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Trong quá trình vận hành toàn cầu hóa và hội
nhập kinh tế quốc tế, các quốc gia không ngừng thúc
đẩy hội nhập, mở cửa kinh tế, tạo điều kiện kết hợp
hiệu quả các nguồn lực trong và ngoài nước, mở
rộng không gian phát triển kinh tế. 

Khi các quan hệ hợp tác được thiếp lập, sản
phẩm công nghiệp hỗ trợ sẽ là một bộ phận hiện
hữu, không tách rời, cấu thành trong các sản phẩm
của các tập đoàn công nghiệp đa quốc gia hàng đầu
thế giới của Mỹ, Nhật Bản, Châu Âu… Công nghiệp
hỗ trợ (CNHT) nhờ đó mà trở thành một bộ phận
tham gia vào hệ thống sản xuất chuyên môn hóa
quốc tế. Giá  trị sản xuất của công nghiệp hỗ trợ sẽ

được nằm trong chuỗi giá trị sản xuất công nghiệp
của khu vực và toàn cầu.

Do đó, CNHT chính là mắt xích quan trọng
trong chuỗi sản xuất toàn cầu. Ngoài ra, CNHT
cũng là ‘bệ đỡ’ cho sự phát triển sản xuất công
nghiệp, thúc đẩy các ngành công nghiệp nội địa
phát triển thông qua việc cung cấp các sản phẩm
trung gian cho quá trình sản xuất sản phẩm trong
nước, góp phần giảm chi phí sản xuất, nâng cao
sức cạnh tranh và tạo ra giá trị gia tăng cho các
ngành sản xuất trong nền kinh tế. Đồng thời phát
triển CNHT còn tạo cơ hội và thúc đẩy các doanh
nghiệp nhỏ và vừa (DNNVV) phát triển mạnh
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mẽ, tạo nên mạng lưới kinh doanh đa dạng và
linh hoạt. 

Trong bối cảnh Việt Nam ngày càng tham gia sâu
hơn vào tiến trình hội nhập kinh tế quốc tế cũng như
sự phát triển nhanh chóng của khoa học công nghệ
trong sản xuất công nghiệp, Việt Nam đã và đang
thúc đẩy hơn nữa các ngành CNHT và tạo điều kiện
cho các doanh nghiệp trong nước chủ động sản xuất
và xuất khẩu, tham gia sâu hơn vào chuỗi cung ứng
toàn cầu. Trong số các ngành công nghiệp chế tạo,
công nghiệp điện tử (CNĐT) được coi là ngành sản
xuất, có vị trí then chốt trong nền kinh tế và tác động
lan tỏa mạnh đến các ngành công nghiệp khác.
Doanh nghiệp Việt Nam hoạt động trong ngành
CNHT ngành điện tử nói riêng và toàn ngành CNHT
nói chung đa số là doanh nghiệp nhỏ và vừa
(DNNVV). Riêng trong lĩnh vực sản xuất CNHT, cả
nước có khoảng 5.000 doanh nghiệp nhưng gần
90% doanh nghiệp là doanh nghiệp nhỏ và vừa (có
quy mô sản xuất 300 lao động trở xuống). 

1. Cơ sở lý luận
1.1. Khái niệm về CNHT
Cho đến nay, thuật ngữ công nghiệp hỗ trợ

(CNHT) đã được sử dụng rộng rãi trên thế giới, và
đặc biệt, được phổ biến hơn cả tại các quốc gia
Đông Á như Nhật Bản, Hàn Quốc, các nước
ASEAN,… Tuy nhiên, phạm vi của CNHT vẫn còn
khá mở và chưa có một định nghĩa thống nhất. Khái
niệm về CNHT đang được tiếp cận theo nhiều cách
khác nhau.  

Theo nghĩa rộng, Công nghiệp hỗ trợ bao gồm
toàn bộ các ngành công nghiệp cung cấp đầu vào cho
sản xuất công nghiệp nói chung. Theo nghĩa này,
công nghiệp hỗ trợ sẽ bao gồm cả sản xuất nguyên
liệu thô, các linh kiện, phụ tùng và các dịch vụ liên
quan,… phục vụ cho quá trình sản xuất các hàng hóa
trung gian và hàng hóa cuối cùng (Ichikawa 2004),
(Việt 2014), (Inoue and Itoga 1999), (Karikomi
1998), (Mori 2005), (Non 2007). 

Như vậy, có nhiều cách tiếp cận định nghĩa
CNHT khác nhau, tùy vào phạm vi, mục đích nghiên
cứu. Trong phạm vi của nghiên cứu này, tác giả tiếp
cận CNHT theo nghĩa tương đối hẹp, theo đó, tác giả
xin đưa ra định nghĩa về CNHT như sau: “Công

nghiệp hỗ trợ là các ngành công nghiệp sản xuất các
nguyên vật liệu cơ bản, các linh kiện, phụ tùng, bán
thành phẩm để cung cấp cho các ngành công nghiệp
lắp ráp như ngành ô tô, xe máy, điện, điện tử,...
Trong đó, sản phẩm CNHT các ngành lắp ráp bao
gồm các nguyên vật liệu cơ bản như nhựa, cao su,
kim loại; các linh kiện phụ tùng bao gồm: linh kiện
nhựa – cao su, linh kiện kim loại,  linh kiện điện (như
pin, ắc quy, dây dẫn), linh kiện điện tử; ...” 

1.2. Khái niệm về CNHT ngành điện tử
Ngành điện tử sản xuất thiết bị điện tử cho các

ngành công nghiệp và các sản phẩm điện tử tiêu
dùng, như máy tính, ti vi và bảng mạch điện. Các
ngành công nghiệp điện tử bao gồm viễn thông, thiết
bị, linh kiện điện tử, điện tử công nghiệp và điện tử
tiêu dùng. Các công ty điện tử sản xuất thiết bị điện,
sản xuất linh kiện điện và bán các sản phẩm này để
cung cấp cho người tiêu dùng.  

Hoạt động công nghiệp điện tử bao gồm các loại
hình thiết kế, chế tạo sản phẩm phần cứng; lắp ráp,
gia công sản phẩm phần cứng; cung cấp dịch vụ
công nghiệp phần cứng. Sản phẩm phần cứng bao
gồm: Máy tính, thiết bị mạng, thiết bị ngoại vi; Điện
tử nghe nhìn; Điện tử gia dụng; Điện tử chuyên
dùng; Thông tin - viễn thông, thiết bị đa phương
tiện; Phụ tùng, linh kiện điện tử; Các sản phẩm phần
cứng khác. 

Từ khái niệm chung về CNHT và khái niệm về
CN điện tử, có thể đưa ra định nghĩa về CNHT
ngành điện tử là các ngành công nghiệp sản xuất các
nguyên vật liệu cơ bản, các linh kiện, phụ tùng, bán
thành phẩm để cung cấp cho các ngành công nghiệp
lắp ráp điện tử,... Trong đó, sản phẩm CNHT ngành
điện tử bao gồm các nguyên vật liệu cơ bản như
nhựa, cao su, kim loại; các linh kiện phụ tùng bao
gồm: linh kiện nhựa – cao su, linh kiện kim loại, linh
kiện điện (như pin, ắc quy, dây dẫn), linh kiện điện
tử; bao bì ... 

1.3. Khái niệm năng lưc marketing động
Marketing là một lĩnh vực chức năng với chức

năng tích hợp và đối mặt trực tiếp, đầu tiên với các
thay đổi từ môi trường marketing vĩ mô, môi trường
marketing ngành và môi trường marketing nội tại
của doanh nghiệp. Vì vậy, có thể nói năng lực mar-
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keting động là yếu tố chủ đạo của năng lực động. Để
khắc phục điểm hạn chế thứ nhất và thứ hai trên,
mục này đưa ra ba khái niệm cốt lõi như sau:

- Khả năng marketing động là tập hợp rất nhiều
các yếu tố tiềm năng của các nguồn lực cả vật chất
lẫn tinh thần, cả mô hình lẫn vô hình, cả hiện hữu và
tiềm ẩn, cả bên trong và bên ngoài mà doanh nghiệp
có thể huy động để cấu hình và định dạng lại hệ
thống quá trình marketing nhằm kiến tạo, tạo cơ sở
đáp ứng nhanh, sớm, hiệu suất cao các thay đổi của
môi trường marketing của doanh nghiệp.

- Năng lực marketing động là tập hợp những khả
năng kích hoạt tài sản trí tuệ, kiến tạo các tri thức
marketing mới trong mối quan hệ tích hợp tái cấu
hình các nguồn lực vật chất được huy động và khác
mới, để định hình lại hệ thống và quá trình market-
ing động và đề xuất các giải pháp marketing mới có
giá trị “nhanh, sớm, bất ngờ” nhằm đáp ứng với hiệu
suất cao và tuỳ biến với các thay đổi từ môi trường
marketing của doanh nghiệp.

- Năng lực cạnh tranh marketing động là tập
hợp một số năng lực marketing động có ý nghĩa
thống kê mang lại các giá trị cạnh tranh “mới, sớm,
độc, lạ” và tạo cơ sở đạt lợi thế cạnh tranh bền
vững về giá trị khách hàng và chất lượng tăng
trưởng thương mại, trước các thay đổi, bất định và
đột biến từ môi trường marketing và đối thủ cạnh
tranh của doanh nghiệp.

- Phát triển năng lực cạnh tranh marketing động
ở đây với hàm ý là, làm tăng cường hiệu suất (đầu
ra/mục tiêu, đầu ra/đầu vào). Phát triển năng lực
cạnh tranh marketing động một cách toàn diện, đồng
bộ phải dựa trên chất lượng tăng trưởng và nâng cấp
các nhân tố năng lực cạnh tranh marketing động
thành phần.

2. Mô hình và các giả thiết nghiên cứu
Cho đến nay có nhiều công trình nghiên cứu các

yếu tố tác động của năng lực marketing động tới
hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp mà đại diện
có thể kể ra đây là (Bowen, Kreuter et al. 2009),
(Lichtenthaler 2009); (Gotsi and Wilson 2001);
(Roberts and Dowling 2002); (Neville, Bell et al.
2005); (Nguyên and Anh 2015); (Barney 2001),
(Wang and Ahmed 2007). Tác giả phát triển mô hình

gồm 5 yếu tố: năng lực hấp thụ, năng lực thích nghi,
danh tiếng của doanh nghiệp, năng lực đổi mới và
định hướng học tập đối với hiệu quả kinh doanh của
doanh nghiệp CNHT vừa và nhỏ ngành điện tử

Năng lực hấp thụ là khả năng tích hợp giá trị
thông tin bên ngoài với kiến thức bên trong của tổ
chức nhằm tạo ra các sản phẩm/dịch vụ độc đáo.
Năng lực hấp thụ nhấn mạnh tầm quan trọng của
việc tiếp thu tri thức bên ngoài, kết hợp với kiến
thức nội bộ để tạo nên lợi thế cạnh tranh bền vững
cho công ty. Năng lực hấp thụ cao thể hiện ở khả
năng học tập các đối tác, tích hợp thông tin này và
biến nó thành kiến thức của mình ở mức độ cao hơn.
Hiệu quả hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp
chịu ảnh hưởng trực tiếp và gián tiếp bởi năng lực
hấp thụ.  

Giả thuyết 1: Năng lực hấp thụ có tác động tích
cực đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp.

Năng lực thích nghi là khả năng phối hợp và định
dạng lại các nguồn lực của doanh nghiệp một cách
nhanh chóng nhằm đáp ứng với các thay đổi của môi
trường trong khi vẫn duy trì tốt kết quả kinh doanh.
Năng lực thích nghi là đặc tính của năng lực cạnh
tranh marketing động được thể hiện trong kết quả
tích hợp tri thức ứng xử mới các nguồn lực được huy
động để tái cấu hình và định dạng lại hệ thống cơ
cấu và chiến lược cho phù hợp, linh hoạt và tuỳ biến
các công cụ marketing mix đáp ứng thay đổi môi
trường và tạo lợi thế cạnh tranh vượt trội đối thủ
cạnh tranh trên thị trường mục tiêu. 

Giả thuyết 2: Năng lực thích nghi có tác động
tích cực đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp.

Gotsi & Wilson (2001) (Gotsi and Wilson 2001)
định nghĩa rằng danh tiếng công ty là đánh giá tổng
thể của các bên liên quan về công ty theo thời gian.
Đánh giá này dựa trên trải nghiệm trực tiếp của các
bên liên quan với công ty, ở bất kỳ hình thức giao
tiếp và biểu tượng nào mà cung cấp thông tin về
hành động của công ty và/hoặc so sánh với hành
động của các đối thủ hàng đầu khác. Danh tiếng
của công ty là tài sản vô hình mà đối thủ cạnh tranh
khó có thể bắt chước, nó có thể chuyển hóa thành
lợi thế cạnh tranh. Roberts & Dowling (2002)
(Roberts and Dowling 2002) xem xét mối quan hệ
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giữa danh tiếng của công ty và hiệu quả tài chính
và nhận thấy rằng các công ty có danh tiếng tốt có
khả năng duy trì kết quả lợi nhuận vượt trội hơn
theo thời gian. Theo Neville & cộng sự (2005)
(Neville, Bell et al. 2005), khi doanh nghiệp xây
dựng được danh tiếng đồng nghĩa rằng họ đã định
vị hình ảnh trong nhận thức của khách hàng và giới
hữu quan. Họ cũng phát hiện ra rằng danh tiếng
doanh nghiệp ảnh hưởng lớn đến hiệu quả kinh
doanh của doanh nghiệp

Giả thuyết 3: Danh tiếng của doanh nghiệp có
tác động tích cực đến hiệu quả kinh doanh của
doanh nghiệp

Năng lực đổi mới đề cập đến khả năng phát triển
sản phầm và/hoặc thị trường mới thông qua việc đổi
mới chiến lước với các hành vi và quy trình đổi
mới. Năng lực đổi mới chính là một trong những
nhân tố thành phần quan trọng nhất của năng lực
cạnh tranh marketing động, nếu năng lực thích nghi
tạo nên một năng lực cạnh tranh marketing động
tồn tại một cách liên tục, thì năng lực đổi mới chính
là nhân tố đảm bảo năng lực marketing động phát
triển bền vững bởi tái cấu hình và định dạng lại hệ

thống. Họ cho rằng mục tiêu của năng lực đổi mới
là áp dụng các quy trình công nghệ thích hợp để sản
xuất các sản phẩm mới đáp ứng nhu cầu thị trường
đồng thời ứng phó điều kiện cạnh tranh gay gắt
cũng như công nghệ mới. Vì thế các doanh nghiệp
vừa và nhỏ có thể nang cao hiệu quả kinh doanh

bằng cách phát triển năng lực đổi mới để tạo ra các
sản phẩm và quy trình mới hơn so với các đối thủ
cạnh tranh.

Giả thuyết 4: Năng lực đổi mới tác động tích cực
đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp.
Định hướng học hỏi là quá trình thu nhận, phân

phối, tích hợp và tạo ra thông tin và kiến thức giữa
các thành viên tổ chức. Định hướng học hỏi đề cập
đến các hoạt động trong toàn tổ chức nhằm tạo ra tri
thức và ứng dụng chúng trong tổ chức để nâng cao
lợi thế cạnh tranh. Định hướng học hỏi bao gồm:
cam kết học hỏi, chia sẻ tầm nhìn, cởi mở và chia sẻ
kiến thức trong tổ chức. Định hướng học hỏi tác
động lớn đến kết quả kinh doanh của tổ chức. Định
hướng học hỏi và đổi mới là nguồn lực để tạo ra lợi
thế cạnh tranh cho doanh nghiệp 

Giả thuyết 5: Định hướng học hỏi tác động tích
cực đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp

3. Phương pháp nghiên cứu
Kế thừa và phát triển thang đo các thành phần để

tạo thành Bảng hỏi đề xuất, tiền khảo sát. Nhóm tác
giả tiến hành phỏng vấn và trao đổi chuyên gia gồm
10 nhà quản trị marketing của doanh nghiệp công

nghiệp hỗ trợ và 10 chuyên gia - nhà nghiên cứu
marketing của Trường Đại học Thương mại, Viện
Nghiên cứu chiến lược và chính sách Công thương,
Hiệp hội doanh nghiệp vừa và nhỏ và Đại học Kinh
tế quôc dân. Trên cơ sở này, đã xác định bộ thang đo
chính thức bao gồm 25 biến quan sát, trong đó 22
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Nguồn: Tác giả tổng hợp và phát triển
Hình 1: Các yếu tố ảnh hưởng của năng lực marketing động tới hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp
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biến quan sát cho 5 biến độc lập và 3 biến quan sát
cho biến phụ thuộc. 
Để đảm bảo cho các phân tích định lượng, quy

mô mẫu đáp ứng yêu cầu: mỗi phát biểu có ít nhất 5
đáp viên (Hair, Gabriel et al. 2014). Các đáp viên
tham gia cung cấp thông tin được yêu cầu xác nhận
có đầy đủ kiến thức, sự hiểu biết về vấn đề nghiên
cứu và không chịu bất kì áp lực nào về thời gian,
xung đột lợi ích khi cung cấp thông tin. Cụ thể, quy
mô mẫu thực tế: 198 phiếu. 

Về phân tích dữ liệu, các phân tích định lượng
chính trong nghiên cứu bao gồm kiểm định thang đo
với phân tích nhân tố khám phá EFA, kiểm định hệ
số tin cậy Cronbach alpha và phân tích nhân tố
khẳng định, phân tích hồi quy bội. Phần mềm hỗ trợ
phân tích là SPSS. Các khuyến nghị về ngưỡng đảm
bảo tính phù hợp và độ tin cậy được tham khảo từ
các nghiên cứu của (Fornell and Larcker 1981) và
(Hair, Gabriel et al. 2014) 

Số ĐB1/202354

QUẢN TRỊ KINH DOANH

thương mại
khoa học

Bảng 1: Kết quả kiểm định hệ số tin cậy Cronbach Alpha

(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu)



4. Kết quả nghiên cứu
Kết quả tính toán hệ số Cronbach Alpha cho thấy

có ba biến quan sát là HT4 “kích hoạt R&D
marketing hệ thống”; 

TN5 “Lắng nghe và xử lí tốt phàn nàn, khiếu nại
khách hàng” và DM1 “Thực hành chiến lược đổi
mới phát triển” có tương quan biến tổng (< 0,3) bị
loại khỏi bộ thang đo các biến HT, TN và DM của
mô hình. Còn lại 22 biến quan sát đại diện cho 5
biến độc lập và một biến phụ thuộc có giá trị tương
quan biến tổng lớn hơn 0,3 đều đảm bảo độ tin cậy
(Hair, Gabriel et al. 2014). Chi tiết kết quả kiểm
định hệ số tin cậy Cronbach Alpha (Xem bảng 1).

Kết quả rút trích nhân tố bằng phép xoay
Varimax 19 biến quan sát của 5 biến độc lập cho

thấy, biến độc lập DT “Danh tiếng doanh nghiệp” đã
được tách thành 2 nhóm bao gồm nhóm thứ nhất có
các biến quan sát DT3 “Uy tín của doanh nghiệp
trên thị trường” và DT4 “Văn hoá ứng xử và quản lý
của doanh nghiệp”; nhóm thứ hai gồm các biến quan
sát DT1 “Chất lượng sản phẩm của doanh nghiệp”
và DT2 “Khả năng tài chính của doanh nghiệp”. Dó
đó đặt tên nhóm thứ nhất là Danh tiếng doanh
nghiệp và nhóm thứ 2 là Danh tiếng về sản phẩm
của doanh nghiệp Bảng 2.

Hệ số KMO = 0,708 (lớn hơn 0,5), kiểm định
Bartlett với c2 = 3031,704 với mức ý nghĩa Sig =
0,000. Điều đó có nghĩa dữ liệu thu thập đảm bảo độ
hội tụ và phù hợp để đưa vào phân tích EFA. Các giá
trị Eigenvalue đều lớn hơn 1 cho phép rút trích được
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Bảng 2: Kết quả phân tích EFA các thành phần “Năng lực cạnh tranh marketing động”

(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu)
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6 thành phần với phương sai trích = 79,742% (> 0,5)
- đáp ứng tốt các yêu cầu kiểm định. Kết quả EFA 3
biến quan sát của biến phụ thuộc cho thấy với hệ số
KMO > 0,5 (KMO = 0,703), kiểm định Bartlett có ý
nghĩa thống kê < 0,05, hệ số Alpha bằng 0,945. Các
biến quan sát được rút trích thành một nhân tố là
hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp với phương
sai trích là 90,100% (lớn hơn 50%).

Kết quả phân tích thống kê mô tả các nhân tố tác
động đến hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp
CNHT vừa và nhỏ ngành điện tử
Đây là những thành phần quan trọng trong quá

trình sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp và điều
đó cũng giúp cho doanh nghiệp những định hướng
tích cực để có thể từ đó tiếp tục nâng cao hơn nữa
hiệu quả kinh doanh đặc biệt là những doanh nghiệp
CNHT vừa và nhỏ ngành điện tử. Khi tiếng hành
phân tích hổi quy thì có thể cho thấy năng lực hấp
thụ HT hầy như không có tác động đến hiệu quả
kinh doanh của doanh nghiệp, có hệ số Sig > 0,5 nên
đã bị loại khi tiến hành phân tích hồi quy. Tuy nhiên,
trong những nhân tố tá động tới hiệu quả kinh doanh
của doanh nghiệp thì cần phải chú ý đến năng lực
thích nghi (TN) với điểm trung bình là 3,766 và định
hướng học hỏi (HH) với điểm trung bình là 4,187,
đây cũng là những nhân tố tác động mạnh nhất đến

hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp khi tiến hành
phân tích hồi quy

Nghiên cứu xem xét tác động của các thành phần
năng lực cạnh tranh đến hiệu quả kinh doanh của
doanh nghiệp. Kết quả phân tích dựa trên mẫu 198
doanh nghiệp đem lại ý nghĩa lý thuyết cũng như
thực tiễn.

Dưới góc độ lý thuyết, nghiên cứu đã làm rõ tác
động của các yếu tố cấu thành năng lực cạnh tranh
gồm: năng lực thích nghi, doanh tiến doanh
nghiệp, năng lực đổi mới, định hướng học hỏi, đến
hiệu quả kinh doanh. Điều này phù hợp với các
nghiên cứu trước đây (Keh & cộng sự, 2007;
Nguyen & Nguyen, 2011; Nguyễn & Nguyễn,
2009). Như vậy, ngoài việc giúp xác định được
hiệu ứng ròng (trọng số hồi quy Beta) của các
thành phần năng lực cạnh tranh tác động vào hiệu
quả kinh doanh của doanh nghiệp.   

Về mặt thực tiễn, kết quả nghiên cứu góp phần
nâng cao hiểu biết của nhà quản trị về tầm quan
trọng của các yếu tố cấu thành năng lực cạnh tranh
trong việc cải thiện hiệu quả hoạt động của doanh
nghiệp. Có thể nhận thấy rằng hiệu quả kinh doanh
của doanh nghiệp chịu tác động của các yếu tố cấu
thành năng lực cạnh tranh ở cả yếu tố bên trong và
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Bảng 3: Kiểm định KMO and bartlett’s test biến độc lập

(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu)
Bảng 4: Kiểm định KMO and Bartlett’s test biến phụ thuộc

(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu)
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Bảng 5: Tổng hợp đánh giá hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp CNHT vừa và nhỏ ngành điện tử

(Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu)
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bên ngoài tổ chức. Trong đó năng lực thích nghi, và
định hướng học hỏi có tác động mạnh đến hiệu quả
kinh doanh của doanh nghiệp CNHT vừa và nhỏ
ngành điện tử.

Với năng lực thích nghi, đây là năng lực quan
trọng nhất hợp thành năng lực cạnh tranh của doanh
nghiệp. Các giải pháp chủ yếu gồm:

- Thực hành quản trị thay đổi, quản trị rủi ro và
quản trị tuỳ biến, sớm tiên khởi việc cấu hình lại tổ
chức, cơ cấu, định dạng lại nguồn lực phù hợp thích
ứng với bối cảnh thay đổi khai thác sớm, chủ động
các đe doạ, so với đối thủ cạnh tranh thực hành hiệu
quả quản trị tinh gọn tận dụng hiệu suất các yếu tố
năng suất, tốc độ và know-how của doanh nghiệp để
thực hành 5 zeros trong công nghệ.

- Linh hoạt và hiệu quả trong phát triển chính
sách dựa trên ứng xử tiên khởi với đối thủ cạnh
tranh, thực hành khách hàng hoá cung ứng giá trị
khách hàng, thu nhận và xử lý các phàn nàn, khiếu
nại của khách hàng và nhà cung ứng, chính là cách
thức thích nghi hiệu quả.

Với năng lực đổi mới, cơ sở của mọi đổi mới của
tổ chức chính là năng lực sáng tạo của nó. Các giải
pháp quan trọng nhất bao gồm:

- Trước hết, người đứng đầu và quản lý cấp cao
của doanh nghiệp cần cam kết xây dựng doanh
nghiệp là một tổ chức học tập, một tổ chức kiến tạo
tri thức và thực hành quản trị tài sản trí tuệ.

- Thực hành tổ chức làm việc nhóm, phát triển
các đội nhóm marketing đặc nhiệm đảm bảo chức
năng và phát triển các “ba” -  môi trường trao đổi tri
thức được chia sẻ làm nền tảng cho quá trình kiến
tạo tri thức mới.

- Xây dựng các tri thức cập nhật tái cấu hình, tái
định dạng và tiên khởi các năng lực marketing cốt
lõi và khác biệt của doanh nghiệp.

- Tiêu điểm của phát triển năng lực đổi mới sáng
tạo là: Thực hành các chuẩn mực tốt nhất, với năng
suất và tốc độ cao nhất có thể đáp ứng yêu cầu của
thị trường, thực chất của năng lực cạnh tranh của
doanh nghiệp.

Nghiên cứu năng lực cạnh tranh đối với hiệu quả
kinh doanh là một hướng phát triển có tính chiến
lược năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp nói
chung và năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp
CNHT vừa và nhỏ ngành điện tử nói riêng.  

Trước ảnh hưởng nặng nề bởi đại dịch Covid-
19, các doanh nghiệp CNHT vừa và nhỏ ngành
điện tử cần phát huy hơn nữa năng lực đổi mới,
qua đó thay đổi cách thức hoạt động và phát triển
sản phẩm mới; thích nghi với môi trường trên cơ
sở định hướng thị trường, vận dụng kiến thức từ
mạng lưới sẽ góp phần cải thiện hiệu quả quả
kinh doanh của doanh nghiệp. Ngoài ra, dưới tác
động của toàn cầu hóa và hội nhập kinh tế khu
vực, khả năng nắm bắt sự thay đổi của thị trường,
nhạy bén với thị hiếu khách hàng là yếu tố quyết
định đến khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp
và góp phần vào việc cải thiện hiệu quả kinh
doanh. Đặc biệt, doanh nghiệp có thể định hình
lại năng lực cạnh tranh trên phân cơ sở tích kỹ
các cấu thành của năng lực cạnh tranh của doanh
nghiệp, từ đó xây dựng các chương trình, kế
hoạch nhằm nuôi dưỡng và phát triển năng lực
cạnh tranh để tạo nên lợi thế cạnh tranh cho
doanh nghiệp qua đó góp phần cải thiện hiệu quả
kinh doanh.!
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Summary

Recognizing the factors pertaining to competi-
tive capabilities and their impact on the business
efficiency of companies in general, particularly
Small and Medium-sized Enterprises (SMEs) in the
electronics manufacturing support industry, is an
incredibly important and meaningful issue. These
assessments will help SMEs in the electronics man-
ufacturing support industry understand the effects of
these factors on their business performance, thereby
enabling them to devise suitable solutions. With
such an understanding, a survey of 198 observed
variables among SMEs in the electronics manufac-
turing support industry was conducted from
February 2023 to May 2023, providing an overall
perspective on the level of influence of these fac-
tors. Furthermore, the authors present implications
for developing those factors that have a positive
impact on the business efficiency of SMEs in the
electronics manufacturing support industry
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