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1. Sử dụng mạng lưới các quan hệ
Sử dụng các mối quan hệ vào mục tiêu kinh

doanh là chủ đề rất được nhiều nhà nghiên cứu quan
tâm trong vòng vài thập kỷ vừa qua do tầm quan
trọng của nó đối với kết quả hoạt động của một tổ
chức. Hầu hết các nhà nghiên cứu nhất trí rằng
mạng lưới các mối quan hệ giúp cho các doanh
nghiệp dễ dàng hơn trong việc tiếp cận các nguồn
lực (Granovetter, 1985), tiếp cận được các nguồn
thông tin, các cơ hội kinh doanh (Birley, 1985), và
có được tính “hợp pháp” trong hoạt động kinh
doanh Elfring và Hulsink (2003).

Với đặc tính quy mô nhỏ, nguồn lực hạn chế, vị
thế trên thị trường chưa vững chắc, sử dụng các mối
quan hệ cá nhân vào mục tiêu kinh doanh được cho
là rất  quan trọng đối với các DNNVV, đặc biệt là
các DNNVV ở giai đoạn mới thành lập. Phần lớn
các ý tưởng và cơ hội kinh doanh của các nghiệp
chủ đều bắt nguồn từ các mối quan hệ.  

Khi có các cơ hội kinh doanh, các DNNVV hiếm
khi có đầy đủ nguồn lực cần thiết để biến cơ hội
thành hiện thực. Các mối quan hệ với người thân,
bạn bè, với với khách hàng hay người cung cấp sẽ

giúp các doanh nghiệp dễ dàng hơn trong việc tiếp
cận, huy động và khai thác các nguồn lực cả về
nguồn tài chính lẫn con người phục vụ nhiệm vụ sản
xuất kinh doanh. Một đóng góp quan trọng nữa của
mạng lưới các mối quan hệ đối với thành công của
doanh nghiệp đó là nhờ nó, doanh nghiệp có thể tạo
được ‘tính hợp pháp’.  Có được “tính hợp pháp” là
nhiệm vụ cấp bách đối với các DNNV. Aldrich and
Fiol (1994) đã đưa ra khái niệm “Khó khăn vì mới
thành lập – Liability of newness”. Aldrich and Fiol
(1994) cho rằng các doanh nghiệp mới thành lập
thường phải đối mặt với khả năng thất bại cao hơn
các doanh nghiệp ở giai đoạn phát triển và trưởng
thành. So với các doanh nghiệp ở giai đoạn mới
thành lập, các doanh nghiệp ở giai đoạn phát triển
và trưởng thành đã thiết lập được vị trí vững chắc
hơn trên thị trường, các doanh nghiệp này đã có
mạng lưới các khách hàng, nhà cung cấp ổn định, có
các nhà quản lý có kinh nghiệm, và nguồn thu của
dồi dào hơn. Trái lại, các doanh nghiệp ở giai đoạn
mới thành lập phải đối mặt với khả năng thất bại lớn
hơn nhiều, bởi các doanh nghiệp ở giai đoạn này
vẫn phải tìm kiếm và xây dựng những tiền đề kinh
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doanh (khách hàng, vốn, kinh nghiêm quản lý…).
Để tồn tại và phát triển, các doanh nghiệp ở giai
đoạn này cần phải tạo được “tính hợp pháp”, nghĩa
là sự tồn tại của doanh nghiệp được thừa nhận. Điều
này có thể thực hiện được thông qua thông qua
mạng lưới các mối quan hệ cá nhân của nghiệp chủ
với quan chức chính phủ các cấp, với thành viên các
hiệp hội nghề nghiệp, hiệp hội xã hội, quan chức
ngành chủ quản hay các nhà khoa học…

Sử dụng mạng lưới các mối quan hệ cá nhân của
nghiệp chủ vào mục tiêu kinh doanh được cho là
cực kỳ quan trọng đối với các DNNVV trong các
nền kinh tế chuyển đổi đặc trưng bởi môi trường và
cơ hội kinh doanh bất định, hệ thống thể chế yếu
kém, thông tin không đầy đủ. Các nghiên cứu thực
tế (ví dụ, Peng và Lou, 2000) đã chỉ ra rằng trong
bối cảnh thể chế thị trường còn nhiều yếu kém, mối
quan hệ cá nhân của nghiệp chủ đóng vai trò quan
trọng trong việc truyền bá các thông tin về sự tồn tại
của doanh nghiệp cũng như trình độ quản lý của nó.
Mạng lưới các mối quan hệ cũng giúp doanh nghiệp
học tập những hành vi ứng xử phù hợp và vì thế có
nhiều cơ hội giành được những hỗ trợ từ các bên
hữu quan và công chúng. 

Theo Peng (2004), trong bối cảnh thiếu vắng cơ
sở hạ tầng và một nền thể chế có hiệu quả, các
nghiệp chủ thường tự mình thực hiện một số các
chức năng cơ bản như thu thập các thông tin về thị
trường, nghiên cứu các quy định/luật pháp và thúc
đẩy các bên liên quan thực thi hợp đồng, giao kèo.
Các nghiệp chủ, vì vậy, rất chú trọng đến việc phát
triển các mối quan hệ. Những mối quan hệ này là sự
bổ sung hiệu quả sự thiếu hoàn chỉnh của hệ thống
thể chế chính thức, đảm bảo cho doanh nghiệp hoạt
động một cách suôn sẻ thuận lợi (Peng và Health,
1996).  

2. Giới và việc sử dụng mạng lưới các mối
quan hệ

Các DNNVV của nghiệp chủ nữ chiếm một tỷ
trọng ngày càng lớn trong tổng số các DNNVV.
Cũng như các DNNVV của nghiệp chủ nam, các
DNNVV của nghiệp chủ nữ đóng vai trò quan trọng
đối với sự phát triển của mỗi quốc gia. Tuy nhiên,
so với đồng nghiệp nam, các nữ nghiệp chủ phải
đương đầu với nhiều thách thức hơn trong quá trình
điều hành hoạt động kinh doanh. Ngoài những thách

thức chung các DNNVV thường gặp, các nữ nghiệp
chủ còn chịu nhiều sự bất lợi khác hạn chế kết quả
hoạt động kinh doanh, trong đó có khả năng khai
thác các mối quan hệ cá nhân vào mục tiêu kinh
doanh.

Nhiều nghiên cứu cho rằng khả năng sử dụng
mạng lưới mối quan hệ vào mục tiêu kinh doanh của
nghiệp chủ nam tốt hơn so với các đồng nghiệp nữ
(Robinson và Stubberud, 2009). Bourke và các cộng
sự (2010) đã chỉ ra rằng trong khi điều hành doanh
nghiệp, nghiệp chủ nữ gặp phải một số trở ngại vì
thiếu thời gian. Vì ngoài công việc kinh doanh, các
nghiệp chủ nữ còn phải dành nhiều thời gian cho các
công việc gia đình, chăm sóc con cái. Dành nhiều
hơn thời gian cho con cái, gia đình, các nghiệp chủ
nữ còn ít thời gian hơn để phát triển kỹ năng, học
tập nâng cao trình độ cũng như cho việc sử dụng các
mối quan hệ. Chính vì vậy, việc tham gia của nghiệp
chủ nữ vào các mạng lưới mối quan hệ sẽ ít hơn
đồng nghiệp nam và nếu có thì đặc tính của mạng
lưới mối quan hệ của nghiệp chủ nữ cũng rất khác
so với mạng lưới của nghiệp chủ nam (Grannovet-
ter, 1985). Robinson và Stubberud, (2009) cho rằng
các nghiệp chủ nữ có khuynh hướng tập trung khai
thác các mối quan hệ với người thân, bạn bè, trong
khi nghiệp chủ nam khai thác cả mạng lưới mối
quan hệ với người thân lẫn mạng lưới mối quan hệ
bên ngoài vào mục tiêu kinh doanh. Những hạn chế
trong khai thác các mối quan hệ khiến cho các
doanh nghiệp của nghiệp chủ nữ gặp nhiều bất lợi
hơn trong việc tiếp cận các nguồn thông tin kinh
doanh cũng như tiếp cận các nguồn lực. Kết quả là,
hiệu quả kinh doanh của các doanh nghiệp của các
nghiệp chủ nữ thường kém hiệu quả hơn so với
doanh nghiệp của các đồng nghiệp nam.

Thúc đẩy bình đẳng giới nói chung và bình đẳng
giới trong lĩnh vực kinh doanh nói riêng thu hút
được sự quan tâm đặc biệt của các nhà nghiên cứu
cũng như các nhà hoạch định chính sách. Có rất
nhiều nghiên cứu tìm hiểu các nhân tố ảnh hưởng
đến hoạt động kinh doanh của các nghiệp chủ nữ.
Tuy nhiên, phần lớn các nghiên cứu này được thực
hiện ở các nước phát triển, trong khi có rất ít các
nghiên cứu loại này được thực hiện ở các nước đang
phát triển nơi mà cơ sở hạ tầng và môi trường pháp
lý còn nhiều yếu kém, luật về quyền sở hữu tài sản
chưa rõ ràng, hệ thống thông tin còn yếu và thiếu và



49Số đặc biệt tháng 11/2012

đặc biệt ở các nước này, tình trạng phân biệt đối xử
về giới diễn ra trầm trọng hơn (Cook, 2001). 

3. Mục đích của bài báo:
Bài báo này nhằm hai mục đích: 1) Đánh giá việc

sử dụng mạng lưới các mối quan hệ cá nhân của các
nghiệp chủ vào mục tiêu kinh doanh ở Việt Nam; 2)
Nghiên cứu tác động của  “Giới” đến việc sử dụng
các mối quan hệ trong hoạt động kinh doanh

4. Phương pháp nghiên cứu. 
4.1 Khảo sát 
Để nghiên cứu việc sử dụng các mối quan hệ cá

nhân của các nghiệp chủ vào mục đích kinh doanh,
bài báo đã tiến hành thu thập dữ liệu thông qua điều
tra các nghiệp chủ của các DNNVV. Bài báo đã tiến
hành thu thập dữ liệu thông qua điều tra các doanh
nghiệp nhỏ và vừa đóng trên các địa bàn: phía Bắc
có Hà nội, Nam Định, Thanh Hóa, Nghệ An, phía
Nam có thành phố Hồ Chí Minh và Bình Dương.
Kết quả khảo sát thu được 464 phiếu phù hợp cho
việc phân tích.

Số liệu thu thập được tổng hợp, phân tích thông
qua việc sử dụng phần mềm thống kê SPSS để so
sánh sự khác nhau trong sử dụng mạng lưới các mối
quan hệ cá nhân vào mục tiêu kinh doanh giữa
nhóm các doanh nghiệp ở giai đoạn mới thành lập
so với các doanh nghiệp ở giai đoạn phát triển-
trưởng thành, và giữa nhóm doanh nghiệp của
nghiệp chủ nữ và nhóm doanh nghiệp của nghiệp
chủ nam. 

4.2 Các thước đo
Các mối quan hệ: Phần này bao gồm 9 câu hỏi,

được mô phỏng theo thiết kế của Peng and Luo
(2000), sử dụng thang điểm 5 để đo lường khả năng
sử dụng mối quan hệ của các nghiệp chủ (1=hiếm
khi sử dụng mối quan hệ; 5=rất thường xuyên sử
dụng mối quan hệ vào mục tiêu kinh doanh). 

Các nghiệp chủ được yêu cầu khoanh vào mức độ
sử dụng mối quan hệ cá nhân với quan chức chính
phủ các cấp, các quan chức ngành, thành viên các
hiệp hội nghề nghiệp và xã hội vào mục tiêu kinh
doanh. Tương tự, các nghiệp chủ cũng được yêu cầu
trả lời mức độ họ sử dụng mối quan hệ với với
người thân, bạn bè, với các cán bộ chủ chốt ở các
công ty mua hàng, công ty bán hàng vào mục tiêu
kinh doanh. 

Giai đoạn phát triển
Giai đoạn phát triển của doanh nghiệp thể hiện ở

‘tình huống’ tương ứng với ba giai đoạn phát triển
của doanh nghiệp: giai đoạn mới thành lập, giai
đoạn phát triển và giai đoạn trưởng thành. Các tình
huống này do Kazanjian (1988) phát triển. Chủ các
doanh nghiệp được yêu cầu chọn 1 trong 3 tình
huống phù hợp nhất với doanh nghiệp của mình ở
thời điểm khảo sát. 

5. Kết quả khảo sát
Trong số 464 phiê[u phuZ hơ\p cho viê\c phân ti[ch,

có 181 doanh nghiệp thương mại (chiếm 39,3%), 55
doanh nghiệp dịch vụ (chiếm 11,9%), 223 doanh
nghiệp sản xuất (chiếm 48,4%) và 2 doanh nghiệp
khác (chiếm 0,4%). Các doanh nghiệp này có tuổi
đời trung bình là 5 năm (Doanh nghiệp trẻ nhất mới
thành lập được nửa năm và doanh nghiệp có thời
gian hoạt động lâu nhất là 26,5 năm), số lao động
trung bình của các doanh nghiệp và 43 người. Để
phục vụ cho việc phân tích, các doanh nghiệp ở giai
đoạn 2-giai đoạn phát triển và giai đoạn 3-giai đoạn
ổn định được gộp thành một nhóm. Kết quả, toàn
mẫu có 146 doanh nghiệp ở giai đoạn mới thành lập
và 311 doanh nghiệp ở giai đoạn phát triển và
trưởng thành. Mẫu có 365 doanh nghiệp của nghiệp
chủ nam và 88 doanh nghiệp của nghiệp chủ nữ.

5.1 Sử dụng các mối quan hệ 
Kết quả khảo sát cho thấy, ba loại quan hệ được

các nghiệp chủ Việt Nam quan tâm nhất lần lượt là
quan hệ với cán bộ chủ chốt của các công ty mua
hàng (điểm trung bình 4,11), tiếp đến là với cán bộ
chủ chốt của công ty cung cấp (điểm trung bình
3,93), và với người thân, bạn bè (điểm trung bình
3,38). Trong khi đó, các quan hệ với các quan chức
cơ quan ban hành thể chế, các cơ quan hỗ trợ, và các
quan chức thuộc các ngành chủ quản, hay các thành
viên thuộc các hiệp hội kinh doanh chỉ được các chủ
doanh nghiệp chú trọng ở mức trung bình và có
điểm lần lượt là 3,27; 2,99 và 2,9. Quan hệ với các
cán bộ chủ chốt của công ty là đối thủ cạnh tranh,
với các quan chức các ngành chủ quản và với các tổ
chức và câu lạc bộ xã hội chưa được các nghiệp chủ
quan tâm (có điểm dưới mức trung bình và lần lượt
là 2,71; 2,53 và 2,48) (Bảng 1).

5.2 Sử dụng mối quan hệ vào hoạt động kinh
doanh theo giai đoạn phát triển
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Bảng 1: Sử dụng các mối quan hệ 

Bảng 2: Sử dụng mối quan hệ vào hoạt động kinh doanh theo giai đoạn phát triển
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Theo giai đoạn phát triển, toàn mẫu có 146 doanh
nghiệp (DN) ở giai đoạn mới thành lập và 311
doanh nghiệp ở giai đoạn phát triển, trưởng thành.
Ngoại trừ, việc sử dụng mối quan hệ với người thân,
bạn bè đứng ở mức cao hơn, hầu hết các mức độ sử
dụng mối quan hệ vào mục tiêu kinh doanh của các
doanh nghiệp ở giai đoạn phát triển mới thành lập
đều thấp hơn so với các doanh nghiệp ở giai đoạn
phát triến và trưởng thành. Mối quan hệ đối với các
quan chức chính phủ các cấp, quan hệ với các thành
viên hiệp hội kinh doanh và với các tổ chức và câu
lạc bộ xã hội rất ít được chú trọng, thể hiện ở mức
điểm trung bình rất thấp và lần lượt là 2,43; 2,68 và
2,3 (Bảng 2).

5.3 Sử dụng mối quan hệ ở giai đoạn mới thành
lập: Sự khác nhau giữa DN nữ và DN nam

Trong tổng số 88 doanh nghiệp nữ của mẫu có 34
doanh nghiệp ở giai đoạn mới thành lập (chiếm

39%) và 54 doanh nghiệp ở giai đoạn phát triển và
trưởng thành (chiếm 59%). Ở giai đoạn mới hình
thành, các doanh nghiệp của nghiệp chủ nam chú
trọng nhiều hơn đến việc sử dụng các mối quan hệ
vào hoạt động kinh doanh so với các doanh nghiệp
của nghiệp chủ nữ. Điều này thể hiện ở điểm trung
bình xấp xỉ hoặc cao hơn của doanh nghiệp do
nghiệp chủ nam làm chủ ở tất cả các mối quan hệ.
Kết quả khảo sát cũng cho thấy, ở giai đoạn mới
thành lập các doanh nghiệp nữ làm chủ hầu như
không quan tâm đến việc khai thác mối quan hệ với
quan chức chính phủ các cấp (điểm trung bình:
1,91), mối quan hệ với các nhà quản lý của các công
ty đối thủ cạnh tranh (điểm trung bình: 2,45), và mối
quan hệ với thành viên hiệp hội kinh doanh (điểm
trung bình: 2,26) và mối quan hệ với các tổ chức xã
hội (điểm trung bình: 1,97) (Bảng 3).

5.4 Sử dụng các mối quan hệ ở Giai đoạn phát

Bảng 3: Sử dụng mối quan hệ ở giai đoạn mới thành lập: Sự khác biệt giữa DN nữ và DN nam
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triển và trưởng thành: Sự khác nhau  giữa DN nữ
và DN nam

Mặc dù sử dụng các mối quan hệ cá nhân của
nghiệp chủ vào mục tiêu kinh doanh vẫn ở mức thấp
(trừ mối quan hệ với cán bộ chủ chốt của công ty
mua hàng và công ty bán hàng). So với giai đoạn
mới thành lập, các nghiệp chủ (cả nghiệp chủ nam
lẫn nghiệp chủ nữ) đã chú ý nhiều hơn đến việc sử
dụng các mối quan hệ, đặc biệt là các mối quan hệ
với quan chức (như quan chức chính phủ các cấp,
quan chức các ngành, các cơ quan ban hành thể chế
và cơ quan hỗ trợ, các hiệp hội kinh doanh và các tổ
chức xã hội) vào mục tiêu kinh doanh (Bảng 4). 

Một điều trái ngược hoàn toàn với giai đoạn mới
thành lập, ở giai đoạn phát triển và trưởng thành, so
với các nghiệp chủ nam,  các nghiệp chủ nữ lại chú
trọng hơn đến việc sử dụng các mối quan hệ cá nhân

của mình vào mục tiêu kinh doanh. Điều này thể
hiện ở mức điểm trung bình xấp xỉ hoặc cao hơn ở
tất cả các mối quan hệ của nữ nghiệp chủ.

6. Bình luận và kiến nghị
Sử dụng mạng lưới các mối quan hệ vào mục

đích kinh doanh góp phần không nhỏ vào sự thành
công của các doanh nghiệp, đặc biệt là các doanh
nghiệp nhỏ và vừa. Mạng lưới các mối quan hệ làm
tăng các cơ hội kinh doanh, tăng khả năng tiếp cận
vào các nguồn lực và làm tăng “tính hợp pháp’ của
doanh nghiệp.

Kết quả khảo sát 464 DNNVV của Việt Nam cho
thấy, nhìn chung các DNNVV Việt Nam mới chỉ
chủ trọng đến việc sử dụng mối quan hệ với các các
bộ chủ chốt của các công ty mua hàng, công ty bán
hàng và mối quan hệ với người thân và bạn bè.
Mạng lưới quan hệ với các quan chức của cơ quan

Bảng 4: Sử dụng các mối quan hệ ở Giai đoạn phát triển và trưởng thành: Sự khác biệt giữa DN
nữ và DN nam
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chủ quản, các hiệp hội kinh doanh, hiệp hội xã
hội… có thể mang lại cho doanh nghiệp nhiều thông
tin về cơ hội kinh doanh cũng như làm tăng “tính
hợp pháp’ của doanh nghiệp, nhưng dường như
chưa được các nghiệp chủ chú trọng đúng mức.

So với các đồng nghiệp nam, các nghiệp chủ nữ
ít sử dụng các mối quan hệ vào mục tiêu kinh doanh.
Nếu phân chia doanh nghiệp theo giai đoạn phát
triển, các doanh nghiệp nữ quản lý ở giai đoạn mới
thành lập hầu như không quan tâm đến việc tạo sử
dụng các mối quan hệ vào mục tiêu kinh doanh.
Điều này khiến cho các  doanh nghiệp của nghiệp
chủ nam có được nhiều lợi thế hơn so với doanh
nghiệp nữ làm chủ trong hoạt động kinh doanh. Phải
dành nhiều thời gian hơn cho công việc gia đình có
thể là nguyên nhân dẫn đến điều này. Như đã trình
bày ở phần trên, so với các doanh nghiệp ở giai đoạn
phát triển và trưởng thành, các doanh nghiệp ở giai

đoạn mới thành lập có nhiều bất lợi: chưa thiết lập
được chỗ đứng trên thị trường, thiếu thông tin, vốn
ít, kinh nghiệm quản lý chưa nhiều, mạng lưới các
mối quan hệ có thể bù đắp được những thiếu hụt
này. Để nâng cao hiệu quả kinh doanh, đặc biệt là
đối với các doanh nghiệp nữ sở hữu, bài báo có một
số kiến nghị sau: 1) Không chỉ chú trọng sử dụng
mối quan hệ với với các cán bộ chủ chốt của các
công ty mua hàng và công ty cung cấp, các nghiệp
chủ còn cần phải chú trọng nhiều hơn đến việc sử
dụng các quan hệ với quan chức nhà nước các cấp,
quan chức ngành và các thành viên của các hiệp hội
nghề nghiệp cũng như hiệp hội xã hội; 2) Các cơ
quan ban ngành cần có những biện pháp, chính
sách/chương trình tư vấn, giúp đỡ các nữ nghiệp
chủ, đặc biệt là các nghiệp chủ của các doanh
nghiệp trong giai đoạn mới thành lập thúc đẩy sự
bình đẳng giới trong hoạt động kinh doanh.�
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