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LỜI MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề tài 

Trong bất kì hoạt động nào đều cần có những chiến lược riêng và cụ thể để đạt 

được hiệu quả cao nhất. Trong công tác đấu thầu cũng vậy, cần phải có những chiến 

lược đấu thầu để có khả năng trúng thầu đem lại hiệu quả lợi nhuận cho Công ty, để 

có thể trúng được thầu phải trải qua các đánh giá của chủ đầu tư, vì vậy cần phải có 

những mặt lợi thế riêng để có thể cạnh tranh với các nhà thầu khác. Chiến lược đấu 

thầu có vai trò quan trọng đối với Công ty, nhờ thực hiện những chiến lược tạo ra 

năng lực cạnh tranh mà có thể phát huy được khả năng trúng thầu, có những chiến 

lược giúp xây dựng các bảng kỹ thuật hay tài chính trong đơn dự thầu để công tác 

đấu thầu đạt hiệu quả đem lại lợi nhuận trong công tác sản xuất.  

Đấu thầu xây lắp góp phần nâng cao hiệu quả công tác quản lý nhà nước về đầu 

tư và xây dựng, hạn chế và loại trừ tình trạng như thất thoát, lãng phí vốn đầu tư và 

các hiện tượng tiêu cực khác trong xây dựng.  

Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn và xây dựng giao thông 24-3 thành lập 

ngày 08/03/2008. Ngành nghề kinh doanh chính của Công ty là lĩnh vực xây lắp 

trong đó đấu thầu là một công tác then chốt để tìm kiếm công việc đầu vào. Kể từ 

khi thành lập, công tác đấu thầu của Công ty chủ yếu dựa trên kế hoạch kinh doanh 

hàng năm hoặc ứng biến theo tình huống cụ thể, mà ít có chiến lược dài hạn. Vì vậy 

doanh nghiệp phát triển không ổn định, không bền vững và luôn đối mặt với những 

khó khăn về vốn, về việc làm, về thị trường, …. Với vai trò quan trọng của chiến 

lược đấu thầu mà Công ty vẫn chưa thực hiện tốt vẫn còn những tồn tại cần khắc 

phục và phát triển tốt hơn trong chiến lược đấu thầu, vì vậy tác giả chọn đề tài “Hoàn 

thiện chiến lược đấu thầu xây lắp tại Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn và xây 

dựng giao thông 24-3”. 

2. Mục tiêu của đề tài 
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 Hệ thống lý luận về đấu thầu và chiến lược đấu thầu xây lắp 

 Phân tích thực trạng chiến lược đấu thầu xây lắp tại công ty trách nhiệm 

hữu hạn Tư vấn & xây dựng giao thông 24-3 

 Đưa ra một số đề xuất nhằm hoàn thiện chiến lược đấu thầu xây lắp tại 

công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn & xây dựng giao thông 24-3. 

3. Phạm vi nghiên cứu  

 Về nội dung: Đề tài chỉ giới hạn phạm vi là đấu thầu, công tác đấu thầu, 

chiến lược trong công tác đấu thầu. 

 Về mặt không gian: Tại Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn và xây dựng 

giao thông 24-3, địa chỉ 144B, QL1A, Tổ dân phố 2, Thị xã Đức Phổ, 

tỉnh Quảng Ngãi, Việt Nam. 

 Về mặt thời gian: Nghiên cứu trong giai đoạn 2019-2021. 

 Về đối tượng: Chiến lược đấu thầu tại Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư 

vấn và xây dựng giao thông 24-3. 

4. Cách tiếp cận và phương pháp nghiên cứu  

 Nghiên cứu này sử dụng các phương pháp: thống kê, mô tả, so sánh, đánh 

giá, tổng hợp, … 

 Công cụ chính: Sử dụng chương trình xử lí số liệu bằng Excel kết hợp 

với thống kê mô tả, so sánh, đánh giá, tổng hợp, … 

5. Nội dung nghiên cứu 

- Chương 1: Lý luận chung về đấu thầu và chiến lược đấu thầu xây lắp. 

- Chương 2: Phân tích thực trạng chiến lược đấu thầu xây lắp tại Công ty trách 

nhiệm hữu hạn Tư vấn và xây dựng giao thông 24-3. 

- Chương 3: Một số đề xuất nhằm hoàn thiện chiến lược đấu thầu xây lắp tại 

Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn và xây dựng giao thông 24-3. 
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Tác giả xin chân thành cảm ơn các thầy cô giáo trong khoa Kinh tế-Kế toán, 

giảng viên hướng dẫn TS. Ngô Thị Thanh Thúy, các cán bộ trong Công ty trách 

nhiệm hữu hạn tư vấn và xây dựng giao thông 24-3 đã tận tình hướng dẫn, giúp đỡ 

tác giả hoàn thành bài khóa luận của mình. Do hạn chế về lý luận, thời gian nghiên 

cứu nên đề tài còn những thiếu sót, tác giả rất mong nhận được sự góp ý của thầy cô 

trong Bộ môn và Hội đồng của Khoa để bài viết của tác giả được hoàn thành tốt hơn.  
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CHƯƠNG 1: LÝ LUẬN CHUNG VỀ ĐẤU THẦU VÀ CHIẾN 

LƯỢC ĐẤU THẦU XÂY LẮP 

1.1. Lý luận chung về đấu thầu và đấu thầu xây lắp 

1.1.1. Lý luận chung về đấu thầu 

1.1.1.1. Khái niệm 

Để thực hiện hoạt động mua sắm (hàng hóa, dịch vụ hay công trình) thì bên mua 

có thể tiến hành theo hai cách khác nhau. Cách thứ nhất, mua tự do trao đổi với bên 

bán (tổ chức hoặc cá nhân) về nhu cầu mua sắm để đạt được thỏa thuận về chất lượng 

và giá cả dựa vào quyết định chủ quan của cả hai bên; trong trường hợp này bên mua 

thường đồng thời là chủ sở hữu khoản tiền dành cho việc mua sắm. Và cách thứ hai 

là bên mua tiến hành lựa chọn bên bán theo một quy trình nhất định dưới sự kiểm 

soát của các cơ quan quản lý khác. Quy trình này được áp dụng cho tất cả các hoạt 

động mua sắm của bên mua trong một thời gian dài. Bên mua thường không phải là 

chủ sở hữu khoản tiền được sử dụng. Cách mua sắm thứ hai ở Việt Nam thường được 

gọi là đấu thầu. 

Trong phạm vi một nền kinh tế, khoản tiền dùng cho các hoạt động mua sắm 

(hay nói chung là hoạt động đầu tư) được huy động từ hai nguồn, đó là nguồn tiền tư 

nhân và nguồn tiền do nhà nước quản lý (hay còn gọi tiền của công). Việc sử dụng 

khoản tiền từ nguồn thứ hai bắt buộc phải tuân thủ theo những quy định về mua sắm 

do nhà nước ban hành nhằm đảm bảo mang lại hiệu quả cao. 

Như vậy, đấu thầu có thể được hiểu là một cách thức mua sắm (hàng hóa, công 

trình hoặc dịch vụ) mà trong đó bên mua và bên bán phải tuân thủ theo các quy định 

do tổ chức quản lý nguồn vốn sử dụng cho việc mua sắm này ban hành. Thông 

thường, thuật ngữ đấu thấu được sử dụng trong trường hợp sử dụng vốn do nhà nước 

quản lý, vì vậy đôi khi trong thực tế thuật ngữ mua sắm công có thể thay cho thuật 

ngữ đấu thầu. 
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Dưới đây là định nghĩa về đấu thầu đã được đề cập trong một số tài liệu. 

- Theo từ điển Bách khoa Việt Nam (do Trung tâm biên soạn từ điển Bách khoa 

Việt Nam biên soạn, xuất bản năm 1995) Đấu thầu là phương thức giao dịch đặc biệt, 

người muốn xây dựng công trình (người gọi thầu) công bố trước các yêu cầu và điều 

kiện xây dựng công trình để người nhận xây dựng công trình (người dự thầu) công 

bố giá mà mình muốn nhận. Người gọi thầu sẽ lựa chọn người dự thầu nào phù hợp 

với điều kiện của mình với giá thấp hơn. Phương thức đấu thầu được áp dụng tương 

đối phổ biến trong việc mua sắm tài sản và xây dựng các công trình tư nhân và nhà 

nước. 

- Theo Từ điển tiếng Việt (do Viện ngôn ngữ khoa học biên soạn, xuất bản năm 

1998) Đấu thầu được giải thích là đọ công khai, ai nhận làm, nhận bán với điều kiện 

tốt nhất thì được giao cho làm hoặc được bán hàng. 

- Theo Từ điển Kinh tế học hiện đại (do NXB CTQG và ĐHKTQD hợp tác xuất 

bản năm 1999) thì đấu thầu là một đề nghị trả mà một cá nhân hay một tổ chức đưa 

ra để sở hữu hoặc kiểm soát tài sản, các đầu vào, hàng hóa hay dịch vụ. Người ra 

quyết định tối đa hóa lợi ích sẽ cân đối mức tự nguyện trả biên của mình với chi phí 

cơ hội của số tiền được yêu cầu để trả. 

- Theo Luật đấu thầu của Việt Nam thì đấu thầu là quá trình lựa chọn cho nhà 

thầu đáp ứng yêu cầu của bên mời thầu trên cơ sở đảm bảo tính cạnh tranh, công 

bằng, minh bạch và hiệu quả kinh tế. 

Đấu thầu là một cuộc thi 

Đề thi : Hồ sơ mời thầu - Hồ sơ yêu cầu 

Giám khảo: Bên mời thầu – Bên mua 

Thí sinh: Các nhà thầu – Bên bán 

Bài thi : Hồ sơ dự thầu – bàn chào hàng – đề xuất dự thầu 
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Thời gian làm bài: Thời gian chuẩn bị hồ sơ dự thầu 

Thời điểm cuối cùng nộp bài: Thời điểm đóng thầu 

Chấm điểm: Xét thầu – chấm thầu 

Thông báo kết quả: Thông báo tên nhà thầu trúng thầu 

Tham gia trực tiếp vào hoạt động đấu thầu – mua sắm gồm bên mua (hay còn 

gọi là bên mời thầu) và bên bán (hay còn gọi là nhà thầu). Các yêu cầu mua sắm của 

bên mời thầu được thể hiện trong một bộ tài liệu gọi là Hồ sơ mời thầu do bên mời 

thầu chuẩn bị và các bản chào hàng hay còn gọi là đề xuất dự thầu được các nhà thầu 

thể hiện trong một bộ tài liệu gọi là Hồ sơ dự thầu. 

1.1.1.2. Đặc điểm 

- Đấu thầu là một hoạt động thương mại. Trong đó bên dự thầu là các cá nhân 

hay tổ chức có đủ điều kiện và mục tiêu mà bên dự thầu hướng tới là lợi nhuận, còn 

bên mời thầu là xác lập được hợp đồng mua bán hàng hóa, sử dụng dịch vụ với các 

các điều kiện tốt nhất cho họ. 

- Đấu thầu là một giai đoạn tiền hợp đồng. Hoạt động đấu thầu luôn gắn với 

quan hệ mua bán hàng hóa, cung ứng dịch vụ. Trong nền kinh tế đấu thầu không diễn 

ra như một hoạt động độc lập, nó chỉ xuất hiện khi con người có nhu cầu mua sắm 

hàng hóa và sử dụng dịch vụ. Mục đích cuối cùng của đấu thầu là giúp bên mời thầu 

tìm ra chủ thể có khả năng cung cấp hàng hóa, dịch vụ với chất lượng và giá cả tốt 

nhất. Sau khi quá trình đấu thầu hoàn tất, người trúng thầu sẽ cùng với người tổ chức 

đấu thầu đàm phán, để kí kết hợp đồng mua bán hàng, cung ứng dịch vụ hay xây lắp 

công trình. 

- Mục đích của việc đấu thầu là tuyển chọn nhà thầu có đủ năng lực đáp ứng 

các yêu cầu của bên mời thầu. 

- Quan hệ đấu thầu luôn được xác lập giữa một bên mời thầu và nhiều bên dự 

thầu. Những vẫn có trường hợp ngoại lệ như trong trường hợp chỉ định đầu tư. 
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- Hình thức pháp lí của quan hệ đấu thầu hàng hóa, dịch vụ là hồ sơ mời thầu 

và hồ sơ dự thầu. Hồ sơ mời thầu là văn bản pháp lí do bên mời thầu lập, trong đó có 

đấy đủ những yêu cầu về kỹ thuật, tài chính và thương mại của hàng hóa cần mua 

sắm, dịch vụ cần sử dụng. Còn hồ sơ dự thầu thể hiện năng lực, mức độ đáp ứng của 

bên dự thầu trước các yêu cầu trong hồ sơ mời thầu. 

- Việc lựa chọn nhà thầu theo yêu cầu của bên mời thầu và phải tuân theo một 

trình tự nhất định do pháp luật quy định. 

- Xét trên góc độ giá cả thì đấu thầu cần thiết phải có sự khống chế về giá, gọi 

là giá gói thầu hoặc dự án được đưa ra bởi bên mời thầu theo khả năng tài chính của 

bên mời thầu. Bên dự thầu mà đưa ra giá thấp nhất với các điều kiện tương đối hợp 

lí sẽ có khả năng trúng thầu. 

1.1.1.3. Phân loại 

Một dự án có thể có nhiều thành phần ở các lĩnh vực khác nhau. Khi chủ đầu tư 

tổ chức đấu thầu một dự án, có nhiều doanh nghiệp, tổ chức tham gia vào cuộc đấu 

thầu. Mỗi nhà thầu tham dự có thế mạnh ở những lĩnh vực nhất định. Việc chia thành 

các gói thầu sẽ giúp cho chủ đầu tư tìm ra các nhà thầu phù hợp với từng lĩnh vực, 

bộ phận của dự án.  

- Gói thầu tư vấn: Trong lĩnh vực đầu tư, tư vấn được hiểu là việc cung cấp 

những kinh nghiệm, chuyên môn cần thiết cho chủ đầu tư trong quá trình xem xét, 

kiếm tra và ra quyết định ở tất cả các giai đoạn của một dự án đầu tư. 

Ở giai đoạn chuẩn bị đầu tư, bên mời thầu có thể tổ chức đấu thầu cho những 

công việc như lập báo cáo nghiên cứu tiền khả thi và khả thi, lập quy trình, tổng sơ 

đồ phát triển, đánh giá báo cáo nghiên cưu khả thi và tiền khả thi, đánh giá báo cáo 

lập quy hoạch, tổng sơ đồ phát triển. 

Trong giai đoạn thực hiện dự án, các dịch vụ tư vấn cần thiết có thể là khảo sát, 

lập thiết kế, tổng dự toán và dự toán, đánh giá, thẩm tra thiết kế, dự toán và tổng dự 
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toán, lập các hồ sơ mời thầu hoặc đánh giá hồ sơ dự thầu cho các cuộc đấu thầu khác, 

giám sát việc thi công công trình xây dựng, lắp đặt thiết bị và cung cấp các hàng hóa 

khác. 

Trong giai đoạn vận hành kết quả đầu tư, dịch vụ tư vấn có thể là nghiên cứu 

thị trường, nghiên cứu tác động của dự án đến môi trường, đào tạo, chuyển giao công 

nghệ, quản lý dự án. 

- Gói thầu xây lắp: Xây lắp là những công việc thuộc về xây dựng công trình, 

hạng mục công trình và lắp đặt thiết bị cho các công trình, hạng mục công trình. Đấu 

thầu xây lắp được tiến hành ở giai đoạn thực hiện dự án. 

- Gói thầu mua sắm hàng hóa và các dịch vụ khác: Mua sắm hàng hóa là việc 

cung cấp máy móc thiết bị, dây chuyền sản xuất, nguyên vật liệu, thành phẩm, bán 

thành phẩm, bản quyền sở hữu công nghiệp, bản quyền sở hữu công nghệ … Còn 

các dịch vụ khác ở đây được hiểu là các dịch vụ ngoài những dịch vụ tư vấn đã nêu 

ở trên, các dịch vụ này có thể là dịch vụ vận chuyển, dịch vụ bảo hiểm, dịch vụ sửa 

chữa bảo dưỡng, kiểm tra chất lượng hàng hóa. 

- Gói thầu thực hiện dự án: Khi chủ đầu tư có ý tưởng nhưng không thể hoặc 

không muốn tự mình tiến hành chuẩn bị đầu tư, thực hiện đầu tư và thậm chí là vận 

hành kết quả của đầu tư thì có thể tổ chức đấu thầu để chọn đối tác thực hiện ý tưởng 

đầu tư. Đó là các dự án có dạng chìa khóa trao tay, dự án BOT, dự án BTO. 

1.1.2. Lý luận chung về đấu thầu xây lắp 

1.1.2.1. Xây lắp 

* Xây lắp (Installation Work) trong đấu thầu: 

 Xây lắp là nội dung cần được lên kế hoạch từ phía nhà thầu trong gói xây lắp, 

bao gồm hai nội dung là xây dựng và lắp đặt. Trong quá trình chuẩn bị các yêu cầu 

cho công việc xây lắp, doanh nghiệp cần làm rõ danh mục nội dung xây dựng và 

danh mục nội dung lắp đặt (Đinh Đào Ánh Thủy, 2018). Trong đó, công việc xây 
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lắp phải đưa ra được những yêu cầu đầy đủ và phù hợp với đặc điểm công trình, và 

với các quy định của ngành, chuyên ngành tại thời điểm tổ chức đấu thầu. 

* Một số yêu cầu về công việc xây lắp: 

- Lựa chọn tiêu chuẩn kĩ thuật 

Bất cứ gói thầu xây lắp nào cũng phải đáp ứng các tiêu chuẩn kĩ thuật về xây 

dựng nói chung, và những quy định về chuyên ngành nói riêng. Chất lượng của các 

công trình xây dựng lại phụ thuộc nhiều vào chất lượng của nguyên vật liệu. 

Vì vậy, bên cạnh việc chỉ dẫn cụ thể về tiêu chuẩn kĩ thuật mà các công trình 

cần đáp ứng, hồ sơ mời thầu cần quy định thêm về chất lượng của nguyên vật liệu 

xây dựng.  

- Yêu cầu về công việc xây dựng 

Ở nội dung này, nhóm chuẩn bị hồ sơ mời thầu đưa ra các yêu cầu liên quan 

đến việc chuẩn bị mặt bằng xây dựng, vận chuyển phế thải phế liệu, vận chuyển và 

bảo quản nguyên vật liệu, trình tự thi công, biện pháp thi công tổng thể và từng hạng 

mục, biện pháp huy động nhân sự và máy móc thiết bị, và những yêu cầu đặc biệt 

khác của gói thầu trong trường hợp cần thiết. Tuy nhiên, những yêu cầu đặc biệt cũng 

phải mang tính khả thi. 

- Yêu cầu về công việc lắp đặt 

Các yêu cầu về lắp đặt các biển báo, các hệ thống cấp thoát nước, điện, thông 

tin, thang máy, hệ thống cứu hỏa... cho công trình xây dựng cần được nhóm soạn 

thảo đưa ra một cách cụ thể. 

Các yêu cầu có thể là: yêu cầu về tổ chức lắp đặt, nghiệm thu, vận hành, giám 

sát, kiểm tra chất lượng... 

Trong trường hợp chất lượng công việc lắp đặt phụ thuộc vào điều kiện thời 

tiết thì hồ sơ mời thầu cần nêu rõ quy định về điều kiện thực hiện công việc này. 

https://vietnambiz.vn/ho-so-moi-thau-bid-invitation-document-la-gi-201910141430247.htm
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- Yêu cầu về tiến độ 

Chất lượng và tiến độ xây dựng công trình có thể phụ thuộc nhiều vào điều 

kiện tự nhiên như khí hậu. Do đó, khi soạn thảo nội dung này, nhóm chuẩn bị nghiên 

cứu đặc điểm của công trình để đưa ra những yêu cầu về tiến độ hợp lí, và mang tính 

khả thi cao. 

Tiến độ phải tính đến cả khoảng thời gian dự trù cho việc tạm ngừng công 

trình xây dựng khi thời tiết không thuận lợi.  

1.1.2.2. Đấu thầu xây lắp 

- Đấu thầu xây lắp được hiểu là hình thức đấu thầu lựa chọn nhà thầu để thực 

hiện những công việc xây dựng và lắp đặt các công trình, hạng mục công trình, cải 

tạo, sửa chữa lớn. Thực chất của đấu thầu xây lắp là việc áp dụng phương pháp xét 

hiệu quả thực tế trong việc lựa chọn đơn vị thi công xây dựng. Phương pháp này đòi 

hỏi sự so sánh giữa các đơn vị tham gia đấu thầu trên cùng một phương diện như kỹ 

thuật, uy tín của đơn vị tham dự đấu thầu, tài chính, … để chọn ra một nhà thầu có 

đủ khả năng để thực hiện gói thầu.  

Về bản chất đấu thầu xây lắp cũng giống như hoạt động mua bán, tuy nhiên nó 

khác những hợp đồng mua bán khác là hàng hóa ở đây là công việc, và chỉ có một 

người bán nhưng lại có nhiều người mua. Người bán là chủ đầu tư, người mua là các 

nhà thầu, người bán lựa chọn người mua theo nhiều tiêu chí khác nhau như năng lực 

thực hiện. Trước đây việc lựa chọn nhà thầu phụ thuộc nhiều vào giá mà người mua 

đưa ra tuy nhiên cho đến nay mức giá không ảnh hưởng đến việc lựa chọn nhà thầu, 

mà chủ yếu là xét đến yếu tố kỹ thuật, năng lực của nhà thầu, còn mức giá có thể 

thương lượng sau đó.  

Trên thực tế thấy rằng việc lựa chọn nhà thầu trong hoạt động xây dựng là một 

công việc quan trọng bởi có lựa chọn được nhà thầu tốt, có đầy đủ năng lực thì công 

trình mới hoàn thành tốt, đảm bảo chất lượng. 
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1.1.2.3. Hình thức đấu thầu xây lắp 

Hiện nay, có hai hình thức đấu thầu cho gói thầu xây lắp bao gồm: chỉ định thầu 

thông thường và chào hàng cạnh tranh. 

* Hình thức chỉ định thầu: 

- Theo quy định chỉ định thầu đối với nhà thầu được áp dụng trong trường hợp:  

Gói thầu cung cấp sản phẩm, dịch vụ công, gói thầu có giá gói thầu trong hạn mức 

được áp dụng chỉ định thầu theo quy định của Chính phủ phù hợp với điều kiện kinh 

tế – xã hội trong từng thời kỳ (Điều 22 Luật đấu thầu 2013) 

- Theo Điều 54 Nghị định 63/2014/NĐ-CP hướng dẫn Luật đấu thầu về lựa 

chọn nhà thầu có quy định về Hạn mức chỉ định thầu như sau: 

- Gói thầu có giá trị trong hạn mức được áp dụng chỉ định thầu theo quy định 

của Luật Đấu thầu bao gồm (Điều 22 Luật đấu thầu 2013): 

+ Không quá 500 triệu đồng đối với gói thầu cung cấp dịch vụ tư vấn, dịch vụ 

phi tư vấn, dịch vụ công; không quá 01 tỷ đồng đối với gói thầu mua sắm hàng hóa, 

xây lắp, hỗn hợp, mua thuốc, vật tư y tế, sản phẩm công; 

+ Không quá 100 triệu đồng đối với gói thầu thuộc dự toán mua sắm thường 

xuyên. 

* Hình thức chào hàng cạnh tranh: 

- Chào hàng cạnh tranh được áp dụng đối với gói thầu có giá trị trong hạn mức 

theo quy định của Chính phủ và thuộc một trong các trường hợp sau đây: 

+ Gói thầu dịch vụ phi tư vấn thông dụng, đơn giản; 

+ Gói thầu mua sắm hàng hóa thông dụng, sẵn có trên thị trường với đặc tính 

kỹ thuật được tiêu chuẩn hóa và tương đương nhau về chất lượng; 

+ Gói thầu xây lắp công trình đơn giản đã có thiết kế bản vẽ thi công được phê 

duyệt. 

https://luatduonggia.vn/luat-dau-thau-nam-2013/
https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
https://luatduonggia.vn/luat-dau-thau-nam-2013/
https://luatduonggia.vn/luat-dau-thau-nam-2013/
https://luatduonggia.vn/luat-dau-thau-nam-2013/
https://luatduonggia.vn/tham-quyen-tham-dinh-du-toan-mua-sam-thuong-xuyen/
https://luatduonggia.vn/tham-quyen-tham-dinh-du-toan-mua-sam-thuong-xuyen/
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- Phạm vi áp dụng chào hàng cạnh tranh được quy định như sau (Điều 57 Nghị 

định 63/2014/NĐ-CP):  

+ Chào hàng cạnh tranh theo quy trình thông thường áp dụng đối với gói thầu 

quy định tại Điều 23 của Luật Đấu thầu có giá trị không quá 05 tỷ đồng. 

+ Chào hàng cạnh tranh theo quy trình rút gọn áp dụng đối với gói thầu quy 

định của Luật Đấu thầu có giá trị không quá 500 triệu đồng, gói thầu quy định của 

Luật Đấu thầu có giá trị không quá 01 tỷ đồng, gói thầu đối với mua sắm thường 

xuyên có giá trị không quá 200 triệu đồng. 

1.1.2.4. Quy trình đấu thầu 

Đối với gói thầu xây lắp, chủ đầu tư có thể áp dụng hình thức chỉ định thầu hoặc 

chào hàng cạnh tranh. Tuy nhiên, mỗi hình thức đấu thầu đều có các quy trình riêng. 

Cụ thể: 

* Đối với quy trình chỉ định thầu thông thường được tiến hành các bước 

như sau: 

Bước 1. Chuẩn bị lựa chọn nhà thầu: 

- Lập hồ sơ yêu cầu: 

Nội dung hồ sơ yêu cầu bao gồm các thông tin tóm tắt về dự án, gói thầu; chỉ 

dẫn việc chuẩn bị và nộp hồ sơ đề xuất; tiêu chuẩn về năng lực, kinh nghiệm của nhà 

thầu; tiêu chuẩn đánh giá về kỹ thuật và xác định giá chỉ định thầu. Sử dụng tiêu chí 

đạt, không đạt để đánh giá về năng lực, kinh nghiệm và đánh giá về kỹ thuật; 

- Thẩm định và phê duyệt hồ sơ yêu cầu và xác định nhà thầu được đề nghị chỉ 

định thầu, trong đó:  

+ Hồ sơ yêu cầu phải được thẩm định theo quy định trước khi phê duyệt; 

+ Việc phê duyệt hồ sơ yêu cầu phải bằng văn bản và căn cứ vào tờ trình phê 

duyệt, báo cáo thẩm định hồ sơ yêu cầu; 

https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
https://luatduonggia.vn/luat-dau-thau-nam-2013/
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+ Nhà thầu được xác định để nhận hồ sơ yêu cầu khi có tư cách hợp lệ theo quy 

định của Luật Đấu thầu và có đủ năng lực, kinh nghiệm thực hiện gói thầu. 

Bước 2. Tổ chức lựa chọn nhà thầu: 

- Hồ sơ yêu cầu được phát hành cho nhà thầu đã được xác định; 

- Nhà thầu chuẩn bị và nộp hồ sơ đề xuất theo yêu cầu của hồ sơ yêu cầu. 

Bước 3. Đánh giá hồ sơ đề xuất và thương thảo về các đề xuất của nhà thầu: 

-  Việc đánh giá hồ sơ đề xuất phải được thực hiện theo tiêu chuẩn đánh giá quy 

định trong hồ sơ yêu cầu. Trong quá trình đánh giá, bên mời thầu mời nhà thầu đến 

thương thảo, làm rõ hoặc sửa đổi, bổ sung các nội dung thông tin cần thiết của hồ sơ 

đề xuất nhằm chứng minh sự đáp ứng của nhà thầu theo yêu cầu về năng lực, kinh 

nghiệm, tiến độ, khối lượng, chất lượng, giải pháp kỹ thuật và biện pháp tổ chức thực 

hiện gói thầu. 

- Nhà thầu được đề nghị chỉ định thầu khi đáp ứng đầy đủ các điều kiện sau đây: 

Có hồ sơ đề xuất hợp lệ; có năng lực, kinh nghiệm và đề xuất kỹ thuật đáp ứng yêu 

cầu của hồ sơ yêu cầu; có giá đề nghị chỉ định thầu không vượt dự toán gói thầu được 

duyệt. 

Bước 4. Trình, thẩm định; phê duyệt và công khai kết quả chỉ định thầu theo 

quy định: 

Bước 5. Hoàn thiện và ký kết hợp đồng: 

Hợp đồng ký kết giữa các bên phải phù hợp với quyết định phê duyệt kết quả 

chỉ định thầu, biên bản thương thảo hợp đồng, hồ sơ đề xuất, hồ sơ yêu cầu và các 

tài liệu liên quan khác. 

* Đối với quy trình chào hàng cạnh tranh thông thường: 

Bước 1: Chuẩn bị lựa chọn nhà thầu: 

https://luatduonggia.vn/luat-dau-thau-nam-2013/
https://luatduonggia.vn/bien-ban-thuong-thao-hop-dong-co-can-chu-ky-nguoi-dai-dien-cua-nha-thau-khong/
https://luatduonggia.vn/quy-trinh-chao-hang-canh-tranh-thong-thuong-trong-dau-thau/
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- Lập hồ sơ yêu cầu: Nội dung hồ sơ yêu cầu bao gồm các nội dung thông tin 

tóm tắt về dự án, gói thầu; chỉ dẫn việc chuẩn bị và nộp hồ sơ đề xuất; tiêu chuẩn về 

năng lực, kinh nghiệm của nhà thầu; tiêu chuẩn đánh giá về kỹ thuật và xác định giá 

thấp nhất. Sử dụng tiêu chí đạt, không đạt để đánh giá về năng lực, kinh nghiệm và 

đánh giá về kỹ thuật; 

- Thẩm định và phê duyệt hồ sơ yêu cầu: 

+ Hồ sơ yêu cầu phải được thẩm định theo quy định trước khi phê duyệt; 

+ Việc phê duyệt hồ sơ yêu cầu phải bằng văn bản và căn cứ vào tờ trình phê 

duyệt, báo cáo thẩm định hồ sơ yêu cầu. 

Bước 2: Tổ chức lựa chọn nhà thầu: 

- Bên mời thầu đăng tải thông báo mời chào hàng theo quy định của Nghị định 

63/2014/NĐ-CP. 

- Hồ sơ yêu cầu được phát hành cho các nhà thầu có nhu cầu tham gia theo thời 

gian quy định trong thông báo mời chào hàng nhưng bảo đảm tối thiểu là 03 ngày 

làm việc, kể từ ngày đầu tiên các thông tin này được đăng tải trên hệ thống mạng đấu 

thầu quốc gia hoặc trên Báo đấu thầu; 

- Việc sửa đổi, làm rõ hồ sơ yêu cầu thực hiện theo quy định của Nghị định 

63/2014/NĐ-CP. 

- Nhà thầu nộp hồ sơ đề xuất đến bên mời thầu bằng cách gửi trực tiếp hoặc gửi 

qua đường bưu điện. Mỗi nhà thầu chỉ được nộp một hồ sơ đề xuất; 

- Bên mời thầu chịu trách nhiệm bảo mật các thông tin trong hồ sơ đề xuất của 

từng nhà thầu. Ngay sau thời điểm đóng thầu, bên mời thầu tiến hành mở các hồ sơ 

đề xuất và lập biên bản mở thầu bao gồm các nội dung: Tên nhà thầu; giá chào; thời 

gian có hiệu lực của hồ sơ đề xuất; giá trị, thời gian có hiệu lực của bảo đảm dự thầu; 

thời gian thực hiện hợp đồng và gửi văn bản này đến các nhà thầu đã nộp hồ sơ đề 

xuất. 

https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
https://luatduonggia.vn/cac-buoc-dang-ky-tham-gia-he-thong-mang-dau-thau-quoc-gia/
https://luatduonggia.vn/cac-buoc-dang-ky-tham-gia-he-thong-mang-dau-thau-quoc-gia/
https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
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Bước 3: Đánh giá các hồ sơ đề xuất và thương thảo hợp đồng: 

- Bên mời thầu đánh giá các hồ sơ đề xuất được nộp theo yêu cầu của hồ sơ yêu 

cầu. Nhà thầu được đánh giá đáp ứng yêu cầu khi có hồ sơ đề xuất hợp lệ; đáp ứng 

yêu cầu về năng lực, kinh nghiệm; tất cả yêu cầu về kỹ thuật đều được đánh giá là 

“đạt”; 

- Bên mời thầu so sánh giá chào của các hồ sơ đề xuất đáp ứng về kỹ thuật để 

xác định hồ sơ đề xuất có giá chào thấp nhất. Nhà thầu có giá chào thấp nhất sau sửa 

lỗi, hiệu chỉnh sai lệch, trừ đi giá trị giảm giá (nếu có) và không vượt giá gói thầu sẽ 

được mời vào thương thảo hợp đồng; 

- Việc thương thảo hợp đồng thực hiện theo quy định của Nghị định 

63/2014/NĐ-CP. 

Bước 4: Trình, thẩm định, phê duyệt và công khai kết quả lựa chọn nhà thầu: 

Việc trình, thẩm định, phê duyệt và công khai kết quả lựa chọn nhà thầu thực 

hiện theo quy định. 

Bước 5: Hoàn thiện và ký kết hợp đồng: 

Hợp đồng ký kết giữa các bên phải phù hợp với quyết định phê duyệt kết 

quả chào hàng cạnh tranh, biên bản thương thảo hợp đồng, hồ sơ đề xuất, hồ sơ yêu 

cầu và các tài liệu liên quan khác. 

Bước 6: Thời gian trong chào hàng cạnh tranh thông thường: 

- Thời gian chuẩn bị hồ sơ đề xuất tối thiểu là 05 ngày làm việc, kể từ ngày đầu 

tiên phát hành hồ sơ yêu cầu; 

- Trường hợp cần sửa đổi hồ sơ yêu cầu, bên mời thầu phải thông báo cho các 

nhà thầu trước thời điểm đóng thầu tối thiểu 03 ngày làm việc để nhà thầu có đủ thời 

gian chuẩn bị hồ sơ đề xuất; 

https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
https://luatduonggia.vn/nghi-dinh-63-2014-nd-cp-ngay-26-thang-6-nam-2014/
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- Thời gian đánh giá hồ sơ đề xuất tối đa là 20 ngày, kể từ ngày mở thầu đến 

khi bên mời thầu có tờ trình đề nghị phê duyệt kết quả lựa chọn nhà thầu kèm theo 

báo cáo kết quả đánh giá hồ sơ đề xuất; 

- Thời gian thẩm định kết quả lựa chọn nhà thầu tối đa là 07 ngày làm việc, kể 

từ ngày nhận được hồ sơ trình thẩm định; 

- Thời gian phê duyệt kết quả lựa chọn nhà thầu tối đa là 05 ngày làm việc, kể 

từ ngày nhận được tờ trình đề nghị phê duyệt kết quả lựa chọn nhà thầu của bên mời 

thầu và báo cáo thẩm định của đơn vị thẩm định. 

1.2. Chiến lược đấu thầu xây lắp 

1.2.1. Chiến lược và xây dựng chiến lược đấu thầu 

- Chiến lược là “việc xác định” các mục tiêu, mục đích cơ bản dài hạn của doanh 

nghiệp và việc áp dụng một chuỗi các hành động cũng như phân bổ các nguồn lực 

cần thiết để thực hiện mục tiêu này” (Chandler, A.1962) 

 Chiến lược phải bao gồm: 

+ Mục tiêu cần đạt được 

+ Các quyết định chiến lược 

+ Các chính sách thích hợp 

+ Các kế hoạch và chương trình hành động cụ thể 

- Đấu thầu (theo Luật 2013): Đấu thầu là quá trình lựa chọn nhà thầu đáp ứng 

các yêu cầu của bên mời thầu để lựa chọn nhà thầu cung cấp dịch vụ tư vấn, mua 

sắm hàng hóa, xây lắp đối với các gói thầu thuộc các dự án, trên cơ sở đảm bảo tính 

cạnh tranh, công bằng, minh bạch và hiệu quả kinh tế. 

- Chiến lược đấu thầu xây lắp là định hướng và phạm vi của một doanh nghiệp 

trong dài hạn nhằm giành lợi thế cạnh tranh trong đấu thầu. 
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- Xây dựng chiến lược đấu thầu: Trong ngành xây dựng thì đấu thầu là cuộc 

cạnh tranh gay gắt và căng thẳng, cho nên để thắng thầu thì đòi hỏi nhà thầu phải có 

nhiều yếu tố về kinh nghiệm và chuyên môn, xây dựng chiến lược đấu thầu cho phù 

hợp với tình hình thực. 

+ Xác định được mục tiêu trong đấu thầu là thắng thầu. 

+ Xây dựng được vị thế của công ty trong thị trường ngành xây dựng; nâng cao 

năng lực nhân sự, trình độ kỹ thuật, tài chính, … tạo ra được lợi thế cạnh tranh. 

+ Thấu hiểu được thị trường mục tiêu chủ động tham gia các dịch vụ cung cấp 

cơ sở dữ liệu hàng đầu trong ngành xây dựng để nắm bắt được thông tin các đơn vị 

đang thực hiện nhiều dự án. 

+ Nâng cao khả năng quan hệ: Duy trì và tạo dựng mối quan hệ với những ông 

chủ thầu. 

+ Tìm hiểu thông tin các nhà thầu khác, để xây dựng được hồ sơ dự thầu mang 

tính cạnh tranh. 

1.2.2. Một số yêu cầu 

Quá trình xây dựng chiến lược đấu thầu xây lắp cần đáp ứng các yêu cầu sau: 

- Khi xây dựng chiến lược phải đưa ra các giải pháp phát huy các thế mạnh và 

hạn chế các điểm yếu của doanh nghiệp. 

- Chiến lược cần xác định phạm vi thực hiện, mục tiêu và những điều kiện cơ 

bản để thực hiện mục tiêu đó. 

- Chiến lược phải dự đoán được sự thay đổi môi trường kinh doanh của doanh 

nghiệp. 

- Chiến lược cần ngắn gọn, đơn giản, xúc tích, có thể thực hiện được. 

- Tận dụng được những cơ hội do môi trường bên ngoài đem lại. 
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- Có các phương án dự phòng, kịp thời phản ứng với thay đổi của môi trường 

kinh doanh. 

- Chiến lược phải đảm bảo cân đối nguồn tài chính, kết hợp tốt giữa các phòng 

ban với nhau, kết hợp hài hòa giữa lợi ích hiện tại và lợi ích lâu dài, lấy hiệu quả kinh 

tế - xã hội làm tiêu chí đánh giá. 

1.2.3. Phân loại 

1.2.3.1. Chiến lược phát triển tập trung 

Công ty tập trung vào một lĩnh vực, một ngành hàng, một dãy sản phẩm nhất 

định nhằm tạo ra tốc độ phát triển nhanh cho doanh nghiệp. Có 3 mức chiến lược: 

- Tập trung xâm nhập thị trường: Là loại chiến lược doanh nghiệp tìm cách mở 

rộng quy mô, thị phần ở những thị trường hiện tại với những sản phẩm hiện tại. 

Doanh nghiệp không cần đầu tư mới, tận dụng những ưu thế thị trường, sử dụng tối 

đa công cụ marketing. 

- Tập trung phát triển thị trường: Là loại chiến lược doanh nghiệp tìm cách phát 

triển những thị trường mới trên cơ sở những sản phẩm hiện tại của mình. Về mặt 

tương đối sản phẩm hiện tại ở thị trường mới được xem là sản phẩm mới. Doanh 

nghiệp tăng quy mô thị trường và phải gia tăng khả năng quản lý. 

- Tập trung phát triển sản phẩm: Là loại chiến lược doanh nghiệp tìm cách cải 

tiến hay đưa ra các sản phẩm mới cho những thị trường hiện tại của mình. Chiến lược 

này đòi hỏi chi phí đầu tư cao. Khả năng nghiên cứu và thương mại hóa sản phẩm 

phải được củng cố và nâng cao. 

Một biến thể của loại chiến lược này là “Chiến lược hớt kem (hớt váng sữa), 

loại chiến lược này có đặc điểm: Hướng tới khách hàng mạo hiểm, sản phẩm có tính 

năng tuyệt hảo, giá cao, tiếp thị tập trung, sản lượng ít. 
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1.2.3.2. Chiến lược phát triển hội nhập 

Là loại chiến lược mà doanh nghiệp tìm cách đầu tư vào các giai đoạn của quá 

trình sản xuất kinh doanh, hay tìm cách đầu tư để kiểm soát đối thủ và thị trường. 

Chiến lược này tạo ra mức độ phát triển ổn định cho doanh nghiệp. Duy trì khả năng 

cạnh tranh. 

- Chiến lược hội nhập dọc về phía trước: Là loại chiến lược mà doanh nghiệp 

tìm cách đầu tư và kiểm soát các hoạt động phía đầu ra của mình, nhằm bảo đảm ổn 

định đầu ra. Chiến lược này có thể gặp khó khăn nếu doanh nghiệp không có tính 

chuyên nghiệp cao. 

- Chiến lược hội nhập dọc về phía sau: Là loại chiến lược mà công ty tìm cách 

đầu tư và kiểm soát những hoạt động đầu vào của mình (như kiểm soát cung ứng 

nguyên vật liệu, ...). Loại chiến này đòi hỏi chi phí đầu tư cao và dễ gặp nguy hiểm 

khi công nghệ hay thị trường thay đổi nhanh. Ưu điểm của loại chiến lược này là chủ 

động trong sản xuất kinh doanh, thu lại được một phần lợi nhuận, quy mô tăng dần 

một cách ổn định nhưng đầu tư ban đầu lớn, dễ bị lệ thuộc công nghệ, tính chuyên 

nghiệp hóa bị ảnh hưởng. 

- Chiến lược hội nhập ngang: Là chiến lược mà doanh nghiệp tìm cách đầu tư 

và kiểm soát đối thủ cạnh tranh hay sát nhập, liên kết để khống chế thị trường. Hội 

nhập ngang có thể hội nhập theo thị trường hay hội nhập theo công nghệ. 

1.2.3.3. Chiến lược đa dạng hóa 

Là loại chiến lược mà doanh nghiệp đầu tư mở rộng sản phẩm/thị trường hay 

đầu tư phát triển những ngành hàng mới. Có 3 loại đa dạng hóa: 

- Đa dạng hóa đồng tâm: Là chiến lược mà doanh nghiệp tìm cách phát triển 

những sản phẩm hay dãy sản phẩm có liên quan chặt chẽ về công nghệ hay thị trường. 

- Đa dạng hóa hàng ngang: Doanh nghiệp đầu tư vào các lĩnh vực mới, thậm 

chí xa lạ với ngành hàng truyền thống của mình. 
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- Đa dạng hóa hỗn hợp: Kết hợp giữa đa dạng hóa đồng tâm và đa dạng hóa 

hàng ngang.  

1.2.3.4. Chiến lược suy giảm 

- Chiến lược thu hẹp: 

+ Khi doanh nghiệp phát triển quá nhanh, quá rộng cần tổ chức lại. 

+ Khi doanh nghiệp tái cấu trúc lại hoạt động do áp lực cạnh tranh. 

+ Khi doanh nghiệp hoạt động không hiệu quả trên thị trường. 

+ Khi doanh nghiệp cải tổ hệ thống quản lý nhân sự. 

- Chiến lược cắt giảm: 

+ Khi doanh nghiệp cần tập trung nguồn lực cho những lĩnh vực hay thị trường 

chính. 

+ Khi doanh nghiệp không thành công ở một thị trường hay ngành hàng của 

mình. 

+ Khi một cấp chiến lược của doanh nghiệp tỏ ra quá khác biệt so với các cấp 

chiến lược còn lại của doanh nghiệp. 

+ Khi doanh nghiệp bị ảnh hưởng bởi chính sách chống độc quyền của Chính 

phủ. 

- Chiến lược thanh lý: Khi doanh nghiệp không còn con đường nào khác, cần 

tối thiểu hóa thiệt hại. 

1.3. Hồ sơ dự thầu và các văn bản pháp lý liên quan tới hoạt động đấu 

thầu xây lắp 

1.3.1. Chuẩn bị hồ sơ dự thầu 

Bên mời thầu đánh giá, lựa chọn nhà thầu thông qua hồ sơ dự thầu. Căn cứ theo 

quy định Nghị định 63/2014/NĐ-CP và hướng dẫn về việc lập hồ sơ mời thầu xây 
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lắp theo quy định tại Thông tư 03/2015/TT-BKHĐT thì có thể xác định các giấy tờ 

cần có trong hồ sơ dự thầu mà nhà thầu cần chuẩn bị gồm: 

– Đơn dự thầu (theo mẫu). 

– Thỏa thuận liên danh, nếu đây là trường hợp nhà thầu liên danh. 

– Bảo đảm dự thầu. 

– Các tài liệu chứng minh tư cách hợp lệ của người sẽ ký vào đơn dự thầu. 

– Các tài liệu, chứng cứ để chứng minh năng lực cũng như kinh nghiệm của nhà 

thầu. 

– Đề xuất kỹ thuật đối với gói thầu. 

– Đề xuất về giá và các bảng biểu. 

– Đề xuất phương án kỹ thuật thay thế 

– Các tài liệu khác theo yêu cầu của hồ sơ mời thầu, bảng dữ liệu đấu thầu. 

1.3.2. Chuẩn bị nội dung về kỹ thuật 

Căn cứ vào bản vẽ kỹ thuật của hồ sơ mời thầu để bóc tách khối lượng công 

việc cần làm trong gói thầu. 

Các biện pháp và tổ chức thi công của gói thầu được thể hiện qua bản thuyết 

minh các biện pháp thi công. Bản thuyết minh các biện pháp thi công thường bao 

gồm các nội dung chính sau: 

- Giới thiệu chung về công trình 

- Yêu cầu kỹ thuật 

+ Các quy định chung về kỹ thuật, chất lượng sản phẩm xây lắp. 

+ Yêu cầu kỹ thuật đối với từng loại công việc, từng loại vật tư. 

- Các yêu cầu về nghiệm thu khối lượng chất lượng công trình, xử lý chất thải 

môi trường, bảo hành công trình, … 

https://luatduonggia.vn/thong-tu-so-03-2015-tt-bkhdt-ngay-06-thang-05-nam-2015/
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- Các biện pháp tổ chức thi công phù hợp và hiệu quả nhất, bao gồm: 

+ Công tác chuẩn bị để mở công trình: Chuẩn bị đường thi công, xây dựng công 

trình nhà tạm, kho bãi tập kết nguyên vật liệu, … 

+ Đảm bảo an toàn lao động trong quá trình thi công, thiết bị đảm bảo vệ sinh 

môi trường 

+ Phương án tổ chức thi công chi tiết tùy theo đặc điểm, khối lượng công việc 

mà đưa ra các biện pháp thi công tiến độ thi công, bố trí nhân lực, huy động máy móc 

cho thi công, sau đó được tổng hợp để tính tổng tiến độ thi công, tổng số nhân lực và 

máy móc cần huy động. 

- Nhà thầu thi công xây dựng có nghĩa vụ: Thi công xây dựng theo đúng thiết 

kế, tiêu chuẩn áp dụng, quy chuẩn kỹ thuật, đảm bảo chất lượng, tiến độ, an toàn và 

bảo vệ môi trường (Luật số 50/2014/QH13). 

1.3.3. Chuẩn bị nội dung về tài chính 

Giá dự thầu là yếu tố cơ bản quyết định đến khả năng thắng thầu của Công ty, 

nó phải được xác định dựa trên những cơ sở khoa học, những quy định của pháp luật 

và tình hình thực tế của thị trường, của Công ty và những biến động của nền kinh tế. 

Cơ sở xây dựng đơn giá dự thầu: 

- Căn cứ vào hồ sơ thiết kế kỹ thuật đã được chủ đầu tư thông qua 

- Căn cứ vào bảng tiên lượng mời thầu của Ban quản lý dự án 

- Căn cứ vào biện pháp tổ chức thi công do Công ty thiết kế để tính khối lượng 

phụ tạm phục vụ thi công. 

- Xây dựng đơn giá chi tiết: 

+ Giá vật tư nguyên liệu: Lấy giá vật tư theo thông báo giá gần nhất của cơ quan 

chức năng và tính vận chuyển vào chân công trình. 

+ Máy thi công: Căn cứ vào giá ca máy gần nhất của Bộ xây dựng 
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+ Giá thành cho một công việc phần xây lắp và lắp đặt thiết bị được tính dựa 

vào định mức dự toán căn cứ tập Định mức số 12/2021/TT-BXD ngày 31 tháng 8 

năm 2021 của Bộ xây dựng. 

Bảng 1. 1. Cách tính giá thành cho một công việc phần xây lắp và lắp đặt thiết 

bị 

STT Thành phần chi phí Ký hiệu Cách tính 

I Chi phí trực tiếp   

1 Chi phí vật liệu VL CPVL 

2 Chi phí nhân công NC CPNC 

3 Chi phí máy xây dựng M CPM 

 Cộng chi phí trực tiếp T VL+NC+M 

II Chi phí gián tiếp GT C+LT+T 

1 Chi phí chung C T             x                 6,70% 

2 Chi phí xây dựng nhà tạm để ở và 

điều hành thi công 

LT T             x                 1,00% 

3 Chi phí công việc không xác định 

được khối lượng từ thiết kế 

TT T              x                2,50% 

III Thu nhập chịu thuế tính trước TL (T+GT)    x                5,50% 

IV Chi phí xây dựng trước thuế Gtt (T+GT+TL) 

V Thuế giá trị gia tăng GTGT Gtt            x             10,00% 

VI Tổng cộng G Gtt+GTGT 

(Nguồn: Định mức xây dựng thông tư 12/2021 TT-BXD) 
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Bảng 1. 2. Cách tính giá thành cho một công việc phần mua sắm thiết bị 

STT Thành phần chi phí Ký hiệu Cách tính 

I Chi phí trực tiếp   

1 Chi phí vật liệu VL CPVL 

2 Chi phí nhân công NC CPNC 

3 Chi phí máy xây dựng M CPM 

 Cộng chi phí trực tiếp T VL+NC+M 

II Chi phí gián tiếp GT C+LT+TT 

1 Chi phí chung C T              x                1,10% 

2 Chi phí xây dựng nhà tạm để ở 

và điều hành thi công 

LT T              x                0,00% 

3 Chi phí công việc không xác 

định được khối lượng từ thiết kế 

TT T              x                0,00% 

III Thu nhập chịu thuế tính trước TL (T+GT)    x                0,00% 

IV Chi phí xây dựng trước thuế Gtt (T+GT+TL) 

V Thuế giá trị gia tăng GTGT Gtt            x             10,00% 

VI Tổng cộng G Gtt+GTGT 

(Nguồn: Định mức xây dựng thông tư 12/2021 TT-BXD) 

1.3.4. Chuẩn bị nội dung về pháp lý 

Chuẩn bị các thủ tục, giấy tờ, theo yêu cầu của Bên mời thầu:  

- Bảo lãnh dự thầu 

 - Đơn dự thầu hợp lệ (phải có chữ ký của người thẩm quyền). 

 - Bản sao giấy đăng ký kinh doanh  

- Tài liệu giới thiệu năng lực tài chính và kinh nghiệm của nhà thầu kể cả nhà 

thầu phụ nếu có. 

- Văn bản thỏa thuận liên doanh (trường hợp liên doanh dự thầu)  
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- Luật xây dựng quy định chung về điều kiện năng lực của tổ chức hoạt động 

xây dựng: Tổ chức tham gia hoạt động xây dựng được phân hạng I, hạng II, hạng III 

do cơ quan Nhà nước có thẩm quyền về xây dựng đánh giá, cấp chứng chỉ năng lực. 

Bộ Xây dựng cấp chứng chỉ năng lực hạng I, Sở Xây dựng cấp chứng chỉ năng lực 

hạng II, hạng III. Tổ chức tham gia hoạt động xây dựng phải đăng ký kinh doanh 

nghề nghiệp phù hợp theo quy định của pháp luật. (Điều 148 Luật số 50/2014/QH13 

của Quốc hội) 

- Chứng chỉ hành nghề hoạt động xây dựng là văn bản xác nhận năng lực hành 

nghề, do cơ quan có thẩm quyền cấp cho cá nhân quy định tại Điều 148 của Luật này 

có đủ trình độ chuyên môn và kinh nghiệm nghề nghiệp về lĩnh vực hành nghề. (Điều 

149 Luật số 50/2014/QH13 của Quốc hội) 

1.3.5. Nộp hồ sơ dự thầu 

- Sau khi đã tập hợp đủ các hồ sơ theo hồ sơ dự thầu thì thực hiện sắp xếp tài 

liệu, kiểm tra 1 lần nữa các chỗ có chữ ký của người đại diện hợp pháp hoặc được ủy 

quyền sau đó sao chép (photocopy) hồ sơ rồi đóng quyển. Lưu ý đến bản gốc, bản 

chụp của hồ sơ, hồ sơ dự thầu khi nộp bắt buộc phải có bản gốc.  Bảo quản hồ sơ dự 

thầu ở trạng thái tốt nhất, niêm phong cẩn thận, trong trường hợp phải di chuyển đi 

xa có thể thực hiện niêm phong sau. 

- Hồ sơ nộp cho Bên mời thầu theo thời gian địa điểm quy định, cần cử người 

đại diện tham dự lễ mở thầu và ký các văn bản trong quá trình mở thầu. Đến thời 

điểm đóng thầu cần có mặt tại buổi lễ để chứng kiến và ký xác nhận vào biên bản 

đóng thầu, lúc đó cần nắm và biết được các thông tin có bao nhiêu nhà thầu tham dự, 

gồm những nhà thầu nào, lưu ý về những hồ sơ của các nhà thầu khác đã nộp. 

Đến thời điểm mở thầu, cần tham dự và lắng nghe bên mời thầu phổ biến về trình tự 

thực hiện và các quy định trong buổi lễ, một số trình tự thực hiện cần lưu ý: 

+ Theo quy định việc mở thầu được thực hiện đối với từng hồ sơ dự thầu theo 

thứ tự chữ cái tên của nhà thầu (Nghị định số 43/2014/NĐ-CP), đây là việc nhỏ 

https://dauthau.asia/van-ban-dau-thau/detail/Nghi-dinh-so-63-2014-ND-CP-9/
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nhưng nhiều nhà thầu không để ý, việc này có ẩn ý sâu xa của những nhà làm luật đó 

là để tạo sự công bằng, mình bạch cho các nhà thầu tham dự, tránh sự lộn xộn hoặc 

sắp đặt có chủ ý của bên mời thầu, do đó nếu bên mời thầu nào không thực hiện theo 

trình tự này, cần có ý kiến ngay tại buổi mở thầu. 

+ Tiếp theo, theo quy định bên mời thầu phải "Yêu cầu đại diện từng nhà thầu 

tham dự mở thầu xác nhận việc có hoặc không có thư giảm giá kèm theo hồ sơ dự 

thầu của mình". Việc này có thể có hai tình huống xảy ra, một là có thể nhà thầu nộp 

riêng thư giảm giá, lúc đó cần ghi nhận trong biên bản mở thầu là có thư giảm giá 

nộp kèm và tình trạng niêm phong của thư giảm giá, hai là có thể nhà thầu đóng kèm 

thư giảm giá trong hồ sơ đã được niêm phong mà chính người đi mở có thể "biết 

hoặc không biết". Trong trường hợp bên mời thầu không thực hiện nghiêm túc việc 

này, người tham gia cần có ý kiến đề nghị thực hiện theo nội dung này. 

+ Bước tiếp theo sẽ là kiểm tra niêm phong của các hồ sơ dự thầu khi mở, cách 

làm khoa học và đảm bảo sự công bằng thì nên để nhà thầu (có hồ sơ dự thầu kế tiếp 

được mở) kiểm tra tình trạng niêm phong của của hồ sơ dự thầu đang chuẩn bị được 

mở. Lưu ý về tình trạng niêm phong, đặc biệt là niêm phong của thư giảm giá (nếu 

nộp riêng rẽ với các thùng/hộp hồ sơ dự thầu). Nếu bên mời thầu có vấn đề gì đó mà 

các nhà thầu cảm thấy chưa thoải mái ở mục này thì nên đề xuất kiến nghị. 

+ Sau khi qua các bước nêu trên hồ sơ sẽ được mở, lúc đó cần sử dụng các 

phương tiện để ghi chép chính xác các thông tin: Tên nhà thầu; số lượng bản gốc, 

bản chụp hồ sơ; giá dự thầu ghi trong đơn dự thầu; giá trị giảm giá (nếu có); thời gian 

có hiệu lực của hồ sơ dự thầu; thời gian thực hiện hợp đồng; giá trị, hiệu lực của bảo 

đảm dự thầu; các thông tin khác liên quan (nếu có). Ghi đầy đủ lần lượt từng hồ sơ 

dự thầu được mở, đối với hồ sơ dự thầu của mình thì cần đối chiếu với thông tin được 

công bố. Tất cả các thông tin công bố nêu trên sẽ được lập thành biên bản mở thầu, 

do đó khi bên mời thầu phát hành biên bản thì cần kiểm tra, đối chiếu lại với các 

thông tin mà mình đã ghi chép được, sau khi thấy trùng khớp thì tiến hành ký vào 



27 

 

trang tham dự. Biên bản này từng nhà thầu tham dự sẽ được nhận 01 bản, lưu ý biên 

bản cần đóng dấu giáp lai, nếu bên mời thầu không thực hiện như vậy thì cá nhân 

tham dự có thể ký nháy vào từng trang để đảm bảo sự thống nhất của biên bản mở 

thầu. 

+ Đối với gói thầu thực hiện theo phương thức 1 giai đoạn 2 túi hồ sơ thì hồ sơ 

đề xuất tài chính sẽ được bên mời thầu niêm phong lại, khi đó cần lưu ý: Để đảm bảo 

giá dự thầu bí mật tuyệt đối, nên gom các hồ sơ đề xuất tài chính lại vào bỏ vào 01 

thùng/hộp, sau đó sử dụng giấy niêm phong, trên giấy niêm phong cần có các thành 

phần tham dự lễ mở thầu ký vào. Khi thực hiện ký niêm phong cần dán niêm phong 

một cách cẩn trọng, tốt nhất nên chụp ảnh lại từng niêm phong đã ký để đến thời 

điểm mở hồ sơ đề xuất tài chính đối chiếu lại. 

1.3.6. Hoàn thiện và kí kết hợp đồng 

- Nguyên tắc chung của hợp đồng 

 Hợp đồng được ký kết giữa các bên là hợp đồng dân sự; được thỏa thuận bằng 

văn bản để xác lập trách nhiệm của các bên trong việc thực hiện toàn bộ phạm vi 

công việc thuộc hợp đồng. Hợp đồng đã được các bên ký kết, có hiệu lực và phù hợp 

với quy định của pháp luật Việt Nam là văn bản pháp lý ràng buộc trách nhiệm của 

các bên trong quá trình thực hiện hợp đồng. 

 Nội dung của hợp đồng phải được lập theo mẫu quy định trong hồ sơ mời thầu, 

hồ sơ yêu cầu, đồng thời phù hợp với kết quả thương thảo hợp đồng, kết quả lựa chọn 

nhà thầu trên cơ sở yêu cầu của gói thầu và hướng dẫn của cơ quan quản lý Nhà nước 

chuyên ngành. 

 Trước khi ký kết hợp đồng, các bên có thể thỏa thuận việc sử dụng trọng tài để 

giải quyết các tranh chấp xảy ra trong quá trình thực hiện hợp đồng. Nội dung liên 

quan đến việc sử dụng trọng tài phải được quy định cụ thể trong hợp đồng. 



28 

 

- Điều kiện ký kết hợp đồng được quy định như sau (Điều 82 Nghị định 

95/2020/NĐ-CP): 

Thứ nhất, tại thời điểm ký kết, hồ sơ dự thầu, hồ sơ đề xuất của nhà thầu được 

lựa chọn còn hiệu lực. 

Thứ hai, tại thời điểm ký kết, nhà thầu được lựa chọn phải bảo đảm đáp ứng yêu 

cầu về năng lực kỹ thuật, tài chính để thực hiện gói thầu. Trường hợp cần thiết, chủ 

đầu tư tiến hành xác minh thông tin về năng lực của nhà thầu, nếu vẫn đáp ứng yêu 

cầu thực hiện gói thầu thì mới tiến hành ký kết hợp đồng. 

Thứ ba, chủ đầu tư phải bảo đảm các điều kiện về vốn tạm ứng, vốn thanh toán, 

mặt bằng thực hiện và các điều kiện cần thiết khác thuộc trách nhiệm của mình để 

triển khai thực hiện gói thầu theo đúng tiến độ. 

1.4. Nội dung các bước xây dựng chiến lược đấu thầu xây lắp 

- Xác định tình hình thực tế tại Công ty: Kết quả hoạt động kinh doanh, kế hoạch 

sản xuất kinh doanh, tình hình tài chính của 3 năm gần nhất, kinh nghiệm của nhà 

thầu. 

- Cải tiến năng suất lao động, đào tạo đội ngũ cán bộ nhân sự chủ chốt: Giảm 

chi phí cho nguồn lực sức lao động, nâng cao trình độ chuyên môn kỹ năng để thực 

hiện được nhiều dự án đa dạng hay yêu cầu nghiêm ngặt về kỹ thuật, năng suất lao 

động đạt hiệu quả thực hiện dự án theo đúng tiến độ. 

- Nâng cao công nghệ kĩ thuật xây dựng mang lại lợi thế: Công nghệ tiên tiến 

hiện đại sẽ giúp cho Công ty có lợi thế riêng, các công trình được áp dụng công nghệ 

kỹ thuật sẽ được xây dựng tốt hơn, đảm bảo đạt chuẩn và độ bền cao, công trình dự 

án được sử dụng tốt hơn và lâu bị xuống cấp. 

- Giá công trình ở mức cạnh tranh: Giá là một trong những yếu tố quan trọng để 

thắng thầu; thực hiện tốt các hoạt động để tối đa hóa chi phí, mang lại mức giá có thể 

cạnh tranh với các đối thủ cùng lĩnh vực mà không bị thua lỗ. 

https://luatminhkhue.vn/nghi-dinh-95-2020-nd-cp-thuc-hien-dau-thau-mua-sam-theo-hiep-dinh-doi-tac-xuyen-thai-binh-duong.aspx
https://luatminhkhue.vn/nghi-dinh-95-2020-nd-cp-thuc-hien-dau-thau-mua-sam-theo-hiep-dinh-doi-tac-xuyen-thai-binh-duong.aspx
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- Phân tích môi trường ngành: Môi trường ngành là yếu tố quyết định để ngành 

được phát triển thuận lợi hay không, tìm hiểu được môi trường ngành và nắm bắt 

được thông tin là điều kiện thuận lợi để phát triển. Môi trường ngành tốt thì việc phát 

triển trong ngành cũng sẽ được kéo theo tạo cơ hội phát triển, và nếu môi trường 

ngành không tốt thì ngành cũng sẽ bị trì trệ theo, khó phát triển. 

- Phân tích đối thủ: Đối thủ cạnh tranh là bất kỳ cá nhân, tổ chức, doanh nghiệp 

cạnh tranh với công ty trong cùng một ngành hoặc cung cấp những sản phẩm, dịch 

vụ tương tự với công ty. Phân tích đối thủ cạnh tranh là quá trình lựa chọn đối thủ 

cạnh tranh, phân tích thế mạnh, điểm yếu, điểm giống nhau và khác biệt trong sản 

phẩm, dịch vụ của đối thủ cũng như chiến lược đấu thầu của họ. Từ đó, có thể hoạch 

định chiến lược đấu thầu phù hợp đem lại lợi thế trúng thầu cho công ty. 

Phân tích đối thủ cạnh tranh là một phần thiết yếu của chiến lược doanh nghiệp. 

Công ty cần phải tiến hành phân tích đối thủ cạnh tranh ở các giai đoạn kinh doanh 

khác nhau để lên chiến lược ứng phó phù hợp trong từng giai đoạn. 

Đồng thời tiếp cận với tệp khách hàng mục tiêu một cách hiệu quả trước sự cạnh 

tranh của những doanh nghiệp khác. 

- Lựa chọn chiến lược phát triển trong doanh nghiệp: Lựa chọn chiến lược phát 

triển phù hợp cho Công ty để có thể hoạt động có hiệu quả trong sản xuất kinh doanh, 

tập trung phát triển đúng định hướng mục tiêu nâng cao khả năng thực hiện thầu và 

khả năng trúng thầu.  

1.5. Các yếu tố ảnh hưởng đến chiến lược đấu thầu xây lắp 

1.5.1. Các yếu tố bên trong 

1.5.1.1. Tài chính 

Điều kiện tài chính được xem là phương pháp đánh giá vị trí cạnh tranh tốt nhất 

của một doanh nghiệp và là điều kiện thu hút các nhà đầu tư. Để có thể xây dựng một 

chiến lược kinh doanh hiệu quả cần xem xét những mặt mạnh, mặt yếu về tài chính 
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của doanh nghiệp. Việc xem xét các mặt mạnh và mặt yếu này thường được thực 

hiện thông qua việc phân tích tài chính của doanh nghiệp qua các năm. Một số chỉ 

tiêu, chỉ số đáng quan tâm là:  

- Tổng tài sản. 

 - Các chỉ số về khả năng thanh toán: Khả năng thanh toán hiện thời và khả năng 

thanh toán nhanh. 

 - Các chỉ số về đòn cân nợ: Khả năng thanh toán lãi vay. 

 - Các chỉ số về hoạt động: Vòng quay hàng tồn kho, vòng quay vốn, vòng quay 

các khoản phải thu, kỳ thu tiền bình quân.  

- Các chỉ số về doanh lợi: ROI, ROA, ROE.  

- Bên cạnh đó là chỉ số về mức tăng trưởng là phần trăm tăng trưởng của các 

chỉ tiêu, chỉ số trên qua các năm.  

1.5.1.2. Công nghệ 

Yếu tố công nghệ đang ngày càng chiếm vị trí quan trọng ảnh hưởng đến chiến 

lược và lợi thế cạnh tranh của một doanh nghiệp. Không những giúp tiết kiệm chi 

phí, thời gian mà nó còn giúp cho các sự phối hợp của các phòng ban trong doanh 

nghiệp được nhịp nhàng hơn (thông qua một hệ thống thông tin hiệu quả). Điều quan 

trọng không phải là tổng giá trị mà doanh nghiệp đã đầu tư vào khoa học công nghệ 

mà là tính hiệu quả của nó. Một số doanh nghiệp đầu tư mạnh vào khoa học công 

nghệ nhưng lại có tác dụng ngược lại, làm hao phí nguồn lực của doanh nghiệp đó là 

do không có sự nghiên cứu kỹ về mặt hiệu quả, tính thích hợp của công nghệ mới 

vào bộ máy hoạt động của mình.  

1.5.1.3. Nhân lực 

Nguồn nhân lực có vai trò hết sức quan trọng đối với sự thành công của doanh 

nghiệp. Từ khâu thu thập thông tin để lên kế hoạch cho đến thực thi, đánh giá chiến 
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lược, con người luôn đóng vai trò trọng tâm. Việc chọn đúng người để cống hiến cho 

mục tiêu của doanh nghiệp là rất cần thiết. Trong quyển sách nổi tiếng “Từ tốt đến 

vĩ đại”, Jim Collins đã đưa ra lời khuyên đó là “Tìm cho đúng người để mời lên xe 

(và mời những người không phù hợp xuống xe), rồi mới nghĩ xem sẽ lái chiếc xe đi 

đâu”. Qua đó, ta thấy được tầm quan trọng của chất xám, đó là một trong những lợi 

thế cạnh tranh bền vững nhất mà một doanh nghiệp có thể sở hữu.  

1.5.1.4. Marketing 

Những hoạt động marketing trong doanh nghiệp bao gồm nghiên cứu môi 

trường kinh doanh để nhận diện các cơ hội thị trường, phân khúc thị trường, lựa chọn 

thị trường mục tiêu và định vị thị trường, đồng thời phân tích khách hàng và các yếu 

tố liên quan để hình thành các chiến lược marketing, thiết kế, tổ chức thực hiện và 

kiểm tra các chiến lược sản phẩm, giá cả, phân phối và xúc tiến bán hàng.  

1.5.1.5. Quản trị điều hành và văn hóa tổ chức 

Năng lực quản trị của một tổ chức thể hiện trong việc điều hành của Ban quản 

trị, Ban giám đốc doanh nghiệp có mang lại hiệu quả cao hay không. Điều đó thể 

hiện ở hai mặt: lãnh đạo và quản lý. Mặt lãnh đạo hàm ý muốn nói việc chỉ huy, dẫn 

hướng “con tàu” có đi đúng hướng đi đã đặt ra hay không. Mặt quản lý chỉ về khía 

cạnh điều phối các công việc một cách chính xác, hiệu quả đem lại lợi nhuận cho 

doanh nghiệp. Văn hoá tổ chức là hình thức tín ngưỡng, giá trị và thói quen được 

phát triển trong suốt quá trình lịch sử của tổ chức. Những điều này được thể hiện 

trong cách điều hành và hành vi ứng xử của các thành viên. Không những có tác 

dụng trong việc phối hợp để thực thi các chiến lược, văn hóa tổ chức còn có tác dụng 

giữ chân nhân viên bên cạnh các yếu tố về lương thưởng và chế độ đãi ngộ.  

1.5.1.6. Cơ sở vật chất 

Nhà xưởng, kho bãi, cơ sở hạ tầng, máy móc thiết bị… là những yếu tố không 

thể thiếu trong quá trình hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Đối với ngành xây 
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dựng, yếu tố cơ sở vật chất còn được biểu thị qua mạng lưới chi nhánh, mạng lưới 

các máy thi công đó đang sở hữu vì mạng lưới này thể hiện mức độ đầu tư của công 

ty vào cơ sở vật chất nhằm gia tăng các kênh phân phối, mức độ tiếp cận của công ty 

với khách hàng. Đây là các nhân tố quan trọng để đảm bảo cho chiến lược kinh doanh 

có được thực thi hay không và khi thực hiện chiến lược thì phải kết hợp và sử dụng 

có hiệu quả nhất các nguồn lực này.  

1.5.2. Các yếu tố bên ngoài 

 Phân tích môi trường ngành theo Michael Porter: Môi trường ngành là môi 

trường bên ngoài doanh nghiệp nhưng lại tác động trực tiếp đến hoạt động sản xuất 

kinh doanh cũng như sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp, gồm 5 yếu tố cơ bản 

là: Khách hàng mua sản phẩm và dịch vụ của doanh nghiệp; nhà cung cấp các đầu 

vào cho sản xuất; đối thủ cạnh tranh; các đối thủ tiềm ẩn và sản phẩm thay thế. Để 

xây dựng một chiến lược cạnh tranh thắng lợi các nhà quản trị phải phân tích chúng 

một cách sâu sắc và toàn diện. Bởi chỉ có thật hiểu biết chúng thì doanh nghiệp mới 

nhận thức được mặt mạnh và mặt yếu của mình để từ đó đưa ra các đối sách thích 

hợp tận dụng các cơ hội và né tránh các nguy cơ do môi trường ngành đem lại. Đó 

cũng là 5 thế lực thường xuyên gây sức ép lên doanh nghiệp. Doanh nghiệp chỉ dành 

được thắng lợi khi chế ngự được mối tương quan lực lượng giữa doanh nghiệp và 

các thế lực đó.  

1.5.2.1. Vai trò của khách hàng 

Khách hàng có một quyền năng đặc biệt đối với bất kỳ một doanh nghiệp nào. 

Họ có thể là người sử dụng cuối cùng nhưng cũng có thể là các doanh nghiệp khác 

có nhu cầu về sản phẩm của doanh nghiệp đó và có khả năng thanh toán. Khách hàng 

đóng một vai trò trung tâm trong việc phân tích chiến lược của doanh nghiệp. Họ là 

người mang lại lợi nhuận cho doanh nghiệp. Có thể coi họ là một phần của doanh 

nghiệp. Sự trung thành của khách hàng mang đến cho doanh nghiệp một thế lợi lớn. 

Sự trung thành đó thường được hình thành trên những mối liên hệ cảm tính mà một 
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doanh nghiệp khác mới xâm nhập khó có thể dỡ bỏ. Nhìn chung, đó là kết quả của 

một chiến lược cạnh tranh khác biệt hoá sản phẩm thành công, làm thoả mãn được 

nhu cầu của khách hàng thậm chí hơn cả sự mong muốn của họ. Mục tiêu của chiến 

lược cạnh tranh khác biệt hoá sản phẩm là thông qua chất lượng sản phẩm và dịch 

vụ, hình thức mẫu mã cũng như giá trị tăng thêm của sản phẩm để kéo độ co dãn của 

cầu theo giá xuống nhằm tạo ra một không gian giá tựa độc quyền cho doanh nghiệp. 

Khi sản phẩm đã được khác biệt hoá sẽ làm tăng vị thế của doanh nghiệp, bởi vì 

khách hàng sẽ rất tốn kém cho việc chuyển sang mua sản phẩm của nhà cung cấp 

khác. Gây dựng lòng tin cho khách hàng là một vấn đề đặc biệt quan trọng đối với 

doanh nghiệp. Doanh nghiệp cần có những mối liên hệ sau bán hàng với khách hàng 

thông qua nhiều hình thức khác nhau như: Hội nghị khách hàng, nhóm khách hàng 

trọng điểm, chăm sóc khách hàng…Tuy nhiên việc coi "khách hàng là thượng đế" 

chỉ có nghĩa khi nó mang lại lợi nhuận cho doanh nghiệp. 

1.5.2.2. Vai trò của nhà cung ứng 

 Nhà cung ứng là các cá nhân hay doanh nghiệp có khả năng đáp ứng các nguồn 

đầu vào cho doanh nghiệp như: Nguyên vật liệu, máy móc thiết bị, nhân công, 

vốn…Tương tự như phân tích khách hàng, bây giờ chỉ khác là vị trí của doanh nghiệp 

là khách hàng, doanh nghiệp cần khai thác triệt để những lợi thế của khách hàng đã 

phân tích ở trên. Các nhà cung ứng cũng có thể gây áp lực mạnh đối với hoạt động 

của doanh nghiệp. Nói chung doanh nghiệp cần một nguồn cung ứng đầu vào ổn 

định, giá cả và chất lượng hợp lý để hàng hoá của mình có khả năng cạnh tranh trên 

thị trường. Cho nên mối quan hệ với nhà cung ứng thường là mối quan hệ làm ăn 

hữu hảo và lâu dài. Đối với nhà cung ứng vật tư thiết bị máy móc: Trước khi lựa 

chọn nhà cung ứng chính thức cần phân tích các yếu tố có ý nghĩa quan trọng đối với 

doanh nghiệp như uy tín và thành tích của nhà cung ứng đó trong quá khứ và hiện 

tại, giá cả và chất lượng hàng hoá, điều kiện và thời gian đặt hàng cũng như giao 
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hàng, khoảng cách vận chuyển hàng…cố gắng phát hiện ra các chi tiết có thể giảm 

chi phí cho các đầu vào này của doanh nghiệp.  

1.5.2.3. Khả năng của đối thủ cạnh tranh 

Đối thủ cạnh tranh thường là mối đe dọa chủ yếu đến sự phát triển của doanh 

nghiệp, đặc biệt trong giai đoạn thị trường đã bão hoà và có những chướng ngại cản 

trở việc rút lui khỏi thị trường của các doanh nghiệp trong ngành. Bởi vậy việc phân 

tích các đối thủ cạnh tranh là hết sức quan trọng. Doanh nghiệp phải biết số lượng 

các đối thủ cạnh tranh, cường độ cạnh tranh cũng như tốc độ tăng trưởng ngành kinh 

doanh, tỉ trọng vốn cố định của các đối thủ cạnh tranh, các mục tiêu và các chiến 

lược kinh doanh cũng như các đối sách mà các đối thủ cạnh tranh đang sử dụng, khả 

năng các đối thủ cạnh tranh thay đổi chiến lược như thế nào, kết quả tài chính và vị 

trí trên thị trường cũng như tiềm năng tài chính của họ. Nên chọn ra một số đối thủ 

cạnh tranh quan trọng nhất rồi so sánh với khả năng cạnh tranh của mình theo các 

tiêu thức như: Mẫu mã sản phẩm, khả năng cung cấp, giá cả sản phẩm, quảng cáo, 

chất lượng sản phẩm, tiềm năng phát triển, sự linh hoạt, doanh thu, lợi nhuận, thị 

phần, …khi đánh giá cần lưu ý rằng những điểm kém hơn vẫn có thể tạo ra các chiến 

lược kinh doanh khác nhau và không được gộp tất cả chúng lại thành điểm yếu của 

doanh nghiệp. Đồng thời xem xét họ có nhận định như thế nào về đối thủ khác, khả 

năng thích ứng đối với những thay đổi liên quan đến từng lĩnh vực hoạt động và khả 

năng chịu đựng của họ với các cuộc cạnh tranh kéo dài. Việc hiểu biết sâu sắc các 

đổi thủ cạnh tranh giúp doanh nghiệp đề ra các đối sách thích hợp và các thay đổi 

chiến lược cần thiết để đạt được mục tiêu của mình.  

1.5.2.4. Các đối thủ tiềm ẩn mới 

Đối thủ tiền ẩn mới là các doanh nghiệp mới tham gia kinh doanh trong ngành 

hoặc có ý định thâm nhập thị trường, chưa có đe doạ trực tiếp đến lợi ích kinh doanh 

của doanh nghiệp nhưng có khả năng trở thành đối thủ cạnh tranh làm cản trở đến 

lợi ích của doanh nghiệp trong tương lai. Một vấn đề doanh nghiệp cần quan tâm là 
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điểm mạnh của các đối thủ tiềm ẩn mới ở chỗ họ thường có tiềm năng mạnh về tài 

chính và công nghệ mới.  
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CHƯƠNG 2: PHÂN TÍCH THỰC TRẠNG CHIẾN LƯỢC ĐẤU 

THẦU XÂY LẮP TẠI CÔNG TY TRÁCH NHIỆM HỮU HẠN TƯ 

VẤN & XÂY DỰNG GIAO THÔNG 24-3 

2.1. Giới thiệu chung về công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn & xây dựng 

giao thông 24-3 

2.1.1. Giới thiệu quá trình hoạt động của Công ty 

2.1.1.1. Tên địa chỉ Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn và xây dựng giao 

thông 24-3 

- Tên Công ty viết bằng tiếng Việt: CÔNG TY TRÁCH NHIỆM HỮU HẠN 

TƯ VẤN VÀ XÂY DỰNG GIAO THÔNG 24-3 

- Tên công ty viết bằng tiếng nước ngoài: TRANSPORT ENGINEERING AND 

CONSULTING CO.LTD NO. 24-3 

- Tên công ty viết tắt: TECCO 24-3 

- Địa chỉ trụ sở chính: 144B, QL1A, Tổ dân phố 2, Thị xã Đức Phổ, Tỉnh Quảng 

Ngãi, Việt Nam 

- Điện thoại: 0355.975397- 0976960136 

- Fax: 0355.975 397 

- Mã số thuế: 4300372662 

- Vốn điều lệ: 3.000.000.000 đồng 

2.1.1.2. Thời điểm thành lập, các mốc quan trọng của Công ty 

- Tên người đại diện theo pháp luật: (Ông) Phạm Văn Dũng, chức vụ Giám đốc  

- Đăng kí lần đầu: 08/03/2008 và cấp lại lần 2: 06/10/2017 

- Nơi cấp: Sở kế hoạch và đầu tư Tỉnh Quảng Ngãi 
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- Công ty thành lập năm 2008, đã tham gia thi công và hoàn thành một số công 

trình đạt tiến độ, kỹ mỹ thuật. Trải qua hơn 12 năm hoạt động cho đến nay Công ty 

vẫn đứng vững và càng khẳng định vị thế của mình. Công ty đang từng bước phát 

triển về mọi phương diện sẵn sàng tham gia và hoàn thành tốt các công trình. 

2.1.1.3. Quy mô hiện tại của Công ty 

Bảng 2. 1. Bảng giá trị tài sản của Công ty năm 2021 

ĐVT: VNĐ 

Tài sản Số tiền Nguồn vốn Số tiền 

Tài sản ngắn 

hạn 
31.245.435.720 Nợ phải trả 26.244.105.385 

Tài sản dài hạn 1.331.286.732 Vốn chủ sở hữu 6.332.617.067 

Tổng 32.576.722.452 Tổng 32.576.722.452 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

Qua bảng số liệu trên ta thấy, tổng tài sản của Công ty năm 2021 là 

32.576.722.452 VNĐ trong đó tài sản ngắn hạn là 31.245.435.720 VNĐ (chiếm 

95,91% tổng tài sản) và tài sản dài hạn là 1.331.286.732 VNĐ (chiếm 4,09% tổng tài 

sản). Còn phần tổng nguồn vốn của Công ty năm 2021 là 32.576.722.452 VNĐ trong 

đó phần nợ phải trả là 26.244.105.385 VNĐ (chiếm 80,56% tổng nguồn vốn) và Vốn 

chủ sở hữu là 6.332.617.067 VNĐ (chiếm 19,44% tổng nguồn vốn). Trong cơ cấu 

nguồn vốn chủ yếu là vốn vay điều này sẽ có tác động đối với quá trình sản xuất kinh 

doanh của công ty: 

- Ưu điểm:  

+ Tài trợ hoạt động Công ty thông qua việc vay vốn cho phép chủ Công ty mở 

rộng sản xuất kinh doanh.  



38 

 

+ Lãi suất phải trả trên khoản vay được xem là khoản chi phí hợp lệ và được 

khấu trừ thuế, giúp giảm số tiền Công ty đóng thuế hàng năm, lãi suất vay cũng được 

xem là một lá chắn thuế cho Công ty.  

+ Duy trì được dòng tiền trong hoạt động kinh doanh, đấu thầu, xúc tiến thương 

mại của Công ty.  

+ Không làm thay đổi cơ cấu chủ sở hữu hiện tại. 

- Nhược điểm:  

+ Công ty không thanh toán khoản vay, khoản nợ đúng hạn sẽ làm ảnh hưởng 

mức độ tín nhiệm của Công ty và sẽ khiến cho Công ty gặp nhiều khó khăn khi vay 

vốn trong tương lai.  

+ Công ty sử dụng vốn vay càng nhiều nguy cơ phá sản càng cao. Khoản vay 

có thể cung cấp tiền mặt cho Công ty trong ngắn hạn nhưng có thể tác động nghiêm 

trọng đến dòng tiền dài hạn làm tăng rủi ro tài chính, gia tăng áp lực lên các hoạt 

động kinh doanh của Công ty.  

+ Công ty bị động trong quá trình vay vốn vì số lượng vay còn phụ thuộc vào 

quyết định từ ngân hàng và chịu sự giám sát trong thời gian sử dụng vốn vay, ngân 

hàng giám sát Công ty về việc sử dụng vốn vay phải đúng mục đích ghi trong hợp 

đồng. 

    Căn cứ theo Điều 6 Nghị định 39/2018/NĐ-CP có hiệu lực từ ngày 

11/03/2018 đánh giá công ty có số lao động tham gia bảo hiểm xã hội bình quân năm 

không quá 100 người. Tổng doanh thu của năm không quá 50 tỷ đồng hoặc tổng 

nguồn vốn không quá 20 tỷ đồng được sắp xếp vào quy mô Công ty nhỏ. 

 2.1.1.4. Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư 

vấn & xây dựng giao thông 24-3 giai đoạn 2019-2021 

Kết quả kinh doanh của Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn & xây dựng giao 

thông 24-3 được thể hiện qua báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh trong 3 năm gần 

đây như sau: 
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Bảng 2. 2. Kết quả kinh doanh của Công ty trong giai đoạn 2019-2021 

ĐVT: VNĐ 

Chỉ tiêu 2019 2020 2021 

1. Doanh thu bán hàng và 

cung cấp dịch vụ 
28.216.143.073 40.905.124.453 43.890.262.750 

2. Các khoản giảm trừ 

doanh thu 
  

 

3. Doanh thu thuần về 

bán hàng và cung cấp 

dịch vụ 

28.216.143.073 40.905.124.453 43.890.262.750 

4. Giá vốn bán hàng 25.974.243.828 38.212.329.870 40.052.380.673 

5. Lợi nhuận gộp về bán 

hàng và cung cấp dịch 

vụ 

2.241.899.245 2.692.794.583 3.837.882.077 

6. Doanh thu hoạt động 

tài chính 
1.440.654 5.621.720 8.930.261 

7. Chi phí tài chính 194.278.437 322.997.664 473.894.722 

8. Chi phí quản lí kinh 

doanh 
1.281.397.279 1.291.221.682 1.552.843.262 

9. Lợi nhuận thuần từ 

hoạt động kinh doanh 
767.664.183 1.084.196.957 1.820.074.354 

10. Thu nhập khác   1.380.420 

11. Chi phí khác    

12. Lợi nhuận khác   1.380.420 

13. Tổng lợi nhuận kế toán 

trước thuế 
767.664.183 1.084.196.957 1.821.454.774 

14. Chi phí thuế thu nhập 

doanh nghiệp 
153.532.837 151.787.574 364.290.955 

15. Lợi nhuận sau thuế thu 

nhập doanh nghiệp 
614.131.346 932.409.383 1.457.163.819 

(Nguồn: Phòng kế toán) 
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Dựa vào bảng số liệu trên ta có thể thấy kết quả kinh doanh của Công ty trong 

giai đoạn 2019 – 2021 biến động cụ thể qua các năm:  

Các ngành trong nền kinh tế đều bị ảnh hưởng bởi đại dịch Covid, trong đó 

ngành xây dựng cũng không ngoại trừ, các công trình xây dựng không được triển 

khai do thiếu nhân lực, ảnh hưởng cách ly, … các gói thầu dự án giảm, tình trạng 

cạnh tranh trong ngành mạnh, vốn đầu tư cho kết cấu hạ tầng hạn hẹp, không có dự 

án mới triển khai. Vì vậy, không có sự đột phá về xây dựng, gia tăng dự án nhiều. 

Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ của năm 2019 chỉ đạt 

28.216.143.073 VNĐ, đến năm 2020 doanh thu thuần là 40.905.124.453 VNĐ (tăng 

44,97% so với năm 2019), có thể thấy rằng ngành đang bắt đầu hồi phục trở lại trong 

giai đoạn nền kinh tế đang từng bước phát triển đã có sự đi lên rõ ràng gia tăng các 

công trình dự án, ngành bất động sản du lịch phát triển, nhu cầu xây dựng cơ sở hạ 

tầng sau khoảng thời gian khủng hoảng do đại dịch.  Trên đà phát triển đó, Công ty 

đã nắm bắt được tình hình và có những công tác chuẩn bị, công tác kế hoạch để có 

hướng đi và giải quyết nâng cao chất lượng, cùng với đó tại thời điểm năm 2021 do 

ảnh hưởng của các trận bão lớn, làm hư hại nhà cửa công trình nên có nhiều dự án 

sửa chữa và xây mới từ đó Công ty nhận được nhiều dự án và có sự thay đổi trong 

doanh thu, doanh thu thuần năm 2021 đạt 43.890.262.750 VNĐ tăng cao hơn so với 

năm 2020 là 2.985.138.297 VNĐ (tức tăng 7,3% so với năm 2020). Nhìn chung, 

doanh thu thuần bán hàng và cung cấp dịch vụ của Công ty qua 3 năm đều tăng. 

    Do doanh thu của Công ty liên tục tăng cao và không có sự biến động nhiều 

trong chi phí sản xuất nên dẫn đến lợi nhuận sau thuế của Công ty trong giai đoạn 

cũng tăng lên qua các năm. Năm 2019 lợi nhậu sau thuế đạt 614.131.346 VNĐ và 

của năm 2020 đạt 932.409.383 VNĐ, cao hơn 318.278.037 VNĐ (tức tăng 51,83%). 

Lợi nhuận sau thuế của năm 2021 đạt 1.457.163.819 VNĐ tăng 524.754.436 VN 

(tương đương tăng 56,27%) so với năm 2020. 
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    Như vậy, trong 3 năm gần đây từ năm 2019 – 2021 Công ty ngày càng có sự 

phát triển theo chiều hướng đi lên. Công ty đang từng bước phát tiển và tạo vị thế 

vững chắc trong ngành xây dựng trên địa bàn huyện và trong tỉnh. Vào năm 2021 

Công ty áp dụng được nhiều biện pháp tăng năng suất lao động, trình độ kĩ thuật 

chuyên môn, và trong thời gian phục hồi sửa chữa sau thiên tai, sử dụng đầy đủ các 

chi phí để tăng lợi nhuận cho Công ty. Vậy nên mức doanh thu bán hàng tăng theo 

từng năm và lợi nhuận sau thuế của Công ty cũng tăng qua các năm. 

2.1.2. Chức năng và nhiệm vụ 

2.1.2.1. Chức năng 

- Tham gia với các cơ quan chức năng để xây dựng quy hoạch, kế hoạch phát 

triển hạ tầng theo định hướng phát triển chung của địa bàn tham gia dự án xây dựng. 

- Xây dựng định hướng chiến lược sản xuất kinh doanh, kế hoạch sản xuất kinh 

doanh dài hạn, ngắn hạn hàng năm về đầu tư, xây dựng phát triển kết cấu hạ tầng đô 

thị, khu đô thị mới, khu công nghiệp, khu chế xuất, sản xuất kinh doanh các chủng 

loại vật liệu xây dựng. 

- Lập quản lí và tổ chức triển khai thực hiện các dự án đầu tư xây dựng, giao 

thông, công nghiệp, nông nghiệp, dân dụng, thủy lợi, buôn bán vật liệu, thiết bị lắp 

đặt khác trong xây dựng, khai thác đất đồi, khai thác đá, cát, sỏi, đất sét. 

2.1.2.2. Nhiệm vụ 

- Công ty có trách nhiệm là đơn vị chuyên ngành trong lĩnh vực xây dựng công 

trình giao thông, thủy lợi, dân dụng, hạ tầng kĩ thuật. 

- Đầu tư mở rộng, nâng cao vị thế nhằm duy trì phát triển Công ty ngày càng 

lớn mạnh, góp phần vào sự phát triển của ngành. 

- Thực hiện tốt, tuân thủ quy định của pháp luật, đúng quy định của nhà nước 

về thuế và các quy định khác về chính sách thực hiện, an ninh trật tự, … 
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- Tạo việc làm ổn định cho địa phương và góp phần giải quyết việc làm ổn định 

xã hội. 

- Thiện quyết toán định kì về kết quả tài chính của Công ty, giải quyết kịp thời 

cho chủ đầu tư và nội bộ Công ty. 

2.1.2.3. Sơ đồ tổ chức quản lý 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 2. 1. Sơ đồ tổ chức quản lí tại Công ty 

-  Giám đốc là người quản lý điều hành hoạt động sản xuất kinh doanh hàng 

ngày của công ty, là người lãnh đạo công ty. 

     - Bộ phận phòng vật tư nhìn chung thì có chức năng cơ bản gồm cung cấp, quản 

lý vật tư, giá cả vật liệu và cách sử dụng, tham mưu cho Giám đốc về chiến lược sản 

xuất kinh doanh. Mục đích chính của phòng vật tư là giám sát lập kế hoạch và điều 

phối hàng tồn kho, mua hàng cho công ty, họ được giao nhiệm vụ nghiên cứu mức giá 

tốt nhất, theo dõi mức tồn kho, phân phối vật tư và đàm phán hợp đồng. Nghiên cứu 

           Giám đốc 

       Phòng vật tư     Phòng kỹ thuật    Phòng kế toán 

      Bộ phận đấu thầu    Bộ phận quản lí thi công 

Đội thi công    

phần thô 

Đội thi công 

hoàn thiện 

Đội thi công nội 

thất 

Đội thi công 

cơ điện 
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các nhà cung cấp tiềm năng, đàm phán giá cả có lợi cho doanh nghiệp, làm việc với 

các nhà quản lý để xác định nhu cầu cung cấp. Đề xuất phương pháp cải thiện quy 

trình hiện có để giảm chi phí, nâng cao số lượng, chất lượng. Tổng hợp, đánh giá tất 

cả số liệu vật tư. Quản lý việc phân phối vật tư trong tổ chức. Giám sát mức tồn kho. 

Phối hợp với ban giám đốc, các bộ phận khác để lên kế hoạch cho mô hình dự báo. 

Chuẩn bị dữ liệu, báo cáo, hồ sơ chi tiết về hoạt động mua sắm, số lượng, nhà cung 

cấp. Duy trì và thiết kế ngân sách. Tuyển dụng, phát triển, đào tạo nhân viên cho bộ 

phận vật tư. Phát triển, duy trì mối quan hệ với các nhà cung cấp tốt. Đạt được mức 

phối hợp cao với người dùng. Đảm bảo hiệu quả và trung thực hồ sơ để cung cấp lộ 

trình kiểm toán.  

      - Bộ phận phòng kỹ thuật có chức năng nghiên cứu, tư vấn, tham mưu và đề 

xuất giải pháp liên quan đến các lĩnh vực sau của doanh nghiệp: Quản lý, điều hành 

và kiểm tra những việc liên quan đến kỹ thuật, công nghệ. Mục tiêu nhằm đảm bảo 

tiến độ sản xuất, kế hoạch và các dự án của công ty. Đồng thời đảm bảo an toàn lao 

động, chất lượng cũng như khối lượng và hiệu quả hoạt động của toàn công ty. Quản 

lý việc sử dụng, sửa chữa, bảo trì, mua sắm bổ sung các trang thiết bị, máy móc phục 

vụ cho hoạt động sản xuất kinh doanh. 

      - Phòng kế toán có nhiệm vụ tổ chức thực hiện công tác kế toán của công 

ty, giúp Giám đốc bảo toàn và phát triển vốn của công ty; đề xuất các giải pháp và 

điều kiện tạo nguồn vốn cho nhu cầu sản xuất, kinh doanh, đầu tư phát triển công ty; 

quản lý, kiểm tra, giám sát công tác tài chính kế toán của công ty théo pháp luật về 

tài chính, kế toán; có các quyền hạn và nghĩa vụ theo quy định của pháp luật. Kế toán 

trưởng chịu trách nhiệm trước Giám đốc, Hội đồng quản trị của công ty và pháp luật 

về nhiệm vụ được phân công và ủy quyền. Tiêu chuẩn tuyển chọn kế toán trưởng của 

Công ty được thực hiện theo quy định của luật kế toán và các quy định của pháp luật. 

     - Bộ phận đấu thầu: Chức năng tham mưu giúp Giám đốc, bộ phận phòng kĩ 

thuật thực hiện công tác quản lý trong lĩnh vực kỹ thuật và đấu thầu; là đầu mối chủ 
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trì, hướng dẫn, giám sát về công tác lựa chọn nhà thầu, thẩm định hồ sơ trong quá 

trình lựa chọn nhà thầu; là đầu mối về quản lý chất lượng và các vấn đề về kỹ thuật, 

dự toán chi phí của các dự án do công ty làm chủ đầu tư; nghiên cứu kỹ thuật; chủ 

trì công tác kiểm tra, giám sát an toàn lao động vệ sinh môi trường tại công trường. 

Nhiệm vụ thực hiện công tác thẩm định, trình Giám đốc phê duyệt theo quy định hồ 

sơ, phương án kỹ thuật và dự toán khảo sát xây dựng, thiết kế bản vẽ thi công. 

     - Bộ phận quản lí thi công: Chức năng tham mưu giúp Giám đốc quản lí về 

hoạt động đầu tư xây dựng, có nhiệm vụ quản lý chất lượng xây dựng công trình. 

Quản lý tiến độ xây dựng thi công xây dựng công trình. Quản lý khối lượng thi công 

xây dựng công trình. Quản lý chi phí đầu tư xây dựng trong quá trình thi công xây 

dựng. Quản lý hợp đồng xây dựng. Quản lý an toàn lao động, môi trường xây dựng. 

     - Các đội thi công có chức năng thi công hạng mục được bộ phận kĩ thuật 

giao, chịu trách nhiệm cho từng bộ phận, nhiệm vụ là thi công, lập quyết toán công 

trình hạng mục công trình do Công ty giao, quản lí sửa chữa bảo dưỡng các công cụ 

do Công ty giao phục vụ cho công tác được hiệu quả và an toàn. 

2.2. Thực trạng xây dựng chiến lược đấu thầu tại Công ty trách nhiệm hữu 

hạn tư vấn & xây dựng giao thông 24-3 giai đoạn 2019-2021 

2.2.1. Thực trạng xây dựng chiến lược đấu thầu tại Công ty 

- Để xây dựng chiến lược đấu thầu có hiệu quả thì công ty phải xác định được 

mục tiêu và phương hướng rõ ràng, cụ thể thông qua đó thực hiện các công việc cần 

phải làm và đạt được để xây dựng chiến lược đấu thầu; trong thời gian qua công ty 

luôn dựa vào tình hình thực tế để đảm bảo thực hiện chiến lược đấu thầu có hiệu quả: 

+ Công ty dựa vào kết quả hoạt động kinh doanh để thực hiện các chính sách, 

công việc phù hợp với tình hình thực tế, có khả năng thực hiện được để xác định các 

công việc cụ thể cần làm trong việc xây dựng chiến lược. 
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+ Kết quả kinh doanh hiệu quả có lợi nhuận cải thiện được công tác hoạt động 

sản xuất làm giảm bớt các chi phí nâng cao lợi nhuận, đồng thời khi thực hiện giá dự 

thầu cũng sẽ làm giảm bớt chi phí, nên giá dự thầu nằm ở mức cạnh tranh với các 

nhà thầu khác trong cùng lĩnh vực.  

+ Xây dựng kế hoạch sản xuất kinh doanh dựa vào tình hình nhằm tận dụng và 

sử dụng tốt các nguồn lực trong doanh nghiệp, kế hoạch sản xuất kinh doanh của 

Công ty đa phần đều tăng qua các năm để khuyến khích các nhân viên làm việc có 

hiệu quả và nhiệt huyết đóng góp qua các năm mà không bị thụt lui để công ty ngày 

càng hoạt động có hiệu quả, tận dụng hết mọi nguồn lực hiện có mà không bị dư thừa 

và lãng phí. 

+ Tình hình tài chính của công ty ổn định qua 3 năm gần nhất không có nợ xấu, 

nợ thuế, hoạt động sản xuất kinh doanh có hiệu quả; đề xuất kế hoạch sản xuất kinh 

doanh tăng qua các năm nên nhờ vậy mà công ty đã cố gắng thực hiện được các chỉ 

tiêu này và đem lại lợi nhuận sau thuế tăng qua các năm. 

+ Công ty luôn cố gắng để có khả năng trúng thầu các dự án nâng cao kinh 

nghiệm nhà thầu, để các chủ đầu tư xem xét kinh nghiệm nhà thầu đã từng làm có 

phù hợp với dự án hiện tại. 

- Đào tạo đội ngũ cán bộ nhân sự chủ chốt, có kinh nghiệm nhiều năm trong quá 

trình thực hiện các dự án, các nhân viên cũ kèm cặp cho các nhân viên mới, sự san 

sẻ chia sẻ và học hỏi công việc làm cải tiến năng suất lao động; năng suất lao động 

được cải tiến, giảm bớt chi phí trong nội dung tài chính, giá công trình dự thầu của 

công ty đạt ở mức cạnh tranh. 

- Kinh nghiệm nhà thầu được nâng cao nhờ thực hiện được nhiều dự án, có các 

phương pháp kỹ thuật và thực hiện công nghệ kỹ thuật trong xây dựng: 

+ Tuân thủ thiết kế xây dựng được duyệt khi trúng thầu dự án, tiêu chuẩn, quy 

chuẩn kỹ thuật áp dụng cho công trình, quy định của pháp luật về sử dụng vật liệu; 
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bảo vệ môi trường, phòng chống cháy nổ và điều kiện khác theo quy định của pháp 

luật, tạo sự tin tưởng và hài lòng đối với chủ đầu tư; góp phần nâng cao uy tín xây 

dựng được thương hiệu đáng tin cậy. 

+ Bảo đảm an toàn cho công trình xây dựng, người, thiết bị thi công, công trình 

ngầm và các công trình liền kề, có biện pháp cần thiết hạn chế thiệt hại về người và 

tài sản khi xảy ra sự cố gây mất an toàn trong quá trình thi công xây dựng giảm thiệt 

hại về người và của để không phải phát sinh thêm nhiều chi phí khác trong việc đền 

bù. 

+ Thực hiện các biện pháp kỹ thuật an toàn riêng đối với những hạng mục công 

trình có yêu cầu nghiêm ngặt về an toàn lao động, phòng chống cháy nổ. 

+ Sử dụng vật tư, vật liệu đúng chủng loại quy cách, số lượng theo yêu cầu của 

thiết kế xây dựng, bảo đảm tiết kiệm trong quá trình thi công xây dựng. 

+ Thực hiện kiểm tra, giám sát và nghiệm thu công việc xây dựng, giai đoạn 

chuyển bước thi công quan trọng khi cần thiết để kịp thời nắm bắt được tình hình và 

sửa chữa khi gặp vấn đề; quản lý tốt hơn trong công tác xây dựng. 

+ Có hệ thống quản lý chất lượng phù hợp và thiết lập hồ sơ quản lý chất lượng 

công trường thi công xây dựng. 

+ Có trách nhiệm bảo hành công trình thi công tạo được sự tin tưởng với chủ 

đầu tư. 

-  Ngành xây dựng là một trong những ngành quan trong của nền kinh tế. Hiện 

nay, ngành xây dựng vẫn đang chiếm vị thế quan trong trong sự nghiệp phát triển 

kinh tế. Các công trình dự án trong Tỉnh vẫn đang được triển khai và thực hiện để 

ngày càng hoàn thiện hơn về cơ sở hạ tầng, là điều kiện để công ty có khả năng dự 

thầu và trúng thầu các dự án. 

- Hiện nay, các đối thủ cùng lĩnh vực trong khu vực Tỉnh rất nhiều, nhưng đối 

thủ mạnh nhất đối với công ty là Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn đầu tư và xây 
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dựng Bách Bằng, xác định được đối thủ mạnh trong ngành để từ đây, Công ty thực 

hiện các công việc tạo ra chiến lược cạnh tranh trong tham gia đấu thầu. 

- Công ty chọn chiến lược phát triển tập trung xâm nhập thị trường trong doanh 

nghiệp vì chiến lược này phù hợp với tình hình thực tế của công ty. Quy mô công ty 

còn nhỏ, vốn đầu tư còn hạn chế, nguồn khách hàng trong Tỉnh và ngoài Tỉnh vẫn 

chưa tiếp cận được hết nên khi chọn chiến lược này sẽ làm mở rộng qui mô và thị 

phần tăng khả năng trúng thầu dự án ở những thị trường hiện tại với những sản phẩm 

hiện tại. Chiến lược phát triển tập trung xâm nhập thị trường trong doanh nghiệp sẽ 

làm doanh nghiệp tập trung phát triển qui mô thị phần, để từ đó thực hiện được chiến 

lược đấu thầu đạt hiệu quả, khi công ty chú trọng vào xâm nhập thị trường hơn, thì 

việc tìm kiếm được các dự án sẽ tăng cao và việc tham gia đấu thầu của công ty sẽ 

có hiệu quả. 

2.2.2. Phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến chiến lược đấu thầu xây lắp tại 

công ty 

2.2.2.1. Các yếu tố bên trong 

* Tài chính 

- Tài chính doanh nghiệp là thuật ngữ được dùng để mô tả cho những công cụ, 

công việc quan trọng trong hệ thống tài chính của doanh nghiệp. Các hoạt động liên 

quan đến việc huy động vốn và sử dụng nguồn vồn đó để đầu tư vào tài sản trong 

doanh nghiệp nhằm tạo ra lợi nhuận cho chủ sở hữu doanh nghiệp và nó có ảnh 

hưởng trực tiếp đến chiến lược đấu thầu của Công ty, tài chính đảm bảo thì Công ty 

mới có khả năng xây dựng được chiến lược tốt, nó bổ sung và là nguồn gốc cho mọi 

hoạt động của Công ty. 

Trong đấu thầu với khả năng tài chính mạnh sẽ được chủ đầu tư đánh giá cao vì 

nếu như trước đây sau khi trúng thầu nhà thầu sẽ được chủ đầu tư ứng cho một khoản 

vốn (thường là 10%) để thi công, nhưng hiện nay hầu như trong các hồ sơ mời thầu 
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chủ đầu tư thường yêu cầu nhà thầu tự ứng vốn trước thi công cho đến khi có khối 

lượng nghiệm thu rồi mới thanh toán, do đó chỉ có những công ty có năng lực tài 

chính mạnh mới đáp ứng được. 

Bảng 2. 3. Tỷ suất tự tài trợ của Công ty giai đoạn 2019-2021 

Chỉ tiêu Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 

Nguồn vốn chủ sở 

hữu 
5.535.892.752 5.743.224.035 6.332.617.067 

Tổng tài sản 30.892.553.293 31.275.892.558 32.576.722.452 

Tỷ suất= Nguồn 

vốn chủ sở hữu/ 

Tổng tài sản 

0,18 0,18 0,19 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

- Tỷ suất tự tài trợ của Công trong giai đoạn 2019-2021 tương đối thấp, khả 

năng tự chủ tài chính của Công ty không cao, tuy nhiên Công ty đang sử dụng tốt 

công cụ đòn bẩy tài chính. 

Bảng 2.4. Tỷ suất sinh lời trên tài sản của Công ty giai đoạn 2019-2021 

ĐVT: VNĐ 

Chỉ tiêu Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 

Tổng lợi nhuận sau 

thuế 
614.131.346 932.409.383 1.457.163.819 

Tổng tài sản 30.892.553.293 31.275.892.558 32.576.722.452 

Tỷ suất ROA = Tổng 

lợi nhuận sau thuế/ 

Tổng tài sản 

0,02 0,03 0,04 

(Nguồn: Phòng kế toán) 
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- Tỷ suất sinh lời trên tài sản cho biết Công ty tạo ra bao nhiêu đồng lời nhuận 

từ một đồng tài sản. Năm 2019 Công ty tạo ra 0,02 đồng lời nhuận từ một đồng tài 

sản, năm 2020 Công ty tạo ra 0,03 đồng lợi nhuận từ một đồng tài sản và năm 2021 

Công ty tạo ra 0,04 đồng lợi nhuận từ một đồng tài sản, nhìn chung tỷ suất này còn 

thấp, nhưng vẫn có chuyển biến tăng qua các năm tuy không cao nhưng vẫn có tiến 

triển hơn, tỷ suất này đo lường hoạt động hiệu quả tài chính mà không quan tâm đến 

cấu trúc tài chính. 

Bảng 2.5. Tỷ suất sinh lời trên vốn chủ sở hữu của Công ty giai đoạn 2019-

2021 

ĐVT: VNĐ 

Chỉ tiêu Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 

Tổng lợi nhuận sau 

thuế 
614.131.346 932.409.383 1.457.163.819 

Vốn chủ sở hữu 5.535.892.752 5.743.224.035 6.332.617.067 

Tỷ suất ROE= 

Tổng lợi nhuận sau 

thuế/ Vốn chủ sở 

hữu 

0,11 0,16 0,23 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

- Tỷ suất sinh lời trên vốn chủ sở hữu (ROE) cho biết cứ một đồng vốn chủ sở 

hữu tạo ra bao nhiêu đồng lợi nhuận. Năm 2019, một đồng vốn chủ sở hữu tạo ra 

0,11 đồng lợi nhuận; năm 2020, một đồng vốn chủ sở hữu tạo ra 0,16 đồng lợi nhuận 

và năm 2021, một đồng vốn chủ sở hữu tạo ra được 0,23 đồng lợi nhuận, các tỷ suất 

này đều tăng qua các năm, điều này cũng đồng nghĩa với việc kinh doanh của Công 

ty hiệu quả tăng qua các năm. 
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* Công nghệ:  

- Hiện tại Công ty còn sử dụng những công nghệ cũ, chưa được đầu tư mới,  

- Công nghệ thủ công sử dụng nhiều sức lao động; vì nguồn lực tài chính có 

hạn, công ty chưa đủ tiềm lực để đầu tư một công nghệ mới với số tiền đầu tư lớn. 

- Vẫn sử dụng những biện pháp kỹ thuật thi công kết hợp với công nghệ truyền 

thống, chưa sử dụng được các công nghệ tiên tiến mới như: Vẫn còn sử dụng trộn bê 

tông bằng máy thay vì sử dụng công nghệ phun bê tông. 

 

 

 

 

Trộn bê tông bằng máy Công nghệ phun bê tông 

 

Công nghệ phun bê tông là công nghệ mới có sự kết hợp giữa phương pháp xử 

lý nước thải và quy trình ướt của bê tông, sử dụng khí nén và phun khô để vận chuyển 

xi măng đến vòi phun. Xi măng sẽ được trộn với nước và phun để tạo nên hỗn hợp. 

Phun bê tông tiện lợi, dễ sử dụng, đảm bảo về cả chi phí và chất lượng), trộn bê tông 

bằng máy cần nhìu lao động trong quá trình thi công và kéo dài thời gian thực hiện, 

phun bê tông công nghệ mới tuy thời gian thi công nhanh nhưng chi phí cao. 

Bê tông phun có thể được phun bằng phương pháp ướt và khô; phương pháp 

phun ướt ít bụi hơn khi phun hàm lượng xi măng nhiều hơn và khối lượng hao hụt 



51 

 

nhỏ khoảng 12%; phương pháp phun khô nhiều bụi hơn và khối lượng hao hụt lớn 

hơn khoảng 25%. 

* Nhân lực 

Bảng 2.6. Nguồn nhân lực tại Công ty giai đoạn 2019-2021 

ĐVT: Người 

Phòng ban đơn vi 

2019 2020 2021 

Đại học 
Trung 

cấp 
Đại học 

Trung 

cấp 
Đại học 

Trung 

cấp 

Chuyên ngành cầu 

đường 

5 1 5 1 
5 1 

Chuyên ngành thủy lợi 6  6  6  

Chuyên ngành xây dựng 

dân dụng 

2  2  
2  

Chuyên ngành trắc đạt 1 1 1 1 1 1 

Công nhân kỹ thuật  15 2 15 2 15 

Cán bộ giám sát an toàn 

lao động 

 2  2 
 2 

Chỉ huy kỹ thuật 1 2 1 2 1 2 

Tổng lao động 15 21 17 21 17 21 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

- Năm 2020-2021 Công ty tuyển thêm nhân sự có kỹ thuật chuyên môn để phát 

huy hiệu quả trong xây dựng, đảm bảo quá trình hoạt động, nguồn nhân lực chất 

lượng sẽ là điều kiện để doanh nghiệp tạo ra lợi thế trong việc xây dựng chiến lược 

đấu thầu, thi công công trình đạt hiệu quả, thực hiện đúng yêu cầu kỹ thuật, tiến độ 

dự án, giảm chi phí sai sót trong quá trình thi công chưa đảm bảo, giúp tiết kiệm thời 

gian và chi phí.  
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Ngoài ra, Công ty còn có khả năng huy động lực lượng công nhân kịp thời về 

số lượng và chất lượng để phục vụ cho quá trình thi công công trình theo kịp tiến độ. 

* Marketing 

- Có các pano quảng cáo ngoài trời về Công ty, pano được treo ở vị trí đông 

người, nơi người dân thường xuyên qua lại, pano xuất hiện một thời gian dài nơi 

người dân hay bất cứ khách hàng hay chủ đầu tư tương lai đều sẽ được nhìn thấy và 

cứ thế lặp đi lặp lại hàng ngày khi đi qua tuyến đường treo pano quảng cáo, Công ty 

sẽ được nhiều người biết đến, và điều này cũng là một trong những cơ hội trong việc 

có thêm cơ hội khi chủ đầu tư mời thầu và xem xét khi đưa ra quyết định mở thầu. 

- Giữ mối quan hệ hợp tác làm ăn với khách hàng hiện tại, theo dõi các khách 

hàng hiện tại một vài tháng sau khi hoàn thành xong công trình, để kiểm tra và có 

biện pháp khi chủ đầu tư yêu cầu hay cần giúp đỡ. Điều này tăng thêm uy tín cho 

Công ty, nhờ vậy mà Công ty cũng sẽ được các khách hàng hiện tại này ưng ý và có 

thể giới thiệu cho người quen hay đối tác của họ. 

- Theo dõi các khách hàng tiềm năng, tìm kiếm thông tin tạo sự hợp tác, nắm 

bắt được tình hình thực tế và các thông tin để chuẩn bị cho những dự án mà Công ty 

muốn tham gia. 

- Thực hiện các hoạt động bảo vệ môi trường, xử lí rác thải đúng nơi quy định, 

dọn dẹp các chất thừa thải hay vệ sinh nơi công trường sau khi hoàn thành dự án.  

* Quản trị điều hành và văn hóa tổ chức 

- Có các nội quy, quy chế trong Công ty tạo sự nề nếp, nghiêm túc trong công 

tác làm việc. 

- Cấp trên gương mẫu, tạo dựng được sự uy nghiêm để cấp dưới noi gương và 

thực hiện đúng theo các nguyên tắc trong nội quy. 

- Các phòng ban tham gia thực hiện công việc chỉn chu, hoàn thành tốt công 

việc được giao. 
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- Làm việc nhiệt tình, góp sức và kiến thức vào trong công việc, không vì lợi 

ích riêng, kê khống chi phí và các nguyên vật tư để bán hay làm việc gian dối. 

- Nhìn chung, bộ máy quản lí của Công ty tương đối đầy đủ, có sự phối trong 

các phòng ban, mỗi phòng ban có trách nhiệm và nhiệm vụ công việc rõ ràng nên tạo 

dựng được môi trường làm việc ổn định mang lại hiệu quả cao trong công việc, là 

điểm mạnh để xây dựng chiến lược đấu thầu có hiệu quả khi phân công công việc và 

trau dồi kĩ năng cho các phòng ban tốt hơn. 

* Cơ sở vật chất 

- Cơ sở vật chất là điều kiện để Công ty hoạt động và sử dụng trong hoạt động 

kinh doanh. 

- Đối với Công ty xây dựng, máy móc thiết bị được xem là bộ phận chủ yếu và 

quan trọng nhất trong tài sản cố định của Công ty. Nó là thước đo trình độ kỹ thuật, 

thể hiện năng lực hiện có đồng thời là nhân tố quan trọng góp phần tăng khả năng 

cạnh tranh của Công ty trong đấu thầu. 

- Trong quá trình chấm thầu năng lực về máy móc thiết bị được chủ đầu tư xem 

xét rất kĩ, bởi vì nó có tác động rất lớn đối với chất lượng công trình và tiến độ thi 

công. Khi đánh giá về năng lực thiết bị chủ đầu tư thường đánh giá các mặt sau:  

+ Tính hiện đại của thiết bị biểu hiện ở các thông số như tên nhà san xuất, nước 

sản xuất, model, năm sản xuất, công suất, giá trị còn lại của thiết bị. 

+ Tình trạng đồng bộ của thiết bị để đảm bảo sự đồng bộ phù hợp giữa các thiết 

bị. 

+ Tính hiệu quả: Thể hiện qua việc sử dụng máy móc thiết bị sẽ tác động như 

thế nào đến hiệu quả sản xuất, khả năng huy động và phát huy tối đa nguồn lực về 

máy móc thiết bị sẵn có phục vụ cho mục đích cạnh tranh của nhà thầu. 

+ Tính đổi mới là khả năng đáp ứng mọi yêu cầu của hoạt động sản xuất kinh 

doanh và đồng thời cũng là yếu tố nâng cao năng lực cạnh tranh. Trong quá trình thi 
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công yếu tố này sẽ giúp cho Công ty quyết định sự lựa chọn, tính toán và đưa ra các 

giải pháp hợp lí nhất. 

Bảng 2.7. Thiết bị máy móc của Công ty 

STT Tên tài sản Công suất 

1 Xe đào KoMatSu 0.7m3 

2 Xe đào Kobeco 0.3m3 

3 Xe đào MiSuBiSi 0.3m3 

4 Xe ủi D30P 110CV 

5 Xe ủi D20P 110CV 

6 Xe Lu tinh 10T 

7 Xe FoTon 6T 

8 Xe DonFen 6,35T 

9 Xe BoMaz 7T 

10 Xe Chiến thắng 3,45T 

11 Xe Ô tô 7 chỗ MiSuBiSi Jolie  

12 Máy trộn 350 lít 

13 Máy phát điện 5kg 

14 Máy bơm nước  

15 Máy đầm dùi  

16 Máy cắt thép  

17 Máy kinh Vỹ Nikin  

18 Máy Thủy bình  

19 Xe FoTon 6T 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

Vì tính chất công việc nên tài sản cố định chủ yếu của Công ty là công cụ dụng 

cụ, vật kiến trúc và phương tiện vận tải nhằm đáp ứng điều kiện cho việc xây dựng, 

sản xuất của Công ty. Nhìn chung thì Công ty có các máy móc thiết bị để xây dựng 
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tương đối đầy đủ để thi công các công trình dự án, và có thể thuê bên ngoài nếu là 

dự án lớn, cơ sở vật chất, máy móc thiết bị có vai trò vô cùng quan trọng, tạo điều 

kiện khả năng cạnh tranh, nâng cao chất lượng công trình từ đó giảm được chi phí 

trong xây dựng, tạo được lợi thế cạnh tranh, xây dựng được chiến lược đấu thầu có 

hiệu quả. 

2.2.2.2. Các yếu tố bên ngoài 

* Vai trò của khách hàng 

- Khách hàng là những nhà đầu tư, chủ đầu tư hay tổ chức. Khách hàng tạo ra 

áp lực mặc cả, hướng vào giảm giá và áp lực nâng cao chất lượng dịch vụ tác động 

đến lợi nhuận của công ty, khi khách hàng có ưu thế thì sẽ kéo giá xuống, đòi hỏi 

nâng cao chất lượng, và buộc công ty phải cung cấp dịch vụ tốt hơn, vì vậy doanh 

nghiệp cần xác định được khách hàng hiện tại, tìm kiếm được các mối quan hệ, các 

chủ đầu tư tương lai để định hướng chiến lược rõ ràng.  

- Khách hàng chủ yếu của công ty là các chủ đầu tư thuộc Tỉnh. Mối quan hệ 

gần gũi, có thể gặp mặt được nhiều lần, nên sự trao đổi dễ dàng. Tuy nhiên, vì chỉ có 

nhiều khách hàng trong Tỉnh nên cũng là điều đáng lo ngại, vì có nhiều công ty xây 

dựng khác, nên khi tổ chức về các vấn đề mời thầu, khách hàng sẽ có nhiều lựa chọn 

cho các công ty mời thầu, nếu công ty có các lợi thế cạnh tranh riêng, có các kỹ thuật 

thi công tốt, chi phí có thể chấp nhận được thì khách hàng sẽ chọn, không thì khách 

hàng sẽ chọn những nhà thầu khác. Điều này làm công ty phải hạ giá thành sản phẩm 

so với những công ty khác để có cơ hội trúng thầu. 

- Sau khi hoàn thành các công trình dự án công ty vẫn tiếp tục giữ liên lạc với 

khách hàng cũ, gọi điện hay gặp mặt để hỏi thăm về công trình dự án, có những trục 

trặc nào xảy ra sau khi hoàn thành dự án, để công ty có thể khắc phục được, điều này 

tạo nên sự hài lòng cũng như uy tín với khách hàng, cơ hội để khách hàng cũ giới 

thiệu công ty với những người quen hay đối tác của khách hàng. Từ đó, công ty có 
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thể khai thác được nhiều khách hàng hơn nữa, tìm kiếm được các dự án mới từ những 

khách hàng mới. 

- Một số khách hàng trong Tỉnh của Công ty:  

+ Ban quản lý dự án đầu tư xây dựng và phát triển quỹ đất huyện Đức Phổ 

+ Công ty xây dựng La Hà 

+ Ban quản lý xây dựng nông thôn mới xã Phổ Nhơn 

+ Ban quản lý xây dựng nông thôn mới xã Phổ Thuận 

+ Ban quản lý xây dựng nông thôn mới xã Phổ Vinh 

+ Ban quản lý xây dựng nông thôn mới xã Phổ Quang 

+ Ban quản lý thực hiện chương trình mục tiêu quốc gia xã Phổ Quang 

+ Ban quản lý thực hiện chương trình mục tiêu quốc gia xã Phổ Văn 

+ Ban quản lý dự án đầu tư xây dựng và phát triển quỹ đất huyện Ba Tơ 

* Vai trò của nhà cung ứng 

- Cung ứng các nguyên vật tư phục vụ cho công tác xây dựng của công ty. Chủ 

yếu nhà cung ứng của công ty là các nhà cung ứng trong Tỉnh, nên một nhà cung ứng 

có thể cung ứng cho nhiều công ty xây dựng khác nhau trong cùng lĩnh vực, nên giá 

cả sẽ cạnh tranh, tăng giảm giá phụ thuộc vào nhà cung ứng và thị trường. 

 - Công ty cần tìm kiếm và làm ăn lâu dài uy tín với các nhà cung ứng. Thiết lập 

mối quan hệ tốt với nhà cung ứng để mang lại nhiều lợi thế cho doanh nghiệp, làm 

ăn hợp đồng lâu dài, tạo được sự hài lòng, trả nợ đúng hạn, chất lượng tin tưởng lâu 

dài. Giá cả biến động phù hợp và có sự thương lượng với nhau để giải quyết các 

nguồn đầu vào hợp lí. 

- Các nhà cung ứng chủ yếu của Công ty:  

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn Nghĩa Kim Mai: cung ứng sắt, thép, … 
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+ Công ty cổ phần tập đoàn Hoa Sen- chi nhánh tỉnh Quảng Ngãi: cung ứng các 

loại tôn, … 

+ Công ty cổ phần Đá Mỹ Trang: cung ứng đất, đá, cát bụi, …  

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn thương mại và dịch vụ ô tô Tín Thành Hưng: 

cho thuê xe phục vụ công trình xây dựng như xe đổ bê tông, xe đổ đất, … 

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên sản xuất thương mại và dịch vụ 

điện công nghiệp Hùng Thịnh: cung ứng các thiết bị đồ điện phục vụ trong công tác 

xây dựng công trình. 

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên Thu Hương: cung ứng kim loại 

và quặng kim loại, vật liệu thiết bị lắp đặt trong xây dựng, … 

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn xây dựng và quảng cáo Hồng Sang. 

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên tư vấn và xây lắp Khang Thịnh: 

cung ứng các bản vẽ hay tư vấn các thiết kế thi công, nội dung các công việc, … 

* Khả năng của đối thủ cạnh tranh 

Các đối thủ cạnh tranh trong ngành tương đối đa dạng với các tiềm lực khác 

nhau, là những người tham gia dự thầu. Số lượng đối thủ và năng lực của các đối thủ 

trên thị trường quyết định mức độ cạnh tranh làm ảnh hưởng đến khả năng thắng 

thầu của doanh nghiệp. Công ty cần phải hiểu biết về đối thủ cạnh tranh để xác định 

chiến lược cạnh tranh. Phân tích đối thủ cạnh tranh, biết mình biết ta, tự nhận thức 

và nâng cao hơn nữa để có được lợi thế trong công tác xây dựng. 

- Một số đối thủ cạnh tranh trong Tỉnh:  

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn đầu tư và xây dựng Bách Bằng 

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên xây dựng Nhất Hòa 

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn đầu tư và xây dựng Ánh Linh 

+ Công ty trách nhiệm hữu hạn xây dựng Minh Hoan 
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+ Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên xây dựng dịch vụ thương mại 

Đạt Nguyên. 

 - Trong đó, đối thủ mạnh nhất và quan trọng, chiếm hầu hết các dự án mà Công 

ty tham gia là: Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn đầu tư và xây dựng Bách Bằng.  

Về mẫu mã sản phẩm, công ty đối thủ xây dựng nhiều loại công trình dự án 

khác nhau, Giám đốc là người có kinh nghiệm trong nghề xây dựng hơn 20 năm, từ 

khi còn đi làm việc cho một công ty xây dựng khác, thực hiện cùng lúc nhiều loại dự 

án khác nhau, có nguồn nhân lực lớn và nguồn tài chính mạnh trong đó nguồn nhân 

lực của đối thủ hiện có là 100 người, với nguồn lực tài chính vốn điều lệ là 

15.000.000.000 VNĐ; người quản lý trong Công ty có cả hai người con trai học 

chuyên ngành xây dựng nên quản lý và thực hiện các công việc ngoài công trường 

tốt, khắt khe, ra công trường chỉ huy và giám sát, mang lại tiến độ thi công chính xác, 

thực hiện các công việc đúng theo yêu cầu trong sơ đồ bản vẽ hay thi công kĩ thuật, 

giảm chi phí phát sinh.  

Đối thủ sử dụng các biện pháp kĩ thuật thi công tiên tiến và hiện đại hơn so với 

Công ty, có các máy móc tiên tiến, có xe trộn bê tông, xe đổ đất, xe xúc đất, máy lu 

đường nhựa atphan, máy rải và hoàn thiện mặt đường, máy xúc gầu ngược, cần cẩu 

đặt trên ô tô, … mà không cần phải đi thuê, nên chi phí cho các thiết bị này được 

giảm bớt, đây cũng là một lợi thế cạnh tranh của đối thủ khi có sẵn các loại máy thi 

công xây dựng từ đó tham gia và dự thầu bảng tài chính sẽ thấp hơn với Công ty vì 

Công ty còn phải đi thuê những loại máy thi công này từ bên ngoài nên chi phí cao 

hơn, buộc phải kê chi phí cao để khi trúng thầu không bị lỗ. 

- Công ty đối thủ có nhà máy sản xuất gạch không nung, tự cung tự cấp cho 

chính dự án công trình của họ, ngoài ra còn cung cấp gạch trên thị trường; nên giá 

thành sản phẩm sẽ thấp hơn so với công ty khi công ty mọi thứ đều mua từ các nhà 

cung ứng bên ngoài, giá cả phụ thuộc vào nhà cung ứng và thị trường. 
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- Công ty đối thủ đã từng thực hiện các dự án lớn, và hầu hết các dự án lớn trong 

Tỉnh đều trúng thầu và thi công công trình, nên tạo được sự uy tín, sự hài lòng đối 

với các chủ đầu tư. 

- Đối thủ hoạt động trong ngành xây dựng từ lâu, trước Công ty nên có mối 

quan hệ nhiều và rộng rãi, các khách hàng cũ hài lòng với chất lượng sản phẩm công 

trình mà đối thủ thi công nên họ vẫn muốn hợp tác khi có các dự án. 

- Công ty đối thủ ngày càng mở rộng, có cả nhà máy sản xuất, họ đầu tư theo 

chiều rộng; ngày càng phát triển hơn nữa, chứng tỏ đối thủ sản xuất kinh doanh đạt 

hiệu quả lợi nhuận, ngày càng mở rộng thêm, điều này cũng là một phần quan trọng 

trong việc xem xét của các chủ đầu tư dự án, vì chỉ khi kinh doanh có hiệu quả thì 

mới đầu tư theo chiều rộng được, cũng đồng nghĩa với vấn đề sẽ thực hiện dự án 

công trình thuận lợi vì nguồn tài chính ổn định. 

* Khả năng của các đối thủ tiềm ẩn mới 

- Các đối thủ tiềm ẩn đang cố gắng gia nhập vào thị trường mục tiêu của Công 

ty làm thay đổi áp lực và bản đồ cạnh tranh. Cần nghiên cứu và tìm hiểu các thông 

tin để giúp Công ty bảo vệ vị trí duy trì hàng rào hợp pháp nhằm ngăn cản sự xâm 

nhập ngành.  

- Đối thủ tiềm ẩn mới là: Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành viên tư vấn 

thiết kế xây dựng – Nội thất kiến trúc xanh: 

Hiện tại Công ty đối thủ này đã trúng được nhiều thầu dự án với các công trình 

thi công nội thất kiến trúc xanh, nhưng là các dự án kiến trúc xanh, thiết kế thi công 

chủ yếu là đồ gỗ, tuy không cùng một sản phẩm dịch vụ nhưng nó có liên quan đến 

công trình dự án. 

Các công trình dự án của Công ty đối thủ nhìn bắt mắt, đẹp kích thích thị hiệu 

của khách hàng, nên khách hàng sẽ có nhiều lựa chọn hơn trong dự án của họ. 
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Công ty đối thủ cũng hướng tới một tệp khách hàng chung với Công ty nên thị 

trường khách hàng sẽ bị phân chia và làm giảm bớt lượng khách hàng. 

2.3. Kết quả đạt được và một số hạn chế 

2.3.1. Những kết quả đạt được 

- Công ty trong thời gian qua giai đoạn 2019-2021 nhìn chung đã thực hiện được 

những nội dung trong công tác đấu thầu đem lại hiệu quả trong công tác, nhờ sự cố 

gắng nỗ lực và dựa vào tình hình thực tế của công ty, dựa vào thị trường nguồn cung 

cầu, dựa vào chủ trương Nhà nước, … mà công ty đã trúng được một số dự án trong 

thời gian qua. 

Bảng 2. 8. Những dự án trúng thầu gần đây nhất của Công ty 

STT Tên dự án/ Chủ đầu tư Vai trò Ngày kí hợp 

đồng 

Giá hợp đồng 

1 Trường Tiểu học Phổ 

Ninh-06 phòng học, 2 tầng. 

Ban Quản lý dự án đầu tư 

xây dựng và phát triển quỹ 

đất Thị xã Đức Phổ 

Nhà thầu 

độc lập 

08/04/2019 2.384.156.000 

2 Trường Tiểu học Phổ 

Ninh-Nhà Hiệu bộ. Ban 

Quản lý dự án đầu tư xây 

dựng và phát triển quỹ đất 

Thị xã Đức Phổ 

Nhà thầu 

độc lập 

16/07/2019 3.421.624.000 

3 Trường Tiểu học Phổ 

Phong nâng cấp, mở rộng 

10 phòng học. Ban Quản lý 

dự án đầu tư xây dựng và 

Nhà thầu 

độc lập 

06/08/2019 4.955.254.000 
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phát triển quỹ đất Thị xã 

Đức Phổ 

4 Tuyến Ông Sanh- Đập Ô 

Lời-KDC 5. Ban Quản lý 

thực hiện Chương trình 

mục tiêu quốc gia xã Phổ 

Cường 

Nhà thầu 

độc lập 

30/09/2019 1.202.265.000 

5 Công trình nâng cấp tuyến 

đường Nguyễn Nghiêm. 

Ban Quản lý dự án đầu tư 

xây dựng và phát triển quỹ 

đất Ba Tơ 

Nhà thầu 

độc lập 

12/11/2019 5.640.078.000 

6 Thi công đường Chu Văn 

An, huyện Đức Phổ. Ban 

Quản lý dự án đầu tư xây 

dựng và phát triển quỹ đất 

Thị xã Đức Phổ 

Nhà thầu 

độc lập 

08/05/2020 3.582.581.000 

7 Nâng cấp đập dâng nước 

Ông Sĩ xã Phổ Khánh. Ban 

Quản lý dự án đầu tư xây 

dựng Thị xã Đức Phổ 

Nhà thầu 

độc lập 

25/06/2020 2.640.998.000 

8 Sửa chữa nâng cấp tuyến 

kênh N16-3. Công ty 

TNHH MTV Khai thác 

chương trình thủy lợi 

Quảng Ngãi 

Nhà thầu 

độc lập 

30/09/2020 6.882.608.000 
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9 Trường Trung học số 2 Phổ 

Thuận. Ban Quản lý dự án 

đầu tư xây dựng Thị xã 

Đức Phổ 

Nhà thầu 

độc lập 

15/10/2020 1.695.355.000 

10 Đầu tư xây dựng hạ tầng 

khu xử lý liên hợp chất thải 

rắn thị xã Đức Phổ, Hạng 

mục: Đường dẫn đường 

Đức Phổ-km7(QL24) giai 

đoạn 2. Ban Quản lý dự án 

đầu tư xây dựng và phát 

triển quỹ đất Thị xã Đức 

Phổ 

Nhà thầu 

liên danh 

21/12/2020 13.165.585.000 

11 Đường Trung tâm Thị Trấn 

Đức Phổ nối dài huyện Đức 

Phổ. Công ty xây dựng La 

Hà 

Nhà thầu 

độc lập 

10/02/2021 5.656.565.000 

12 Sửa chữa nâng cấp hệ 

thống nước sạch xã Phổ 

Thuận. Nước sạch và vệ 

sinh môi trường nông thôn 

Quảng Ngãi 

Nhà thầu 

độc lập 

06/08/2021 4.013.117.000 

13 Gói thầu số 5: Thi công xây 

dựng công trình. Ban Quản 

lý dự án đầu tư xây dựng và 

phát triển quỹ đất Thị xã 

Đức Phổ 

Nhà thầu 

độc lập 

29/12/2021 8.634.462.803 

(Nguồn: Phòng đấu thầu) 



63 

 

Nguyên nhân:  

+ Đây là những dự án có quy mô nhỏ và vừa phù hợp với phương tiện máy móc 

thi công, phù hợp với kỹ thuật thi công, năng lực tài chính và kinh nghiệm của Công 

ty trong công tác xây dựng. 

+ Trong giai đoạn 2019-2021 Công ty kinh doanh đạt hiệu quả, lợi nhuận sau 

thuế của Công ty tăng, năng lực tài chính ổn định, không có nợ xấu; không nợ thuế, 

… nên được các chủ đầu tư đánh giá tốt trong vấn đề về năng lực tài chính của Công 

ty, những đánh giá này cũng nói lên được sự đảm bảo thi công hoàn thiện của Công 

ty với chủ đầu tư về dự án được tiến hành.  

Bảng 2. 9: Lợi nhuận sau thuế thu nhập doanh nghiệp giai đoạn 2019-2021 

Năm Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 

Lợi nhuận sau 

thuế 

614.131.346 932.409.383 1.457.163.819 

Tốc độ tăng tăng  51,83 56,28 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

Lợi nhuận sau thuế thu nhập doanh nghiệp tăng qua các năm, năm 2020 lợi nhuận 

sau thuế tăng 51,83% so với năm 2019 đạt 932.409.383 VNĐ; năm 2021 lợi nhuận 

sau thuế tăng 56,28% so với năm 2020 đạt 1.457.163.819 VNĐ kinh doanh đạt hiệu 

quả, ngày càng cải thiện được công tác hoạt động sản xuất làm giảm bớt các chi phí 

nâng cao lợi nhuận. 

+ Đội ngũ cán bộ chủ chốt, đội ngũ cán bộ tại công trường đảm bảo điều kiện 

về yêu cầu kinh nghiệm, trình độ cũng như là kỹ thuật chuyên môn, áp dụng được 

kiến thức vào trong các công trình xây dựng, đem lại hiệu quả chất lượng, đặc biệt 

là lượng lao động trong dự án có tuổi đời khá trẻ họ thể hiện được tính sáng tạo trong 

công việc. 
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+  Dự án thi công phù hợp với kỹ thuật thi công, Công ty đã từng thi công các 

hạng mục tương tự trong dự án. Một số biện pháp thi công: 

 

Thi công đất và gia cố nền móng 

 

  

Thi công ván khuôn, giàn giáo Thi công cốt thép 

 

 

  

Thi công bê tông Thi công lắp dựng kết cấu thép  
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Thi công kết cấu gạch đá Thi công hoàn thiện  

 

Thi công đất: trong thi công xây đựng công tác đất chiếm một vị trí quan trọng. 

Chất lượng và tiến độ thi công đất có ảnh hưởng quyết định đến chất lượng và tiến 

độ thi công nền và móng công trình. Khối lượng công tác đất và mức độ khó dễ trong 

thi công đất phụ thuộc vào đặc tính cấu tạo của công trình, loại móng, điểu kiện địa 

chất, địa hình, khí hậu, thời tiết, v.v. Nói chung thi công đất khối lượng lớn, công 

việc nặng nhọc có thể gặp rất nhiều khó khăn, trở ngại. Vì vậy, việc lựa chọn phương 

án thi công đất có ý nghĩa kinh tế, kỹ thuật quan trọng, góp phần nâng cao chất lượng 

công trình, rút ngắn thời gian thi công, hạ giá thành công trình, giảm những công 

việc nặng nhọc cho người công nhân; Gia cố nền móng là biện pháp sửa chữa, khắc 

phục và cải thiện tình trạng của nền móng công trình. Việc gia cố nền móng thật sự 

cần thiết nhằm tăng cường kết cấu nền móng của một công trình hiện hữu. Biện pháp 

này bao gồm việc lắp đặt các gối đỡ tạm thời hoặc vĩnh viễn vào kết cấu móng hiện 

có. Để đạt được khả năng chịu lực mong muốn. 

Thi công ván khuôn, giàn giáo: Là hệ thống dùng để chống đỡ coppha sàn bê 

tông, để bao che an toàn thi công xây dựng. Nó được thiết kế nhiều loại để tối ưu về 

tính an toàn, tiết kiệm chi phí cho từng công việc nên ngày nay con người sáng chế 

ra các loại phù với đặc tính công việc.  
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Thi công cốt thép: Cốt thép là một loại vật liệu xây dựng có khả năng chịu lực 

kéo, có tính đàn hồi cao, độ dẻo lớn, chịu kéo và chịu nén tốt. Cốt thép được đặt vào 

bê tông chủ yếu là để chịu lực kéo thay cho bê tông, ngăn cản sự phát triển vết nứt 

trong bê tông, ngoài ra cũng dùng cốt thép cùng chịu nén với bê tông. Cốt thép đặt 

vào bê tông được tạo thành dạng lưới hoặc khung, chỗ các cốt thép giao nhau được 

liên kết bằng hàn hoặc buộc bằng dây thép mềm. Cốt thép dùng trong kết cấu bê tông 

phải đảm bảo các yêu cầu của thiết kế, đồng thời phù hợp với tiêu chuẩn và các tiêu 

chuẩn, quy phạm khác có liên quan. 

Thi công bê tông: là công đoạn quan trọng quyết định chất lượng công trình 

Trộn bê tông bằng máy đặt tại công trường: Bê tông cho tất cả các kết cấu của công 

trình đều được trộn bằng máy trộn bê tông 500 lít đặt tại hiện trường. Cấp phối (Xi 

măng, cát, đá) phải đúng theo thiết kế – cấp phối được nhà thầu xây dựng, kiểm tra, 

đệ trình bên A phê duyệt. Thời gian phải đủ để vật liệu được trộn đều (khoảng 2,5 

phút với máy trộn 500 lít). Trình tự đổ vật liệu vào máy trộn: Trước hết đổ 15-20% 

lượng nước, sau đó đổ xi măng và cốt liệu cùng một lúc, đồng thời đổ dần và liên tục 

phần nước còn lại. Khi dùng phụ gia thì việc trộn phụ gia phải theo chỉ dẫn của người 

sản xuất phụ gia. 

Trong quá trình trộn để tránh hỗn hợp bê tông bám dính vào thùng trộn, cứ sau 2 giờ 

làm việc cần đổ vào thùng trộn cốt liệu lớn và nước của một mẻ trôn và quay máy 

trộn khoảng 5 phút, sau đó cho cát và xi măng vào trộn tiếp theo thời gian qui định. 

Vận chuyển vật liệu: 

 Bê tông đổ bằng máy trộn tại chỗ sẽ được vận chuyển theo phương thẳng đứng 

bằng vận thăng và tời, vận chuyển ngang bằng xe cải tiến, xe cút kít. 

 Các phương tiện vận chuyển phải đảm bảo bê tông không bị phân tầng, kín 

khít để đảm bảo không làm mất nước xi măng trong khi vận chuyển. 

 Đường vận chuyển phải bằng phẳng tiện lợi. 
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Đổ bê tông: 

 Trước khi đổ bê tông: kiểm tra lại hình dáng, kích thước, khe hở của ván 

khuôn. Kiểm tra cốt thép, sàn giáo, sàn thao tác. Chuẩn bị các ván gỗ để làm 

sàn công tác. 

 Chiều cao rơi tự do của bê tông không quá 1,5m – 2m để tránh phân tầng bê 

tông. 

 Khi đổ bê tông phải đổ theo trình tự đã định, đổ từ xa đến gần, từ trong ra 

ngoài, bắt đầu từ chỗ thấp trước, đổ theo từng lớp, xong lớp nào đầm lớp ấy. 

 Dùng đầm bàn cho sàn, đầm dùi cho cột, dầm, tường. 

 Chiều dày lớp đổ bê tông tuân theo bảng 16 TCVN4453: 1995 để phù hợp với 

bán kính tác dụng của đầm. 

 Bê tông phải đổ liên tục không ngừng tuỳ tiện, trong mỗi kết cấu mạch ngừng 

phải bố trí ở những vị trí có lực cắt và mô men uốn nhỏ. 

 Khi trời mưa phải che chắn, không để nước mưa rơi vào bê tông. Trong trường 

hợp ngừng đổ bê tông qua thời hạn qui định ở bảng 18 TCVN 4453:1995. 

 Bê tông móng chỉ được đổ lên lớp đệm sạch trên nền đất cứng. 

 Đổ bê tông cột có chiều cao nhỏ hơn 5m và tường có chiều cao nhỏ hơn 3m 

thì nên đổ liên tục. 

 Cột có kích thước cạnh nhỏ hơn 40cm, tường có chiều dầy nhỏ hơn15cm và 

các cột bất kì nhưng có đai cốt thép chồng chéo thì nên đổ liên tục trong từng  

giai đoạn có chiều cao 1,5m. 

 Cột cao hơn 5m và tường cao hơn 3m nên chia làm nhiều đợt nhưng phải đảm 

bảo vị trí và cấu tạo mạch ngừng thi công hợp lí. 

Đầm bê tông:  là nhằm làm cho hỗn hợp bê tông được đặc chắc, bên trong không bị 

các lỗ rỗng, bên mặt ngoài không bị rỗ, và làm cho bê tông bám chặt vào cốt thép. 
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Yêu cầu của đầm là phải đầm kỹ, không bỏ sót và đảm bảo thời gian, nếu chưa đầm 

đủ thời gian thì bê tông không được lèn chặt, không bị rỗng, lỗ. Ngược lại, nếu đầm 

quá lâu, bê tông sẽ nhão ra, đá sỏi to sẽ lắng xuống, vữa ximăng sẽ nổi lên trên, bê 

tông sẽ không được đồng nhất. 

Đối với sàn, nền, mái thì dùng đầm bàn để đầm, khi đầm mặt phải kéo từ từ, các dải 

chồng lên nhau 5-10cm. Thời gian đầm ở 1 chỗ khoảng 30-50s. 

Đối với cột, dầm thì dùng đầm dùi để đầm, chiều sâu mỗi lớp bê tông khi đầm dùi 

khoảng 30-50cm, khoảng cách di chuyển đầm dùi không quá 1,5 bán kính tác dụng 

của đầm. Thời gian đầm khoảng 20-40s. Chú ý trong quá trình đầm tránh làm sai 

lệch cốt thép. 

Bảo dưỡng bê tông: 

Bảo dưỡng bê tông tức là thực hiện việc cung cấp nước đầy đủ cho quá trình thuỷ 

hoá của xi măng-quá trình đông kết và hoá cứng của bê tông. Trong điều kiện bình 

thường. Ngay sau khi đổ 4 giờ nếu trời nắng ta phải tiến hành che phủ bề mặt bằng 

để tránh hiên tượng ‘trắng bề mặt’ bê tông rất ảnh hưởng đến cường độ nhiệt độ 15oC 

trở lên thì 7 ngày đầu phải tưới nước thường xuyên để giữ ẩm, khoảng 3 giờ tưới 1 

lần, ban đêm ít nhất 2 lần, những ngày sau mỗi ngày tưới 3 lần. Tưới nước dùng cách 

phun (phun mưa nhân tạo), không được tưới trực tiếp lên bề mặt bê tông mới đông 

kết. Nước dùng cho bảo dưỡng, phải thoả mãn các yêu cầu kỹ thuật như nước dùng 

trộn bê tông. Với sàn mái có thể bảo dưỡng bằng cách xây be, bơm 1 đan nước để 

bảo dưỡng. Trong suốt quá trình bảo dưỡng, không để bê tông khô trắng mặt. 

Thi công lắp dựng kết cấu thép: Khi lắp dựng cốt thép, các bộ phận lắp dựng 

trước không được gây trở ngại cho các bộ phận lắp dựng sau. Có biện pháp ổn định 

vị trí cốt thép không để biến dạng trong quá trình thi công bê tông. Khi đặt cốt thép 

và cốp pha tựa vào nhau tạo thành một tổ hợp cứng thì cốp pha chỉ được đặt trên các 

giao điểm của cốt thép chịu lực và theo đúng vị trí quy định của thiết kế. 
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Các con kê cần đặt tại các vị trí thích hợp tùy theo mật độ cốt thép. Con kê có chiều 

dày bằng lớp bê tông bảo vệ cốt thép và làm bằng các vật liệu không ăn mòn cốt thép 

và không phá hủy bê tông, thường là từ bê tông đúc sẵn có mác lớn hơn mác thiết kế. 

Sai lệch chiều dày lớp bê tông bảo vệ so với thiết kế không được vượt quá 3mm đối 

với chiều dày lớp bảo vệ nhỏ hơn 15mm và 5mm đối với chiều dày lớp bảo vệ lớn 

hơn 15mm. 

Thi công kết cấu gạch đá: Kết cấu gạch đá được sử dụng làm kết cấu chịu lực 

như xây tường, cột, móng, …. 

Thi công hoàn thiện: Phần hoàn thiện bao gồm các công đoạn tạo vẻ thẩm mỹ 

cho ngôi nhà như trát tường, láng sàn, ốp lát gạch, lắp đặt hệ thống kỹ thuật điện, cấp 

thoát nước, điện thoại, …. 

+ Các tỷ số tài chính doanh nghiệp tương đối đảm bảo tạo nên niềm tin cũng 

như là khẳng định được tài chính của Công ty trong quá trình thực hiện sản xuất xây 

dựng. 

Bảng 2. 10. Tỷ số thanh toán hiện hành của Công ty giai đoạn 2019-2021 

ĐVT: VNĐ 

Chỉ tiêu Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 

Tài sản ngắn hạn 29.875.246.550 30.034.543.264 31.245.435.720 

Nợ ngắn hạn 22.772.091.860 23.874.592.804 24.775.390.820 

Tỷ số = Tài sản 

ngắn hạn/nợ ngắn 

hạn 

1,31 1,25 1,26 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

Tỷ số thanh toán hiện hành cho biết khả năng của Công ty trong việc dùng các 

tài sản ngắn hạn như tiền mặt, hàng tồn kho hay các khoản phải thu để chi trả cho 

các khoản nợ ngắn hạn của mình. Giai đoạn 2019-2021 tỷ số này đều lớn hơn 1 chứng 
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tỏ Công ty đang trong tình trạng đảm bảo có khả năng sẽ hoàn trả được các khoản 

nợ. Điều này cũng là nguyên nhân mà nhà thầu trúng thầu vì nó đảm bảo được khả 

năng trả nợ cũng như quá trình thi công trong dự án được tiến triển thuận lợi không 

nợ xấu, thi công đúng tiến độ, không bị trục trặc. 

Bảng 2. 11. Tỷ số thanh toán nhanh của Công ty giai đoạn 2019-2021 

ĐVT: VNĐ 

Chỉ tiêu Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 

Tiền và các khoản 

tương đương tiền 

15.695.186.322 16.440.298.633 16.830.923.569 

Các khoản phải thu 13.825.198.947 13.309.945.017 13.359.712.321 

Các khoản đầu tư 

ngắn hạn 

   

Nợ ngắn hạn 22.772.091.860 23.874.592.804 24.775.390.820 

Tỷ số= (Tiền và các 

khoản tương đương 

tiền + Các khoản 

phải thu + Các 

khoản đầu tư ngắn 

hạn)/Nợ ngắn hạn 

1,28 1,21 1,22 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

Tỷ số thanh toán nhanh cho biết liệu Công ty có đủ các tài sản ngắn hạn để trả 

cho các khoản nợ ngắn hạn mà không cần phải bán hàng tồn kho hay không. Tỷ số 

này phản ánh chính xác hơn tỷ số thanh toán hiện hành. Giai đoạn 2019-2021 tỷ số 

thanh toán nhanh của Công ty đều lớn hơn 1 chứng tỏ Công ty có khả năng hoàn trả 

các khoản nợ ngắn hạn. 
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Bảng 2.12: Hệ số nợ của Công ty giai đoạn 2019-2021 

ĐVT: VNĐ 

Chỉ tiêu Năm 2019 Năm 2020 Năm 2021 

Tổng nợ 23.982.710.265 25.422.701.276 26.244.105.385 

Tổng tài sản 30.892.553.293 31.275.892.558 32.576.722.452 

Hệ số nợ = Tổng 

nợ/tổng tài sản 
0,77 0,81 0,81 

(Nguồn: Phòng kế toán) 

Hệ số nợ tương đối cao, nhưng vẫn thấp hơn 1, Công ty vẫn có khả năng trả nợ, 

nhưng sẽ gặp khó khăn, nếu kinh doanh không hiệu quả hoặc gặp truc trặc không thể 

xoay chuyển được Công ty buộc phải phá sản hoặc thanh lý tài sản để trả nợ. 

+ Ngành xây dựng là một trong những ngành chủ chốt của nền kinh tế. Các dự 

án xây dựng tại Tỉnh ngày càng được triển khai để hoàn thiện cơ sở hạ tầng mang lại 

chất lượng phục vụ cho đời sống. Đây là cũng điều kiện để Công ty phát huy được 

những chiến lược đấu thầu để kết quả trúng thầu là cao nhất. Nhà nước ngày càng 

quan tâm hoàn thiện công tác quản lý đấu thầu. Làm cho công tác tổ chức thầu trở 

nên công khai, minh bạch, thể hiện rõ tính cạnh tranh công bằng. Bên cạnh đó, việc 

ban hành luật đấu thầu cùng những văn bản hướng dẫn thi hành luật tạo cho công tác 

đấu thầu có một hành lang cụ thể, tạo sự dễ dàng trong đấu thầu. Công ty hoạt động 

kinh doanh có hiệu quả đã góp phần tạo thế và lực để hoạt động đấu thầu có cơ sở 

đạt được những kết quả lớn hơn. Công ty đã có thể đáp ứng yêu cầu của nhiều gói 

thầu hơn, hướng tới nhiều loại công trình khác nhau, thi công nhiều công trình một 

lúc… Trải qua quãng thời gian dài hoạt động, Công ty có nhiều kinh nghiệm trong 

hoạt động đấu thầu. Với những công trình đã thực hiện, Công ty đã tạo được uy tín 

trong lòng khách hàng, xây dựng được một số thị trường truyền thống.  

+ Công ty dự đoán đối thủ và các nhà thi công khác. Khả năng tài chính, năng 

lực thi công, đội ngũ cán bộ, số năm kinh nghiệm của họ. Để từ đó đưa ra giá dự thầu 
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mang tính cạnh tranh. Dự đoán được sự giảm giá trong giá dự thầu để không bị lỗ 

mà xác suất trúng thầu là cao nhất. 

+ Tạo được các mối quan hệ với chủ đầu tư nên có thể có những thông tin chi 

tiết trong dự án, để chuẩn bị hồ sơ dự thầu đạt chất lượng. 

+ Công ty chọn chiến lược phát triển tập trung xâm nhập thị trường phù hợp với 

tình hình thực tế tại Công ty, với vốn đầu tư có hạn, thì chiến lược này phù hợp với 

công ty, tập trung xâm nhập thị trường để tìm kiếm được các dự án xây dựng công 

trình nhờ vào kĩ thuật thi công, năng suất lao động để đem lại lợi thế cạnh tranh, 

mang lại kết quả vì vậy Công ty đã trúng thầu được một số dự án trong khu vực của 

Tỉnh. 

- Thời gian qua giai đoạn 2019-2021 Công ty có những chiến lược trong công 

tác đấu thầu: 

+ Đảm bảo về năng lực tài chính để có thể nhận thầu và thực hiện được các công 

trình dự án, không có nợ xấu, nợ dài hạn, không nợ thuế điều này cũng chứng minh 

được năng lực của Công ty tạo nên sự uy tín với chủ đầu tư. 

+ Cải tiến trình độ chuyên môn của các bộ phận, nhất là bộ phận phòng kỹ thuật, 

để xác định được những thông tin xây dựng nên bản tiên lượng khối lượng công việc 

và đơn giá chính xác, bản vẽ thi công trình bày đẹp rõ ràng thu hút chủ đầu tư.  

+ Nghiên cứu hồ sơ thiết kế, các quy chuẩn kỹ thuật, tiêu chuẩn áp dụng cho dự 

án, chỉ dẫn kỹ thuật và quy định của hợp đồng xây dựng.  

+ Xây dựng các phương pháp kỹ thuật thi công phù hợp với quy mô dự án, có 

kinh nghiệm trong nhiều dự án khác, rút ra được các lợi thế hay giảm được các chi 

phí khác để giá dự thầu khi đi đấu thầu là hợp lí nằm trong ngưỡng chấp nhận được. 

 + Các bảng tính trong giá dự thầu được Công ty kiểm tra rà soát, phân tích đầy 

đủ, trình bày đẹp đẽ, rõ ràng thuận lợi cho việc quản lý và cũng thuận lợi cho việc 
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xem xét của chủ đầu tư về phần kỹ thuật và tài chính mà Công ty sẽ thực hiện khi 

trúng thầu. 

+ Công ty tạo được mối quan hệ với những nhà đầu tư cũng như là những nhà 

thầu khác, có thể tìm hiểu được đối phương trong quá trình mà mình tham gia đấu 

thầu hay phương pháp thi công kỹ thuật từ đó tạo hướng xây dựng đơn giá hợp lí cho 

Công ty xác xuất trúng thầu cao, mà lợi nhuận vẫn đạt yêu cầu mà Công ty đề ra. 

+ Thực hiện nội dung về quản lý an toàn lao động, chất lượng thi công xây dựng 

công trình và bảo trì công trình xây dựng. 

- Một ví dụ điển hình về hồ sơ dự thầu của Công ty 

Gói thầu: Gói thầu số 5. Thi công xây dựng công trình. Ban Quản lý dự án đầu tư 

xây dựng và phát triển quỹ đất Thị xã Đức Phổ 

+ Đơn dự thầu (phụ lục) 

+ Bảo lãnh dự thầu 

+ Giấy chứng nhận đăng kí doanh nghiệp công ty trách nhiệm hữu hạn hai thành viên 

trở lên (phụ lục) 

+ Bảng tổng hợp giá dự thầu ( phụ lục) 

+ Thiết bị thi công chủ yếu dự kiến huy động để thực hiện gói thầu (phụ lục) 

+ Chứng chỉ năng lực hoạt động xây dựng (phụ lục) 

 Hợp đồng tương tự do nhà thầu thực hiện 

 Mô tả tính chất tương tự của hợp đồng 

+ Hợp đồng thi công xây dựng công trình: Số 62/2020/HĐ-XD. Gói thầu số 06 Thi 

công xây dựng công trình: Đường Chu Văn An, huyện Đức Phổ giữa Ban quản lý dự 

án đầu tư xây dựng và phát triển quỹ đất thị xã Đức Phổ và Công ty trách nhiệm hữu 

hạn tư vấn và xây dựng giao thông 24-3. (phụ lục) 
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 Phụ lục hợp đồng xây dựng: Số 03-62/2020/PLHĐ-XD giữa Ban quản lý dự 

án đầu tư xây dựng và phát triển quỹ đất thị xã Đức Phổ và Công ty. 

 Biên bản nghiệm thu hoàn thành đưa công trình vào sử dụng. 

+ Hợp đồng thi công xây dựng công trình: Số 174/2020/HĐ-XD. Gói thầu số 06 Thi 

công xây dựng công trình: Đầu tư xây dựng hạ tầng khu xử lí liên hớp chất thải rắn 

thị xã Đức Phổ, hạng mục Đường dẫn đường Đức Phổ-KM7 (QL24), giai đoạn 2; 

giữa Ban quản lý dự án đầu tư xây dựng và phát triển quỹ đất thị xã Đức Phổ và 

Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn và xây dựng giao thông 24-3. 

 Phụ lục hợp đồng (Kèm theo hợp đồng số 174/2020/HĐ-XD ngày 

21/12/2020). 

 Biên bản nghiệm thu hoàn thành đưa công trình vào sử dụng. 

+ Hợp đồng thi công xây dựng công trình: Số 76/2019/HĐ-XD. Gói thầu số 06 Toàn 

bộ xây dựng công trình : Nâng cấp tuyến đường Nguyễn Nghiêm giữa Ban quản lý 

dựa án đầu tư xây dựng và phát triển quỹ đất huyện Ba Tơ và liên danh Công ty trách 

nhiệm hữu hạn Tư vấn và xây dựng giao thông 24-3. 

 Phụ lục hợp đồng (Kèm theo hợp đồng số 76/2019/HĐ-XD ngày 12/11/2019) 

 Biên bản thương thảo hợp đồng gói thầu số 06 Toàn bộ xây dựng công trình : 

Nâng cấp tuyến đường Nguyễn Nghiêm. 

+ Bảng đề xuất nhân sự chủ chốt. 

+ Bảng lý lịch chuyên môn nhân sự chủ chốt. 

+ Hợp đồng lao động 

+ Hợp đồng nguyên tắc (V/v thuê thiết bị, máy thi công Gói thầu số 5: Thi công xây 

dựng công trình: Đường Đức Phổ-Phổ Khánh (ĐH.47, các đoạn còn lại). 

+ Tình hình tài chính của nhà thầu (Số liệu tài chính 3 năm gần nhất) 

+ Doanh thu bình quân hàng năm từ hoạt động xây dựng 
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+ Báo cáo tài chính năm 2018: Đơn vị Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn và xây 

dựng giao thông 24-3. 

+ Báo cáo tài chính năm 2019: Đơn vị Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn và xây 

dựng giao thông 24-3. 

+ Báo cáo tài chính năm 2020: Đơn vị Công ty trách nhiệm hữu hạn tư vấn và xây 

dựng giao thông 24-3. 

+ Nguồn lực tài chính 

2.3.2. Một số hạn chế và nguyên nhân 

2.3.2.1. Một số hạn chế 

- Chưa tận dụng và huy động được nguồn tài chính một cách hiệu quả để đáp 

ứng trong những gói thầu dự án xây dựng.  

- Kỹ thuật thi công vẫn chưa được tự động hóa cơ giới, vẫn cần sử dụng nhiều 

sức lao động, nên chi phí trong quá trình xây dựng sẽ cao, và thời gian tiến độ thi 

công dự án cũng kéo dài. 

- Sử dụng những công nghệ thi công cũ, không có dây chuyền sản xuất, chủ yếu 

là sự phối hợp giữa các bộ phận lao động với nhau. 

- Giá thành dự thầu của Công ty còn cao so với trung bình chung các nhà thầu 

khác tham gia. 

- Kinh nghiệm nhà thầu trong những dự án lớn còn thấp chưa đủ tin cậy cho chủ 

đầu tư, nên khả năng khó trúng thầu.  

- Chính vì những hạn chế này nên thời gian qua có một số dự án Công ty không 

trúng thầu: 
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Bảng 2. 13. Một số dự án đấu thầu bị loại của Công ty 

STT Tên dự án Chủ đầu tư 

1 Xây mới tuyến đường, hệ thống thoát 

nước đường Trần Hưng Đạo trung 

tâm Thị xã Đức Phổ 

Ban Quản lý dự án đầu tư xây dựng 

và phát triển quỹ đất Thị xã Đức Phổ 

2 Dự án đường vào cụm công nghiệp 

Phổ Hòa 

Ban Quản lý dự án đầu tư xây dựng 

và phát triển quỹ đất Thị xã Đức Phổ 

3  Dự án đường Trà Câu- KM7 (Quốc 

lộ 24) 

Ban Quản lý dự án đầu tư xây dựng 

và phát triển quỹ đất Thị xã Đức Phổ 

4  Công trình kè sông Lò Bó Ban Quản lý dự án đầu tư xây dựng 

và phát triển quỹ đất Thị xã Đức Phổ 

(Nguồn: Phòng đấu thầu) 

2.3.2.2. Nguyên nhân 

- Đây là những dự án với quy mô lớn, năng lực thiết bị, nhân công chưa đủ sức 

đảm đương các công trình có yêu cầu khắt khe về chất lượng kỹ thuật và tiến độ.   

- Công ty có quy mô nhỏ, các công trình dự án lớn đòi hỏi tài chính tốt, quy mô 

Công ty lớn nên khả năng cạnh tranh với các công ty cùng lĩnh vực gay gắt, không 

thể thắng thầu, còn hạn hẹp về tài chính. 

- Hồ sơ thiết kế và bản tiên lượng còn có những thiếu sót. 

- Công ty còn yếu trong khâu tìm kiếm thông tin thị trường, thông tin khách 

hàng, thông tin về đối thủ cạnh tranh nguyên nhân là do Công ty chưa thực sự quan 

tâm và có kế hoạch trong công tác Marketing, tìm hiểu thị trường hay thông tin khách 

hàng. 

- Một số máy móc thiết bị thi công đã cũ, chưa được nâng cấp, chậm được đổi 

mới trong khi các công trình xây dựng đang ngày càng đa dạng về yêu cầu, kỹ thuật 

thi công vì nguồn vốn của Công ty hạn hẹp, mà việc đầu tư phát triển trong kinh 



77 

 

doanh cần đảm bảo nên việc phân bổ nguồn vốn đầu tư để mua sắm máy móc thiết 

bị mới là quá lớn. 

- Trong các bảng tính của giá thành dự thầu còn cao so với mặt bằng chung hoặc 

vượt ngưỡng chấp nhận của chủ đầu tư.  

- Chưa tiếp cận và nắm bắt rõ được thị trường, khi thông tin đấu thầu đưa ra có 

nhiều nhà thầu khác đã nắm bắt được nội dung, nên họ chuẩn bị đơn dự thầu tốt hơn. 

- Không có công nghệ nào mới hay không có công nghệ sử dụng máy móc hiện 

đại, dây chuyền sản xuất, chủ yếu là người lao động nên tiến độ thực hiện dự án kéo 

dài, chi phí cao, mà chủ đầu tư lại muốn tối ưu hóa chi phí nên sẽ chọn những nhà 

thầu khác có sử dụng kỹ thuật tiên tiến hơn, mà chi phí thì ở mức chấp nhận được 

của chủ đầu tư. 
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CHƯƠNG 3: MỘT SỐ ĐỀ XUẤT NHẰM HOÀN THIỆN CHIẾN 

LƯỢC ĐẤU THẦU XÂY LẮP TẠI CÔNG TY TRÁCH NHIỆM 

HỮU HẠN TƯ VẤN VÀ XÂY DỰNG GIAO THÔNG 24-3 

3.1. Sứ mệnh và tầm nhìn của Công ty trong những năm tới 

3.1.1. Định hướng sản xuất kinh doanh của Công ty 

- Xác định các mục tiêu tăng trưởng, tốc độ tăng trưởng trong sản xuất kinh 

doanh từ 15%-20%, chủ trọng đặc biệt vào hiệu quả, chất lượng, tiến độ và đảm bảo 

an tòa trong thi công xây dựng. 

- Xây dựng chính sách chất lượng, mục tiêu chất lượng đảm bảo trung hạn và 

dài hạn, trong đó cụ thể hóa cho từng công trình, dự án, lấy uy tín với khách hàng và 

hiệu quả kinh tế làm chủ đạo. 

- Tăng cường công tác đào tạo cán bộ, chú trọng bồi dưỡng nâng cao trình độ 

quản lý cũng như kinh nghiệm chuyên môn cho những cán bộ đang công tác tại công 

ty nhất là một số cán bộ chủ chốt có năng lực. Mặt khác, tuyển dụng được nguồn 

nhân lực có trình độ từ bên ngoài. 

- Chỉ đạo công tác thanh quyết toán nhanh gọn và tập trung thu hồi công nợ để 

đảm bảo sản xuất kinh doanh đạt hiệu quả cao. 

- Tăng cường công tác quản lí các thiết bị máy móc đã đầu tư mua sắm để phát 

huy hiệu quả công suất cao nhất. 

- Công tác an toàn lao động phải thực hiện đúng quy định, thường xuyên liên 

tục và đảm bảo tốt vệ sinh môi trường. 

- Đáp ứng đầy đủ chế độ đối với người lao động, không ngừng nâng cao hiệu 

quả đời sống cho cán bộ công nhân viên. 
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3.1.2. Định hướng trong công tác đấu thầu của Công ty 

Công ty cố gắng thực hiện mục tiêu từng bước trở thành nhà thầu có chỗ đứng 

trong khu vực tỉnh Quảng Ngãi với những chiến lược nâng cao vị thế của Ccông ty, 

đem lại sản phẩm công trình mang tính cạnh tranh, giá cả cập nhập, kĩ thuật tiên tiến, 

thời gian thực hiện đúng với tiến độ, với trình độ của các cán bộ nhân sự chủ chốt để 

đem lại lợi thế cạnh tranh hơn cho công ty, để công ty có khả năng trúng thầu là cao 

nhất. 

3.2. Một số đề xuất nhằm hoàn thiện chiến lược đấu thầu xây lắp tại Công 

ty 

3.2.1. Xác định được mục tiêu và nâng cao khả năng thắng thầu 

* Thực hiện chuyên môn hóa công tác lập hồ sơ dự thầu 

- Việc tổ chức lập hồ sơ dự thầu đòi hỏi có tính khoa học kỹ lưỡng và kiến thức 

về nhiều mặt của công tác thi công xây dựng công trình. Sự chuyên môn hóa sẽ làm 

tăng hiệu quả, chất lượng hồ sơ dự thầu sẽ được nâng cao hơn. Công tác lập hồ sơ 

dự thầu là bước quan trọng, quyết định chất lượng tranh thầu. Công tác lập hồ sơ dự 

thầu được tiến hành theo từng loại dự án khác nhau trong đó biện pháp công nghệ, 

kỹ thuật thi công, giá, điều kiện thanh toán là các nội dung cơ bản nhất đòi hỏi phải 

phù hợp với năng lực tài chính, kỹ thuật của công ty. 

- Trong công tác lập hồ sơ dự thầu, công ty cần tổ chức thành các nhóm chuyên 

môn để bổ trợ lẫn nhau: 

+ Nhóm làm phần hành chính pháp lý: Nhóm này phải nắm bắt được các văn 

bản pháp lý, nghị định chủ trương của cơ quan ban ngành để xây dựng được hồ sơ 

mời thầu cho phù hợp thỏa mãn yêu cầu của chủ đầu tư. 

+ Nhóm làm hồ sơ kỹ thuật: bao gồm những cán bộ kỹ thuật, chuyên gia có tay 

nghề và trình độ chuyên môn. Nhóm này dựa vào sự hiểu biết, kinh nghiệm và những 

thông tin thu được để thực hiện đầy đủ chính xác các khâu: lập bản vẽ thiết kế và 
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biện pháp thi công, biện pháp đảm bảo chất lượng, bố trí máy móc thiết bị, vật tư vật 

liệu và nhân công thực hiện dự án. Đồng thời đưa ra sơ đồ tổ chức hiện trường, bố 

trí lao động, máy móc thi công sao cho hiệu quả nhất. Đây chính là khâu quyết định 

đến các chỉ tiêu kỹ thuật của công trình như tiến độ, chất lượng, an toàn, … trong thi 

công công trình. Đồng thời thực hiện công tác này có thể tránh được sự chồng chéo 

trong quản lý và sử dụng hiệu quả máy móc thiết bị. 

+ Nhóm làm phần tài chính: Kê khai năng lực tài chính của Công ty đây cũng 

là vấn đề quan trọng trong việc sơ tuyển nhà thầu đạt năng lực tài chính để thực hiện 

gói dự án; thực hiện lập giá dự thầu dựa vào định mức được ban bố gần nhất, thuyết 

minh biểu tính giá dự thầu. Đảm bảo các điều kiện thanh toán hợp đồng có lợi cho 

doanh nghiệp nhưng chủ đầu tư cũng dễ dàng chấp nhận. 

* Nâng cao năng lực lập hồ sơ dự thầu 

- Hồ sơ dự thầu trình bày cẩn thận, rõ ràng, văn phong trong sáng, có tính thuyết 

phục cao và thỏa mãn được yêu cầu của chủ đầu tư. Phải thể hiện được sự thận trọng 

và hoàn chỉnh của công tác chuẩn bị, bởi đó chính là sự khẳng định việc coi trọng dự 

án mà công ty tham gia dự thầu. Việc soạn thảo phải do người có chuyên môn thực 

hiện, soạn thảo một cách có khoa học và kỹ lưỡng trước khi nộp hồ sơ dự thầu. Hồ 

sơ dự thầu phải đảm bảo về mặt kỹ thuật, tài chính thương mại, pháp luật, … 

* Nâng cao năng lực thực hiện thầu  

Hoạt động đấu thầu xây lắp diễn ra trước khi công trình được đưa vào thi công 

nên chủ đầu tư phải đánh giá khả năng thi công và chất lượng công trình dựa trên các 

công trình tương tự mà nhà thầu đã thực hiện, trình độ và kinh nghiệm của nhân viên 

kỹ sư xây dựng, máy móc thiết bị mà công ty có thể huy động được cho dự án, … 

Những yếu tố này là năng lực thực hiện thầu. Năng lực thực hiện thầu thể hiện khả 

năng thi công công trình như trình bày trong hồ sơ kỹ thuật vì vậy nó là một yếu tố 

quan trọng để lựa chọn nhà thầu của chủ đầu tư. Nâng cao năng lực thực hiện thầu là 

nâng cao khả năng trúng thầu của công ty. 
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* Hoàn thiện công tác thu thập và xử lý thông tin 

- Việc thu thập, xử lí thông tin dự án, các gói thầu, về chủ đầu tư và thông tin 

về các nhà thầu khác, … là yếu tố quan trọng để công ty đưa ra quyết định tham gia 

dự thầu hay không, là một trong những cơ sở quan trọng để công ty xây dựng hồ sơ 

dự thầu. 

- Nâng cao công tác thu thập dữ liệu, thiết lập hệ thống thông tin đầy đủ, đồng 

bộ và hiện đại. Những nhân viên chuyên làm công tác về thu thập và xử lí thông tin 

phải được đào tạo sử dụng thành thạo các thiết bị có liên quan, đồng thời phải nắm 

rõ mục tiêu, nhiệm vụ của mình, của công ty. Hệ thống thông tin này phải cập nhập 

đầy đủ kịp thời những định hướng chiến lược, những chính sách ưu tiên của Nhà 

nước, giá cả thay đổi trong định mức dự toán, … những đặc điểm kinh tế xã hội của 

từng giai đoạn, từng địa phương, những thông tin chi tiết về các nhà thầu, chủ đầu tư 

và những dự án sắp được đem ra đấu thầu. Đây chính là cơ sở dữ liệu quan trong để 

công ty có thể tiến hành phân tích và xử lý thông tin có hiệu quả. 

* Hoàn thiện công tác xác định giá bỏ thầu 

- Sử dụng phần mềm dự toán vào công tác dự toán giá dự thầu, để hạn chế sự 

sai sót trong quá trình lên giá. 

- Bóc tách khối lượng công việc cụ thể chi tiết thì càng dễ dàng trong quá trình 

thi công, đặc biệt nó giúp xác định mức giá bỏ thầu một cách tương đối chính xác, 

sự chênh lệch sai sót thấp. Tuy nhiên, công việc này đòi hỏi cán bộ lập hồ sơ phải có 

kinh nghiệm chuyên môn cao. Ở công ty hiện nay, cán bộ đào tạo một cách có hệ 

thống về lập hồ sơ dự thầu không nhiều, chủ yếu là tích lũy kinh nghiệm trong quá 

trình làm việc. Do đó công ty cần đầu tư vào đào tạo chuyên sâu về công tác lập hồ 

sơ dự thầu. Tiến tới xây dựng đội ngũ cán bộ đấu thầu có trình độ cao, được chuyên 

môn hóa. 
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3.2.2. Nâng cao vị thế của Công ty trong ngành xây dựng nhằm tăng khả 

năng cạnh tranh của Công ty 

* Tăng cường công tác quản lý chất lượng công trình  

Chất lượng công trình là một trong những tiêu chuẩn quan trọng nhất mà bên 

mời thầu sử dụng để xét thầu và giao thầu đối với các nhà thầu. Chủ đầu tư bỏ vốn 

ra xây dựng công trình với mong muốn công trình chất lượng cao mang lại lợi ích 

cho họ. Chính vì vậy công ty muốn tham dự thầu và trúng thầu thì phải chứng tỏ 

được mình có phương pháp quản lý chất lượng khoa học, có khả năng thi công công 

trình có chất lượng cao. Để làm được điều này công ty có thể chia nhỏ quản lý theo 

từng yếu tố ảnh hưởng đến chất lượng công trình. Từ đó có những cách, hướng giải 

quyết riêng cho từng vấn đề của từng loại yếu tố cụ thể. Cụ thể như sau:   

- Quản trị chất lượng trong khâu thiết kế: Đây là giai đoạn rất quan trọng vì nó 

định hướng cho công tác thi công công trình đạt hiệu quả cao, tránh sai sót về mặt 

kinh tế - kỹ thuật có thể gây hậu quả lớn như thi công công trình không đúng tiêu 

chuẩn kỹ thuật đặt ra. Trong giai đoạn này, bản vẽ thiết kế kỹ thuật thi công đều thể 

hiện những thông số kỹ thuật đã được phê chuẩn là tiêu chuẩn chất lượng quan trọng 

mà sản phẩm sản xuất ra phải tuân thủ. Thông thường, các yêu cầu chất lượng công 

trình được nhà thiết kế kỹ thuật đại diện cho chủ đầu tư ấn định công ty cần phải xây 

dựng hệ thống quản lý đồng bộ, đáp ứng nhu cầu của khách hàng (chủ đầu tư), bằng 

cách tập hợp đội ngũ kiến trúc sư có trình độ kinh nghiệm để khảo sát thiết kế, bóc 

tách bản vẽ, nghiên cứu cân đối và thực hiện triển khai kế hoạch thiết kế thi công. 

 - Quản trị chất lượng nguyên vật liệu, chế phẩm và thiết bị: Đây là biện pháp 

quan trọng đảm bảo chất lượng công trình. Vì chất lượng nguyên vật liệu hình thành 

nên thực thể công trình. Công ty cần phải kiểm chứng nguyên vật liệu, chế phẩm và 

thiết bị thi công trình trước khi đưa vào xây dựng kiểm tra tình hình cung ứng vật tư, 

nguyên vật liệu đúng số lượng, chất lượng, chủng loại và thời gian cung ứng trong 

suốt quá trình thi công.  
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- Quản trị chất lượng công trình trong thi công xây lắp: Giai đoạn thi công xây 

lắp là giai đoạn phức tạp nhất. Vì vậy, trong quá trình thi công cán bộ cán bộ kỹ thuật 

phải kiểm tra kỹ lưỡng, dứt điểm từng phần công việc để đảm bảo công tác kiểm tra 

được tiến hành thường xuyên theo tiến độ công trình và đảm bảo đúng tiêu chuẩn kỹ 

thuật, chất lượng mới được phép thực hiện thi công xây dựng các công việc tiếp theo. 

Để đảm bảo hiệu quả trong quá trình thi công xây lắp thì các cán bộ kỹ thuật phải 

thực hiện những công việc sau: 

 + Kiểm tra chất lượng các chi tiết, bộ phận, bán thành phẩm sau từng công tác 

xây lắp, phát hiện sai sót và có biện pháp khắc phục kịp thời.  

+ Thiết lập và thực hiện các tiêu chuẩn, quy trình, thao tác thực hiện từng công 

việc.  

+ Kiểm tra thường xuyên máy móc thiết bị: độ an toàn, năng lực từng loại và 

có kế hoạch duy trì bảo dưỡng kịp thời máy móc thiết bị phục vụ cho việc thi công 

công trình.  

+ Kiểm tra, hiệu chỉnh thường kỳ các công cụ kiểm tra, đo lường chất lượng. 

Trong giai đoạn này, ở mỗi thao tác. 

* Đầu tư mua sắm máy móc 

- Do những yêu cầu ngày càng cao về kỹ thuật, tính phức tạp trong quá trình 

thực hiện dự án đòi hỏi máy móc thiết bị, công nghệ phải không ngừng được cải tiến, 

thay thế cho phù hợp. Việc đầu tư vào máy móc, thiết bị và công nghệ là chiến lược 

quan trọng dài hạn và cần phải làm của công ty nhằm đáp ứng các yêu cầu mới của 

thị trường hiện nay. Mục tiêu của giải pháp là khắc phục những bất lợi do thiếu máy 

móc, thiết bị và công nghệ hiện đại phục vụ cho quá trình thi công xây lắp, dẫn đến 

công ty không có khả năng thực hiện những biện pháp thi công tiên tiến, rút ngắn 

tiến độ và giảm giá thành công trình. Máy móc hiện đại là cơ sở của chất lượng công 

trình, là nhân tố chính ảnh hưởng đến tiến độ thi công, khẳng định khả năng thực 
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hiện gói thầu của công ty, tăng uy tín cho công ty, tạo lòng tin với chủ đầu tư qua đó 

tăng khả năng thắng thầu, đáp ứng yêu cầu của hoạt động kinh doanh và phục vụ 

định hướng lâu dài. 

- Trong hồ sơ dự thầu, năng lực về máy móc trang thiết bị thi công là yếu tố 

quan trọng để bên mời thầu đánh giá và cho điểm. Nhà thầu nào có máy móc thiết bị 

càng hiện đại tiên tiến thì cơ hội trúng thầu càng cao. Hơn nữa, với sự đòi hỏi ngày 

càng cao của chủ đầu tư về tiêu chuẩn kỹ thuật và tiến độ thi công xây dựng công 

trình thì đây là vấn đề quan tâm hàng đầu của bên mời thầu khi xét thầu. Bởi vậy 

công ty cần phải đầu tư vào trang thiết bị để nâng cao năng lực kỹ thuật của công ty 

đáp ứng yêu cầu của bên mời thầu và tăng sức cạnh tranh với các nhà thầu khác. 

- Thực tế máy móc của công ty còn lạc hậu, máy đời cũ hay mua sắm từ lúc 

công ty vừa hoạt động đến giờ, công suất hiệu năng cũng đã giảm qua các công trình 

hay qua các năm, không còn phù hợp với các công trình yêu cầu thẩm mỹ cao, hay 

yêu cầu kỹ thuật khá phức tạp, vì thế công ty cần có những biện pháp đầu tư vào máy 

móc, trang thiết bị phù hợp để nâng cao khả năng trúng thầu. 

- Việc đầu tư máy móc thiết bị là một chiến lược lâu dài và yêu cầu nguồn vốn 

đầu tư lớn nên công ty cần lưu ý một số điều: 

+ Khả năng cung cấp tài chính ổn định lâu dài để đầu tư, nên sử dụng nguồn 

vốn vay dài hạn và các nguồn vốn khấu hao của công ty. 

+ Công ty cần có một số cán bộ kỹ thuật chuyên về máy móc thiết bị, vận hành 

và bảo dưỡng, yêu cầu biết rõ tình trạng hiện tại, khả năng cải tiến và vận dụng thiết 

bị công ty hiện có. Mặt khác, nắm bắt được những công nghệ thiết bị hiện đại hơn 

mà thị trường xây lắp đang sử dụng; từ đó, phân tích, tổng hợp, đánh giá xem xét khi 

nào cần cải tạo, mua mới hay kết hợp cả hai. 

- Trước hết là phải nâng cao hiệu quả sử dụng máy móc sẵn có: lựa chọn phương 

án cơ giới xây dựng tối ưu, phân phối máy móc hợp lý theo tiến độ thi công, phân bố 
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máy móc theo các địa điểm xây dựng và mặt bằng hợp lý, điều phối máy móc giữa 

các công trường; Có kế hoạch cải tiến sử dụng máy móc, nhằm nâng cao hệ số sử 

dụng máy theo công suất theo thời gian và đầu máy đưa vào hoạt động.  

- Đổi mới máy móc theo các hình thức: 

+ Chuyển giao công nghệ thông qua liên doanh với các Công ty khác. 

+ Mua mới công nghệ bằng vốn tự có, vay ngân hàng, chú ý tính toán kỹ lưỡng 

hiệu quả của máy móc đó mang lại thông qua các chỉ tiêu: thời gian thu hồi vốn (T), 

thu nhập hiện tại ròng (NPV), tỷ suất hoàn vốn nội bộ (IRR), …  

+ Thuê tài chính: Theo phương thức thuê tài chính Công ty sẽ đi thuê các tài 

sản cố định về hoạt động và được quyền sử dụng, tính khấu hao, nhưng không có 

quyền sở hữu, hết hạn hợp đồng Công ty được phép mua lại tài sản cố định với giá 

hợp lí. 

 - Ngoài ra để nâng cao năng lực kinh tế kỹ thuật (năng lực, máy móc thiết bị) 

tăng khả năng cạnh tranh tham gia đấu thầu, công ty có thể thực hiện liên doanh liên 

kết với các đơn vị khác. Đây là giải pháp quan trọng và hữu hiệu đối với công ty 

trong điều kiện còn hạn chế về kỹ thuật. Bởi vậy mở rộng quan hệ liên kết, công ty 

sẽ tận dụng được nhiều công nghệ kỹ thuật thi công của đơn vị bạn. Hơn nữa theo 

phương án này công ty sẽ nâng cao năng lực kinh tế kỹ thuật của mình mà không cần 

phải bỏ vốn đầu tư. Tuy nhiên để thực hiện phương án này công ty cần phải có khả 

năng đàm phán ngoại giao tốt và ưu thế vượt trội một lĩnh vực nào đó.  

- Hoạt động kiểm tra chất lượng máy móc phải được tiến hành thường xuyên. 

Hoạt động này giúp cán bộ quản lý biết máy nào chưa phát huy tác dụng, máy nào 

hỏng, ...xác định chính xác tiến độ thi công hợp lý. Các máy móc thiết bị chuyên 

dụng cần được cán bộ kỹ thuật có kinh nghiệm, trình độ chuyên môn giỏi đánh giá 

kiểm tra.  
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3.2.3. Chủ động nắm bắt thông tin và tìm kiếm thị trường 

* Công tác dự báo thị trường 

- Đặc điểm của hoạt động xây dựng là sử dụng lượng lớn nguyên vật liệu lại 

tiến hành trong thời gian dài, giá cả khi tiến hành lập hồ sơ dự thầu đến khi tiến hành 

xây dựng rồi đến hoàn thành công trình có thể trải qua những biến động lớn. Điều 

này ảnh hưởng đến giá dự thầu, giá thành xây dựng và lợi nhuận của công ty. 

- Trong những năm qua, công tác dự báo thị trường ở Công ty còn hạn chế, hầu 

như là dựa vào cảm tính, chưa thực sự được quan tâm và nghiên cứu dẫn đến tình 

trạng bị bất ngờ, phản ứng không kịp, chịu ảnh hưởng nghiêm trọng như biến động 

giá xăng dầu, gạch ngói, sự lên giá của sắt thép, tăng giá xi măng, … Chính vì vậy, 

công ty phải đẩy mạnh công tác dự báo một cách thường xuyên, có độ tin cậy chính 

xác nghiên cứu các yếu tố có tác động mạnh nhất, trực tiếp nhất đến hoạt động sản 

xuất kinh doanh của công ty, xác định các thông tin có thể xảy ra trong tương lai để 

giúp ban lãnh đạo công ty trong công tác quản lý, lập kế hoạch kinh doanh dự báo 

được sự thay đổi nâng cao khả năng cạnh tranh trên thị trường, giảm trừ bị lỗ cho 

công ty. 

* Tăng cường Marketing 

- Đầu tư cho hoạt động Marketing, thông qua hoạt động Marketing, công ty sẽ 

gây dựng được uy tín của mình trên thị trường, tạo dựng được lòng tin của khách 

hàng đồng thời giúp công ty có những thông tin quý giá về hoạt động của thị trường 

đấu thầu. 

 - Đầu tư hoạt động quảng cáo để truyền tải thông tin đến khách hàng, quảng 

cáo có thể khuyến khích chủ đầu tư hay khách hàng biết đến nhiều hơn và lựa chọn 

mình.  

- Đầu tư xúc tiến thương mại để thúc đẩy tìm kiếm thị trường đầu ra, hỗ trợ cho 

hoạt động kinh doanh đạt hiệu quả.  
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- Đầu tư phát triển thương hiệu để tạo dựng hình ảnh công ty, thu hút khách 

hàng mới, khả năng trúng thầu cao; uy tín của thương hiệu tạo lòng trung thành của 

khách hàng đối với sản phẩm công trình, đem lại lợi thế cạnh tranh cho công ty, 

khách hàng tin tưởng vào chất lượng yên tâm khi kí kết hợp đồng. 

- Làm tốt chất lượng công trình đối với khách hàng là góp phần quảng bá cho 

công ty. 

* Phân loại tìm kiếm thị trường  

- Công ty cần phân chia thị trường xây dựng ra thành các mảng thị trường nhỏ 

có tính chất đồng nhất cao về một mặt nào đó để tìm cách xâm nhập vào thị trường 

đó phù hợp với sở trường của công ty. 

- Phân loại theo tính chất công trình: Thi công xây dựng dân dụng, các công 

trình thủy lợi, công trình giao thông, … 

- Phân loại theo quy mô: Thị trường các công trình lớn, thị trường các công trình 

nhỏ, vừa, ... 

- Phân loại theo tính chất của chủ đầu tư dự án: Nhà nước hay tư nhân 

Điều này sẽ giúp cho công ty xác định được thị trường trọng tâm, thị trường 

công ty có lợi thế, thị trường tiềm năng cần mở rộng. Ở thị trường có lợi thế khả năng 

trúng thầu cao, thu được lợi nhuận lớn thì cần hướng tới sự quan tâm, tập trung vào. 

Ở thị trường tiềm năng mà công ty có thể lấn tới mở rộng tầm ảnh hưởng, nâng cao 

khả năng cạnh tranh cần có chiến lược kinh doanh phù hợp như giảm giá dự thầu, 

chấp nhận thực hiện dự án với lợi nhuận không lớn để tìm kiếm khách hàng mới hoặc 

giữ mỗi khách hàng, quảng bá hình ảnh, xúc tiến thương mại, … 

3.2.4. Một số đề xuất khác 

- Cần xây dựng các công tác kế hoạch sản xuất kinh doanh sát với tiềm lực trong 

công ty để mang lại hiệu quả lợi nhuận, trích một phần lợi nhuận để bổ sung thêm 

nguồn vốn nâng cao năng lực tài chính. 
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- Huy động thêm vốn đầu tư phát triển các thiết bị máy móc thi công để rút ngắn 

thời gian thi công, tiết kiệm chi phí về nhân sự và chi phí về công, hạ giá bỏ thầu mà 

vẫn đảm bảo chất lượng tốt cho công trình. 

- Đào tạo mới và đào tạo lại đội ngũ cán bộ công nhân viên. 
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KẾT LUẬN 

Đấu thầu tạo môi trường lành mạnh giúp các nhà thầu nâng cao khả năng cạnh 

tranh của mình, tạo sự công bằng và hiệu quả cao trong xây dựng. Nhờ nguyên tắc 

công khai và bình đẳng trong đấu thầu, công ty cần phát huy đến mức cao nhất cơ 

hội tìm kiếm dự án, tham gia đấu thầu và ký kết hợp đồng (nếu trúng thầu), tạo ra 

công ăn việc làm cho người lao động, phát triển sản xuất kinh doanh.  

Để thắng thầu mỗi nhà thầu phải chọn trọng điểm để đầu tư về các mặt kỹ thuật, 

công nghệ và lao động, nâng cao trình độ chuyên môn, kinh nghiệm cho cán bộ công 

nhân viên, tạo điều kiện hoàn thiện về mặt tổ chức. Từ đó nâng cao năng lực công ty 

không chỉ trong một lần tham gia đấu thầu mà còn góp phần phát triển mở rộng quy 

mô doanh nghiệp dần dần. 

Thông qua đấu thầu, doanh ngiệp xây dựng sẽ tự nâng cao hiệu quả công tác 

quản trị tài chính, làm giảm chi phí và thúc đẩy nâng cao hiệu quả sản xuất kinh 

doanh của doanh nghiệp. 

Hiện nay, Nhà nước đã và đang quan tâm đến vấn đề đấu thầu một cách nghiêm 

túc, bằng chứng là việc ban hành bộ luật Đấu thầu hướng dẫn chi tiết và cụ thể về 

đấu thầu. Tuy nhiên để bộ luật này đi vào cuộc sống và làm tốt vai trò hướng dẫn của 

nó thì Nhà nước cần tạo điều kiện để doanh nghiệp nắm bắt được thông tin và thực 

hiện, xây dựng được quy chế, hành lang pháp lý bảo đảm cho các doanh nghiệp xây 

dựng hoạt động đem lại hiệu quả, lợi nhuận trong quá trình đấu thầu, hồ sơ thủ tục 

các cách thức cũng ngắn gọn xúc tích tiết kiệm được thời gian và nguồn lực. 

Qua quá trình tìm hiểu thực tế và được sự giảng dạy của thầy, cô trường Đại 

học Quy Nhơn em đã hiểu được tầm quan trọng của công tác đấu thầu và chiến lược 

đấu thầu, đó là một quyết định có ý nghĩa chiến lược đối với bất kỳ đơn vị kinh doanh 

nào. Trong giai đoạn 2019 – 2021, Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn & xây dựng 

giao thông đã lập ra chiến lược và tổ chức thực hiện bằng sự nỗ lực cố gắng của các 
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đơn vị trong Công ty từng bước xây dựng và hoàn thiện chiến lược đấu thầu tốt hơn 

để nâng cao khả năng trúng thầu. Kết quả nhìn chung đã đang và hoàn thiện được 

chiến lược đấu thầu trong Công ty. Bên cạnh đó, Công ty vẫn tồn tại một số hạn chế 

trong công tác hoàn thiện chiến lược đấu thầu, cần đưa ra những phương pháp đề 

xuất tốt hơn. 

Với sự lãnh đạo trên cơ sở khoa học Giám đốc cùng với tinh thần trách nhiệm 

và sự nỗ lực cố gắng cao của mỗi cán bộ công nhân viên, sự linh hoạt của đội ngũ 

quản lý, em tin rằng Công ty sẽ ngày càng phát triển mạnh mẽ và đạt hiệu quả cao 

hơn. 

Trong thời gian qua tại Công ty, em đã được tiếp cận với tình hình thực tế, được 

hiểu về cơ cấu tổ chức cũng như công tác kế hoạch và đầu tư của Công ty. Em đã 

hoàn thành được bài khóa luận tốt nghiệp của mình với hướng nghiên cứu ứng dụng 

nhằm giải quyết vấn đề hoàn thiện chiến lược đấu thầu tại Công ty và đưa ra một số 

đề xuất nhằm hoàn thiện chiến lược đấu thầu. Với kiến thức và kinh nghiệm bản thân 

còn nhiều hạn chế nên bài khóa luận tốt nghiệp không tránh khỏi sai sót, em rất mong 

nhận được sự thông cảm và những lời nhận xét góp ý của quý thầy cô cũng như các 

cô, chú, anh chị trong Công ty để bài khóa luân tốt nghiệp được hoàn thiện hơn. Em 

xin gửi lời cảm ơn chân thành đến sự hướng dẫn nhiệt tình của cô Ngô Thị Thanh 

Thúy và các cán bộ nhân viên trong Công ty trách nhiệm hữu hạn Tư vấn & xây dựng 

giao thông 24-3 đã tạo điều kiện giúp em hoàn thành bài báo cáo thực tập tổng hợp 

này. 

Em xin chân thành cảm ơn! 
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PHỤ LỤC 

- Đơn dự thầu 
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- Bảng tổng hợp giá dự thầu 

 



 

 

 

 

 



 

 

- Thiết bị thi công chủ yếu dự kiến huy động để thực hiện gói thầu 

 



 

 

- Chứng chỉ năng lực hoạt động xây dựng 

 



 

 

 

 



 

 

- Hợp đồng thi công xây dựng công trình: Số 62/2020/HĐ-XD. Gói thầu số 06 

Thi công xây dựng công trình: Đường Chu Văn An, huyện Đức Phổ giữa Ban quản 

lý dự án đầu tư xây dựng và phát triển quỹ đất thị xã Đức Phổ và Công ty trách 

nhiệm hữu hạn tư vấn và xây dựng giao thông 24-3. 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 


