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This study is carried out based on Adu-Gyamf and Korneliussen (2013) 
‘s research model. Survey data was collected from 250 SMEs exporting 
agricultural products to ASEAN+3. Smart-PLS is used for data processing. 
Research results show the existence of a relationship between resource 
commitment and perceived internal export barriers; perceived internal 
export stimuli and export performance. Therefore, it proves the importance 
of some firm internal factors in pushing firm exports to achieve export 
performance in selected export markets. From there, some implications 
are proposed based on the research results to help Vietnamese SMEs boost 
agricultural exports to ASEAN+3, contributing the decrease in trade deficit 
between Vietnam and market group of ASEAN+3.
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Nghiên cứu này được thực hiện dựa trên kế thừa mô hình nghiên cứu 
của Adu-Gyamf và Korneliussen (2013). Dữ liệu khảo sát từ 250 doanh 
nghiệp nhỏ và vừa xuất khẩu nông sản vào ASEAN+3. Smart-PLS được sử 
dụng để xử lý dữ liệu. Kết quả nghiên cứu thể hiện sự tồn tại mối quan hệ 
giữa cam kết nguồn lực và nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp; nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong doanh nghiệp và kết quả 
xuất khẩu. Kết quả này đã cho thấy tầm quan trọng của một số yếu tố bên 
trong doanh nghiệp, liên quan đến thúc đẩy doanh nghiệp xuất khẩu nhằm 
đạt kết quả xuất khẩu vào thị trường lựa chọn. Dựa trên kết quả nghiên 
cứu, một số hàm ý được đề xuất nhằm giúp doanh nghiệp đẩy mạnh xuất 
khẩu nông sản vào ASEAN+3, góp phần giảm thâm hụt thương mại giữa 
Việt Nam với nhóm thị trường này.
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1. Giới thiệu
Từ năm 2012, Việt Nam đã chuyển từ thâm 

hụt sang thặng dư thương mại. Mặc dù vậy, 
một số vấn đề sau cần được giải quyết. Một là, 
kim ngạch xuất khẩu hằng năm của khối doanh 
nghiệp FDI chiếm hơn một nửa. Cụ thể, trong 

3 năm gần đây, 2020, 2021, 2022, tỷ trọng kim 
ngạch xuất khẩu của khối này lần lượt là 72%, 
73,6% và 73,7% (Thống kê Hải quan, 2023). Hai 
là, một số thị trường như châu Á (Hàn Quốc, 
Nhật Bản, Trung Quốc, ASEAN), châu Phi 
và châu Đại Dương bị thâm hụt thương mại. 
Trong khi đó, ASEAN, Nhật Bản, Hàn Quốc, 
Trung Quốc (ASEAN+3) là các quốc gia đã 
ký FTA với Việt Nam nhưng cán cân thương 
mại lại thâm hụt nhiều nhất ở nhóm thị trường 
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xuất khẩu (Phan, 2013). Tuy nhiên còn ít các 
nghiên cứu chỉ tập trung nghiên cứu về yếu tố 
bên trong doanh nghiệp liên quan mối quan hệ 
giữa đặc điểm doanh nghiệp, nhận thức động 
cơ xuất khẩu bên trong doanh nghiệp, nhận 
thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
với kết quả xuất khẩu. Doanh nghiệp nhỏ và 
vừa với nguồn lực hạn chế thì những yếu tố bên 
trong của doanh nghiệp ảnh hưởng đến kết quả 
xuất khẩu của doanh nghiệp như thế nào cũng 
cần được nghiên cứu để đề xuất những giải 
pháp phù hợp cho doanh nghiệp. Adu-Gyamf 
và Korneliussen (2013) đã cho thấy mối quan 
hệ giữa một số yếu tố bên trong doanh nghiệp 
và kết quả xuất khẩu nhưng mô hình của hai tác 
giả này chưa đề cập yếu tố về nhận thức động cơ 
xuất khẩu, trong khi ở các nghiên cứu về nhận 
thức doanh nghiệp ảnh hưởng đến kết quả xuất 
khẩu, các tác giả thường nghiên cứu đồng thời 
tác động của nhận thức động cơ xuất khẩu và 
nhận thức rào cản xuất khẩu lên kết quả xuất 
khẩu. Về các nghiên cứu trong nước liên quan 
đề tài này thì các tác giả thường nghiên cứu tác 
động của một số yếu tố đến kết quả xuất khẩu 
(Bùi Thanh Tráng & Lê Tấn Bửu, 2015; Lê Tấn 
Bửu & Nguyễn Viết Bằng, 2015) hoặc mối quan 
hệ giữa rào cản xuất khẩu và kết quả xuất khẩu 
(Nguyễn Thị Phương Dung & Nguyễn Thị Ngọc 
Hoa, 2012; Trần Hữu Ái và cộng sự, 2015), mà 
chưa thấy nghiên cứu về mối quan hệ giữa các 
yếu tố bên trong doanh nghiệp (liên quan đặc 
điểm, nhận thức động cơ xuất khẩu, rào cản 
xuất khẩu) và kết quả xuất khẩu.

Xuất phát từ tầm quan trọng thực tiễn cần 
đẩy mạnh xuất khẩu vào ASEAN+3 và còn 
thiếu các nghiên cứu trong và ngoài nước về 
mối quan hệ giữa đặc điểm doanh nghiệp, 
nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp, nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu, nghiên cứu 
này được thực hiện để từ đó đề xuất một số 
hàm ý nghiên cứu nhằm giúp doanh nghiệp đẩy 
mạnh xuất khẩu nông sản vào ASEAN+3, đồng 
thời góp phần cải thiện cán cân thương mại với 
nhóm thị trường này. 

này. Cụ thể, trong 3 năm gần đây, 2020, 2021, 
2022 thâm hụt với ASEAN+3 lần lượt là 72,5 
tỷ USD, 102,9 tỷ USD và 110,61 tỷ USD (Tính 
toán của nhóm tác giả từ số liệu báo cáo XNK 
của Bộ Công Thương) và con số này có khuynh 
hướng tăng dần lên. Ba là, doanh nghiệp nhỏ và 
vừa chiếm đến 98% nhưng tỷ trọng xuất khẩu 
của nhóm doanh nghiệp này chỉ chiếm 25% 
trong tổng kim ngạch xuất khẩu cả nước. Do 
nguồn lực hạn chế, doanh nghiệp nhỏ và vừa 
gặp nhiều khó khăn trong hoạt động xuất khẩu. 
Vì vậy, làm sao giúp doanh nghiệp nhỏ và vừa 
đẩy mạnh xuất khẩu, từ đó góp phần giảm thâm 
hụt thương mại với thị trường đang bị thâm hụt 
nhiều nhất là ASEAN+3?. Bên cạnh đó, nông 
sản là một trong những mặt hàng xuất khẩu 
truyền thống của nước ta và nhiều mặt hàng 
giữ thứ hạng cao trên thế giới như hạt tiêu, điều 
(hạng nhất), cà phê, gạo (hạng hai), chè (hạng 
năm)… Bàn về thị trường xuất khẩu hàng nông 
sản thì ASEAN+3 là những thị trường lớn của 
Việt Nam, trong đó, trước năm 2020, Trung 
Quốc là thị trường xuất khẩu lớn nhất, nhưng 
từ năm 2020, Hoa Kỳ đã vượt Trung Quốc trở 
thành thị trường xuất khẩu nông sản lớn nhất 
nước ta và tiếp tục giữ vị trí này trong năm 2021 
và 2022. ASEAN, Nhật Bản và Hàn Quốc giữ vị 
trí thứ 4, 5, 6 (sau EU giữ vị trí thứ 3). Như vậy, 
cải thiện cán cân thâm hụt với ASEAN+3 có thể 
giải quyết được nếu doanh nghiệp nhỏ và vừa 
đẩy mạnh xuất khẩu hàng nông sản vào nhóm 
thị trường này. Vì thế, cần hiểu từ đặc điểm 
doanh nghiệp, có những thuận lợi và khó khăn 
nào bên trong doanh nghiệp mà doanh nghiệp 
nhận thức thành động cơ khuyến khích và rào 
cản hạn chế doanh nghiệp xuất khẩu để từ đó 
có những giải pháp giúp doanh nghiệp vượt 
khó khăn, thúc đẩy doanh nghiệp xuất khẩu.

Những nghiên cứu về nhận thức động cơ và 
rào cản xuất khẩu ảnh hưởng đến kết quả xuất 
khẩu đã được nhiều tác giả nước ngoài nghiên 
cứu (Haghighi và cộng sự, 2008; Gilaninia và 
cộng sự, 2013; Anil và cộng sự, 2016). So với 
các rào cản bên ngoài doanh nghiệp, nhiều 
nghiên cứu đã cho thấy, các rào cản bên trong 
doanh nghiệp tác động mạnh hơn đến kết quả 
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năm xuất khẩu (Papadopoulos & Martın, 2010; 
Bashiri và cộng sự, 2019). Theo Radojevic và 
cộng sự (2014), tồn tại mối quan hệ giữa quy 
mô, kinh nghiệm và những yếu tố ngăn cản 
xuất khẩu của doanh nghiệp. Mức độ quốc 
tế hóa cũng là một trong những đặc điểm 
doanh nghiệp và thể hiện qua số thị trường 
xuất khẩu (Hitt và cộng sự, 1994; Adu-Gyamf 
& Korneliussen, 2013). Sinkovics (2018) thì 
cho rằng đặc điểm doanh nghiệp còn thể hiện 
qua cam kết nguồn lực cho xuất khẩu. Cam 
kết nguồn lực xuất khẩu là mức độ mà những 
nguồn lực quản lý và tổ chức được phân bổ cho 
hoạt động xuất khẩu của doanh nghiệp (Lages 
và cộng sự, 2008). Cam kết nguồn lực xuất khẩu 
cũng có khả năng làm giảm bớt nhận thức của 
các nhà quản lý về rào cản xuất khẩu và do đó 
rất quan trọng đối với sự thành công của các 
doanh nghiệp nhỏ và vừa (Sinkovics, 2018).
Nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp

Katsikeas và Morgan (1994) cho rằng, có 
mối quan hệ cùng chiều giữa thực tiễn xảy ra 
và những gì doanh nghiệp nhận thức được. 
Leonidou (1995a) đã định nghĩa động cơ xuất 
khẩu bên trong là những động cơ thuộc về môi 
trường bên trong doanh nghiệp. Theo đó thì 
động cơ xuất khẩu bên trong là những yếu tố 
thúc đẩy doanh nghiệp xuất khẩu liên quan đến 
nguồn nhân lực, sản xuất, marketing, tài chính, 
nghiên cứu và phát triển (Leonidou và cộng sự, 
2007). Người ra quyết định của doanh nghiệp 
có kinh nghiệm, kiến thức,  nhận thức về những 
thuận lợi, khó khăn từ môi trường doanh 
nghiệp hoạt động (Vida & Fairhurst, 1998). 
Do đó, nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp được xem là nhận thức của người 
ra quyết định của doanh nghiệp về những yếu 
tố thuộc môi trường bên trong doanh nghiệp 
mà thúc đẩy doanh nghiệp bắt đầu, duy trì hoặc 
phát triển hoạt động xuất khẩu.
Nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp

Theo Leonidou (1995b), rào cản xuất khẩu là 
những yếu tố ngăn cản doanh nghiệp bắt đầu, 
duy trì, phát triển hoạt động xuất khẩu. Rào 

2.  Cơ sở lý thuyết và mô hình nghiên cứu 
2.1. Cơ sở lý thuyết

Theo Safari và Saleh (2020), các nghiên cứu 
về yếu tố bên trong doanh nghiệp ảnh hưởng 
đến kết quả xuất khẩu đều có khuynh hướng 
tiếp cận theo lý thuyết quan điểm dựa vào 
nguồn lực (The Resource-Based View – RBV) 
của Barney (1991). Lý thuyết này cho rằng 
doanh nghiệp nên đánh giá nguồn lực có giá 
trị, hiếm, khó bắt chước hoặc thay thế được 
hay không. Nguồn lực doanh nghiệp được chia 
thành nguồn lực vật chất, tổ chức, và nhân lực 
(Barney, 1991). Nguồn lực doanh nghiệp gồm 
tài sản vô hình, hữu hình và năng lực kiểm soát 
của doanh nghiệp mà cho phép doanh nghiệp 
tiến hành phát triển và thực hiện chiến lược để 
nâng cao kết quả hoạt động. RBV được dùng 
để phân tích hoạt động quốc tế của các doanh 
nghiệp nhỏ vì nó giúp đánh giá doanh nghiệp 
mở rộng ra thị trường nước ngoài thành công 
là từ những nguồn lực bên trong doanh nghiệp 
(Peng, 2001; Sari, 2011). Theo Anil và cộng sự 
(2016), nguồn lực doanh nghiệp là yếu tố đẩy 
mạnh kết quả xuất khẩu. Nhiều doanh nghiệp 
nhận thức được nguồn lực sở hữu sẽ tạo ra 
động cơ hay rào cản xuất khẩu. Nếu sở hữu 
nguồn lực độc đáo, doanh nghiệp sẽ nhận thức 
thành động cơ bên trong doanh nghiệp, khuyến 
khích doanh nghiệp xuất khẩu. Ngược lại, nếu 
không sở hữu nguồn lực độc đáo, doanh nghiệp 
sẽ nhận thức thành rào cản xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp, cản trở đạt được kết quả xuất 
khẩu của doanh nghiệp. Vì vậy, lý thuyết RBV 
phù hợp để giải thích mối quan hệ giữa các yếu 
tố bên trong doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu.
2.2. Giả thuyết và mô hình nghiên cứu 
Đặc điểm doanh nghiệp

Trong các nghiên cứu về đặc điểm doanh 
nghiệp, quy mô và kinh nghiệm xuất khẩu của 
doanh nghiệp là hai đặc điểm thường được đề 
cập. Quy mô doanh nghiệp được đo lường chủ 
yếu qua số lượng lao động trong doanh nghiệp. 
Kinh nghiệm xuất khẩu được thể hiện qua tỷ 
trọng xuất khẩu trên tổng doanh thu (Bodur, 
1986), giai đoạn xuất khẩu (Bilkey, 1978), số 
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lên kết quả xuất khẩu (Stoian, 2010; Gilaninia 
và cộng sự, 2013; Anil và cộng sự, 2016). Vì 
thế, nghiên cứu này bổ sung thêm nhận thức 
động cơ xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
vào mô hình nghiên cứu của Adu-Gyamf và 
Korneliussen (2013). Mối quan hệ giữa các yếu 
tố được giải thích sau đây:

Mối quan hệ giữa cam kết nguồn lực xuất 
khẩu với nhận thức động cơ xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp và nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp

Cam kết nguồn lực xuất khẩu thể hiện thiện 
chí, thái độ của cấp quản lý trong phân bổ 
nguồn lực cho xuất khẩu. Thiện chí này giúp 
giảm nhận thức về rủi ro, rào cản xuất khẩu 
(Styles & Ambler, 2000). Từ đó, củng cố sự phát 
triển kinh doanh hướng tới xuất khẩu (Navarro, 
Ronda´ n, & Acedo, 2013). Tuy còn ít những 
nghiên cứu về mối quan hệ trực tiếp giữa cam 
kết nguồn lực và nhận thức rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp nhưng các nghiên cứu 
này đều cho thấy tăng cam kết nguồn lực sẽ 
giúp giảm rào cản xuất khẩu (Christensen & Da 
Rocha, 1994; Naidu và cộng sự, 1997; Sinkovics, 
2018). Vì nhận thức động cơ xuất khẩu trái 
ngược với nhận thức rào cản xuất khẩu nên khi 
tăng cam kết nguồn lực làm giảm rào cản xuất 
khẩu thì tăng cam kết nguồn lực xuất khẩu sẽ 
dẫn đến tăng nhận thức động cơ xuất khẩu của 
doanh nghiệp. Vì vậy, giả thuyết nghiên cứu 
được đề xuất là:

Giả thuyết H1a: Cam kết nguồn lực xuất 
khẩu tác động cùng chiều với nhận thức động cơ 
xuất khẩu bên trong doanh nghiệp.

Giả thuyết H2a: Cam kết nguồn lực xuất 
khẩu tác động ngược chiều với nhận thức rào 
cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa kinh nghiệm xuất khẩu 
với nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp và nhận thức rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp

Theo Lages và cộng sự (2008), có nhiều 
nghiên cứu đã cho thấy có kinh nghiệm trong 
xuất khẩu sẽ giúp doanh nghiệp nắm bắt được 
cơ hội và tránh xa những đe dọa trong hoạt 

cản bên trong doanh nghiệp là những yếu tố 
thuộc về môi trường ở trong doanh nghiệp như 
năng lực, nguồn lực không được tổ chức hiệu 
quả liên quan năng lực nhân sự, kinh nghiệm 
quốc tế, vốn, thông tin thị trường (Tesfom & 
Lutz, 2006). Tương tự như nhận thức động cơ 
xuất khẩu bên trong doanh nghiệp, nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
được xem là nhận thức của người ra quyết định 
của doanh nghiệp về những yếu tố thuộc môi 
trường bên trong doanh nghiệp mà cản trở 
doanh nghiệp bắt đầu, duy trì hoặc phát triển 
hoạt động xuất khẩu.
Kết quả xuất khẩu

Ahmed và cộng sự (2004) cho rằng, kết 
quả xuất khẩu được thể hiện qua thành quả, 
hiệu quả xuất khẩu và cam kết gắn bó với xuất 
khẩu. Papadopoulos và Martín (2010), Chen 
và cộng sự (2016) thì cho rằng, kết quả xuất 
khẩu là kết quả doanh nghiệp đạt được ở thị 
trường quốc tế. Kết quả xuất khẩu thường 
được đo lường như sau: Một là, theo thành quả 
(effectiveness) (Morgan và cộng sự, 2004) và 
hiệu quả (efficiency) (Bernard & Jensen, 2004). 
Hai là, theo nhóm tài chính hoặc phi tài chính 
(Katsikeas và cộng sự, 2000). Ba là, theo nhóm 
chủ quan (nhận thức hay thái độ chung chung 
về số liệu) và khách quan (doanh thu, lợi nhuận, 
thị phần) (Sousa, 2004). Nghiên cứu này sử 
dụng thang đo chủ quan về sự hài lòng kết quả 
xuất khẩu của doanh nghiệp. Các doanh nghiệp 
thường không sẵn lòng công bố số liệu về kết 
quả hoạt động của doanh nghiệp nên sử dụng 
thang đo chủ quan là phù hợp hơn.
Mô hình nghiên cứu đề xuất

Nghiên cứu này kế thừa mô hình nghiên 
cứu của Adu-Gyamf và Korneliussen (2013) về 
tác động của đặc điểm doanh nghiệp (bao gồm 
cam kết nguồn lực, kinh nghiệm, quy mô doanh 
nghiệp, mức độ quốc tế hoá) lên kết quả xuất 
khẩu, với yếu tố trung gian là nhận thức rào cản 
xuất khẩu bên trong doanh nghiệp. Bên cạnh 
đó, khi nghiên cứu tác động của nhận thức rào 
cản xuất khẩu lên kết quả xuất khẩu, nhiều tác 
giả đã nghiên cứu tác động đồng thời của nhận 
thức động cơ xuất khẩu và rào cản xuất khẩu 
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hơn (Adu-Gyamf & Korneliussen, 2013). Như 
vậy khi doanh nghiệp càng xuất khẩu sang 
nhiều thị trường, doanh nghiệp càng tích lũy 
được nhiều kiến thức, kinh nghiệm liên quan 
xuất khẩu, doanh nghiệp quen dần với việc 
thâm nhập thêm những thị trường mới. Mức 
độ quốc tế hóa càng cao sẽ tạo động cơ khuyến 
khích doanh nghiệp mở rộng xuất khẩu vào 
các thị trường và giúp doanh nghiệp giảm 
nhận thức rào cản xuất khẩu. Vì vậy, giả thuyết 
nghiên cứu được đề xuất là:

Giả thuyết H1d: Mức độ quốc tế hoá tác động 
cùng chiều với nhận thức động cơ xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp.

Giả thuyết H2d: Mức độ quốc tế hoá tác động 
ngược chiều với nhận thức rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa cam kết nguồn lực xuất 
khẩu và kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp

Cam kết nguồn lực cho xuất khẩu phụ thuộc 
vào việc doanh nghiệp phân bổ đa dạng nguồn 
lực cho hoạt động xuất khẩu. Mức độ cam kết 
cao của ban quản trị sẽ dẫn đến kết quả xuất 
khẩu tốt hơn (Chugan & Singh, 2015). Có 
nhiều nghiên cứu cho thấy tác động tích cực 
của cam kết nguồn lực đến kết quả xuất khẩu 
(Kaleka & Katsikeas, 1995; Christensen & Da 
Rocha, 1994; Naidu và cộng sự, 1997). Vì vậy, 
giả thuyết nghiên cứu được đề xuất là:

Giả thuyết H3a: Cam kết về nguồn lực tác 
động cùng chiều với kết quả xuất khẩu của 
doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa kinh nghiệm xuất khẩu 
và kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp

Cấp quản lý có nhiều kinh nghiệm trong 
xuất khẩu sẽ giúp việc quản lý, điều hành hoạt 
động xuất khẩu suôn sẻ hơn, tránh được những 
rủi ro, thất bại, gặt hái được thành công trong 
hoạt động xuất khẩu. Cavusgil và  Zou (1994) 
cho rằng kinh nghiệm xuất khẩu ở thị trường 
quốc tế giúp các nhà quản lý đánh giá được sự 
phức tạp của thị trường để đề ra những chiến 
lược phù hợp. Lages và cộng sự (2008) thì cho 
rằng kinh nghiệm xuất khẩu cung cấp cho 

động kinh doanh. Càng ít kinh nghiệm, doanh 
nghiệp càng nhận thức nhiều rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp (Adu-Gyamf & 
Korneliussen, 2013; Salehi & Jamshidi, 2022). 
Như vậy, nhiều kinh nghiệm cũng là một yếu 
tố thúc đẩy doanh nghiệp xuất khẩu để gặt hái 
được kết quả xuất khẩu tốt. Vì vậy, giả thuyết 
nghiên cứu được đề xuất là:

Giả thuyết H1b: Kinh nghiệm xuất khẩu tác 
động cùng chiều với nhận thức động cơ xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp.

Giả thuyết H2b: Kinh nghiệm xuất khẩu tác 
động ngược chiều với nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa quy mô doanh nghiệp với 
nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp và nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp

Adu-Gyamf và Korneliussen (2013) cho 
rằng, những doanh nghiệp lớn có nhiều nguồn 
lực, định hướng và điều hành hoạt động xuất 
khẩu tốt hơn. Điều này sẽ tạo động cơ thúc đẩy 
doanh nghiệp xuất khẩu và cũng giúp doanh 
nghiệp giảm những rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp. Nhiều nghiên cứu đã chỉ 
ra doanh nghiệp càng nhỏ thì càng nhận thức 
nhiều rào cản xuất khẩu hơn doanh nghiệp 
lớn (Barker & Kaynak, 1992; Leonidou, 1995a; 
Leonidou, 1995b). Vì vậy, giả thuyết nghiên 
cứu được đề xuất là:

Giả thuyết H1c: Quy mô doanh nghiệp tác 
động cùng chiều với nhận thức động cơ xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp.

Giả thuyết H2c: Quy mô doanh nghiệp tác 
động ngược chiều với nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa mức độ quốc tế hoá với 
nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp và nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp

Khi một doanh nghiệp mở rộng sang các thị 
trường quốc tế mới, môi trường kinh doanh trở 
nên phức tạp hơn, mức độ không quen thuộc 
với thị trường cao hơn, từ đó khó thành công 
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Giả thuyết H3d: Mức độ quốc tế hoá tác 
động cùng chiều với kết quả xuất khẩu của 
doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa nhận thức động cơ xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp và kết quả xuất 
khẩu của doanh nghiệp

Theo Leonidou và cộng sự (1998); Zou và 
Stan (1998), nhận thức động cơ xuất khẩu là 
yếu tố quan trọng cho thành công của doanh 
nghiệp. Dựa vào lý thuyết RBV (Barney, 1991) 
cho thấy khi doanh nghiệp đánh giá nguồn lực 
có giá trị, hiếm, khó bắt chước, khó thay thế thì 
nguồn lực bên trong doanh nghiệp tạo thành 
động cơ khuyến khích xuất khẩu, ảnh hưởng 
tích cực đến kết quả xuất khẩu. Một số nghiên 
cứu thực nghiệm đã thể hiện mối quan hệ 
cùng chiều giữa nhận thức động cơ xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu 
(Boubbakri và cộng sự, 2013; Anil và cộng sự, 
2016).Vì vậy, giả thuyết nghiên cứu được đề 
xuất là:

Giả thuyết H4: Nhận thức động cơ xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp tác động cùng chiều với 
kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa nhận thức rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp và kết quả xuất 
khẩu của doanh nghiệp

Rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
xuất phát từ nội tại doanh nghiệp và thường 
gắn với những nguồn lực hạn chế của doanh 
nghiệp. Katsikeas và Morgan (1994); Leonidou 
(2004) cho rằng, nhận thức rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp ảnh hưởng đáng kể 
đến kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp. Mối 
quan hệ này đã được kiểm định trong một số 
nghiên cứu như Al-Hyari và cộng sự (2012); 
Sinkovics (2018). Vì vậy, giả thuyết nghiên cứu 
được đề xuất là:

Giả thuyết H5: Nhận thức rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp tác động ngược chiều với 
kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp.

cấp quản lý một tầm nhìn mở rộng dựa trên 
nền tảng kinh nghiệm tích lũy và khả năng 
tăng doanh thu trên thị trường quốc tế. Một 
số nghiên cứu cho thấy mối quan hệ tích cực 
giữa kinh nghiệm xuất khẩu và kết quả xuất 
khẩu (Agnihotri & Bhattacharya, 2015; Kim & 
Hemmert, 2016; Bashiri và cộng sự, 2019). Vì 
vậy, giả thuyết nghiên cứu được đề xuất là:

Giả thuyết H3b: Kinh nghiệm xuất khẩu 
tác động cùng chiều với kết quả xuất khẩu của 
doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa quy mô doanh nghiệp và 
kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp

Doanh nghiệp nhỏ với nguồn lực hạn chế 
nên đầu tư vào hoạt động xuất khẩu cũng hạn 
chế so với doanh nghiệp lớn nên kết quả xuất 
khẩu không được cao như doanh nghiệp lớn. 
Doanh nghiệp quy mô lớn dễ dàng đạt hiệu quả 
kinh tế trong sản xuất và điều hành hoạt động 
so với doanh nghiệp quy mô nhỏ (Samiee & 
Walters, 1991), từ đó kết quả hoạt động cũng 
tốt hơn. Có nhiều nghiên cứu cho thấy mối 
quan hệ tích cực giữa quy mô doanh nghiệp và 
kết quả xuất khẩu (Agnihotri & Bhattacharya, 
2015; Kim & Hemmert, 2016; Bashiri và cộng 
sự, 2019). Vì vậy, giả thuyết nghiên cứu được 
đề xuất là:

Giả thuyết H3c: Quy mô doanh nghiệp tác 
động cùng chiều với kết quả xuất khẩu của 
doanh nghiệp.

Mối quan hệ giữa mức độ quốc tế hoá và kết 
quả xuất khẩu của doanh nghiệp

Mức độ quốc tế hóa cao thể hiện mức độ hiện 
diện của doanh nghiệp ở nhiều thị trường quốc 
tế. Điều này giúp doanh nghiệp đạt được hiệu 
quả kinh tế do kim ngạch xuất khẩu gia tăng, 
kết quả xuất khẩu cũng tốt hơn (Pangarkar, 
2008). Sự hiện diện ở một số thị trường quốc tế 
có thể dẫn đến tăng sức mạnh thị trường (Kim 
và cộng sự, 1993), từ đó kết quả xuất khẩu đạt 
được tốt hơn. Pastelakos và cộng sự (2022) đã 
cho thấy mối quan hệ thuận chiều giữa mức 
độ quốc tế hóa và kết quả xuất khẩu của doanh 
nghiệp. Vì vậy, giả thuyết nghiên cứu được đề 
xuất là:



Journal of Finance – Marketing Vol. 14, Issue 4 – June 2023

34

Bắc, Trung, Tây Nguyên và miền Nam. Theo 
Barclay và cộng sự (1995), PLS-SEM sử dụng 
một lượng mẫu tối thiểu 10 lần số đường dẫn 
lớn nhất tác động đến một khái niệm trong mô 
hình. Với cách tính này thì số đường dẫn lớn 
nhất tác động đến một khái niệm trong mô hình 
của nghiên cứu này là kết quả xuất khẩu (EXP) 
với 6 đường dẫn tác động vào. Vì vậy số mẫu 
tối thiểu là 60 mẫu. Số lượng mẫu trong nghiên 
cứu này là 250, đạt yêu cầu theo đề xuất của 
Barclay và cộng sự (1995). Do gặp nhiều khó 
khăn trong tiếp cận cấp quản lý doanh nghiệp 
nên chọn mẫu theo phương pháp thuận tiện và 
phát triển mầm được áp dụng. Đối tượng khảo 
sát là cấp quản lý doanh nghiệp (giám đốc, phó 
giám đốc, trưởng, phó phòng xuất nhập khẩu) 
hoặc người có kinh nghiệm làm việc trên 5 năm 
tại doanh nghiệp. Phương pháp PLS-SEM với 
phần mềm Smart-PLS được sử dụng để xử lý 
dữ liệu thu thập. Vì mẫu khảo sát trong nghiên 
cứu này nhỏ (250 mẫu) và kiểm định mối quan 
hệ mang tính khám phá (mối quan hệ giữa đặc 
điểm doanh nghiệp và nhận thức động cơ xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp chưa được kiểm 
định ở các nghiên cứu trước), nên sử dụng PLS-
SEM là phù hợp (Hair và cộng sự, 2017). 

Tiêu chuẩn đánh giá các thang đo cho mô 
hình đo lường là mô hình phản ánh kết quả của 
nghiên cứu này bao gồm: (1) độ tin cậy nhất 
quán nội tại bên trong; (2) giá trị hội tụ; (3) giá 
trị phân biệt (Hair và cộng sự, 2017). Ở bước 
định lượng sơ bộ, kết quả thể hiện các thang 
đo đạt độ tin cậy, giá trị phân biệt, chỉ có giá 
trị hội tụ là chưa đạt ở thang đo IS (nhận thức 
động cơ xuất khẩu bên trong doanh nghiệp) 
nhưng nhóm tác giả không xử lý để thang đo 
đạt yêu cầu mà tiếp tục theo dõi ở bước nghiên 
cứu định lượng chính thức. Bước này được tiến 
hành như trình bày dưới đây: 

Khảo sát doanh nghiệp, kết quả có 250 doanh 
nghiệp trả lời. Đặc điểm mẫu khảo sát được thể 
hiện qua bảng sau: (Xem Phụ lục 5 online).

Đánh giá mô hình đo lường (tương tự như 
bước nghiên cứu định lượng sơ bộ đã trình bày 
ở trên). Đánh giá mô hình cấu trúc, gồm các chỉ 
tiêu: (1) đa cộng tuyến; (2) mức ý nghĩa của các 

Sự khác biệt về các mối quan hệ theo đặc 
điểm mẫu khảo sát

Theo Kahiya và Dean (2015), ảnh hưởng của 
rào cản xuất khẩu là khác nhau giữa các doanh 
nghiệp. Một số nghiên cứu đã cho thấy những 
đặc điểm doanh nghiệp khác nhau về vị trí địa 
lý, quy mô, kinh nghiệm, mặt hàng xuất khẩu… 
sẽ nhận thức khác nhau về động cơ, rào cản xuất 
khẩu (Boubbakri và cộng sự, 2013; Martinović 
& Matana, 2017). Trên cơ sở đó, nghiên cứu này 
tiến hành kiểm định mức độ giải thích về một 
số đặc điểm mẫu khảo sát doanh nghiệp nhỏ và 
vừa cho biến thiên của các mối quan hệ trong 
mô hình nghiên cứu. Vì vậy, kỳ vọng đặt ra là:

Giả thuyết P: Có sự khác biệt về mối quan hệ 
giữa các yếu tố trong mô hình nghiên cứu theo: 
(1) vị trí địa lý; (2) hình thức xuất khẩu; (3) thị 
trường xuất khẩu; (4) số loại hàng xuất khẩu. 

Mô hình nghiên cứu đề xuất (xem chi tiết 
Phụ lục 13 online).

3. Phương pháp nghiên cứu
Nghiên cứu này áp dụng phương pháp 

nghiên cứu hỗn hợp. Trước tiên, nghiên cứu 
định tính được thực hiện thông qua phỏng vấn 
tay đôi và thảo luận nhóm tập trung với đại diện 
một số doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt Nam xuất 
khẩu nông sản để khám phá, điều chỉnh, bổ 
sung thang đo cho phù hợp với bối cảnh nghiên 
cứu là các doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt Nam 
xuất khẩu nông sản vào ASEAN+3. Kết thúc 
bước này, thang đo của các khái niệm nghiên 
cứu được thể hiện ở bảng sau (X: là thị trường 
xuất khẩu của doanh nghiệp) (Xem Phụ lục 1, 
2, 3, 4 online).

Bảng khảo sát được thiết lập với thang đo 
Likert 5 bậc thể hiện mức độ đồng ý 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.

Tiếp theo, nghiên cứu định lượng được thực 
hiện qua 2 bước: nghiên cứu định lượng sơ bộ 
100 doanh nghiệp nhằm đánh giá thang đo và 
nghiên cứu định lượng chính thức 250 doanh 
nghiệp nhỏ và vừa xuất khẩu nông sản ở miền 
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Đánh giá liên quan dự báo Q2. Kết quả Q2 
lớn hơn 0 cho thấy, sự liên quan mang tính dự 
báo của khái niệm phụ thuộc. Khi Q2 bằng 0 
và nhỏ hơn thể hiện sự thiếu liên quan của dự 
báo (Geisser, 1974). (xem Phụ lục 10 online) thể 
hiện IS, IB, EXP có Q2 lớn hơn 0 cho thấy sự 
liên quan dự báo của mô hình.

Đánh giá hệ số tác động q2. Kết quả q2 cho 
thấy, tác động tương đối của sự liên quan mang 
tính dự báo. q2=0,02; 0,15 và 0,35 thể hiện giá trị 
nhỏ, vừa hoặc lớn cho sự liên quan mang tính 
dự báo của khái niệm ngoại sinh đối với khái 
niệm phụ thuộc (Hair và cộng sự, 2017). (xem 
Phụ lục 11 online) thể hiện chỉ có IS->EXP cho 
thấy tác động tương đối của sự liên quan mang 
tính dự báo là gần lớn.
4.3. Phân tích cấu trúc đa nhóm

Kết quả (xem Phụ lục 12 online) cho thấy tồn 
tại sự khác biệt theo vị trí địa lý doanh nghiệp 
(Doanh nghiệp ở miền Trung so với miền 
Nam) về mối quan hệ giữa mức độ quốc tế hóa 
và động cơ xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
(INT->IS) và mối quan hệ này chỉ có ý nghĩa 
ở doanh nghiệp miền Trung. Đối với sự khác 
biệt theo các đặc điểm mẫu khảo sát còn lại, dù 
tồn tại sự khác biệt do chênh lệch hệ số đường 
dẫn có ý nghĩa thống kê nhưng khi xét dấu của 
các mối quan hệ này lại thể hiện mối quan hệ 
ngược giả thuyết nên không có sự khác biệt giữa 
các mối quan hệ theo hình thức xuất khẩu, thị 
trường xuất khẩu, số loại mặt hàng xuất khẩu. 
4.4. Thảo luận kết quả nghiên cứu 

Mối quan hệ giữa các yếu tố đặc điểm doanh 
nghiệp và nhận thức động cơ xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp

Kết quả nghiên cứu thể hiện không tồn tại 
mối quan hệ giữa các yếu tố đặc điểm doanh 
nghiệp và nhận thức động cơ xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp. Nhận thức động cơ xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp là yếu tố mới 
trong nghiên cứu này so với các nghiên cứu 
trước được đưa vào kiểm định cùng với nhận 
thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp. 
Kết quả này cho thấy doanh nghiệp không đánh 
giá các yếu tố về cam kết nguồn lực xuất khẩu, 

mối quan hệ; (3) R2; (4) hệ số tác động f2; (5) sự 
liên quan của dự báo Q2 và (6) hệ số tác động q2 
(Hair và cộng sự, 2017).

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

Kết quả cho thấy giá trị hội tụ của IS và IB 
chưa đạt do AVE<0,5. Vì vậy cần xem xét loại 
bỏ các biến quan sát không đạt yêu cầu là: IS2 
và IB5. Sau khi bỏ IS2 và IB5, độ tin cậy, giá trị 
hội tụ và giá trị phân biệt của các thang đo đều 
đạt (xem Phụ lục 6 online).
4.2. Đánh giá mô hình cấu trúc

Đánh giá đa cộng tuyến (xem Phụ lục 7 
online) cho thấy VIF của các thang đo đều nhỏ 
hơn 5, do đó vấn đề đa cộng tuyến không bị xảy 
ra ở mô hình cấu trúc ước lượng.

Đánh giá mức ý nghĩa của các mối quan hệ 
(xem Phụ lục 8, 14 online). Trong các đặc điểm 
doanh nghiệp, với mức ý nghĩa 10%, tồn tại mối 
quan hệ giữa cam kết nguồn lực và nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp. 
Với mức ý nghĩa 1%, tồn tại mối quan hệ giữa 
nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp và kết quả xuất khẩu. 

Đánh giá R2 và R2 adj: R
2=0,303 và R2 adj=0,286. 

Hệ số R2 cho thấy các yếu tố đặc điểm doanh 
nghiệp (gồm cam kết nguồn lực, kinh nghiệm, 
quy mô, mức độ quốc tế hóa), nhận thức động 
cơ xuất khẩu bên trong doanh nghiệp, nhận 
thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
giải thích được 30,3% kết quả xuất khẩu.

Đánh giá hệ số tác động f2 (xem Phụ lục 9 
online).  Giá trị 0,02; 0,15; 0,35 của f2 đại diện cho 
tác động nhỏ, trung bình, lớn của biến độc lập 
(Cohen, 1988). f2 nhỏ hơn 0,02 thể hiện không 
có sự tác động. Kết quả bảng 9 cho thấy không 
có sự tác động của đặc điểm doanh nghiệp (gồm 
cam kết nguồn lực, kinh nghiệm, quy mô, mức 
độ quốc tế hóa) lên nhận thức động cơ xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp (IS), nhận thức 
rào cản xuất khẩu bên trong doanh nghiệp (IB) 
và kết quả xuất khẩu (EXP) do các giá trị nhỏ 
hơn 0,02; mức độ tác động lớn của IS lên EXP 
(0,405) và không có tác động của IB lên EXP.
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Mối quan hệ giữa nhận thức rào cản xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu

Kết quả nghiên cứu cho thấy không tồn tại 
mối quan hệ này là tương tự nghiên cứu của 
Adu-Gyamf và Korneliussen (2013), Safari 
và Saleh (2020) nhưng khác nghiên cứu của 
Sinkovics (2018), Safari và Saleh (2019) ở một 
số rào cản. Qua thảo luận với một số doanh 
nghiệp, doanh nghiệp cho rằng dù nhận thức 
nhiều rào cản xuất khẩu, doanh nghiệp vẫn 
xuất khẩu và thu được doanh thu, lợi nhuận. 
Maharajh và Heitmeyer (2005) đã cho thấy 
khi các yếu tố động cơ mạnh hơn các yếu tố 
rào cản thì doanh nghiệp đẩy mạnh hoạt động 
ở thị trường nước ngoài. Kết quả nghiên cứu 
này đã cho thấy nhận thức động cơ bên trong 
doanh nghiệp tác động khá mạnh lên kết quả 
xuất khẩu như trình bày ở trên nên nhận thức 
rào cản xuất khẩu không cản trở hoạt động xuất 
khẩu của doanh nghiệp.

5. Kết luận và hàm ý quản trị

Kết quả nghiên cứu cho thấy các yếu tố đặc 
điểm doanh nghiệp không ảnh hưởng nhận 
thức động cơ xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp nhưng nhận thức động cơ xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp lại tác động lên kết quả 
xuất khẩu. Bên cạnh đó, chỉ có yếu tố đặc điểm 
doanh nghiệp về cam kết nguồn lực có ảnh 
hưởng đến nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp, nhưng nhận thức rào cản 
xuất khẩu bên trong doanh nghiệp không ảnh 
hưởng kết quả xuất khẩu. Đối với phân tích đa 
nhóm, kết quả chỉ ra tồn tại sự khác biệt giữa 
các doanh nghiệp theo vị trí địa lý miền Nam 
so với miền Trung về mối quan hệ giữa mức 
độ quốc tế hóa và nhận thức động cơ xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp (INT->IS). Từ đây, 
một số hàm ý quản trị được đề xuất nhằm giúp 
doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt Nam đẩy mạnh 
xuất khẩu nông sản vào ASEAN+3 như sau:

Một là, doanh nghiệp cần tăng cường đẩy 
mạnh cam kết nguồn lực để trở thành động cơ 
bên trong thúc đẩy doanh nghiệp xuất khẩu. 
Dựa vào thứ tự mức độ quan trọng được sắp 

quy mô, kinh nghiệm, mức độ quốc tế hóa là 
những yếu tố thúc đẩy doanh nghiệp xuất khẩu.
Mối quan hệ giữa các yếu tố đặc điểm doanh 
nghiệp và nhận thức rào cản xuất khẩu bên 
trong doanh nghiệp

Tồn tại mối quan hệ giữa cam kết nguồn 
lực và nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp, kết quả này là khác nghiên cứu 
của Adu-Gyamf và Korneliussen (2013) mà 
nhóm tác giả kế thừa nhưng giống nghiên cứu 
của Sinkovics (2018). Kết quả này cho thấy nếu 
các doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt Nam xuất 
khẩu nông sản có cam kết nguồn lực cho xuất 
khẩu thì sẽ giúp doanh nghiệp giảm nhận thức 
về rào cản xuất khẩu mà doanh nghiệp đối mặt. 
Đối với đặc điểm về quy mô, kinh nghiệm, mức 
độ quốc tế hóa thì không có mối quan hệ với 
nhận thức rào cản xuất khẩu bên trong doanh 
nghiệp, kết quả này là tương đồng với nghiên 
cứu của Adu-Gyamf và Korneliussen (2013), 
Yannopoulos và Kefalaki (2010) (về đặc điểm 
kinh nghiệm xuất khẩu).
Mối quan hệ giữa các yếu tố đặc điểm doanh 
nghiệp và kết quả xuất khẩu

Không tồn tại mối quan hệ giữa các yếu tố 
đặc điểm doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu. 
Kết quả này giống kết quả nghiên cứu của Adu-
Gyamf và Korneliussen (2013) ở đặc điểm cam 
kết nguồn lực, kinh nghiệm và mức độ quốc tế 
hóa, khác Adu-Gyamf và Korneliussen (2013) 
ở quy mô và khác nghiên cứu của Sinkovics 
(2018) ở kinh nghiệm xuất khẩu.
Mối quan hệ giữa nhận thức động cơ xuất khẩu 
bên trong doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu

Kết quả nghiên cứu cho thấy có mối quan 
hệ giữa nhận thức động cơ xuất khẩu bên trong 
doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu. Kết quả 
này là tương tự nghiên cứu của Stoian (2010), 
Gilaninia và cộng sự (2013), Anil và cộng sự 
(2016), Gerschewski và Rose (2020). Với độ tác 
động 0,553 thể hiện doanh nghiệp đánh giá cao 
về tầm quan trọng của nhận thức động cơ xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp tác động lên kết 
quả xuất khẩu. 
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vào; hợp tác giữa các doanh nghiệp cùng thực 
hiện đơn hàng lớn, hợp tác với nguồn cung cấp 
nguyên liệu, nguồn cung nông sản xuất khẩu, 
tận dụng các hỗ trợ của Nhà nước… (IS6). 

Ba là, doanh nghiệp miền Trung cần cố 
gắng thâm nhập ngày càng nhiều vào thị 
trường ASEAN+3  để từ đó tạo thành động cơ 
bên trong thúc đẩy doanh nghiệp xuất khẩu. 
Để làm được điều này, doanh nghiệp cần xây 
dựng chiến lược, kế hoạch phát triển những thị 
trường xuất khẩu hiện tại và thâm nhập thêm 
vào các thị trường khác trong ASEAN+3. Bên 
cạnh đó, doanh nghiệp cần đầu tư nguồn lực 
cho thâm nhập, tận dụng những hỗ trợ từ Nhà 
nước, các hiệp hội. 

Bốn là, để giúp doanh nghiệp nhỏ và vừa 
Việt Nam đẩy mạnh xuất khẩu nông sản vào 
ASEAN+3, cần sự hỗ trợ của các cơ quan Nhà 
nước như Bộ nông nghiệp và phát triển nông 
thôn, Bộ Công thương, các bên liên quan như 
các Hiệp hội và cần sự phối hợp đồng bộ của 
của bốn nhà: Nhà nước, nhà khoa học, nhà 
doanh nghiệp và nhà nông, trong đó, Nhà nước 
giữ vai trò chủ đạo trong hoạch định các chiến 
lược, chính sách phù hợp và giao trách nhiệm 
rõ ràng cho từng địa phương trong triển khai 
thực hiện theo chiến lược, chính sách đã đề ra.

Những hạn chế của nghiên cứu và đề xuất 
hướng nghiên cứu tiếp theo

Hạn chế của nghiên cứu này là về cỡ mẫu 
và phương pháp chọn mẫu. Do gặp nhiều khó 
khăn trong tiếp cận cấp quản lý doanh nghiệp 
nên cỡ mẫu của nghiên cứu chỉ có 250 mẫu và 
phương pháp chọn mẫu là thuận tiện và phát 
triển mầm nên chưa phản ánh được hết tổng 
thể nghiên cứu. 

Những nghiên cứu tiếp theo có thể nghiên 
cứu thêm về các yếu tố khác ảnh hưởng ảnh 
hưởng đến nhận thức động cơ và rào cản xuất 
khẩu bên trong doanh nghiệp mà ngoài yếu tố 
đặc điểm doanh nghiệp, hoặc có thể nghiên cứu 
thêm các yếu tố ảnh hưởng đến đặc điểm doanh 
nghiệp dẫn đến nhận thức động cơ và rào cản 
xuất khẩu khác nhau, hoặc bổ sung thêm các 
yếu tố điều tiết các mối quan hệ giữa các biến 
độc lập và biến phụ thuộc.

xếp theo hệ số tải ngoài (ở Bảng 6), doanh 
nghiệp nên tập trung cam kết nguồn lực theo 
thứ tự ưu tiên: cam kết của ban quản trị đầu tư 
cho hoạt động xuất khẩu (RC2), cam kết nguồn 
lực cho lập kế hoạch xuất khẩu (RC3) và cam 
kết đầu tư cho nhân lực hoạt động xuất khẩu 
(RC1). Trong đó, đối với đầu tư cho hoạt động 
xuất khẩu thì doanh nghiệp xuất khẩu nông sản 
cần đầu tư nhân lực, vật lực, tài lực cho tất cả 
các bước từ nghiên cứu thị trường ASEAN+3, 
tìm kiếm khách hàng, đàm phán ký kết hợp 
đồng và tổ chức thực hiện hợp đồng. Cam kết 
nguồn lực cho lập kế hoạch xuất khẩu cho thấy 
để chủ động xuất hàng trên thị trường thành 
công, doanh nghiệp cần lập kế hoạch xuất khẩu 
và xem đây là công việc quan trọng, ảnh hưởng 
đến thành công của doanh nghiệp. Việc lập một 
kế hoạch chi tiết và khả thi để doanh nghiệp 
từng bước bám sát kế hoạch đã lập và thực hiện 
được kế hoạch đã đề ra đòi hỏi doanh nghiệp 
cần đầu tư nguồn lực cho công việc quan trọng 
này. Về cam kết đầu tư cho nhân lực hoạt động 
xuất khẩu, doanh nghiệp phải có những chính 
sách thu hút, tuyển dụng nguồn nhân sự có 
chất lượng. Bên cạnh đó nguồn nhân lực phải 
thường xuyên được đào tạo, bồi dưỡng, tạo cơ 
hội tự nâng cao trình độ, kiến thức liên quan 
xuất hàng nông sản vào thị trường ASEAN+3.

Hai là, doanh nghiệp cần tự nâng cao nguồn 
lực doanh nghiệp. Dựa vào thứ tự mức độ quan 
trọng hệ số tải ngoài của thang đo nhận thức 
động cơ xuất khẩu bên trong doanh nghiệp 
(ở Bảng 6), doanh nghiệp cần: quan tâm chất 
lượng sản phẩm theo yêu cầu thị trường, tăng 
hàm lượng chế biến hàng nông sản để xuất 
được hàng, từ đó dần tăng trưởng (IS5) và thu 
được doanh thu (IS4); trong đó chất lượng phải 
đảm bảo vừa đáp ứng được quy định của nước 
nhập khẩu trong ASEAN+3 mà cũng đáp ứng 
được thị hiếu của khách hàng (IS3); cấp quản lý 
cần quan tâm thâm nhập thị trường ASEAN+3 
(IS1). Để quan tâm thâm nhập ASEAN+3, cấp 
quản lý phải tích cực chủ động tìm kiếm và nắm 
bắt thông tin, tìm kiếm khách hàng, khai thác 
nguồn nông sản xuất vào thị trường ASEAN+3, 
thâm nhập những thị trường khác trong 
ASEAN+3 mà doanh nghiệp chưa xuất hàng 
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