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Khi nào nên đổi mới mô hình kinh doanh, 
và đổi mới như thế nào?
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Theo Nghiên cứu CEO toàn cầu 2010 của IBM, phần lớn các CEOTheo Nghiên cứu CEO toàn cầu 2010 của IBM, phần lớn các CEO 
đều đánh giá môi trường kinh tế mới sẽ có rất nhiều biến động

Môi trường Kinh tế Mới

Nhiều biến động hơn
Các chu kỳ Sâu hơn/Nhanh hơn, 
rủi ro hơn

18%13% 69%

Mức độ bất ổn cao hơn
Khó dự báo hơn

Phức tạp hơn

21%14% 65%

22%18% 60% Phức tạp hơn
Đa chiều, được liên kết 

Khác biệt về cấu trúc
Thay đổi liên tục

22%18% 60%

21%26% 53%
Thay đổi liên tục

“Trải nghiệm năm 2010 là một hồi chuông cảnh tỉnh, giống như khi 
nhìn vào bóng tối mà không có một tia sáng nào le lói ở cuối đường 
hầm.”

Chủ tịch kiêm CEO
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Không hề/Ở mức độ hạn chế Ỏ mức độ lớn/rất lớnỞ mức độ nhất định

Chủ tịch kiêm CEO, 
một công ty SX hàng công nghiệp, Hà Lan



Phần lớn các CEO đang điều chỉnh mô hình kinh doanh – 2/3 sốPhần lớn các CEO đang điều chỉnh mô hình kinh doanh 2/3 số 
này đang thực hiện các thay đổi trên diện rộng

Các doanh nghiệp tập trung vào Những yếu tố gì tạo nên mô hình kinh

69%

g ệp ập g
đổi mới mô hình kinh doanh

Những yếu tố gì tạo nên mô hình kinh 
doanh?
Giá trị sẽ mang đến cho khách hàng

Cách đề xuất giá trị
Phâ đ khá h hà

29%

Phân đoạn khách hàng
“Những việc cần làm” cụ thể
Sản phẩm/ dịch vụ đem bán và cách bán hàng

Cá h t d h th2%

Limited/No
BMI Focus

Moderate BMI
Focus

Strong BMI
Focus

Cách tạo ra doanh thu
Mô hình định giá
Các hình thức tiền tệ hóa

Cá h d h hiệ t đị h ị t à h

“Khi mô hình kinh doanh đã được đổi mới, chất 
lượng vận hành và sản phẩm sẽ tự động đổi mới 
theo” Ronald de Jong CEO Philips CL Đức

Cách doanh nghiệp tự định vị trong ngành
Vai trò và các mối quan hệ của doanh nghiệp 
trong chuỗi giá trị

Cá h l i iá t ị
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theo . Ronald de Jong, CEO Philips CL, Đức Cách mang lại giá trị
Các nguồn lực và quy trình nội bộ chủ yếu
Các mối quan hệ đối tác bên ngoài



Ba loại hình đổi mới mô hình kinh doanh

Đổi mới mô hình 
kinh doanh

Đổi mới mô hình ngành 
nghề

Đổi mới mô hình doanh 
thu

Đổi mới mô hình doanh 
nghiệp

Định nghĩa lại các ngành 
ki h d h

Thay đổi cách ngành kinh doanh 
đang hoạt động, hoặc thay đổi 
chuỗi giá trị

Thay đổi cách mang lại giá 
t ị th đổi ấ ả

Thay đổi cách mang lại giá trị 
cho khách hàng, hoặc cách định 
giá sản phẩm/ dịch vụ

Làm càng nhiều càng tốt 
t ội bộ tổ hứ

Thay đổi cách làm và đối tượng 
hợp tác

kinh doanh

Dịch chuyển sang các 
ngành mới

trị - thay đổi cơ cấu sản 
phẩm/dịch vụ/ giá trị

trong nội bộ tổ chức

Chuyên môn hóa bằng cách tập 
t à á h t độ t

Tạo ra các ngành mới hoàn 
toàn

Cơ cấu và mô hình giá/tính 
thuế mới

trung vào các hoạt động tạo sự 
khác biệt

Hợp tác sâu với các đối tác 
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bên ngoài 



Khi nào nên đổi mới mô hình kinh doanh?

Mỗi tổ chức cần xác định thời điểm phù hợp để đổi mới mô hình kinh doanh, dựa trên 
3 hâ tố

Các nhân tố vĩ mô: Kinh tế vĩ mô, quy định, luật lệ, môi trường

3 nhân tố sau

Các â tố ô ế ô, quy đị , uậ ệ, ô ườ g

Các nhân tố ngành nghề/ thị trường: thay đổi chuỗi giá trị, đối g g ị g y g ị
thủ mới gia nhập thị trường, thay đổi về sở thích của khách hàng, thay đổi về phân 
đoạn khách hàng, công nghệ mới, v.v.

Các nhân tố nội tại: ổ ả ẩ ấ ề ềCác nhân tố nội tại: đổi mới sản phẩm, dịch vụ, các vấn đề về vận hành, 
mức độ sẵn có của các nguồn lực, v.v
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Ví dụ về những thời điểm các công ty đổi mới mô hình kinh doanh

12

Ví dụ về những thời điểm các công ty đổi mới mô hình kinh doanh 
khác nhau
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Mô hình 
ngành

Mô hình doanh 
nghiệp

Chu kỳ 
kinh tế

Khối lượng 
giao dịch

1. Amazon
2. eBay
3. Ikea
4. Illy Café
5. Li & Fung

9. Zara
10. Ads on Cars
11. Apple
12. Napster
13. Netflix

17. Herman Miller
18. Nike
19. IBM
20. Infosys
21. Microsoft

25. Zillow.com
26. Bharti Airtel
27. Cap One
28. ING Direct
29. Progressive

33. Goldcorp
34. Posco
35. HUL

Business model innovators:

1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005
Khủng hoảng dầu lửa Suy thoái Suy thoái Dot com Cuộc khủng 

1970

g p
Mô hình 
doanh thu

giao dịch 
S&P 500

g
6. Starbucks
7. Target
8. Wal-mart

14. Dell
15. Google
16. Cirque de Soleil

22. Nokia
23. Zipcar
24. Southwest Airline

g
30. Tata Motros
31. P&G
32. Eli Lilly
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Khủng hoảng dầu lửa
1973-1975

Suy thoái
1980-1982

Suy thoái
1990-1991

Dot.com 
2000-2003

ộ g
hoảng hiện tại

Source: Bureau of Economic Analysis, USA Today, S&P 500, IBM Analysis of leading business model innovators



Đổi ới ô hì h ki h d h h thế à ?

Đổi ới ô hì h Đổi ới ô hì hĐổi ới ô hì h

Đổi mới mô hình kinh doanh như thế nào?

Đổi mới mô hình 
doanh thu

Đổi mới mô hình 
doanh nghiệp

Đổi mới mô hình 
ngành

Đáp ứng
Giá trị mang lại cho khách hàng

• Đáp ứng với các mô hình ngành nghề, doanh thu (bao gồm cách đem lại 

Trí tuệ & Mức độ thấu hiểu
Tầm nhìn chiến lược/ Dự báo • Mô hình tài chínhPhân tích

Đáp ứng giá trị cho khách hàng) và doanh nghiệp
• Đáp ứng với môi trường bên ngoài, hoặc các mô hình kinh doanh “mở”
• Khả năng tận dụng các nguồn lực và năng lực hiện có

Lãnh đạo & Thay đổi
• Khả năng lãnh đạo mang tầm nhìn/ tính sáng tạo

• Tầm nhìn chiến lược/ Dự báo 
các kịch bản trong tương lai

• Mô hình tài chính
• Các thước đo mức độ hiệu quả

Phân tích

Mô hình vận hành

Khả năng lãnh đạo mang tầm nhìn/ tính sáng tạo
• Các quyết định hiệu quả để hỗ trợ những thay đổi mang tính đột phá
• Điều chỉnh hướng đi một cách năng động

• Các quy trình minh bạch • Các hoạt động vận hành được tối

Thích nghi
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• Các quy trình minh bạch
• Công nghệ linh hoạt và dễ dàng 

mở rộng theo quy mô

Các hoạt động vận hành được tối 
ưu hóa ở mức độ toàn cầu

• Tính linh hoạt về chi phí và nguồn 
lực



Những doanh nghiệp đổi mới mô hình kinh doanh thành công là 
hữ d h hiệ thể hiệ ă l h ở ả 3 h diệ

ể

những doanh nghiệp thể hiện năng lực mạnh ở cả 3 phương diện

Đổi mới mô hình kinh doanh 
thành công 

Đổi mới mô hình kinh doanh 
không thành công

1 = không thể hiện năng lực
2 = thể hiện năng lực vừa phải
3 = thể hiện năng lực mạnh

2.67 1.3Đáp ứng

2.4 1.13Phân tích

2.4 1.2

2.5 (/3) 1.2 (/3)

Thích nghi

© 2010 IBM CorporationNguồn: Viện giá trị kinh doanh IBM, 2010



V i t ò ủ ô hệ ố đối ới đổi ới ô hì h ki h d hVai trò của công nghệ số đối với đổi mới mô hình kinh doanh

Đổi mới công nghệ số
Đổi mới mô hình kinh doanh

ổ

Đổi mới trải nghiệm khách hàng

“Thay đổi cuộc chơi”
Tạo ra các giá trị và năng lực mới để tạo ra các nguồn doanh thu mới

“Lôi cuốn sự tham gia của khách hàng”
Mở rộng các năng lực trên mạng để tối ưu hóa kinh nghiệm khách hàng và khai thái web 

2.0 (cá nhân hóa, mạng xã hội, quản lý danh tính, v.v.)

ẫ ầ ềDẫn đầu về công nghệ
“Tối ưu hóa cơ sở hạ tầng”

Áp dụng một kiến trúc tiêu chuẩn, có thể sử dụng được nhiều lần, sử dụng các thành phần 
mã nguồn mở
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Tại sao cần đổi mới theo hướng công nghệ số?
Công nghệ là một trong những động lực “bên ngoài” quan trọng nhất trong vòng 3 năm tới

56%
Các nhân tố 
thị trườngthị trường

39%
Các nhân tố 
CNTT

38%
Các nhân tốCác nhân tố 
kinh tế vĩ mô

37%
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Nguồn: Nghiên cứu CEO Toàn cầu năm 2010 của IBM

Kỹ năng của 
con người



Đổi mới theo hướng công nghệ số đang trở thành một xu thế tất yếu g g g ệ g ộ y
trong tất cả các lĩnh vực, ngành nghề, vùng địa lý

Nhiều

Đổi mới mô hình kinh 
doanh theo hướng 
công nghệ sốt k

in
h 

tế
g 
đị

a 
lý

)

Nhiều

Các sản phẩm và hạ

Sự phân phối số và 
chiến lược web
•Chiến lược web và 
thương mại điện tử (ví 

•Cách mạng di động
•Mạng xã hội
•Số hóa
•Sức mạnh của các công ở

ng
 v
ề 

m
ặ

h 
ng

hề
, v

ùn
g

Các sản phẩm và hạ 
tầng công nghệ số
•Các sản phẩm công 
nghệ số (ví dụ: âm nhạc, 
giải trí)

g ạ ệ (
dụ: bán lẻ, điện tử)
•Nâng cao hiệu suất 
thông qua chiến lược 
web (ví dụ: chính phủ)

ạ g
cụ phân tích

độ
 ả

nh
 h
ư
ở

vự
c,

 n
gà

nh

•Cơ sở hạ tầng (ví dụ: 
viễn thông, phần mềm, 
CNTT)M
ứ

c 
đ

(lĩ
nh

 v

Ít
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Nguồn: Reed Business Information, 2/2008

Cuối thập niên 1990 Thập niên 2000 Thập niên 2010



Các động lực đổi mới theo hướng công nghệ số đang thúc đẩy các ộ g ự g g g ệ g y
ngành theo hướng vật lý – số hóa

Các ngành chủ yếu Các ngành kết hợp giữa Các ngành chủ yếuCác ngành chủ yếu 
mang tính vật lý

Các ngành kết hợp giữa 
vật lý và số hóa

Các ngành chủ yếu 
mang tính số hóa

Ví dụ: Ví dụ:

ố

Ví dụ:

ng
/ v
ật

 lý

•Nông nghiệp
•Các sản phẩm tiêu 
dùng
•Các sản phẩm công 
nghiệp

•Hàng không, quốc phòng
•Ô tô
•Ngân hàng
•Điện tử tiêu dùng

•Thị trường tài chính
•Game
•Âm nhạc
•Phần mềm, ứng dụng

tr
uy
ền

 th
ốn

Số
 h

óa

nghiệp
•Luyện kim, khai thác 
mỏ
•Dịch vụ

•Chăm sóc sức khỏe
•Thiết bị y tế
•Xuất bản, giáo dục
•Bán lẻC

ác
 k

ên
h 

tr

•Viễn thông

Các động lực đổi mới theo hướng công nghệ số

C
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Các động lực đổi mới theo hướng công nghệ số



Con đường số 1

Các con đường dẫn tới đổi mới theo hướng số hóa

Tí h h Con đường số 1

Tạo ra và tích hợp các hoạt động số hóa. 
Sau đó hướng các hoạt động này vào 
việc đưa ra đề xuất giá trị để đổi mới 
toàn diện

Tích hợp

hì
nh

 v
ận

 h
àn

h 

nh
ư

 th
ế 

nà
o?

”

Đổi mới

toàn diện.

Con đường số 2

Nâng cao, mở rộng hoặc định nghĩa lại 
cách đề xuất giá trị dựa trên các nội 

Tận dụng

ác
 đ
ịn

h 
lạ

i m
ô 

h

âu
 h
ỏi

: “
Là

m
 n

g
dung số, các thông tin chiến lược. Sau 
đó tập trung vào tích hợp các hoạt 
động số hóa.

Con đường số 3

Tạo mới

Nâng cao Mở rộng Định nghĩa lại

Xác định lại cách đề xuất giá trị với khách hàng

X
á

(C
â

Xây dựng các năng lực mới xung quanh 
cách đề xuất giá trị với khách hàng đã 
được đổi mới, kết hợp với thay đổi mô 
hình hoạt động

Xác định lại cách đề xuất giá trị với khách hàng

(Câu hỏi: “Làm gì?”)
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Các năng lực cần thiết để đổi mới mô hình kinh doanh theo hướngCác năng lực cần thiết để đổi mới mô hình kinh doanh theo hướng 
số hóa

Đổi mới mô hình kinh 
doanh

Xây dựng giá trị khách hàng làm năng lực cốt lõi trong các mô hình 
ngành, doanh thu và doanh nghiệp

Cộng tác với khách hàng Lấy khách hàng làm trung tâm – đưa quan điểm này vào mỗi bộ phận 
ủ d h hiệ à ử d á ô à á ă l ã hộiCộng tác với khách hàng 

và cộng đồng của doanh nghiệp và sử dụng các công cụ và các năng lực mạng xã hội 
để kết nối với khách hàng

Tích hợp giữa các kênh Tích hợp tất cả các điểm tiếp xúc với khách hàng trên các kênh vật lý và 
kênh số hóa

Tìm hiểu các thông tin 
chiến lược bằng các 
công cụ phân tích

Tích hợp thông tin từ tất cả các nguồn (nội bộ, bên ngoài) và tận dụng 
năng lực dự báo của các công cụ phân tích tiên tiến

Chuỗi cung ứng được số 
hóa

Tối ưu hóa các yếu tố trong chuỗi cung ứng, tích hợp hiệu quả trong nội 
bộ doanh nghiệp

Lực lượng lao động kết Phát triển các kỹ năng phù hợp để đáp ứng các cơ hội kinh doanh phù
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Lực lượng lao động kết 
nối với nhau

Phát triển các kỹ năng phù hợp để đáp ứng các cơ hội kinh doanh phù 
hợp



Doanh nghiệp bạn đã sẵn sàng để đổi mới theo hướng công nghệDoanh nghiệp bạn đã sẵn sàng để đổi mới theo hướng công nghệ 
số?

ề ấDoanh nghiệp bạn đã xác định lại cách đề xuất giá trị với 
khách hàng?

Doanh nghiệp bạn đã tối ưu hóa các hoạt động?
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