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Tóm tắt những kết luận mới của luận án:
(1) Phân tích năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp dược

* Đã phân tích môi trường bên ngoài của doanh nghiệp dược:

- Việt Nam có nền kinh tế phát triển, chính trị ổn định, dân số đông, tạo điều kiện thuận lợi cho các doanh nghiệp dược phát triển. 

- Ngành Dược Việt Nam là ngành độc quyền nhóm (Olygopone) với các tiêu chuẩn khắt khe của ngành. 

- Hội nhập quốc tế giúp doanh nghiệp dược có cơ hội tìm kiếm các nhà cung ứng nguyên vật liệu, các đối tác để xuất khẩu, nhập khẩu

=> Tác động của môi trường bên ngoài đối với 3 doanh nghiệp: Dược Hậu Giang phản ứng tốt (3.17/5 điểm), Traphaco phản ứng trung bình (2.87/5 điểm), Mediplantex phản ứng yếu (1.97/5 điểm). 

* Đã phân tích năng lực bên trong của Dược Hậu Giang, Traphaco và Mediplantex: Năng lực cạnh tranh của Dược Hậu Giang xếp hạng mạnh (4.15 ± 0.234 điểm). Traphaco xếp hạng mạnh (4.12 ± 0.135 điểm), Mediplantex xếp hạng trung bình (3.42 ± 0.323 điểm).
(2) Lựa chọn chiến lược cạnh tranh cho 3 doanh nghiệp 

Đã lựa chọn chiến lược cho Dược Hậu Giang: Thâm nhập thị trường, phát triển sản phẩm, kết hợp phía trước và đa dạng hóa tập trung. Chiến lược lựa chọn cho Traphaco: Phát triển thị trường, phát triển sản phẩm và đa dạng hóa ngang. Chiến lược lựa chọn cho Mediplantex: Thâm nhập thị trường, phát triển thị trường và phát triển sản phẩm.

(3) Áp dụng giải pháp can thiệp cho công ty cổ phần dược Traphaco.

Đã đề xuất chiến lược cạnh tranh cho Traphaco là : Khác biệt hóa dựa trên sản phẩm và thương hiệu. 
Kết quả đánh giá sau can thiệp:

- Có 4 sản phẩm mới được nghiên cứu tung ra thị trường trong năm 2009 là Tottri, Formenton, Bát vị quế phụ và Vidibest. Trong đó Tottri là sản phẩm đạt tỷ lệ Nhận biết-Nhập thuốc-Bán thuốc trên thị trường > 40%,  tỷ lệ này ở 3 sản phẩm còn lại <40%.

- Chiến lược quảng cáo và giới thiệu sản phẩm qua trình dược viên có hiệu quả cao hơn so với hoạt động Pr giới thiệu sản phẩm, trong đó quảng cáo trên truyền hình có hiệu quả hơn so với quảng cáo trên báo và tạp chí. Ngược lại việc quảng cáo trên báo, tạp chí và không quảng cáo có hiệu quả như nhau.
