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1. Giới thiệu
1.1. Về mặt thực tiễn
Các doanh nghiệp sản xuất kính xây dựng thuộc

Bộ Xây dựng gồm: Công ty Kính nổi Viglacera –
VIFG (đơn vị trực thuộc của Tổng Công ty Viglac-
era), Công ty cổ phần Kính Viglacera Đáp Cầu
(Viglacera chiếm 51%), Công ty TNHH Kính nổi
Việt Nam– VFG (liên doanh giữa Viglacera và NSG
Group, Toyota Tsusho của Nhật Bản), Công ty
TNHH Công nghiệp Kính Việt Nam – VGI (liên
doanh giữa Tổng Công ty Vật liệu xây dựng số 1 với
NSG Group Nhật Bản). Các doanh nghiệp này
chiếm trên 55% tổng công suất toàn ngành, với công
suất trên 83 triệu m2 kính quy tiêu chuẩn/năm. Thị
trường kính xây dựng Việt Nam trước năm 2011 đã
có sự tăng trưởng mạnh mẽ với tốc độ trung bình từ
10-15%/ năm. Đến năm 2012, Việt Nam có 7 nhà
máy sản xuất kính lớn đang hoạt động với tống công
suất trên 150 triệu m2. Sản phẩm của các doanh
nghiệp này chủ yếu là kính nổi, kính cán. Kính nổi
chủ yếu được dùng để làm vách kính, cửa kính trong
các công trình xây dựng hoặc gia công sau kính để
trở thành kính chịu lực, kính phản nhiệt… Kính cán
có thể được làm kính trắng xây dựng thông thường
hoặc cán hoa văn, gia công thành kính màu, kính

trang trí khác,…
Hiện nay, các doanh nghiệp sản xuất kính xây

dựng thuộc Bộ Xây dựng đang gặp rất nhiều khó
khăn do các nguyên nhân chủ yếu dưới đây:

- Đầu ra: Thị trường đầu ra của ngành sản xuất
kính xây dựng chủ yếu là thị trường bất động sản.
Tuy nhiên, thị trường bất động sản đang gặp nhiều
khó khăn, nên những doanh nghiệp sản xuất kính
xây dựng đã gặp khó khăn trong phân phối sản
phẩm, lượng sản phẩm tồn kho nhiều.

- Đầu vào: Dầu FO là nguyên liệu chính trong sản
xuất kính (chiếm từ 30 đến 60% giá thành đối với
từng loại kính), soda chiếm khoảng 20-25% giá
thành. Đây là những nguyên liệu không khó mua,
nhưng có giá cả biến động lớn, chủ yếu theo xu
hướng tăng, do đó ảnh hưởng lớn đến giá thành sản
xuất.

- Công nghệ: Kiến trúc xây dựng hiện đại có xu
hướng sử dụng kính nhiều hơn các loại kính xây
dựng khác nhưng đòi hỏi chất lượng ngày càng cao.
Các nhà máy sản xuất kính thuộc Bộ Xây dựng chủ
yếu sử dụng công nghệ lạc hậu, có từ lâu hoặc đang
trong quá trình đổi mới công nghệ.

- Đối thủ cạnh tranh: Không những bị cạnh tranh

Nâng cao lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp
sản xuất kính xây dựng thuộc Bộ Xây dựng

Nguyễn Văn Sinh*, Lê Trung Thành**

Các doanh nghiệp sản xuất kính xây dựng thuộc Bộ Xây dựng gặp rất nhiều khó khăn do thị
trường bất động sản đóng băng và phải cạnh tranh với các doanh nghiệp đầu tư nước ngoài và
kính nhập khẩu. Vì vậy, việc nâng cao lợi thế cạnh tranh cho các doanh nghiệp này là một yêu
cầu cấp bách. Bài viết đã đánh giá hiện trạng lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp sản xuất
kính thuộc Bộ Xây dựng và sử dụng lý thuyết các nguồn lực và phương pháp nghiên cứu định
tính và định lượng nhằm tìm ra giải pháp nâng cao lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp. Kết
quả nghiên cứu đã làm rõ vai trò của nguồn lực vô hình là định hướng thị trường và định hướng
học hỏi trong việc hình thành và duy trì lợi thế cạnh tranh bền vững của các doanh nghiệp sản
xuất. Những giải pháp nhằm nâng cao lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp sản xuất kính
xây dựng thuộc Bộ Xây dựng cũng được đề cập.

Từ khóa: Định hướng học tập, định hướng thị trường, lợi thế cạnh tranh, nguồn lực vô hình



71Số đặc biệt tháng 8/2013

từ bản thân các nhà sản xuất nội địa, các sản phẩm
kính của các doanh nghiệp thuộc Bộ Xây dựng còn
phải chịu sự cạnh tranh mạnh mẽ của các loại kính
nhập khẩu. Hiện nay, thuế nhập khẩu kính từ các
nước ASEAN ở mức 5%. Mức thuế nhập khẩu khá
thấp này đã tạo thuận lợi về giá để kính từ Indonex-
ia, Malaysia thâm nhập thị trường kính Việt Nam.

Các nguyên nhân trên dẫn đến lượng tồn kho kính
xây dựng của các doanh nghiệp thuộc Bộ Xây dựng
càng ngày càng tăng. Theo Hiệp hội Kính và Thủy
tinh Việt Nam, tính đến hết tháng 8/2012 lượng tồn
kho tương đương sản lượng kính của hơn 4 tháng
đầu năm, trong đó riêng lượng kính nổi tồn kho
tương ứng sản lượng 5 tháng sản xuất. Do đó, vấn
đề cấp thiết cần phải đặt ra đối với các doanh nghiệp
sản xuất kính xây dựng thuộc Bộ Xây dựng là cần
tạo lập và nâng cao các lợi thế cạnh tranh của mình
để có thể tiêu thụ sản phẩm trong ngắn hạn và phát
triển bền vững về dài hạn.

1.2. Về mặt lý luận
Về mặt lý luận, vẫn còn rất nhiều quan điểm và

cách hiểu khác nhau về LTCT khi giải thích nguồn
gốc hình thành các Lợi thế cạnh tranh (LTCT) của
doanh nghiệp. Bài viết này sử dụng lý thuyết về
nguồn lực của doanh nghiệp, trong đó đi sâu phân
tích vai trò của hai NLVH là Định hướng học hỏi
(ĐHHH) và Định hướng thị trường (ĐHTT) trong
việc nâng cao LTCT của các doanh nghiệp.

2. Tổng quan nghiên cứu, cơ sở lý thuyết và
phương pháp nghiên cứu

2.1. Tổng quan nghiên cứu và cơ sở lý thuyết
liên quan

LTCT thể hiện nhận thức chung của khách hàng
hoặc người sử dụng cuối cùng về giá trị của sản
phẩm và dịch vụ mà doanh nghiệp cung cấp so với
đối thủ cạnh tranh. Sự nhận thức này có thể dựa trên
các thông tin, dữ kiện và được phân tích một cách
lô-gic đối với khách hàng là các tổ chức khi mua sản
phẩm công nghiệp hoặc dựa trên các yếu tố cảm xúc
đối với các khách hàng cá nhân khi mua sản phẩm
tiêu dùng, hoặc kết hợp cả hai.

Có rất nhiều các lý thuyết khác nhau liên quan
đến lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp đã được
xây dựng và phát triển như lý thuyết về chuỗi giá trị
(value chain) do Porter xây dựng và phát triển. Tuy
nhiên bài viết này sử dụng lý thuyết nguồn lực của
doanh nghiệp để nghiên cứu các yếu tố hình thành
nên lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp.

Lý thuyết về nguồn lực của doanh nghiệp, viết

tắt là RBV do Wernerfelt (1984); Barney (1991) xây
dựng và phát triển, là một trong những hướng tiếp
cận mới để nghiên cứu nguồn gốc lợi thế cạnh tranh
của doanh nghiệp. Theo lý thuyết này, các nguồn
lực của doanh nghiệp chính là cơ sở để hình thành
nên lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp (Barney,
1991). Wernerfelt (1984) cho rằng nguồn lực là:
“bất cứ thứ gì có thể được coi là điểm yếu hoặc
điểm mạnh của doanh nghiệp” và có thể được hiểu
là: “tài sản hữu hình hoặc vô hình của doanh nghiệp
và gắn liền với doanh nghiệp trong một thời gian
khá dài”. Theo Barney (1991) cho rằng không phải
tất cả các nguồn lực của doanh nghiệp đều có thể
đem lại lợi thế cạnh tranh bền vững của doanh
nghiệp. Barney (1991) cho rằng lợi thế cạnh tranh
được coi là bền vững khi lợi thế này được hình
thành từ các nguồn lực của doanh nghiệp có các đặc
điểm đáp ứng các yêu cầu của mô hình VRIN
(Value: Có giá trị; Rare: Tính khan hiếm; Inim-
itable: Khó bắt chước được; và Nonsubstituable:
Khó thay thế). Hiện nay, nhiều nhà nghiên cứu tiếp
tục áp dụng mô hình VRIN để tìm ra các nguồn lực,
đặc biệt là NLVH, góp phần tạo ra lợi thế cạnh tranh
và lợi thế cạnh tranh bền vững của doanh nghiệp
(Barney J,1991).

Khái niệm định hướng thị trường được hình
thành từ triết lý cơ bản của marketing thể hiện việc
doanh nghiệp cần hướng các hoạt động của mình
vào việc đáp ứng các nhu cầu và ước muốn của
khách hàng. Kohli và Jaworski (1990) cho rằng định
hướng thị trường thể hiện vai trò cụ thể trên thực tế
của marketing đối với doanh nghiệp thông qua việc
đem lại sự đồng thuận chung về tư tưởng, nhận thức
và hành động đối với các thành viên của doanh
nghiệp. Điều này cho phép doanh nghiệp phải liên
tục điều chỉnh các hoạt động và hành vi của họ để
có thể đáp ứng được nhu cầu của khách hàng và
phản ứng với các hành vi của đối thủ cạnh tranh.
Nhiều nhà nghiên cứu như Kohli và Jaworski
(1990), Deshpandé (2004), Narver và Slater
(1990),… cho rằng định hướng thị trường chính là
cơ chế hiệu quả nhất tạo ra giá trị nổi trội cho khách
hàng.

Định hướng học hỏi của doanh nghiệp cũng là
một yếu tố thường được nghiên cứu. Định hướng
học hỏi nói lên việc doanh nghiệp duy trì các hoạt
động nhằm tạo ra tri thức và ứng dụng chúng trong
các hoạt động sản xuất kinh doanh ở mọi cấp độ
khác nhau, qua đó nâng cao lợi thế cạnh tranh của
doanh nghiệp. Định hướng học hỏi trong doanh
nghiệp thỏa mãn tiêu chí VRIN nên nó là một yếu tố
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góp phần tạo ra và duy trì lợi thế cạnh tranh của
doanh nghiệp.

Như vậy, lý thuyết nguồn lực của doanh nghiệp,
đặc biệt là các nguồn lực vô hình thể hiện cách thức
doanh nghiệp hoạt động là: định hướng thị trường,
định hướng học hỏi có thể được sử dụng để giải
thích việc hình thành nên lợi thế cạnh tranh bền
vững của doanh nghiệp.

2.2. Phương pháp nghiên cứu
Nghiên cứu định tính: Nhằm nhận diện LTCT và

các nguồn lực vô hình (NLVH) gồm ĐHHH và
ĐHHT, phỏng vấn theo nhóm đã được thực hiện đối
với các nhóm sau đây: (a) 04 nhóm khách hàng của
các doanh nghiệp sản xuất kính xây dựng thuộc Bộ
Xây dựng, mỗi nhóm bao gồm từ 5 đến 7 khách
hàng; và (b) Các thành viên là ban giám đốc và lãnh
đạo các bộ phận, phòng ban gồm: phòng kinh
doanh, kế toán tài chính, kế hoạch, nhân sự, sản xuất
của 4 doanh nghiệp sản xuất kính xây dựng thuộc
Bộ Xây dựng. Dưới đây là tóm tắt kết quả của
nghiên cứu định tính:

LTCT của doanh nghiệp thể hiện ở năm phương
diện sau: (1) Giá/ chi phí (Khả năng của một công
ty cạnh tranh với các đối thủ cạnh tranh chính dựa
trên giá/ chi phí thấp); (2) Chất lượng (Khả năng của
công ty cung cấp sản phẩm có chất lượng và hoạt
động tốt nhằm đem lại giá trị cao hơn cho khách
hàng); (3) Giao hàng theo yêu cầu của khách hàng
(Khả năng của công ty trong việc giao sản phẩm với
số lượng và chủng loại theo yêu cầu của khách hàng
đúng hẹn); (4) Đổi mới sản phẩm (Khả năng của
công ty trong việc giới thiệu sản phẩm mới với tính
năng mới ra thị trường); (5) Thời hạn cung ứng ra
thị trường (Khả năng của công ty giới thiệu sản
phẩm mới nhanh hơn so với đối thủ cạnh tranh
chính).

ĐHHH bao gồm ba yếu tố: (1) Cam kết của
doanh nghiệp đối với việc hỏi hỏi của các thành
viên (commitment to learning) cam kết này phản
ánh giá trị cơ bản của doanh nghiệp thông qua việc
hình thành nên văn hóa học hỏi trong doanh nghiệp;
(2) Chia sẻ tầm nhìn giữa các thành viên trong
doanh nghiệp (shared vision), các thành viên trong
doanh nghiệp ở mọi cấp bậc và vị trí được chia sẻ
tầm nhìn và mục tiêu của doanh nghiệp; (3) Có tư
duy cởi mở trong hoạt động quản trị điều hành
doanh nghiệp (open- mindedness), doanh nghiệp
luôn luôn đánh giá lại những giá trị và niềm tin đã
được thiết lập và chấp nhận những thay đổi.

ĐHTT bao gồm năm yếu tố sau: (1) Định hướng

khách hàng (customer orientation) thể hiện sự điều
chỉnh và thích ứng của doanh nghiệp theo sự thay
đổi về nhu cầu và mong muốn của khách hàng, (2)
Định hướng đối thủ cạnh tranh (competitor orienta-
tion) thể hiện sự theo dõi và thích ứng của doanh
nghiệp đối các hoạt động kinh doanh của đối thủ
cạnh tranh nhằm tạo ra và duy trì giá trị riêng có cho
khách hàng, (3) Sự phối hợp đa chức năng trong
doanh nghiệp (interfuntional coordination) việc hợp
tác và phối hợp giữa các chức năng khác nhau trong
doanh nghiệp nhằm sử dụng hiệu quả nhất các
nguồn lực của doanh nghiệp với mục tiêu tạo ra giá
trị nổi trội cho khách hàng, (4) Định hướng nhân
viên (Employee Orientation) thể hiện các cố gắng
của doanh nghiệp trong việc tìm hiểu và đáp ứng
nhu cầu của nhân viên tại doanh nghiệp, (5) Định
hướng cạnh tranh nhân viên (Competitor Orienta-
tion on the employee market) thể hiện sự cố gắng
của doanh nghiệp trong việc trở thành nhà sử dụng
lao động hấp dẫn nhất trên thị trường.

Nghiên cứu định lượng: Dựa trên kết quả phỏng
vấn theo nhóm, các bảng hỏi với các câu hỏi điều tra
thích hợp về LTCT cụ thể và các nguồn lực hình
thành nên các lợi thế này sẽ được thực hiện. Số cán
bộ quản lý được phỏng vấn ở mỗi doanh nghiệp
gồm 30 cán bộ. Tổng số phiếu phát ra là 120 phiếu
tại 4 doanh nghiệp. Số phiếu thu về là 83 phiếu,
chiếm gần 70% trong tổng số 120 phiếu phát ra. Các
biến quan sát sử dụng cho các khái niệm trong mô
hình được đo bằng thang đo 5 điểm, điểm càng cao
thể hiện mức độ của biến càng cao.

3. Kết quả và thảo luận
Từ các phiếu điều tra thu thập được, phân tích

thống kê theo từng nhóm các yếu tố lợi thế cạnh
tranh, định hướng học hỏi, định hướng thị trường và
mối quan hệ giữa các yếu tố này đã được tiến hành.

Từ bảng 1 cho thấy Lợi thế cạnh tranh của các
doanh nghiệp đang ở mức 3,61 trên thang điểm 5; là
mức tương đối cao. Điều này là phù hợp bởi đây là
các doanh nghiệp đầu ngành tại Việt Nam, có quy
mô về vốn, nhân công, phạm vi cung cấp sản phẩm
khá lớn. Và trong các yếu tố trên thì yếu tố Giao
hàng theo yêu cầu được đánh giá ở mức cao nhất là
3,89, chứng tỏ các doanh nghiệp sản xuất kính xây
dựng thuộc Bộ Xây dựng hiện nay đều có khả năng
giao hàng theo yêu cầu của khách hàng là khá tốt.
Còn yếu tố Giá/ chi phí bị đánh giá thấp nhất chứng
tỏ rằng giá bán sản phẩm còn cao, chưa phải là cơ
sở để tạo ra lợi thế cạnh tranh cho khách hàng. Giá
bán chưa phải là lợi thế cạnh tranh là do chi phí sản
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xuất và phân phối sản phẩm còn cao; vì vậy khả
năng để giảm giá để bán được sản phẩm là ít.

Theo bảng 2, ĐHHH cũng đang ở mức khá tốt là
3,66, nhưng có một vấn đề là khoảng cách giữa mức
đánh giá cao nhất và thấp nhất là 3 (nhỏ nhất là 1,82;
cao nhất là 4,82) cho ta thấy rằng ĐHHH giữa các
doanh nghiệp không đều nhau. Trong đó, yếu tố Cam
kết học hỏi của doanh nghiệp là cao nhất, chứng tỏ
các doanh nghiệp đều hiểu rằng, việc nâng cao trình
độ, sự liên tục học hỏi của cán bộ công nhân viên là
hết sức quan trọng đối với doanh nghiệp.

Theo bảng 3, ĐHTT ở mức 3,56 là mức thấp hơn
ĐHHH. Số liệu này cho ta thấy các doanh nghiệp đã
có những hành động nâng cao ĐHHH nhiều hơn
một chút so với nâng cao ĐHTT. Trong đó, Định
hướng đối thủ cạnh tranh bị đánh giá thấp nhất, ở
mức 3,44 thể hiện sự theo dõi và thích ứng của
doanh nghiệp đối với các hoạt động kinh doanh của
đối thủ cạnh tranh là chưa cao. Còn Định hướng

nhân viên ở mức 3,72 là cao nhất, chứng tỏ các
doanh nghiệp trong bối cảnh hiện nay đã có sự cố
gắng trong việc tìm hiểu và và đáp ứng nhu cầu của
nhân viên.

Tiếp theo, phân tích hồi qui được thực hiện nhằm
kiểm định mối quan hệ giữa các NLVH với LTCT
của doanh nghiệp. Cụ thể, biến phụ thuộc sẽ là lợi
thế cạnh tranh nói chung, biến độc lập sẽ là định
hướng thị trường, định hướng học hỏi. Sự tác động
tổng hợp của hai biến độc lập đối với biến phụ thuộc
được kiểm định.

Kết quả phân tích hồi quy cho kết quả hàm tuyến
tính sau:

LTCT = 1,02 + 0,37 x ĐHHH + 0,35 x ĐHTT
Ta có thể thấy rằng, ngoài hai yếu tố Định hướng

học hỏi và Định hướng thị trường, còn rất nhiều yếu
tố tác động lên Lợi thế cạnh tranh. Nếu loại bỏ hai
yếu tố này, mức Lợi thế cạnh tranh ít nhất đạt được
là 1,02. Hai yếu tố trên có tác động tương đồng
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nhau, khi tăng yếu tố Định hướng học hỏi (hoặc
Định hướng thị trường) lên một mức thì Lợi thế
cạnh tranh sẽ tăng lên 0,37 (hoặc 0,35) lần mức đó.
ĐHHH có mức độ tác động cao hơn, tuy không
nhiều so với ĐHTT lên LTCT của doanh nghiệp.

Bên cạnh đó, R2 điều chỉnh = 0,812 là khá cao
chứng tỏ sự ảnh hưởng của 2 biến độc lập đến biến
phụ thuộc là khá lớn. Giá trị Sig. tương ứng với các
hệ số ước lượng trong mô hình đều bằng nhỏ hơn
0,01 chứng tỏ các giá trị ước lượng có ý nghĩa thống
kê trong phân tích.
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Tóm lại, kết quả hồi qui khẳng định sự tác động
của Định hướng học hỏi, Định hướng thị trường đối
với Lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp sản xuất
kính xây dựng thuộc Bộ Xây dựng.

4. Khuyến nghị giải pháp
Từ những nghiên cứu trên, những giải pháp nhằm

nâng cao lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp sản
xuất kính xây dựng thuộc Bộ Xây dựng bao gồm:

4.1. Các giải pháp nâng cao lợi thế cạnh tranh
của doanh nghiệp

Kết quả khảo sát cho thấy ba phương diện cần tập
trung cải tiến theo mức độ ưu tiên gồm:

Thứ nhất, nâng cao lợi thế cạnh tranh bằng việc đưa
ra mức giá phù hợp và giảm chi phí sản xuất và phân
phối sản phẩm. Nghĩa là các doanh nghiệp cần xây
dựng mức giá bản sản phẩm phù hợp dựa trên sự khác
biệt về sản phẩm và dịch vụ. Đồng thời, cần các chi
phí như là chi phí quản lý, chi phí phân phối. Riêng về
chi phí quảng cáo, nhiều nhà quản lý kiến nghị nên để
doanh nghiệp tự quyết định dựa trên thị trường mục
tiêu và điều kiện cụ thể của doanh nghiệp.

Thứ hai, các doanh nghiệp cần nâng cao lợi thế
cạnh tranh bằng việc rút ngắn thời gian cung ứng
sản phẩm mới ra thị trường kể từ khi có ý tưởng mới
về sản phẩm cho đến khi sản phẩm mới được thị
trường chấp nhận. Đồng thời, doanh nghiệp cũng
cần rút ngắn thời gian điều chỉnh sản phẩm theo yêu
cầu của từng khách hàng.

Thứ ba, doanh nghiệp cần đầu tư nhiều hơn vào
công tác nghiên cứu và phát triển sản phẩm. Doanh
nghiệp cần nuôi dưỡng những ý tưởng sản phẩm
mới và liên tục cải tiến, bổ sung những chức năng
và thuộc tính mới của sản phẩm nhằm đáp ứng
nhiều nhóm khách hàng và đem lại nhiều lợi ích mới
cho khách hàng.

Bên cạnh các giải pháp nâng cao lợi thế cạnh
tranh, doanh nghiệp cần đặc biệt chú ý đến việc phát
triển các nguồn lực vô hình là ĐHHH và ĐHTT –
những yếu tố tạo ra và duy trì LTCT bền vững.

4.2. Giải pháp nâng cao định hướng học hỏi
của doanh nghiệp

Các giải pháp sẽ được trình bày theo mức độ ưu
tiên.

Thứ nhất là tăng cường tư duy mở. Tư duy mở là
một trong những đặc tính vô cùng quan trọng mà các
doanh nghiệp thuộc Bộ Xây dựng nói riêng và các
doanh nghiệp nhà nước nói chung cần phải đặc biệt
lưu tâm. Việc tạo ra môi trường mà các cá nhân, các
bộ phận khác nhau thể hiện được ý kiến của mình là

vô cùng quan trọng. Các doanh nghiệp cần khuyến
khích các cá nhân chia sẻ và tập hợp ý kiến về cách
thức giải quyết một vấn đề. Việc chia sẻ cởi mở này
sẽ giúp các cá nhân và các bộ phận khác nhau phản
biện và tìm ra được ý kiến hiệu quả nhất. Càng
khuyến khích tư duy mở, doanh nghiệp càng nâng
cao được lợi thế cạnh tranh một cách bền vững nhất.

Thứ hai là chia sẻ tầm nhìn. Mọi người ở các cấp
độ khác nhau, các bộ phận chức năng khác nhau và
các đơn vị khác nhau cần hiểu rõ tầm nhìn của công
ty; mọi cán bộ nhân viên trong công ty đều hiểu
rằng chính họ là những người đưa ra các định hướng
phát triển của công ty. Việc phát triển doanh nghiệp
là dựa trên sự đóng góp của toàn bộ các phòng ban,
toàn thể cá nhân ở doanh nghiệp. Khi mọi người
hiểu được định hướng chung, hiểu được kế hoạch cụ
thể của doanh nghiệp, họ sẽ có những đóng góp tích
cực vào định hướng đó. Bởi mỗi người chính là
chuyên gia trong lĩnh vực của họ, và để đóng góp
vào sự phát triển của doanh nghiệp, mỗi phòng ban
có một phương thức, một cách đóng góp khác nhau.
Và khi mọi người hiểu được mục tiêu chung, họ sẽ
cùng đóng góp vì mục tiêu ấy. Do đó, các lãnh đạo
cấp cao cần tuyên truyền, phổ biến, chia sẻ cho mọi
thành viên nắm được, hiểu được định hướng của
doanh nghiệp, cũng như các mục tiêu hàng năm,
quí, tháng sẽ giúp mọi thành viên hoàn thành nhiệm
vụ của mình và đóng góp vào việc hoàn thành mục
tiêu chung của doanh nghiệp.

4.3. Giải pháp nâng cao định hướng thị trường
của doanh nghiệp

Các giải pháp nhằm nâng cao định hướng thị
trường theo mức độ ưu tiên gồm:

Thứ nhất là định hướng cạnh tranh nhân viên.
Nhân viên chính là người trực tiếp tạo ra sản phẩm,
là đầu vào quan trọng nhất của quá trình sản xuất. Vì
thế muốn có được những nhân viên tốt nhất, các
doanh nghiệp cần xác định và có những hành động
để biến họ trở thành một nhà sử dụng lao động hấp
dẫn trên thị trường lao động. Việc này có tác dụng
thu hút nhân tài, thu hút nguồn lực có chất lượng cao.

Thứ hai là đối thủ cạnh tranh. Doanh nghiệp cần
phải hiểu rõ và dự đoán được những hành động của
đối thủ cạnh tranh trên thị trường để từ đó có những
phản ứng nhanh nhạy và phù hợp với thị trường.
Các doanh nghiệp cần có những hành động, phản
ứng đi trước, đón đầu những thay đổi của đối thủ
cạnh tranh. Vấn đề cập nhật thông tin về đối thủ
cạnh tranh luôn là ưu tiên hàng đầu. Các thông tin
về đối thủ cạnh tranh có thể bao gồm từ quy mô sản
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xuất, địa điểm phân phối hay đến các kế hoạch mar-
keting, quảng bá sản phẩm, cải tiến sản phẩm, thời
gian công bố sản phẩm mới,…

5. Kết luận
Lợi thế cạnh tranh luôn là một trong những vũ khí

sắc bén giúp doanh nghiệp tồn tại phát triển trên thị
trường. Bài viết này đã sử dụng lý thuyết các nguồn
lực để tìm ra vai trò của hai nguồn lực vô hình là
ĐHHH và ĐHTT trong việc tạo ra và duy trì lợi thế

cạnh tranh bền vững của các doanh nghiệp sản xuất
kính thuộc Bộ Xây dựng. Mặc dù mẫu điều tra là
nhỏ, nhưng đảm bảo độ tin cậy về thống kê. Tuy
nhiên, mối liên hệ này cũng cần được kiểm định đối
với doanh nghiệp ở nhiều lĩnh vực khác nhau, thuộc
nhiều loại hình khác nhau. Về mặt thực tế, bài viết
đã đưa ra giải pháp nâng cao định hướng thị trường
và định hướng học hỏi nhằm tạo lập và duy trì lợi
thế cạnh tranh của các doanh nghiệp sản xuất kính
thuộc Bộ Xây dựng một cách bền vững.�
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Improving competitive advantages for glass manufacturing companies under Ministry of Construc-
tion.
Abstract:
Glass Manufacturing Company (GMC) under Ministry of Construction has been facing many difficulties
due to the crises in real estate market, glass manufacturing foreign investment companies and imported
glass. Improving competitive advantages of these companies required urgent attention. This paper evalu-
ates the current competitiveness of these GMC and applied resources based theory in combination with
qualitative and quantitative methods to propose the solutions to enhancing these companies’ competitive
advantages. The findings show that market and learning orientation are the two sources to help company
create and sustain competitive advantages. In additions, solutions to enhance these companies’ competi-
tive advantages are also recommended.
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