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Việc tạo lập một Đề nghị mời thầu (RFP - Request for Proposal) là một trong những bước quan trọng
nhất trong dự án triển khai hệ thống ERP. Thống kê cho thấy 60% các dự án ERP không đạt được
mục tiêu đề ra, do đó, việc đặt nền tảng đúng đắn ngay từ đầu là yếu tố then chốt để đảm bảo
thành công cho dự án ERP của bạn (1). RFP cho ERP là công cụ giúp truyền tải chính xác các nhu
cầu và mục tiêu cụ thể của doanh nghiệp đến các nhà cung cấp giải pháp ERP và đối tác triển khai,
yêu cầu họ đưa ra một đề xuất tùy chỉnh, nêu rõ cách sản phẩm của họ đáp ứng các yêu cầu đặc
thù của bạn.

Tài liệu này sẽ phân tích chi tiết các nội dung sau: 
• RFP là gì và ý nghĩa của nó 
• Sự khác biệt giữa RFP, RFQ (Yêu cầu Báo giá) và RFI (Yêu cầu Thông tin) 
• Các thông tin bắt buộc cần có trong một RFP 
• Những yếu tố cần cân nhắc khi chuẩn bị cho quá trình xây dựng RFP cho ERP 
• Các bước khởi đầu để bắt tay vào hành trình RFP 
• Những sai lầm phổ biến mà các doanh nghiệp thường gặp phải trong quá trình xây dựng RFP
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ERP RFP là gì và nó khác với RFQ và RFI như thế nào?

Những nội dung cần có trong một ERP RFP?

Những yếu tố cần cân nhắc khi chuẩn bị cho một ERP RFP

Các bước để bắt đầu quá trình xây dựng một ERP RFP

Những sai lầm cần tránh để đảm bảo quá trình xây dựng RFP thành công
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RFP ERP Là Gì và Nó Khác Với RFQ và RFI Như
Thế Nào?

 

“
Lựa chọn ERP phù hợp cho doanh nghiệp có thể là một nhiệm vụ đầy thách thức. Một cách để
đơn giản hóa quy trình này là sử dụng RFP để thu thập đề xuất từ các nhà cung cấp tiềm năng.
Ngoài việc tối ưu hóa quá trình lựa chọn nhà cung cấp, RFP còn giúp bạn chuẩn hóa các yêu
cầu và tiêu chí đánh giá, từ đó dễ dàng so sánh các đề xuất từ các nhà cung cấp khác nhau. —
William Jepma, Solutions Review (2)

2. Yêu cầu Thông tin (RFI) 

Yêu cầu Thông tin (RFI - Request for
Information) được gửi đến các nhà cung
cấp ERP và đối tác triển khai tiềm năng
để thu thập thông tin về công ty, sản
phẩm và dịch vụ của họ. Những thông tin
từ RFI giúp doanh nghiệp hiểu rõ hơn về
thị trường ERP, từ đó xác định các nhà
cung cấp tiềm năng phù hợp với nhu cầu
của bạn.

3. Yêu cầu Báo giá (RFQ) 

Yêu cầu Báo giá (RFQ - Request for
Quote) được gửi đến các nhà cung cấp
ERP và đối tác triển khai sau khi bạn đã
thu hẹp lựa chọn xuống một vài giải pháp
tiềm năng. Mục đích là yêu cầu các nhà
cung cấp và đối tác triển khai cung cấp
thông tin chi tiết về giá cả dựa trên các
yêu cầu cụ thể của tổ chức bạn. RFQ
được sử dụng để so sánh chi phí giữa các
giải pháp ERP khác nhau và đàm phán để
đạt được giá cả và điều khoản tốt nhất
với nhà cung cấp được chọn.

1. RFP

Khi doanh nghiệp của bạn đang trong quá trình lựa chọn hệ thống ERP, Đề nghị Mời thầu (RFP -
Request for Proposal) được sử dụng để truyền tải các nhu cầu và mục tiêu cụ thể của doanh nghiệp
tới các nhà cung cấp giải pháp ERP và đối tác triển khai, với mục tiêu yêu cầu một đề xuất tùy chỉnh
dựa trên nhu cầu và mục tiêu của bạn. Các phản hồi nhận được từ RFP cần làm rõ cách mà giải pháp
của nhà cung cấp sẽ giúp doanh nghiệp đạt được các mục tiêu và kỳ vọng đã đề ra.
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Những Nội Dung Cần Có Trong Một RFP
1. Thông tin công ty và Tổng quan dự án 

Phần này giới thiệu về doanh nghiệp của bạn và cung cấp bối cảnh cho dự án RFP. Bao gồm tổng
quan về mô hình kinh doanh, ngành nghề, doanh thu hàng năm, số lượng nhân viên, các địa điểm
hoạt động và bất kỳ thông tin liên quan nào khác. Tóm tắt các hệ thống và quy trình hiện tại mà bạn
đang sử dụng, lý do bạn muốn triển khai một giải pháp ERP mới, cùng với tầm nhìn cấp cao cho dự
án.

2. Nhu cầu và Yêu cầu kinh doanh 

Phần nhu cầu và yêu cầu kinh doanh là nơi bạn nêu chi tiết các nhu cầu vận hành cụ thể, quy trình
kinh doanh, yêu cầu chức năng và thông số kỹ thuật mà hệ thống ERP mới cần đáp ứng. Hãy sắp
xếp phần này theo các lĩnh vực kinh doanh, ví dụ như tài chính, sản xuất, mua sắm, kiểm soát hàng
tồn kho, v.v., và trình bày một cách toàn diện nhất có thể về nhu cầu hiện tại cũng như nhu cầu
trong tương lai. Giai đoạn thu thập yêu cầu này thường đòi hỏi sự tham gia rộng rãi từ các chủ sở hữu
quy trình và người dùng cuối trong toàn tổ chức.

3. Mục tiêu dự án và Các chỉ số hiệu suất chính (KPIs) 

Xác định rõ ràng các mục tiêu tổng thể và các chỉ số hiệu suất chính (KPIs) mà bạn muốn đạt được
thông qua việc triển khai ERP. 

Các mục tiêu phổ biến bao gồm: 

• Cải thiện hiệu quả vận hành 
• Giảm chi phí 
• Tăng khả năng quan sát hàng tồn kho 
• Rút ngắn quy trình chốt sổ tài chính 

Hãy định lượng các mục tiêu liên quan đến các KPIs này để các nhà cung cấp hiểu rõ cách đo lường
sự thành công.

4. Ngân sách và Thời gian triển khai 

Bạn không cần phải công khai toàn bộ số tiền ngân sách dự kiến. Tuy nhiên, bạn có thể cung cấp
một phạm vi ngân sách cấp cao, thực tế dựa trên quy mô tổ chức và các yêu cầu ERP. Hãy thông
báo cho các nhà cung cấp về bất kỳ ràng buộc hoặc thông số ngân sách mà họ cần tuân thủ. Việc
mô tả thời gian mong muốn để triển khai hệ thống ERP mới và đưa vào vận hành cũng rất quan
trọng. Nếu có bất kỳ ngày mục tiêu hoặc giai đoạn cụ thể nào, hãy đảm bảo chúng được nêu rõ
ràng.



5

5. Tiêu chí đánh giá và Yêu cầu đối với
Nhà cung cấp 

Nêu rõ các tiêu chí và năng lực cần thiết
mà bạn yêu cầu từ các nhà cung cấp
ERP, bao gồm: 

• Hồ sơ tổng quan về công ty 
• Số năm kinh nghiệm 
• Chuyên môn trong ngành 
• Quy mô đội ngũ dịch vụ chuyên nghiệp
• Cơ sở khách hàng và các tham chiếu 
• Thực tiễn bảo mật dữ liệu 
• Mô hình hỗ trợ liên tục 

Mô tả các tiêu chí cụ thể mà bạn sẽ sử
dụng để đánh giá và chấm điểm các đề
xuất từ nhà cung cấp, chẳng hạn như chi
phí, mức độ phù hợp chức năng, phương
pháp triển khai, chương trình đào tạo, và
bất kỳ tính năng bắt buộc hoặc yếu tố
loại trừ nào.

6. Quy trình đánh giá và Thời gian 

Trình bày chi tiết thời gian và các mốc
quan trọng trong quy trình đánh giá và
lựa chọn RFP. Quy trình này có thể bao
gồm việc xem xét ban đầu để lập danh
sách ngắn, trình diễn sản phẩm hoặc các
dự án thử nghiệm (proof-of-concept), gọi
điện tham khảo, đàm phán hợp đồng và
lựa chọn cuối cùng. Cung cấp hướng dẫn
rõ ràng cho các nhà cung cấp về yêu cầu
tài liệu cần nộp, thời hạn nộp hồ sơ và
cách đặt câu hỏi làm rõ trong khoảng
thời gian RFP đã quy định.

7. Thông tin liên hệ 

Cung cấp thông tin liên hệ đầy đủ của
(các) người phụ trách quản lý quy trình
RFP, để các nhà cung cấp có thể liên hệ
khi có thắc mắc trong quá trình chuẩn bị
đề xuất. Bạn cũng có thể chỉ định các
chuyên gia cụ thể mà nhà cung cấp có
thể phối hợp để thảo luận sâu hơn về các
vấn đề kỹ thuật hoặc quy trình.
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Những Yếu Tố Cần Cân Nhắc Khi Chuẩn Bị
ERP RFP
1. Giới hạn RFP cho hai ứng viên hàng đầu

Ở giai đoạn RFP, bạn nên đã thực hiện nghiên cứu kỹ lưỡng trước đó và thu hẹp danh sách các nhà
cung cấp ERP tiềm năng xuống còn hai lựa chọn hàng đầu. Việc yêu cầu nhiều hơn hai nhà cung cấp
tham gia vào quy trình RFP dài dòng và phức tạp là không hiệu quả. Giai đoạn nghiên cứu ban đầu
nên bao gồm việc xây dựng các yêu cầu, xem xét các nghiên cứu điển hình và báo cáo phân tích,
tham gia các buổi trình diễn sản phẩm và hội nghị của nhà cung cấp, cũng như có thể ghé thăm các
công ty khác đang sử dụng các hệ thống ERP mà bạn đang đánh giá. Sau khi xác định được hai giải
pháp phù hợp nhất với nhu cầu của bạn, đó sẽ là các nhà cung cấp mà bạn yêu cầu phản hồi RFP
đầy đủ. 

Cách tiếp cận này mang lại cho tổ chức của bạn các lợi ích sau: 

• Tiết kiệm thời gian và nguồn lực 
• Đánh giá chuyên sâu 
• Cải thiện việc ra quyết định

2. Hiểu các yếu tố chi phí

Khi chuẩn bị RFP cho ERP, việc hiểu rõ các yếu tố chi phí là rất quan trọng. Nhiều tổ chức mắc sai
lầm khi chỉ dựa vào tổng số nhân sự hoặc số lượng người dùng đồng thời để ước tính chi phí. Tuy
nhiên, cách tiếp cận này không tính đến các vai trò và nhân sự quan trọng có ảnh hưởng đáng kể
đến tổng chi phí triển khai và duy trì ERP. 

Để đánh giá chính xác các yếu tố chi phí, hãy xem xét tất cả các nhân sự thiết yếu tham gia vào dự
án ERP, chẳng hạn như: 

• Quản lý dự án 
• Trưởng nhóm chức năng 
• Chuyên gia kỹ thuật 
• Chuyên gia quản lý thay đổi 

Mỗi vai trò này mang lại các kỹ năng và trách nhiệm độc đáo, góp phần vào sự thành công của việc
triển khai. Việc xác định và đưa các nhân sự chủ chốt này vào RFP giúp công ty của bạn hiểu rõ hơn
về các chi phí liên quan. 

Hơn nữa, cần nhận thức rằng chi phí của một hệ thống ERP không chỉ giới hạn ở giai đoạn triển khai
ban đầu mà còn bao gồm các chi phí duy trì, nâng cấp và hỗ trợ liên tục. Hãy yêu cầu thông tin chi
tiết về mô hình hỗ trợ của nhà cung cấp, bao gồm thời gian phản hồi, thỏa thuận mức độ dịch vụ
(SLAs) và sự sẵn có của đội ngũ hỗ trợ chuyên biệt. Những thông tin này sẽ giúp bạn đưa ra quyết
định sáng suốt và tránh các chi phí bất ngờ trong tương lai.
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3. Tách biệt RFP cho Nhà cung cấp ERP và Đối tác Triển khai

Khi chuẩn bị cho một RFP ERP, điều quan trọng là phải hiểu rằng có hai loại RFP riêng biệt cần được
thực hiện: 

• RFP dành cho đối tác triển khai 
• RFP dành cho nhà cung cấp phần mềm

RFP dành cho đối tác triển khai tập trung vào việc tìm kiếm một tư vấn viên hoặc công ty tư vấn phù
hợp để hướng dẫn bạn qua quá trình triển khai ERP. RFP này cần nhấn mạnh vào chuyên môn, kinh
nghiệm và thành tích của đối tác trong việc triển khai hệ thống ERP cụ thể mà bạn đã chọn. RFP nên
đề cập đến phương pháp quản lý dự án của đối tác triển khai, cách tiếp cận quản lý thay đổi và khả
năng phù hợp với văn hóa cũng như mục tiêu của tổ chức bạn.

RFP dành cho nhà cung cấp phần mềm, ngược lại, hướng đến chính nhà cung cấp phần mềm ERP.
RFP này cần tập trung vào các tính năng, chức năng và khả năng của hệ thống ERP. Ngoài ra, nó
nên đề cập đến lộ trình phát triển sản phẩm của nhà cung cấp, khả năng mở rộng, các tùy chọn tích
hợp và giao diện người dùng. RFP dành cho nhà cung cấp cũng cần yêu cầu thông tin về tình hình tài
chính, sự hiện diện trên thị trường và cơ sở hạ tầng hỗ trợ khách hàng của nhà cung cấp để đảm bảo
tính bền vững và quan hệ đối tác lâu dài.

Việc phân tách hai RFP này đảm bảo bạn thu thập được các thông tin cần thiết từ cả đối tác triển
khai và nhà cung cấp phần mềm, cho phép bạn đánh giá từng bên dựa trên thế mạnh và chuyên
môn cụ thể của họ.
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“

Làm thế nào để chọn nhà cung cấp tốt nhất cho nhu cầu của bạn? Bạn nên xem xét một số yếu
tố, chẳng hạn như chức năng, khả năng mở rộng, tính tương thích, bảo mật và độ tin cậy của hệ
thống ERP. Bên cạnh đó, hãy cân nhắc danh tiếng, kinh nghiệm và dịch vụ hỗ trợ của nhà cung
cấp và đối tác triển khai; tổng chi phí sở hữu, bao gồm khoản đầu tư ban đầu, chi phí bảo trì và
nâng cấp; cũng như sự phù hợp với văn hóa tổ chức, mục tiêu và kỳ vọng của bạn. —Helen Yu,
Tigon Advisory Corp (3)

Các Bước Để Bắt Đầu Quá Trình Xây Dựng
Một ERP RFP
Bước 1: Thực hiện phân tích yêu cầu kỹ lưỡng

Bước đầu tiên và quan trọng nhất trong quy trình RFP cho ERP là xác định các yêu cầu cụ thể của tổ
chức bạn. Điều này đòi hỏi phải tiến hành phân tích kỹ lưỡng về các quy trình kinh doanh hiện tại,
các điểm yếu và mục tiêu trong tương lai. Hãy làm việc với các bên liên quan chính từ các phòng ban
như tài chính, vận hành, nhân sự và công nghệ thông tin để thu thập ý kiến và thông tin chi tiết từ
họ.

Một số lĩnh vực chính cần xem xét khi xác định yêu cầu bao gồm: 

• Chức năng: Hệ thống ERP cần có những tính năng và khả năng cụ thể nào để hỗ trợ các quy trình
kinh doanh của bạn? 
• Khả năng mở rộng: Sự phát triển của tổ chức bạn sẽ tác động như thế nào đến nhu cầu ERP trong
tương lai? 
• Tích hợp: Giải pháp ERP cần tích hợp liền mạch với những hệ thống và công cụ hiện có nào? 
• Trải nghiệm người dùng: Bạn kỳ vọng gì về mức độ thân thiện, dễ sử dụng và trải nghiệm tổng thể
của người dùng?

Việc xác định rõ ràng các yêu cầu sẽ giúp bạn có cơ sở để đánh giá các giải pháp ERP tiềm năng và
đảm bảo rằng chúng phù hợp với nhu cầu của tổ chức.

Bước 2: Nghiên cứu và lập danh sách rút gọn các nhà cung cấp tiềm năng

Sau khi đã hiểu rõ các yêu cầu, bước tiếp theo là xác định các nhà cung cấp có khả năng đáp ứng
nhu cầu và yêu cầu của bạn. Quá trình này bao gồm việc nghiên cứu kỹ lưỡng và lập danh sách các
nhà cung cấp phù hợp với ngành nghề và phạm vi dự án của bạn.

Hãy xem xét các nguồn thông tin sau: 

• Các hiệp hội ngành và danh bạ nhà cung cấp 
• Công cụ tìm kiếm trực tuyến và trang web của nhà cung cấp 
• Đề xuất từ đồng nghiệp hoặc các đối tác trong ngành 
• Các hội chợ thương mại và hội nghị 
• Mối quan hệ hiện có với các nhà cung cấp 
• Các chuyên gia tư vấn ERP trong ngành

Trong quá trình nghiên cứu, hãy ghi chú về chuyên môn, kinh nghiệm và danh tiếng của từng nhà
cung cấp trên thị trường. Tìm kiếm các nghiên cứu điển hình, đánh giá và tham chiếu chứng minh
khả năng của họ trong việc thực hiện thành công các dự án tương tự. Lập danh sách ngắn các nhà
cung cấp dường như phù hợp nhất với yêu cầu của bạn.
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Bước 3: Tùy chỉnh mẫu RFP

Việc tạo một RFP cho ERP có thể là một nhiệm vụ đầy thách thức. Tuy nhiên, bạn có thể bắt đầu với
một mẫu RFP tiêu chuẩn bao gồm các phần thiết yếu như thông tin cơ bản về công ty, phạm vi dự
án, yêu cầu chức năng và kỹ thuật, cùng với tiêu chí đánh giá nhà cung cấp. 

Hãy tùy chỉnh mẫu này để phản ánh các yêu cầu và ưu tiên cụ thể của tổ chức bạn, bao gồm mô tả
chi tiết về: 

• Quy trình kinh doanh 
• Nhu cầu tích hợp 
• Yêu cầu di chuyển dữ liệu 
• Các yếu tố tuân thủ đặc thù của ngành, nếu có

Để các nhà cung cấp có thể đưa ra phản hồi chính xác và phù hợp, hãy đảm bảo sử dụng ngôn ngữ
rõ ràng và súc tích. Một RFP được soạn thảo tốt sẽ giúp các nhà cung cấp hiểu rõ nhu cầu của bạn
và đề xuất các giải pháp phù hợp với mục tiêu của bạn.

Bước 4: Phân phối RFP và Tương tác với Nhà cung cấp

Khi RFP đã được tùy chỉnh, đã đến lúc gửi nó đến các nhà cung cấp ERP trong danh sách ngắn – tốt
nhất là hai nhà cung cấp hàng đầu. Xác định người liên hệ phù hợp trong tổ chức của mỗi nhà cung
cấp, chẳng hạn như đại diện bán hàng hoặc đội ngũ chuyên trách phản hồi RFP. Đảm bảo rằng tất cả
các nhà cung cấp nhận được cùng một thông tin và có cơ hội bình đẳng để phản hồi.

Hãy đảm bảo quy trình minh bạch bằng cách thông báo một thời gian biểu rõ ràng cho quá trình
RFP, bao gồm các mốc thời gian cho việc đặt câu hỏi của nhà cung cấp, nộp đề xuất và đánh giá.
Điều này giúp các nhà cung cấp lập kế hoạch sử dụng nguồn lực hiệu quả và thể hiện cam kết của
bạn đối với một quy trình lựa chọn công bằng và có cấu trúc.

Việc tổ chức một hội nghị hoặc hội thảo trực tuyến với nhà cung cấp để cung cấp tổng quan về tổ
chức của bạn, quy trình RFP và các kỳ vọng cũng có thể đóng vai trò quan trọng trong quá trình này.
Phiên tương tác này cho phép các nhà cung cấp: 

• Tìm kiếm sự làm rõ 
• Đặt câu hỏi 
• Hiểu sâu hơn về yêu cầu của bạn



10

Bước 5: Đánh giá các đề xuất và đưa ra quyết định sáng suốt

Việc thiết lập một quy trình đánh giá rõ ràng là rất quan trọng khi các đề xuất từ nhà cung cấp bắt
đầu được gửi đến. Để đảm bảo mỗi đề xuất được đánh giá một cách khách quan và toàn diện, hãy
tập hợp một đội ngũ liên phòng ban bao gồm đại diện từ các bộ phận chính như tài chính, vận hành,
bán hàng, công nghệ thông tin, v.v. Sử dụng các tiêu chí đã nêu trong RFP, xây dựng một ma trận
chấm điểm và phân bổ trọng số phù hợp cho từng tiêu chí.

Mỗi đề xuất cần được xem xét kỹ lưỡng dựa trên các yếu tố sau của nhà cung cấp: 

• Khả năng đáp ứng các yêu cầu chức năng và kỹ thuật 
• Phương pháp triển khai được đề xuất 
• Thời gian thực hiện 
• Chi phí

Hãy chú ý đến mức độ chi tiết và rõ ràng trong các phản hồi, vì điều này thể hiện sự hiểu biết của
nhà cung cấp về nhu cầu của bạn và cam kết của họ đối với sự thành công của dự án.

Việc tổ chức các buổi trình diễn sản phẩm và thuyết trình với các nhà cung cấp trong danh sách
ngắn sẽ giúp tổ chức của bạn hiểu sâu hơn về giải pháp của họ. Điều này cho phép bạn trải nghiệm
trực tiếp hệ thống ERP, đánh giá giao diện người dùng và xem xét mức độ phù hợp của nó với các
quy trình kinh doanh của bạn. Hãy tận dụng cơ hội này để đặt câu hỏi và làm rõ bất kỳ vấn đề nào
còn tồn đọng.

Những Sai Lầm Cần Tránh Để Đảm Bảo Xây
Dựng RFP Thành Công
1. Bỏ qua thông tin cơ bản về công ty và các điểm yếu

Một trong những sai lầm nghiêm trọng nhất mà doanh nghiệp của bạn có thể mắc phải khi xây dựng
RFP là không cung cấp đủ thông tin về tổ chức và những thách thức hiện tại. Để các nhà cung cấp
ERP có thể đưa ra các đề xuất thực sự đáp ứng nhu cầu của bạn, họ cần hiểu rõ về lịch sử doanh
nghiệp, đặc thù ngành nghề và các điểm yếu cụ thể mà bạn đang đối mặt. Nếu thiếu thông tin nền
tảng quan trọng này, các phản hồi RFP sẽ không đạt yêu cầu và không cung cấp được các giải pháp
cụ thể mà bạn cần.

Việc dành một phần riêng trong RFP để trình bày về lịch sử công ty, sứ mệnh và các điểm yếu cụ thể
mà bạn muốn giải quyết thông qua dự án sẽ giúp tổ chức tránh được sai lầm này. Sự cởi mở và minh
bạch về các quy trình, hệ thống hiện tại cũng như các rào cản đang cản trở sự phát triển và hiệu quả
của bạn là rất quan trọng. Càng cung cấp bối cảnh toàn diện, các nhà cung cấp càng có khả năng
đưa ra các giải pháp phù hợp và được điều chỉnh theo nhu cầu của bạn.
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2. Xác định mục tiêu kém rõ ràng

Nhiều công ty vấp phải sai lầm khi diễn đạt mơ hồ hoặc không rõ ràng về các kết quả mong muốn.
Sự thiếu minh bạch này thường dẫn đến việc diễn giải sai và các đề xuất không phù hợp với tầm nhìn
của bạn. 
Để giảm thiểu rủi ro này, hãy đảm bảo rằng mục tiêu dự án của bạn tuân theo nguyên tắc SMART
(Cụ thể, Đo lường được, Có thể đạt được, Thực tế, Có thời hạn) và sử dụng ngôn ngữ rõ ràng, cung
cấp các mục tiêu định lượng bất cứ khi nào có thể. Ví dụ, thay vì chỉ nói rằng bạn muốn “nâng cao sự
hài lòng của khách hàng”, hãy nêu rõ rằng bạn đặt mục tiêu “tăng tỷ lệ hài lòng của khách hàng lên
15% trong quý tiếp theo”. Việc đưa ra các mục tiêu rõ ràng và có thể thực hiện được sẽ giúp các nhà
cung cấp xây dựng các đề xuất chính xác hơn, đáp ứng tốt hơn nhu cầu và kỳ vọng của bạn.

3. Bỏ qua các chức năng đặc thù 

Việc không nhấn mạnh các nhu cầu cụ thể và chỉ tập trung vào các tính năng, khả năng cơ bản sẽ
dẫn đến các đề xuất thiếu sự tùy chỉnh cần thiết. Hãy dành thời gian để xác định và ưu tiên các tính
năng, chức năng đặc thù quan trọng đối với sự thành công của công ty bạn. Tương tác với các bên
liên quan từ nhiều phòng ban để thu thập thông tin chi tiết về các yêu cầu cụ thể của họ. Việc đưa
các yêu cầu đặc thù của công ty vào RFP sẽ giúp các nhà cung cấp điều chỉnh giải pháp của họ,
thay vì chỉ đề xuất các giải pháp chung chung.

4. Đặt thời hạn không thực tế 

Thời hạn không thực tế là một trở ngại phổ biến trong quy trình RFP. Các công ty thường đánh giá
thấp thời gian cần thiết để nhà cung cấp chuẩn bị các đề xuất toàn diện hoặc để hoàn thành chính
dự án, dẫn đến các phản hồi vội vàng, giải pháp không đầy đủ và mối quan hệ với nhà cung cấp bị
căng thẳng. Để thiết lập thời hạn thực tế, hãy tham khảo ý kiến từ các bên liên quan nội bộ và các
chuyên gia để đánh giá mức độ phức tạp của dự án.

Hãy xem xét các yếu tố như: 

• Phạm vi công việc 
• Sự sẵn có của nguồn lực 
• Các trở ngại tiềm ẩn

Hãy dành đủ thời gian để các nhà cung cấp đặt câu hỏi, nghiên cứu và xây dựng các đề xuất chu
đáo. Việc thiết lập các thời hạn khả thi sẽ thúc đẩy một quy trình ERP hợp tác và hiệu quả hơn.

5. Sử dụng RFP chung chung 

Nhiều công ty rơi vào bẫy sử dụng các mẫu RFP chung mà không tùy chỉnh theo nhu cầu cụ thể của
mình. Mặc dù các mẫu có thể là điểm khởi đầu hữu ích, việc phụ thuộc quá nhiều vào chúng sẽ dẫn
đến một RFP không phản ánh được các yêu cầu và mục tiêu độc đáo của công ty bạn. 

Để tạo ra một RFP hấp dẫn và hiệu quả, hãy dành thời gian tùy chỉnh tài liệu theo bối cảnh cụ thể
của tổ chức bạn. Điều chỉnh các phần để làm nổi bật các điểm yếu, mục tiêu và kết quả mong muốn
của công ty. Sử dụng ngôn ngữ và thuật ngữ phù hợp với ngành nghề và các nhà cung cấp mục tiêu.
Bằng cách xây dựng một RFP mang dấu ấn riêng của bạn, bạn thể hiện sự chu đáo và cam kết, từ đó
thu hút được các nhà cung cấp phù hợp nhất.
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Kết Luận
Việc xây dựng một RFP hiệu quả là bước đầu tiên để đảm bảo thành công cho dự án ERP của bạn.
Do đó, RFP cần chứa đựng các thông tin phù hợp để giúp các nhà cung cấp ERP hiểu rõ mục tiêu và
yêu cầu độc đáo của bạn. Hơn nữa, quy trình RFP đòi hỏi sự chuẩn bị kỹ lưỡng, tuân thủ các thông lệ
tốt nhất để đảm bảo tiến trình diễn ra suôn sẻ. Việc tránh các sai lầm phổ biến – như bỏ qua thông
tin cơ bản về công ty và các điểm yếu, xác định mục tiêu không rõ ràng, hoặc không chú trọng vào
các chức năng đặc thù – sẽ giúp tổ chức của bạn lựa chọn được nhà cung cấp ERP và đối tác triển
khai phù hợp, từ đó triển khai một hệ thống ERP đáp ứng các yêu cầu và mục tiêu riêng biệt của bạn.

Việc đầu tư thời gian và công sức vào việc xây dựng một RFP toàn diện và có cấu trúc tốt sẽ giúp
bạn xác định được nhà cung cấp phù hợp nhất cho dự án, đảm bảo tất cả các bên liên quan thống
nhất với mục tiêu dự án và giảm thiểu nguy cơ hiểu lầm hoặc chậm trễ trong quá trình triển khai.

Hành trình lựa chọn và triển khai phần mềm có thể đầy thách thức. A1 Consulting hỗ trợ tổ chức của
bạn vượt qua quy trình phức tạp này – bao gồm cả hỗ trợ chuyên sâu về RFP! – sau đó giúp bạn đạt
được những lợi ích đáng kể từ các công nghệ doanh nghiệp hiện đại và cung cấp các công cụ để đạt
được mục tiêu kinh doanh. Là một công ty tư vấn và triển khai ƯRP, A1 Consulting là giúp các dioanh
nghiệp tận dụng tối đa các công cụ và quy trình công nghệ. Chúng tôi giúp tối ưu hóa lợi tức đầu tư
(ROI) cho dự án của bạn. Để biết thêm thông tin và các nguồn tài liệu chuyên môn của chúng tôi,
hãy truy cập www.a1consulting.com

https://www.a1consulting.vn/
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