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Tóm tắt: Bảng cân bằng điểm (BSC) là một hệ thống đo lường, chuyển tầm nhìn và 

chiến lược của một doanh nghiệp thành những mục tiêu và thước đo cụ thể trên 

phương diện tài chính và phi tài chính, giúp các nhà lãnh đạo hướng con người, 

nguồn lực về một chiến lược thống nhất. Thực tế đã có những tập đoàn lớn trên thế 

giới thành công nhờ ứng dụng BSC và các doanh nghiệp lớn của Việt Nam đang 

dần tiếp cận với mô hình này. 

Từ khóa: Bảng cân bằng điểm – BSC. 

 Xây dựng chiến lược hoạt động là 

rất cần thiết và quan trọng cho bất kỳ một 

doanh nghiệp nào. Tuy nhiên, có chiến 

lược thì vẫn chưa đủ, mà cần phải hiện 

thực hóa chiến lược. Điều khiến không ít 

các doanh nghiệp bối rối là đề ra chiến 

lược rồi nhưng làm thế nào để hiện thực 

hóa chiến lược ấy. 

       Vấn đề ở đây là: Chiến lược được 

xây dựng không thể đo lường được và có 

khoảng trống giữa tầm nhìn của lãnh đạo 

và nhận thức của nhân viên. 

       Trước hết, chiến lược cần phải đo 

lường được vì nếu không đo lường được 

thì không có cách nào để quản lý, thực 

hiện được. 

       Hai là, khi người lãnh đạo biết 

doanh nghiệp của mình phải làm gì, 

hướng tới đâu nhưng các cộng sự, nhân 

viên của họ lại không hiểu và không 

cùng hướng tới mục tiêu chung thì chiến 

lược cũng không thể thực hiện được. 

Nhân viên, cộng sự thường tỏ ra bối rối 

không rõ thực hiện chiến lược này thế 

nào, chiến lược này liên quan gì đến 

công việc hàng ngày của họ, họ phải làm 

gì khác đi hoặc tốt hơn so với trước, đồng 

thời họ đặt câu hỏi: Nếu làm như thế thì 

tôi sẽ được cái gì? 

       Để khắc phục thực trạng này, sử 

dụng “Bảng điểm cân bằng” (Balance 

Score Card - BSC) sẽ là một công cụ 

hữu ích. 

1.1. Bảng cân bằng điểm  

 “Bảng cân bằng điểm” (Balance 

Scorecard - BSC) do Giáo sư Robert 

S.Kaplan (Trường đại học kinh doanh 

Harvard) và cộng sự của ông là David 

Norton phát triển vào những năm đầu của 

thập kỷ 90. Đây là một hệ thống quản lý 

và lập kế hoạch chiến lược được sử dụng 

rộng rãi trong các tổ chức phi lợi nhuận, 

chính phủ, ngành công nghiệp và kinh 

doanh trên toàn thế giới. 

 BSC nhằm mục đích sắp xếp các 

hoạt động kinh doanh hướng vào tầm 

nhìn và chiến lược của doanh nghiệp, cải 

thiện thông tin liên lạc trong và ngoài 

doanh nghiệp, giám sát hoạt động của 

doanh nghiệp dựa trên các mục tiêu chiến 

lược. Nó mang đến cho các nhà quản lý 

và các quan chức cấp cao trong các 

doanh nghiệp một cái nhìn cân bằng hơn 

về toàn bộ hoạt động của doanh nghiệp.

 

  



Thông báo Khoa học và Công nghệ* Số 2-2013                                                                    91 

 

                  

Hình 1. Mô hình bảng cân bằng điểm 

BSC giải mã chiến lược với sự cân 

bằng giữa: thước đo bên trong và bên 

ngoài, thước đo khách quan và chủ quan, 

kết quả hoạt động hiện tại và động cơ của 

kết quả hoạt động trong tương lai. 

 BSC là một hệ thống đo lường, 

chuyển tầm nhìn và chiến lược của một 

doanh nghiệp thành những mục tiêu và 

thước đo cụ thể trên 4 phương diện: 

phương diện tài chính, phương diện 

khách hàng, phương diện hoạt động 

kinh doanh nội bộ, phương diện học hỏi 

và phát triển. 

* Phương diện tài chính  

 Bên cạnh những thước đo tài 

chính mang tính truyền thống, BSC bổ 

sung thêm những thước đo khác như: 

giá trị kinh tế gia tăng, doanh thu trên 

nguồn vốn thuê ngoài, đánh giá rủi ro 

và các cơ sở dữ liệu nhằm phục vụ cho 

hoạt động phân tích chi phí - lợi ích. 

Bảng 1. Phương diện tài chính

Thƣớc đo đánh giá thành quả 
Chiều thay đổi  

mong muốn 

Lợi nhuận từ hoạt động + 

Sự thay đổi lợi nhuận hoạt động do tăng trưởng + 

Sự thay đổi lợi nhuận hoạt động do giá + 

Sự thay đổi lợi nhuận hoạt động do năng suất + 

ROI, EVA + 

…  
 
 Các thước đo của phương diện tài 

chính giúp cho việc phân tích chiến lược 

trong doanh nghiệp, doanh nghiệp có 

thành công trong thực hiện chiến lược 

cạnh tranh hay không. Nếu chiến lược 

của doanh nghiệp là chiến lược sản phẩm 

khác biệt, thì lợi nhuận hoạt động của 

doanh nghiệp phải tăng lên chủ yếu do 

nhân tố tăng giá, lúc đó mới đánh giá 

chiến lược này thành công. Nhưng nếu 

chiến lược của doanh nghiệp là chiến 

lược dẫn đầu về chi phí, thì lợi nhuận 

Tài chính 

Khách hàng Chiến lược Hoạt động 

KD nội bộ 

 

 

Học hỏi và 

phát triển     
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hoạt động của doanh nghiệp phải tăng 

lên chủ yếu do nhân tố tăng năng suất.  

* Phương diện khách hàng 

 Với nhận định về tầm quan trọng 

ngày càng cao của mối quan hệ giữa 

độ thỏa mãn của khách hàng với kết 

quả hoạt động của doanh nghiệp, BSC 

đưa thêm những thước đo như thị 

phần, thị phần khách hàng cụ thể, sự 

giữ lại khách hàng cũ, lòng trung 

thành của khách hàng, sự thu hút 

khách hàng mới, sự thỏa mãn nhu cầu 

của khách hàng, lợi nhuận từ khách 

hàng. 

Bảng 2. Phương diện khách hàng 

Thƣớc đo đánh giá thành quả 
Chiều thay đổi 

mong muốn 

Thị phần  + 

Thị phần khách hàng cụ thể + 

Sự giữ lại khách hàng cũ, lòng trung thành của 

khách hàng 

+ 

Sự thu hút khách hàng mới + 

Sự thỏa mãn nhu cầu khách hàng + 

Lợi nhuận từ khách hàng + 

…  

 

Thị phần có thể được đo lường bởi 

số lượng khách hàng, doanh thu hay số 

lượng sản phẩm được bán. 

 Thước đo để sử dụng đo lường 

lòng trung thành của khách hàng là sự ở 

lại của khách hàng từ kỳ này sang kỳ 

khác, tỷ lệ phát triển của khách hàng 

hiện tại. 

 Sự thu hút khách hàng mới có thể 

được đo lường thông qua các thước đo 

như số lượng khách hàng mới, tổng 

doanh thu đối với khách hàng mới trong 

thị trường mục tiêu. 

 Việc đo lường sự thỏa mãn nhu 

cầu của khách hàng là tín hiệu phản 

ánh kết quả rõ ràng nhất về việc doanh 

nghiệp đang hoạt động hiệu quả như 

thế nào, ít nhất là đối với khách hàng 

hiện tại.  
 

 

 

 

 

 

Với việc tiếp cận chi phí dựa trên mức 

độ hoạt động cho phép doanh nghiệp 

đánh giá lơi nhuận thu được từ các 

khách hàng, cũng như lợi nhuận thu 

được từ các khách hàng riêng lẻ. 

* Phương diện hoạt động kinh doanh 

nội bộ 

 Khi một doanh nghiệp nhận diện 

được những yếu tố thu hút, giữ lại và 

thỏa mãn khách hàng mục tiêu, nó có 

thể định ra tiêu chuẩn đánh giá quy 

trình hoạt động kinh doanh nội bộ mà 

nó phải vượt trội hơn so với đối thủ 

cạnh tranh. 

 Sự ưu việt trong quy trình hoạt 

động được thể hiện thông qua các tiêu 

chuẩn đánh giá như thời gian, chất 

lượng, chi phí, sự cải tiến của quy trình 

hoạt động kinh doanh nội bộ. 
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Bảng 3. Phương diện hoạt động kinh doanh 

Thƣớc đo đánh giá thành quả 
Chiều thay đổi 

mong muốn 

Tổng thời gian cung cấp hàng - 

Số lần giao hàng đúng hạn + 

Tỷ lệ sản phẩm đạt chất lượng trên tổng sản 

phẩm sản xuất 

+ 

Số lượng tính năng mới của sản phẩm + 

Thời gian phát triển sản phẩm mới - 

Thời gian huấn luyện khách hàng sử dụng sản 

phẩm  

- 

…  
 

* Phương diện học hỏi và phát triển  

 Trong bất cứ tổ chức nào, nhân lực 

là nguồn lực quan trọng góp phần hiện 

thực hóa mọi kế hoạch, chiến lược. Vì vậy 

nhu cầu học, đào tạo đội ngũ cán bộ nhân 

viên là một hoạt động cần triển khai  

 

thường xuyên. BSC cho phép nhà quản lý 

nhận biết nhu cầu học, đào tạo về kỹ năng 

cũng như về văn hóa doanh nghiệp, quan 

trọng hơn là việc nhận biết các thứ tự ưu 

tiên trong hoạt động học - đào tạo sẽ giúp 

cho doanh nghiệp đầu tư đúng hướng.

Bảng 4. Phương diện học hỏi và phát triển  

Thƣớc đo đánh giá thành quả 
Chiều thay đổi 

mong muốn 

Sự thỏa mãn của nhân viên + 

Sự giữ được nhân viên + 

Năng suất làm việc của nhân viên + 

…  
 
 Bốn phương diện này là một sự 

kết nối logic, nghiên cứu và tăng 

trưởng dẫn tới các quá trình kinh doanh 

sản xuất tốt hơn, qua đó làm tăng giá 

trị cho khách hàng và cuối cùng có tác 

dụng cải thiện kết quả hoạt động tài 

chính.  

1.2. Sự cần thiết ứng dụng bảng cân 

bằng điểm trong việc hiện thực hóa 

chiến lƣợc của doanh nghiệp 

 Trong thời kỳ cạnh tranh công 

nghiệp, các doanh nghiệp đã xây dựng 

và phát triển hệ thống kiểm soát tài 

chính nhằm kiểm soát, đánh giá sự hiệu 

quả trong việc sử dụng tài sản và nguồn 

vốn của doanh nghiệp. 

 Thời kỳ cạnh tranh thông tin, 

doanh nghiệp không chỉ dựa vào việc 

phát triển nhanh chóng kỹ thuật mới để 

tăng tài sản hữu hình hay dựa vào việc 

quản lý tốt tài sản hữu hình và nguồn 

vốn để tạo ra lợi thế cạnh tranh, mà cần 

phải tập trung khai thác các tài sản vô 

hình. Trong thời kỳ này, hầu hết giá trị 

của một doanh nghiệp gắn với các quá 

trình cải tiến, các mối quan hệ khách 
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hàng và nguồn nhân lực. Hệ thống tài 

chính truyền thống không đủ mạnh để 

định giá trị chính xác của những tài sản 

vô hình này.  

 Các yếu tố nhân lực, quy trình 

quản lý, chất lượng, khả năng sáng tạo, 

quan hệ với khách hàng… không thể 

xuất hiện trên bảng cân đối kế toán, 

khó có thể đo đếm được nhưng chúng 

có giá trị bền vững, là tài sản quan 

trọng nhất của doanh nghiệp. Nếu tập 

trung đầu tư vào đào tạo, tạo động cơ 

thúc đẩy nhân viên thì sẽ tạo ra động 

lực phát triển doanh nghiệp. Việc đo 

lường chính xác các giá trị kể trên sẽ 

giúp các doanh nghiệp cải thiện được 

tình hình hiện tại, thậm chí trong thời 

khó khăn. Tất cả điều đó đều có thể đo 

lường, đánh giá được thông qua bảng 

cân bằng điểm - thước đo đầy đủ giá trị 

về mặt tài chính, vật chất cũng như 

những yếu tố phi vật chất. 

* Bảng cân bằng điểm: Hệ thống quản 

lý chiến lược 

 BSC có thể được sử dụng như một 

hệ thống quản lý nhằm thực hiện chiến 

lược ở mọi cấp độ của tổ chức thông qua 

các chức năng sau: 

 - Vạch rõ chiến lược - Quá trình 

chuyển các mục tiêu chiến lược thành 

các thước đo có thể đo được chỉ rõ sự 

am hiểu về chiến lược của đội ngũ 

quản lý và giúp phát triển một sự đồng 

thuận gắn kết. 

 - Truyền tải các mục tiêu chiến 

lược - BSC có thể truyền tải những mục 

tiêu ở mức độ cao thành các mục tiêu 

trong quá trình hoạt động và truyền đạt 

chiến lược hiệu quả xuyên suốt tổ chức. 

 - Lập kế hoạch, xây dựng mục tiêu 

và sắp xếp các sáng kiến chiến lược. Các 

mục tiêu nhiều tham vọng nhưng có thể 

thực hiện được được xây dựng cho mỗi 

khía cạnh và các sáng kiến được phát 

triển để thực hiện các mục tiêu đó. 

 - Đào tạo và phản hồi chiến lược - 

Các nhà quản lý cấp cao nhận phản hồi 

về việc liệu quá trình thực thi chiến lược 

có đang được thực hiện theo kế hoạch đề 

ra hay không và liệu bản thân chiến lược 

có thành công hay không. 

 Những chức năng này đã biến BSC 

thành một hệ thống quản lý hiệu quả 

trong quá trình thực thi chiến lược. 

1.3. Thực trạng ứng dụng bảng cân 

bằng điểm trong doanh nghiệp 

 Không phải ai cũng có những đóng 

góp quan trọng cho nghệ thuật kinh 

doanh và đặc biệt là khoa học chiến lược 

kinh doanh như Robert S. Kaplan. Bảng 

cân bằng điểm của ông là một công cụ 

hàng đầu để sắp xếp các hành động hiện 

thời của một công ty với những mục tiêu 

chiến lược đã đề ra. Hệ thống quản lý 

kết quả hoạt động này giúp các nhà lãnh 

đạo kinh doanh xác định rõ tầm nhìn 

chiến lược của họ và lái con người, các 

đơn vị kinh doanh và nguồn lực hướng 

về một chiến lược thống nhất. 

* Thành công của những tập đoàn tên 

tuổi trên thế giới nhờ ứng dụng BSC 

 - UPS: Kéo khách hàng trở lại 

nhờ BSC 

 Dịch  vụ chuyển phát nhanh UPS 

của Mỹ thực sự đang trong tình trạng nợ 

chồng chất khi họ bắt đầu thực hiện thực 

thi BSC. Trên thực tế, UPS là một trong 

những công ty có sức lôi cuốn khách 
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hàng nhất trong ngành công nghiệp giao 

nhận trong hơn một thập kỷ. 

 Nhưng UPS vẫn muốn tiếp tục cải 

thiện kết quả hoạt động kinh doanh hơn 

nữa. Và họ đã làm được điều này sau khi 

thực hiện BSC. Họ sắp xếp và hướng 

tầm nhìn cho tương lai để đảm bảo rằng 

mỗi nhân công đều hiểu rằng những 

đóng góp của anh ta có ảnh hưởng như 

thế nào tới kết quả hoạt động cuối cùng 

của công ty. Một nhà quản lý của UPS 

đã mô tả tác động của quá trình chuyển 

đổi sau khi thực hiện chương trình BSC 

như sau: “Nhà cung cấp dịch vụ khi 

đứng trước khách hàng giờ đây như một 

người bán hàng, quảng bá về công ty và 

phát triển doanh thu bán hàng”. Kết quả 

là UPS được vinh danh là Công ty của 

năm 1999 do tạp chí Forbes bình chọn. 

 Mỗi nhân viên cần phải biết 

những đóng góp của họ có ảnh hưởng 

như thế nào tới nhiệm vụ: sức mạnh 

của phương pháp tiếp cận BSC nằm ở 

quá trình điều chỉnh, sắp xếp tầm nhìn 

và nhiệm vụ xuyên suốt tổ chức và làm 

cho các nhân viên cảm thấy giá trị của 

họ. Sau khi được đào tạo áp dụng BSC, 

thậm chí những nhân viên nhà ăn cũng 

thấy được trách nhiệm tạo ra một môi 

trường thoải mái cho bữa ăn trưa cho 

các nhân viên còn lại.  

 Khi nhận thấy đang dần mất khách 

hàng, các nhà lãnh đạo của UPS đã yêu 

cầu nhân viên gọi điện trực tiếp cho từng 

khách hàng hiện thời để xác định rõ 

những mong muốn của họ, và sau đó 

chào mời những gói dịch vụ phù hợp 

hơn với những mong muốn của họ. Quá 

trình này đòi hỏi các nhân viên học cách 

đặt câu hỏi cho khách hàng và thu thập 

phản hồi của họ để cải tiến. UPS đã 

giảm được 75% số khách hàng bỏ đi và 

học được cách thay đổi dịch vụ để duy 

trì lợi thế cạnh tranh. 

 - Tập đoàn Hilton: Chiến lược 

marketing đặc biệt từ BSC 

 Tập đoàn khách sạn Hilton đã bắt 

đầu áp dụng BSC từ năm 1997 và kể từ 

đó họ đã coi phương pháp là nền tảng 

để chuyển từ tầm nhìn chiến lược của 

công ty sang chiến lược marketing, 

quản lý thương hiệu và quá trình hoạt 

động cũng như một loạt các nhóm cấu 

thành khác bao gồm cả khách sử dụng 

dịch vụ của khách sạn, các cổ đông của 

công ty và các nhân viên của Hilton. 

BSC của Hilton không chỉ giữ điểm mà 

còn phục vụ theo cách xác định và ưu 

tiên những hoạt động sẽ có thể cải thiện 

điểm, thực thi hành động đúng đắn và 

ghi nhận sự cải thiện.  

 Chuỗi giá trị của Hilton cho thấy 

sự nổi bật của cải thiện không ngừng 

giữa những mắt xích khác kết nối tầm 

nhìn và chiến lược với marketing, hệ 

thống điều hành và tài chính. Trước hết 

chiến lược của công ty được kiểm tra về 

khả năng có thể nuôi dưỡng tầm nhìn 

hay không. Sau đó chiến lược và các 

chiến thuật marketing được phát triển, 

kết quả tạo ra những chỉ số thể hiện kết 

quả hoạt động cụ thể và các mục tiêu 

hợp thành BSC. 

 Hilton đặt ưu tiên hàng đầu cho 

việc cải thiện các chiến lược, và quá 

trình kinh doanh, và BSC bằng hướng 

tới việc đảm bảo rằng những nhân tố 

thúc đẩy giá trị mô tả chân thực cách 

thức công ty có thể thực hiện tốt nhất 

những mục tiêu đề ra. Cải thiện liên tục 
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không ngừng của bảng điểm cân bằng 

Hilton là một quá trình đa giai đoạn 

nhằm xác định chính xác phương hướng 

hành động.  

 Mặc dù đã có thương hiệu nổi 

tiếng, Hilton vẫn chú ý thu hút khách sử 

dụng dịch vụ ngay từ những lần đầu 

tiên, duy trì khả năng lợi nhuận ổn định, 

trong dài hạn dựa vào sự trung thành 

của khách hàng. Tuy nhiên khi sử dụng 

BSC, Hilton đã có thể tăng hơn 3% lợi 

nhuận biên so với những khách sạn 

cung cấp dịch vụ đầy đủ khác. Trong 

giai đoạn 2000 – 2002, kết quả này đã 

chuyển thành quá trình gia tăng 100% 

trên giá cổ phiếu của tập đoàn. 

* Áp dụng BSC của các doanh nghiệp 

Việt Nam 

 Doanh nghiệp Việt Nam ngày 

càng nhận thức rõ mối quan hệ giữa xây 

dựng chiến lược với điều hành và phát 

triển doanh nghiệp, ngày càng quan tâm 

đến gắn kết tầm nhìn chiến lược với 

thực tiễn hoạt động sản xuất - kinh 

doanh. Đây chắc chắn là một tiền đề tốt 

để các doanh nghiệp tiến những bước 

vững chắc trong xây dựng kế hoạch 

chiến lược phù hợp với lợi thế cạnh 

tranh của mình và phản ứng nhanh 

chóng với những thay đổi của thị 

trường.  

 Các doanh nghiệp lớn của Việt 

Nam đang sử dụng BSC nhằm giúp cân 

bằng các chỉ số tài chính đã có trong 

quá khứ và triển vọng tài chính trong 

tương lai. Đồng thời, BSC cũng hỗ trợ 

doanh nghiệp trong việc hoạch định và 

áp dụng các chiến lược khác nhau trong 

những biến động thăng trầm của nền 

kinh kế.  

 BSC rất phổ biến và được ưa 

chuộng trên thế giới. Ở Việt Nam, BSC 

đã và đang được áp dụng tại các tổ chức 

có yếu tố nước ngoài và các công ty lớn 

như FPT, GAMI hay SEAREFICO… 

 Tuy nhiên, phần nhiều các công ty 

nhỏ ở Việt Nam chỉ dừng lại ở việc phân 

tích điểm mạnh - yếu trong hoạt động 

hàng năm, rồi đề ra chiến lược cho năm 

sau. Việc triển khai cụ thể công việc đến 

từng bộ phận thì vẫn còn nhiều lúng 

túng. Hơn nữa, các công ty nhỏ đa phần 

chỉ tập trung triển khai chiến lược về tài 

chính, doanh số chứ chưa chú trọng đến 

quy trình nội bộ hay con người.  

 BSC vẫn còn là phương pháp 

hoạch định chiến lược khá mới mẻ ở 

Việt Nam, bởi các công ty nhỏ trong 

nước vẫn chưa quen phân tích chiến 

lược phát triển dựa trên bốn phương diện 

của BSC. Phổ biến vẫn là quan niệm 

xem nhân viên là nguồn nhân sự, tức chỉ 

cần quản lý sơ yếu lý lịch của họ, thay vì 

xem họ là nguồn nhân lực, tức tài 

nguyên của công ty. 

1.4. Một số ý kiến về việc ứng dụng 

Bảng cân bằng điểm 

 BSC là một công cụ hữu ích không 

chỉ trong xây dựng chiến lược mà cả 

trong việc xác định mục tiêu cụ thể của 

từng bộ phận và cá nhân trong tổ chức, 

doanh nghiệp.  

 Sử dụng BSC cho phép một tổ 

chức vượt xa ra ngoài những con số tài 

chính đo lường hiện tại để tiến xa hơn 

tới những chỉ số dự báo khả năng sinh 

lời trong tương lai. 

 BSC là phương pháp nhằm 

chuyển tầm nhìn và chiến lược của tổ 

chức thành những mục tiêu cụ thể, 
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những phép đo và chỉ tiêu rõ ràng bằng 

việc thiết lập một hệ thống đo lường 

hiệu quả trong quản lý công việc. Hệ 

thống này giúp định hướng hành vi của 

toàn bộ các bộ phận và cá nhân trong 

công ty - để mọi người cùng hướng tới 

mục tiêu chung cũng như sự phát triển 

bền vững của doanh nghiệp và làm cơ 

sở cho hệ thống quản lý và đánh giá 

công việc. Việc giải thích định hướng 

chiến lược yêu cầu xác định rõ ràng 

những gì còn mơ hồ trong định hướng 

chiến lược của tổ chức.  

 Để thực hiện chiến lược thành công 

thì mọi phòng ban, bộ phận trong tổ 

chức đều phải hiểu rõ chiến lược và thực 

hiện công bằng, không phân biệt. 

  u điểm của BSC là quán triệt và 

đồng nhất được mục tiêu chiến lược của 

cả cấp trên và cấp dưới, hướng toàn bộ 

tổ chức vào những khâu chính để thực 

hiện sự đột phá. Phương pháp này đòi 

hỏi sự đồng tâm của toàn tổ chức, cần 

nhiều thời gian và nguồn lực. 

 Đồng thời để thực hiện thành công 

BSC, bên cạnh việc áp dụng tốt, các tổ chức 

nên có sự điều chỉnh liên tục để phương 

phàp này ngày càng phù hợp với chiến 

lược, mục tiêu và hoạt động của mình. 
  

Với những doanh nghiệp lần đầu 

áp dụng BSC, không nhất thiết phải 

thực hiện đầy đủ chi tiết theo đúng 

tiêu chuẩn của BSC. Các chỉ tiêu 

chiến lược chung nên được cụ thể hóa 

dần theo từng năm, mỗi năm lại xem 

xét để thực hiện với chiều sâu hơn. 

Hoặc BSC được áp dụng theo kiểu 

cuốn chiếu đến từng bộ phận, phòng 

ban trong công ty. Chẳng hạn, trước 

đây chỉ các bộ phận sản xuất, kinh 

doanh mới có chỉ tiêu cụ thể, thì dần 

dần các bộ phận khác như hành chính, 

kế toán cũng sẽ được giao chỉ tiêu, để 

cùng góp sức giải bài toán chiến lược 

công ty đã được lượng hóa. 

 Tóm lại, một khi do doanh nghiệp 

đã có chiến lược hoạt động và việc áp 

dụng BSC sẽ giúp đẩy nhanh chiến lược 

phát triển công ty. Việc thất bại khi áp 

dụng phương pháp này chỉ xảy ra khi có 

người trong công ty chưa hiểu hết về 

BSC, hoặc công ty có hệ thống thông tin 

nội bộ không tốt. 
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