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This paper examines the model to generalize the relationship among 
Vietnamese SMEs’ perceived internal and external export barriers, 
firm characteristics, and market selection of Asean+3 (ASEAN, Japan, 
Korea, China). The paper was tested for the case of agricultural products 
exporters. The suggested research model is based on the studies of Vida 
and Fairhurst (1998), Koch (2001), which is tested using the PLS-SEM 
method with data collected from 218 SMEs exporting agricultural products 
in Ho Chi Minh City, several southeastern provinces, the Southwest, the 
Central and the Central Highlands region. The results show that there 
was a negative relationship between perceived internal export barriers 
and export market selection of Asen+3, there was not any relationship 
among firm characteristics, perceived internal, external export barriers, 
and export market selection. In addition, there were differences in some 
model relationships among enterprises in different geographical areas, 
size, export experience, export method, and export market selection.
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Nghiên cứu này nhằm xây dựng mô hình khái quát hóa mối quan hệ giữa 
nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong, bên ngoài doanh nghiệp, đặc điểm 
doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất khẩu Asean+3 (Asean, Nhật Bản, 
Hàn Quốc, Trung Quốc) của SMEs Việt Nam. Nghiên cứu kiểm định cho 
trường hợp các doanh nghiệp xuất khẩu nông sản. Mô hình nghiên cứu đề 
xuất dựa vào nghiên cứu của Vida và Fairhurst (1998), Koch (2001), được 
kiểm định bằng phương pháp PLS-SEM dựa trên dữ liệu thu thập từ 218 
SMEs xuất khẩu nông sản ở Thành phố Hồ Chí Minh, một số tỉnh miền 
Đông Nam Bộ, Tây Nam Bộ, miền Trung và khu vực Tây Nguyên. Kết 
quả nghiên cứu cho thấy, có mối quan hệ ngược chiều giữa nhận thức rào 
cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất khẩu 
Asean+3, không có mối quan hệ ngược chiều giữa nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên ngoài doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất khẩu Asean+3, 
không tồn tại mối quan hệ giữa đặc điểm doanh nghiệp với nhận thức rào 
cản xuất khẩu bên trong, bên ngoài doanh nghiệp và lựa chọn thị trường 
xuất khẩu Asean+3. Bên cạnh đó, có sự khác biệt về một số mối quan hệ 
trong mô hình nghiên cứu giữa các nhóm doanh nghiệp theo khu vực địa 
lý, quy mô doanh nghiệp, kinh nghiệm xuất khẩu, hình thức xuất khẩu và 
thị trường xuất khẩu lựa chọn.
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1.  Giới thiệu

Trong 3 năm gần đây, 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 thương mại như nhóm thị 

trường Asean+3. Cụ thể là trong 3 năm 2017, 
2018, 2019, thâm hụt với thị trường Asean, 
Trung Quốc, Nhật Bản, Hàn Quốc 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 Việt Nam. 
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2.  Cơ sở lý thuyết và mô hình nghiên cứu
2.1. Nhận thức 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 vậy, 
doanh nghiệp xuất khẩu nhận thức được những 
rào cản xuất khẩu trong hoạt động xuất khẩu 
của mình. Theo Leonidou (1995, 2004), rào cản 
xuất khẩu là những hạn chế mà cản trở khả 
năng doanh nghiệp cải tiến, phát triển hay duy 
trì hoạt động kinh doanh ở thị trường nước 
ngoài. Theo Arteaga-Ortiz và Fernández-Ortiz 
(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 
những khả năng nguồn lực tổ chức và tiếp cận 
của công ty 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.

Vì vậy, nhận thức rào cản xuất khẩu là 
nhận thức của doanh nghiệp về những hạn chế 
bên trong, bên ngoài mà cản trở hoặc không 
khuyến khích doanh nghiệp cải tiến, không làm 
tăng hoặc duy trì hoạt động xuất khẩu. Nhận 
thức rào cản xuất khẩu của doanh nghiệp sẽ 
giúp chúng ta hiểu được những vấn đề doanh 
nghiệp đang đối mặt. Bên cạnh đó, nhận thức 
những rào cản xuất khẩu ảnh hưởng đến hành 
vi, quyết định của ban quản trị. Vì thế, nhận 
thức về rào cản xuất khẩu là một trong những 
yếu tố có ảnh hưởng quan trọng đến quyết định 
để cải tiến, duy trì và tăng cam kết để xuất khẩu 
(Zou & Stan, 1998). 

Các nghiên cứu về nhận thức rào cản xuất 
khẩu đã chia nhận thức 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, rào cản xuất khẩu theo giai đoạn 
xuất khẩu, rào cản xuất khẩu theo chức năng 
nhưng phổ biến nhất vẫn là cách chia theo nhận 

Điều này đặt ra vấn đề làm sao tăng cường hoạt 
động xuất khẩu của doanh nghiêp Việt Nam 
mà trong đó chủ yếu là các doanh nghiệp nhỏ 
và vừa, chiếm hơn 90% doanh nghiệp cả nước. 
Doanh nghiệp nhỏ và vừa 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. Hơn 
nữa, Việt Nam là một quốc gia nông nghiệp 
với gần 70% dân số thuộc khu vực nông thôn, 
trong đó nông nghiệp hiện nay vẫn là lĩnh vực 
giải quyết việc làm cho 46% lực lượng lao động 
(Tổng cục thống kê, 2019). Nông nghiệp đóng 
vai trò rất quan trọng trong việc giải quyết 
công ăn việc làm cho người lao động Việt Nam. 
Bên cạnh đó, nông sản là một trong những 
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 với tỷ trọng xuất khẩu hàng nông 
sản trong giai đoạn này chiếm khoảng 10% so 
với kim ngạch xuất khẩu hàng hóa chung của 
Việt Nam. Vì vậy, đẩy mạnh xuất khẩu nông 
sản sang thị trường Asean+3 sẽ không những 
góp phần giảm thâm hụt thương mại với nhóm 
thị trường này mà còn mang lại nhiều lợi ích vĩ 
mô và vi mô khác. Để đẩy mạnh xuất khẩu sang 
nhóm thị trường này cần nắm được những khó 
khăn, rào cản cản trở doanh nghiệp xuất khẩu, 
đặc biệt là đối với doanh nghiệp nhỏ và vừa. 

Nghiên cứu nhằm kiểm chứng mối quan hệ 
giữa nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong, 
bên ngoài doanh nghiệp, đặc điểm doanh 
nghiệp và lựa chọn thị trường xuất khẩu để từ 
đó đề ra một số hàm ý chính sách nhằm giúp 
doanh nghiệp nhỏ và vừa xuất khẩu hàng nông 
sản Việt Nam vượt qua các rào cản khi lựa chọn 
xuất khẩu sang thị trường Asean+3. Đạt được 
điều này sẽ góp phần tiến tới giảm thâm hụt 
thương mại với nhóm thị trường Asean+3, tạo 
công ăn việc làm cho đại bộ phận dân số hiện 
đang ở khu vực nông thôn, mang lại doanh thu, 
lợi nhuận cho doanh nghiệp xuất khẩu nông 
sản nhỏ và vừa Việt Nam,…
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2.2. Đặc điểm doanh nghiệp
Một số nghiên cứu về rào cản xuất khẩu bị 

ảnh hưởng bởi một số đặc điểm doanh nghiệp 
như quy mô, số năm hoạt động, ngành, chủ sở 
hữu, kinh nghiệm xuất khẩu, cường độ xuất 
khẩu, áp dụng công nghệ thông tin và lựa chọn 
phương thức thâm nhập (Shaw & Darroch, 
2004; Karelakis và cộng sự, 2008). Da Silva và 
Da Rocha (2001) đã nghiên cứu những rào cản 
xuất khẩu bị tác động theo đặc điểm doanh 
nghiệp, ngành công nghiệp, quy mô doanh 
nghiệp, kinh nghiệm xuất khẩu và thị trường 
xuất khẩu. Al-Aali và cộng sự (2012) nghiên 
cứu nhận thức rào cản xuất khẩu giữa các 
doanh nghiệp khác nhau đã đề xuất quy mô 
doanh nghiệp dựa vào số lao động trong doanh 
nghiệp, kinh nghiệm hoạt động xuất khẩu của 
doanh nghiệp dựa vào số năm hoạt động xuất 
khẩu của doanh nghiệp.
2.3. Lựa chọn thị trường xuất khẩu

Lựa chọn thị trường quốc tế nói chung 
(international market selection) và lựa chọn 
thị trường xuất khẩu nói riêng là quá trình mà 
doanh nghiệp quyết định thị trường nào để 
mở rộng hoạt động. Các doanh nghiệp xuất 
khẩu thường đối mặt với thử thách lựa chọn 
thị trường nào để thâm nhập vì quyết định này 
không đơn giản. Cơ hội thị trường mở ra rất 
nhiều nhưng nguồn lực doanh nghiệp có giới 
hạn nên lựa chọn thị trường nào để tận dụng 
tối đa nguồn lực của doanh nghiệp là một quyết 
định khó khăn. Doanh nghiệp nhỏ và vừa với 
nguồn lực hạn chế nên cũng gặp khó khăn 
trong việc nghiên cứu và lựa chọn thị trường. 
Papadopoulos và Denis (1988) cũng cho rằng 
hầu hết các doanh nghiệp nhỏ và vừa không 
tiến hành quyết định lựa chọn thị trường một 
cách thực sự vì việc nghiên cứu lựa chọn thị 
trường quá tốn kém và phức tạp đối với loại 
doanh nghiệp này. Hollensen (2012) thì lập 
luận rằng các doanh nghiệp nhỏ thường giới 
hạn việc lựa chọn thị trường quốc tế ở các thị 
trường gần tương tự và bằng cảm tính qua cảm 
nhận của mình về các lợi ích có được và đây 
chính là động cơ thúc đẩy doanh nghiệp xuất 
khẩu. Có nhiều yếu tố ảnh hưởng đến lựa chọn 

thức rào cản xuất khẩu bên trong và bên ngoài 
doanh nghiệp (Wijayarathne & Perera, 2018). 

Bắt nguồn từ phân chia rào cản xuất khẩu 
thành rào cản xuất khẩu bên trong và bên ngoài 
doanh nghiệp của Leonidou (1995), các tác giả 
sau đó đã bổ sung thêm nhiều rào cản xuất khẩu 
bên trong và ngoài doanh nghiệp như nghiên 
cứu của Da Silva và Da Rocha (2001); Suarez-
Ortega (2003); Kahiya và Dean (2015)… Theo 
những nghiên cứu này và một số nghiên cứu 
về rào cản xuất khẩu, nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp bao gồm: thiếu 
thông tin thị trường nước ngoài, thiếu kinh 
nghiệm/kiến thức thị trường nước ngoài, hạn 
chế về thời gian quản lý để giải quyết các vấn đề 
xuất khẩu, thiếu sự tinh thông của ban quản trị, 
thiếu nhân sự cho hoạt động xuất khẩu, nhân 
viên không được đào tạo về xuất khẩu, khả năng 
giải quyết/xử lý chứng từ xuất khẩu yếu, thiếu 
năng lực cho xuất khẩu, thiếu vốn lưu động cho 
hoạt động xuất khẩu, khó khăn trong thiết kế/ 
thích ứng sản phẩm cho thị trường nước ngoài, 
khó khăn trong đáp ứng tiêu chuẩn/quy cách 
chất lượng sản phẩm xuất khẩu (kể cả để đạt 
giấy chứng nhận kiểm dịch), khó khăn trong 
đáp ứng những yêu cầu về bao gói/dán nhãn 
sản phẩm, khó chào giá cạnh tranh. Nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp bao 
gồm chậm/khó khăn trong nhận thanh toán, 
rủi ro tỷ giá/biến động tỷ giá, giá trị cao/lên giá 
đồng nội tệ, lãi suất và lạm phát trong nước cao, 
chi phí vận chuyển/bảo hiểm vượt trội, chi phí 
phi chính thức (tham nhũng) trong nước, thiếu 
hỗ trợ/khuyến khích của Chính phủ nước nhà, 
thủ tục và những quy định xuất khẩu phức tạp 
trong nước, những hạn chế/quy định nghiêm 
ngặt của Chính phủ nước ngoài, bất ổn chính 
trị ở nước ngoài, cạnh tranh ở thị trường nước 
ngoài, rào cản ngôn ngữ, rào cản văn hóa, sự 
khác biệt trong thói quen tiêu dùng/sử dụng 
sản phẩm của khách hàng, nguy cơ bị kiện do 
nước khách hàng áp dụng các biện pháp tự vệ, 
không am hiểu đăng ký bảo hộ nhãn hiệu ở thị 
trường nước ngoài.
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bởi đặc điểm doanh nghiệp. Bên cạnh đó, 
Hollensen (2012) cũng lập luận rằng các doanh 
nghiệp nhỏ thường giới hạn việc lựa chọn thị 
trường quốc tế ở các thị trường gần tương tự do 
hạn chế nguồn lực. Đối với các doanh nghiệp 
xuất khẩu nông sản thì Asean+3 là thị trường 
có khoảng cách địa lý gần cũng như gần tương 
đồng về văn hóa nên thường được các doanh 
nghiệp nhỏ và vừa lựa chọn. Vì vậy giả thuyết 
được đề xuất Giả thuyết H3a: Đặc điểm doanh 
nghiệp (về quy mô) tác động cùng chiều với lựa 
chọn thị trường xuất khẩu Asean+3; và Giả 
thuyết H3b: Đặc điểm doanh nghiệp (về kinh 
nghiệm xuất khẩu) tác động cùng chiều với lựa 
chọn thị trường xuất khẩu Asean+3.

Một số tác giả như Zhengzhe (2009), Da Silva 
và Da Rocha (2001) cho rằng nhận thức rào cản 
xuất khẩu thay đổi theo một số đặc điểm doanh 
nghiệp như quy mô, kinh nghiệm, lĩnh vực xuất 
khẩu,… Majocchi và cộng sự (2005); Jauhari 
(2007) cho rằng doanh nghiệp nhỏ nhận thức 
nhiều rào cản xuất khẩu hơn doanh nghiệp lớn. 
Suarez-Ortega (2003), Stoian và cộng sự (2011) 
thì cho rằng doanh nghiệp càng nhiều kinh 
nghiệm xuất khẩu càng nhận thức rào cản xuất 
khẩu ít hơn. Tuy nhiên cũng có một số nghiên 
cứu có kết quả trái ngược hoặc không có mối 
quan hệ giữa quy mô, kinh nghiệm xuất khẩu 
với nhận thức rào cản xuất khẩu. Giả thuyết 
H4a: Đặc điểm doanh nghiệp (về quy mô) tác 
động ngược chiều với nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp. Giả thuyết H4b: 
Đặc điểm doanh nghiệp (về kinh nghiệm xuất 
khẩu) tác động ngược chiều với nhận thức rào 
cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp; Giả 
thuyết H5a: Đặc điểm doanh nghiệp (về quy mô) 
tác động ngược chiều với nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên ngoài doanh nghiệp. H5b: Đặc điểm 
doanh nghiệp (về kinh nghiệm xuất khẩu) tác 
động ngược chiều với nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên ngoài doanh nghiệp.

Trong nhiều nghiên cứu, đặc điểm mẫu 
khảo sát thường được dùng để kiểm định sự 
khác biệt về các mối quan hệ trong mô hình 
nghiên cứu. Deakins và cộng sự (2013) thì cho 
rằng hành vi quốc tế hóa là phức tạp và có 

thị trường xuất khẩu. Nghiên cứu của Koch 
(2001), Lê Tấn Bửu và Mai Xuân Đào (2020) là 
điển hình cho nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng 
đến lựa chọn thị trường xuất khẩu bao gồm cả 
yếu tố bên trong, bên ngoài và hỗn hợp.
2.4. Mô hình nghiên cứu đề xuất

Dựa vào mô hình Uppsala của Johanson và 
Vahlne (1977, 1990), lý thuyết quan điểm dựa 
vào nguồn lực (Wernerfelt, 1984), mối quan hệ 
giữa nhận thức rào cản xuất khẩu và lựa chọn 
thị trường được thể hiện rõ. Theo Calantone và 
cộng sự (2006); Lê Tấn Bửu và Mai Xuân Đào 
(2020), đặc điểm doanh nghiệp và môi trường 
bên ngoài ảnh hưởng đến hoạt động xuất khẩu 
của doanh nghiệp. Các yếu tố môi trường bên 
trong và ngoài doanh nghiệp này tạo ra nhận 
thức rào cản, cản trở doanh nghiệp duy trì và 
phát triển quyết định xuất khẩu bao gồm cả 
quyết định lựa chọn thị trường. Bên cạnh đó, 
Zou và Stan (1998) cũng cho rằng nhận thức 
về rào cản xuất khẩu được phát hiện là lý do 
cơ bản giải thích tại sao công ty không tiến 
hành, duy trì và mở rộng hoạt động xuất khẩu. 
Tương tự vậy, Leonidou và Katsikeas (1996), 
Lê Tấn Bửu và Mai Xuân Đào (2020) cho rằng 
các doanh nghiệp không khai thác cơ hội ở thị 
trường nước ngoài vì họ nhận thức những rào 
cản xuất khẩu cản trở hoạt động xuất khẩu của 
họ. Điều này khiến các doanh nghiệp từ chối 
mở rộng hoạt động ra thị trường nước ngoài. 
Trên cơ sở đó, tác giả đề xuất các giả thuyết H1: 
Nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp tác động ngược chiều với lựa chọn thị 
trường xuất khẩu Asean+3; và H2: Nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp tác 
động ngược chiều với lựa chọn thị trường xuất 
khẩu Asean+3.

Bernard và Jensen (2004) cho rằng ngoài 
yếu tố môi trường bên ngoài, yếu tố đặc điểm 
doanh nghiệp cũng ảnh hưởng đến quyết định 
tham gia xuất khẩu của doanh nghiệp. Julian 
(2003), Cavusgil và Zou (1994) cũng cho rằng 
hành vi xuất khẩu của doanh nghiệp ảnh hưởng 
bởi những đặc điểm doanh nghiệp cụ thể. Lựa 
chọn thị trường xuất khẩu thuộc hành vi xuất 
khẩu của doanh nghiệp nên cũng ảnh hưởng 
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cứu theo quy mô của doanh nghiệp xuất khẩu; 
Giả thuyết 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 xuất khẩu; Giả thuyết 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 xuất khẩu; Giả thuyết 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 xuất khẩu; và Giả 
thuyết H6f: có sự khác biệt về mối quan hệ giữa 
các yếu tố trong mô hình nghiên cứu theo số loại 
hàng xuất khẩu của doanh nghiệp xuất khẩu.

thể thay đổi theo đặc điểm doanh nghiệp mà 
lựa chọn thị trường nằm trong hành vi quốc 
tế hóa nên lựa chọn thị trường cũng thay đổi 
theo đặc điểm doanh nghiệp. Nghiên cứu này 
nghiên cứu các doanh nghiệp nhỏ và vừa với 
nguồn lực hạn chế. Vì vậy tác giả cũng muốn 
kiểm định mức độ giải thích của một số đặc 
điểm doanh nghiệp nhỏ và vừa cho biến thiên 
của các mối quan hệ trong mô hình nghiên 
cứu. Giả thuyết 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 xuất 
khẩu; Giả thuyết H6b: Có sự khác biệt về mối 
quan hệ giữa các yếu tố trong mô hình nghiên 

eLựa chọn 
thị trường 
xuất khẩu

 
 

Nhận thức rào 
cản xuất khẩu 
bên trong DN

Nhận thức rào 
cản xuất khẩu 
bên ngoài DN 

Đặc điểm 
DN 

 

H1 (-) 

H2 (-) 

H3a, 3b (-) 

H4a, 4b (-) 

H5a, 5b (-) 

Hình 1. Mô hình nghiên cứu đề xuất

3.  Phương pháp nghiên cứu

Xây dựng thang đo: Nghiên cứu này sử dụng 
tổng kết các biến quan sát nhận thức rào cản 
xuất khẩu bên trong và bên ngoài doanh nghiệp 
của các nghiên cứu trước và kết hợp với đặc 
điểm của doanh nghiệp nhỏ và vừa xuất khẩu 
nông sản Việt Nam, đặc tính của hàng nông 
sản để đề xuất các biến quan sát phù hợp. Trải 
qua bước phỏng vấn tay đôi, thảo luận nhóm 
tập trung, các biến quan sát cho thang đo nhận 
thức rào cản xuất khẩu bên trong và bên ngoài 

doanh nghiệp được thể hiện ở phụ lục 1 và phụ 
lục 2. 

Thang đo đặc điểm doanh nghiệp được kế 
thừa các nghiên cứu trước thường sử dụng quy 
mô và kinh nghiệm xuất khẩu khi đề cập đến 
đặc điểm doanh nghiệp. Quy mô thường được 
đo lường qua số người lao động trong doanh 
nghiệp. Kinh nghiệm xuất khẩu được đo lường 
thông qua số năm hoạt động xuất khẩu của 
doanh nghiệp. Cơ sở của thang đo đặc điểm 
doanh nghiệp được thể hiện ở bảng sau:
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Bảng 1. Thang đo đặc điểm doanh nghiệp
Đặc điểm doanh nghiệp Cơ sở biến quan sát

SN Quy mô Số lượng 
nhân viên

Da Silva và Da Rocha (2001); Karelakis và cộng sự (2008); Al-Aali và 
cộng sự (2012); Kahiya và Dean (2015); Radojevic và cộng sự (2014)

EN Kinh nghiệm 
xuất khẩu

Số năm  
hoạt động 
xuất khẩu

Da Silva và Da Rocha (2001); Karelakis và cộng sự (2008); Al-Aali và 
cộng sự (2012); Natalia (2013); Kahiya và Dean (2015); Radojevic và 
cộng sự (2014)

Thang đo lựa chọn thị trường xuất khẩu 
được kế thừa các biến quan sát của các nghiên 
cứu trước (Vida & Fairhurst, 1998; Maharajh 
& Heitmeyer, 2005; Aulakh và cộng sự, 2000; 

Ayob & Senik, 2015; Lê Tấn Bửu & Mai Xuân 
Đào, 2020) và thông qua phỏng vấn tay đôi, 
thang đo này được xác định như sau:

Bảng 2. Thang đo lựa chọn thị trường xuất khẩu

MS Lựa chọn thị trường xuất khẩu Cơ sở

MS1 X là một trong những thị trường xuất khẩu đầu tiên 
của doanh nghiệp 

Vida & Fairhurst (1998), Maharajh & 
Heitmeyer (2005), Lê Tấn Bửu và Mai Xuân 
Đào (2020) MS2 Doanh nghiệp tăng mức độ xuất khẩu vào thị trường X

MS3 Tỷ trọng doanh thu xuất khẩu vào thị trường X của 
doanh nghiệp cao

Aulakh và cộng sự (2000) Ayob & Senik 
(2015), Lê Tấn Bửu và Mai Xuân Đào (2020)

Thang đo Likert 5 bậc tương ứng các mức 
độ đồng ý về tầm quan trọng của các nhận thức 
rào cản xuất khẩu và mức độ đồng ý về lựa 
chọn thị trường xuất khẩu với phát biểu của đại 
diện các doanh nghiệp từ 1 = Hoàn toàn không 
đồng ý đến 5 = Hoàn toàn đồng ý.  Nghiên cứu 
định lượng sơ bộ 100 doanh nghiệp để đánh giá 
thang đo và nghiên cứu định lượng chính thức 
218 doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt Nam xuất 
khẩu hàng nông sản ở Thành phố Hồ Chí Minh, 
một số tỉnh miền Đông Nam Bộ, Tây Nam Bộ, 
miền Trung và Tây Nguyên theo phương pháp 
lấy mẫu thuận tiện. Việc khảo sát được tiến 
hành thông qua gặp mặt trực tiếp đại diện các 
doanh nghiệp hoặc doanh nghiệp trả lời bảng 
khảo sát qua mạng (sử dụng Google docs) từ 
tháng 6 đến tháng 10 năm 2019. Phương pháp 
PLS-SEM (Partial Least Square– Structural 
equation modeling) được sử dụng vì phương 
pháp này phù hợp cho mẫu nhỏ, kiểm định 
các mối quan hệ mang tính khám phá (Hair và 
cộng sự, 2016). Nghiên cứu này khảo sát 218 
doanh nghiệp, là cỡ mẫu nhỏ và kiểm định mối 
quan hệ giữa nhận thức rào cản xuất khẩu và 
lựa chọn thị trường xuất khẩu là một mối quan 

hệ mang tính khám phá. 
Đánh giá các thang đo mô hình đo lường: 

(1) độ tin cậy nhất quán nội tại bên trong; (2) 
giá trị hội tụ; (3) giá trị phân biệt (Hair và cộng 
sự, 2016). Kết quả xử lý dữ liệu 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 
(nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp) và EB (nhận thức rào cản xuất khẩu 
bên ngoài doanh nghiệp) nhưng 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 chính thức.

 Đánh giá mô hình đo lường. Các thang 
đo thỏa mãn các chỉ tiêu đánh giá mô hình đo 
lường sẽ được sử dụng để kiểm định mô hình 
và các giả thuyết nghiên cứu thông qua đánh 
giá mô hình cấu trúc.

Đánh giá mô hình cấu trúc với các chỉ tiêu: 
(1) đánh giá các vấn đề về đa cộng tuyến của 
mô hình cấu trúc; (2) đánh giá mức ý nghĩa 
và sự liên quan của các mối quan hệ trong mô 
hình cấu trúc; (3) đánh giá mức độ R2; (4) đánh 
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độ tin cậy và giá trị phân biệt của các thang đo 
đều đạt yêu cầu, giá trị hội tụ của thang đo MS 
đạt yêu cầu, giá trị hội tụ của thang đo IB và 
EB chưa đạt. Sau khi loại bỏ các biến quan sát 
không đạt yêu cầu: IB5, EB2, EB5, EB6, EB9. 
Các thang đo đều đạt độ tin cậy, giá trị hội tụ và 
giá trị phân biệt.

giá hệ số tác động f2; (5) đánh giá sự liên quan 
của dự báo Q2 và (6) đánh giá hệ số tác động q2 
(Hair và cộng sự, 2016).

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

Kết quả đánh giá các biến quan sát cho thấy 

Bảng 3. Kết quả đánh giá mô hình đo lường

Nhân 
tố 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

IB IB1, IB2, IB3, IB4, IB6, 
IB7 0,824 0,861 Nhỏ nhất 0,602, 

lớn nhất 0,835 0,512 Có

EB EB1, EB3, EB4, EB7, 
EB8, EB10, EB11 0,852 0,886 Nhỏ nhất 0,577, 

lớn nhất 0,801 0,53 Có

MS MS1, MS2, MS3 0,766 0,865 Nhỏ nhất  0,759, 
lớn nhất 0,861 0,682 Có

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

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 nghiêm trọng.

Bảng 4. Giá trị VIF
IB EB MS

IB 1,026
EB 1,042
SN 1,24 1,24 1,257
EN 1,24 1,24 1,254

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

Bảng 5. 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
H1 (-) IB -> MS -0,268 0,000 Chấp nhận
H2 (-) EB-> MS 0,425 0,000 Bác bỏ
H3a (+)
H3b (+)

SN -> MS
EN -> MS

0,085
-0,092

0,236
0,205

Bác bỏ
Bác bỏ

H4a (-)
H4b (-)

SN -> IB
EN -> IB

0,101 
0,008

0,243 
0,993

Bác bỏ
Bác bỏ

H5a (-)
H5b (-)

SN -> EB
EN -> EB

-0,07 
-0,116

0,349
0,134

Bác bỏ
Bác bỏ
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khẩu bên ngoài doanh nghiệp (EB) và lựa chọn 
thị trường xuất khẩu (MS) do các chỉ số đều 
nhỏ hơn 0,02. Mức độ tác động trung bình của 
IB lên MS (0,092 là gần bằng 0,15). Mức độ tác 
động gần lớn của EB lên MS (0,227 là gần 0,35).

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 
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.

Bảng 7. Đánh giá sự liên quan của dự báo Q2

SSO SSE Q² (= 1-SSE/SSO)
IB 1.308,00 1.305,75 0,002
EB 1.526,00 1.509,92 0,011
SN 218 218
EN 218 218
MS 654 562,441 0,14

Chỉ số Q2 của IB, EB, MS 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)

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

Mức độ giải thích của IB, EB, SN, EN lên MS 
là 0,236 nghĩa là có 23,6% biến thiên của lựa 
chọn thị trường xuất khẩu (MS) được giải thích 
bởi mối liên hệ tuyến tính với các yếu tố nhận 
thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
(IB), bên ngoài doanh nghiệp (EB), đặc điểm 
doanh nghiệp (số lượng người lao động (SN) và 
số năm hoạt động xuất khẩu (EN)), còn lại là do 
các yếu tố khác chưa được đề cập.

(4) Đánh giá hệ số tác động f2

Bảng 6. hệ số tác động f2

IB EB MS
IB 0,092
EB 0,227
SN 0,008 0,004 0,008
EN 0 0,011 0,009

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 10 thể hiện không có sự tác 
động của đặc điểm doanh nghiệp (số lượng lao 
động – SN và số năm hoạt động xuất khẩu – 
EN) lên nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp (IB), nhận thức rào cản xuất 

Bảng 8. Hệ số tác động q2

q2 q2 q2 q2

IB -> MS 0,046 SN -> IB 0,002 SN -> EB 0,003 SN -> MS 0,002
EB -> MS 0,127 EN -> IB 0,001 EN -> EB 0,004 EN -> MS 0

Kết quả cho thấy sự liên quan mang tính dự 
báo của IB, EB lên MS là gần vừa, SN, EN lên IB, 
EB, MS là nhỏ.

Kết quả nghiên cứu cho thấy, tồn tại mối 
quan hệ giữa nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất 
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Nguyên, quy mô doanh nghiệp càng lớn thì 
nhận thức rào cản xuất khẩu bên ngoài doanh 
nghiệp càng giảm (độ lớn = -0,281). Đối với 
doanh nghiệp miền Nam thì quy mô doanh 
nghiệp không ảnh hưởng gì đến nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp. (3) 
Đối với doanh nghiệp có số năm kinh nghiệm 
xuất khẩu trên 5 năm thì nhận thức rào cản 
xuất khẩu bên trong doanh nghiệp càng nhiều 
thì doanh nghiệp càng ít lựa chọn xuất khẩu 
sang thị trường Asean+3 (độ lớn = -0,358). 
Đối với doanh nghiệp có số năm kinh nghiệm 
xuất khẩu dưới 5 năm thì không có mối quan 
hệ giữa nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất khẩu. 
(4) Đối với doanh nghiệp sản xuất xuất khẩu 
thì quy mô càng lớn càng nhận thức nhiều rào 
cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp (độ  
lớn = 0,236). Đối với doanh nghiệp thương mại 
xuất khẩu thì quy mô doanh nghiệp không ảnh 
hưởng đến nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp. (5) Doanh nghiệp xuất 
khẩu sang thị trường Trung Quốc và doanh 
nghiệp xuất khẩu sang thị trường Asean, Nhật 
Bản, Hàn Quốc càng nhận thức nhiều rào cản 
xuất khẩu bên ngoài, doanh nghiệp càng lựa 
chọn xuất khẩu sang thị trường Asean+3. Tuy 
nhiên độ lớn của mối quan hệ này ở nhóm 
doanh nghiệp xuất khẩu sang thị trường Trung 
Quốc thấp hơn nhóm doanh nghiệp xuất khẩu 
sang thị trường Asean, Nhật Bản, Hàn Quốc 
(0,303 so với 0,588).

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

Tổng kết các nghiên cứu về nhận thức rào cản 
xuất khẩu bên trong, bên ngoài doanh nghiệp, 
lựa chọn thị trường xuất khẩu và liên hệ thực 
tiễn hoạt động xuất khẩu của SMEs Việt Nam 
xuất khẩu hàng nông sản, tác giả đã đề xuất mô 
hình nghiên cứu về mối quan hệ giữa nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp, bên 
ngoài doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất 
khẩu. Kết quả nghiên cứu cho thấy nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp tác 
động ngược chiều với lựa chọn thị trường xuất 

khẩu với mức độ tác động -0,268. Kết quả này 
cũng tương tự một số nghiên cứu về mối quan 
hệ nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong và 
kết quả xuất khẩu sang một số thị trường cụ thể 
(Jalali, 2012; Milanzi, 2012; Al-Hyari và cộng 
sự, 2012). Tuy nhiên, không tồn tại mối quan 
hệ giữa nhận thức rào cản xuất khẩu bên ngoài 
doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất khẩu. 
Điều này cũng phù hợp qua tham khảo ý kiến 
một số doanh nghiệp. Theo các doanh nghiệp 
này thì mặc dù nhận thức một số rào cản bên 
ngoài khi xuất khẩu nhưng khi doanh nghiệp 
đang xuất khẩu sang những thị trường lựa 
chọn, điều đó có nghĩa là doanh nghiệp đã tìm 
cách vượt qua những rào cản xuất khẩu. Bên 
cạnh đó những rào cản xuất khẩu không cản trở 
doanh nghiệp xuất khẩu vì những động cơ và 
lợi ích mang lại lớn hơn những rào cản, trở ngại 
doanh nghiệp gặp phải. Điều này cũng phù hợp 
với nghiên cứu của Vida và Fairhurst (1998) 
là nếu các yếu tố thúc đẩy mạnh hơn các yếu 
tố nhận thức rào cản, công ty quyết định thâm 
nhập thị trường quốc tế. Kết quả nghiên cứu 
còn cho thấy không tồn tại mối quan hệ giữa 
đặc điểm doanh nghiệp với lựa chọn thị trường 
xuất khẩu cũng như đặc điểm doanh nghiệp 
với nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong và 
bên ngoài doanh nghiệp. Kết quả này tương 
tự như nghiên cứu của Pla và Alegre (2007), 
Crick và cộng sự (1998) cũng cho rằng không 
tồn tại mối quan hệ giữa quy mô doanh nghiệp 
và nhận thức rào cản xuất khẩu; Yannopoulos 
và Kefalaki (2010) cũng cho thấy không có mối 
quan hệ giữa quy mô, kinh nghiệm xuất khẩu 
đến nhận thức rào cản xuất khẩu.
4.3. Phân tích cấu trúc đa nhóm:

Kết quả kiểm định cho thấy chỉ có sự khác 
biệt ở một số mối quan hệ theo đặc điểm: (1) 
Đối với doanh nghiệp xuất khẩu nông sản 
ở các tỉnh có càng nhiều kinh nghiệm xuất 
khẩu thì càng ít lựa chọn xuất khẩu sang thị 
trường Asean+3. Đối với doanh nghiệp xuất 
khẩu nông sản ở thành phố Hồ Chí Minh thì 
kinh nghiệm xuất khẩu không ảnh hưởng đến 
lựa chọn thị trường xuất khẩu Asean+3. (2) 
Đối với doanh nghiệp ở miền Trung và Tây 
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năm, doanh nghiệp sản xuất xuất khẩu, doanh 
nghiệp xuất khẩu nông sản sang thị trường 
Asean, Nhật Bản, Hàn Quốc. Một số chính 
sách hỗ trợ các doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt 
Nam xuất khẩu hàng nông sản vượt rào cản 
xuất khẩu hoặc tập trung vào các nhóm doanh 
nghiệp nêu trên bao gồm:

Một là, hỗ trợ cung cấp thông tin nhằm giảm 
nhận thức rào cản về thiếu thông tin, thiếu kinh 
nghiệm, kiến thức thị trường và khó chào giá 
cạnh tranh. Thông tin hiện nay doanh nghiệp 
nhận được khá nhiều nhưng những thông tin 
có ích, cần thiết cho doanh nghiệp còn ít. Như 
vậy, hỗ trợ thông tin cần quan tâm đến loại 
thông tin có hiệu quả và sự nhanh chóng cung 
cấp thông tin cho doanh nghiệp liên quan đến 
hoạt động xuất khẩu sang thị trường Asean+3.

Hai là, hỗ trợ đào tạo nhằm giảm nhận 
thức rào cản về thiếu kinh nghiệm, kiến thức 
thị trường và thiếu nhân sự có chất lượng cho 
hoạt động xuất khẩu. Các chương trình đào tạo, 
huấn luyện, hội thảo về nhu cầu, thị hiếu thị 
trường xuất khẩu cũng như những quy định 
mới liên quan xuất khẩu ở trong nước cũng 
như thị trường nước ngoài cần tổ chức thường 
xuyên. Qua đây doanh nghiệp không những có 
thêm kiến thức được đào tạo, cung cấp mà còn 
tạo cơ hội kết nối doanh nghiệp cùng ngành 
nhằm chia sẽ kiến thức, kinh nghiệm thị trường 
và cùng hợp tác kinh doanh.

Ba là, hỗ trợ xây dựng và phát triển thương 
hiệu hàng nông sản nhằm giảm nhận thức 
rào cản hàng xuất khẩu chưa có thương hiệu. 
Để xây dựng và phát triển thương hiệu, công 
việc trước mắt cần làm là doanh nghiệp phải 
được hỗ trợ nâng cao chất lượng sản phẩm. Sản 
phẩm có uy tín, chất lượng mới dễ dàng tiến 
hành xây dựng thương hiệu. Thường xuyên tổ 
chức hội chợ hàng nông sản xuất khẩu trong 
nước và hỗ trợ doanh nghiệp tham gia hội chợ 
hàng nông sản ở nước ngoài là một cách đơn 
giản và dễ thực hiện để giới thiệu thương hiệu 
doanh nghiệp.  

Bốn là, hỗ trợ tài chính nhằm giảm nhận 
thức rào cản về thiếu vốn của doanh nghiệp. 
Doanh nghiệp nhỏ và vừa với nguồn lực hạn 

khẩu của doanh nghiệp; không tồn tại các mối 
quan hệ về nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
ngoài doanh nghiệp ảnh hưởng nghịch biến 
đến lựa chọn thị trường xuất khẩu và đặc điểm 
doanh nghiệp (quy mô, số năm hoạt động xuất 
khẩu) tác động ngược chiều với nhận thức rào 
cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp, bên 
ngoài doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất 
khẩu. Kết quả kiểm định sự khác biệt theo đặc 
điểm mẫu khảo sát cho thấy không có sự khác 
biệt về các mối quan hệ trong mô hình nghiên 
cứu giữa các doanh nghiệp theo quy mô, thị 
trường xuất khẩu (Asean so với Nhật Bản, Hàn 
Quốc, Trung Quốc) và mặt hàng xuất khẩu. Có 
sự khác biệt về một số mối quan hệ trong mô 
hình nghiên cứu giữa các doanh nghiệp theo vị 
trí địa lý của doanh nghiệp giữa doanh nghiệp ở 
Thành phố Hồ Chí Minh so với các tỉnh về mối 
quan hệ giữa số năm kinh nghiệm xuất khẩu và 
lựa chọn thị trường xuất khẩu, giữa các doanh 
nghiệp ở miền Nam so với miền Trung và Tây 
Nguyên về mối quan hệ giữa quy mô doanh 
nghiệp và nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
ngoài doanh nghiệp, số năm kinh nghiệm xuất 
khẩu về mối quan hệ giữa nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên trong, bên ngoài doanh nghiệp với lựa 
chọn thị trường xuất khẩu, hình thức xuất khẩu 
về mối quan hệ giữa quy mô doanh nghiệp và 
nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp, thị trường xuất khẩu (Trung Quốc so 
với Asean, Nhật Bản, Hàn Quốc) về mối quan 
hệ giữa nhận thức rào cản xuất khẩu bên ngoài 
doanh nghiệp và lựa chọn thị trường xuất khẩu.
5.2. Hàm ý chính sách 

Từ kết quả nghiên cứu cho thấy cần giúp 
giảm những rào cản xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp để doanh nghiệp giảm nhận 
thức rào cản xuất khẩu bên trong, đẩy mạnh 
lựa chọn xuất khẩu sang thị trường Asean+3. 
Bên cạnh đó, sự khác biệt về một số mối quan 
hệ trong mô hình nghiên cứu của một số nhóm 
chia theo đặc điểm mẫu khảo sát cho thấy sự 
cần thiết tập trung các chính sách hỗ trợ cho 
một số nhóm doanh nghiệp. Các nhóm doanh 
nghiệp này bao gồm: doanh nghiệp ở tỉnh, 
doanh nghiệp ở miền Trung và Tây Nguyên, 
doanh nghiệp có kinh nghiệm xuất khẩu dưới 5 
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pháp thuận tiện tại Thành phố Hồ Chí Minh, 
một số tỉnh miền Đông Nam Bộ, Tây Nam Bộ, 
miền Trung và Tây Nguyên với quy mô mẫu 
còn nhỏ và mô hình nghiên cứu chỉ giải thích 
được 23,6% biến thiên của lựa chọn thị trường 
xuất khẩu. Vì thế tính tổng quát hóa của kết 
quả nghiên cứu chưa cao và như vậy các nghiên 
cứu tiếp theo cần cải tiến phương pháp chọn 
mẫu (chẳng hạn chọn mẫu định mức, theo 
nhóm), mở rộng ra các doanh nghiệp phía Bắc 
và nghiên cứu thêm các yếu tố khác ảnh hưởng 
đến lựa chọn thị trường Asean+3.

chế nên không thể đáp ứng những điều kiện 
vay của ngân hàng như cần có tài sản thế chấp, 
cầm cố. Vì vậy quỹ hỗ trợ phát triển doanh 
nghiệp nhỏ và vừa là nguồn vay vốn thích hợp 
cho doanh nghiệp. Điều quan trọng là cần làm 
sao để các doanh nghiệp có thể dễ dàng tiếp cận 
nguồn vay vốn này cũng những thủ tục giấy tờ 
vay cần đơn giản và nhanh chóng.

Cuối cùng, cũng như các nghiên cứu khác, 
nghiên cứu này còn một số hạn chế nhất định. 
Đó là nghiên cứu chọn mẫu bằng phương 
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Phụ lục

Phụ lục 1. Thang đo nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp

IB Nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp (DN)
IB1 DN thiếu thông tin thị trường X
IB2 DN thiếu kinh nghiệm, kiến thức về thị trường X
IB3 DN thiếu nhân sự có chất lượng cho hoạt động xuất khẩu
IB4 DN thiếu vốn cho xuất khẩu 

IB5 DN gặp khó khăn trong đáp ứng các tiêu chuẩn, quy định cho sản phẩm xuất khẩu sang thị 
trường X

IB6 Hàng xuất khẩu của DN chưa có thương hiệu
IB7 DN khó chào giá cạnh tranh sang thị trường X

Phụ lục 2. Thang đo nhận thức rào cản xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp

EB Nhận thức rào cản xuất khẩu bên ngoài doanh nghiệp (DN)
EB1 Thiếu liên kết dọc trong chuỗi giá trị nông sản
EB2 Lãi suất trong nước cao

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, lãi suất ngân hàng…)

EB4 Phát sinh chi phí phi chính thức trong nước (tham nhũng)
EB5 Thiếu hỗ trợ/khuyến khích xuất khẩu có hiệu quả của Chính phủ nước nhà
EB6 Thủ tục hành chính và những quy định xuất khẩu trong nước phức tạp và thường xuyên thay đổi
EB7 Những hạn chế/quy định nghiêm ngặt của khách hàng/Chính phủ nước X
EB8 Áp lực cạnh tranh cao ở thị trường nước X
EB9 Sự khác biệt trong thói quen tiêu dùng/sử dụng sản phẩm của khách hàng nước X
EB10 Nguy cơ bị kiện do khách hàng nước X áp dụng các biện pháp tự vệ, áp thuế chống bán phá giá
EB11 Không am hiểu về đăng ký bảo hộ nhãn hiệu ở nước X 
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