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This paper sets up and tests the model of the relationships among export 
support programs, internal and external export barriers and export 
performance of SMEs exporting agricultural products to ASEAN+3 
(Asean, Japan, Korea, China) in Vietnam. The suggested research model is 
based on the study of Karakaya and Yannopoulos (2012). This paper was 
conducted through qualitative step to adjust the scales, quantitative test by 
applying Smart-PLS to test the hypotheses and multigroup analysis. Data 
was collected from 212 SMEs exporting agricultural products in the South, 
Central and Highland of Vietnam. The results show that there is a positive 
relationship between export support programs and export performance. 
Besides that, there is a difference between SMEs exporting to ASEAN and 
China related to the relationship between export support programs and 
export performance. Based on the results, some policy implications are 
suggested related to export support programs to support SMEs to obtain 
good export performance which contributes to the trade balance with 
these markets.
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Nghiên cứu này nhằm xây dựng và kiểm định mô hình mối quan hệ giữa 
các chương trình hỗ trợ xuất khẩu, rào cản xuất khẩu bên trong, rào cản 
xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp và kết quả hoạt động xuất khẩu của 
các doanh nghiệp nhỏ và vừa (SMEs) xuất khẩu nông sản sang thị trường 
ASEAN+3 (ASEAN, Nhật Bản, Hàn Quốc, Trung Quốc) tại Việt Nam. Mô 
hình nghiên cứu đề xuất dựa vào nghiên cứu của Karakaya và Yannopoulos 
(2012). Nghiên cứu được tiến hành qua hai giai đoạn. Giai đoạn định tính 
để điều chỉnh thang đo. Giai đoạn nghiên cứu định lượng qua sử dụng 
phần mềm Smart-PLS để kiểm định các giả thuyết nghiên cứu và phân tích 
đa nhóm. Dữ liệu nghiên cứu được thu thập từ 212 SMEs xuất khẩu nông 
sản ở miền Nam, Trung và Tây Nguyên. Kết quả nghiên cứu cho thấy tồn 
tại mối quan hệ cùng chiều giữa các chương trình hỗ trợ xuất khẩu và kết 
quả hoạt động xuất khẩu. Bên cạnh đó, còn có sự khác biệt mối quan hệ 
giữa các chương trình hỗ trợ xuất khẩu và kết quả hoạt động xuất khẩu 
giữa doanh nghiệp xuất sang ASEAN so với Trung Quốc. Dựa trên kết quả 
nghiên cứu, một số hàm ý chính sách được đề xuất liên quan chương trình 
hỗ trợ xuất khẩu nhằm giúp SMEs xuất khẩu nông sản sang ASEAN+3 
đạt kết quả tốt, góp phần giúp Việt Nam cân bằng cán cân thương mại với 
nhóm thị trường này.
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khẩu, kết quả hoạt 
động xuất khẩu, rào 
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1.  Giới thiệu
Từ năm 2012, Việt Nam đã chuyển từ thâm 

hụt thương mại sang thặng dư thương mại. 
Tuy nhiên, ở một số thị trường Việt Nam vẫn 
bị thâm hụt như ASEAN+3. Cụ thể là thâm hụt 

với ASEAN+3 trong 3 năm gần đây: 2017, 2018 
và 2019, lần lượt là 61 tỷ USD, 59 tỷ USD, 67 
tỷ USD (Bộ Công Thương, 2018, 2019, 2020). 
Mặt khác, thặng dư thương mại nhìn chung 
có được cũng nhờ sự đóng góp của các doanh 
nghiệp FDI chứ không phải của chính các 
doanh nghiệp trong nước. Điều này đặt ra vấn 
đề làm sao tăng cường hoạt động xuất khẩu 
của doanh nghiêp trong nước mà trong đó chủ 
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số hàm ý chính sách về chương trình hỗ trợ 
xuất khẩu để giúp SMEs xuất khẩu nông sản 
sang ASEAN+3 đạt kết quả tốt. Điều này góp 
phần tiến tới giảm thâm hụt thương mại với 
nhóm thị trường ASEAN+3, tạo công ăn việc 
làm, mang lại doanh thu, lợi nhuận cho SMEs 
xuất khẩu nông sản.

2.  Cơ sở lý thuyết và mô hình nghiên cứu
2.1. Các chương trình hỗ trợ xuất khẩu

Theo Genctürk và Kotabe (2001), chương 
trình hỗ trợ xuất khẩu của Chính phủ là những 
nguồn lực bên ngoài sẵn có về thông tin, kiến 
thức thực nghiệm và cung cấp cho doanh 
nghiệp năng lực từ bên ngoài để giải quyết 
những khó khăn trong xuất khẩu. Kotabe và 
Czinkota (1992) thì cho rằng những chương 
trình hỗ trợ xuất khẩu giúp giảm các rào cản 
xuất khẩu. SMEs với kiến thức và nguồn lực 
hạn chế thì hỗ trợ của Chính phủ là bổ sung 
thêm nguồn lực cho doanh nghiệp từ đó giảm 
rào cản xuất khẩu, mang lại thành công trong 
hoạt động xuất khẩu cho doanh nghiệp. Có 
nhiều cách phân loại chương trình hỗ trợ 
xuất khẩu như hỗ trợ thị trường và tài chính 
(Shamsuddoha và cộng sự, 2009); hỗ trợ tài 
chính và phi tài chính (Ayob & Freixanet, 
2014); theo bốn thành phần: hỗ trợ thông tin, 
giáo dục đào tạo, thuận lợi hóa thương mại 
và tài chính (Leonidou và cộng sự, 2011); liệt 
kê các chương trình hỗ trợ ở từng quốc gia 
(Gençtürk & Kotabe, 2001; Ali, 2007)... Trong 
những cách phân loại trên thì cách chia thành 
bốn thành phần hỗ trợ thông tin, giáo dục đào 
tạo, thuận lợi hóa thương mại và tài chính là 
khá rõ ràng, thể hiện đầy đủ các nhóm chương 
trình hỗ trợ của Chính phủ giúp doanh nghiệp 
vượt qua các nhóm rào cản xuất khẩu và đây 
cũng là hướng tiếp cận của nhóm tác giả trong 
nghiên cứu này.
2.2. Rào cản xuất khẩu

Theo Katsikeas và Morgan (1994), kể từ khi 
doanh nghiệp biết về môi trường mà họ hoạt 
động, có thể giả thuyết là có mối tương quan 
tích cực giữa những vấn đề thực tế và những 
vấn đề doanh nghiệp nhận thức được. Vì 

yếu là các SMEs, chiếm hơn 90% doanh nghiệp 
cả nước. SMEs với nguồn lực hạn chế thường 
xuất khẩu sang những thị trường có khoảng 
cách địa lý gần và khá tương đồng về văn hóa 
như nhóm thị trường ASEAN+3. 

Việt Nam là quốc gia nông nghiệp với gần 
70% dân số thuộc khu vực nông thôn, trong đó 
nông nghiệp là lĩnh vực giải quyết việc làm cho 
47% lực lượng lao động. Nông nghiệp đóng vai 
trò quan trọng trong giải quyết công ăn việc 
làm. Bên cạnh đó, nông sản là nhóm hàng xuất 
khẩu truyền thống và chủ lực của Việt Nam với 
kim ngạch xuất khẩu trung bình hàng năm giai 
đoạn 2005 – 2019 là gần 11 tỷ USD và tỷ trọng 
xuất khẩu trong giai đoạn này chiếm khoảng 
10% (Tính toán từ báo cáo thực hiện xuất khẩu 
nông lâm thủy sản giai đoạn 2006 – 2010, 2011 
– 2015 và số liệu thống kê qua các năm) so với 
kim ngạch xuất khẩu hàng hóa chung của Việt 
Nam. Vì vậy, đẩy mạnh xuất khẩu nông sản 
sang ASEAN+3 không những góp phần giảm 
thâm hụt thương mại với nhóm thị trường này 
mà còn mang lại lợi ích vĩ mô trong tạo công 
ăn việc làm và vi mô trong mang lại doanh thu, 
lợi nhuận cho doanh nghiệp. 

Để đẩy mạnh xuất khẩu sang ASEAN+3 cần 
nắm được những khó khăn, rào cản bên trong 
và bên ngoài doanh nghiệp ảnh hưởng tiêu cực 
đến kết quả hoạt động xuất khẩu của doanh 
nghiệp như thế nào. Việc xác định những 
rào cản xuất khẩu mà SMEs phải đối mặt có 
ý nghĩa quan trọng trong việc đưa ra những 
chính sách hỗ trợ phù hợp vì rào cản xuất 
khẩu là khác nhau và mức độ quan trọng cũng 
khác nhau theo lĩnh vực sản phẩm và quốc gia 
(Tambunan, 2012). Để thúc đẩy hoạt động xuất 
khẩu và hỗ trợ hoạt động của các SMEs, Nhà 
nước đã đề ra nhiều chính sách, chương trình 
hỗ trợ và được quy định cụ thể trong một số 
văn bản luật. Tuy nhiên, những chương trình 
hỗ trợ này có giúp giảm rào cản xuất khẩu bên 
trong, bên ngoài doanh nghiệp, giúp tăng kết 
quả hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp 
hay không cũng cần được nghiên cứu. Mục 
tiêu nghiên cứu mối quan hệ giữa các chương 
trình hỗ trợ xuất khẩu, rào cản xuất khẩu và 
kết quả hoạt động xuất khẩu nhằm đề ra một 
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trường mới nổi (Hult và cộng sự, 2008) hoặc có 
thể dẫn đến sai số do khác biệt trong áp dụng 
nguyên tắc kế toán giữa các doanh nghiệp, khó 
so sánh giữa các ngành, doanh nghiệp có sản 
phẩm xuất khẩu khác nhau (Katsikeas và cộng 
sự, 1996). Để tránh những hạn chế trong sử 
dụng thang đo tài chính, nghiên cứu này lựa 
chọn thang đo phi tài chính dựa vào sự hài 
lòng của doanh nghiệp về kết quả hoạt động 
xuất khẩu.

2.4. Mô hình nghiên cứu đề xuất

Barney (1991) cho rằng những doanh 
nghiệp nhỏ thường ít nguồn lực để thỏa mãn 4 
đặc điểm theo lý thuyết RBV (có giá trị, hiếm, 
khó bắt chước, thay thế). Vì vậy, những doanh 
nghiệp này rất cần những nguồn lực hỗ trợ 
bên ngoài như chương trình hỗ trợ của Chính 
phủ. Bên cạnh đó, những hỗ trợ Chính phủ 
theo lý thuyết thể chế giúp doanh nghiệp tiếp 
cận thêm thông tin, kiến thức, kinh nghiệm 
và nguồn lực cần thiết cho doanh nghiệp để 
phát triển chiến lược xuất khẩu nhằm đạt được 
kết quả hoạt động tốt hơn (Singer & Czinkota, 
1994). Lợi ích từ các chương trình hỗ trợ giúp 
doanh nghiệp đẩy mạnh xuất khẩu đã được 
chứng minh trong nhiều nghiên cứu (Singer 
& Czinkota, 1994; Shamsuddoha và cộng sự, 
2009; Leonidou và cộng sự, 2011; Durmuşoğlu 
và cộng sự, 2012). Durmuşoğlu và cộng sự 
(2012) thì đề cập những chương trình hỗ trợ 
xuất khẩu là yếu tố chính ảnh hưởng tích cực 
đến kết quả hoạt động xuất khẩu, khuyến khích 
doanh nghiệp đẩy mạnh hoạt động sang những 
thị trường mới. Vì vậy, giả thuyết nghiên cứu 
được đề xuất là:

H1: Có mối quan hệ cùng chiều giữa các chương 
trình hỗ trợ xuất khẩu và kết quả hoạt động 
xuất khẩu.
SMEs gặp nhiều khó khăn trong hoạt động 

xuất khẩu nên những chương trình hỗ trợ sẽ 
giúp doanh nghiệp vượt qua những rào cản, 
nâng cao nguồn lực doanh nghiệp, tạo điều 
kiện cho doanh nghiệp tích luỹ nguồn lực 

vậy, doanh nghiệp xuất khẩu nhận thức được 
những rào cản xuất khẩu trong hoạt động 
xuất khẩu của mình. Theo Arteaga và cộng sự 
(2010), rào cản xuất khẩu là bất kỳ yếu tố hay 
thành phần nào dù là bên trong hay bên ngoài 
mà cản trở hoặc không khuyến khích doanh 
nghiệp cải tiến, không làm tăng hoặc duy trì 
hoạt động xuất khẩu. Theo Leonidou (1995) 
những rào cản bên trong doanh nghiệp gắn 
với khả năng nguồn lực tổ chức và tiếp cận 
của doanh nghiệp đến kinh doanh xuất khẩu; 
những rào cản bên ngoài doanh nghiệp có 
nguồn gốc từ môi trường trong nước và môi 
trường thị trường xuất khẩu. Các nghiên cứu 
về rào cản xuất khẩu đã chia rào cản xuất khẩu 
thành các loại dựa vào các tiêu chí khác nhau 
như rào cản xuất khẩu bên trong, bên ngoài 
doanh nghiệp, theo giai đoạn xuất khẩu, theo 
chức năng,… nhưng phổ biến nhất vẫn là cách 
chia theo rào cản xuất khẩu bên trong và bên 
ngoài doanh nghiệp (Wijayarathne & Perera, 
2018) và đây cũng là hướng tiếp cận của nhóm 
tác giả trong nghiên cứu này.
2.3. Kết quả hoạt động xuất khẩu

Penrose (1995) cho rằng kết quả hoạt động 
xuất khẩu như là một thước đo về việc doanh 
nghiệp đạt được mục tiêu của mình như thế 
nào (mục tiêu tổ chức và tài chính). Tuy nhiên, 
chưa có khái niệm nào được thống nhất nên 
dẫn đến việc sử dụng đa dạng các thang đo 
cho yếu tố này (Lages & Montgomery, 2005). 
Những thang đo này có thể được phân loại 
thành thang đo tài chính (thang đo khách 
quan) hoặc phi tài chính (thang đo chủ quan) 
(Francis & Collins-Dodd, 2004). Những thang 
đo tài chính bao gồm thông tin về lợi nhuận, 
lợi nhuận trên vốn đầu tư, doanh thu (Harif và 
cộng sự, 2013). Những thang đo phi tài chính là 
những thang đo dựa vào sự hài lòng của khách 
hàng, quy mô kinh tế (Harif và cộng sự, 2013). 
Nhiều nghiên cứu chỉ ra những hạn chế trong 
sử dụng thang đo tài chính là rất khó và không 
thể tiếp cận những số liệu tài chính đáng tin 
cậy (Leonidou và cộng sự, 2002), đặc biệt khó 
khăn trong đề nghị tiết lộ thông tin ở các thị 
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Một số tác giả đã cho rằng những đặc 
điểm doanh nghiệp khác nhau về quy mô, 
kinh nghiệm, mặt hàng xuất khẩu,… sẽ 
nhận thức khác nhau về rào cản xuất khẩu 
(Diamantopoulos & Inglis, 1988; Karakaya & 
Yannopoulos, 2012; Martinović & Matana, 
2017). Bên cạnh đó, đặc điểm của đối tượng 
khảo sát thường được dùng làm biến kiểm 
soát để kiểm định sự khác biệt về mối quan 
hệ giữa biến độc lập và biến phụ thuộc hoặc 
được sử dụng trong phân tích đa nhóm. SMEs 
xuất khẩu nông sản Việt Nam phân bổ ở nhiều 
vùng miền trên đất nước, có quy mô doanh 
nghiệp, số năm xuất khẩu cũng khác nhau. 
Bên cạnh đó, có doanh nghiệp chuyên về sản 
xuất xuất khẩu, có doanh nghiệp lại chuyên về 
thương mại xuất khẩu. Thị trường xuất khẩu 
chủ yếu của các doanh nghiệp cũng khác nhau. 
Như vậy, với những đặc điểm riêng có khác 
nhau thì có sự khác biệt về mối quan hệ giữa 
các yếu tố trong mô hình hay không cũng cần 
được nghiên cứu. Vì vậy, giả thuyết nghiên cứu 
được đề xuất là:

H6a: Có sự khác biệt về mối quan hệ giữa các 
yếu tố trong mô hình nghiên cứu theo vị trí 
địa lý của doanh nghiệp.

H6b: Có sự khác biệt về mối quan hệ giữa các 
yếu tố trong mô hình nghiên cứu theo quy 
mô của doanh nghiệp.

H6c: Có sự khác biệt về mối quan hệ giữa các yếu 
tố trong mô hình nghiên cứu theo số năm kinh 
doanh xuất khẩu của doanh nghiệp.

H6d: Có sự khác biệt về mối quan hệ giữa các 
yếu tố trong mô hình nghiên cứu theo hình 
thức xuất khẩu của doanh nghiệp.

H6e: Có sự khác biệt về mối quan hệ giữa các yếu 
tố trong mô hình nghiên cứu theo thị trường 
xuất khẩu lựa chọn của doanh nghiệp.

H6f: Có sự khác biệt về mối quan hệ giữa các 
yếu tố trong mô hình nghiên cứu theo số mặt 
hàng xuất khẩu của doanh nghiệp.

vượt trội theo lý thuyết RBV. Ngoài ra, những 
chương trình hỗ trợ theo lý thuyết thể chế còn 
giúp doanh nghiệp cải thiện nguồn lực bên 
trong và bên ngoài (Genctürk & Kotabe, 2001; 
Leonidou và cộng sự, 2011). Mục đích các 
chương trình hỗ trợ không những nhằm tạo 
thái độ tích cực hơn cho các chủ doanh nghiệp 
về cơ hội lợi nhuận, tăng trưởng ở thị trường 
nước ngoài mà còn tối thiểu hóa những nhận 
thức tiêu cực về rủi ro, chi phí, những phức 
tạp gắn với thị trường xuất khẩu (Leonidou 
và cộng sự, 1998). Những chương trình hỗ 
trợ liên quan cung cấp thông tin, kiến thức 
thức thông qua các hội chợ, hội thảo,… giúp 
giảm nhận thức rào cản về thông tin, kiến thức 
hạn chế (Shamsuddoha và cộng sự, 2009) – là 
những rào cản bên trong doanh nghiệp, giảm 
nhận thức về thủ tục, quy định về xuất khẩu,… 
(Leonidou và cộng sự, 2011) – là những rào 
cản bên ngoài doanh nghiệp. Vì vậy, giả thuyết 
nghiên cứu được đề xuất là:

H2: Có mối quan hệ ngược chiều giữa các 
chương trình hỗ trợ và rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp.

H3: Có mối quan hệ ngược chiều giữa các 
chương trình hỗ trợ và rào cản xuất khẩu 
bên ngoài doanh nghiệp.
Theo Aaby và Slater (1989), môi trường bên 

trong và bên ngoài ảnh hưởng tới hoạt động 
xuất khẩu của doanh nghiệp. Những yếu tố 
môi trường bất lợi được doanh nghiệp nhận 
thức thành rào cản xuất khẩu, ảnh hưởng đến 
kết quả hoạt động xuất khẩu. Càng nhận thức 
nhiều rào cản, doanh nghiệp càng nhận thấy 
chúng ảnh hưởng không tốt đến kết quả hoạt 
động xuất khẩu của doanh nghiệp. Vì vậy, giả 
thuyết nghiên cứu được đề xuất là:

H4: Có mối quan hệ ngược chiều giữa rào cản 
xuất khẩu bên trong doanh nghiệp và kết 
quả hoạt động xuất khẩu.

H5: Có mối quan hệ ngược chiều giữa rào cản 
xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp và kết 
quả hoạt động xuất khẩu.
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Hình 1. Mô hình nghiên cứu đề xuất

3.  Phương pháp nghiên cứu
Phương pháp nghiên cứu hỗn hợp được sử 

dụng. Trước tiên, nghiên cứu định tính được 
tiến hành thông qua phỏng vấn tay đôi với đại 
diện một số SMEs xuất khẩu nông sản sang 
ASEAN+3 để khám phá, điều chỉnh, bổ sung 

thang đo kế thừa từ các nghiên cứu trước. Trải 
qua bước phỏng vấn tay đôi và thảo luận nhóm 
tập trung, các biến quan sát cho các thang đo 
được thể hiện ở bảng 1, 2, 3; trong đó, X là thị 
trường trong nhóm ASEAN+3.

Bảng 1. Thang đo chương trình hỗ trợ xuất khẩu
GS Chương trình hỗ trợ xuất khẩu
IP Hỗ trợ thông tin
IP1 Doanh nghiệp được cung cấp thông tin cụ thể về một lĩnh vực ngành hàng trên thị trường X
IP2 Doanh nghiệp được cung cấp thông tin cụ thể về một doanh nghiệp tiềm năng trên thị 

trường X
IP3 Doanh nghiệp được cung cấp thông tin/ tư vấn về thâm nhập thị trường X
IP4 Doanh nghiệp được cung cấp những ấn bản xuất khẩu (bản tin, báo cáo chuyên ngành, 

danh bạ email, điện thoại,… của khách hàng thị trường X)
EP Hỗ trợ đào tạo
EP1 Doanh nghiệp được tham gia hội nghị/hội thảo/nói chuyện chuyên đề/tọa đàm về xuất khẩu
EP2 Doanh nghiệp được tham gia những chương trình đào tạo miễn phí về xuất khẩu
EP3 Doanh nghiệp được tư vấn liên quan hoạt động xuất khẩu
TP Hỗ trợ cho thuận lợi thương mại
TP1 Doanh nghiệp được hỗ trợ trong việc thuê/trưng bày gian hàng tại các hội chợ triển lãm 

quốc tế
TP2 Doanh nghiệp được tham gia phái đoàn thương mại sang thị trường X và/hoặc tham gia 

đón tiếp phái đoàn thương mại từ thị trường X vào Việt Nam
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GS Chương trình hỗ trợ xuất khẩu
TP3 Doanh nghiệp được hỗ trợ từ cơ quan đại diện thương mại Việt Nam (thương vụ) đặt ở 

nước X
TP4 Doanh nghiệp được hỗ trợ xây dựng thương hiệu
TP5 Doanh nghiệp được hỗ trợ đổi mới, nâng cao chất lượng sản phẩm
TP6 Doanh nghiệp được hỗ trợ trong đăng ký bảo hộ, chỉ dẫn địa lý cho sản phẩm nông sản
FP Hỗ trợ tài chính
FP1 Doanh nghiệp được hỗ trợ tiếp cận nguồn tín dụng
FP2 Doanh nghiệp được vay ưu đãi cho xuất khẩu
FP3 Doanh nghiệp được vay vốn từ quỹ phát triển SMEs

Nguồn: Kết quả điều chỉnh từ thang đo của Leonidou và cộng sự (2011) 

Bảng 2. Thang đo rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp

IB Các biến quan sát Cơ sở
IB1 Doanh nghiệp thiếu kinh nghiệm, 

kiến thức về thị trường X 
Leonidou (2004); Tesfom và Lutz (2006); Kahiya 
(2018).

IB2 Doanh nghiệp thiếu nhân sự có 
chất lượng cho xuất khẩu

Leonidou (1995); Morgan và Katsikeas (1998); 
Leonidou (2000); Milanzi (2012); Kahiya và Dean (2015).

IB3 Doanh nghiệp thiếu vốn cho xuất 
khẩu 

Leonidou (1995); Leonidou (2000); Leonidou (2004); 
Kahiya và Dean (2015).

IB4 Doanh nghiệp thiếu thông tin thị 
trường X

Leonidou (1995); Leonidou (2000); Leonidou (2004); 
Kahiya và Dean (2015).

IB5 Doanh nghiệp gặp khó khăn trong 
đáp ứng các tiêu chuẩn, quy định 
cho xuất khẩu sang X

Leonidou (1995); Leonidou (2000); Leonidou (2004); 
Wijayarathne và Perera (2018).

IB6 Hàng xuất khẩu của doanh nghiệp 
chưa có thương hiệu

Phỏng vấn tay đôi

IB7 Doanh nghiệp khó chào giá cạnh 
tranh sang X

Leonidou (1995); Leonidou (2004); Wijayarathne và 
Perera (2018).

Nguồn: Kết quả điều chỉnh từ thang đo của các nghiên cứu trước

Bảng 3. Thang đo rào cản xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp

EB Các biến quan sát Cơ sở
EB1 Thiếu liên kết dọc trong chuỗi giá trị 

nông sản
Phỏng vấn tay đôi

EB2 Lãi suất trong nước cao Dean và cộng sự (2000); Shaw và Darroch (2004); 
Kahiya và Dean (2015).

EB3 Chi phí sản xuất – xuất khẩu trong 
nước cao (nguyên vật liệu, thuê mặt 
bằng, điện nước, xăng dầu, kẹt xe, 
logistics, lưu kho bãi cảng,…)

Leonidou (1995); Leonidou (2004); El Makrini 
(2015).
Phỏng vấn tay đôi

EB4 Phát sinh chi phí phi chính thức trong 
nước (tham nhũng)

Kaleka và Katsikeas (1995); Morgan và Katsikeas 
(1998); Leonidou (2000).
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EB Các biến quan sát Cơ sở
EB5 Thiếu hỗ trợ/khuyến khích xuất khẩu 

có hiệu quả của Chính phủ nước nhà
Morgan và Katsikeas (1998); Leonidou (2000); 
Leonidou (2004); El Makrini (2015); Wijayarathne 
và Perera (2018).

EB6 Thủ tục hành chính và những quy 
định xuất khẩu trong nước phức tạp 
và thường xuyên thay đổi

Leonidou (2000); Leonidou (2004); Milanzi 
(2012); Kahiya và Dean (2015).

EB7 Những hạn chế/quy định nghiêm ngặt 
của khách hàng/Chính phủ nước X

Dean và cộng sự (2000); Leonidou (2000); 
Leonidou (2004); Kahiya và Dean (2015).

EB8 Áp lực cạnh tranh cao ở thị trường X Leonidou (1995); Morgan và Katsikeas (1998); 
Leonidou (2000); Da Silva và Da Rocha (2001); 
Suarez-Ortega (2003); Leonidou (2004); Jalali 
(2013); Radojevic và cộng sự (2014); Kahiya và 
Dean (2015)

EB9 Sự khác biệt trong thói quen tiêu 
dùng/sử dụng sản phẩm của khách 
hàng nước X

Leonidou (1995); Leonidou (2000); Kahiya và 
Dean (2015).

EB10 Nguy cơ bị kiện do khách hàng nước 
X áp dụng các biện pháp tự vệ, áp thuế 
chống bán phá giá

Korneliussen và Blasius (2008). 

EB11 Không am hiểu về đăng ký bảo hộ 
nhãn hiệu ở nước X 

 Mangal và cộng sự (2012).

Nguồn: Kết quả điều chỉnh từ thang đo của các nghiên cứu trước

Bảng 4. Thang đo kết quả hoạt động xuất khẩu

STT Kết quả hoạt động xuất khẩu
EXP1 Doanh nghiệp hài lòng về doanh thu xuất khẩu vào thị trường X trong 3 năm gần đây
EXP2 Doanh nghiệp hài lòng về tốc độ tăng trưởng thị phần xuất khẩu vào thị trường X trong 

3 năm gần đây
EXP3 Doanh nghiệp hài lòng về lợi nhuận xuất khẩu vào thị trường X trong 3 năm gần đây

Nguồn: Katsikeas và cộng sự (1996) 

Các biến quan sát trên được đưa vào bảng 
khảo sát với thang đo Likert 5 bậc tương ứng 
các mức độ đồng ý về tầm quan trọng của các 
chương trình hỗ trợ, các rào cản xuất khẩu mà 
doanh nghiệp nhận thức và hài lòng về kết quả 
hoạt động xuất khẩu với phát biểu của đại diện 
các doanh nghiệp từ 1 = Hoàn toàn không đồng 
ý; 2 = Không đồng ý; 3 = Trung dung (không 
có ý kiến); 4 = Đồng ý; 5 = Hoàn toàn đồng ý. 

Sau khi thang đo được điều chỉnh, nghiên 
cứu định lượng được tiến hành thông qua 2 

bước: nghiên cứu định lượng sơ bộ 100 doanh 
nghiệp để đánh giá thang đo và nghiên cứu 
định lượng chính thức 212 SMEs xuất khẩu 
nông sản ở miền Nam (gồm TPHCM, một số 
tỉnh miền Đông, Tây Nam Bộ), miền Trung 
và Tây Nguyên theo phương pháp lấy mẫu 
thuận tiện và phát triển mầm. Việc khảo sát 
thông qua gặp mặt trực tiếp đại diện các doanh 
nghiệp hoặc qua mạng. Việc xử lý dữ liệu ở 
bước nghiên cứu định lượng sơ bộ và chính 
thức sử dụng phương pháp PLS-SEM thông 
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chính thức. Nghiên cứu định lượng chính thức 
được tiến hành qua 3 bước:
(i) Thu thập dữ liệu nghiên cứu qua bảng câu 

hỏi. Kết quả có 212 doanh nghiệp tham gia 
trả lời khảo sát với đặc điểm mẫu khảo sát 
như sau:

qua phần mềm Smart-PLS. Kết quả xử lý dữ 
liệu nghiên cứu định lượng sơ bộ cho thấy các 
thang đo đều đạt độ tin cậy và giá trị phân biệt, 
riêng giá trị hội tụ chưa đạt đối với thang đo IB 
và EB nhưng nhóm tác giả không loại các biến 
quan sát không đạt yêu cầu mà vẫn giữ lại và 
tiếp tục kiểm tra ở bước nghiên cứu định lượng 

Bảng 5. Đặc điểm mẫu khảo sát

Đặc điểm mẫu khảo sát Tần số Tỷ lệ (%)
Vị trí địa lý của 
doanh nghiệp

Miền Nam 153 72
Miền Trung và Tây nguyên 59 28

Quy mô Số lao động không quá 50 người 149 70
Số lao động từ trên 50 người đến không quá 100 người 39 19
Số lao động từ 100 người đến không quá 200 người 24 11

Số năm xuất khẩu Dưới 5 năm 68 32
5 đến 10 năm 76 36
11 đến 15 năm 24 11
Trên 15 năm 44 21

Hình thức hoạt 
động chủ yếu

Sản xuất xuất khẩu 98 46
Thương mại xuất khẩu 114 54

Thị trường xuất 
khẩu chủ yếu

ASEAN 86 41
Hàn Quốc 19 9
Nhật Bản 13 6
Trung Quốc 94 44

Mặt hàng xuất 
khẩu 

Một mặt hàng 138 65
Đa dạng các mặt hàng 74 35

(ii) Đánh giá mô hình đo lường. 
(iii) Đánh giá mô hình cấu trúc và phân tích 

đa nhóm.

4.  Kết quả nghiên cứu và thảo luận
Đánh giá mô hình đo lường

Kết quả đánh giá các biến quan sát cho thấy 
các thang đo đều đạt độ tin cậy, giá trị phân 
biệt và hội tụ. Riêng giá trị hội tụ của IB và 
EB chưa đạt. Sau khi loại bỏ các biến quan sát 
không đạt yêu cầu: IB6, IB7, EB1, EB2, EB5, 
EB9. Các thang đo đều đạt độ tin cậy, giá trị 
hội tụ và phân biệt.

Bảng 6. Kết quả đánh giá mô hình đo lường

Thang 
đo

Độ tin cậy Giá trị hội tụ Giá trị 
phân biệt

Hệ số  
Cronbach’s 
alpha

Hệ số  
tin cậy   
tổng hợp

Hệ số tải AVE HTMT

GS 0,966 0,969 IP (0,923); EP (0,911); TP (0,963); FP (0,882) 0,662 Có
IB 0,797 0,851 IB1 (0,717); IB2 (0,789), IB3 (0,775); IB4 

(0,674);  IB5 (0,69)
0,533 Có
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Thang 
đo

Độ tin cậy Giá trị hội tụ Giá trị 
phân biệt

Hệ số  
Cronbach’s 
alpha

Hệ số  
tin cậy   
tổng hợp

Hệ số tải AVE HTMT

EB 0,846 0,873 EB3 (0,605); EB4 (0,668); EB6 (0,568); 
EB7(0,821); EB8(0,746); EB10(0,805); 
EB11(0,694)

0,50 Có

EXP 0,739 0,85 EXP1(0,791); EXP2(0,829); EXP3(0,806) 0,654 Có

Đánh giá mô hình cấu trúc
(1) Đánh giá các vấn đề đa cộng tuyến của 

mô hình cấu trúc
Các khái niệm GS, IB, EB có hệ số VIF lần 

lượt 1,114; 1,131; 1,189 thể hiện VIF của các 

khái niệm nghiên cứu đều nhỏ hơn 2, như vậy 
mô hình cấu trúc ước lượng không bị hiện 
tượng đa cộng tuyến.

(2) Đánh giá mức ý nghĩa và sự liên quan 
của các mối quan hệ trong mô hình cấu trúc

Bảng 7. Kết quả của mối quan hệ giữa các cấu trúc trong mô hình

Giả thuyết Mối quan hệ Hệ số hồi quy P-value Kết quả Ghi chú
H1 (+) GS → EXP 0,318 0,00 Chấp nhận
H2 (-) GS → IB 0,201 0,009 Bác bỏ Có ý nghĩa thống kê nhưng 

khác dấu so với giả thuyết
H3 (-) GS → EB 0,298 0,00 Bác bỏ Có ý nghĩa thống kê nhưng 

khác dấu so với giả thuyết
H4 (-) IB → EXP -0,08 0,368 Bác bỏ
H5 (-) EB → EXP 0,153 0,047 Bác bỏ Có ý nghĩa thống kê nhưng 

khác dấu so giả thuyết

Kết quả kiểm định cho thấy chỉ tồn tại mối 
quan hệ cùng chiều giữa các chương trình hỗ 
trợ xuất khẩu và kết quả hoạt động xuất khẩu. 
Xét mối quan hệ gián tiếp giữa các chương 

trình hỗ trợ xuất khẩu và kết quả hoạt động 
xuất khẩu thông qua rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp và rào cản xuất khẩu bên 
ngoài doanh nghiệp, kết quả như sau:

Bảng 8. Tác động gián tiếp giữa GS và EXP qua IB và EB
Mối quan hệ Hệ số ước lượng P-value
GS → IB → EXP -0,016 0,412
GS → EB → EXP 0,046 0,058
GS → EXP (tổng tác động gián tiếp) 0,03 0,319

Bảng 8 cho thấy không tồn tại mối quan hệ 
gián tiếp giữa các chương trình hỗ trợ xuất khẩu 
và kết quả hoạt động xuất khẩu thông qua rào 
cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp và rào 
cản xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp.

Kết quả tồn tại mối quan hệ trực tiếp 
và không tồn tại mối quan hệ gián tiếp giữa 
các chương trình hỗ trợ xuất khẩu và kết 
quả hoạt động xuất khẩu thông qua rào 
cản xuất khẩu là khác so với nghiên cứu của 
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Karakaya và Yannopoulos (2012). Karakaya 
và Yannopoulos (2012) cho thấy không tồn tại 
mối quan hệ trực tiếp giữa hỗ trợ xuất khẩu 
và kết quả hoạt động xuất khẩu nhưng tồn tại 
mối quan hệ gián tiếp qua rào cản xuất khẩu. 
Tuy nhiên, mức độ tác động hỗ trợ xuất khẩu 
của Chính phủ lên rào cản xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp trong nghiên cứu của hai tác giả 
này là khá thấp (β = -0,07). Như vậy, trong 
khi nghiên cứu của Karakaya và Yannopoulos 
(2012) cho thấy hỗ trợ xuất khẩu của Chính 
phủ không làm giảm nhiều rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp thì kết quả của nghiên 
cứu này là hỗ trợ xuất khẩu của Chính phủ 
không ảnh hưởng đến rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp là cũng gần tương đồng 
nhau. Kết quả khác biệt này qua thảo luận với 
các các chuyên gia được giải thích là do SMEs 
Việt Nam đã cố gắng vượt qua các rào cản xuất 
khẩu dù chưa tiếp cận được các chương trình 
hỗ trợ của Chính phủ để đạt kết quả hoạt động 
xuất khẩu tốt. Thực tế cho thấy dựa trên nhiều 
văn bản luật, Nhà nước đã đưa các chương 
trình hỗ trợ. Tuy nhiên, khi các SMEs trả lời 
chưa nhận được hỗ trợ gì, đặt ra vấn đề về 
tính hiệu quả của các chương trình. Freixanet 
và Churakova (2018) cũng cho rằng một nửa 
các nhà xuất khẩu không biết đến các chương 
trình hỗ trợ của Chính phủ. Từ đây cho thấy, 
doanh nghiệp không đánh giá cao những hỗ 
trợ giúp doanh nghiệp vượt qua rào cản xuất 
khẩu bên trong và bên ngoài doanh nghiệp 

nhưng doanh nghiệp tin rằng nếu nhận được 
hỗ trợ Chính phủ, kết quả hoạt động của 
doanh nghiệp sẽ tốt hơn thể hiện qua tồn tại 
mối quan hệ giữa hỗ trợ xuất khẩu của Chính 
phủ và kết quả hoạt động xuất khẩu. Kết quả 
không tồn tại mối quan hệ giữa rào cản xuất 
khẩu bên trong và ngoài doanh nghiệp với kết 
quả hoạt động xuất khẩu là tương đồng với 
một số nghiên cứu của Milanzi (2012), Anil 
và cộng sự (2016), Sinkovics (2018). Qua thảo 
luận với một số doanh nghiệp về kết quả này 
thì được giải thích rằng, khi doanh nghiệp 
đang xuất khẩu sang những thị trường cụ thể 
có nghĩa là doanh nghiệp thấy được nhiều lợi 
ích hơn là những khó khăn phải đối mặt nên 
doanh nghiệp đã tìm cách vượt qua những rào 
cản để đạt kết quả hoạt động xuất khẩu, các rào 
cản xuất khẩu không cản trở doanh nghiệp đạt 
kết quả xuất khẩu tốt.

(3) Đánh giá hệ số xác định R2 và hệ số xác 
định điều chỉnh R2

adj

Mức độ giải thích của GS, IB, EB lên EXP là 
0,142 nghĩa là có 14,2% biến thiên của kết quả 
hoạt động xuất khẩu (EXP) được giải thích bởi 
mối liên hệ tuyến tính với các yếu tố chương 
trình hỗ trợ xuất khẩu, rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp (IB), rào cản xuất khẩu 
bên ngoài doanh nghiệp (EB), còn lại là do các 
yếu tố khác chưa được đề cập.

(4) Đánh giá hệ số tác động f2

Bảng 9. Hệ số tác động f2

IB EB EXP
GS 0,042 0,098 0,106
IB 0,007
EB 0,023

Sự thay đổi trong giá trị R2 khi một khái niệm 
độc lập cụ thể được bỏ ra khỏi mô hình có thể 
được sử dụng để đánh giá liệu khái niệm bỏ ra 
này có một tác động đáng kể lên khái niệm phụ 
thuộc hay không. Phép đo lường này được gọi 
là hệ số tác động f2. f2 có các giá trị 0,02; 0,15 
và 0,35, tương ứng đại diện cho tác động nhỏ, 
trung bình và lớn (Cohen, 1988) của biến độc 

lập. Giá trị tác động nhỏ hơn 0,02 minh chứng 
rằng không có sự tác động. Kết quả bảng 9 thể 
hiện tác động nhỏ của GS lên IB, tác động gần 
trung bình của GS lên EB, tác động trung bình 
của GS lên EXP, không có sự tác động của IB 
lên EXP (do chỉ số nhỏ hơn 0,02) và tác động 
nhỏ của EB lên EXP.
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một khái niệm phụ thuộc nhất định. Ngược 
lại, các giá trị là 0 và thấp hơn chỉ ra sự thiếu 
liên quan của dự báo.

(5) Đánh giá sự liên quan của dự báo Q2

Kiểm tra giá trị Q2 được đề xuất bởi Geisser 
(1974). Giá trị Q2 lớn hơn giá trị 0 đề xuất rằng 
mô hình có sự liên quan mang tính dự báo cho 

Bảng 10. Đánh giá sự liên quan của dự báo Q2

SSO SSE Q² (= 1-SSE/SSO)
GS 3392 3392
IB 1060 1043,738 0,015
EB 1484 1439,823 0,03
EXP 636 587,272 0,077

Chỉ số Q2 của IB, EB, EXP đều lớn hơn 0 chỉ 
ra sự liên quan dự đoán của mô hình đường 
dẫn cho khái niệm trên.

(6) Đánh giá hệ số tác động q2

Tương tự như hệ số tác động f2 tiếp cận để 
đánh giá các giá trị R2, tác động tương đối của 
sự liên quan mang tính dự báo có thể được so 
sánh bằng cách đo mức độ ảnh hưởng q2. Như 
một phép đo lường sự liên quan được dự báo, 
các giá trị q2 = 0,02; 0,15 và 0,35 chỉ ra rằng 
sự liên quan mang tính dự báo của khái niệm 
ngoại sinh là nhỏ, vừa hoặc lớn đối với một 
khái niệm phụ thuộc nhất định (Hair và cộng 
sự, 2016). Kết quả hệ số tác động q2 cho thấy sự 
liên quan mang tính dự báo của GS lên EXP là 
gần vừa (0,061), IB lên EXP (0)  và EB lên EXP 
(0,011) là hầu như không có tác động.

Phân tích cấu trúc đa nhóm: Kết quả kiểm 
định cho thấy chỉ có sự khác biệt giữa doanh 
nghiệp xuất khẩu sang ASEAN so với sang 
Trung Quốc về mối quan hệ giữa các chương 
trình hỗ trợ và kết quả hoạt động xuất khẩu. 
Trong đó, không tồn tại mối quan hệ này ở 
doanh nghiệp xuất khẩu sang Trung Quốc 
nhưng tồn tại mối quan hệ này với độ lớn  
β = 0,527 ở doanh nghiệp xuất khẩu sang 
ASEAN. Kết quả này cũng gần tương tự như 
nghiên cứu của Malca và cộng sự (2020) khi 
cho thấy không tồn tại sự khác biệt về các 
mối quan hệ giữa các chương trình hỗ trợ với 
nguồn lực bên trong doanh nghiệp và kết quả 
hoạt động xuất khẩu theo quy mô, kinh nghiệm 
xuất khẩu, thị trường xuất khẩu, lĩnh vực kinh 

doanh và doanh nghiệp có phòng xuất nhập 
khẩu hay không.

5.  Kết luận và hàm ý chính sách 
5.1. Kết luận

Qua lược khảo các nghiên cứu liên quan, 
kế thừa mô hình nghiên cứu của Karakaya và 
Yannopoulos (2012) và liên hệ thực tiễn hoạt 
động xuất khẩu của SMEs Việt Nam xuất khẩu 
nông sản sang ASEAN+3, nhóm tác giả đã 
đề xuất mô hình nghiên cứu về mối quan hệ 
giữa các chương trình hỗ trợ xuất khẩu, rào 
cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp, bên 
ngoài doanh nghiệp và kết quả hoạt động xuất 
khẩu. Kết quả nghiên cứu cho thấy tồn tại mối 
quan hệ cùng chiều giữa các chương trình hỗ 
trợ xuất khẩu và kết quả hoạt động xuất khẩu. 
Kết quả phân tích đa nhóm cho thấy không 
có sự khác biệt về các mối quan hệ trong mô 
hình nghiên cứu giữa các doanh nghiệp có 
đặc điểm khác nhau; ngoại trừ, có sự khác biệt 
giữa doanh nghiệp xuất khẩu sang ASEAN so 
với sang Trung Quốc về mối quan hệ giữa các 
chương trình hỗ trợ xuất khẩu và kết quả hoạt 
động xuất khẩu. 
5.2. Hàm ý chính sách

Từ các kết quả này, một số hàm ý chính 
sách được đề ra liên quan nâng cao tính hiệu 
quả của các chương trình hỗ trợ như sau:

Một là, ưu tiên tập trung nguồn lực vào đầu 
tư và cung cấp các chương trình hỗ trợ xuất 
khẩu mà doanh nghiệp đánh giá cao về lợi ích 
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mọi lúc mọi nơi và giúp doanh nghiệp được 
nhanh chóng giải quyết các thắc mắc liên quan.

Bốn là, cần đánh giá tính hiệu quả các 
chương trình hỗ trợ theo định kỳ. Những 
chương trình hỗ trợ cần thường xuyên được 
đánh giá và điều chỉnh cho phù hợp sự phát 
triển thị trường, nhu cầu doanh nghiệp và phải 
thu hút, hấp dẫn doanh nghiệp.

Năm là, cần học hỏi kinh nghiệm nước 
ngoài về các chương trình hỗ trợ. Những 
kinh nghiệm cần học hỏi bao gồm việc thiết 
kế chương trình, quản lý, tổ chức thực hiện và 
đánh giá các chương trình.

Sáu là, thiết kế các chương trình hỗ trợ 
theo từng thị trường xuất khẩu ASEAN, Trung 
Quốc, Hàn Quốc và Nhật Bản, trong đó đặc 
biệt đẩy mạnh cung cấp các chương trình 
hỗ trợ cho các doanh nghiệp xuất khẩu sang 
ASEAN vì ASEAN là thị trường có nhiều hàng 
nông sản tương đồng với Việt Nam nên xuất 
khẩu nông sản sang thị trường này gặp nhiều 
khó khăn. Vì vậy, cần có những chương trình 
hỗ trợ giúp doanh nghiệp tạo sự khác biệt và 
giá trị cho sản phẩm xuất khẩu thì mới đẩy 
mạnh xuất khẩu bền vững nông sản Việt Nam 
sang thị trường ASEAN.

Hạn chế của nghiên cứu 
Do hạn chế trong khả năng tiếp cận cấp 

quản lý doanh nghiệp nên cỡ mẫu của nghiên 
cứu này chỉ có 212 mẫu và phương pháp chọn 
mẫu áp dụng là thuận tiện, phát triển mầm 
thì không cho kết quả xác thực tiễn hơn các 
phương pháp khác như chọn mẫu phân tầng. 
Những nghiên cứu tiếp theo cần tăng cỡ mẫu 
nghiên cứu và nghiên cứu thêm về vai trò điều 
tiết của hỗ trợ xuất khẩu có làm giảm tác động 
của rào cản xuất khẩu lên kết quả hoạt động 
xuất khẩu.

của các chương trình. Kết quả nghiên cứu cho 
thấy tầm quan trọng của các nhóm chương 
trình hỗ trợ từ cao xuống thấp như sau: (1) 
Hỗ trợ cho thuận lợi thương mại – TP (0,963); 
(2) Hỗ trợ thông tin – IP (0,923); (3) Hỗ trợ 
đào tạo – EP (0,911); (4) Hỗ trợ tài chính – FP 
(0,882). 

Hai là, cần nâng cao hoạt động truyền thông 
để các SMEs biết đến các chương trình hỗ trợ 
xuất khẩu và hướng dẫn doanh nghiệp cách 
tiếp cận các chương trình hỗ trợ. Các chương 
trình không chỉ được phổ biến ở các tỉnh, 
thành phố lớn mà các doanh nghiệp ở những 
tỉnh nhỏ cũng cần được tiếp cận. Để làm được 
việc này, việc thu thập thông tin doanh nghiệp 
một cách có hệ thống và thường xuyên cập 
nhật thông tin doanh nghiệp là cần thiết. Các 
mạng lưới xúc tiến thương mại địa phương 
(miền Trung và Tây Nguyên do Trung tâm xúc 
tiến thương mại Đà Nẵng và vùng Tây Nam 
Bộ do Trung tâm xúc tiến thương mại – đầu 
tư Cần Thơ làm đầu mối) cần liên tục cập nhật 
thông tin liệc lạc như email, điện thoại của các 
SMEs xuất khẩu nông sản. Từ đó, các trung 
tâm xúc tiến thương mại có thể gửi thư điện 
tử về các chương trình hỗ trợ đến các doanh 
nghiệp và các hướng dẫn liên quan một cách 
nhanh chóng và dễ dàng. Điều này dẫn đến 
nhiều doanh nghiệp sẽ biết các chương trình 
hỗ trợ và đăng ký sử dụng.

Ba là, cần thiết lập trang web riêng về hỗ 
trợ SMEs xuất khẩu nông sản để doanh nghiệp 
dễ dàng truy cập thông tin, chọn chương trình 
phù hợp nhu cầu doanh nghiệp và đăng ký 
tham gia. Bên cạnh đó cần thiết lập đường dây 
nóng và số điện thoại này được hiển thị trên 
trang web hỗ trợ nhằm giúp doanh nghiệp dễ 
dàng liên lạc tìm hiểu các chương trình hỗ trợ 
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