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1. Giới thiệu
Cách mạng Công nghiệp 4.0, với động lực chính

là chuyển đổi số, đang diễn ra mạnh mẽ trên phạm
vi toàn cầu trong mọi lĩnh vực và tác động sâu rộng
đến toàn bộ đời sống văn hóa, kinh tế, xã hội,... bao
gồm cả thương mại quốc tế và xuất khẩu nói riêng.
Đa phần các học giả đều thống nhất tác động tích
cực của chuyển đổi số trong thúc đẩy và nâng cao
kết quả xuất khẩu (Jardak và Ben Hamad, 2022).
Thông qua sử dụng và khai thác các tài nguyên và
ứng dụng số, doanh nghiệp xuất khẩu có thể xây
dựng và phát triển mô hình kinh doanh quốc tế thích
ứng và hiệu quả hơn, vượt qua được các rào cản về
không gian, thời gian và ngôn ngữ (Nguyễn Kim
Thảo và Lê Thị Hồng Minh, 2022).

Khủng hoảng dịch bệnh Covid 19 từ cuối năm
2019 càng phát huy và khẳng định vai trò của

chuyển đổi số đối với các doanh nghiệp xuất khẩu.
Trong bối cảnh hạn chế, thậm chí không thể gặp gỡ
trực tiếp, ứng dụng công nghệ số để giao tiếp với
khách hàng quốc tế đã giúp các doanh nghiệp xuất
khẩu hạn chế ảnh hưởng tiêu cực, duy trì và từng
bước phát triển hoạt động. Thực tế theo số liệu của
Tổng Cục Thống kê, xuất khẩu hàng hóa Việt Nam
luôn có sự tăng trưởng, kể cả trong giai đoạn khủng
hoảng dịch bệnh, năm 2019 đạt 264,27 tỷ USD tăng
8,4%, năm 2020 đạt 282,63 tỷ USD tăng 6,9%, đến
năm 2021 đạt mức tăng trưởng hồi phục ấn tượng
19% với giá trị xuất khẩu 336,25 tỷ USD.

Trong bối cảnh trên, bài viết nghiên cứu “Tác
động của chuyển đổi số đến kết quả xuất khẩu của
các doanh nghiệp Việt Nam” nhằm làm rõ thực
trạng ứng dụng, vai trò và tác động của chuyển đổi
số đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt
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Kỷ nguyên số thay đổi cách thức doanh nghiệp tương tác với khách hàng, kéo theo những thay
đổi thích ứng trong quy trình và mô hình kinh doanh, tạo ra nhiều thời cơ nhưng cũng đầy

thách thức đối với các doanh nghiệp xuất khẩu. Bài viết này nghiên cứu các ứng dụng của chuyển đổi số
ảnh hưởng đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt Nam hiện nay. Kết quả phân tích hồi quy với
mẫu 328 doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam đã chỉ ra tác động tích cực của bốn nội dung ứng dụng chuyển
đổi số. Trong đó, hoạt động quản trị khách hàng số là tác động tích cực mạnh nhất, tiếp đến là marketing
kỹ thuật số, truyền thông mạng xã hội và thương mại điện tử đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp
Việt Nam. Trên cơ sở các kết quả nghiên cứu, bài viết đề xuất một số giải pháp thúc đẩy chuyển đổi số nhằm
nâng cao kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt Nam.
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Nam. Từ đó, bài viết đề xuất một số giải pháp đối
với doanh nghiệp xuất khẩu và các cơ quan quản lý
Nhà nước trong thúc đẩy và ứng dụng khai thác tiềm
năng của chuyển đổi số góp phần nâng cao kết quả
xuất khẩu của Việt Nam.

2. Cơ sở lý luận
2.1. Tổng quan về chuyển đổi số và xuất khẩu
Một cách khái quát, chuyển đối số là việc sử

dụng kỹ thuật số, ngoài những cải tiến và hỗ trợ của
các phương pháp truyền thống (văn bản, tương tác
trực tiếp), nhằm khuyến khích và thúc đẩy đổi mới
sáng tạo. Cụ thể hơn, chuyển đổi số là một quá trình
cải tiến một đối tượng thông qua kích hoạt những
thay đổi đáng kể trong các thuộc tính của nó, trên
cơ sở kết hợp thông tin, thiết bị điện tử, công nghệ
giao tiếp và kết nối trực tuyến (Vital, 2019). Theo
quan điểm tiếp cận doanh nghiệp, chuyển đổi số là
quá trình nâng cao năng lực và công nghệ kỹ thuật
số để tạo ra giá trị thông qua các quy trình, mô hình
kinh doanh và trải nghiệm của khách hàng. Chuyển
đổi số giúp cải thiện kết quả hoạt động kinh doanh
hơn bằng cách kết hợp công nghệ thông tin, truyền
thông, máy tính và kết nối vào hoạt hoạt động kinh
doanh. Nhìn chung, chuyển đổi số là ứng dụng công
nghệ để xây dựng các mô hình, quy trình, phần mềm
và hệ thống kinh doanh mới tạo lợi thế cạnh tranh
cho doanh nghiệp và giúp kinh doanh hiệu quả hơn
(Schwertner, 2017). Chuyển đổi số, là động lực
quan trọng của Cách mạng Công nghiệp 4.0, đem lại
nhiều lợi ích cho doanh nghiệp bởi các đặc trưng
như: tính linh hoạt (các quy trình kinh doanh năng
động, dễ dàng thích nghi trong môi trường mới, thay
vì cơ cấu tổ chức cứng nhắc và cố định), giảm thời
gian thực hiện (hệ thống dữ liệu lớn giúp các nhà
quản trị nhanh chóng nắm bắt tình hình để đưa ra
quyết định), hiệu quả (nhờ vào sử dụng hệ thống dữ
liệu lớn giúp các nhà quản trị ra quyết định chính
xác hơn, các quy trình, mô hình kinh doanh cũng
vận hành hiệu quả hơn) (Guo và Xu, 2021). 

Chuyển đổi số tác động mạnh mẽ đến hoạt động
sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp nói chung,
đặc biệt đến các doanh nghiệp xuất khẩu nói riêng
với đặc thù giao dịch với các đối tác nước ngoài.
Các tác động tích cực được các học giả tổng hợp

theo 3 nhóm chính (Jardak và Ben Hamad, 2022).
Thứ nhất, đối với khách hàng, nền tảng kỹ thuật số
là phương tiện kết nối doanh nghiệp với khách hàng,
giúp cải thiện trải nghiệm của khách hàng tốt hơn
trong quá trình tìm kiếm, mua sắm và sử dụng sản
phẩm; đồng thời cũng cho phép doanh nghiệp thấu
hiểu khách hàng hơn, tương tác và hỗ trợ khách
hàng thuận tiện và hiệu quả hơn. Đối với hoạt động
xuất khẩu, chuyển đổi số giúp cung cấp đầy đủ các
thông tin thương mại của các quốc gia, rút ngắn
khoảng cách địa lý thông qua các công cụ số, giảm
chi phí giao dịch và cải thiện hiệu quả thương mại.

Thứ hai, đối với doanh nghiệp, chuyển đổi số
thúc đẩy phát triển và hoàn thiện hoạt động sản xuất
kinh doanh thông qua (i) đơn giản hóa các quy trình
vận hành cổ điển mang nặng giấy tờ, khó minh bạch
bằng những thao tác đơn giản trên các nền tảng kỹ
thuật số; (ii) tiết kiệm chi phí, đặc biệt các chi phí
truyền thông, nghiên cứu thị trường và quảng cáo,
các hoạt động này thực hiện thông qua các nền tảng
số tiết kiệm và hiệu quả hơn nhiều so với phương
pháp truyền thống. Với các doanh nghiệp xuất khẩu,
chuyển đổi số giúp cải thiện các quy trình kinh
doanh quốc tế, các hoạt động bán hàng và trong
chuỗi cung ứng quốc tế được diễn ra thuận tiện, dễ
dàng hơn; giúp hạn chế giao tiếp trực tiếp để vượt
qua những rào cản kỹ thuật, đặc biệt trong bối cảnh
dịch bệnh Covid-19. 

Thứ ba, chuyển đổi số cũng tạo ra các giá trị mới
(như chất lượng dịch vụ khách hàng, thương hiệu,
quản trị dữ liệu) đối với doanh nghiệp nói riêng và
nền kinh tế xã hội nói chung, thúc đẩy tăng trưởng,
phát triển và nâng cao hiệu quả kinh doanh ngành
nghề lĩnh vực liên quan. Cụ thể, trong thương mại
quốc tế, chuyển đổi số góp phần nâng cao năng lực
cạnh tranh quốc tế của các doanh nghiệp và quốc
gia, không chỉ hỗ trợ phát triển các doanh nghiệp
hiện tại mà còn thúc đẩy các doanh nghiệp mới gia
nhập ngành do thuận lợi trong việc nắm bắt các quy
trình, nguyên tắc... kinh doanh quốc tế. 

Nhìn chung, chuyển đổi số là động lực quan trọng
cho các doanh nghiệp xuất khẩu bằng cách giảm chi
phí và vượt qua các rào cản thương mại quốc tế.
Chuyển đổi số làm tăng hiệu quả của các giao dịch
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thị trường, cho phép truy cập thông tin dễ dàng hơn,
rẻ hơn và nhanh hơn; bởi vì các doanh nghiệp muốn
giao tiếp với khách hàng, nhà cung ứng, nghiên cứu
thị trường, thì không nhất thiết phải di chuyển sang
nước ngoài mà chỉ cần sử dụng công nghệ quản lý
xuất khẩu tiên tiến thông qua internet vừa thuận tiện
và tiết kiệm được rất nhiều chi phí (Jiang và Jia,
2022). Công nghệ số cung cấp các công cụ tiếp thị
toàn cầu, là phương tiện giao dịch và chăm sóc khách
hàng hiệu quả. Đặc biệt là trong tình hình đại dịch
Covid-19, chuyển đổi số đã giúp các doanh nghiệp
xuất khẩu vẫn giữ được các mối quan hệ kinh doanh
với các khách hàng, nhà cung ứng nước ngoài, thông
qua nền tảng số để thúc đẩy và phát triển các hoạt
động kinh doanh, vượt qua những rào cản về mặt địa
lý, chi phí, thời gian dễ dàng hơn. Bởi những lợi ích
trên mà xu hướng áp dụng chuyển đổi số vào hoạt
động kinh doanh xuất khẩu nhiều hơn so với các
ngành nghề kinh doanh khác (Nguyễn Kim Thảo và
Lê Thị Hồng Minh, 2022).

2.2. Phát triển mô hình nghiên cứu và giả thuyết 
Doanh nghiệp xuất khẩu đầu tư vào chuyển đổi

số, cụ thể hơn là ứng dụng công nghệ số trong các
hoạt động sản xuất kinh doanh của mình, để thích
ứng với bối cảnh cạnh tranh mới trong kỷ nguyên
số, từ đó có thể đạt được lợi thế cạnh tranh và kết
quả kinh doanh tốt hơn. Một số hoạt động cơ bản và
phổ biến được các doanh nghiệp xuất khẩu ứng
dụng triển khai chuyển đổi số gồm:

Marketing số (digital marketing): Marketing số
là quá trình hoạch định các chính sách sản phẩm,
giá, phân phối và truyền thông marketing cho sản
phẩm hay dịch vụ nhằm thỏa mãn nhu cầu, mong
muốn của khách hàng thông qua nền tảng số
(Pelsmacker và cộng sự, 2018). Marketing số bao
gồm các hoạt động như: SEO (quá trình tối ưu hóa
các trang Web để được xếp hạng cao hơn trong các
trong bảng hiển thị kết quả của các công cụ tìm
kiếm), marketing nội dung (xây dựng và truyền
thông nội dung nhằm nâng cao nhận thức về thương
hiệu, tăng lượng truy cập, tăng khả năng tiếp cận
khách hàng mục tiêu), marketing tự động hóa (ứng
dụng phần mềm để tự động hóa các hoạt động mar-
keting, điển hình như: trả lời tin nhắn, thư điện tử;

lên lịch đăng nội dung trên mạng xã hội; tự động hóa
quy trình chăm sóc khách hàng)... 

Marketing số sẽ giúp các doanh nghiệp xuất
khẩu dễ dàng tìm kiếm và tiếp cận khách hàng, nhà
cung ứng, đối tác thông qua các kênh trực tuyến như
mạng xã hội, sàn thương mại điện tử, công cụ tìm
kiếm; thay vì phải tích cực tham gia vào các hội chợ
xúc tiến thương mại, báo giấy như trước đây. Do đó,
sẽ giúp các doanh nghiệp tiết kiệm được chi phí, các
hoạt động xúc tiến bán hàng diễn ra nhanh chóng và
hiệu quả, dễ dàng nắm bắt đối thủ cạnh tranh và tạo
lợi thế cạnh tranh lâu dài. Các phần mềm quản lý
xuất khẩu hàng hóa tạo điều kiện thuận lợi cho
doanh nghiệp trong việc quản lý kho hàng, thực hiện
kế hoạch sản xuất, bán hàng, mua hàng, thực hiện
các nghiệp vụ kế toán; nhờ vậy, các quy trình,
nghiệp vụ thực hiện nhanh chóng, chính xác, chuyên
nghiệp và hiệu quả (Elia và cộng sự, 2021).

Trải nghiệm sản phẩm số (digital product expe-
rience) là quá trình khách hàng trải qua quá trình
nhận biết nhu cầu, tìm kiếm thông tin, đánh giá lựa
chọn, mua sắm và phản ứng sau mua trên các nền
tảng số bằng các thiết bị điện thoại di động hay máy
vi tính. Doanh nghiệp xuất khẩu có thể nâng cao
những trải nghiệm số bằng cách thăm dò ý kiến,
khảo sát khách hàng qua thư điện tử, mạng xã hội,
tin nhắn hay cuộc gọi; dựa trên những thông tin thu
thập được, doanh nghiệp thiết kế hành trình trải
nghiệm số sản phẩm của khách hàng phù hợp với
đặc điểm của từng nhóm khách hàng mục tiêu với
tính cá nhân hóa cao hơn. Khách hàng dễ dàng tìm
kiếm thông tin sản phẩm theo xu hướng tìm kiếm
mà các sàn thương mại điện tử đã được lập trình sẵn,
những gợi ý về cách mua hàng và trải nghiệm có lợi
nhất cho khách hàng đều được hướng dẫn chi tiết
trên các ứng dụng. Sau khi kết thúc quá trình mua
hàng, khách hàng đánh giá mức độ hài lòng và đưa
ra những phản hồi và góp ý để doanh nghiệp cải
thiện chất lượng sản phẩm, quá trình vận chuyển và
các dịch vụ liên quan. Tất cả các trải nghiệm của
khách hàng đều liền mạch, tiện lợi; các nền tảng
công nghệ, kỹ thuật giúp doanh nghiệp xuất khẩu
kịp thời nắm bắt tâm lý khách hàng, hỗ trợ để hành
trình trải nghiệm sản phẩm được diễn ra xuyên suốt
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bất kể khoảng cách về địa lý, không gian
(Pelsmacker và cộng sự, 2018). 

Thương mại điện tử (E-commerce) là hình thức
kinh doanh trực tuyến dựa trên các nền tảng số để
thực hiện hoạt động kinh doanh, giao dịch, mua bán.
Các hoạt động thương mại điện tử xuyên quốc gia là
phương tiện hiệu quả để các doanh nghiệp xuất khẩu
giao thương, phát triển kinh doanh, đặc biệt là trong
bối cảnh hậu Covid 19. Phương thức xuất khẩu trực
tuyến qua nền tảng thương mại điện tử là con đường
nhanh nhất, hiệu quả nhất và tối ưu chi phí nhất cho
doanh nghiệp xuất khẩu trong định hướng phát triển.
Doanh nghiệp dễ dàng tiếp cận với khách hàng trên
toàn thế giới chỉ bằng những cú nhấp chuột, không
phân biệt thời gian, địa điểm và có thể tiết kiệm
được rất nhiều chi phí marketing, lưu kho, vận
chuyển, chi phí tiếp cận khách hàng (Elia và cộng
sự, 2021; Fernandes và cộng sự, 2021).

Quản trị quan hệ khách hàng số (E-CRM) là
việc xây dựng, duy trì và mở rộng quan hệ khách
hàng bằng các nền tảng số thông qua các kênh như:
thư điện tử, tin nhắn, mạng xã hội... Khi khách hàng
tìm kiếm thông tin, mua sắm, sử dụng và đánh giá
sản phẩm/dịch vụ qua các trang web, ứng dụng, thư
điện tử... Toàn bộ dữ liệu sẽ được lưu lại, bộ phận
marketing sử dụng bộ dữ liệu phân tích hành vi mua
của khách hàng để đưa ra các chương trình truyền
thông phù hợp, đúng thời điểm, đúng nhu cầu, đúng
thông điệp nhằm tránh lãng phí thời gian, tiền bạc
(Adlin và cộng sự, 2019). Công cụ marketing tự
động như thư điện tử, tin nhắn, chatbot được thiết
lập tự động sẵn, trường hợp các vấn đề phức tạp,
không thông dụng thì sẽ được chuyển trực tiếp tới
nhân viên chăm sóc khách hàng xử lý. E-CRM cho
phép doanh nghiệp xây dựng được mối quan hệ thân
thiết với khách hàng; những khách hàng/đối tác
nước ngoài của các doanh nghiệp xuất khẩu cũng
thuận lợi trong quá trình chăm sóc do xóa bỏ những
rào cản về ngôn ngữ, không gian, thời gian bởi các
chức năng dịch tự động và phản hồi mọi lúc, mọi nơi
(Fernandes và cộng sự, 2021).

Kênh truyền thông mạng xã hội (social media) là
công cụ truyền thông marketing nhằm tăng cường
nhận thức thương hiệu, thu hút khách hàng mục tiêu

thông qua các kênh mạng xã hội như: Facebook,
Youtube, Twitter, Instagram... Chỉ cần một thao tác
đơn giản là doanh nghiệp có thể truyền thông tới tất
cả khách hàng của mình trên toàn thế giới (Alarcón-
del-Amo và cộng sự, 2016). Doanh nghiệp xuất
khẩu sẽ dễ dàng tương tác với khách hàng khắp nơi,
trao đổi thông tin hai chiều với họ; xây dựng những
cộng đồng quan tâm đến lĩnh vực kinh doanh của
doanh nghiệp, phát triển cộng đồng lớn mạnh để trở
thành khách hàng mục tiêu tiềm năng cho doanh
nghiêp; tạo dựng lòng tin với khách hàng cũ để họ
truyền thông thông tin doanh nghiệp đến người quen
(Fernandes và cộng sự, 2021). Từ đó, doanh nghiệp
xây dựng phương hướng phát triển, cải thiện chất
lượng sản phẩm/dịch vụ để tạo lợi thế cạnh tranh
trên thị trường quốc tế. 

Từ những lý luận trên, mô hình và các giả thuyết
nghiên cứu được xây dựng như sau:

Giả thuyết 1: Ứng dụng marketing số tác động
tích cực đến kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp.

Giả thuyết 2: Ứng dụng trải nghiệm sản phẩm số
cho khách hàng tác động tích cực đến kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp.

Giả thuyết 3: Ứng dụng thương mại điện tử tác
động tích cực đến kết quả xuất khẩu của doanh
nghiệp.

Giả thuyết 4: Ứng dụng quản trị quan hệ khách
hàng số tác động tích cực đến kết quả xuất khẩu của
doanh nghiệp.

Giả thuyết 5: Ứng dụng các kênh truyền thông
mạng xã hội tác động tích cực đến kết quả xuất khẩu
của doanh nghiệp.

Thang đo nghiên cứu được kế thừa có hiệu chỉnh
và phát triển cho phù hợp điều kiện xuất khẩu của
DN Việt Nam. Cụ thể:

X1 có 4 biến quan sát (nguồn: Pelsemakes et al
2018; Elia et al 2021)

X2 có 3 biến quan sát (nguồn: Pelsemakes et al
2018)

X3 có 4 biến quan sát (nguồn: Elia et al 2021)
X4 có 4 biến quan sát (nguồn: A.D. Amor 2016;

Fermandes et al 2021)
X5 có 4 biến quan sát (nguồn: A.D. Amor 2016;

Fermandes et al 2021)
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Y có 5 biến quan sát (nguồn: Jians & Jia 2022;
Fermandes et al 2021; A.D. Amor 2016 et el 2016)

3. Mô tả mẫu 
Tiếp theo, khảo sát điều tra được thực hiện trong

giai quý 1 năm 2022 nhằm thu thập dữ liệu sơ cấp.
Bảng hỏi được gửi tới 363 doanh nghiệp xuất khẩu
trên cả nước. Kết quả thu về được 328 bảng trả lời

phù hợp, đầy đủ các thông tin quan trọng; hình
thành mẫu nghiên cứu như bảng dưới đây.

Cụ thể, mẫu nghiên cứu gồm hơn 50% doanh
nghiệp xuất khẩu thành lập dưới 5 năm; doanh
nghiệp có kinh nghiệm trên 20 năm chiếm 10,67%,
đây là những doanh nghiệp kì cựu, có kinh nghiệm
lâu dài trong thị trường xuất khẩu. Các doanh
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nghiệp có quy mô lao động từ 10 đến 199 chiếm chủ
yếu (58,54%), doanh nghiệp có từ 300 lao động trở
lên chỉ chiếm 5,49%, trong khi doanh nghiệp dưới
10 lao động vẫn chiếm 19,21%. Theo tiêu chí về quy
mô lao động và doanh thu mỗi năm, các doanh
nghiệp xuất khẩu tham gia phỏng vấn chủ yếu là các
doanh nghiệp vừa và nhỏ, chủ yếu là trong lĩnh vực
Thương mại & Dịch vụ (44.21%), tiếp theo là Nông
lâm thủy sản và Công nghiệp & Sản xuất.

Nghiên cứu tiếp tục tiến hành kiểm định thang đo
các biến và thu được kết quả trong bảng 2 dưới đây.
Cụ thể, các biến gộp hình thành từ các câu hỏi trong
phần 2 của bảng hỏi khảo sát điều tra đều có các hệ
số Cronbach’s Alpha lớn hơn 0,8 đạt ngưỡng thống
kê, là thang đo lường tốt; các hệ số kiểm định Kaiser-
Meyer-Olkin cũng đạt ngưỡng thống kê 95% (Sig.),
và đều có giá trị KMO lớn hơn 0,7 đều đạt các
ngưỡng tiêu chuẩn cần thiết. Vì vậy, có thể khẳng
định độ tin cậy của các thang đo sử dụng đối với các
biến độc lập và phụ thuộc trong nghiên cứu này.

4. Kết quả nghiên cứu 
Kết quả phân tích hồi quy và các phép kiểm tra

vấn đề đa cộng tuyến được trình bày trong bảng 3,
với biến phụ thuộc là kết quả xuất khẩu của các
doanh nghiệp Việt Nam và 5 biến độc lập là những
ứng dụng của chuyển đổi số tác động đến kết quả
kinh doanh của các doanh nghiệp xuất khẩu. Thống
kê F của mô hình là 95,278 với giá trị p (Sig.) =
0,000 cho thấy mô hình nghiên cứu phù hợp với dữ
liệu thu thập được và tồn tại các biến giải thích có ý
nghĩa. Giá trị R2 hiệu chỉnh là 0,698 cho thấy 5 biến
độc lập đưa vào mô hình giải thích được 69,8% sự

biến thiên của biến phụ thuộc. Kết quả phân tích đa
cộng tuyến cho thấy, giá trị của hệ số VIF đều nhỏ
hơn 4, đảm bảo kết quả hội quy đáng tin cậy và
không xảy ra hiện tượng đa cộng tuyến trong mô
hình hồi quy này. 

Kết quả hồi quy cho thấy biến độc lập X1 - Hoạt
động marketing số (digital marketing) có tác động
tích cực đến kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp ở
ngưỡng thống kê 95% (B = 0,308; Sig. = 0,000). Giả
thuyết 1 được khẳng định đúng: hoạt động market-
ing số càng tốt thì kết quả xuất khẩu của doanh
nghiệp càng cao. Thực tế hiện nay, hầu hết các
doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam đều phát triển các
chiến dịch marketing số có quy mô lớn bởi những
lợi ích thiết thực mà nó mang lại. Mỗi doanh nghiệp
đều có Website riêng với đầy đủ thông tin cơ bản, đa
ngôn ngữ và được thiết kế giao diện tương tác thu
hút và hấp dẫn. Trong khoảng 10 năm gần đây, mar-
keting số đã được quan tâm đầu tư, đặc biệt trong
giai đoạn khủng hoảng dịch bệnh covid-19. Thông

qua các công cụ tìm kiếm, khách hàng/đối tác dễ
dàng tiếp cận, liên hệ và tương tác trực tiếp với
doanh nghiệp thông qua các nền tảng số. Trong các
chiến dịch truyền thông quảng cáo qua Google,
quảng cáo hiển thị hình ảnh, truyền thông mạng xã
hội, marketing qua thư điện tử; doanh nghiệp đều
bắt đầu từ Website riêng của mình, từ giới thiệu
thông tin sản phẩm, dịch vụ và giới thiệu doanh
nghiệp; đến phương pháp, công nghệ, chương trình
khuyến mãi… đều được thể hiện chi tiết và đầy đủ
nhất trên các nền tảng kỹ thuật số. 
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Bảng 2: Kiểm định các biến độc lập và phụ thuộc



Về trải nghiệm số sản phẩm (digital product
experience), theo kết quả hồi quy, biến độc lập X2
không có tác động tích cực đến kết quả xuất khẩu
của doanh nghiệp ở ngưỡng thống kê 95% (B =
0,066; Sig. = 0,129). Như vậy, giả thuyết 2 không
được kiểm định đúng: các trải nghiệm số sản phẩm
không có tác động đến kết quả hoạt động của doanh
nghiệp xuất khẩu Việt Nam. Một số doanh nghiệp đã
ứng dụng công nghệ thực tế ảo, kết hợp với trí tuệ
nhân tạo để cung cấp cho khách hàng trải nghiệm số
về sản phẩm. Tuy nhiên, hiệu quả mang lại còn
nhiều hạn chế do chi phí đầu tư lớn, công nghệ và
nguồn nhân lực số trong lĩnh vực này còn chưa đáp
ứng được yêu cầu thực tiễn. Điều này có thể giải
thích tại sao trải nghiệm số sản phẩm không có tác
động tích cực đến kết quả xuất khẩu tại các doanh
nghiệp Việt Nam hiện nay.

Kết quả hồi quy cho thấy biến độc lập X3 -
Thương mại điện tử (E-commerce) có tác động tích
cực đến kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp ở
ngưỡng thống kê 95% (B = 0,155; Sig. = 0,000).
Đồng nghĩa, giả thuyết 3 được kiểm định đúng: hoạt
động thương mại điện tử càng được triển khai mạnh
mẽ trong doanh nghiệp Việt Nam thì kết quả xuất
khẩu càng cao. Thực tế, trong những năm gần đây,
thương mại điện tử trở thành xu hướng kinh doanh
phổ biến của các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam.
Doanh nghiệp tham gia vào hệ thống xuất khẩu trực

tuyến, các kênh thương mại điện tử xuyên quốc gia
sẽ có nhiều thuận lợi trong việc nâng cao năng lực
doanh nghiệp, nâng cao giá trị chất lượng hàng hóa
và đưa thương hiệu Việt Nam đi khắp thế giới.
Doanh nghiệp Việt Nam tham gia vào các sàn
thương mại điện tử quốc tế với các sản phẩm xuất
xứ Việt Nam, được phân phối trực tiếp đến tay
người tiêu dùng tại thị trường nước nhập khẩu. Các
kênh phân phối quy mô lớn có sự phối hợp, hỗ trợ
trực tiếp từ đối tác, hàng hóa do doanh nghiệp Việt
sản xuất sẽ được phân phối qua kênh chính thức, uy
tín tại thị trường các nước sở tại. Thương hiệu của
doanh nghiệp xuất khẩu sẽ được hỗ trợ truyền thông
ngay tại thị trường nước nhập khẩu. Điều này không
chỉ thúc đẩy kênh bán hàng trực tuyến mà còn giúp
phát triển thương hiệu Việt Nam trên thị trường
quốc tế và sản phẩm của doanh nghiệp tiếp cận trực
tiếp với các nhà nhập khẩu lớn ở nước sở tại. Mặc
dù, trong tình hình dịch bệnh Covid 19 kéo dài
nhưng các doanh nghiệp xuất khẩu kinh doanh theo
hình thức thương mại điện tử thì vẫn phát triển, vượt
qua nhiều rào cản của dịch bệnh. Thói quen mua
hàng của người tiêu dùng ở các nước cũng đã dần
thay đổi, thay vì mua sắm trực tiếp tốn nhiều thời
gian, công sức thì việc chuyển sang mua sắm trực
tuyến là hiệu quả hơn nhiều. Với xu hướng phát
triển và những lợi ích đó, thương mại điện tử thực
sự đã có những tác động tích cực đến các doanh
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Bảng 3: Kết quả hồi quy 

R = 0,840; R Square = 0,705; Adjusted R Square = 0,698; 
Std, Error of the Estimate = 0,550; F = 95,278; Sig.= 0,000.
* có ý nghĩa thống kê với p < 0,05; 
** có ý nghĩa thống kê với p < 0,01; 
*** có ý nghĩa thống kê với p < 0,001.
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nghiệp, đặc biệt là doanh nghiệp xuất khẩu ở Việt
Nam hiện nay. 

Liên quan đến quản trị quan hệ khách hàng số
(E-CRM), kết quả hồi quy cho thấy biến độc lập X4
có tác động tích cực và mạnh nhất đến kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp ở ngưỡng thống kê 95% (B
= 0,452; Sig. = 0,000). Như vậy, giả thuyết 4 được
kiểm định đúng: quản trị quan hệ khách hàng số
càng được ứng dụng và triển khai sâu rộng thì kết
quả xuất khẩu của doanh nghiệp càng cao. Thực tế,
khách hàng là người ra quyết định mua sắm, nên
việc tạo được mối quan hệ gần gũi với khách hàng
để thông tin và thuyết phục khách hàng mua sắm là
hết sức quan trọng. Thông qua nền tảng số, các
doanh nghiệp xuất khẩu sẽ dễ dàng và thuận lợi tạo
dựng, phát triển và duy trì được mối quan hệ với
khách hàng hơn. Trên website của doanh nghiệp, sẽ
có chỉ dẫn rõ ràng về cách thức sử dụng website,
hướng dẫn khách hàng chọn hàng, thêm hàng vào
giỏ, đặt hàng, thanh toán và đánh giá sản phẩm, dịch
vụ. Khách hàng có thắc mắc thì có thể vào trang câu
hỏi thường gặp, để xem trả lời. Trường hợp vẫn
chưa thỏa mãn thì sẽ được doanh nghiệp hỗ trợ giải
đáp qua email hoặc qua điện thoại. Những rào cản
về ngôn ngữ khi bán hàng qua thị trường quốc tế
cũng được hạn chế bằng các công cụ dịch thuật. Nhờ
vào sự tiến bộ của công nghệ kỹ thuật, doanh nghiệp
dễ dàng thu thập được thông tin cá nhân, sở thích,
mối quan tâm, lịch sử tìm kiếm và mua sắm của
khách hàng. Từ đó hiểu khách hàng hơn, có thể đề
xuất những hình thức và phương pháp phục vụ
khách hàng tốt hơn, quan tâm khách hàng đúng cách
mà khách hàng cần. Để quản lý việc chăm sóc khách
hàng tốt hơn, doanh nghiệp xuất khẩu ưu tiên sử
dụng phần mềm quản lý khách hàng toàn diện. Với
các chức năng lưu trữ đầy đủ và phân loại chính xác
dữ liệu khách hàng theo các nguồn từ quảng cáo
Facebook, quảng cáo Google, Fanpage, thư điện
tử…; nâng cấp chất lượng chăm sóc khách hàng của
đội ngũ nhân viên thông qua việc lưu trữ thông tin
làm việc với khách hàng để nhà quản lý kiểm soát
và có giải pháp cải thiện chăm sóc khách hàng; nhờ
đó có thể tăng tỷ lệ chốt đơn hàng thành công cho
doanh nghiệp; tự động thống kê báo cáo kết quả,
chất lượng của các hoạt động. Giá cả để sử dụng và
duy trì các phần mềm quản trị quan hệ khách hàng
tương đối rẻ nên đều được hầu hết các doanh nghiệp
sử dụng, các doanh nghiệp vừa và nhỏ cũng dễ tiếp

cận. Vì vậy, yếu tố quản trị quan hệ khách hàng số
có thể xem là yếu tố tác động tích cực mạnh nhất
đến việc nâng cao kết quả xuất khẩu của các doanh
nghiệp Việt Nam. 

Về truyền thông mạng xã hội (social media), kết
quả hồi quy cho thấy biến độc lập X5 cũng có tác
động tích cực đến kết quả xuất khẩu của doanh
nghiệp ở ngưỡng thống kế 95% (B = 0,181; Sig. =
0,000). Như vậy, giả thuyết 5 cũng được kiểm định
đúng. Theo thống kê của “Báo cáo tổng quan toàn
cầu về kỹ thuật số năm 2021”, hiện có khoảng 4,2 tỷ
người dùng mạng xã hội tích cực trên khắp thế giới,
tổng số người dùng tăng gần gấp đôi từ 2,31 tỷ năm
2016 lên 4,20 tỷ năm 2021. Nguyên nhân chủ yếu là
do điện thoại di động được sử dụng ngày càng rộng
rãi, gần 4,15 tỷ người dùng để truy cập các nền tảng
mạng xã hội yêu thích. Nhiều nền tảng truyền thông
xã hội được sử dụng rộng rãi trên toàn cầu như
Facebook, YouTube, WhatsApp, WeChat, TikTok,
QQ, Douyln, Sina Weibo… và trở thành công cụ
thiết yếu cho phép doanh nghiệp tương tác trực tiếp
và liên tục với khách hàng hiện tại và tiềm năng.
Các vấn đề của khách hàng có thể được xử lý thông
qua mạng xã hội mà không cần các kênh dịch vụ
khác, nên khách hàng cũng thuận tiện trong việc gửi
các phản hồi và tương tác với doanh nghiệp. Cho
đến nay, nhiều doanh nghiệp xuất khẩu của Việt
Nam tiếp thị sản phẩm/dịch vụ thông qua mạng xã
hội đến thị trường quốc tế đã có nhiều kết quả tốt.
Việc tiếp thị sản phẩm/dịch vụ thông qua giúp các
doanh nghiệp xuất khẩu truyền thông không giới
hạn về không gian, thời gian, thông tin được chia sẽ
nhanh chóng và dễ dàng; chi phí thấp hay miễn phí
nên các doanh nghiệp vừa và nhỏ hay cá nhân đều
có thể sử dụng; quá trình thực hiện đơn giản và dễ
thực hiện, không cần đội ngũ chuyên môn cao; có
thể lựa chọn được nhóm khách hàng mục tiêu để
tiếp cận. Do đó, truyền thông qua mạng xã hội góp
phần đến việc nâng cao kết quả xuất khẩu của các
doanh nghiệp. 

5. Một số hàm ý quản trị 
Trên cơ sở những phân tích đã thực hiện, tác giả

đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao kết quả
xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt Nam.

- Đối với các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam
Thứ nhất, khuyến khích các doanh nghiệp xuất

khẩu tham gia vào sàn thương mại điện tử ECVN.
Đây là nền tảng hỗ trợ xuất khẩu của Việt Nam, hỗ
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trợ giao dịch doanh nghiệp với doanh nghiệp do Bộ
Công Thương quản lý, cung cấp trực tuyến các cơ
hội chào mua, chào bán hàng hóa và dịch vụ của
doanh nghiệp thành viên trong và ngoài nước.
ECVN cung cấp những giải pháp hỗ trợ doanh
nghiệp xuất khẩu như đơn giản hóa và giảm các rào
cản, rủi ro trong thương mại quốc tế về Logistis,
thanh toán, tài chính, pháp lý. Nhờ vậy, các doanh
nghiệp xuất khẩu vừa và nhỏ cũng được hỗ trợ để
tìm kiếm được mô hình kinh doanh xuất khẩu phù
hợp, linh hoạt, giảm chi phí và tối ưu nguồn lực để
vượt qua các rào cản xuất khẩu hàng hóa.

Thứ hai, lãnh đạo của các doanh nghiệp xuất
khẩu cần phải có nhận thức đúng về chuyển đổi số,
vai trò và sự phù hợp của chuyển đổi số đối với
doanh nghiệp. Nhà lãnh đạo cần có những kiến thức
tổng quát để có thể lựa chọn được các nền tảng số
phù hợp với tình hình của doanh nghiệp, tránh thất
thoát các nguồn lực; cần có tầm nhìn chiến lược, tư
duy hệ thống và quyết tâm để thực hiện chuyển đổi
số. Khi ứng dụng công nghệ mới vào quy trình kinh
doanh, quản lý doanh nghiệp; bên cạnh những kỳ
vọng về sự thành công mới của những người ủng hộ
luôn có những quan điểm chống đối. Do đó, nhà
lãnh đạo cần có kỹ năng quản lý sự thay đổi, quản lý
dự án để đảm bảo tiến trình chuyển đổi số được diễn
ra thuận lợi, tâm lý cán bộ công nhân viên đồng
lòng, quyết tâm và đoàn kết.

Thứ ba, các doanh nghiệp xuất khẩu cần có
những phương án đầu tư vào chuyển đổi số bài bản,
chuyên nghiệp, có đội ngũ chuyên trách. Việc lựa
chọn các ứng dụng, phần mềm… không nhất thiết
phải rất đắt đỏ mới tốt mà nên chọn những giải pháp
phù hợp với quy mô, nguồn lực, mục tiêu riêng của
doanh nghiệp. Đội ngũ nhân viên đóng vai trò rất
quan trọng, tham gia trực tiếp vào quá trình chuyển
đổi số. Vậy nên doanh nghiệp cần tổ chức những
khóa đào tạo năng lực số cho nhân viên để có thể
tham gia vào chiến lược kinh doanh của doanh
nghiệp, tạo môi trường làm việc đoàn kết, nhiệt
huyết để nhân viên tích cực hơn trong công việc và
đưa ra những ý tưởng sáng tạo góp phần thành công
cho doanh nghiệp.

Thứ tư, quá trình xây dựng và thực hiện kế hoạch
chuyển đổi số cần được thực hiện bài bản, đúng quy
trình. Trước tiên có thể ứng dụng các phần mềm
quản lý sản xuất kinh doanh, tiếp đến là ứng dụng
công nghệ, kỹ thuật tiên tiến vào quá trình sản xuất,

kinh doanh. Sau đó là nghiên cứu lựa chọn các ứng
dụng phù hợp của Big data, Blockchain, AI… vào
hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp.

Thứ năm, ưu tiên sử dụng các nền tảng số để xây
dựng, phát triển và nâng cao chất lượng dịch vụ của
hoạt động quản trị khách hàng số và marketing kỹ
thuật số. Vì đây là hai nhân tố tác động tích cực
mạnh nhất đến việc nâng cao kết quả xuất khẩu của
các doanh nghiệp Việt Nam hiện nay.

- Đối với với các cơ quan nhà nước về chính
sách hỗ trợ các doanh nghiệp xuất khẩu trong
chuyển đổi số

Thứ nhất, Chính phủ cần nhanh chóng triển khai
xây dựng và phát triển hệ sinh thái xúc tiến thương
mại số, nhằm hỗ trợ các hộ kinh doanh, hợp tác xã,
các doanh nghiệp vừa và nhỏ,... tiếp cận với các nền
tảng số, ứng dụng công nghệ thông tin để thực hiện
các hoạt động truyền thông, xúc tiến thương mại
như: nền tảng khuyến mại - khuyến mãi trên môi
trường số, nền tảng hội chợ thương mại số trong môi
trường kinh doanh quốc tế...

Thứ hai, Cơ quan quản lý nhà nước cần nghiên
cứu, sửa đổi, bổ sung các văn bản pháp lý và thủ tục
kinh doanh, góp phần tạo điều kiện thuận lợi cho môi
trường kinh doanh xuất khẩu. Xây dựng cơ chế,
chính sách để nắm bắt tình hình hoạt động kinh
doanh của doanh nghiệp xuất khẩu, nhằm kịp thời
chỉ đạo hướng dẫn các doanh nghiệp xuất khẩu vượt
qua các rào cản trong môi trường kinh doanh quốc tế.  

Thứ ba, Nhà nước cần có kế hoạch phát triển
nguồn nhân lực, có kiến thức và kỹ năng số để tham
gia vào quá trình chuyển đổi số, giúp thực hiện
chuyển đổi số hiệu quả và bền vững. Cần phân chia
lộ trình phát triển nhân lực thành các cấp độ để ưu
tiên thực hiện như:  kỹ năng số cơ bản cung cấp nền
tảng cho việc sử dụng công nghệ, kỹ năng cho phép
mọi người sử dụng công nghệ số phục vụ chuyên
môn của mình và kỹ năng chuyên môn cao, nâng
cao trong các nghề như lập trình máy tính, phát triển
phần mềm, khoa học dữ liệu và quản lý mạng.

Thứ tư, Nhà nước cần xây dựng các chương trình
phổ biến, hướng dẫn cho doanh nghiệp xuất khẩu về
Hiệp định thương mại tự do Liên minh Châu Âu -
Việt Nam (AVFTA) và lựa chọn các mô hình chuyển
đổi số phù hợp với đặc trưng của doanh nghiệp;
tham gia vào các sản phẩm thương mại điện tử quốc
tế để nắm bắt được các cơ hội kinh doanh xuất khẩu.
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6. Kết luận 
Tác động của chuyển đối số đến kết quả xuất

khẩu của doanh nghiệp thu hút sự quan tâm của các
nhà nghiên cứu và các nhà quản lý, đặc biệt trong bối
cảnh khủng hoảng dịch bệnh vẫn còn nhiều diễn biến
phức tạp. Kết quả nghiên cứu thực nghiệm của bài
viết đã chỉ rõ vai trò của ứng dụng chuyển đổi số, cụ
thể trong các hoạt động marketing kỹ thuật số,
thương mại điện tử, quản trị quan hệ khách hàng số
và truyền thông mạng xã hội đều có tác động tích cực
đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt
Nam. Trong thời gian tới, để nâng cao hơn nữa kết
quả xuất khẩu, các doanh nghiệp cần tập trung phát
triển các nền tảng số; đào tạo đội ngũ nhân lực có
kiến thức và kỹ năng số; tích cực tham gia vào các
sản thương mại điện tử trong và ngoài nước. Đội ngũ
nhà quản lý, lãnh đạo của các doanh nghiệp xuất
khẩu cũng cần phải có hiểu biết và quyết tâm chuyển
đổi số để xây dựng tầm nhìn chiến lược, mục tiêu
chuyển đổi số tổ chức. Bài viết cũng đưa ra một số
đề xuất với cơ quan quản lý nhà nước, góp phần nâng
cao hiệu quả quản lý và phát triển xuất khẩu cho các
doanh nghiệp Việt Nam trong thời gian tới.!
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Summary

The digital era changes the way firms interacting
with customers, by leading to adaptive changes in
business processes and model; that create opportuni-
ties but also challenges for exporting firms. This
article studies the impact of digital transformation
on the export performance of Vietnamese enterpris-
es. The regression results on a sample of 328
Vietnamese exporting enterprises indicate the posi-
tive impact of four activities applying digital trans-
formation. In which, digital customer relationship
management has the strongest positive impact, fol-
lowed by digital marketing, social media and e-
commerce on the export results of Vietnamese enter-
prises. On the basis of research findings, we propose
recommendations promoting digital transformation
for improving export performance of Vietnamese
enterprises.
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