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Tóm tắt - Đồng bằng sông Cửu Long (ĐBSCL), nơi được đánh 

giá có chỉ số năng lực cạnh tranh cấp tỉnh (PCI) tăng nhưng chưa 

ổn định, số lượng doanh nghiệp nhỏ và vừa (DNNVV) chiếm đại 

đa số, trong giai đoạn 2019 – 2022 đã chịu ảnh hưởng nặng nề 

của dịch bệnh Covid-19 đến kết quả kinh doanh (KQKD) của các 

doanh nghiệp. Các DNNVV nơi đây hoạt động trong nhiều lĩnh 

vực, khá năng động nhưng lại manh mún, nhỏ lẻ và rất nhạy cảm, 

vì vậy thường dễ tổn thương trước những biến động lớn, dẫn đến 

ngưng hoạt động hoặc phá sản. Qua 310 bản hỏi khảo sát từ đại 

diện các doanh nghiệp vừa, nhỏ và siêu nhỏ tại ĐBSCL, dựa trên 

phần mềm SPSS 22.0, kết quả nghiên cứu cho thấy, định hướng 

thị trường, đổi mới tác động trực tiếp và tích cực đến KQKD của 

các DNNVV tại ĐBSCL hiện nay, giúp doanh nghiệp nâng cao 

năng lực ĐHTT, đổi mới sáng tạo và đáp ứng sự thay đổi của môi 

trường kinh doanh ngày càng khắc nghiệt. 

 Abstract - Mekong Delta, where the provincial competitiveness 

index (PCI) is considered to be increasing but not stable, the number 

of small and medium-sized enterprises (SME’s) accounts for the 

vast majority in the period of 2019 – 2022 has been heavily affected 

by the Covid-19 epidemic on business performance of the 

companies. SME’s here operate in many fields, are quite dynamic 

but fragmented, small, and very sensitive, so they are often 

vulnerable to major fluctuations, leading to shutdown or bankruptcy. 

Through 310 survey questionnaires from representatives of medium, 

small, and micro enterprises in the Mekong Delta, based on SPSS 

22.0 software, research results show that, market orientation, and 

innovation have a direct impact. continue and actively contribute to 

the business results of SMEs in the Mekong Delta today, helping 

businesses improve their university capacity, innovate, and respond 

to changes in an increasingly harsh business environment. 
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1. Đặt vấn đề 

Tính từ tháng 1/2021 đến nay, khu vực ĐBSCL đang 

gánh chịu hậu quả nặng nề từ đại dịch Covid-19 với tỷ lệ 

tăng trưởng các ngành kinh tế sụt giảm nghiêm trọng, nhìn 

chung các khu vực công nghiệp, nông nghiệp và dịch vụ đều 

tăng trưởng thấp hơn mặt bằng chung cả nước: tốc độ tăng 

trưởng giảm sâu từ 7,14% năm 2019, xuống chỉ còn 2,42% 

năm 2020, thấp hơn đáng kể so với bình quân 2,9% của cả 

nước, và rơi tiếp -0,43% năm 2021 trong khi cả nước vẫn 

giữ mức tăng trưởng dương +2,6%. Theo báo cáo của VCCI 

[1], DNNVV ở ĐBSCL đạt khoảng 55.000 doanh nghiệp 

(95%), khả năng quản lý tổng thể còn nhiều yếu kém, tỷ lệ 

ngưng hoạt động và phá sản cao, ít biết tranh thủ lợi thế cạnh 

tranh và năng lực ứng phó các biến động của môi trường 

kinh doanh kém. Thế nhưng, DNNVV vùng ĐBSCL được 

các chuyên gia nhận xét là loại hình có quy mô nhỏ gọn hay 

vừa, tinh giản nên khá năng động, bén nhạy với sự thay đổi 

đa dạng của thị trường dễ tận dụng được các nguồn lực tài 

chính, nhân lực, dễ chuyển đổi… để kịp thời định hướng thị 

trường (ĐHTT), nhanh chóng đổi mới (ĐM) và nắm bắt kịp 

thời các cơ hội kinh doanh, từ đó nâng cao KQKD. 

Giữa ĐHTT và KQKD có mối quan hệ gắn kết đã được 

nghiên cứu trong nhiều ngành và lĩnh vực sản xuất kinh 

doanh khác nhau ngay từ đầu những năm 90. Narver và 
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Slater [2], Kohli và Jaworski [3, 4] có những nghiên cứu 

làm tiền đề, chứng minh ảnh hưởng tích cực của ĐHTT lên 

KQKD của doanh nghiệp. Các kết quả của nghiên cứu đã 

thể hiện rõ ràng các tác động tích cực của ĐHTT lên 

KQKD. Ngoài ra, các kết quả còn xác định mức độ tác 

động tích cực của các thành tố ĐHTT đến kết quả tài chính 

và các kết quả liên quan đến thị trường. Trong nước cũng 

có các nghiên cứu về mối quan hệ giữa ĐHTT và KQKD 

như các nghiên cứu trước [5-7]. 

Mối quan hệ giữa ĐM và KQKD được thể hiện trong 

nghiên cứu [8], kết quả cho thấy ĐM có ảnh hưởng đáng kể 

đến KQKD, còn ĐHTT có thể tăng cường định hướng học 

tập và ĐM. Nhiều nghiên cứu cũng đã xác định một mối 

quan hệ tích cực giữa ĐHTT và ĐM. Ví dụ một số nghiên 

cứu sau, [9] kết luận rằng, ĐHTT và ĐM không tách rời lĩnh 

vực; [10] cho rằng, các công ty thể hiện ĐHTT của họ thông 

qua sự thành công của cải tiến mới; [11] chứng minh rằng, 

sự hiểu biết về nhu cầu của khách hàng với mục đích của 

việc phục vụ khách hàng tốt hơn sẽ giúp đạt được phát triển 

sản phẩm mới theo ĐHTT; [12] đề xuất rằng một công ty 

định hướng thị trường có khả năng ĐM, do đó, có khả năng 

dẫn đến việc đạt được hiệu suất vượt trội; [13] kiểm tra thực 

nghiệm lập luận của [3, 4] và ủng hộ hơn nữa mối quan hệ 

giữa ĐHTT và sáng tạo. ĐHTT và ĐM là những định hướng, 
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công cụ hiệu quả cho các DNNVV phát huy tối đa năng lực, 

lợi thế và mọi nguồn lực sẵn có, đáp ứng ngày càng tốt hơn 

nhu cầu, xu hướng khách hàng mong muốn. 

Nhìn chung, các nghiên cứu đều cho thấy mối quan hệ đơn 

lẻ giữa ĐHTT hay ĐM với KQKD và đây là mối quan hệ 

thuận chiều. Tuy nhiên, mức độ tác động của các mối quan hệ 

giữa ĐHTT – ĐM – KQKD lại chưa được quan tâm nhiều và 

đây là khoảng trống nghiên cứu chính của bài viết này. 

2. Cơ sở lý thuyết 

Định hướng thị trường là “quá trình tạo ra các thông tin 

thị trường có liên quan đến nhu cầu hiện tại và tương lai của 

khách hàng; tổng hợp và phổ biến các thông tin đó đến các 

đơn vị chức năng; hoạch định và triển khai có sự phối hợp 

đồng bộ giữa các đơn vị chức năng để ứng phó với các cơ 

hội thị trường” [14]. Đây là quan điểm tiếp cận theo hướng 

hành vi, do [3, 4] đề xuất năm 1990, theo đó ĐHTT sẽ bao 

gồm 05 thành tố cơ bản như: Định hướng khách hàng 

(DHKH), Định hướng cạnh tranh (DHCT), Định hướng lợi 

nhuận (DHLN), Ứng phó nhanh nhạy (UPNN) và Phối hợp 

chức năng (PHCN). DHKH được xác định là “yếu tố làm 

tăng sự thoả mãn của khách hàng trong dài hạn thông qua 

khả năng của doanh nghiệp hiểu và nắm bắt được các nhu 

cầu, ước muốn hiện tại cũng như trong tương lai của khách 

hàng”. DHKH là yếu tố được quan tâm nghiên cứu thường 

xuyên, các nghiên cứu cũng chỉ ra ảnh hưởng tích cực của 

biến DHKH lên KQKD ([15, 16]). DHCT được xác định dựa 

trên các hành vi của người bán, những điểm mạnh, điểm yếu 

và khả năng của một chiến lược dài hạn [17-18]. DHLN xem 

xét “khả năng đem lại lợi nhuận cho doanh nghiệp từ khách 

hàng, từ các dòng sản phẩm, từ các khu vực kinh doanh, từ 

các kênh phân phối”. UPNN là thái độ tích cực của các tổ 

chức khi nắm bắt và phổ biến thông tin trong nội bộ, khả 

năng nhạy bén trong điều chỉnh kịp thời các hoạt động trong 

và ngoài doanh nghiệp để đối phó tức thời với những thay 

đổi của môi trường và đối thủ, giải quyết các thắc mắc, phàn 

nàn của khách hàng. PHCN là “sự phối hợp giữa các bộ phận 

chức năng trong việc thu thập, chia sẻ và phổ biến thông tin 

đến toàn bộ các phòng ban trong doanh nghiệp, sự hợp nhất 

các hoạt động giữa các bộ phận, tác động qua lại của nhân 

viên tiếp thị với các bộ phận khác, sự gặp gỡ và thảo luận 

hướng thị trường giữa các nhân viên”. Narver và Slater [2] 

đã đề cập đến các yếu tố bên trong điều phối việc phân bổ 

nguồn lực của các doanh nghiệp nhằm nâng cao giá trị vượt 

trội của khách hàng doanh nghiệp. 

ĐM được nhìn nhận như “sự sẵn sàng của một công ty 

trong việc khuyến khích sự sáng tạo, tính linh hoạt, và để 

hỗ trợ rủi ro” [19]. Theo OECD và Eurostat [20], ĐM được 

chia thành bốn hình thức như ĐM sản phẩm, ĐM quy trình, 

ĐM marketing và ĐM tổ chức. Mặc dù, được nhiều học giả 

quan tâm gần đây nhưng đa phần cách tiếp cận chung chỉ 

nghiên cứu tác động của một trong số các khía cạnh của 

ĐM. Đồng thời, có rất ít tác giả tập trung đánh giá và đo 

lường mức độ tác động của ĐM trong mối quan hệ giữa 

ĐHTT và KQKD của doanh nghiệp. 

Nghiên cứu [2], [12], [21] cho rằng, “KQKD của doanh 

nghiệp được đánh giá dựa vào ba nguồn kết quả đầu ra của 

công ty như: (1) Kết quả tài chính (FP-Financial 

performance) bao gồm lợi nhuận, tỷ suất lợi nhuận trên tài 

sản ROA, tỷ suất lợi nhuận từ đầu tư ROI; (2) Kết quả về 

thị trường (Market performance) như doanh số, thị phần; 

và (3) Các kết quả mang lại cho cổ đông như lợi nhuận, giá 

trị tăng thêm của cổ phiếu”. 

3. Mô hình và phương pháp nghiên cứu 

3.1. Đề xuất mô hình và giả thuyết nghiên cứu 

Có rất nhiều tác giả đã chứng minh chi tiết và thuyết phục 

về tác động của ĐHTT lên KQKD ([2], [6], [22-26]). Trên 

cơ sở này, các giả thuyết H1 – H5 được xây dựng như sau: 

H1: DHKH có tác động cùng chiều đến Kết quả kinh 

doanh của các DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H2: DHCT có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H3: PHCN có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H4: DHLN có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H5: UPNN có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

Bên cạnh đó, Bodlaj [27] nhận định ĐHTT ảnh hưởng 

tích cực đến sự ĐM, thể hiện qua việc tổ chức thành công 

khi bán được cho khách hàng các sản phẩm mới đáp ứng 

yêu cầu và làm tăng giá trị cho khách hàng, cải thiện 

KQKD của công ty. Như vậy có thể đề xuất các giả thuyết 

H6 – H10 như sau: 

H6: DHKH có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H7: DHCT có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H8: PHCN có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H9: DHLN có tác động cùng chiều cùng chiều đến ĐM 

của các DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

H10: UPNN có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

Eshlaghy và cộng sự [28] trong nghiên cứu của mình 

đã chỉ ra vai trò quan trọng của ĐM trong việc đóng góp 

tích cực vào KQKD của tổ chức. Vì vậy giả thuyết H11 

được phát biểu: 

H11: ĐM là biến trung gian có tác động cùng chiều đến 

KQKD của các DNNVV ở khu vực ĐBSCL. 

Như vậy, mô hình nghiên cứu đề xuất được tổng hợp 

như Hình 1. 

 

Hình 1. Mô hình nghiên cứu đề xuất 
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3.2. Phương pháp nghiên cứu 

Dựa vào thang đo của nghiên cứu [12, 14, 29, 30], thang 

đo “Định hướng thị trường” với các thành tố “Định hướng 

khách hàng” (6 biến), “Định hướng cạnh tranh” (6 biến), 

“Phối hợp chức năng” (5 biến), “Định hướng lợi nhuận” (4 

biến), “Ứng phó nhanh nhạy” (5 biến). Theo [12], [31], 

biến số “ĐM” có 4 biến quan sát. Biến phụ thuộc “Kết quả 

kinh doanh” có 4 biến quan sát ([2, 12, 21, 32]). Như vậy 

tổng cộng có 34 biến quan sát. 

Các thang đo trong mô hình được đánh giá dựa trên thang 

đo Likert bậc 5 điểm với “1: hoàn toàn không đồng ý, 2: 

không đồng ý, 3: không ý kiến, 4: đồng ý và 5: hoàn toàn 

đồng ý”. Nghiên cứu bảo đảm độ tin cậy, tính nhất quán và 

giá trị nội dung của các biến quan sát trong thang đo. Thảo 

luận nhóm với 5 chuyên gia để thăm dò ý kiến, nhận được 

các phản hồi về mô hình và thang đo nghiên cứu, chỉnh sửa 

từ ngữ trong bản câu hỏi. Dữ liệu chính thức được thu thập 

thông qua khảo sát trực tiếp bằng bảng câu hỏi, thông qua 

phương pháp chọn mẫu phi xác suất, thuận tiện, hướng tới 

các đối tượng tham gia trả lời khảo sát thông qua BCH là đại 

diện quản lý cấp trung hoặc cao cấp tại các DNNVV khu vực 

ĐBSCL (gồm nhiều tỉnh vùng khác nhau như Vĩnh Long, 

Cần Thơ, Tiền Giang, Kiên Giang…). Mỗi phiếu khảo sát sẽ 

đại diện cho một doanh nghiệp trả lời. Cuộc khảo sát được 

thực hiện trong ba tháng, từ tháng 3/2023 đến tháng 6/2023. 

Tổng cộng có 310 bản hỏi hợp lệ đã được thu thập, làm sạch 

dữ liệu để đưa vào phân tích qua phần mềm SPSS 22.0. 

Bảng 1. Kết quả thống kê DNNVV ĐBSCL được khảo sát 

STT Tỉnh 
Số lượng 

DN 

Số lượng lao động 

(người) (MIN - MAX) 

Số vốn 

điều lệ 

1 Đồng Tháp 66 15 – 600 1,5 – 100 

2 Vĩnh Long 35 5 – 214 0,2 – 56 

3 Cần Thơ 188 2 – 500 0,2 – 100 

4 An Giang 2 500 – 1.000 50 – 100 

5 Bạc Liêu 3 95 – 120 30,2 – 105 

6 Cà Mau 3 210 – 1.000 47 – 100 

7 Hậu Giang 2 25 – 220 3,5 – 90 

8 Kiên Giang 1 80 44 

9 Long An 2 55 – 186 14,88 – 50 

10 Sóc Trăng 2 100 – 125 77,5 – 80 

11 Tiền Giang 5 45 – 1.000 10 – 101 

12 Trà Vinh 1 250 80 

Tổng 310   

Nguồn: Kết quả khảo sát, 2024 

Kết quả khảo sát loại hình kinh doanh, trong 310 

DNNVV được khảo sát, công ty cổ phần và công ty TNHH 

cùng chiếm tỷ lệ cao nhất là 42,3% (131/310 DN); kế đến 

là DNTN chiếm tỷ lệ 8,4% (26/310 DN); Công ty liên 

doanh chiếm 2,6% (8/310 DN); Hợp tác xã và loại hình 

khác củng bằng tỷ lệ 1,6% (5/310 DN); loại hình DNNN 

chiếm tỷ lệ thấp nhất 1,3% (4/310 DN). 

Kết quả khảo sát lĩnh vực hoạt động, DN thuộc ngành 

thương mại - dịch vụ chiếm cao nhất với tỷ lệ 48,4% 

(150/310 DN); thuộc ngành sản xuất kinh doanh chiếm 

19% (59/310 DN); công nghiệp – xây dựng chiếm 14,2%; 

nông nghiệp chiếm 8,4%; Xuất khẩu chiếm 6,1%; và cuối 

cùng là lĩnh vực khác chiếm 3,9%. Kết quả phân tích tương 

ứng với số liệu thực tế của các DNNVV tại ĐBSCL. 

Kết quả khảo sát tổng số lao động, số lao động thấp 

nhất là 15 người và cao nhất là 215 người (tại Đồng Tháp); 

số lao động thấp nhất là 5 người và cao nhất là 214 người 

(tại Vĩnh Long). DNNVV ở các tỉnh còn lại có quy mô về 

số lượng lao động cũng khá thấp. Số lượng lao động thấp 

tập trung vào các doanh nghiệp phân phối hàng hóa, cơ sở 

sản xuất nhỏ lẻ, số lượng lao động nhiều tập trung vào các 

doanh nghiệp xuất khẩu. 

Kết quả khảo sát thời gian hoạt động, ta thấy số lượng 

doanh nghiệp hoạt động từ 6 - 10 năm chiếm tỷ lệ cao nhất 

với 44,8% (139/310 DN); trên 10 năm là 30,7% (95/310 

DN); từ 2 - 5 năm là 24,2%; còn lại dưới 2 năm chỉ có 0,3%. 

Kết quả khảo sát phạm vi hoạt động, các doanh nghiệp 

kinh doanh phạm vi trên toàn quốc chiếm cao nhất với 

45,8% (142/310 DN); tại khu vực ĐBSCL chiếm 36,4% 

(113/310 DN); trong tỉnh mình chiếm tỷ lệ 11%, xuất khẩu 

các sản phẩm nông nghiệp, chế biến, thủ công mỹ nghệ, gia 

công với tỷ lệ 6,8%. 

Kết quả khảo sát nguồn vốn điều lệ, 23,2% tương 

đương 72 doanh nghiệp có nguồn vốn từ 20 tỷ đồng đến 

dưới 50 tỷ đồng; 19,4% doanh nghiệp có nguồn vốn từ 1 tỷ 

đồng đến dưới 4 tỷ đồng; 19% doanh nghiệp có nguồn vốn 

từ 10 tỷ đồng đến dưới 20 tỷ đồng; 16,1% doanh nghiệp có 

nguồn vốn từ 50 tỷ đồng đến dưới 100 tỷ đồng; 14,2% 

doanh nghiệp có số vốn từ 4 tỷ đồng đến dưới 10 tỷ đồng; 

còn lại là 8,1% doanh nghiệp có số vốn dưới 1 tỷ đồng. 

Kết quả khảo sát lợi nhuận sau thuế, các DNNVV có 

mức lợi nhuận (LN) sau thuế bình quân hàng năm từ 500 

triệu đồng đến dưới 01 tỷ đồng có tỷ lệ cao nhất (51,7%); 

mức LN dưới 500 triệu đồng có tỷ lệ 26,7%; mức LN từ  

01 tỷ đồng đến 05 tỷ đồng có tỷ lệ 15,8%; rất ít doanh 

nghiệp có mức lợi nhuận bình quân hàng năm trên 5 tỷ 

đồng, chỉ chiếm tỷ lệ 5,8%. 

4. Kết quả nghiên cứu 

Từ dữ liệu làm sạch 310 bản hỏi hợp lệ, nhóm nghiên 

cứu đã tiến hành các kỹ thuật phân tích dữ liệu cần thiết để 

kiểm định mô hình nghiên cứu và giả thuyết nghiên cứu. 

Trước hết, nhóm tác giả kiểm định hệ số tin cậy Cronbach’s 

Alpha và kết quả tại Bảng 2 cho thấy, đa số các thang đo đều 

có độ tin cậy tốt >0,7, loại trừ biến DHKH6 (độ tin cậy <0). 

Sau đó tiến hành phân tích nhân tố khám phá EFA, sử dụng 

là phương pháp phân tích nhân tố, phép xoay Varimax, loại 

biến DHCT5, hệ số KMO của các biến độc lập ĐHTT đạt 

0,857; KMO của biến ĐM đạt 0,775, KMO của biến KQKD 

đạt 0,795. Kiểm định Barlett’s có giá trị Sig = 0,00 < 0,05 

chứng tỏ các biến có mối tương quan chặt chẽ [33]. Giá trị 

tổng phương sai trích = 64,633% cho thấy, các nhân tố giải 

thích được 64,633% độ biến thiên của dữ liệu. 

Bảng 2. Thống kê tổng hợp kết quả kiểm định cuối cùng 

 của từng biến 

Biến đo lường 
Số biến 

ban đầu 

Số biến 

còn lại 

Cronbach’s 

Alpha 

1. Định hướng khách hàng 6 5 0,893 

2. Định hướng cạnh tranh 6 5 0,876 

3. Phối hợp chức năng 5 5 0,892 

4. Định hướng lợi nhuận 4 4 0,843 

5. Ứng phó nhanh nhạy 5 5 0,889 
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6. ĐM 4 4 0,899 

7. Kết quả kinh doanh 4 4 0,913 

Tổng 34 32  

Nguồn: Kết quả phân tích, 2024 

Qua phân tích Cronbach’s Alpha, EFA, chỉ còn 32 biến 

quan sát được đưa vào phân tích CFA. 

Kiểm định sự phù hợp của mô hình CFA 

Bảng 3. Tóm tắt thông tin phân tích CFA 

Các chỉ số đánh giá Giá trị 

CMIN 579,926 

DF 443 

P 0,000 

CMIN/DF 1,309 

GFI 0,890 

TLI 0,964 

CFI 0,967 

RMSEA 0,032 

PCLOSE 1,000 

Nguồn: Kết quả khảo sát, 2024 

 

Hình 2. Kết quả mô hình CFA 

Nguồn: Kết quả phân tích, 2024 

Đánh giá mô hình cấu trúc tuyến tính (SEM): 

 

Hình 3. Kết quả mô hình SEM 

Nguồn: Kết quả phân tích, 2024 

Phân tích CFA kiểm định mô hình thang đo và kiểm 

định tính hội tụ, tính phân biệt. Theo [12], [34], các chỉ số 

được xem xét để đánh giá Model Fit đo lường độ phù hợp 

của mô hình gồm: tất cả các biến đều có trọng số chuẩn hóa 

lớn hơn 0,5; mô hình có 443 bậc tự do (p= 0,00); CMIN/df 

= 1,309 ≤ 3; TLI = 0,964 ≥ 0,9; CFI = 0,967 ≥ 0,9; GFI = 

0,890 ≥ 0,8; RMSEA =0,032 (< 0,08); PCLOSE = 1,00 

(≥0,05). Tất cả các tiêu chí đều đáp ứng yêu cầu, vì vậy mô 

hình thang đo chung thích hợp với bộ dữ liệu thực tế, phù 

hợp tiến hành phân tích SEM [35]. Kết quả phân tích CB‐

SEM cho thấy, có mối quan hệ tích cực giữa các khái niệm 

nghiên cứu với p‐value < 0,05. 

Bảng 4. Kết quả các giả thuyết nghiên cứu 

Mối tương quan 
Hệ số chưa 

chuẩn hóa 
S.E. C.R. P 

Hệ số 

chuẩn hóa 

Tác  

động 

ĐM <--- DHKH 0,232 0,057 4,073 *** 0,252 
Thuận 

chiều 

ĐM <--- PHCN 0,184 0,057 3,213 0,001 0,190 
Thuận 

chiều 

ĐM <--- UPNN 0,219 0,051 4,313 *** 0,270 
Thuận 

chiều 

ĐM <--- DHCT 0,200 0,061 3,271 0,001 0,209 
Thuận 

chiều 

ĐM <--- DHLN 0,193 0,056 3,468 *** 0,221 
Thuận 

chiều 

KQ <--- ĐM 0,250 0,075 3,330 *** 0,293 
Thuận 

chiều 

KQ <--- DHKH 0,132 0,047 2,791 0,005 0,168 
Thuận 

chiều 

KQ <--- PHCN 0,145 0,047 3,066 0,002 0,175 
Thuận 

chiều 

KQ <--- UPNN 0,153 0,043 3,566 *** 0,221 
Thuận 

chiều 

KQ <--- DHCT 0,150 0,050 2,983 0,003 0,183 
Thuận 

chiều 

KQ <--- DHLN 0,098 0,045 2,158 0,031 0,131 
Thuận 

chiều 

Nguồn: Kết quả phân tích, 2024 

Tất cả các mối tác động trong mô hình đều có ý nghĩa 

do p-value đều nhỏ hơn 0,05. Độ lớn hệ số hồi quy chưa 

chuẩn hóa dương chứng minh biến tác động thuận chiều. 

Độ lớn hệ số hồi quy chuẩn hóa cho thấy, tác động của các 

biến độc lập lên biến phụ thuộc. Trị tuyệt đối hệ số càng 

lớn thì tác động sẽ càng mạnh. Kết quả phân tích cho thấy 

trong nhóm nhân tố Định hướng thị trường thì các biến 

thành phần DHKH, PHCN, UPNN, DHCT, DHLN có tác 

động cùng chiều đến Kết quả kinh doanh và ĐM. Đồng thời 

ĐM cũng có tác động cùng chiều đến Kết quả kinh doanh 

và là biến trung gian giữa ĐHTT và KQKD. 

Vậy kết quả phân tích SEM cho thấy, các giả thuyết H1 

– H11 có giá trị p nhỏ hơn 5% và các giá trị hệ số chuẩn 

hóa có giá trị dương nên các giả thuyết này được chấp nhận 

với độ tin cậy 95% và tác động thuận chiều nhau. Trong 

mô hình SEM, kết quả các mối tác động thể hiện phù hợp 

với các giả thuyết đề xuất như sau: 

- H1: DHKH có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,168, p = 0,005 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H1 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường DHKH lên sẽ làm tăng KQKD. 

- H2: DHCT có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,183, p = 0,003 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H2 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường DHCT lên sẽ làm tăng KQKD. 

- H3: PHCN có tác động cùng chiều đến KQKD của các 
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DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,175, p = 0,002 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H3 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường PHCN lên sẽ làm tăng KQKD. 

- H4: DHLN có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,131, p = 0,031 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H4 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường DHLN lên sẽ làm tăng KQKD. 

- H5: UPNN có tác động cùng chiều đến KQKD của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,221, p = 0,000 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H5 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường UPNN lên sẽ làm tăng KQKD. 

- H6: DHKH có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,252, p = 0,000 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H6 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường DHKH lên sẽ làm tăng khả 

năng ĐM của doanh nghiệp. 

- H7: DHCT có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,209, p = 0,001 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H7 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường DHCT lên sẽ làm tăng khả 

năng ĐM của doanh nghiệp. 

- H8: PHCN có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,190, p = 0,001 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H8 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường PHCN sẽ làm tăng khả năng 

ĐM của doanh nghiệp. 

- H9: DHLN có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,221, p = 0,000 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy, giả thuyết H9 được chấp 

nhận, nghĩa là khi tăng cường DHLN sẽ làm tăng khả năng 

ĐM của doanh nghiệp. 

- H10: UPNN có tác động cùng chiều đến ĐM của các 

DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,270, p = 0,000 có ý 

nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy giả thuyết H10 được 

chấp nhận, nghĩa là khi tăng cường UPNN sẽ làm tăng khả 

năng ĐM của doanh nghiệp. 

- H11: ĐM có ảnh hưởng cùng chiều đến KQKD của 

các DNNVV ở khu vực ĐBSCL (với β = 0,293, p = 0,000 

có ý nghĩa thống kê). Kết quả cho thấy giả thuyết H11 được 

chấp nhận, nghĩa là khi tăng cường ĐM sẽ làm tăng KQKD 

của doanh nghiệp. 

Kết quả phân tích bootstrap 5.000 mẫu cho thấy độ chệch 

thấp, như vậy kết quả phân tích SEM có độ tin cậy cao. 

Kết quả giá trị R2 của biến ĐM là 0,547, như vậy các 

biến độc lập của ĐHTT tác động vào ĐM giải thích được 

54,7% sự biến thiên của biến này. Kết quả giá trị R2 của 

biến KQKD là 0,652, như vậy các biến độc lập của ĐHTT 

tác động vào KQKD giải thích được 65,2% sự biến thiên 

của biến này. Biến ĐM vừa nhận tác động từ các biến độc 

lập DHTT, vừa tác động lên biến KQKD. Như vậy, biến 

ĐM vừa có vai trò độc lập vừa có vai trò phụ thuộc. 

Để biết ĐM có là biến trung gian trong mối quan hệ giữa 

ĐHTT và KQKD hay không, cần đánh giá biến trung gian 

ĐM có thực sự can thiệp vào mối quan hệ của các biến độc 

lập đến phụ thuộc hay không, nếu có thì sự can thiệp đó thế 

nào. Kết quả kiểm định biến ĐM (Bảng 5) cho thấy, giá trị 

p-value các mối quan hệ gián tiếp đều nhỏ hơn 0,05, như vậy 

các mối quan hệ trung gian đều có ý nghĩa trong mô hình. 

Bảng 5. Kiểm định biến trung gian 

Ảnh hưởng gián tiếp 

Hệ số 

tác 

động B 

Cận 

dưới 

Cận 

trên 

P-

Value 

Hệ số 

tác 

động β 

DHKH --> ĐM --> KQ 0,058 0,025 0,119 0,005 0,074 

PHCN --> ĐM --> KQ 0,046 0,017 0,100 0,006 0,056 

UPNN --> ĐM --> KQ 0,055 0,019 0,121 0,006 0,079 

DHCT --> ĐM --> KQ 0,050 0,017 0,111 0,007 0,061 

DHLN --> ĐM --> KQ 0,048 0,020 0,101 0,006 0,065 

Nguồn: Kết quả phân tích, 2024 

- Trong mối quan hệ DHKH lên KQKD, ĐM là biến 

trung gian có tác động thuận chiều với p-value = 0,005 < 

0,05 với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,074. 

- Trong mối quan hệ PHCN lên KQKD, ĐM là biến 

trung gian có tác động thuận chiều với p-value = 0,006 < 

0,05 với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,056. 

- Trong mối quan hệ UPNN lên KQKD, ĐM là biến 

trung gian có tác động thuận chiều với p-value = 0,006 < 

0,05 với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,079. 

- Trong mối quan hệ DHCT lên KQKD, ĐM là biến 

trung gian có tác động thuận chiều với p-value = 0,007 < 

0,05 với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,061. 

- Trong mối quan hệ DHLN lên KQKD, ĐM là biến 

trung gian có tác động thuận chiều với p-value = 0,006 < 

0,05 với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,065. 

Tóm lại, kết quả kiểm định cho thấy ĐM đóng vai trò 

trung gian một phần trong mối quan hệ giữa các biến thành 

phần ĐHTT và KQKD. 

5. Thảo luận kết quả nghiên cứu và hàm ý chính sách 

Kết quả kiểm định cho thấy, mô hình lý thuyết phù hợp 

với dữ liệu. Nghiên cứu đề xuất 11 giả thuyết, kết quả kiểm 

định các giả thuyết nghiên cứu được chấp nhận. Nghiên 

cứu đã xác định và đo lường được mức độ tác động của các 

biến thành phần ĐHTT đến KQKD của các DNNVV tại 

khu vực ĐBSCL. Bên cạnh đó, nghiên cứu còn xác định và 

đo lường mức độ tác động của các biến thành phần ĐHTT 

đến ĐM của các DNNVV ở khu vực này. Đồng thời, 

nghiên cứu cũng chứng minh được vai trò trung gian của 

ĐM trong mối quan hệ giữa ĐHTT và KQKD, cụ thể có 

tác động trung gian lên mối quan hệ giữa DHKH và KQKD 

với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,074, p-value = 0,005 < 

0,05; có tác động trung gian lên mối quan hệ giữa PHCN 

và KQKD với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,056, p-value 

= 0,006 < 0,05; có tác động trung gian lên mối quan hệ giữa 

UPNN và KQKD với hệ số tác động chuẩn hóa β là 0,079, 

p-value = 0,006 < 0,05; có tác động trung gian lên mối quan 

hệ giữa DHCT lên KQKD với hệ số tác động chuẩn hóa β 

là 0,061, p-value = 0,007 < 0,05; và cuối cùng là trung gian 

lên mối quan hệ từ DHLN lên KQKD với hệ số tác động 

chuẩn hóa β là 0,065, p-value = 0,006 < 0,05. 

Trong nghiên cứu, các biến thành phần ĐHTT có tác động 

trực tiếp đến ĐM và ĐM tác động đáng kể làm nâng cao 

KQKD của các DNNVV tại khu vực ĐBSCL. Kết quả nghiên 

cứu này tương đồng với [36] đã nhận định ĐHTT là một yếu 

tố quan trọng trong hoạt động ĐM của các doanh nghiệp. 

Zayed và Alawad [37] cho thấy, có sự thay đổi đáng kể trong 

ĐM doanh nghiệp do tác động của các thành phần DHTT. 
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Điều này có nghĩa là khi doanh nghiệp luôn nỗ lực ĐM, hướng 

tới khách hàng, phân tích đối thủ cạnh tranh và tìm ra các 

phương án kinh doanh tốt thì kết quả kinh doanh sẽ tốt. 

Kết quả nghiên cứu cho thấy, có 65,2% sự biến động 

của KQKD được giải thích từ tác động của các nhân tố 

ĐHTT và ĐM trong các DNNVV tại khu vực ĐBSCL. 

Phần còn lại được giải thích bằng các yếu tố khác mà mô 

hình chưa nghiên cứu như cấu trúc vốn của các DNNVV, 

địa bàn hoạt động, các chính sách hỗ trợ của Nhà nước, 

quy mô doanh nghiệp… Chính vì vậy, để nâng cao KQKD 

của các DNNVV tại khu vực ĐBSCL, các nhà lãnh đạo 

cần thúc đẩy hoạt động định hướng thị trưởng, ĐM trong 

doanh nghiệp, tập trung vào các yếu tố như làm tốt công 

tác định hướng khách hàng, định hướng cạnh tranh, định 

hướng lợi nhuận, phối hợp chức năng và ứng phó nhanh 

nhạy, thực hiện ĐM trong doanh nghiệp để chủ động đối 

phó với các thách thức của môi trường kinh doanh. 
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