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• TS. Phương là Giảng viên và Quyền chủ nhiệm cao cấp của chương trình Cử nhân Digital Marketing.

• Bà có bằng Tiến sĩ (Hệ thống Thông tin), với chuyên ngành hai về Marketing, bằng Thạc sĩ Hệ thống
Thông tin Ứng dụng tại Đại học Quản lý Singapore và bằng Cử nhân Kinh doanh (Hệ thống Thông tin 
Kinh doanh) tại Đại học RMIT.

• Nghiên cứu của TS. Phương kết hợp khoa học xã hội và khoa học máy tính để điều tra hành vi người
tiêu dùng, chuyển đổi số trong kinh doanh, tài chính ngân hàng, công nghệ, tiếp thị kĩ thuật số và phân 
tích dữ liệu nhằm hỗ trợ doanh nghiệp xây dựng chiến lược kinh doanh.

• TS. Phương từng được bình chọn là Học giả trẻ của Hội đồng Viễn thông Thái Bình Dương -
chương trình công nhận các học giả trẻ trong lĩnh vực công nghệ thông tin và truyền thông.

TS. Hoàng Ái Phương 
Quyền chủ nhiệm cao cấp của
chương trình Cử nhân Digital Marketing
Khoa Kinh doanh và Quản trị, Đại học RMIT
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CHƯƠNG 
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2 Doanh nghiệp thời kì chuyển đổi số

1 Mô hình và giải pháp chuyển đổi số
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2 Doanh nghiệp thời kì chuyển đổi sốDOANH NGHIỆP 
THỜI KÌ 
CHUYỂN ĐỔI SỐ

1 Mô hình và giải pháp chuyển đổi số
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THE WORKSHOP

Năng lực cạnh tranh là gì?

• Tài nguyên?

• Năng lực?

• Năng lực cạnh tranh
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Doanh nghiệp cần làm gì để thay đổi?

Nâng cao năng lực cạnh tranh trong

bối cảnh kinh tế số

• Cơ cấu doanh nghiệp

• Đánh giá chuỗi giá trị 

• Kết nối với khách hàng

• Xây dựng tổ chức

Source: Driving digital strategy, Gupta, S. (2018).
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Nâng cao năng lực cạnh tranh trong bối cảnh kinh tế số

Cơ cấu doanh nghiệp

1. Phạm vi kinh doanh

2. Mô hình kinh doanh

3. Nền tảng

Source: Driving digital strategy, Gupta, S. (2018).
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1

Doanh nghiệp cần làm gì để duy trì năng lực cốt lõi và duy trì tính
cạnh tranh trong thời đại kỹ thuật số?

Phạm vi kinh doanh
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THE WORKSHOP

• Hầu hết các công ty xác định hoạt động kinh doanh
của họ bằng sản phẩm hoặc các đối thủ cạnh tranh

• Để duy trì tính cạnh tranh, công ty nên mở rộng 
phạm vi kinh doanh, đồng thời tập trung vào nhu 
cầu của người tiêu dùng (quy mô kinh doanh - ví 
dụ: Amazon)

• Cạnh tranh không còn được xác định bởi ranh giới 
sản phẩm hoặc ngành truyền thống (cạnh tranh bất 
đối xứng)

Hoạt động kinh doanh của 
công ty là gì?
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• Nhà bán lẻ trực tuyến - cạnh tranh với Barnes & Noble, Best Buy, 
Walmart

• Nền tảng trực tuyến - cạnh tranh với eBay, Craigslist

• Điện toán đám mây - cạnh tranh với IBM, Google và Microsoft

• Dịch vụ phát trực tuyến - cạnh tranh với Netflix, Hulu

• Nhà sản xuất nội dung - cạnh tranh với Disney, NBC Universal Studio

• Nhà sản xuất điện thoại - cạnh tranh với Apple, HTC, Samsung

• Mạng quảng cáo - cạnh tranh với Google

Công việc kinh doanh của Amazon
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THE WORKSHOP

• Hai chiến lược tiềm năng cho lợi thế cạnh tranh 
(Porter 1979)

‒ Rẻ hơn - sản xuất với chi phí thấp: yêu cầu 
hiệu quả trong quy mô và hoạt động

‒ Khác biệt - các sản phẩm khác biệt với giá cao 
hơn: yêu cầu sáng tạo trong sản phẩm và dịch 
vụ.

• Tuy nhiên, khi phạm vi kinh doanh mở rộng, công
ty cần phải xem xét lại năng lực cốt lõi và lợi thế
cạnh tranh của mình

→ Lợi thế cạnh tranh không còn đến từ chi phí thấp
hay sự khác biệt của sản phẩm

Lợi thế cạnh tranh
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THE WORKSHOP

• Kiến thức sâu sắc về khách hàng
• Back-end logistics cho kho hàng và vận chuyển
• Khả năng quản lý cơ sở hạ tầng công nghệ

Ví dụ: Chu kỳ chuyển đổi tiền mặt của Amazon là -14 ngày, 
so với 10 ngày của Walmart hoặc 27 ngày của Target. Công ty 
dự báo chính xác nhu cầu của khách hàng - dự trữ trước các 
sản phẩm phù hợp tại một nhà kho phù hợp để giao hàng 
trong 2 giờ

Chu kỳ chuyển đổi tiền mặt = số ngày tồn kho + số ngày các
khoản phải thu - số ngày các khoản phải trả
(Cash conversion cycle = inventory days + account receivable 
days – account payable days )

Lợi thế cạnh tranh của Amazon
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Lợi thế cạnh tranh

Lợi thế cạnh tranh mạnh mẽ
đến từ các sản phẩm bổ sung 
(complementary products) và
hiệu ứng mạng (network 
effects).

• Cung cấp một hệ thống các 
sản phẩm kết nối và bổ 
sung cho nhau

• Tạo nền tảng có hiệu ứng 
mạng mạnh mẽ để tăng chi 
phí chuyển đổi (switching 
cost) của người tiêu dùng

Hiệu ứng mạng:
Tạo ra virtuous circle

WhatsApp
Facebook
Amazon Marketplace
Uber

Hiệu ứng mạng và
sản phẩm bổ sung   

Wechat
Amazon
Paytm
Người đi xe đạp Peloton 
Nike+ Run Club

Chiến lược truyền thống: 
Rẻ hơn hoặc tốt hơn

Ô tô
Sản phẩm tiêu dùng
Dịch vụ tài chính
Xe đạp peloton
Giày Nike

Sản phẩm bổ sung:
Chiến lược Razor-blade

Echo & thương mại 
điện tử
Kindle & sách điện tử
iPod & iTunes
Peloton video
Nike + FuelBand

Multiple customers

Single customer

Multiple 
products

Single 
products
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THE WORKSHOP

• Dữ liệu và khách hàng trở thành tài sản quan trọng của một 
công ty:

- Giá trị của dữ liệu tăng lên khi nhiều dữ liệu được thu 
thập hơn

- Khách hàng tạo ra một hiệu ứng mạng (network effect)
mạnh mẽ; họ cũng tạo cơ hội để giới thiệu các dịch vụ bổ 
sung.

• Phạm vi kinh doanh rộng hơn đòi hỏi phải xây dựng các năng
lực mới:

• Các công ty nên mở rộng hoạt động kinh doanh của mình 
bao xa? Tiêu điểm (Focus)> <Phạm vi (Scope)

• Các công ty phải suy nghĩ về quan điểm của người tiêu 
dùng và năng lực cốt lõi (core competencies) có thể giúp 
đáp ứng nhu cầu của người tiêu dùng như thế nào. Họ nên 
định hướng doanh nghiệp và phạm vi của họ dựa trên
khách hàng

Dữ liệu và Khách hàng
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2

Những đổi mới gần đây trong mô hình kinh doanh và các phương 
pháp tốt nhất xuyên suốt các ngành là gì?

Mô hình kinh doanh
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THE WORKSHOP

Mô hình kinh doanh xác định cách một công ty tạo ra,

cung cấp và nắm bắt (và bảo vệ) giá trị.

• Đổi mới dẫn đến thay đổi trong hành vi của người tiêu 
dùng và dẫn đến sự xuất hiện của các đối thủ cạnh tranh 
mới → công ty phải chuyển đổi mô hình kinh doanh của 
bản thân.

• Xây dựng một asset-light business

• Chuyển đổi sang product-as-a-service .

Mô hình kinh doanh - Turning 
Razor to Blade  
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Trải nghiệm Starbucks

• Bán cà phê sang bán trải 
nghiệm

• Giúp cho cửa hàng đứng
ở "vị trí thứ 3" đối với 
mọi người (sau nhà và 
nơi làm việc)

• Vậy việc chuyển đổi một 
cửa hàng tạp hóa thì 
sao?

17
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THE WORKSHOP

• Mô hình kinh doanh của các đại lý ô tô: các đại lý mua 
trước một lô với hàng trăm chiếc xe, người mua đến để 
xem và lái thử xe cũng như thương lượng giá cả

• Hành vi mua hàng của người tiêu dùng có những thay 
đổi: bắt đầu tìm kiếm trực tuyến và biết mọi thứ ngay cả 
trước khi đến các đại lý.

• Trên thực tế, họ thấy trải nghiệm nhàm chán, áp lực
và tốn thời gian.

→Các đại lý không cần phải tuân theo mô hình đòi hỏi
nhiều vốn và tài sản (capital- and asset-intensive) nữa

Ví dụ: Tesla không có đại lý truyền thống, chỉ có các phòng 
trưng bày

Xây dựng một mô hình tinh gọn cơ 
cấu tài sản
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Mua hay là mướn

Sân bay Schiphol của Amsterdam 
đạt được thỏa thuận với Philips

• Schiphol trả tiền cho ánh sáng
mà họ sử dụng

• Philips sở hữu tất cả các thiết
bị chiếu sáng, đồng thời chịu
trách nhiệm bảo trì và nâng
cấp

19
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Sử dụng hay sở hữu

Porsche: Dịch vụ đăng ký 
2.000 đô la mỗi tháng cho 
phép người lái chuyển đổi 
giữa nhiều loại phương tiện:

• Porsche Cayman 

• Boxster

• Macan

• Cayenne

20
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3

Làm cách nào để công ty có thể quản lý một nền tảng và một hệ sinh 
thái các doanh nghiệp/tổ chức?

Nền tảng và hệ sinh thái 
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THE WORKSHOP

• Hệ sinh thái là một cộng đồng các thực thể tương tác:
• Các thành viên của hệ sinh thái có thể là tổ chức, 

doanh nghiệp và cá nhân, tất cả đều tạo ra giá trị
cho nhau theo một cách nào đó; hầu hết bằng
cách sản xuất hoặc tiêu dùng hàng hóa và dịch vụ.

• Nền tảng là cách một cộng đồng hoặc hệ sinh thái cụ 
thể được tổ chức để tương tác với nhau và tạo ra giá 
trị. 

• Một nền tảng thường tập trung vào việc kết hợp 
hệ sinh thái lại với nhau và giảm bớt sự va chạm
để các tương tác diễn ra.

Hệ sinh thái vs Nền tảng
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Sự phát triển nền tảng

Nền tảng thương mại điện tử:

• Alibaba

• Thị trường của Amazon

• Ebay

Nền tảng chia sẻ chuyến đi:

• Uber

• Grab

Nền tảng chia sẻ nơi ở:

• Airbnb

Các yếu tố thành công của một 
nền tảng là gì?

23
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Sự phát triển nền tảng

24

• Tiếp cận người bán tốt hơn: tổng hợp cung và cầu phân tán. Ví dụ: Alibaba - bán 
hàng hóa từ hàng triệu nhà cung cấp bên thứ ba

• Giá trị tốt hơn cho người tiêu dùng: cung cấp sự tiện lợi và đa dạng hơn các sản 
phẩm và dịch vụ với giá cả cạnh tranh

• Tăng trưởng thị trường: thúc đẩy cung và cầu bằng cách giảm chi phí giao dịch. Ví 
dụ: Uber - tạo ra nguồn cung cấp ô tô và tài xế mới

• Tài sản nhẹ (Asset-light): tạo thuận lợi cho các giao dịch mà không cần sở hữu nhiều 
tài sản

• Khả năng mở rộng (Scalability): giúp doanh nghiệp mở rộng quy mô nhanh chóng 
do hiệu ứng mạng

• Đổi mới: tạo động lực cho người bán và nhà phát triển đổi mới và cải tiến sản phẩm 
và dịch vụ của họ để duy trì tính cạnh tranh
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THE WORKSHOP

• Khi sự cạnh tranh trở nên gay gắt hơn, công 
ty cần xác định lại phạm vi kinh doanh - cân 
bằng giữa việc mở rộng phạm vi kinh doanh 
trong khi vẫn duy trì các năng lực cốt lõi.

• Công ty cũng cần phải suy nghĩ lại mô hình 
kinh doanh - cách tạo ra và nắm bắt giá trị.

• Khi sự cạnh tranh mới từ các ngành khác 
nhau bắt đầu ảnh hưởng đến hoạt động kinh 
doanh, công ty có thể cần phải phát triển 
thành một nền tảng.

Bản chất cốt lõi của kinh doanh
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Doanh nghiệp cần làm gì để thay đổi?

Nâng cao năng lực cạnh tranh trong

bối cảnh kinh tế số

• Định hình doanh nghiệp

• Đánh giá chuỗi giá trị 

• Kết nối với khách hàng

• Xây dựng tổ chức

Source: Driving digital strategy, Gupta, S. (2018).
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Đổi mới nghiên cứu và phát triển

Mô hình đổi mới do nhà sản xuất, 

hay công ty đề xướng 

▪ Các công ty chi rất nhiều tiền để tạo ra các sản 

phẩm sáng tạo mang lại cho họ lợi thế cạnh 

tranh bền vững

Mô hình đổi mới do người dùng 

dẫn dắt

▪ Nhấn mạnh vai trò quan trọng của người dùng 

trong việc phát triển và sửa đổi sản phẩm
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THE WORKSHOP

Đổi mới mở (nguồn cung ứng cộng đồng -
crowdsourcing): được ưa thích hơn khi vòng đời của sản 
phẩm trở nên ngắn hơn và chi phí R&D tiếp tục tăng.

Năm 2013, NASA, dưới sự hợp tác với Đại học Harvard đã tổ chức một
cuộc thi công khai để giải quyết một vấn đề cho Trạm Vũ trụ Quốc tế
(International Space Station - ISS):

-Giá $ 30.000
-459 đối thủ từ nhiều nền tảng khác nhau đã gửi 2.185 giải pháp.

Trường Y Harvard tổ chức một cuộc thi để tuyển dụng nhà khoa học 
xuất sắc nhất:

-Giá $ 6.000
-122 người từ 89 quốc gia đã gửi 650 bài dự thi

Mô hình đổi mới mở
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THE WORKSHOP

• Công nghiệp 4.0

- Nhà máy thông minh (ví dụ: luồng dữ liệu thời gian
thực, kết nối giữa máy với máy)

- Internet công nghiệp và bảo trì dự đoán.

• Chuỗi cung ứng kỹ thuật số

- Chuỗi cung ứng theo nhu cầu

- Kho bãi, hậu cần và thực hiện.

• Thực tế ảo và tăng cường

- Thiết kế

- Cuộc họp

- Tập huấn.

Công nghệ in 3D có thể giúp bạn không?

Công nghệ mới thúc đẩy vận hành
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Chiến lược đa kênh (omnichannel) là gì? 

• Mang đến cho 
khách hàng của 
doanh nghiệp trải 
nghiệm mua hàng 
đầy đủ và đồng 
nhất với thương 
hiệu của bạn trên 
tất cả các kênh và 
thiết bị.
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Vai trò của các kênh khác nhau đối với Kiehl’s (L’Oreal mua lại năm 2000):

• Các cửa hàng thuộc sở hữu của công ty để gây tò mò & lôi kéo khách hàng mới mua lại

• Cửa hàng bách hóa và đối tác bán lẻ để tạo lưu lượng truy cập và mở rộng phạm vi tiếp cận

• Thương mại điện tử cho khách hàng hiện có để tìm sản phẩm mới hoặc đặt hàng cung cấp → duy trì

Các kênh khác nhau tại Kiehl’s

Kênh % của doanh thu
Lợi nhuận hoạt động

tính theo % doanh thu

Cửa hàng công ty 48% 17.9%

Cửa hàng bách hóa 42% 17.6%

Kiehls.com 10% 40.0%

Doanh số và lợi nhuận của Kiehl theo kênh



RMIT Classification: TrustedRMIT Classification: Trusted

Tại sao Amazon mở cửa hàng vật lý?

Thử nghiệm chiến lược đa kênh:
• Danh mục sản phẩm mới: đối với một số 

danh mục, người tiêu dùng vẫn thích mua 
sắm trực tiếp

• Thiết bị Amazon: mô hình razor-blade, tăng 
khả năng hiển thị của các thiết bị này trong 
các cửa hàng pop-up và nhà bán lẻ

• Thành viên hạng nhất (Prime membership): 
các cửa hàng thực có thể trở thành một 
kênh thu hút khách hàng cho tư cách thành 
viên hạng nhất và thương mại trực tuyến

• Tái phát minh bán lẻ: bằng cách bán các khái 
niệm và công nghệ của Amazon Go.

→ Hình dung lại sự hợp lực giữa các kênh vật
lý và kỹ thuật số.
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THE WORKSHOP

• Quản lý quá trình chuyển đổi số trong một tổ 
chức lớn là một nhiệm vụ không hề nhỏ

• Doanh nghiệp phải tìm cách thiết kế một tổ 
chức để đổi mới

• Công nghệ cũng cho phép các công ty chuyển 
sang quản lý nhân tài dựa trên dữ liệu nhiều
hơn là tính chủ quan

Tái xây dựng tổ chức
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Giai đoạn chuyển đổi toà báo NewYorkTimes

NewYorkTimes - chuyển từ doanh 
thu quảng cáo sang các nguồn 
doanh thu khác, chẳng hạn như 
đăng ký theo tháng (subscriptions 
and paywall):

• Vận hành cả kinh doanh in ấn và
kỹ thuật số

• Tăng chi phí; giảm lợi nhuận.

→ Đường cong lợi nhuận (U-curve 
of profit) trong thời kỳ chuyển đổi 
không chắc chắn

Con đường lợi nhuận tiềm năng của NYT trong quá trình chuyển đổi số

Lợ
i N

h
u

ận
Hiện tại Tương lai

Thời gian
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THE WORKSHOP

• Số hóa thường dẫn đến những thay đổi đáng 
kể trong hoạt động nội bộ của một công ty

• Công ty nên sẵn sàng cho những thay đổi đó 
để đảm bảo quá trình chuyển đổi thành công

• Tác động đến hoạt động nội bộ: sự phát triển 
của sản phẩm, sự phân phối và lực lượng bán 
hàng, thăng chức và giao tiếp, quản lý khách 
hàng, giá cả, cộng đồng trực tuyến.

Tác động của hoạt động nội bộ
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1 Duy trì năng lực cốt lõi và duy trì tính cạnh tranh trong thời
đại kỹ thuật số

2 Đổi mới mô hình kinh doanh và áp dụng các phương pháp 
tốt nhất

3 Xem xét phát triển nền tảng và xây dựng một hệ sinh thái
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Phản hồi về
tập huấn
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Khảo sát
đánh giá
năng lực số
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Chân thành
Cảm ơn!
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Tuyên bố miễn trừ trách nhiệm

Bản thuyết trình này do Chính phủ Australia hỗ trợ thông qua Quỹ Hỗ trợ
Cựu sinh viên Australia. Mọi quan điểm và nhận định trình bày trong bản
thuyết trình này là của cá nhân tác giả và không nhất thiết thể hiện quan
điểm của Chính phủ Australia.


