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1. Giới thiệu 
Tại các thành phố và tỉnh thành ở Việt Nam hiện 

nay, số lượng lao động nhập cư và sinh viên học tập 
cũng chiếm một phần lớn dân cư. Nhưng hiện tại cơ 
sở hạ tầng và các dịch vụ công cộng vẫn chưa đáp 
ứng đầy đủ và nhanh chóng cho người có nhu cầu sư 
dụng phương tiện đi lại. Các công ty về xe đưa rước, 
xe thuê, ứng dụng gọi xe đang từng bước hoàn thiện 
và nâng cao chất lượng dịch vụ. Nhưng vẫn chưa 
đáp ứng đủ nhu cầu cần sử dụng của khách hàng và 
vẫn còn xảy ra rất nhiều hạn chế. 

Sự phát triển mạnh mẽ của công nghệ hiện nay 
đã kéo theo rất nhiều lĩnh vực kinh doanh về mặt 
ứng dụng trực tuyến như dịch vụ gọi xe trực tuyến 
phát triển cùng. Và để tạo được điểm nhấn giữa các 
doanh nghiệp với nhau thì mỗi doanh nghiệp phải 
lựa chọn và đưa ra các phương pháp mang lại sự tiện 
lợi để hài lòng khách hàng. Dịch vụ gọi xe trực 
tuyến ra đời đã giúp đỡ và tạo rất nhiều công ăn việc 
làm cho các lao động. Các ứng dụng gọi xe (UDGX) 
đã đáp ứng được nhu cầu của người dân, nhưng bên 
cạnh những sự tích cực ấy thì các doanh nghiệp 
đang hoạt động trong lĩnh vực ứng dụng gọi xe cũng 
đang gặp rất nhiều khó khăn. 

2. Cơ sở lý thuyết và mô hình nghiên cứu 
2.1. Cơ sở lý thuyết 
Ý định là bao gồm các yếu tố động cơ có ảnh 

hưởng đến hành vi của mỗi cá nhân, các yếu tố này 
cho thấy mức độ sẵn sàng hoặc nỗ lực mà mỗi cá 
nhân sẽ bỏ ra để thực hiện hành vi.( Ajzen, 2002) 

Ý định sử dụng hay ý định mua hàng là xác suất 
nằm trong tay những khách hàng có ý định mua hay 
sử dụng một sản phẩm cụ thể. Schiffman và Kanuk 
(2009) phát hiện ra rằng khách hàng quyết định sử 
dụng hay mua một sản phẩm (ý định) phụ thuộc 
phần lớn về giá trị sản phẩm và khuyến nghị mà 
người tiêu dùng khác đã chia sẻ. 

Mô hình lý thuyết phổ biến sự đổi mới - IDT( 
Inovation Diffusion Theory): Để xây dựng thành 
công mô hình này Rogers (1995) đã giải thích về sự 
đổi mới, từ đó phân tích được những lợi ích của sự 
đổi mới đó sẽ làm cho khách hàng chấp nhận và 
nhận ra được sự khác biệt này. Rogers (1995) cũng 
cho rằng quá trình này sẽ gồm năm quá trình: biết 
đến, quan tâm, đánh giá, dùng thử, chấp nhận. Các 
bước này sẽ được Rogers miêu tả như sau: Trước 
tiên người tiêu dùng biết đến những sản phẩm mới 
nhưng còn thiếu thông tin về nó. Người tiêu dùng 
bắt đầu quan tâm và tìm kiếm các thông tin về sản 
phẩm, về những đổi mới của sản phẩm. Sau khi có 
những thông tin về sản phẩm, người tiêu dùng đánh 
giá và xem xét có nên dùng thử hay không? Người 
tiêu dùng dùng thử sản phẩm để đánh giá sản phẩm 
một cách kĩ hơn. Khi sản phẩm đã đạt sự hài lòng 
của khách hàng, họ sẽ quyết định thường xuyên sử 
dụng các sản phẩm đó. 

Lý thuyết về hành vi tiêu dùng - EKB (Engel, 
Kollat & Blackwell): Mô hình này nhấn mạnh nhân 
tố giá trị chuẩn mực xã hội ảnh hưởng đến hành vi 
mua của khách hàng. Mô hình này đã đưa ra các yếu 
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Trong xã hội hiện đại ngày nay, các ứng dụng công nghệ được nhiều người biết đến và sử dụng, trong 
đó có ứng dụng gọi xe. Ý định sử dụng của khách hàng là thước đó giá trị cho một thương hiệu. Vì 

vậy, mục tiêu của nghiên cứu này là xác định các nhân tố ảnh hưởng đến ý định sử dụng các ứng dụng (App) 
gọi xe và mức độ ảnh hưởng của các nhân tố đó. Nghiên cứu sử dụng phương pháp nghiên cứu định tính 
kết hợp định lượng, kết quả nghiên cứu cho thấy có 3 nhân tố ảnh hưởng đến ý định sử dụng các app gọi 
xe: sự hữu ích của các app gọi xe, ảnh hưởng xã hội và yếu tố kiểm soát hành vi. Từ đó giúp cho các doanh 
nghiệp kinh doanh app gọi xe có chính sách và quyết định nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh và sức cạnh 
tranh trên thị trường hiện nay. 

Từ khóa: ứng dụng gọi xe, ý định sử dụng, sự hữu ích, ảnh hưởng xã hội, kiểm soát hành vi. 



tố liên quan đến hành vi của người tiêu dùng bao 
gồm: thông tin đầu vào, niềm tin, đặc điểm của mỗi 
cá nhân và các yếu tố môi trường bên ngoài tác động 
đến ý định. Giai đoạn 1: Thông tin đầu vào, Giai 
đoạn 2: Xử lý thông tin, Giai đoạn 3: Giai đoạn 
quyết định mua hàng, Giai đoạn 4: Ảnh hưởng của 
các yếu tố bên ngoài đến quá trình ra quyết định 
mua hàng. 

Lý thuyết hành động hợp lí - TRA (Theory of 
Reasoned Action): Lý thuyết này được phát triển lần 
đầu bởi Fishbein & Ajzen (1975). Đây được coi là 
học thuyết tiên phong trong lĩnh vực nghiên cứu tâm 
lý xã hội. Nghiên cứu này cho rằng “Ý định của mỗi 
cá nhân dựa trên hai yếu tố cơ bản là thái độ của 
người tiêu dùng đối với việc thực hiện hành vi và 
các chuẩn mực chủ quan của người tiêu dùng”. Lý 
thuyết này cũng cho rằng chuẩn chủ quan sẽ được 
đánh giá qua hai yếu tố cơ bản: mức độ ảnh hưởng 
từ thái độ của những người có liên quan đối với việc 
mua sản phẩm và động cơ của người tiêu dùng làm 
theo mong muốn của những người có liên quan. 

Lý thuyết hành vi dự định - TPB (Theory of 
Planned Behaviour): Mô hình TPB hoàn thiện hơn 
mô hình TRA trong việc dự đoán và giải thích cụ thể 
hành vi của người tiêu dùng trong cùng một nội 
duung và hoàn cảnh nghiên cứu.  

Mô hình chấp nhận công nghệ - TAM 
(Technology Acceptance Model): TAM là một học 
thuyết có ảnh hưởng lớn, học thuyết này sẽ lí giải lí 
thuyết về hành động của người sử dụng sản phẩm. 
Khi có công nghệ hay dịch vụ nào đó ra mắt công 
nghệ mới, công nghệ mới ra mắt này sẽ đảm bảo các 
yếu tố như tiện ích và dễ sử dụng hơn với công nghệ 
cũ. Và khi ra mắt thì các chuyên gia luôn quan tâm 
đến thái độ và hành vi của người tiêu dùng. Nó yêu 
cầu một mặt có ý định sử dụng một công nghệ và về 
hành vi sử dụng, mặt khác nhận thấy sự dễ sử dụng 
và nhận thấy sự hữu ích xác định ý định sử dụng. 
Hơn nữa, ý định hành vi có thể được được dự đoán 
bởi thái độ (Fishbein & Ajzen, 1975). Thái độ có thể 
được định nghĩa là một khuynh hướng tâm lý được 
thể hiện bằng cách đánh giá một thực thể cụ thể với 
một số mức độ ủng hộ hoặc không hài lòng (Eagly 
& Chaiken, 1993). 

Ý định sử dụng các phương tiện giao thông công 
nghệ đang là một trong những lĩnh vực nghiên cứu 
quan trọng trong việc xây dựng hệ thống giao thông 
và cung cấp các dịch vụ kèm theo. Cùng với sự phát 
triển của công nghệ thông tin để có thể cạnh tranh và 
thu hút khách hàng thì đòi hỏi các nhà quản trị phải 
có những phương pháp hiệu quả và kịp thời để gia 
tăng lòng tin từ khách hàng và tạo sự hài lòng cho 
khách hàng. Nghiên cứu của Engel và cộng sự 
(1978) cho rằng “Ý định chấp nhận và sử dụng dịch 
vụ là những suy nghĩ và cảm nhận của con người 

trong quá trình mua sắm và tiêu dùng và đó là quá 
trình nhận biết nhu cầu, tìm kiếm thông tin, đánh giá 
chọn lựa, quyết định mua”. 

2.2.  Mô hình nghiên cứu 
“Nhận thức sự hữu ích là khả năng chủ quan của 

người sử dụng mà khi sử dụng dịch vụ của một hệ 
thống ứng dụng cụ thể sẽ tăng hiệu suất công việc 
của mình” (Davis và cộng sự 1989). Khi khách hàng 
nhận thấy được sự hữu ích của các ứng dụng gọi xe 
là sẽ một trong những yếu tố quyết định có sử dụng 
hay không. Khách hàng sẽ chấp nhận sử dụng các 
sản phẩm dịch vụ thì điều đó có nghĩa là khách hàng 
đã nhận thấy được sự hữu ích mà sản phẩm mang lại. 

Giả thuyết H1: Sự hữu ích của UDGX tác động 
tích cực đến ý định sử dụng UDGX. 

Các ưu điểm của phương tiện cá nhân (PTCN) là 
rào cản ảnh hưởng đến ý định sử dụng các UDGX 
của khách hàng. Beirao và Cabral (2007) đã đưa ra 
các ưu điểm của PTCN gồm các yếu tố như tự 
do/không phụ thuộc, có thể đi đến bất kì nơi nào, 
thuận tiện, nhanh chóng, linh hoạt, tự chủ. 

Giả thuyết H2: Sự hấp dẫn của PTCN tác động 
tiêu cực đến ý định sử dụng UDGX 

Nghiên cứu của Venkatesh và cộng sự (2003) chỉ 
ra rằng ảnh hưởng xã hội là mức độ mà một cá nhân 
nhận thức những người xug quang khác nghĩa rằng 
họ nên sử dụng. Các tiện ích của các ứng dụng gọi 
xe đang ngày được nâng cao: khách hàng có thể 
thanh toán qua thẻ ngân hàng, ưu đãi được cộng 
dồn, có các biện pháp bảo vệ khách hàng tránh 
những tệ nạn khi sử dụng dịch vụ,… Ảnh hưởng của 
xã hội sẽ tác động đến dự định của khách hàng, nhất 
là những người xung quanh họ sẽ tác động đáng kể. 

Giả thuyết H3: Yếu tố ảnh hưởng của xã hội tác 
động tích cực cực đến ý định sử dụng UDGX. 

Ajzen (1991) cho rằng nhận thức kiểm soát hành 
vi phản ánh việc dễ dàng hay khó khăn khi thực hiện 
hành vi và việc thực hiện hành vi đó có bị kiểm soát 
hay hạn chế hay không. 

Giả thuyết H4: Yếu tố kiểm soát hành vi tác động 
tích cực đến ý định sử dụng UDGX. 

Dựa trên cơ sở lý thuyết và các giả thuyết được 
đưa ra tác giả đề xuất mô hình nghiên cứu như hình 1: 

3. Phương pháp nghiên cứu 
Đề tài sử dụng phương pháp nghiên cứu định 

tính và định lượng: Phương pháp nghiên cứu định 
tính nhằm lược khảo tài liệu có liên quan nhằm tìm 
ra được các nhân tố ảnh hưởng đến ý định sử dụng 
các UDGX. Phương pháp nghiên cứu định lượng 
được tiến hành nhằm xác định mức độ tác động của 
các yếu tố ảnh hưởng đến ý định sử dụng các UDGX 
trên địa bàn tỉnh Bình Dương. 

Đề tài này sử dụng một số phương pháp phân 
tích dữ liệu được áp dụng khá phổ biến trong các 
nghiên cứu thuộc lĩnh vực kinh tế - xã hội như: đánh 
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giá độ tin cậy của các thang đo thông qua hệ số 
Cronbach’s Alpha (a), phân tích nhân tố khám phá 
(EFA - Exploratory factor analysis), phân tích hồi 
quy để xác định mức độ ảnh hưởng của các yếu tố. 
Kiểm định T - Test và Anova để kiểm định sự khác 
biệt của các biến nhân khẩu học đến ý định sử dụng 
các ứng dụng gọi xe. 

Trong mô hình lý thuyết được đề xuất để nghiên 
cứu những nhân tố tác động đến ý định sử dụng các 
ứng dụng gọi xe. Các nhân tố này cần được đánh giá 
độ tin cậy thang đo trước khi có thể tiến hành phân 
tích sâu hơn. Cụ thể là, ứng dụng hệ số Cronbach’s 
Alpha để đánh giá độ tin cậy của các thang đo, đồng 
thời dùng để đo lường các khái niệm có trong mô 
hình nghiên cứu. Theo Nguyễn Đình Thọ (2013), 
Cronbach’s Alpha là hệ số được nhiều nghiên cứu 
ứng dụng nhất trong việc đánh giá độ tin cậy của 
những thang đo đa biến, bởi vì nó có thể được dùng 
để đánh giá tính nhất quán của các biến quan sát 
trong cùng một thang đo để đo lường một khái niệm. 

Trong lĩnh vực kinh tế - xã hội, nhiều nhà nghiên 
cứu đồng ý rằng khi Cronbach’s Alpha từ 0.8 trở lên 
gần đến 1,0 thì thang đo được đánh giá là tốt, tính 
nhất quán của các thành phần cao. Hệ số Cronbach’s 
Alpha  từ 0.7 đến gần 0.8 thì thang đo được đánh giá 
là khá, còn từ 0.6 trở lên là có thể sử dụng được 
(Nunnally và  Bernstein, 1994; Peterson, 1994). Bên 
cạnh đó có thể cải thiện hệ số cronbach’s alpha 
thông qua cột “cronbach’s alpha nếu loại biến”, ta có 
thể cải thiện α bằng cách loại biến đó nếu trong cột 
“cronbach’s alpha nếu loại biến” có giá trị lớn hơn 
α. Nếu biến đó có giá trị quan trọng trong nghiên 
cứu thì có thể lập luận để giữ lại biến đó mặc dù có 
thể loại biến đó để cải thiện hệ số cronbach’s alpha.  

Phương pháp đánh giá giá trị thang đo - phân tích 
nhân tố khám phá (EFA): Trước khi kiểm định mô 
hình lý thuyết, cần đánh giá độ tin cậy và giá trị của 
thang đo. Những thang đo sau khi đã đánh giá độ tin 
cậy sẽ đưa vào phân tích nhân tố khám phá (EFA) để 
đánh giá giá trị thang đo. Để đánh giá giá trị thang 

đo, nghiên cứu thường cần xem xét ba yếu tố quan 
trọng trong kết quả EFA: (1) số lượng nhân tố trích 
được, (2) hệ số tải nhân tố và (3) tổng phương sai 
trích. 

Tỷ lệ quan sát/biến đo lường tối thiểu phải là 5:1, 
tỷ lệ này được giải thích là 1 biến đo lường cần tối 
thiểu là 5 quan sát. Tương tự, Hoàng Trọng và  Chu 
Nguyễn Mộng Ngọc (2008) cũng cho rằng kích 
thước mẫu ít nhất phải bằng 4 hoặc 5 lần biến trong 
phân tích nhân tố. Do đó, với 19 biến quan sát ban 
đầu của thang đo dùng trong nghiên cứu này, để tiến 
hành EFA, cỡ mẫu ít nhất của nghiên cứu tối thiểu 
là 19*5= 95. Nghiên cứu đã khảo sát 260 người đã 
từng sử dụng UDGX ở Việt Nam trong năm 2019 và 
đầu năm 2020 thông qua một cuộc khảo sát chính 
thức với một bảng câu hỏi. Thu về 200 phiếu khảo 
sát hợp lệ. Bảng câu hỏi được thiết kế theo thang 
điểm Likert năm điểm. Bảng câu hỏi bao gồm 19 
biến quan sát, trong đó có 6 biến quan sát cho Sự 
hữu ích của UDGX (UDGX1- UDGX6), 5 biến 
quan sát cho Sự hấp dẫn của phương tiện cá nhân 
(PTCN1-PTCN5), 3 biến quan sát cho Ảnh hưởng 
của xã hội (AHXH1-AHXH3) và 2 biến quan sát 
cho Nhận thức kiểm soát hành vi (KKSHV1-
KSHV2) và 3 biến quan sát cho Ý định sử dụng 
UDGX (YDSD1-YDSD3). Trong 260 phiếu khảo 
sát, có 200 quan sát hợp lệ được sử dụng trong phân 
tích dữ liệu của nghiên cứu này. Sau khi dữ liệu 
được sàng lọc, số liệu thống kê mô tả và phân tích 
(kiểm định độ tin cậy thang đo qua hệ số Cronbach 
Alpha, phân tích nhân tố khám phá EFA và Mô hình 
cấu trúc tuyến tính - SEM) với sự hỗ trợ của phần 
mềm SPSS 20.0. 

4. Kết quả nghiên cứu 
4.1. Phân tích thống kê mô tả 
Trong 200 người được phỏng vấn nữ giới chiếm 

đa số với số lượng là 131 người, chiếm 65.5%, nam 
giới chiếm 34,5.5%, phần lớn ở độ tuổi là 18-25 
tuổi, chiếm tỷ lệ 53.5%, tiếp theo là nhóm 26-30 
tuổi, chiếm tỷ lệ 29.5%. Đa số có trình độ đại học 
với 121 người, chiếm 60.5%, kế đến là trình độ cao 
đẳng chiếm 21%, trình độ sau đại học chiếm 11.5%, 
và trình độ THPT chiếm 7%. Số người khảo sát ở 
địa bàn Thủ Dầu Một chiếm đa số với 29%, ở Dĩ An 
chiếm 25.5%, Thuận An chiếm 20%, thấp nhất là ở 
Phú Giáo với tỷ lệ 2.5%. Số lượng nhân viên văn 
phòng chiếm tỷ lệ đa số với 51.5%, sinh viên 27.5%, 
công nhân 15% số lượng khảo sát. Thu nhập của đối 
tượng khảo sát từ 5-10 triệu đồng chiếm tỷ lệ cao 
với 36%, dưới 5 triệu đồng chiếm đa số 30.5%. 

4.2. Phân tích nhân tố khám phá EFA 
16 biến đại diện cho 4 thang đo quan trọng được 

phân tích EFA để thực sự xác định các yếu tố ảnh 
hưởng đến ý định sử dụng UDGX. 
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Nguồn: Tác giả đề xuất 
Hình 1: Mô hình nghiên cứu đề xuất  

S  h u ích c a các 
UDGX (UDGX) 

S  h p d n c a 
PTCN (PTCN) 

ng c a xã 
h i (AHXH) 

Y u t  ki m soát 
hành vi (KSHV) 

nh s  d ng 
(YDSD) 



Các kết quả từ phân tích EFA được thể hiện trong 
Bảng 1, trong đó, Eigenvalue lớn hơn 1 và tổng 
phương sai trích  70.466%. Với giá trị KMO = .839 
và Sig = 0.000 thể hiện ở Bảng 1 và dựa trên các tiêu 
chí kiểm định Bartlett, có thể nói rằng việc sử dụng 
EFA trong nghiên cứu này là thích hợp. 

Kết quả phân tích ma trận xoay nhân tố cho thấy, 
có 4 nhóm nhân tố được hình thành, các hệ số tải 
nhân tố của các biến quan sát lên nhân tố mà nó đo 
lường đều đạt yêu cầu (>0,5). Sau khi phân tích 
EFA, thực hiện phân tích CFA nhằm kiểm định lại 
các giá trị của thang đo (giá trị hội tụ, giá trị phân 
biệt, giá trị liên hệ lý thuyết).  

Kết quả từ phân tích EFA của biến phụ thuộc 
được thể hiện trong Bảng 3, trong đó, Eigenvalue lớn 
hơn 1 và tổng phương sai trích 70.110%. Với giá trị 
KMO = .706 và Sig = 0.000 thể hiện ở Bảng 3 và dựa 
trên các tiêu chí kiểm định Bartlett, có thể 
nói rằng việc sử dụng EFA trong nghiên cứu 
này là thích hợp. 

4.3. Phân tích hồi quy 
Nghiên cứu sử dụng phương pháp mô 

hình hồi quy đa biến bằng phần mềm SPSS 
phiên bản 20. Đầu tiên tác giả sẽ xem xét 
các biến ảnh hưởng đến ý định sử dụng 
UDGX cho kết quả hồi quy như bảng 4 
phía dưới: 

Kết quả từ mô hình nghiên cứu cho thấy với sig 
= 0.645> 0.05, vì vậy nhân tố PTCN không có ảnh 
hưởng đến ý định sử dụng các UDGX. Điều này 
được lý giải trong thời gian 
khảo sát đa phần từ tháng 1 - 
tháng 3/2020, trong thời gian 
dịch Covid-19, nên các sự 
hấp dẫn của các phương tiện 
cá nhân không ảnh hưởng 
đến ý định sử dụng các 
UDGX. 

Ảnh hưởng xã hội 
(AHXH) có beta lớn nhất, 
cho thấy nhân tố ảnh hưởng 
xã hội có ảnh hưởng mạnh 

nhất đến ý định sử dụng các UDGX, cho thấy sự tác 
động từ gia đình, bạn bè, cơ quan có ảnh hưởng đến 
ý định sử dụng các UDGX.   
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Bảng 1: KMO và kiểm định Bartlett các biến độc lập 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

 
KMO .839 

Ki nh Bartlett's 
 1717.321 

Df 120 
Sig. .000 

Bảng 2: Ma trận khuôn mẫu các biến độc lập 

Extraction Method: Principal Component 
Analysis.  

Rotation Method: Varimax with Kaiser 
Normalization.a 

a. Rotation converged in 5 iterations. 
Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Bi n quan sát Thành ph n 
1 2 3 4 

UDGX1 .688    
UDGX2 .803    
UDGX3 .678    
UDGX4 .825    
UDGX5 .802    
UDGX6 .736    
PTCN1  .813   
PTCN2  .779   
PTCN3  .861   
PTCN4  .728   
PTCN5  .693   
AHXH1   .830  
AHXH2   .877  
AHXH3   .856  
KSHV1    .849 
KSHV2    .867 

Bảng 3: KMO và kiểm định Bartlett biến phụ thuộc 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

 
KMO .706 

Ki nh Bartlett's 
 169.894 

Df 3 
Sig. .000 

Bảng 4: Kết quả hồi quy 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Coefficientsa 
Model Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
(Constant) 0,321 0,380  0,845 0,399   

UDGX 0,222 0,076 0,196 2,925 0,004 .638 1.568 
PTCN -0,35 0,075 -0,27 -0,461 0,645 .811 1.233 
AHXH 0,381 0,053 0,457 7,175 0,000 .708 1.412 
KSHV 0,315 0,077 0,242 4,078 0,00 .812 1.232 



?

Kiểm soát hành vi (KSHV) có tác động cùng chiều 
đến ý định sử dụng các UDGX, việc sử dụng các ứng 
dụng càng dễ dàng và do chính mình quyết định sẽ có 
ảnh hưởng nhiều đến ý định sử dụng các UDGX. 

Tiếp theo là sự hữu ích của các ứng dụng gọi xe 
(UDGX) cũng có tác động cùng chiều đến ý định sử 
dụng các UDGX. Sự hữu ích như an toàn, tiện lợi, 
tiết kiệm, có nhiều ưu đãi và biết trước giá cả thì sẽ 
giúp tăng ý định sử dụng các UDGX. 

4.4. Kiểm định sự khác biệt các biến nhân khẩu học 
Bảng 5 cho thấy sig> 0.05 , cho thấy  phương sai 

2 nhóm đồng nhất. Bên cạnh đó, sig (2-tailed)> 0.05 
cho thấy không có sự khác biệt giữa nam và nữ 
trong ảnh hưởng đến ý 
định sử dụng các 
UDGX. 

Bảng 6 cho thấy, 
trong phân tích Levene 
sig<0.05, cho thấy 

phương sai 2 nhóm không 
đồng nhất, đồng thời phân 
tích Welch với 
sig=0.988>0.05, cho thấy 
không có sự khác biệt giữa 
các lứa tuổi trong ảnh 
hưởng đến ý định sử dụng 
các UDGX. 

Bảng 7 cho thấy trong 
phân tích Levene, sig> 
0.05, vì vậy phương sai 2 
nhóm đồng nhất. Trong 
phân tích Anova, có 
sig=0.413>0.05, cho thấy 
không có sự khác biệt về 
trình độ học vấn ảnh 
hưởng đến ý định sử dụng 
các UDGX. 

Bảng 8 cho thấy trong 

phân tích Levene, sig> 0.05, vì vậy phương sai 2 
nhóm đồng nhất. Trong phân tích Anova, có 
sig=0.034<0.05, cho thấy có sự khác biệt về nơi ở 
trong ảnh hưởng đến ý định sử dụng các UDGX.  

Kết quả khảo sát cho thấy người được khảo sát ở 
Thủ Dầu Một có ý định sử dụng các UDGX cao hơn 
ở Bến Cát và Bắc Tân Uyên. Bên cạnh đó Bến Cát 
có ý định sử dụng các UDGX yếu hơn ở Thủ Dầu 
Một, Dĩ An và Thuận An. Người khảo sát ở Dĩ An 
có ý định sử dụng UDGX cao hơn ở Bến Cát và Bắc 
Tân Uyên. Còn các địa bàn khác thì không có sự 
khác biệt với các nhóm khác. 

Bảng 9 cho thấy trong phân tích Levene, sig> 
0.05, vì vậy phương sai 2 nhóm đồng nhất. Trong 
phân tích Anova, có sig=0.024<0.05, cho thấy có sự 
khác biệt về nghề nghiệp trong ảnh hưởng đến ý 
định sử dụng các UDGX.  

Kiểm định cho thấy sinh viên có ý định sử dụng 
các UDGX yếu hơn so với nhóm nhân viên văn 
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Bảng 5: Kiểm định sự khác biệt về giới tính 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Levene's Test for Equality of Variances t-test for Equality of Means 
F Sig. t df Sig. (2-tailed) 

.441 .517 .355 15 .728 

Bảng 6: Kiểm định sự khác biệt về tuổi tác 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 
2.316 5 194 .045 
Welch df1 df2 Sig. 
.104 5 7.340 .988 

Bảng 7: Kiểm định sự khác biệt về trình độ học vấn 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Levene 
Statistic 

Sig. Anova Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

.105 .957 Between 
Groups 2.247 3 .749 .959 .413 

  Within 
Groups 153.104 196 .781   

Bảng 8: Kiểm định sự khác biệt về nơi ở 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Levene 
Statistic 

Sig. Anova Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

.987 .448 Between 
Groups 12.783 8 1.598 2.141 .034 

  Within 
Groups 142.567 191 .746   



phòng. Còn lại các nghề nghiệp khác không có sự 
khác biệt 

Bảng 10 cho thấy, trong phân tích Levene, sig> 
0.05, vì vậy phương sai 2 nhóm đồng nhất. Trong phân 
tích Anova, có sig=0.032<0.05, cho thấy có sự khác 
biệt về thu nhập trong ảnh hưởng đến ý định sử dụng 
các UDGX.  

Kiểm định cho thấy người có thu nhập dưới 5 
triệu đồng có ý định sử dụng các UDGX thấp hơn so 
với người có thu nhập từ 10-20 triệu đồng và trên 20 
triệu đồng. Bên cạnh đó, những người có thu nhập 
từ 5-10 triệu đồng không có sự khác biệt so với 
người có thu nhập dưới 5 triệu đồng. 

Nghiên cứu đã cho thấy không có sự khác biệt 
trong ý định sử dụng các UDGX đối với nam và nữ, 
độ tuổi sử dụng, trình độ học vấn. Bên cạnh đó, lại 
có sự khác biệt ảnh hưởng đến ý định sử dụng các 
UDGX đối với nơi ở trên địa bàn tỉnh Bình Dương, 
nghề nghiệp và thu nhập. Đây là điểm khác biệt của 
nghiên cứu so với các nghiên cứu khác. 

5. Hàm ý quản trị và hạn chế của nghiên cứu 
5.1. Hàm ý quản trị 
Nghiên cứu này kế thừa lý thuyết từ các nghiên 

cứu trước để nêu lên vai trò của ý định đối với hành 
vi tương lai và các yếu tố sẽ ảnh hưởng đến ý định 
của khách hàng, nhất là các yếu tố ảnh hưởng đến ý 
định sử dụng các UDGX.  

Từ các kết quả phân tích nhân tố, nghiên cứu đã 
hình thành và chỉ ra ba nhóm yếu tố ảnh hưởng đến 
ý định sử dụng các UDGX bao gồm: sự hữu ích của 

các UDGX, yếu tố xã hội, 
yếu tố kiểm soát hành vi. 
Khảo sát được thực hiện 
nhiều từ tháng 1 đến tháng 
3 năm 2020. Trong thời 
gian này có dịch Covid 19 
đã làm giảm đáng kể sự 
lưu thông, di chuyển, đi du 
lịch, mua sắm tại tỉnh Bình 
Dương. Nhất là ở lĩnh vực 

học đường, các trường từ mầm non, tiếu học đến 
sinh viên các trường đại học tại tỉnh 
Bình Dương được nghỉ dịch trong một 
thời gian dài. Trong giai đoạn dịch 
khách hàng cũng có tâm lý ít ra ngoài 
và mua sắm trực tiếp, khách hàng ưu 
tiên sử dụng các dịch vụ mua hộ và 
giao hàng tận nhà. Sinh viên được nghỉ 
dịch nên về nhà hoặc ở tại nhà để tránh 
dịch nên ít hoặc không sử dụng các 

ứng dụng gọi xe để di chuyển. Nhân viên văn phòng 
thì do tâm lý sợ các tài xế di chuyển nhiều tiếp xúc 
nhiều người nên cũng hạn chế việc sử dụng để đi 
làm, đa phần mọi người sẽ chọn cách đi nhờ những 
người quen. 

Về yếu tố sự hấp dẫn của UDGX, tác giả đề xuất 
một số phương pháp cải thiện để hoàn thiện hơn nữa 
về dịch vụ. Đầu tiên, có thêm dịch vụ báo động để 
khách hàng có thể sử dụng trong trường hợp khách 
hàng gặp nguy hiểm. Thứ hai, có thêm gói bảo hiểm 
sức khỏe và tính mạng cho người trong quá trình sử 
dụng dịch vụ. Thứ ba, thêm dịch vụ ưu đãi và 
thường xuyên có chương trình ưu đãi dành cho 
khách hàng quen thuộc, có thêm thứ hạng dành cho 
khách hàng. Thứ tư, luôn công khai và thường 
xuyên theo dõi lý lịch và quá trình công tác của các 
nhân viên để khách hàng yên tâm. 

Về yếu tố ảnh hưởng của xã hội tác động đến ý 
định của khách hàng thì tác giả có đề xuất các công 
ty, doanh nghiệp đang và sắp đầu tư vào dịch vụ này 
cần có chiến lược quảng cáo để khách hàng có thể 
thấy được sự thuận tiện và tiện ích mà dịch vụ này 
đem lại. Có thêm các dịch vụ với quy mô lớn hơn, 
như dịch vụ đặt xe có số lượng chỗ ngồi nhiều hơn, 
địa điểm xa hơn. Thường xuyên có các báo cáo về 
quá trình hoạt động, doanh thu cho khách hàng nắm 
bắt thường xuyên. 
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Bảng 10: Kiểm định sự khác biệt về thu nhập 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Levene 
Statistic 

Sig. Anova Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1.661 .117 Between 
Groups 6.830 3 2.277 3.005 .032 

  Within 
Groups 148.520 196 .758   

Bảng 9: Kiểm định sự khác biệt về nghề nghiệp 

Nguồn: Kết quả xử lý khảo sát 

Levene 
Statistic 

Sig. Anova Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

1.900 .112 Between 
Groups 8.683 4 2.171 2.886 .024 

  Within 
Groups 146.667 195 .752   



Về phạm vi vĩ mô thì tác giả có các đề xuất sau: 
nhà nước cần có cách quản lý chặt chẽ để dễ dàng 
nắm bắt tình hình hoạt động của công ty ngoài ra là 
quá trình đóng thuế thu nhập của công ty, do hoạt 
động dịch vụ này liên quan đến giao thông đường lộ 
nên cần tiếp tục cải thiện hệ thống giao thông tại các 
khu tập trung đông dân. 

5.2. Hạn chế của nghiên cứu 
Nghiên cứu đã bước đầu tìm hiểu được các yếu 

tố tác động đến ý định sử dụng các UDGX trên địa 
bàn tỉnh Bình Dương, qua đó đánh giá được ảnh 
hưởng của từng yếu tố đến ý định sử dụng UDGX ở 
những mức độ khác nhau. Tuy nhiên nghiên cứu vẫn 
còn một số hạn chế và từ đó sẽ mở ra hướng nghiên 
cứu trong tương lai: 

Một là, mẫu của nghiên cứu chỉ ở phạm vi tỉnh 
Bình Dương và trong một thời gian ngắn, chưa đủ 
một năm nên cần mở rộng hơn về kích thước mẫu và 
phạm vi nghiên cứu để đánh giá chính xác hơn về 
mức tác động của các yếu tố đến ý định sử dụng các 
UDGX. 

Hai là, ngoài các yếu tố mà tác giả đã đề xuất thì 
có thể còn các yếu tố khác ảnh hưởng đến ý định sử 
dụng các UDGX nên các nghiên cứu tiếp theo có thể 
hiệu chỉnh và bổ sung để nghiên cứu trở nên toàn 
diện và chính xác hơn cho nghiên cứu.u 
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Summary 

 
Nowadays, technological applications are wide-

ly known and exploited in which vehicle booking 
apps are one of the most popular. Customer’s inten-
tion to use a particular brand name is the measure-
ment of its value. Therefore, this study’s objective is 
to determine what elements affect customer’s using 
intention toward these booking apps and the extent 
to which this relationship dominates. The study is 
conducted using qualitative and quantitative meth-
ods. The results demonstrate three factors that sig-
nificantly influence using intention of vehicle book-
ing apps: the utility of the app, social effect and 
behavioral control factor. This finding helps firms to 
make decisions in policy and management, improv-
ing their business efficiency and competitiveness in 
this emerging industry. 
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