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1. Mở đầu
Trong bối cảnh toàn cầu hóa và hội nhập

kinh tế quốc tế sâu rộng hiện nay, các doanh
nghiệp nước ta đang tận dụng thời cơ đẩy
mạnh xuất khẩu, góp phần phát triển kinh tế
của mỗi doanh nghiệp và quốc gia nói chung
(Trần Quang Việt, 2023). Để đạt được hiệu
quả xuất khẩu, các doanh nghiệp cần có kiến
thức sâu rộng về thị trường đồng thời cần có
cam kết xuất khẩu mạnh mẽ. Trong đó, kiến
thức thị trường là những hiểu biết của doanh
nghiệp về thị trường xuất khẩu như luật pháp,
quy định thương mại, môi trường chính trị,
kinh tế, văn hóa, xã hội, đặc điểm, xu hướng
tiêu dùng. Cam kết xuất khẩu là mức độ quyết

tâm của doanh nghiệp, sự phân bổ nguồn lực
phù hợp cho hoạt động xuất khẩu.

Tại Việt Nam, thực trạng hoạt động xuất
khẩu cho thấy, yếu tố kiến thức thị trường và
cam kết xuất khẩu càng trở nên quan trọng
đối với doanh nghiệp, là yếu tố nền tảng và
tiên quyết giúp doanh nghiệp tăng năng lực
cạnh tranh, tăng khả năng vượt qua rào cản
thương mại và tăng hiệu suất xuất khẩu đáng
kể. Trong đó, tác động mạnh mẽ và lợi ích
mang lại của các yếu tố này được thể hiện rõ
rệt đối với doanh nghiệp xuất khẩu mặt hàng
chủ lực như dệt may, da giày, nông sản,... với
mức phục hồi, tăng trưởng ấn tượng của sản
phẩm dệt may, da giày, thủy sản trong nửa
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đầu năm 2024. Tuy nhiên, một số doanh
nghiệp xuất khẩu chưa nhận thức đầy đủ tầm
quan trọng, sự cần thiết của kiến thức thị
trường, cam kết xuất khẩu nên gặp rất nhiều
khó khăn trong hoạt động xuất khẩu, năng lực
cạnh tranh hạn chế và khó mở rộng thị
trường, hiệu quả xuất khẩu không cao.

Trong bối cảnh đó, nghiên cứu này tập
trung vào việc phân tích tác động của kiến
thức thị trường và cam kết xuất khẩu đến kết
quả xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt
Nam, đặc biệt là tác động cộng hưởng của hai
yếu tố này. Trên cơ sở nghiên cứu thực
nghiệm, kết quả kỳ vọng sẽ cung cấp những
thông tin bổ ích, giúp các doanh nghiệp Việt
Nam hiểu rõ hơn về vai trò và tác động của
kiến thức thị trường và cam kết xuất khẩu.
Kết quả nghiên cứu cũng góp phần cung cấp
cơ sở lý luận và thực tiễn cho các nhà quản lý
và các nhà hoạch định chính sách nhằm thúc
đẩy hoạt động xuất khẩu bền vững trong bối
cảnh cạnh tranh toàn cầu ngày càng khốc liệt.

2. Cơ sở lý luận
Theo quan điểm học thuyết nguồn lực

(Resource-Based Theory - RBT), kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp phụ thuộc vào khả
năng sở hữu, phát triển và khai thác các
nguồn lực nội tại để đạt được lợi thế cạnh
tranh trên thị trường quốc tế (Navarro và cộng
sự, 2010; Chugan và Singh, 2015). Học
thuyết này nhấn mạnh rằng, không phải mọi
doanh nghiệp đều có thể thành công trong
xuất khẩu chỉ nhờ vào cơ hội thị trường, mà
thành công này chủ yếu đến từ việc doanh
nghiệp có thể tạo ra và duy trì những nguồn
lực chiến lược độc đáo, khó sao chép và
không dễ dàng thay thế (Barney, 1991). Các
nguồn lực này có thể là tài sản hữu hình như
cơ sở hạ tầng, hệ thống sản xuất, hoặc các yếu
tố vô hình như kiến thức, kinh nghiệm quản
lý và năng lực đổi mới.

Trong bối cảnh xuất khẩu, khả năng tận
dụng hiệu quả các nguồn lực này sẽ giúp
doanh nghiệp đối phó với sự cạnh tranh khốc
liệt trên thị trường toàn cầu. Cụ thể, nghiên
cứu này tập trung vào hai nguồn lực là kiến
thức về thị trường xuất khẩu và cam kết xuất
khẩu giúp cải thiện kết quả xuất khẩu của
doanh nghiệp. Đồng thời, kiến thức thị trường
xuất khẩu, khi kết hợp với cam kết mạnh mẽ
từ phía doanh nghiệp, giúp tối ưu hóa hiệu
quả trong các quyết định chiến lược liên quan
đến xuất khẩu (Negeri và Ji, 2023). Từ hiểu
biết sâu sắc về các yếu tố đặc thù của thị
trường xuất khẩu, doanh nghiệp không chỉ
nắm bắt được các xu hướng và cơ hội trong
thị trường mà còn phát triển khả năng linh
hoạt, thích ứng với sự thay đổi của môi
trường kinh doanh quốc tế. Việc duy trì cam
kết xuất khẩu giúp doanh nghiệp không
ngừng cập nhật và mở rộng kiến thức thị
trường, từ đó tối ưu hóa hoạt động kinh doanh
xuất khẩu và nâng cao lợi nhuận. Kết quả là,
doanh nghiệp có khả năng thâm nhập sâu hơn
vào các thị trường mục tiêu, cải thiện doanh
số xuất khẩu và mở rộng quy mô hoạt động
quốc tế.

2.1. Kiến thức thị trường xuất khẩu của
doanh nghiệp

Kiến thức thị trường xuất khẩu của doanh
nghiệp là toàn bộ những hiểu biết của doanh
nghiệp về thị trường xuất khẩu. Bao gồm
những thông tin, hiểu biết về pháp lý, luật
pháp, quy định về thương mại, môi trường
chính trị, kinh tế, văn hóa, xã hội, đặc điểm và
thị hiếu tiêu dùng của khách hàng (Di Fatta và
cộng sự, 2019). Theo quan điểm nguồn lực,
kiến thức thị trường xuất khẩu là một trong
những nguồn lực nội bộ vô hình quan trọng
của công ty, có thể trở thành tài sản chiến
lược, là cơ sở tiền đề tạo nên lợi thế cạnh
tranh và cải thiện mạnh mẽ hiệu quả xuất
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khẩu của doanh nghiệp.
Kiến thức thị trường xuất khẩu có tác động

mạnh mẽ đến kết quả xuất khẩu của doanh
nghiệp, kiến thức thị trường xuất khẩu càng
sâu rộng thì sẽ giúp tốc độ xuất khẩu của
doanh nghiệp càng tăng trưởng. Kiến thức thị
trường xuất khẩu giúp doanh nghiệp xây
dựng chiến lược kinh doanh tối ưu nhờ vào
thông tin thị trường kịp thời, chi tiết và chính
xác. Nắm bắt thông tin về nhu cầu, thị hiếu,
sở thích của người tiêu dùng làm cơ sở quan
trọng để sản xuất, đổi mới sáng tạo sản phẩm,
dịch vụ tốt nhất; từ đó dễ dàng mở rộng thị
phần và nâng cao sức cạnh tranh, thúc đẩy
doanh thu xuất khẩu (Wang và Olsen, 2002).
Ngoài ra, kiến thức thị trường xuất khẩu giúp
doanh nghiệp dự báo và ứng phó kịp thời
trước những biến động chính sách, nâng cao
năng lực vượt rào cản pháp lý, thuận lợi hơn
trong thực hiện quy trình thủ tục kinh doanh
tại quốc gia bản địa, chủ động ứng phó linh
hoạt và nhanh chóng thích ứng những thay
đổi về chính sách và quy định kinh doanh.
Nhờ đó, giúp doanh nghiệp giảm thiểu thấp
nhất chi phí rủi ro pháp lý, đảm bảo hoạt động
xuất khẩu được thông suốt và hiệu quả. 

Hơn nữa, kiến thức thị trường xuất khẩu
còn tác động tích cực đáng kể đến hiệu quả
xuất khẩu thông qua việc phát triển chiến
lược marketing, xây dựng quan hệ lâu dài và
các kênh phân phối phù hợp với đặc thù của
thị trường xuất khẩu (Wang và Olsen, 2002;
Phạm Thị Lụa, 2022). Kiến thức thị trường cụ
thể, chi tiết theo quốc gia sẽ giúp doanh
nghiệp xây dựng chiến lược marketing đặc
thù, thay vì áp dụng chiến lược marketing
chung, chiến lược đặc thù giúp đáp ứng tốt
hơn nhu cầu khách hàng, nâng cao sức cạnh
tranh, tăng doanh số và nâng cao hiệu suất
xuất khẩu (Fatta và cộng sự, 2019). Đồng
thời, kiến thức thị trường xuất khẩu còn giúp

nâng cao hiệu quả quản trị quan hệ khách
hàng và đối tác nước ngoài nhờ vào việc nắm
vững quy tắc hoạt động chuỗi cung ứng sản
phẩm từ khâu đầu vào đến đầu ra; giúp xây
dựng mối quan hệ chiến lược với đối tác và
khách hàng thân thiết, tạo tiền đề hợp tác dài
hạn và phát triển xuất khẩu bền vững.

Từ những lý luận trên, giả thuyết nghiên
cứu thứ nhất được đề xuất như sau:

Giả thuyết H1: Kiến thức thị trường có
tác động tích cực đến kết quả xuất khẩu của
doanh nghiệp.

2.2. Cam kết xuất khẩu của doanh
nghiệp

Cam kết xuất khẩu là mức độ quyết tâm
của doanh nghiệp và kế hoạch quản trị, phân
bổ nguồn lực cho hoạt động xuất khẩu. Các
nguồn lực cụ thể được phân bổ cho cam kết
xuất khẩu bao gồm nguồn lực tài chính,
nguồn nhân lực và nguồn lực quản lý nhằm
đảm bảo sự ổn định và phát triển hoạt động
xuất khẩu (Negeri và Ji, 2023). Chugan và
Singh (2015) cho rằng, cam kết xuất khẩu cao
hơn sẽ giúp doanh nghiệp khai thác và mở
rộng thị trường tốt hơn, triển khai có hiệu quả
chiến lược tiếp thị xuất khẩu, góp phần nâng
cao hiệu suất xuất khẩu. Mai Xuân Đào
(2023) khẳng định động cơ xuất khẩu gắn liền
với kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp
Việt Nam.

Cam kết xuất khẩu tác động đến hiệu quả
xuất khẩu của doanh nghiệp thông qua tạo
dựng được niềm tin với đối tác vì sự nghiêm
túc và quyết tâm trong hoạt động xuất khẩu,
duy trì mối quan hệ đối tác chiến lược bền
vững, mở rộng quan hệ với đối tác mới; từ đó
dễ dàng thâm nhập thị trường, gia tăng đơn
hàng và nâng cao hiệu quả xuất khẩu. Do đó,
cam kết xuất khẩu được đánh giá là một
nguồn lực quan trọng giúp đạt được lợi thế
cạnh tranh trên thị trường quốc tế. Bên cạnh
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đó, cam kết xuất khẩu giúp đẩy mạnh các hoạt
động nghiên cứu và phát triển (R&D), thúc
đẩy đổi mới sáng tạo để tối ưu hóa quy trình
sản xuất và nâng cao chất lượng sản phẩm.
Điều này giúp doanh nghiệp vừa có thể vượt
qua được các rào cản phi thuế quan vừa tăng
sức cạnh tranh của sản phẩm trên thị trường
nước ngoài, từ đó giúp tăng doanh thu xuất
khẩu đáng kể. 

Ngoài ra, cam kết xuất khẩu mạnh mẽ sẽ
giúp doanh nghiệp ứng phó và thích ứng kịp
thời với biến động thị trường; xây dựng giải
pháp linh hoạt trước sự thay đổi của chính
sách, thị hiếu và nhu cầu khách hàng; góp
phần vượt qua những rủi ro và biến động dễ
dàng, tiếp tục duy trì và nâng cao hiệu quả
xuất khẩu. Hơn nữa, cam kết xuất khẩu còn
giúp xây dựng hình ảnh thương hiệu. Vì
những cam kết xuất khẩu vững chắc thể hiện
sự quyết tâm trong tầm nhìn và sứ mệnh, sự
chuyên nghiệp trong hoạt động thương mại
quốc tế; góp phần tạo nên giá trị thương hiệu,
nâng cao uy tín của doanh nghiệp tại các thị
trường xuất khẩu. 

Từ những lý luận trên, bài viết đề xuất giả
thuyết nghiên cứu thứ hai như sau:

Giả thuyết H2: Cam kết xuất khẩu có tác
động tích cực đến kết quả xuất khẩu của
doanh nghiệp.

2.3. Tác động cộng hưởng của kiến thức
xuất khẩu và cam kết xuất khẩu

Hai nguồn lực kiến thức xuất khẩu và cam
kết xuất khẩu khi kết hợp với nhau được
nhận định có tác động cộng hưởng tích cực
mạnh mẽ hơn đến hiệu quả xuất khẩu của
doanh nghiệp. Theo Fatta và cộng sự (2019),
kiến thức thị trường xuất khẩu bổ trợ cùng
với cam kết xuất khẩu tạo nên tác động cộng
hưởng thuận chiều đáng kể đến kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp. Sự tác động tổng
hợp này được đánh giá dựa trên một số khía

cạnh chủ yếu.
Kiến thức thị trường xuất khẩu giúp doanh

nghiệp hiểu biết đầy đủ về thị trường, trong
khi cam kết xuất khẩu khẳng định sự quyết
tâm và phân bổ nguồn lực đảm bảo hiện thực
hóa kiến thức. Điều này giúp doanh nghiệp
triển khai thực hiện tối ưu hóa các chiến lược
kinh doanh, các giải pháp marketing và phân
phối sản phẩm, giúp tăng thị phần và doanh
thu xuất khẩu, đạt được hiệu suất xuất khẩu
cao hơn so với chỉ có một trong hai yếu tố tác
động riêng lẻ. Nếu chỉ có cam kết xuất khẩu
nhưng thiếu kiến thức thị trường thì những nỗ
lực và phân bổ nguồn lực sẽ kém hiệu quả vì
thiếu thông tin thị trường để xây dựng chiến
lược xuất khẩu tối ưu. Ngược lại, nếu chỉ có
kiến thức thị trường nhưng cam kết xuất khẩu
thiếu chắc chắn thì doanh nghiệp rất khó hiện
thực hóa chiến lược, thiếu nguồn lực cần
thiết. Vì thế hoạt động xuất khẩu không hiệu
quả, khó phát triển ổn định và tăng trưởng
bền vững trước bối cảnh sự cạnh tranh gay
gắt trên thị trường quốc tế. Từ đó, giả thuyết
nghiên cứu thứ ba được đề xuất như sau:

Giả thuyết H3: Kiến thức xuất khẩu và
cam kết xuất khẩu có tác động cộng
hưởng tích cực đến kết quả xuất khẩu của
doanh nghiệp.

3. Phương pháp nghiên cứu
Trong nghiên cứu này, phương pháp phân

tích hồi quy được sử dụng để kiểm định mô
hình và các giả thuyết liên quan đến tác động
của kiến thức thị trường và cam kết xuất khẩu
đến hiệu quả xuất khẩu của các doanh nghiệp
Việt Nam. Việc áp dụng phương pháp hồi quy
là phù hợp, vì cho phép phân tích mức độ ảnh
hưởng của từng biến độc lập, cũng như biến
tương tác giữa hai biến độc lập đến biến phụ
thuộc, từ đó xác định mối quan hệ và mức độ
tác động của các yếu tố được nghiên cứu.
Phương trình hồi quy được xác lập nhằm
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đánh giá chính xác tác động của kiến thức thị
trường, cam kết xuất khẩu và tác động cộng
hưởng của hai yếu tố này đến hiệu quả xuất
khẩu của doanh nghiệp Việt Nam như sau: 

KQXK = a0 + a1*KTTT + a2*CKXK +
a3*KTTT*CKXK + a4*TDN + a5*SLLĐ + ε

Với:
KQXK: Kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp;
a0, a1, …, a5: các hệ số cần tìm;
KTTT, CKXK: là thực trạng kiến thức thị

trường và cam kết xuất khẩu của doanh nghiệp;
TDN, SLLĐ: là các biến kiểm soát về tuổi

doanh nghiệp và quy mô số lượng lao động
của doanh nghiệp;
ε: sai số chuẩn.
Từ những công trình đã công bố, bộ thang

đo nghiên cứu được xây dựng, làm cơ sở xây
dựng bảng hỏi khảo sát với đối tượng khảo sát
là các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam. Các
doanh nghiệp này được lựa chọn từ danh sách
các doanh nghiệp xuất khẩu uy tín công bố
trong các báo cáo xuất nhập khẩu hàng năm

của Bộ Công Thương từ 2016 đến 2024. Bảng
hỏi khảo sát được gửi qua email và bưu điện,
sau đó các phiếu khảo sát thu về được xử lý
kỹ lưỡng để loại bỏ những bảng hỏi thiếu
thông tin quan trọng. Cuối cùng, 279 bảng hỏi
hợp lệ đã được lựa chọn, tạo thành mẫu
nghiên cứu gồm 279 doanh nghiệp xuất khẩu,
như sau (bảng 1):

Trong mẫu nghiên cứu, các doanh nghiệp
có kinh nghiệm từ 3 đến dưới 5 năm chiến tỷ
trọng lớn nhất 30,47% tổng mẫu. Về thị
trường xuất khẩu, các doanh nghiệp chủ yếu
tập trung vào thị trường châu Á (trừ ASEAN)
với tỷ trọng cao nhất, đạt 35,48%, tiếp theo là
thị trường EU với 21,86%. Đối với quy mô
lao động, nhóm có 10 đến 99 lao động chiếm
tỷ trọng lớn nhất, đạt 28,32%. Về doanh thu,
nhóm có doanh thu từ 100 đến dưới 300 tỷ
VND chiếm tỷ lệ cao nhất, lên đến 30,82%.
Các doanh nghiệp tham gia khảo sát này có
tính đại diện cao, với kinh nghiệm ở mức
trung bình, tập trung vào các thị trường châu
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Á, quy mô lao động vừa phải và doanh thu
dao động trong khoảng trung bình khá.

Kết quả kiểm định độ tin cậy và tính giá trị
của các thang đo nghiên cứu trong bảng 2 cho
thấy các thang đo đều thỏa mãn các yêu cầu
về độ tin cậy và tính giá trị. Cụ thể, các chỉ số
Cronbach’s Alpha của các biến đều lớn hơn

0,7 (KTTT = 0,840, CKXK = 0,850, và
KQXK = 0,920), cho thấy các thang đo có độ
nhất cao, đáp ứng ngưỡng độ tin cậy cần thiết.
Bên cạnh đó, kiểm định KMO & Bartlett
cũng đạt giá trị lớn hơn 0,7 và có ý nghĩa
thống kê với mức tin cậy 95% (sig. = 0,000),
thể hiện tính phù hợp của mẫu nghiên cứu đối
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với phân tích nhân tố. Các giá trị bình phương
trích xuất của thành tố thứ nhất đều trên 50%
(68,073% với biến KTTT, 69,407% với
CKXK, và 80,695% với KQXK), cho thấy
mỗi thành tố giải thích được hơn 50% phương
sai của các biến quan sát. Do đó, có thể khẳng
định các thang đo sử dụng trong nghiên cứu
này đạt độ tin cậy và tính giá trị, đảm bảo chất
lượng cho phân tích và kết luận tiếp theo.

4. Kết quả nghiên cứu
Kết quả phân tích hồi quy cho thấy mô

hình đạt độ tin cậy cao, thể hiện qua các chỉ
số thống kê quan trọng. Giá trị F = 38,112 của
mô hình đạt mức ý nghĩa thống kê (p-value =
0,000), khẳng định mô hình có sự phù hợp
tổng thể và các biến độc lập có ảnh hưởng
đáng kể đến biến phụ thuộc. Giá trị R bình
phương hiệu chỉnh (R² hiệu chỉnh = 0,400)
cho thấy mô hình giải thích được 40%
phương sai của biến phụ thuộc, một mức độ
giải thích hợp lý trong nghiên cứu định lượng.
Hệ số Durbin-Watson = 2,037 cho thấy không
có hiện tượng tự tương quan phần dư, đảm

bảo tính độc lập của sai số. Các chỉ số VIF
của tất cả các biến trong mô hình đều dưới 2,
chỉ ra rằng không có hiện tượng đa cộng
tuyến đáng kể giữa các biến độc lập, khẳng
định tính ổn định và độ tin cậy của các ước
lượng hồi quy. Nhìn chung, các chỉ số trên
cho thấy mô hình hồi quy này là phù hợp và
đáng tin cậy cho việc phân tích mối quan hệ
giữa các biến nghiên cứu.

Phân tích mô hình hồi quy ở bảng 3 cho
thấy, kiến thức thị trường xuất khẩu (KTTT),
cam kết xuất khẩu (CKXK), và biến tương tác
(KTTT*CKXK) đều có tác động đáng kể;
trong khi hai biến kiểm soát không có tác
động đáng kể đến hiệu quả xuất khẩu của các
doanh nghiệp Việt Nam. Kết quả này cho
phép kiểm định các giả thuyết đã đề xuất, cụ
thể như sau:

Về tác động của kiến thức thị trường
xuất khẩu, kết quả hồi quy ở bảng 3 cho thấy
biến kiến thức thị trường xuất khẩu (KTTT)
này có tác động tích cực đến biến phụ thuộc
kết quả xuất khẩu ở ngưỡng tin cậy 95% (B =
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* 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.
(Nguồn: Tác giả tổng hợp)
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0,220 & P = 0,000). Như vậy, giả thuyết H1
được khẳng định đúng: doanh nghiệp Việt
Nam càng tích lũy được nhiều kiến thức về
thị trường xuất khẩu thì kết quả xuất khẩu
càng cao. Điều này khá phù hợp với lý thuyết
kinh tế và các kết quả nghiên cứu thực
nghiệm trước đó. Mức độ tác động mạnh mẽ
đến biến phụ thuộc thể hiện qua hệ số hồi quy
nhưng đứng sau mức độ tác động của biến
cam kết xuất khẩu và biến cộng hưởng. Kết
quả này cho thấy rằng, khi doanh nghiệp có
kiến thức thị trường xuất khẩu càng nhiều,
càng sâu rộng, chủ động tìm hiểu kiến thức và
cập nhật kịp thời xu hướng thị trường mới thì
sẽ tác động tích cực mạnh mẽ đến kết quả
xuất khẩu.

Phân tích từ thực trạng kết quả xuất khẩu
của doanh nghiệp Việt Nam cho thấy rằng, yếu
tố kiến thức thị trường xuất khẩu là yếu tố tiền
đề rất quan trọng, đóng vai trò thúc đẩy mạnh
mẽ hoạt động xuất khẩu, tối ưu hóa hiệu suất
xuất khẩu trong bối cảnh nhiều rào cản khắt
khe và sự cạnh tranh gay gắt trên thị trường.
Kiến thức về thị trường như luật pháp, thị hiếu
và xu hướng tiêu dùng của khách hàng giúp
doanh nghiệp điều chỉnh chiến lược marketing
và phân phối phù hợp với đặc thù. Đồng thời,
sự am hiểu về thể chế, pháp luật, quy định, thủ
tục pháp lý, chính trị và biến động thị trường
của nước nhập khẩu giúp doanh nghiệp giảm
thiểu thấp nhất rủi ro và chi phí phát sinh, tối
ưu hóa lợi nhuận xuất khẩu.

Thực tế cho thấy, nhiều doanh nghiệp xuất
khẩu, đặc biệt là các doanh nghiệp nhỏ và vừa
ngành đồ gỗ, dệt may, da giày, nông sản gặp
không ít khó khăn vì hạn chế kiến thức về thị
trường xuất khẩu, khó khăn trong tiếp cận
thông tin thị trường. Thực tế cho thấy, những
doanh nghiệp thiếu kiến thức thị trường xuất
khẩu phải đối mặt với nhiều khó khăn, rủi ro,
thách thức hơn so với các doanh nghiệp am

hiểu thị trường xuất khẩu. Các khó khăn như
chất lượng hàng hóa, dịch vụ không kịp thời
đáp ứng xu hướng tiêu dùng, giảm sức cạnh
tranh với đối thủ cùng ngành, dẫn đến đơn
hàng và doanh thu sụt giảm ở thị trường
truyền thống; giảm lượng khách hàng tiềm
năng và ít cơ hội thâm nhập thị trường mới.
Như vậy, việc cập nhật, bổ sung và nâng cao
kiến thức thị trường xuất khẩu có vai trò rất
quan trọng đối với doanh nghiệp, là động lực
tăng sức cạnh tranh giá trị thương hiệu và
hiệu quả xuất khẩu.

Về tác động của cam kết xuất khẩu, theo
kết quả hồi quy ở bảng 3, biến cam kết xuất
khẩu (CCXK) có tác động tích cực đến biến
phụ thuộc kết quả xuất khẩu ở ngưỡng tin cậy
95% (B = 0,252 & P = 0,000). Kết quả này
cho phép khẳng định giả thuyết H2 đúng:
Cam kết xuất khẩu của doanh nghiệp càng
mạnh mẽ và chắc chắn thì kết quả xuất khẩu
của doanh nghiệp càng cao. Kết quả này khá
phù hợp với lý thuyết kinh tế và các kết quả
nghiên cứu thực nghiệm trước đó. Mức độ tác
động tích cực rất mạnh mẽ đến biến phụ
thuộc thể hiện qua hệ số hồi quy, chỉ đứng sau
mức độ tác động của biến cộng hưởng. Điều
này khẳng định rằng, doanh nghiệp phân bổ,
đầu tư nguồn lực phù hợp vào hoạt động xuất
khẩu; đồng thời quyết tâm trong xây dựng,
duy trì và phát triển mối quan hệ đối tác quốc
tế thì hiệu quả xuất khẩu của doanh nghiệp
càng cao.

Thực trạng chỉ ra rằng, thực hiện cam kết
xuất khẩu mạnh mẽ đã giúp nhiều doanh
nghiệp, nhất là trong lĩnh vực nông sản ở
Bình Thuận, các tỉnh Tây Nam Bộ, Đồng Nai,
Lâm Đồng hay lĩnh vực dệt may, da giày đạt
được hiệu quả xuất khẩu đáng kể ở thị trường
nước ngoài. Tuy nhiên, nhiều doanh nghiệp
vẫn chưa tận dụng và phát huy tốt vai trò của
yếu tố cam kết xuất khẩu do một số hạn chế
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về nguồn lực và tầm nhìn nên phải đối mặt
với không ít khó khăn và thách thức. 

Thực tế hiện nay, các doanh nghiệp xuất
khẩu Việt Nam thường gặp khó khăn liên quan
đến nguồn lực tài chính nên cam kết xuất khẩu
của doanh nghiệp không mạnh mẽ, chậm cải
tiến, chậm đổi mới sản phẩm, giảm sức cạnh
tranh trên thị trường quốc tế, dễ bị tụt hậu so
với đối thủ, giảm tỷ lệ đơn hàng thành công,
doanh thu xuất khẩu khó duy trì và tăng
trưởng. Vấn đề thách thức tiếp theo mà doanh
nghiệp gặp phải là cam kết xuất khẩu, nỗ lực
duy trì quan hệ đối tác quốc tế của doanh
nghiệp thiếu quyết liệt sẽ rất khó trong việc
mở rộng thị trường, gia tăng thị phần và thâm
nhập thị trường xuất khẩu mới. Bên cạnh đó,
doanh nghiệp cam kết xuất khẩu không mạnh
mẽ sẽ khó có thể vượt qua các rào cản xuất
khẩu, nhất là rào cản phi thuế quan khắt khe
và cập nhật, bổ sung liên tục như hiện nay. Nổi
bật là tín chỉ carbon, an toàn thực phẩm và các
biện pháp phòng vệ thương mại khác của quốc
gia nhập khẩu EU, Hoa Kỳ,... Những thách
thức này ảnh hưởng tiêu cực đến kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp. Tóm lại, cam kết xuất
khẩu có vai trò rất quan trọng, doanh nghiệp
cần đặc biệt chú trọng củng cố và thực hiện
cam kết mạnh mẽ để đạt được hiệu quả xuất
khẩu tối ưu trong điều kiện cạnh tranh gay gắt
cùng với nhiều rào cản khắt khe trên thị
trường xuất khẩu hiện nay.

Về tác động cộng hưởng của kiến thức
thị trường và cam kết xuất khẩu, kết quả hồi
quy ở bảng 3 cho thấy biến tương tác kiến
thức thị trường xuất khẩu và cam kết xuất
khẩu (KTTT*CKXK) có tác động tích cực
đến biến phụ thuộc, kết quả xuất khẩu ở
ngưỡng tin cậy 95% với hệ số B = 0,547 & P
= 0,000. Có thể thấy hệ số của biến tương tác
này lớn hơn nhiều so với hệ số tác động riêng
lẻ của hai biến kiến thức thị trường xuất khẩu

(KTTT) và cam kết xuất khẩu (CCXK) khi
đứng độc lập. Điều này hàm ý rằng các doanh
nghiệp Việt Nam sở hữu đồng thời kiến thức
thị trường và có cam kết xuất khẩu cao thì sẽ
đạt kết quả xuất khẩu cao hơn nhiều nếu chỉ
có một trong hai yếu tố này. Như vậy, giả
thuyết H3 được khẳng định đúng: doanh
nghiệp sở hữu đồng thời kiến thức xuất khẩu
sâu rộng và cam kết xuất khẩu mạnh mẽ thì
kết quả xuất khẩu cao hơn so với doanh
nghiệp chỉ có một trong hai yếu tố.

Thực trạng hoạt động xuất khẩu của doanh
nghiệp Việt Nam cho thấy rằng, một số doanh
nghiệp xuất khẩu mặt hàng chủ lực như gỗ, cá
tra, cá basa, tôm, dệt may, da giày, sắt thép,...
vừa sở hữu vừa vận dụng tốt cả hai yếu tố
kiến thức thị trường xuất khẩu và cam kết
xuất khẩu đã phát huy hiệu quả xuất khẩu rất
đáng kể. Am hiểu về thị trường xuất khẩu
giúp doanh nghiệp nắm bắt tốt xu hướng tiêu
dùng để đổi mới sản phẩm dịch vụ, đáp ứng
tốt nhất nhu cầu khách hàng; giúp doanh
nghiệp nắm vững thủ tục pháp lý, các quy
định thương mại và dễ dàng vượt qua các rào
cản để thâm nhập thị trường, ứng phó linh
hoạt với những biến động. Trong khi, cam kết
xuất khẩu giúp doanh nghiệp quyết tâm đầu
tư nguồn lực phù hợp để triển khai hiện thực
hóa các giải pháp và chiến lược được xây
dựng từ kiến thức thị trường xuất khẩu. Từ đó
đạt được hiệu quả xuất khẩu tối ưu so với
doanh nghiệp chỉ có một trong hai yếu tố
riêng lẻ. 

Về tác động hai biến kiểm soát tuổi
doanh nghiệp và quy mô lao động, kết quả
hồi quy ở bảng 3 chỉ ra rằng hai yếu tố này
đều không có tác động đáng kể đến kết quả
xuất khẩu của doanh nghiệp Việt Nam. Điều
này cho thấy là hiệu quả hoạt động xuất khẩu
của doanh nghiệp trong bối cảnh hiện nay
không chỉ phụ thuộc vào tuổi doanh nghiệp
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hay quy mô lao động mà phụ thuộc lớn vào
năng lực quản trị doanh nghiệp, kiến thức thị
trường, sự cam kết mạnh mẽ, nguồn lực đầu
tư, khả năng nhạy bén và ứng phó linh hoạt
với biến động thị trường, năng lực đổi mới
sáng tạo trong bối cảnh kinh tế số cùng với sự
cạnh tranh gây gắt trên thị trường quốc tế.

Thực trạng xuất khẩu đã chỉ ra rằng, một
số doanh nghiệp có thâm niên lâu năm trong
lĩnh vực xuất khẩu và có quy mô lao động lớn
nhưng chậm cập nhật kiến thức thị trường,
không nắm bắt kịp xu thế, nhất là hành vi
người tiêu dùng dần thay đổi sau đại dịch
Covid-19 và sự bất ổn kinh tế trong những
năm qua. Vì thế, chất lượng sản phẩm,
phương thức phân phối và marketing chưa
đáp ứng nhu cầu tiêu dùng của khách hàng,
sức cạnh tranh giảm và giảm khối lượng đơn
hàng so với đối thủ cùng ngành mới gia nhập
thị trường nhưng có kiến thức về thị trường
xuất khẩu tốt hơn.

Ngoài ra, cam kết xuất khẩu thiếu chắc
chắn và thiếu mạnh mẽ của doanh nghiệp lớn,
doanh nghiệp lâu năm trong ngành hoặc sự
đầu tư nguồn lực xuất khẩu chưa phù hợp
cũng khiến doanh nghiệp gặp nhiều khó khăn
trong xuất khẩu. Điển hình như xây dựng
thương hiệu và mở rộng thị trường xuất khẩu
không chỉ thông qua hình thức truyền thống
như triển lãm, hội chợ thương mại,... mà cần
phát triển thông qua nền tảng trực tuyến, nền
tảng số, thương mại điện tử xuyên biên giới
trong bối cảnh ứng dụng mạnh mẽ thành tựu
của cuộc cách mạng công nghiệp 4.0 như hiện
nay. Một số kết quả khảo sát thực nghiệm cho
thấy, doanh nghiệp mới gia nhập thị trường
đẩy mạnh ứng dụng marketing online và
thương mại điện tử có tỷ lệ đơn hàng xuất
khẩu thành công cao hơn so với doanh nghiệp
lâu năm, có quy mô lớn nhưng chỉ áp dụng
marketing và thương mại truyền thống. 

5. Giải pháp và kiến nghị
Từ kết quả nghiên cứu, bài viết đề xuất hai

nhóm giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt
động xuất khẩu của doanh nghiệp. Cụ thể
như sau:

5.1. Đối với doanh nghiệp xuất khẩu
Việt Nam

- Giải pháp nhằm tăng cường kiến thức thị
trường xuất khẩu, doanh nghiệp cần chú
trọng triển khai thực hiện có hiệu quả các giải
pháp thiết thực trong bối cảnh hiện nay. Một
là, tích cực tham gia triển lãm thương mại
quốc tế để kịp thời nắm bắt thông tin chính
thống, hữu ích về thị trường xuất khẩu, về
hiệp định thương mại tự do. Hai là, chú trọng
đào tạo và bồi dưỡng cho người lao động về
kiến thức thị trường xuất khẩu, về kỹ năng
phân tích dữ liệu thị trường xuất khẩu; nên
đầu tư phát triển bộ phận chuyên trách phân
tích thị trường chuyên sâu. Ba là, đẩy mạnh
đầu tư và ứng dụng công nghệ số trong
nghiên cứu, phân tích thị trường xuất khẩu;
trong đó cần chú trọng sử dụng các công cụ
số, AI, Big data trong phân tích và dự báo thị
trường nhằm tăng tính chính xác, kịp thời.

- Giải pháp nhằm thúc đẩy nâng cao cam
kết xuất khẩu, doanh nghiệp xuất khẩu cần tập
trung các giải pháp chủ yếu phù hợp với từng
giai đoạn để cam kết xuất khẩu mạnh mẽ và
vững chắc. Một là, xác định và xây dựng tầm
nhìn, sứ mệnh của doanh nghiệp phù hợp;
đồng thời triển khai, phổ biến rõ đến tất cả
nhân viên, người lao động hiểu rõ và nắm
vững, làm kim chỉ nam cho mọi hoạt động.
Hai là, doanh nghiệp cần linh hoạt thu hút
nguồn lực đầu tư, phân bổ vốn đầu tư phù hợp
cho các hạng mục cơ sở hạ tầng, công nghệ,
quản trị, quảng bá và phân phối sản phẩm,...
để đảm bảo khả năng triển khai đạt hiệu quả
tối ưu chiến lược xuất khẩu trong ngắn, trung
và dài hạn. Ba là, đẩy mạnh duy trì, củng cố
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và phát triển mối quan hệ đối tác chiến lược
quốc tế. Bốn là, có kế hoạch báo cáo, tổng kết
và đánh giá thường xuyên, định kỳ kết quả
hoạt động xuất khẩu nhằm kịp thời điều
chỉnh, ứng phó linh hoạt để đạt hiệu quả xuất
khẩu tối ưu.

5.2. Đề xuất đối với Chính phủ và các cơ
quan nhà nước

- Giải pháp hỗ trợ doanh nghiệp xuất khẩu
nâng cao kiến thức thị trường, Chính phủ và
cơ quan nhà nước cần tiếp tục xây dựng, ban
hành và triển khai thực hiện kịp thời các giải
pháp hỗ trợ doanh nghiệp nâng cao kiến thức
thị trường xuất khẩu hiện nay. Một là, Chính
phủ cần đẩy mạnh hợp tác với các tổ chức
thương mại quốc tế; kịp thời cập nhật, phổ
biến, hướng dẫn doanh nghiệp về thông tin thị
trường, tiêu chuẩn kỹ thuật, quy định xuất
khẩu. Hai là, cơ quan chức năng cần thường
xuyên tổ chức các lớp tập huấn, đào tạo, hội
thảo, tọa đàm về xuất khẩu, nhất là về kỹ
năng nghiên cứu và phân tích thị trường bằng
công cụ số. Ba là, cơ quan chuyên môn cần
đẩy nhanh tiến độ cập nhật, hoàn thiện cơ sở
dữ liệu số về thị trường xuất khẩu để doanh
nghiệp kịp thời cập nhật thông tin và thực
hiện hoạt động xuất khẩu hiệu quả. 

- Giải pháp tăng cường cam kết xuất khẩu
của Chính phủ và doanh nghiệp, không chỉ
hỗ trợ doanh nghiệp tăng cường cam kết xuất
khẩu mà Chính phủ cần phải đẩy mạnh hơn
nữa cam kết xuất khẩu thông qua các giải
pháp thiết thực. Một là, Chính phủ cần hoàn
thiện thể chế, chính sách theo hướng tinh gọn,
minh bạch và hiệu quả giúp doanh nghiệp
xuất khẩu tối ưu. Hai là, Chính phủ nên chú
trọng triển khai chính sách hỗ trợ tài chính,
ưu đãi tín dụng, thuế và phí cho các doanh
nghiệp có cam kết xuất khẩu mạnh mẽ nhằm
thúc đẩy cam kết bền vững và mở rộng thị
trường xuất khẩu trong trung, dài hạn.

6. Kết luận
Kết quả nghiên cứu thực nghiệm với mẫu

279 doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam đã làm
rõ vai trò của kiến thức thị trường và cam kết
xuất khẩu có tác động tích cực đến kết quả
xuất khẩu của doanh nghiệp. Cụ thể, kiến
thức thị trường không chỉ giúp doanh nghiệp
nhận diện và nắm bắt nhu cầu của khách hàng
quốc tế mà còn tạo điều kiện cho việc điều
chỉnh sản phẩm và chiến lược marketing một
cách hiệu quả. Đồng thời, cam kết xuất khẩu,
thể hiện qua việc đầu tư nguồn lực và xây
dựng mối quan hệ bền vững với các đối tác
quốc tế, đã góp phần nâng cao năng lực cạnh
tranh và thúc đẩy doanh thu xuất khẩu. Đặc
biệt, doanh nghiệp sử dụng kết hợp hiệu quả
kiến thức thị trường và cam kết xuất khẩu có
thể tạo ra hiệu ứng cộng hưởng tích cực nâng
cao hơn nữa kết quả xuất khẩu trong bối cảnh
cạnh tranh và hội nhập hiện nay.

Nghiên cứu này không chỉ có những đóng
góp lý thuyết, khẳng định vai trò quan trọng
của kiến thức thị trường và cam kết xuất khẩu
của doanh nghiệp, làm cơ sở triển khai các
chương trình đào tạo và hỗ trợ doanh nghiệp
trong việc nâng cao năng lực xuất khẩu. Từ
góc độ quản trị, các doanh nghiệp cần chú
trọng xây dựng chiến lược kết hợp hai yếu tố
này, nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động xuất
khẩu. Về mặt chính sách, kết quả nghiên cứu
đưa ra các khuyến nghị đối với Chính phủ và
các cơ quan chức năng trong triển khai các
chương trình hỗ trợ doanh nghiệp trong việc
nâng cao kiến thức thị trường và cam kết xuất
khẩu, qua đó thúc đẩy tăng trưởng xuất khẩu
bền vững.

Tuy nhiên, nghiên cứu cũng còn một số
hạn chế, như về mẫu khảo sát gồm 279 doanh
nghiệp, điều này có thể ảnh hưởng đến tính
khái quát của kết quả. Ngoài ra, nghiên cứu
tập trung vào các yếu tố nội tại của doanh
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nghiệp mà chưa xem xét đầy đủ các yếu tố
bên ngoài như môi trường kinh tế và chính trị.
Định hướng nghiên cứu trong tương lai có thể
mở rộng đánh giá ảnh hưởng của các yếu tố
bên ngoài đến kết quả xuất khẩu, đồng thời
mở rộng khảo sát với mẫu lớn và đa dạng hơn
về ngành hàng và khu vực địa lý. Các nghiên
cứu tiếp theo cũng có thể phân tích sâu hơn cơ
chế tác động giữa kiến thức thị trường, cam
kết xuất khẩu và kết quả xuất khẩu, nhằm
cung cấp thêm thông tin hữu ích cho doanh
nghiệp và nhà quản lý.!
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Summary

This study analyzes the impact of market
knowledge and export commitment on the
export performance of Vietnamese enterpri-
ses. Quantitative analysis based on a sample
of 279 enterprises reveals that both export
knowledge and export commitment influence
positively export performance. Notably, the
study indicates a positive synergistic effect
between these two factors, whereby their
combination contributes more significantly to
the export performance of Vietnamese enter-
prises. Based on the findings, recommenda-
tions are proposed for enterprises, the govern-
ment, and regulatory bodies to enhance the
export performance of domestic firms for sus-
tainable economic growth in the future.
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