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CÁC HOẠT ĐỘNG KINH DOANH 
CHIẾN LƯỢC( SBU)

 Nhà bán lẻ chuyên nghiệp các sản phẩm Điện tử ­ Điện 
lạnh ­ Viễn thông ­ IT ­ Kỹ thuật số 

 Kinh doanh đồ nội thất 
 Trung tâm thương mại gồm các tổ hợp mua sắm, vui chơi 

giải trí, rạp chiếu phim, khu vui chơi trẻ em.



TẦM NHÌN, SỨ MẠNG KD CỦA DN
 

 Tầm nhìn chiến lược : Trở thành nhà bán lẻ hàng đầu 
Việt Namvà khu vực Đông Nam Á 

 Với phương châm chỉ phân phối những sp có xuất xứ, tạo lập    
mối quan hệ với các đối tác để nhận được hỗ trợ tốt nhất từcác            
nhà cung cấp có uy tín.với sự lỗ lực không ngừng 

 Sứ mạng kinh doanh   : từ “Tiên phong trong sứ mệnh 
phục vụ” trở thành “    Quy mô lớn hơn ­ giá rẻ hơn ­ chuyên 
nghiệp hơn”

 bằng việc khai trương thêm siêu thị quy mô lớn tại 173 Xuân 
Thủy – Cầu Giấy và Picomall tại số 229 Tây Sơn – Đống Đa 



PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG BÊN 
NGOÀI

 Các ngành nghề kinh doanh của doanh 
nghiệp :

 Pico là một trong nhưng siêu thị bán lẻ hàng đầu Việt Nam phân phối 
các sp: điện tử­ điện lạnh­ viễn thông…

 Tốc độ tăng trưởng của ngành bán lẻ điện 
máy tại Việt Nam 

 Mức doanh thu thị trường điện máy Việt Nam có thể đạt khoảng 3 tỷ 
USD/năm, tuy nhiên doanh số bán lẻ hiện tại chỉ đạt khoảng 1,2­1,3 
tỷ USD/năm, tương đương 40%. Như vậy, còn đến 60% thị trường 
chưa được khai thác đúng mức



GIAI ĐOẠN TRONG CHU KỲ PHÁT 
TRIỂN CỦA NGÀNH

Nhu cầu 
 kinh tế phát triển, thu nhập của người tiêu dùng tăng  lên, có các nhu 

cầu về các sản phẩm phục vụ cho cuộc sống cũng như  công  việc  
ngày càng  lớn       

 Ngày nay, tâm lý đi mua sắm hàng điện máy đã thay đổi, người tiêu 
dùng không đơn thuần là tìm hàng tốt, giá hợp lý mà còn là quãng 
thời gian đi tìm hiểu, so sánh giá, tham quan, thư giãn nên ngoài vốn, 
chiến lược kinh doanh, quản trị hiệu quả… 



Provided by : www.themegallery.com
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Đầu tư nước ngoài, lạm phát
 Nhiều tập đoàn lớn trên thế giới như Metro, Casino (Pháp), Parkson 

(Malaysia), Lotte (Hàn Quốc)… đã và đang tiếp tục mở rộng phạm vi 
hoạt động tại Việt Nam 

 Chỉ số lạm phát cao ngay từ đầu năm cùng với những dấu hiệu như 
lãi suất ngân hàng tăng mạnh, tỷ giá, sản xuất trì trệ, lao động không 
việc làm gia tăng… đã ảnh hưởng đến lòng tin người tiêu dùng.



Định hướng thị trường
 Theo định hướng của Bộ Công Thương định hướng đối với thị trường 

bán lẻ năm 2012 và nhiều năm tới là phát triển bền vững, hỗ trợ hợp 
lý cho sự phát triển của các doanh nghiệp bán lẻ trong nước trước sự 
cạnh tranh của các nhà bán lẻ nước ngoài trên thị trường nội địa.    

Pico đã tri n khai ể
d  án Pico Plaza ự
t a l c t i s  20, ọ ạ ạ ố
đ ng C ng Hòa, ườ ộ
ph ng 12, qu n ườ ậ
Tân Bình, TP 
HCM, là d  án ự
đ c đ u t  lên ượ ầ ư
đ n 1.000 t  đ ngế ỷ ồ



Trình độ phát triển kinh tế
 Mức tăng trưởng tiêu dùng /sau khi trừ đi yếu tố tăng giá năm 2010 là 

14%. Tuy nhiên, năm 2011 con số này giảm xuống còn 4%. Điều này 
cho thấy, thị trường bán lẻ năm 2011 vừa qua đã gặp phải rất nhiều 
khó khăn. 

siêu th  Điên máy ị
Pico t i 173 Xuân ạ
Thu , qu n C u ỷ ậ ầ
Gi y, tr c đây b  ấ ướ ề
th  v i 4 t ng nay ế ớ ầ
đã thu l i còn 3ạ  



Nhóm lực lượng chính trị
pháp luật

 Nước ta vốn là quốc gia ổn định về chính trị, điều này tạo điều kiện 
thuận lợi về lâu dài cho các doanh nghiệp khi kinh doanh tại thị 
trường Việt Nam 

 Trong nền kinh tế thị trường, các doanh nghiệp thuộc mọi thành phần 
kinh tế đều có quyền tự do kinh doanh và bình đẳng trước pháp luật 



Nhóm các lực lượng văn hoá
 xã hội

 Dân số và tỷ lệ phát triển: dân số xấp xỉ 90 triệu, thu nhập bình 
quân đầu người khá thấp, khoảng 1.000 USD/1 người/1 năm 

Có đ n 60% là dân ế
s  tr  nên h  s n ố ẻ ọ ẵ
sàng đ u t  mua ầ ư
s m nhi u h n, ắ ề ơ
đ ng th i cũng ồ ờ
s n sàng mua ẵ
nh ng s n ph m ữ ả ẩ
đ t ti n h n ắ ề ơ



Tốc độ thành thị hóa, 

 Tốc độ đô thị hóa ở Việt Nam đạt 3,4%/ năm 
 Với khoảng 90 triệu dân nhưng toàn quốc mới chỉ có 638 

siêu thị, 120 trung tâm thương mại và trên 1.000 cửa hàng 
tiện ích 



Nhóm lực lượng công nghệ
 Pico đã ứng dụng phần mềm quản lý nguồn nhân lực ERP 

vào quản lý hệ thống của mình, ngoài ra Pico còn áp 
dụng các hình thức thanh toán trực tuyến, đặt và mua 
hàng trực tuyến



Phân tích và đánh giá môi trường 
ngành của doanh nghiệp 

Các nhân t  chi n l cố ế ượ Đ  quan ộ
tr ngọ

X p lo iế ạ T ng ổ
đi m quan ể
tr ngọ

Chú gi iả

Các c  h iơ ộ

1.Công ngh  luôn thay đ i và  phát ệ ổ
tri n nhanh chóngể

0,15 3 0,45 Đem l i s  đ i m i cho s n ph mạ ự ổ ớ ả ẩ

2. Xu h ng tiêu dùng hàng đi n t  ướ ệ ử
đi n máy c a ng i tiêu dùng.ệ ủ ườ

0,15 4 0,6 Nhu c u cu c s ng càng cao làm đ y ầ ộ ố ẩ
m nh t c đ  tiêu th  s n ph mạ ố ộ ụ ả ẩ

3. Mua bán online đang d n tr  ẫ ở
thành xu h ngướ

0,1 3 0,3 Đa d ng s  l a ch n nhà cung ng ạ ự ự ọ ứ
cho c  khách hàng và doanh nghi p ả ệ

4. H  th ng phân ph i chuyên ệ ố ố
nghi pệ

0,1 3 0,3 M  r ng thêm quy mô s n xu tở ộ ả ấ

5. T c đ  h i nh p th  tr ngố ộ ộ ậ ị ườ 0,05 2 0,1 T o c  h i cho doanh ngh p m  ạ ơ ộ ệ ở
r ng và ti p c n n n kinh t  th  gi iộ ế ậ ề ế ế ớ

Mô th c đánh giá t ng h p các nhân t  MTBN (EFAS)ứ ổ ợ ố



Phân tích và đánh giá môi trường 
ngành của doanh nghiệp

Các đe d aọ

1.C ng đ  c nh tranh trong ngànhườ ộ ạ 0,15 4 0,6 S  gia tăng c a các doanh nghi p ự ủ ệ
cùng ngành, các chính sách c nh ạ
tranh c a đ i th .ủ ố ủ

2. Kh ng ho ng kinh t  th  gi iủ ả ế ế ớ 0,05 2 0,1 Có s  nh h ng r ng kh p t t c  ự ả ưở ộ ắ ấ ả
các ngành, lĩnh v c trong n n ự ề
kinh tế

3. Quy n th ng l ng thu c v  ề ươ ượ ộ ề
phía khách hàng

0,1 2 0,2 Doanh nghi p ph i đáp ng t i đa ệ ả ứ ố
yêu c u c a khách hàng mà ầ ủ
nhi u khi đi u ki n c a doanh ề ề ệ ủ
nghi p còn h n ch .ệ ạ ế

4. Ch a có s  tin t ng th c s  khi ư ự ưở ự ự
mua bán qua m ng ạ

0,1 2 0,2 Khách hàng thì lo l ng không đ c ắ ượ
giao hàng nh  th a thu n khi đã ư ỏ ậ
thanh toán cho nhà cung ng. ứ

5. Tăng c ng quy đ nh pháp lý c a ườ ị ủ
chính ph  ủ

0,05 2 0,1 Th c hi n theo các yêu c u pháp lý  ự ệ ầ
c a chính ph , làm h n ch  m t ủ ủ ạ ế ộ
s  ho t đ ng c a doanh nghi p ố ạ ộ ủ ệ

T ngổ 1 2,95



Th  tr ngị ườ  

PHÂN TÍCH MÔI TR NG ƯỜ
BÊN TRONG

S n ph m ả ẩ
ch  y uủ ế

Đánh giá các 
ngu n l c, năng ồ ự
l cự  



Sản phẩm chủ yếu



Thị trường 
 Thị trường chủ yếu của Pico là khu vực miền Bắc với hệ thống gồm 

một trung tâm thương mại và năm siêu thị điện máy tọa lạc tại các vị 
trí trọng điểm ở Hà Nội.

 Khách hàng mục tiêu của Pico 

Doanh nghi pệ Gi i trớ ẻ

H  gia đìnhộ

Nhân viên văn phòng



Đánh giá các nguồn lực, năng lực dựa trên chuỗi 
giá trị của doanh nghiệp

 Hậu cần đầu vào 
Pico nh p hàng hoá t  dn đã ký k tậ ừ ế

v n chuy n hàng hóa vào kho ch a hàng ậ ể ứ

•V  vi c nh p hàng hóa: pico luôn cam k t ch  cung c p các s n ề ệ ậ ế ỉ ấ ả
ph m chĩnh hãng, có ngu n g c xu t s  rõ ràng và đ m b o ch t ẩ ồ ố ấ ứ ả ả ấ
l ng cho khách hàng , và hàng hóa nh p v  th ng là các lô hàng ượ ậ ề ườ
l n, đ m b o ch t l ng đ  đ t đ c hi u qu  kinh tính  kinh t  ớ ả ả ấ ượ ể ạ ượ ệ ả ế
theo quy mô 



 Vận hành: Sau khi mua hàng hóa từ các nhà cung cấp về, Pico 
sẽ tiến hành kiểm tra số lượng và chất lượng hàng hóa theo đơn đặt 
hàng trước đó. Khi hàng được kiểm tra đầy đủ sẽ tiến hành vận 
chuyển vào các kho chứa hàng tại  kho của các siêu thị để thuận tiện 
cho việc cung cấp hàng hóa cho khách hàng. 

 Hậu cần đầu ra:những sản phẩm nào có tỷ trọng mặt hàng dự 
trữ ( hoặc tỷ trọng khách hàng, đơn đặt hàng, yêu cầu) thấp(20%) 
nhưng có tỷ trọng doanh số cao (80%) thì được xếp vào loại A. Tương 
tự tỷ trọng mặt hàng dự trữ cao hơn 30% nhưng tỷ trọng doanh số 
thấp hơn 15% thì sếp vào loại B, loại C có tỷ trọng mặt hàng có dự trữ 
cao nhất 50% và tỷ trọng daonh số thấp nhất 5%, với cách phân loại 
này xác định tầm quan trọng của loại sản phẩm, loại khách hàng 
trong kinh doanh để có chiến lược thích hợp.

Đánh giá các ngu n l c, năng l c d a trên chu i giá ồ ự ự ự ỗ
tr  c a doanh nghi pị ủ ệ



Marketing và bán hàng

Pico còn có các ho t đ ng khác đ  qu ng bá cho hình nh c a công ạ ộ ể ả ả ủ
ty nh :ư

   + phát t  r i, qu ng cáo tr c ti p, internet…ờ ơ ả ự ế

   + hình th c mua hàng online nh  sau: g i đi n, chat yahoo ho c ứ ư ọ ệ ặ
skype, ho c đăng ký tr c ti p trên website cuar Pico ặ ự ế

   + các d ch v  h  tr  mua bán hàng online ị ụ ỗ ợ



Dịch vụ sau bán 
 Chính sách đổi trả hàng cho khách hàng 
 Dịch vụ vận chuyển hàng hóa 
   + giao nhận miễn phí tận nhà cho khách hàng < 10km với các đơn 

hàng trị giá từ 1.5 triệu đồng trở lên, giao hàng từ 100km đến 200km 
với hóa đơn trên 5 triệu 

   + giao hàng trong vòng 24 giờ nếu phạm vi giao hàng ≤ 20km 
   + giao hàng trong vòng 05 ngày nếu phạm vi giao hàng từ 20km đến 

100km tính từ các trung tâm của hệ thống siêu thị điện máy Pico 



Dịch vụ sau bán
 Dịch vụ lắp đặt sản phẩm và Dịch vụ bảo hành 
   + lắp đặt sản phẩm tại nhà theo yêu cầu của khách hàng 
   + Sản phẩm được bảo hành miễn phí nếu sản phẩm đó còn thời hạn 

bảo hành được tính kể từ ngày giao hàng. 
   + Thời hạn bảo hành được ghi trên Phiếu Bảo Hành 
   + Các sản phẩm cần bảo hành sẽ được Pico chuyển đến các trung 

tâm bảo hành chính hãng của sản phẩm để bảo hành, sau đó Pico sẽ 
chuyển lại cho khách hàng sớm nhất có thể.

 Dịch vụ bảo trì bảo dưỡng sản phẩm định kỳ, nạp ga, rủa lưới lọc, 
quét bụi bên trong, lau chùi sản phẩm, diệt virus, cài đặt các chương 
trình, sửa chữa những hỏng hóc nhỏ 

 Hỗ trợ trực tuyến: yahoo, spyke, điện thoại 



Hoạt động bổ trợ 
 Cấu trúc hạ tầng của doanh nghiệp : 
   + Pico có ba siêu thị lớn tại Nội : pico tại 76 Nguyễn Trãi, siêu thị pico 

plaza 35 Hai Bà Trưng và tại 173 Xuân Thủy – Cầu Giấy 
   + Với hệ thống tủ kệ giá để hàng và trưng bày sản phẩm, máy camera 

giám sát, các máy tính tiền, máy đếm tiền, ô tô chở hàng hóa, trong 
các phòng ban còn có hệ thống các máy fax, máy điệnt hoại 

  + Pico sử dụng hệ thống hoạch định nguồn lực doanh nghiệp ERP 
  + Về tài chính – kế toán: là một trong những siêu thị thực hiện chế độ 

hoạch toán độc lập 



Hoạt động bổ trợ

Quản trị nguồn nhân lực 
+ Công tác tuyển mộ : với phương châm: Ai đã đầu quân vào Pico sẽ 

không muốn chuyển chỗ khác, còn nếu phải chuyển đi vì một lý do 
nào đó, họ sẽ được các doanh nghiệp lớn chào đón 

+ Huấn luyện, phát triển:  phải qua 1 khóa đào tạo nhất định và bài bản.
+ Đãi ngộ: môi trường làm việc đầy hứng khởi, các hoạt động cộng đồng, 

từ thiện 
+ Về trả lương: người lao động của Pico sẽ được trả công xứng đáng, 

được hưởng đầy đủ các chế độ do nhà nước quy định, và hơn thế họ 
hoàn toàn có cơ hội trưởng thành và thăng tiến khi làm việc tịa đây.



Hoạt động bổ trợ

Phát triển công nghệ 
  + Pico đang ứng dụng Hệ thống Quản trị Tài nguyên Doanh nghiệp 

(Enterprise Resource Planning ­ ERP) –hệ thống quản trị hiện đại và   
hiệu quả hiện nay 

  + Áp dụng các hình thức bán hàng hiện đại, chuyên nghiệp bao gồm cả 
bán hàng online theo mô hình B2C…Website thương mại điện tử của 
pico là một trong những trang website bán hàng trực tuyến ưu việt với 
mô hình B2C 



Xác định các năng lực cạnh 
tranh. 

Nhân t  bên trongố Đ  quanộ
tr ngọ

X p lo iế ạ S  đi m quanố ể
Tr ngọ

          
Gi i thíchả

Đi m m nh ể ạ

1, Đ i ngũ nhân l c tr  tu i, ch t l ngộ ự ẻ ổ ấ ượ 0,15 4 0,6 Là chìa khóa cho s  thành ự
công c a doanh nghi p ủ ệ

2, Tài chính v ng ch c ữ ắ 0,1 3 0,3 Có ti m l c v  tài chính ề ự ề
trong vi c xây d ng v n d  ệ ự ố ự
phòng và quay vòng 

3, S  tin t ng c a nhà cung c pự ưở ủ ấ 0,1 2 0,2 T o l p đ c m i quan h  ạ ậ ượ ố ệ
tin t ng đ i v i nhà cung ưở ố ớ

ng ứ

4, Chính sách gi m giá s n ph m ả ả ẩ 0,15 4 0,6 Thông qua các ch ng trình ươ
marketing và xúc ti n bán ế
hàng 

5, Th ng hi u t t, ngu n hàng phong ươ ệ ố ồ
phú, tin c yậ

0,1 3 0,3 M t trong nh ng th ng ộ ữ ươ
hi u đ c ng i tiêu dùng ệ ượ ườ
tin dùng. Hàng hóa đa d ng ạ
và đ c nh p t  các nhà ượ ậ ừ
cung ng hàng đ u trên th  ứ ầ ế
gi iớ



Xác định các năng lực cạnh tranh
Đi m y u ể ế

1, Th  tr ng h n ch , t p trung ị ườ ạ ế ậ 0,05 3 0,15 T p trung  th  tr ng Hà n i, có m  r ng ậ ở ị ườ ộ ở ộ
thêm  Tp H.C.Minh nh ng ch a ho t ở ư ư ạ
đ ng ộ

2, Bán hàng qua website còn ch a ư
phát tri n m nhể ạ

0,1 3 0,3 Quy trình mua bán ph c t p, ch a có s  tin ứ ạ ư ự
t ng và thói quen tiêu dùng c a khách  ưở ủ
hàng

3, Nhân viên còn thi u kinh ế
nghi m x  lý các tình hu ng ệ ử ố
khó

0,1 3 0,3 Nhân viên tr , th  vi c ch a có kinh nghi p ẻ ử ệ ư ệ
thành th o ạ

4, D ch v  chăm sóc khách hàng ị ụ
còn nhi u h n ch  do s  ề ạ ế ố
l ng khách hàng quá đông ượ

0,1 2 0,2 Vào các d p khuy n m i gi m giá s  l ng ị ế ạ ả ố ượ
khách quá đông d n t i thi u sót trong ẫ ớ ế
chăm sóc khách hàng ch  y u v  công ủ ế ề
tác b o hành, đ i tr  hàng  và v n ả ổ ả ậ
chuy nể

5, Ph m vi khách hàng mua tr c ạ ự
tuy n t i website còn h n ế ạ ạ
ch  ế

0,05 2 0,1 Ch  bán online cho khách hàng  Hà N i và ỉ ở ộ
các t nh thành khác thu c Vi t nam, ỉ ộ ệ
không bán s n ph m cho khách hàng ả ẩ
d i 13 tu iứớ ổ

T ng ổ 1,0 3,05



Thiết lập mô thức TOWS ( định 
hướng chiến lược ) 

Các đi m m nh(S)ể ạ
1. Đ i ngũ nhân l c tr  tu i ch t ộ ự ẻ ổ ấ

l ngượ
2. Tài chính v ng ch cữ ắ
3. S  tin t ng c a nhà cung c pự ưở ủ ấ
4. Chính sách gi m giá s n ph mả ả ẩ
5. Th ng hi u t t, ngu n hàng ươ ệ ố ồ

phong phú tin c yậ

Các đi m y u(W)ể ế
1. Th  tr ng h n ch  , t p trungị ườ ạ ế ậ
2. Bán hàng qua website còn ch a phát ư

tri n m nhể ạ
3. Nhân viên còn thi u kinh nghi m x  lý ế ệ ử

các tình hu ng khóố
4. D ch v  chăm sóc khách hàng còn h n ị ụ ạ

ch  do s  l ng khách hàng quá đôngế ố ượ
5. Ph m vi khách hàng mua tr c tuy n ạ ự ế

website còn h n chạ ế

Các c  h i(O)ơ ộ
1. Công ngh  luôn thay đ i và phát ệ ổ

tri n nhanhể
2. Xu h ng tiêu dùng hàng đi n t  ướ ệ ử

đi n máy c a ng i tiêu dùngệ ủ ườ
3. Mua bán online đang d n tr  thành ầ ở

xu h ngướ
4. H  th ng phân ph i chuyên nghi pệ ố ố ệ
5. T c đ  h i nh p th  tr ngố ộ ộ ậ ị ườ

Chi n l c phát huy đi m m nh ế ượ ể ạ
đ  t n d ng c  h i (SO).ể ậ ụ ơ ộ

1. Phát tri n th  tr ngể ị ườ
2. M  r ng quy môở ộ
3. Đa d ng hóa s n ph mạ ả ẩ
4. Thu hút khách hàng
5. Khai thác t p khách hàng tr c ậ ự

tuy n. ế

Chi n l c h n ch  đi m y u đ  t n ế ượ ạ ế ể ế ể ậ
d ng c  h i (WO)ụ ơ ộ

1. M  r ng lĩnh v c th  tr ng kinh doanhở ộ ự ị ườ
2. Phát tri n h n n a hình  th c mua bán ể ơ ữ ứ

online 
3. Đào t o đ i ngũ nhân viên chuyên ạ ộ

nghi p  ệ
4. Nâng cao ch t l ng d ch v  chăm sóc ấ ượ ị ụ

khách hàng

Các thách th c(T)ứ
1. C ng đ  c nh tranh trong ngànhườ ộ ạ
2. Kh ng ho ng kinh t  th  gi iủ ả ế ế ớ
3. Quy n th ng l ng thu c v  ề ươ ượ ộ ề

khách hàng.
4. Ch a có s  tin t ng th c s  khi ư ự ưở ự ự

mua bán qua m ngạ
5. Tăng c ng quy đ nh pháp lí chính ườ ị

phủ

Chi n l c phát huy đi m m nh ế ượ ể ạ
đ  h n ch  các thách th c ể ạ ế ứ
(ST)

1. Xây d ng ch ng trình Maketing ự ươ
online  hi u qu  đ ng th i nâng ệ ả ồ ờ
cao ch t l ng d ch v  chăm sóc ấ ượ ị ụ
khách hàng 

2. Tăng c ng khuy n m i đ  thu hút ườ ế ạ ể
khách hàng

3. T p trung vào chi phí th pậ ấ
4. Xây d ng chính sách công tác qu n ự ả

lí t t.ố
5. Xây d ng ni m tin v i khách hàng , ự ề ớ

t o s  khác bi t hóa s n ph mạ ự ệ ả ẩ

Chi n l c v t qua (h n ch )  đi m ế ượ ượ ạ ế ể
y u đ  và né trách các thách th c ế ể ứ
(WT)

1. Đa d ng hóa s n ph m + nâng cao d ch ạ ả ẩ ị
v  chăm sóc KHụ

2. Nâng cao nghi p v  chuyên môn cho ệ ụ
nhân viên

3. T o l p các m i quan h  t t v i khách ạ ậ ố ệ ố ớ
hàng và nhà cung c p ấ

4. Tăng c ng d ch v  bán hàng qua m ng ườ ị ụ ạ
h p d n cho khách kèm s  đ m b o ấ ẫ ự ả ả
đáng tin c yậ



Chiến lược của doanh nghiệp 
 Chiến lược cạnh tranh + các chinh sách triển khai 
 Chiến lược dẫn đầu về chi phí: triển khai chương trình” pico online –

giá vô địch với nhiều sản phẩm giá cực sốc cho khách hàng khi mua 
gian hàng online

 Pico sử dụng ERP 
 chương trình khuyến mại giảm giá : mùa hè xanh, kỉ niệm sinh nhật , 

giảm giá giờ vàng..Giá rẻ nhờ đàm phán những lô hàng lớn và nhận 
đc hỗ trợ từ phía đối tác, không phải cắt giảm dịc vụ cho khách hàng

 tổ chức bán hàng online



Chiến lược khác biệt hóa:
 Dịch vụ chuyên nghiệp
 Pico thay đổi logo của công ty với mục tiêu:”thay đổi để bứt phá”
  Dịch vụ chăm sóc khách hàng (Customer Care) được xem như “vũ 

khí cạnh tranh” tối ưu của doanh nghiệp 
 các chương trình khuyến mãi mạnh có quà tặng hấp dẫn, bất ngờ. 

Đặc biệt cho khách hàng là sinh viên 



Chiến lược tập trung hóa
 tập trung thị trường: Hiện nay pico đang tập trung vào thị 

trường Hà Nội với lĩnh vực kinh doanh là bán lẻ điện máy
 tập trung chuyên sâu vào một lĩnh vực kinh doanh
 tập trung cơ sở hạ tầng



Chiến lược tăng trưởng và các 
chính sách triển khai

Chính sách triển khai 
 Marketing và bán hàng: Tăng cường các hoạt động marketng, tổ chức các 

chương trình giẩm giá, khuyến mại
 Tăng cường quảng cáo : Phát tờ rơi, tạp chí, quảng cáo trực tuyến,.
 dịch vụ tư vấn cho khách hàng và thu thập ý kiến của khách hàng để nắm 

bắt nhu cầu, thị hiếu của họ từ đó có thể đáp ứng tốt hơn nhu cầu của khách 
hàng

 Trưng bày các sản phẩm một cách khoa học và hợp lý nhất
 Đẩy mạnh bán hàng online 
 Nhân sự: tăng cường công tác tuyển dụng đào tạo nhân sự, chú trọng việc 

tuyển dụng nhân sự chất lượng cao
 Tài chính : Tăng cường đầu tư tài chính cho hoạt động kinh doanh
 Nhập các lô hàng lớn để đạt được  hiệu quả tính kinh tế theo quy mô, 



Chiến lược chuyên môn hóa:
 Pico là nhà bán lẻ chuyên nghiệp các sản phẩm điện tử,  

điện lạnh, viễn thông, IT, kỹ thuật số­  gia dụng các 
thương hiệu nổi tiếng hàng đầu trên thế giới như Sony, 
Samsung, Panasonic, LG, JVC, Philips, Sharp, Sanyo, 
Electrolux, Fagor, Nokia, Motorola, lenovo, HP, Dell..



Chiến lược đa dạng hóa:
 Pico với vị thế là hệ thống chuỗi trung tâm mua sắm chuyên ngành 

hàng điện tử lớn nhất hiện nay, sản phẩm bày bán tại hệ thống Pico 
Plaza vô cùng đa dạng với hơn 500.000 mặt hàng độc đáo 

 Pico xác định phân phối đa dạng sản phẩm của các thương hiệu chứ 
không tập trung vào 1 hay 2 thương hệu nhất định nào 

 Pico đã mang lại cho khách hàng sự lựa chọn phong phú về màu mã, 
công nghệ, giá từ thấp tới cao 



Chiến lược của doanh nghiệp
Chiến lược tích hợp: 
 Hệ Thống Siêu Thị Điện Máy PICO:
 Siêu thị PICO 1: 76 Nguyễn Trãi, Thanh Xuân, Hà Nội.
 Siêu thị PICO 2: 35 Hai Bà Trưng, Hà Nội.
 Siêu thị Pico 3: 173 Xuân Thủy, Cầu Giấy, Hà Nội
 Siêu thị PICO 4: 324 Tây Sơn, Hà Nộ 

Chiến lược cường độ 
 xây dựng các chương trình siêu giảm giá và có thể bán được những sản phẩm 

chất lượng mà giá cực hấp dẫn và gây sự kích thích mua sắm 

 Chiến lược liên minh, hợp tác, M&A và các chiến 
lược khác



Đánh giá tổ chức doanh nghiệp



Phong cách lãnh đạo chiến lược

 Phong cách lãnh đạo chiến lược của pico là sự phối hợp của 2 phong 
cách đó là định hướng con người và định hướng nhiệm vụ.pico luôn 
thực hiện đúng quy tắc “bất di bất dịch” luôn đảm bảo hài hòa giữa 
nhiệm vụ và lợi ích của tất cả các nhân viên trong công ty 



C m n cô và các ả ơ
b n đã chú ý l ng ạ ắ
nghe ^^!
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