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Để hoàn thành báo cáo tốt nghiệp với đề tài “Quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong hoạt động thu mua tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê”, em xin chân thành cảm ơn quý thầy cô Trường Đại học Kiến trúc Đà Nẵng đã tận tình giảng dạy, truyền đạt những kiến thức bổ ích trong suốt quá trình học tập. Đây là nền tảng quan trọng giúp em có thể vận dụng hiệu quả vào quá trình nghiên cứu và thực hiện khóa luận này.
Em đặc biệt biết ơn cô Trần Phụng Trân, giảng viên hướng dẫn, người đã tận tình theo sát, định hướng và hỗ trợ em trong suốt quá trình thực hiện đề tài, giúp em hoàn thiện bài khóa luận một cách nghiêm túc và khoa học hơn.
Em cũng xin gửi lời cảm ơn sâu sắc đến Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, đặc biệt là bộ phận thu mua, đã tạo điều kiện thuận lợi để em thực tập và tìm hiểu thực tế quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong hoạt động thu mua của doanh nghiệp. Em trân trọng cảm ơn các anh/chị trong công ty đã tận tình hướng dẫn và hỗ trợ em trong suốt quá trình thực tập, giúp em hiểu rõ hơn về quy trình thu mua thực tế cũng như hỗ trợ em trong quá trình thu thập thông tin phục vụ đề tài.
Cuối cùng, em xin kính chúc quý thầy cô, ban lãnh đạo và nhân viên Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê luôn mạnh khỏe, thành công trong công việc và ngày càng phát triển hơn nữa trong tương lai.
Em xin chân thành cảm ơn!
                                                                                        
                                                                                             Sinh viên thực hiện
                                                                                              Dương Phạm Linh Kiều 
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[bookmark: _Toc12984]LỜI MỞ ĐẦU
[bookmark: _Toc4771]1. Lý do chọn đề tài.
Trong bối cảnh thị trường vật liệu xây dựng ngày càng cạnh tranh, hoạt động thu mua giữ vai trò quan trọng trong việc đảm bảo nguồn cung vật tư ổn định, đáp ứng tiến độ thi công và tối ưu chi phí cho doanh nghiệp. Đặc biệt, quy trình lựa chọn nhà cung cấp có ảnh hưởng trực tiếp đến chất lượng vật liệu đầu vào, giá cả, thời gian giao hàng cũng như hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Đối với các doanh nghiệp kinh doanh vật liệu xây dựng, giá cả các mặt hàng như xi măng, thép thường xuyên biến động theo thị trường nên việc lựa chọn nhà cung cấp phù hợp càng trở nên cần thiết. Bên cạnh đó, nếu doanh nghiệp lựa chọn nhà cung cấp không đảm bảo chất lượng hoặc giao hàng không đúng tiến độ sẽ ảnh hưởng lớn đến hoạt động kinh doanh và uy tín của công ty.
Qua quá trình tìm hiểu thực tế tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, nhận thấy công tác lựa chọn nhà cung cấp của công ty đã đạt được một số kết quả tích cực, tuy nhiên vẫn còn tồn tại một số hạn chế như phụ thuộc vào nhà cung cấp cũ, công tác đánh giá chưa toàn diện và việc ứng dụng công nghệ trong quản lý còn khá khiêm tốn . Vì vậy, việc nghiên cứu và đề xuất giải pháp hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp là cần thiết nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động thu mua, giảm thiểu rủi ro và tăng khả năng cạnh tranh cho doanh nghiệp.
Xuất phát từ những thực tiễn đó, em quyết định lựa chọn đề tài: “Hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong hoạt động thu mua tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê” làm đề tài khóa luận tốt nghiệp.
[bookmark: _Toc13068]2. Mục tiêu nghiên cứu
-  Hệ thống hóa cơ sở lý luận về hoạt động thu mua và quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong doanh nghiệp. 
-  Phân tích và đánh giá thực trạng quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong hoạt động thu mua tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê. 
-  Chỉ ra những ưu điểm, hạn chế và nguyên nhân còn tồn tại trong quy trình lựa chọn nhà cung cấp của công ty. 
-  Đề xuất một số giải pháp nhằm hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp, góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động thu mua của công ty trong thời gian tới.
[bookmark: _Toc2627][bookmark: _Toc7453][bookmark: _Toc9741][bookmark: _Toc6319]3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu
[bookmark: _Toc10315][bookmark: _Toc13208][bookmark: _Toc4924][bookmark: _Toc16349][bookmark: _Toc12660][bookmark: _Toc12404]Đối tượng nghiên cứu:
[bookmark: _Toc6109][bookmark: _Toc23940][bookmark: _Toc680][bookmark: _Toc10859][bookmark: _Toc31442][bookmark: _Toc26529]Quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua của doanh nghiệp, bao gồm các tiêu chí đánh giá, phương pháp lựa chọn và các bước thực hiện trong quá trình lựa chọn nhà cung cấp.
[bookmark: _Toc17719][bookmark: _Toc14814][bookmark: _Toc15432][bookmark: _Toc15755][bookmark: _Toc25497][bookmark: _Toc17444]Phạm vi nghiên cứu:
· Phạm vi không gian: Nghiên cứu được thực hiện tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê. 
· Phạm vi thời gian: Số liệu phục vụ nghiên cứu được thu thập trong giai đoạn từ năm 2023 đến năm 2025. 
· Phạm vi nội dung: Đề tài tập trung nghiên cứu quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua của công ty.
[bookmark: _Toc5522]4. Phương pháp nghiên cứu
a) Các chỉ tiêu nghiên cứu cơ bản : 
-  Chỉ tiêu về chất lượng vật liệu xây dựng do nhà cung cấp cung ứng. 
-  Chỉ tiêu về giá cả và chi phí thu mua. 
-  Chỉ tiêu về thời gian và tiến độ giao hàng. 
-  Chỉ tiêu về năng lực cung ứng và mức độ đáp ứng của nhà cung cấp. 
-  Chỉ tiêu về hiệu quả hoạt động thu mua của doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc29886][bookmark: _Toc25361][bookmark: _Toc26656][bookmark: _Toc27191][bookmark: _Toc24944][bookmark: _Toc30056][bookmark: _Toc12008][bookmark: _Toc1479][bookmark: _Toc30276]b) Phương pháp nghiên cứu:
Đề tài sử dụng kết hợp dữ liệu thứ cấp và dữ liệu sơ cấp nhằm đảm bảo tính khách quan và phù hợp với nội dung nghiên cứu.
[bookmark: _Toc14480][bookmark: _Toc10525][bookmark: _Toc11505][bookmark: _Toc28979][bookmark: _Toc12001][bookmark: _Toc15587]Dữ liệu thứ cấp
Dữ liệu thứ cấp được thu thập từ:
· Báo cáo tài chính, báo cáo kết quả hoạt động kinh doanh và các tài liệu liên quan đến hoạt động thu mua của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê trong giai đoạn 2023 – 2025. 
· Các tài liệu nội bộ của công ty như quy trình lựa chọn nhà cung cấp, bảng đánh giá nhà cung cấp và các hồ sơ liên quan đến hoạt động thu mua vật liệu xây dựng. 
· Giáo trình, sách chuyên ngành, bài báo khoa học và các tài liệu nghiên cứu liên quan đến lĩnh vực thu mua và quản trị nhà cung cấp. 
· Thông tin từ website chính thức của công ty và các nguồn tài liệu đáng tin cậy khác. 
Đề tài sử dụng phương pháp nghiên cứu tài liệu nhằm thu thập, sàng lọc, tổng hợp và phân tích các dữ liệu liên quan phục vụ cho quá trình nghiên cứu.
[bookmark: _Toc31928][bookmark: _Toc29078][bookmark: _Toc21431][bookmark: _Toc26820][bookmark: _Toc4194][bookmark: _Toc12365]-  Dữ liệu sơ cấp được thu thập trực tiếp từ thực tế tại doanh nghiệp thông qua các hoạt động như quan sát, trao đổi và tìm hiểu thông tin từ nhân viên phụ trách hoạt động thu mua. Ngoài ra, còn tiến hành thu thập thông tin liên quan đến quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng, cách thức đánh giá nhà cung cấp và các tiêu chí mà doanh nghiệp đang áp dụng trong quá trình lựa chọn nhà cung cấp. Việc thu thập dữ liệu sơ cấp giúp tác giả có cái nhìn thực tế và chính xác hơn về hoạt động lựa chọn nhà cung cấp tại doanh nghiệp.
c) Kỹ thuật xử lý và phân tích số liệu
Các số liệu thu thập được sẽ được tổng hợp và xử lý dưới dạng bảng biểu nhằm phục vụ cho quá trình phân tích và đánh giá. Đề tài sử dụng một số phương pháp phân tích chủ yếu sau:
· Phương pháp thống kê, mô tả: Nhằm mô tả thực trạng hoạt động lựa chọn và đánh giá nhà cung cấp trong hoạt động thu mua vật liệu xây dựng tại công ty. 
· Phương pháp so sánh: So sánh giữa quy trình lựa chọn nhà cung cấp thực tế tại công ty với cơ sở lý thuyết nhằm xác định những điểm phù hợp và các hạn chế còn tồn tại. 
· Phương pháp tổng hợp và phân tích: Dùng để hệ thống hóa các thông tin liên quan đến nhà cung cấp như giá cả, chất lượng, thời gian giao hàng và năng lực cung ứng, từ đó đánh giá hiệu quả hoạt động thu mua của doanh nghiệp. 
Thông qua quá trình phân tích, đề tài sẽ làm rõ những ưu điểm, hạn chế và nguyên nhân còn tồn tại trong quy trình lựa chọn nhà cung cấp, từ đó đề xuất các giải pháp nhằm hoàn thiện hoạt động thu mua tại doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc2540]5. Kết cấu khóa luận 
Đề tài gồm 3 chương :
Chương 1: Chương 1: Cở sở lý luận về lựa chọn nhà cung cấp trong hoạt động thu mua trong doanh nghiệp
Chương 2: Thực trạng quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua tại công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê 
Chương 3: Giải pháp hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê 


[bookmark: _Toc32186]CHƯƠNG 1: CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ LỰA CHỌN NHÀ CUNG CẤP TRONG HOẠT ĐỘNG THU MUA TRONG DOANH NGHIỆP
[bookmark: _Toc5824]1.1. Tổng quan về nhà cung cấp và hoạt động thu mua tại doanh nghiệp
[bookmark: _Toc19214]1.1.1.Tổng quan về hoạt động thu mua trong doanh nghiệp 
[bookmark: _Toc23023]1.1.1.1. Khái niệm về thu mua 
Thu mua (Procurement) là sự phát triển, mở rộng chức năng mua hàng. Đây là quá trình bao gồm việc lập kế hoạch, xây dựng chiến lược và duy trì hoạt động mua hàng của các tổ chức, doanh nghiệp. Đối tượng của hoạt động thu mua là các nguyên vật liệu đầu vào, các trang thiết bị, máy móc phục vụ cho sản xuất, hoặc hàng hoá và dịch vụ cần thiết cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. 
[bookmark: _Toc27676]1.1.1.2. Các hoạt động trong thu mua 
Quy trình thu mua tại doanh nghiệp bao gồm các hoạt động cốt lõi sau đây:
(1) Lập kế hoạch mua hàng 
Đây là bước đầu tiên và mang tính định hướng cho toàn bộ hoạt động thu mua. Doanh nghiệp tiến hành dự báo nhu cầu vật liệu dựa trên kế hoạch sản xuất, tiến độ thi công và tình hình tồn kho hiện tại. Việc lập kế hoạch giúp xác định rõ loại vật liệu cần mua (như xi măng, sắt thép, cát, đá…), số lượng, thời điểm và ngân sách dự kiến. Một kế hoạch tốt sẽ giúp doanh nghiệp chủ động nguồn cung, hạn chế tình trạng thiếu hụt hoặc tồn kho dư thừa, từ đó tối ưu hóa chi phí vận hành.
(2) Tìm kiếm nguồn hàng 
Sau khi xác định rõ nhu cầu, doanh nghiệp tiến hành tìm kiếm các nguồn cung phù hợp thông qua nhiều kênh như khảo sát thị trường, đối tác truyền thống, hội chợ triển lãm ngành, hoặc các nền tảng thương mại. Mục tiêu của giai đoạn này là xây dựng danh sách các nhà cung cấp tiềm năng có khả năng đáp ứng các yêu cầu sơ bộ về chất lượng, giá cả và tiến độ. Việc đa dạng hóa nguồn cung cũng giúp doanh nghiệp giảm thiểu rủi ro phụ thuộc vào một nhà cung cấp duy nhất.
(3) Lựa chọn nhà cung cấp 
Từ danh sách các nhà cung cấp tiềm năng đã lập, doanh nghiệp tiến hành đánh giá chuyên sâu và lựa chọn đối tác dựa trên các tiêu chí cốt lõi như giá cả, chất lượng, năng lực cung ứng, uy tín và điều kiện giao hàng. Quá trình này nhằm đảm bảo doanh nghiệp hợp tác với đối tác phù hợp nhất. Việc lựa chọn đúng nhà cung cấp ngay từ đầu sẽ góp phần nâng cao hiệu quả thu mua và giảm thiểu rủi ro tranh chấp trong quá trình cung ứng sau này.
(4) Đàm phán giá và các điều khoản thương mại 
Doanh nghiệp tiến hành thương lượng trực tiếp với nhà cung cấp về các nội dung trọng yếu bao gồm: đơn giá, phương thức và thời hạn thanh toán (công nợ), thời gian giao hàng, tỷ lệ chiết khấu, điều kiện vận chuyển và phân định rủi ro. Quá trình đàm phán hiệu quả sẽ giúp doanh nghiệp đạt được lợi ích tối ưu về chi phí và điều kiện hợp tác, đồng thời tạo nền tảng cho mối quan hệ cộng sinh lâu dài với nhà cung cấp.
(5) Ký kết hợp đồng và thực hiện giao dịch
Sau khi đạt được thỏa thuận chung, hai bên tiến hành ký kết hợp đồng mua bán chính thức. Hợp đồng cần quy định rõ ràng các điều khoản về số lượng, tiêu chuẩn chất lượng, giá cả, thời gian giao nhận, trách nhiệm của các bên và chế tài xử lý vi phạm. Trong quá trình thực hiện, doanh nghiệp cần theo dõi sát sao tiến độ giao hàng, kiểm tra chất lượng nghiệm thu đầu vào và kịp thời xử lý các vấn đề phát sinh nhằm đảm bảo hợp đồng được thực hiện đúng cam kết.
(6) Đo lường hiệu quả hoạt động của nhà cung cấp 
Sau mỗi đợt giao dịch hoặc theo định kỳ (quý/năm), doanh nghiệp tiến hành đánh giá hiệu quả hoạt động của nhà cung cấp dựa trên các chỉ số cốt lõi như: tỷ lệ hàng lỗi, chỉ số giao hàng đúng hạn, mức độ hỗ trợ kỹ thuật và tính ổn định của giá cả. Việc đo lường này cung cấp cơ sở dữ liệu để doanh nghiệp đưa ra quyết định tiếp tục hợp tác dài hạn, yêu cầu nhà cung cấp cải thiện quy trình hoặc tìm kiếm đối tác thay thế khi cần thiết.
(7) Quản trị mối quan hệ và tính bền vững của nhà cung cấp 
Hoạt động này tập trung vào việc xây dựng và duy trì mối quan hệ hợp tác chiến lược, lâu dài với các nhà cung cấp uy tín. Doanh nghiệp cần đảm bảo sự công bằng và minh bạch trong nguồn cung, đồng thời xem xét các yếu tố phát triển bền vững như trách nhiệm môi trường của nhà cung cấp, đạo đức kinh doanh (chống tiêu cực, sử dụng lao động hợp pháp). Việc duy trì mối quan hệ ổn định và bền vững giúp doanh nghiệp giảm thiểu rủi ro hệ thống, nâng cao hiệu quả toàn chuỗi cung ứng và tạo dựng lợi thế cạnh tranh xanh trên thị trường.
[bookmark: _Toc29334]1.1.1.3. Vai trò của thu mua trong môi trường kinh doanh hiện nay  
a) Tăng giá trị và tiết kiệm chi phí
Hoạt động thu mua không chỉ đơn thuần là mua hàng mà còn góp phần tạo ra giá trị gia tăng cho doanh nghiệp. Việc lựa chọn nhà cung cấp phù hợp giúp doanh nghiệp mua được nguyên vật liệu với giá cạnh tranh, đồng thời đảm bảo chất lượng. Bên cạnh đó, thu mua hiệu quả còn giúp giảm các chi phí ẩn như chi phí vận chuyển, lưu kho, kiểm tra chất lượng và xử lý hàng lỗi. Từ đó doanh nghiệp tối ưu hóa tổng chi phí và nâng cao hiệu quả kinh doanh.
b) Xây dựng mối quan hệ và thúc đẩy đổi mới
Thu mua đóng vai trò quan trọng trong việc thiết lập và duy trì mối quan hệ lâu dài với nhà cung cấp. Mối quan hệ hợp tác tốt sẽ tạo điều kiện cho hai bên cùng phát triển, chia sẻ thông tin và hỗ trợ lẫn nhau. Ngoài ra, thông qua hợp tác, nhà cung cấp có thể đề xuất các giải pháp mới về vật liệu, công nghệ hoặc quy trình, từ đó thúc đẩy đổi mới và cải tiến sản phẩm.
c) Nâng cao chất lượng và danh tiếng
Chất lượng đầu vào ảnh hưởng trực tiếp đến chất lượng sản phẩm đầu ra. Do đó, hoạt động thu mua giúp doanh nghiệp kiểm soát và đảm bảo chất lượng nguyên vật liệu. Khi sản phẩm đạt chất lượng cao và ổn định, uy tín và thương hiệu của doanh nghiệp trên thị trường cũng được nâng cao, tạo lợi thế cạnh tranh lâu dài.
d) Giảm thời gian đưa sản phẩm, dịch vụ đến thị trường
Thu mua hiệu quả giúp đảm bảo nguồn cung nguyên vật liệu ổn định và đúng thời điểm. Điều này giúp doanh nghiệp rút ngắn thời gian sản xuất và nhanh chóng đưa sản phẩm ra thị trường. Trong bối cảnh cạnh tranh hiện nay, việc tối ưu hóa tốc độ thương mại hóa sản phẩm  là yếu tố quan trọng giúp doanh nghiệp nắm bắt cơ hội kinh doanh và đáp ứng nhu cầu khách hàng kịp thời.
e) Quản lý rủi ro nhà cung cấp
Một trong những vai trò quan trọng của thu mua là nhận diện và kiểm soát rủi ro từ nhà cung cấp như: giao hàng chậm, chất lượng không đạt, biến động giá hoặc gián đoạn nguồn cung. Doanh nghiệp cần đánh giá, phân loại và xây dựng kế hoạch dự phòng (như đa dạng hóa nhà cung cấp) để giảm thiểu tác động tiêu cực đến hoạt động sản xuất kinh doanh.
f) Tạo ra tác động kinh tế
Hoạt động thu mua không chỉ ảnh hưởng đến doanh nghiệp mà còn tác động đến toàn bộ chuỗi cung ứng và nền kinh tế. Việc lựa chọn nhà cung cấp trong nước có thể thúc đẩy sản xuất nội địa, tạo việc làm và đóng góp vào tăng trưởng kinh tế. Ngoài ra, thu mua hiệu quả còn giúp tối ưu dòng tiền và nâng cao hiệu quả sử dụng nguồn lực.
i) Đóng góp vào lợi thế cạnh tranh
Thu mua chiến lược giúp doanh nghiệp tạo ra lợi thế cạnh tranh thông qua chi phí thấp, chất lượng cao hoặc khả năng đáp ứng nhanh. Khi doanh nghiệp xây dựng được hệ thống cung ứng ổn định, linh hoạt và hiệu quả, sẽ dễ dàng thích nghi với biến động thị trường và vượt trội hơn so với đối thủ.
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Sơ đồ 1: Quy trình hoạt động thu mua
Bước 1: Đối với bộ phận sử dụng:
- Xác định nhu cầu đối với nguyên vật liệu được mua
- Xem xét các nguyên vật liệu sẵn có và chuẩn bị các yêu cầu đặc biệt
- Kiểm tra ngân sách của bộ phận và xin phép mua hàng hàng.
- Chuẩn bị và gửi yêu câu mua hàng đến bộ phận thu mua
Bước 2: Đối với bộ phận thu mua:
- Nhận, kiểm tra và kiểm soát các yêu cầu mua hàng
- Xem xét nguyên vật liệu được yêu cầu, tìm trong các kho hiện tại, các sản phẩm thay thế, các lựa chọn sản xuất khác... và sau khi thảo luận với bộ phận sử dụng khẳng định lại quyết định mua hàng.
- Hình thành danh sách ngắn các nhà cung ứng có thê, từ các nhà cung ưng thông thường, liệt kê các nhà cung ứng ưa thích, hoặc những nhà cung ứng đáp ứng yêu cầu.
-  Gửi yêu cầu bảng báo giá đến danh sách ngăn này.
Bước 3: Đối với nhà cung ứng:
- Xem xét yêu cầu báo giá 
- Kiểm tra vị thế, tín dụng... của khách hàng 
- Xem xét việc làm thế nào có thể thỏa mãn tốt nhất đơn hàng 
- Gửi báo giá cho tổ chức, cung cấp các chi tiết về sản phẩm, giá và các điều kiện khác.
Bước 4: Công việc tiếp theo của bộ phận cung ứng:
- Xem xét các báo giá và đánh giá về mặt kinh tế
- Thảo luận các vấn để kỹ thuật với bộ phận sử dụng
- Kiểm tra các chi tiết về ngân sách và sự cho phép mua hàng
- Lựa chọn nhà cung ứng tốt nhất, dựa trên các chi tiết được cung cấp
- Thảo luận, thương lượng và kết luận các điều khoản và điều kiện với nhà cung ứng
- Phác thảo đơn đặt hàng nguyên vật liệu (với các điều khoản và điều kiện kèm theo)
Bước 5: Đối với nhà cung ứng được chọn:
- Nhận, xác nhận và xử lý đơn mua hàng
- Tổ chức tất cả các hoạt động cần thiết đế cung ứng nguyên vật liệu
- Vận chuyển nguyên vật liệu với chứng từ vận chuyển
- Gửi hóa đơn
Bước 6: Trách nhiệm của bộ phận thu mua
- Xác nhận nhận hàng
- Thực hiện bất kỳ bước tiếp theo cần thiết nào và xúc tiến
- Nhận, kiểm tra và chấp nhận các nguyên vật liệu
- Thông báo bộ phận sử dụng về nguyên vật liệu đã nhận
Bước 7: Trách nhiệm của bộ phận sử dụng
- Nhận và kiểm tra các nguyên vật liệu
- Cho phép chuyển giao từ ngân sách
- Cập nhật báo cáo tồn kho
- Sử dụng các nguyên vật liệu theo nhu cầu
Bước 8: Bộ phận thu mua
- Thanh toán hóa đơn cho nhà cung cấp 
[bookmark: _Toc20227]1.1.1.5. Mối quan hệ thu mua với chuỗi cung ứng 
Thu mua đóng vai trò then chốt trong chuỗi cung ứng bằng cách cung cấp đầu vào cần thiết cho các hoạt động sản xuất và phân phối. Các quyết định trong thu mua về lựa chọn nhà cung cấp, giá cả, chất lượng và thời gian giao hàng ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả toàn chuỗi. Nếu thu mua kém hiệu quả, doanh nghiệp dễ gặp phải gián đoạn nguồn cung, tăng chi phí hoặc suy giảm chất lượng sản phẩm.
Thu mua có mối quan hệ chặt chẽ và tương hỗ với các khâu khác như quản lý tồn kho, sản xuất và logistics. Việc mua hàng với số lượng và thời điểm phù hợp giúp tối ưu mức tồn kho, đồng thời phối hợp tốt với logistics đảm bảo giao hàng đúng hạn, giảm chi phí lưu kho và vận chuyển.
Về mặt chi phí, thu mua là công cụ quan trọng để kiểm soát tổng chi phí chuỗi cung ứng, vì chi phí nguyên vật liệu thường chiếm tỷ trọng lớn trong chi phí sản xuất. Bên cạnh đó, thu mua còn quyết định chất lượng sản phẩm đầu ra, từ đó ảnh hưởng đến sự hài lòng của khách hàng và uy tín doanh nghiệp.
Trong bối cảnh hiện đại, thu mua không chỉ dừng lại ở giao dịch mua bán mà hướng tới xây dựng quan hệ hợp tác chiến lược lâu dài với nhà cung cấp, chia sẻ thông tin và cùng phát triển nhằm nâng cao tính linh hoạt và khả năng phục hồi của chuỗi cung ứng trước các biến động thị trường.
[bookmark: _Toc31209]1.1.2.  Tổng quan về nhà cung cấp trong hoạt đông thu mua
[bookmark: _Toc30807]1.1.2.1. Khái niệm nhà cung cấp 
Nhà cung cấp là các tổ chức hoặc cá nhân cung cấp nguyên vật liệu, hàng hóa hoặc dịch vụ cho doanh nghiệp theo các điều kiện đã thỏa thuận, nhằm đảm bảo hoạt động sản xuất và kinh doanh được diễn ra liên tục. 
[bookmark: _Toc31327]1.1.2.2. Điều kiện để trở thành nhà cung cấp 
Nhà cung cấp là tổ chức, doanh nghiệp nhận đặt hàng phải đáp ứng đủ các điều kiện dưới đây:
- Có chức năng, nhiệm vụ phù hợp với hoạt động cung cấp hàng hoá, dịch vụ được đặt hàng (đối với tổ chức).
- Có đăng ký ngành nghề kinh doanh, giấy phép hoạt động phù hợp với hoạt động cung cấp hàng hoá, dịch vụ được đặt hàng (đối với doanh nghiệp).
- Không đang trong quá trình thực hiện thủ tục giải thể hoặc bị thu hồi giấy chứng nhận đăng ký doanh nghiệp, đăng ký kinh doanh; không thuộc trường hợp mất khả năng thanh toán theo quy định của pháp luật về phá sản.
[bookmark: _Toc19517]1.1.2.3. Đặc điểm của nhà cung cấp 
 Trong hoạt động chuỗi cung ứng, một nhà cung cấp tiêu chuẩn được nhận diện qua bốn nhóm đặc điểm cốt lõi: năng lực vận hành, vị thế thị trường, tài chính và trình độ công nghệ. Trước hết, năng lực vận hành của nhà cung cấp thể hiện trực tiếp qua sự ổn định về chất lượng sản phẩm, thời gian giao hàng  ngắn và tính linh hoạt cao trước những thay đổi đột xuất từ người mua. Song song đó, vị thế thị trường và tính độc quyền của sản phẩm quyết định quyền lực thương lượng cũng như mức độ uy tín của họ trong ngành. Đặc biệt, trong bối cảnh thị trường biến động, một nhà cung cấp chất lượng phải có nền tảng tài chính lành mạnh nhằm hạn chế rủi ro đứt gãy nguồn cung, đồng thời sẵn sàng ứng dụng công nghệ hiện đại (như ERP, EDI) để số hóa quy trình quản lý tồn kho. Tất cả những yếu tố này không chỉ định hình nên chân dung của một nhà cung cấp mà còn là cơ sở để các doanh nghiệp đánh giá, lựa chọn đối tác hợp tác chiến lược lâu dài.
[bookmark: _Toc7920]1.1.2.4.  Vai trò của việc đánh giá nhà cung cấp 
a) Tối ưu hóa chi phí toàn diện 
Hoạt động đánh giá nhà cung cấp giúp doanh nghiệp tối ưu hóa chi phí tổng thể thay vì chỉ tập trung vào giá mua ban đầu.
Việc lựa chọn được nhà cung cấp có mức giá cạnh tranh và ổn định giúp doanh nghiệp phòng ngừa tình trạng “rẻ trước – đắt sau” phát sinh do hàng lỗi, tỷ lệ trả hàng cao, chi phí lưu kho dư thừa hoặc hệ quả từ gián đoạn sản xuất.
Hạn chế tối đa các chi phí ẩn trong chuỗi cung ứng như: chi phí kiểm tra chất lượng đầu vào, chi phí bảo hành/sửa chữa/hậu mãi, chi phí vận chuyển khẩn cấp hoặc các khoản phạt vi phạm hợp đồng với khách hàng.
b) Đảm bảo và nâng cao chất lượng hàng hóa đầu vào
Đây là một trong những vai trò trọng yếu nhất của công tác đánh giá. Quá trình này giúp doanh nghiệp thẩm định chính xác năng lực sản xuất, hệ thống kiểm soát chất lượng (các chứng nhận ISO, HACCP, quy trình kiểm thử) và lịch sử tuân thủ của nhà cung cấp.
Giảm thiểu tỷ lệ hàng lỗi, hàng kém chất lượng, từ đó bảo vệ chất lượng của sản phẩm cuối cùng.
Tạo động lực buộc nhà cung cấp phải liên tục cải tiến quy trình để duy trì quan hệ hợp tác. Kết quả là sản phẩm của doanh nghiệp luôn giữ được sự ổn định về chất lượng, giảm thiểu khiếu nại, giảm tỷ lệ đổi trả và gia tăng mức độ hài lòng của người tiêu dùng.
c) Bảo đảm tiến độ giao hàng và tính liên tục của chuỗi cung ứng
Đánh giá nhà cung cấp tập trung vào độ tin cậy của hệ thống logistics, năng lực sản xuất thực tế và chỉ số giao hàng đúng hạn trong quá khứ.
Xác định rõ khả năng đáp ứng của nhà cung cấp về mặt thời gian, khối lượng và mức độ linh hoạt khi doanh nghiệp có sự thay đổi đột xuất về đơn hàng.
Giảm thiểu rủi ro chậm trễ, gián đoạn dây chuyền sản xuất hoặc rơi vào tình trạng cạn kiệt hàng tồn kho. Chuỗi cung ứng vận hành mượt mà giúp doanh nghiệp duy trì đúng tiến độ kinh doanh và giữ vững cam kết với khách hàng.
d) Bảo vệ và nâng cao uy tín thương hiệu của doanh nghiệp
Sự yếu kém hoặc thiếu tin cậy từ phía nhà cung cấp sẽ gián tiếp làm tổn hại nghiêm trọng đến hình ảnh của doanh nghiệp trên thị trường (hàng lỗi hoặc chậm trễ khiến doanh nghiệp đánh mất lòng tin của đối tác, nhận phản hồi tiêu cực và sụt giảm doanh thu dài hạn).
Ngược lại, hợp tác với các nhà cung cấp uy tín là nền tảng để doanh nghiệp cam kết về chất lượng và thời gian với thị trường, từ đó định vị thương hiệu mạnh mẽ và gia tăng lòng trung thành của khách hàng.
[bookmark: _Toc4134]1.1.2.5. Các tiêu chí lựa chọn nhà cung cấp 
Việc lựa chọn nhà cung cấp là một trong những nội dung quan trọng nhất trong hoạt động thu mua, đặc biệt đối với lĩnh vực vật liệu xây dựng – ngành hàng vốn đòi hỏi khắt khe về mặt tiến độ và tiêu chuẩn kỹ thuật. Để đảm bảo hiệu quả tối ưu, doanh nghiệp cần dựa trên các nhóm tiêu chí cụ thể sau đây:
(1). Đảm bảo về mặt tài chính và triển vọng phát triển lâu dài 
Nhà cung cấp cần có tình hình tài chính lành mạnh, khả năng thanh khoản tốt và chỉ số rủi ro phá sản thấp. Tiêu chí này giúp doanh nghiệp mua hàng tránh được tình trạng gián đoạn nguồn cung do đối tác gặp khủng hoảng tài chính. Ngoài ra, triển vọng phát triển lâu dài của nhà cung cấp chính là nền tảng cho mối quan hệ hợp tác bền vững, giúp tiết kiệm chi phí tìm kiếm và thay thế đối tác mới.
(2). Năng lực cung ứng nguyên vật liệu 
Nhà cung cấp phải sở hữu năng lực sản xuất hoặc quy mô phân phối đủ lớn để đáp ứng kịp thời nhu cầu về số lượng vật liệu khối lượng lớn (như xi măng, sắt, thép...) trong các giai đoạn cao điểm của dự án. Điều này đảm bảo nguồn cung luôn liên tục, triệt tiêu nguy cơ thiếu hụt vật tư làm ảnh hưởng đến tiến độ thi công.
(3). Khả năng cung ứng chính xác theo yêu cầu kỹ thuật 
Nhà cung cấp phải đảm bảo đáp ứng đúng chủng loại, quy cách, kích thước và các thông số kỹ thuật của vật liệu theo đơn đặt hàng. Việc cung ứng sai lệch quy cách không chỉ làm phát sinh chi phí kiểm tra, đổi trả mà còn ảnh hưởng trực tiếp đến tính an toàn và chất lượng của toàn bộ công trình.
(4). Đảm bảo tiêu chuẩn chất lượng nguyên vật liệu 
Chất lượng vật liệu là yếu tố then chốt, quyết định tuổi thọ của công trình xây dựng. Nhà cung cấp cần chứng minh được hệ thống kiểm soát chất lượng rõ ràng, sở hữu các chứng nhận chất lượng hợp quy (nếu có) và có lịch sử cung ứng đáng tin cậy. Tiêu chí này giúp doanh nghiệp hạn chế rủi ro về hàng lỗi, từ đó nâng cao chất lượng công trình và uy tín thương hiệu trên thị trường.
(5). Khả năng giao hàng đúng thời hạn 
Trong ngành xây dựng, tiến độ giao hàng tác động trực tiếp đến tiến độ thi công tổng thể. Nhà cung cấp cần cam kết giao hàng đúng thời gian, địa điểm, đồng thời có khả năng xử lý linh hoạt các tình huống phát sinh hoặc thay đổi lịch giao nhận của công trình, giúp doanh nghiệp tránh được các chi phí phạt do chậm tiến độ.
(6). Giá cả và các điều kiện thương mại hợp lý 
Chính sách giá của nhà cung cấp cần mang tính cạnh tranh nhưng phải giữ được sự ổn định trước các biến động của thị trường. Bên cạnh giá mua, các điều khoản về hạn mức tín dụng (công nợ), tỷ lệ chiết khấu và chi phí vận chuyển cũng cần được xem xét kỹ lưỡng để tối ưu hóa chi phí thu mua toàn diện.
(7). Mức độ linh hoạt và khả năng thích ứng 
Nhà cung cấp cần có khả năng thích ứng nhanh chóng với sự thay đổi đột xuất về số lượng, thời gian giao hàng hoặc điều chỉnh kỹ thuật từ phía doanh nghiệp. Thực tế cho thấy nhu cầu vật liệu xây dựng thường biến động theo thực địa công trường, do đó sự linh hoạt của nhà cung cấp sẽ giúp doanh nghiệp chủ động hơn trong kế hoạch kinh doanh.
(8). Kinh nghiệm và trình độ chuyên môn 
Những nhà cung cấp có thâm niên hoạt động và am hiểu sâu sắc về sản phẩm sẽ bảo đảm việc tư vấn, cung cấp vật liệu đúng tiêu chuẩn. Điều này đặc biệt quan trọng đối với các loại vật liệu đòi hỏi kỹ thuật cao hoặc các công nghệ vật liệu mới.
(9). Uy tín và danh tiếng trên thị trường 
Uy tín của nhà cung cấp được phản ánh qua lịch sử hợp tác, các phản hồi từ các đối tác cũ và vị thế của họ trong ngành. Lựa chọn một nhà cung cấp có danh tiếng tốt giúp doanh nghiệp giảm thiểu tối đa các rủi ro tranh chấp pháp lý và gia tăng độ tin cậy cho toàn chuỗi cung ứng.
(10). Hệ thống giao dịch và quy trình thu mua thuận tiện 
Nhà cung cấp ứng dụng công nghệ trong hệ thống đặt hàng, theo dõi lộ trình xe giao hàng và quản lý chứng từ, hóa đơn rõ ràng sẽ giúp hai bên tiết kiệm thời gian, cắt giảm chi phí thủ tục hành chính và nâng cao hiệu quả quản trị dữ liệu.
(11). Khả năng thiết lập quan hệ hợp tác lâu dài 
Những nhà cung cấp đã có lịch sử hợp tác hiệu quả trong quá khứ sẽ là ưu tiên hàng đầu để phát triển thành đối tác chiến lược. Việc duy trì mối quan hệ ổn định giúp doanh nghiệp luôn nhận được sự ưu tiên về chính sách giá, chất lượng sản phẩm và tốc độ cung ứng khi thị trường khan hiếm.
[bookmark: _Toc14468]1.1.2.6. Phân loại nhà cung cấp 
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(Nguồn: Sách Purchasing & Supply Chain Management /TG: Robert M. Monczka)
[bookmark: _Toc24326]Hình 1: Phân loại nhà cung cấp theo bậc thang tốt nhất 

Nhóm 1: Bị loại
Trạng thái: Bị gạch tên khỏi danh sách.
Lý do: Không đạt chuẩn, làm ăn kém hiệu quả hoặc gây rủi ro cho doanh nghiệp.
Nhóm 2: Đã được phê duyệt
Trạng thái: Vượt qua vòng kiểm tra năng lực cơ bản.
Mối quan hệ: Mua bán nhỏ lẻ, có nhu cầu thì đặt hàng chứ chưa cam kết gì lâu dài.
Nhóm 3: Được ưu tiên
Trạng thái: Nhà cung cấp uy tín, có chất lượng ổn định.
Mối quan hệ: Được doanh nghiệp "chấm" đầu tiên mỗi khi có nhu cầu mua sắm.
Nhóm 4: Được chứng nhận
Trạng thái: Đạt các tiêu chuẩn, chứng chỉ khắt khe của doanh nghiệp.
Mối quan hệ: Được tin tưởng tuyệt đối, giao cho các đơn hàng lớn và miễn giảm thủ tục kiểm tra đầu vào.
Nhóm 5: Hợp tác
Trạng thái: Đối tác chiến lược (bậc cao nhất, chi tiêu nhiều nhất).
Mối quan hệ: Hai bên cùng chung xuồng, chia sẻ rủi ro, lợi ích và cùng nhau cải tiến để tối ưu hóa quy trình.
[bookmark: _Toc7312]1.2. Tổng quan về quy trình lựa chọn nhà cung cấp 
[bookmark: _Toc31594]1.2.1. Khái niệm quy trình lựa chọn nhà cung cấp 
Quy trình lựa chọn nhà cung cấp là một chuỗi các bước được doanh nghiệp xây dựng và tổ chức thực hiện một cách khoa học, có hệ thống nhằm tìm kiếm, đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp phù hợp với nhu cầu thu mua. Quy trình này bao gồm các nội dung chủ yếu như xác định nhu cầu mua hàng, tìm kiếm và lập danh sách các nhà cung cấp tiềm năng, thu thập và phân tích thông tin, tiến hành đánh giá năng lực của các nhà cung cấp, từ đó đưa ra quyết định lựa chọn và thiết lập mối quan hệ hợp tác.
[bookmark: _Toc5775]1.2.2. Vai trò của quy trình lựa chọn nhà cung cấp 
Quy trình lựa chọn nhà cung cấp là một trong những hoạt động cốt lõi và mang tính chiến lược cao trong chức năng thu mua của doanh nghiệp. Quyết định lựa chọn đối tác cung ứng không chỉ tác động trực tiếp đến chi phí vận hành mà còn quyết định sự ổn định, chất lượng và năng lực cạnh tranh của toàn bộ chuỗi cung ứng. Vai trò cụ thể của quy trình này được thể hiện qua các khía cạnh sau:
- Đảm bảo nguồn cung ổn định và chất lượng đầu vào việc lựa chọn đúng nhà cung cấp giúp doanh nghiệp có nguồn nguyên vật liệu, linh kiện ổn định về chất lượng, số lượng và thời gian giao hàng. Góp phần giảm thiểu gián đoạn sản xuất, nâng cao chất lượng sản phẩm cuối cùng và tăng sự hài lòng của khách hàng.
- Kiểm soát và giảm chi phí toàn chuỗi cung ứng chi phí mua hàng thường chiếm tỷ trọng lớn trong tổng chi phí sản xuất. Một quy trình lựa chọn nhà cung cấp hiệu quả giúp doanh nghiệp tìm được nguồn cung có giá cả cạnh tranh, điều kiện thanh toán thuận lợi và chi phí logistics hợp lý, từ đó cải thiện lợi nhuận và năng lực cạnh tranh.
- Giảm thiểu rủi ro chuỗi cung ứng quy trình lựa chọn tốt giúp sàng lọc và loại bỏ các nhà cung cấp tiềm ẩn rủi ro về tài chính, chất lượng, môi trường, lao động hoặc phụ thuộc địa chính trị. Trong bối cảnh toàn cầu hóa và biến động thị trường hiện nay, vai trò giảm rủi ro của quy trình này càng trở nên quan trọng.
- Tạo nền tảng cho hợp tác chiến lược dài hạn lựa chọn nhà cung cấp không chỉ dựa trên tiêu chí giao dịch ngắn hạn mà hướng đến việc xây dựng quan hệ đối tác chiến lược. Những nhà cung cấp tốt có thể cùng doanh nghiệp phát triển sản phẩm mới, chia sẻ thông tin và nâng cao năng lực cạnh tranh chung.
- Hỗ trợ thực hiện chiến lược kinh doanh tổng thể nhà cung cấp được chọn phải phù hợp với chiến lược của doanh nghiệp về chất lượng, chi phí, tốc độ phản ứng và phát triển bền vững.
[bookmark: _Toc21490]1.2.3. Đặc điểm quy trình lựa chọn nhà cung cấp 
Quy trình lựa chọn nhà cung cấp có những đặc điểm nổi bật sau:
- Tính hệ thống và có cấu trúc rõ ràng: Quy trình được thực hiện theo từng bước logic, có tiêu chuẩn và trình tự nhất định, thường bao gồm: xác định nhu cầu, lập tiêu chí đánh giá, tìm kiếm và sơ tuyển, đánh giá chi tiết, đàm phán, chọn lựa cuối cùng và đánh giá sau mua.
- Tính đa tiêu chí: Không chỉ tập trung vào giá cả mà phải cân nhắc đồng thời nhiều nhóm tiêu chí: chất lượng, giá cả, thời gian giao hàng, năng lực sản xuất, tình hình tài chính, chứng chỉ chất lượng, trách nhiệm xã hội, tiêu chí môi trường, vị trí địa lý, công nghệ và khả năng đổi mới.
- Tính động và liên tục: Lựa chọn nhà cung cấp không phải là hoạt động một lần mà đòi hỏi đánh giá định kỳ  để duy trì, phát triển hoặc thay thế nhà cung cấp khi cần thiết.
- Tính chiến lược ngày càng cao: Trong môi trường kinh doanh hiện đại, quy trình lựa chọn nhà cung cấp đã chuyển từ hoạt động thuần túy tác nghiệp sang hoạt động mang tính chiến lược, ảnh hưởng trực tiếp đến lợi thế cạnh tranh bền vững của doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc3461]1.2.4. Quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong hoạt động thu mua 
Quy trình lựa chọn nhà cung cấp tốt nhất cho một sản phẩm bao gồm các bước sau:
	1. Xác định nhu cầu của doanh
nghiệp
p



       7. Lựa chọn nhà cung cấp, thỏa
thuận hợp đồng

2. Xác định yêu cầu về nguồn cung



                                                           [image: ]5. Giới hạn nhà cung cấp

6. Xác thực và kiểm chứng thông tin

4. Xác định chiến lược tìm nguồn

3. Xác định nguồn cung tiềm năng





(Nguồn: Sách Purchasing & Supply Chain Management / TG: Robert M. Monczka)
[bookmark: _Toc20418]Hình 2: Quy trình Đánh giá và Lựa chọn nhà cung cấp 

Bước 1: Xác định nhu cầu của doanh nghiệp 
Bước đầu tiên của quá trình đánh giá và lựa chọn thường liên quan đến việc nhận ra rằng có một yêu cầu để đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp cho một mặt hàng hoặc dịch vụ. Người quản lý mua hàng có thể bắt đầu quá trình đánh giá nhà cung cấp để dự đoán yêu cầu mua hàng trong tương lai. Mua hàng có thể sớm có cái nhìn sâu sắc về kế hoạch phát triển sản phẩm mới thông qua việc tham gia vào nhóm phát triển sản phẩm. Trong trường hợp này, nhân viên kỹ thuật có thể cung cấp một số thông số kỹ thuật sơ bộ về loại vật liệu, dịch vụ hoặc quy trình được yêu cầu, nhưng sẽ chưa có chi tiết cụ thể. Thông tin sơ bộ này có thể đủ để chứng minh cho việc bắt đầu đánh giá ban đầu về các nguồn cung cấp tiềm năng. 
Sự thừa nhận rằng nhu cầu tồn tại để đánh giá các nhà cung cấp có thể xuất hiện theo nhiều cách khác nhau.Các nhóm mua hàng tiến bộ ngày càng tăng dự đoán hơn là phản ứng với các nhu cầu lựa chọn nhà cung cấp. Mức độ phức tạp và giá trị của yêu cầu mua hàng sẽ ảnh hưởng đến mức độ mà người mua đánh giá các nguồn cung ứng tiềm năng. 
Khi nào các quyết định đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp xuất hiện? 
• Khi người dùng nội bộ gửi yêu cầu hàng hóa hoặc dịch vụ
• Trong quá trình phát triển sản phẩm mới
• Do hoạt động của nhà cung cấp bên trong hoặc bên ngoài kém
• Khi thời hạn hợp đồng kết thúc
• Khi mua thiết bị mới
• Khi mở rộng sang các thị trường hoặc dòng sản phẩm mới
• Khi thực hiện các thử nghiệm thị trường
• Khi phải đối mặt với các yêu cầu đối phó
• Trong quá trình phân tích thuê ngoài
• Khi hợp nhất khối lượng trong một doanh nghiệp
• Khi phát hành RFQ hoặc tiến hành đấu giá ngược
• Khi các nhà cung cấp hiện tại không đủ năng lực
• Khi giảm kích thước của cơ sở cung ứng
Bước 2: Xác định các yêu cầu chính về nguồn cung 
Trong suốt quá trình đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp, điều quan trọng là phải hiểu các yêu cầu chính của việc mua hàng đó. Những yêu cầu này, thường được xác định bởi khách hàng bên trong và bên ngoài trong chuỗi giá trị, có thể rất khác nhau giữa các mặt hàng. Phần sau thảo luận về các lĩnh vực hoạt động khác nhau của nhà cung cấp, nơi người mua nên xác định các yêu cầu tìm nguồn cung ứng quan trọng của mình. Mặc dù các yêu cầu khác nhau có thể tồn tại đối với mỗi lần đánh giá, nhưng một số hàng mục nhất định như: chất lượng nhà cung cấp, chi phí và hiệu suất giao hàng của nhà cung cấp, thường được bao gồm trong đánh giá.
Bước 3: Xác định nguồn cung cấp tiềm năng 
Người mua dựa vào nhiều nguồn thông tin khác nhau khi xác định các nguồn cung cấp tiềm năng. Mức độ mà người mua phải tìm kiếm thông tin hoặc nỗ lực dành cho việc tìm kiếm là một hàm của một số biến số, bao gồm mức độ đáp ứng của các nhà cung cấp hiện tại có thể đáp ứng các biến số chi phí, chất lượng hoặc hiệu suất khác. Tầm quan trọng chiến lược hoặc độ phức tạp kỹ thuật của yêu cầu mua hàng cũng ảnh hưởng đến cường độ tìm kiếm. 
Dưới đây là một số hướng dẫn liên quan đến nỗ lực và cường độ tìm kiếm cần thiết trong quá trình đánh giá nhà cung cấp: 
• Khả năng cao của các nhà cung cấp hiện tại + Yêu cầu có tầm quan trọng chiến lược cao = Tìm kiếm thông tin từ nhỏ đến trung bình 
• Khả năng cao của các nhà cung cấp hiện tại + Tầm quan trọng chiến lược của yêu cầu thấp = Tìm kiếm thông tin nhỏ 
• Khả năng thấp của các nhà cung cấp hiện tại + Tầm quan trọng chiến lược cao của yêu cầu = Tìm kiếm thông tin chính 
• Khả năng thấp của các nhà cung cấp hiện tại + Tầm quan trọng chiến lược của yêu cầu thấp = Tìm kiếm thông tin từ nhỏ đến trung bình 
Các phần sau đây thảo luận về các nguồn khác nhau có thể là nguồn thông tin tốt khi tìm cách xác định các nhà cung cấp tiềm năng.
• Các nhà cung cấp hiện tại 
• Đại diện bán hàng
• Tìm kiếm trên Internet và Truyền thông xã hội
• Cơ sở dữ liệu thông tin
• Kinh nghiệm tổ chức
• Tạp chí Thương mại
• Thư mục thương mại 
• Triển lãm thương mại 
• Thông tin gián tiếp và bên thứ 2
• Nguồn nội bộ 
Bước 4: Xác định chiến lược tìm nguồn cung ứng 
Không có cách tiếp cận chiến lược tìm nguồn cung ứng duy nhất nào đáp ứng được yêu cầu của tất cả các nhà quản lý cung ứng. Do đó, chiến lược thu mua được áp dụng cho một mặt hàng hoặc dịch vụ cụ thể sẽ ảnh hưởng đến cách tiếp cận được thực hiện trong quá trình đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp. Trong chương này, chúng ta sẽ không đi vào chi tiết các quy trình được sử dụng để phát triển chiến lược hàng hóa. Có nhiều quyết định mà người mua đưa ra ban đầu khi phát triển chiến lược tìm nguồn cung ứng. Tuy nhiên, những điều này thường thay đổi do điều kiện thị trường, sở thích của người dùng và mục tiêu của công ty. Các cân nhắc được phát triển trong giai đoạn chiến lược cần được đánh giá lại trong quá trình lựa chọn và sẽ bị ảnh hưởng bởi chất lượng của việc tìm kiếm các nhà cung cấp tiềm năng. 
Ví dụ, nếu chỉ tìm thấy một nguồn đáp ứng yêu cầu, thì chiến lược tìm nguồn cung ứng sẽ hoàn toàn khác với một cuộc tìm kiếm trong đó nhiều nhà cung cấp có năng lực được xác định. Do đó, quá trình lựa chọn và đánh giá nhà cung cấp và chiến lược được lựa chọn gắn liền với nhau rất nhiều. Trong việc phát triển một chiến lược tìm nguồn cung ứng, người mua phải xem xét các lựa chọn thay thế tìm nguồn cung ứng của mình cũng như các vấn đề quan trọng về tìm nguồn cung ứng.
Bước 5: Giới hạn nhà cung cấp trong nhóm lựa chọn 
Khi thông tin đã được thu thập và các giải pháp thay thế tìm nguồn cung ứng và các vấn đề quan trọng đã được đánh giá, người mua có thể có nhiều nguồn tiềm năng để lựa chọn. Thật không may, khả năng hoạt động của các nhà cung cấp rất khác nhau. Nguồn lực hạn chế cũng ngăn cản việc đánh giá chuyên sâu tất cả các nguồn cung cấp tiềm năng. Người mua thường thực hiện cắt giảm đầu tiên hoặc đánh giá sơ bộ các nhà cung cấp tiềm năng để thu hẹp danh sách trước khi tiến hành đánh giá chính thức chuyên sâu. Một số tiêu chí có thể hỗ trợ việc thu hẹp danh sách nhà cung cấp.
- Quản lý rủi ro nhà cung cấp
+ Rủi ro gián đoạn nguồn cung: thiếu hụt xi măng, thép, cát đá do biến động thị trường hoặc năng lực cung ứng hạn chế, gây chậm tiến độ thi công.
+ Rủi ro tài chính: nhà cung cấp gặp khó khăn tài chính dẫn đến không đảm bảo giao hàng đúng cam kết.
+ Rủi ro pháp lý và nguồn gốc: vật liệu không có chứng từ hợp lệ, không rõ nguồn gốc, vi phạm quy định xây dựng.
+ Rủi ro phụ thuộc: doanh nghiệp phụ thuộc vào một nhà cung cấp duy nhất, làm tăng nguy cơ bị động khi có sự cố.
- Đánh giá hoạt động của nhà cung cấp
+ Rủi ro chất lượng: vật liệu (xi măng, thép, gạch…) không đạt tiêu chuẩn kỹ thuật, ảnh hưởng đến độ bền và an toàn công trình.
+ Rủi ro tiến độ giao hàng: giao hàng chậm hoặc không đúng khối lượng, làm gián đoạn thi công.
+ Rủi ro năng lực sản xuất và vận chuyển: không đáp ứng được đơn hàng lớn hoặc giao hàng trong điều kiện thời gian gấp.
+ Rủi ro chi phí phát sinh: phát sinh chi phí do hàng lỗi, phải thay thế hoặc lưu kho lâu.
- Đánh giá thông tin do nhà cung cấp cung cấp
+ Rủi ro sai lệch thông tin: thông tin về chất lượng, giá cả, năng lực cung cấp không chính xác so với thực tế.
+ Rủi ro thiếu minh bạch: không cung cấp đầy đủ chứng nhận chất lượng, kiểm định vật liệu.
+ Rủi ro gian lận: làm giả chứng chỉ, hồ sơ kỹ thuật của vật liệu xây dựng.
+ Rủi ro cập nhật chậm: thay đổi giá vật liệu (đặc biệt là thép, xi măng) nhưng không thông báo kịp thời.
Bước 6: Xác thực và kiểm chứng thông tin
Một khi việc cắt giảm ban đầu đã loại bỏ các nhà cung cấp không đủ năng lực, người mua hoặc nhóm hàng hóa phải quyết định cách đánh giá các nhà cung cấp còn lại, những nhà cung cấp có thể có chất lượng như nhau. Điều này đòi hỏi mức độ chi tiết đánh giá tốt hơn mức được sử dụng trong quy trình ban đầu. Có một số cách để đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp từ các công ty còn lại trong nhóm. Chúng bao gồm đánh giá thông tin do nhà cung cấp cung cấp, thực hiện các chuyến thăm nhà cung cấp và sử dụng các nhà cung cấp được ưu tiên, được chứng nhận hoặc hợp tác. 
- Thông tin do nhà cung cấp cung cấp
 + Sai lệch thông tin: thông tin về chất lượng vật liệu (xi măng, thép, cát đá), giá cả hoặc năng lực cung ứng không đúng thực tế.
+ Thiếu minh bạch: không cung cấp đầy đủ chứng từ như CO, CQ, kiểm định chất lượng vật liệu.
+ Gian lận: làm giả chứng chỉ hoặc thông tin kỹ thuật của vật liệu.
+ Biến động giá: giá vật liệu thay đổi nhưng nhà cung cấp không cập nhật kịp thời, gây khó khăn trong dự toán chi phí.
- Thăm nhà cung cấp
+ Về năng lực thực tế không đúng như cam kết: quy mô kho bãi, dây chuyền sản xuất không đáp ứng như đã giới thiệu.
+ Về quy trình sản xuất: quy trình không đảm bảo tiêu chuẩn kỹ thuật đối với vật liệu xây dựng.
+ Về điều kiện lưu trữ: vật liệu (xi măng, sắt thép) bảo quản không đúng cách dẫn đến giảm chất lượng.
+ Về đánh giá chủ quan: đánh giá dựa trên cảm tính khi tham quan mà thiếu tiêu chí cụ thể.
- Sử dụng các nhà cung cấp được chứng nhận ưu tiên
+ Về tính phụ thuộc: quá phụ thuộc vào nhà cung cấp “ưu tiên” dẫn đến thiếu linh hoạt khi có sự cố.
+ Về chi phí cao: nhà cung cấp uy tín thường có giá cao hơn thị trường.
+ Về tính chủ quan: doanh nghiệp có thể lơ là kiểm tra chất lượng vì tin tưởng chứng nhận.
+ Về  thay đổi chất lượng: dù đã được chứng nhận nhưng chất lượng vật liệu có thể không ổn định theo thời gian.
Thông tin của bên thứ ba
Bước 7: Chọn nhà cung cấp và tiến tới thỏa thuận 
Bước cuối cùng của quá trình đánh giá và lựa chọn là chọn các nhà cung cấp và đạt được thỏa thuận hợp đồng. Các hoạt động liên quan đến bước này có thể rất khác nhau tùy thuộc vào mặt hàng mua đang được xem xét. Đối với các mặt hàng thông thường, điều này có thể chỉ cần thông báo và trao hợp đồng mua hàng cơ bản cho nhà cung cấp. Đối với một giao dịch mua lớn, quy trình có thể trở nên phức tạp hơn. Người mua và người bán có thể phải tiến hành các cuộc đàm phán chi tiết để thống nhất các chi tiết cụ thể của hợp đồng mua bán. 
[bookmark: _Toc28940]1.2.5. Các phương pháp và mô hình lựa chọn nhà cung cấp
- Phương pháp phân loại là phương pháp đánh giá nhà cung cấp dựa trên các tiêu chí mang tính định tính như chất lượng sản phẩm, giá cả, thời gian giao hàng và uy tín doanh nghiệp. Theo đó, các tiêu chí này được phân loại theo các mức như “Tốt”, “Trung bình” hoặc “Kém” dựa trên kinh nghiệm và nhận định của người làm công tác thu mua. Phương pháp này có ưu điểm là đơn giản, dễ áp dụng và không đòi hỏi nhiều dữ liệu định lượng, tuy nhiên lại mang tính chủ quan cao và khó đảm bảo tính chính xác khi so sánh giữa nhiều nhà cung cấp. Do đó, phương pháp này thường được sử dụng trong giai đoạn sàng lọc ban đầu nhằm loại bỏ các nhà cung cấp không đạt yêu cầu cơ bản.
- Phương pháp trọng số là phương pháp đánh giá định lượng phổ biến, trong đó mỗi tiêu chí được gán một mức độ quan trọng (trọng số) khác nhau tùy theo mục tiêu của doanh nghiệp. Các nhà cung cấp sẽ được chấm điểm cho từng tiêu chí, sau đó tính điểm tổng thông qua việc nhân điểm với trọng số tương ứng. Phương pháp này giúp doanh nghiệp có cái nhìn tổng thể và dễ dàng so sánh giữa các nhà cung cấp một cách khách quan hơn. Tuy nhiên, hạn chế của phương pháp nằm ở việc xác định trọng số có thể mang tính chủ quan và chưa phản ánh được mối quan hệ tương tác giữa các tiêu chí. Dù vậy, đây vẫn là phương pháp được sử dụng rộng rãi trong thực tiễn nhờ tính linh hoạt và dễ triển khai.
- Phương pháp AHP  là một công cụ ra quyết định đa tiêu chí có tính khoa học cao, được phát triển bởi Thomas L. Saaty. Phương pháp này cho phép phân tích vấn đề theo cấu trúc phân cấp, từ mục tiêu tổng thể đến các tiêu chí và phương án cụ thể. Điểm nổi bật của AHP là sử dụng kỹ thuật so sánh cặp giữa các tiêu chí để xác định mức độ quan trọng tương đối, từ đó tính toán trọng số một cách hợp lý. Ngoài ra, phương pháp còn kiểm tra tính nhất quán trong đánh giá nhằm đảm bảo độ tin cậy của kết quả. Tuy nhiên, AHP đòi hỏi nhiều bước tính toán và có thể trở nên phức tạp khi số lượng tiêu chí lớn. Dù vậy, phương pháp này rất phù hợp trong các nghiên cứu học thuật và các quyết định mang tính chiến lược.
- Phương pháp tỷ lệ chi phí tập trung vào việc đánh giá nhà cung cấp dựa trên tổng chi phí sở hữu, thay vì chỉ xem xét giá mua ban đầu. Cụ thể, phương pháp này bao gồm các yếu tố chi phí như vận chuyển, lưu kho, kiểm tra chất lượng, cũng như các chi phí phát sinh do lỗi sản phẩm hoặc giao hàng chậm trễ. Việc xem xét toàn diện các loại chi phí giúp doanh nghiệp tránh được rủi ro lựa chọn nhà cung cấp có giá thấp nhưng chi phí ẩn cao. Tuy nhiên, hạn chế của phương pháp này là yêu cầu dữ liệu đầy đủ và chính xác, đồng thời việc tính toán có thể phức tạp. Đây là phương pháp đặc biệt phù hợp với các ngành có chi phí logistics cao như vật liệu xây dựng.
- Mô hình cấu trúc ISM  là phương pháp hỗ trợ ra quyết định trong các hệ thống phức tạp bằng cách xác định và phân tích mối quan hệ giữa các yếu tố hoặc tiêu chí. Thông qua việc xây dựng ma trận mối quan hệ và phân cấp các yếu tố theo mức độ ảnh hưởng, ISM giúp làm rõ cấu trúc tổng thể của hệ thống và xác định các yếu tố then chốt. Phương pháp này đặc biệt hữu ích trong việc phân tích các tiêu chí đánh giá nhà cung cấp có mối liên hệ chặt chẽ với nhau. Tuy nhiên, ISM đòi hỏi sự tham gia của chuyên gia và có thể gặp khó khăn trong quá trình xây dựng ma trận ban đầu. Dù vậy, đây là công cụ hiệu quả trong việc hỗ trợ các quyết định mang tính chiến lược và dài hạn.
[bookmark: _Toc9573]1.3. Các quy trình pháp lý và hệ thống chứng từ 
[bookmark: _Toc31868]1.3.1. Các quy định pháp lý
[bookmark: _Toc10241]1.3.1.1. Luật đấu thầu 2023
Luật này quy định về quản lý nhà nước đối với hoạt động đấu thầu; thẩm quyền và trách nhiệm của các cơ quan, tổ chức, cá nhân trong hoạt động đấu thầu; hoạt động lựa chọn nhà thầu thực hiện gói thầu, hoạt động lựa chọn nhà đầu tư thực hiện dự án đầu tư kinh doanh.
[bookmark: _Toc11137]1.3.1.2. Quy định về thuế thu nhập doanh nghiệp, thuế giá trị gia tăng 
Thuế thu nhập doanh nghiệp là tổ chức hoạt động sản xuất, kinh doanh hàng hóa, dịch vụ có thu nhập chịu thuế.
Thuế giá trị gia tăng là thuế tính trên giá trị tăng thêm của hàng hóa, dịch vụ phát sinh trong quá trình từ sản xuất, lưu thông đến tiêu dùng.
[bookmark: _Toc1414]1.3.1.3. Chứng từ kế toán 
 Chứng từ kế toán là những giấy tờ và vật mang tin phản ánh nghiệp vụ kinh tế, tài chính phát sinh và đã hoàn thành, làm căn cứ ghi sổ kế toán.
[bookmark: _Toc9686]1.3.2. Hệ thống chứng từ 
[bookmark: _Toc26110]1.3.2.1. Giai đoạn tìm kiếm nhà cung cấp
Hồ sơ nhà cung cấp: Bao gồm Giấy phép kinh doanh, Mã số thuế và Hồ sơ năng lực (năng lực tài chính, sản xuất, nhân sự). Đây là căn cứ pháp lý để doanh nghiệp xác định tư cách pháp nhân và khả năng đáp ứng nhu cầu thực tế của nhà cung cấp.
Yêu cầu báo giá (RFQ): Văn bản chính thức gửi tới nhà cung cấp tiềm năng, nêu rõ các yêu cầu về thông số kỹ thuật, số lượng và điều kiện giao hàng, nhằm mục đích thu thập dữ liệu để so sánh và lựa chọn phương án tối ưu về chi phí.
[bookmark: _Toc32172]1.3.2.2. Giai đoạn lựa chọn nhà cung cấp
Phiếu đánh giá nhà cung cấp: Công cụ định lượng hóa các tiêu chí (chất lượng, giá cả, thời gian giao hàng...). Phiếu này giúp chuẩn hóa việc chấm điểm và loại bỏ các yếu tố cảm tính trong quá trình lựa chọn.
Biên bản đánh giá/Báo cáo phê duyệt: Tài liệu tổng hợp kết quả chấm điểm và lý giải sự lựa chọn của bộ phận thu mua, đồng thời là cơ sở trình cấp quản lý phê duyệt nhà cung cấp chính thức.
[bookmark: _Toc15324]1.3.2.3. Giai đoạn ký kết và thực hiện
Hợp đồng mua bán: Văn bản pháp lý cao nhất điều chỉnh mối quan hệ giữa hai bên, quy định cụ thể về quyền lợi, nghĩa vụ, điều kiện thương mại và cơ chế giải quyết tranh chấp.
Đơn đặt hàng: Chứng từ thương mại xác lập nghĩa vụ mua hàng cụ thể dựa trên hợp đồng nguyên tắc (nếu có), đảm bảo các thông số về số lượng, giá cả và thời hạn giao hàng được cam kết chính xác về mặt pháp lý.
[bookmark: _Toc2193]1.3.2.4. Giai đoạn kiểm tra và thanh toán
Biên bản giao hàng & Phiếu nhập kho: Xác nhận sự thay đổi về quyền sở hữu và sự dịch chuyển tài sản vào kho. Đây là bằng chứng quan trọng để đối chiếu với đơn đặt hàng nhằm đảm bảo số lượng và chất lượng thực tế khớp với cam kết.
Hóa đơn điện tử GTGT: Chứng từ tài chính bắt buộc, là căn cứ để doanh nghiệp hạch toán chi phí hợp lý và thực hiện khấu trừ thuế GTGT đầu vào theo quy định của pháp luật.
Chứng từ thanh toán (Ủy nhiệm chi/Phiếu chi): Bằng chứng về việc hoàn tất nghĩa vụ tài chính của doanh nghiệp, giúp theo dõi công nợ và quản lý dòng tiền.
[bookmark: _Toc2003]1.3.2.5. Giai đoạn đánh giá lại nhà cung cấp
Báo cáo hiệu suất: Tổng hợp dữ liệu thực tế về tỷ lệ giao hàng đúng hạn, tỷ lệ hàng lỗi sau một thời gian hợp tác, nhằm làm cơ sở cho việc cải tiến chất lượng chuỗi cung ứng.
Danh sách nhà cung cấp đạt chuẩn: Danh mục các đối tác đã được kiểm chứng, giúp doanh nghiệp tiết kiệm thời gian và giảm thiểu rủi ro cho các chu kỳ mua hàng tiếp theo.


[bookmark: _Toc10329]KẾT LUẬN CHƯƠNG I
 Trong Chương 1, các vấn đề lý luận chung về quy trình lựa chọn nhà cung cấp đã được hệ thống hóa và làm rõ. Hoạt động lựa chọn nhà cung cấp được xem xét dưới nhiều khía cạnh, bao gồm khái niệm, vai trò, ý nghĩa, các phương pháp lựa chọn phổ biến và các yếu tố ảnh hưởng. Đây là nền tảng quan trọng giúp doanh nghiệp xây dựng mối quan hệ hợp tác bền vững, đảm bảo nguồn cung ổn định và nâng cao hiệu quả hoạt động trong chuỗi cung ứng.
Bên cạnh đó, quy trình lựa chọn nhà cung cấp được phân tích với các mục tiêu cụ thể và các bước thực hiện chi tiết như tìm kiếm, sàng lọc, đánh giá và ra quyết định lựa chọn. Việc đánh giá hiệu quả của quy trình này dựa trên các tiêu chí rõ ràng nhằm đảm bảo lựa chọn được nhà cung cấp phù hợp về chất lượng, giá cả, thời gian giao hàng và năng lực cung ứng, đồng thời tối ưu hóa chi phí cho doanh nghiệp.
Đối với nhà cung cấp, các tiêu chí đánh giá như năng lực tài chính, uy tín, kinh nghiệm, chất lượng sản phẩm/dịch vụ, khả năng đáp ứng đơn hàng và mức độ linh hoạt trong hợp tác được xem là những yếu tố then chốt. Những tiêu chí này đóng vai trò quan trọng trong việc đảm bảo chất lượng đầu vào, giảm thiểu rủi ro và góp phần nâng cao chất lượng sản phẩm đầu ra của doanh nghiệp.









[bookmark: _Toc16527]CHƯƠNG 2: THỰC TRẠNG QUY TRÌNH LỰA CHỌN NHÀ CUNG CẤP VẬT LIỆU XÂY DỰNG TRONG HOẠT ĐỘNG THU MUA TẠI CÔNG TY TNHH THƯƠNG MẠI NGỌC KHUÊ
[bookmark: _Toc19591]2.1. Tổng quan về Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
[bookmark: _Toc9478]2.1.1. Giới thiệu chung về công ty 
Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê được thành lập vào ngày 08/01/2004 tại Đà Nẵng, trong bối cảnh thị trường xây dựng – vật liệu đang tăng trưởng mạnh tại khu vực miền Trung. Với quyết tâm xây dựng một doanh nghiệp thương mại bền vững, bà Mang Thị Hoài Khuê – người sáng lập và là đại diện pháp luật – đã chính thức đăng ký kinh doanh và đưa Ngọc Khuê đi vào hoạt động từ đầu năm 2004. Ngay từ những ngày đầu đi vào hoạt động, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê đã xác định rõ định hướng phát triển là lấy uy tín, chất lượng sản phẩm và sự hài lòng của khách hàng làm nền tảng. Công ty từng bước xây dựng mạng lưới khách hàng, mở rộng quan hệ hợp tác với các nhà cung cấp và đối tác trong và ngoài khu vực, đồng thời không ngừng hoàn thiện quy trình kinh doanh và quản lý. Trải qua nhiều năm hoạt động, dù gặp không ít khó khăn và thách thức do biến động của thị trường, công ty vẫn duy trì được hoạt động ổn định và từng bước khẳng định vị thế của mình trong lĩnh vực thương mại vật liệu xây dựng tại Đà Nẵng và các khu vực lân cận. Với tầm nhìn phát triển bền vững, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê không ngừng đổi mới phương thức kinh doanh, nâng cao năng lực quản lý và chất lượng dịch vụ, nhằm đáp ứng tốt hơn nhu cầu của khách hàng và thích ứng với xu hướng phát triển chung của thị trường.
· Tên quốc tế: NGOC KHUE TRADING COMPANY LIMITED
· Tên viết tắt: NGOC KHUE CO.,LTD
· Mã số thuế: 0400458098
· Địa chỉ: 01 Trần Bạch Đằng, Phường An Hải, Thành phố Đà Nẵng, Việt Nam
· Người đại diện: Phan Thị Hồng Vân
· Điện thoại: 0905299355, 0934999392
· Ngày hoạt động: 2004-01-08
· Quản lý bởi: Chi cục Thuế khu vực Q.Sơn Trà và Ngũ Hành Sơn (cũ)
· Loại hình doanh nghiệp: Công ty trách nhiệm hữu hạn ngoài nhà nước
· Email: NgocKhueco@gmail.com
[bookmark: _Toc30662]2.1.2. Lịch sử hình thành và phát triển
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[bookmark: _Toc4991]Hình 3: Hành trình phát triển của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê 

- 2004 – 2008: Những bước khởi đầu vững vàng ngay từ những năm đầu hoạt động, Ngọc Khuê xác định trọng tâm kinh doanh là vật liệu và thiết bị xây dựng, tập trung phục vụ khách hàng là các cửa hàng, nhà thầu nhỏ và người tiêu dùng địa phương. Trong giai đoạn này, công ty đã dần tạo dựng được uy tín về chất lượng sản phẩm và dịch vụ tư vấn tận tâm, bước đầu xây dựng nền tảng khách hàng trung thành.

- 2009 – 2015: Mở rộng danh mục sản phẩm và thị trường nhận thấy nhu cầu thị trường ngày càng đa dạng, Ngọc Khuê mở rộng phạm vi sản phẩm cung cấp – từ các vật liệu thô sơ đến thiết bị lắp đặt chuyên dụng cho xây dựng, đồ dùng gia đình, và các mặt hàng dịch vụ liên quan. Thời kỳ này cũng là giai đoạn công ty củng cố hệ thống phân phối, nâng cao chất lượng phục vụ và xây dựng quan hệ đối tác chiến lược với nhiều nhà cung cấp trong và ngoài nước. 
- 2016 – 2020: Ổn định và chuyên nghiệp hoá vận hành bước vào giai đoạn này, Ngọc Khuê tập trung phát triển hệ thống quản lý nội bộ, chuẩn hoá quy trình bán hàng và dịch vụ sau bán hàng. Công ty bắt đầu áp dụng các công cụ quản lý hiện đại, đồng thời nâng cao năng lực đội ngũ nhân sự để đáp ứng nhu cầu ngày càng cao từ phía khách hàng và đối tác trong ngành xây dựng – thương mại.
- 2021 – nay: Định vị thương hiệu và bền vững.Trong những năm gần đây, Ngọc Khuê tiếp tục củng cố vị thế thương hiệu trong lĩnh vực kinh doanh vật liệu, thiết bị xây dựng và các mặt hàng liên quan. Công ty mở rộng mạng lưới khách hàng, đẩy mạnh tiếp thị, đa dạng hoá danh mục sản phẩm để phù hợp với xu hướng thị trường và nhu cầu của người tiêu dùng hiện đại. Việc duy trì chất lượng sản phẩm cùng dịch vụ chuyên nghiệp đã tạo nên nền tảng bền vững đưa Ngọc Khuê tiếp tục phát triển trong môi trường cạnh tranh khốc liệt.
[bookmark: _Toc13945]2.1.3. Lĩnh vực kinh doanh và dịch vụ chính 
- Bán buôn vật liệu, thiết bị lắp đặt khác trong xây dựng, media, marketting
- Bán buôn vật liệu, thiết bị lắp đặt khác trong xây dựng 
- Bán lẻ đồ điện gia dụng, giường, tủ, bàn, ghế và đồ nội thất...
- Bán buôn đồ dùng khác cho gia đình 
- Bán lẻ đồ ngũ kim, sơn, kính và thiết bị lắp đặt khác... 
- Bán buôn chuyên doanh khác 
- Đại lý, môi giới, đấu giá hàng hóa 
[bookmark: _Toc12920]2.1.4. Tầm nhìn, sứ mệnh và giá trị cốt lỗi 
Tầm nhìn: Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê hướng tới trở thành doanh nghiệp thương mại uy tín và chuyên nghiệp, có vị thế vững chắc trên thị trường khu vực miền Trung và từng bước mở rộng ra thị trường toàn quốc. Công ty không ngừng đổi mới phương thức kinh doanh, nâng cao chất lượng sản phẩm và dịch vụ, lấy uy tín – chất lượng – sự hài lòng của khách hàng làm nền tảng cho sự phát triển bền vững, lâu dài. Ngọc Khuê mong muốn xây dựng một thương hiệu được khách hàng tin tưởng, đối tác lựa chọn và người lao động gắn bó, góp phần tạo ra những giá trị tích cực cho cộng đồng và xã hội.
Sứ mệnh: Cung cấp các sản phẩm và dịch vụ thương mại chất lượng, đảm bảo nguồn gốc rõ ràng, giá cả hợp lý, đáp ứng kịp thời nhu cầu đa dạng của khách hàng. Xây dựng và duy trì mối quan hệ hợp tác lâu dài, bền vững với khách hàng và đối tác trên cơ sở tôn trọng, minh bạch và cùng có lợi. Không ngừng nâng cao hiệu quả quản lý, cải tiến quy trình làm việc, áp dụng các giải pháp phù hợp nhằm tối ưu hóa chi phí và gia tăng giá trị cho khách hàng. Tạo dựng môi trường làm việc chuyên nghiệp, ổn định, khuyến khích tinh thần trách nhiệm, sáng tạo và phát triển năng lực cho người lao động. Thực hiện đầy đủ nghĩa vụ với Nhà nước, đóng góp tích cực vào sự phát triển kinh tế – xã hội của địa phương.
Giá trị cốt lõi: Giá trị cốt lõi của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê được xây dựng trên nền tảng uy tín, chất lượng và trách nhiệm, làm kim chỉ nam cho mọi hoạt động sản xuất – kinh doanh của doanh nghiệp. Công ty luôn đặt chữ tín lên hàng đầu, cam kết thực hiện đúng những gì đã thỏa thuận với khách hàng và đối tác, coi sự tin tưởng là tài sản quý giá nhất để phát triển bền vững. Song song với đó, Ngọc Khuê không ngừng chú trọng nâng cao chất lượng sản phẩm và dịch vụ, đảm bảo nguồn gốc rõ ràng, tiêu chuẩn phù hợp và giá cả hợp lý, nhằm mang lại giá trị thiết thực cho khách hàng. Với quan điểm lấy khách hàng làm trung tâm, công ty luôn lắng nghe, thấu hiểu nhu cầu thị trường để cải tiến dịch vụ, nâng cao trải nghiệm và mức độ hài lòng của khách hàng. Bên cạnh hiệu quả kinh doanh, Ngọc Khuê đề cao tinh thần trách nhiệm đối với người lao động, đối tác và cộng đồng xã hội tuân thủ nghiêm túc các quy định của pháp luật, xây dựng môi trường làm việc minh bạch, chuyên nghiệp và ổn định. Đồng thời, công ty chú trọng hợp tác lâu dài và đổi mới không ngừng, từng bước hoàn thiện năng lực quản lý, nâng cao sức cạnh tranh, hướng tới sự phát triển bền vững, hài hòa giữa lợi ích doanh nghiệp và lợi ích xã hội.
[bookmark: _Toc16226]2.1.5. Cơ cấu tổ chức và chức năng các bộ phận
a). Sơ đồ cơ cấu tổ chức 

KHỐI PHÒNG BAN
Đội xe Vận Tải
Phòng Kế Toán
Hệ Thống Kho Bãi
Bộ Phận Kinh Doanh
Phòng Nhân Sự
Phòng Kế Hoạch
Phòng Marketting
KHỐI VẬN HÀNH
GIÁM ĐỐC
Bộ phận thu mua 


[bookmark: _Toc156052249]Sơ đồ 2: Bộ máy tổ chức quản lý của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
b) Chức năng và nhiệm vụ của mõi phòng ban:
Giám đốc: Người điều hành cao nhất trong hoạt động sản xuất – kinh doanh hằng ngày của công ty. Đại diện pháp luật (nếu được bổ nhiệm) trước pháp luật, đối tác và khách hàng. Tổ chức thực hiện chiến lược kinh doanh, kế hoạch phát triển và mục tiêu lợi nhuận của công ty. Quản lý, điều phối và sử dụng hiệu quả các nguồn lực: vốn, nhân sự, hàng hóa và tài sản.
Phòng kế toán: Thu thập, xử lý và ghi chép thông tin tài chính – kế toán phát sinh trong quá trình mua bán hàng hóa, thanh toán, thu chi tiền mặt và tiền gửi ngân hàng. Phản ánh và kiểm soát tình hình tài chính của công ty, theo dõi vốn, doanh thu, chi phí, công nợ phải thu – phải trả. Tính toán kết quả kinh doanh, xác định lãi – lỗ theo từng kỳ kế toán, từng mặt hàng hoặc từng hoạt động kinh doanh. Quản lý hàng tồn kho, theo dõi nhập – xuất – tồn, giá vốn hàng bán, đảm bảo số liệu chính xác và kịp thời. Thực hiện nghĩa vụ thuế, kê khai, nộp thuế và quyết toán thuế đúng quy định của Nhà nước. Lập báo cáo tài chính và báo cáo kế toán quản trị, cung cấp thông tin phục vụ cho Ban giám đốc trong việc ra quyết định. Kiểm tra, giám sát việc sử dụng tài sản, tiền vốn, đảm bảo sử dụng đúng mục đích, tiết kiệm và hiệu quả. Lưu trữ chứng từ, sổ sách kế toán theo đúng quy định pháp luật.
Phòng nhân sự: Tham mưu cho ban giám đốc về chiến lược nhân sự, cơ cấu tổ chức và chính sách lao động phù hợp với hoạt động kinh doanh. Tuyển dụng và bố trí nhân sự, đảm bảo đủ số lượng và đúng năng lực cho các bộ phận bán hàng, kho vận, kế toán, hành chính. Quản lý hồ sơ lao động, hợp đồng lao động, chấm công, tiền lương, thưởng và các chế độ phúc lợi cho người lao động. Tổ chức đào tạo và phát triển nhân sự, nâng cao kỹ năng bán hàng, chăm sóc khách hàng và nghiệp vụ chuyên môn. Đánh giá hiệu quả làm việc, đề xuất khen thưởng, kỷ luật và lộ trình thăng tiến cho nhân viên. Thực hiện các thủ tục liên quan đến bảo hiểm xã hội, bảo hiểm y tế, bảo hiểm thất nghiệp theo quy định của pháp luật. Xây dựng và duy trì văn hóa doanh nghiệp, tạo môi trường làm việc ổn định, đoàn kết và hiệu quả. Giải quyết quan hệ lao động, tiếp nhận và xử lý các vấn đề, khiếu nại liên quan đến người lao động.
Phòng kế hoạch: Tham mưu cho Ban giám đốc trong việc xây dựng chiến lược, kế hoạch sản xuất – kinh doanh ngắn hạn và dài hạn của công ty. Lập kế hoạch kinh doanh: kế hoạch mua hàng, bán hàng, doanh thu, chi phí và lợi nhuận theo từng kỳ. Dự báo nhu cầu thị trường, phân tích cung – cầu, xu hướng tiêu thụ để đề xuất phương án kinh doanh phù hợp. Phối hợp với các phòng ban (kinh doanh, kho vận, kế toán, nhân sự) nhằm đảm bảo kế hoạch được triển khai đồng bộ và hiệu quả. Theo dõi, kiểm tra và đánh giá việc thực hiện kế hoạch, kịp thời đề xuất điều chỉnh khi có biến động thị trường. Quản lý tiến độ thực hiện các hợp đồng thương mại, đảm bảo cung ứng hàng hóa đúng số lượng, chất lượng và thời gian. Phân tích hiệu quả kinh doanh, so sánh kế hoạch với thực tế để rút kinh nghiệm và nâng cao hiệu quả hoạt động.
Phòng marketting: Nghiên cứu thị trường, thu thập và phân tích thông tin về nhu cầu khách hàng, xu hướng tiêu dùng, đối thủ cạnh tranh và biến động thị trường. Xây dựng chiến lược marketing, kế hoạch quảng bá sản phẩm, thương hiệu phù hợp với mục tiêu kinh doanh của công ty. Tổ chức các hoạt động quảng cáo, truyền thông, giới thiệu sản phẩm, dịch vụ thông qua các kênh online và offline. Phát triển và quản lý thương hiệu, đảm bảo hình ảnh, uy tín của công ty và sản phẩm trên thị trường. Hỗ trợ phòng kinh doanh, triển khai các chương trình khuyến mãi, chăm sóc khách hàng, thúc đẩy doanh số bán hàng. Quản lý và phát triển hệ thống khách hàng, theo dõi mức độ hài lòng và duy trì mối quan hệ lâu dài với khách hàng. Đánh giá hiệu quả các hoạt động marketing, đo lường chi phí – lợi ích và đề xuất điều chỉnh chiến lược khi cần thiết.
Đội xe vận tải: Vận chuyển hàng hóa từ kho của công ty đến khách hàng, đại lý hoặc các điểm phân phối theo đúng kế hoạch. Đảm bảo tiến độ giao hàng, đúng thời gian, địa điểm, số lượng và chất lượng hàng hóa. Phối hợp với kho vận và kinh doanh trong việc bốc xếp, giao nhận và bàn giao hàng hóa cho khách hàng. Quản lý, bảo quản phương tiện vận tải, đảm bảo xe luôn trong tình trạng kỹ thuật tốt, an toàn khi lưu thông. Tiết kiệm chi phí vận chuyển, tối ưu tuyến đường, nhiên liệu và thời gian vận hành. Tuân thủ quy định pháp luật về giao thông vận tải, an toàn lao động và bảo vệ hàng hóa trong quá trình vận chuyển. Hỗ trợ xử lý sự cố vận chuyển, giao hàng chậm, hư hỏng hàng hóa hoặc các vấn đề phát sinh trên đường đi.
Hệ thống kho bãi: Tiếp nhận và bảo quản hàng hóa, đảm bảo hàng được lưu trữ an toàn, đúng quy cách, tránh hư hỏng, mất mát. Tổ chức sắp xếp kho khoa học, phân loại hàng hóa theo chủng loại, quy cách, thời gian nhập kho để thuận tiện cho quản lý và xuất hàng. Thực hiện nhập – xuất – tồn kho, đảm bảo số liệu hàng hóa chính xác, kịp thời và đồng bộ với phòng kế toán. Đảm bảo cung ứng hàng hóa liên tục cho hoạt động bán hàng, đáp ứng kịp thời nhu cầu của khách hàng. Kiểm soát chất lượng hàng hóa, phát hiện và xử lý kịp thời hàng hư hỏng, hết hạn hoặc không đạt tiêu chuẩn. Tiết kiệm chi phí lưu kho, tối ưu diện tích kho bãi, thời gian lưu trữ và chi phí bảo quản. Đảm bảo an toàn kho bãi, phòng cháy chữa cháy, an ninh và vệ sinh môi trường kho.
Bộ phận thu mua: giữ chức năng cốt lõi là đảm bảo nguồn cung vật tư liên tục và tối ưu hóa tổng chi phí cho doanh nghiệp. Để thực hiện chức năng này, bộ phận phải triển khai chuỗi nhiệm vụ cụ thể: tiếp nhận nhu cầu nội bộ, khảo sát thị trường, phát hành yêu cầu báo giá (RFQ), rồi tiến hành đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp tối ưu. Sau đó, họ trực tiếp đàm phán điều khoản, ký kết hợp đồng, theo dõi tiến độ giao hàng, phối hợp kiểm kho và hoàn thiện chứng từ thanh toán. Cuối cùng, bộ phận này có nhiệm vụ đánh giá lại hiệu suất định kỳ của nhà cung cấp để duy trì mạng lưới đối tác chất lượng.
Bộ phận kinh doanh: Tìm kiếm và phát triển khách hàng, xây dựng mối quan hệ lâu dài với đối tác, đại lý và khách hàng cuối cùng. Thực hiện bán hàng, tư vấn sản phẩm, dịch vụ và đáp ứng nhu cầu của khách hàng. Triển khai các chương trình kinh doanh, khuyến mãi, ưu đãi và chăm sóc khách hàng để thúc đẩy doanh số. Phối hợp với phòng marketing để thực hiện các chiến lược quảng bá sản phẩm, nghiên cứu thị trường và phản hồi nhu cầu khách hàng. Theo dõi doanh số, công nợ và tiến độ giao hàng, đảm bảo các chỉ tiêu kinh doanh được thực hiện đúng kế hoạch. Phân tích thị trường, đối thủ cạnh tranh, đề xuất điều chỉnh chiến lược kinh doanh nhằm tăng hiệu quả và lợi nhuận. Báo cáo kết quả kinh doanh định kỳ cho Ban giám đốc, cung cấp thông tin để ra quyết định chiến lược.
[bookmark: _Toc23138]2.1.6. Nguyên nhân tác động
[bookmark: _Toc14043]2.1.6.1. Các yếu tố vi mô 
a) Yếu tố khách hàng
Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê hoạt động trong lĩnh vực thương mại vật liệu và thiết bị xây dựng, trong đó khách hàng giữ vai trò then chốt, ảnh hưởng trực tiếp đến doanh thu. Nhóm khách hàng chủ lực là khách hàng doanh nghiệp (B2B) như nhà thầu xây dựng, công ty thi công và đại lý vật liệu xây dựng tại Đà Nẵng và khu vực lân cận, với nhu cầu mua hàng thường xuyên, số lượng lớn và dài hạn. Bên cạnh đó, công ty còn phục vụ khách hàng cá nhân (B2C) như thợ xây dựng và hộ gia đình, góp phần bổ trợ doanh thu và nâng cao nhận diện thương hiệu. Nhìn chung, khách hàng doanh nghiệp đóng vai trò chủ đạo, còn khách hàng cá nhân mang tính hỗ trợ trong hoạt động kinh doanh của công ty.
[bookmark: _Toc26139]Bảng 1: Thông tin về khách hàng vật liệu xây dựng của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê

	STT
	Tên khách hàng
	Ghi chú

	Vật Liệu Xây Dựng

	1
	Vật liệu xây dựng Phú Xuân
	Cửa hàng vật liệu xấy dựng

	2
	Công ty TNHH VLXD Đà Nẵng tiles
	Doanh nghiệp

	3
	Cửa hàng Vật Liệu Xây Dựng Cảnh Thành
	Hộ kinh doanh

	4
	Công ty Cổ phần Vicem VLXD Đà Nẵng 
	Doanh nghiệp

	5
	Cửa hàng vật liệu Xây Dựng Tan Tuấn Tứ
	Hộ kinh doanh



Nhận xét:
Công ty phục vụ các cửa hàng vật liệu xây dựng, hộ kinh doanh và doanh nghiệp xây dựng, đáp ứng nhu cầu cung ứng vật liệu cho cả khách hàng nhỏ lẻ và các công trình, dự án. Nhìn chung, cơ cấu khách hàng của công ty tương đối đa dạng, phù hợp với định hướng kinh doanh và góp phần tạo nguồn doanh thu ổn định, bền vững.
[bookmark: _Toc245]b) Yếu tố đối thủ cạnh tranh
Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê hiện đang hoạt động trong lĩnh vực chính là kinh doanh vật liệu xây dựng đây đều là những lĩnh vực có tính cạnh tranh cao và chịu nhiều ảnh hưởng từ sự biến động của thị trường. Đối với mảng vật liệu xây dựng, công ty đang chịu áp lực cạnh tranh mạnh mẽ từ các đại lý và doanh nghiệp đã hoạt động lâu năm trên địa bàn Đà Nẵng và khu vực lân cận. Những đơn vị này thường có lợi thế về quy mô, nguồn hàng ổn định, mối quan hệ lâu dài với nhà cung cấp cũng như khả năng đưa ra mức giá cạnh tranh. Bên cạnh đó, nhu cầu thị trường vật liệu xây dựng thường chịu tác động lớn từ tình hình kinh tế, tiến độ các dự án xây dựng và chính sách đầu tư, khiến hoạt động kinh doanh tiềm ẩn nhiều rủi ro. Do đó, công ty không chỉ phải đảm bảo chất lượng vật liệu, tiến độ giao hàng đúng hạn mà còn cần kiểm soát chặt chẽ chi phí để duy trì lợi thế cạnh tranh.
[bookmark: _Toc19534]Bảng 2: Thông tin về đối thủ cạnh tranh vật liệu xây dựng của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
	STT
	Tên khách hàng
	Khách hàng mục tiêu

	Vật Liệu Xây Dựng

	1
	Công ty TNHH MTV VLXD Hòa Cường
	Nhà thầu địa phương, thợ xây, hộ gia đình

	2
	Công ty TNHH VLXD Hải Châu
	Công trình dân dụng, hộ gia đình, thợ xây dựng

	3
	Công ty CP Thương mại & VLXD Miền Trung
	Doanh nghiệp xây dựng, dự án quy mô vừa và lớn

	4
	Công ty TNHH VLXD Minh Trí
	Hộ gia đình, công trình nhà ở, cửa hàng bán lẻ

	5
	Đại lý VLXD Thanh Khê
	Thợ xây, hộ dân, công trình nhỏ

	6
	Công ty TNHH Thép Việt Nhật – CN Đà Nẵng
	Nhà thầu, đại lý vật liệu xây dựng


Nhận xét:
Bảng thể hiện rõ các đối thủ cạnh tranh của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê ở hai mảng chính là vật liệu xây dựng, với danh sách tương đối đầy đủ và phân loại cụ thể theo nhóm khách hàng mục tiêu. Các đối thủ tập trung vào nhiều phân khúc khác nhau như doanh nghiệp nhỏ và vừa, startup, hộ kinh doanh, nhà thầu và dự án quy mô lớn, cho thấy mức độ cạnh tranh trên thị trường khá cao. Qua đó, công ty có thể xác định rõ vị thế của mình, lựa chọn phân khúc khách hàng phù hợp và xây dựng chiến lược kinh doanh nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh.
[bookmark: _Toc3145]c) Yếu tố nhà cung cấp
Yếu tố nhà cung cấp có ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả hoạt động kinh doanh của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, do công ty hoạt động vật liệu xây dựng. Ở mảng vật liệu xây dựng, các nhà cung cấp uy tín giúp công ty đảm bảo chất lượng và chủ động nguồn hàng. Nhìn chung, việc duy trì quan hệ hợp tác với nhiều nhà cung cấp giúp công ty giảm rủi ro và nâng cao năng lực cạnh tranh, góp phần đảm bảo hoạt động ổn định và bền vững.
[bookmark: _Toc5195]Bảng 3: Thông tin về nhà cung cấp của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
	STT
	Tên nhà cung cấp
	Sản phẩm/Dịch vụ cung cấp

	Vật Liệu Xây Dựng 

	1
	Công ty TNHH Thép Miền Trung
	Thép xây dựng, thép hình

	2
	Công ty CP Xi măng Sông Gianh
	Xi măng các loại

	3
	Công ty TNHH VLXD Hòa Khánh
	Cát, đá xây dựng

	4
	Công ty CP Tôn Hoa Sen
	Tôn

	5
	Công ty TNHH Gạch men Đồng Tâm
	Gạch ốp lát


Nhận xét:
Trong mảng Vật liệu xây dựng, các đơn vị như Thép Miền Trung, Xi măng Sông Gianh, VLXD Hòa Khánh, Tôn Hoa Sen, Gạch men Đồng Tâm đảm bảo chất lượng sản phẩm, tiến độ giao hàng và nguồn cung ổn định. Nhìn chung, việc duy trì quan hệ với các nhà cung cấp uy tín giúp công ty chủ động nguồn hàng, giảm rủi ro và nâng cao năng lực cạnh tranh.
[bookmark: _Toc21716]2.1.6.2. Các yếu tố môi trường vĩ mô 

[image: ]
[bookmark: _Toc16327]Hình 4: Các yếu tố vĩ mô ảnh hưởng đến Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê

a) Môi trường kinh tế

[image: ]
[bookmark: _Toc9909]Hình 5: Tốc độ tăng giá trị tăng thêm ngành xây dựng Đà Nẵng 2025
Sự phục hồi và bứt phá mạnh mẽ: Tổng giá trị tăng thêm toàn ngành xây dựng dự kiến đạt mức tăng trưởng kỷ lục là 25,60% so với năm 2024. Đây là con số cực kỳ ấn tượng, cho thấy ngành xây dựng đã vượt qua giai đoạn trầm lắng và đang trở thành động lực chính thúc đẩy kinh tế khu vực. Đầu tư hạ tầng là trọng tâm: Phân khúc "Xây dựng công trình kỹ thuật dân dụng" dẫn đầu với mức tăng 30,58%. Điều này phản ánh xu hướng đẩy mạnh giải ngân vốn đầu tư công và triển khai các dự án hạ tầng giao thông trọng điểm tại Đà Nẵng. Thị trường nhà ở và chuyên dụng ổn định: Mảng "Xây dựng nhà các loại" tăng 24,23% và "Hoạt động xây dựng chuyên dụng" tăng 22,90%. Sự đồng thuận tăng trưởng ở tất cả các phân khúc cho thấy nhu cầu về vật liệu xây dựng, thiết kế và các dịch vụ hỗ trợ đang ở mức rất cao. Tiềm năng đối với Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê Cơ hội bán hàng lớn ngành xây dựng tăng trưởng kỷ lục (25,6%), đồng nghĩa với việc nhu cầu nhập vật tư, thiết bị từ các công ty thương mại như Ngọc Khuê sẽ tăng vọt. Trọng tâm hạ tầng mảng kỹ thuật dân dụng tăng mạnh nhất (30,58%). Ngọc Khuê có tiềm năng cực lớn nếu cung cấp vật liệu cho các dự án cầu đường, công trình công cộng. Thị trường nhà ở hồi sinh mảng xây dựng nhà tăng hơn 24%, mở ra cơ hội cung ứng thiết bị, vật liệu hoàn thiện và dân dụng. Dòng tiền lưu thông nhanh thị trường thoát khỏi giai đoạn "trầm lắng", giúp công ty thương mại đẩy nhanh tốc độ quay vòng hàng tồn kho và thu hồi công nợ tốt hơn.
[bookmark: _Toc1358]b) Môi trường chính trị
Tác động đến hoạt động kinh doanh của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, bởi những biến động và chính sách do nhà nước ban hành có thể ảnh hưởng trực tiếp đến hoạt động thương mại, đầu tư và chi phí kinh doanh của công ty. Trước hết, sự ổn định về chính trị tại Việt Nam trong nhiều năm qua tạo ra môi trường kinh doanh an toàn và dự đoán được, tạo điều kiện thuận lợi cho các doanh nghiệp như Ngọc Khuê phát triển hoạt động thương mại sắt thép và vật liệu xây dựng. Sự ổn định này giúp doanh nghiệp yên tâm mở rộng quan hệ hợp tác với đối tác trong và ngoài nước, đồng thời thúc đẩy dòng vốn đầu tư vào các dự án xây dựng – lĩnh vực tạo ra nhu cầu lớn cho sản phẩm của công ty.Bên cạnh đó, chính sách pháp luật về đầu tư, thuế và thương mại do Nhà nước ban hành mang tính rõ ràng và ngày càng được cải thiện nhằm thu hút đầu tư, hỗ trợ doanh nghiệp, bao gồm các chính sách ưu đãi thuế cho doanh nghiệp nhỏ và vừa, các quy định về xuất nhập khẩu hàng hóa, cũng tạo thuận lợi cho công ty trong việc hoạch định chiến lược kinh doanh dài hạn. Các quy định về an toàn lao động, môi trường, quản lý chất lượng vật liệu xây dựng tuy đặt ra tiêu chuẩn rõ ràng nhưng đồng thời thúc đẩy Ngọc Khuê nâng cao chất lượng sản phẩm, phù hợp với yêu cầu ngày càng cao của thị trường và khách hàng. Tuy nhiên, môi trường chính trị cũng đặt ra những thách thức nhất định. Việc thay đổi chính sách thuế, quản lý giá nguyên liệu nhập khẩu, các cam kết quốc tế về thuế quan và quy định thương mại có thể khiến chi phí đầu vào biến động, tác động đến lợi nhuận và giá bán sản phẩm. Đồng thời, những quy định mới về bảo vệ môi trường và tiêu chuẩn xây dựng có thể gây ra chi phí tuân thủ cao hơn đối với doanh nghiệp kinh doanh vật liệu xây dựng. Đặc biệt khi Việt Nam đang hội nhập sâu rộng vào các hiệp định thương mại tự do (FTA), Ngọc Khuê cần thích ứng với các tiêu chuẩn quốc tế và cạnh tranh với hàng hóa nhập khẩu trong nước. Trong bối cảnh đó, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê cần theo dõi sát sao các thay đổi trong chính sách, tận dụng các cơ chế hỗ trợ của Nhà nước, chủ động điều chỉnh chiến lược và kế hoạch kinh doanh để ứng phó với những biến động từ môi trường chính trị – pháp lý. 
[bookmark: _Toc14461]c) Môi trường văn hóa-xã hội:
Môi trường văn hóa – xã hội đóng vai trò quan trọng trong việc định hình chiến lược kinh doanh và phát triển thị trường của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, bởi công ty hoạt động trong lĩnh vực thương mại sắt thép và vật liệu xây dựng – những sản phẩm gắn liền với đời sống, nhu cầu xây dựng nhà ở và các công trình công cộng. Văn hóa – xã hội ảnh hưởng đến thị hiếu, thói quen tiêu dùng và kỳ vọng của khách hàng, từ đó định hướng cách thức công ty cung cấp sản phẩm và dịch vụ. Ở Việt Nam, sự phát triển đô thị hóa nhanh chóng, nhu cầu xây dựng nhà ở, chung cư, khu công nghiệp và hạ tầng ngày càng tăng, đặc biệt tại các thành phố lớn và khu vực miền Trung như Đà Nẵng, tạo ra thị trường tiềm năng cho Ngọc Khuê. Đồng thời, người tiêu dùng ngày càng quan tâm đến chất lượng vật liệu, uy tín nhà cung cấp và dịch vụ hậu mãi, buộc công ty phải nâng cao tiêu chuẩn phục vụ và đảm bảo chất lượng sản phẩm.Bên cạnh đó, các yếu tố xã hội khác như mức sống, trình độ dân trí, xu hướng tiêu dùng xanh, và nhận thức về xây dựng bền vững cũng tác động đến chiến lược kinh doanh của công ty. Khách hàng hiện nay có xu hướng ưu tiên vật liệu xây dựng an toàn, thân thiện môi trường, đồng thời quan tâm đến các giải pháp tiết kiệm chi phí và thời gian thi công. Điều này khuyến khích Ngọc Khuê không chỉ tập trung vào việc cung cấp sản phẩm mà còn nâng cao dịch vụ tư vấn, vận chuyển và hỗ trợ kỹ thuật cho khách hàng, từ đó tạo lợi thế cạnh tranh bền vững.
[bookmark: _Toc26699]d) Môi trường tự nhiên:
Ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, đặc biệt khi công ty hoạt động trong lĩnh vực thương mại sắt thép và vật liệu xây dựng – những ngành chịu tác động trực tiếp từ điều kiện tự nhiên và môi trường. Ở Việt Nam, đặc biệt là khu vực miền Trung và thành phố Đà Nẵng, khí hậu nhiệt đới gió mùa, mưa bão và nguy cơ thiên tai như lũ lụt, bão, sạt lở đất có thể gây gián đoạn trong vận chuyển, lưu kho và phân phối vật liệu xây dựng, ảnh hưởng trực tiếp đến tiến độ giao hàng và chất lượng sản phẩm. Do đó, công ty cần xây dựng các giải pháp phòng ngừa, như dự trữ kho bãi an toàn, bảo quản vật liệu đúng cách và lập kế hoạch vận chuyển linh hoạt để giảm thiểu rủi ro từ thiên tai. Bên cạnh đó, môi trường tự nhiên còn đặt ra các yêu cầu về bảo vệ môi trường và tiêu chuẩn xây dựng bền vững. Ngày càng có nhiều quy định pháp lý và tiêu chuẩn kỹ thuật yêu cầu vật liệu xây dựng thân thiện môi trường, tiết kiệm năng lượng và đảm bảo an toàn cho công trình. Điều này vừa là thách thức vừa là cơ hội cho Ngọc Khuê: công ty cần chủ động cập nhật các sản phẩm đạt tiêu chuẩn xanh, đồng thời có thể tạo lợi thế cạnh tranh bằng việc cung cấp vật liệu chất lượng cao, đáp ứng các yêu cầu bảo vệ môi trường. Ngoài ra, biến đổi khí hậu và xu hướng phát triển bền vững đang thúc đẩy các chủ đầu tư, nhà thầu và người tiêu dùng ưu tiên lựa chọn vật liệu và phương pháp thi công ít tác động tiêu cực đến môi trường. 
[bookmark: _Toc30527]2.2. Các nguồn lực ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
[bookmark: _Toc16380]2.2.1. Cơ sở vật chất
Cơ sở vật chất của công ty được bố trí phù hợp với hai mảng kinh doanh vật liệu xây dựng. Kho bãi, phương tiện vận chuyển và thiết bị nâng hạ đáp ứng tốt việc lưu trữ, luân chuyển sắt thép.
Cơ sở vật chất

                                                                   




Kho bãi
Văn phòng
Phương tiện vận chuyển





Kho vật liệu
Quản lí kinh doanh

Thiết bị hạ nâng



Xe tải
Phân loại
Tài chính kế toán



Xe cẩu
Kiểm tra LC


Chăm sóc khách hàng


Hỗ trợ giao nhận
Bảo quản


Media
Marketing

Hệ thống công nghệ





Phần mềm quản lí kho quản lý kho
        - Theo dõi tồn kho
        - Luân chuyển hàng hóa
        - Dự báo nhu cầu
        - Tối ưu chi phí





Theo dõi tồn kho



Dự báo nhu cầu


Sơ đồ 3: Cở sở vật chất của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
[bookmark: _Toc21223]2.2.2. Nguồn nhân lực
 Nguồn nhân lực lao động là một trong những yếu tố chủ chốt phản ánh năng lực quản lý, vận hành và phát triển bền vững của doanh nghiệp trong lĩnh vực thương mại sắt thép và vật liệu xây dựng. Cơ cấu nhân sự của công ty được tổ chức hợp lý với các bộ phận chủ chốt như ban lãnh đạo, kinh doanh, kho vận – vận chuyển, kỹ thuật, hành chính – nhân sự và chăm sóc khách hàng, đảm bảo mọi hoạt động từ quản lý, kinh doanh, lưu kho đến giao nhận và hỗ trợ khách hàng được thực hiện một cách hiệu quả. Ban lãnh đạo có đủ năng lực để hoạch định chiến lược và điều phối nguồn lực, trong khi đội ngũ kinh doanh tập trung phát triển thị trường, tạo doanh thu ổn định cho công ty. Bộ phận kho vận và vận chuyển chiếm tỷ trọng lớn, phản ánh đặc thù của ngành vật liệu xây dựng với khối lượng hàng hóa nặng và cồng kềnh, đòi hỏi tổ chức công tác kho bãi và vận chuyển chuyên nghiệp. Nguồn nhân lực lao động là một trong những yếu tố then chốt phản ánh năng lực quản lý, tổ chức vận hành và khả năng phát triển bền vững của doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực thương mại sắt thép và vật liệu xây dựng. Cơ cấu nhân sự của công ty được xây dựng tương đối hợp lý, phân bổ theo các bộ phận chức năng chủ chốt như ban lãnh đạo, bộ phận kinh doanh, kho vận – vận chuyển, kỹ thuật, hành chính – nhân sự và chăm sóc khách hàng, qua đó đảm bảo các hoạt động từ quản lý, bán hàng, lưu kho đến giao nhận và hỗ trợ khách hàng được thực hiện thông suốt và hiệu quả. Ban lãnh đạo giữ vai trò định hướng chiến lược, xây dựng kế hoạch kinh doanh và điều phối nguồn lực, góp phần đảm bảo hoạt động của công ty đi đúng hướng và phù hợp với tình hình thị trường. Đội ngũ nhân viên kinh doanh là lực lượng nòng cốt trong việc tìm kiếm khách hàng, mở rộng thị trường và duy trì mối quan hệ với đối tác, tạo nguồn doanh thu ổn định cho doanh nghiệp. Bên cạnh đó, bộ phận kho vận và vận chuyển chiếm tỷ trọng lớn trong tổng lao động, phản ánh đúng đặc thù ngành vật liệu xây dựng với khối lượng hàng hóa lớn, nặng và cồng kềnh, đòi hỏi nhân sự có sức khỏe, kinh nghiệm và tác phong làm việc chuyên nghiệp để đảm bảo tiến độ giao nhận và an toàn lao động. Ngoài ra, bộ phận kỹ thuật, hành chính – nhân sự và chăm sóc khách hàng đóng vai trò hỗ trợ quan trọng, giúp nâng cao hiệu quả quản lý nội bộ, đảm bảo quyền lợi người lao động và nâng cao mức độ hài lòng của khách hàng. Công ty cũng chú trọng xây dựng môi trường làm việc an toàn, kỷ luật nhưng thân thiện, khuyến khích tinh thần trách nhiệm và sự phối hợp giữa các bộ phận. Nhìn chung, với cơ cấu nhân sự tương đối đầy đủ, phân công rõ ràng và phù hợp với đặc thù ngành nghề, nguồn nhân lực của công ty đã và đang trở thành nền tảng quan trọng góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động, tăng năng lực cạnh tranh và hướng tới sự phát triển ổn định, bền vững trong tương lai. Bên cạnh việc bố trí nhân sự hợp lý, công ty còn chú trọng xây dựng môi trường làm việc an toàn, kỷ luật nhưng thân thiện, khuyến khích tinh thần trách nhiệm, sự chủ động và phối hợp giữa các bộ phận. Đồng thời, doanh nghiệp quan tâm đến công tác đào tạo nội bộ, nâng cao tay nghề và kỹ năng quản lý nhằm từng bước chuẩn hóa đội ngũ lao động theo hướng chuyên nghiệp. 





















[bookmark: _Toc18008]Bảng 4: Thống kê số lượng lao động trong năm (2023-2025)

	[bookmark: _Toc218351668]Năm
	2023
	2024
	2025
	2024/2023
	2025/2024

	Tính chất phân loại
	Số lượng
	±
	%
	±
	%

	I. Theo trình độ lao động
	30
	37
	40
	
	

	Trên đại học
	14
	16
	17
	2
	14.29
	1
	6.25

	Cao đẳng/Đại học
	9
	14
	17
	5
	55.56
	3
	21.43

	Trung cấp
	7
	7
	6
	0
	0
	-1
	-14.29

	II.Theo chức vụ 
	30
	37
	40
	
	

	Ban lãnh đạo
	3
	3
	3
	0
	0
	0
	0

	Kinh doanh
	7
	9
	9
	2
	28.57
	0
	0

	Kho vận và vận chuyển
	9
	11
	12
	2
	22.22
	1
	9.09

	Media & Marketing
	3
	4
	6
	1
	33.33
	2
	50

	Hành chính và nhân sự
	3
	4
	4
	1
	33.33
	0
	0

	Kế toán
	1
	1
	1
	0
	0
	0
	0

	Chăm sóc khách hàng
	4
	5
	5
	1
	25
	0
	0

	III.Theo giới tính
	30
	37
	40
	
	

	Nam
	14
	20
	21
	6
	42.86
	1
	5

	Nữ 
	16
	17
	19
	1
	6.25
	2
	11.76

	IV.Theo thâm niên 
	30
	37
	40
	
	

	>5<10
	7
	9
	11
	2
	28.57
	2
	22.22

	>10<15
	15
	16
	18
	1
	6.67
	2
	12.5

	>15
	8
	12
	11
	4
	50
	-1
	-8.33


[bookmark: _Toc219040581]   ( Nguồn: Bộ phận Kế toán)
	
Chức vụ lao động
	
Thâm niên

	
Chức vụ
	
Giới tính


Biểu đồ 1: Thống kê số lượng người lao động năm 2025
Nhận xét:
[bookmark: _Toc219040583]Trình độ: Nhân sự có trình độ cao chiếm đa số. Số lượng lao động có trình độ Đại học và sau Đại học (32 người) cao gấp hơn 5 lần so với Trung cấp (6 người). Kinh nghiệm: Đội ngũ có độ gắn bó cao. Nhóm có thâm niên 10-15 năm chiếm tỷ trọng lớn nhất, cho thấy sự ổn định trong lực lượng lao động. Giới tính: Cơ cấu khá cân bằng (21 Nam - 19 Nữ), tạo môi trường làm việc hài hòa. Nhìn chung đội ngũ nhân sự có chất lượng chuyên môn tốt, giàu kinh nghiệm và được phân bổ tập trung vào các bộ phận cốt lõi của doanh nghiệp.
[bookmark: _Toc10487]2.2.3. Ma trận SWOT
Strengths
· Thâm niên hoạt động lâu năm(2004): tạo uy tín với khách hàng và đối tác.
· Danh mục ngành nghề đa dạng: vật liệu xây dựng, nội thất, media, marketing…giúp phân tán rủi ro.
· Mô hình công ty TNHH: cơ cấu gọn nhẹ, linh hoạt trong điều hành và ra quyết định.

Weaknesses
· Quy mô doanh nghiệp nhỏ: hạn chế về vốn, nhân sự và năng lực mở rộng nhanh.
· Kinh nghiệm trải khai các dự án lớn còn hạn chế, thương hiệu chưa mạnh nên khó cạnh tranh với các egency lớn.
· Phụ thuộc nhiều vào thị trường địa phương, ít mở rộng liên tỉnh.















SWOT



Threats
· Cạnh tranh gay gắt từ các doanh nghiệp thương mại lớn và chuỗi phấn phối.
· Yêu cầu ngày càng cao về dịch vụ, giao hàng, giá cả từ thị trường.
· Rủi ro công nợ khách hàng, đặc biệt trong bán buôn cho công trình.

Opportunities
· Nhu cầu xây dựng media và marketing tăng tại Đà Nẵng và các khu lận cận.
· Phát triển kên phân phối mới: bán hàng online, hợp tác nhà thầu, đại lý.
· Mở rộng vai trò đại lý, môi giới, đấu giá hàng hóa để tăng doanh thu dịch vụ.






[bookmark: _Toc219040833]




[bookmark: _Toc23807]Hình 6: Ma trận SWOT của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê

· Nhận xét về mô hình SWOT:  

Ở phân tích về mô hình SWOT trên đã đề cập rõ đến các yếu tố quan trọng ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh của công ty.Về điểm mạnh, công ty có thâm niên hoạt động lâu năm, tạo được uy tín với khách hàng và đối tác, đồng thời danh mục ngành nghề đa dạng giúp giảm thiểu rủi ro và tăng tính linh hoạt trong kinh doanh. Mô hình công ty với bộ máy gọn nhẹ cũng giúp doanh nghiệp dễ dàng điều hành và ra quyết định.Tuy nhiên, doanh nghiệp vẫn tồn tại một số điểm yếu như quy mô còn nhỏ, hạn chế về vốn và nhân sự, kinh nghiệm triển khai các dự án lớn chưa nhiều, thương hiệu chưa thật sự nổi bật nên khả năng cạnh tranh với các doanh nghiệp lớn còn thấp. Ngoài ra, việc phụ thuộc nhiều vào thị trường địa phương cũng làm giảm khả năng mở rộng.Về cơ hội, nhu cầu xây dựng, tại Đà Nẵng và khu vực lân cận ngày càng tăng. Bên cạnh đó, doanh nghiệp cũng đối mặt với các thách thức như cạnh tranh gay gắt, yêu cầu ngày càng cao của khách hàng và rủi ro công nợ trong hoạt động kinh doanh.
[bookmark: _Toc14277]2.2.4. Nguồn lực tài chính và tình hình hoạt động kinh doanh của công ty
[bookmark: _Toc24591]2.2.4.1. Tình hình nguồn vốn 
Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê có cấu trúc nguồn vốn tương đối ổn định, được hình thành từ sự đóng góp của các cổ đông sáng lập cùng với sự hỗ trợ tài chính từ các đối tác chiến lược trong quá trình hoạt động. Vốn chủ sở hữu không chỉ bao gồm nguồn vốn đầu tư ban đầu mà còn được bổ sung thường xuyên từ lợi nhuận giữ lại hằng năm, qua đó giúp công ty chủ động về tài chính, giảm sự phụ thuộc vào nguồn vốn vay và nâng cao khả năng tự chủ trong hoạt động kinh doanh. Nguồn vốn này được công ty sử dụng hợp lý và hiệu quả, tập trung đầu tư phát triển cơ sở hạ tầng, kho bãi, phương tiện vận chuyển cũng như ứng dụng công nghệ quản lý hiện đại vào hoạt động điều hành và kinh doanh. Việc đầu tư đồng bộ giúp nâng cao hiệu quả sử dụng nguồn lực, tối ưu hóa quy trình làm việc, rút ngắn thời gian xử lý đơn hàng và nâng cao chất lượng dịch vụ cung cấp cho khách hàng.
Bên cạnh nguồn vốn chủ sở hữu, công ty cũng chủ động khai thác nguồn vốn vay ở mức hợp lý nhằm đảm bảo đủ vốn lưu động phục vụ cho nhu cầu mua nguyên vật liệu, nhập hàng hóa. Việc cân đối giữa vốn chủ sở hữu và nợ vay giúp công ty đáp ứng nhu cầu sản xuất – kinh doanh, đồng thời kiểm soát tốt rủi ro tài chính và chi phí lãi vay. Ngoài ra, công tác quản lý dòng tiền luôn được chú trọng thông qua việc theo dõi chặt chẽ các khoản thu – chi, công nợ phải thu và phải trả, từ đó đảm bảo khả năng thanh toán và duy trì sự ổn định tài chính. Nhờ chiến lược quản lý và sử dụng nguồn vốn hợp lý, công ty đã từng bước củng cố vị thế trên thị trường và tạo nền tảng vững chắc cho sự phát triển ổn định, bền vững trong tương lai.
[bookmark: _Toc16579]Bảng 5: Biến động nguồn vốn của Công ty TNHH Thương Mại Ngọc Khuê ( 2023-2025)
Đơn vị:Triệu đồng
	Chi tiêu
	2023
	2024
	2025
	2024/2023
	2025/2024

	
	
	
	
	±
	%
	±
	%

	NGUỒN VỐN 

	I/ Nợ phải trả 
(300= 310+330)
	1.420
	1.580
	1.900
	160
	11.27
	320
	20.25

	1, Nợ ngắn hạn (310)
	1.120
	1.290
	1.620
	170
	15.18
	330
	25.58

	2, Nợ dài hạn (330)
	300
	290
	280
	-10
	-3.33
	-10
	-3.45

	II/ Vốn chủ sở hữu (400)
	880
	850
	1.000
	-30
	-3.41
	150
	17.65

	1, Vốn cổ phần (411)
	480
	520
	520
	40
	8.33
	0
	0

	2,Lợi nhuận sau thuế chưa phân phối (421)
	260
	230
	340
	-30
	-11.54
	110
	47.83

	TỔNG CỘNG NGUỒN VỐN (440 = 300+400)
	2.300
	2.430
	2.900
	130
	5.65
	470
	19.34


( Nguồn: Bộ phận Kế toán)
Nhận xét:
Qua bảng số liệu cho thấy: Tổng nguồn vốn của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê tăng trưởng đều trong giai đoạn 2023–2025, với mức tăng nhanh hơn rõ rệt vào năm 2025. Nợ phải trả tăng, chủ yếu là nợ ngắn hạn, trong khi nợ dài hạn giảm nhẹ, cho thấy công ty ưu tiên vốn linh hoạt. Vốn chủ sở hữu tăng nhờ lợi nhuận giữ lại, đồng thời vốn cổ phần ổn định, phản ánh khả năng tự tài trợ tốt. Nhìn chung, công ty cân bằng giữa nợ và vốn chủ sở hữu, sử dụng nợ hợp lý và tận dụng hiệu quả lợi nhuận, mặc dù cần quản lý dòng tiền để đáp ứng nợ ngắn hạn.
[bookmark: _Toc4607]2.2.4.2. Tình hình tài sản 
Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê duy trì tình hình tài sản ổn định, đáp ứng đầy đủ nhu cầu hoạt động kinh doanh và phát triển lâu dài. Tài sản của công ty được quản lý hiệu quả, phục vụ cho các hoạt động sản xuất, vận hành và mở rộng kinh doanh, đồng thời nâng cao chất lượng sản phẩm và dịch vụ cung cấp cho khách hàng. Việc quản lý tài sản hợp lý giúp công ty duy trì hoạt động ổn định, tối ưu hóa hiệu quả sử dụng nguồn lực và sẵn sàng đối phó với các biến động trên thị trường.









[bookmark: _Toc9926]Bảng 6: Biến động tài sản của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
Đơn vị : Triệu đồng 
	Chỉ tiêu
	2023
	2024
	2025
	2024/2023
	2025/2024

	
	
	
	
	±
	%
	±
	%

	TÀI SẢN

	I/Tài sản ngắn hạn (100)
	1.480
	1.650
	2.020
	170
	11.49
	370
	22.42

	1, Tiền và các khoản tương đương tiền (110)
	80
	210
	420
	130
	162.50
	210
	100.00

	2, Đầu tư tài chính ngắn hạn (120)
	160
	195
	260
	35
	21.88
	65
	33.33

	3, Các khoản phải thu ngắn hạn (130)
	420
	495
	480
	75
	17.86
	-15
	-3.03

	4, Hàng tồn kho (140)
	760
	690
	760
	-70
	-9.21
	70
	10.14

	5, Tài sản ngắn hạn khác (150)
	60
	60
	100
	0
	0
	40
	66.67

	II/Tài sản dài hạn (200)
	820
	780
	880
	-40
	-4.88
	100
	12.82

	1, Các khoản phải thu dài hạn (210)
	40
	25
	20
	-15
	-37.50
	-5
	-20.00

	2, Tài sản cố định (220)
	610
	585
	690
	-25
	-4.10
	105
	17.95

	3, Tài sản dở dang dài hạn (240)
	45
	10
	60
	-35
	-77.78
	50
	500.00

	4, Đầu tư tài chính dài hạn (250)
	70
	100
	65
	30
	42.86
	-35
	-35.00

	5, Tài sản dài hạn khác (260)
	55
	60
	45
	5
	9.09
	-15
	-25.00

	TỔNG CỘNG TÀI SẢN 
(270 = 100 + 200) 
	2.300
	2.430
	2.900
	130
	5.65
	470
	19.34


(Nguồn: Bộ phận Kế toán)
Nhận xét:
Xét về tài sản ngắn hạn, trong năm 2024, giá trị tài sản ngắn hạn của công ty tăng 11,49% so với năm 2023, phản ánh xu hướng mở rộng quy mô hoạt động trong ngắn hạn và cho thấy doanh nghiệp đang gia tăng nguồn lực phục vụ cho nhu cầu sản xuất – kinh doanh thường xuyên. Sự gia tăng này thể hiện khả năng thích ứng của công ty trước biến động thị trường, đồng thời tạo điều kiện thuận lợi cho việc đảm bảo dòng tiền và tính linh hoạt trong hoạt động vận hành. Sang năm 2025, tài sản ngắn hạn tiếp tục tăng mạnh 22,42%, cho thấy quy mô vốn lưu động được mở rộng đáng kể, phản ánh mức độ chủ động tài chính cao hơn trong ngắn hạn, giúp doanh nghiệp nâng cao khả năng thanh toán và giảm áp lực tài chính trong quá trình hoạt động.
Trong cơ cấu tài sản ngắn hạn, tiền và các khoản tương đương tiền tăng rất mạnh 162,50% trong năm 2024 và tiếp tục tăng 100% trong năm 2025, cho thấy tình hình thanh khoản của công ty được cải thiện rõ rệt qua từng năm. Việc duy trì lượng tiền mặt lớn không chỉ giúp doanh nghiệp chủ động trong thanh toán các nghĩa vụ ngắn hạn mà còn tạo điều kiện thuận lợi để nắm bắt các cơ hội đầu tư hoặc mở rộng hoạt động khi cần thiết. Bên cạnh đó, đầu tư tài chính ngắn hạn cũng có xu hướng tăng qua các năm, với mức tăng 21,88% năm 2024 và 33,33% năm 2025, thể hiện việc doanh nghiệp sử dụng vốn một cách linh hoạt, tận dụng các kênh đầu tư ngắn hạn nhằm nâng cao hiệu quả sử dụng nguồn lực tài chính.
Đối với tài sản dài hạn, năm 2024 ghi nhận mức giảm 4,88% so với năm 2023, cho thấy trong giai đoạn này, doanh nghiệp có xu hướng thận trọng hơn trong các khoản đầu tư dài hạn, tập trung nguồn lực cho hoạt động ngắn hạn. Tuy nhiên, đến năm 2025, tài sản dài hạn tăng 12,82%, phản ánh việc công ty bắt đầu chú trọng đầu tư trở lại vào các tài sản phục vụ cho sự phát triển bền vững và lâu dài. Cụ thể, tài sản cố định giảm 4,10% trong năm 2024, nhưng sang năm 2025 lại tăng mạnh 17,95%, cho thấy xu hướng đầu tư mở rộng cơ sở vật chất, trang thiết bị nhằm nâng cao năng lực hoạt động và chất lượng dịch vụ.
Tài sản dở dang dài hạn giảm mạnh 77,78% năm 2024 nhưng tăng 500% năm 2025, phản ánh các dự án đầu tư được triển khai trở lại. Trong khi đó, đầu tư tài chính dài hạn tăng 42,86% năm 2024 nhưng giảm 35% năm 2025, cho thấy sự điều chỉnh chiến lược đầu tư. Nhìn chung, tổng tài sản của công ty tăng 5,65% năm 2024 và tăng mạnh 19,34% năm 2025, cho thấy quy mô tài sản và năng lực tài chính tiếp tục được củng cố.
[bookmark: _Toc16624]2.2.4.3. Tình hình hoạt động kinh doanh 
a) Tình hình kết quả hoạt động kinh doanh năm 2023-2025 của công ty 
TNHH Thương mại Ngọc Khuê.



































[bookmark: _Toc15210] Bảng 7: Kết quả hoạt động kinh doanh của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê

Đơn vị: Triệu đồng
	Chỉ tiêu
	Mã số
	TM
	2023

	2024

	2025

	2024/2023
	2025/2024

	
	
	
	
	
	
	±
	%
	±
	%

	1. Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ
	01
	25
	3.287
	3.769
	4.321
	482
	14.66
	552
	14.65

	2. Các khoản giảm trừ doanh thu
	02
	
	98
	124
	153
	26
	26.53
	29
	23.39

	3. Doanh thu thuần về bán hàng và cung cấp dịch vụ (10=1-2)
	10
	
	3.189
	3.645
	4.168
	456
	14.30
	523
	14.35

	4. Giá vốn hàng bán
	11
	26
	2.096
	2.392
	2.753
	296
	14.12
	361
	15.10

	5. Lợi nhuận gộp về bán hàng& cung cấp dịch vụ (20=10 - 11)
	20
	
	1.093
	1.253
	1.415
	160
	14.64
	162
	12.93

	6. Doanh thu hoạt động tài chính
	21
	27
	42
	60
	78
	18
	42.86
	18
	30.00

	7. Chi phí tài chính
	22
	28
	87
	101
	119
	14
	16.09
	18
	17.82

	      - Trong đó: Chi phí lãi vay
	23
	
	87
	101
	119
	14
	16.09
	18
	17.82

	8. Chi phí bán hàng
	25
	29.a
	248
	284
	319
	36
	14.52
	35
	12.32

	9. Chi phí quản lý doanh nghiệp
	26
	29.b
	224
	256
	292
	32
	14.29
	36
	14.06

	10. Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh (30=20+(21-22) -(25+26))
	30
	
	576
	672
	763
	96
	16.67
	91
	13.54

	11. Thu nhập khác
	31
	30
	32
	39
	52
	7
	21.88
	13
	33.33

	12. Chi phí khác
	32
	
	15
	18
	23
	3
	20.00
	5
	27.78

	13. (Lỗ)/lợi nhuận khác (40=31-32)
	40
	
	17
	21
	29
	4
	23.53
	8
	38.10

	14. Tổng lợi nhuận kế toán trước thuế (50=30+40)
	50
	
	593
	693
	792
	100
	16.86
	99
	14.29

	15. Chi phí thuế TNDN hiện hành
	51
	31
	119
	139
	158
	20
	16.81
	19
	13.67

	16. Thu nhập thuế TNDN hoãn lại
	52
	
	0
	0
	0
	0
	-
	0
	-

	17. Lợi nhuận sau thuế (60=50-51-52)
	60
	
	474
	554
	634
	80
	16.88
	80
	14.44


[bookmark: _Toc22090][bookmark: _Toc8905][bookmark: _Toc22431][bookmark: _Toc16128][bookmark: _Toc7948][bookmark: _Toc5582][bookmark: _Toc16903][bookmark: _Toc17403][bookmark: _Toc4029]Nhận xét: 
Về doanh thu:
Doanh thu bán hàng và cung cấp dịch vụ: Ghi nhận xu hướng tăng trưởng liên tục. Năm 2024 so với năm 2023 tăng 482 triệu đồng, tương ứng với tỷ lệ tăng 14.66%. Sang năm 2025, đà tăng trưởng tiếp tục được duy trì khi doanh thu tăng thêm 552 triệu đồng so với năm 2024, đạt tỷ lệ tăng 14.65%. 
 Các khoản giảm trừ doanh thu: Có sự gia tăng mạnh qua các năm. Năm 2024 tăng 26 triệu đồng (26.53%) so với năm 2023 và năm 2025 tiếp tục tăng 29 triệu đồng (23.39%) so với năm 2024.
 Doanh thu thuần: Do tốc độ tăng của doanh thu bán hàng lớn hơn mức tăng của các khoản giảm trừ, doanh thu thuần vẫn giữ được tốc độ tăng trưởng ổn định ở mức 14.30% vào năm 2024 (tăng 456 triệu đồng) và 14.35% vào năm 2025 (tăng 523 triệu đồng).
Về lợi nhuận:
Lợi nhuận gộp: Năm 2024 tăng 160 triệu đồng, tương đương tăng 14.64% so với năm 2023. Đến năm 2025, chỉ tiêu này tăng thêm 162 triệu đồng, tuy nhiên tốc độ tăng trưởng có phần chậm lại ở mức 12.93% do chịu áp lực từ giá vốn hàng bán (giá vốn năm 2025 tăng 15.10%).
Lợi nhuận thuần từ hoạt động kinh doanh: Năm 2024 chứng kiến mức tăng trưởng mạnh nhất với 16.67% (tăng 96 triệu đồng) so với năm 2023. Năm 2025, chỉ tiêu này tiếp tục tăng thêm 91 triệu đồng, tương ứng với tỷ lệ tăng trưởng đạt 13.54%.
Lợi nhuận sau thuế: Phản ánh kết quả kinh doanh tổng hợp cuối cùng của doanh nghiệp với xu hướng tăng đều. Năm 2024, lợi nhuận sau thuế tăng 80 triệu đồng, đạt tốc độ tăng trưởng 16.88% so với năm 2023. Đến năm 2025, doanh nghiệp tiếp tục duy trì mức tăng 80 triệu đồng so với năm 2024, tương ứng với tỷ lệ tăng trưởng đạt 14.44%.
[bookmark: _Toc7786]b) Phân tích tình hình hoạt động kinh doanh 
[bookmark: _Toc12489]Bảng 8: Doanh thu mảng vật liệu xây dựng Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
	STT
	Mảng dịch vụ
	2023

	2024

	2025

	2024/2023
	2025/2024

	
	
	
	
	
	±
	%
	±
	%

	1
	Vật liệu xây dựng
	1.642
	1.905
	2.186
	263
	16.02
	281
	14.75

	2
	Media
	1.318
	1.472
	1.683
	154
	11.68
	211
	14.33

	3
	Marketing
	327
	392
	452
	65
	19.88
	60
	15.31

	4
	Tổng cộng
	3.287
	3.769
	4.321
	482
	14.66
	552
	14.65




(Nguồn: Phòng tài chính kế toán)
[bookmark: _Toc8564]Nhận xét biến động doanh thu các mảng dịch vụ (2023 - 2025)
Mảng Vật liệu xây dựng: Năm 2024 tăng 263 triệu đồng (tương ứng 16.02%) so với năm 2023. Năm 2025 tiếp tục tăng 281 triệu đồng (tương ứng 14.75%) so với năm 2024.
Mảng Media: Năm 2024 tăng 154 triệu đồng (tương ứng 11.68%) so với năm 2023. Năm 2025 bứt phá tăng thêm 211 triệu đồng (tương ứng 14.33%) so với năm 2024.
Mảng Marketing: Năm 2024 tăng 65 triệu đồng, đạt tốc độ tăng trưởng cao nhất là 19.88% so với năm 2023. Năm 2025 tốc độ tăng chậm lại ở mức 15.31%, tương ứng tăng 60 triệu đồng so với năm 2024.
Tổng cộng doanh thu:  Năm 2024 toàn công ty tăng trưởng 482 triệu đồng (tương ứng 14.66%) so với năm 2023. Năm 2025 tổng doanh thu tăng thêm 552 triệu đồng, giữ tốc độ tăng trưởng ổn định ở mức 14.65% so với năm 2024.
[bookmark: _Toc27204]2.3. Thực trạng quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
Hiện nay, ngành kinh doanh vật liệu xây dựng tại Việt Nam đang ngày càng phát triển mạnh mẽ, đáp ứng nhu cầu ngày càng cao của thị trường trong nước. Là một trong những doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực cung cấp vật liệu xây dựng, thế mạnh của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê là phân phối đa dạng các sản phẩm như gạch, xi măng, cát, đá và các loại vật liệu phục vụ xây dựng. Các sản phẩm do Công ty cung cấp đều đảm bảo chất lượng, đáp ứng được yêu cầu của nhiều đối tượng khách hàng khác nhau, kể cả những khách hàng khó tính. Bên cạnh đó, Công ty không ngừng mở rộng thị trường tiêu thụ, chú trọng nâng cao hiệu quả kinh doanh nhằm tối ưu hóa doanh thu và khẳng định vị thế trên thị trường.
[bookmark: _Toc11642]2.3.1. Sơ đồ quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng tại công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
Xác định nhu cầu mua hàng



Tìm kiếm & lập danh sách NCC tiềm năng



Gửi RFQ & thu thập thông tin


Đánh giá và chọn nhà cung cấp 




Gửi mẫu đánh giá cho nhà cung cấp 




Đàm phán giá  & các điều khoản liên quan





Ký hợp đồng/Đơn đặt hàng





Sơ đồ 4: Quy trình lựa chọn cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
[bookmark: _Toc4082]2.3.2. Phân tích quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng tại công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
Phân tích các bước quy trình chi tiết qua quá trình thực hiện đơn hàng:
 Bước 1: Xác định nhu cầu mua hàng (Bộ phận kho đề xuất): 
Nhu cầu mua hàng được xác định dựa trên việc lượng tồn kho các mặt hàng này đang ở mức thấp, không đủ đáp ứng các đơn hàng dự kiến trong thời gian tới. Đồng thời, bộ phận kinh doanh cũng dự báo nhu cầu tăng do bước vào mùa xây dựng cao điểm. Ngoài ra, công ty còn căn cứ vào khả năng tài chính và kế hoạch kinh doanh để quyết định số lượng nhập hàng phù hợp, tránh tình trạng tồn kho quá nhiều hoặc thiếu hụt hàng hóa.
Trên cơ sở đó, bộ phận thu mua đã lập phiếu đề xuất mua hàng đối với các mặt hàng chính, bao gồm xi măng PCB40 số lượng 1000 bao và thép xây dựng (D10, D12) là 15 tấn đơn giá dự kiến được tính toán dựa trên nhu cầu thực tế và mặt bằng giá trị tại thời điểm lập kế hoạch. Phiếu đề xuất này được trình lên ban giám đốc phê duyệt, đồng thời làm căn cứ để bộ phận thu mua triển khai tìm kiếm nhà cung cấp phù hợp, đảm bảo nguồn vật tư được cung ứng đầy đủ, đúng chất lượng và kịp thời phục vụ cho các đơn hàng.
[image: ]

[bookmark: _Toc32140]Hình 7: Phiếu đề xuất mua hàng vật liệu xây dựng (Xi măng PCB40) của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê 
[image: ]
[bookmark: _Toc32397]Hình 8: Phiếu đề xuất mua hàng vật liệu xây dựng (Thép D10, D12) của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
Những thông tin trên phiếu đề nghị mua vật tư được bộ phận kho vật tư và bộ phận thu mua xem xét, trao đổi trước khi trình ban giám đốc phê duyệt, cụ thể như sau:
[bookmark: _Toc19194]- Số lượng & Đơn giá dự kiến:
Xi măng PCB40: 1.000 bao — Giá dự kiến: 85.000 VNĐ/bao.
Thép D10: 15 tấn (tổng khối lượng thép) — Giá dự kiến: 14.500 VNĐ/kg.
Thép D12: 15 tấn (tổng khối lượng thép) — Giá dự kiến: 14.000 VNĐ/kg. 
[bookmark: _Toc5389]- Mục đích sử dụng & Yêu cầu chất lượng:
Mục đích: Phục vụ thi công các hạng mục chịu lực (móng, cột, dầm, sàn...).
Chất lượng: Xi măng mới sản xuất; thép đạt tiêu chuẩn chất lượng và đúng quy cách kỹ thuật.
[bookmark: _Toc4609]- Thời gian cung ứng:
Nhập hàng theo tiến độ đơn hàng nhằm đảm bảo nguồn cung kịp thời, tránh thiếu hụt hoặc ứ đọng vốn tồn kho.
Nhu cầu mua hàng được hình thành dựa trên việc theo dõi tiến độ các đơn hàng sắp tới và lượng tồn kho thực tế của doanh nghiệp. Để phục vụ thi công cho các hạng mục như móng, cột, dầm, sàn và các kết cấu chịu lực của công trình, bộ phận phụ trách sẽ lập phiếu đề xuất mua hàng cụ thể đối với mặt hàng xi măng PCB40 và thép D10, D12. Thông tin này thể hiện rõ tính cần thiết để Ban giám đốc làm cơ sở phê duyệt, dự toán chi phí kinh doanh.
Sau khi nhu cầu được thông qua, bộ phận thu mua sẽ cụ thể hóa thành các yêu cầu về nguồn cung. Về chất lượng hàng hóa, vật tư cung ứng phải đạt đầy đủ tiêu chuẩn kỹ thuật và đúng quy cách (như xi măng mới sản xuất, thép đạt tiêu chuẩn chất lượng hiện hành) nhằm đảm bảo tuổi thọ công trình. Về thời gian, nguồn cung phải cam kết giao hàng kịp thời, bám sát tiến độ thi công để không làm ảnh hưởng hay gián đoạn đến kế hoạch kinh doanh chung của công ty.
Căn cứ vào các tiêu chuẩn và nội dung của phiếu đề xuất, nhân viên phòng thu mua sẽ tiến hành bước tìm kiếm nhà cung cấp tiềm năng. Quy trình này được triển khai bằng cách kết hợp giữa việc rà soát danh sách các nhà cung cấp cũ đã từng hợp tác uy tín tại khu vực miền Trung, đồng thời tiến hành khảo sát thị trường để tìm kiếm thêm các đơn vị mới. Việc này nhằm so sánh, lựa chọn ra nhà cung cấp phù hợp nhất về cả năng lực cung ứng lẫn giá cả cạnh tranh
Bước 2: Tìm kiếm & lập danh sách NCC tiềm năng ( Danh sách cũ + Khảo sát thị trường): 
Sau khi xác định nhu cầu mua hàng, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê tiến hành tìm kiếm và lập danh sách các nhà cung cấp tiềm năng nhằm đảm bảo nguồn hàng ổn định và đa dạng. Trước hết, công ty dựa vào danh sách nhà cung cấp cũ đã từng hợp tác, bao gồm các đơn vị cung cấp xi măng, thép và vật liệu xây dựng tại khu vực miền Trung. 
Danh sách nhà cung cấp cũ tại công ty bao gồm:
[bookmark: _Toc11884]Bảng 9: Danh sách nhà cung cấp vật liệu xây dựng cũ của Công ty TNHH Thương Mại Ngọc Khuê
	STT
	Nhà cung cấp
	Loại hình doanh nghiệp

	Đối với xi măng và thép

	1
	Vật liệu xây dựng Phú Xuân (a)
	Hộ kinh doanh 

	2
	 Công ty TNHH Việt Hương (b)
	Doanh nghiệp 

	3
	Cửa hàng Vật Liệu Xây Dựng Tân Tuấn Tứ (c)
	Hộ kinh doanh 

	4
	[bookmark: _Toc31713][bookmark: _Toc13840][bookmark: _Toc17135][bookmark: _Toc20402][bookmark: _Toc25483][bookmark: _Toc28082][bookmark: _Toc10440][bookmark: _Toc10006][bookmark: _Toc25167]Công ty TNHH Khôi Vĩnh Tâm (d)
	Doanh nghiệp 


(Nguồn: Phòng thu mua)
Các nhà cung cấp này đã từng hợp tác trước đó, đảm bảo về chất lượng và tiến độ giao hàng nên thường được ưu tiên xem xét. Bên cạnh đó, công ty tiến hành khảo sát thị trường thông qua các kênh như:
  -  Tham khảo báo giá từ các cửa hàng và đại lý vật liệu xây dựng trong khu vực giúp doanh nghiệp nắm bắt được mặt bằng giá chung của thị trường, từ đó có cơ sở so sánh và đánh giá mức độ cạnh tranh giữa các nhà cung cấp. Không chỉ dừng lại ở giá cả, doanh nghiệp còn có thể xem xét thêm các yếu tố như điều kiện giao hàng, chính sách chiết khấu và uy tín của từng đơn vị.
-  Tìm kiếm thông tin nhà cung cấp trên internet và mạng xã hội là một kênh hiệu quả trong điều kiện chuyển đổi số ngày càng phát triển. Thông qua các website chính thức, fanpage, doanh nghiệp có thể tiếp cận thông tin về quy mô hoạt động, danh mục sản phẩm, phản hồi của khách hàng và mức độ chuyên nghiệp của nhà cung cấp. 
Dựa trên quá trình tìm kiếm, công ty lập danh sách một số nhà cung cấp tiềm năng cho từng mặt hàng cụ thể:
[bookmark: _Toc3003]Bảng 10: Danh sách nhà cung cấp vật liệu xây dựng tiềm năng của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
	STT
	Nhà cung cấp 
	Năng lực cung ứng & Cơ sở sản xuất (Kho bãi)

	Đối với xi măng

	1
	Công ty cổ phần Vicem VLXD Đà Nẵng 
	Nhà máy sản xuất quy mô lớn tại Đà Nẵng, cung ứng sản lượng ổn định, liên tục và đúng tiến độ.

	2
	Công ty TNHH MTV VLXD Kiên Cường
	Đại lý cấp một lớn, hệ thống kho bãi rộng rãi Đà Nẵng, năng lực vận tải mạnh mẽ với đội xe vận tải tận nơi đúng tiến độ.

	3
	Công ty TNHH VLXD Hưng Gia Bình
	Nhà phân phối vật liệu xây dựng uy tín toàn miền Trung, kho hàng lớn, cung cấp đa dạng chuẩn loại.

	4
	Công ty TNHH  MTV VLXD Hoàng Trọng Tín
	Tổng kho phân phối xi măng, có khả năng cung ứng số lượng lớn kịp thời cho các đơn hàng, công trình trọng điểm.

	Đối với thép xây dựng

	1
	[bookmark: _Toc11295][bookmark: _Toc31370][bookmark: _Toc3154][bookmark: _Toc13740][bookmark: _Toc4593][bookmark: _Toc28125][bookmark: _Toc13696][bookmark: _Toc18410][bookmark: _Toc6597]Công ty TNHH Thương Mại Dịch Vụ Xuân Tiến
	Nhà phân phối chính thức thép Hòa Phát, Việt Đức, kho bãi lớn tại Đà Nẵng.

	2
	[bookmark: _Toc26449][bookmark: _Toc18299][bookmark: _Toc13446][bookmark: _Toc31636][bookmark: _Toc23073][bookmark: _Toc414][bookmark: _Toc14665][bookmark: _Toc11704][bookmark: _Toc12261]Công ty TNHH MTV Hoàng Trọng Tín
	Đơn vị cung ứng đa ngành, có thế mạnh về điều phối nhanh nguồn hàng thép cây, thép cuộn xây dựng.

	3
	[bookmark: _Toc825][bookmark: _Toc18838][bookmark: _Toc30053][bookmark: _Toc29731][bookmark: _Toc19812][bookmark: _Toc31679][bookmark: _Toc30489][bookmark: _Toc17838][bookmark: _Toc28848]Công ty TNHH Ngọc Linh
	Doanh nghiệp lớn tại Đà Nẵng chuyển sắt xây dựng, hệ thống bãi chứa lớn, đáp ứng tiến độ cao điểm.


(Nguồn: Phòng thu mua)
Danh sách này sẽ được sử dụng làm cơ sở để tiến hành so sánh, đánh giá và lựa chọn nhà cung cấp phù hợp.
Bước 3: Gửi RFQ & thu thập thông tin (Giá, chất lượng, giao hàng...): 
Sau khi lập danh sách nhà cung cấp cũ và tiềm năng, bộ phận mua hàng sẽ tiến hành gửi yêu cầu báo giá (RFQ) đến các nhà cung cấp nhằm thu thập thông tin liên quan đến các loại vật liệu xây dựng xi măng, thép.Hệ thống dữ liệu nội bộ

iGửi RFQ
hPhòng thu mua 


Thu thập thông tin
Tìm NCC mới
Gửi RFQ





Sơ đồ 5: Quy trình RFQ cho nhà cung cấp tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
(Nguồn: Phòng thu mua)
     [image: ]
[bookmark: _Toc19557]Hình 9: Mẫu yêu cầu báo giá (Xi măng PCB40) của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
[image: ]
[bookmark: _Toc16626]Hình 10: Mẫu yêu cầu báo giá (Thép D10, D12) của  Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê 
Những thông tin trao đổi trong yêu cầu báo giá vật tư giữa công ty và nhà cung cấp được thể hiện cụ thể như sau:
Chủng loại vật tư yêu cầu báo giá: Công ty gửi yêu cầu báo giá đối với các loại vật tư phục vụ hoạt động thi công như xi măng PCB40 của nhiều thương hiệu khác nhau và thép D10, D12 nhằm có cơ sở so sánh về chất lượng, giá cả và điều kiện cung ứng giữa các nhà cung cấp. 
Số lượng và quy cách vật tư: Số lượng vật tư được xác định dựa trên nhu cầu sử dụng thực tế tại công trình và kế hoạch dự trữ của doanh nghiệp. Đồng thời công ty cũng nêu rõ các yêu cầu về quy cách như xi măng đóng bao 50kg hoặc thép đạt tiêu chuẩn chất lượng, chiều dài 11.7m nhằm đảm bảo vật tư phù hợp với yêu cầu kỹ thuật. 
Địa điểm giao nhận hàng: Thông tin địa điểm nhận hàng được cung cấp cụ thể để nhà cung cấp tính toán phương án vận chuyển, chi phí giao hàng và thời gian cung ứng phù hợp với nhu cầu của doanh nghiệp. 
Giá cả và chính sách chiết khấu: Công ty yêu cầu nhà cung cấp báo giá chi tiết cho từng loại vật tư, đồng thời cung cấp thêm các chính sách ưu đãi, chiết khấu hoặc khuyến mãi nếu có để làm cơ sở lựa chọn nhà cung cấp phù hợp và tối ưu chi phí mua hàng. 
Chi phí và phương thức vận chuyển: Ngoài giá vật tư, doanh nghiệp còn yêu cầu thông tin liên quan đến chi phí vận chuyển, hình thức giao hàng và trách nhiệm vận chuyển nhằm đảm bảo quá trình giao nhận hàng hóa diễn ra thuận lợi và đúng tiến độ. 
Thời gian giao hàng dự kiến: Nhà cung cấp cần cung cấp thời gian giao hàng cụ thể để doanh nghiệp xem xét khả năng đáp ứng tiến độ thi công, hạn chế ảnh hưởng đến hoạt động sản xuất và xây dựng của công ty. 
Điều khoản thanh toán và thỏa thuận: Công ty yêu cầu nhà cung cấp cung cấp thông tin về phương thức thanh toán, thời hạn thanh toán cũng như các điều kiện giao dịch liên quan nhằm đảm bảo quá trình hợp tác được thực hiện minh bạch và hiệu quả.
Bộ phận thu mua sẽ tổng hợp các báo giá nhận được, tiến hành so sánh và đánh giá dựa trên các tiêu chí như giá cả, chất lượng, uy tín nhà cung cấp và khả năng đáp ứng tiến độ. 
[image: ]
[bookmark: _Toc496]Hình 11: Bảng báo giá (Xi măng PCB40) của Công ty Cổ phần Vicem VLXD Đà Nẵng  
[image: ]
[bookmark: _Toc26500]Hình 12: Bảng báo giá (Thép D10, D12) của Công ty TNHH Thương Mại và Dịch Vụ Xuân Tiến  
Những thông tin trao đổi trong báo giá vật tư của nhà cung cấp được thể hiện cụ thể như sau:
Chủng loại vật tư: Thông qua hai bản báo giá, danh mục vật tư được tập trung vào các loại vật liệu xây dựng thiết yếu. Nhà cung cấp công ty Cổ phần Vicem VLXD Đà Nẵng báo giá đa dạng các dòng xi măng PCB40 từ nhiều thương hiệu uy tín Hà Tiên Đa Dụng, Nghi Sơn, INSEE, Bỉm Sơn, Hạ Long). Trong khi đó, nhà cung cấp công ty TNHH TM&DV Xuân Tiến tập trung vào các mặt hàng thép xây dựng bao gồm thép D10 và D12. Điều này giúp doanh nghiệp có cái nhìn tổng quan để lựa chọn chủng loại phù hợp với tiêu chuẩn kỹ thuật của từng hạng mục công trình.
Số lượng và quy cách vật tư: Các thông số về định lượng và quy chuẩn kỹ thuật được thể hiện rất rõ ràng. Đối với xi măng, đơn vị tính là "Bao" với quy cách đóng gói chuẩn 50kg/bao, số lượng yêu cầu là 1.000 bao cho mỗi loại. Đối với thép, đơn vị tính được chuyển đổi sang "Tấn" (15 tấn mỗi loại) với quy cách chiều dài tiêu chuẩn là 11.7m/cây. Việc xác định rõ quy cách giúp đảm bảo vật tư khi nhập kho hoàn toàn tương thích với biện pháp thi công và thiết kế.
Địa điểm giao nhận hàng: Dựa trên thông tin địa chỉ của hai nhà cung cấp (KCN Hòa Khánh và Quận Ngũ Hành Sơn, TP. Đà Nẵng), có thể thấy các đơn vị này đều có vị trí thuận lợi tại khu vực Đà Nẵng. Điều này cho phép doanh nghiệp thuận lợi hơn trong quá trình vận chuyển và tiếp nhận vật tư, góp phần đảm bảo tiến độ cung ứng cho công trình trong khu vực nội thành và lân cận diễn ra nhanh chóng, giảm thiểu rủi ro trễ tiến độ.
Giá cả và chính sách thuế: Báo giá cung cấp chi tiết đơn giá cho từng mã hàng cụ thể (Ví dụ: Xi măng dao động từ 78.000đ - 92.000đ/bao; Thép từ 13.500đ - 14.000đ/kg). Điểm đáng lưu ý là cả hai chứng từ đều tách bạch rõ giá trị trước thuế, thuế VAT 10% và tổng giá trị thanh toán cuối cùng. Điều này giúp bộ phận kế toán và mua hàng dễ dàng so sánh tổng chi phí thực tế giữa các phương án cung ứng khác nhau.
Chi phí và phương thức vận chuyển: Trong phần ghi chú của cả hai nhà cung cấp đều khẳng định: "Đơn giá trên đã bao gồm giá hàng + vận chuyển". Đây là một điều khoản quan trọng giúp doanh nghiệp cố định được chi phí, không phát sinh thêm các khoản phí vận tải ngoài dự kiến, đồng thời xác lập trách nhiệm của nhà cung cấp trong việc đưa hàng đến tận chân công trình hoặc kho của bên mua.
Thời gian hiệu lực của báo giá: Cả hai đơn vị đều đưa ra thời hạn hiệu lực rất ngắn là 07 ngày kể từ ngày phát hành (01/07/2025). Đặc điểm này phản ánh tính chất biến động liên tục của thị trường vật liệu xây dựng (đặc biệt là thép và xi măng), yêu cầu doanh nghiệp phải có quyết định mua hàng nhanh chóng hoặc phải đàm phán lại giá nếu quá thời hạn trên.
Điều khoản thanh toán và thông tin liên hệ: Phương thức thanh toán được áp dụng linh hoạt thông qua "Chuyển khoản hoặc tiền mặt", tạo điều kiện thuận lợi cho dòng tiền của doanh nghiệp. Ngoài ra, các thông tin về nhân sự phụ trách cùng số điện thoại liên hệ trực tiếp được ghi rõ ở cuối văn bản, đảm bảo quy trình trao đổi, phản hồi và chốt đơn hàng được thực hiện minh bạch, kịp thời.
Bước 4: Đánh giá và chọn nhà cung cấp (So sánh theo tiêu chí)
Trường hợp 1: Nhà cung cấp từng hợp tác với công ty sẽ được ưu tiên.
Sau khi nhận được sự phê duyệt về kế hoạch cung ứng vật tư (xi măng, thép) từ ban giám đốc, nhân viên thu mua sẽ tiến hành quy trình khảo sát và lựa chọn nhà cung cấp phù hợp để thực hiện các đơn đặt hàng cụ thể. Nhằm tiết kiệm thời gian đánh giá và giảm thiểu rủi ro. Nhân viên phòng thu mua sẽ truy cập vào hệ thống dữ liệu nội bộ (hoặc danh sách nhà cung cấp đã được phê duyệt trước đó) để rà soát các nhà cung cấp có khả năng đáp ứng nhu cầu về vật liệu xây dựng như xi măng, thép... dựa trên các tiêu chí đánh giá đã được lưu trữ từ các lần hợp tác trước.
Việc đối chiếu với hệ thống tiêu chuẩn này không chỉ giúp đơn vị sàng lọc nhanh chóng các nhà cung cấp có năng lực tài chính và uy tín trên thị trường, mà còn đảm bảo các yếu tố cốt lõi như: chứng chỉ xuất xưởng, tiến độ giao hàng tận kho và chính sách chiết khấu cạnh tranh. Thay vì chỉ dựa trên kinh nghiệm cảm tính, việc bám sát bảng tiêu chí đánh giá giúp chuẩn hóa quy trình lựa chọn nhà cung cấp, góp phần nâng cao hiệu quả và tính minh bạch trong hoạt động thu mua vật tư xây dựng của doanh nghiệp. Điểm tổng hợp của tất cả các nhà cung cấp này đều nằm dưới mức 7.0 điểm sẽ được xếp loại không đạt.
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	STT
	Nhóm tiêu chí (100%)
	Tiêu chí chi tiết
	Nội dung

	1
	Uy tín và Tài chính
(20%)
	Năng lực tài chính
	Đảm bảo nhà cung cấp không bị gián đoạn nguồn hàng do thiếu vốn hoặc nợ nần.

	
	
	Danh tiếng và kinh nghiệm
	Thời gian hoạt động trong ngành và các phản hồi từ đối tác cũ

	2
	Chất lượng sản phẩm
(30%)
	Độ tin cậy của vật tư
	Sản phẩm (ví dụ: Xi măng PCB40) phải đạt tiêu chuẩn kỹ thuật và đồng nhất giữa các lô hàng.

	
	
	Trình độ chuyên gia
	Đội ngũ kỹ thuật hỗ trợ giải đáp thắc mắc về ứng dụng sản phẩm.

	3
	Khả năng cung ứng
(25%)
	Tiến độ giao hàng
	Khả năng cung cấp đúng số lượng và đúng thời gian cam kết trong đơn hàng.

	
	
	Tính linh hoạt
	Khả năng đáp ứng các đơn hàng khẩn cấp hoặc thay đổi đột xuất từ khách hàng.

	
	
	Hệ thống quản lý
	Sử dụng công nghệ/phần mềm giúp quá trình đặt hàng và theo dõi đơn hàng thuận tiện.

	4
	Giá cả và thanh toán
(25%)
	Tính cạnh tranh của giá
	Mức giá phù hợp so với mặt bằng chung của thị trường và chất lượng vật tư.

	
	
	Điều khoản thanh toán
	Thời hạn thanh toán, mức chiết khấu thương mại và các ưu đãi về tài chính.

	
	
	Chi phí vận chuyển
	Phương thức và chi phí vận chuyển đến địa điểm nhận hàng (như tại Đà Nẵng).


( Nguồn: Phòng thu mua )
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	STT
	Nhóm tiêu chí (100%)
	(a)
	(b)
	(c)
	(d)

	1
	Uy tín và Tài chính
(20%)
	6.5
	7.0
	5.5
	7.5

	2
	Chất lượng sản phẩm
(30%)
	5.5
	5.5
	5.5
	6.0

	3
	Khả năng cung ứng
(25%)
	6.0
	5.67
	5.0
	6.0

	4
	Giá cả và thanh toán
(25%)
	6.0
	6.0
	5.67
	5.0

	Điểm tổng hợp 
	5.95
	5.97
	5.42
	6.05

	Xếp loại 
	K đạt
	K đạt
	K đạt
	K đạt



Quy trình tìm kiếm và lựa chọn sẽ diễn ra thuận lợi nếu một trong các đơn vị thuộc danh mục nhà cung cấp đã được phê duyệt (dựa trên kết quả đánh giá định kỳ bằng bảng tiêu chí của công ty) xác nhận khả năng đáp ứng đầy đủ các yêu cầu về thông số kỹ thuật, khối lượng vật tư và tiến độ giao hàng theo yêu cầu của công trình.
Trong trường hợp này các nhà cung cấp cũ không đáp ứng được các tiêu chuẩn khắt khe đề ra cho đơn hàng hiện tại, nhân viên thu mua sẽ chủ động tìm kiếm các nhà cung cấp mới trên thị trường. Các nhà cung cấp mới phải trải qua quy trình đối chiếu nghiêm ngặt với bảng tiêu chí đánh giá năng lực của doanh nghiệp, đồng thời phối hợp chặt chẽ với bộ phận đảm bảo chất lượng để tiến hành thẩm định và phê duyệt hồ sơ năng lực theo quy trình nội bộ trước khi chính thức triển khai đơn đặt hàng.
Trường hợp 2: Nhà cung cấp tiềm năng trên thị trường.
Nguồn tìm kiếm nhà cung cấp mới được thực hiện thông qua việc tham khảo báo giá từ các cửa hàng và đại lý vật liệu xây dựng khác trong khu vực. Tìm kiếm thông tin nhà cung cấp trên internet và mạng xã hội. Thu thập thông tin qua mối quan hệ trong ngành và các nhà thầu xây dựng hoặc các đề xuất từ các NCC hiện tại. 
Dưới đây là bốn tiêu chí chính được bộ phận thu mua sử dụng để đánh giá nhà cung cấp, mỗi tiêu chí sẽ được chấm điểm và xếp hạng theo mức độ đáp ứng yêu cầu của công ty, từ đó làm cơ sở cho việc lựa chọn nhà cung cấp phù hợp nhất:
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	STT
	Tiêu chí đánh giá
	Trọng số
	Nội dung
	Phương thức đánh giá

	1
	Chất lượng (Quality)
	40%
	 Đánh giá tính chất vật lý của xi măng, thép, gạch...; các chứng chỉ tiêu chuẩn xây dựng quốc gia; độ bền và an toàn vật liệu.
	 Kiểm tra mẫu thử, xem xét các chứng chỉ chất lượng (CO/CQ) từ nhà cung cấp.

	2
	Thời gian giao hàng (Delivery)
	30%
	Khả năng cung ứng hàng hóa đúng tiến độ đã cam kết; sự linh hoạt trong việc xử lý các đơn hàng gấp.
	Thống kê số lần giao hàng đúng hạn, thời gian đáp ứng trung bình từ lúc đặt hàng.

	3
	Chi phí (Cost)
	20%
	Giá mua, thuế VAT, chi phí vận chuyển, bốc dỡ và các chi phí phát sinh khác. 
	So sánh báo giá giữa các nhà cung cấp trên cùng một mặt bằng kỹ thuật.

	4
	Dịch vụ hỗ trợ (Service)
	10%
	Sự linh hoạt trong xử lý đơn hàng; chính sách đổi trả hàng lỗi; năng lực tư vấn kỹ thuật trong quá trình thi công. 
	Đánh giá dựa trên phản hồi của bộ phận kỹ thuật và kho về sự nhiệt tình, chuyên môn.

	TỔNG CỘNG 
	100%





[bookmark: _Toc22448]Bảng 14: Phân loại hiệu suất nhà cung cấp vật liệu xây dựng và hành động cải tiến tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
	Tổng điểm chỉ số hiệu suất 
	Xếp loại NCC
	Đánh giá hiệu suất
	Hành động cần thực hiện 

	90~100
	A
	Xuất sắc 
	Xem là nhà cung cấp chiến lược. Ưu tiên lựa chọn trong các dự án xây dựng. Tăng đơn hàng và duy trì hợp tác lâu dài.

	80~89
	B
	Tốt 
	Duy trì hợp tác và đơn hàng ổn định. Theo dõi định kì và mong đợi nhà cung cấp cải thiện hiệu suất cho kỳ đánh giá tiếp theo.

	70~79
	C
	Kém
	Duy trì hợp tác. Nhà cung cấp cần có kế hoạch cải thiện và thực hiện hành động hiệu quả. Nếu trong 3 tháng tới vẫn bị đánh giá C, sẽ bị xếp loại D. Hạn chế tham gia báo giá.

	<69
	D
	Rất kém
	Giảm hoặc ngưng đơn hàng với nhà cung cấp. Không được tham gia báo giá 


(Nguồn: Phòng thu mua)
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Sau khi dựa trên các tiêu chí các nhà cung cấp vật liệu xây dựng đáp ứng đầy đủ các tiêu chí sơ bộ, nhân viên thu mua sẽ liên hệ trực tiếp với các đơn vị tiềm năng (như nhóm nhà cung cấp xi măng và thép trong bảng đánh giá) để yêu cầu cung cấp hồ sơ năng lực doanh nghiệp và đối với các dự án có yêu cầu kỹ thuật đặc biệt, công ty sẽ ký kết thỏa thuận bảo mật thông tin (NDA) với nhà cung cấp..."Không tiết lộ thỏa thuận bảo mật thông tin. Đây là bước pháp lý quan trọng nhằm bảo vệ các thông tin kỹ thuật, định mức vật tư và các bí quyết công nghệ riêng biệt của dự án, tránh việc rò rỉ thông tin cho đối thủ cạnh tranh.
Dựa trên kết quả từ "Bảng tóm tắt đánh giá nhà cung cấp vật liệu xây dựng", sau khi hoàn tất quá trình so sánh và phân tích kỹ lưỡng các chỉ số về chất lượng, thời gian giao hàng, chi phí và dịch vụ hỗ trợ, công ty quyết định lựa chọn các nhà cung cấp có điểm số cao nhất và xếp hạng A để tiến hành đặt hàng:
- Đối với mặt hàng Xi măng PCB40 (Hà Tiên Đa Dụng): Lựa chọn Công ty Cổ phần Vicem VLXD Đà Nẵng với tổng điểm xuất sắc là 95,5 (Xếp hạng A). Đây là đơn vị dẫn đầu nhờ chỉ số chất lượng và dịch vụ hỗ trợ gần như tuyệt đối.
- Đối với mặt hàng Thép: Lựa chọn Công ty TNHH Thương mại và Dịch vụ Xuân Tiến với tổng điểm 89,6 (Xếp hạng A), đảm bảo sự ổn định về cả chất lượng lẫn khả năng cung ứng cho dự án.
Bước 5: Gửi mẫu đánh giá cho Nhà cung cấp 
Cùng với báo cáo đánh giá, nhân viên thu mua sẽ gửi mẫu đánh giá cho nhà cung cấp đạt yêu cầu và sẽ gọi điện thoại trực tiếp đến từng nhà cung cấp để thông báo kết quả. Qua cuộc gọi, nhân viên thu mua sẽ trao đổi cụ thể về các tiêu chí đạt yêu cầu cũng như những điểm cần cải thiện. Cách làm việc trực tiếp qua điện thoại giúp tăng cường sự gắn kết, cho phép nhà cung cấp phản hồi kịp thời về những đánh giá mà họ thấy chưa sát thực tế, từ đó tạo điều kiện cho đôi bên thấu hiểu và duy trì mối quan hệ hợp tác lâu dài.
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Những thông tin trong bảng đánh giá vật tư của nhà cung cấp được thể hiện cụ thể như sau:
Chất lượng vật tư :  
- Đối với nhà cung cấp Vicem VLXD Đà Nẵng: Đạt điểm số gần như tuyệt đối (98/100 điểm - Xếp loại A). Đơn vị cam kết cung cấp sản phẩm đạt tiêu chuẩn kỹ thuật cao và đảm bảo tính đồng nhất trên từng lô hàng giao đến công trình, giúp hạn chế rủi ro về hao hụt và lỗi kỹ thuật trong quá trình thi công.
- Đối với nhà cung cấp Xuân Tiến: Đạt điểm số xuất sắc (90/100 điểm - Xếp loại A). Đơn vị đảm bảo cung cấp đầy đủ các chứng chỉ xuất xưởng theo quy định, đồng thời cam kết thực hiện chính sách đổi trả hàng ngay lập tức nếu bộ phận giám sát phát hiện lỗi vật tư tại công trường.
Thời gian giao hàng: 
 - Đối với nhà cung cấp Vicem Đà Nẵng: Đạt điểm số xuất sắc (95/100 điểm - Xếp loại A). Nhà cung cấp cam kết luôn giao hàng đúng tiến độ và đúng hẹn, đảm bảo quá trinh thi công  tại công trường được diễn ra liên tục, không làm ảnh hưởng đến tiến độ chung của dự án.
- Đối với nhà cung cấp Xuân Tiến: Đạt điểm số cao (90/100 điểm - Xếp loại A). Đơn vị cam kết quy trình vận chuyển an toàn tận chân công trình, đồng thời thể hiện tính linh hoạt cao khi sẵn sàng đáp ứng nhanh chóng các lệnh đặt hàng khẩn cấp từ phía công ty.
Chi phí vật tư: 
 - Đối với nhà cung cấp Vicem VLXD Đà Nẵng: Đạt điểm số tối ưu (90/100 điểm - Xếp loại A). Mức giá đưa ra cạnh tranh so với mặt bằng chung của thị trường, giúp Công ty TNHH Thương Mại Ngọc Khuê tối ưu hóa chi phí đầu tư cho toàn bộ dự án mà vẫn đảm bảo chất lượng vật liệu đầu vào.
- Đối với nhà cung cấp Xuân Tiến: Đạt điểm số tốt (88/100 điểm - Xếp loại B). Doanh nghiệp đưa ra mức giá hợp lý thông qua quá trình đàm phán trực tiếp, giúp hạn chế các rủi ro phát sinh chi phí ngoài dự kiến trong suốt quá trình cung ứng.
Dịch vụ hỗ trợ: 
-  Đối với nhà cung cấp Vicem VLXD Đà Nẵng: Đạt điểm số rất cao (95/100 điểm - Xếp loại A). Nhà cung cấp thể hiện sự chuyên nghiệp thông qua việc hỗ trợ kỹ thuật nhanh chóng, đi kèm chính sách hậu mãi chu đáo, nhiệt tình và giải quyết nhanh các vấn đề phát sinh tại hiện trường.
- Đối với nhà cung cấp Xuân Tiến: Đạt điểm số xuất sắc (90/100 điểm - Xếp loại A). Sự chuyên nghiệp được khẳng định qua khả năng giải quyết các khiếu nại về chất lượng kịp thời thông qua điện thoại, đồng thời hỗ trợ nhiệt tình trong việc đối soát công nợ cuối tháng kịp thời và minh bạch.
Trong suốt quá trình làm việc, mọi nội dung trao đổi qua điện thoại giữa nhân viên thu mua và nhà cung cấp đều được ghi nhận và lưu trữ trên hệ thống dữ liệu nội bộ của công ty. Điều này đảm bảo tính xuyên suốt của dữ liệu, giúp bộ phận thu mua và các phòng ban liên quan có thể theo dõi, cập nhật tình hình nhà cung cấp một cách kịp thời và chính xác nhất.
Bước 6: Đàm phán giá và các điều khoản liên quan 
6.1. Đàm phán về giá 
Sau khi hoàn tất đánh giá năng lực, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê tiến hành giai đoạn đàm phán giá chi tiết với các đối tác chiến lược. Đối tượng đàm phán chính bao gồm mặt hàng Xi măng PCB40 (Hà Tiên Đa Dụng) từ Công ty Cổ phần Vicem VLXD Đà Nẵng và mặt hàng Thép xây dựng (D10, D12) từ Công ty TNHH Thương mại Dịch Vụ Xuân Tiến.
Nhân viên mua hàng đã thiết lập các ngưỡng giá kỳ vọng dựa trên biến động thị trường và ngân sách dự án:
[bookmark: _Toc12300]Bảng 15: Kết quả đàm phán giá của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
	STT
	Sản phẩm
	Giá báo ban đầu
	Giá mục tiêu
	Giá trần tối đa
	Giá chốt sau đàm phán 

	1
	Xi măng PCB40
(Hà Tiên Đa Dụng)
	85.000 VNĐ/bao
	83.000 VNĐ/bao
	84.000 VNĐ/bao
	83.500 VNĐ/bao

	2
	Thép D10

	14.000 VNĐ/kg
	13.7000 VNĐ/kg
	-
	13.800 VNĐ/kg

	3
	Thép D12

	13.5000 VNĐ/kg
	13.2000 VNĐ/kg
	-
	13.3000 VNĐ/kg


Đối với Công ty Cổ phần Vicem VLXD Đà Nẵng: Mức giá báo ban đầu cho Xi măng Hà Tiên Đa Dụng là 85.000 VNĐ/bao. Công ty đặt mức giá mục tiêu là 83.000 VNĐ/bao và mức giá trần tối đa là 84.000 VNĐ/bao.
Đối với Công ty TNHH Thương Mại Dịch Vụ Xuân Tiến: Với các loại Thép D10 và D12 có giá báo lần lượt là 14.000 VNĐ/kg và 13.500 VNĐ/kg, công ty xác định mức giá mục tiêu cần đạt được là 13.700 VNĐ/kg (D10) và 13.200 VNĐ/kg (D12).
Quá trình đàm phán được thực hiện qua điện thoại, nhân viên thu mua tập trung nhấn mạnh vào sản lượng ổn định (1.000 bao xi măng và khối lượng thép lớn 15 tấn) cùng uy tín thanh toán của Ngọc Khuê để thuyết phục đối tác. Trong trường hợp nhà cung cấp chưa đồng ý ngay với mức giá đề xuất, nhân viên thu mua sẽ trao đổi và đề nghị phía đối tác phân tích chi phí vận chuyển nhằm tìm ra phương án tối ưu cho cả hai bên.
Để tối ưu hóa chi phí trong dài hạn, công ty đề nghị cả Vicem Đà Nẵng và Xuân Tiến cam kết mức giảm giá định kỳ hoặc giữ giá ổn định theo từng quý. Cụ thể, Ngọc Khuê yêu cầu mức giá cho các giai đoạn tiếp theo phải duy trì ưu đãi hoặc giảm từ 2% - 3% so với giá thị trường hiện tại. Đây là một trong những cơ sở để công ty xem xét duy trì hợp tác lâu dài với các nhà cung cấp ưu tiên.
Sau các phiên thương lượng tích cực, hai bên đã đạt được sự đồng thuận về mức giá:
- Xi măng PCB40 Hà Tiên Đa Dụng (Vicem VLXD Đà Nẵng): Chốt mức giá 83.500 VNĐ/bao cho lô hàng 1.000 bao.
- Thép D10 (Xuân Tiến): Chốt mức giá 13.800 VNĐ/kg.
- Thép D12 (Xuân Tiến): Chốt mức giá 13.300 VNĐ/kg.
Kết quả này giúp công ty đạt được mức giá hợp lý so với giá báo ban đầu, giúp Công ty Ngọc Khuê tiết kiệm đáng kể chi phí vật tư trong khi vẫn đảm bảo nguồn hàng chính hãng và tiến độ thi công công trình. Toàn bộ quá trình đàm phán và thỏa thuận cuối cùng đều được ghi nhận lại trên hệ thống lưu trữ nội bộ để phục vụ công tác giám sát và quản lý đơn hàng.
6.2. Các điều khoản liên quan
Về điều kiện thanh toán:
Để đảm bảo tính thanh khoản và tối ưu hóa hiệu quả sử dụng vốn lưu động, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê đã thỏa thuận các phương thức thanh toán linh hoạt:
- Chính sách chung: Công ty áp dụng thời hạn thanh toán trong vòng 20 ngày kể từ khi nhà cung cấp bàn giao đầy đủ chứng từ hợp lệ (hóa đơn GTGT, phiếu xuất kho) và có biên bản xác nhận khối lượng thực tế tại công trình. Thanh toán bằng hình thức chuyển khoản vào ngân hàng được chỉ định của bên bán.
- Thỏa thuận đặc thù: Đối với hai nhà cung cấp chiến lược là Vicem VLXD Đà Nẵng (xi măng) và Xuân Tiến (thép), do đặc thù giá trị đơn hàng lớn và biến động theo thị trường, công ty đã đàm phán áp dụng hình thức “thanh toán theo tiến độ cung ứng hàng tháng”. Tiến độ giao hàng và phân bổ khối lượng vật tư cụ thể được hai bên thống nhất trên hợp đồng.
- Mục tiêu: Việc thanh toán theo từng đợt giao hàng giúp cân đối năng lực tài chính cho nhà cung cấp, đồng thời tạo sự gắn kết, đảm bảo nguồn cung vật tư luôn thông suốt, không bị gián đoạn do các vấn đề về công nợ.
Về điều kiện giao hàng:
- Thời gian giao hàng: Hai bên thống nhất thời gian giao hàng tiêu chuẩn là từ 3–5 ngày làm việc kể từ khi lệnh đặt hàng (PO) được xác nhận.
- Địa điểm giao hàng: Vật tư phải được vận chuyển và hạ hàng an toàn tại địa điểm chỉ định tại kho của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê. Do đơn giá đã bao gồm chi phí vận chuyển, mọi rủi ro trong quá trình di chuyển đến kho đều thuộc trách nhiệm của nhà cung cấp.
Bước 7: Ký hợp đồng 
Bộ phận thu mua sẽ tiến hành soạn thảo và ký kết hợp đồng mua bán. Nội dung hợp đồng bao gồm các thông tin chi tiết như: tên hàng hóa, số lượng, đơn giá, tổng giá trị, thời gian và địa điểm giao hàng, phương thức thanh toán, điều khoản vận chuyển, cũng như các cam kết về chất lượng và trách nhiệm của các bên.
Doanh nghiệp ký hợp đồng chính thức để đảm bảo tính pháp lý. Sau khi hợp đồng được ký kết và phê duyệt, thông tin sẽ được chuyển sang bộ phận liên quan để theo dõi quá trình giao hàng, kiểm tra và nghiệm thu vật tư.
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[bookmark: _Toc15120]Hình 16: Mẫu hợp đồng mua bán vật liệu xây dựng (Xi măng PCB40) của Công ty TNHH Thương Mại Ngọc Khuê 
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[bookmark: _Toc10937]Hình 17: Mẫu hợp đồng mua bán vật liệu xây dựng (Thép) của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê

Dựa trên nội dung chi tiết tại các hợp đồng mua bán vật liệu xây dựng thông tin giao dịch giữa Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê và các nhà cung cấp được thể hiện cụ thể như sau:

[bookmark: _Toc26566]Bảng 16: Tổng hợp chi tiết hợp đồng mua bán vật liệu xây dựng của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
	STT
	Tiêu chí

	Nội dung chi tiết
	Bộ phận phụ trách 

	1
	Về đối tượng hàng hóa và giá cả
	Thống nhất chủng loại vật tư và mức giá sau đàm phán.
	Bộ phận thu mua

	2
	Về thời gian và địa điểm giao hàng
	Quy định thời gian giao hàng và địa điểm nhận hàng cụ thể.
	Bộ phận kho vận

	3
	Về hình thức thanh toán
	Thanh toán chuyển khoản theo tiến độ cung ứng hàng
	Bộ phận kế toán

	4
	Về hiệu lực và cam kết chung
	Cam kết trách nhiệm và xử lý các thay đổi bằng phụ lục hợp đồng
	Bộ phận thu mua


- Về đối tượng hàng hóa và giá cả: Chứng từ ghi nhận rõ ràng các chủng loại vật tư thiết yếu bao gồm xi măng PCB40 ( Hà Tiên Đa Dụng) và các loại thép D10, D12. Đơn giá được chốt sau đàm phán là 83.500 VNĐ/bao (đối với xi măng), 13.800 VNĐ/kg (D10) và 13.300 VNĐ/kg (D12). Đặc biệt, các mức giá này đã bao gồm thuế VAT và chi phí vận chuyển tận nơi, giúp công ty chủ động kiểm soát chi phí đầu vào ngay từ giai đoạn ký kết.
- Về thời gian và địa điểm giao hàng: Nhà cung cấp cam kết thời gian thực hiện đơn hàng rất cụ thể, từ 3 – 5 ngày làm việc kể từ khi xác nhận đơn đặt hàng (PO). Địa điểm giao hàng là tại kho của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, trong đó nhà cung cấp chịu trách nhiệm hoàn toàn về việc bốc dỡ hàng hóa an toàn và chịu trách nhiệm đối với các rủi ro phát sinh trong quá trình vận chuyển. Điều khoản này giúp doanh nghiệp đảm bảo tiến độ thi công và giảm thiểu hao hụt vật tư trước khi nghiệm thu.
- Về hình thức thanh toán: Các hợp đồng thống nhất áp dụng hình thức "Thanh toán theo tiến độ cung ứng hàng tháng" bằng phương thức chuyển khoản. Thời hạn thanh toán được xác định dựa trên thời điểm bên nhà cung cấp giao đầy đủ bộ chứng từ hợp lệ gồm: hóa đơn VAT, phiếu xuất kho và biên bản xác nhận khối lượng thực tế. Sự minh bạch trong chứng từ thanh toán giúp bộ phận kế toán dễ dàng đối soát và quản lý dòng tiền theo từng giai đoạn dự án.
- Về hiệu lực và cam kết chung: Hợp đồng xác lập rõ trách nhiệm của nhà cung cấp trong việc đảm bảo đúng chủng loại và khối lượng đã thỏa thuận. Mọi nội dung thay đổi hoặc phát sinh trong quá trình thực hiện sẽ được ghi lại bằng "Phụ lục hợp đồng", đảm bảo tính pháp lý và sự thống nhất giữa hai bên trong suốt quá trình hợp tác.
[bookmark: _Toc19803]2.4. Đánh giá quy trình lựa chọn nhà cung cấp tại công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê.
[bookmark: _Toc31186]2.4.1. Ưu điểm và nhược điểm của toàn bộ quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua của công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
[bookmark: _Toc3017]2.4.1.1 Về chi phí 
a) Ưu điểm 
Doanh nghiệp đã chủ động kiểm soát chi phí ngay từ giai đoạn lập kế hoạch mua hàng thông qua việc xác định nhu cầu dựa trên tồn kho, dự báo thị trường và khả năng tài chính, hạn chế tình trạng mua dư thừa gây tồn kho lớn hoặc thiếu hụt dẫn đến chi phí phát sinh. Việc tổ chức gửi yêu cầu báo giá đến nhiều nhà cung cấp giúp doanh nghiệp có cơ sở so sánh và lựa chọn mức giá cạnh tranh nhất trên thị trường, biện pháp hiệu quả để tối ưu chi phí mua vật liệu xây dựng. Cơ chế đàm phán giá linh hoạt, dựa trên khối lượng mua lớn, quan hệ hợp tác lâu dài và mặt bằng giá thị trường, góp phần giúp công ty đạt được mức giá hợp lý, đồng thời có thể nhận thêm các ưu đãi như chiết khấu hoặc hỗ trợ vận chuyển. Doanh nghiệp cũng định hướng xây dựng các thỏa thuận hợp tác dài hạn nhằm ổn định giá mua và giảm áp lực biến động chi phí trong tương lai. Ngoài ra, việc đàm phán điều kiện thanh toán sau 20 ngày giúp công ty tối ưu hóa dòng tiền, hạn chế sử dụng vốn vay và giảm chi phí vay lãi từ đó cải thiện hiệu quả tài chính.
Đồng thời, Ngọc Khuê ưu tiên hợp tác với các nhà cung cấp lâu năm, uy tín để đảm bảo sự ổn định trong chuỗi cung ứng và tiết kiệm chi phí liên quan đến việc tìm kiếm và đánh giá nhà cung cấp mới. Bên cạnh đó, do phần lớn nhà cung cấp của công ty là các đối tác nội địa, chủ yếu từ khu vực miền trung, quá trình vận chuyển ít phát sinh chi phí bảo hiểm, cước phí từ đó làm giảm giá thành vật liệu và giảm rủi ro trong việc điều phối đơn hàng. 
b) Nhược điểm
Một trong những vấn đề cần lưu ý trong quá trình mua hàng tại công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê là việc nhân viên thu mua quá chú trọng vào mục tiêu giảm giá mà chưa quan tâm đúng mức đến chất lượng vật liệu. Điều này dẫn đến một số lô vật tư khi nhập kho chưa đáp ứng đầy đủ yêu cầu chất lượng gây ra các chi phí phát sinh xử lý vật tư lỗi, tìm kiếm nhà cung cấp thay thế, đồng thời ảnh hưởng đến tiến độ sản xuất và việc cung cấp sản phẩm mẫu cho khách hàng.
Việc đánh giá chi phí hiện tại vẫn chưa có hệ thống phân tích chi phí chuyên sâu, chủ yếu dựa vào so sánh báo giá giữa các nhà cung cấp, chưa áp dụng các phương pháp phân tích như chi phí vòng đời hoặc phân tích cấu trúc giá. Quy trình chưa ứng dụng công nghệ hoặc phần mềm quản lý chi phí, dẫn đến việc tổng hợp và theo dõi chi phí còn mang tính thủ công, dễ xảy ra sai sót và khó tối ưu trong dài hạn.
Hoạt động dự báo giá vật liệu xây dựng (xi măng, thép) vẫn phụ thuộc nhiều vào thông tin thị trường tại thời điểm ngắn hạn, chưa có công cụ dự báo biến động giá trong dài hạn, nên có thể gặp rủi ro khi giá thị trường biến động mạnh. Doanh nghiệp chưa xây dựng được cơ chế kiểm soát chi phí sau mua một cách chặt chẽ, chẳng hạn như so sánh chi phí thực tế với chi phí kế hoạch hoặc đánh giá mức độ tiết kiệm đạt được sau mỗi lần mua hàng.
[bookmark: _Toc31361]2.4.1.2. Về chất lượng
a) Ưu điểm
Công tác đánh giá chất lượng trong quy trình mua hàng vật liệu xây dựng tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê được triển khai trên ba khía cạnh chính: chất lượng nhân sự, chất lượng nhà cung cấp và chất lượng nguyên vật liệu.
Về nhân sự, đội ngũ phụ trách mua hàng được đào tạo chuyên môn bài bản, kiểm tra chất lượng vật tư đầu vào tương đối chặt chẽ và yêu cầu báo giá kèm theo các cam kết về chất lượng và tiêu chuẩn kỹ thuật trong RFQ giúp doanh nghiệp có cơ sở so sánh và lựa chọn nhà cung cấp phù hợp.
Về phía nhà cung cấp, các đối tác đều tuân thủ các cam kết chất lượng, đảm bảo đúng kỹ thuật. Đối với chất lượng nguyên vật liệu kiểm tra chất lượng vật tư đầu vào tương đối chặt chẽ. Khi nhận hàng, bộ phận kho tiến hành kiểm tra cả về số lượng, tình trạng vật lý (ẩm mốc, rỉ sét, cong vênh) và các chứng từ kỹ thuật như CO, CQ. Đảm bảo vật liệu đưa vào sử dụng đáp ứng tiêu chuẩn kỹ thuật.
b) Nhược điểm
Công ty còn thiếu bộ tiêu chí đánh giá nhà cung cấp một cách toàn diện, chưa có hệ thống đánh giá định kì và chưa đánh giá đầy đủ các yếu tố rủi ro như biến động giá, tính ổn định hay khả năng đáp ứng đơn hàng gấp. Việc phụ thuộc vào một số nhà cung cấp chính mà không có danh sách dự phòng, cùng với quá trình thẩm định năng lực còn đơn giản, làm hạn chế khả năng phát hiện rủi ro và đánh giá chất lượng thực tế từ đó ảnh hưởng đến hiệu quả đàm phán và năng lực cung ứng nguyên vật liệu của công ty.
[bookmark: _Toc16492]2.4.1.3. Về thời gian
a) Ưu điểm 
- Thời gian xử lý
Quy trình được xây dựng rõ ràng với sự phân công nhiệm vụ cụ thể giữa các bộ phận như kinh doanh, kho và thu mua, giúp các bước được triển khai tuần tự và hạn chế chồng chéo, từ đó rút ngắn thời gian xử lý đơn hàng. Bên cạnh đó, việc ưu tiên các nhà cung cấp đã từng hợp tác giúp doanh nghiệp giảm đáng kể thời gian đánh giá và lựa chọn do đã có sẵn dữ liệu và kinh nghiệm làm việc trước đó.
- Thời gian chờ 
Doanh nghiệp đã chủ động trong việc dự báo nhu cầu và lập kế hoạch mua hàng, đặc biệt trong giai đoạn cao điểm xây dựng, nhờ đó hạn chế tình trạng chờ đợi do thiếu vật tư. Đồng thời, việc quy định cụ thể thời gian giao hàng từ 3–5 ngày và đưa tiêu chí này vào đánh giá nhà cung cấp giúp giảm thời gian chờ hàng và đảm bảo tiến độ cung ứng.
b) Nhược điểm 
Quy trình vẫn còn tồn tại một số hạn chế liên quan đến cả thời gian xử lý và thời gian chờ. Đối với thời gian xử lý, nhiều công đoạn như gửi RFQ, tổng hợp báo giá và phê duyệt vẫn thực hiện thủ công, dẫn đến thời gian xử lý có thể kéo dài, đặc biệt khi số lượng nhà cung cấp lớn. Ngoài ra, việc tìm kiếm và đánh giá nhà cung cấp mới cũng tốn nhiều thời gian do chưa có hệ thống dữ liệu chuẩn hóa và công cụ hỗ trợ. Đối với thời gian chờ, doanh nghiệp chưa ứng dụng công nghệ để theo dõi tiến độ giao hàng theo thời gian thực, khiến việc kiểm soát và xử lý chậm trễ còn hạn chế. Đồng thời, công tác dự báo nhu cầu vẫn mang tính kinh nghiệm, có thể dẫn đến sai lệch và làm phát sinh thời gian chờ do thiếu hoặc chậm cung ứng vật tư. Bên cạnh đó, quy trình chưa xây dựng phương án dự phòng rõ ràng khi nhà cung cấp giao hàng trễ, làm gia tăng nguy cơ gián đoạn tiến độ thi công.
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[bookmark: _Toc30885]KẾT LUẬN CHƯƠNG 2
Trong Chương 2, tác giả giới thiệu khái quát về Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê – đơn vị mà tác giả tiến hành nghiên cứu thực tế về quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua. Đồng thời, chương này phân tích tình hình hoạt động kinh doanh của công ty và các yếu tố môi trường ảnh hưởng đến công tác thu mua vật liệu xây dựng. Bên cạnh đó, tác giả trình bày chi tiết quy trình lựa chọn nhà cung cấp tại công ty.
Trên cơ sở nghiên cứu thực tế, tác giả tiến hành phân tích những ưu điểm và hạn chế trong quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng hiện nay, qua đó chỉ ra các vướng mắc phát sinh trong quá trình thực hiện. Đồng thời, chương này cũng làm rõ các điểm mạnh và điểm yếu của công ty trong việc triển khai quy trình lựa chọn nhà cung cấp, từ đó tạo cơ sở cho việc đề xuất các giải pháp hoàn thiện ở các chương tiếp theo.










[bookmark: _Toc12670]CHƯƠNG 3: MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM HOÀN THIỆN QUY TRÌNH LỰA CHỌN NHÀ CUNG CẤP VẬT LIỆU XÂY DỰNG TRONG HOẠT ĐỘNG THU MUA TẠI CÔNG TY TNHH THƯƠNG MẠI NGỌC KHUÊ
[bookmark: _Toc9238]3.1. Định hướng và mục tiêu
[bookmark: _Toc28631]3.1.1. Nhận diện và dự báo môi trường kinh doanh
[bookmark: _Toc28966]3.1.1.1. Tổng quan về tình hình kinh tế, thương mại Việt Nam và Thế giới. 
Bước sang năm 2026, nền kinh tế thế giới tiếp tục duy trì đà phục hồi, kéo theo nhu cầu đầu tư xây dựng và phát triển cơ sở hạ tầng tại nhiều quốc gia gia tăng. Tuy nhiên, ngành vật liệu xây dựng vẫn chịu ảnh hưởng từ biến động giá nguyên vật liệu, chi phí vận tải và những bất ổn của thị trường quốc tế. Giá các loại vật liệu như thép, xi măng, cát đá thường xuyên biến động do tác động của chuỗi cung ứng toàn cầu, chính sách thương mại và tình hình địa chính trị giữa các quốc gia. Điều này đặt ra yêu cầu cho các doanh nghiệp kinh doanh vật liệu xây dựng phải chủ động trong việc quản lý nguồn hàng, ổn định giá cả và nâng cao năng lực cạnh tranh trên thị trường.
Tại Việt Nam, cùng với tốc độ tăng trưởng kinh tế ổn định và sự phát triển mạnh mẽ của lĩnh vực xây dựng, nhu cầu sử dụng vật liệu xây dựng ngày càng tăng, đặc biệt tại các công trình dân dụng, công nghiệp và dự án đầu tư công. Thị trường vật liệu xây dựng vì vậy trở nên sôi động hơn với sự tham gia của nhiều doanh nghiệp cung ứng và phân phối trên cả nước. Bên cạnh cơ hội mở rộng thị trường, các doanh nghiệp cũng phải đối mặt với áp lực cạnh tranh về giá cả, chất lượng sản phẩm và dịch vụ khách hàng.
Trong bối cảnh đó, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê đã từng bước khẳng định vị thế trên thị trường thông qua hoạt động kinh doanh và cung cấp đa dạng các mặt hàng vật liệu xây dựng phục vụ nhu cầu xây dựng dân dụng và công nghiệp. Với định hướng phát triển bền vững, công ty luôn chú trọng nâng cao chất lượng sản phẩm, cải thiện quy trình kinh doanh và xây dựng uy tín với khách hàng nhằm đáp ứng tốt nhu cầu ngày càng cao của thị trường vật liệu xây dựng hiện nay.
[bookmark: _Toc4595]3.1.1.2. Bối cảnh và các xu hướng phát triển của ngành vật liệu xây dựng 
Trong những năm gần đây, ngành vật liệu xây dựng Việt Nam phát triển mạnh mẽ trong bối cảnh tốc độ đô thị hóa diễn ra nhanh chóng, hạ tầng giao thông được đầu tư đồng bộ và hoạt động xuất khẩu không ngừng gia tăng. Theo định hướng tại các quyết định phê duyệt Chiến lược phát triển vật liệu xây dựng Việt Nam của Thủ tướng Chính phủ (như Quyết định số 1266/QĐ-TTg), vật liệu xây dựng được xác định là ngành kinh tế kỹ thuật quan trọng, đóng vai trò then chốt trong việc tạo dựng nền tảng hạ tầng vật chất, phục vụ trực tiếp cho sự nghiệp công nghiệp hóa, hiện đại hóa đất nước và xây dựng đô thị bền vững.
Hiện nay, ngành vật liệu xây dựng Việt Nam duy trì tốc độ tăng trưởng ổn định theo nhịp độ của thị trường bất động sản và đầu tư công, đóng góp khoảng 6–7% vào GDP cả nước. Nhiều nhóm sản phẩm như xi măng, gốm sứ xây dựng, kính nổi của Việt Nam đã vươn lên đứng top đầu khu vực Đông Nam Á và thế giới về năng lực sản xuất cũng như sản lượng xuất khẩu. Tuy nhiên, chi phí sản xuất và năng lượng tiêu hao trong ngành vật liệu xây dựng vẫn ở mức cao, áp lực chuyển đổi xanh để đáp ứng các tiêu chuẩn giảm phát thải carbon đang là thách thức lớn, cho thấy hiệu quả tối ưu hóa tài nguyên và công nghệ vẫn cần được cải thiện mạnh mẽ. Sự phát triển của xu hướng kiến trúc xanh và nhu cầu tiêu dùng nội địa lẫn quốc tế đã làm gia tăng mạnh mẽ nhu cầu về các loại vật liệu xây dựng thân thiện với môi trường, vật liệu không nung và vật liệu thông minh. 
[bookmark: _Toc2573]3.1.1.3. Dự báo xu hướng phát triển trong hoạt động lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dưng trong hoạt động thu mua 
Trong thời gian tới, hoạt động sản xuất và cung ứng vật liệu xây dựng, đặc biệt là các dòng sản phẩm có khối lượng lớn như xi măng, sắt thép, bê tông cấu kiện và gạch ốp lát kỹ thuật cao, dự báo sẽ duy trì tốc độ tăng trưởng ổn định từ 6%–8%/năm (phù hợp với tốc độ tăng trưởng chung của ngành xây dựng và GDP quốc gia). Sự gia tăng này không chỉ nằm ở sản lượng tiêu thụ phục vụ làn sóng đầu tư công và đô thị hóa, mà còn ở yêu cầu ngày càng cao của thị trường đối với các dịch vụ bổ trợ đi kèm như chuyển đổi số trong quản lý đơn hàng, vận tải tối ưu và tư vấn kỹ thuật tại công trình.
Trước bối cảnh chi phí nguyên vật liệu đầu vào và năng lượng sản xuất (như than đá, điện, xăng dầu) biến động mạnh do áp lực địa chính trị và giá nhiên liệu trong năm 2026, các nhà cung cấp vật liệu xây dựng buộc phải chuyển dịch sang mô hình tối ưu hóa dựa trên dữ liệu. Xu hướng số hóa quy trình cung ứng sẽ trở thành tiêu chuẩn bắt buộc với việc thực thi 100% hóa đơn điện tử, phiếu xuất kho số hóa và hệ thống giám sát hành trình đội xe bồn, xe tải chở vật liệu theo thời gian thực để cắt giảm hao hụt. 
Riêng tại khu vực Miền Trung, sự bứt phá của hạ tầng cảng biển và kết nối giao thông, trọng điểm là tiến độ đầu tư cảng Liên Chiểu và các khu công nghiệp phụ trợ, sẽ tạo ra một trục tiêu thụ và xuất nhập khẩu vật liệu xây dựng mới đầy cạnh tranh. Đối với các nhà cung cấp vật liệu xây dựng, bối cảnh này chính là thời điểm vàng để bứt phá. Việc hoàn thiện quy trình phân phối sản phẩm, nâng cao chất lượng dịch vụ khách hàng và làm chủ công nghệ sản xuất thân thiện môi trường không chỉ là giải pháp tình thế, mà là chiến lược sống còn để doanh nghiệp khẳng định vị thế dẫn đầu tại thị trường miền Trung trong kỷ nguyên vật liệu xanh và số hóa.
[bookmark: _Toc30764]3.1.2. Định hướng và mục tiêu phát triển công ty 
Cùng với sự phát triển không ngừng của nền kinh tế và ngành xây dựng, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê luôn nỗ lực không ngừng để theo kịp xu hướng chuyển đổi của thị trường. Nhằm đáp ứng nhu cầu ngày càng cao về vật liệu chất lượng, vật liệu xanh trong nền kinh tế hiện nay và trong những năm tới:
[bookmark: _Toc14518]3.1.2.1.  Định hướng phát triển năm 2026 của công ty
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- Xác định cung ứng vật liệu xây dựng là lĩnh vực kinh doanh cốt lõi, giữ vai trò dẫn dắt tăng trưởng, hướng đến trở thành doanh nghiệp cung cấp vật liệu xây dựng uy tín và có quy mô hàng đầu trong khu vực miền Trung.
- Phát triển nguồn nhân lực có trình độ chuyên môn cao, có ý thức trách nhiệm trong công việc, am hiểu sâu sắc về các đặc tính kỹ thuật của vật liệu, nghiệp vụ xuất nhập khẩu vật liệu xây dựng và quy trình vận tải logistics chuyên ngành.
- Đẩy mạnh ứng dụng công nghệ thông tin và chuyển đổi số (Hệ thống quản lý kho hàng WMS, hệ thống hoạch định tài nguyên ERP, quản lý vận tải bốc xếp TMS) vào toàn bộ quy trình từ nhập kho, quản lý chất lượng đến phân phối tại công trường, góp phần nâng cao hiệu quả xử lý công việc, tối ưu tốc độ giao hàng và giảm thiểu sai sót, hao hụt vật liệu.
- Về tài chính, công ty luôn luôn theo dõi và xử lý tích cực các công nợ tồn đọng (đặc biệt là nợ đọng từ các nhà thầu và dự án xây dựng), kiểm toán định kỳ, sử dụng vốn có hiệu quả và tiết kiệm. Tính toán vấn đề sử dụng đội xe tải, xe cẩu chuyên dụng của công ty và liên kết thuê xe vận tải ngoài sao cho phù hợp với tình hình thực tế cũng như mang lại hiệu quả chi phí tối ưu nhất.
- Cân đối lại chi phí đầu vào và chi phí vận hành để có giá chiết khấu tốt nhất cho khách hàng mà vẫn đem lại lợi nhuận cho công ty; áp dụng chính sách ưu đãi giá cho các nhà thầu, chủ đầu tư thân thiết và lâu năm, đồng thời thu hút các đối tác dự án mới nhằm đem lại doanh thu và lợi nhuận lớn cho công ty.
- Mở rộng quan hệ với các nhà máy sản xuất vật liệu xây dựng lớn trong và ngoài nước, các đối tác khai thác khoáng sản hợp pháp và các đơn vị vận tải đa phương thức nhằm đa dạng hóa danh mục sản phẩm (gạch, xi măng, sắt thép, đá, cát, vật liệu hoàn thiện), đảm bảo nguồn cung ổn định, giá cả cạnh tranh và nâng cao năng lực phục vụ cho các siêu công trình hạ tầng.
b) Định hướng phát triển đến năm 2030 của công ty 
- Tập trung nghiên cứu khai thác các khu vực thị trường mới (các tỉnh lân cận tại miền Trung - Tây Nguyên), các nhà thầu thi công, chủ đầu tư dự án và hệ thống đại lý cấp 2 mới để có thể cung ứng vật liệu xây dựng đến với tất cả các khách hàng một cách chuyên nghiệp, tối ưu nhất.
- Đầu tư, nâng cấp phương tiện vận chuyển chuyên dụng nội địa (xe tải tự đổ, xe cẩu tự hành, xe bồn chở bê tông), hệ thống kho bãi lưu trữ vật tư xây dựng và trang thiết bị bốc xếp tại bến bãi; từng bước nâng cao năng lực tự vận chuyển phân phối vật liệu trực tiếp đến chân công trình.
- Mở rộng và phát triển mối quan hệ hợp tác trực tiếp với các nhà máy sản xuất lớn trong nước (như các nhà máy xi măng, thép, gạch men tại khu vực) để không còn phụ thuộc vào các nhà phân phối trung gian khác, giúp doanh nghiệp tự chủ nguồn hàng, chủ động điều phối tiến độ giao hàng tốt hơn. Hoàn thiện và cải tiến quy trình đóng gói, bốc xếp, vận chuyển nội địa để tiết kiệm chi phí cầu đường, bến bãi, từ đó giúp doanh thu và lợi nhuận tăng vọt.
- Chuyển đổi danh mục sản phẩm sang hướng “Vật liệu xây dựng thân thiện môi trường” (ưu tiên gạch không nung, xi măng phát thải thấp, cát nghiền nhân tạo), tuân thủ đầy đủ các quy định về bảo vệ môi trường trong khai thác, vận chuyển và gắn hoạt động kinh doanh vật liệu với trách nhiệm giảm thiểu bụi bẩn, tiếng ồn tại địa phương.
[bookmark: _Toc29684]3.1.2.2. Mục tiêu của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê
[bookmark: _Toc7041][bookmark: _Toc24258][bookmark: _Toc23176][bookmark: _Toc2426][bookmark: _Toc14356][bookmark: _Toc7917][bookmark: _Toc30287][bookmark: _Toc30637][bookmark: _Toc20814]a. Doanh thu (Tăng trưởng 15.5%/năm)
- Động lực chính: Dịch chuyển từ bán lẻ sang cung cấp trực tiếp cho các dự án đầu tư công lớn tại Quảng Nam - Đà Nẵng (Hạ tầng giao thông, nâng cấp đô thị).
- Đón đầu thị trường bằng cách đưa vào phân phối các dòng vật liệu xanh (gạch không nung, xi măng các-bon thấp) đang được nhà nước khuyến khích.
[bookmark: _Toc16927][bookmark: _Toc20874][bookmark: _Toc10003][bookmark: _Toc21849][bookmark: _Toc1469][bookmark: _Toc31162][bookmark: _Toc21354][bookmark: _Toc3759][bookmark: _Toc11091]b. Lợi nhuận (Biên lợi nhuận gộp tăng lên 18%, Biên lợi nhuận ròng đạt 8%)
[bookmark: _Toc16530][bookmark: _Toc7320][bookmark: _Toc31496][bookmark: _Toc15861][bookmark: _Toc9781][bookmark: _Toc31157][bookmark: _Toc5509][bookmark: _Toc2466][bookmark: _Toc4786]- Giải pháp tăng biên lợi nhuận gộp: Ký hợp đồng mua trực tiếp từ các nhà máy sản xuất lớn (Hòa Phát, Xuân Thành), cắt bỏ hoàn toàn khâu trung gian để hạ giá vốn đầu vào.
- Giải pháp tăng biên lợi nhuận ròng: Áp dụng chính sách kiểm soát công nợ chặt chẽ với các nhà thầu xây dựng.
- Đẩy nhanh vòng quay thu hồi tiền hàng để giảm chi phí lãi vay và hạn chế trích lập dự phòng nợ xấu.
[bookmark: _Toc8771][bookmark: _Toc1965][bookmark: _Toc15356][bookmark: _Toc8012][bookmark: _Toc13602][bookmark: _Toc14608][bookmark: _Toc22943][bookmark: _Toc23248][bookmark: _Toc12343]c. Chi phí (Tối ưu hóa chi phí logistics từ 10% xuống 8%)
- Logistics vận tải: Sử dụng hệ thống định vị GPS để theo dõi và sắp xếp lộ trình cho đội xe tải, xe bồn.
- Giảm tối đa 15% số km chạy rỗng (xe đi giao hàng xong quay về bãi không có hàng).
- Quản trị kho bãi: Sắp xếp lại kho đá, cát, xi măng theo nguyên lý FIFO (Nhập trước - Xuất trước).
- Giảm 20% tình trạng vật liệu bị hao hụt, ẩm mốc do lưu kho quá lâu.
[bookmark: _Toc7221][bookmark: _Toc10652][bookmark: _Toc21133][bookmark: _Toc13136][bookmark: _Toc13343][bookmark: _Toc28209][bookmark: _Toc17921][bookmark: _Toc29976][bookmark: _Toc21328]d. Thị phần (Tăng từ 4.5% lên 6.5% tại Miền Trung)
Chiến lược chiếm lĩnh thị trường:
- Tập trung vào phân khúc công trình công nghiệp và hạ tầng kỹ thuật (nơi yêu cầu hóa đơn, chứng từ số hóa và chứng chỉ chất lượng sản phẩm chuẩn chỉnh).
- Định vị Ngọc Khuê là nhà cung cấp vật liệu xây dựng xanh uy tín nhất khu vực, giúp dễ dàng lọt vào danh sách nhà thầu ưu tiên của các dự án FDI đòi hỏi tiêu chuẩn môi trường.
[bookmark: _Toc8289]3.2. Giải pháp hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp VLXD trong hoạt động thu mua tại công ty.
Nhằm hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua tại công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, tôi xin đưa ra một số giải pháp cụ thể công ty có thể thực hiện được:
[bookmark: _Toc30823]3.2.1. Giải pháp hạn chế sai sót trong quy trình lựa chọn nhà cung cấp 
a. Cơ sở đề xuất
Qua quá trình phân tích thực trạng tại doanh nghiệp quy trình lựa chọn nhà cung cấp vẫn còn tồn tại một số hạn chế như việc xác định nhu cầu mua hàng đôi khi còn mang tính cảm tính, số liệu tồn kho chưa được cập nhật kịp thời.
b. Mục tiêu của giải pháp
Nâng cao độ chính xác trong công tác xác định nhu cầu mua hàng thông qua việc số hóa hệ thống quản lý tồn kho, giúp doanh nghiệp chủ động kiểm soát lượng vật tư tồn kho và hạn chế tình trạng thiếu hụt hoặc tồn kho dư thừa.
Kiểm soát chất lượng đầu vào của vật tư xây dựng thông qua quy trình kiểm tra và đánh giá thử mẫu trước khi ký kết hợp đồng chính thức với nhà cung cấp.
Tối ưu chi phí mua hàng thông qua việc đàm phán và ký kết hợp đồng nguyên tắc dài hạn nhằm ổn định giá cả và hạn chế biến động thị trường.
c. Điều kiện thực hiện
- Doanh nghiệp cần áp dụng phần mềm ERP hoặc phần mềm quản lý kho nhằm thiết lập định mức tồn kho tối thiểu đối với từng nhóm vật tư. 
 - Áp dụng bắt buộc bảng điểm trọng số : Yêu cầu tất cả nhân viên thu mua phải sử dụng chung một file excel đánh giá nhà cung cấp đã được lập sẵn công thức tính điểm tự động theo trọng số. 
 - Thiết lập quy trình kiểm thử mẫu nghiêm ngặt: Trước khi ký hợp đồng chính thức, bộ phận thu mua/kho phải thực hiện kiểm tra thực tế mẫu xi măng, mẫu thép do nhà cung cấp gửi đến và ký vào "Biên bản xác nhận chất lượng mẫu đạt chuẩn". 
[bookmark: _Toc25174]3.2.2. Giải pháp cải thiện tốc độ xử lý và thời gian thực hiện tìm kiếm nhà cung cấp và giao nhận hàng.
a. Cơ sở đề xuất
Thực trạng chậm trễ: Hiện tại, mỗi lần mua hàng đều phải lặp lại bước tìm kiếm và lập danh sách nhà cung cấp tiềm năng và gửi RFQ thủ công. Việc chờ đợi các nhà cung cấp  phản hồi báo giá và nhân viên tổng hợp lại vào bảng so sánh  mất từ 3-5 ngày làm việc.
Nhu cầu thực tế: Vật tư xây dựng (thép, xi măng) thường cần gấp theo tiến độ. Nếu quy trình phê duyệt từ phiếu đề nghị đến hợp đồng chậm, sẽ dẫn đến lãng phí thời gian và chậm trễ các đơn đặt hàng
Căn cứ: Xu hướng quản trị mua hàng hiện đại chuyển từ "Mua hàng theo từng sự vụ" sang "Thiết lập quan hệ cung ứng dài hạn".
b. Mục tiêu của giải pháp
Rút ngắn thời gian chuẩn bị giảm thời gian từ khi phát sinh nhu cầu đến khi ký kết hợp đồng đối với các vật tư chiến lược (xi măng, thép).
Tự động hóa các khâu lặp lại thay vì phải soạn lại RFQ hay hợp đồng mới mỗi lần mua, công ty sẽ sử dụng các biểu mẫu điện tử có sẵn.
c. Điều kiện thực hiện
Xây dựng danh mục nhà cung cấp chiến lược: Công ty cần ký trước các hợp đồng nguyên tắc với các đơn vị. Khi cần hàng, chỉ cần gọi điện/email xác nhận số lượng mà không cần qua bước báo giá, so sánh lại từ đầu.
Áp dụng công nghệ thông tin: Thiết lập các mẫu RFQ và hợp đồng tự động điền thông tin. Chỉ cần nhập số lượng và đơn giá, hệ thống sẽ tự xuất file để gửi đi.
Phân cấp phê duyệt: Ban giám đốc có thể ủy quyền cho trưởng phòng thu mua phê duyệt các đơn hàng có giá trị dưới một mức nhất định  để đẩy nhanh tiến độ mà không cần đợi cấp cao nhất ký.
Kênh liên lạc trực tiếp: Thiết lập nhóm trao đổi phản hồi nhanh giữa bộ phận kho - thu mua - nhà cung cấp để xử lý các vấn đề phát sinh về vận chuyển và giao nhận ngay lập tức.
[bookmark: _Toc8277]3.2.3. Hoàn thiện hệ thống công nghệ và trang thiết bị
[bookmark: _Toc24436][bookmark: _Toc14597][bookmark: _Toc19666][bookmark: _Toc25029][bookmark: _Toc6547][bookmark: _Toc79][bookmark: _Toc17124][bookmark: _Toc29423][bookmark: _Toc29027]a. Cơ sở đề xuất
Cơ sở để đưa ra giải pháp hoàn thiện hệ thống công nghệ và trang thiết bị được đúc kết từ thực trạng vận hành và các quy định phối hợp liên phòng ban trong tài liệu:
Sử dụng cơ sở dữ liệu nội bộ chưa tối ưu: Gửi RFQ & thu thập thông tin, sơ đồ quy trình chỉ ra phòng thu mua phải truy xuất thông tin từ "Hệ thống dữ liệu nội bộ" để gửi RFQ cho các nhà cung cấp cũ. Nếu hệ thống dữ liệu này lạc hậu, việc tra cứu thông tin liên hệ, lịch sử giao dịch và đánh giá hiệu suất nhà cung cấp cũ sẽ mất nhiều thời gian.
Tìm kiếm nhà cung cấp mới thủ công và tốn nguồn lực: Tài liệu nêu rõ phòng thu mua phải tìm kiếm thông tin nhà cung cấp mới qua các kênh như internet, website chính thức, fanpage, mạng xã hội và sàn thương mại điện tử. Việc thu thập thủ công này dễ dẫn đến thiếu sót thông tin, dữ liệu không đồng bộ và không có bộ lọc tự động để sàng lọc ban đầu.
Quy trình so sánh, đánh giá thủ công phức tạp: Đánh giá và chọn nhà cung cấp, nhân viên phải tổng hợp bảng điểm đánh giá chi tiết (chất lượng, giao hàng, chi phí, dịch vụ hỗ trợ) cho từng nhà cung cấp trên file excel. Quy trình này nếu thực hiện thủ công trên excel rất dễ xảy ra sai sót số liệu và làm chậm tiến độ phê duyệt từ ban giám đốc.
Giao tiếp và trao đổi thông tin thiếu nền tảng tập trung: Quá trình gửi RFQ, nhận báo giá, gửi mẫu đánh giá, đàm phám về giá cả và điều khoản hợp đồng chủ yếu thực hiện qua email cá nhân, điện thoại hoặc gặp mặt trực tiếp. Điều này khiến thông tin bị phân tán, khó kiểm soát lịch sử trao đổi và gây rủi ro bảo mật dữ liệu thương mại.
[bookmark: _Toc5000][bookmark: _Toc2535][bookmark: _Toc3727][bookmark: _Toc20899][bookmark: _Toc29790][bookmark: _Toc8653][bookmark: _Toc21350][bookmark: _Toc27900][bookmark: _Toc22007]b. Mục tiêu của thực hiện
Việc ứng dụng công nghệ và trang thiết bị hiện đại vào quy trình thu mua hướng tới các mục tiêu cụ thể sau:
Tự động hóa và chuẩn hóa quy trình: Chuyển đổi toàn bộ quy trình từ đề xuất mua hàng, gửi yêu cầu báo giá, thu thập báo giá cho đến phê duyệt nhà cung cấp lên một hệ thống phần mềm quản lý mua hàng tập trung.
Tối ưu hóa thời gian và nguồn lực: Giảm thiểu tối đa thời gian xử lý thủ công, đối chiếu tiêu chuẩn kỹ thuật vật tư và nhập liệu bảng điểm đánh giá. Giúp rút ngắn thời gian phản hồi báo giá (có thể kéo dài mất từ 4 đến 7 ngày) 
Xây dựng cơ sở dữ liệu nhà cung cấp thông minh: Số hóa danh sách nhà cung cấp cũ và tiềm năng, tự động phân loại theo nhóm vật tư (xi măng, thép), địa bàn hoạt động (Đà Nẵng, Quảng Nam...), và tự động cập nhật phân loại hiệu suất (Xếp loại A, B, C, D).
Tăng cường tính minh bạch và bảo mật: Quản lý tập trung các thỏa thuận bảo mật thông tin, hồ sơ năng lực nhà cung cấp và lịch sử chấm điểm. Đảm bảo mọi bước phê duyệt từ trưởng kho, trưởng phòng thu mua đến ban giám đốc đều được  rõ ràng trên hệ thống.
[bookmark: _Toc14238][bookmark: _Toc13045][bookmark: _Toc20834][bookmark: _Toc18196][bookmark: _Toc2267][bookmark: _Toc5996][bookmark: _Toc6084][bookmark: _Toc25274][bookmark: _Toc27915]c. Điều kiện thực hiện
Để triển khai giải pháp hoàn thiện công nghệ và trang thiết bị này thành công, doanh nghiệp cần đáp ứng các điều kiện sau:
Hạ tầng phần mềm và cơ sở dữ liệu: Trang bị hoặc nâng cấp hệ thống phần mềm quản trị.
Xây dựng cổng thông tin nhà cung cấp để các đối tác có thể trực tiếp truy cập, tải hồ sơ RFQ và gửi báo giá trực tiếp lên hệ thống của Ngọc Khuê.
Chuẩn hóa dữ liệu đầu vào: Thiết lập bộ mã vật tư chuẩn hóa cho toàn doanh nghiệp 
Chuẩn hóa các biểu mẫu điện tử: Phiếu đề nghị mua vật tư, mẫu yêu cầu báo giá (RFQ), bảng tiêu chí đánh giá nhà cung cấp để hệ thống có thể tự động nhận diện và xử lý dữ liệu.
Năng lực nhân sự và văn hóa sử dụng công nghệ: Đào tạo kỹ năng công nghệ cho nhân sự phòng thu mua, bộ phận kho để sử dụng thành thạo phần mềm mới, tránh tình trạng "vẫn làm việc trên giấy rồi mới nhập lên hệ thống".
Ban hành quy chế bắt buộc sử dụng hệ thống công nghệ trong việc phê duyệt: từ khâu  lập phiếu đề xuất mua hàng cho đến khâu ban giám đốc phê duyệt lựa chọn nhà cung cấp cuối cùng.
Sự hợp tác từ phía nhà cung cấp: Các nhà cung cấp chiến lược và tiềm năng phải được hướng dẫn và cam kết sử dụng hệ thống giao tiếp điện tử của công ty để gửi báo giá và cập nhật tiến độ giao hàng, thay vì gửi qua các kênh email cá nhân hay mạng xã hội thông thường.
[bookmark: _Toc2671]3.2.4. Giải pháp mở rộng thị trường
[bookmark: _Toc30734][bookmark: _Toc10824][bookmark: _Toc27955][bookmark: _Toc23854][bookmark: _Toc27949][bookmark: _Toc21130][bookmark: _Toc9736][bookmark: _Toc13864][bookmark: _Toc26646]a. Cơ sở đề xuất
Sự giới hạn về phạm vi địa lý của các nhà cung cấp hiện tại: Qua bảng danh sách và thông tin giao dịch, các đối tác của Ngọc Khuê chủ yếu tập trung tại khu vực miền Trung. Sự tập trung này khiến doanh nghiệp dễ gặp rủi ro đứt gãy nguồn cung khi khu vực miền Trung vào mùa bão lũ hoặc có biến động lớn về thị trường xây dựng tại đây.
Quy trình tìm kiếm nhà cung cấp mới còn thụ động: Việc tìm kiếm nhà cung cấp mới chủ yếu dựa trên các công cụ tìm kiếm cơ bản hoặc mạng xã hội. Việc thiếu một quy trình nghiên cứu thị trường bài bản khiến doanh nghiệp dễ bỏ lỡ các nhà cung cấp lớn.
Năng lực đàm phán giá tốt là bàn đạp để mở rộng đầu ra: Thông qua quá trình đàm phán với nhà cung cấp, Ngọc Khuê cho thấy khả năng đàm phán để đạt được mức giá cạnh tranh. Lợi thế về giá thu mua là cơ sở giúp doanh nghiệp mở rộng thị trường đầu ra, cạnh tranh tại các tỉnh thành lân cận hoặc các phân khúc công trình quy mô lớn hơn.
Hệ thống đánh giá nhà cung cấp đã đi vào quy chuẩn: Bộ tiêu chí đánh giá phân loại nhà cung cấp A, B, C, D rõ ràng cho thấy Ngọc Khuê đã có một bộ khung quản lý chất lượng nhà cung cấp rất tốt. Đây là nền tảng để doanh nghiệp áp dụng đồng bộ quy trình đánh giá nhà cung cấp khi mở rộng thị trường.
[bookmark: _Toc7671][bookmark: _Toc26312][bookmark: _Toc5516][bookmark: _Toc20499][bookmark: _Toc24330][bookmark: _Toc15195][bookmark: _Toc25468][bookmark: _Toc6722][bookmark: _Toc24092]b. Mục tiêu của giải pháp
Giải pháp mở rộng thị trường hướng tới các mục tiêu cụ thể sau:
Đa dạng hóa danh mục nhà cung cấp: Mở rộng mạng lưới đối tác cung ứng ra ngoài phạm vi Đà Nẵng - Quảng Nam, tiếp cận các nhà cung cấp lớn  ở quy mô toàn quốc nhằm đảm bảo nguồn cung liên tục với giá gốc tốt nhất.
Gia tăng thị phần và mở rộng phạm vi cung cấp đầu ra: Tận dụng tối đa lợi thế giá thu mua thấp để tham gia đấu thầu cung cấp vật tư cho các dự án xây dựng lớn, các công trình hạ tầng kỹ thuật và mở rộng mạng lưới phân phối sỉ sang các tỉnh lân cận thuộc khu vực miền Trung - Tây Nguyên.
Xây dựng uy tín thương hiệu thông qua chuỗi cung ứng mạnh: Trở thành nhà thương mại vật liệu xây dựng uy tín thương hiệu thông qua nguồn cung ổn định, chất lượng vật tư được kiểm soát tốt và khả năng cung ứng kịp thời cho khách hàng. 
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Để triển khai thành công giải pháp mở rộng thị trường dựa trên quy trình hiện tại, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê cần đáp ứng các điều kiện sau:
Nâng cấp quy trình tìm kiếm và tiếp cận nhà cung cấp ngoại tỉnh: Xây dựng một bộ phận hoặc phân công nhân sự chuyên trách nghiên cứu thị trường. Thay vì chỉ tìm kiếm thụ động trên internet, phòng thu mua cần chủ động tham gia các hội chợ triển lãm ngành xây dựng toàn quốc, thiết lập mối quan hệ trực tiếp với các văn phòng đại diện của các tổng công ty sản xuất thép, xi măng lớn ở miền Bắc và miền Nam để thiết lập quan hệ hợp tác với các nhà sản xuất và nhà phân phối lớn.
Chuẩn hóa năng lực tiếp nhận và lưu trữ thông tin: Khi mở rộng thị trường, nhu cầu mua hàng sẽ tăng vọt cả về số lượng và chủng loại. Bộ phận kho hàng và hoạt động Logistics của Ngọc Khuê phải được nâng cấp năng lực quản lý, ứng dụng các phần mềm quản lý kho để kiểm soát dòng hàng hóa luân chuyển liên tục, tránh rủi ro quá tải hoặc tắc nghẽn dòng hàng.
Linh hoạt hóa các điều khoản thanh toán và tài chính trong thương lượng: Khi làm việc với các nhà cung cấp lớn hoặc ở thị trường mới, họ thường có các yêu cầu khắt khe về bảo lãnh thanh toán hoặc thời hạn thanh toán. Do đó, Ngọc Khuê cần có năng lực tài chính vững mạnh, thiết lập hạn mức tín dụng tốt với các ngân hàng để có thể mở bảo lãnh thanh toán (L/C) hoặc thanh toán trả trước đối với các đơn hàng lớn ngoại tỉnh nhằm đổi lấy mức chiết khấu cao nhất.
Số hóa và đồng bộ hóa quy trình đánh giá nhà cung cấp liên vùng: Khi làm việc với nhiều nhà cung cấp ở các vùng miền khác nhau, tiêu chí "Giao hàng đúng hẹn" sẽ gặp nhiều thách thức do khoảng cách địa lý. Do đó, doanh nghiệp cần tăng cường ứng dụng công nghệ trong theo dõi tiến độ vận chuyển và thời gian giao hàng nhằm đảm bảo việc đánh giá nhà cung cấp được khách quan và chính xác hơn.
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Hoạt động phát triển khách hàng của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê phụ thuộc nhiều vào khả năng đảm bảo nguồn hàng ổn định, giá cả cạnh tranh và chất lượng vật tư đầu vào. Các cơ sở thực tế từ tài liệu mua hàng bao gồm:
Lợi thế cạnh tranh vượt trội về giá mua đầu vào: Thông qua quá trình đàm phán, phòng thu mua đã đàm phán thành công mức giá cạnh tranh. Đây là cơ sở tài chính vững chắc để Ngọc Khuê xây dựng chính sách giá bán ra cực kỳ cạnh tranh, dễ dàng gia tăng khả năng ký kết hợp đồng với các nhà thầu, chủ đầu tư dự án xây dựng.
Quy trình kiểm soát chất lượng nghiêm ngặt: Bảng chấm điểm nhà cung cấp đặt trọng số chất lượng lên tới 40% và yêu cầu chứng chỉ chất lượng sản phẩm (CO/CQ). Việc kiểm soát chặt chẽ đầu vào giúp sản phẩm bán ra của Ngọc Khuê luôn đạt chuẩn kỹ thuật cao, góp phần nâng cao uy tín và duy trì mối quan hệ lâu dài với khách hàng.
Cam kết về tiến độ giao hàng và dịch vụ: Tiêu chí giao hàng chiếm 25% trọng số chấm điểm nhà cung cấp và các điều khoản phạt chậm giao hàng trong hợp đồng thương thảo. Nhờ quản trị tốt thời gian giao hàng từ nhà cung cấp, Ngọc Khuê có đủ cơ sở cam kết tiến độ cung ứng chuẩn xác với khách hàng của mình – một yếu tố quan trọng trong việc duy trì khách hàng trong ngành xây dựng.
Thời hạn thanh toán linh hoạt: Việc Ngọc Khuê đàm phán thành công điều khoản thanh toán công nợ 20 ngày với nhà cung cấp giúp doanh nghiệp tối ưu hóa dòng tiền lưu động. Nhằm tạo điều kiện thuận lợi cho khách hàng mua hàng với khối lượng lớn.
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Giải pháp phát triển khách hàng của Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê hướng tới các mục tiêu:
Gia tăng tệp khách hàng mục tiêu: Mở rộng tiếp cận từ các khách hàng nhỏ lẻ sang các nhà thầu xây dựng quy mô vừa và lớn, các đơn vị thi công dự án hạ tầng, và các cửa hàng đại lý thứ cấp tại khu vực miền Trung.
Tăng tỷ lệ khách hàng trung thành: Tận dụng tính ổn định về chất lượng vật liệu và tiến độ giao hàng để ký kết các hợp đồng nguyên tắc cung ứng dài hạn cho toàn bộ chuỗi dự án của đối tác.
Gia tăng giá trị hợp tác với khách hàng: Phát triển các chính sách ưu đãi, chiết khấu theo khối lượng mua hàng để khuyến khích khách hàng tăng khối lượng đơn đặt hàng.
Nâng cao mức độ hài lòng của khách hàng: Chuẩn hóa dịch vụ chăm sóc khách hàng, hỗ trợ kỹ thuật, xử lý khiếu nại về hàng hóa nhanh chóng thông qua sự phối hợp chặt chẽ giữa các bộ phận liên quan.
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Để triển khai hiệu quả giải pháp phát triển khách hàng dựa trên nền tảng quy trình hiện có, Ngọc Khuê cần đáp ứng các điều kiện sau:
Xây dựng chính sách bán hàng linh hoạt từ lợi thế mua hàng: Phòng kinh doanh cần phối hợp chặt chẽ với phòng thu mua để nắm bắt chính xác giá vốn đầu vào và biên độ lợi nhuận. Từ đó thiết kế bảng báo giá bán ra linh hoạt và áp dụng mức chiết khấu tốt cho các đơn hàng lớn mà vẫn đảm bảo hiệu quả kinh tế cho công ty.
Đồng bộ hóa cam kết tiến độ và Logistics: Để cam kết tiến độ giao hàng cho khách hàng tại công trình, Ngọc Khuê phải ký các thỏa thuận ràng buộc chặt chẽ với các nhà cung cấp đạt xếp hạng A. Hệ thống điều phối xe giao hàng từ kho của nhà cung cấp hoặc kho Ngọc Khuê đến công trình của khách hàng phải hoạt động nhịp nhàng, giảm tối đa thời gian chờ đợi.
Minh bạch hóa hồ sơ chất lượng sản phẩm cung cấp cho khách hàng: Toàn bộ chứng chỉ chất lượng, phiếu xuất xưởng, chứng nhận CO/CQ thu thập được từ bước kiểm tra chất lượng đầu vào của nhà cung cấp phải được số hóa và chuẩn bị sẵn sàng. Khi bàn giao hàng hóa cho khách hàng tại công trường, bộ phận giao nhận của Ngọc Khuê phải cung cấp đầy đủ bộ hồ sơ năng lực kỹ thuật này để tăng độ tin cậy và chuyên nghiệp trong mắt khách hàng.
Áp dụng công cụ quản trị quan hệ khách hàng - CRM: Tương tự như việc lập danh sách quản lý nhà cung cấp, doanh nghiệp cần triển khai phần mềm CRM để số hóa toàn bộ dữ liệu khách hàng mua ra. Hệ thống này giúp lưu trữ lịch sử mua hàng, tần suất đặt hàng, sở thích thanh toán và các phản hồi của khách hàng về chất lượng vật tư, từ đó giúp đội ngũ kinh doanh chủ động chăm sóc và đề xuất các chương trình khuyến mãi cá nhân hóa kịp thời.
[bookmark: _Toc2733]3.2.6. Giải pháp phát triển dịch vụ
[bookmark: _Toc11876][bookmark: _Toc13464][bookmark: _Toc21784][bookmark: _Toc10758][bookmark: _Toc11270][bookmark: _Toc25164][bookmark: _Toc8482][bookmark: _Toc21861][bookmark: _Toc24420]a. Cơ sở đề xuất
Nền tảng để phát triển các dịch vụ giá trị gia tăng xuất phát trực tiếp từ những hạn chế cũng như lợi thế trong chuỗi cung ứng hiện tại của Ngọc Khuê:
- Rủi ro về bảo quản và lưu kho vật tư: Ở khâu đề xuất mua hàng, số lượng thu mua tương đối lớn. Xi măng là mặt hàng cực kỳ nhạy cảm với độ ẩm; nếu lưu kho tại công trường không đúng quy cách sẽ dễ bị vón cục, giảm phẩm cấp. Hiện tại, công ty chưa cung cấp dịch vụ hỗ trợ kỹ thuật bảo quản và hướng dẫn bảo quản vật tư tại khu vực giao hàng.
- Thời gian giao hàng và tính linh hoạt trong vận chuyển: Tiêu chí giao hàng đúng hẹn chiếm tới 25% trọng số đánh giá nhà cung cấp. Quy trình giao nhận hiện tại phụ thuộc hoàn toàn vào tiến độ của nhà cung cấp đến kho Ngọc Khuê. Khách hàng xây dựng luôn đòi hỏi tiến độ, bất kỳ sự chậm trễ nào cũng làm ngưng trệ công trình. Do đó, việc thiếu dịch vụ vận chuyển linh hoạt giao hàng trực tiếp đến công trình  chuyên nghiệp là một hạn chế trong hoạt động cung ứng hiện nay.
- Yêu cầu khắt khe về kỹ thuật và hồ sơ pháp lý: Khách hàng ngành xây dựng cần sự minh bạch về nguồn gốc vật tư. Dù phòng mua hàng đã kiểm soát chứng chỉ CO/CQ ở bước đánh giá, nhưng việc chuyển giao thông tin này đến khách hàng chưa được chuẩn hóa thành một gói dịch vụ hỗ trợ kỹ thuật và pháp lý hoàn chỉnh.
- Quy trình xử lý khiếu nại chất lượng còn thụ động: Tại bước thương lượng, nếu phát hiện hàng lỗi, quy trình xử lý (đổi trả, bồi thường) đòi hỏi sự phối hợp phức tạp giữa ba bên. Nếu không có một quy trình dịch vụ hậu mãi chuyên nghiệp, việc giải quyết chậm trễ sẽ làm ảnh hưởng đến uy tín của công ty. 
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Phát triển dịch vụ tại Ngọc Khuê hướng tới nâng cao giá trị dịch vụ trong hoạt động cung ứng vật liệu xây dựng.
Nâng cao trải nghiệm và sự an tâm của khách hàng: Cung cấp các dịch vụ gia tăng để giải quyết triệt để các nỗi lo của nhà thầu về tiến độ, chất lượng bảo quản và thủ tục nghiệm thu công trình.
Tối ưu hóa chuỗi dịch vụ Logistics: Xây dựng dịch vụ giao hàng nhanh, giao hàng linh hoạt theo tiến độ công trình, giúp khách hàng giảm thiểu chi phí lưu kho bãi trung chuyển.
Gia tăng biên lợi nhuận: Phí dịch vụ cộng thêm (vận chuyển chuyên nghiệp, cắt xẻ thép theo yêu cầu, bảo quản chuyên sâu) sẽ giúp cải thiện biên lợi nhuận gộp của doanh nghiệp thay vì chỉ phụ thuộc vào chênh lệch giá mua - bán vật liệu thô.
Tạo sự khác biệt hóa thương hiệu: Nâng cao chất lượng dịch vụ nhằm tạo lợi thế cạnh tranh cho doanh nghiệp trên thị trường.
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Để hiện thực hóa giải pháp phát triển dịch vụ dựa trên quy trình thu mua sẵn có, Ngọc Khuê cần thực hiện các điều kiện sau:
Xây dựng gói dịch vụ "Hỗ trợ Kỹ thuật & Nghiệm thu": Khi giao nhận các lô hàng lớn, Ngọc Khuê cần đính kèm "Bộ hồ sơ kỹ thuật số" (gồm CO/CQ và các chứng từ liên quan) thông qua mã QR trên phiếu giao hàng. Đồng thời, cử nhân sự kỹ thuật hỗ trợ khách hàng kiểm tra, hướng dẫn che chắn, bảo quản xi măng đúng tiêu chuẩn chống ẩm tại công trường.
Triển khai dịch vụ Logistics linh hoạt: Ngọc Khuê cần chủ động liên kết hoặc đầu tư đội xe vận tải vệ tinh riêng. Điều này cho phép doanh nghiệp tự thiết lập dịch vụ giao hàng linh hoạt theo yêu cầu phát sinh của khách hàng đối với các đơn hàng đột xuất tại công trình của khách hàng.
Chuẩn hóa quy trình dịch vụ hậu mãi và xử lý sự cố: Thiết lập cam kết dịch vụ rõ ràng với khách hàng và cơ chế phối hợp xử lý khiếu nại nhanh. Để làm được điều này, trong hợp đồng mua sắm đầu vào với các nhà cung cấp đạt hạng A, Ngọc Khuê phải đàm phán thành công thống nhất cơ chế phối hợp xử lý nhanh với nhà cung cấp cho phép Ngọc Khuê chủ động đổi trả hàng cho khách trước, rồi sau đó thực hiện đối chiếu và xử lý trách nhiệm với nhà cung cấp.
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Sự phức tạp trong việc đánh giá đa tiêu chí: Tại bước chấm điểm nhà cung cấp, nhân viên mua hàng phải xử lý đồng thời nhiều thông tin tài chính và phi tài chính (Chất lượng 40%, Giao hàng 25%, Chi phí 20%, Dịch vụ hỗ trợ 15%). Nếu nhân sự thiếu kỹ năng phân tích dữ liệu, đánh giá định lượng hoặc thiếu hiểu biết về kỹ thuật vật liệu, việc chấm điểm có thể làm giảm độ chính xác trong phản ánh hiệu suất thực tế của nhà cung cấp, dẫn đến kết quả lựa chọn chưa tối ưu.
Yêu cầu cao về kỹ năng đàm phán và thương lượng: Thông qua thực tiễn đàm phán cho thấy nhân sự đã đạt được các điều khoản chi tiết về đơn giá, thời hạn thanh toán (công nợ 20 ngày) và trách nhiệm bồi thường khi giao hàng chậm. Để duy trì và nâng cao lợi thế này khi mở rộng quy mô hoặc làm việc với các nhà cung cấp lớn, đội ngũ mua hàng cần được bồi dưỡng thường xuyên về kỹ năng đàm phán chuyên sâu và xử lý xung đột thương mại.
Sự phối hợp liên phòng ban còn mang tính thủ công: Quy trình hiện tại cho thấy sự phối hợp giữa thủ kho, nhân viên thu mua (lập RFQ, chấm điểm, đàm phán) và ban giám đốc phê duyệt vẫn chủ yếu dựa trên giấy tờ và thao tác thủ công. Điều này đòi hỏi đội ngũ nhân sự cần nâng cao tư duy hệ thống và khả năng làm việc trên nền tảng số nhằm hạn chế sai lệch thông tin giữa các bộ phận.
Yêu cầu cập nhật các xu hướng mới về số hóa, xanh hóa và tuần hoàn: Trong bối cảnh doanh nghiệp chuyển đổi theo hướng kinh tế số, kinh tế xanh và kinh tế tuần hoàn, đội ngũ nhân sự cần được cập nhật kịp thời kiến thức về hợp đồng điện tử, hóa đơn điện tử, vật liệu thân thiện môi trường và các mô hình chuỗi cung ứng bền vững. Nếu không, năng lực chuyên môn sẽ khó đáp ứng yêu cầu phát triển dài hạn của doanh nghiệp.
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Nâng cao năng lực chuyên môn nghiệp vụ cho đội ngũ nhân sự của Ngọc Khuê nhằm đạt được các mục tiêu sau:
Chuẩn hóa năng lực nghiệp vụ thu mua: Đảm bảo 100% nhân viên phòng mua hàng nắm vững quy trình kiểm soát chất lượng, thành thạo phương pháp đánh giá nhà cung cấp theo tiêu chí khoa học, hạn chế tối đa sai sót và tính cảm tính trong quá trình chấm điểm.
Nâng cao hiệu suất đàm phán thương mại: Trang bị cho đội ngũ nhân sự các kỹ năng đàm phán hiện đại nhằm tối ưu hóa giá mua, điều kiện thanh toán, bảo hành và vận chuyển, từ đó nâng cao hiệu quả chi phí cho doanh nghiệp.
Làm chủ công nghệ và tư duy số hóa: Chuyển đổi phương thức làm việc từ thủ công sang môi trường số, nâng cao khả năng sử dụng phần mềm quản trị, xử lý dữ liệu và ra quyết định dựa trên thông tin số.
Nâng cao nhận thức về phát triển bền vững và kinh tế tuần hoàn: Trang bị kiến thức về chuỗi cung ứng bền vững, tiêu chuẩn vật liệu xanh và mô hình kinh tế tuần hoàn, góp phần định hướng phát triển dài hạn cho doanh nghiệp.
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Để triển khai thành công các giải pháp nâng cao năng lực chuyên môn gắn liền với thực tế vận hành, Ngọc Khuê cần đáp ứng các điều kiện sau:
Xây dựng chương trình đào tạo kỹ thuật vật tư thực tế: Phối hợp với các nhà cung cấp lớn đạt hạng A  để tổ chức các buổi tập huấn kỹ thuật trực tiếp cho cả nhân viên thu mua và nhân viên kho. Đội ngũ cần hiểu rõ quy cách kỹ thuật, cách nhận biết và kiểm tra chất lượng thép, cách bảo quản xi măng đúng tiêu chuẩn để kiểm soát chất lượng đầu vào ngay tại bãi giao hàng.
Đào tạo kỹ năng phân tích và thẩm định tài chính: Tổ chức các khóa đào tạo nội bộ hoặc thuê chuyên gia hướng dẫn nhân viên mua hàng cách đọc báo cáo tài chính của nhà cung cấp, cách phân tích cơ cấu chi phí đối với mặt hàng xi măng, thép. Giúp nhân sự không chỉ chấm điểm dựa trên báo giá tĩnh mà còn hiểu được biên lợi nhuận của đối tác để đàm phán được mức giá sát sườn nhất.
Chuẩn hóa quy trình bàn giao và hướng dẫn sử dụng phần mềm: Khi áp dụng hệ thống gửi RFQ tự động hoặc phần mềm quản lý, doanh nghiệp phải ban hành bộ tài liệu hướng dẫn vận hành chuẩn (SOP) cho từng vị trí. Phải có giai đoạn chạy thử nghiệm để nhân viên làm quen hệ thống, tránh việc ứng dụng công nghệ mới nhưng nhân sự không biết thao tác dẫn đến chậm trễ tiến độ thu mua vật tư cho công trình.
Áp dụng bộ chỉ số đánh giá hiệu quả công việc (KPI) cho nhân sự: Để tạo động lực học tập và nâng cao năng lực, doanh nghiệp cần gắn kết quả đào tạo vào tiêu chí đánh giá hiệu quả công việc của nhân viên nhằm khuyến khích nhân sự chủ động nâng cao chuyên môn nghiệp vụ.
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Trong bối cảnh thị trường vật liệu xây dựng ngày càng cạnh tranh và biến động, Nhà nước cần có các chính sách phù hợp nhằm hỗ trợ doanh nghiệp nâng cao hiệu quả hoạt động thu mua và ổn định nguồn cung. Trước hết, cần tiếp tục cải cách thủ tục hành chính và hải quan theo hướng đơn giản, minh bạch nhằm rút ngắn thời gian thông quan đối với các nguyên vật liệu xây dựng như thép, xi măng và thiết bị xây dựng. Giúp doanh nghiệp giảm chi phí lưu kho, vận chuyển và hạn chế tình trạng gián đoạn nguồn hàng.
Nhà nước nên có chính sách thuế linh hoạt đối với các nguyên vật liệu mà trong nước chưa đáp ứng đủ nhu cầu sản xuất, đồng thời khuyến khích doanh nghiệp đầu tư đổi mới công nghệ và phát triển nguồn cung nội địa. Ngoài ra, cần tăng cường hỗ trợ các doanh nghiệp sản xuất vật liệu xây dựng thông qua các chương trình vay vốn ưu đãi, hỗ trợ lãi suất và đào tạo kỹ thuật nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh. Việc xây dựng hệ thống thông tin về các nhà cung cấp uy tín cũng là giải pháp cần thiết, giúp doanh nghiệp dễ dàng tìm kiếm, đánh giá và lựa chọn đối tác phù hợp. Qua đó, góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động thu mua và thúc đẩy sự phát triển bền vững của ngành vật liệu xây dựng.
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Trong ngành vật liệu xây dựng, mối quan hệ giữa doanh nghiệp và nhà cung cấp có vai trò quan trọng trong việc đảm bảo nguồn hàng ổn định, chất lượng và đáp ứng kịp thời nhu cầu của thị trường. Vì vậy, các đối tác cung cấp vật liệu xây dựng cần chủ động nâng cao năng lực hoạt động nhằm xây dựng mối quan hệ hợp tác lâu dài và bền vững với doanh nghiệp. Các nhà cung cấp cần chú trọng nâng cao chất lượng sản phẩm và đảm bảo nguồn cung ổn định. Việc đáp ứng đầy đủ các tiêu chuẩn kỹ thuật, chất lượng và an toàn đối với các loại vật liệu như thép, xi măng, gạch, đá và thiết bị xây dựng sẽ giúp doanh nghiệp hạn chế rủi ro trong quá trình kinh doanh và thi công công trình. Các đối tác cần nâng cao khả năng phản ứng nhanh trước biến động của thị trường thông qua việc đầu tư vào hệ thống kho bãi, vận chuyển và phân phối hàng hóa. Việc đảm bảo giao hàng đúng thời gian, đúng số lượng sẽ giúp doanh nghiệp tối ưu hoạt động thu mua, giảm chi phí tồn kho và hạn chế tình trạng gián đoạn nguồn hàng.
 Các nhà cung cấp cần tăng cường minh bạch thông tin và phối hợp chặt chẽ với doanh nghiệp trong quá trình hợp tác. Việc thường xuyên cập nhật thông tin về giá cả, tình hình nguồn cung và tiến độ giao hàng sẽ giúp doanh nghiệp chủ động hơn trong kế hoạch thu mua và kinh doanh. Không chỉ dừng lại ở hoạt động cung ứng truyền thống, các đối tác cũng cần chủ động đổi mới công nghệ, phát triển các dòng vật liệu xây dựng thân thiện với môi trường và có chất lượng cao nhằm đáp ứng xu hướng phát triển bền vững của thị trường. Sự hợp tác hiệu quả giữa doanh nghiệp và nhà cung cấp sẽ góp phần nâng cao năng lực cạnh tranh và thúc đẩy sự phát triển ổn định của ngành vật liệu xây dựng trong thời gian tới.
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Để tối ưu hóa hoạt động lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng, Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê cần chủ động đổi mới từ tư duy quản lý đến quy trình vận hành nhằm nâng cao hiệu quả thu mua và đảm bảo nguồn cung ổn định. Công ty cần xây dựng bộ phận thẩm định nhà cung cấp chuyên biệt với sự phối hợp giữa bộ phận thu mua, kế toán và quản lý chất lượng. Việc đánh giá nhà cung cấp không chỉ dựa trên giá cả mà còn cần xem xét các yếu tố như chất lượng sản phẩm, năng lực cung ứng, uy tín và thời gian giao hàng nhằm đảm bảo đáp ứng tốt nhu cầu kinh doanh của công ty.
Bên cạnh, công ty cần đầu tư vào hệ thống quản trị rủi ro trong hoạt động thu mua vật liệu xây dựng. Việc xây dựng kế hoạch dự phòng đối với các nhóm hàng như thép, xi măng, gạch, đá và thiết bị xây dựng sẽ giúp doanh nghiệp chủ động ứng phó với tình trạng biến động giá cả, thiếu hụt nguồn hàng hoặc gián đoạn vận chuyển. Công ty nên áp dụng cơ chế hợp tác và hỗ trợ đối với các nhà cung cấp tiềm năng thông qua các đơn hàng thử nghiệm hoặc hỗ trợ chia sẻ yêu cầu kỹ thuật, tiêu chuẩn chất lượng. Điều này sẽ giúp công ty mở rộng mạng lưới nhà cung cấp và tạo nguồn hàng ổn định trong dài hạn.
Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê cần tăng cường minh bạch hóa quy trình lựa chọn nhà cung cấp thông qua việc ứng dụng các nền tảng quản lý và đấu thầu điện tử. Giải pháp này không chỉ giúp nâng cao tính công bằng, minh bạch mà còn hỗ trợ công ty tiếp cận được nhiều nhà cung cấp uy tín, từ đó nâng cao hiệu quả hoạt động thu mua vật liệu xây dựng.
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[bookmark: _Toc11331]3.4.1. Bài học từ chương trình thực tập tốt nghiệp
Thông qua quá trình thực tập tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê, tác giả đã có cơ hội tiếp cận thực tế với môi trường kinh doanh vật liệu xây dựng và hiểu rõ hơn về quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong doanh nghiệp. Đây là khoảng thời gian giúp tác giả vận dụng những kiến thức đã học vào thực tiễn, đồng thời tích lũy thêm nhiều kinh nghiệm và kỹ năng cần thiết cho công việc sau này.
Trong quá trình thực tập, tác giả được tìm hiểu các hoạt động liên quan đến công tác thu mua vật liệu xây dựng như theo dõi nhu cầu hàng hóa, tham khảo báo giá, so sánh nhà cung cấp, kiểm tra tiến độ giao hàng và phối hợp tiếp nhận vật tư tại kho. Qua đó, tác giả nhận thấy hoạt động lựa chọn nhà cung cấp giữ vai trò rất quan trọng, ảnh hưởng trực tiếp đến chất lượng hàng hóa, chi phí kinh doanh và khả năng đáp ứng nhu cầu của khách hàng.
Tác giả hiểu được rằng việc lựa chọn nhà cung cấp không chỉ dựa vào yếu tố giá cả mà còn cần xem xét nhiều tiêu chí khác như chất lượng vật tư, uy tín doanh nghiệp, khả năng giao hàng đúng tiến độ và chính sách hỗ trợ sau bán hàng. Việc xây dựng mối quan hệ hợp tác lâu dài với các nhà cung cấp uy tín sẽ giúp doanh nghiệp chủ động hơn về nguồn hàng và hạn chế các rủi ro phát sinh trong quá trình kinh doanh.
Quá trình thực tập cũng giúp tác giả rèn luyện kỹ năng giao tiếp, kỹ năng làm việc nhóm và khả năng xử lý tình huống thực tế khi phối hợp với các bộ phận như thu mua, kho vận và kế toán. Đồng thời, tác giả học được cách quan sát, thu thập và tổng hợp thông tin phục vụ cho việc phân tích và đánh giá hoạt động của doanh nghiệp.
Thông qua việc thực hiện khóa luận, tác giả nhận thức rõ hơn về tầm quan trọng của công tác quản lý nhà cung cấp đối với doanh nghiệp kinh doanh vật liệu xây dựng trong bối cảnh thị trường ngày càng cạnh tranh. Những kiến thức và kinh nghiệm tích lũy được trong thời gian thực tập sẽ là nền tảng quan trọng giúp tác giả hoàn thiện kỹ năng chuyên môn, nâng cao hiểu biết thực tế và định hướng tốt hơn cho công việc trong tương lai.
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Khóa luận đã hệ thống hóa và mô tả chi tiết quy trình lựa chọn nhà cung cấp trong hoạt động thu mua , quản lý tồn kho và giao nhận vật liệu xây dựng tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê. Sơ đồ quy trình và các phân tích trực quan trong bài có thể làm tài liệu hướng dẫn công việc và tham khảo giá trị cho công tác đào tạo nhân viên kinh doanh mới hoặc sinh viên thực tập các khóa sau, giúp họ nhanh chóng làm quen và nắm bắt các bước nghiệp vụ đặc thù tại công ty.
Thay vì các lý thuyết chung chung, khóa luận tập trung đề xuất các giải pháp thực tiễn nhằm tối ưu hóa nguồn lực sẵn có của doanh nghiệp. Cụ thể là việc đề xuất ứng dụng giải pháp định vị đơn giản trên thiết bị di động của tài xế để theo dõi lộ trình giao nhận vật liệu xây dựng đến các công trình. Đồng thời, khóa luận kiến nghị xây dựng cổng thông tin khách hàng/Tra cứu công nợ trực tuyến giúp đối tác (đặc biệt là các nhà thầu, đại lý cấp dưới) chủ động theo dõi lịch trình giao hàng, kiểm tra số dư công nợ và đối chiếu hóa đơn nhanh chóng, tăng tính minh bạch và mức độ hài lòng của khách hàng.
Khóa luận đã đưa ra các giải pháp về "Tối ưu hóa Logistics ngược" (thu hồi và tái chế pallet gỗ, pallet nhựa đựng gạch/xi măng; quản lý thu hồi vỏ bao bì hoặc hàng hóa dư thừa từ công trình). Giải pháp này chỉ ra cách thức cụ thể giúp Ngọc Khuê cắt giảm chi phí hao hụt hàng hóa, giảm số lượng chuyến xe chạy rỗng khi kết hợp lượt về để thu hồi pallet, từ đó tối ưu hóa chi phí nhiên liệu và chi phí bốc xếp.
Những kiến nghị về ứng dụng "Vật liệu xây dựng xanh" (như gạch không nung, vật liệu cách nhiệt thân thiện môi trường) và đẩy mạnh chuyển đổi số trong kênh phân phối giúp ban lãnh đạo Ngọc Khuê có thêm cơ sở thực tiễn để định hướng lộ trình phát triển dài hạn. 
Giải pháp ứng dụng công nghệ lưu trữ đám mây để số hóa toàn bộ hồ sơ kỹ thuật sản phẩm, chứng nhận chất lượng (CO/CQ) và hóa đơn chứng từ bán hàng. Giải pháp này giúp giải quyết triệt để bài toán thất lạc dữ liệu, hỗ trợ các bộ phận liên quan truy xuất thông tin sản phẩm và lịch sử mua hàng của khách một cách nhanh chóng, an toàn và bảo mật mọi lúc mọi nơi.
[bookmark: _Toc32225]KẾT LUẬN CHƯƠNG 3
Chương III đã trình bày các giải pháp nhằm hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê tập trung vào việc hoàn thiện và tối ưu hóa quy trình thu mua hiện tại. Cụ thể, các giải pháp hướng đến ba yếu tố cốt lõi là chi phí, chất lượng và thời gian. Việc triển khai đồng bộ các giải pháp này sẽ góp phần khắc phục những hạn chế còn tồn tại trong quá trình lựa chọn nhà cung cấp, đồng thời nâng cao hiệu quả hoạt động thu mua và khả năng cạnh tranh của công ty trên thị trường. Những kiến nghị đưa ra không chỉ tập trung vào việc cải tiến các bước trong quy trình nội bộ như chuẩn hóa tiêu chí đánh giá nhà cung cấp, rút ngắn thời gian xử lý hồ sơ và tăng cường công tác kiểm tra, đánh giá sau mua, mà còn hướng tới việc mở rộng và đa dạng hóa nguồn cung. Bên cạnh đó, việc ứng dụng công nghệ trong quản lý dữ liệu nhà cung cấp, theo dõi đơn hàng và đánh giá hiệu suất cũng được đề xuất nhằm nâng cao tính minh bạch và hiệu quả trong quá trình ra quyết định.
Ngoài ra, các giải pháp còn chú trọng đến việc nâng cao năng lực chuyên môn của đội ngũ nhân viên thu mua thông qua đào tạo kỹ năng đàm phán, phân tích và đánh giá nhà cung cấp. Điều này giúp đảm bảo việc lựa chọn được các nhà cung cấp phù hợp, đáp ứng tốt các yêu cầu về chất lượng vật liệu xây dựng, giá cả hợp lý và tiến độ giao hàng. Đồng thời việc áp dụng các giải pháp và kiến nghị nêu trên không chỉ giúp Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê cải thiện hiệu quả quy trình lựa chọn nhà cung cấp, mà còn nâng cao khả năng đáp ứng nhu cầu ngày càng cao của thị trường. Qua đó, góp phần quan trọng vào việc giảm chi phí, đảm bảo chất lượng đầu vào, tối ưu thời gian thu mua và hướng tới sự phát triển bền vững của công ty trong lĩnh vực kinh doanh vật liệu xây dựng.


[bookmark: _Toc28926]KẾT LUẬN
Khóa luận với đề tài “Quy trình lựa chọn nhà cung cấp vật liệu xây dựng trong hoạt động thu mua tại Công ty TNHH Thương mại Ngọc Khuê: Thực trạng và đề xuất giải pháp” đã tập trung phân tích toàn diện các bước trong quy trình lựa chọn nhà cung cấp, qua đó nhận diện ba nhóm vấn đề chính là chi phí, chất lượng và thời gian. Cụ thể, về chi phí, việc lựa chọn nhà cung cấp chủ yếu dựa trên yếu tố giá thấp trong một số trường hợp đã dẫn đến phát sinh chi phí ngoài dự kiến do chất lượng vật liệu không đảm bảo, phải đổi trả hoặc tìm kiếm nhà cung cấp thay thế. Từ đó, khóa luận đã đề xuất một số giải pháp nhằm cải thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp như xây dựng và chuẩn hóa hệ thống tiêu chí đánh giá nhà cung cấp, cập nhật và so sánh giá thường xuyên để tối ưu chi phí, tăng cường đào tạo kỹ năng chuyên môn cho nhân viên thu mua, đặc biệt là kỹ năng đánh giá và đàm phán. Bên cạnh đó, việc ứng dụng công nghệ thông tin trong quản lý dữ liệu nhà cung cấp, theo dõi tiến độ giao hàng và đánh giá hiệu suất cũng được đề xuất nhằm nâng cao tính chính xác và hiệu quả trong quá trình ra quyết định. Đồng thời, công ty cần mở rộng mạng lưới nhà cung cấp và tăng cường hoạt động kiểm tra chất lượng nhằm đảm bảo nguồn cung ổn định và đạt yêu cầu.
Những đóng góp của khóa luận kỳ vọng sẽ mang lại giá trị tham khảo thiết thực cho doanh nghiệp trong việc hoàn thiện quy trình lựa chọn nhà cung cấp, đồng thời nâng cao năng lực cạnh tranh trong bối cảnh thị trường vật liệu xây dựng ngày càng biến động và cạnh tranh gay gắt. Tuy nhiên, do hạn chế về thời gian nghiên cứu, phạm vi thu thập dữ liệu và kinh nghiệm thực tiễn của bản thân còn chưa nhiều, bài khóa luận khó tránh khỏi những thiếu sót nhất định. Tác giả rất mong nhận được sự góp ý, nhận xét từ quý Thầy/Cô để có thể hoàn thiện hơn kiến thức và kỹ năng trong lĩnh vực thu mua và quản trị chuỗi cung ứng trong thời gian tới.
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