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LỜI GIỚI THIỆU 
 

 

Trong nền kinh tế thị trường hiện đại, với việc phát triển kinh tế nhiều 

thành phần vận hành theo cơ chế thị trường định hướng xã hội chủ nghĩa, nền 

kinh tế mở, hội nhập với khu vực và thế giới, quản trị doanh nghiệp thương 

mại với cơ chế độc lập tự chủ cạnh tranh trong hoạt động kinh doanh theo 

pháp luật và thông lệ thị trường nhằm đạt hiệu quả kinh doanh cao, đòi hỏi 

phải trang bị có hệ thống những kiến thức cơ bản về kinh doanh thương mại 

và quản trị doanh nghiệp thương mại cho những đối hượng được đào tạo phù 

hợp với mục tiêu và chương trình của chuyên ngành đã được xác định. 

Nhằm trang bị những kiến thức cơ bản, có hệ thống về kinh doanh 

thương mại, về tổ chức, kỹ thuật, nghiệp vụ nghệ thuật kinh doanh thương 

mại và những vấn đề cơ bản về quản trị doanh nghiệp thương mại trong nền 

kinh tế vận hành theo cơ chế thị trường, nền kinh tế nhiều thành phần. 

Môn học Nghiên cứu thị trường là nghiên cứu lý luận và thực tiễn về 

kinh doanh thương mại, bởi lẻ doanh nghiệp thương mại là doanh nghiệp 

chuyên nghiệp kinh doanh thương mại. Để có thể hoạt động kinh doanh 

thương mại cần hiểu rõ các quá trình nghiệp vụ kinh doanh, từ chiến lược 

kinh doanh đến nghiệp vụ kinh doanh thương mại, các yếu tố của quá trình 

kinh doanh và quản trị hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp thương mại. 

Những kiến thức về quản trị doanh nghiệp thương mại nhằm định hướng cho 

các hoạt động nghiệp vụ kinh doanh, nghệ thuật kinh doanh, phục vụ cho các 

mục tiêu quản trị DN thương mại một cách có hiệu quả. 

 Đồng thời, các chương được lồng ghép các ví dụ, tình huống được 

phân tích sinh động nhằm tăng tính ứng dụng thực tiễn tại doanh nghiệp. 

 Ban biên tập trân trọng cảm ơn sự nhiệt tình ủng hộ và mong nhận 

được ý kiến đóng góp của mọi người để giáo trình được hoàn thiện hơn. 

 

Đồng Tháp, ngày....tháng …. năm 2018 

Chủ biên 

Chủ biên: ThS Lê Thuận Thái 
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GIÁO TRÌNH MÔN HỌC 

 

Tên Môn học: Kinh doanh thƣơng mại 

Mã Môn học:  

 

Vị trí, tính chất, ý nghĩa và vai trò của mô đun:  

 - Vị trí: Là môn học chuyên ngành trong chương trình đào tạo Cao đẳng 

kinh doanh thương mại được giảng dạy sau các môn học cơ sở. 

- Tính chất: Nghiên cứu thị trường là môn học bắt buộc trong khối kiến 

thức chuyên ngành chương trình đào tạo cao đẳng ngành Kinh doanh thương 

mại.  

- Ý nghĩa và vai trò của môn học/mô đun: 

. Kinh doanh thương mại là lĩnh vực hoạt động chuyên nghiệp trong lưu 

thông hàng hóa, vì vậy nó có vị trí trung gian cần thiết giữa sản xuất và tiêu 

dùng, vừa là khâu hậu cần của sản xuất và là khâu không thể thiếu được trong 

quá trình sản xuất và tái sản xuất xã hội. 

. Kinh doanh thương mại thúc đẩy việc ứng dụng tiến bộ khoa học kỹ 

thuật, công nghệ mới vào sản xuất, thúc đẩy nhu cầu, đảm bảo cho người sản 

xuất cũng như người tiêu dùng những hàng hoá tốt, văn minh và hiện đại. 

Mục tiêu của Môn học: 

- Về kiến thức: 

+ Hiểu được các khái niệm cơ bản nhất về nghiên cứu thị trường 

+ Lý giải được sự cần thiết của nghiên cứu thị trường  

+ Xác định được nghiên cứu thị trường bao gồm nghững vấn đề gì và cách 

thức tiến hành một nghiên cứu. 

+ Chọn lựa các phương pháp thu thập thông tin và xử lý các dữ liệu phù 

hợp, giải thích được ý nghĩa của kết quả nghiên cứu. 

- Về kỹ năng: 

+ Xây dựng được kế hoạch điều tra thị trường 

+ Xác định được phương pháp khảo sát, mẫu khảo sát phù hợp với mục 

đích điều tra  

+ Xây dựng được bảng hỏi hợp lý, biết cách xây dựng nội dung và thực 

hiện phỏng vấn 

+ Phân tích dữ liệu và viết báo cáo tổng hợp kết quả điều tra 

+ Có khả năng vận dụng những kiến thức đã học vào lập kế hoạch 

Marketing cho một sản phẩm 
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+ Hình thành khả năng thu thập thông tin; kỹ năng tổng hợp; kỹ năng so 

sánh phân tích, bình luận một kế hoạch Marketing. 

+ Kỹ năng tự học 

- Về năng lực tự chủ và trách nhiệm: 

+ Hình thành và phát triển kỹ năng cộng tác, làm việc nhóm 

+ Phát triển kỹ năng tư duy sáng tạo, khám phá tìm hiểu thêm ngoài giờ 

học 

+ Trau dồi, phát triển năng lực đánh giá và tự đánh giá. 

 
 

 Nội dung tổng quát và phân bổ thời gian: 

Số TT 
Tên c c  ài trong 

mô đun 

Thời gian (giờ) 

Tổng số Lý thuyết 

Thực hành, 

thí nghiệm, 

thảo luận, bài 

tập 

Kiểm tra  

(định kỳ) 

1 

 

Chƣơng 1: Tổng quan về nghiên 

cứu thị trƣờng 

1.1 Sự phát triển của nghiên cứu 

hành vi  khách hàng  

1.2 Thị trường và phân đoạn thị 

trường  

1.3 Hành vi khách hàng 

1.4 Phân biệt nghiên cứu định tính 

và nghiên cứu định lượng 

1.5 Quy trình điều tra khảo sát thị 

trường 

1.6 Xác định vấn đề, mục tiêu 
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CHƢƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ NGHIÊN CỨU THỊ TRƢỜNG 

Mã chƣơng:  

 

 

Giới thiệu: 

. Những vấn đề cơ bản về kinh doanh thương mại trong cơ chế thị trường 

. Môi trường kinh doanh ảnh hưởng sâu rộng đến toàn bộ các quyết định 

của kinh doanh và hoạt động kinh doanh của Doanh nghiệp, tồn tại khách quan, 

biến động theo những xu hướng thuận nghịch khác nhau đối với hoạt động kinh 

doanh của doanh nghiệp.  

. Việc đạt được kết quả hoặc hiệu quả kinh doanh cao hay thấp phụ thuộc 

nhiều vào sự am hiểu các điều kiện của môi trường kinh doanh mà doanh nghiệp 

đã, đang, tiếp tục và sẽ hoạt động.  

Mục tiêu: 

. Trong quá trình hình thành và phát triển kinh tế ở bất kỳ quốc gia nào, 

doanh nghiệp cũng là cơ sở của nền kinh tế tạo ra của cải vật chất cho xã hội 

cũng như phối hợp các yếu tố sản xuất một cách hợp lý nhằm tạo ra những sản 

phẩm hoặc dịch vụ đạt hiệu quả cao nhất. 

. Kết hợp với việc đánh giá môi trường bên trong doanh nghiệp, đánh giá, 

phân tích môi trường kinh doanh của doanh nghiệp giúp xây dựng tầm nhìn 

chiến lược cả ngắn hạn, trung hạn và dài hạn cho doanh nghiệp cũng như giúp 

xác định mục tiêu doanh nghiệp chính xác, lựa chọn chiến lược và môi trường 

kinh doanh hiệu quả, thông minh. 

Nội dung : 

1. Thƣơng mại và kinh doanh thƣơng mại trong cơ chế thị trƣờng 

1.1 Thƣơng mại trong cơ chế thị trƣờng: 

- Thương mại là lĩnh vực trao đổi hàng hóa, lưu thông hàng hóa thông qua 

mua bán bằng tiền trên thị trường. 

- Thương mại được hình thành và phát triển dựa trên cơ sở của phát triển 

lực lượng sản xuất đến mức mà sản xuất xã hội trở thành sản xuất hàng hóa. 

- Sản xuất hàng hóa là một loại hình của sản xuất xã hội, dựa vào 2 điều 

kiện: (a) Phân công lao động xã hội phát triển => chuyên môn hóa lao động 

ngày càng cao trong nền sản xuất, (b) Có các hình thức sở hữu khác nhau về tư 

liệu sản xuất và sản phẩm xã hội. 

- SX HH là tiền đề của th/mại, SP để bán, để trao đổi. Khi trao đổi hàng 

hóa phát triển đến trình độ xuất hiện tiền tệ làm chức năng phương tiện lưu 

thông thì trao đổi hàng hóa được gọi là lưu thông hàng hóa. 

http://nhanh.vn/
https://dnbvietnam.com/tu-van/danh-gia-moi-truong-ben-trong-cua-doanh-nghiep.html
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- Tiền tệ thực chất là một loại hàng hóa đặt biệt, một loại hàng hóa có giá 

trị sử dụng phổ biến trong sản xuấ, kinh doanh và đời sống xã hội. Sự xuất hiện 

của tiền tệ làm cho việc lưu thông hàng hóa trở nên thuận tiện, linh hoạt và dễ 

dàng cho hoạt động sản xuất kinh doanh, buôn bán trong nền kinh tế quốc dân. 

Nó có vai trò to lớn trong việc phát triển nền  kinh tế sản xuất hàng hóa. 

- Kinh tế hàng hóa là nền kinh tế tồn tại ở nhiều phương thức sản xuất 

khác nhau. Kinh tế hàng hóa trước đây và kinh tế thị trường hiện nay không phải 

là 2 loại hình kinh tế khác nhau mà là khác nhau ở trình độ phát triển. Kinh tế thị 

trường là kinh tế hàng hóa phát triển ở trình độ cao, khi tất cả các mối quan hệ 

kinh tế trong quá trình tái sản xuất xã hội đều được thông qua mua bán, trao đổi 

bằng tiền trên thị trường.  

- Kinh tế thị trường có các đặc trưng cơ bản sau: Tính tự chủ của doanh 

nghiệp sản xuất kinh doanh cao => hàng hóa, dịch vụ đa dạng, phong phú, giá cả 

được hình thành trên thị trường, tính cạnh tranh cao trong môi trường kinh 

doanh của nền kinh tế thị trường, các mối quan hệ kinh tế - thương mại là mối 

quan hệ kinh tế mở. 

- Ưu điểm của nền kinh tế thị trường là có năng suất, chất lượng và hiệu 

quả kinh tế cao, nền kinh tế năng động, sáng tạo, luôn luôn đổi mới … Là nền 

kinh tế dư thừa HH dịch vụ, là nền kinh tế tự điều chỉnh. 

- Nhược điểm: là nền Kinh tế luôn có thất nghiệp, có sự bóc lột của người 

giàu đối với người nghèo, có bất bình đẳng, bất công trong phân phối của cải vật 

chất, có sự độc quyền và vì mục đích lợi nhuận, cá nhân hay doanh nghiệp (DN) 

sản xuất kinh doanh chạy theo lợi ích riêng có thể làm méo mó nền kinh tế. 

Chẳng hạn, có những ngành có lợi nhuận cao, nhiều cá nhân/DN đổ xô vào đầu 

tư, các lĩnh vực không được quan tâm … đầu tư vốn lớn, lợi nhuận thấp. Ngoài 

ra, người sản xuất kinh doanh có thể không quan tâm đến môi trường. 

- Trong nền kinh tế hị trường, đồng tiền là của cải chung của xã hội, có 

thể làm tha hóa một bộ phận xã hội như: hàng giả, buôn lậu, trốn thuế, tệ nạn 

XH khác: buôn bán hàng cấm, buôn bán người, mại dâm … 

- Để đảm bảo nền kinh tế thị trường hoạt động hiệu quả cần phải có sự 

quản lý điều tiết của Nhà nước, điều này làm cho bảo đảm cho sự vận động của 

thị trường được ổn định, hạn chế khủng hoảng của thị trường, bảo đảm sự phát 

triển kinh tế và tối đa hiệu quả kinh tế của nền kinh tế quốc dân, phát huy được 

ưu thế và hạn chế tối đa các nhược điểm của kinh tế thị trường. 

- Trong lĩnh vực trao đổi hàng hóa, lưu thông hàng hóa, có một loại người 

chuyên dùng đồng tiền để mua hàng hóa rồi tìm thị trường để bán lại (buôn bán 

hàng hóa). Kinh doanh thương mại hàng hóa xuất hiện. Những người có tiền tổ 
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chức việc mua hàng hóa từ nơi này rồi đem bán hàng hóa ở nơi khác là những 

nhà buôn (thương nhân). Những người hoạt động trong lĩnh vực trao đổi, mua 

bán hàng hóa chuyên nghiệp đó là những người kinh doanh thương mại. 

1.2 C c đặc trƣng của kinh doanh thƣơng mại 

- Kinh doanh thương mại là gì? Là dùng nguồn vốn (tiền của, tài sản, công 

sức, tài năng) vào việc mua hàng hóa để bán (buôn bán hàng hóa) nhằm mục 

đích kiếm lời. Kinh doanh (KD) thương mại xuất hiện là do kết quả của sự phát 

triển của lực lượng sản xuất xã hội và phân công lao động xã hội, cũng như sự 

mở rộng hoạt động trao đổi hàng hóa và lưu thông hàng hóa. 

- Phân công lao động xã hội phát triển dẫn đến chuyên môn hóa khâu trao 

đổi và lưu thông hàng hóa làm cho thị trường tiêu thụ HH được mở rộng. 

- Hàng hóa được cung ứng đến các nơi có nhu cầu, cho khách hàng một 

cách kịp thời và thuận tiện. Đây là sự hoạt động chuyên nghiệp của việc trao đổi 

hàng hóa và lưu thông hàng hóa đưa đến kết quả là hàng hóa đến đúng nơi có 

nhu cầu, đúng thời gian, đúng khách hàng có nhu cầu và có khả năng thanh toán 

với chi phí lưu thông thấp. Lợi thế này được tạo ra là do kết quả của phân công 

lao động xã hội, chuyên môn hóa các khâu của các quá trình tái sản xuất xã hội 

và nâng cao năng suất lao động xã hội trong khâu lưu thông. 

- Trong phạm vi nghiên cứu, chúng ta chủ yếu đứng trên giác độ một DN, 

tức là một tổ chức hoạt động KD có tên riêng, có tài sản, có trụ sở giao dịch ổn 

định, có đăng ký KD theo quy định của pháp luật nhằm mục đích thực hiện các 

hoạt động sản xuất kinh doanh (KD chuyên doanh, KD tổng hợp). 

- Kinh doanh thương mại có các đặc trưng cơ bản sau: 

. Thứ nhất, KD thương mại cần phải có vốn KD, là các khoản vốn bằng 

tiền (VNĐ, ngoại tệ, vàng, bạc, đá quí) và các tài sản có giá trị khác. Phải có vốn 

mới thực hiện được chức năng lưu thông  HH. Đó chính là T – H – T’, trong đó 

T’ = T + ∆t. 

. Thứ hai, kinh doanh thương mại đòi hỏi phải thực hiện hành vi mua để 

bán. Thông thường mua hàng không phải để mình dùng mà mua hàng là để bán 

cho người khác. Mua ở nơi này bán ở nơi khác. Mua trong thời gian này bán ở 

thời gian khác. Đó là hoạt động buôn bán. 

. Thứ ba, Mặc dù DN kinh doanh thương mại không phải là người sản 

xuất ra hàng hóa, nhưng việc lưu thông hàng hóa đến đúng nơi có nhu cầu, đúng 

thời gian, dự trữ, bảo quản tốt … là các hoạt động cần thiết cho sản xuất và đời 

sống xã hội. 

. Thứ tư, KD thương mại là dùng vốn (tiền của, tài sản, công sức, tài 

năng) để hoạt động KD, cho nên đòi hỏi sau mỗi chu kỳ KD phải bảo toàn được 
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vốn và có lãi, vì vậy KD thương mại phải nghiên cứu thị trường, môi trường 

KD, nghiên cứu cung – cầu, giá cả, cạnh tranh, chú ý đến pháp luật, cơ chế quản 

lý, rủi ro …  Lợi nhuận cao => mở rộng (ngược lại) 

2. Mục đích, vai trò, chức năng và nhiệm vụ  

2.1 Mục đích kinh doanh thƣơng mại 

- KD là việc thực hiện một, một số hoặc tất cả các công đoạn của quá 

trình đầu tư, từ sản xuất đến tiêu thụ sản phẩm hoặc thực hiện dịch vụ trên thị 

trường nhằm mục đích sinh lợi. Kinh doanh: sản xuất kinh doanh và KD dịch 

vụ. KD thương mại thuộc loại hình KD dịch vụ, là một dạng của lĩnh vực đầu tư 

vốn (tiền của, công sức, tài năng) để thực hiện việc lưu thông hàng hóa từ nơi 

sản xuất (hoặc nhập khẩu) đến nơi tiêu dùng => Sinh lợi 

. Mục đích lợi nhuận là mục tiêu trước mắt, lâu dài và thường xuyên. 

. Vị thế, Các DN kinh doanh thương mại trên thị trường đều theo đuổi mục 

tiêu mở rộng và phát triển doanh nghiệp. Từ nhỏ lên vừa, từ vừa lên lớn, mở 

rộng phạm vi. Tỷ trọng thị phần càng cao gắn với qui mô doanh nghiệp càng 

lớn. Mục đích vị thế thực chất là mục tiêu phát triển KD của doanh nghiệp mình 

trên thị trường (nguồn lực, chiến lược, tài năng) 

. An toàn, đây cũng là mục đích của KD thương mại. Thị trường cạnh 

tranh, môi trường KD biến động: Mâu thuẫn về chính trị => thay đổi thể chế, 

chiến tranh, bạo loạn. Những thay đổi về chính sách K/tế như : Thuế quan, rào 

cản phi thuế quan, lạm phát. Sự tiến bộ của khoa học công nghệ, sự tiến bộ 

nhanh của đối thủ … 

2.2 Vai trò 

- Trước hết, KD thương mại có vai trò là khâu trung gian giữa một bên là 

sản xuất, phân phối, một bên là tiêu dùng. 

- Thứ hai, KD thương mại có tác dụng lớn thúc đẩy việc áp dụng tiến bộ 

khoa học công nghệ mới trong sản xuất, đồng thời thúc đẩy nhu cầu, gợi mở nhu 

cầu tiêu dùng theo hướng văn minh, hiện đại. 

- Thứ ba, KD thương mại thực hiện việc dự trữ các hàng hóa tư liệu sản 

xuất và hàng tiêu dùng trong khâu lưu thông có tác dụng to lớn trong việc bảo 

đảm cung ứng các yếu tố đầu vào cho doanh nghiệp sản xuất và người tiêu dùng 

một cách thường xuyên, liên tục và kịp thời. 

- Thứ tư, KD thương mại có tác dụng to lớn trong việc điều hòa cung-cầu 

hàng hóa. 

- Thứ năm, KD thương mại là một lĩnh vực dịch vụ quan trọng của sản 

xuất và đời sống xã hội. 
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- Thứ sáu, Kinh doanh thương mại phát triển ra ngoài phạm vi quốc gia, 

tức là phát triển hoạt động kinh doanh xuất nhập khẩu hàng hóa (thương mại 

quốc tế). 

2.3 Chức năng của kinh doanh thƣơng mại 

2.3.1 Kinh doanh thƣơng mại thực hiện chức năng lƣu thông hàng hóa từ 

nguồn hàng đến lĩnh vực tiêu dùng. 

- Sản xuất ra sản phẩm (SP) là khâu đầu tiên, SP => SP ở trạng thái khả 

năng => đưa vào quá trình sử dụng thì SP mới thực sự trở thành SP, lúc đó quá 

trình sản xuất mới hoàn thành . 

- DN sản xuất có thể kiêm luôn việc lưu thông hàng hóa… nhưng do phân 

công lao động xã hội, DN thương mại chuyên thực hiện việc trao đổi, lưu thông 

hàng hóa 

2.3.2 Chức năng tiếp tục qu  trình SX trong khâu lƣu thông. 

- Quá trình sản xuất gồm có 4 khâu: sản xuất, phân phối, trao đổi (lưu 

thông), tiêu dùng. KD thương mại nằm ở khâu trung gian. 

- Tiêu dùng có 2 loại: Tiêu dùng sản xuất và tiêu dùng cá nhân. Trong quá 

trình trao đổi lưu thông hàng hóa từ sản xuất tiêu dùng, DN thương mại phải 

thực hiện phân loại, chọn lọc, đóng gói, vận chuyển, dự trữ, bảo quản, lắp ráp, 

sửa chữa, bảo hành sản phẩm … Đây chính là Chức năng tiếp tục quá trình SX 

trong khâu lưu thông. 

2.3.3 Chức năng dự trữ hàng hóa và điều hòa cung cầu 

- Để đáp ứng nhu cầu về hàng hóa cho khách hàng (đầy đủ, kịp thời, đồng 

bộ, đa dạng, đúng chất lượng, thuận tiện), Doanh nghiệp thương mại phải có hệ 

thống dự trữ và mạng lưới rộng (kho trạm, cửa hàng, quầy hàng, siêu thị, đại lý 

…) 

- Một cách tự nhiên, điều hòa cung cầu từ nơi có nhiều hàng, phong phú, 

giá rẻ đến nơi có ít hàng, khan hiếm, giá đắt. Hoặc mua hàng theo thời vụ (dự 

trữ) bán hàng đó quanh năm => cung-cầu được điều hòa. 

2.3.4 Chức năng dự trữ hàng hóa và điều hòa cung cầu 

- Để đáp ứng nhu cầu về hàng hóa cho khách hàng (đầy đủ, kịp thời, đồng 

bộ, đa dạng, đúng chất lượng, thuận tiện), DN thương mại phải có hệ thống dự 

trữ và mạng lưới rộng (kho trạm, cửa hàng, quầy hàng, siêu thị, đại lý …) 

- Một cách tự nhiên, điều hòa cung cầu từ nơi có nhiều hàng, phong phú, 

giá rẻ đến nơi có ít hàng, khan hiếm, giá đắt. Hoặc mua hàng theo thời vụ (dự 

trữ) bán hàng đó quanh năm => cung-cầu được điều hòa. 



 

 

 

 

 

 

 

9 

 

2.4 Nhiệm vụ của kinh doanh thƣơng mại 

- Nâng cao hiệu quả kinh doanh bằng cách thỏa mãn đầy đủ, kịp thời và 

thuận lợi các nhu cầu hàng hóa-dịch vụ cho sản xuất và tiêu dùng. 

- Cung ứng những hàng hóa có chất lượng tốt, đáp ứng các yêu cầu về 

chết lượng sản phẩm, về vệ sinh, về xã hội, môi trường, phù hợp với của xu thế 

tiêu dùng hiện đại, thúc đẩy sản xuất và tiêu dùng xã hội phát triển, thúc đẩy tiến 

bộ khoa học công nghệ trong sản xuất với giá cả hợp lý. 

- Phát triển các hoạt động dịch vụ khách hàng đầy đủ, kịp thời, thuận lợi 

và văn minh. Giảm chi phí KD, bảo toàn và phát triển vốn KD, tuân thủ luật 

pháp và chính sách XH. 

3. Nội dung cơ  ản của kinh doanh thƣơng mại  

3.1 Nghiên cứu và x c định nhu cầu thị trƣờng về loại hàng hóa và dịch vụ 

để lựa chọn kinh doanh và xây dựng chiến lƣợc kinh doanh 

- Doanh nghiệp phải nghiên cứu thị trường và xác định đối tượng hàng 

hóa và dịch vụ trong KD (01 hay nhiều loại, hỗn hợp) và nắm được đặc tính của 

chúng. 

- Nghiên cứu xác định nhu cầu của khách hàng cho từng khu vực thị 

trường mà mình định kinh doanh và sự đáp ứng cho các nhu cầu về mặt hàng đó 

hiện nay. 

- Xem xét đến nguồn cung ứng hàng hóa: Trong nước hay nhập khẩu. 

- Thị trường: Cung ứng cho doanh nghiệp sản xuất hay tiêu dùng cá nhân 

hay xuất khẩu. 

- Nghiên cứu thị trường và xác định nhu cầu thị trường về mặt hàng DN 

sẽ KD phải trên cơ sở DN có đủ trình độ chuyên môn về mặt hàng, nắm được 

khả năng nguồn hàng đã biết, khai thác, đặt hàng, mua hàng để đáp ứng nhu cầu 

của khách hàng, đồng thời chuẩn bị cơ sở vật chất, chuẩn bị các điều kiện để đưa 

vào KD. DN thương mại cần phải xây dựng và thực hiện chiến lược KD nếu 

muốn tồn tại lâu dài và phát triển nhanh. Đây là nội dung quan trọng để dẫn dắt 

DN thương mại đứng vững trong môi trường cạnh tranh. 

3.2 Huy động và sử dụng hợp lý các nguồn lực đƣa vào kinh doanh 

- Bất kỳ hoạt động KD nào cũng phải huy động các nguồn vốn (tiền, tài 

sản, con người, công nghệ …) => đưa vào hoạt động. Người quản trị DN có tài 

=> kết hợp các nguồn lực để hoạt động có hiệu quả cao. 

3.3 Tổ chức các hoạt động nghiệp vụ mua bán, dự trữ bảo quản, vận 

chuyển,  xúc tiến thƣơng mại và các hoạt động d/vụ phục vụ khách hàng 

- Hoạt động KD cơ bản của DN thương mại là hoạt động mua hàng để 

bán. Tổ chức nguồn hàng, khai thác, gia công, đặt hàng, ký kết hợp đồng mua 
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hàng để bảo đảm nguồn hàng => đây là khâu nghiệp vụ quan trọng để DN có 

hàng hóa đáp ứng yêu cầu khách hàng. Tổ chức mạng lưới bán hàng, phân phối 

hàng hóa theo kênh phân phối. 

- Các hoạt động dự trữ, bảo quản, vận chuyển, xúc tiến thương mại và 

dịch vụ phục vụ. 

3.4 Quản trị vốn, phí, hàng hóa và nhân sự hoạt động kinh doanh 

- Giống như các loại hình DN khác, DN thương mại cũng phải quản trị 

các yếu tố cơ bản của KD như: vốn KD, chi phí KD, quản lý hàng hóa, quản trị 

nhân sự. 

- Vốn kinh doanh của Doanh nghiệp thương mại (DNTM) là là thể hiện 

bằng tiền của tài sản cố định và tài sản lưu động. Có chiến lược và kế hoạch sử 

dụng vốn hợp lý, huy động kịp thời … Đồng thời, nâng cao hiệu quả sử dụng 

vốn, bảo toàn và phát triển được vốn qua mỗi kỳ kinh doanh. 

- Chi phí KD là biểu hiện bằng tiền của các chi phí về lao động sống và 

lao động vật hóa mà DN bỏ ra để đạt được kết quả KD trong một thời kỳ nhất 

định (tháng, quí, năm). 

- Quản lý hàng hóa trong KD thương mại đòi hỏi người quản lý phải nắm 

được tính chất vậy lý, hóa học của hàng hóa, phải biết cách sắp xếp, bao gói, bảo 

quản, tránh hư hỏng, biến chất … Để dự trữ, bảo quản hàng hóa, DN phải có cơ 

sở vật chất tương ứng theo yêu cầu kỹ thuật của từng mặt hàng. 

- Quản trị nhân sự là quản trị những hoạt động liên quan đến nhân sự: việc 

tạo lập, duy trì, sử dụng và phát triển có hiệu quả yếu tố con người nhằm thực 

hiện các mục tiêu KD của DN một cách tốt nhất. Là quá trình hoạch định, tuyển 

dụng, tổ chức sắp xếp, đào tạo và phát triển, đãi ngộ nhân sự và phân quyền, 

giao quyền, tạo dựng ê kíp, đánh giá nhân sự. 

 

4. Môi trƣờng kinh doanh và ảnh hƣởng của nó đến hoạt động kinh doanh 

của doanh nghiệp thƣơng mại 

4.1 Khái niệm về môi trƣờng kinh doanh và phân loại môi trƣờng KD 

4.1.1 Khái niệm về môi trƣờng kinh doanh 

- Môi trường kinh doanh của DN thương mại là tập hợp những điều kiện, 

những yếu tố bên ngoài và bên trong có ảnh hưởng gián tiếp hoặc trực tiếp đến 

hoạt động kinh doanh của DN. 

- Việc đạt được kết quả hoặc hiệu quả KD cao hay thấp phụ thuộc nhiều 

vào sự am hiểu các điều kiện của môi trường KD mà doanh nghiệp đã, đang, và 

sẽ tiếp tục hoạt động.  
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- Môi trường KD ảnh hưởng sâu rộng đến toàn bộ các quyết định của KD 

và hoạt động KD của doanh nghiệp (DN). 

- Tồn tại khách quan, biến động theo những xu hướng thuận nghịch khác 

nhau đối với hoạt động KD của doanh nghiệp.  

- Tính phức tạp của môi trường KD được đặc trưng bởi một loạt các yếu 

tố có ảnh hưởng đến kết quả của hoạt động KD, để xác định yếu tố chủ yếu ảnh 

hưởng (thuận, nghịch) đối với hoạt động KD của DN không phải dễ dàng.  

- Tính phức tạp và tính biến động (nhanh chóng, bất ngờ) của môi trường 

KD là thử thách thường xuyên với tài năng, kinh nghiệm và nhạy cảm của người 

quản trị doanh nghiệp, cũng như đối với toàn thể cán bộ nhân viên của DN. 

4.1.2 Phân loại môi trƣờng kinh doanh của doanh nghiệp thƣơng mại 

Thứ nhất: Xét theo cấp độ ngành và nền kinh tế quốc dân. Môi trường 

kinh doanh của DN thương mại được chia thành: 

* Môi trường tác nghiệp: được xác định đối với một ngành KD hoặc từng 

DN kinh doanh trong các mối quan hệ với các đối tác hữu quan đến kết quả hoạt 

động KD của DN. 

- Môi trường vĩ mô và môi trường tác nghiệp được gọi là môi trường bên 

ngoài của DN thương mại hay môi trường nằm ngoài tằm kiểm soát của DN 

thương mại. 

 * Môi trường vĩ mô: là môi trường của toàn nền kinh tế quốc dân, ảnh 

hưởng đến tất cả ngành KD đến từng DN. Nhưng không nhất thiết phải theo một 

cách nhất định mà thuận, nghịch khác nhau đối với từng doanh nghiệp 

* Môi trường bên trong (hoàn cảnh nội bộ): gồm các yếu tố nội tại trong 

một DNTM, bao gồm các nguồn lực nội bộ của DN thương mại. Đó là nguồn 

nhân lực, hệ thống cơ sở vật chất và mạng lưới KD, vốn KD, mặt hàng KD, hệ 

thống thông tin, thị trường và thị phần của DN, nề nếp văn hóa của tổ chức nhân 

viên và thương hiệu, R&D…hoàn cảnh nội bộ còn được gọi là môi trường kiểm 

soát được. 

Thứ hai: Xét theo các nhóm yếu tố của môi trường KD, có thể chia thành 

các nhóm sau: 

 * Nhóm các loại thị trường: như thị trường hàng hóa-dịch vụ, thị trường 

bất động sản, thị trường sức lao động, thị trường công nghệ, thị trường thông tin, 

thị trường vốn, thị trường tiền tệ… 

* Nhóm môi trường kinh tế-chính trị-xã hội: trình độ phát triển kinh tế-xã 

hội của môi trường KD; pháp luật và các chính sách kinh tế - xã hội của Chính 

phủ; đặc điểm truyền thống tâm lý tập quán xã hội… 
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 * Nhóm môi trường sinh thái: các ràng buộc của xã hội về môi trường và 

bảo vệ môi trường, vấn đề xử lý phế thải của sản xuất KD, vấn đề xử lý ô nhiễm, 

bảo vệ cảnh quan và vệ sinh, an ninh bền vững… 

* Nhóm môi trường hành chính-kinh tế: môi trường tổ chức quản lý kinh 

tế và hoạt động KD của nhà nước; hoạt động của bộ máy hành chính kinh tế của 

chính phủ; các thủ tục hành chính – kinh tế về thành lập, giải thể, sát nhập DN… 

Thứ ba: xét theo mối quan hệ của chủ thể và khách thể trong hoạt động 

KD, được chia thành các loại sau: 

 * Môi trường bên ngoài: đó là tổng thể các yếu tố và các quan hệ kinh tế, 

chính trị, xã hội, luật pháp, khoa học công nghệ, tài nguyên… hình thành một 

cách khách quan và luôn ảnh hưởng đến hoạt động của DN thương mại.  

- Là khách thể của hoạt động KD của DN, DN phải thích nghi với hoàn 

cảnh và tận dụng các cơ hội, các điều kiện thuận lợi để đẩy mạnh hoạt động và 

phát triển KD, tìm mọi biện pháp khắc phục những khó khăn, những bất lợi của 

điều kiện môi trường để KD được tiến hành với bất lợi giảm thiểu nhất. 

* Môi trường bên trong: bao gồm toàn bộ các yếu tố và quan hệ KD, tổ 

chức, kỹ thuật nhằm bảo đảm cho DN thương mại sử dụng nguồn lực nội bộ kết 

hợp với môi trường bên ngoài để đạt mục đích của hoạt động KD.  

- Có thể xem là chủ thể của hoạt động KD.  

- Trong KD thương mại, nguồn lực của DN với tài năng của người quản 

trị DN, với các cán bộ công nhân viên kỹ thuật, nghiệp vụ, sự thống nhất và kỹ 

luật, sẽ giúp cho DN kết hợp được điều kiện chủ quan của mình với điều kiện 

khách quan của môi trường KD sẽ đạt được hiệu quả cao. 

4.2 Ảnh hƣởng của môi trƣờng kinh doanh đến hoạt động KD của DNTM 

- Trên cơ sơ nắm vững các nhân tố ảnh hưởng chủ yếu quyết định của môi 

trường KD, sự am hiểu tính chất phức tạp và tính biến động của môi trường KD, 

tiên lượng đúng được các yếu tố chủ yếu ảnh hưởng đến hoạt động KD của DN 

thương mại, cũng như xu hướng và tốc độ thay đổi của môi trường KD, DN 

thương mại mới đề ra được chiến lược và kế hoạch KD đúng đắn.  

- Việc hội nhập khu vực và thế giới, môi trường KD biến động với những 

thay đổi diễn ra nhanh chóng và khó dự báo trước một cách sát thực tế là rất phổ 

biến. Sự biến động của môi trường KD có thể dẫn đến những cơ hội hay nguy 

cơ. Những cơ hội (hay thời cơ thuận chiều hấp dẫn) là những điều kiện của môi 

trường KD, tạo điều kiện cho doanh nghiệp KD thuận lợi.  

- Những nguy cơ đối với DN là những điều kiện của môi trường vận động 

trái chiều với nguồn lực của DN, gây ra những nguy cơ, rũi ro như giảm doanh 

thu, lợi nhuận hoặc thiệt hại đối với DN, bị mất thị trường, mất khách hàng… 
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Trong KD thương mại, không biết tận dụng cơ hội kịp thời, cơ hội sẽ nhanh 

chống biến mất và có khi lại trở thành nguy cơ. 

- Môi trường KD biến đổi tác động mạnh mẽ với hoạt động và kết quả 

hoạt động KD, mà còn tác động đến cả tổ chức bộ máy quản lý và KD của DN 

thương mại. Môi trường KD biến đổi ảnh hưởng đến phương thức và thủ pháp 

KD của DN, cũng như cả các dịch vụ phục vụ khách hàng.  

- Trong môi trường KD cạnh tranh, việc phát triển các dịch vụ và hàng 

loạt các dịch vụ bổ sung phục vụ khách hàng là yêu cầu không thể thiếu. Khách 

hàng không chấp nhận những Doanh nghiệp KD thương mại không có dịch vụ 

hoặc dịch vụ không đầy đủ, kịp thời, thuận tiện và văn minh. 

Môi trường KD thay đổi tác động mạnh mẽ đến các mối quan hệ nội bộ, quan hệ 

giữa nội bộ với bên ngoài. DN thương mại phải tuân thủ luật pháp và các chính 

sách chế độ quản lý kinh tế của Nhà nước, tiêu chuẩn về chất lượng sản phẩm, 

về vệ sinh, an toàn và bảo vệ môi trường. DN phải thực hiện trách nhiệm xã hội. 

Tôn trọng quyền lợi chính đáng của khách hàng. Trong mối quan hệ giữa môi 

trường KD và DN, môi trường KD là khách thể, môi trường KD thay đổi đòi hỏi 

doanh nghiệp KD cũng phải thay đổi và DN thay đổi làm cho môi trường KD 

biến đổi theo. 

- Sự phát triển của khoa học- công nghệ mới. Đặc biệt là công nghệ thông 

tin, công nghệ sinh học, công nghệ tự động hóa cũng như các phương tiện vận 

chuyển có sức chứa lớn, tốc độ cao và giá hạ…; với sự giao lưu với các nền kinh 

tế, việc nắm bắt thông tin nhanh, trực tiếp, đã có những thay đổi lớn trong việc 

tìm hiểu ngành nghề KD, sản phẩm và thị trường. Giúp cho việc nghiên cứu thị 

trường lựa chọn đối tác, quan hệ và giao dịch đi vào trực tiếp, giảm nhiều chi 

phí, tiết kiệm nhiều thời gian và các khâu trung gian. Làm thay đổi phương thức 

cách tiến hành hoạt động KD. 

5. C c yếu tố hợp thành Môi trƣờng kinh doanh của DN thƣơng mại 

5.1 Môi trƣờng vĩ mô 

- Môi trường vĩ mô là môi trường của toàn nền kinh tế quốc dân, có ảnh 

hưởng đến các DN và ngành KD. 

- Môi trường đa yếu tố. Mỗi yếu tố có thể ảnh hưởng đến hoạt động kinh 

doanh của DNTM một cách độc lập hoặc trong mối liên kết với các yếu tố khác.  

- Để có thể nhận thức sâu hơn về môi trường vĩ mô, người ta thường chia 

ra thành 05 nhóm yếu tố sau: yếu tố chính trị và pháp luật, yếu tố kinh tế, yếu tố 

khoa học và công nghệ, yếu tố văn hóa – xã hội, yếu tố cơ sở hạ tầng và điều 

kiện tự nhiên. Ngoài ra, trong điều kiện mở cửa, hội nhập, quốc gia có tham gia 

liên kết khu vực và quốc tế. 


