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Phần mở đầu 
Hợp tác và liên kết là hoạt động tất yếu trong 

kinh doanh của các doanh nghiệp nói chung và 
doanh nghiệp xăng dầu nói riêng. Bên cạnh những 
nỗ lực xây dựng cơ sở vật chất hiện đại, hệ thống 
nhân sự giỏi, nguồn lực tài chính mạnh thì một 
doanh nghiệp chỉ được đánh giá là có tầm nhìn chiến 
lược nêý quan tâm và đầu tư thỏa đáng cho việc xây 
dựng quan hệ tích cực và hiệu quả với các đối tác lâu 
dài và tin cậy. Bài viết này đề cập đến quản trị quan 
hệ đối tác (trước hết và chủ yếu là đối tác bên ngoài) 
như là một tiếp cận chiến lược trong hoạt động kinh 
doanh của Tập đoàn xăng dầu Việt Nam. 

1. Cơ sở lý thuyết 
Đối tác có thể được định nghĩa là bất kỳ cá nhân, 

nhóm hoặc tổ chức nào có tham gia và hỗ trợ cần 
thiết để thực hiện hoạt động kinh doanh của doanh 
nghiệp. Đối tác có thể ở bên trong hoặc bên ngoài 
doanh nghiệp. 

Quan hệ đối tác (QHĐT) được nhìn nhận là 
những mối quan hệ mang tính cộng sinh, được thiết 
lập với mục tiêu mang lại lợi ích cho các bên liên 
quan. Một mối quan hệ đối tác được xem là có chất 
lượng khi kết quả mà mối quan hệ đối tác đó mang 
lại phù hợp với sự mong đợi của các bên tham gia 
(Jae-Nam Lee, Young-Gul Kim, 1999). Theo Wood 
và Gray, quan hệ đối tác diễn ra khi một nhóm các 
bên liên quan tự nguyện tương tác với nhau, cùng 
chia sẻ những giá trị, quy tắc để giải quyết các vấn 
đề chung (Wood D J  & Gray B, 1991). Giá trị của  
mối quan hệ được Ulaga (2001) định nghĩa là tỷ số 
giữa lợi ích mà khách hàng nhận được với chi phí 
phải bỏ ra, hay sự tương quan giữa lợi ích và chi phí. 
Chất lượng mối quan hệ được biểu thị bằng sự hài 
lòng và lòng trung thành của đối tác đối với mối 
quan hệ Hetesi & Veres (2004). Theo Weaver và 
Lawton, quan hệ đối tác là mối quan hệ tương tác 
giữa hai hay nhiều bên có liên quan đến nhau trong 
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Quá trình kinh doanh của các doanh nghiệp xăng dầu đòi hỏi phải xây dựng, củng cố và phát triển 
quan hệ với các đối tác liên quan. Quan hệ đối tác chiếm giữ một vị trí rất quan trọng trong hoạt 

động của doanh nghiệp. Nó đảm bảo sự thông suốt về số lượng và tiến độ lưu chuyển sản phẩm. Đặc biệt, 
quan hệ đối tác có ảnh hưởng quyết định đến chất lượng và giá cả sản phẩm xăng dầu cũng như tính ổn 
định và phát triển bền vững của doanh nghiệp. 

Trong lĩnh vực xăng dầu, Petrolimex tiếp tục giữ vai trò chủ đạo trên thị trường nội địa, bảo đảm đầy 
đủ và kịp thời các chủng loại xăng dầu phục vụ sự nghiệp phát triển kinh tế - xã hội của đất nước, bảo đảm 
an ninh quốc phòng và nhu cầu tiêu dùng của nhân dân. Có được kết quả này là do Petrolmex đã, đang và 
tiếp tục thực hiện quản trị quan hệ đối tác trong hoạt động kinh doanh. 
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quá trình thực hiện mục tiêu mà mỗi bên theo đuổi 
(Weaver, W & Lawton, L. 2006). 

Các quan hệ đối tác của doanh nghiệp thường 
gắn liền với “Chuỗi cung ứng” và “Chuỗi giá trị”. 

Chuỗi cung ứng là một mạng lưới gồm các tổ 
chức có liên quan, thông qua các mối liên kết phía 
trên và phía dưới, trong các quá trình và hoạt động 
khác nhau, sáng tạo ra giá trị dưới hình thức sản 
phẩm/dịch vụ. Thành phần của một chuỗi cung ứng 
bao gồm tất cả các giai đoạn liên quan, kể cả trực 
tiếp hay gián tiếp, trong việc đáp ứng yêu cầu khách 
hàng. Chính trong bối cảnh đó, tìm kiếm các đối tác 
tham gia vào chuỗi cũng như quản trị mối quan hệ 
đối tác đó có vai trò đặc biệt quan trọng. 

Chuỗi giá trị là hệ thống các hoạt động, giao dịch 
và mối quan hệ mô tả quá trình một hàng hóa hoặc 
dịch vụ được thu mua, sản xuất và phân phối. Đó là 
một liên minh giữa những doanh nghiệp liên kết dọc 
để đạt những vị thế xứng đáng hơn trên thương 
trường. Sự hợp tác tạo ra những giá trị và giảm 
những chi phí. Khách hàng cần hướng đến chuỗi giá 
trị, bởi vì mỗi khách hàng yêu cầu những tiêu chuẩn 
cụ thể. Mỗi một thành viên của chuỗi giá trị là người 
mua hàng của người trước và là nhà cung cấp cho 
người sau. Mỗi một công ty có thể độc lập với nhau, 
nhưng các công ty lại phụ thuộc lẫn nhau. Mỗi thành 
viên góp thêm giá trị tại 
cuối của chuỗi bằng cách 
đóng góp vào sự thỏa 
mãn của khách hàng.  

Theo Wood và Gray 
(1991) quản trị QHĐT là 
một chiến lược kinh 
doanh nhằm lựa chọn và 
quản lý các mối quan hệ 
khách hàng. Charles và 
Gareth (2008) cho rằng, 
quản trị QHĐT có thể là 
chiến lược của các doanh 
nghiệp trong việc phát triển quan hệ gắn bó với các 
đối tác phát sinh trong quá trình sản xuất và kinh 
doanh trên cơ sở nghiên cứu, tìm hiểu kỹ lưỡng nhu 
cầu và thói quen của họ nhằm đảm bảo các bên 
cùng có lợi. Thiết lập mối quan hệ tốt đẹp với các 

đối tác (bên trong và bên ngoài doanh nghiệp) có ý 
nghĩa đặc biệt quan trọng đối với sự thành công của 
mỗi doanh nghiệp. Spekman và cộng sự (1998) 
nhận xét: quản trị QHĐT đòi hỏi triết lý và văn hóa 
kinh doanh hướng vào các đối tác, đặc biệt là khách 
hàng, để hỗ trợ hiệu quả cho hoạt động sản xuất và 
kinh doanh. Weaver và Lawton (2006) cũng xem 
quản trị QHĐT là một chiến lược kinh doanh nhằm 
tìm kiếm cách để cải thiện khả năng sinh ra doanh 
thu và lợi nhuận cho doanh nghiệp bằng cách tăng 
cường hợp tác với các đối tác liên quan nhằm đạt 
được sự phát triển chung và bền vững. Quản trị 
quan hệ đối tác là quá trình theo dõi và duy trì hiệu 
quả, năng suất và hài hòa các mối quan hệ với các 
đối tác (WWF Network Standards, 2007). Quản trị 
quan hệ đối tác đòi hỏi doanh nghiệp phải đầu tư 
thời gian và nguồn lực cần thiết để duy trì quan hệ 
và thường xuyên giao tiếp với các đối tác sao cho 
cả các bên đều có cơ hội đánh giá xem mọi thứ đang 
diễn ra như thế nào. 

Như vậy, có nhiều định nghĩa khác nhau về quản 
trị QHĐT. Một cách tổng quát, quản trị QHĐT là hệ 
thống nhằm phát hiện các đối tác tiềm năng, lựa 
chọn các đối tác phù hợp và phát triển quan hệ cùng 
có lợi và bền vững trong toàn bộ quá trình hoạt động 
của doanh nghiệp. 

Giai đoạn xác định mục tiêu xây dựng và phát 
triển quan hệ đối tác bao gồm: (i) Phân tích bối cảnh 
kinh doanh; (ii) Xác định yêu cầu và  mục tiêu hợp 
tác kinh doanh của doanh nghiệp (lợi nhuận, thị 
trường... ); (iii) Xác định mục tiêu QHĐT. 
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Sơ đồ 1: Quy trình quản trị quan hệ đối tác 
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Giai đoạn xác định và lựa chọn đối tác: (i) Xác 
định những đối tác có thể tiếp cận được; (ii) Xác định 
tiêu chí lựa chọn và phân nhóm đối tác; (iii) Đánh giá 
các phương án và lựa chọn đối tác mục tiêu. 

Giai đoạn thực hiện quan hệ đối tác: (i) Hoạch 
định các chương trình hợp tác cụ thể; (ii) Đàm phán 
và ký kết hợp đồng với đối tác; (iii) Thực hiện hợp 
đồng (Đảm bảo các hoạt động phối hợp có hiệu quả 
và quan hệ đối tác bền vững). 

Giai đoạn kiểm tra, đánh giá và điều chỉnh: Kiểm  
tra  việc  thực  hiện  hợp đồng;  Đánh giá kết quả của 
quan hệ đối tác; Thực hiện những điều chỉnh cần thiết. 

Quản trị QHĐT cũng thường gắn liền với quản 
trị chuỗi cung ứng. Đó là việc quản lý các luồng 
(thông tin, sản phẩm hoặc tiền) giữa và bên trong 
các giai đoạn của chuỗi cung ứng để tối đa hóa khả 
năng sinh lời của toàn bộ chuỗi cung ứng.  

Quá trình xây dựng và phát triển quan hệ đối 
tác bao gồm nhiều giai đoạn kế tiếp nhau, có quan 
hệ hữa cơ chặt chẽ và logic. Trong quan hệ đối 
tác, có những đối tác mà quá trình quản lý họ lại 
gắn liền với quá trình tác nghiệp của doanh 
nghiệp. Chẳng hạn như bộ phận kinh doanh làm 
việc với khách hàng hoặc nhà phân phối trong quá 
trình đặt hàng, bộ phận mua hàng làm việc với 
nhà cung cấp, giám đốc tài chính sẽ làm việc với 
ngân hàng, hay bộ phận nhân sự sẽ làm việc với 
các nhân viên.  

Quá trình quản trị quan hệ đối tác đòi hỏi một kế 
hoạch tập trung và thực hành có hệ thống, có 
phương pháp và phải nhất quán trong toàn doanh 
nghiệp. Nhiều công ty nước ngoài sử dụng một công 
cụ, gọi là kế hoạch quản lý đối tác. Bản kế hoạch 
này liệt kê các đối tác chủ chốt của doanh nghiệp, 
xác định vai trò, ảnh hưởng của họ đối với doanh 
nghiệp, cũng như “sách lược” mà doanh nghiệp 
dành cho họ.  

Để thiết lập và duy trì quan hệ đối tác bền vững 
cũng như giảm thiểu rủi ro, các doanh nghiệp cần 
phải thực hiện nhiều hoạt động với các biện pháp 
khác nhau như: (i) Lập kế hoạch quản lý quan hệ đối 
tác và kế hoạch giao tiếp với đối tác; (ii) Tổ chức 
tiếp xúc với các đối tác một cách hệ thống và có kế 
hoạch; (iii) Thực hiện phân công và ủy quyền trong 

quản lý quan hệ đối tác; (iv) Tăng cường chất lượng 
hệ thống thông tin quản trị. 

2. Phương pháp nghiên cứu 
Bài viết sử dụng phương pháp nghiên cứu tài liệu 

và nghiên cứu định tính thông qua phỏng vấn cá 
nhân. Phương pháp này được xem là phù hợp vì đáp 
ứng việc khám phá, tìm hiểu về những nội dung cơ 
bản của quản trị QHĐT trong lĩnh vực kinh doanh 
xăng dầu. Đối tượng phỏng vấn là đại diện của một 
số tổ chức, công ty có quan hệ đối tác trong hoạt 
động kinh doanh của Petrolimex. Để làm tăng mức 
độ khái quát cho nghiên cứu, kết quả nghiên cứu 
được chia sẻ với người được phỏng vấn và yêu cầu 
thông tin phản hồi từ họ, từ đó tiếp tục sàng lọc và 
cô đọng các thông tin này. 

3. Kết quả nghiên cứu 
3.1. Thực trạng về quản trị quan hệ đối tác của 

Petrolimex thời gian qua 
Tập đoàn Xăng dầu Việt Nam (Petrolimex) hiện 

nay được hình thành từ việc cổ phần hóa và cấu trúc 
lại Tổng công ty Xăng dầu Việt Nam theo Quyết 
định số 828/QĐ-TTg ngày 31.5.2011 của Thủ tướng 
Chính phủ, là công ty đại chúng theo văn bản số 
2946/UBCK-QLPH ngày 17.8.2012 của Ủy ban 
Chứng khoán Nhà nước. 

Lĩnh vực kinh doanh chính của Petrolimex là 
xuất nhập khẩu và kinh doanh xăng dầu, lọc - hóa 
dầu, đầu tư vốn vào các doanh nghiệp khác để kinh 
doanh các ngành nghề mà Petrolimex đang kinh 
doanh và các ngành nghề kinh doanh khác theo quy 
định của pháp luật. 

Bên cạnh các lĩnh vực xăng dầu, dầu mỡ nhờn & 
các sản phẩm hóa dầu, khí hóa lỏng và vận tải xăng 
dầu; Petrolimex đầu tư kinh doanh vào các ngành 
nghề: Thiết kế, xây lắp, cơ khí và thiết bị xăng dầu; 
bảo hiểm, ngân hàng và các hoạt động thương mại 
dịch vụ khác; trong đó, nhiều thương hiệu được 
đánh giá là dẫn đầu Việt nam như PLC, PGC, PG 
Tanker, Pjico,.. … 

Trong thời gian qua, Petrolimex đã xây dựng 
mối quan hệ liên kết giữa các bên liên quan như với 
Tập đoàn năng lượng lớn nhất Nhật Bản ENEOS 
Holdings, tiền thân là JXTG Holdings (đối tác chiến 
lược của Petrolimex, hiện đang sở hữu 8% cổ phần 
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của Petrolimex thông qua đơn vị thành viên JX 
Nippon Oil & Energy Vietnam), Vietjet Air (đối tác 
chiến lược của đơn vị thành viên Petrolimex 
Aviation trong mảng kinh doanh nhiên liệu hàng 
không)... Tập đoàn cũng đã đi đến ký kết thỏa thuận 
chiến lược với các đối tác lớn khác như Vingroup, 
Sovico Holdings, PetroVietnam... để phù hợp với 
định hướng phát triển dài hạn của Petrolimex và đáp 
ứng tốt nhất nhu cầu của thị trường. 

Thực trạng quản trị quan hệ đối tác của 
Petrolimex trong thời gian qua gắn liền với đường 
cung ứng, vận động hàng hóa của Tập đoàn, cụ thể: 

- Quan hệ với nhà cung ứng: Petrolimex luôn 
tuân thủ chặt chẽ các điều khoản trong hợp đồng 
được ký kết với các nhà cung ứng nhiên liệu trong 
nước (nhà máy lọc dầu Bình Sơn, Nghi Sơn…) và 
nước ngoài (các đối tác tại Singapore, Hàn Quốc, 
Malaysia…) vì đối với đường vận động hàng hóa thì 
khâu đầu nguồn đóng vai trò chiến lược, giúp 
Petrolimex giữ vững và duy trì nguồn cung hàng hóa 
ổn định đến các đơn vị thành viên/thương nhân 
nhượng quyền, từ đó ổn định sản lượng xuất bán và 
doanh thu. 

- Quan hệ với với các nhà phân phối trong nước: 
Ngoài các công ty xăng dầu thành viên sở hữu các 
cửa hàng bán lẻ (COCO), Petrolimex còn xây dựng 
quan hệ chặt chẽ với các Đại lý/Tổng đại lý, thương 
nhân nhượng quyền (DODO). Petrolimex luôn cam 
kết cung cấp giá bán hợp lý nhất với các đối tác 
phân phối, đảm bảo giá cả cạnh tranh trong cơ chế 
thị trường. 

- Quan hệ với các khách hàng lớn (doanh nghiệp 
và tổ chức kinh doanh vận tải hay sử dụng nhiều sản 
phẩm xăng dầu): Tương tự như đối với các nhà phân 
phối trong nước, Petrolimex luôn hỗ trợ và tạo điều 
kiện phù hợp nhất nhằm ghi nhận và tri ân niềm tin, 
tình cảm mà khách hàng, đối tác dành cho 
Petrolimex trong suốt quá trình phát triển. 

- Quan hệ với các tổ chức hỗ trợ: Các tổ chức hỗ 
trợ như ngân hàng, bảo hiểm đều đóng vai trò hỗ trợ 
quan trọng trong đường cung ứng hàng hóa của 
Petrolimex, giúp Tập đoàn giảm thiểu tối đa các rủi 
ro có thể xảy ra và tập trung tốt nhất cho công tác 
sản xuất kinh doanh. Vì vậy, Petrolimex đánh giá rất 

cao và luôn tuân thủ các điều khoản hợp tác được 
thống nhất và ký kết với các tổ chức hỗ trợ. 

- Quan hệ với các cơ quan quản lý và chính 
quyền địa phương: Petrolimex luôn nghiêm túc tuân 
thủ các quy định, quy chế, hướng dẫn của pháp luật 
trong kinh doanh xăng dầu, và việc Tập đoàn phát 
triển được như ngày hôm nay không thể không kể 
đến sự chỉ đạo, quan tâm sát sao của các cơ quan chủ 
quản, cơ quan quản lý Nhà nước như Ủy ban Quản 
lý vốn Nhà nước tại doanh nghiệp, Bộ Công 
Thương, Bộ Tài Chính…, các Bộ, ban ngành có liên 
quan cũng như chính quyền địa phương nơi 
Petrolimex có các công ty, chi nhánh. Do vậy, 
Petrolimex xác định cần duy trì và thắt chặt hơn nữa 
mối quan hệ này nhằm phát triển hơn nữa trong 
tương lai. 

3.2. Kết quả nghiên cứu định tính thông qua 
phỏng vấn chuyên gia 

Kết quả nghiên cứu được thể hiện dưới đây: 
Thứ nhất, nhận thức về vai trò và tầm quan trọng 

của quan hệ đối tác. Kết quả nghiên cứu cho thấy 
khi nhận định về vai trò của quan hệ đối tác thì tất 
cả đại diện cho các đơn vị khách hàng đều thừa nhận 
vai trò quan trọng và những lợi ích do quan hệ đối 
tác mang lại. Mọi người đều nhất trí khẳng định: 
Hợp tác và liên kết là hoạt động phổ biến, rất cần 
thiết trong hoạt động kinh doanh của các doanh 
nghiệp xăng dầu du lịch. Các ý kiến cho thấy 
Petrolimex đã nhận thức đầy đủ về vai trò của quan 
hệ đối tác trong hoạt động kinh doanh và công ty đã 
xây dựng, phát triển mối quan hệ đối tác một cách 
sáng suốt. Tập đoàn đã coi quan hệ đối tác hiện nay 
như là một ‘tài sản vô hình’, góp phần phát triển bền 
vững. Tuy nhiên, vẫn có ý kiến thừa nhận rằng, hiện 
tại, Tập đoàn chưa thực sự coi phát triển quan hệ đối 
tác như một chiến lược quan trọng. 

Thứ hai, sự tham gia hợp tác của các bên. Trong 
số các đối tượng tham gia phỏng vấn sâu, đại đa số 
khẳng định Petrolimex luôn sẵn sàng hợp tác trong 
kinh doanh. Sự hợp tác được biểu hiện rõ nhất trong 
mối quan hệ giữa Petrolimex và các tác nhân trực 
tiếp tham gia chuỗi cung ứng và chuỗi giá trị. 

Thứ ba, sự phụ thuộc lẫn nhau giữa các đối tác 
(hay tính hữu ích của việc bổ sung cho nhau giữa 
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các đối tác). Đa số các ý kiến đánh giá cao về tính 
hữu ích của việc bổ sung cho nhau giữa các đối tác. 
Petrolimex và các đối tác đều thừa nhận sự hợp tác, 
bổ sung cho nhau trong quan hệ kinh doanh. Các 
bên đều chủ động tìm kiếm đối tác và mỗi bên đều 
tìm thấy những lợi ích phù hợp từ phía đối tác để 
giúp họ tăng cường điểm mạnh và/hoặc hạn chế 
điểm yếu. 

Thứ tư, sẵn sàng chia sẻ kiến thức, thông tin với 
đối tác. Trong quá trình hợp tác, không thể không 
chia sẻ kiến thức, thông tin với đối tác. Tuy nhiên, 
kết quả phỏng vấn cá nhân cho thấy Petrolimex có 
sự cẩn trọng trong việc chia sẻ kiến thức, thông tin 
vì đây là tài sản trí tuệ của Tập đoàn, đem lại lợi thế 
trong kinh doanh. 

Thứ năm, học hỏi kinh nghiệm từ đối tác. Học 
hỏi kinh nghiệm thường được xem là cách để công 
ty có thể nhanh chóng tìm ra giải pháp phù hợp. Kết 
quả phỏng vấn chuyên gia cho thấy Petrolimex chưa 
đánh giá cao điều này.   

Thứ sáu, khả năng giảm thiểu sự căng thẳng, 
nguy cơ khi làm việc với các đối tác. Trong nghiên 
cứu này, khả năng giảm thiểu sự căng thẳng, nguy 
cơ khi làm việc với các đối tác chưa được 
Petrolimex đánh giá cao. 

Có thể thấy rằng, trong quan hệ kinh doanh, các 
công ty có kỳ vọng tìm kiếm lợi ích từ mối quan hệ 
kinh doanh nên họ sẵn sàng hợp tác, muốn bổ sung 
lẫn nhau nhưng lại không sẵn sàng chia sẻ thông tin, 
kinh nghiệm cũng như có một sự cẩn trọng nhất định 
trong quá trình kinh doanh. Điều này dẫn đến tầm 
quan trọng của việc chia sẻ kiến thức, thông tin với 
đối tác, giảm thiểu căng thẳng, nguy cơ khi làm việc 
với đối tác chưa được đánh giá đúng mức. 

Thứ bẩy, sẵn sàng đóng góp nguồn lực vào mối 
quan hệ đối tác để đạt mục tiêu chung. Câu hỏi này 
có điểm giống và có điểm khác với câu hỏi về việc 
chia sẻ thông tin, kinh nghiệm. Chúng đều được 
xem là các nguồn lực của Tập đoàn. Trong câu hỏi 
này, các ý kiến cho thấy sự quan trọng của việc phải 
đóng góp để mở rộng nguồn lực chung của hai bên 
khi phát triển các hoạt động kinh doanh. 

Thứ tám, thiết lập và duy trì mối quan hệ hợp tác 
với đối tác cạnh tranh. Việc thiết lập và duy trì mối 

quan hệ là cần thiết trong kinh doanh, tuy nhiên, 
trong nghiên cứu này, kết quả cho thấy khả năng 
chuyển từ đối đầu sang đối thoại chưa cao. 

Thứ chín, sự hợp tác và mục tiêu riêng. Mỗi đối 
tác có khả năng riêng và sự hợp tác sẽ cho phép đạt 
mục tiêu cao hơn khả năng riêng. Kết quả nghiên 
cứu cho thấy phần lớn các chuyên gia tin vào sự hợp 
tác đem lại khả năng vượt trội để mỗi bên tham gia 
đều đạt kết quả cao hơn khả năng riêng của mình.   

Thứ mười, phân chia nhiệm vụ dựa trên nguồn 
lực và khả năng của đối tác. Kết quả nghiên cứu cho 
thấy Petrolimex cần phân chia nhiệm vụ theo nguồn 
lực và khả năng riêng. 

3.3. Đánh giá chung  
Petrolimex sẵn sàng hợp tác với các đối tác của 

công ty trong kinh doanh. Tập đoàn khẳng định mỗi 
đối tác có khả năng riêng và việc hợp tác sẽ giúp các 
đối tác có thể khai thác được thế mạnh của bên kia 
(qua đó, đạt được mục tiêu cao hơn khả năng riêng). 
Petrolimex sẵn sàng đóng góp nguồn lực như tài 
chính, nhân sự vào mối quan hệ đối tác để đạt mục 
tiêu chung. Đồng thời, đánh giá cao tính hữu ích của 
việc bổ sung cho nhau giữa các đối tác. Điều này 
phản ánh kỳ vọng về sự hợp lực để tạo ra sức mạnh 
cho các bên trong quan hệ hợp tác. Tuy nhiên, một 
vài hoạt động cụ thể để đem lại kỳ vọng này thông 
qua các khía cạnh sẵn sàng chia sẻ kiến thức, thông 
tin với đối tác, luôn học hỏi kinh nghiệm từ đối tác 
chưa được đánh giá cao. Quan điểm về hợp tác lâu 
dài vẫn còn bị đánh giá thấp và dường như, có sự đề 
phòng trong hợp tác với đối tác nên cảm giác thiếu 
an toàn trong khi làm việc chung. 

Việc một số thỏa thuận chưa đi đến thống nhất 
chung giữa Petrolimex và các đối tác cũng sẽ là 
những thách thức cho Tập đoàn để lựa chọn mối 
quan hệ hợp tác, tìm kiếm các đối tác tiềm năng 
khác nhằm khai thác tối đa tiềm lực của Tập đoàn. 

Vấn đề là tìm ra cách để tạo ra sự hợp tác thật sự 
và bền vững, có lòng tin với nhau trong hợp tác để 
các bên sẵn sàng chia sẻ thông tin, kiến thức cũng 
như các nguồn lực khác, sự phân chia nhiệm vụ có 
thể thực hiện theo khả năng vì nguồn lực có thể 
được đối tác bên kia hỗ trợ. 
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4. Kết luận và kiến nghị 
Quản trị quan hệ đối tác là một lĩnh vực quản lý 

liên quan đến việc hiểu rõ vai trò, quan điểm, mức 
độ ảnh hưởng và nhu cầu của các đối tác để có 
phương pháp quản lý mối quan hệ và phương pháp 
giao tiếp cho phù hợp. Tùy theo từng đối tác mà các 
lợi ích, quan tâm của hội đối với một doanh nghiệp 
có khác nhau. Theo quan điểm truyền thống, các đối 
tác quan trọng đối với doanh nghiệp dường như chỉ 
tập trung vào khách hàng (người mang tiền đến), 
nhà cung cấp (nguồn cung cấp cho doanh nghiệp), 
nhân viên (cung cấp sức lao động). Việc quản lý các 
đối tác này bám sát quy trình hoạt động của doanh 
nghiệp, chẳng hạn từ khâu mua hàng đến sản xuất 
rồi bán hàng. Trong khi đó quan điểm hiện đại lại 
cho rằng đối tác là người hoặc những nhóm người 
có ảnh hưởng đáng kể đến sự sống còn và phát triển 
của doanh nghiệp. 

Trong bối cảnh nền kinh tế hiện nay là toàn cầu 
hóa và cạnh tranh quyết liệt, bất cứ doanh nghiệp nào 
dù lớn dù nhỏ cũng có thể có nguy cơ rơi vào khó 
khăn về mặt tài chính, nhân sự, cơ cấu lãnh đạo… 
Khi ấy những quan hệ đối tác cũng sẽ bị ảnh hưởng, 
đối tác có thể từ chối giúp đỡ doanh nghiệp khó khăn 
khi mà các lợi ích kinh tế của họ bị liên đới, nếu các 
bên chỉ có ràng buộc về mặt kinh tế. Trong khi đó, 
một mối quan hệ đối tác thân thiết, chặt chẽ có thể 
giúp đỡ doanh nghiệp trong lúc khó khăn.  

Như vậy, việc tìm kiếm đối tác và phát triển quan 
hệ đối tác dựa trên các lợi ích dài hạn là vô cùng 
quan trọng với doanh nghiệp. Điều này không chỉ 
góp phần giúp doanh nghiệp tồn tại qua các thời kỳ 
khủng hoảng và còn là tiền đề để phát triển quan hệ 
bền vững. 

Phát triển quan hệ đối tác là vấn đề chiến lược 
của Tập đoàn xăng dầu Việt Nam. Nghiên cứu cho 
thấy, Petrolimex đã quan tâm đến quản trị quan hệ 
đối tác thông qua xây dựng và phát triển quan hệ đối 
tác một cách khá hợp lý. Tuy nhiên, trong bối cảnh 
cạnh tranh ngày càng gia tăng, kinh doanh trong lĩnh 
vực xăng dầu và phi xăng dầu, sự trung thành của 
đối tác vào mối quan hệ với Tập đoàn có nhiều áp 
lực, Petrolimex có thể và cần phải thực hiện một số 
giải pháp chiến lược như sau. 

Giải pháp 1: Phân định các vai trò, nhiệm vụ và 
gắn kết giữa công ty và đối tác   

Trong quan hệ đối tác cần phân định các tác nhân 
liên quan khác nhau. Sự đóng góp và đòi hỏi của các 
bên là không giống nhau và do đó mức độ lệ thuộc 
giữa các bên hữu quan khác nhau và doanh nghiệp 
khác nhau. Lợi ích giữa các bên hữu quan có khi 
mâu thuẫn nhau. Lợi ích của các đối tượng phụ 
thuộc vào nhau, có khi mâu thuẫn nhau. Nhiệm vụ 
doanh nghiệp là cần tạo lợi thế cạnh tranh, khai thác 
tối ưu các nguồn lực bằng cách cân bằng giá trị giữa 
các bên hữu quan. 

Khi lựa chọn và phát triển một đối tác kinh 
doanh, công ty cần xác định rõ ràng mỗi chức năng 
mà từng bên (đối tác và doanh nghiệp) sẽ phải hoàn 
thành. Phương thức này giúp cho công ty có thể phân 
định rõ ràng về vai trò và nhiệm vụ của mỗi bên 
trong quá trình hợp tác kinh doanh với nhau. Điều 
quan trọng là công ty cần phải biết những gì mà công 
ty có thể tự đảm nhận thực hiện tốt nhất và những gì 
nên để các đối tác kinh doanh chịu trách nhiệm, tùy 
theo năng lực và khả năng của họ sao cho, mối quan 
hệ đối tác này đem lại hiệu quả cao nhất có thể có. 

Các đối tác phải có sự thống nhất về trách nhiệm 
của mỗi bên, không chỉ trên giấy tờ mà còn trong 
những hoàn cảnh và hoạt động cụ thể. Điều này sẽ 
tránh gây ra sự khó chịu, thâm chí là xung đột giữa 
các đối tác với nhau. Trong quan hệ đối tác, các bên 
phải cùng nhau thảo ra một văn bản, như là một bản 
ghi nhớ hoặc như là phụ lục của hợp đồng, trong đó 
nêu ra mục tiêu hợp tác, phân định trách nhiệm, 
phương thức hợp tác, và cách thức giải quyết bất 
đồng (nếu có). 

Có một điểm rất rõ trong nhóm đối tác đã nêu ở 
trên thì trung tâm của nhóm là khách hàng. Khách 
hàng là giới hữu quan quan trọng nhất, vì không có 
khách hàng thì không có doanh nghiệp. Các chiến 
lược kinh doanh của doanh nghiệp đều phải xuất 
phát từ nhu cầu của khách hàng. Nhưng doanh 
nghiệp không phải lúc nào cũng đáp ứng khách hàng 
bằng mọi giá, vì lợi ích của khách hàng đôi khi mâu 
thuẫn với lợi ích của các bên hữu quan khác. Mục 
tiêu doanh nghiệp là phải tranh thủ sự ủng hộ của tất 
cả các giới hữu quan thông quan việc đáp ứng lợi ích 
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của họ. Vì thế, doanh nghiệp phải khai thác tối đa sự 
ủng hộ của khách hàng thông qua việc thỏa mãn nhu 
cầu của khách hàng. Đồng thời vẫn đảm bảo được 
lợi ích của các giới hữu quan khác. Quản trị quan hệ 
đối tác (CPM) phải kết hợp chặt chẽ với quản trị 
quan hệ khách hàng (CRM).  

Giải pháp 2: Đặt ra mục tiêu và kiểm soát chúng 
Rủi ro lớn nhất từ sự hợp tác là khi có sự bất đồng 

về mục tiêu, vai trò và sự đóng góp. Thậm chí, khi mọi 
thứ đều vận hành tốt, nhưng nếu công ty và đối tác làm 
việc vì những mục tiêu khác nhau, thì mọi nỗ lực của 
Tập đoàn có thể bị “đổ xuống sông xuống biển”. 

Trên thực tế, mỗi bên đều có mục tiêu riêng khi 
quyết định tham gia hợp tác với nhau. Điều quan 
trọng là phải làm sao cho các mục tiêu này hài hòa 
với nhau. Cách thức xác định mục tiêu của quan hệ 
đối tác là hình thành mục tiêu chung của sự phát 
triển quan hệ đối tác. Mục tiêu chung này lại phải 
bao trùm các mục tiêu riêng của từng đối tác. Hầu 
hết, các bên đều cố gắng gần gũi nhau để tìm ra 
điểm chung giữa doanh nghiệp và đối tác. Tuy 
nhiên, các bên lại thường có nhiều điểm khác biệt về 
chuyên môn, cá tính, kinh nghiệm, nguồn vốn... 
Điều này làm nên sự khác biệt lớn trong các ý tưởng 
và mục tiêu kinh doanh. Vì vậy, các đối tác phải xác 
định và làm rõ lập trường của nhau về mục tiêu công 
việc, dự kiến rủi ro. Từ đó, đưa ra cách giải quyết 
vấn đề cho phù hợp với từng bên. Ngoài ra, cũng cần 
ghi nhận công bằng những đóng góp của mỗi bên 
cho mục đích chung.  

Không chỉ xác định mục tiêu chung, cần phải 
kiểm soát thường xuyên việc thực hiện mục tiêu đó 
như thế nào? Để đảm bảo cho mọi việc đi đúng 
hướng, công ty phải giám sát và đánh giá kết quả 
thực hiện mục tiêu chung. Kết quả thực tế phải được 
so sánh với những mục tiêu đã xác lập trước đó để 
có thể đưa ra những hoạt động cần thiết, đảm bảo 
hoạt động của công ty và đối tác cùng đi đúng quỹ 
đạo. Quá trình giám sát, so sánh và hiệu chỉnh là nội 
dung của chức năng kiểm soát. 

Giải pháp 3: Đảm bảo cơ sở pháp lý 
Trong hoạt động kinh doanh, không phải lúc nào 

mọi việc cũng “thuận buồm xuôi gió”, chính vì vậy 
doanh nghiệp cần phải hình dung trước mối quan hệ 

với đối tác sẽ thay đổi như thế nào khi tình hình kinh 
doanh của các bên đều gặp khó khăn. Để mối quan hệ 
luôn tốt đẹp, có cơ sở pháp lý là điều kiện tiên quyết.  

Hợp đồng là sự thể hiện rõ ràng nhất cho các cam 
kết mà các bên tham gia phải thực hiện. Doanh 
nghiệp có thể tự soạn thảo hợp đồng hay nhờ luật sư 
giúp cho việc xây dựng những thông tin quan trọng 
của bản hợp đồng. Chẳng hạn như trách nhiệm ràng 
buộc ra sao, phương thức hợp tác thế nào… 

Giải pháp 4: Thu thập, kiểm tra và cập nhật 
thông tin về doanh nghiệp và cá nhân đối tác 

Tập đoàn có thể và cần phải yêu cầu tất cả các 
đối tác kinh doanh (hiện tại và tiềm năng) cung cấp 
các thông tin về hoạt động chuyên môn, năng lực 
kinh doanh, nhu cầu hợp tác... 

Đối với những thông tin đặc biệt và “nhạy cảm” 
(ai là có người có quyền quyết định? Hành vi của họ 
như tế nào?…), công ty cần tiến hành thu thập một 
cách hệ thống cũng như đảm bảo cập nhật thông tin. 
Mỗi bên cũng nên cung cấp một danh sách các 
nguồn tham khảo cá nhân và chuyên môn mà công 
ty có thể hỏi các vấn đề về đối tác trước khi đặt bút 
ký bản hợp đồng kinh doanh. Các đối tác cũng cần 
sẵn sàng và rõ ràng về các tình hình tài chính, sự tín 
nhiệm, tài sản và nợ nần…. 

Thực tế cho thấy, việc chia sẻ thông tin đầy đủ và 
hữu ích là cực kỳ quan trọng đối với việc phát triển 
quan hệ đối tác. Các biểu hiện của việc chia sẻ thông 
tin tích cực gồm: (i) Trao đổi thông tin hữu ích để 
các bên có thể giúp nhau xây dựng kế hoạch kinh 
doanh cho doanh nghiệp của mình; (ii) Chia sẻ 
những thông tin mà mỗi bên thu nhập được có ảnh 
hưởng tới hoạt động của doanh nghiệp và đối tác; 
(iii) Trao đổi kiến thức và kinh nghiệm về các quy 
trình thực hiện công việc có liên quan tới các bên; 
(iv) Đảm bảo thông tin chính xác, đầy đủ cũng như 
hỗ trợ cho đối tác về mặt kỹ thuật khi cần thiết. 

Nhờ hệ thống thông tin đầy đủ, chính xác và cập 
nhật về các đối tác, công ty mới có thể phát triển 
quan hệ đối tác một cách có hiệu quả và bền vững. 

Giải pháp 5: Liên lạc thường xuyên và phát triển 
quan hệ cá nhân 

Hoàn toàn không đơn giản để có thể giải thích rõ 
tầm quan trọng của sự liên lạc thường xuyên và hiệu 
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quả trong việc hình thành sự hợp tác bền vững. Mối liên 
lạc lỏng lẻo hầu hết bắt nguồn từ sự khác biệt về mục 
tiêu, trách nhiệm mờ nhạt và quyết định chồng chéo. 

Để đảm bảo tính bền vững của mọi quan hệ đối 
tác, không nên đợi đến lúc cần thiết mới liên lạc với 
đối tác. Điều này sẽ làm mối quan hệ đối tác trở nên 
“nhạt nhẽo và mang màu sắc thực dụng”. Định kỳ, 
doanh nghiệp nên có tiếp xúc với đối tác, hoặc trực 
tiếp, hoặc qua điện thoại…. Đôi khi, không chỉ vấn 
đề kinh doanh mà cả vấn đề quan hệ cá nhân, xã hội 
cũng rất cần thiết. Đó lại chính là chất keo kết dính 
các quan hệ đối tác. Đặc biệt, tùy theo điều kiện thời 
gian và yêu cầu công việc, nên sắp xếp và tổ chức 
những cuộc gặp gỡ “phi chính thức” nhằm củng cố 
tốt hơn quan hệ với đối tác hoặc có thể phát hiện 
những vần đề cần giải quyết ngay. Điều đó cho phép 
các bên trong quan hệ đối tác tăng cường sự hiểu 
biết lẫn nhau, chia sẻ không chỉ những giá trị chung 
từ sự hợp tác mà cả những vấn đề ngoài kinh doanh. 

Mọi thành công của sự hợp tác được xây dựng 
dựa trên cơ sở của sự tôn trọng lẫn nhau thông qua 
sự quan tâm thường xuyên đối với nhau. Năng lực 
quản lý và tổ chức, đặc điểm cá nhân… là những 
yếu tố có ảnh hưởng đến mức độ tôn trọng của 
doanh nghiệp đối với đối tác nào đó. Trong bối cảnh 
đó, phát triển quan hệ cá nhân có tác động rất nhiều 
tới quan hệ đối tác. Sử dụng các mối quan hệ cá 
nhân để tìm kiếm, duy trì và phát triển các mối quan 
hệ đối tác trở nên phổ biến. Việc duy trì các mối 
quan hệ cá nhân có thể được thực hiện qua các kênh 
sau: Tìm hiểu về gia đình, sở thích, chuyên môn của 
nhau; Đại diện của mỗi bên tham dự những sự kiện 
quan trọng của phía bên kia và ngược lại.u 
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Summary 

 
The business of enterprises trading in petroleum 

requires the construction, enhancement, and devel-
opment of relationships with partners. Partnership 
plays a key role in the enterprises’ operation. It 
ensures the smoothness of the product quantity and 
movement flow. Especially, partnership vastly 
impacts petroleum product quality and prices as 
well as the enterprise’s stability and sustainable 
development.   

In terms of petroleum, Petrolimex continues to 
be the dominant in the domestic market, providing 
adequately and timely different types of petroleum 
to serve the country’s socio-economic development, 
national defense, and people’s consumption 
demand. This is the result of Petrolimex having been 
well managing partnership in its business. 
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