhuận
	Tr.Đ
	297,995,363
	543,051,579
	990,384,969

	Thu nhập BQ/ tháng
	Tr.Đ
	2,50
	3,5
	4,9


 * Về doanh thu: Từ kết quả trên ta thấy hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty đạt hiệu quả cao qua các năm. Năm 2009 tăng 1.61% so với năm 2008, và năm 2010 tăng 1.75% so với năm 2009. việc doanh thu tăng cao qua các năm cho hoạt động kinh doanh của công ty là có hiệu quả,Công ty luôn ổn định sản phẩm trên thị trường. Cơ sở vật chất, kho tàng, hệ thống thiết bị công nghệ được cải tạo và phát triển cả về số lượng và chất lượng giúp cho việc kinh doanh ngày càng phát triển mạnh.
*  Về lợi nhuận: Nhìn vào bảng ta thấy lợi nhuận qua các năm thay đổi theo chiều hướng tăng dần, năm 2008 lợi nhuận là 297,995,363, đến năm 2010 là 990.384,969 lợi nhuận năm 2010 tăng gấp 3.32 lần so với năm 2008. có được lợi nhuận cao như vậy là nhờ vào sự nỗ lực của các cán bộ công nhân viên trong công ty, đặc biêt là ban  Giám đốc công ty đã đưa ra chiến lược kinh doanh đúng đắn. bên cạnh đó là công tác quản lý thị trường và không ngừng nâng cao chuyên môn nhằm đáp ứng nhu cầu của khách hàng làm cho tồng doanh thu tăng lên, từ đó lợi nhận cũng tăng cao.

+ Sản phẩm kinh doanh chủ yếu của công ty.

Công ty kinh doanh nước giải khát Côcacôla là chủ yếu bao gồm các loại sau:

Coca chai nhựa, coca lon, nước tăng lực Samurai, nước khoáng Aquavina. bên cạnh đó là các sản phẩm bia rượu của công ty bia Hà Nội.sản phẩm được bán trên thị trường.

+ Thị trường tiêu thụ

Thị trường tiêu thụ chủ yếu của công ty là khu vực Cầu diễn và cầu Giấy.
2.2.2.  Ảnh hưởng của nhân tố môi trường đến mô thức TOWS lược phát triển thị trường của công ty
2.2.3.1.  Ảnh hưởng của các nhân tố môi trường bên ngoài

a, Môi trường vĩ mô.

Môi trường kinh tế chính trị xã hội của doanh nghiệp ngày một thông thoáng với các chính sách kinh tế vĩ mô của nhà nước đang điều tiết nền kinh tế. Bên cạnh đó là nền kinh tế mở cửa đang giúp cho cuộc sống của nhân dân ngày một nâng cao với các nhu cầu mua sắm tiêu dùng ngày một cao hơn. Viêt Nam hiện nay là nước vừa thoát ra khỏi những nước kém phát triển với thu nhập bình quân đầu người  Việt Nam, tính đến cuối năm 2010, đạt khoảng 1.160 USD. Hiện nay đất nước ta đang càng ngày càng phát triển, bên cạnh đó cơ sở hạ tầng được chú trọng đầu tư như đường xá, các công trình cầu, dường ngày một  thuận tiện cho giao thông, giúp cho công ty thuận lợi cho việc phát triển mở rộng thị trường. ngoài ra nhu cầu về nước giải khát ngày càng tăng do thời tiết ngày càng nắng và nhiệt độ tăng nhiều.  Nền kinh tế đất nước ta phát triển mạnh mẽ đem lại doanh nghiệp nhiều cơ hội phát triển. Tuy vậy nền kinh tế đang chụi nhiều sức ép từ vụ khủng hoảng kinh tế trầm trọng và tình hình lạm phát đang xảy ra trên thị trường nước ta.
Những năm gần đây nhân dân ta đã quen với các loại nước giải khát nên nó giúp tạo điều kiện tốt để phát triển thị trường.

 Hiện nay tình hình chính trị nước ta ổn định tạo điều kiện rất lớn giúp cho nền kinh tế phát triển bên cạnh đó là hệ thống pháp luật ngày càng hoàn thiện giúp cho các cơ chế thông thoáng hơn.giúp công nhanh chóng phát triển thị trường.

b, Môi trường ngành

   + Nhà cung cấp: hiện nay công ty được nhà công ty  Cocacola cung cấp sản phẩm chính. Hiện nay một chi nhánh sản xuất cocacola đang ở Việt Nam nên giúp công ty dễ dàng có sản phẩm khi cần thiết.

   + Khách hàng: khách hàng của công ty rất đa dạng và phong phú tập trung ở thành phố. Đời sống nhân dân cao nên nhu cầu của nhân dân ngày một cao vì vậy đó là một lợi thế để doanh nghiệp nắm bắt.

   + Đối thủ cạnh tranh: Hiện nay trên thị trường sản phẩm cạnh  tranh chính là nước giải khát của công ty Pepsi, do đó đối thủ cạnh tranh chính là các công ty phân phối mặt hàng này. Do đó công ty phải chú ý đến đối thủ này.

   + Đối thủ tiềm ẩn: là các sản phẩm nước giải khát của các công ty sắp tung ra thị trường, vậy nên công ty cần phải chú ý đến các theo sát và có sự chuẩn bị kỹ càng.

    + Sản phẩm thay thế:  Trên thị trường hiện nay có rất nhiều các sản phẩm nước giải khát điều này ảnh hưởng không nhỏ đến thị trường tiêu thụ của công ty, do đó công ty cần phải có sự chuẩn bị để có thể cạnh tranh với các sản phẩm thay thế này.

    + Thị trường lao động: Hiện nay trên thụ trường lao động, các lao động được trang bị kiến thức cao,dễ dàng thích nghi với công việc. bên cạnh đó là số lượng lao động lớn rất tốt để phát triển công ty.

2.2.3.2. Ảnh hưởng của các nhân tố môi trường bên trong

    + Nguồn lực về con người: Hiện nay công ty có 20 người làm việc ở các bộ phận khác nhau. Với tính chuyên nghiệp cao và tận tâm với công việc đã phát huy tốt trong kinh doanh của công ty. Đó là một thuận lợi. tuy vậy ở bộ phận bán hàng hay có sự thay đổi nhân sự dẫn đến nhiều lúc còn thiếu nhân viên.

    + Tài chính: Với số vốn của công ty và khả năng huy động vốn cao sẽ giúp công ty dễ dàng hơn trong công tác lập kế hoạch phát triển thị trường. luồng tài chính rộn mở luôn làm cho công ty có khả năng tập trung và các đợt mua hàng dự trữ phù hợp.

    + Kỹ thuật, công nghệ: công ty có xe chuyên chở hàng bên cạnh đó là sự cơ động của xe chở hàng bằng xe máy tạo thuận lợi cho việc đưa hàng đến tận tay các điểm bán hàng. 

    + Văn hóa doanh nghiệp: nhân viên công ty được làm việc trong bầu không khí vui vẻ hòa nhã, được sự quan tâm của ban lãnh đạo. từ đó tạo thuận lợi trong việc gắn kết nhân viên tạo dựng văn hóa doanh nghiệp ngày càng phát triển. 

2.3. Kết quả phân tích dữ liệu thu thập chiến lược phát triển thị trường của công ty TNHH T & P
2.3.1. Phân tích môi trường bên ngoài
Trong quá trình thu thập số liệu tại công ty TNHH T&P bằng các câu hỏi phiếu trắc nghiệm và câu hỏi phỏng vấn tại công ty. Thông qua quá trình xử lý tài liệu bằng phương pháp SPSS. Tổng hợp phiếu điều tra đã chỉ ra rằng có tới 30% nhân viên cho rằng : Nền kinh tế Việt Nam đang trong giai đoạn phát triển mạnh mẽ với các chính sách kinh tế của nhà nước đang thúc đẩy nền kinh tế vượt qua khó của cuộc khủng hoảng đem lại cho doanh nghiệp những cơ hội để phát triển như: Các chính sách hỗ của nhà nước chiếm 2/10 số phiếu,như cho vay vốn doanh nghiệp nhiều hơn mà không cần thế chấp. Nền kinh tế trong nước tăng trưởng  GDP Việt Nam năm 2010 tăng trưởng 6,8 %. 
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                      Hình 2.2.  Biểu đồ các cơ hội của  công ty  (Nguồn tác giả)
Trong cuộc sống, đời sống nhân dân đang được nâng cao thì nhu cầu được sử dụng các sản phẩm chất lượng ngày càng nhiều nên tạo thuận lợi cho các công ty kinh doanh, cung ứng sản phẩm, dịch vụ. Tuy vậy bên cạnh các cơ hội mà nền kinh tế đem lại cho công ty những thách thức không nhỏ, nhu cầu tăng thì các công ty cũng có nhiêu đối thủ cạnh tranh. Trong số 10 phiếu phát ra có đến 5/10 lựa chọn thách thức mà doanh nghiệp gặp phải là từ đối thủ cạnh tranh. Bên cạnh đó là do giá cả lạm phát, sự thắt chặt chi tiêu của khách hàng chiếm 2/10. Vậy nên  thách thức lớn nhất mà công ty đang phải đối mặt là sự phát triển của các đối thủ cạnh tranh.( chiếm tới 50% ) như công ty Pepsi, do đó nếu muốn phát triển thì công ty cần phải vượt qua các thách đó.:  
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                          Hình 2.3     Biểu đồ đánh giá các thách thức ( nguồn tác giả)
Đây chính là những cơ hội và thách thức mà doanh nghiệp cần nắm lấy và vượt qua để phát triển thị trường ngày càng rộng hơn.

2.3.2. Phân tích môi trường bên trong

Tổng hợp các phiếu điều tra đã chỉ ra một thực trạng đang gặp phải thay đổi trong thời gian sắp tới của doanh nghiệp:

- Bên cạnh các yếu tố bên ngoài thì những nhân tố bên trong cũng ảnh hưởng không nhỏ đến các chiến lược phát triển của công ty. Mỗi doanh nghiệp thì có những đặc điểm khác nhau. Bên cạnh các điểm mạnh còn có những hạn chế nhất định cần phải có biện khắc phục. Dựa vào kết quả điều tra và thu thập tài liệu công ty T& P có những đặc điểm sau: có đến 50% số phiếu chọn điểm mạnh của công ty là có nền tài chính vững mạnh thể hiện ở khả năng thanh toán, huy động vốn, thu hút đầu tư tài chính của công ty. Sau đó là các nhân tố khác như giá sản phẩm cạnh tranh đươc các nhân viên nhận định có sức cạnh tranh rất lớn chiếm 2/10 phiếu, công ty có uy tín trên thị trường. điều đó đucợ thể hiện ở biểu đồ sau:
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                              Hình 2..4   Biểu đồ đánh giá điểm mạnh.( Nguồn tác giả)
  
Bên cạnh các điểm mạnh thì công ty còn tồn tại một số điểm yếu cần khắc phục như: 
-  Công tác triển khai mạng lưới bán hàng là một khâu quan trọng trong việc kinh doanh của công ty, nó tạo điều kiện cho công ty có thể phát triển mạnh mẽ tuy nhiên nếu công tác này àm yếu kém sẽ tạo ra nhiều khó khăn cho công ty. Theo phiếu điều tra thì công tác chăm sóc khách hàng còn chưa được thực hiện thường xuyên và liên tục. Thể hiện ở mức 40% số phiếu điều tra trắc nghiệm. 

-  Công tác xác định nhu cầu của khách hàng con kém  chiếm 2/10 số phiếu.
Điểm yếu của công tu được đánh giá theo biểu đồ sau:
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                       Hình 2.5  Biểu đồ điểm yếu của công ty( Nguồn tác giả)
2.3.3  Xây dựng ma trận Tows chiến lược phát triển thị trường 

Qua phân tích SWOT, từ điểm mạnh, điểm yếu bên trong doanh nghiệp bên cạnh những  cơ hội và thách thức mà, công ty đã đánh giá được những điểm mạnh, điểm yếu của mình và những cơ hội cũng như thách thức từ môi trường bên ngoài doanh nghiệp. Với mỗi tình thế doanh nghiệp sẽ xác định dược các mục tiêu mà doanh nghiệp quan tâm. Những mục tiêu nào có thể thực hiện được, những mục tiêu nào thì doanh nghiệp không nên theo. Nhưng công ty vẫn chưa biết sử dụng điểm mạnh để khắc phục những khó khăn, dùng cơ hội để bù đắp cho những điểm yếu. Đây là một hạn chế của công ty trong việc phân tích mô thức TOWS. Chính vì vậy, hiệu quả của hoạt động phân tích TOWS để đề ra chiến lược thâm nhập thị trường nước giải khát. Công ty cần nâng cao khả năng phân tích Tows chiến lược phát triển thị trường. Từ đó đưa ra chiến lược thâm nhập thị trường một cách khả thi hơn.
Từ thực trạng những cơ hội, thách thức, điểm mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp. Tác giả tiến hành xây dựng mô thức TOWS cho công ty.
	
	      Điểm mạnh( S )

- Có nền tài chính vững mạnh.

-Sản phẩm có chất lượng và được khách hàng ưa chuộng.

- Giá sản phẩm cạnh tranh

- có uy tín trên  thị tường
	   Điểm yếu( W)

- Mạng lưới bán hàng còn nhiều hạn chế

- Đối thủ cạnh tranh gay gắt

- Xác định nhu cầu của khách hàng kém.



	          Cơ hội( O )

- Nhà nước có chính sách kinh tế thuận lợi

- Nền kinh tế phát triển

- Thu nhập nhân dân ngày càng tăng

- Nhu cầu dùng nước giải khát tăng.
	   Chiến lược SO

Chiến lược mở rộng vùng thị trường của công ty.


	Chiến lược WO



	        Thách thức( T )
-Sự phát triển của đối thủ cạnh tranh

- Giá cả tăng do lạm phát

- Khách hàng thắt chặt chi tiêu

- Yêu cầu chất lượng sản phẩm của khách hàng ngày càng tăng.
	Chiến lược ST


	Chiến lược WT




2.3.4. Định hướng chiến lược phát triển thị trường của công ty
Từ bảng  phân thức mô thức TOWS tác giả đưa ra chiến lược cho công ty: đó là chiến lược dựa theo điểm mạnh và cơ hội của công ty. Để thực hiện được chiến lược này cần thực hiện một số chính sách sau:

2.3.4.1  Chiến lược Marketing
a. Chính sách sản phẩm:Sản phẩm có một vai trò quan trọng quyết định sự tồn tại và phát triển của công ty. Sản phẩm chỉ có thể được người tiêu dùng chấp nhận khi nó đáp ứng được các yêu cầu của họ. Do đó trước hết công ty phải nắm bắt được các yêu cầu của khách hàng, của từng thị trường, để thiết kế và sản xuất cho phù hợp.

Hiện nay nhu cầu về  các sản phẩm Cocacola ngày càng nhiều. Xu hướng sử dụng nước ngọt có ga trong bữa ăn ngày càng nhiều do đó yêu cầu về sản phảm cũng cao theo. Công ty nên có những chính sách phù hợp để đáp ứng nhu cầu đó. Các bước để thực hiện:

   - Tiếp tục nâng cao chất lượng sản phẩm, đảm bảo sự tiện lợi,tạo nhiều sự thuận lợi trong khi sử dụng sản phẩm

    -  Cung ứng các sản phẩm đa dạng phong phú về mẫu mã.

     - Chú ý đến sản phẩm phải phù hợp với thói quen tiêu dùng của khách hàng. Tùy từng thời điểm mà đưa ra mẫu mà phù hợp. Như dịp tết cần có bao bì đóng gói đẹp để khách hàng có thể đem biếu tặng.

Căn cứ vào nhu cầu của khách hàng mà công ty dự báo lượng hàng dự trữ phù hợp với từng thời kỳ để luôn có hàng đáp ứng nhu cầu của khách hàng vừa đảm bảo lượng vốn được lưu thông .

b. Chính sách về giá.

Giá cả cũng là một yếu tố quan trọng trong cạnh tranh trên thị trường.cần có một chính sách thích hợp cho từng đối tượng khách hàng của công ty sao như:


- Đối với thị trường hiện có của công ty: Việc định giá hiện nay là tương đối phù hợp (định giá dựa trên cơ sở cân nhắc chi phí sản phẩm và giá của các đơn vị cạnh tranh trên thị trường), đáp ứng được nhiều đối tượng khách hàng, do đó công ty tiếp tục sử dụng cách định giá như hiện nay. Bên cạnh đó để nâng cao tính cạnh tranh cần áp dụng :
             + Phương thức thanh toán nhanh (thanh toán trước khi nhận hàng): Khách hàng được giảm giá 2% nếu thanh toán trước khi nhận hàng

  + Thanh toán qua ngân hàng: Việc này giúp cho quá trình thanh toán được thực hiện nhanh chóng và  thuận lợi, đem lại sự hài lòng cho cả hai bên.

- Đối với thị trường mới: Vì là thị trường mới nên trong giai đoạn đầu thâm nhập cần có nhiều ưu đãi bằng nhiều chương trình khuyến mãi cho các đại lý tiêu thụ cho đến khi thị trường đã tương đối ổn định, khách hàng đã biết và tin dùng sản phẩm.

c. Chính sách phân phối.  Với đặc điểm là sản phẩm hàng tiêu dùng nhanh có giá trị tương đối thấp, nên hình thức phân phối thông qua các kênh như hiện nay: bán hàng qua các hệ thống đại lý trên toàn quốc và kênh bán hàng trực tiếp từ hệ thống siêu thị, nhà sách.. là tương đối phù hợp. Tuy nhiên để mở rộng thị trường cần thiết lập hỗ trợ cho hệ thống các kênh phân phối này bằng hệ thống nhân viên bán hàng hay hệ thống cộng tác viên bán hàng ở nhiều nơi trên thị trường, cụ thể:

-  Thăm dò nhu cầu khách hàng về sản phẩm trong khu vực thị trường.

- Triển khai thăm dò và tìm các đại lý tại vùng thị trường mới. công ty cử người tiến hàng điều tra khu vực thị tường có bao nhiêu đại lý bán hàng.

- Triển khai ký kết giao hàng với các đại lý đồng ý bán hàng.

- Hỗ trợ các công cụ triển khai bán hàng như kệ hàng, cách thức trưng bày sản phẩm. Luôn quan tâm hỗ trợ các đại lý trong quá trình bán hàng. Xây dựng và hoàn thiện chế độ, quyền lợi, trách nhiệm cho các đại lý.

- Quảng cáo về sản phẩm trên thị trường mới như dán  Apphich của sản phẩm tại các đại lý. Phát tờ rơi. Có các trương trình quảng bá như mở các đợt uống thử sản phẩm.
-  Tìm hiểu thêm các nhu cầu sản phẩm nước giải khát mới của khách hàng.
- Tiếp tục hoàn thiện công tác hậu mãi sau bán hàng, kịp thời giải đáp mọi thắc mắc của khách hàng khi có yêu cầu.

d. Chính sách về khách hàng.  Công ty mới thâm nhập vào một thị trường mới, nên khả năng được tạo cho mình một tập khách hàng mới là tương đối khó khăn do có nhiều đối thủ cạnh tranh đã có trong thị trường này rồi. Nhưng một lợi thế không nhỏ của công ty là sản phẩm Coca cola được nhiều người biết, và biết được chất lượng nên công việc tìm khách hàng của sẽ dễ dàng hơn. Công việc triển khai theo các bước sau:

-  Xác định tập khách hàng mục tiêu của công ty trên thị trường mới.

-  Xây dựng các chương trình quảng  bá sản phẩm như tổ chức các buổi uống thử sản phẩm của công ty. Tổ chức các buổi gặp mặt các khách hàng thân thiết

-  Thường xuyên quan tâm thăm hỏi các khách hàng truyền thống: Nhất là các đơn vị đại lý bán hàng, hệ thống siêu thị, nhà sách.. để luôn giữ được mối quan hệ tốt giữa nhà sản xuất, tiêu thụ và tiêu dùng sản phẩm.

2.3.4.2  Chính sách về nhân sự

Công ty hiện nay có 20 người vừa đủ để cung cấp sản phẩm cho vùng thị trường hiện có của công ty. Bây giờ công ty muốn phát triển thị trường thì cần tuyển thêm nhân sự phục vụ cho chiến lược phát triển thị trường. Các bước để triển khai chính sách nhân sự:   -  Thông báo thông tin tuyển dụng nhân sự trên báo chí,  đài, internet...

-  Thu thập hồ sơ dự tuyển sàng lọc các hồ sơ hợp với yêu cầu của công ty.

-   Tiến hành thi tuyển để lựa chọn nhân sự hợp lý cho chiến lược của công ty.

-   Có các chính sách đãi ngộ thích hợp với nhân sự của công ty.

-  Thường xuyên điều tra  thị trường để tìm kiếm các khách hàng mới cho công ty.

2.3.4.3  Chính sách về  tài chính
Công ty có khả năng huy động vốn rất tốt, được đánh giá là một điểm mạnh

Nên công ty có thể huy động nguồn vốn nội tại của công ty. Bên cạnh đó là có thể huy động nguồn vốn bên ngoài bằng các cách thức sau:

-  Huy động nguồn vốn  từ các nhân viên trong công ty.

-  Huy động vốn từ ngân hàng, chú ý đến thời gian, va lãi suất vốn vay.

Dự trữ một số vốn để có thể bổ xung kịp thời vào trong quá trình thực hiện chiến lược.

 2.3.5  Định hướng  chiến lược phát triển cho doanh nghiệp

    Từ các chính sách hỗ trợ trên, tác giả định hướng chiến lược phát triển thị trường Hà Nội cho công ty:

- Triển khai công tác tìm hiểu thị trường mới của công ty. Thông qua công tác nghiên cứu nhu cầu, tập quán sử dụng nước giải khát bằng hình thức phát phiếu điều tra dân cư. Khảo sát thị trường nước giải khát hiện có trên thị trường mới này.

- Đánh giá tổng hợp tài liệu thu thập được dự báo tập khách hàng cho công ty.

- Đánh giá các đối thủ cạnh tranh và các sản phẩm nước giải khát khác.

- Tạo lập các đại lý bán hàng cho công ty. Thường xuyên quan tam giúp đỡ các khó khăn mà các đại lý gặp phải. Có các hình thức khuyến mại cho các đại lý này. Như chiết khấu giá, các chiến lược khuyến mại tặng sản phẩm.cung cấp các tài liệu cho các đại lý để có thể giới thiệu cho khách hàng về sản phẩm, giúp đỡ về cơ sở vật chất như kệ giới thiệu sản phẩm. tủ lạnh tủ đá để trưng bày sản phẩm.

- Tổ chức quảng cáo sản phẩm trên khu vực thị trường mới bằng các hình thức như dán áp phích, tờ rơi. 

- Thường xuyên quan tâm chăm sóc khách hàng của công ty.

Thời gian  đầu nên chấp nhận lợi nhuận thấp vì khi đó sản phẩm của của công ty còn chưa được biết đến nhiều. tăng cường công tác quảng bá sản phẩm của công ty.

-  Cung ứng sản phẩm cho các đại lý thật đầy đủ để hàng luôn có trên kệ trưng bày sản phẩm.

Để làm tốt các công tác trên công ty cần phải chuẩn bị tốt các điều sau:

- Cần chuẩn bị lượng tài chính cần thiết để triển khai công tác phát triển thị mới.

- Chuẩn bị sản cơ sở vật chất và sản phẩm cung cấp cho các đại lý.

- Triển khai công tác quảng cáo giới thiệu sản phẩm phù hợp

- Tổ chức tốt nhân viên cung ứng hàng hóa.

- Xây dựng mạng lưới bán hàng thật hoàn chỉnh.

Mục tiêu đạt được trong chiến lược:

- Xây dựng một thị trường mới cho công ty.

-  Chiếm 30% thị phần khu vực thị trường mới.

-  Giúp công ty phát triển hơn củng cố vị trí doanh nghiệp.

-  Xây dựng một hệ thống mạng lưới bán hàng nhanh gọn thuận tiện.

Thực hiện các bước trong chiến lược một cách linh hoạt. chú ý các trường hợp đặc biệt có thể xảy ra. Phòng ngừa các rủi ro có thể gặp phải.

CHƯƠNG III: CÁC KẾT LUẬN VÀ ĐỀ XUẤT VỀ PHÂN TÍCH TOWS CHIẾN LƯỢC PHÁT TRIỂN THỊ TRƯỜNG CỦA CÔNG TY TNHH  T & P

3.1. Các kết luận và phát hiện qua nghiên cứu về tình hình triển khai chiến lược phát triển thị trường công ty TNHH  T & P

3.1.1. Những thành công  trong việc phân tích TOWS chiến lược phát triển thị trường của công ty TNHH T & P

Trong quá trình nghiên cứu thu thập dữ liệu tại công ty TNHH T& P. Công ty đã đạt được những thành công trong công tác phân tích Tows chiến lược phát triển thị trường  như:

-  Công ty đã xác định được các nhân tố ảnh hưởng đến môi trường bên trong và bên ngoài doanh nghiệp đến các hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp

-  Công tác phân tích Tows đã đem lại những chiến lược phù hợp cho công ty. Điều này đã góp phần không nhỏ đến chiến lược phát triển thị trường của công ty

-  Công ty đã đánh giá được các nhân tố tác động vào hoạt động kinh doanh.

-  Công ty đã chỉ ra các điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội và những thách thức mà doanh nghiệp gặp phải hiện nay.

-  Ban hoạch định chiến lược đã đưa ra mô hình phân tích TOWS cho chiến lược phát triển thị trường của công ty.

-  Công ty đã xác định ra chiến lược phát triển thị trường cho công ty trong thời gian sắp tới.

3.1.2. Những hạn chế trong công tác phân tích Tows chiến lược phát triển thị trường của công ty TNHH T&P
Trong quá trình phân tích thì công ty còn gặp phải một số hạn chế cần phải khắc phục:

-  Bên cạnh các thành công trong công tác phân tích TOWS chiến lược phát triển thị trường cho công ty thì còn gặp phải một số hạn chế sau:

-  Thời gian dành cho công tác phân tích TOWS  không nhiều nên các dữ liệu nhận xét, đánh giá chưa chính xác.

-  Công tác triển khai phân tích TOWS  các chiến lược của công ty còn chậm.

-  Công tác nghiên cứu tìm hiểu thị trường của công ty còn diễn ra nhỏ lẻ, chưa được quan đúng mức.

-  Nguồn nhân lực cho công tác hoạch định chiến lược còn thiếu.

-  Hoạt động  thực hiện quy trình, đánh giá và kiểm tra chiến lược Tows của công ty còn kém.

3.1.3  Nguyên nhân những hạn chế

-  Trong qua trình phân tích Tows chiến lược của công ty thì thời gian dành cho công tác này còn chưa nhiều do công ty chưa chú trọng vào công tác này. Các hoạt động hoạch định và phân tích chiến lược thường đi thuê bên ngoài. Bên cạnh đó do thị trường doanh nghiệp rộng cần số lượng nhân viên điều tra lớn, các câu hỏi phỏng vấn điều tra còn gặp một số khó khăn, số lượng phiếu điều tra còn chưa bao quát nên công tác phân tích các số liệu của công chưa được  chính xác.

 -   Công tác triển khai phân tích TOWS chiến lược còn diễn ra chậm do phụ thuộc vào đối tác do doanh nghiệp thuê bên ngoài. Ngoài ra do hạn chế về nhân lược quản lý hoạch định đưa ra các chiến lược cho công ty.

-  Công tác đào tạo còn chưa được chú trọng do quy mô công ty còn nhỏ chưa đủ nhân sự để làm.

-  Công tác nghiên cứu tìm hiểu thị trường chưa được quan tâm nhiều do những hạn chế về nguồn lực nhân lực, bên cạnh đó công ty quan tâm chủ yếu đến hoạt động chăm sóc chủ yếu thị trường hiện có công ty mà quên đi thị trường khác.

-  Sự yếu kém trong khâu quản lý: Việc không đưa ra một kế hoạch rõ ràng cụ thể cho tất cả các thành viên trong công ty hoạt động là một thiếu xót từ chính ban giám đốc, người trực tiếp quản lý công ty. Do vậy, các hoạt động của thành viên có tính chất manh mún và gây khó khăn cho thành viên mới để bắt kịp với công việc. Công ty buông lỏng việc quản lý nhân viên trong việc tìm kiếm khách hàng mới. Với hình thức hưởng phần trăm theo doanh số mà nhân viên mang về đã vô hình chung đẩy các nhân viên trong công ty vào sự cạnh tranh về doanh số. Chính điều này làm cho các nhân viên trong công ty luôn có sụ canh tranh lẫn nhau làm hạn chế sự giúp đỡ lẫn nhau trong công việc chung.

-  Nguồn nhân lực của công ty còn thiếu: do công tác tuyển dụng còn chưa được hợp lý. Chỉ khi nào công ty thiếu người thì mới bắt đầu đi tuyển. bên cạnh đó các chính sách đãi ngộ nhan sự còn chưa thỏa đáng nên nhân sự hay có sự thay đổi. ngoài ra nhân viên của công ty thường chủ yếu tốt nghiệp phổ thông chưa qua đào tạo nhiều dẫn đến công tác phân tích chiến lược gặp nhiều khó khăn. Do nguồn nhân lực còn thiếu chất lượng, chưa qua đào tạo cao, chỉ có 05 người là trình độ đại học nên gây không ít khó khăn cho công ty hoạch định chiến lược cho công ty.

3.2. Một số đề xuất, kiến nghị nhằm nâng cao công tác phân tích Tows chiến lược phát triển thị trường
3.2.1. Một số đề xuất nhằm nâng cao công tác phân tích Tows chiến lược phát triển thị trường
3.2.1.1. Hoàn thiện quy trình nghiên cứu thị trường

Trong hoạt động sản xuất kinh doanh nói chung và trong hoạt dộng quảng cáo nói riêng, thị trường luôn đóng vai trò quan trọng bậc nhất. Do vậy công tác nghiên cứu thị trường phải được chú trọng và luôn phải đầu tư đúng mức. Việc nghiên cứu thị trường muốn đạt được hiệu quả cao phải luôn tuân theo một tiến trình nhất định.

a. Nâng cao công tác lập kế hoạch nghiên cứu thị trường.
Đây là bước cơ bản và rất quan trọng. Nó có tính quyết định một chương trình nghiên cứu có được thực hiện hay không. Lên kế hoạch nghiên cứu phải tỉ mỉ và chỉ ra những yếu tố cần phải đi nghiên cứu.

- Những yếu tố môi trường vĩ mô: là những yếu tố nằm ngoài sự kiểm soát của doanh nghiệp. Như môi trường pháp luật, văn hóa – xã hội, chính trị... Những yếu tố này buộc doanh nghiệp phải chú trong khi tiến hành điều tra. Hiện nay môi trường vĩ mô tác động lớn nhất đến công ty là các chính sách kinh tế của nhà nước và sự phát triển của đối thủ cạnh tranh. Do đó công ty cần phải chú ý đến các động thái chính sách của nhà nước. Bên cạnh đó là chú ý đến cách chính sách kinh doanh của đối thủ cạnh tranh vì nó ảnh hưởng đến kế hoạch kinh doanh của công ty.
- Nghiên cứu tổng nhu cầu nước giải khát trên thị trường: thường xuyên tổ chức kế hoạch khảo sát nghiên cứu nhu cầu của thị trường. Phát phiếu khảo sát khách hàng tại thị trường của công ty và những thị trường mới.
- Nghiên cứu nhu cầu của thị trường mục tiêu: Lập ra một tổ chuyên nghiên cứu nhu cầu khách hàng. Từ đó bằng các hoạt động phát phiếu điều tra, phỏng vấn khách hàng, từ đó xác định được nhu cầu thực tế của khách hàng về sản phẩm để có những điều chỉnh phù hợp để thỏa mãn các nhu cầu đó. Hoặc có thể thuê các tổ chức có khả năng phân tích thị trường, dự báo được các nhu cầu nước giải khát của khách hàng.
- Xác định được khách hàng mục tiêu của doanh nghiệp để từ đó lự chọn ra thị trường mục tiêu của doanh nghiệp để có các chính sách phu hợp.

- Nghiên cứu độ thỏa mãn nhu cầu: có thể nghiên cứu xem các công ty cạnh tranh đã đáp ứng được nhu cầu khách hàng trên thị trường như thế nào. Có nhu cầu nào chưa 
được đáp ứng hay không. So sánh được khả năng đáp ứng nhu cầu của công ty đối với thị trường mục tiêu của mình và của các công ty đối với mục tiêu của họ. Nghiên cứu mức độ thỏa mãn cầu còn biết được mức độ phản ứng của khách hàng với dịch vụ quảng cáo của công ty.

- Nghiên cứu cung nước giải khát trên thị trường: là tổng sổ các công ty mà cáo công ty cung ứng trên thị trường tại một thời điểm nhất định. Đối thủ cạnh tranh là một tác nhân quan trọng ảnh hưởng tới quá trình kinh doanh của công ty. Khi mức độ cạnh tranh bị đẩy lên cao do số lượng của đối thủ cạnh tranh tăng lên, cơ hội kinh doanh của công ty bị giảm xuống.

- Nghiên cứu tiềm lực của đối thủ cạnh tranh: để biết được khả năng tài chính, khả năng về cơ sở vật chất. Nghiên cứu thông qua sản phẩm cung cấp trên thị trường.

- Uy tín của đối thủ trên thị trường : biết được mức độ tin cậy của người tiêu dùng đối vơi sản phẩm của đối thẻ canh tranh. Từ đó biết được đối thủ canh tranh đã làm như thể nào dành được uy tín của khách hàng.

- Xác định ngân sách cho việc nghiên cứu: ngân sách nghiên cứu phải được phân chia rõ ràng cho từng mảng công việc cụ thể. Ngân sách có thể giao động ngoài ý muốn do có nhiều tác động bất ngờ

 b.  Nâng cao cách thức thực hiện kế hoạch nghiên cứu

Như kế hoạch đã lập, bước thực hiện chỉ tuân theo trình tự của kế hoạch, tuy nhiên trong quá trình thực hiện phải có những điều chỉnh cần thiết cho phù hợp tình huống thay đổi của kế hoạch.

-  Đào tạo bố trí nhân sự cho những chương trình nghiên cứu

-  Thực hiện từng bước kế hoạch theo trình tự

-  Phát hiện những vướng mắc cản trở, tìm biện pháp giải quyết

c. Nâng cao công tác tổng hợp và đánh giá chiến lược.

Xác định cho hệ thống những thông tin cô đọng nhất nhưng thể hiện được bức tranh toàn cảnh của thị trường về thị trường mục tiêu của công ty và những phản ứng từ phía thị trường này

Thiết lập hệ thống thông tin thường xuyên cung cấp thông tin cho công ty

   - Thực hiện thu thập thông tin qua các hội chợ triển lãm, diễn đàn doanh nghiệp

   - Thu thập thông tin từ thị trường mục tiêu qua các mối làm ăn thường xuyên

   - Thường xuyên quan tâm tới những thông tin:

   + Các công ty có ý định xâm nhập thi trường nước giải khát.

   + Quan tâm đến tuần lễ khuyến mãi và sự xuất hiện sản phẩm mới .

3.2.1.2. Nhóm giải pháp hoàn thiện quy trình phân tích TOWS chiến lược phát triển thị trường
Để hoạt động phân tích TOWS đạt hiệu quả cao, công ty cần thực hiện đầy đủ các quy trình sau và làm tốt nội dung của các quy trình đó.

a. Hoàn thiện công tác xác định mục tiêu cho chiến lược.

Công ty xây dựng cho mình hệ thống các mục tiêu trong thời gian trước mắt cũng như lâu dài. Việc xác định mục tiêu của chiến lược ảnh hưởng đến phương án chiến lược tiếp theo mà công ty lựa chọn. Điều quan trọng mà công ty phải chú ý mục tiêu phải cụ thể rõ ràng và có tính khả thi. Đưa ra mục tiêu phải tính đến thời gian và nguồn lực để có thể hoàn thành được mục tiêu. Hiện nay, công ty chưa phân định rõ ràng  giữa mục tiêu ngắn hạn và mục tiêu dài hạn điều này gây khó khăn cho công ty trong việc thực hiện các chiến lược kinh doanh sau này.

b.  Hoàn thiện quá trình phân tích môi trường
Phân tích môi trường bao gồm việc phân tích môi trường bên trong doanh nghiệp, môi trường bên ngoài doanh nghiệp và môi trường ngành kinh doanh mà doanh nghiệp đang hoạt động. Việc phân tích môi trường bên ngoài giúp doanh nghiệp biết được cơ hội (O) và thách thức (T) mà công ty phải đối mặt. Đi phân tích môi trường bên trong doanh nghiệp cho doanh nghiệp thấy được điểm mạnh (S) mà doanh nghiệp phải tận dụng và thấy được điểm yếu (W) tồn tại trong doanh nghiệp. Từ đó, doanh nghiệp có thể sử dụng ma trận TOWS để thực hiện phân tích môi trường chiến lược của công ty. Việc phân tích TOWS của công ty dựa trên những thông tin điều tra nghiên cứu thực tế và các phương pháp phân tích khoa học sẽ làm cho công ty nhận rõ vị trí của công ty đang ở đâu để từ đó có các chính sách phát triển phù hợp.
c.  Lựa chọn chiến lược phát triển  
Sau quá trình đánh giá môi trường kinh doanh và nhận định những cơ hội, nguy cơ, những điểm mạnh, điểm yếu đang tồn tại công ty tiến hành lựa chọn những phương án chiến lược dựa trên những căn cứ xây dựng chiến lược. Từ mô thức TOWS công ty đưa ra nhiều chiến lược khác nhau dựa trên sự kết hợp của 4 nhân tố (cơ hội, nguy cơ, điểm mạnh, điểm yếu). Doanh nghiệp chọn một số chiến lược phù hợp với khả năng về trình độ phát triển cũng như nguồn lực hiện có của công ty.

d. Giám sát thực hiện chiến lược.

Mỗi chiến lược đều được triển khai theo các bước khác nhau nhưng ảnh hưởng lẫn nhau. Do đó trong quá trình thực hiện chiến lược phải luôn giám sát tiến đọ , cách thức triển khai chiến lược sao cho đúng tiến độ và yêu cầu đề ra ban đầu.  Công ty phải có kế hoạch bố trí và sử dụng nhân sự cho phù hợp. Có thể tổ chức đào tào nhân viên để phù hợp với chiến lược đề ra. Tiến hành kiểm tra giám sát công tác thực hiện chiến lược để phát hiện những sai phạm và kịp thời khắc phục. Nếu thiếu người giám sát kiểm tra công ty có thể thuê chuyên gia để hoàn thành tốt chiến  lược của công ty.

3.2.1.3. Một số giải pháp khác
- Về tài chính: mở rộng nguồn vốn, tìm kiếm thêm các nguồn vốn vay từ ngân hàng hày các tổ chức tài chính khác, huy động lợi nhuận thu được từ quá trình kinh doanh. Sau khi đã huy động được vốn bằng các nguồn khác nhau, nguồn vốn huy động được xem xét , tính toán một cách khoa học và thực tế để đảm bảo tính kinh tế, đồng thời cần phải cân nhắc tập trung đầu tư vào đâu để mang lại hiệu quả cao nhất.

Các biện pháp tăng tốc độ quay vòng vốn: tăng cường tích lũy, giảm chi phí đến mức thấp nhất, không để số lãi ngân hàng tồn đọng từ năm này sang năm khác mà có kế hoạch trả ngay.
- Phát triển nguồn nhân sự: công ty tiếp tục thực hiện tốt công tác đào tạo đội ngũ công nhân kỹ thuật để tiếp thu và vận hành tốt công nghệ. Suer dụng tốt chính sách khen thưởng và động viên kịp thời, cải thiện môi trường lamg việc, cung cấp trang thiết bị thiết yếu nhằm tạo điều kiện cho các nguồn lực phát triển một cách toàn diễn, phát huy được khả năng của minh để cống hiến nhiều cho doanh nghiệp. Cụ thể:  
+  Tổ chức tốt lao động tăng cường khuyến khích để nâng cao hiệu quả lao động: cho nghỉ hưu những nhân viên đã đến tuổi, giao đúng người đúng việc đúng khả năng, tạo môi trường làm việc thuận lợi để phát huy tình thần làm việc sáng tạo. 

+  Cải tiến nâng cao năng lực lãnh đạo của người quản lý: lựa chọn người có đầy duur các tố chất để làm nhà lãnh đạo giỏi, để ra các tiêu chuẩn cụ thể cho các tiêu chí khac nhau, phải tạo bầu không khí thống nhất đoàn keeta trong nội bộ doanh nghiệp, tăng cường tính dan chủ trong quản lý. 

- Phát triển nguồn lực cơ sở vật chất kỹ thuật: công ty cần phải tạo một nguồn vốn để đầu tư xây dựng cơ sở vật chất kỹ thuật nhằm nâng cao năng suất lao động, nâng cao chất lượng sản phẩm đồng thời giảm chi phí cho quá trình sản xuất kinh doanh qua đó hạ giá thành sản phẩm.

- Tổ chức hệ thống thông tin: doanh nghiệp cần đầu tư mua sắm  các trang thiết bị, những phuong tiện hiện đại để giúp cập nhập thông tin một cách thường xuyên và dự báo chính xác, cung cấp các thông tin về sản xuất thị trường để công ty có thể nhanh chóng đáp ứng sụ thay đổi của thị trường.
- Có chế độ đãi ngộ nhân sự thật tốt. Cố gắng tạo ra một bầu không khí làm việc vui vẻ hòa nhã, bên cạnh đó là chế độ lương thưởng hợp lý để tạo ra đọng lực cho nhân. 
3.2.2. Kiến nghị với nhà nước
Trước hết Nhà nước cần ban hành các quy định pháp luật đảm bảo tính thống nhất ổn định đối với hoạt động kinh doanh trên thị trường Việt Nam. 

Các bộ ngành liên quan đến hoạt động kinh danh phải nghiên cứu kỹ thực trạng hoạt động quảng cáo trước khi chính thức ban hành phát luật. Để tránh hiện tượng lách luật và luật ban ra không phù hợp với thực tế

Chặt chẽ hơn nữa trong việc quản lý các chất lượng sản phẩm nước giải khát. Sử lý nghiên minh đôi với các hoạt động làm giả làm nhái hàng chất lượng thấp, trái với quy định về vệ sinh an toàn thực phẩm.

Chính phủ cần phải có nhiều biện pháp hộ trợ cho ngành kinh doanh nước giải khát như ban hành chính sách đồng bộ, trợ giúp các doanh nghiệp Việt Nam về thiết bị để có thể nâng cao cạnh tranh trên thị trường.
           Phụ lục

                        Bảng câu hỏi trắc nghiệm
TRƯỜNG ĐH THƯƠNG MẠI                 CỘNG HÒA XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM
                                                                                              Độc lập – Tự do – Hạnh  phúc                                                                             
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Họ và tên SV: Trịnh Văn Tuyến 



Lớp K43A3. Khoa Quản trị doanh nghiệp. Đại học Thương Mại.



Đơn vị thực tập: Công ty TNHH T& P
                   Kính gửi: Ông ( bà):……………………………………………………………                                                                               

                                                    …………………………………………………………….

                                                     …………………………………………………………….

Tôi là sinh viên khoa Quản trị doanh nghiệp thương mại đến từ Trường đại học Thương Mại đang thực tập tại quý công ty. Để hoàn thành tốt chuyên đề cuối khóa được đầy đủ và trung thực, kính mong ông (bà) giúp đỡ hoàn thành các thông tin liên quan đến doanh nghiệp như sau:   

         ( Xin ông bà tích dấu V vào mục lựa chọn )

Câu 1. Các chiến lược quý công ty hiện nay do bộ phận ( ai )  đưa ra:

A, Bộ phận kinh doanh.

B, Bộ phận bán hàng.

C, Ban giám đốc.

D, Bộ phận khác.

Câu 2. Công ty có sử dụng mô thức Tows trong quy trình lập chiến lược hay không?

A, Có

B, Không

Câu 3. Tần suất lập kế hoạch của công ty.

A, Theo định kỳ 

B, Theo từng thời điểm của công ty.

C, Cả 2

Câu 4. Đâu là cơ hội lớn nhất của công ty trong chiến lược phát triển thị trường.

a, Việt Nam gia nhập WTO

b, Nền kinh tế trong nước phát triển.

c, Sự phát triển của công ty.

d, Nhu cầu của khách hàng về nước giải khát  tăng

e, Nền chính trị ổn định.

f, Các chính sách của nhà nước.

g, Thị trường rộng lớn

Câu 5. Đâu là điểm mạnh của công ty:

a, Có nhà quản trị giỏi nắm bắt nhu cầu thị trường.

b, Tài chính vững mạnh.

c, Sản phẩm có chất lượng tốt.

d, Đội ngũ bán hàng chuyên nghiệp.

e, Giá sản phẩm cạnh tranh.

f, Có uy tín trên thị trường. 

g, Cơ sở vật chất tốt.

Câu 6. Thách thức mà công ty đang đối mặt là:

a, Sự phát triển của các đối thủ cạnh tranh.

b, Lạm phát dẫn đến khách hàng thắt chặt chi tiêu. 

c, Các sản phẩm thay thế ngày càng nhiều.

d, Thị trường được mở cửa cho các công ty nước ngoài vào đầu tư.

e, Giá sản phẩm tăng.

Câu 7.  Các điểm yếu mà công ty đang gặp phải là:

A. Mạng lưới bán hàng còn nhiều hạn chế

B. Đối thủ cạnh tranh gay gắt
C. Xác định nhu cầu của khách hàng kém

D. Mạng lưới bán hàng còn chưa hoàn thiện

Câu 8.Công tác kiểm tra đánh giá đã được quan tâm chú trọng hay chưa?

a, Rất chú trọng, quan tâm đúng mức

b, Bình thường.

c, Chưa quan tâm.

d, Không quan tâm.

Câu 9. Đội ngũ tham gia hoạch định chiến lược có năng lực thế nào:

a, Rất tốt

b, Tốt

c, Khá

d, Bình thường.

Câu 10. Các biện pháp đẩy mạnh phát triển thị trường của quý công ty:

a, Chú trọng công tác nghiên cứu thị trường.

b, Thường xuyên thăm dò nhu cầu thị trường.

c, Có các đợi khuyến mãi.

d, Dịch vụ chăm sóc khách hàng tốt.

e, Nâng cao trình độ chuyên môn cho nhân viên bán hàng.

Câu 11. Các phương tiện quảng cáo cho sản phẩm của quý công ty được sử dụng trên:

a, Truyền hình ( Tivi)

b, Loa đài, và báo trí.

c, Trên mạng Internet

 Câu 12. Đặc điểm nổi bật nhất  sản phẩm của quý công ty là:

a, Chất lượng sản phẩm tốt.

b, Có giá cả cạnh tranh.

c, Mẫu mã sản phẩm đẹp.

d, Nhiều chủng loại.

e, Khác
                                                  Phiếu phỏng vấn

TRƯỜNG ĐH THƯƠNG MẠI          CỘNG HÒA XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

                                                                        Độc lập – Tự do – Hạnh phúc
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                                  PHIẾU PHỎNG VẤN

Họ và tên SV: Trịnh Văn Tuyến 
Lớp K43A3. Khoa Quản trị doanh nghiệp. Đại học Thương Mại.

Đơn vị thực tập: Công ty TNHH T& P

Kính gửi: Ông ( bà):……………………………………………………………  ….............                                                           

                                                    ……………………………………………………………………………………………...
                                                   ……………………………………………………………………………………………..
Tôi là sinh viên khoa Quản trị doanh nghiệp thương mại đến từ Trường đại học Thương Mại đang thực tập tại quý công ty. Để hoàn thành tốt chuyên đề cuối khóa được đầy đủ và trung thực, kính mong ông (bà) giúp đỡ hoàn thành các thông tin liên quan đến doanh nghiệp như sau:   

Câu 1. Quy trình triển khai chiến lược của quý công ty có theo quy trình hay không? Nếu có thì nó theo quy trình nào?

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 2. Theo ông bà thì quý công ty cần làm gì để khắc phục những hạn chế những khó khăn trong công tác phát triển thị trường?

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 3. Ông bà đánh giá gì về thị trường nước giải khát trong thời gian sắp tới? 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Câu 4. Xin ông bà cho biết nhà nước nên có các chính sách để môi trường chính trị pháp luật thế nào giúp cơ chế thông thoáng để các công ty phát triển? 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… …….
DANH MỤC TÀI LIỆU THAM KHẢO
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