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1. Giới thiệu

Ngày nay du lịch phát triển với 
tốc độ ngày càng nhanh và dần dần 
trở thành ngành kinh tế mũi nhọn 
của nhiều quốc gia. Ở VN trong 
hơn hai thập kỷ qua, ngành du 
lịch đã có những bước phát triển 
đáng ghi nhận với sự tăng trưởng 
nhanh và mức độ đóng góp ngày 
càng cao vào GDP. Cùng với sự 
phát triển chung của ngành du lịch 
VN, du lịch Thừa Thiên-Huế đã 
có những bước phát triển đáng kể, 
nhiều cơ sở kinh doanh trong lĩnh 
vực du lịch liên tục tăng, trong đó 
phải kể đến lĩnh vực kinh doanh 
khách sạn. Thực tế cho thấy 
trong những năm qua hoạt động 
kinh doanh khách sạn phát triển 
không chỉ về số lượng mà còn cả 

chất lượng nên đã làm cho mức 
độ cạnh tranh trong lĩnh vực này 
ngày càng cao, điều này làm cho 
hoạt động kinh doanh khách sạn 
trở nên khó khăn hơn. Do đó, việc 
nghiên cứu năng lực cạnh tranh 
trong lĩnh vực kinh doanh khách 
sạn có ý nghĩa hết sức quan trọng. 
Vì vậy, bài viết này tập trung đánh 
giá năng lực cạnh tranh của các 
khách sạn 4 sao điển hình trên địa 
bàn Thừa Thiên-Huế (khách sạn 
Xanh, khách sạn Hương Giang, 
khách sạn Morin, và khách sạn 
Century) để thấy được mức độ 
cạnh tranh của các khách sạn 
thông qua các tiêu chí: Vị thế cạnh 
tranh, các phối thức thị trường, và 
các nguồn lực. 

2. Cơ sở lý thuyết

2.1. Khái niệm năng lực cạnh 
tranh

Qua thời gian, năng lực cạnh 
tranh của doanh nghiệp (DN) 
ngày càng được công nhận là quan 
trọng. Nó không chỉ quyết định sự 
tồn tại và vươn lên của DN trong 
cạnh tranh mà ngay cả khi xem xét 
sự cạnh tranh của các quốc gia, hay 
của các ngành trên thị trường quốc 
tế thì năng lực cạnh tranh của DN 
vẫn là yếu tố nền tảng. (M. Porter, 
1990). Vì vậy trong số các cấp độ 
của năng lực cạnh tranh, cấp độ 
DN thu hút được nhiều sự quan 
tâm của các nhà nghiên cứu nhất. 
Dưới đây là một số quan niệm về 
năng lực cạnh tranh của DN phổ 
biến hiện nay:

Đánh giá năng lực cạnh tranh 
của các khách sạn 4 sao 

trên địa bàn tỉnh Thừa Thiên-Huế

Trong thị trường cạnh tranh, năng lực cạnh tranh là một trong những 
vấn đề sống còn của bất cứ doanh nghiệp nào đang tồn tại và hoạt 
động. Việc đánh giá năng lực cạnh tranh cần phải được các doanh 

nghiệp thường xuyên thực hiện để từ đó đưa ra các chiến lược kinh doanh hợp 
lý nhằm thích ứng với sự thay đổi của môi trường kinh doanh và đạt được mức 
lợi nhuận như kỳ vọng. Nghiên cứu này nhằm mục đích đánh giá năng lực cạnh 
tranh của các khách sạn trên địa bàn tỉnh Thừa Thiên-Huế đạt chuẩn 4 sao 
theo quan điểm của các nhà chuyên môn và các công ty, đại lý lữ hành. Kết quả 
nghiên cứu đã xác định được năng lực cạnh tranh của các khách sạn theo các 
tiêu chí: Vị thế cạnh tranh, các phối thức thị trường, và các nguồn lực. 

Từ khóa: Năng lực cạnh tranh, khách sạn 4 sao, Thừa Thiên-Huế.
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- Năng lực cạnh tranh là khả 
năng của một công ty đứng vững 
trong kinh doanh và đạt được 
những kết quả mong đợi trên khía 
cạnh lợi nhuận, giá, tỷ suất sinh 
lời hay chất lượng sản phẩm và 
có năng lực trong việc khai thác 
các thị trường hiện tại và tạo ra thị 
trường mới (Asian Development 
Outlook, 2003).

- Năng lực cạnh tranh của DN 
là khả năng của DN trong việc 
thiết kế, sản xuất và Marketing 
các sản phẩm vượt trội hơn so với 
các đối thủ cạnh tranh, xét cả về 
khía cạnh giá cả lẫn các khía cạnh 
phi giá ( D’Cruz, 1992; trích trong 
Ambastha & Momaya, 2004). 

- Năng lực cạnh tranh của 
doanh nghiệp là khả năng duy trì 
và mở rộng thị phần, thu lợi nhuận 
của doanh nghiệp (Trần Sữu, 
2005).

- Năng lực cạnh tranh của DN 
thể hiện ở khả năng tạo dựng, duy 
trì, sử dụng và sáng tạo mới các lợi 
thế cạnh tranh của DN nhằm đáp 
ứng tốt hơn nhu cầu khách hàng 
(so với  các đối thủ cạnh tranh) 
và đạt được các mục tiêu của DN 
trong môi trường cạnh tranh trong 
nước và quốc tế (Vũ Trọng Lâm, 
Nguyễn Kế Tuấn và cộng sự, 
2006).

Năng lực cạnh tranh của doanh 
nghiệp là thực lực và lợi thế của 
doanh nghiệp so với đối thủ cạnh 
tranh trong việc thỏa mãn tốt nhất 
các đòi hỏi của khách hàng để thu 
lợi ngày càng cao hơn (Ngô Kim 
Thanh, 2012).

Tóm lại, ngoài tính đa cấp của 
khái niệm năng lực cạnh tranh 
(cấp độ quốc gia, cấp độ tỉnh, cấp 
độ ngành, cấp độ doanh nghiệp 
và cấp độ sản phẩm),  từ các cách 
định nghĩa về năng lực cạnh tranh 
khác nhau như trên có thể cho 

thấy tồn tại hai trường phái khái 
niệm về năng lực cạnh tranh. 
Trường phái thứ nhất xem năng 
lực cạnh tranh là các nhân tố tạo ra 
và điều khiển hiệu quả hoạt động 
của DN (hay còn được gọi là các 
tiềm năng cạnh tranh) như thiết kế 
tốt, chất lượng đảm bảo, chi phí 
thấp, thương hiệu được biết đến… 
Trong khi đó, trường phái thứ hai 
lại cho rằng biểu hiện của năng lực 
cạnh tranh chính là ở kết quả mà 
DN có được từ lợi thế cạnh tranh: 
tăng trưởng lợi nhuận, thị phần, 
hiệu quả sử dụng vốn…Nghiên 
cứu này tiếp cận khái niệm năng 
lực cạnh tranh theo trường phái 
thứ nhất nhằm tìm ra nguồn gốc 
tạo nên năng lực cạnh tranh của 
doanh nghiệp (Võ Thị Quỳnh Nga 
& Nguyễn Trường Sơn, 2013).
2.2. Đánh giá năng lực cạnh tranh 
của doanh nghiệp

Do cách quan niệm khác nhau 
nên hệ quả là giá trị của năng lực 
cạnh tranh cũng có nhiều cách đo 
lường. Hay nói cách khác, có nhiều 
tiêu chí để đo lường (đánh giá) năng 
lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 
Tuỳ vào quan điểm của các trường 
phái (quản trị chiến lược, năng lực 
cạnh tranh hoạt động, năng lực 
cạnh tranh dựa trên tài sản, năng 
lực cạnh tranh theo quá trình,..) và 
đặc điểm của doanh nghiệp (lĩnh 
vực, ngành nghề kinh doanh; thị 
trường kinh doanh,…) mà các tiêu 
chí có sự khác nhau. 

Với quan điểm nghiên cứu 
năng lực cạnh tranh của DN dựa 
trên tiềm năng cạnh tranh, nghĩa 
là năng lực cạnh tranh của doanh 
nghiệp phải được tạo ra từ thực 
lực của doanh nghiệp (Ngô Kim 
Thanh, 2012). Trên cơ sở nghiên 
cứu và kế thừa các lý thuyết, nghiên 
cứu có liên quan (ví dụ, Rudolf 
Grunig & Richard Kuhn, 2002; 

Lại Xuân Thủy, 2012) chúng tôi 
đề xuất các tiêu chí đánh giá năng 
lực cạnh tranh của doanh nghiệp 
(khách sạn) bao gồm: vị thế cạnh 
tranh, các phối thức thị trường, và 
các nguồn lực.

Vị thế cạnh tranh của doanh 
nghiệp

Vị thế cạnh tranh phản ánh vị trí 
của doanh nghiệp trong thị trường 
mà nó phục vụ. Vị thế cạnh tranh 
được xác định bởi các chỉ tiêu như 
thị phần, khả năng thay đổi thị 
phần, uy tín và hình ảnh của công ty 
đối với người tiêu dùng và các bên 
liên đới, khả năng thu lợi,…Vị thế 
mạnh nghĩa là doanh nghiệp phải 
chiếm được thị phần đáng kể trong 
các thị trường phục vụ hoặc trong 
các phần thị trường thích hợp. Việc 
xây dựng vị thế mạnh trong những 
thị trường hấp dẫn mà công ty phục 
vụ là nhiệm vụ và mục tiêu quan 
trọng của chiến lược cấp công ty.

Năng lực cạnh tranh của doanh 
nghiệp ở cấp độ phối thức thị 
trường

Năng lực cạnh tranh trong phối 
thức thị trường có thể đạt được 
bằng cách có được chi phí thấp hơn 
so với đối thủ cạnh tranh, khác biệt 
hoá sản phẩm của mình để đáp ứng 
nhu cầu khách hàng, hoặc là kết 
hợp cả hai điều kiện này. Sự khác 
biệt hoá có thể theo nhiều khía cạnh 
khác nhau: Chất lượng sản phẩm, 
tính đa dạng và phong phú, hình 
thức và tính năng sử dụng, phân 
phối, các chính sách hỗ trợ,… 

Năng lực cạnh tranh ở cấp độ 
phối thức thị trường được xây 
dựng dựa trên bốn yếu tố chủ yếu 
sau: chất lượng tốt hơn, hiệu suất 
và hiệu quả cao hơn, đổi mới hơn, 
sẵn sàng đáp ứng khách hàng.

Năng lực cạnh tranh của doanh 
nghiệp ở cấp độ nguồn lực

Tất cả mọi yếu tố dẫn đến tiềm 
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lực thành công lâu dài của doanh 
nghiệp đều có thể coi là nguồn 
lực. Nguồn lực của tổ chức được 
phân thành 2 cấp độ: các năng lực 
phân biệt và các tài nguyên và khả 
năng.

- Năng lực phân biệt (Distinctive 
Competency) là điểm mạnh cho 
phép công ty có được chất lượng, 
hiệu quả, khả năng đổi mới và đáp 
ứng khách hàng tốt hơn so với đối 
thủ cạnh tranh.

- Tài nguyên hàm chỉ các nguồn 
tài lực, vật lực, nhân lực và tổ chức 
của công ty. Những nguồn lực này 
có thể phân thành những nguồn 
lực vật chất (địa ốc, nhà máy, trang 
thiết bị, các nguồn lực tài chính, …) 
và phi vật chất (thương hiệu, uy tín 
đối với người mua, uy tín đối với 
những người cung ứng, giấy phép 
kinh doanh, các hệ thống và quy 
trình,….)

Khả năng hàm chỉ những kỹ 
năng của tổ chức trong việc khai 
thác sử dụng các nguồn tài nguyên 
một cách có hiệu quả. Các kỹ năng 
này được thể hiện trong quá trình 
quản lý của tổ chức, quá trình ra 
quyết định và triển khai thực hiện 
các quyết định nhằm đạt được các 
mục tiêu của tổ chức.
3. Phương pháp nghiên cứu

3.1. Phương pháp tiếp cận
Có 4 phương pháp cơ bản để 

đánh giá năng lực cạnh tranh của 
doanh nghiệp: (1) Sử dụng ma trận 
SWOT; (2) Sử dụng mô hình kim 
cương của Michael Porter; (3) Sử 
dụng phương pháp ma trận hình ảnh 
cạnh tranh; và (4) Sử dụng phương 
pháp của Thompson – Strickland 
(Trần Thế Hoàng, 2011).

Phương pháp ma trận SWOT 
thích hợp với cho những nghiên 
cứu xây dựng chiến lược cạnh 
tranh. Nếu sử dụng SWOT trong 
nghiên cứu năng lực cạnh tranh thì 

có một số hạn chế trong việc đánh 
giá tổng quát về sức cạnh tranh của 
doanh nghiệp (không cho phép xác 
định năng lực cạnh tranh tuyệt đối 
của doanh nghiệp). Mô hình kim 
cương của Michael Porter phân tích 
4 yếu tố chính tạo ra năng lực cạnh 
tranh là: Nhu cầu thị trường, vốn, 
chiến lược doanh nghiệp và ngành 
công nghiệp hỗ trợ. Đây là phương 
pháp phù hợp khi phân tích năng 
lực cạnh tranh của một quốc gia 
hoặc một địa phương. Tuy nhiên, 
khi sử dụng để phân tích năng lực 
cạnh tranh của doanh nghiệp thì 
phương pháp này bỏ sót việc phân 
tích nhiều yếu tố nội bộ của doanh 
nghiệp như lao động, công nghệ, 
các mối quan hệ, thương hiệu,… là 
những yếu tố rất quan trọng khi cần 
phân tích chi tiết về năng lực cạnh 
tranh của doanh nghiệp. Phương 
pháp do Thompson – Strickland đề 
xuất sẽ sử dụng ma trận đánh giá 
các yếu tố nội bộ của doanh nghiệp. 
Phương pháp này không đòi hỏi 
phải nắm rõ thông tin về đối thủ, 
mà chỉ cần có cái nhìn tổng quan về 
tình hình cạnh tranh trên thị trường 
và hiểu rõ bản thân doanh nghiệp 
(được chọn làm đối tượng nghiên 
cứu). Phương pháp Thompson – 
Strickland phù hợp với điều kiện 
khi mà người nghiên cứu khó có 
thể thu thập được đầy đủ thông tin 
về các đối thủ cạnh tranh của doanh 
nghiệp. Phương pháp ma trận hình 
ảnh cạnh tranh trong quản trị chiến 
lược có ưu điểm là chỉ rõ tương 
quan giữa doanh nghiệp nghiên 
cứu với các đối thủ cạnh tranh về 
từng khía cạnh. Nó cũng cho biết 
năng lực cạnh tranh tuyệt đối của 
doanh nghiệp so với đối thủ. 

Chính vì vậy, để đánh giá năng 
lực cạnh tranh của các khách sạn 4 
sao trên địa bàn Thừa Thiên-Huế, 
nghiên cứu này sẽ lựa chọn phương 

pháp ma trận hình ảnh cạnh tranh 
đối với các yếu tố nguồn lục của 
khách sạn làm phương pháp tiếp 
cận.
3.2. Nghiên cứu sơ bộ

Nghiên cứu này cũng được tiến 
hành bao gồm ba bước nghiên cứu 
đó là: (1) Nghiên cứu tài liệu thứ 
cấp; (2) Nghiên cứu sơ bộ định 
tính; và (3) Nghiên cứu sơ bộ định 
lượng.

- Nghiên cứu tài liệu thứ cấp: 
Thu thập thông tin từ các giáo 
trình, bài giảng, Internet, các tạp 
chí khoa học chuyên ngành liên 
quan đến cạnh tranh và năng 
lực cạnh tranh của ngành, doanh 
nghiệp.

- Nghiên cứu sơ bộ định tính: 
Nghiên cứu sơ bộ định tính được 
thực hiện thông qua kỹ thuật thảo 
luận tay đôi. Mục đích của nghiên 
cứu này chủ yếu nhằm xây dựng, 
điều chỉnh và bổ sung các tiêu chí 
phản ánh năng lực cạnh tranh trong 
lĩnh vực kinh doanh khách sạn dựa 
trên các tiêu chí của cơ sở lý thuyết 
đã trình bày ở phần trên. 

- Nghiên cứu sơ bộ định 
lượng: Nghiên cứu sơ bộ định 
lượng được thực hiện thông qua 
việc điều tra khảo sát một số nhà 
chuyên môn, doanh nghiệp và đại 
lý lữ hành. Mục đích của nghiên 
cứu này chủ yếu nhằm hoàn thiện 
bảng hỏi phục vụ quá trình điều 
tra chính thức.
3.3.  Nghiên cứu chính thức

Đối tượng điều tra
- Nhà chuyên môn: Là những 

người hiện đang công tác, có 
trình độ chuyên môn và đang giữ 
chức vụ khá cao trong các doanh 
nghiệp du lịch, các trường đào tạo 
về du lịch và kinh doanh du lịch.

- Các công ty, đại lý lữ hành: Là 
các đơn vị đã và đang gửi khách 
đến các khách sạn nghiên cứu 
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(khách sạn Xanh, Hương Giang, 
Morin, và Century).

Phương pháp đánh giá
Trên cơ sở điều tra 20 nhà 

chuyên môn, nghiên cứu này đã 
xác định các trọng số (mức độ 
quan trọng) của từng tiêu chí đánh 
giá năng lực cạnh tranh trong lĩnh 
vực kinh doanh khách sạn. Mức 
độ quan trọng được đo bằng thang 
đo 10 điểm, trong đó 1 điểm tương 
ứng với hoàn toàn không quan 
trọng, 10 điểm tương ứng với 
cực kỳ quan trọng (Fred R.David, 
2000); sau khi thu thập xong ý kiến 
đánh giá của các nhà chuyên môn, 
việc xác định trọng số của các tiêu 
chí được thực hiện thông qua việc: 
(1) Tính toán giá trị đánh giá trung 

bình của từng tiêu chí; và (2) quy 
đổi ra trọng số của từng tiêu chí.

Đối với việc điều tra 21 công ty, 
đại lý lữ hành, nghiên cứu này đã sử 
dụng thang đo 4 điểm để đánh giá 
mức điểm cho từng tiêu chí phản 
ánh năng lực cạnh tranh của các 
khách sạn, trong đó 1 điểm là mức 
đánh giá thấp nhất và 4 điểm mức 
đánh giá cao nhất (Fred R.David, 
2000). Việc xác định này được thực 
hiện như sau: (1) Tính toán giá trị 
đánh giá trung bình của từng khách 
sạn theo các tiêu chí; (2) Quy đổi 
các giá trị đánh giá trung bình này 
theo các trọng số đã được xác định; 
và (3) Xác định năng lực cạnh 
tranh của các khách sạn thông qua 
tổng điểm đánh giá của các tiêu chí 
đã được quy đổi.

4. Kết quả nghiên cứu
4.1. Đánh giá năng lực cạnh tranh 
của các khách sạn

Căn cứ vào các tính toán tổng 
hợp về kết quả điều tra nhà chuyên 
môn và doanh nghiệp, có thể đánh 
giá năng lực cạnh tranh của từng 
khách sạn thông qua Bảng1. 

Bảng 1 cho thấy khách sạn có 
điểm cao nhất là khách sạn Morin 
với tổng điểm đánh giá quy đổi 
là 345,62; kế đến là khách sạn 
Hương Giang với tổng điểm đánh 
giá quy đổi là 288,04; khách sạn 
Century với tổng điểm đánh giá 
quy đổi là 283,47; và thấp nhất 
là khách sạn Xanh với tổng điểm 
đánh giá quy đổi là 283,10. 

Xem xét chi tiết từng tiêu chính 
thể hiện ở Bảng 1, Hình 1 và 2 có 
thể nhận thấy:

Các yếu tố so sánh Mức độ 
quan trọng

Xanh  Hương Giang Morin Century

ĐG QĐ ĐG QĐ ĐG QĐ ĐG QĐ

I. VỊ THẾ CẠNH TRANH

1. Thị phần 7.07 3.2 22.62 2.5 17.68 3.9 27.57 1.5 10.61

2. Uy tín, thương hiệu 6.05 2.2 13.31 3.6 21.78 4 24.20 2.7 16.34

II. NĂNG LỰC CẠNH TRANH Ở CẤP ĐỘ PHỐI THỨC THỊ TRƯỜNG

3. Chất lượng sản phẩm dịch vụ 10.18 2.6 26.47 2.8 28.50 4 40.72 2.8 28.50

4. Chủng loại sản phẩm dịch vụ 4.13 3.2 13.22 4 16.52 2.5 10.33 3 12.39

5. Khả năng cạnh tranh giá 8.82 4 35.28 2.6 22.93 1.8 15.88 3.2 28.22

6. Hoạt động quảng bá sản phẩm 5.31 2.9 15.40 3.3 17.52 2.5 13.28 2.5 13.28

7. Hệ thống kênh phân phối 5.37 2.6 13.96 3.9 20.94 3.2 17.18 2.3 12.35

III. NĂNG LỰC CẠNH TRANH Ở CẤP ĐỘ NGUỒN LỰC

8. Vị trí khách sạn 1.98 3.3 6.53 3.6 7.13 3.8 7.52 3.6 7.13

9. Quy mô phòng 1.13 4 4.52 3 3.39 3.3 3.73 3 3.39

10. Chất lượng nguồn nhân lực 9.16 1.8 16.49 2.2 20.15 3.9 35.72 2.6 23.82

11. Năng suất lao động 1.64 2.2 3.61 1.8 2.95 4 6.56 2.9 4.76

12. Khả năng tài chính 6.16 1.3 8.01 1.9 11.70 3.1 19.10 3.6 22.18

13. Cơ sở vật chất kỹ thuật 8.25 3.1 25.58 2.6 21.45 3.5 28.88 2.8 23.10

14. Vấn đề vệ sinh công cộng 10.18 2.9 29.52 2.6 26.47 3.9 39.70 2.8 28.50

15. Vấn đề an ninh, an toàn 11.31 3.6 40.72 3.6 40.72 3.9 44.11 3.6 40.72

16. Văn hoá doanh nghiệp 3.28 2.4 7.87 2.5 8.20 3.4 11.15 2.5 8.20

Tổng đánh giá 100 283.10 288.04 345.62 283.47

Bảng 1: Đánh giá năng lực cạnh tranh của khách sạn theo các yếu tố

Nguồn: Kết quả xử lý từ số liệu điều tra Chú thích:    ĐG : Đánh giá     QĐ: Quy đổi
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- Đối với khách sạn Morin: 
So với các khách sạn cùng hạng, 
Morin vượt trội hơn ở hầu hết các 
tiêu chí phản ánh năng lực cạnh 
tranh, cụ thể là: Thị phần, uy tín - 
thương hiệu, chất lượng sản phẩm 
- dịch vụ, chất lượng nguồn nhân 
lực, cơ sở vật chất, vấn đề vệ sinh 
công cộng, an ninh an toàn, và văn 
hoá doanh nghiệp. Điều này cũng 
dễ hiểu bởi khách sạn Morin là 
khách sạn đã ra đời và hoạt động 

với thời gian khá lâu nên phần nào 
đã khẳng định được những giá trị 
vượt trội mang lại cho khách hàng 
so với những khách sạn khác. Tuy 
nhiên, qua đánh giá vẫn còn tồn 
tại một số tiêu chí phản ánh năng 
lực cạnh tranh kém hơn so với các 
khách sạn cùng hạng như: chủng 
loại sản phẩm - dịch vụ, và khả 
năng cạnh tranh giá.

- Đối với khách sạn Hương 
Giang: Điểm mạnh tuyệt đối so với 

các khách sạn cùng hạng khác thể 
hiện ở các tiêu chí: Chủng loại sản 
phẩm, hoạt động quảng bá, và hệ 
thống kênh phân phối. Điểm yếu 
thể hiện ở các tiêu chí: Năng suất 
lao động, văn hoá doanh nghiệp 
và vấn đề vệ sinh công cộng.

- Đối với khách sạn Century: 
Century chỉ có điểm mạnh vượt 
trội duy nhất so với các khách sạn 
cùng hạng khác đó là khả năng tài 
chính. Có thể nói, đây chính là lợi 
thế cạnh tranh của Century trước 
các đối thủ. Bên cạnh khả năng 
tài chính, một số tiêu chí khác vẫn 
được đánh giá là điểm mạnh tương 
đối như: Chất lượng sản phẩm, 
giá cả (so với khách sạn Morin và 
Hương Giang); chất lượng nguồn 
nhân lực (so với khách sạn Hương 
Giang và Xanh). Ngoài ra khi so 
sánh với khách sạn Xanh thì khách 
sạn Century vẫn vượt trội hơn 
khách sạn Xanh ở một vài tiêu chí.

- Đối với khách sạn Xanh: Theo 
kết quả đánh giá, khách sạn Xanh 
có năng lực cạnh tranh thấp hơn so 
với các khách sạn cùng hạng, điều 
này được thể hiện rõ qua một số 
tiêu chí như: Uy tín-thương hiệu, 
chất lượng sản phẩm dịch vụ, chất 
lượng nguồn nhân lực, khả năng 
tài chính, riêng hệ thống kênh phân 
phối của khách sạn Xanh chỉ cao 
hơn so với khách sạn Century. Điều 
này có thể được giải thích bởi tiền 
thân của khách sạn Xanh là khách 
sạn 2 sao, việc chuẩn hoá đội ngũ 
nhân lực, cách thức tổ chức quản 
lý từ chuẩn 2 sao lên 4 sao phần 
nào vẫn còn tồn tại khoảng cách 
và hạn chế so với yêu cầu đặt ra 
trong công tác quản trị, vận hành 
nên đã gây ảnh hưởng đến một 
số khả năng cạnh tranh của khách 
sạn. Bên cạnh các tiêu chí thấp 
hơn so với các đối thủ, khách sạn 
Xanh vẫn tồn tại một vài tiêu chí 

Hình 1: Các yếu tố đánh giá năng lực cạnh tranh của các khách sạn

Nguồn: Kết quả xử lý từ số liệu điều tra

Hình 2: Radar các yếu tố đánh giá năng lực cạnh tranh của các khách sạn

Nguồn: Kết quả xử lý từ số liệu điều tra
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vượt trội tương đối như: Thị phần, 
chủng loại sản phẩm dịch vụ, hoạt 
động quảng bá sản phẩm, cơ sở vật 
chất kỹ thuật, và vấn đề về vệ sinh 
công cộng trong khách sạn; ngoài 
ra khách sạn Xanh chỉ có một tiêu 
chí vượt trội tuyệt đối hơn so với 
đối thủ là khả năng cạnh tranh giá. 
Đây chính là những lợi thế cạnh 
tranh mà khách sạn Xanh cần phải 
giữ vững và duy trì trước các đối 
thủ. 
4.2. Một số gợi ý nhằm nâng cao 
năng lực cạnh tranh trong lĩnh 
vực kinh doanh khách sạn

Dựa vào kết quả nghiên cứu có 
thể đề xuất một số giải pháp như 
sau: 

- Các khách sạn cần tăng cường 
hơn nữa công tác quản lý thông 
qua việc ban hành quy định chức 
năng, quyền hạn các bộ phận rõ 
ràng hơn tránh chồng chéo trong 
công việc.

- Tạo điều kiện cho nhân viên 
nâng cao trình độ nghiệp vụ của 
mình, đặc biệt là trình độ ngoại 
ngữ, thông qua các lớp học ngắn 
hạn, thường là tổ chức vào mùa 
thấp điểm, và ưu tiên đối với các 
nhân viên trực tiếp phục vụ khách 
hoặc là nhân viên có trình độ sơ 
cấp, phổ thông. Ngoài ra có thể 

chọn một số nhân viên có tiềm 
năng cử đi học các lớp do dự án 
phát triển nguồn nhân lực VN tổ 
chức tại trường Cao đẳng Nghề 
Du lịch Huế sau đó về đào tạo lại 
tại khách sạn.

- Thực hiện chính sách nâng 
cao chất lượng và đa dạng hoá sản 
phẩm, dịch vụ  nhằm kéo dài thời 
gian lưu trú của khách như: Chú 
trọng hơn nữa công tác vệ sinh 
phòng ốc, bố trí các vật dụng đảm 
bảo thẩm mỹ hơn, nghiên cứu phát 
triển nhiều món ăn mới lạ hơn nhất 
là các món ăn mang đậm truyền 
thống văn hoá Huế, chú trọng xây 
dựng thực đơn theo hướng chất 
lượng và thẩm mỹ cao, tạo ra nhiều 
chương trình du lịch có độ hấp dẫn 
cao phù hợp với tâm lý, đặc trưng 
tiêu dùng của từng thị trường khách 
(khách Đức thích chương trình du 
lịch mạo hiểm, khách Mỹ thích vui 
chơi giải trí, khách Pháp thích tham 
quan chiến trường xưa...)...

- Thực hiện chính sách chiết 
khấu vào mùa cao điểm, đồng 
thời đưa ra các mức giảm giá khác 
nhau cho từng đối tượng cung cấp 
khách tuỳ theo mối quan hệ với 
khách sạn, chẳng hạn như đối với 
các khách hàng, nhà cung cấp thân 
thiết thì có thể miễn phí hoặc giảm 

giá với mức cao hơn các đối tượng 
khác.

- Ngoài các hình thức quảng cáo 
truyền thống như: báo chí, truyền 
hình, tập gấp... khách sạn cần chú 
trọng đến hình thức quảng cáo qua 
Internet và thông qua các sự kiện 
văn hoá, thể thao và du lịch trong 
và ngoài tỉnh.

- Với kênh gián tiếp khách sạn 
tăng cường hơn nữa quan hệ với 
các hãng lữ hành, đặc biệt là các 
hãng lữ hành quốc tế nhằm thu hút 
khách quốc tế đến khách sạn; với 
kênh trực tiếp khách sạn nên trực 
tiếp đặt quan hệ với các cơ quan 
trong ngoài tỉnh để thu hút các đối 
tượng khách công vụ, khách từ các 
cơ quan đi tham quan, nghỉ mát.

- Kiểm soát chặt chẽ vấn đề an 
ninh, an toàn và môi trường xanh 
sạch đẹp đảm bảo cho du khách 
hài lòng trong quá trình lưu trú tại 
khách sạn.

- Nâng cao hơn nữa uy tín, 
hình ảnh của mình trên thương 
trường thông qua việc chứng thực 
nhờ khách VIP như ca sĩ, nguyên 
thủ quốc gia, hoặc những người 
nổi tiếng khác...biện pháp này ở 
khách sạn Morin đã thực hiện rất 
tốt trong thời gian qua, hiện tại 
khách sạn còn lưu giữ và trưng 
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bày một số hình ảnh các nhân vật 
nổi tiếng và một số nguyên thủ 
quốc gia đã từng đặt chân và lưu 
trú tại khách sạn, chính điều này 
đã góp phần quảng bá được uy tín 
của khách sạn Morin đến với du 
khách các nước trên thế giới, các 
khách sạn khác nên tìm hiểu và 
thực hiện biện pháp này một cách 
hữu hiệu như khách sạn Morin đã 
và đang thực hiện.
5. Kết luận

Năng lực cạnh tranh của khách 
sạn là sự tổng hợp của các yếu tố cấu 
thành như: vị thế cạnh tranh, năng 
lực cạnh tranh ở cấp độ phối thức 
thị trường, và năng lực cạnh tranh 
ở cấp độ nguồn lực. Việc nâng cao 
năng lực cạnh tranh của các khách 
sạn là yêu cầu cấp thiết và là vấn đề 
sống còn của các khách sạn trong 
môi trường kinh doanh hiện nay. 

Kết quả nghiên cứu cho thấy 
khách sạn Morin có năng lực cạnh 
tranh vượt trội so với các khách sạn 
cùng hạng khác, tiếp đến là khách 
sạn Hương Giang, khách sạn 
Century, và thấp nhất là khách sạn 
Xanh. Tuy nhiên nếu xem xét chi 
tiết thì không có khách sạn nào có 
ưu thế tuyệt đối hơn hẳn các khách 
sạn cùng hạng khác; qua đánh giá 
vẫn còn tồn tại một số điểm mạnh 
và điểm yếu cụ thể đối với từng 
khách sạn theo từng tiêu chí. Do 
đó, đây là cơ sở quan trọng để các 
khách sạn đưa ra chiến lược kinh 
doanh phù hợp trong bối cảnh cạnh 
tranh gay gắt như hiện nay.
6. Hạn chế của nghiên cứu và 
hướng nghiên cứu tiếp theo

Bên cạnh những đóng góp có 
được, đó là đánh giá năng lực 
cạnh tranh trong lĩnh vực kinh 
doanh khách sạn; nghiên cứu này 
vẫn có một số giới hạn, và từ đó 
gợi ý cho các nghiên cứu tương 

lai như sau:
Thứ nhất, nghiên cứu này chỉ 

đánh giá năng lực cạnh tranh của 
một số khách sạn 4 sao dựa trên 
việc điều tra các nhà chuyên môn 
và các công ty, đại lý lữ hành có 
quan hệ với các khách sạn; chưa 
dựa vào việc kết hợp điều tra khách 
du lịch để đánh giá năng lực cạnh 
tranh của các khách sạn toàn diện 
hơn. Do đó hướng nghiên cứu tiếp 
theo là cần đánh giá năng lực cạnh 
tranh kết hợp dựa trên các quan 
điểm: nhà chuyên môn, doanh 
nghiệp du lịch và khách du lịch.

Thứ hai, nghiên cứu dựa trên 
3 tiêu chí chung cho việc đánh 
giá năng lực cạnh tranh của doanh 
nghiệp (khách sạn): Vị thế cạnh 
tranh các phối thức thị trường, và 
nguồn lực; chưa dựa vào việc đánh 
giá năng lực cạnh tranh dựa trên 
việc xây dựng các tiêu chí riêng 
cho lĩnh vực kinh doanh khách sạn 
(cụ thể là các khách sạn 4 sao). Do 
đó hướng nghiên cứu tiếp theo là 
cần mở rộng phạm vi các khách 
sạn khảo sát; và tiến hành phân tích 
các nhân tố ảnh hưởng đến năng 
lực cạnh tranh của các khách sạn 
bằng việc ứng dụng mô hình cấu 
trúc tuyến tính (SEM), rồi từ đó sử 
dụng tiêu chí này để đánh giá năng 
lực cạnh tranh cho từng khách sạn 
nghiên cứul
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