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1. Đặt vấn đề
Trong bối cảnh hội nhập kinh tế toàn cầu và sự 

bùng nổ của cuộc Cách mạng Công nghiệp 4.0, 
ngành CNTT&VT đã nổi lên như một động lực then 
chốt, kiến tạo nên nền tảng hạ tầng số và thúc đẩy 
tăng trưởng kinh tế ở hầu hết các quốc gia (Schwab, 
2016). Khác với các ngành sản xuất truyền thống, 
giá trị cốt lõi của doanh nghiệp CNTT&VT thường 
nằm ở tài sản vô hình như công nghệ, sở hữu trí 
tuệ, thương hiệu và đặc biệt là nguồn nhân lực chất 
lượng cao (Kaplan & Norton, 1996). Mô hình kinh 
doanh đa dạng từ phát triển phần mềm, dịch vụ đám 
mây, tích hợp hệ thống cho đến hạ tầng viễn thông, 
cùng với chu kỳ sản phẩm ngắn, tốc độ đổi mới 
nhanh chóng và sự phụ thuộc vào nghiên cứu và 
phát triển (R&D), đòi hỏi một cách tiếp cận đánh 

giá hiệu quả không chỉ dừng lại ở các chỉ tiêu tài 
chính truyền thống. 

Thực tế hiện nay tại Việt Nam, các doanh nghiệp 
CNTT&VT niêm yết đang phải đối mặt với áp lực 
cạnh tranh gay gắt cả từ các tập đoàn công nghệ lớn 
toàn cầu và các “startup” năng động trong nước. Mặc 
dù phần lớn các doanh nghiệp đã chủ động thực hiện 
phân tích tài chính để đánh giá khả năng sinh lời, hiệu 
suất hoạt động hay tình hình tăng trưởng, song khảo 
sát thực tiễn cho thấy phương pháp, quy trình và nội 
dung phân tích vẫn còn nhiều hạn chế. Hơn nữa, việc 
phân tích rủi ro và dự báo tài chính vẫn còn khá sơ 
khai, với việc thiếu vắng các mô hình dự báo toàn 
diện và các công cụ định lượng rủi ro. Vì thế, các 
doanh nghiệp CNTT&VT niêm yết gặp khó khăn 
trong việc có được cái nhìn toàn diện và cân bằng về 
HQHĐ nên chưa thể tối ưu hóa các quyết định chiến 
lược trong một môi trường kinh doanh đầy biến động.

Trước thực trạng đó, việc tìm kiếm một công cụ 
đánh giá HQHĐ mang tính toàn diện, đa chiều, có khả 
năng tích hợp cả các yếu tố tài chính và phi tài chính, 
trở thành một yêu cầu cấp bách. Nghiên cứu này sẽ tập 
trung vào ứng dụng mô hình BSC để đánh giá HQHĐ 
của các doanh nghiệp ngành CNTT&VT niêm yết tại 
Việt Nam. Ngoài ra, nghiên cứu cũng chỉ ra các lợi ích 
và khó khăn khi triển khai mô hình để từ đó giúp các 
nhà quản trị có cái nhìn sâu sắc hơn về năng lực thực 
sự của doanh nghiệp. Chúng tôi hi vọng rằng kết quả 
nghiên cứu này sẽ giúp các nhà quản trị doanh nghiệp 
đưa ra các quyết định chiến lược hiệu quả, bền vững 
trong bối cảnh thị trường đang thay đổi không ngừng.

2. Khung lý thuyết cho nghiên cứu
2.1. Khái niệm về hiệu quả hoạt động
Theo nghĩa rộng nhất, HQHĐ đề cập đến mức 

độ mà một tổ chức, chương trình hoặc cá nhân đạt 
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được các mục tiêu đã đề ra, đồng thời sử dụng tài 
nguyên một cách tối ưu để tạo ra kết quả mong muốn 
(Drucker, 1954). Khái niệm này không chỉ giới hạn ở 
kết quả tài chính mà còn bao gồm các khía cạnh phi 
tài chính, phản ánh khả năng tạo ra giá trị bền vững. 
Nó là sự kết hợp giữa hiệu suất (efficiency), tức là 
làm đúng cách, sử dụng ít nguồn lực nhất để đạt được 
một đầu ra nhất định và hiệu quả (effectiveness), tức 
là làm đúng việc, đạt được các mục tiêu đã đề ra một 
cách phù hợp với sứ mệnh và tầm nhìn của tổ chức 
(Robbins & Coulter, 2018).

Theo Kaplan& Norton (1996), các chỉ tiêu như 
doanh thu, lợi nhuận ròng, tỷ suất lợi nhuận trên tài 
sản (ROA), tỷ suất lợi nhuận trên vốn chủ sở hữu 
(ROE), biên lợi nhuận, và tăng trưởng doanh thu là 
những thước đo chủ yếu. Góc nhìn này nhấn mạnh 
khả năng của doanh nghiệp trong việc tạo ra lợi nhuận 
và gia tăng giá trị cho cổ đông. Đây là phương pháp 
phổ biến nhất trong các báo cáo tài chính và được các 
nhà đầu tư truyền thống sử dụng để đánh giá sức khỏe 
và tiềm năng của doanh nghiệp (Brigham & Houston, 
2019). 

Ngoài ra, HQHĐ có thể được định nghĩa là tỷ 
lệ giữa đầu ra thu được từ hoạt động kinh doanh và 
đầu vào để vận hành hoạt động kinh doanh. HQHĐ 
thường đạt được bằng cách truyền tải quy trình cốt lõi 
của doanh nghiệp để đáp ứng hiệu quả hơn trước sự 
thay đổi liên tục của lực lượng thị trường theo cách 
tiết kiệm chi phí (Hillier, 2012). HQHĐ là nền tảng 
cho các mục tiêu chiến lược cơ bản nhất của doanh 
nghiệp, cải thiện sự hài lòng của khách hàng và tăng 
giá trị cổ đông (Jeong & Phillips, 2001). Việc nâng 
cao HQHĐ là một trong những mục tiêu hàng đầu 
của các doanh nghiệp (Damodaran, 2012). 

2.2. Mô hình thẻ điểm cân bằng 
2.2.1. Cấu trúc mô hình BSC 

Hình 1. Mẫu sơ đồ của mô hình BSC 

Nguồn: Kaplan và Norton (1992)

Theo Kaplan& Norton (1992) thì mô hình BSC 
bao gồm bốn yếu tố được coi là bốn thước đo của hiệu 
quả hoạt động doanh nghiệp. Chúng được sắp xếp 
theo một trật tự nhất định và có ảnh hưởng lẫn nhau 
từ dưới lên trên theo kế hoạch đặt ra từ trước.

Thước đo Tài chính
Thước đo Tài chính trong BSC tập trung vào kết 

quả kinh tế của chiến lược, trả lời câu hỏi: “Để thành 
công, doanh nghiệp phải như thế nào trước các cổ 
đông?”. Khía cạnh này đánh giá khả năng tạo ra giá 
trị bền vững, lợi nhuận, và tối ưu hóa sử dụng vốn. 

Thước đo Khách hàng
Sự hài lòng của khách hàng chính là một chỉ số 

thành công của doanh nghiệp, bởi nó ảnh hưởng trực 
tiếp tới doanh thu thu về của cả hiện tại và tương lai. 
Thước đo này nhằm trả lời câu hỏi: Khách hàng đang 
thấy doanh nghiệp như thế nào? 

Thước đo Quy trình nội bộ
Thước đo này nhằm trả lời câu hỏi: Doanh nghiệp 

cần xuất sắc trong những quy trình nào để đáp ứng 
mong đợi của khách hàng và đạt được mục tiêu tài 
chính? Sau đó, các nhà lãnh đạo doanh nghiệp cần 
đưa nhiệm vụ cải thiện các lỗ hổng của quá trình hoạt 
động nội bộ vào thành một mục tiêu chiến lược của 
doanh nghiệp.

Thước đo Học tập và Phát triển
Thước đo học tập và phát triển cần trả lời câu hỏi: 

Làm thế nào doanh nghiệp có thể cải thiện năng suất 
và tạo ra giá trị? Nếu như có kết quả tốt, doanh nghiệp 
đang có thế mạnh về đào tạo nhân viên và biết cách áp 
dụng các công cụ làm việc hiệu quả. 

2.2.2. Mối quan hệ giữa các thước đo trong mô 
hình BSC 

Trong những ngày đầu tiên mô hình BSC được 
xây dựng, bốn thước đo trên độc lập với nhau và 
doanh nghiệp có quyền lựa chọn thực hiện hoặc bỏ 
qua một vài trong số đó. Tuy nhiên, thực tế đã chứng 
minh rằng chúng đều quan trọng và có mối quan hệ 
ảnh hưởng lẫn nhau rất khăng khít (Hillier, 2012).

Hình 2. Mối quan hệ giữa các thước đo  
trong mô hình BSC 

Nguồn: Kaplan và Norton (1992, 1996)
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Các thước đo trong mô hình BSC được thực hiện 
từ dưới lên trên, nghĩa là mỗi thành phần của mô hình 
được xây dựng bởi một hoặc nhiều mô hình trước đó. 
Nếu doanh nghiệp chú trọng đào tạo nhân viên và xây 
dựng được một nền văn hoá chia sẻ thông tin hiện đại 
(Thước đo học tập và phát triển), doanh nghiệp sẽ 
hoạt động trơn tru và năng suất hơn (Thước đo quá 
trình hoạt động nội bộ). Nhờ sự bền vững trong nền 
tảng nội bộ đó, doanh nghiệp sẽ có khả năng tạo ra giá 
trị và chăm sóc khách hàng tốt hơn (Thước đo khách 
hàng). Khi khách hàng cảm thấy hài lòng, chắc chắn 
họ sẽ ủng hộ sản phẩm hay dịch vụ của doanh nghiệp, 
nhờ vậy mà doanh nghiệp thu về doanh thu và lợi 
nhuận cao (Thước đo tài chính).

Bên cạnh đó, từng yếu tố mục tiêu trong một 
thước đo cũng có thể có mối quan hệ nhân - quả với 
nhau. Chẳng hạn như trong thước đo tài chính, giảm 
chi phí và tăng doanh thu đều dẫn tới chung một mục 
đích là tối đa hoá lợi nhuận.

3. Triển khai mô hình thẻ điểm cân bằng BSC 
để đánh giá hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp 
CNTT&VT niêm yết ở Việt Nam

Theo kinh nghiệm áp dụng mô hình BSC của Hà 
Nam Khánh Giao & Nguyễn Hữu Trí (2022); Đặng 
Thanh Lệ& Nguyễn Văn Toại (2024), chúng tôi sẽ giả 
định tầm nhìn của doanh nghiệp là: “Trở thành nhà 
cung cấp giải pháp công nghệ hàng đầu, tiên phong 
trong đổi mới sáng tạo, kiến tạo giá trị bền vững cho 
khách hàng và cộng đồng” và sứ mệnh: “Cung cấp 
các giải pháp công nghệ tối ưu, nâng cao hiệu quả 
vận hành và năng lực cạnh tranh cho các tổ chức, 
doanh nghiệp”. Dựa trên tầm nhìn và sứ mệnh này, 
chúng tôi sẽ xây dựng BSC cho các doanh nghiệp 
CNTT&VT niêm yết trên bốn khía cạnh sau:

3.1. Khía cạnh Tài chính
Đối với mỗi doanh nghiệp, việc gia tăng giá trị 

cho cổ đông là mục tiêu tối thượng. Do đó, trong khía 
cạnh này các doanh nghiệp CNTT&VT cần thực hiện 
mục tiêu và đo lường như sau:

	 Mục tiêu: (1) Tăng trưởng doanh thu từ các sản 
phẩm và dịch vụ cốt lõi (đặc biệt là dịch vụ đám mây 
và các giải pháp theo mô hình thuê bao); (2) Cải thiện 
biên lợi nhuận hoạt động bằng cách tối ưu hóa chi phí 
sản xuất và triển khai giải pháp; (3) Tăng cường hiệu 
quả sử dụng vốn và quản lý dòng tiền để đảm bảo 
năng lực tái đầu tư.

	 Các chỉ tiêu đo lường (KPIs):
- Tỷ lệ tăng trưởng doanh thu từ dịch vụ đám mây 

(SaaS): Chỉ tiêu này làm rõ khả năng chuyển dịch 
sang mô hình kinh doanh có doanh thu định kỳ, ổn 
định và có khả năng mở rộng cao hơn. 

- Biên lợi nhuận gộp theo từng dòng sản phẩm/

dịch vụ: Chỉ tiêu này giúp doanh nghiệp xác định 
được đâu là mảng kinh doanh mang về hiệu quả chi 
phí, từ đó tập trung nguồn lực hoặc điều chỉnh chiến 
lược giá.

- Tỷ suất sinh lời trên vốn kinh doanh (ROCE): 
Chỉ tiêu ROCE đánh giá hiệu quả sử dụng cả vốn chủ 
sở hữu và nợ dài hạn để tạo ra lợi nhuận, đặc biệt quan 
trọng khi doanh nghiệp CNTT&VT có thể phải đầu 
tư lớn vào cơ sở hạ tầng trung tâm dữ liệu hoặc mua 
lại công nghệ.

- Dòng tiền từ hoạt động kinh doanh (OCF) và tỷ 
lệ chuyển đổi lợi nhuận thành tiền: Chỉ tiêu OCF thể 
hiện khả năng tạo tiền thực sự từ các hoạt động cốt 
lõi, loại bỏ ảnh hưởng của các khoản phi tiền mặt. Tỷ 
lệ chuyển đổi này (OCF/Lợi nhuận ròng) đánh giá 
chất lượng lợi nhuận, tránh tình trạng lợi nhuận cao 
nhưng dòng tiền yếu.

- Giá trị gia tăng kinh tế (EVA) hoặc Tỷ suất hoàn 
vốn đầu tư (ROI) của các dự án R&D: Đây là chỉ 
số quan trọng để lượng hóa giá trị mà doanh nghiệp 
CNTT&VT tạo ra cho cổ đông sau khi đã tính đến 
chi phí vốn. Ngoài ra, ROI của các dự án R&D sẽ 
đánh giá liệu các khoản đầu tư vào đổi mới có thực 
sự mang lại lợi nhuận vượt chi phí sử dụng vốn hay 
không.

3.2. Khía cạnh Khách hàng 
Trong ngành CNTT&VT, khách hàng không chỉ 

là người mua dịch vụ mà còn là đối tác chiến lược, là 
nguồn dữ liệu quý giá và là kênh quảng bá hiệu quả. 
Để đạt được tầm nhìn, doanh nghiệp phải phục vụ 
khách hàng để họ nhận ra giá trị và trở thành đối tác. 
Vì thế, trong khía cạnh này doanh nghiệp cần thực 
hiện mục tiêu và đo lường như sau:

Mục tiêu: (1) Nâng cao trải nghiệm khách hàng và 
mức độ gắn kết; (2) Mở rộng tệp khách hàng chiến 
lược và giữ chân khách hàng hiện có; (3) Phát triển 
các giải pháp đáp ứng chính xác nhu cầu thị trường.

KPIs:
- Chỉ số hài lòng khách hàng và Tỷ lệ khách hàng 

giới thiệu theo từng nhóm sản phẩm/dịch vụ triển 
khai như ERP, CRM, Cloud,… giúp doanh nghiệp 
nhận diện được điểm mạnh, điểm hạn chế cụ thể, từ 
đó cải thiện trải nghiệm khách hàng ở cấp độ chi tiết.

- Tỷ lệ khách hàng chuyển đổi từ bản dùng thử 
sang sử dụng chính thức: Đo lường hiệu quả của 
chiến lược marketing và khả năng thuyết phục khách 
hàng trải nghiệm sản phẩm mới.

- Số lượng khách hàng lớn/khách hàng doanh 
nghiệp mới: Tập trung vào khách hàng chiến lược, 
có giá trị cao, thể hiện khả năng chen chân vào các 
dự án lớn.

- Doanh thu bình quân trên mỗi khách hàng và 
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khả năng tối ưu hóa doanh thu từ tệp khách hàng hiện 
có thông qua việc bán thêm (upsell) hoặc bán chéo 
(cross-sell).

- Tỷ lệ yêu cầu hỗ trợ khách hàng được giải quyết 
trong mỗi giờ và Chỉ số nỗ lực khách hàng nhằm 
đánh giá hiệu quả của dịch vụ hậu mãi và mức độ dễ 
dàng để khách hàng nhận được sự hỗ trợ.

3.3. Khía cạnh Quy trình nội bộ
Với các doanh nghiệp kinh doanh trong lĩnh vực 

CNTT&VT, quy trình không chỉ là hiệu suất mà còn 
là tốc độ đổi mới, chất lượng sản phẩm và khả năng 
triển khai dự án phức tạp. Vì thế, doanh nghiệp phải 
thực hiện các quy trình theo các mục tiêu và đo lường 
như sau:

Mục tiêu: (1) Nâng cao hiệu quả và tốc độ quy 
trình R&D và phát triển sản phẩm; (2) Chuẩn hóa và 
tối ưu hóa quy trình triển khai dự án và tích hợp hệ 
thống; (3) Đảm bảo chất lượng và bảo mật thông tin 
trong toàn bộ chuỗi giá trị.

KPIs:
- Số lượng tính năng mới được triển khai hoặc 

phiên bản sản phẩm được nâng cấp hàng quý để đo 
lường năng lực đổi mới liên tục và khả năng theo kịp 
xu hướng công nghệ.

- Tỷ lệ lỗi (bugs) được tìm thấy sau khi phát hành 
sản phẩm/dịch vụ nhằm đánh giá chất lượng sản 
phẩm cuối cùng khi đến tay khách hàng.

- Tỷ lệ dự án hoàn thành đúng hạn và Chỉ số giá trị 
thu được nhằm cung cấp cái nhìn sâu sắc về tiến độ 
và chi phí của dự án.

- Thời gian phản hồi và giải quyết sự cố kỹ thuật 
trung bình của đội ngũ hỗ trợ kỹ thuật.

- Tỷ lệ tự động hóa quy trình nội bộ nhằm phản 
ánh mức độ áp dụng công nghệ để nâng cao hiệu quả 
vận hành và giảm thiểu sai sót thủ công.

3.4. Khía cạnh học tập và phát triển 
Khả năng học hỏi, thích ứng và đổi mới của nhân 

sự cùng với hạ tầng tri thức là yếu tố then chốt cho 
sự tăng trưởng bền vững của mỗi doanh nghiệp 
CNTT&VT. Vì thế, trong khía cạnh này các doanh 
nghiệp cần thực hiện mục tiêu và đo lường như sau:

Mục tiêu: (1) Phát triển và giữ chân đội ngũ nhân 
tài công nghệ; (2) Xây dựng văn hóa học hỏi liên tục 
và sáng tạo; (3) Đầu tư và phát triển hạ tầng tri thức 
và công nghệ nội bộ.

	 KPIs:
- Số lượng giờ đào tạo chuyên sâu về công nghệ 

mới/nhân viên/năm và các khóa đào tạo chuyên sâu 
về AI, dữ liệu lớn, công nghệ đám mây, an ninh mạng 
để đảm bảo nhân sự luôn làm chủ công nghệ.

- Tỷ lệ nhân viên đạt được chứng chỉ chuyên môn 
quốc tế (PMP, AWS, Azure, CCNA,...) để đáp ứng 
yêu cầu khắt khe của ngành.

- Tỷ lệ nghỉ việc của nhân viên chủ chốt và Chỉ số 
gắn kết nhân viên.

- Tỷ lệ đóng góp ý tưởng cải tiến và sự chủ động 
của nhân viên trong việc đóng góp vào sự phát triển 
của doanh nghiệp.

- Chi phí R&D trên tổng doanh thu và số lượng 
bằng sáng chế/sáng kiến được ghi nhận nhằm phản 
ánh mức độ đầu tư vào đổi mới sáng tạo của doanh 
nghiệp.

- Mức độ tích hợp hệ thống quản lý tri thức nội bộ 
và khả năng truy cập thông tin nhằm đánh giá hiệu 
quả của việc chia sẻ kiến thức và kinh nghiệm.

4. Những lợi ích và khó khăn khi triển khai 
BSC cho các doanh nghiệp ngành CNTT&VT ở 
Việt Nam

Khi áp dụng mô hình BSC cho doanh nghiệp 
CNTT&VT niêm yết ở Việt Nam sẽ có những lợi ích 
như sau:

	 Một là, điểm mạnh vượt trội của BSC là khả 
năng lượng hóa và quản lý các tài sản vô hình như 
tri thức, công nghệ, mối quan hệ khách hàng và năng 
lực nhân sự vì đây chính là xương sống của các doanh 
nghiệp CNTT&VT. Các chỉ số như số giờ đào tạo 
chuyên sâu về AI và dữ liệu lớn, tỷ lệ nhân viên có 
chứng chỉ quốc tế, chỉ số hài lòng của khách hàng, giá 
trị vòng đời khách hàng,… trực tiếp giải quyết vấn đề 
mà phân tích tài chính truyền thống bỏ qua.

Hai là, BSC không chỉ tập trung vào hiệu suất 
mà còn vào quy trình đổi mới. Chẳng hạn với các 
KPIs như thời gian từ ý tưởng đến ra mắt sản phẩm 
mới, số lượng bằng sáng chế đều tương thích với 
yêu cầu liên tục đổi mới của ngành CNTT&VT, 
giúp doanh nghiệp không ngừng thích nghi và dẫn 
đầu xu hướng.

	 Ba là, BSC khuyến khích doanh nghiệp 
CNTT&VT không chỉ theo đuổi tăng trưởng doanh 
thu mà còn cân nhắc các yếu tố như biên lợi nhuận, 
hiệu quả sử dụng vốn, và sự hài lòng của khách hàng. 
Vì thế, doanh nghiệp CNTT&VT tránh được bẫy 
“tăng trưởng nóng” nhưng thiếu bền vững.

	 Bốn là, BSC cung cấp một khung sườn rõ ràng 
để cụ thể hóa các mục tiêu chiến lược trừu tượng 
thành các chỉ tiêu đo lường và hành động cụ thể ở 
mọi cấp độ. Các nhà quản lý có thể dễ dàng truyền đạt 
chiến lược và theo dõi tiến độ một cách minh bạch.

Năm là, bằng cách thiết lập các mối quan hệ nhân 
quả giữa các khía cạnh, BSC giúp các phòng ban và 
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cá nhân hiểu rõ vai trò của mình trong bức tranh chiến 
lược tổng thể. Điều này sẽ thúc đẩy sự hợp tác và 
giảm thiểu các ngăn cách trong quá trình làm việc 
giữa các bộ phận phòng ban của doanh nghiệp.

Sáu là, BSC cung cấp một bảng điều khiển tổng 
hợp, cho phép các nhà quản trị theo dõi hiệu suất theo 
thời gian thực và nhận diện sớm các vấn đề hoặc cơ 
hội. 

Bảy là, BSC yêu cầu các chỉ tiêu phải rõ ràng, 
có thể đo lường và có mục tiêu cụ thể, tạo điều kiện 
cho việc đánh giá hiệu suất công bằng và khách 
quan. Điều này đặc biệt quan trọng đối với các doanh 
nghiệp CNTT&VT niêm yết, nơi tính minh bạch là 
yếu tố then chốt để thu hút và giữ chân nhà đầu tư.

Tám là, với các KPI được gán cho từng mục tiêu 
chiến lược và phân công rõ ràng cho các bộ phận và 
cá nhân, BSC giúp thiết lập một cơ chế trách nhiệm 
giải trình hiệu quả. Mỗi phòng ban và mỗi thành viên 
trong doanh nghiệp đều biết mình phải đóng góp gì và 
kết quả sẽ được đo lường như thế nào.

Bên cạnh những thuận lợi, việc áp dụng BSC tại 
các doanh nghiệp CNTT&VT niêm yết ở Việt Nam 
cũng gặp phải không ít rào cản, khó khăn như sau:

Thứ nhất, rào cản về tư duy tài chính vì theo kết 
quả khảo sát mà chúng tôi đã thực hiện cho thấy các 
doanh nghiệp CNTT&VT niêm yết vẫn còn nặng về 
tư duy phân tích tài chính truyền thống. Việc chuyển 
đổi sang tư duy đa chiều của BSC đòi hỏi doanh 
nghiệp hiểu biết về các yếu tố phi tài chính và mối 
quan hệ nhân quả, là một thách thức lớn.

	 Thứ hai, BSC yêu cầu một tầm nhìn chiến lược 
và khả năng dự báo mạnh mẽ để thiết lập các mục 
tiêu tương lai và KPIs phù hợp. Khi các doanh nghiệp 
CNTT&VT thiếu năng lực này sẽ khiến các khía cạnh 
về “Khách hàng”, “Quy trình nội bộ” và “Học tập và 
Phát triển” của BSC trở nên kém hiệu quả.

Thứ ba, theo kết quả nghiên cứu của chúng tôi, 
nhân sự làm phân tích tài chính tại các doanh nghiệp 
CNTT&VT vẫn có những nhân sự ở trình độ cử nhân 
hoặc thiếu chứng chỉ nghề nghiệp chuyên sâu. Hơn 
nữa, việc thiếu quan tâm đến đào tạo định kỳ có thể 
làm giảm khả năng của đội ngũ trong việc nắm bắt 
các mô hình quản trị hiệu suất phức tạp như BSC, vốn 
đòi hỏi kiến thức tổng hợp.

Thứ tư, BSC đòi hỏi một hệ thống thông tin mạnh 
mẽ để thu thập, tổng hợp và phân tích dữ liệu cho cả 
bốn khía cạnh. Việc nhiều doanh nghiệp thiếu hụt nền 
tảng công nghệ sẽ khiến việc theo dõi các KPIs của 
BSC trở nên thủ công, tốn thời gian và thiếu chính 
xác, làm giảm hiệu quả của mô hình.

Thứ năm, khi triển khai BSC không chỉ là thay đổi 
công cụ mà là thay đổi tư duy và cách thức làm việc 

trong toàn tổ chức, do đó có thể có những cá nhân 
hoặc bộ phận kháng cự với sự thay đổi, đặc biệt khi 
các chỉ tiêu phi tài chính bắt đầu ảnh hưởng đến KPI 
và đánh giá hiệu suất của họ. 

5. Kết luận 
Việc triển khai mô hình BSC cho một doanh 

nghiệp CNTT&VT niêm yết không phải là một công 
việc đơn thuần về kế toán tài chính, mà là một quá 
trình tư duy và quản trị chiến lược toàn diện. Nó đòi 
hỏi sự hiểu biết sâu sắc về đặc thù ngành, khả năng 
xác định các mục tiêu và chỉ tiêu có ý nghĩa, và quan 
trọng nhất là xây dựng được mối liên hệ nhân quả 
logic giữa chúng. Mô hình BSC không chỉ là một hệ 
thống báo cáo mà là một công cụ truyền thông chiến 
lược, giúp các doanh nghiệp không chỉ nhìn vào 
những gì đã đạt được mà còn định hình con đường 
để liên tục đổi mới, tạo ra giá trị bền vững và duy trì 
vị thế dẫn đầu trong một thị trường đầy cạnh tranh. 
Bằng cách áp dụng BSC một cách sâu sắc, mỗi doanh 
nghiệp CNTT&VT ở Việt Nam có thể chuyển đổi 
tầm nhìn thành hiện thực, tối ưu hóa hiệu quả hoạt 
động trên mọi phương diện và kiến tạo giá trị thực sự 
cho tất cả các bên liên quan.

Trong thực tế, việc áp dụng mô hình BSC và cách 
tư duy mới là khá khó khăn và luôn có những trở ngại 
phải vượt qua. Do đó, lãnh đạo các doanh nghiệp 
CNTT&VT niêm yết cần có sự động viên, khuyến 
khích nhân viên thông qua các hình thức: Khen 
thưởng cho việc thực hiện tốt BSC và đem lại lợi 
ích gia tăng cho doanh nghiệp; Thành lập quỹ khen 
thưởng thực hiện BSC tách riêng với các khoản khen 
thưởng hiện tại; Luôn truyền thông để nhân viên thấy 
được tầm quan trọng và những lợi ích đạt được khi 
ứng dụng BSC, hạn chế tâm lý chống đối, ngại thay 
đổi và trì trệ của nhân viên.
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