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1. Giới thiệu
Gom hàng là một dịch vụ truyền thống của các

công ty dịch vụ logistics, đặc biệt là ở các doanh
nghiệp vừa và nhỏ - loại hình doanh nghiệp chiếm
tỷ trọng lớn trong ngành logistics tại Việt Nam.
Trên thực tế, các doanh nghiệp đang tăng cường
sự tham gia của mình thông qua các hoạt động
hợp tác và giám sát sâu rộng hơn để nâng cao giá
trị gia tăng của chuỗi cung ứng. Chiến lược tăng
cường hợp tác với các nhà cung ứng sẽ củng cố

khả năng đổi mới, khả năng đáp ứng và lợi nhuận
- các cấu thành quan trọng giúp chuỗi cung ứng
toàn cầu phát triển bền vững (Grekova và cộng
sự, 2016).

Các nghiên cứu trước đây đã tập trung vào
việc tối ưu hóa hiệu suất chuỗi cung ứng thông
qua việc chia sẻ thông tin, ví dụ như hợp tác dự
báo; phối hợp nhiều nhà cung ứng thông qua việc
giám sát; tối ưu hóa các yếu tố chi phí khác nhau
về địa điểm, quản lý hàng tồn kho và phân phối
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Mối quan hệ giữa các bên thuộc chuỗi cung ứng dịch vụ logistics ngày càng đa dạng và
phức tạp; chính sự phong phú đó đã góp phần tạo lập hiệu suất của các bên thuộc chuỗi.

Trên cơ sở tích hợp lý thuyết Tiếp thị mối quan hệ và Trao đổi xã hội, nghiên cứu khám phá các yếu tố
hợp tác giữa các bên thuộc chuỗi cung ứng dịch vụ logistics, đồng thời xem xét tác động của nó đến
hiệu suất người gom hàng, vai trò của yếu tố công nghệ thông tin, phát triển mối quan hệ trong quá
trình tạo ra giá trị cho doanh nghiệp thông qua khảo sát 351 quản lý các công ty dịch vụ gom hàng
xuất khẩu tại thành phố Hồ Chí Minh. Thực nghiệm bằng phần mềm SmartPLS xác định ba yếu tố của
sự hợp tác giữa các công ty dịch vụ logistics, hai biến trung gian quan trọng thúc đẩy hiệu suất là phát
triển mối quan hệ và tích hợp công nghệ thông tin. Điểm độc đáo của nghiên cứu này là tập trung vào
mối quan hệ của công ty dịch vụ logistics, gom hàng và đồng gom hàng (B2B), chứ không phải giữa
công ty dịch vụ logistics với người xuất khẩu (B2C) như các nghiên cứu khác. Trên cơ sở đó, bài báo
đưa ra hàm ý quản trị nhằm nâng cao hiệu suất của doanh nghiệp dịch vụ gom hàng xuất khẩu.



(Inderfurth và cộng sự, 2013; Tarafdar và
Qrunfleh, 2017). Mặc dù các nghiên cứu này dự
đoán hiệu suất có thể được cải thiện bằng cách tối
ưu hóa các yếu tố khác nhau, nhưng xem xét toàn
diện về cách thức tham gia, giám sát và cam kết
hợp tác của nhà cung ứng vẫn còn hạn chế do
thiếu thực nghiệm. Cho đến nay, phần lớn các
nghiên cứu này phân tích dữ liệu từ các công ty
Âu, Mỹ (Treiblmaier và cộng sự, 2020), do đó,
cần có nghiên cứu xem xét bản chất của các mối
quan hệ chuỗi cung ứng từ góc độ châu Á.

Phát triển mối quan hệ và tích hợp công nghệ
thông tin (CNTT) giữa nhà cung ứng và người
mua đã được xác định là yếu tố quyết định quan
trọng của sự hợp tác thành công và hiệu suất bền
vững. Các nhà nghiên cứu đã xác định một loạt
các yếu tố ảnh hưởng đến sự thành công trong
việc phát triển mối quan hệ, ví dụ như tần suất gặp
gỡ, tương tác cũng như hiệu quả của việc giao tiếp
giữa các bên, cam kết lâu dài, hỗ trợ của ban quản
lý cấp cao, lòng tin của người mua đối với nhà
cung ứng, mức độ hợp tác, các sáng kiến để tăng
khả năng đáp ứng hậu cần và trao đổi kiến thức,
cũng như việc sử dụng các nguồn lực chung
(Bhatti, 2019; Iyer và cộng sự, 2014). Ngoài ra,
các nghiên cứu đã công nhận tích hợp công nghệ
thông tin là một động lực quan trọng của hiệu suất
(Ralston và cộng sự, 2015; Lai và cộng sự, 2016).
Bản chất phụ thuộc lẫn nhau của quản lý chuỗi
cung ứng đòi hỏi phải sử dụng tích hợp CNTT để
tạo thuận lợi cho việc chia sẻ thông tin giúp các tổ
chức có thể giảm thiểu chi phí liên quan đến việc
điều phối năng lực và lập kế hoạch sản xuất. 

Dựa trên những khía cạnh của mối quan hệ đối
tác - nhà cung ứng, mục đích của nghiên cứu này
là xem xét cách hợp tác giữa các bên thuộc chuỗi
cung ứng dịch vụ logistics - được đo bằng mức độ
tham gia của người gom hàng xuất khẩu, giám sát

đối tác và cam kết hợp tác với đối tác là công ty
dịch vụ logistics và người đồng gom hàng tác
động đến hiệu suất của người gom hàng. Bên
cạnh đó, nghiên cứu xem xét liệu tác động của sự
hợp tác giữa các bên thuộc chuỗi cung ứng đối với
hiệu suất của người gom hàng có được điều hòa
bởi việc phát triển mối quan hệ và tích hợp CNTT
hay không.

2. Cơ sở lý luận
2.1. Cơ sở lý thuyết
Nghiên cứu sử dụng lý thuyết Tiếp thị mối

quan hệ (Relationship Marketing Theory - RMT)
của Lewin và Johnston (1997) và lý thuyết Trao
đổi xã hội (Social Exchange Theory - SET) của
Reimann và Ketchen (2017) làm nền tảng. RMT
chủ yếu tập trung vào việc thu hút, duy trì và
nâng cao mối quan hệ với khách hàng. RMT giải
thích lý do tại sao các công ty tham gia vào các
mối quan hệ khác nhau và một số nỗ lực xây
dựng mối quan hệ lại thành công hơn những nỗ
lực khác. RMT bao gồm hai loại lý thuyết về mối
quan hệ: (i) dựa trên thị trường (hướng đến người
tiêu dùng) và (ii) dựa trên mạng lưới (định hướng
liên tổ chức). Nghiên cứu này sử dụng loại lý
thuyết thứ hai vì việc áp dụng RMT vào bối cảnh
chuỗi cung ứng dịch vụ logistics là dựa trên
mạng lưới liên quan đến nhiều cấp độ quản lý và
sự phức tạp trong tương tác giữa các đối tác
chuỗi cung ứng.

SET là lý thuyết tập trung vào hành vi hợp lý
của con người. SET giải thích động cơ của con
người, ngoài những lợi ích kinh tế, để chia sẻ và
trao đổi thông tin. SET được sử dụng để phân tích
các cơ chế trao đổi trong các mối quan hệ; SET
coi các quá trình tương tác giữa các bên là cốt lõi
của các mối quan hệ trao đổi xã hội, trong đó hành
vi của mỗi bên tham gia có ảnh hưởng và gợi lên
phản ứng từ bên kia. Tương tự, kết quả hành vi
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của mỗi người tham gia quan hệ trao đổi bị ảnh
hưởng bởi hành vi đáp ứng của những người
khác. Trong chuỗi cung ứng, Wu và cộng sự
(2014) nhận thấy rằng SET hướng dẫn các hành vi
tương tác để mong đợi phần thưởng từ các đối tác,
đồng thời coi sự tin tưởng, tính tương hỗ và quyền
lực là tiền đề của sự hợp tác.

Nghiên cứu này kết hợp hai lý thuyết RMT và
SET để xem xét cách hợp tác giữa các tổ chức
nhằm nâng cao hiệu suất thông qua (i) phát triển
mối quan hệ và (ii) tích hợp CNTT. Theo đó, mô
hình lý thuyết được đề xuất như sau: Phát triển
mối quan hệ, được định nghĩa là một “quá trình
hợp tác để cải thiện hành vi trong tương lai trong
một mối quan hệ” thông qua các nhóm chung và
giao tiếp (Selnes và Sallis, 2003, trang 80), bị ảnh
hưởng bởi sự hợp tác của các tổ chức và tác động
đến hiệu suất của người gom hàng xuất khẩu đối
với những đối tác chính và thị trường tổng thể.
Tương tự, tích hợp CNTT là biến trung gian giữa
hợp tác của các tổ chức với hiệu suất của người
gom hàng. Phát triển mối quan hệ là kết quả của

sự hợp tác giữa các tổ chức và là động lực thúc
đẩy hiệu suất, trong khi tích hợp CNTT đóng vai
trò hỗ trợ. Mô hình hiệu suất chuỗi cung ứng đề
xuất cho phép kiểm tra đồng thời các mối quan hệ
trực tiếp và trung gian, đồng thời phát hiện các
mối quan hệ không có ý nghĩa.

Các bên chính thuộc chuỗi cung ứng dịch vụ
logistics gom hàng xuất khẩu mà nghiên cứu này
xem xét gồm người giao nhận vận tải, người cung
ứng dịch vụ logistics, người đồng gom hàng,
người đồng gom hàng cấp 1, người gom hàng. Mô
hình mối quan hệ giữa các bên thể hiện thông qua
hình 1.

2.2. Phát triển giả thuyết
Việc phát triển mối quan hệ giữa các tổ chức là

chìa khóa để đạt được thành công và khái niệm
này đã nhận được nhiều sự quan tâm trong nghiên
cứu chuỗi cung ứng (Blome và cộng sự, 2014).
Bằng cách chia sẻ thông tin về dịch vụ, hệ thống,
năng lực và nhu cầu, cả nhà cung ứng và đối tác
đều có thể cải thiện vị thế cạnh tranh và tăng sức
hấp dẫn lẫn nhau (Tanskanen và Aminoff, 2015).
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(Nguồn: Tác giả)
Hình 1: Các bên chính thuộc chuỗi cung ứng dịch vụ logistics gom hàng xuất khẩu



Sự hợp tác giữa các tổ chức gia tăng đòi hỏi
các hoạt động phát triển mối quan hệ. Các công ty
hiểu rõ hơn về giá trị mà đối tác của họ tìm kiếm;
ví dụ: cả đối tác và nhà cung ứng sẽ phát triển các
giải pháp tổ chức liên chức năng như các nhóm
chung để phối hợp trao đổi, từ đó củng cố mối
quan hệ lẫn nhau. Quản lý nhà cung ứng hiệu quả
giúp cải thiện hiệu suất hoạt động không chỉ
thông qua việc giảm hàng tồn kho, dự trữ an toàn,
mà còn giúp tăng cường hợp tác giữa đối tác và
nhà cung ứng bằng cách cho phép nhà cung ứng
tham gia vào cả quá trình thiết kế và vận hành.
Tương tự như vậy, việc tham gia vào các cuộc họp
chung giúp tăng cường mối quan hệ hoặc tiếp thu
kiến thức nhằm đổi mới trong tương lai (Yan và
Nair, 2016).
Đối với người gom hàng, phát triển mối quan

hệ mang đến cơ hội phát huy năng lực và khả
năng đáp ứng để duy trì công việc kinh doanh lâu
dài. Ví dụ: người gom hàng không chỉ có cơ hội
học hỏi từ đối tác của mình mà còn chủ động phản
hồi các vấn đề về thiết kế trong quá trình phát
triển và vận hành sản phẩm dịch vụ cũng như giải
quyết các vấn đề về cung ứng. Bằng cách này,
phát triển mối quan hệ cho phép người gom hàng
xây dựng lòng tin với đối tác cũng như thể hiện
cam kết của mình với đối tác, điều này giúp gia
tăng mối quan hệ tổng thể giữa đối tác và nhà
cung ứng. Vì vậy, tác giả đưa ra giả thuyết:

H1. Hợp tác giữa các tổ chức tác động tích
cực đến sự phát triển các mối quan hệ.

Một trong những yếu tố chính của RMT là kết
quả kinh doanh có lợi bắt nguồn từ mối liên kết
chặt chẽ giữa nhà cung ứng và đối tác, điều này đã
được thực nghiệm bởi Cheung và cộng sự (2010).
Theo đó, sự hợp nhất chiến lược trong mối quan
hệ với nhà cung ứng sẽ nâng cao hiệu quả tài
chính của công ty. Do đó, các công ty phải không

ngừng cố gắng xây dựng mối quan hệ với các đối
tác của mình bằng cách liên tục tìm hiểu về những
kỳ vọng và nhu cầu có qua có lại của đối tác.

Việc phát triển mối quan hệ của nhà cung ứng
để nâng cao hiệu suất hoạt động như một cơ chế
phản hồi kịp thời. Sự hiểu biết và nhận thức được
cải thiện sẽ chuyển thành các hành vi chủ động và
có mục tiêu hơn từ phía người gom hàng để đáp
ứng nhu cầu của đối tác, cải thiện hiệu suất tổng
thể của người gom hàng theo những cách sau:
Thứ nhất, người gom hàng có thể sử dụng những
gì học được để thiết lập cơ chế phản hồi về hiệu
suất cung cấp, phản hồi kịp thời về các vấn đề
chất lượng dịch vụ trước khi đối tác của họ nhận
ra và phàn nàn; thứ hai, phát triển mối quan hệ
cho phép người gom hàng tập trung nguồn lực của
mình vào các lĩnh vực mà đối tác cho là quan
trọng, do đó tăng hiệu quả tổng thể bằng cách loại
bỏ khả năng người gom hàng sử dụng nguồn lực
dàn trải.

Theo SET, trong môi trường kinh doanh, các
mối quan hệ không chỉ là mục đích, mà chính xác
hơn, chúng giúp cải thiện hiệu quả hoạt động của
các công ty tham gia. Sự ổn định của mối quan
hệ, niềm tin của đối tác đối với nhà cung ứng, sự
cam kết, tất cả đều có ảnh hưởng đáng kể đến
hiệu suất thị trường của các công ty trong liên
minh chuỗi cung ứng.

Qua thực nghiệm, Lambert và Enz (2012) cho
thấy hiệu quả tài chính gia tăng khi hai công ty
triển khai các nhóm chức năng chéo để tăng
cường mối quan hệ giữa hai doanh nghiệp (B2B).
Tương tự, phát triển mối quan hệ giúp nâng cao
giá trị và hiệu suất của cả nhà cung ứng lẫn đối tác
(Cheung và cộng sự, 2010). Theo đó, tác giả đề
xuất các giả thuyết sau:

H2. Phát triển mối quan hệ cải thiện hiệu suất
của người gom hàng với các đối tác chính.
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H3. Phát triển mối quan hệ cải thiện hiệu suất
thị trường tổng thể của người gom hàng.

Phối hợp giữa các tổ chức trong chuỗi cung
ứng dịch vụ logistics, ví dụ như lịch trình vận
chuyển, đóng hàng, rút hàng, cắt máng,... đòi
hỏi khả năng chia sẻ thông tin. Việc triển khai
các hệ thống CNTT để tăng cường các khả năng
chia sẻ thông tin đã trở thành ưu tiên cấp bách
đối với nhiều công ty tích hợp theo chiều dọc.
Từ góc độ của SET, các hệ thống CNTT tích
hợp cung cấp cơ sở hạ tầng cần thiết cho trao
đổi xã hội, điều này sẽ giúp hiện thực hóa lợi ích
của việc hợp tác giữa các tổ chức. Với những
tiến bộ gần đây trong công nghệ thông tin và
truyền thông, theo thời gian các tổ chức có thể
tích hợp hiệu quả các quy trình kinh doanh với
các đối tác chuỗi cung ứng, thiết lập các mối
quan hệ liên tục và lâu dài. Công nghệ quản lý
chuỗi cung ứng hỗ trợ tích hợp và điều phối
thông tin chuỗi cung ứng và cho phép các bên
tham gia chia sẻ thông tin kịp thời, đồng thời
cộng tác với các nhà cung ứng ở thượng nguồn
và đối tác ở hạ nguồn của chuỗi.

Sinkovic và cộng sự (2011) chứng minh rằng
tích hợp CNTT và sử dụng cơ sở hạ tầng CNTT
B2B giúp các doanh nghiệp đa quốc gia nâng cao
khả năng đáp ứng cho các nhà cung ứng địa
phương. Vì vậy, tác giả đề xuất giả thuyết:

H4. Hợp tác giữa các tổ chức ảnh hưởng tích
cực đến tích hợp CNTT.

Theo SET, tác giả cho rằng tích hợp CNTT là
yếu tố trung gian giữa hiệu suất và hợp tác của các
tổ chức. Cụ thể, hợp tác làm cho tích hợp CNTT
tốt hơn, từ đó thúc đẩy hiệu suất. CNTT góp phần
tăng năng suất đáng kể khi được tích hợp vào quy
trình nghiệp vụ chứ không chỉ là công cụ để thu
thập thông tin. 

Wu và Katok (2006) chứng minh rằng hiệu
suất chuỗi cung ứng được nâng cao thông qua
phát triển mối quan hệ giữa các đối tác. Và sự
phát triển này sẽ không đầy đủ nếu thiếu tích hợp
CNTT. Nhìn chung, các tác động tích cực của tích
hợp CNTT có thể được chia thành hai loại chính:
(i) phản hồi kịp thời và (ii) cải thiện hiệu quả tài
nguyên. Cả hai đã được chứng minh là tăng
cường mối quan hệ cũng như thúc đẩy sự tương
tác giữa các tổ chức. Theo đó, tác giả đề xuất:

H5. Tích hợp CNTT cải thiện hiệu suất của
người gom hàng đối với các đối tác chính.

H6. Tích hợp CNTT cải thiện hiệu suất thị
trường của người gom hàng.

Phần lớn các nghiên cứu tập trung vào việc tối
ưu hóa hiệu suất bằng cách ký cam kết chia sẻ
thông tin, tích hợp chuỗi cung ứng, sự phối hợp
giữa nhiều nhà cung cấp hoặc nhiều người mua và
mạng lưới cung ứng (Ataseven và Nair, 2017).
Theo đó, các thành phần của hợp tác quan trọng đối
với đối tác hơn các thành phần hoạt động (ví dụ:
phản hồi) và khẳng định rằng lập kế hoạch hợp tác
có ảnh hưởng quan trọng đến hiệu suất của chuỗi
cung ứng và gián tiếp đến hiệu quả tài chính của
doanh nghiệp. Để giải thích sự phức tạp của mối
quan hệ giữa nhà cung cấp và đối tác, Paulraj và
Chen (2005) kiểm tra ba hoạt động B2B gồm giảm
cơ sở cung cấp, hợp tác và xây dựng mối quan hệ
lâu dài, qua đó, kết luận rằng hợp tác giữa các tổ
chức ảnh hưởng đáng kể đến hiệu suất chất lượng.

Theo đó, tác giả đề xuất:
H7. Hợp tác giữa các tổ chức cải thiện hiệu

suất của người gom hàng đối với đối tác chính.
Theo kết luận của Rajput và cộng sự (2018),

mức độ dịch vụ đối với khách hàng/doanh nghiệp
của công ty được cải thiện sẽ làm hiệu suất thị
trường tổng thể tốt hơn. Vì vậy, tác giả đề xuất:
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H8. Hiệu suất của người gom hàng đối với các
đối tác chính cải thiện hiệu suất thị trường của
người gom hàng.

Nội dung tóm tắt thể hiện ở hình 2. 
Các thang đo được điều chỉnh sau khi tổng hợp,

kế thừa tổng quan nghiên cứu và kết hợp với thực
trạng vấn đề nghiên cứu tại Việt Nam. Thang đo
yếu tố Phát triển mối quan hệ kế thừa nghiên cứu
của Selnes và Sallis (2003); Thang đo yếu tố Tích
hợp CNTT dựa trên nghiên cứu của Kim (2009);
Thang đo yếu tố Hợp tác giữa các tổ chức - Tham
gia hợp tác và Giám sát hợp tác được phát triển từ
nghiên cứu của Ittner và cộng sự (1999); Thang đo
yếu tố Hợp tác giữa các tổ chức - Cam kết hợp tác
và Hiệu suất thị trường của người gom hàng được
phát triển từ nghiên cứu của Flynn và cộng sự
(2010); Thang đo yếu tố Hiệu suất của người gom
hàng với đối tác chính được kế thừa và phát triển
từ nghiên cứu của Humphreys và cộng sự (2004).

3. Phương pháp nghiên cứu
Bài báo sử dụng phương pháp định lượng,

thông qua mô hình PLS-SEM và kỹ thuật lấy
mẫu thuận tiện. Mô hình này yêu cầu cỡ mẫu
theo quy tắc 10 lần, hơn nữa cỡ mẫu tối thiểu
nên gấp 5 lần số quan sát, theo đó, cỡ mẫu tối
thiểu là 155. Theo kinh nghiệm, cỡ mẫu lớn hơn
sẽ cho giải pháp ổn định hơn, do đó, số lượng
mẫu là 351 đã đáp ứng yêu cầu về cỡ mẫu của
Barclay và cộng sự (1995). Bảng 1 mô tả thông
tin cơ bản của mẫu nghiên cứu. 351 doanh
nghiệp dịch vụ logistics đều có nguồn vốn là
dưới 100 tỷ và số lao động là dưới 100 người, do
đó các doanh nghiệp khảo sát có quy mô vừa và
nhỏ, phù hợp với thực tiễn Việt Nam là 90%
doanh nghiệp dịch vụ logistics là vừa và nhỏ (Bộ
Công Thương, 2022). Tuy nhiên, với tiêu chí là
doanh nghiệp phải cung ứng dịch vụ gom hàng
cho các doanh nghiệp dịch vụ logistics khác,
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Bảng 2: Kết quả đánh giá mô hình đo lường

(Nguồn: Tác giả)



mẫu khảo sát cho thấy 83,76% doanh nghiệp có
quy mô vừa, chỉ có 16,24% doanh nghiệp có quy
mô nhỏ.

4. Kết quả nghiên cứu và thảo luận
4.1. Đánh giá mô hình đo lường
Các thang đo đều đạt độ tin cậy, giá trị hội tụ, giá

trị phân biệt. Kết quả chi tiết thể hiện tại bảng 2.
Nội dung cụ thể được minh họa ở hình 3.

4.2. Đánh giá mô hình cấu trúc
4.2.1. Đánh giá vấn đề đa cộng tuyến
Hệ số phóng đại phương sai cần nhỏ hơn 5

nhằm giảm thiểu việc các biến độc lập tương quan
mạnh với nhau dẫn đến sai lệch và thay đổi hướng
mối quan hệ với biến phụ thuộc.

Kết quả (bảng 3) cho thấy không có hiện tượng
đa cộng tuyến do VIF < 5.
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Hình 3: Mô hình đo lường

Bảng 3: Hệ số phóng đại phương sai

(Nguồn: Tác giả)
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4.2.2. Đánh giá mức ý nghĩa, sự liên quan của
các mối quan hệ trong mô hình

Sai số chuẩn bootstrap tính toán giá trị P cho
các hệ số đường dẫn trong mô hình. Bảng 4 cho
thấy các mối quan hệ giữa các khái niệm đều có
ý nghĩa. 

Nội dung chi tiết được minh họa ở hình 4.
4.2.3. Đánh giá hệ số R2 và hệ số R2 adj
Theo bảng 5, 52,8% biến thiên của Hiệu suất

thị trường của người gom hàng xuất khẩu và
43,9% Hiệu suất của người gom hàng với đối tác
chính ở thành phố Hồ Chí Minh được giải thích
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Bảng 4: Kết quả các mối quan hệ 

(Nguồn: Tác giả)

(Nguồn: Tác giả)
Hình 4: Mô hình cấu trúc



bởi mối liên hệ tuyến tính giữa các yếu tố Hợp tác
giữa các tổ chức dịch vụ logistics, Phát triển mối
quan hệ và Tích hợp CNTT, còn lại là do các yếu
tố khác.

4.2.4. Đánh giá sự liên quan của dự báo
Bảng 6 và 7 cho thấy Hiệu suất thị trường của

người gom hàng xuất khẩu và Hiệu suất của
người gom hàng với đối tác chính ở thành phố Hồ
Chí Minh được dự báo bởi các yếu tố nêu trên do
Q2 > 0, đồng thời mức độ ảnh hưởng q2 cho thấy
sự liên quan mang tính dự báo của khái niệm ở
mức độ trung bình và nhỏ.

4.3. Thảo luận
Kết quả định lượng cho thấy hợp tác giữa các tổ

chức có liên quan chặt chẽ với phát triển mối quan
hệ (H1), từ đó tác động đến hiệu suất thị trường của
người gom hàng (H3). Kết quả H1 nêu bật vai trò
quan trọng của hợp tác (Arthanari và cộng sự,
2015; Yan và Nair, 2016) và xác nhận quan điểm
các mối quan hệ lâu dài giúp cải thiện giao tiếp
giữa nhà cung cấp và đối tác (Prajogo và Olhager,
2012). Kết quả cũng cho thấy việc phát triển mối
quan hệ cải thiện hiệu suất thị trường tổng thể của
người gom hàng (H3). Đồng thời, tác động của
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Bảng 5: Hệ số R2 và hệ số R2
adj

(Nguồn: Tác giả)

Bảng 6: Đánh giá sự liên quan của dự báo Q2

(Nguồn: Tác giả)

Bảng 7: Hệ số tác động q2

(Nguồn: Tác giả)
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phát triển mối quan hệ đến hiệu suất của người
gom hàng đối với các đối tác (H2) là đáng kể.

Yếu tố tích hợp CNTT bị ảnh hưởng mạnh mẽ
bởi sự hợp tác giữa các tổ chức (H4) và do đó, tác
động đến hiệu suất của người gom hàng đối với
đối tác (H5) và hiệu suất thị trường của người
gom hàng (H6). Điều này phù hợp với phát hiện
của Prajogo và Olhager (2012), người đã kết luận
rằng tích hợp công nghệ thông tin và logistics có
tác động trung gian đáng kể đối với mối quan hệ
giữa nhà cung cấp và đối tác trong dài hạn cũng
như đối với hiệu suất hoạt động của đối tác. 

Kết quả cũng cho thấy hợp tác giữa các tổ
chức tác động mạnh mẽ đến hiệu suất của người
gom hàng đối với các đối tác (H7). Điều này phù
hợp với các phát hiện của Chang và cộng sự
(2016) và Sezen (2008). Hiệu suất của người gom
hàng đối với các đối tác có liên quan đáng kể với
hiệu suất thị trường của người gom hàng (H8).
Phát hiện này cho thấy rằng khi những người gom
hàng đạt được hiệu suất hoạt động cao hơn đối với
các đối tác chính của họ, thì hiệu quả tài chính của
người gom hàng sẽ được cải thiện. Những phát
hiện về hiệu suất này phù hợp với kết quả các
nghiên cứu của Flynn và cộng sự (2010),
Hernandez-Espallardo và cộng sự (2010).

4.4. Phân tích cấu trúc đa nhóm
4.4.1. Kiểm định sự khác biệt theo quy mô

lao động
Mẫu khảo sát có bốn nhóm gồm: nhóm 1 (11 -

30 lao động), nhóm 2 (31 - 50), nhóm 3 (51 - 73)
và nhóm 4 (74 - 100).

Bảng 8 cho thấy có sự khác biệt giữa các
doanh nghiệp gom hàng quy mô nhỏ (nhóm 1)
với các doanh nghiệp quy mô vừa (nhóm 3 và 4),
theo đó ở những doanh nghiệp gom hàng quy mô
nhỏ thì tác động của sự phát triển mối quan hệ
đến hiệu suất với các đối tác lớn hơn so với các

doanh nghiệp có quy mô vừa, còn lại không có
sự khác biệt giữa các nhóm quy mô lao động
trong bất kỳ mối quan hệ nào do tất cả p-value
đều lớn hơn 0,05.

4.4.2. Kiểm định sự khác biệt theo quy mô vốn
Mẫu khảo sát có bốn nhóm gồm: nhóm 1 (5 -

25 tỷ đồng), nhóm 2 (26 - 50), nhóm 3 (51 - 73)
và nhóm 4 (74 - 100).

Bảng 9 cho thấy, có sự khác biệt về Hợp tác
giữa các tổ chức đến Hiệu suất của người gom
hàng với các đối tác, cụ thể là nhóm doanh nghiệp
có quy mô nhỏ có mức độ ảnh hưởng nhiều hơn
nhóm doanh nghiệp quy mô vừa; còn lại không có
sự khác biệt giữa các quy mô vốn ở các mối quan
hệ khác.

4.4.3. Kiểm định sự khác biệt theo vị trí người
được phỏng vấn

Mẫu khảo sát có bốn nhóm vị trí chức vụ của
doanh nghiệp gom hàng, gồm: nhóm 1 (Giám đốc
Kinh doanh), nhóm 2 (Giám đốc Tiếp thị), nhóm
3 (Giám đốc Hiện trường) và nhóm 4 (Đại diện
ban giám đốc).

Bảng 10 cho thấy, có sự khác biệt về Hợp tác
giữa các tổ chức đến Hiệu suất của người gom
hàng với các đối tác, cụ thể là nhóm Giám đốc
Hiện trường cho rằng mức độ ảnh hưởng nhiều
hơn so với nhóm Giám đốc Tiếp thị; còn lại không
có sự khác biệt giữa các nhóm chức vụ ở các mối
quan hệ khác.

4.5. Hàm ý quản trị
Đối với các nhà quản trị, kết quả nghiên cứu

chỉ ra rằng sự hợp tác giữa các tổ chức trong chuỗi
cung ứng là điều cần thiết để cải thiện hiệu suất
của người gom hàng đối với các đối tác chính
cũng như trong thị trường nói chung.

Nghiên cứu này chứng minh rõ ràng rằng các
công ty nên cải thiện hợp tác giữa các tổ chức,
điều này sẽ nâng cao hiệu suất, cả hiệu suất của
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người gom hàng với đối tác chính lẫn hiệu suất thị
trường tổng thể của công ty. Để đạt được mục tiêu
này, các mối quan hệ bền chặt là điều kiện tiên
quyết, nhưng không được bỏ qua việc tích hợp và
chia sẻ CNTT. Các nhà quản lý cần đảm bảo rằng
quá trình trao đổi thông tin (từ e-mail và chia sẻ
tệp đến hệ thống đơn hàng trực tuyến) qua các
mạng tích hợp phải được hỗ trợ cần thiết, đồng
thời tăng cường giao tiếp giữa các công ty (phần
lớn phụ thuộc vào các mối quan hệ cá nhân).

Nghiên cứu này đã xác định được ba yếu tố
hợp tác quan trọng, gồm: sự tham gia của người
gom hàng, giám sát hợp tác và cam kết hợp tác.
Người gom hàng có thể chủ động thực hiện các
bước để hiểu kế hoạch chiến lược của đối tác và
đề xuất dịch vụ mới. Người gom hàng cũng nên
chủ động tìm kiếm các đánh giá chính thức,
thường xuyên từ đối tác để cải thiện hoạt động
của mình một cách tích cực. Hệ thống quy trình
chính thức này cần thay thế các phản hồi ngẫu
nhiên do hoạt động kém hiệu quả gây ra (ví dụ:
giao hàng chậm trễ hay cước phí không cạnh
tranh), điều này sẽ giúp cải thiện sự tin tưởng và
có đi có lại giữa các đối tác theo thời gian.

5. Kết luận
Nghiên cứu này chỉ ra rằng trong ngành

logistics, mức độ hợp tác giữa các công ty gom
hàng là yếu tố chính quyết định hiệu suất của
công ty đó với đối tác chính và thị trường nói
chung. Nghiên cứu kiểm tra cách hợp tác giữa các
tổ chức dịch vụ logistics tác động đến hiệu suất,
vai trò của việc tích hợp CNTT và phát triển mối
quan hệ trong quá trình tạo giá trị cho các nhà
gom hàng xuất khẩu trong chuỗi cung ứng dịch vụ
logistics B2B. Kết quả cho thấy sự hợp tác giữa
các tổ chức dịch vụ logistics tác động tích cực đến
việc phát triển mối quan hệ và tích hợp CNTT.
Hợp tác giữa các tổ chức dịch vụ logistics và tích

hợp CNTT là tiền đề quan trọng cho hiệu suất của
người gom hàng đối với các đối tác. Phát triển
mối quan hệ và tích hợp CNTT đã được chứng
minh là những yếu tố trung gian quan trọng của
hiệu suất, đây là thông tin mà các nhà nghiên cứu
cũng như các doanh nghiệp cần quan tâm. 

Bên cạnh các đóng góp lý thuyết và thực tiễn
về quản trị chuỗi cung ứng, nghiên cứu tồn tại
một số hạn chế. Đầu tiên, dữ liệu nghiên cứu chỉ
giới hạn ở một thành phố của một quốc gia và
ngành logistics; nghiên cứu trong tương lai có thể
nghiên cứu trong bối cảnh khác để xem xét khả
năng áp dụng ở những nơi khác. Thứ hai, nghiên
cứu này sử dụng thiết kế cắt ngang nên không thể
nắm bắt được sự hợp tác và hiệu suất phát triển
theo thời gian. Do đó, nghiên cứu trong tương lai
có thể tập trung vào các yếu tố bổ sung và xem xét
theo tích hợp dọc.!
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