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1. Giới thiệu
Trong những năm gần đây, môi trường kinh

doanh của Việt Nam đã có những thay đổi nhằm tạo
điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp nhỏ và vừa
phát triển. Đến nay, các doanh nghiệp nhỏ và vừa
chiếm 96,7% tổng số doanh nghiệp cả nước (Tổng
cục thống kê, 2021). Sự lớn mạnh cả về số lượng,
quy mô hoạt động và nội lực của doanh nghiệp nhỏ
và vừa ngày càng phát triển lớn mạnh. Điều đó góp
phần quan trọng vào sự phát triển kinh tế - xã hội và
quá trình hội nhập quốc tế của Việt Nam. Để nâng
cao vị thế của Việt Nam trên trường quốc tế, ngoài
việc xây dựng các đường lối chính trị, chính sách
đối ngoại thì việc nâng cao kim ngạch xuất khẩu
cũng là một phần rất quan trọng. Trong 10 tháng đầu
năm 2021, mặc dù trong điều kiện khó khăn vì dịch
bệnh nhưng Việt Nam đã xuất khẩu đạt 269,77 tỷ

USD, tăng 17,4% so với cùng kỳ năm 2020. Do đó,
kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp nhỏ và vừa
mang ý nghĩa hết sức to lớn đối với toàn bộ nền kinh
tế Việt Nam.

Về mặt học thuật, trên thế giới đã có nhiều công
trình nghiên cứu về các yếu tố ảnh hưởng đến kết
quả xuất khẩu của doanh nghiệp (Kim and Hemmert
2016; Wu, Wei, and Wang 2021) tại một số quốc gia
như Hàn Quốc, Anh, Trung Quốc,… Các nghiên cứu
này nghiên cứu theo nhiều khía cạnh tiếp cận khác
nhau, chẳng hạn Wu & cộng sự (2021) nghiên cứu
về mạng lưới được thiết lập bởi các nhà quản lý
hàng đầu. Trong khi, Kim & Hemmet (2015) nghiên
cứu về vai trò của các công ty thầu phụ đến kết quả
xuất khẩu. Các nghiên cứu này tập trung nghiên cứu
kết quả xuất khẩu của DNNVV ở các nền kinh tế
phát triển hoặc đang phát triển, rất hiếm các nghiên
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B ài viết này đo lường mức độ ảnh hưởng của các mối quan hệ quản lý đến kết quả xuất khẩu của
các doanh nghiệp nhỏ và vừa (DNNVV) bằng cách sử dụng số liệu khảo sát doanh nghiệp nhỏ và

vừa tại 9 tỉnh thành tại Việt Nam. Áp dụng phương pháp hồi quy tác động cố định, kết quả nghiên cứu cho
thấy, số lượng khách hàng, sự quen biết với chính quyền địa phương, thời gian đầu tư cho mối quan hệ,
thành viên hiệp hội kinh doanh và quy mô doanh nghiệp có ảnh hưởng thuận chiều đến kết quả xuất khẩu
gồm: số lượng khách hàng, quan hệ với chính quyền địa phương, thời gian đầu tư cho quan hệ, thành viên
hiệp hội kinh doanh và quy mô doanh nghiệp. Trong khi đó, mối quan hệ cùng lĩnh vực kinh doanh ảnh
hưởng nghịch chiều đến kết quả xuất khẩu của DNNVV. Ngoài ra, kết quả phân tích dữ liệu cũng cho thấy,
quy mô doanh nghiệp giữ vai trò điều tiết tăng, trong khi thời gian hoạt động điều tiết giảm đối với ảnh
hưởng của mối quan hệ với chính quyền địa phương và kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp. 



cứu được thực hiện tại nền kinh tế chuyển đổi như
Việt Nam. Nghiên cứu kết quả xuất khẩu và các mối
quan hệ kinh doanh của các DNNVV tại nền kinh tế
chuyển đổi là cần thiết bởi đặc điểm của nền kinh tế
này khác biệt so với các nền kinh tế khác như sự cải
tiến thể chế, mối quan hệ trong kinh doanh cũng
khác biệt về cách thức và tính chất kinh doanh (Vo,
Akbar, and Truong 2021; Vo, Rowley, and Nguyen
2021), nên mối quan hệ kinh doanh cũng khác biệt.
Điều này ảnh hưởng đến các doanh nghiệp tại nền
kinh tế này. Chính vì vậy, mục tiêu của nghiên cứu
này là đo lường vai trò của các mối quan hệ kinh
doanh đến kết quả xuất khẩu của DNNVV tại Việt
Nam - được xem là nền kinh tế chuyển đổi (Dut and
Phuong 2017; Meschi, Phan, and Wassmer 2016 ).
Ngoài ra, nghiên cứu điều tra vai trò điều tiết của
quy mô và thời gian hoạt động của doanh nghiệp
đến ảnh hưởng của các mối quan hệ quản lý và kết
quả xuất khẩu. Kết quả kiểm định từ các DNNVV
tại Việt Nam của nghiên cứu làm phong phú thêm
bằng chứng thực nghiệm về vai trò của các mối quan
hệ quản lý và vai trò điều tiết của quy mô và thời
gian hoạt động của doanh nghiệp đối với ảnh hưởng
của các mối quan hệ kinh doanh và kết quả xuất
khẩu của DNNVV tại nền kinh tế chuyển đổi.

2. Lược khảo tài liệu và giả thuyết nghiên cứu
Để điều tra vai trò điều tiết của quy mô và thời

gian hoạt động đối với mối quan hệ kinh doanh và
kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp, nghiên cứu dựa
trên cơ sở của Lý thuyết mạng lưới xã hội (Fichter
1959). Theo Lý thuyết mạng lưới xã hội, mạng lưới
xã hội được hiểu là một cấu trúc xã hội hình thành
bởi những cá nhân hay tổ chức. Trong đó, các cá
nhân thường được gắn kết bởi sự phụ thuộc lẫn nhau
thông qua những nút thắt như tình bạn, quan hệ họ
hàng, sở thích, trao đổi tài chính, mối quan hệ về
niềm tin, kiến thức và uy tín. Những điểm nút gắn
kết cá nhân với xã hội chính là mối liên hệ xã hội
của mỗi cá nhân. Fichter (1959) nhấn mạnh đến
mạng lưới xã hội bao gồm nhiều mối quan hệ khác
nhau. Mỗi người trong mạng lưới có liên hệ với ít
nhất hai người khác nhưng không ai có liên hệ với
tất cả những thành viên khác. Đối với các doanh
nghiệp kinh doanh, mạng lưới xã hội bao gồm nhiều

mối quan hệ giữa doanh nghiệp và các đối tượng
khác, chẳng hạn như khách hàng, các nhà cung cấp
nguyên vật liệu, nhà cung cấp dịch vụ, các tổ chức
trong bộ máy chính trị hoặc thậm chí là gồm mối
quan hệ với các đối thủ cạnh tranh. Ở cấp độ vi mô,
nghiên cứu mạng lưới xã hội được thể hiện qua
nghiên cứu cấu trúc bên trong của xã hội thông qua
mối liên hệ, tương tác và quan hệ xã hội giữa các cá
nhân. Về cấp độ vĩ mô, Granovetter (1973) nhấn
mạnh về mật độ và cường độ của mạng lưới xã hội
phản ánh những đặc điểm của mạng lưới xã hội có
tác dụng khác nhau đối với giao tiếp và sự hội nhập
xã hội. Do đó, hầu hết các nhà lãnh đạo tại các
doanh nghiệp đều xây dựng cho mình một mạng
lưới và họ thường xuyên chăm sóc, phát triển mạng
lưới để đem lại những lợi ích cho doanh nghiệp mà
họ đang quản lý. Vì vậy, các mối quan hệ trên có thể
ảnh hưởng tới kết quả hoạt động của doanh nghiệp. 

Kế thừa Lý thuyết mạng lưới xã hội, nhiều
nghiên cứu đã chỉ ra bằng chứng của các mối quan
hệ đến kết quả hoạt động của các doanh nghiệp.
Peng & Lou (2000) chứng minh rằng mối quan hệ
vi mô giữa các cá nhân, giữa các nhà quản lý với
các giám đốc điều hành hàng đầu tại các công ty
khác và với các quan chức chính phủ giúp cải thiện
hiệu quả hoạt động của tổ chức vĩ mô. Sheng &
cộng sự (2011) đã nghiên cứu về đề tài ảnh hưởng
của kinh doanh và chính quyền trong mối quan hệ
với hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp tại Trung
Quốc. Mặc dù ngày càng chú ý đến vai trò của các
mối quan hệ xã hội trong các nền kinh tế mới nổi,
một số nghiên cứu đã phân biệt rõ ràng vai trò khác
biệt của mối quan hệ kinh doanh và mối quan hệ
chính quyền, nghiên cứu chỉ ra rằng quan hệ kinh
doanh có tác động tích cực mạnh mẽ hơn đến hiệu
quả hoạt động so với quan hệ chính quyền và cả hai
tác động này đều phụ thuộc vào môi trường thể chế
và thị trường. 

Kuivalainen & cộng sự (2013) đã nghiên cứu
mức độ nghiêm trọng của việc xuất khẩu và việc
phát triển chậm chạp bằng cách phân tích các tác
động của tuổi, quy mô và mức độ tập trung của
doanh nghiệp. Kết quả nghiên cứu chỉ ra rằng xuất
khẩu chậm chạp do tuổi tác và quy mô của công ty
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ảnh hưởng đáng kể và ngược chiều đến mức độ xuất
khẩu. Ngoài ra, kết quả còn cho thấy rằng tập trung
hóa đóng một vai trò trong các tác động chậm chạp
của kích thước (mặc dù chủ yếu đối với tuổi tác),
làm trầm trọng thêm tác động vừa phải của chúng
đối với mối quan hệ kiếm tiền/xuất khẩu. 

Kim & Hemmert (2015) nghiên cứu về thúc đẩy
hoạt động xuất khẩu của các công ty thầu phụ quy
mô vừa và nhỏ, dựa trên quan điểm nguồn lực và lý
thuyết mạng, nghiên cứu đã đề xuất và thử nghiệm
một khuôn khổ tiền đề xuất khẩu của các doanh
nghiệp nhỏ và vừa ký hợp đồng phụ. Kết quả nghiên
cứu chỉ ra rằng, do tính chất cụ thể của hoạt động
kinh doanh của họ, tiền đề quốc tế hóa của các công
ty thầu phụ cần được phân tích trong bối cảnh môi
trường kinh doanh được định hình mạnh mẽ bởi các
mối quan hệ khách hàng của họ. 

Love & cộng sự (2015) đã thực hiện nghiên cứu
để xác định kinh nghiệm, tuổi đời và hiệu suất xuất
khẩu trong các doanh nghiệp vừa và nhỏ của Vương
quốc Anh. Nghiên cứu đã phát triển một mô hình
kết hợp các hiệu ứng học tập của tổ chức và kinh
nghiệm quản lý. Hiệu quả xuất khẩu tích cực cũng
là kết quả của kiến thức tổng hợp - có được từ việc
tuyển dụng ban quản lý với kinh nghiệm quốc tế
trước đây. Đổi mới cũng có tác động tích cực đến
xuất khẩu với sự đổi mới căn bản hơn đối với ngành
liên kết mạnh mẽ nhất với xuất khẩu liên khu vực;
sự đổi mới thành doanh nghiệp có liên kết chặt chẽ
hơn với thương mại nội khối. Quá trình quốc tế hóa
sớm cũng có mối liên hệ tích cực với số lượng quốc
gia mà các công ty xuất khẩu và cường độ hoạt
động xuất khẩu của họ. Tuy nhiên, kết quả không
tìm thấy bằng chứng nào liên quan đến việc quốc tế
hóa sớm với xuất khẩu ngoài khu vực, cho thấy
rằng các doanh nghiệp vừa và nhỏ xuất khẩu sớm
có xu hướng “sinh ra trong khu vực” hơn là “sinh ra
toàn cầu”. 

Kim & Todo (2018) cho thấy, rằng việc phân bổ
sai thông tin và nguồn tài chính cho các doanh
nghiệp có kết nối chính trị nhưng không hiệu quả sẽ
dẫn đến thất bại trong việc thúc đẩy hoạt động xuất
khẩu. Ngược lại, kết nối chính trị làm tăng cơ hội
nhập khẩu nguyên liệu và các bộ phận, có thể vì

năng suất cao là cần thiết để xuất khẩu, nhưng
không cần nhập khẩu.

Paul & cộng sự (2017) đã xem xét các tài liệu về
những thách thức và vấn đề xuất khẩu của các doanh
nghiệp quy mô nhỏ và vừa trong thời đại toàn cầu
hóa hiện nay. Bên cạnh đó, nghiên cứu đã xác định
những khoảng trống trong tài liệu và đưa ra định
hướng cho những nghiên cứu trong tương lai. Kết
quả nghiên cứu chỉ ra rằng, những nhân tố vi mô có
tác động đến hoạt động xuất khẩu của các DNNVV,
chẳng hạn như sự khó khăn khi lựa chọn nhà phân
phối, khả năng thương lượng kém, thiếu hiểu biết về
thị trường và thách thức, nghèo nàn về phòng xuất
khẩu, không có khả năng tiếp cận thông tin, thiếu
kinh nghiệm quốc tế, thiếu khả năng cạnh tranh
trong thị trường quốc tế, thiếu vốn và không đủ
nguồn lực. Bên cạnh đó, các nhân tố vĩ mô ảnh
hưởng đến hoạt động xuất khẩu cũng được chỉ rõ:
thiếu thể chế thương mại thích hợp, thiếu sự bảo hộ
và khuyến khích từ phía chính phủ, chính trị bất ổn,
những vấn đề luật pháp và chính trị, không đủ cầu,
thích ứng với việc thâm nhập thị trường. Đánh giá
này sẽ là cơ sở để hiểu những khoảng trống, cơ hội
nghiên cứu và thực hiện các dự án nghiên cứu mới
dựa trên các đề xuất và chương trình nghiên cứu
trong tương lai đã vạch ra.

Li (2020) đã cho thấy rằng hối lộ cũng như thời
gian các nhà quản lý đầu tư vào các mối quan hệ
chính quyền là liên quan đáng kể đến việc đổi mới
sản phẩm, từ đó ảnh hưởng đến năng suất hoạt động
của doanh nghiệp, trong đó có hoạt động xuất khẩu.
Để có được những lợi ích có giá trị, chẳng hạn như
các chính sách độc quyền, các mối quan hệ với đối
tác, ngoài thời gian xây dựng mối quan hệ thì các
nhà kinh doanh thường phải tốn thêm nhiều chi phí.
Các chi phí này thường được gọi là các chi phí
không chính thức.

Giả thuyết 1: Doanh nghiệp càng đầu tư cho các
mối quan hệ quản lý sẽ có kết quả xuất khẩu tốt hơn.

Theo nghiên cứu của Kuivalainen & cộng sự
(2013), quy mô doanh nghiệp có thể có ảnh hưởng
điều tiết đến sự ảnh hưởng của mức độ đầu tư cho
các mối quan hệ quản lý của doanh nghiệp đến kết
quả xuất khẩu. Mặt khác, sự kết hợp của lý thuyết
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mạng xã hội và nghiên cứu của Li (2020) cho thấy,
doanh nghiệp đầu tư cho hoạt động xuất khẩu bằng
cách sử dụng thời gian các nhà quản lý đầu tư vào
các mối quan hệ như quan hệ với chính quyền địa
phương. Do đó, trong bài viết này, tác giả đo lường
sự tác động của quy mô và thời gian hoạt động của
doanh nghiệp có hay không ảnh hưởng điều tiết lên
biến thời gian nhà quản lý đầu tư cho mối quan hệ
với chính quyền địa phương.

Giả sử các doanh nghiệp có nhiều mối quan hệ
với chính quyền địa phương hơn sẽ có kết quả xuất
khẩu tốt hơn. Khi xem xét các doanh nghiệp có quy
mô lớn có cùng mối quan hệ với chính quyền địa
phương thì doanh nghiệp đó có kết quả xuất khẩu tốt
hơn doanh nghiệp quy mô nhỏ. Khi đó, quy mô có
tác động điều tiết mối giữa mối quan hệ với chính
quyền địa phương và kết quả xuất khẩu. Trái lại, đối
với vai trò điều tiết của số năm hoạt động doanh
nghiệp, nghiên cứu giả thuyết rằng, ảnh hưởng của
các mối quan hệ với chính quyền địa phương đến
kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp có thời gian
hoạt động lâu thì nhỏ hơn doanh nghiệp có thời gian
hoạt động ngắn. 

Giả thuyết 2a: Quy mô doanh nghiệp có tác động
điều tiết dương đối với ảnh hưởng của mối quan hệ
chính quyền địa phương kết quả xuất khẩu của
DNNVV.

Giả thuyết 2b: Thời gian hoạt động của doanh
nghiệp có tác động điều tiết âm đối với ảnh hưởng
của mối quan hệ với chính quyền địa phương và quả
xuất khẩu của DNNVV.

3. Phương pháp nghiên cứu
3.1. Phương pháp thu thập số liệu
Đề tài nghiên cứu sử dụng bộ dữ liệu thứ cấp

điều tra doanh nghiệp nhỏ và vừa (SME) ở 9 tỉnh
thành tại Việt Nam (Hà Nội bao gồm Hà Tây, Hải
Phòng, TP Hồ Chí Minh, Phú Thọ, Nghệ An, Quảng
Nam, Khánh Hòa, Lâm Đồng và Long An), được
thực hiện dưới sự hợp tác của Viện Quản lý Kinh tế
Trung ương (CIEM), Bộ Kế hoạch và Đầu tư, Viện
Khoa học Lao động và Xã hội, nhóm nghiên cứu của
Đại học Copenhagen (DERG) và UNU-WIDER. Bộ
dữ liệu gồm hơn 2.500 doanh nghiệp nhỏ và vừa
được thu thập qua 3 năm 2011, 2013 và 2015, với

các thông tin như: kết quả hoạt động doanh nghiệp,
lịch sử hình thành, lao động, môi trường kinh
doanh,... Dữ liệu trong bài viết được xử lý đối với
những doanh nghiệp được khảo sát lặp lại qua 3
năm. Do đó, các mô hình trong bài được áp dụng
dành cho dữ liệu bảng với tổng số 5.160 quan sát (đã
lược bỏ những quan sát không đủ điều kiện đưa vào
mô hình hoặc có biến bị missing).

3.2. Phương pháp phân tích số liệu
Bài viết này sẽ áp dụng phương pháp ước lượng

cho dữ liệu bảng, cụ thể là Pool OLS, FEM và REM
để ước lượng và đánh giá mức độ ảnh hưởng của các
mối quan hệ quản lý đến kết quả xuất khẩu của các
doanh nghiệp. Bài viết cũng kiểm tra hiện tượng
phương sai sai số thay đổi bằng kiểm định White.
Mô hình hồi quy có dạng như sau: 

Trong đó, Yit là kết quả xuất khẩu của doanh
nghiệp i ở thời điểm t
α là hệ số chặn của mô hình
βi là hệ số ước lượng của biến độc lập tương ứng i
Xit là biến độc lập, điều tiết và kiểm soát thứ i tại

thời điểm t
uit là sai số của mô hình
Các biến trong mô hình được mô tả trong bảng 1.
4. Kết quả và thảo luận
4.1. Mô tả các biến trong mô hình
Bảng 2 trình bày kết quả thống kê chi tiết các

biến sử dụng trong mô hình hồi quy, bao gồm các
nhóm biến độc lập và biến kiểm soát với tổng số
quan sát là 5.160 gồm 1.720 doanh nghiệp được thu
lặp lại qua 3 năm 2011, 2013 và 2015. Biến số lượng
quan hệ khách hàng QHKD được nhập liệu theo
thang đo thứ bậc, do đó bài viết chia theo từng nhóm
như trình bày trong bảng, kết quả cũng cho thấy hầu
hết doanh nghiệp đều có trên 5 khách hàng và 50%
doanh nghiệp sở hữu trên 20 khách hàng.

Bảng 3 trình bày kết quả kiểm định mô hình giữa
Pooled OLS, Fem và Rem, trong đó kết quả cho
thấy rằng, chỉ có mô hình Fem được lựa chọn, đồng
thời mô hình cũng bị hiện tượng phương sai sai số
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Bảng 1: Mô tả các biến đo lường trong mô hình nghiên cứu



thay đổi và không bị tự tương quan. Do đó, bài viết
sẽ tiến hành thực hiện ước lượng 5 mô hình theo
phương pháp hiệu ứng cố định (Fem).

4.2. Kết quả nghiên cứu
Trong phần này, tác giả trình bày kết quả hồi quy

của 3 mô hình gồm: (1) Ảnh hưởng của các mối
quan hệ quản lý đến kết quả xuất khẩu của doanh
nghiệp (R bình phương là 23,3%, giá trị P là 0.000
nên mô hình có ý nghĩa mức 1%); (2) Tác động điều
tiết của Quy mô đối với ảnh hưởng của mối quan hệ
với chính quyền địa phương lên kết quả xuất khẩu
(R bình phương là 24,4%, giá trị P là 0.000 nên mô
hình có ý nghĩa mức 1%); (3) Tác động điều tiết của
số năm hoạt động của doanh nghiệp đối với ảnh
hưởng của mối quan hệ với chính quyền địa phương
đến kết quả xuất khẩu (R bình phương là 23,4%, giá
trị P là 0.000 nên mô hình có ý nghĩa mức 1%).

Các kết quả từ 3 mô hình ước lượng đều cho thấy
các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động xuất khẩu của

doanh nghiệp là rất quan trọng, cần được phân tích
và thảo luận cũng như so sánh với các nghiên cứu
trước đó để có được cơ sở vững chắc đưa ra các hàm
ý cho doanh nghiệp Việt Nam.

Biến quan hệ khách hàng (QHKD1b) có ý nghĩa
thống kê ở mức 5% cho cả 5 mô hình, đúng với kỳ
vọng ban đầu, số lượng khách hàng của doanh
nghiệp tăng lên so với biến cơ sở (chỉ 1 khách hàng)
sẽ thúc đẩy hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp.
Tuy nhiên, mức độ khách hàng càng gia tăng thì kết
quả xuất khẩu vẫn tăng nhưng không có ý nghĩa
thống kê, những doanh nghiệp không tham gia xuất
khẩu cũng có một lượng khách hàng đáng kể, vấn
đề xuất khẩu không chỉ phụ thuộc vào số lượng
khách hàng mà còn phụ thuộc vào nhiều yếu tố
khác nên kết quả chỉ ra không có sự khác biệt về số
lượng khách hàng và hoạt động xuất khẩu của
doanh nghiệp. Kết quả này tương đồng với nghiên
cứu Li (2020).
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Bảng 2: Thống kê mô tả các biến sử dụng trong mô hình

(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu điều tra SME Việt Nam)



Mối quan hệ kinh doanh của doanh nghiệp có ý
nghĩa thống kê gồm biến quan hệ với nhóm người
hoạt động cùng lĩnh vực với công ty (QHKD2a)
nhưng có quan hệ nghịch chiều với kỳ vọng ban
đầu. Có thể nói rằng, những doanh nghiệp cùng lĩnh
vực hoạt động kinh doanh sẽ tiếp xúc với nhau để
thống lĩnh thị trường nội địa hơn là cùng nhau bước
vào một thị trường nhiều rủi ro khác. Thế nhưng
biến Số lượng quan chức, công chức mà công ty
thường xuyên liên hệ (QHKD2d) có ý nghĩa thống
kê ở mức 1% và có tác động dương đối với kết quả
xuất khẩu của doanh nghiệp, kết quả này tương
đồng với nghiên cứu của Li (2020), điều này chỉ ra
rằng những thủ tục để doanh nghiệp có thể thực hiện
công việc xuất khẩu hàng hóa đòi hỏi rất nhiều khâu
và giấy tờ cũng như những vấn đề khó nói khác,
chính vì vậy các hoạt động bôi trơn càng nhiều sẽ
giúp doanh nghiệp đẩy nhanh được hoạt động xuất
khẩu hơn so với những doanh nghiệp khác là 23%.
Ngược lại, biến tỷ lệ chủ nợ thường liên hệ
(QHKD3d) có kết quả tiêu cực đối với hoạt động
xuất khẩu của doanh nghiệp, những gánh nặng nợ
của doanh nghiệp bắt buộc họ phải tập trung xử lý
nhiều hơn các đơn hàng và sẽ phải bớt đi các nguồn
lực cần thiết để đầu tư cho hoạt động xuất khẩu, từ
đó làm cho tỷ lệ xuất khẩu giảm.

Biến thành viên hiệp hội kinh doanh (QHKD4)
có ý nghĩa thống kê mức 1% cho thấy tác động tích
cực của hiệp hội đối với hoạt động xuất khẩu của
doanh nghiệp, dù vậy số lượng doanh nghiệp tham
gia hiệp hội chỉ vào khoảng 10% nhưng thúc đẩy
xuất khẩu nhanh hơn doanh nghiệp khác lên đến
190%, điều này cho thấy rằng hiệp hội biết rõ
những thông tin cần thiết cũng như những thủ tục

cần thiết để đẩy mạnh được hoạt động xuất khẩu
của doanh nghiệp.

Quy mô hoạt động của doanh nghiệp có ảnh
hưởng đáng kể đến kết quả xuất khẩu của doanh
nghiệp, trong 5 mô hình đều cho kết quả với mức ý
nghĩa 1%, với quy mô tăng thêm 1% thì tỷ lệ xuất
khẩu tăng thêm 1,4%, kết quả này tương đồng với
Kim & Hemmert (2015).

Phát triển cho các mối quan hệ với chính quyền
địa phương (QHCT) có ý nghĩa thống kê mức 5%.
Kết quả này cho thấy rằng doanh nghiệp tập trung
đầu tư cho các quan hệ với chính quyền sẽ giúp hoạt
động xuất khẩu diễn ra nhanh hơn, kết quả này
tương đồng với nghiên cứu của Li (2020). Những
thủ tục cũng như quota cần thiết để phục vụ cho việc
xuất khẩu đòi hỏi những bước đi vận động hành lang
hoặc bôi trơn, điều này buộc doanh nghiệp phải tiêu
tốn nhiều thời gian hơn, nhưng đổi lại họ sẽ có được
kết quả xuất khẩu tốt hơn so với doanh nghiệp khác.
Từ các kết quả trên, có thể kết luận rằng, giả thuyết
1 được ủng hộ về mặt thống kê.

Biến tương tác giữa quy mô doanh nghiệp và các
quan hệ chính quyền địa phương có tác động dương
lên kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp ở mức ý
nghĩa 1%, kết quả này tương đồng với Kim &
Hemmert (2015), Kuivalainen & cộng sự (2013).
Những doanh nghiệp có quy mô càng lớn sẽ nhanh
chóng muốn mở rộng thị trường hơn là tập trung ở
thị trường trong nước, và nếu như họ được hỗ trợ
bởi các mối quan hệ với chính quyền địa phương thì
việc xuất khẩu hay kết quả xuất khẩu sẽ tốt hơn rất
nhiều. Kết quả ước lượng cho thấy rằng, quy mô
doanh nghiệp tăng thêm 1 điểm % và số quan hệ
chính quyền địa phương tăng thêm 1 điểm % sẽ thúc
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Bảng 3: Kết quả kiểm định mô hình

Ghi chú: ***:p<0,01; **:p<0,05; *:p<0,1
(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu điều tra SME Việt Nam) 
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Bảng 4: Kết quả ước lượng hồi quy của mô hình

Ghi chú: ***:p<0,01; **:p<0,05; *:p<0,1
(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu điều tra SME Việt Nam)



đẩy doanh nghiệp xuất khẩu tăng thêm 23,7% trong
điều kiện các yếu tố khác không đổi.

Biến tương tác giữa số năm hoạt động của doanh
nghiệp và mối quan hệ chính quyền địa phương có
tác động âm đối với giá trị xuất khẩu ở mức ý nghĩa
5%, kết quả này tương đồng với Kim & Hemmert
(2015); Love & cộng sự (2015). Kết quả này cho
thấy rằng, những doanh nghiệp hoạt động lâu đời
cùng với mối quan hệ chính quyền địa phương
vững vàng sẽ khiến họ muốn trở nên độc quyền ở
một thị trường hơn là dấn thân sang một thị trường
khác nhiều rủi ro hơn và khó kiểm soát hơn. Tuy
nhiên, ý nghĩ này sẽ khiến những doanh nghiệp trẻ
sẽ phải chật vật hơn trong việc xây dựng thị trường
hoặc mở rộng xuất khẩu. Tóm lại, kết quả điểm
định các biến điều tiết cho thấy, các giả thuyết 2a và
2b được ủng hộ.

5. Kết luận
Bài viết đánh giá mức độ ảnh hưởng của các mối

quan hệ quản lý (gồm mối quan hệ kinh doanh và
quan hệ với chính quyền địa phương) đến kết quả
xuất khẩu. Đồng thời, xem xét vai trò điều tiết của
quy mô, số năm hoạt động của các doanh nghiệp
nhỏ và vừa ở một số tỉnh, thành của Việt Nam. Trên
cơ sở đó, nghiên cứu đưa ra một số hàm ý quản trị.
Thứ nhất, tập trung vào các quan hệ cải thiện hoạt
động xuất khẩu. Doanh nghiệp Việt Nam trung bình
dành 2% tổng số thời gian làm việc mỗi tháng để
tiếp cận các quan hệ với chính quyền địa phương.
Không chỉ riêng mục đích xuất khẩu, mà các mối
quan hệ này nhằm phục vụ cho các mục tiêu cũng
như hoạt động của doanh nghiệp trở nên trơn tru
hơn. Vì vậy, doanh nghiệp thay vì hướng đến các
quan hệ chính quyền một cách chung chung, cần đặt
ra các mục tiêu cụ thể hơn để có thể giảm thiểu các
chi phí đi kèm (chi phí bôi trơn) đồng thời thúc đẩy
hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp tốt hơn, bởi
vì các rào cản pháp lý liên quan đến hoạt động xuất
khẩu của doanh nghiệp là không hề nhỏ.

Thứ hai, tập trung mở rộng mạng lưới khách
hàng nước ngoài. Phần lớn các doanh nghiệp Việt
Nam có số lượng khách hàng rất lớn (trên 20 khách
hàng) là những người trực tiếp nhận sản phẩm từ
doanh nghiệp. Tuy nhiên, số lượng khách hàng này

chủ yếu là nội địa, với một tâm lý bình thường của
doanh nghiệp rằng số lượng khách hàng đủ nhiều để
doanh nghiệp có thể hoạt động tốt trong ngắn hạn.
Do đó, chỉ những doanh nghiệp không thể có được
khách hàng nội địa mới bắt đầu tìm kiếm các khách
hàng nước ngoài. Vì vậy, cần định hướng doanh
nghiệp hoạt động trong dài hạn là thị trường nước
ngoài hơn là tập trung cạnh tranh ở thị trường trong
nước, nhỏ hơn và nhu cầu ít hơn.

Thứ ba, tham gia hiệp hội hỗ trợ hoạt động xuất
khẩu. Các hoạt động định hướng xuất khẩu cho
doanh nghiệp cũng cần định hướng doanh nghiệp
tham gia các hiệp hội kinh doanh, vì đây là một môi
trường cùng hỗ trợ lẫn nhau để có thể có được
những bước đi vững chắc hơn ra thị trường bên
ngoài. Các hiệp hội cũng cần xác định rõ mục tiêu
xuất khẩu và định hướng cho các doanh nghiệp tham
gia cũng như thực hiện các chương trình đào tạo,
trao đổi, diễn đàn để giúp doanh nghiệp nắm vững
thông tin cần thiết phục vụ cho công tác đẩy mạnh
xuất khẩu hàng hóa. Doanh nghiệp nhỏ và vừa vốn
dĩ còn hạn chế nhiều nguồn lực, không chỉ riêng về
tài chính công nghệ, mà thông tin cũng là những cái
mà doanh nghiệp thiếu nhiều nhất. Do đó, hiệp hội
là “sân chơi” tốt nhất giúp doanh nghiệp có được
những điều này cùng với những hỗ trợ pháp lý từ
các nhà quản lý, hoạt động xuất khẩu của doanh
nghiệp sẽ được cải thiện tốt hơn.!

Lời cảm ơn: Tác giả chân thành cảm ơn Bộ
Khoa học và Công nghệ đã tài trợ cho nghiên cứu
với mã số B2022-TCT-09.
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Summary

The study measures the effect of managerial
relationships on export performance by using survey
data on small and medium-sized enterprises (SMEs)
in nine provinces and cities   in Vietnam. Applying
the fixed-effect regression method, results show that
the number of customers, political relations, time
invested in political ties, business association mem-
bership and business size have positively affected
SME export performance, whereas the relationship
with the same business sector harms SEM export
performance. In addition, the results also show that
firm size has positively moderated the link between
and political relations and SME export performance.
However, firm age has negatively moderated such
the relation.
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