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MỞ ĐẦU

1. LÝ DO CHỌN ĐỀ TÀI

Xây dựng là ngành sản xuất vật chất có quy mô lớn, chiếm một vị trí quan

trọng trong phát triển kinh tế quốc dân, trong đó xây dựng kết cấu hạ tầng chiếm

phần chủ yếu và luôn được tập trung đầu tư phát triển hàng năm. Việc phát triển kết

cấu hạ tầng tại nước ta nói chung và tại vùng kinh tế trọng điểm phía Nam nói riêng

phải đi trước một bước, tạo động lực phát triển cho những ngành sản xuất khác và

nâng cao khả năng thu hút đầu tư. Từ quan điểm này trong những năm qua xây

dựng kết cấu hạ tầng giao thông luôn được Nhà nước quan tâm, đầu tư phát triển.

Nhà nước đã ban hành nhiều chính sách, quy hoạch đầu tư xây dựng kết cấu hạ

tầng, đã tạo môi trường cạnh tranh lành mạnh cho các thành phần kinh tế nên ngày

càng xuất hiện nhiều doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực xây dựng hạ tầng.

Là một công ty trách nhiệm hữu hạn hoạt động trong lĩnh vực thi công xây

dựng các công trình giao thông, Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công

chánh phải thường xuyên đương đầu với sự biến đổi ngày càng nhanh của môi

trường và sự cạnh tranh ngày càng quyết liệt trong ngành. Trong thời gian qua, bên

cạnh những nỗ lực rất lớn để có thể tồn tại và phát triển trong môi trường kinh

doanh mới như: Đổi mới công nghệ, nâng cao chất lượng sản phẩm, tìm kiếm thị

trường… Công ty còn phải tìm ra cho mình một chiến lược phát triển dài hạn để sản

phẩm của mình luôn được thị trường chấp nhận. Tuy nhiên thực tế cho thấy đến thời

điểm hiện nay các kế hoạch sản xuất kinh doanh của công ty mới chỉ được xây dựng

cho từng năm một, thiếu hẳn sự đầu tư cho một chiến lược lâu dài. Điều này dẫn

đến hậu quả là việc sử dụng có hiệu quả các nguồn lực của công ty còn hạn chế, bỏ

lỡ các cơ hội kinh doanh và ngày càng phải chống đỡ vất vả với những thay đổi của

thị trường.

Xuất phát từ thực tế đó, có thể thấy rằng việc hoạch định một chiến lược phát

triển phù hợp cho Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh là việc

làm cấp thiết trong giai đoạn hiện nay.



Với lý do đó, tác giả đã mạnh dạn chọn đề tài: “Xây dựng chiến lược phát

triển Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh đến năm 2015” để

nghiên cứu và làm đề tài cho luận văn của mình.

2. MỤC TIÊU CỦA ĐỀ TÀI

Mục tiêu của đề tài là phân tích, đánh giá các yếu tố môi trường bên ngoài và

các yếu tố môi trường bên trong để từ đó xây dựng và lựa chọn chiến lược phát triển

phù hợp cho Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh, đề xuất các

giải pháp thực hiện trong giai đoạn từ nay đến năm 2015.

3. ĐỐI TƯỢNG VÀ PHẠM VI NGHIÊN CỨU

Trong khuôn khổ luận văn này, tác giả chủ yếu tập trung phân tích các yếu tố

tác động đến môi trường hoạt động kinh doanh lĩnh vực thi công hạ tầng kỹ thuật

giao thông của Công ty tại địa bàn Thành phố Hồ Chí Minh và thực trạng các nguồn

lực của Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh nhằm xây dựng

chiến lược phát triển cho công ty đến năm 2015.

4. PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU

Tác giả sử dụng phương pháp hệ thống và phương pháp tổng hợp để nghiên

cứu tình hình thực tế của doanh nghiệp; phương pháp phân tích, thống kê, suy luận

trong tổng hợp số liệu. Số liệu thứ cấp được thu thập từ kết quả sản xuất kinh doanh

thực tế tại Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh trong những

năm vừa qua. Ngoài ra, tác giả còn lấy ý kiến của các chuyên gia là các cán bộ đang

công tác trong lĩnh vực xây dựng kết cấu hạ tầng giao thông tại các đơn vị trên địa

bàn Thành phố Hồ Chí Minh.

5. BỐ CỤC LUẬN VĂN

Bố cục luận văn gồm 3 chương như sau:

Chương 1. Cơ sở lý thuyết xây dựng chiến lược kinh doanh.

Chương 2. Phân tích môi trường kinh doanh của Công ty TNHH MTV Công

trình Giao thông Công chánh.

Chương 3. Xây dựng chiến lược phát triển Công ty TNHH MTV Công trình

Giao thông Công chánh đến năm 2015



CHƯƠNG 1

CƠ SỞ LÝ THUYẾT XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC KINH DOANH

1.1 KHÁI NIỆM VỀ CHIẾN LƯỢC VÀ QUẢN TRỊ CHIẾN LƯỢC

1.1.1  Khái niệm chiến lược

Khái niệm về “chiến lược” đã xuất hiện từ rất lâu và có ý nghĩa “khoa học về

hoạch định và điều khiển các hoạt động”. Tuy nhiên, lúc đầu khái niệm này được

gắn liền với lĩnh vực quân sự. Về sau khi nền kinh tế hàng hóa ngày càng phát triển,

khái niệm “chiến lược” bắt đầu được vận dụng trong kinh doanh. Có nhiều định

nghĩa khác nhau về chiến lược do xuất phát từ nhiều cách tiếp cận nghiên cứu khác

nhau, cho đến nay vẫn chưa có một khái niệm chung, thống nhất về phạm trù này.

Có thể nêu có một số quan niệm như sau:

- Theo Michael E. Porter: “Chiến lược là nghệ thuật xây dựng lợi thế cạnh

tranh vững chắc để phòng thủ”.

- Theo Alfred Chandler: “Chiến lược kinh doanh bao hàm việc ấn định các

mục tiêu cơ bản dài hạn của đơn vị kinh doanh, đồng thời lựa chọn cách thức hoặc

tiến trình hành động và phân bổ các nguồn lực thiết yếu để thực hiện các mục tiêu

đó”.

- Theo William J. Glueck: “Chiến lược là một kế hoạch mang tính thống nhất,

tính toàn diện và tính phối hợp, được thiết kế đảm bảo rằng các mục tiêu cơ bản

của tổ chức sẽ được thực hiện”.

- Theo Fred R. David: “Chiến lược là những phương tiện đạt tới những mục

tiêu dài hạn. Chiến lược kinh doanh có thể gồm có sự phát triển về địa lý, đa dạng

hóa hoạt động, sở hữu hóa, phát triển sản phẩm, thâm nhập thị trường, cắt giảm chi

phí, thanh lý và liên doanh”.

Nhìn chung các quan niệm trên về thuật ngữ chiến lược đều bao hàm và phản

ánh các vấn đề sau: Mục tiêu của chiến lược, thời gian thực hiện, quá trình ra quyết

định chiến lược, nhân tố môi trường cạnh tranh, lợi thế và yếu điểm của doanh

nghiệp nói chung và theo từng hoạt động nói riêng.

1.1.2  Khái niệm quản trị chiến lược



Quản trị chiến lược là quá trình nghiên cứu các môi trường hiện tại cũng như

tương lai, hoạch định các mục tiêu của tổ chức; đề ra, thực hiện và kiểm tra việc

thực hiện các quyết định để đạt được các mục tiêu đó trong môi trường hiện tại

cũng như tương lai nhằm tăng thế lực cho doanh nghiệp.

1.2 VAI TRÒ CHIẾN LƯỢC

Chiến lược đóng vai trò quan trọng đối với tất cả các doanh nghiệp. Chiến lược

có vai trò như sau:

- Giúp cho doanh nghiệp thấy được mục đích và hướng đi của mình để lựa

chọn phương hướng nhằm đạt được mục tiêu của mình và cho biết vị trí của doanh

nghiệp trong quá trình thực hiện mục tiêu đó.

- Giúp doanh nghiệp nhận diện được cơ hội và nguy cơ từ môi trường bên

ngoài, các điểm yếu và điểm mạnh của nội bộ doanh nghiệp hiện tại để từ đó phát

huy điểm mạnh, giảm thiểu điểm yếu, nắm bắt lấy cơ hội và có các biện pháp đề

phòng các đe dọa từ bên ngoài.

- Giúp doanh nghiệp đưa ra các quyết định kinh doanh phù hợp với môi trường

kinh doanh nhằm nâng cao hiệu quả và năng suất trong sản xuất kinh doanh.

- Giúp doanh nghiệp lựa chọn lợi thế cạnh tranh thích hợp trong môi trường

kinh doanh luôn thay đổi, tìm ra cách tồn tại và tăng trưởng để nâng cao vị thế cạnh

tranh của doanh nghiệp.

1.3  PHÂN LOẠI CHIẾN LƯỢC

Trong một tổ chức, chiến lược có thể tiến hành ở 3 cấp cơ bản: Cấp công ty,

cấp đơn vị kinh doanh và cấp bộ phận chức năng.

1.3.1 Chiến lược cấp công ty

Chiến lược cấp công ty xác định các hoạt động kinh doanh mà trong đó công

sẽ cạnh tranh và phân phối các nguồn lực giữa các hoạt động kinh doanh đó trong

dài hạn nhằm hoàn thành các mục tiêu của công ty. Ví dụ: Chiến lược tăng trưởng

tập trung (thâm nhập thị trường, phát triển thị trường, phát triển sản phẩm mới),

chiến lược tăng trưởng hội nhập (phía trước, phía sau), chiến lược tăng trưởng đa

dạng hóa (đồng tâm, hàng ngang, hỗn hợp), chiến lược liên doanh ...

1.3.2 Chiến lược cấp kinh doanh (SBU)



Chiến lược cấp kinh doanh được hoạch định nhằm xác định việc lựa chọn sản

phẩm hoặc dạng cụ thể thị trường cho hoạt động kinh doanh riêng trong nội bộ công

ty, và nó xác định xem một công ty sẽ cạnh tranh như thế nào với một hoạt động

kinh doanh cùng với vị trí đã biết của bản thân công ty giữa những người cạnh tranh

của nó.

Chiến lược cấp kinh doanh trong một công ty có thể là một ngành kinh doanh

hay một chủng loại sản phẩm. Chiến lược này nhằm định hướng phát triển từng

ngành hay từng chủng loại sản phẩm góp phần hoàn thành chiến lược cấp công ty,

phải xác định lợi thế của từng ngành so với đối thủ cạnh tranh để đưa ra chiến lược

phù hợp với chiến lược cấp công ty.

1.3.3 Chiến lược cấp chức năng

Các công ty đều có các bộ phận chức năng như: Marketing, nhân sự, tài chính,

sản xuất, nghiên cứu và phát triển … các bộ phận này đều cần có chiến lược để hội

trợ thực hiện chiến lược cấp đơn vị kinh doanh và cấp công ty. Chiến lược cấp chức

năng thường có giá trị trong từng thời đoạn của quá trình thực hiện cấp đơn vị kinh

doanh và cấp công ty.

Như vậy các chiến lược của ba cấp cơ bản này không độc lập mà có mối quan

hệ chặt chẽ với nhau.

1.4 QUY TRÌNH XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC

1.4.1 Xác định sứ mạng của tổ chức

Xây dựng bản tuyên bố về sứ mạng của công ty là một trong những nội dung

đầu tiên hết sức quan trọng trong quản trị chiến lược. Nó tạo cơ sở khoa học cho

quá trình phân tích và lựa chọn chiến lược công ty. Việc xác định bản tuyên bố về

sứ mạng cho công ty được đặt ra không chỉ đối với các công ty mới khởi đầu thành

lập mà còn đặt ra đối với các công ty đã có quá trình phát triển lâu dài trong ngành

kinh doanh.

Sứ mạng của công ty là một khái niệm dùng để chỉ mục đích của công ty, lý do

và ý nghĩa của sự ra đời và tồn tại của nó. Sứ mạng của công ty chính là bản tuyên

ngôn của công ty đối với xã hội, nó chứng minh tính hữu ích của công ty đối với xã

hội. Phạm vi của bản tuyên bố về sứ mạng thường liên quan đến sản phẩm, thị



trường, khách hàng, công nghệ và những triết lý của công ty theo đuổi. Như vậy có

thể nói chính bản tuyên bố về sứ mạng cho thấy ý nghĩa tồn tại của một tổ chức,

những cái mà họ muốn trở thành, những khách hàng mà họ muốn phục vụ, những

phương thức mà họ hoạt động...

Việc xác định một bản tuyên bố về sứ mạng đúng đắn đóng vai trò rất quan

trọng cho sự thành công của tổ chức. Trước hết, nó tạo cơ sở quan trọng cho việc

lựa chọn đúng đắn các mục tiêu và các chiến lược của công ty; mặt khác nó có tác

dụng tạo lập và củng cố hình ảnh của công ty trước công chúng xã hội, cũng như tạo

ra sự hấp dẫn đối với các đối tượng hữu quan (khách hàng, cổ đông, những nhà

cung cấp, ngân hàng, các nhà chức trách...). Thực tế cho thấy rằng các tổ chức thận

trọng trong việc phát triển một bản tuyên bố về sứ mạng đúng đắn thường có khả

năng thành công cao hơn các tổ chức xem nhẹ vấn đề này.

Bản tuyên bố về sứ mạng của công ty cần phải đạt được các yêu cầu sau:

- Đảm bảo sự đồng tâm và nhất trí về mục đích trong nội bộ của công ty.

- Tạo cơ sở để huy động các nguồn lực của công ty.

- Cung cấp một cơ sở hoặc tiêu chuẩn để phân phối các nguồn lực của công ty.

- Hình thành khung cảnh và bầu không khí kinh doanh thuận lợi.

- Là một trung tâm điểm để mọi người đồng tình với mục đích và phương

hướng của công ty.

- Tạo điều kiện để chuyển hoá mục đích của tổ chức thành mục tiêu thích hợp.

- Tạo điều kiện để chuyển hoá mục tiêu thành các chiến lược và biện pháp hoạt

động cụ thể.

Ngoài ra bản tuyên bố về sứ mạng còn phải nhằm vào các khía cạnh sau:

- Phân biệt tổ chức với các tổ chức khác.

- Là khuôn khổ để đánh giá các hoạt động hiện thời cũng như trong tương lai.

1.4.2 Xác định mục tiêu chiến lược

Xác định mục tiêu chiến lược là giai đoạn đầu tiên và cũng là nền tảng cho

việc xây dựng chiến lược. Mục tiêu đặt ra nhằm tạo điều kiện tiền đề, là hướng phấn

đấu cho doanh nghiệp thực hiện và đạt được kết quả theo mong muốn. Do đó để



chiến lược cụ thể và mang tính thực tiễn cao thì mục tiêu đặt ra phải phù hợp thực

tiễn, phù hợp với từng điều kiện cụ thể của doanh nghiệp.

1.4.3 Phân tích môi trường bên ngoài

Môi trường bên ngoài của doanh nghiệp bao gồm: Môi trường vĩ mô và môi

trường vi mô.

1.4.3.1 Môi trường vĩ mô:

Môi trường vĩ mô ảnh hưởng trực tiếp hoặc gián tiếp đến hoạt động kinh

doanh của doanh nghiệp. Mức độ và tính chất tác động khác nhau, do đó doanh

nghiệp khó kiểm soát được môi trường này. Môi trường vĩ mô gồm các yếu tố:

 Yếu tố kinh tế.

Bao gồm các hoạt động, các chỉ tiêu kinh tế của mỗi quốc gia trong từng thời

kỳ, chúng có ảnh hưởng trực tiếp đến hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh

nghiệp. Các yếu tố kinh tế bao gồm:

+ Tốc độ tăng trưởng của nền kinh tế làm phát sinh các nhu cầu mới cho sự

phát triển của các ngành kinh tế.

+ Lạm phát làm giảm tính ổn định của nền kinh tế, nếu lạm phát tăng thì việc

lập kế hoạch đầu tư trở nên mạo hiểm vì trong môi trường lạm phát khó có thể dự

kiến một cách chính xác giá trị thực của dự án dài hạn.

+ Tỷ giá hối đoái xác định giá trị đồng tiền của các quốc giá khác nhau, sự

thay đổi tỷ giá hối đoái ảnh hưởng tính cạnh tranh trên thị trường quốc tế.

+ Mức lãi suất có thể tác động nhu cầu chi tiêu của khách hàng.

+ Chính sách tài chính và tiền tệ.

+ Cán cân thanh toán.

 Yếu tố chính trị - luật pháp

Các yếu tố chính trị và luật pháp có ảnh hưởng ngày càng lớn đến hoạt động

của các doanh nghiệp. Doanh nghiệp phải tuân theo các quy định về thuê mướn, cho

vay, an toàn, vật giá, quảng cáo, nơi đặt nhà máy và bảo vệ môi trường.

Các yếu tố này là sự ổn định của thể chế chính trị, sự thay đổi hiến pháp, các

chính sách của nhà nước có ảnh hưởng tới ngành mà tổ chức theo đuổi. Nhân tố này

có thể tạo ra những cơ hội hoặc nguy cơ cho các doanh nghiệp. Bao gồm:



+ Những quy định của nhà nước: Ngành nghề khuyến khích hoặc hạn chế.

+ Sự ổn định về chính trị.

+ Các quy định về quản lý đầu tư xây dựng.

+ Các quy định  về quảng cáo đối với các doanh nghiệp.

+ Quy định về các loại thuế, phí, lệ phí.

+ Quy chế tuyển dụng và sa thải nhân công.

+ Quy định về an toàn và bảo vệ môi trường.

+ Quy định trong lĩnh vực ngoại thương, đầu tư trong và ngoài nước.

+ Các chế độ ưu đãi đặc biệt… sẽ có những tác động quan trọng tới môi

trường sản xuất và kinh doanh của tổ chức.

Nhìn chung, các doanh nghiệp hoạt động được là vì điều kiện xã hội cho phép.

Chừng nào xã hội không còn chấp nhận các điều kiện và bối cảnh thực tế nhất định

thì xã hội sẽ rút lại sự cho phép đó bằng cách đòi hỏi chính phủ can thiệp bằng chế

độ chính sách hoặc thông qua hệ thống pháp luật.

 Yếu tố văn hóa xã hội

Bao gồm các tập tục, truyền thống, phong cách sống của người dân, quan điểm

tiêu dùng, thói quen mua sắm đều có tác động đến hoạt động sản xuất kinh doanh

của doanh nghiệp, các yếu tố trên có thể đem lại cơ hội cho doanh nghiệp này

nhưng đồng thời cũng là nguy cơ cho doanh nghiệp khác, vì vậy doanh nghiệp cần

quan tâm nghiên cứu kỹ khi xây dựng chiến lược phát triển kinh doanh …

 Yếu tố tự nhiên

Nguồn tài nguyên thiên nhiên đang bị cạn kiệt dần và trở nên khan hiếm, vấn

đề ô nhiễm môi trường, cắt giảm khí thải đang ngày được xã hội quan tâm. Do vậy

doanh nghiệp cần phải cân nhắc, xem xét khi hoạch định và lựa chọn chiến lược

kinh doanh cho phù hợp.

 Yếu tố dân số

Các yếu tố về dân số mà nhà quản trị cần quan tâm khi nghiên cứu như quy mô

dân số và tỷ lệ tăng dân số hàng năm, cơ cấu dân số theo giới tính, độ tuổi, quy mô

gia đình, thu nhập bình quân người hay hộ gia đình, vấn đề di chuyển lao động,



trình độ dân trí. Nó ảnh hưởng trực tiếp đến lực lượng lao động tác động đến chiến

lược của doanh nghiệp.

 Yếu tố công nghệ

Sự phát triển như vũ bão của công nghệ trong những thập niên gần đây đã tạo

ra nhiều cơ hội cũng như không ít nguy cơ cho tất cả các doanh nghiệp, sự phát

triển công nghệ mới làm cho các công nghệ cũ trở nên lạc hậu. Sự phát triển của

công nghệ và kỹ thuật tiên tiến làm rút ngắn vòng đời sản phẩm nên đòi hỏi phải

thích ứng nhanh chóng. Doanh nghiệp phải đầu tư đổi mới công nghệ và ứng dụng

vào quá trình sản xuất kinh doanh để tăng cường khả năng cạnh tranh cho sản

phẩm.

Các doanh nghiệp đã đứng vững thường gặp nhiều khó khăn trong việc đối

phó thành công trước các giải pháp công nghệ mới được đưa vào áp dụng trong

ngành kinh doanh của họ, nhất là trong giai đoạn bão hòa trong “chu kỳ sống” của

sản phẩm. Cũng tương tự như vậy, các doanh nghiệp lớn đã hoạt động lâu năm

thường có khuynh hướng áp dụng các giải pháp công nghệ mới so với các doanh

nghiệp đang ở giai đoạn phát triển ban đầu.

1.4.3.2 Môi trường vi mô:

Là môi trường rất năng động, gắn liền và tác động trực tiếp đến hoạt động sản

xuất kinh doanh của doanh nghiệp, việc phân tích môi trường vi mô giúp doanh

nghiệp tìm ra lợi thế của mình so với đối thủ cạnh tranh, phát hiện ra các cơ hội và

các thách thức để có chiến lược cho phù hợp. Thông thường các doanh nghiệp áp

dụng mô hình năm tác lực của Michael Porter để phân tích môi trường vi mô doanh

nghiệp (hay còn gọi là phân tích cấu trúc ngành kinh doanh). Mô tả hiện trạng của

cuộc cạnh tranh trong một ngành phụ thuộc vào năm yếu tố.

Mối quan hệ giữa năm yếu tố này được thể hiện dưới sơ đồ  sau:



Sơ đồ 1.1: Sơ đồ mối quan hệ giữa 5 yếu tố cạnh tranh

(Nguồn: Michael E. Porter)

Môi trường cạnh tranh tác động trực diện đến tổ chức, quy định tính chất và

mức độ cạnh tranh trong một ngành kinh doanh. Có 5 yếu tố cơ bản là: Đối thủ cạnh

tranh, khách hàng, nhà cung cấp, các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn, các sản phẩm thay

thế.

  Đối thủ cạnh tranh

Cuộc cạnh tranh giữa các đối thủ trong ngành diễn ra gay gắt, do các đối thủ

cảm thấy bị chèn ép hoặc tìm kiếm cơ hội để giành lấy vị trí trên thương trường. Dù

có ít hay nhiều đối thủ các công ty này luôn có khuynh hướng đối chọi nhau và luôn

chuẩn bị các nguồn lực đối phó lẫn nhau, bất kỳ hành động của công ty nào đều có

hiệu ứng kích thích các công ty khác phản ứng lại. Do đó thị trường luôn trong

trạng thái không ổn định.

Các đối thủ thường dùng các chiến thuật thôn tính lẫn nhau như: Cạnh tranh về

giá, quảng cáo, giới thiệu sản phẩm, hoặc chương trình hậu mãi sau bán hàng hay

tăng cường chất lượng dịch vụ. Để tồn tại được trên thương trường, doanh nghiệp

phải nhận định được tất cả đối thủ cạnh tranh và xác định cho được khả năng, ưu

thế, khuyết điểm, mối đe dọa và mục tiêu chiến lược của họ.

§èi thñ tiÒm ẩn

Kh¸ch hµng

C¹nh tranh néi
bé ngµnh

(Gi÷a c¸c doanh nghiÖp
hiÖn ®ang cã mÆt)

Ng­êi cung cÊp

S¶n phÈm thay thÕ

QuyÒn lùc ®µm ph¸n víi
ng­êi cung cÊp

QuyÒn lùc ®µm ph¸n
víi kh¸ch hµng

§e do¹ tõ c¸c sp
thay thÕ

§e do¹ tõ đt tiềm ẩn



Các nội dung chủ yếu cần phân tích về đối thủ cạnh tranh: Mục đích tương lai,

chiến lược hiện tại, điểm mạnh và điểm yếu của đối thủ.

 Khách hàng

Khách hàng là lý do tồn tại của tổ chức. Lượng khách hàng càng tăng thì mức

độ rủi ro của tổ chức càng giảm. Khách hàng là một bộ phận không thể tách rời

trong môi trường cạnh tranh. Sự tín nhiệm của khách hàng có thể là tài sản có giá trị

nhất của doanh nghiệp. Sự tín nhiệm đó đạt được do doanh nghiệp đã thoả mãn tốt

hơn nhu cầu và thị hiếu của khách hàng so với các đối thủ cạnh tranh.

Một vấn đề mấu chốt ở đây là khả năng ép giá của khách hàng hoặc đòi hỏi

chất lượng cao hơn và nhiều dịch vụ hơn. Khách hàng có thể ép giá khi họ ở trong

những tình huống sau:

+ Khi khách hàng mua với số lượng lớn, họ lợi dụng sức mua để đòi bớt giá.

+ Khi công ty trong cương vị là khách hàng cần mua tư liệu sản xuất do nhiều

nguồn cung cấp nhỏ khác nhau. Khách hàng loại này thường ít về số lượng nhưng

lớn về tầm vóc.

+ Khi khách hàng có nhiều khả năng chọn lựa khác nhau đối với sản phẩm

thay thế đa dạng.

+ Khi khách hàng có lợi thế trong chiến lược hội nhập dọc ngược chiều nghĩa

là có thể lo liệu tự cung ứng vật tư cho mình với phí tổn thấp hơn là phải mua ngoài.

+ Khách hàng quen, sản phẩm không được phân hoá, trong các hợp đồng tiêu

thụ sản phẩm không có điều kiện ràng buộc, khách hàng có quá đủ thông tin...

Tuy nhiên, ở đây doanh nghiệp không phải ở thế thụ động mà cần phải tác

động đến khách hàng, giữ mối quan hệ tốt với họ  thông qua giá cả, chất lượng, giao

nhận, dịch vụ sau bán của sản phẩm hoặc dịch vụ. Từ đó, coi khách hàng như là

người cộng tác với doanh nghiệp, cung cấp thông tin cần thiết cho doanh nghiệp.

 Nhà cung cấp

Để đảm bảo cho quá trình sản xuất được diễn ra ổn định, liên tục doanh nghiệp

cần phải có quan hệ với các nhà cung cấp các yếu tố đầu vào như vật tư, thiết bị, lao

động và tài chính. Doanh nghiệp nên có quan hệ lâu dài, ổn định với các nhà cung

cấp. Tuy nhiên, vì mục tiêu lợi nhuận mà các nhà cung cấp luôn tìm cách gây sức ép



cho doanh nghiệp trong những trường hợp sau: Nhà cung cấp độc quyền, nhà cung

cấp vật tư cung cấp một số lượng lớn hoặc cung cấp một chủng loại đặc biệt không

thể thay thế được, ta chỉ là khách hàng thứ yếu của họ, trong hợp đồng cung cấp

không có điều khoản ràng buộc, họ có khả năng để khép kín sản xuất... Cho nên

việc nghiên cứu để hiểu biết các nhà cung cấp các nguồn lực cho doanh nghiệp là

không thể bỏ qua trong quá trình nghiên cứu môi trường.

  Các đối thủ tiềm ẩn

Nghiên cứu về các tổ chức sẽ gia nhập thị trường, hay rút lui khỏi thị trường để

nắm rõ cơ hội hoặc những nguy cơ mà sự xuất hiện hoặc rút lui đó mang lại.

Chúng ta không thể coi thường các đối thủ tiềm ẩn, bởi vì họ sẽ có ưu thế hơn

như họ có công nghệ mới, có khả năng tài chính. Do vậy, khi họ xâm nhập vào

ngành họ sẽ trở thành đối thủ cạnh tranh vô cùng nguy hiểm. Chính vì vậy mà

doanh nghiệp cần phải có biện pháp để phản ứng, các biện pháp thường được sử

dụng là: mưu kế, liên kết với tất cả các đối thủ cạnh tranh để bảo vệ thị trường, tự

tạo ra hàng rào cản trở xâm nhập...

 Các sản phẩm thay thế

Sản phẩm mới thay thế làm hạn chế tiềm năng lợi nhuận của tổ chức. Nếu

không chú ý đến những sản phẩm thay thế tiềm ẩn, tổ chức có thể bị tụt lại với các

thị trường nhỏ bé. Muốn đạt được thành công, các tổ chức cần dành nguồn lực để

phát triển và áp dụng công nghệ mới vào chiến lược của mình.

Tuy nhiên đối với ngành xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao thông thì sản phẩm

thay thế gần như không có, khả năng xảy ra rất thấp nên luận văn sẽ không phân

tích yếu tố này.

1.4.4 Phân tích yếu tố bên trong

Bất kỳ doanh nghiệp nào đều có những điểm mạnh và những điểm yếu trong

các lĩnh vực kinh doanh của mình. Phân tích đánh giá yếu tố bên trong của doanh

nghiệp là việc xem xét đánh giá các điểm mạnh và điểm yếu trong các mối quan hệ

giữa các bộ phận chức năng của doanh nghiệp, bao gồm: nguồn nhân lực, sản xuất,

tài chính, makerting, nghiên cứu & phát triển, thông tin…

 Nguồn nhân lực



Nguồn nhân lực bao gồm các nhà quản trị các cấp và người thừa hành trong

doanh nghiệp. Phân tích nguồn nhân lực nhằm giúp cho doanh nghiệp đánh giá kịp

thời các điểm mạnh và điểm yếu của các thành viên trong tổ chức, trong từng bộ

phận chức năng so với yêu cầu công việc để từ đó có kế hoạch đãi ngộ, sắp xếp, đào

tạo và sử dụng hợp lý các nguồn lực, giúp doanh nghiệp đảm bảo sự thành công của

các chiến lược đề ra.

 Sản xuất, thi công

Sản xuất, thi công là hoạt động chính của doanh nghiệp, gắn liền với việc tạo

ra sản phẩm và dịch vụ với các yếu tố chủ yếu như: khả năng sản xuất thi công, chất

lượng dịch vụ, chi phí thấp làm hài lòng khách hàng. Phân tích hoạt động sản xuất,

thi công giúp các doanh nghiệp tạo ra lợi thế cạnh tranh so với đối thủ.

 Tài chính

Liên quan đến việc sử dụng các nguồn lực vật chất trong doanh nghiệp ở từng

thời kỳ, phân tích đánh giá hoạt động tài chính giúp doanh nghiệp kiểm soát được

hoạt động tài chính tại doanh nghiệp. Các yếu tố tài chính như: Khả năng huy động

vốn, nguồn vốn, tỷ lệ vốn vay và vốn chủ sở hữu, từ đó phục vụ cho các quyết định

sản xuất kinh doanh. Đồng thời giúp doanh nghiệp nắm rõ được các chi phí nhằm

tạo ra điểm mạnh cho doanh nghiệp.

 Marketing:

Hoạt động Marketing trong doanh nghiệp bao gồm: Nghiên cứu thị trường để

nhận dạng các cơ hội kinh doanh, hoạch định các chiến lược về phân phối sản

phẩm, về giá cho phù hợp với thị trường mà doanh nghiệp đang hướng đến, đồng

thời là yếu tố chính tạo điều kiện cho cung và cầu trên thị trường gặp nhau, là yếu tố

không thể thiếu trong hoạt động đẩy mạnh hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp.

 Nghiên cứu và phát triển

Giúp doanh nghiệp ứng dụng có hiệu quả các công nghệ tiên tiến, tạo ra lợi thế

cạnh tranh về phát triển sản xuất nâng cao chất lượng sản phẩm, cải tiến quá trình

sản xuất , giảm bớt chi phí.

 Hệ thống thông tin



Phân tích hệ thống thông tin giúp đánh giá thông tin của doanh nghiệp hiện có

đầy đủ không, thông tin thu thập được có chính xác và kịp thời giữa các bộ phận

hay không, giúp doanh nghiệp có được những thông tin với độ chính xác cao, đầy

đủ làm cơ sở xây dựng chiến lược đúng đắn.

 Chuỗi giá trị

Để hiểu rõ hơn về các hoạt động của doanh nghiệp nhắm phát triển lợi thế

cạnh tranh và tạo ra giá trị gia tăng. Một công cụ hữu ích để phân cách doanh

nghiệp trong một chuỗi các hoạt động tạo ra giá trị gia tăng được gọi là chuỗi giá

trị.

Chuỗi giá trị là tập hợp các hoạt động của doanh nghiệp mà mọi hoạt động góp

phần gia tăng giá trị để chuyển các nguồn lực thành sản phẩm/ dịch vụ đến khách

hàng.

 Năng lực cốt lõi

Phân tích, đánh giá các yếu tố môi trường bên trong để từ đó xác định năng lực

cốt lõi của doanh nghiệp. Năng lực cốt lõi là nền tảng cho mọi chiến lược mới hoặc

chiến lược được điều chỉnh. Năng lực cốt lõi nhằm chỉ sự thành thạo chuyên môn

hay các kỹ năng của công ty trong các lĩnh vực chính trực tiếp đem lại hiệu suất

cao.

Năng lực cốt lõi phải đạt các tiêu chí: Có giá trị, hiếm, chi phí đắt để bắt

chước, không có khả năng thay thế.

1.4.5 Xây dựng và lựa chọn chiến lược

1.4.5.1 Các công cụ để xây dựng chiến lược

Để xây dựng các chiến lược kinh doanh, doanh nghiệp phải phân tích kỹ tác

động của yếu tố bên trong và môi trường bên ngoài của doanh nghiệp mình, nhận

dạng được các mặt mạnh, mặt yếu, các cơ hội và nguy cơ mà doanh nghiệp đang

phải đối mặt, qua đó giúp doanh nghiệp hình thành các phương án chiến lược kinh

doanh một cách cụ thể và hiệu quả, phù hợp với điều kiện của doanh nghiệp mình,

phát huy những điểm mạnh và khắc phục những điểm yếu để xây dựng những chiến

lược tốt nhất.

Các công cụ để xây dựng chiến lược bao gồm các ma trận sau:



 Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài (EFE):

Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài EFE cho phép đánh giá các tác động

của môi trường bên ngoài đến công ty. Ma trận EFE được thực hiện theo 5 bước:

Bước 1: Liệt kê các yếu tố bên ngoài chủ yếu ảnh hưởng đến doanh nghiệp.

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không quan trọng) đến 1,0 (rất quan

trọng), tổng số các mức phân loại được ấn định cho các yếu tố này phải bằng 1,0.

Bước 3: Phân loại các yếu tố cho điểm từ 1 (ảnh hưởng ít nhất) đến 4 (ảnh

hưởng nhiều nhất).

Bước 4: Nhân các mức quan trọng của mỗi yếu tố với điểm phân loại tương

ứng nhằm xác định tổng số điểm quan trọng cho tổ chức.

Bước 5: Cộng số điểm quan trọng của các yếu tố để xác định tổng số điểm

quan trọng của ma trận cho doanh nghiệp.

Tổng số điểm của ma trận cao nhất là 4 điểm, thấp nhất là 1 điểm. Nếu tổng số

điểm > 2,5 cho thấy doanh nghiệp phản ứng tốt với môi trường bên ngoài, nếu tổng

số điểm là < 2,5 cho thấy doanh nghiệp phản ứng yếu với môi trường bên ngoài.

Bảng 1.1: Mẫu ma trận EFE
Các yếu tố bên ngoài Mức độ quan trọng Phân loại Số điểm quan trọng

 Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong (IFE)

Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong IFE cho phép đánh giá các mặt mạnh,

mặt yếu quan trọng của các bộ phận chức năng của công ty, cách triển khai cũng

tương tự như ma trận EFE.

 Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Ma trận hình ảnh cạnh tranh so sánh giữa doanh nghiệp với các đối thủ cạnh

tranh chủ yếu dựa trên các yếu tố ảnh hưởng đến khả năng cạnh tranh của doanh

nghiệp trong ngành, qua đó giúp nhà quản trị chiến lược nhận diện những điểm

mạnh, điểm yếu của doanh nghiệp cùng những điểm mạnh, điểm yếu của các đối

thủ cạnh tranh, xác định lợi thế cạnh tranh cho doanh nghiệp và các điểm yếu mà



doanh nghiệp cần khắc phục. Để xây dựng ma trận hình ảnh cạnh tranh cần thực

hiện 5 bước sau:

Bước 1: Lập danh mục các yếu tố có ảnh hưởng quan trọng đến khả năng cạnh

tranh của các doanh nghiệp trong ngành.

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng từ 0,0 (không quan trọng) đến 1,0 (rất quan

trọng). Sự phân loại này cho thấy tầm quan trọng tương ứng của mỗi yếu tố tùy

thuộc vào mức độ ảnh hưởng của yếu tố đến khả năng cạnh tranh của các doanh

nghiệp trong ngành, tổng số các mức tầm quan trọng được ấn định cho các yếu tố

này phải bằng 1.

Bước 3: Phân loại các yếu tố cho điểm từ 1 (yếu nhất) đến 4 (tốt nhất), trọng

số của mỗi yếu tố tùy thuộc vào khả năng của doanh nghiệp đối với yếu tố.

Bước 4: Nhân các mức quan trọng của mỗi yếu tố với điểm phân loại tương

ứng nhằm xác định tổng số điểm quan trọng cho tổ chức.

Bước 5: Cộng số điểm quan trọng của tất cả các yếu tố để xác định số điểm

của ma trận.

So sánh tổng số điểm của doanh nghiệp với các đối thủ cạnh tranh chủ yếu

trong ngành để đánh giá khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp

Bảng 1.2: Mẫu ma trận hình ảnh cạnh tranh

Công ty mẫu Công ty cạnh tranh 1 Công ty cạnh tranh 2Yếu tố

thành

công

Mức độ

quan

trọng

Hạng Điểm

quan

trọng

Hạng Điểm

quan

trọng

Hạng Điểm

quan

trọng

 Ma Trận SWOT

Ma trận này kết hợp các điểm mạnh, điểm yếu, cơ hội và nguy cơ đã được

đánh giá từ ma trận EFE và ma trận IFE từ đó hình thành chiến lược theo các bước

sau:

- Từ ma trận IFE liệt kê các điểm mạnh và yếu vào ô S và W

- Từ ma trận EFE liệt kê các cơ hội và nguy cơ vào ô O và T

- Lập các chiến lược kết hợp S/O, S/T, W/O, W/ T



Bảng 1.3: Mẫu ma trận SWOT

NHỮNG CƠ HỘI (O)

 Liệt kê những cơ hội
 . . . . .

NHỮNG NGUY CƠ (T)

 Liệt kê những nguy cơ
 . . . . .

NHỮNG ĐIỂM MẠNH (S)

Liệt kê những điểm mạnh
. . . . .

CÁC CHIẾN LƯỢC S/O

 Sử dụng các điểm mạnh
 để tận dụng cơ hội

CÁC CHIẾN LƯỢC S/T

Vượt qua những bất trắc
bằng tận dụng những
điểm mạnh

NHỮNG ĐIỂM YẾU (W)

Liệt kê những điểm yếu
. . . . .

CÁC CHIẾN LƯỢC W/0

Hạn chế các mặt yếu để
tận dụng các cơ hội

CÁC CHIẾN LƯỢC W/T

Tối thiểu hoá những
điểm yếu để tránh khỏi
các mối đe dọa

S : Strengths = Những mặt mạnh.

W : Weaknesses = Các mặt yếu.

O : Opportunities = Các cơ hội.

T : Threats = Các nguy cơ.

Ma trận SWOT sẽ giúp cho nhà quản trị lựa chọn các chiến lược tốt nhất phù

hợp nhất cho doanh nghiệp.

Kỹ thuật phân tích SWOT là một công cụ giúp ích cho các nhà quản trị trong

việc tổng hợp kết quả nghiên cứu môi trường và đề ra chiến lược một cách khoa

học. Điều quan trọng là các nhà quản trị phải xác định được đâu là các cơ hội, nguy

cơ, điểm mạnh, điểm yếu chủ yếu mà tổ chức cần quan tâm.

Cùng một sự kiện nhưng sự tác động ảnh hưởng của nó đến từng doanh nghiệp

thì rất có thể khác nhau.

Có những biến cố mặc dù xác suất xảy ra nhỏ, nhưng ảnh hưởng của nó thì rất

lớn, trong trường hợp đó vấn đề dự phòng cần được quan tâm trong hoạch định

chiến lược.

Cơ hội và nguy cơ là hai khái niệm khác nhau song chúng có mối liên hệ hữu

cơ với nhau. Cơ hội của doanh nghiệp này nếu không được khai thác sẽ trở thành

nguy cơ nếu đối thủ cạnh tranh khai thác chúng.



Cũng tương tự như việc phân tích môi trường bên ngoài, quá trình đánh giá và

phân tích môi trường bên trong của doanh nghiệp phải rút ra được những nhân tố

cốt lõi ảnh hưởng tới vị thế cạnh tranh của công ty.

Sự kết hợp các yếu tố quan trọng bên trong và bên ngoài là nhiệm vụ khó khăn

nhất của việc phát triển một ma trận SWOT. Sau khi đã xác định các yếu tố cơ bản,

các nhà quản trị cần áp dụng một quy trình phân tích:

Mục đích của của việc lập ra ma trận SWOT là đề ra các chiến lược khả thi có

thể lựa chọn, chứ không phải chọn lựa hay quyết định chiến lược nào là tốt nhất. Do

đó, không phải tất cả các chiến lược được phát triển trong ma trận SWOT đều được

chọn lựa để thực hiện.

+ Các chiến lược S/O: Sử dụng những điểm mạnh bên trong của Công ty để

tận dụng những cơ hội bên ngoài. Tất cả các nhà quản trị đều mong muốn tổ chức

của họ ở vào vị trí mà những điểm mạnh bên trong có thể được sử dụng để lợi dụng

những xu hướng và biến cố của môi trường bên ngoài.

+ Các chiến lược W/O: Tối thiểu hóa những điểm yếu bên trong để tận dụng

những cơ hội bên ngoài. Đôi khi những cơ hội lớn bên ngoài đang tồn tại, nhưng

Công ty có những điểm yếu bên trong ngăn cản nó khai thác những cơ hội này.

+ Các chiến lược S/T: Sử dụng những điểm mạnh bên trong của Công ty để

vượt qua những mối đe doạ từ bên ngoài.

+ Các chiến lược W/T: Là những chiến lược phòng thủ nhằm làm tối thiểu

hóa những điểm yếu bên trong và tránh khỏi những mối đe doạ của môi trường bên

ngoài. Trong thực tế một công ty như vậy thường đấu tranh để được tồn tại, liên kết,

hạn chế chi tiêu, tuyên bố phá sản hay chịu vỡ nợ.

Nhìn chung, các công ty yếu thường phải chọn chiến lược nào có thể tăng

cường sức mạnh cho họ nếu không họ phải rút khỏi ngành. Các công ty yếu thế

trong ngành có mức tăng trưởng cao có thể lựa chọn chiến lược tập trung. Nếu

những nỗ lực nhằm tăng cường sức mạnh đó không mang lại kết quả thì có lẽ công

ty sẽ dùng biện pháp thu lại vốn đầu tư hoặc giải thể. Trong các ngành phát triển

bão hòa thì các chiến lược nhằm vào việc tăng cường sức mạnh sẽ là không thích

hợp, nhất là tổng quy mô thị trường nhỏ. Giải pháp thông thường ở đây là chuyển



nguồn lực ra khỏi ngành kinh doanh bằng một trong các chiến lược đa dạng hóa

hoặc chiến lược suy giảm. Các công ty yếu thế trong những ngành đang đi xuống

thậm chí có nhiều khả năng vận dụng chiến lược suy giảm và đa dạng hóa.

Các công ty có vị thế cạnh tranh, thông thường chọn chiến lược khác với chiến

lược mà các công ty yếu chọn. Công ty đứng đầu trong ngành thường cố gắn liên

kết và tranh thủ vị thế của mình và nếu có thể kiếm tìm cơ hội trong các ngành khác

có tiềm năng tăng trưởng lớn hơn. Đối với các ngành có nhịp độ tăng trưởng cao,

các công ty đầu ngành thường chọn một trong các chiến lược tăng tăng trưởng tập

trung hoặc tăng trưởng liên kết hoặc đa dạng hóa đồng tâm. Công ty đứng đầu trong

các ngành bão hòa thường vận dụng chiến lược đa dạng hóa kết hợp.

 Ma trận QSPM

Ma trận hoạch định chiến lược có thể định lượng (QSPM) sử dụng các thông

tin đầu vào từ các ma trận IFE, EFE, SWOT và chiến lược chính để đánh giá khách

quan các chiến lược thay thế tốt nhất. 6 bước để phát triển một ma trận QSPM:

Bước 1: Liệt kê các cơ hội/ mối đe dọa lớn từ bên ngoài và các điểm yếu/ điểm

mạnh quan trọng ở bên trong doanh nghiệp.

Bước 2: Phân loại tầm quan trọng cho mỗi yếu tố bên trong và bên ngoài, sự

phân loại này giống như ma trận EFE, ma trận IFE.

Bước 3: Liệt kê các phương án chiến lược mà công ty nên xem xét thực hiện.

Tập hợp các chiến lược thành các nhóm riêng.

Bước 4: Xác định số điểm hấp dẫn cho mỗi chiến lược. Chỉ có những chiến

lược trong cùng một nhóm mới được so sánh với nhau. Số điểm hấp dẫn được phân

như sau: 1 = không hấp dẫn, 2 = ít hấp dẫn, 3 = khá hấp dẫn, 4 = rất hấp dẫn.

Bước 5: Tính tổng số điểm hấp dẫn, là kết quả của nhân số điểm phân loại

(bước 2) với số điểm hấp dẫn (bước 4).

Bước 6: Tính tổng cộng điểm hấp dẫn cho từng chiến lược. Số điểm càng cao,

chiến lược càng hấp dẫn.



Bảng 1.4: Mẫu ma trận QSPM

Chiến lược có thể thay đổi

Chiến lược … Chiến lược … Chiến lược …Các yếu tố quan trọng Phân loại

AS TAS AS TAS AS TAS

Luận văn sử dụng phương pháp chuyên gia: Nhờ các chuyên gia có am hiểu về

lĩnh vực xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao thông để đánh giá và cho điểm trong ma

trận EFE, IFE, ma trận hình ảnh cạnh tranh, ma trận QSPM.

1.4.5.2  Lựa chọn chiến lược

Doanh nghiệp sau khi thực hiện phân tích môi trường bên trong và môi trường

bên ngoài, các mặt mạnh, mặt yếu, cơ hội và nguy cơ của doanh nghiệp mình, từ đó

làm cơ sở để lựa chọn chiến lược kinh doanh phù hợp với doanh nghiệp mình. Các

chiến lược sẽ được sắp xếp và lựa chọn theo thứ tự ưu tiên từ cao đến thấp để từ đó

doanh nghiệp quyết định lựa chọn chiến lược phù hợp, tốt nhất cho doanh nghiệp.

TÓM TẮT CHƯƠNG 1

Chương này trình bày tóm tắt lý thuyết liên quan quá trình xây dựng chiến

lược và lựa chọn chiến lược, để từ đó có thể xây dựng, lựa chọn chiến lược phù hợp

cho doanh nghiệp và quản trị việc thực hiện chiến lược một cách tốt nhất.



CHƯƠNG 2

PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG KINH DOANH CỦA CÔNG TY TNHH

MỘT THÀNH VIÊN CÔNG TRÌNH GIAO THÔNG CÔNG CHÁNH

2.1 GIỚI THIỆU VỀ CÔNG TY TNHH MỘT THÀNH VIÊN CÔNG

TRÌNH GIAO THÔNG CÔNG CHÁNH

2.1.1 Quá trình hình thành và phát triển Công Ty TNHH MTV Công
Trình Giao Thông Công Chánh.

Vào năm 1975, Phân ban quân quản tỉnh Gia Định tiếp quản Công ty Công

Chánh Gia Định và lập khu cầu đường Gia Định, đảm trách nhiệm vụ Ty công

chánh. Qua nhiều giai đoạn hình thành và phát triển, ngày 26/3/1978 Công ty cầu

đường Gia Định đổi tên là Công ty Cầu đường Ngoại thành. Ngày 16/3/1981, Công

ty Cầu đường Ngoại thành đổi tên thành Xí nghiệp Công Trình Giao Thông Số 2.

Đến ngày 26/01/1993, Ủy ban nhân dân thành phố Hồ Chí Minh thành lập

doanh nghiệp Nhà nước Công ty Công Trình Giao Thông Công Chánh trực thuộc

Sở Giao Thông Công Chánh quản lý tại Quyết định số 41/QĐ-UB ngày 26/01/1993.

Năm 2005, Công ty Công Trình Giao Thông Công Chánh chuyển sang trực

thuộc sự quản lý Tổng Công ty Cấp nước Sài Gòn (Sawaco) theo mô hình Công ty

mẹ - Công ty con tại quyết định số 85/2005/QĐ-UB ngày 24/5/2005 của Ủy ban

nhân dân Thành phố Hồ Chí Minh.

Vào ngày 21/7/2010, Công ty Công Trình Giao Thông Công Chánh chuyển

đổi loại hình quản lý doanh nghiệp thành Công ty trách nhiệm hữu hạn một thành

viên Công Trình Giao Thông Công Chánh theo quyết định số 3196/QĐ-UBND của

Ủy ban nhân dân thành phố Hồ Chí Minh.

Công Ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh được thành lập

theo Giấy chứng nhận đăng ký kinh doanh do Sở Kế Hoạch và Đầu Tư Thành phố

Hồ Chí Minh cấp số 0300475734 ngày 13/10/2010.

Tên doanh nghiệp: Công Ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công

Chánh



Chủ sở hữu: Tổng Công ty cấp nước Sài Gòn TNHH Một Thành Viên

Địa chỉ trụ sở chính: 14-16 Phan Đăng Lưu, phường 6, quận Bình Thạnh,

Tp.Hồ Chí Minh.

Ngành nghề kinh doanh gồm:

- Xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao thông;

- San lấp mặt bằng;

- Sản xuất các sản phẩm cấu kiện bê tông;

- Xây dựng kinh doanh nhà ở;

- Sản xuất kinh doanh nhựa đường, bê tông nhựa nóng;

- Kinh doanh vận chuyển hàng hóa đường bộ bằng ô tô;

- Sản xuất kinh doanh vật liệu xây dựng, cấu kiện bê tông đúc sẵn;

- Sản xuất vật liệu xây dựng;

- Sửa chữa cơ khí;

- Tư vấn xây dựng.

Công Ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh kế thừa các

quyền và nghĩa vụ của Công ty Công Trình Giao Thông Công Chánh.

Công ty đã có hơn 30 năm kinh nghiệm xây lắp công trình đã thực hiện nhiều

công trình đạt chất lượng tạo uy tín đối với các chủ đầu tư (xem phụ lục 02).

2.1.2 Cơ cấu tổ chức:

Công Ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh hiện có 18 phòng,

ban gồm 4 phòng chức năng, 8 xí nghiệp, 4 đội công trình, 1 cửa hàng, 1 ban quản

lý dự án khu tái định cư với tổng số cán bộ công nhân viên 540 người đang hoạt

động sản xuất kinh doanh tập trung tại Thành phố Hồ Chí Minh và các tỉnh thành

Đông Nam Bộ.

Sơ đồ cơ cấu tổ chức Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh

(xem phụ lục 03).

2.1.3 Kết quả hoạt động kinh doanh



Bảng 2.1: Kết quả kinh doanh của Công ty TNHH MTV CTGTCC

ĐVT: Triệu đồng

Chỉ tiêu năm 2007 2008 2009 2010

Doanh số 458.560 467.628 679.633 790.792

Lợi nhuận sau thuế 12.750 7.212 8.251 14.742

Thuế nộp ngân sách 22.440 19.307 30.281 35.010

(Nguồn: Phòng Kế hoạch kinh doanh Công ty TNHH MTV CTGTCC)

Qua bảng kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh tại Công ty TNHH MTV

Công Trình Giao Thông Công Chánh (2007 – 2010) ta nhận thấy Công ty có sự

phát triển về quy mô nhưng tốc độ phát triển không lớn, và lợi nhuận trên doanh số

thấp hiệu quả kinh doanh không cao.

2.2 PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG BÊN NGOÀI

2.2.1 Môi trường vĩ mô:

2.2.1.1 Yếu tố kinh tế:

- Tốc độ tăng trưởng kinh tế: Tốc độ tăng trưởng GDP của Việt Nam từ năm

2001-2010 (%) thể hiện qua bảng sau

Bảng 2.2: Tốc độ tăng trưởng GDP Việt Nam giai đoạn 2001-2010

Năm 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

% GDP 6,89 7,08 7,34 7,79 8,44 8,17 8,44 6,50 6,50 6,40

(Nguồn: IMF)

Theo bảng số liệu 2.2 cho thấy trong 10 năm qua (2001-2010), Việt Nam có

tốc độ tăng trưởng khá cao, bình quân 7,2%/năm. Việt Nam đã đạt tốc độ tăng

trưởng kinh tế cao, hội nhập quốc tế ngày càng sâu rộng. Tốc độ tăng trưởng GDP

của Việt Nam thể hiện nền kinh tế Việt Nam đang tăng trưởng tốt, theo đó nhu cầu

đầu tư phát triển cơ hạ tầng giao thông ngày càng lớn, và đây là một nhân tố tác

động tích cực tới các doanh nghiệp đang hoạt động trong nền kinh tế Việt Nam nói

chung và trong ngành xây dựng nói riêng.

- Các thể chế tín dụng liên quan đến khả năng vay vốn của Công ty, cũng như

vốn nhận được từ ngân sách. Xu thế biến đổi của lãi suất ngân hàng, ảnh hưởng đến



khả năng hoạt động kinh doanh của Công ty. Những năm gần đây, lãi suất cho vay

của các ngân hàng tăng cao dẫn đến chi phí sản xuất kinh doanh cao đòi hỏi doanh

nghiệp phải có chiến lược kinh doanh hiệu quả mới có thể tồn tại và phát triển.

- Lạm phát: Tỷ lệ lạm phát của Việt Nam tăng trong những năm gần đây đã tác

động trực tiếp đến khả năng hoạt động kinh doanh của các doanh nghiệp. Cụ thể sự

biến động giá thị trường vào các năm 2007, 2008 đã diễn ra sự tăng đột biến về giá

nguyên vật liệu đầu vào trong ngành xây dựng đã ảnh hưởng tiêu cực đến hoạt động

kinh doanh sản xuất, xây dựng của Công ty. Đến nay hậu quả của nó mang lại vẫn

còn rất lớn, khiến một số doanh nghiệp thua lỗ, tài chính lâm vào tình trạng khó

khăn.

2.2.1.2 Yếu tố chính trị và luật pháp:

 Yếu tố chính trị:

Môi trường chính trị ổn định của Việt Nam có một ý nghĩa quyết định trong

việc phát triển kinh tế, nó tạo điều kiện thuận lợi trong việc thu hút đầu tư nước

ngoài, giải quyết được lao động, đẩy nhanh tốc độ tăng trưởng kinh tế, có tác động

mạnh đến tăng nhu cầu tiêu dùng xã hội. Điều đó cũng đã tác động lớn đến việc tạo

niềm tin cho các doanh nghiệp trong việc tạo lập và triển khai các chiến lược dài

hạn.

Chính phủ Việt Nam đang mở rộng mối quan hệ ngoại giao với các nước trên

thế giới. Đặc biệt, là sau thời gian gia nhập ASEAN, WTO … Việt Nam đã có được

môi trường kinh doanh trong khu vực tốt hơn, mối quan hệ song phương giữa Việt

Nam và các nước thành viên được cải thiện và nâng cao hơn.

 Yếu tố luật pháp:

Vốn đầu tư của xã hội cho ngành xây dựng ngày càng tăng theo từng năm.

Chính phủ đã phê duyệt chiến lược phát triển ngành hạ tầng giao thông Việt Nam

đến năm 2030. Tuy nhiên, do Công ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công

Chánh là một doanh nghiệp hiện nay đang hoạt động trong lĩnh vực giao thông, hạ

tầng kỹ thuật, đồng thời thị trường hiện nay của Công ty là các tỉnh thành phía Nam,

trong đó tập trung chủ yếu tại Thành phố Hồ Chí Minh nên luận văn chỉ phân tích



nhu cầu đầu tư, quy hoạch xây dựng phát triển giao thông, hạ tầng kỹ thuật tại thành

phố Hồ Chí Minh và vùng kinh tế trọng điểm phía Nam.

- Hiện nay Thủ tướng Chính phủ đã phê duyệt quy hoạch phát triển giao thông

vận tải vùng kinh tế trọng điểm phía Nam đến năm 2020 và định hướng đến năm

2030 tại Quyết định số 06/2011/QĐ-TTg ngày 24/01/2011, theo đó mục tiêu phát

triển kết cấu hạ tầng giao thông bao gồm đưa vào cấp kỹ thuật hệ thống quốc lộ

hiện có, đẩy nhanh xây dựng các tuyến đường bộ cao tốc, phấn đấu đến năm 2020

hoàn thành khoảng 580 km đường bộ cao tốc; đưa vào cấp kỹ thuật hệ thống đường

tỉnh và mở mới một số tuyến cần thiết; tiếp tục phát triển giao thông nông thôn với

80% được cứng hóa mặt đường.

Hoàn thành cải tạo, nâng cấp tuyến đường sắt Bắc-Nam và khu đầu mối Thành

phố Hồ Chí Minh; kết nối đường sắt với các cảng biển, khu kinh tế lớn; mở mới các

tuyến đường sắt kết nối nội vùng và đồng bằng sông Cửu Long; nghiên cứu đầu tư

xây dựng tuyến đường sắt cao tốc Bắc-Nam vào thời điểm thích hợp.

Trong giai đoạn từ năm 2011 đến năm 2015 tập trung đầu tư kết cấu hạ tầng

giao thông, tăng khả năng liên kết vùng, liên kết giữa các phương thức vận tải và

giải quyết tình trạng ùn tắc giao thông.

Các công trình góp phần giải quyết ùn tắc, kết nối đồng bộ mạng lưới hạ tầng

giao thông được xác định ưu tiên đầu tư gồm: Đường cao tốc TP Hồ Chí Minh -

Long Thành - Dầu Giây, Trung Lương - Mỹ Thuận, Bến Lức - Nhơn Trạch - Long

Thành và Dầu Giây - Phan Thiết có quy mô từ 4 đến 8 làn xe. Bên cạnh đó là đường

cao tốc Biên Hòa - Vũng Tàu, TP Hồ Chí Minh - Mộc Bài, TP Hồ Chí Minh - Thủ

Dầu Một - Chơn Thành, Dầu Giây - Đà Lạt, đường Vành đai 3, Vành đai 4 TP Hồ

Chí Minh, đường liên cảng và nâng cấp quốc lộ hiện có.

- Đồng thời, Thủ tướng Chính phủ đã phê duyệt quy hoạch phát triển GTVT

thành phố Hồ Chí Minh đến năm 2015 tầm nhìn đến năm 2020. Theo đó giao thông

đô thị thành phố Hồ Chí Minh được quy hoạch theo quan điểm “thành phố mở”, nối

liền các khu đô thị mới, các đô thị vệ tinh, các khu công nghiệp, các công trình đầu

mối giao thông liên vùng (cảng biển, sân bay), gắn kết chặt chẽ với các tỉnh trong

Vùng kinh tế trọng điểm phía Nam, trong vùng đô thị thành phố Hồ Chí Minh để hỗ



trợ nhau phát triển đồng bộ, khai thác tốt nhất thế mạnh kinh tế - xã hội tổng hợp

của toàn vùng.

Các dự án ưu tiên giai đoạn đến năm 2020, tập trung đầu tư thực hiện các dự

án sau:

+ Cải tạo, nâng cấp một số trục hướng tâm: quốc lộ 1K, tỉnh lộ 43, tỉnh lộ 12,

tỉnh lộ 10, đường Rừng Sác, đường trục Bắc - Nam từ khu cảng biển Hiệp Phước tới

đường Nguyễn Văn Linh, quốc lộ 50 từ thành phố Hồ Chí Minh đi Gò Công; xây

dựng mới tuyến song hành đoạn từ vành đai 2 đến cầu Ông Thìn.

+ Xây dựng đường cao tốc hướng tâm: Ngoài đường cao tốc thành phố Hồ

Chí Minh - Trung Lương đã hoàn thành, cần khẩn trương đầu tư xây dựng đường

cao tốc thành phố Hồ Chí Minh - Long Thành - Dầu Giây. Các tuyến cao tốc khác

cần tiếp tục nghiên cứu để đầu tư theo phương thức BOT, BT, BTO.

+ Xây dựng khép kín đường vành đai 2, đường vành đai 1 đoạn Tân Sơn Nhất

- Bình Lợi - nút Kha Vạn Cân và đoạn nối từ vành đai 1 đến vành đai 2 (nút Kha

Vạn Cân - nút Linh Xuân), đường vành đai 3 đoạn Xa lộ Hà Nội - Quốc lộ 22.

+ Xây dựng tuyến đường bộ trên cao số 1: Từ nút giao Cộng Hòa theo đường

Cộng Hòa - Bùi Thị Xuân dọc kênh Nhiêu Lộc - Thị Nghè và tiếp đất tại đường

Nguyễn Hữu Cảnh.

+ Cải tạo, mở rộng một số đường phố chính và các nút giao thông cùng mức,

khác mức trong khu vực nội đô để giải quyết tình trạng ùn tắc giao thông.

+ Huy động các nguồn vốn để khởi công xây dựng 1 hoặc 2 trong số 4 đoạn

tuyến metro ưu tiên (tuyến số 1 Bến Thành - Suối Tiên, tuyến số 2 Tham Lương -

Bến Thành, tuyến số 3 bến xe Miền Đông - vòng xoay Phú Lâm, tuyến số 4 Ngã

Sáu - Gò Vấp - Khánh Hội).

- Ngoài ra, Ủy ban nhân thành phố Hồ Chí Minh đã ban hành kế hoạch thực

hiện Nghị quyết Đại hội đảng bộ thành phố lần thứ IX về chương trình Giảm ùn tắt

giao thông giai đoạn 2011-2015 tầm nhìn đến năm 2020 theo đó tổng chiều dài

đường giao thông phải xây dựng mới là 210 km, số cây cầu xây dựng mới là 50 cây

cầu để đảm bảo mật độ đường giao thông đến năm 2015 phải đạt 1,87km/km2, đến

năm 2020 phải đạt 2,17km/km2.



Qua đó xác định trong giai đoạn từ nay đến năm 2020, Nhà nước sẽ ưu tiên tập

trung đầu tư cải tạo, phát triển hệ thống giao thông khu vực kinh tế trọng điểm phía

Nam đặc biệt là thành phố Hồ Chí Minh, thu hút nguồn vốn đầu tư trong lẫn ngoài

nước, nhu cầu xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao thông sẽ ngày càng tăng cao. Đây là

cơ hội rất lớn cho các doanh nghiệp đang hoạt động trong ngành.

- Chính phủ Việt Nam với các nước các tổ chức quốc tế  đã ký kết các hiệp

định thực hiện xây dựng, phát triển cơ sở hạ tầng bằng nguồn vốn ODA, vốn ADB.

- Trong xu hướng hội nhập vào nền kinh tế thế giới và khu vực, Quốc hội đã

ban hành và tiếp tục hoàn chỉnh hệ thống pháp luật như: Luật tài nguyên, Luật bảo

vệ môi trường, Luật lao động, Luật Doanh nghiệp, Luật Xây dựng, Luật đấu thầu,

các Luật thuế (Thuế VAT, Thuế thu nhập doanh nghiệp, Thuế vốn, Thuế tài

nguyên, Thuế xuất nhập khẩu...) để đẩy nhanh tiến trình cải cách kinh tế. Hệ thống

pháp luật ngày càng hoàn chỉnh tạo môi trường kinh doanh thuận lợi, lành mạnh và

ổn định cho các thành phần kinh tế.

Tuy nhiên, bên cạnh những dấu hiệu tích cực môi trường chính trị, pháp luật

còn tồn tại hạn chế, yếu kém trong đầu tư xây dựng cơ bản đó là hệ thống văn bản

còn vướng mắc, thủ tục quy định còn phiền hà, nội dung của một số luật và văn bản

hướng dẫn thi hành chưa phù hợp với thực tế hoặc không thống nhất. Những hạn

chế, vướng mắc đó đang làm chậm tiến độ, giảm hiệu quả đầu tư xây dựng các dự

án, công trình sử dụng vốn nhà nước nói riêng và đầu tư xây dựng cơ bản nói

chung.

2.2.1.3 Yếu tố văn hoá xã hội:

Hiện nay yếu tố văn hoá – xã hội đã và đang được chú trọng hơn, thẩm mỹ của

người dân đã thay đổi so với trước đây, đòi hỏi những sản phẩm phải có độ tinh tế,

thẩm mỹ và chất lượng cao hơn. Bộ Xây dựng đã ban hành những quy định về yêu

cầu kiến trúc, thẩm mỹ, cụ thể như những công trình công cộng có quy mô lớn,

công trình có yêu cầu kiến trúc đặc thù đều phải tổ chức thi tuyển và tuyển chọn

phương án thiết kế kiến trúc.

Theo đó, việc thi tuyển hoặc tuyển chọn phương án thiết kế kiến trúc công

trình xây dựng nhằm chọn được phương án thiết kế tốt nhất, đáp ứng tối đa các yêu



cầu về thẩm mỹ, quy hoạch kiến trúc, cảnh quan, công năng sử dụng. Các công

trình do yêu cầu của chính quyền để tạo ra dấu ấn, góp phần tạo diện mạo, cảnh

quan đô thị cũng phải tổ chức thi tuyển và tuyển chọn phương án thiết kế trước khi

xây dựng nhằm thể hiện được ý nghĩa, tính chất của công trình xây dựng và có tính

khả thi cao. Đồng thời Bộ Xây dựng đã ban hành yêu cầu về tiêu chuẩn kỹ thuật thi

công công trình cao hơn, đòi hỏi các doanh nghiệp trong ngành xây dựng phải quan

tâm, nghiên cứu thực hiện để đáp ứng kịp thời.

2.2.1.4 Yếu tố tự nhiên

Yếu tố tự nhiên Việt Nam ảnh hưởng rất quan trọng đến hoạt động khai thác,

sử dụng tài nguyên thiên nhiên. Nguồn tài nguyên khoáng sản xét trên phạm vi toàn

quốc rất đa dạng và phong phú, từ các loại khoáng sản được khai thác và sử dụng

ngay trong ngành vật liệu xây dựng như: Đá, cát, sỏi, đá ong… đến các loại nguyên

liệu dùng cho sản xuất các chủng loại vật liệu xây dựng thông dựng như: xi măng,

gạch xây dựng… Tuy nhiên, tài nguyên khoáng sản nước ta có đặc trưng là phân bố

không đều, tập trung chủ yếu ở vùng Tây Bắc, Đông Bắc, Bắc Trung Bộ và vùng

đồng bằng sông Hồng, kế đến là vùng Nam Trung bộ, Đông Nam Bộ như tỉnh Bình

Dương, Đồng Nai, Tây Ninh, Bà Rịa – Vũng Tàu còn vùng Tây Nguyên và đặc biệt

là vùng đồng bằng sông Cửu Long thì rất hạn chế. Đặc điểm này làm cho việc khai

thác, cung cấp vật liệu xây dựng nói chung và cát, đá nói riêng phục vụ cho thi công

xây dựng các công trình ở một số vùng có khó khăn do phải vận chuyển với cự ly

khá xa, chi phí tăng cao.

2.2.1.5 Yếu tố dân số - lao động

Dân số Việt Nam hiện nay đã hơn 86 triệu người, trong đó khu vực nông thôn

chiếm 77% tổng dân số, tuy nhiên quá trình đô thị hóa đang diễn ra với tốc độ cao.

Hệ thống đô thị của cả nước gồm 569 đô thị với 17 triệu người bằng 20% dân số

của cả nước, có 4 thành phố lớn thuộc Trung ương, 73 thành phố, thị xã thuộc tỉnh

và 495 thị trấn sẽ được mở rộng và xây dựng đồng bộ về cơ sở hạ tầng, hệ thống các

công trình công cộng, trong đó Thành phố Hồ Chí Minh là nơi có mật độ dân cư tập

trung cao nhất nước 3.400 người/km2, lại là trung tâm thương mại, du lịch, dịch vụ

của cả nước nên tất yếu nhiều dự án lớn, quan trọng của Nhà nước sẽ được khởi



công xây dựng tại thành phố này nhằm nhằm đảm bảo cho thành phố phát triển ổn

định, cân bằng, bền vững và lâu dài, góp phần đưa thành phố Hồ Chí Minh trở

thành một đô thị trung tâm cấp quốc gia, là hạt nhân của Vùng kinh tế trọng điểm

phía Nam và là trung tâm thương mại - dịch vụ lớn ở khu vực Đông Nam Á.

Mức độ thất nghiệp cao, ảnh hưởng đến giá cả của lao động đầu vào. Đây là cơ

hội cho doanh nghiệp có điều kiện tuyển chọn, thuê lao động có kỹ năng, kinh

nghiệm. Tuy nhiên, việc thu hút nguồn nhân lực có trình độ cao, năng lực, kinh

nghiệm đáp ứng chiến lược kinh doanh, phát triển và gắn bó lâu dài, đòi hỏi mỗi

doanh nghiệp phải có chiến lược phát triển nguồn nhân lực phù hợp.

2.2.1.6 Yếu tố công nghệ:

Trong vài chục năm trở lại đây, ngành giao thông vận tải đã đạt được nhiều

thành tựu trong tất cả các lĩnh vực, nổi bật là lĩnh vực xây dựng công trình giao

thông, mang lại hiệu quả kinh tế - xã hội cao, đóng góp xứng đáng vào công cuộc

xây dựng và phát triển đất nước

Nhờ việc tiếp nhận, chuyển giao và ứng dụng nhiều kỹ thuật, công nghệ tiên

tiến vào lĩnh vực xây dựng kết cấu hạ tầng giao thông nên trong thời gian qua ngành

giao thông vận tải đã triển khai thiết kế, xây dựng hoàn thành nhiều công trình với

trình độ công nghệ hiện đại, đạt yêu cầu chất lượng cao. Công nghệ quản lý hệ

thống kết cấu hạ tầng giao thông vận tải ở giai đoạn khai thác cũng được đã tập

trung chú trọng. Nhiều công nghệ mới trong tổ chức, quản lý giao thông, điều hành

vận tải, bảo trì hệ thống kết cấu hạ tầng giao thông, thu phí điện tử, hệ thống giao

thông thông minh (ITS) cũng đã và đang được khẩn trương triển khai áp dụng và

phát huy hiệu quả tốt, nâng cao mức độ an toàn giao thông, giảm chi phí duy tu, sửa

chữa, tăng hiệu quả đầu tư.

Do đó, Công ty phải nhận thức rõ được vấn đề này và phải quan tâm đến việc

nghiên cứu, phát triển và ứng dụng những máy móc, thiết bị thi công, công nghệ

quản lý hiện đại để thích ứng, nếu không sẽ tụt hậu và phá sản

2.2.2 Môi trường vi mô:

Trong môi trường vi mô cần phân tích những điểm sau:



Sơ đồ 2.1:  Môi trường vi mô

2.2.2.1 Đối thủ cạnh tranh.

Số lượng các đối thủ cạnh tranh là rất lớn cho nên trong khi xây dựng chiến

lược phát triển Công ty, luận văn đã lựa chọn ra các đối thủ cạnh tranh trực tiếp để

tiến hành phân tích.

Tại địa bàn Thành phố Hồ Chí Minh và các tỉnh phía Nam, đối thủ cạnh tranh

chính của Công ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh hiện nay là

Công ty TNHH MTV công trình quản lý giao thông Sài Gòn, các doanh nghiệp xây

dựng tư nhân trong đó Công ty TNHH thương mại dịch vụ vận tải xây dựng giao

thông T & T là đối thủ cạnh tranh chủ yếu.

Công ty TNHH MTV công trình quản lý giao thông Sài Gòn là đơn vị có nhiều

năm kinh nghiệm trong lĩnh vực thi công xây dựng các công trình giao thông trên

địa bàn Thành phố. Công ty này tiền thân là 1 doanh nghiệp công ích trực thuộc Sở

Giao Thông Công Chính thành phố Hồ Chí Minh. Đơn vị này có đội ngũ lãnh đạo

quản lý, công nhân rất chuyên nghiệp, có nhiều năng lực kinh nghiệm trong lĩnh

vực thi công đường giao thông, số lượng máy móc, thiết bị rất lớn, đảm bảo phục vụ

thi công các công trình giao thông trong thành phố, và khả năng tài chính mạnh.

Ngoài ra do trước đây là đơn vị công ích đã đảm nhận thi công các công trình duy

tu, sửa chữa giao thông đường bộ trên toàn địa bàn thành phố Hồ Chí Minh nên

Công ty này đã có mối quan hệ lâu dài, đã tạo được uy tín cao với các chủ đầu tư.

Đối thủ
cạnh tranh

Công tyNhà cung cấp Khách hàng

Đối thủ tiềm
tàng



Một số công trình quy mô mà Công ty này đã và đang thực hiện như: Nâng cấp mở

rộng đường Lê Văn Quới (15 tỷ đồng), xây dựng đường Liên cảng A5 (24,6 tỷ

đồng), Sửa chữa nâng cấp Hương lộ 2 (15,6 tỷ đồng)... Tuy nhiên, Công ty chủ yếu

thi công lĩnh vực duy tu, sửa chữa các công trình đường bộ tại địa bàn thành phố Hồ

Chí Minh, nên chiến lược của Công ty tập trung nhiều vào phân khúc này, từ đó

nguồn lực, năng lực kinh nghiệm thi công các công trình có quy mô lớn, yêu cầu kỹ

thuật cao còn hạn chế. Công ty chỉ tập trung thi công, sửa chữa các công trình giao

thông đường bộ; chưa có kinh nghiệm trong thi công công trình cầu, công trình cấp

thoát nước.

Công ty TNHH thương mại dịch vụ vận tải xây dựng giao thông T & T cũng là

đối thủ cạnh tranh rất mạnh trên lĩnh vực xây lắp cầu đường. Công ty này tuy thời

gian hoạt động trong ngành xây dựng giao thông chưa dài, nhưng đã có kinh

nghiệm thi công một số công trình có quy mô vừa và nhỏ tạo được uy tín đối với

các chủ đầu tư như dự án mở rộng đường liên cảng A5, dự án Cải tạo mở rộng bờ

Bắc bờ Nam đường Nhiêu Lộc Thị Nghè... Công ty này khá tinh gọn về bộ máy tổ

chức, công tác quản lý tốt nên tiết giảm được chi phí. Tuy nhiên, nguồn lực về con

người, thiết bị, tài chính không mạnh nên không thể thực hiện nhiều công trình có

quy mô lớn, chưa có kinh nghiệm, năng lực thực hiện các công trình trọng điểm.

Ngoài các đối thủ cạnh tranh chính đã phân tích, trên thị trường còn có một số

đối thủ khác gồm một số doanh nghiệp quy mô nhỏ, chủ yếu thi công các tuyến

đường nhỏ, hẻm do các quận, huyện làm chủ đầu tư; và các công ty trực thuộc Tổng

công ty CTGT 5 và Tổng công ty CTGT 6. Tuy nhiên thị trường chủ yếu của các

công ty trực thuộc các Tổng Công ty CTGT là dự án trọng điểm do Bộ GTVT quản

lý, trên địa bàn thành phố, thị phần của các công ty này rất ít. Đặc biệt một số Công

ty trực thuộc Tổng công ty CTGT 5, Tổng công ty CTGT 6 đã từng liên danh với

Công ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh tham gia đấu thầu,

trúng thầu và thực hiện nhiều công trình như liên danh với Công ty CTGT 60 thi

công đường dọc kênh Nhiêu Lộc Thị Nghè, liên danh với Công ty 586 thi công

đường Chánh Hưng nối dài ... Đây là thuận lợi cho Công ty TNHH MTV Công

Trình Giao Thông Công Chánh khi thực hiện chiến lược phát triển thị trường.



Luận văn sử dụng phương pháp chuyên gia: Tác giả đã lấy ý kiến, đánh giá

của các chuyên gia có am hiểu, nhiều kinh nghiệm về lĩnh vực thi công hạ tầng kỹ

thuật giao thông để đánh giá mức độ quan trọng của từng yếu tố thành công; đánh

giá xếp hạng khả năng cạnh tranh của Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông

Công chánh và các đối thủ cạnh tranh để cung cấp số liệu thành lập các ma trận

hình ảnh cạnh tranh.

Bảng 2.3: Ma trận hình ảnh cạnh tranh

Công ty TNHH

MTV CTGTCC

Công ty TNHH

MTV CTGTSG

Công ty

T & T

Yếu tố thành công Mức

độ

quan

trọng

Hạng Điểm

quan

trọng

Hạng Điểm

quan

trọng

Hạng Điểm

quan

trọng

Chất lượng sản phẩm 0,23 3,1 0,71 3,0 0,69 2,7 0,62

Thị phần 0,18 3,0 0,54 3,1 0,55 2,5 0,44

Lòng trung thành 0,16 3,1 0,50 2,9 0,46 2,3 0,36

Khả năng tài chính 0,12 3,0 0,36 3,1 0,37 2,9 0,35

Nguồn nhân lực 0,11 2,9 0,32 2,9 0,32 2,3 0,25

Khả năng cạnh tranh về

giá

0,10 2,2 0,22 2,1 0,21 2,1 0,21

Máy móc thiết bị 0,05 3,0 0,15 3,6 0,18 2,3 0,11

Khả năng đáp ứng tiến

độ thi công

0,05 4,8 0,19 2,9 0,15 3,1 0,16

Tổng cộng 2,98 2,92 2,50

Nhận xét:

Qua phân tích Ma trận hình ảnh cạnh tranh, chúng ta thấy với tổng số điểm

quan trọng là 2,92 cho thấy Công ty TNHH MTV CTGT Sài Gòn là đối thủ cạnh

tranh rất mạnh của Công ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh, đây

là đối thủ ứng phó rất hiệu quả với các yếu tố bên trong và bên ngoài. Công ty

TNHH thương mại dịch vụ vận tải xây dựng giao thông T & T với tổng số điểm

quan trọng là 2,50 dù không mạnh bằng Công ty TNHH MTV Công Trình Giao



Thông Công Chánh trong thời điểm hiện tại, nhưng là đối thủ đáng lo ngại. Do vậy

việc xây dựng chiến lược của Công ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công

Chánh cần hướng đến việc hạn chế những mặt mạnh của Công ty TNHH MTV

CTGT Sài Gòn, hạn chế những điểm yếu của mình và thực hiện chiến lược phòng

thủ đối với Công ty TNHH thương mại dịch vụ vận tải xây dựng giao thông T & T.

2.2.2.2 Khách hàng

Trong lĩnh vực xây lắp khách hàng chủ yếu của Công ty là các chủ đầu tư dự

án như: các Khu quản lý giao thông đô thị, các Ban quản lý dự án quận, huyện trên

địa bàn Thành phố Hồ Chí Minh, hoặc các nhà đầu tư xây dựng khu chế xuất, khu

công nghiệp. Sức ép của các chủ dự án được thể hiện ở những mặt sau:

- Xu hướng hạ thấp giá giao thầu xây dựng công trình, chủ đầu tư dự án bao

giờ cũng muốn có chi phí thấp nhất. Giá giao thầu không chỉ bị ép ngay từ giai đoạn

lập thiết kế dự toán mà còn bị ép xuống so giá trị dự toán vì những khoản phí qua

rất nhiều giai đoạn trước khi công trình được khởi công cũng như trong quá trình

xây dựng. Sức ép từ phía chủ dự án còn tác động một cách gián tiếp đến giá giao

thầu thông qua số đông các doanh nghiệp tham gia dự thầu, đẩy các nhà thầu vào

tình thế đua nhau giảm giá để giành được ưu thế trong cạnh tranh.

- Xu hướng chiếm dụng vốn kinh doanh cũng là một sức ép khá lớn đối với

Công ty. Các chủ đầu tư dự án không thanh toán kịp thời cho các nhà thầu khi công

trình đã hoàn thành, bàn giao thậm chí có công trình đã đưa vào sử dụng nhiều năm

trong khi nhà thầu phải đi vay vốn của ngân hàng để làm công trình phải chịu lãi

suất tiền vay. Với lãi suất như hiện nay thì chi phí về vốn  là khá lớn nhiều khi lớn

hơn cả lợi nhuận thu được từ công trình, do vậy đã làm Công ty thiệt hại rất nhiều.

- Ngoài ra các chủ đầu tư dự án còn gây sức ép khi chậm trễ, ách tắc trong việc

bảo đảm các điều kiện khởi công và xây dựng công trình như hồ sơ thiết kế, tài liệu

kỹ thuật, bàn giao mặt bằng chậm ...

Tuy nhiên, trên địa bàn thành phố Hồ Chí Minh do Công ty đã thi công nhiều

công trình đạt chất lượng, tiến độ được xác nhận, được tặng bằng khen của Bộ Xây

dựng, của Ủy ban nhân dân thành phố nên Công ty TNHH MTV Công Trình Giao



Thông Công Chánh đã có được mối quan hệ khách hàng gắn bó lâu dài với các chủ

đầu tư là Ban quản lý dự án, các Khu quản lý trực thuộc Sở Giao thông Vận tải.

2.2.2.3 Nhà cung cấp.

Các nhà cung cấp của Công ty bao gồm các nhà cung cấp máy móc thiết bị,

cung cấp vật liệu xây dựng, nhựa đường, bột khoáng cho sản xuất bê tông nhựa

nóng, cấu kiện bê tông đúc sẵn.

Máy móc thiết bị của Công ty chủ yếu nhập từ nước ngoài như: Hàn Quốc,

Đức, Mỹ, Nhật... họ là những nhà cung cấp độc quyền máy móc thiết bị. Do vậy,

Công ty chịu rất nhiều sức ép từ phía họ, họ thường xuyên nâng giá cao hơn giá thị

trường hoặc giao những máy móc thiết bị không đủ chất lượng. Hơn nữa, do trình

độ ngoại thương của cán bộ còn hạn chế, cho nên trong hợp đồng nhập khẩu các

điều khoản chưa được chặt chẽ, chưa có điều kiện ràng buộc nhà cung cấp vì vậy

Công ty thường phải chịu thiệt thòi.

Hiện nay, Công ty gặp khó khăn do khan hiếm vật liệu xây dựng như cát, đá để

chế tạo bê tông, vật liệu đất đắp nền đường có nguyên nhân từ trữ lượng các mỏ vật

liệu hay chất lượng vật liệu tại các mỏ không đồng đều ảnh hưởng đến tiến độ và

gây khó khăn cho việc kiểm soát chất lượng xây dựng công trình giao thông. Về

mặt lý thuyết, theo các Tiêu chuẩn vật liệu và quy trình kỹ thuật có nhiều giải pháp

như pha trộn, chế bị để cải thiện các chỉ tiêu cơ lý của vật liệu trước khi đưa vào

công trình nhưng trên thực tế điều này rất khó thực hiện do gặp nhiều yếu tố bất cập

như: Định mức tiêu hao, giá thành vật liệu chế bị chưa đầy đủ, mặt bằng thi công

chật hẹp rất khó triển khai việc phối trộn hay chế bị vật liệu. Do đó, các nhà cung

cấp đạt yêu cầu tiêu chuẩn vật liệu xây dựng cát, sỏi, đá, nhựa đường thường tạo

sức ép là nâng giá vật liệu lên hoặc chính quyền tại địa phương có mỏ vật liệu đạt

yêu cầu thường tạo ra những thủ tục vướng mắc trong việc khai thác của Công ty.

2.2.2.4 Các đối thủ cạnh tranh tiềm tàng

Ngoài việc phân tích các vấn đề nêu trên, trong môi trường vi mô Công ty còn

phải chủ yếu phân tích các đối thủ cạnh tranh tiềm tàng. Đó là các tập đoàn xây

dựng nước ngoài đã và sẽ tham gia trên thị trường xây dựng Việt Nam, một số



doanh nghiệp miền Bắc, miền Trung đã và đang thâm nhập vào thị trường Thành

phố Hồ Chí Minh như:

Một số doanh nghiệp miền Bắc là Công ty cổ phần xây dựng Quyết Tiến đã

trúng thầu thi công cầu Kênh Lộ, huyện Nhà Bè và cầu Kinh Thanh Đa, quận Bình

Thạnh; Công ty cổ phần công trình và thương mại Giao thông Vận tải trúng thầu thi

công cầu Đỏ, quận Bình Thạnh; và các doanh nghiệp miền Trung là các Công ty

trực thuộc Tổng Công ty XDCTGT 5 như Công ty cổ phần công trình giao thông

479 trúng thầu, thi công cầu Phú Long; Công ty cổ phần xây dựng công trình giao

thông 510 trúng thầu thi công cầu Hoàng Hoa Thám ...

Có thể nói đây là những đối thủ mạnh về khả năng tài chính cũng như công

nghệ. Công ty cần phân tích kỹ để tìm ra giải pháp khống chế như liên kết với một

số Công ty xây dựng mạnh nhằm tạo ra hàng rào cản trở xâm nhập đối với họ. Các

đối thủ tiềm tàng mà công ty cần quan tâm là các Tổng Công ty trực thuộc Bộ giao

thông, Bộ xây dựng.

2.2.3 Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài EFE

Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài giúp cho nhà quản trị đánh giá được

những yếu tố chính bên ngoài tác động đến hoạt động sản xuất kinh doanh của

doanh nghiệp.

Luận văn sử dụng phương pháp chuyên gia: Tác giả đã lấy ý kiến, đánh giá

của các chuyên gia có am hiểu, nhiều kinh nghiệm về lĩnh vực xây dựng hạ tầng kỹ

thuật giao thông để đánh giá mức độ quan trọng của từng yếu tố bên ngoài và cho

điểm phân loại đánh giá mức độ phản ứng của Công ty TNHH MTV Công trình

Giao thông Công chánh đối với các yếu tố bên ngoài nhằm cung cấp số liệu phục vụ

xây dựng ma trận EFE.



Bảng 2.4: Ma trận đánh giá các yếu tố bên ngoài

STT Các yếu tố bên ngoài Mức độ

quan

trọng

Phân loại Tổng

điểm

1 Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng ngày

càng gia tăng

0,19 3,4 0,65

2 Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối thủ 0,16 2,7 0,43

3 Khách hàng yêu cầu cao về chất lượng, kỹ

thuật, mỹ thuật và tiến độ

0,15 2,9 0,44

4 Cơ hội hợp tác 0,10 2,9 0,29

5 Nguồn lao động dồi dào, chi phí thấp 0,10 2,9 0,29

6 Nguồn nguyên liệu chưa ổn định 0,10 2,2 0,22

7 Tình hình chính trị ổn định 0,05 3,2 0,16

8 Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 0,05 2,2 0,11

9 Công nghệ xây dựng ngày càng hiện đại 0,05 3,1 0,16

10 Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa hoàn chỉnh 0,05 2,1 0,11

Tổng cộng 1,00 2,84

 Nhận xét:

Số điểm quan trọng các yếu tố bên ngoài tổng cộng là 2,84 cao hơn mức trung

bình là 2,50 cho thấy khả năng phản ứng của Công ty TNHH MTV Công Trình

Giao Thông Công Chánh trước các mối đe dọa và cơ hội bên ngoài ở mức khá. Các

kế hoạch kinh doanh hiện tại giúp công ty phản ứng tích cực với nhiều cơ hội do

môi trường bên ngoài mang lại.

2.3 PHÂN TÍCH YẾU TỐ BÊN TRONG

Trong phạm vi nội bộ Công ty cần phân tích theo những yếu tố sau để có thể

thấy được điểm mạnh và điểm yếu của Công ty:

2.3.1 Nguồn nhân lực

 Trình độ lao động:

Công Ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh có lực lượng

nhân viên bao gồm chuyên gia kỹ sư, công nhân kỹ thuật gần 540 người thuộc biên



chế của Công ty. Ngoài ra tùy theo quy mô xây dựng, tiến độ yêu cầu của công trình

mà Công ty sẽ có hợp đồng thuê nhân công thời vụ, số lượng lao động thời vụ này

biến động trung bình hàng năm khoảng 100 đến 120 người.

Bảng 2.5: Tình hình lao động năm 2010 của Công ty

Lao động Số lượng

- Cán bộ kỹ thuật (người):

+ Trình độ đại học

+ Trình độ cao đẳng

140

109

31

- Công nhân kỹ thuật (người):

+ Bậc thợ từ 3/7 trở lên

+ Trình độ cấp III

+ Trình độ từ cấp II trở xuống

400

292

82

318

Tổng số (người) 540

Số nhân viên cán bộ kỹ thuật có trình độ đại học, cao đẳng là 140 người chiếm 26%.

Số công nhân kỹ thuật chuyên ngành có bậc thợ cao là 292 người chiếm hơn

73% tổng số công nhân. Lực lượng công nhân khá nhiều, với trình độ văn hóa cấp

III chiếm 20% cũng khá thuận lợi trong việc đào tạo lý thuyết cũng như thực hành.

Tuy nhiên, tỷ lệ công nhân có trình độ cấp I và cấp II chiếm trên 80% là một bất lợi

lớn.

Công nhân, cán bộ kỹ thuật và đội ngũ quản lý của Công ty có kinh nghiệm lâu

năm trong nghề, có trình độ kỹ thuật cao, có năng lực quản lý điều hành công trình

có tính chất, quy mô phức tạp, yêu cầu cao về tiến độ. Đặc biệt là trước đây Công ty

đã tham gia xây dựng nhiều công trình trọng điểm của thành phố như nâng cấp mở

rộng Nam Kỳ Khởi Nghĩa – Nguyễn Văn Trỗi, đường Bình Thuận Hiệp Phước,

đường Cộng Hòa, đường Lê Trọng Tấn, các gói thầu thuộc tiểu dự án rạch Hàng

Bàng...  Đây là một thế mạnh vô cùng lớn của Công ty, cần phải được phát huy hết

tác dụng. Tuy nhiên, về trình độ lao động của Công ty vẫn còn có điểm yếu là trình

độ đào tạo của cán bộ quản lý, cán bộ làm công tác kinh doanh còn kém, còn bị ảnh

hưởng nhiều của cơ chế cũ để lại, chưa linh hoạt và quyết đoán trong kinh doanh.



 Nâng cao trình độ lao động

Bảng 2.6: Các hình thức nâng cao trình độ lao động của Công ty

STT Các hình thức nâng cao trình độ lao động Mức độ

1 Thuê chuyên gia hướng dẫn sử dụng máy móc, thiết bị Theo yêu cầu

2 Tổ chức công nhân cũ kèm công nhân mới Thường xuyên

3 Mở các lớp đào tạo lao động tại Công ty Thường xuyên

4 Cử nhân viên tham dự các lớp bổ sung nâng cao kiến thức Thường xuyên

Đội ngũ kỹ sư phụ trách kỹ thuật được tuyển chọn kỹ lưỡng và đòi hỏi phải

cập nhật kiến thức kỹ thuật. Hàng năm, Công ty có tập huấn cho các kỹ sư cập nhập

những kiến thức về công nghệ.

Đội ngũ công nhân trực tiếp sản xuất phần lớn được đào tạo tay nghề tại công

ty, theo một kỹ thuật sản xuất và phong cách chung. Bên cạnh đó, các công nhân

mới đều được tổ chức kèm cập bởi những công nhân cũ.

 Thu nhập của người lao động

Bảng 2.7: Thu nhập bình quân của người lao động qua các năm

Năm 2008 2009 2010

Thu nhập bình quân (VNĐ) 3.2000.000 3.500.000 4.000.000

Theo bảng 2.8 ta thấy rằng thu nhập bình quân của người lao động qua các

năm có tăng lên, nhưng mức tăng này không cao lắm, trong khi tình hình giá cả thị

trường tăng một cách đáng kể. Đây là một trong những vấn đề hết sức quan trọng

mà lãnh đạo công ty cần xem xét và có một hướng thích hợp để khuyến khích cán

bộ công nhân viên gắn bó lâu dài với Công ty, nâng cao tinh thần làm việc góp phần

nâng cao năng lực sản xuất của Công ty.

 Năng lực quản lý

Phong cách quản lý của Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công

chánh mang phong cách Á Đông và được tổ chức theo mô hình các phòng ban. Tất

cả các khâu hoạch định, tổ chức, thực hiện và kiểm tra đều được quy định rõ ràng

bằng văn bản và được thực hiện rất chặt chẽ. Hệ thống quản lý của Công ty có một

số ưu điểm sau:



- Mặc dù quy trình kiểm tra được quy định cụ thể bằng văn bản nhưng việc

kiểm soát hoàn toàn ngầm định và tinh tế mang lại hiệu quả cao.

- Sự quan tâm đến tất cả các nhân viên của các cấp quản lý cộng với sự hòa

đồng đã khích lệ tinh thần làm việc của nhân viên rất nhiều. Nhân viên sẵn sàng làm

việc ngoài giờ một cách tự nguyện mà nhà quản lý không cần đôn đốc hay ra lệnh.

Bên cạnh những ưu điểm trên, hệ thống quản lý Công ty còn có những nhược

điểm: Còn mang phong cách gia đình; Một vài nhà quản trị áp dụng quá cứng nhắc

trong công tác thi công xây lắp.

Ngoài ra, trình độ của đội ngũ cán bộ xây dựng chiến lược còn thấp, những

kiến thức về chiến lược kinh doanh còn chưa được nhận thức một cách đầy đủ.

Chính điều này đã dẫn đến tình trạng là trong Công ty hiện nay chưa xuất hiện khái

niệm chiến lược mà vẫn sử dụng khái niệm kế hoạch. Cán bộ lãnh đạo trong Công

ty chưa thực sự chú ý đến vấn đề này, mà chủ yếu là tập trung vào các kế hoạch

ngắn hạn. Công tác đào tạo bồi dưỡng những cán bộ quản lý nói chung và cán bộ

quản lý chiến lược nói riêng chưa thực sự được quan tâm.

2.3.2 Sản xuất, thi công

Công ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công Chánh có 6 xí nghiệp xây

lắp và 4 đội công trình chuyên thi công xây dựng công trình hạ tầng kỹ thuật giao

thông. Công ty có số lượng máy móc thiết bị đầy đủ luôn đảm bảo cung ứng cho

công tác thi công công trình, danh mục máy móc thiết bị của Công ty xem tại phụ

lục 04.

Qua danh mục máy móc thiết bị chúng ta thấy Công ty có đầy đủ máy móc

thiết bị chuyên dụng trong ngành là một thế mạnh rất lớn. Vì thế Công ty có đủ khả

năng để đấu thầu, thi công các công trình giao thông, thoát nước có quy mô lớn và

đủ độ tin cậy cho Nhà nước giao các công trình trọng điểm.

Trong những năm qua Công Ty TNHH MTV Công Trình Giao Thông Công

Chánh đã và đang tham gia xây dựng nhiều công trình cầu đường trọng điểm đạt

chất lượng, tiến độ như nâng cấp mở rộng đường Cộng Hòa, nâng cấp mở rộng

đường Lê Trọng Tấn, xây dựng đường Tỉnh lộ 10B, xây dựng đường song hành

Quốc lộ 22, nâng cấp mở rộng đường Hà Huy Giáp, cầu Kênh Ngang số 2 …



Với đội ngũ chuyên gia - công nhân kỹ thuật dày dạn kinh nghiệm, Công ty đã

hoàn thành nhiều công trình yêu cầu kỹ thuật cao, thi công trong những điều kiện

địa chất phức tạp, yêu cầu khắc khe về tiến độ chất lượng.

Tuy nhiên, nguồn cung cấp nguyên vật liệu đầu vào cho Công ty thi công xây

dựng công trình là cát, đá, xi măng, nhựa đường chưa đảm bảo ổn định về số lượng

và chất lượng. Hiện nay Công ty đang khai thác mỏ cát, đá xây dựng tại tỉnh Bà Rịa,

trữ lượng mỏ này đang giảm nhanh đồng thời chất lượng không đồng đều, do đó để

đảm bảo các chỉ tiêu cơ lý kỹ thuật theo yêu cầu thiết kế Công ty thường phải xử lý,

chế bị lại vật liệu trước khi đưa vào thi công. Ngoài ra, chi phí vận chuyển vật liệu

cát, đá khai thác từ mỏ đến công trường các dự án khá xa, làm tăng cao chi phí.

Trong lĩnh vực xây lắp công trình, Công ty luôn đảm bảo tiêu chí về an toàn

lao động, vệ sinh môi trường, chất lượng với đội ngũ quản lý, công nhân có chuyên

môn cao, quản lý chặt chẽ về tiến độ, về tiêu chuẩn kỹ thuật nguyên liệu, vật tư luôn

đảm bảo theo thiết kế và tổ chức vận hành máy móc thiết bị thi công an toàn, hiệu

quả. Công tác quản lý thi công kỹ thuật ngoài hiện trường và hồ sơ nghiệm thu

thanh toán luôn được hoàn thiện, nâng cao, phát huy năng lực chuyên môn của

người lao động và cán bộ.

Hệ thống quản lý chất lượng ISO 9001-2000 và ISO 14000 duy trì áp dụng đã

hỗ trợ có hiệu quả cho hoạt động thi công xây lắp.

 Cơ chế khoán nội bộ về sản xuất – xây lắp

Hiện nay Công ty hoạt động theo quy chế khoán nội bộ. Các đơn vị thuộc

Công ty gồm 8 xí nghiệp, 4 đội công trình phải đăng ký chỉ tiêu kế hoạch sản lượng

năm để trình Ban Giám đốc Công ty thông qua.

Bảng 2.8: Chỉ tiêu kế hoạch sản lượng qua các năm của Công ty

Đơn vị tính: Tỷ VNĐ

Năm 2007 2008 2009 2010

Sản lượng xây lắp 420 465 595 660

Theo quy chế hiện nay, Công ty sẽ giữ lại chi phí quản lý 3,5% trên kết quả

doanh thu xây lắp của từng đơn vị để duy trì hoạt động và trả lương cho Ban Giám



đốc Công ty, nhân viên của các phòng chuyên môn như phòng Kế hoạch Đầu tư,

phòng Kế toán Tài chính, phòng Kỹ thuật quản lý chất lượng công trình, phòng Tổ

chức hành chính.

Sau khi chỉ tiêu sản lượng năm được Ban Giám đốc Công ty thông qua, các

đơn vị phải tự lập kế hoạch kinh doanh và triển khai hoạt động marketing để tìm

khách hàng, tìm công trình sao cho đạt được chỉ tiêu doanh thu sản lượng đã đăng

ký. Công ty sẽ hỗ trợ về vốn, máy móc thiết bị phục vụ sản xuất thi công cho đơn

vị:

- Công ty hỗ trợ về vốn thông qua hình thức cho đơn vị vay vốn từ nguồn vốn

chủ sở hữu của Công ty hoặc Công ty ký hợp đồng vay vốn từ các tổ chức tín dụng,

ngân hàng sau đó cho đơn vị vay lại.

- Công ty hỗ trợ về máy móc, thiết bị thông qua cho đơn vị thuê máy móc thiết

bị của Công ty, chi phí thuê sẽ khấu trừ khi khách hàng thanh toán vào tài khoản

của Công ty.

Theo quy chế khoán nội bộ hiện nay sẽ mang lại cho Công ty những thuận lợi

và khó khăn như sau:

- Về thuận lợi: Theo quy chế hiện nay các đơn vị phải chủ động tìm kiếm đối

tác, tìm kiếm công việc làm để mở rộng quy mô sản xuất, địa bàn hoạt động. Qua

đó kích thích được khả năng sáng tạo, linh hoạt của từng đơn vị thuộc Công ty trong

công tác tiếp thị, tìm kiếm khách hàng, công trình nhằm đạt kết quả chỉ tiêu sản

lượng đã đề xuất. Công ty quản lý được năng lực hoạt động, kinh doanh của từng

đơn vị để có phương án tập trung phát triển đơn vị nào hoạt động hiệu quả hoặc giải

thể đơn vị kinh doanh kém hiệu quả.

- Tuy nhiên quy chế khoán này mang lại khó khăn như: Các đơn vị phải tự chủ

trong tìm kiếm khách hàng, đối tác, công trình dẫn đến chi phí cho công tác tiếp thị,

ngoại giao, quản lý của toàn Công ty tăng. Đồng thời các đơn vị chưa có kinh

nghiệm, chiến lược thích hợp trong công tác marketing nên hiệu quả mang lại từ

hoạt động marketing đối với kết quả kinh doanh khá thấp.

2.3.3  Tài chính



Hiện nay tổng nguồn vốn của Công ty là gần 201 tỷ đồng, trong đó vốn chủ sở

hữu là 187,5 tỷ đồng bao gồm vốn ngân sách Nhà nước cấp là 183,0 tỷ đồng và các

quỹ dự phòng là 4,5 tỷ đồng. Với số vốn như vậy, Công ty hoàn toàn có đủ khả

năng tham gia đấu thầu đối với các công trình lớn trong tương lai.

 Khả năng thanh toán

Khả năng thanh toán của Công ty thông qua các chỉ tiêu sau:

* Tỷ suất thanh toán hiện thời =  giá trị TSLĐ /  Nợ ngắn hạn = 148,5 tỷ

/145,0 tỷ = 1,02

Với tỷ suất thanh toán hiện thời bằng 1,02 tức là Công ty có khả năng thanh

toán đối với mọi chi phí cho hoạt động sản xuất kinh doanh.

* Tỷ suất thanh toán nhanh =  (Vốn bằng tiền + Khoản phải thu + Đầu tư tài

chính ngắn hạn) /  Nợ ngắn hạn = (41,4 tỷ + 79,1 tỷ + 8,5 tỷ) / 145,0 tỷ = 0,91

Tỷ suất thanh toán nhanh đạt 0,91 điều đó chứng tỏ khả năng thanh toán nhanh

của Công ty rất cao vì theo tiêu chuẩn hiện hành thì doanh nghiệp đạt ở mức 0,75

trở lên có khả năng thanh toán nhanh.

Qua phân tích các tỷ suất, ta thấy tình hình tài chính của công ty tương đối

lành mạnh, các tỷ số về thanh toán đều vượt trên các tỷ số an toàn cho phép.

 Tỷ suất sinh lợi

Bảng 2.9: Một số chỉ số tài chính qua các năm của Công ty.

Chỉ tiêu Năm 2008 Năm 2009 Năm 2010

Tỷ suất lợi nhuận ròng/ Doanh thu (%) 1,54% 1.21% 1,15%

Tỷ suất lợi nhuận ròng/ TTS (%) 1,52% 2,37% 2,56%

Tỷ suất lợi nhuận ròng/ Vốn CSH (%) 3,89% 4,40% 5,05%

Tỷ suất sinh lợi trên tổng tài sản trong khoảng từ 1,52% đến 2.56% trong khi

đó tỷ suất sinh lợi trên vốn chủ sở hữu trong khoảng từ 3,89% đến 4,95% điều này

cho thấy hiệu quả sử dụng nguồn vốn của công ty chưa cao.

Các chỉ số trình bày trên nói lên hiệu quả kinh doanh trong các năm 2008 –

2009 – 2010 của Công ty chưa cao. Một phần nguyên nhân do hậu quả đợt lạm phát

biến động giá vật liệu xây dựng vào năm 2007 - 2008 đã ảnh hưởng nặng nề đến



toàn ngành xây dựng, lãi suất vay vốn ngân hàng khá cao, phần nào cũng tác động

tiêu cực đến khả năng cạnh tranh của công ty.

2.3.4 Marketing

Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh hoạt động chủ yếu

tập trung vào công tác đấu thầu vì sản phẩm đặc trưng là sản phẩm về lĩnh vực xây

lắp. Trong 5 năm qua Công ty cũng đã xác định được vai trò quan trọng của nó và

đã bổ sung nhiệm vụ hoạt động marketing cho phòng Kế hoạch Kinh doanh để

chuyên lo công tác này. Tuy nhiên kết quả hoạt động marketing của phòng Kế

hoạch Kinh doanh còn nhiều hạn chế, chủ yếu trình độ năng lực của các cán bộ làm

công tác này còn non nớt, chưa có kinh nghiệm. Hiện nay, hoạt động tiếp thị đấu

thầu của Công ty chưa được xác định đúng đắn vị trí, vai trò tầm quan trọng của nó

đối với một doanh nghiệp sản xuất kinh doanh trong cơ chế thị trường. Do đó chưa

phát huy được thế mạnh và năng lực sở trường của Công ty trong nền kinh tế thị

trường. Nguyên nhân một phần là trình độ cán bộ làm công tác tiếp thị đấu thầu còn

hạn chế, tư tưởng bao cấp trông chờ vào giao việc còn nặng nề; phần khác là do

Công ty chưa xác định được cho mình một phương pháp khoa học trong tiếp thị đấu

thầu. Do vậy việc đào tạo con người là một yếu tố then chốt ở Công ty. Đây chính là

điểm yếu của Công ty cần phải hạn chế khắc phục.

Công tác marketing của Công ty chủ yếu do các đơn vị trực thuộc (các xí

nghiệp, đội công trình, đội xây lắp) tự thực hiện nhằm đạt được chỉ tiêu sản lượng

theo quy chế khoán nội bộ. Dưới đây là các chiến lược marketing của công ty:

 Sản phẩm

Chất lượng sản phẩm và dịch vụ khách hàng là những yếu tố quan tâm hàng

đầu của Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh. Công ty luôn cập

nhật những tri thức khoa học tiên tiến vào các hoạt động sản xuất, thi công nhằm

nâng cao chất lượng, đáp ứng được yêu cầu của người sử dụng trong nước cũng như

ngoài nước. Công ty cũng đã thực hiện thành công hệ thống quản lý chất lượng theo

tiêu chuẩn quốc tế ISO 9001 cho lĩnh vực thi công xây lắp.

Chính vì vậy, các sản phẩm của công ty đạt tiêu chuẩn chất lượng được khách

hàng chủ đầu tư dự án chấp nhận từ nhiều năm nay. Công ty đã thi công hoàn thành



nhiều công trình quy mô lớn, yêu cầu kỹ thuật phức tạp với chất lượng công trình

luôn đúng theo thiết kế được duyệt, trong quá trình thi công đảm bảo đầy đủ về an

toàn lao động, vệ sinh môi trường, an toàn giao thông và rút ngắn thời gian thi công

góp phần tiết kiệm được chi phí, kịp thời đưa công trình vào sử dụng phục vụ nhu

cầu xã hội.

 Giá

Ngày nay, cạnh tranh về chất lượng sản phẩm, dịch vụ, thời gian và điều kiện

giao hàng được đặt lên vị trí hàng đầu. Nhưng giá cả vẫn có vai trò nhất định, thậm

chí còn diễn ra gay gắt. Giá cả vẫn xác định lợi ích kinh tế giữa người bán và người

mua. Khi xây dựng chiến lược giá Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông

Công chánh thường dựa vào 3 yếu tố sau:

- Dựa trên chi phí sản xuất và giá thành đơn vị sản phẩm trong dự toán.

- Phải phù hợp với đặc điểm thị trường cạnh tranh và các điều kiện về thời

gian và không gian cụ thể.

- Căn cứ vào luật pháp và văn bản dưới luật có liên quan.

Do nhu cầu phải tìm việc, tìm công trình để đảm bảo hoàn thành chỉ tiêu kế

hoạch đã đưa ra nên trong thời gian qua các đơn vị thi công trực thuộc Công ty xây

dựng chiến lược giá theo quan điểm bỏ giá thầu thấp để trúng thầu nên dẫn đến hậu

quả là tỷ suất sinh lợi trên nguồn vốn thấp, kém hiệu quả. Giá dự thầu của Công ty

thấp hơn giá gói thầu từ 5-7%. Tuy nhiên do tận dụng được ưu thế kinh nghiệm về

kỹ thuật để xây dựng biện pháp thi công phù hợp, tiết kiệm Công ty vẫn hoàn thành

được nhiều công trình đạt chất lượng tiến độ của chủ đầu tư dự án.

 Hoạt động xúc tiến bán hàng

Là công cụ tiếp thị mà các Công ty sử dụng để đẩy mạnh bán hàng. Tuy nhiên,

hiện nay công tác này tại Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh

rất hạn chế. Gần như Công ty chỉ bán hàng thông qua các mối quan hệ với các bạn

hàng lâu năm, không có hoạt động xúc tiến bán hàng như hội nghị khách hàng, chiết

khấu theo phương thức thanh toán, thưởng cho đại lý bán lẻ khi đạt doanh số cao,

không thực hiện chiến dịch phát hàng mẫu cho đại lý bán lẻ, các công trình. Không

có chiến dịch để khuếch trương mở rộng thương hiệu công ty tại các thị trường mới.



2.3.5 Nghiên cứu và phát triển

Công tác này do tổ nghiên cứu và ứng dụng trực thuộc phòng Kỹ thuật Công

ty thực hiện. Trong thời gian qua bộ phận này đã có những thành tích đóng góp vào

quá trình sản xuất, thi công của Công ty như: Thường xuyên cập nhật và phổ biến

công tác nghiệm thu, thí nghiệm, kiểm định, đánh giá chất lượng theo quy định của

Nhà nước cho các đơn vị trong công ty thực hiện; Bổ sung các tiêu chuẩn liên quan

đến an toàn giao thông, khai thác, vận hành, bảo trì hệ thống kết cấu hạ tầng giao

thông; Nghiên cứu các giải pháp giải quyết vấn đề khan hiếm vật liệu như cát xay,

vật liệu chế bị, hóa chất gia cố đất, vật liệu đất đắp bờ bao; Nghiên cứu hoàn thiện

các giải pháp công nghệ phục vụ tăng cường an toàn giao thông giảm thiểu tai nạn;

và tăng cường việc quản lý hoạt động của các phòng thí nghiệm theo hướng hiện đại

hóa trang thiết bị và trình độ nhân viên nhằm phục vụ tốt công tác quản lý chất

lượng công trình giao thông cả ở giai đoạn chuẩn bị đầu tư, thực hiện đầu tư và

quản lý chất lượng sau đầu tư.

2.3.6 Hệ thống thông tin

Hiện nay, Công ty chưa có bộ phận tổ chức thu thập xử lý thông tin môi

trường kinh doanh. Do đó, Công ty còn thiếu hệ thống thông tin làm cơ sở cho việc

hoạch định chiến lược, hậu quả là hiện nay Công ty TNHH MTV Công trình Giao

thông Công chánh chưa thực hiện hoạch định chiến lược kinh doanh trong dài hạn.

Cụ thể là sự chậm trễ trong việc nắm bắt các thông tin về các đối thủ tham gia đấu

thầu do chưa tiến hành quá trình nghiên cứu dự báo và phân tích về môi trường bên

ngoài cũng như chính các đối thủ cạnh tranh của mình lại thiếu linh hoạt trong xử lý

tình huống, kết quả là Công ty nhiều khi phải chấp nhận với giá thầu thấp dẫn đến

hiệu quả sử dụng vốn thấp.

Công ty chưa sử dụng các ma trận trong phân tích môi trường để thấy được các

cơ hội, nguy cơ đe dọa hoạt động trong tương lai của Công ty. Nên khi ra quyết

định có tính chất chiến lược còn mờ nhạt do không căn cứ vào kết quả phân tích

môi trường. Môi trường vĩ mô chưa được đề cập một cách đầy đủ, các yếu tố như

công nghệ, môi trường tự nhiên, lạm phát, tỷ lệ thất nghiệp, tỷ lệ lãi suất chưa được

đề cập đến. Môi trường vi mô, Công ty mới chỉ đề cập đến khách hàng là chủ yếu



còn việc phân tích đối thủ cạnh tranh trực tiếp, các nhà cung cấp của Công ty, các

đối thủ tiềm ẩn chưa hề được đề cập đến. Môi trường nội bộ trong doanh nghiệp

cũng không được phân tích một cách đầy đủ, Công ty chưa thực hiện phân tích khả

năng tài chính, khả năng về tổ chức, khả năng cạnh tranh của mình để từ đó không

thấy hết được điểm mạnh và điểm yếu của mình.

2.3.7 Chuỗi giá trị

Từ những kết quả phân tích trên, có thể tóm tắt chuỗi giá trị tác động đến các

nhân tố tạo nên năng lực cạnh tranh của công ty như sau:

Bảng 2.10: Bảng tóm tắt chuỗi giá trị của Công ty

Nhân tố tạo nên năng lực cạnh tranh

Số

TT

Chuỗi giá trị Tổ chức

thi công

Giá Đấu thầu Nghiệm

thu, bàn

giao

Chất

lượng sản

phẩm

A Hoạt động hỗ trợ

1 Cấu trúc hạ tầng công ty:

Nền tảng kinh doanh, tài chính,

quan hệ khách hàng

x x x x x

2 Tổ chức và quản lý nguồn

nhân lực

x x x x

3 Phát triển công nghệ:

Công tác nghiên cứu và cải

tiến sản phẩm

x x x

4 Mua sắm nguyên vật liệu x x

B Hoạt động chủ yếu

1 Hậu cần đầu vào x x x

2 Hoạt động sản xuất, thi công x x x

3 Hậu cần đầu ra x

4 Dịch vụ bảo hành x

Qua phân tích chuỗi giá trị, có thể đánh giá các nguồn lực tác động đến chuỗi

giá trị, tạo ra năng lực cạnh tranh của Công ty TNHH MTV CTGTCC như sau:



Bảng 2.11: Bảng đánh giá tác động của các nguồn lực đến chuỗi giá trị

Chuỗi giá trị của công ty

Nguồn lực Hoạt động hỗ trợ Hoạt động chủ yếu

Hoạt

động

kinh

doanh,

tài

chính

Quản

trị

nguồn

nhân

lực

Phát

triển

công

nghệ

Mua

sắm

nguyên

vật liệu

Hoạt

động

đầu

vào

Hoạt

động

sx, thi

công

Hậu

cần

đầu ra

Dịch

vụ

Nền tảng kinh

doanh, tài chính x x x

Nguồn nhân lực x x x x

Uy tín thương hiệu x x x x x x x x

Năng lực tổ chức,

thi công các công

trình quy mô lớn x x x x x x x x

Thiết bị, công nghệ x x
Mối quan hệ với chủ

dự án x x x x x x x x

 Nền tảng kinh doanh và tài chính

Trong thời gian gần đây, mặc dù tình hình kinh tế gặp nhiều khó khăn, nhất là

trong lĩnh vực xây dựng, nhưng hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty vẫn duy

trì ổn định và có bước tăng trưởng về doanh thu và lợi nhuận. Từ những kết quả

kinh doanh thuận lợi, lợi nhuận không ngừng tăng cao đã bổ sung vào nguồn vốn

hoạt động, đến nay công ty là một trong những doanh nghiệp có nguồn lực tài chính

tương đối mạnh trong ngày xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao thông.

Nguồn lực “Nền tảng kinh doanh tài chính” tác động đến hoạt động “Hoạt

động kinh doanh, tài chính”, “Phát triển công nghệ” “Mua sắm nguyên vật liệu”

trong chuỗi giá trị.

 Nguồn nhân lực



Đội ngũ cán bộ, công nhân viên của công ty được tuyển chọn một cách bài bản

theo một qui trình chặt chẽ, phần lớn đã được qua đào tạo chuyên môn và thường

xuyên được bồi dưỡng nâng cao trình độ nghiệp vụ, kỹ năng làm việc. Đặc biệt, với

những chính sách đãi ngộ tốt của công ty đã tạo điều kiện cho họ gắn bó lâu dài, yên

tâm làm việc và cống hiến hết mình. Đây là nguồn lực quý giá cho sự phát triển của

công ty trong thời gian qua. Bên cạnh đó, công ty còn có đội ngũ quản trị viên cao

cấp có trình độ cao, nhiều kinh nghiệm trong công tác quản lý tổ chức thi công và có

nhiều tâm huyết với sự phát triển của công ty. Chính họ là những người quyết định

trong việc hoạch định và thực thi các chiến lược phát triển của công ty đảm bảo cho

sự phát triển bền vững.

Nguồn lực “Nguồn nhân lực” tác động đến hoạt động “Quản trị nguồn nhân

lực”,  “Hoạt động sản xuất thi công”, “Hậu cần đầu ra” “Dịch vụ” trong chuỗi giá

trị.

 Uy tín thương hiệu:

Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh đã có trên 30 năm

kinh nghiệm trong lĩnh vực thi công xây dựng giao thông, hạ tầng kỹ thuật trên địa

bàn Thành phố Hồ Chí Minh và các tỉnh Đông Nam Bộ. Công ty đã từng thi công

nhiều công trình cấp I, cấp II trọng điểm. Nhiều công trình thi công đạt chất lượng,

tiến độ theo yêu cầu của dự án đã được các chủ đầu tư dự án xác nhận, được tặng

bằng khen như bằng khen của Bộ Xây dựng, bằng khen của Ủy ban nhân dân thành

phố Hồ Chí Minh, qua đó Công ty đã tạo được uy tín thương hiệu trên thị trường.

Nguồn lực “Uy tín thương hiệu” là nguồn lực cốt lõi tác động đến tất cả các

hoạt động trong chuỗi giá trị của công ty.

 Năng lực tổ chức, thi công các công trình quy mô lớn

Công ty đã tích lũy nhiều kinh nghiệm trong tổ chức quản lý công tác xây lắp,

công ty có thể thi công các công trình có quy mô lớn, kỹ thuật phức tạp, yêu cầu

khắc khe về chất lượng và tiến độ; Công ty có khả năng xây dựng được các phương

án tổ chức thi công tối ưu phù hợp với từng điều kiện địa hình mặt bằng thi công

giúp tiết giảm được nhiều chi phí trong công tác quản lý xây dựng.



Đây là năng lực cốt lõi của Công ty để tham dự đấu thầu cạnh tranh với các đối

thủ khác. Do theo quy định hiện nay về quản lý công tác đấu thầu như Luật Xây

dựng, Nghị định 85/NĐ-CP để tham dự thầu yêu cầu nhà thầu phải đạt yêu cầu về

năng lực kinh nghiệm để thực hiện gói thầu mới được xem xét về kỹ thuật – tài

chánh, tức phải đã từng thực hiện gói thầu có giá trị 70% giá trị gói thầu đang xét,

đồng thời phải có kinh nghiệm thực hiện công trình cùng loại và cùng cấp với công

trình đấu thầu.

Nguồn lực “Năng lực tổ chức, thi công các công trình quy mô lớn” là nguồn

lực cốt lõi tác động đến tất cả các hoạt động trong chuỗi giá trị của công ty.

 Thiết bị, công nghệ

Công ty hiện nay đang sở hữu số thiết bị thi công đầy đủ về số lượng, đảm bảo

về tính năng kỹ thuật để thi công các công trình xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao

thông. Tuy nhiên, số thiết bị hiện nay của công ty phần lớn đã qua khấu hao, chưa

được đầu tư nâng cấp hiện đại theo công nghệ mới trong khi đó hiện nay trong

ngành xuất hiện nhiều công ty đối thủ có ưu thế rất mạnh về thiết bị, công nghệ. Do

đó công ty cần quan tâm đầu tư đổi mới thiết bị, công nghệ nhằm hỗ trợ cho các

hoạt động chủ yếu trong chuỗi giá trị của công ty.

Nguồn lực “Thiết bị công nghệ” tác động đến hoạt động “Phát triển công

nghệ” và  “Hoạt động sản xuất thi công” trong chuỗi giá trị.

 Mối quan hệ với chủ dự án

Tạo mối quan hệ tốt với các chủ đầu tư, chủ dự án là một công việc rất quan

trọng trong ngành xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao thông vì để nhận thầu thi công 01

dự án hoặc 01 gói thầu, phải trải qua rất nhiều giai đoạn, đòi hỏi sự hợp tác chặt chẽ

giữa nhà thầu và chủ đầu tư dự án. Nhận thức rõ điều đó, trong thời gian qua công

ty đã xây dựng nhiều mối quan hệ tốt với các chủ đầu tư dự án qua việc thường

xuyên tổ chức hội nghị với các Khu quản lý giao thông đô thị trực thuộc Sở Giao

thông Vận tải, các ban quản lý dự án xây dựng, các cấp lãnh đạo từ quận huyện đến

thành phố; đồng thời từ bước chuẩn bị đầu tư công ty đã có sự quan tâm đến dự án,

thường xuyên theo dõi, gặp gỡ trao đổi với chủ đầu tư dự án nhằm nắm bắt kịp thời



tiến độ thực hiện của dự án, tạo ưu thế lớn trong giai đoạn đấu chọn thầu công trình

sau này.

Nguồn lực “Mối quan hệ với chủ dự án” là nguồn lực cốt lõi tác động đến tất

cả các hoạt động trong chuỗi giá trị của công ty..

2.3.8 Năng lực cốt lõi

Bảng 2.12: Bảng đánh giá các nguồn lực cốt lõi của công ty

Các nguồn lực Có

giá trị

Hiếm Chi phí đắt

để bắt

chước

Không có

khả năng

thay thế

Năng lực

cốt lõi

1 Tài chính x

2 Nguồn nhân lực x

3 Uy tín thương hiệu x x x x x

4 Năng lực tổ chức, thi

công các công trình quy

mô lớn x x x x x

5 Thiết bị, công nghệ x x

6 Mối quan hệ với chủ dự

án x x x x x

Qua phân tích trên cho thấy năng lực cốt lõi hiện nay của công ty TNHH MTV

CTGTCC là: “Uy tín thương hiệu”, “Năng lực tổ chức thi công các công trình quy

mô lớn” và “ Mối quan hệ với chủ dự án”.

2.3.8 Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong IFE

Phân tích ma trận các yếu tố bên trong IFE giúp nhà quản trị đánh giá được

những yếu tố bên trong của doanh nghiệp, qua đó có kế hoạch hoàn thiện và đề ra

kế hoạch, chiến lược cho phù hợp với tình hình cụ thể của doanh nghiệp

Luận văn sử dụng phương pháp chuyên gia: Tác giả đã lấy ý kiến, đánh giá

của các chuyên gia có am hiểu, nhiều kinh nghiệm về lĩnh vực xây dựng hạ tầng kỹ

thuật giao thông để đánh giá mức độ quan trọng của từng yếu tố bên trong và cho

điểm phân loại đánh giá mức độ mạnh yếu mỗi yếu tố của Công ty TNHH MTV

Công trình Giao thông Công chánh.



Bảng 2.13: Ma trận đánh giá các yếu tố bên trong

STT Các yếu tố bên trong Mức độ

quan

trọng

Phân loại Tổng

điểm

1 Chất lượng công trình (sản phẩm) 0,18 3,1 0,56

2 Khả năng tài chính 0,15 3,0 0,45

3 Uy tín thương hiệu 0,14 3,4 0,48

4 Năng lực kinh nghiệm đấu thầu 0,13 3,2 0,42

5 Thị phần 0,10 3,0 0,30

6 Năng lực xây lắp, sản xuất 0,10 3,3 0,33

7 Thu thập thông tin thị trường 0,05 2,1 0,11

8 Năng lực quản trị 0,05 2,2 0,11

9 Công tác nghiên cứu và phát triển 0,05 2,1 0,11

10 Hoạt động marketing 0,05 1,9 0,10

Tổng cộng 2,95

Kết quả cho thấy tổng số điểm quan trọng các yếu tố bên trong tổng cộng là

2,95 trên trung bình là 2,50 điều này cho thấy yếu tố nội bộ của Công ty TNHH

MTV Công trình Giao thông Công chánh là khá, với mức điểm chất lượng công

trình (sản phẩm) là cao nhất, kế đến là năng lực trình độ người lao động và khả năng

tài chính. Tuy nhiên Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh cần

quan tâm đến hoạt động quản trị, nghiên cứu phát triển và tăng cường hoạt động

công tác markerting trong thời gian tới.

TÓM TẮT CHƯƠNG 2

Chương này tiến hành phân tích đánh giá môi trường bên ngoài và môi trường

bên trong Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh để nhận diện

các cơ hội, nguy cơ, điểm mạnh và điểm yếu của Công ty. Qua kết quả phân tích

xác định được tiềm năng thị trường của ngành xây dựng kết cấu hạ tầng giao thông

là rất lớn. Tuy nhiên bên cạnh đó Công ty sẽ đối diện với sự cạnh tranh mạnh mẽ từ

các đối thủ, sức ép của khách hàng, nhà cung cấp về giá, về tiến độ, về chất lượng

công trình. Công ty phải khai thác tối đa những điểm mạnh về nhân lực, vốn, máy



móc thiết bị, năng lực kinh nghiệm và mối quan hệ tốt với các chủ đầu tư, cơ quan

chủ quản để tận dụng những cơ hội và vượt qua những bất trắc. Từ đó chương 3,

luận văn sẽ tiến hành xây dựng, lựa chọn chiến lược phù hợp và đưa ra các giải

pháp khả thi để thực hiện.



CHƯƠNG 3

XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC PHÁT TRIỂN CÔNG TY TNHH MTV

CÔNG TRÌNH GIAO THÔNG CÔNG CHÁNH ĐẾN NĂM 2015

3.1   DỰ BÁO NHU CẦU

Theo quy hoạch phát triển giao thông vận tải vùng kinh tế trọng điểm phía

Nam đến năm 2020 và định hướng đến năm 2030 đã được Thủ tướng Chính phủ

phê duyệt tại Quyết định số 06/2011/QĐ-TTg ngày 24/01/2011, nhu cầu vốn đầu tư

cho phát triển kết cấu hạ tầng giao thông là hơn 681 nghìn tỷ đồng, trong đó cầu

đường bộ cần hơn 326 ngàn tỷ đồng được phân kỳ theo từng giai đoạn như sau:

Bảng 3.1: Mức đầu tư và tăng trưởng bình quân ngành hạ tầng giao thông

Ngành hạ tầng giao thông 2011 2012 2013 2014 2015

Vốn đầu tư (ngàn tỷ đồng) 48,27 57,50 64,0 70,0 81,0

Tăng trưởng (%) - 19% 11,3% 9,4% 15,7%

(Nguồn: Quy hoạch phát triển giao thông vận tải vùng kinh tế trọng điểm phía

Nam đến năm 2020 và định hướng đến năm 2030 đã được Thủ tướng phê duyệt).

Tốc độ tăng trưởng trung bình vốn đầu tư xây dựng hạ tầng giao thông khu

vực kinh tế trọng điểm phía Nam từ nay đến năm 2015 là 13,8%.

Quy hoạch phát triển GTVT thành phố Hồ Chí Minh đến năm 2015 đã được

Thủ Tướng phê duyệt và chương trình giảm ùn tắt giao thông giai đoạn 2011-2015

tầm nhìn đến năm 2020 đã được Ủy ban nhân dân thành phố Hồ Chí Minh phê

duyệt tại Quyết định số 25/2011/QĐ-UBND ngày 14/5/2011 thì mỗi năm TP.HCM

cần khoảng 38.000 tỷ đồng cho xây dựng hạ tầng giao thông đô thị. Một số dự án

trọng điểm như đường vành đai số 2 kinh phí hơn 1.600 tỷ đồng; vành đai số 3 giai

đoạn một là 3.500 tỷ đồng; vành đai số 3 giai đoạn hai là 18.733 tỷ đồng; vành đai

số 4 là 8.434 tỷ đồng; đường trên cao số 1 là 720 triệu USD; đường trên cao số 2 là

500 triệu USD...

3.2 SỨ MẠNG VÀ MỤC TIÊU



Nhận thức rõ được những thuận lợi cũng như khó khăn thách thức của của

ngành và những điểm mạnh, điểm yếu của Công ty, chúng ta xác định sứ mạng và

mục tiêu phát triển trong 5 năm tới cho Công ty TNHH MTV Công trình Giao

thông Công chánh như sau:

3.2.1 Sứ mạng

Xây dựng và phát triển Công ty trở thành doanh nghiệp xây dựng có uy tín

trong ngành, lấy hiệu quả kinh tế, xã hội làm thước đo chủ yếu cho sự phát triển bền

vững. Duy trì và phát triển năng lực cốt lõi để đảm bảo Công ty TNHH MTV Công

trình Giao thông Công chánh là một nhà thầu mạnh có khả năng làm thi công các

công trình lớn tại thành phố Hồ Chí Minh và các tỉnh trọng điểm phía Nam. Phát

huy cao độ mọi nguồn lực để nâng cao năng lực cạnh tranh, góp phần quan trọng

vào sự nghiệp công nghiệp hoá hiện đại hoá đất nước.

3.2.2 Mục tiêu chiến lược

Căn cứ để xây dựng mục tiêu tổng quát cho Công ty TNHH MTV Công trình

Giao thông Công chánh đến năm 2015 dựa trên các cơ sở sau:

- Dự báo tốc độ tăng trưởng bình quân của ngành hạ tầng kỹ thuật, giao thông

vùng kinh tế trọng điểm phía Nam và thành phố Hồ Chí Minh.

- Chương trình giảm ùn tắt giao thông thành phố Hồ Chí Minh giai đoạn 2011-

2015 tầm nhìn đến năm 2020 đã được Ủy ban nhân dân thành phố Hồ Chí Minh

thông qua.

- Kết hợp với các giải pháp thực hiện mục tiêu chiến lược.

Qua đó, xác định mục tiêu chủ yếu của Công ty TNHH MTV Công trình Giao

thông Công chánh đến năm 2015 như sau:

- Phấn đấu đạt mức tăng trưởng bình quân hàng năm từ 14%-15%.

- Lấy hiệu quả kinh tế, xã hội làm thước đo chủ yếu và sự phát triển bền vững

của Công ty về chất: Đó là chất lượng đội ngũ cán bộ quản lý, uy tín của Công ty

trên thị trường khu vực và cả nước.

- Duy trì và tiếp tục phát triển Công ty là doanh nghiệp mạnh của ngành xây

dựng có khả năng cạnh tranh, có khả năng làm tổng thầu trọn gói các công trình lớn.

- Duy trì và phát triển năng lực cốt lõi của Công ty.



- Phấn đấu đến năm 2015, Công ty sẽ đạt được một số chỉ tiêu chủ yếu sau:

+ Tăng trưởng bình quân hàng năm từ 14%-15%.

+ Doanh thu khoảng 900 tỷ đồng/ năm.

+ Lợi nhuận bình quân từ 40 tỷ đến 50 tỷ đồng.

+ Lao động bình quân hàng năm từ 650 đến 800 người.

+ Thu nhập bình quân 1 người/ tháng từ 4,5 triệu đến 6 triệu đồng.

3.3   XÂY DỰNG CHIẾN LƯỢC



Sơ đồ 3.1: Phân tích SWOT Công ty TNHH MTV CTGTCC

Ma trận SWOT

Cơ hội  (0):
1. Nhu cầu về xây dựng kết
cấu hạ tầng ngày càng gia tăng
2. Cơ hội hợp tác
3. Nguồn lao động dồi dào, chi
phí thấp
4. Công nghệ xây dựng ngày
càng hiện đại
5. Tình hình chính trị ổn định

Nguy cơ (T):
1. Sự cạnh tranh mạnh mẽ
của các đối thủ
2. Khách hàng yêu cầu cao về
chất lượng, kỹ thuật, mỹ
thuật,  tiến độ
3. Nguồn nguyên liệu chưa ổn
định.
4. Hạ tầng pháp lý Nhà nước
chưa hoàn chỉnh.
5. Các đối thủ cạnh tranh tiềm
ẩn

Điểm mạnh (S):
1. Chất lượng sản phẩm
2. Khả năng tài chính

3. Uy tín thương hiệu
4. Năng lực kinh nghiệm đấu
thầu
5. Năng lực xây lắp, sản xuất
6. Thị phần

Chiến lược S/O
S1, S2, S3, S4, S5, S6 + O1,
O3, O5: Tận dụng thế mạnh về
vốn, nhân công, máy móc, uy
tín và sự ưu đãi để thắng thầu
một số công trình lớn của
thành phố. Chiến lược thâm
nhập thị trường
S1, S2, S3, S4, S5, S6 + O1,
O2: Tăng cường liên danh với
các Công ty thuộc Bộ GTVT
phát triển thị trường ngoài khu
vực thành phố Hồ Chí Minh.
Chiến lược phát triển thị
trường.

Chiến lược S/T
S1, S2 + T3: Liên kết nhà
cung cấp mới nhằm giảm chi
phí nguyên vật liệu đầu vào
và giảm sự không ổn định của
nguồn nguyên liệu. Chiến
lược hội nhập về phía sau.

S1, S3, S5 + T1, T2: Tận
dụng thế mạnh về vốn, kỹ
thuật và nhân lực để hoàn
thành công trình có chất
lượng cao, rút gắn về tiến độ
vượt trội so với đối thủ.
Chiến lược phát triển sản
phẩm.

Điểm yếu (W):
1. Thu thập thông tin thị

trường
2. Hoạt động marketing
3. Năng lực quản trị
4. Công tác nghiên cứu và

phát triển

Chiến lược W/O
W1, W2, W3 + O1, O2: Liên
kết với nhà thầu tham gia đấu
thầu, nhận thầu các công trình
ngoài địa bàn TP.HCM để hạn
chế điểm yếu về công tác
marketing, thu thập thông tin.
Chiến lược phát triển thị
trường.

W1, W2, W3 + O1: Liên kết
với một hoặc một số khách
hàng lớn, để hạn chế điểm yếu
về marketing của công ty.
Chiến lược hội nhập về phía
trước.

Chiến lược W/T
W1, W2, W3 + T1, T5: Lập
các đại lý, mở rộng mạng lưới
phân phối sản phẩm. Chiến
lược hội nhập về phía trước.

W1, W2, W3, W4 + T1, T2,
T4: Đào tạo đội ngũ nhân
viên, quản lý có chuyên môn
giỏi về xây dựng và thực hiện
chiến lược để cạnh tranh với
các đối thủ. Chiến lược phát
triển nguồn nhân lực.



Một số chiến lược Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh

có thể thực hiện gồm:

- Chiến lược thâm nhập thị trường.

- Chiến lược phát triển thị trường.

- Chiến lược hội nhập về phía sau.

- Chiến lược phát triển sản phẩm.

- Chiến lược hội nhập về phía trước.

- Chiến lược phát triển nguồn nhân lực.

Luận văn sử dụng ma trận QSPM để đánh giá, so sánh các chiến lược trong

từng nhóm để từ đó lựa chọn chiến lược khả thi có thể thực hiện.

 Lựa chọn chiến lược thông qua ma trận QSPM

Lựa chọn chiến lược thông qua ma trận QSPM được thực hiện bằng phương

pháp tham khảo ý kiến chuyên gia. Tác giả đã gửi danh mục các yếu tố quan trọng

đối với sự thành công của Công ty đến các chuyên gia trong ngành để tham khảo

đánh giá về mức hấp dẫn của mỗi chiến lược đối với từng yếu tố này. Tiêu chuẩn

chuyên gia là người phải có am hiểu, trên 5 kinh nghiệm công tác lĩnh vực xây dựng

hạ tầng kỹ thuật giao thông. Tổng hợp các ý kiến chuyên gia và sự tự thân đánh giá,

tác giả lập các ma trận QSPM cho các nhóm S/O, S/T, W/O, W/T.



Bảng 3.2: Ma trận QSPM nhóm S/O:

Chiến lược có thể thay đổi
Chiến lược thâm
nhập thị trường

Chiến lược phát
triển thị trường

Các yếu tố quan trọng Phân
loại

AS TAS AS TAS

Các yếu tố bên trong

Chất lượng công trình (sản phẩm) 3,1 3,1 9,6 3,1 9,6

Uy tín thương hiệu 3,4 3,1 10,5 3,1 10,5

Khả năng tài chính 3,0 3,0 9,0 3,0 9,0

Năng lực kinh nghiệm đấu thầu 3,2 3,1 9,9 3,1 9,9

Thị phần 3,0 2,2 6,6 2,2 6,6

Năng lực xây lắp, sản xuất 3,3 2,7 8,9 2,2 7,3

Thu thập thông tin thị trường 2,1 2,2 4,6 1,4 2,9

Năng lực quản trị 2,2 2,2 4,8 1,9 4,2

Công tác nghiên cứu và phát triển 2,1 1,3 2,7 2,2 4,6

Hoạt động marketing 1,9 2,1 4,0 2,2 4,2

Các yếu tố bên ngoài

Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng
ngày càng gia tăng

3,4 3,7 12,6 3,1 10,5

Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối
thủ

2,7 1,2 3,2 1,2 3,2

Khách hàng yêu cầu cao về chất
lượng, kỹ thuật, mỹ thuật và tiến độ

2,9 2,1 6,1 2,2 6,4

Cơ hội hợp tác 2,9 2,1 6,1 3,7 10,7

Nguồn lao động dồi dào, chi phí
thấp

2,9 2,1 6,1 2,1 6,1

Nguồn nguyên liệu chưa ổn định 2,2 2,2 4,8 1,2 2,6

Tình hình chính trị ổn định 3,2 3,0 9,6 3,0 9,6

Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 2,2 1,3 2,9 1,1 2,4

Công nghệ xây dựng ngày càng hiện
đại

3,1 3,1 9,6 3,1 9,6

Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa
hoàn chỉnh

2,1 1,2 2,5 1,0 2,1

Tổng cộng 134,3 132,2



Bảng 3.3: Ma trận QSPM nhóm S/T:

Chiến lược có thể thay đổi
Chiến lược hội

nhập về phía sau
Chiến lược phát
triển sản phẩm

Các yếu tố quan trọng Phân
loại

AS TAS AS TAS

Các yếu tố bên trong

Chất lượng công trình (sản phẩm) 3,1 2,1 6,5 3,6 11,2

Uy tín thương hiệu 3,4 2,2 7,5 3,0 10,2

Khả năng tài chính 3,0 3,7 11,1 3,0 9,0

Năng lực kinh nghiệm đấu thầu 3,2 2,0 6,4 2,9 9,3

Thị phần 3,0 2,2 6,6 2,9 8,7

Năng lực xây lắp, sản xuất 3,3 2,0 6,6 2,2 7,3

Thu thập thông tin thị trường 2,1 3,1 6,5 1,2 2,5

Năng lực quản trị 2,2 2,0 4,4 1,9 4,2

Công tác nghiên cứu và phát triển 2,1 1,3 2,7 2,9 6,1

Hoạt động marketing 1,9 3,1 5,9 3,7 7,0

Các yếu tố bên ngoài

Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng
ngày càng gia tăng

3,4 3,8 12,9 3,9 13,3

Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối
thủ

2,7 3,6 9,7 3,1 8,4

Khách hàng yêu cầu cao về chất
lượng, kỹ thuật, mỹ thuật và tiến độ

2,9 3,8 11,0 3,8 11,0

Cơ hội hợp tác 2,9 2,8 8,1 2,2 6,4

Nguồn lao động dồi dào, chi phí
thấp

2,9 1,9 5,5 3,1 9,0

Nguồn nguyên liệu chưa ổn định 2,2 3,8 8,4 2,0 4,4

Tình hình chính trị ổn định 3,2 2,2 7,0 2,1 6,7

Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 2,2 2,7 5,9 2,8 6,2

Công nghệ xây dựng ngày càng hiện
đại

3,1 1,9 5,9 3,6 11,2

Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa
hoàn chỉnh

2,1 2,3 4,8 1,2 2,5

Tổng cộng 143,6 154,4



Bảng 3.4: Ma trận QSPM nhóm W/O:

Chiến lược có thể thay đổi
Chiến lược phát
triển thị trường

Chiến lược hội nhập
về phía trước

Các yếu tố quan trọng Phân
loại

AS TAS AS TAS

Các yếu tố bên trong

Chất lượng công trình (sản phẩm) 3,1 3,1 9,6 2,2 6,8

Uy tín thương hiệu 3,4 3,1 10,5 1,2 4,1

Khả năng tài chính 3,0 3,0 9,0 3,2 9,6

Năng lực kinh nghiệm đấu thầu 3,2 3,1 9,9 1,2 3,8

Thị phần 3,0 2,2 6,6 2,2 6,6

Năng lực xây lắp, sản xuất 3,3 2,2 7,3 2,1 6,9

Thu thập thông tin thị trường 2,1 1,4 2,9 3,7 7,8

Năng lực quản trị 2,2 1,9 4,2 2,1 4,6

Công tác nghiên cứu và phát triển 2,1 2,2 4,6 2,2 4,6

Hoạt động marketing 1,9 2,2 4,2 3,0 5,7

Các yếu tố bên ngoài

Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng
ngày càng gia tăng

3,4 3,1 10,5 3,7 12,6

Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối
thủ

2,7 1,2 3,2 1,1 3,0

Khách hàng yêu cầu cao về chất
lượng, kỹ thuật, mỹ thuật và tiến độ

2,9 2,2 6,4 2,1 6,1

Cơ hội hợp tác 2,9 3,7 10,7 2,3 6,7

Nguồn lao động dồi dào, chi phí
thấp

2,9 2,1 6,1 2,1 6,1

Nguồn nguyên liệu chưa ổn định 2,2 1,2 2,6 1,3 2,9

Tình hình chính trị ổn định 3,2 3,0 9,6 2,2 7,0

Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 2,2 1,1 2,4 2,8 6,2

Công nghệ xây dựng ngày càng hiện
đại

3,1 3,1 9,6 2,1 6,5

Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa
hoàn chỉnh

2,1 1,0 2,1 1,1 2,3

Tổng cộng 132,2 119,9



Bảng 3.5: Ma trận QSPM nhóm W/T:

Chiến lược có thể thay đổi
Chiến lược phát

triển nguồn nhân lực
Chiến lược hội

nhập về phía trước
Các yếu tố quan trọng Phân

loại
AS TAS AS TAS

Các yếu tố bên trong

Chất lượng công trình (sản phẩm) 3,1 2,2 6,8 2,2 6,8

Uy tín thương hiệu 3,4 2,2 7,5 1,2 4,1

Khả năng tài chính 3,0 3,1 9,3 3,2 9,6

Năng lực kinh nghiệm đấu thầu 3,2 3,0 9,6 1,2 3,8

Thị phần 3,0 1,9 5,7 2,2 6,6

Năng lực xây lắp, sản xuất 3,3 3,0 9,9 2,1 6,9

Thu thập thông tin thị trường 2,1 3,1 6,5 3,7 7,8

Năng lực quản trị 2,2 3,7 8,1 2,1 4,6

Công tác nghiên cứu và phát triển 2,1 2,2 4,6 2,2 4,6

Hoạt động marketing 1,9 2,0 3,8 3,0 5,7

Các yếu tố bên ngoài

Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng
ngày càng gia tăng

3,4 3,2 10,9 3,7 12,6

Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối
thủ

2,7 3,7 10,0 1,1 3,0

Khách hàng yêu cầu cao về chất
lượng, kỹ thuật, mỹ thuật và tiến độ

2,9 1,9 5,5 2,1 6,1

Cơ hội hợp tác 2,9 1,9 5,5 2,3 6,7

Nguồn lao động dồi dào, chi phí
thấp

2,9 3,7 10,7 2,1 6,1

Nguồn nguyên liệu chưa ổn định 2,2 1,1 2,4 1,3 2,9

Tình hình chính trị ổn định 3,2 2,1 6,7 2,2 7,0

Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn 2,2 2,6 5,7 2,8 6,2

Công nghệ xây dựng ngày càng hiện
đại

3,1 2,1 6,5 2,1 6,5

Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa
hoàn chỉnh

2,1 1,1 2,3 1,1 2,3

Tổng cộng 138,2 119,9

Qua phân tích ma trận QSPM các chiến lược được lựa chọn như sau:



- Đối với nhóm chiến lược S/O: Chiến lược được lựa chọn là chiến lược thâm

nhập thị trường. Nội dung của chiến lược này là Công ty TNHH MTV Công trình

Giao thông Công chánh cần tận dụng thế mạnh về năng lực kinh nghiệm thi công,

về máy móc thiết bị, về con người, mạnh về tài chính và sự ưu đãi của cơ quan chủ

quản cũng như mối quan hệ tốt với các chủ đầu tư dự án để tham gia đấu thầu, nhận

thầu nhiều công trình nâng cao thị phần khi tiềm năng thị trường xây dựng hạ tầng

kỹ thuật giao thông tại thành phố Hồ Chí Minh hiện nay là rất lớn, vốn đầu tư đổ

vào ngành ngày càng tăng.

- Đối với nhóm chiến lược S/T: Chiến lược được lựa chọn là chiến lược phát

triển sản phẩm. Nội dung của chiến lược này là tận dụng phát huy thế mạnh về tài

chính, máy móc thiết bị hiện đại, năng lực kinh nghiệm, về công tác quản lý chất

lượng công trình để tham gia đấu thầu, thi công, hoàn thành nhiều công trình đạt

chất lượng vượt trội so với đối thủ và rút gắn thời gian thực hiện nhằm tạo được sự

tin cậy đối với các chủ đầu tư dự án.

- Đối với nhóm chiến lược W/O: Chiến lược được lựa chọn là chiến lược phát

triển thị trường. Công ty cần thực hiện liên danh với các Công ty trực thuộc Bộ

Giao Thông Vận Tải để tham gia đấu thầu, nhận thầu xây lắp các dự án quy hoạch

phát triển hạ tầng giao thông các tỉnh phía Nam như dự án đường cao tốc Thành phố

Hồ Chí Minh - Long Thành - Dầu Dây, tuyến Quốc lộ 1K, Quốc lộ 13, đường cao

tốc Biên Hòa - Vũng Tàu, TP Hồ Chí Minh - Mộc Bài, TP Hồ Chí Minh - Thủ Dầu

Một - Chơn Thành, Dầu Giây - Đà Lạt, đường Vành đai 3, Vành đai 4 TP Hồ Chí

Minh.

- Đối với nhóm chiến lược W/T: Chiến lược được lựa chọn là chiến lược phát

triển nguồn nhân lực. Mục tiêu là duy trì và phát triển tay nghề chuyên môn của

công ty. Nội dung bao gồm huấn luyện, đào tạo, chính sách tuyển dụng, bố trí và

quy hoạch, chính sách thi đua khen thưởng đãi ngộ.

3.4  CÁC GIẢI PHÁP

3.4.1  Đổi mới công nghệ

Đổi mới công nghệ quyết định sự chuyển biến về khả năng chất lượng hoạt

động của Công ty. Đầu tư đổi mới công nghệ, tăng năng suất nâng cao chất lượng



sản phẩm để từ đó tăng năng lực cạnh tranh của Công ty. Công ty luôn cần phải

mạnh dạn đầu tư đổi mới công nghệ, nâng cao tay nghề của người lao động và cán

bộ quản lý kỹ thuật.

Công ty cần thực hiện các giải pháp sau:

- Tận dụng triệt để số thiết bị, xe máy sau khi hoàn thành các công trình trọng

điểm của Nhà nước. Điều động linh hoạt để giảm bớt chi phí mua mới.

- Hiện đại hoá các thiết bị thi công. Nghiên cứu cải tiến, tự chế tạo các thiết bị

chuyên dùng phục vụ công tác xây lắp: máy bơm, máy hàn, que hàn, giàn giáo, ván

khuôn, dụng cụ cầm tay, hàng bảo hộ lao động…

- Tích cực tìm kiếm và huy động mọi nguồn vốn đầu tư: Nguồn vốn từ quỹ

phát triển của Công ty hoặc nguồn vốn khác như vốn vay của ngân hàng, vốn có

được do liên doanh, liên kết với các công ty khác, hoặc huy động vốn từ cán bộ

công nhân viên.

- Tăng cường công tác đào tạo đội ngũ cán bộ - công nhân viên đủ năng lực

thực hiện chiến lược. Một số giải pháp thực hiện gồm:

+ Cử người đi đào tạo, tiếp thu công nghệ theo từng chuyên đề ở nước ngoài

theo chương trình đổi mới công nghệ, đầu tư chiều sâu của Công ty.

+ Hợp tác chặt chẽ với các viện khoa học, trung tâm nghiên cứu ứng dụng, các

trường đại học để nghiên cứu ứng dụng các tiến bộ kỹ thuật vào sản xuất, chế thử và

thử nghiệm sản phẩm mới.

3.4.2 Tổ chức tốt hoạt động thu thập thông tin thị trường:

Công ty phải nắm bắt được thông tin về thị trường đặc biệt là thông tin về các

đối thủ cạnh tranh khi tham gia đấu thầu. Những thông tin chính xác kịp thời và đầy

đủ là điều kiện cần và tiên quyết để xác định nhiệm vụ kinh doanh và tổ chức sản

xuất cho Công ty.

Thông tin sai lệch, chậm trễ hoặc không đầy đủ đã dẫn đến tình trạng phải chi

phí rất nhiều thời gian công sức tiền của nhưng vẫn không đạt được kết quả mong

muốn. Do không có thông tin đầy đủ về thị trường và thông tin về các đối thủ cạnh

tranh trong nhiều trường hợp Công ty sẽ mất cơ hội kinh doanh. Mặc dù Công ty

cũng đã gặt hái được nhiều thành công nhưng công tác thu thập thông tin thị trường



còn yếu, chưa phát huy được thế mạnh và năng lực sở trường của Công ty trong nền

kinh tế thị trường. Để khắc phục những điểm yếu đó và vận dụng tối đa cơ hội của

môi trường, Công ty cần phải thực hiện theo một số giải pháp sau:

- Đầu tư, phát huy cao năng lực chuyên môn về công tác nghiên cứu thị

trường, công tác đấu thầu của phòng Kế hoạch - Đầu tư để từ đó có những thông tin

khách quan về thị trường và đồng thời có khả năng làm các hồ sơ đấu thầu, mời

thầu trọn gói các công trình trong nước và quốc tế với chất lượng cao.

- Củng cố và phát triển lực lượng làm công tác tiếp thị đấu thầu, đội ngũ cán

bộ quản lý và điều hành dự án từ Công ty đến các đơn vị thành viên, đảm bảo đủ về

số lượng và mạnh về chất lượng.

- Tăng cường mọi khả năng nghiên cứu và nắm bắt thông tin nhanh nhạy về thị

trường.

3.4.3 Duy trì và phát triển năng lực cốt lõi của Công ty:

Do đặc điểm ngành xây dựng phải thông qua đấu thầu công trình, nên để duy

trì và phát triển năng lực cốt lõi Công ty cần quan tâm, tập trung vào công tác đấu

thầu xây lắp các dự án, phải có phương thức phù hợp để từ đó có thể trúng thầu,

hoàn thành hợp đồng đảm bảo tiến độ, chất lượng theo yêu cầu của chủ đầu tư và

đạt được hiệu quả kinh doanh, cụ thể Công ty có thể sử dụng một số chiến lược sau:

 Đấu thầu dựa chủ yếu ưu thế về giá.

Công ty lựa chọn phương án này khi xét thấy mình không có ưu thế về mặt kỹ

thuật, công nghệ so với các nhà thầu khác nhưng lại có ưu thế tiềm tàng nào đó để

giảm chi phí xây dựng như:

+ Có thể giảm chi phí tập kết, di chuyển lực lượng ở gần địa điểm xây dựng

công  trình.

+ Có thể tận dụng những trang thiết bị đã khấu hao hết để giảm chi phí khấu

hao tài sản cố định.

+ Khai thác được nguồn vật liệu với giá thấp hoặc có sẵn cơ sở sản xuất vật

liệu của Công ty gần địa điểm xây dựng công trình.

Để thực hiện tốt phương án này Công ty cần có một số giải pháp sau:



+ Dự báo nhu cầu vật liệu, đầu tư xây dựng cơ sở sản xuất vật liệu theo khu

vực công trình.

+ Triệt để sử dụng lao động giản đơn ngoài xã hội.

+ Liên doanh, liên kết với các đối tác trong và ngoài nước có ưu thế về trang

thiết bị hoặc cơ sở vật liệu.

+ Xây dựng phương án tổ chức thi công tối ưu để giảm chi phí xây dựng.

Sau khi xây dựng các phương án thi công, lựa chọn được phương án tối ưu,

xác định giá chuẩn theo phương án đã chọn, Công ty sẽ xét đến khả năng định giá

bỏ thầu.

Về nguyên tắc giá bỏ thầu phải thấp hơn giá gói thầu nhưng giá bỏ thầu phải

hợp lý, giá dự thầu lập phải căn cứ trên phương án kỹ thuật tổ chức thi công, không

có giá bất thường. Mức độ giảm giá bỏ thầu so với giá gói thầu của một công trình

được xác định dựa vào các ưu thế đã nêu trên.

 Đấu thầu dựa chủ yếu vào ưu thế kỹ thuật công nghệ.

Phương án này được áp dụng khi Công ty có ưu thế về công nghệ, trình độ đội

ngũ lao động hoặc các máy móc thiết bị chuyên dụng trong khuôn khổ một hoặc

một số dự án nào đó.

Công ty TNHH MTV Công trình GTCC rất có ưu thế xây dựng các công trình

hạ tầng kỹ thuật giao thông có yêu cầu cao về kỹ thuật mỹ thuật. Cho nên, đây là ưu

thế lớn để Công ty thực hiện phương thức đấu thầu của mình một cách tốt hơn,

Công ty cần phải thực hiện một số giải pháp sau:

+ Đầu tư đồng bộ hoá các thiết bị công nghệ truyền thống, quản lý sử dụng tốt

những trang thiết bị còn sử dụng được.

+ Tiếp tục đầu tư nhiều hơn nữa các thiết bị máy móc mới hiện đại của các

nước phát triển.

+ Có chính sách bảo đảm kỹ thuật, chất lượng công trình để giữ vững ưu thế

của mình.

+ Có phương án tổ chức sản xuất, thi công hợp lý.

+ Tập trung nguồn lực để đấu thầu các công trình lớn của thành phố.

 Đấu thầu dựa vào khả năng tài chính.



Phương án này đòi hỏi Công ty phải có tiềm lực tài chính vững mạnh với

những cách huy động vốn khác nhau. Những cách thức như: ứng vốn thi công trước

cho chủ công trình, chấp nhận thanh toán chậm. Bằng cách đó thì nhà thầu có thể

tham gia và thắng thầu theo phương thức chọn thầu. Đó là vì các chủ công trình

nhiều khi có nhu cầu và dự kiến xây dựng chương trình nhưng chưa được duyệt vốn

hoặc chưa huy động vốn. Phương án này đòi hỏi phải có sự chấp nhận mạo hiểm và

rủi ro.

Tuy nhiên, bù lại Công ty có thể giành được các công trình tiếp theo với điều

kiện thuận lợi hơn hoặc được thanh toán cả lãi, vốn đã ứng ra để thi công công

trình với một lãi suất có thể chấp nhận được.

Giải pháp thực hiện là :

+ Lựa chọn phương án thi công tối ưu, thực hiện tiết kiệm chi phí giảm giá

thành công trình.

+ Chính sách huy động vốn từ nội bộ, từ các đối tác liên doanh, liên kết có

năng lực tài chính mạnh và khả năng thâm nhập thị trường cao, chính sách sử dụng

vốn vay ngân hàng.

+ Cần phải có chính sách khai thác tổng thể lâu dài đối với chủ công trình mà

mình chấp nhận theo nguyên tắc chịu thiệt trước thu lợi sau.

 Dựa vào các ưu thế ngoài kinh tế.

Phương án này được áp dụng chủ yếu trong trường hợp mong muốn được chỉ

định thầu các công trình dự án.

Các ưu thế cụ thể là :

+ Ưu thế về đặc quyền của Công ty.

+ Những mối quan hệ của Công ty với chủ công trình trong quá trình hợp tác

lâu dài.

+ Sự tín nhiệm về chất lượng công trình đã tạo trước đó.

Theo đó Công ty cần:

+ Tạo lập các mối quan hệ tin cậy lẫn nhau với các cơ quan quản lý, các chủ

công trình, tích cực hỗ trợ các chủ đầu tư hoàn thành những chỉ đạo cấp bách mà



thành phố giao nhiệm vụ như tự ứng vốn trước để thi công một số công trình đảm

bảo giao thông cấp bách phục vụ nhu cầu dân sinh xã hội.

+ Tiến hành các hoạt động tiếp thị xã hội như tham gia hỗ trợ, ủng hộ địa

phương xây dựng một số công  trình nhỏ nào đấy, tham gia cứu trợ nhân đạo và các

hoạt động tình nghĩa...

 Công tác quản lý thi công xây dựng.

- Trong công tác tổ chức quản lý thi công xây dựng Công ty cần củng cố hoàn

thiện hơn nữa các phương án tổ chức thi công, công tác bảo vệ môi trường trong thi

công, công tác nghiệm thu thanh quyết toán, công tác hoàn công nhằm tiết giảm chi

phí, tạo lợi thế cạnh tranh đối với các đối thủ khác.

- Thực hiện quản lý chất lượng theo ISO 9000 trong xây lắp công trình và ISO

14000 về môi trường.

- Thực hiện mọi biện pháp phù hợp để hạ giá thành sản phẩm.

- Tăng cường tham gia dự thầu và làm thầu chính các dự án xây dựng cơ sở hạ

tầng đô thị bằng vốn ngân sách thành phố Hồ Chí Minh, vốn tư nhân, vốn vay

ODA, vốn của Bộ Giao Thông Vận Tải …

- Tăng cường liên danh, liên kết với các đơn vị trong và ngoài nước để tạo

thêm sức mạnh trong cạnh tranh trên cơ sở bình đẳng, tôn trọng lẫn nhau, các bên

cùng có lợi.

- Định hướng, tập trung thâm nhập thị trường theo khả năng, tránh sự dàn trải,

phân tán, lãng phí, khó quản lý chi phí và doanh thu.

3.4.4 Hoàn thiện quy định nội bộ, đổi mới quản lý kinh doanh.

- Dựa trên các chính sách, chế độ hiện hành của Nhà nước để sửa đổi điều lệ tổ

chức và hoạt động, quy chế tài chính và các văn bản quy định nội bộ khác cho phù

hợp, tạo sự thông thoáng, năng động trong sản xuất kinh doanh.

- Tuân thủ thực hiện theo hệ thống quản lý theo tiêu chuẩn ISO 9001.

- Hoàn chỉnh quy định khoán nội bộ theo hướng Công ty phải điều hành toàn

bộ công tác xây dựng và thực hiện chiến lược kinh doanh, công tác marketing để

tìm kiếm khách hàng, đối tác, kiểm soát nguồn cung cấp nguyên vật liệu đầu vào

cho sản xuất, thi công để từ đó đề ra chỉ tiêu sản lượng cho từng đơn vị xí nghiệp,



đội công trình, nhà máy trực thuộc công ty, phải tận dụng mọi nguồn lực hiện có

của Công ty để tránh gây lãng phí về vốn, về thiết bị.

- Để giảm giá thành nhưng không thay đổi chất lượng sản phẩm do Công ty

sản xuất cần phải giảm các khoản chi phí đầu vào bằng cách rà soát lại định mức

tiêu hao vật tư, tiêu hao năng lượng, xóa bỏ tình trạng nhập kho vật tư không đúng

chất lượng, tồn kho lớn, hao hụt nhiều.

Tận dụng nguồn nguyên liệu, phụ tùng thay thế trong nước, hạn chế tối đa

lượng nhập khẩu … Bên cạnh đó công ty cũng xem xét các vấn đề liên quan đến

hàng tồn kho. Việc xây dựng hệ thống tồn kho vừa đúng lúc là một trong những yếu

tố quan trọng giúp tiết giảm chi phí nguyên vật liệu.

- Sắp xếp lại tổ chức sản xuất, giảm lực lượng gián tiếp, lực lượng phụ trợ,

nâng cao năng suất lao động để giảm tỷ lệ tiền lương trong giá thành và nâng cao tỷ

lệ tiền lương trong cán bộ công nhân viên.

Coi trọng công tác đào tào đội ngũ cán bộ quản lý, kỹ thuật, đội ngũ công nhân

lành nghề, đào tạo chuyên gia giỏi đủ trình độ nắm bắt thông tin, khoa học kỹ thuật.

Hiệu quả học hỏi trong quá trình lao động và kinh nghiệm quản lý. Sau quá

trình lao động, người lao động sẽ tích lũy kinh nghiệm có thể làm gia tăng năng suất

lao động và giảm thiểu hư hỏng trong quá trình thi công, làm giảm chi phí sản phẩm

hỏng hoặc chi phí bảo hành sản phẩm

- Công ty phải nghiên cứu vận dụng các giải pháp để tiết giảm các khoản chi

phí khác như điện, nước, công cụ, dụng cụ. Đầu tư công nghệ, máy móc hiện đại để

tăng năng suất lao động và tiết kiệm định mức tiêu hao vật liệu.

- Cắt giảm chi phí không cần thiết: Bộ phận kỹ thuật chất lượng nghiên cứu cải

tiến công nghệ và quy trình sản xuất để tiết kiệm thời gian sản xuất, tăng năng suất

lao động, giảm chi phí. Công ty cố gắng cắt giảm những chi phí gián tiếp, tình trạng

dư thừa hoặc không không có hiệu quả trong công việc. Ví dụ: Công ty có thể cắt

giảm các chi phí như điện, nước, điện thoại, báo chí, chi phí văn phòng phẩm….

Các chi phí đó thường không đáng kể nhưng đôi khi lại rất lớn, sự cắt giảm hoặc tiết

kiệm được những khoản này có thể được chuyển cho các nguồn lực mà doanh

nghiệp cần cho một lợi thế cạnh tranh bền vững.



- Sắp xếp lại hệ thống kiểm soát nội bộ để đảm bảo hiệu lực kiểm tra giám sát

các đơn vị thành viên, các chức năng không được chồng chéo, bộ máy phải gọn nhẹ.

Phải có sự thống nhất, đồng nhất về chương trình giữa hệ thống kiểm soát của

chuyên môn với hệ thống kiểm tra các cấp của Đảng và các tổ chức quần chúng.

Tăng cường sự kiểm tra, giám sát nhưng không được gây khó khăn, ách tắc cho sản

xuất kinh doanh của đơn vị, lấy ngăn ngừa khuyến cáo làm mục đích chính. Sai

phạm phát hiện trong quá trình kiểm tra phải được xử lý kịp thời.

- Tập huấn cán bộ theo cơ cấu tổ chức mới, biên soạn giáo trình học  tập cho

từng cấp quản lý.

3.4.5 Đào tạo và phát triển nguồn nhân lực.

Xây dựng và phát triển nguồn nhân lực mạnh về mọi mặt đủ về số lượng với

trình độ học vấn và tay nghề cao, có năng lực quản lý, có năng lực sáng tạo và ứng

dụng công nghệ mới, lao động với năng suất chất lượng và hiệu quả ngày càng cao.

Trước hết Công ty cần phải chú trọng việc tăng cường công tác đào tạo đội

ngũ cán bộ trong việc lập chiến lược kinh doanh cho Công ty. Để có được đội ngũ

cán bộ có được kiến thức và năng lực trong việc xây dựng chiến lược kinh doanh,

Công ty cần phải thực hiện các giải pháp sau:

+ Đào tạo và bồi dưỡng kiến thức về chiến lược kinh doanh cho đội ngũ cán bộ

cao cấp trong Công ty và các cán bộ ở Phòng Kế hoạch Đầu tư. Để làm được việc

này phải tiến hành trích phần trăm trong lợi nhuận của Công ty để thuê chuyên gia

có trình độ về chiến lược kinh doanh hoặc gửi họ đi học lớp về chiến lược kinh

doanh.

+ Có cơ chế khuyến khích về vật chất cũng như về tinh thần đối với đội ngũ

cán bộ đó như được thưởng hoặc trả tiền đi học.

+ Tuyển dụng những sinh viên hoặc cán bộ có kiến thức trình độ trong việc

xây dựng chiến lược. Đây là một biện pháp rất quan trọng đối với Công ty.

Bên cạnh việc đào tạo đội ngũ cán bộ trong việc lập chiến lược, Công ty hiện

nay cần phải có các giải pháp phát triển con người:



- Thứ nhất là sắp xếp lại nhân sự: Xác định nhu cầu nhân sự ở từng bộ phận

trong công ty đảm bảo nhiệm vụ được giao. Phân loại tay nghề, chuyên môn của lực

lượng lao động, từ đó sắp xếp lại lực lượng lao động này sao cho có hiệu quả nhất.

- Thứ hai là về công tác tuyển dụng: Muốn có đội ngũ nhân sự hoạt động có

hiệu quả chúng ta phải tuyển chọn đúng người đúng việc. Để tuyển chọn nhân viên

phù hợp với yêu cầu công việc đồng thời đáp ứng các yêu cầu khác của công ty cần

phải xác định rõ mục đích tuyển nhân viên làm việc cho phòng ban nào. Từ đó,

công ty có kế hoạch và chương trình tuyển chọn thích hợp.

Cần tuyển chọn ngay các nhân viên có năng lực, trình độ chuyên môn cao cho

lực lượng marketing, lực lượng nghiên cứu phát triển thị trường, thiết kế sản phẩm.

Đồng thời tuyển chọn lực lượng lao động có tay nghề cao và đủ trình độ thực hiện

các quy trình sản xuất hiện đại, đảm bảo chất lượng sản phẩm.

Có thể thực hiện công tác tuyển dụng qua các trung tâm xúc tiến việc làm,

đăng báo, thu hút nhân tài từ các trường đại học…

- Thứ ba là công tác đào tạo: Để phát triển nguồn nhân lực, Công ty cần phải

có một chương trình hội nhập vào môi trường làm việc, giúp cho nhân viên mới hội

nhập vào bầu không khí văn hóa của Công ty. Họ cần được đào tạo và huấn luyện

để có khả năng đảm đương công việc một cách có hiệu quả. Ngay cả với nhân viên

cũ nhu cầu về đào tạo càng trở nên khẩn trương để thích ứng với sự phát triển của

công ty.

Do đó, Công ty cần thực hiện:

+ Có kế hoạch đầu tư, phát triển và đào tạo nguồn nhân lực từng năm theo

định hướng phát triển của Công ty

+ Phối hợp với viện, trường tổ chức các khóa đào tạo để bồi dưỡng chuyên

môn nghiệp vụ cho đội ngũ lao động hiện có.

+ Hợp tác quốc tế về kỹ thuật, tạo điều kiện thuận lợi để cán bộ khoa học và

công nghệ tham gia các hội nghị quốc tế, tiến hành trao đổi học tập và nghiên cứu

khoa học kỹ thuật.

+ Chú trọng đào tạo lực lượng marketing, lực lượng nghiên cứu thị trường.



+ Tổ chức các lớp học bổ túc vào ban đêm cho lực lượng công nhân có trình

độ văn hóa từ cấp II trở xuống.

+ Đào tạo và phát triển cấp quản trị rất quan trọng và là nhân tố quyết định sự

thành bại của Công ty. Nâng cao trình độ quản lý kinh doanh của các cán bộ quản

lý, ứng dụng vào thực tiễn các mô hình quản trị tài chính, quản trị hàng tồn kho,

quản trị chất lượng … trong điều hành doanh nghiệp.

+ Hàng năm, công ty cần có kế hoạch phối hợp với các tổ chức quốc tế hoặc

các đối tác nước ngoài để cử cán bộ, kỹ thuật, chuyên gia đi học tập nước ngoài.

- Thứ tư là về chính sách lao động: Xây dựng chính sách lao động hợp lý,

khuyến khích người lao động bằng những đòn bẩy kinh tế và động viên họ về mặt

tinh thần, đảm bảo đầy đủ quyền lợi thích đáng của họ, giúp họ ổn định cuộc sống.

Từ đó họ sẽ an tâm sinh sống và tập trung sức lực vào quá trình lao động sản xuất.

Theo đó, công ty cần phải:

+ Thực hiện đúng và đầy đủ các chế độ, quyền lợi của người lao động

+ Có chính sách thưởng phạt hợp lý nhằm kích thích người lao động hăng hái

sản xuất. Với chính sách tăng lương định kỳ hiện tại ở Công ty là 3 năm/lần với

mức tăng là 10% là quá lâu, Công ty nên áp dụng chính sách tăng lương định kỳ là

1 năm/lần với mức tăng là 5% sẽ khích thích người lao động hăng hái, phấn đấu hơn

trong công việc.

+ Đảm bảo điều kiện làm việc, sinh hoạt, nghỉ ngơi và an toàn lao động.

+ Ngoài ra, cần tổ chức các hoạt động văn nghệ, thể thao để tạo nên những yếu

tố kích lệ về mặt tinh thần cho người lao động.

TÓM TẮT CHƯƠNG 3

Chương này xác định mục tiêu, sứ mệnh của Công ty để từ đó tiến hành phân

tích, xây dựng và lựa chọn chiến lược phát triển Công ty TNHH MTV Công trình

Giao thông Công chánh đến năm 2015. Qua phân tích các ma trận SWOT, QSPM

đề tài đã xác định được các chiến lược phù hợp và đưa ra các giải pháp cụ thể để

Công ty thực hiện.



Ý NGHĨA VÀ KẾT LUẬN

Việc xây dựng chiến lược phát triển sản xuất kinh doanh là một vấn đề mang ý

nghĩa sống còn đối hoạt động của một Công ty. Nếu chiến lược được xây dựng một

cách đúng đắn phù hợp với nội lực của Công ty và thích ứng cao với những tác

động của ngoại lực bên ngoài thì Công ty sẽ có một kim chỉ nam đúng đắn cho hoạt

động sản xuất kinh doanh của công ty mình trong quá trình phát triển.

Trong bối cảnh phát triển như vũ bảo của khoa học kỹ thuật ngày nay thì mọi

vấn đề đều có những thay đổi nhất định của nó. Do đó, nếu các Công ty xây dựng

xây dựng được chiến lược phát triển lâu dài của mình dựa trên các yếu tố trọng tâm

bền vững thì Công ty sẽ tận dụng được cơ hội và hạn chế được những đe dọa và

thách thức. Trên cơ sở các nội dung phân tích chiến lược phát triển của Công ty, tác

giả hy vọng rằng Công ty TNHH MTV Công trình Giao thông Công chánh sẽ có

được một chiến lược phát triển lâu dài, bền vững từ đó giúp công ty vạch ra những

định hướng phát triển hợp lý cho từng thời kỳ, giúp công ty giữ vững được uy tín,

thị phần và sẽ vươn ra được những thị trường mới trong tương lai.

Các nhóm giải pháp đưa ra được công ty tiến hành một cách song song và

đồng bộ nhằm tạo chiến lược tổng thể, gắn kết với nhau và mang tính khoa học hợp

lý. Đồng thời trong quá trình thực hiện Công ty phải đánh giá kết quả thực hiện một

cách khách quan, trung thực để có những điều chỉnh kịp thời, phục vụ tốt cho hoạt

động sản xuất kinh doanh của Công ty.

Cuối cùng, tác giả rất mong nhận được sự đóng góp ý kiến của Quý Thầy Cô,

của các chuyên gia quản trị chiến lược kinh doanh Công ty TNHH MTV Công trình

Giao thông Công chánh để luận văn có giá trị thực tiễn hơn.
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CÁC PHỤ LỤC

PHỤ LỤC 01

Lĩnh vực hoạt động và số năm kinh nghiệm của Công ty

STT Tính chất công việc Số năm kinh nghiệm

1

2

3

4

5

6

Thi công xây dựng đường

Thi công san lấp mặt bằng

Sản xuất kinh doanh cấu kiện bê tông đúc sẵn và

bê tông dự ứng lực

Kinh doanh nhà, đầu tư xây dựng hạ tầng

Sản xuất kinh doanh vật liệu xây dựng

Sửa chữa cơ khí

35

17

17

17

10

32



PHỤ LỤC 02

Một số công trình tiêu biểu Công ty đã thực hiện

STT Tên công trình Giá trị công trình

(tỷ đồng)

I Công trình san lấp

1 Xây dựng cảng và kho - bãi thông quan nội địa

(ICD) của Cảng Bến Nghé tại phường Phú Hữu -

Quận 9 - TP.HCM. Hạng mục: San lắp mặt bằng

(gói thầu XL2)

59,0

2 San lấp mặt bằng khu Công Nghiệp Tân Phú Trung

- Gói thầu số 3

22,0

3 Dự án A9T9 - Gói thầu san lắp đất giai đoạn 2 14,0

II Công trình xây dựng đường

1 Nâng cấp mở rộng đường Cộng Hòa - Quận Tân

Bình - Tp.HCM

24,0

2 Xây dựng đường và hệ thống CTN KCX Linh

Trung - Trảng Bàng - Tây Ninh

42,0

3 Sửa chữa đảm bảo giao thông Quốc lộ 50 22,0

4 Đường tỉnh lộ 10B huyện Bình Chánh và quận Bình

Tân - Tp.HCM

33,0

5 Xây dựng đường bãi và hệ thống thoát nước phường

Phú Hữu-quận 9-Tp.HCM

34,0



PHỤ LỤC 03

Sơ đồ cơ cấu tổ chức Công ty TNHH MTV CTGTCC

Hội đồng thành viên

Kiểm soát viên

Giám đốc

PGĐ Kinh doanh PGĐ Kỹ thuật
Đ ội công tr

ình s

ố

1

Đ ội công tr

ình s

ố

3
chính

Đ ội công tr

ình s

ố

2

X
í nghi

ệp X
L

 số

3

X
í nghi

ệp X
L

 số

2

B
an Q

L
D

A

C ửa h

àng V
L

X
D

X
í  nghi

ệp BT
 ly tâm

X
í nghi

ệp BT
N

N

PGĐ thường trực

X
í nghi

ệp X
L

 số

1

P. KH kinh doanh P. Tổ chức - HC P. Tài chánh kế toán P. Kỹ thuật

X
í nghi

ệp X
L

 số

4

X
í nghi

ệp X
L

 số

5

Đ ội công tr

ình s

ố 4

chính

X
í nghi

ệp X
L

 số 6



PHỤ LỤC 04

Danh mục máy móc thiết bị của Công ty TNHH MTV CTGTCC

Tên thiết bị Ký hiệu
Công suất

động cơ (cv)
Nước sản

xuất
Tổng
cộng

1.Máy đào
Máy đào (xích) CATE 245M 95 Mỹ 3

Máy đào (xích) PC 450 LC-6 180 Nhật 2

Máy đào (xích) ROBEX 320 LC 95 H-Quốc 3

2. Máy xúc
Máy xúc lật VOLVO VOVLO-L120 95 ThụyĐiển 3

Máy xúc lật TORO TORO400 D 180 Phần Lan 2

Máy xúc (xích) UB 1412 180 Đức 2

3. Máy ủi
Máy ủi D155 A 180 Nhật 4

Máy ủi D7 180 Mỹ 2

4. Máy san
Máy san KOMASU 80 Nhật 2

Máy san DZ 99 90 Liên xô 3

Máy san gạt GD611 155 Nhật 3

5. Máy đầm
Đầm dầu DINAPAC 3,5 T- Điển 4

Đầm bàn (xăng) MTR 80 3,3 KW Nhật 6

Đầm rung SD180 230 Mỹ 4

6. Xe lu
Xe lu bánh sắt 8T – 10T Nhật 4

Xe lu bánh lốp 10T Nhật 3

Xe lu rung 8T Đức 2

Xe lu rung Komatsu 2,5T Nhật 2

7. Phương tiện vận tải
Xe ô tô tự đỗ 7T – 10T Nhật 8

Tàu kéo, sà lan 450cv – 600T Liên Xô 3

Xe tải tự đổ FORD 78cv Mỹ 5

8. Xe máy thảm BTN
Xe thảm BTN nóng Liên Xô 1

Xe trải BTNN Ý 1

Xe trải nhựa Opibb Mỹ 1

9. Trạm trộn
Trạm trộn BTNN Bình
Thái

104-120 tấn/
giờ

Hàn Quốc 1

Trạm BTNN Cần Thơ 80T/ giờ Mỹ 1



PHỤ LỤC 05

Bảng câu hỏi tham khảo ý kiến của chuyên gia

1. Tham khảo ý kiến của chuyên gia phục vụ cho xây dựng ma trận bên

ngoài và ma trận bên trong:

Kính thưa anh/ chị!

Xin quý anh/ chị vui lòng đánh giá về mức độ quan trọng của các yếu tố bên

ngoài và các yếu tố bên trong của các doanh nghiệp ngành xây dựng hạ tầng kỹ

thuật giao thông trên địa bàn thành phố Hồ Chí Minh. Đánh giá của anh/ chị được

ghi thành số điểm tùy theo mức độ quan trọng của mỗi yếu tố. Cụ thể mức độ quan

trọng như sau:

1: Rất ít quan trọng

2: Ít quan trọng

3: Quan trọng trung bình

4: Khá quan trọng

5: Rất quan trọng.

Bảng đánh giá mức độ quan trọng của các yếu tố bên ngoài

Mức độ quan trọngCác yếu tố bên ngoài

1 2 3 4 5

Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng ngày càng gia tăng

Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối thủ

Khách hàng yêu cầu cao về chất lượng, kỹ thuật, mỹ thuật

và tiến độ

Cơ hội hợp tác

Nguồn lao động dồi dào, chi phí thấp

Nguồn nguyên liệu chưa ổn định

Tình hình chính trị ổn định

Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn

Công nghệ xây dựng ngày càng hiện đại

Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa hoàn chỉnh



Bảng đánh giá mức độ quan trọng của các yếu tố bên trong

Mức độ quan trọngCác yếu tố bên trong

1 2 3 4 5

Chất lượng công trình (sản phẩm)

Uy tín thương hiệu

Khả năng tài chính

Năng lực kinh nghiệm đấu thầu

Thị phần

Năng lực xây lắp, sản xuất

Thu thập thông tin thị trường

Năng lực quản trị

Công tác nghiên cứu và phát triển

Hoạt động marketing

Họ và tên chuyên gia:…………………………

Đơn vị công tác: …………………………

Chức vụ công tác: …………………………

Cám ơn anh/ chị đã cho biết ý kiến.



Xin quý anh/ chị vui lòng đánh giá về mức độ phản ứng của Công ty TNHH

MTV CTGTCC đối với các yếu tố bên ngoài. Đánh giá của anh/ chị được ghi thành

số điểm tùy theo mức độ phản ứng của Công ty đối với của mỗi yếu tố. Cụ thể mức

độ phản ứng như sau:

1: Phản ứng ít hiệu quả

2: Phản ứng trung bình

3: Phản ứng trên trung bình

4: Phản ứng tốt

Bảng đánh giá mức độ phản ứng đối với các yếu tố bên ngoài

Mức độ phản ứngCác yếu tố bên ngoài

1 2 3 4

Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng ngày càng gia tăng

Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối thủ

Khách hàng yêu cầu cao về chất lượng, kỹ thuật, mỹ thuật và

tiến độ

Cơ hội hợp tác

Nguồn lao động dồi dào, chi phí thấp

Nguồn nguyên liệu chưa ổn định

Tình hình chính trị ổn định

Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn

Công nghệ xây dựng ngày càng hiện đại

Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa hoàn chỉnh

Họ và tên chuyên gia:…………………………

Đơn vị công tác: …………………………

Chức vụ công tác: …………………………

Cám ơn anh/ chị đã cho biết ý kiến.



Xin quý anh/ chị vui lòng đánh giá về mức độ mạnh yếu các yếu tố bên trong

của Công ty TNHH MTV CTGTCC. Đánh giá của anh/ chị được ghi thành số điểm

tùy theo mức độ mạnh yếu của mỗi yếu tố. Cụ thể mức độ mạnh yếu như sau:

1: Yếu nhất

2: Ít yếu nhất

3: Ít mạnh nhất

4: Mạnh nhất

Bảng đánh giá mức độ mạnh yếu các yếu tố bên trong

Mức độ mạnh yếuCác yếu tố bên ngoài

1 2 3 4

Chất lượng công trình (sản phẩm)

Uy tín thương hiệu

Khả năng tài chính

Năng lực kinh nghiệm đấu thầu

Thị phần

Năng lực xây lắp, sản xuất

Thu thập thông tin thị trường

Năng lực quản trị

Công tác nghiên cứu và phát triển

Hoạt động marketing

Họ và tên chuyên gia:…………………………

Đơn vị công tác: …………………………

Chức vụ công tác: …………………………

Cám ơn anh/ chị đã cho biết ý kiến.



2. Tham khảo ý kiến của chuyên gia phục vụ cho xây dựng ma trận hình

ảnh cạnh tranh:

Xin quý anh/ chị vui lòng đánh giá về mức độ quan trọng của các yếu tố cạnh

tranh đối với các doanh nghiệp ngành xây dựng hạ tầng kỹ thuật giao thông trên địa

bàn thành phố Hồ Chí Minh. Đánh giá của anh/ chị được ghi thành số điểm tùy theo

mức độ quan trọng của mỗi yếu tố. Cụ thể mức độ quan trọng như sau:

1: Rất ít quan trọng

2: Ít quan trọng

3: Quan trọng trung bình

4: Khá quan trọng

5: Rất quan trọng.

Bảng đánh giá mức độ quan trọng các yếu tố cạnh tranh đối với các công

ty thi công hạ tầng kỹ thuật giao thông

Mức độ quan trọngCác yếu tố thành công

1 2 3 4 5

Chất lượng sản phẩm

Thị phần

Lòng trung thành

Khả năng tài chính

Nguồn nhân lực

Khả năng cạnh tranh về giá

Máy móc thiết bị

Khả năng đáp ứng tiến độ thi công

Họ và tên chuyên gia:…………………………

Đơn vị công tác: …………………………

Chức vụ công tác: …………………………

Cám ơn anh/ chị đã cho biết ý kiến.



Xin quý anh/ chị vui lòng đánh giá về khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp

xây lắp cầu đường đối với mỗi yếu tố thành công. Cụ thể mức độ khả năng cạnh

tranh như sau:

1: Cạnh tranh yếu

2: Cạnh tranh trung bình.

3: Cạnh tranh trên trung bình

4: Cạnh tranh tốt

Bảng đánh giá khả năng cạnh tranh của các công ty thi công hạ tầng kỹ

thuật giao thông

Công ty TNHH
MTV CTGTCC

Công ty TNHH
MTV CTGTSG

Công ty T & T

Hạng Hạng HạngYếu tố thành công

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Chất lượng sản phẩm

Thị phần

Lòng trung thành

Khả năng tài chính

Nguồn nhân lực
Khả năng cạnh tranh về
giá

Máy móc thiết bị
Khả năng đáp ứng tiến
độ thi công

Họ và tên chuyên gia:…………………………

Đơn vị công tác: …………………………

Chức vụ công tác: …………………………

Cám ơn anh/ chị đã cho biết ý kiến.



3. Tham khảo ý kiến của chuyên gia phục vụ xây dựng ma trận QSPM:

Xin quý anh/ chị vui lòng đánh giá về mức độ hấp dẫn của các yếu tố để lựa

chọn chiến lược của Công ty TNHH MTV CTGTCC. Đánh giá của anh/ chị được

ghi thành số điểm tùy theo mức độ hấp dẫn của mỗi yếu tố. Cụ thể như sau:

1: Không hấp dẫn

2: Có hấp dẫn đôi chút

3: Khá hấp dẫn

4: Rất hấp dẫn

Đánh giá mức độ mức độ hấp của các yếu tố để lựa chọn chiến lược được phân

thành mỗi nhóm chiến lược, cụ thể như sau:

Nhóm chiến lược S/O bao gồm 2 chiến lược:

+ Chiến lược 1: Chiến lược thâm nhập thị trường

+ Chiến lược 2: Chiến lược phát triển thị trường

Nhóm chiến lược S/T bao gồm 2 chiến lược:

+ Chiến lược 1: Chiến lược hội nhập về phía sau

+ Chiến lược 2: Chiến lược phát triển sản phẩm

Nhóm chiến lược W/O bao gồm 2 chiến lược:

+ Chiến lược 1: Chiến lược phát triển thị trường

+ Chiến lược 2: Chiến lược hội nhập về phía trước

Nhóm chiến lược W/T bao gồm 2 chiến lược:

+ Chiến lược 1: Chiến lược phát triển nguồn nhân lực

+ Chiến lược 2: Chiến lược hội nhập về phía trước



Bảng đánh giá mức độ hấp dẫn của các yếu tố để lựa chọn chiến lược của

Công ty TNHH MTV CTGTCC

Mức độ hấp dẫn
Chiến lược 1

Mức độ hấp dẫn
Chiến lược 2Các yếu tố quan trọng

1 2 3 4 1 2 3 4

Các yếu tố bên trong

Chất lượng công trình

Uy tín thương hiệu
Khả năng tài chính

Năng lực kinh nghiệm đấu thầu
Thị phần
Năng lực sản xuất, xây lắp
Thu thập thông tin thị trường
Năng lực quản trị
Công tác nghiên cứu và phát triển
Hoạt động marketing

Các yếu tố bên ngoài

Nhu cầu về xây dựng kết cấu hạ tầng ngày
càng gia tăng
Sự cạnh tranh mạnh mẽ của các đối thủ
Khách hàng yêu cầu cao về chất lượng, kỹ
thuật, mỹ thuật và tiến độ
Cơ hội hợp tác
Nguồn lao động dồi dào, chi phí thấp
Nguồn nguyên liệu chưa ổn định
Tình hình chính trị ổn định
Các đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn
Công ngệ xây dựng ngày càng hiện đại
Hạ tầng pháp lý Nhà nước chưa hoàn chỉnh

Họ và tên chuyên gia:…………………………

Đơn vị công tác: …………………………

Chức vụ công tác: …………………………

Cám ơn anh/ chị đã cho biết ý kiến.


