
1. Giới thiệu

Sự phát triển của hoạt động thương mại toàn cầu

đã làm tăng vai trò quan trọng của hoạt động xuất

khẩu đối với doanh nghiệp và nền kinh tế các nước

(Farshid và cộng sự, 2011). Xuất khẩu có tác động

tích cực đến tốc độ tăng trưởng kinh tế, góp phần gia

tăng sản xuất trong nước, giảm tỷ lệ thất nghiệp,

cung cấp ngoại tệ cho nhập khẩu, cân bằng cán cân

thương mại, nâng cao năng suất lao động và hiệu

quả xã hội. Do đó, mục tiêu chiến lược của hầu hết

các doanh nghiệp và chính phủ các nước là đẩy

mạnh xuất khẩu. Xuất khẩu đã trở thành chiến lược

cơ bản nhằm đảm bảo sự tăng trưởng và phát triển

bền vững của doanh nghiệp và kết quả xuất khẩu

ảnh hưởng mạnh mẽ đến lợi thế cạnh tranh của

doanh nghiệp trên thị trường toàn cầu (Navarro và
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cộng sự, 2009). Vì vậy, trong hơn 30 năm qua, đã có
rất nhiều nghiên cứu được thực hiện nhằm xác định
những nhân tố cơ bản tác động đến kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp (Farshid và cộng sự, 2011).
Việc xác định các nhân tố tác động đến kết quả xuất
khẩu là một bước đi chiến lược và đã trở thành mối
quan tâm hàng đầu của các nhà lãnh đạo doanh
nghiệp xuất khẩu, các nhà hoạch định chính sách và
các nhà nghiên cứu (Zou và Stan, 1998; Lages và
Lages, 2003; Sousa và cộng sự, 2008). Mặc dù kết
quả nghiên cứu trong những năm qua đã tập trung
phân tích và xác định có nhiều nhân tố tác động đến
kết quả xuất khẩu nhưng chưa có sự đồng thuận
trong việc đánh giá các nhân tố tác động đến kết quả
xuất khẩu (Aaby và Slater, 1989; Zou và Stan, 1998;
Leonidou và cộng sự, 2002; Sousa và cộng sự,
2008).  

Đến nay, Việt Nam đã trở thành một trong những
trung tâm chế biến trong chuỗi cung gỗ toàn cầu,
với các sản phẩm gỗ chế biến của Việt Nam hiện
đang được tiêu thụ tại trên 120 quốc gia và vùng
lãnh thổ. Trong đó, Bình Định hiện là một trong ba
trung tâm chế biến gỗ xuất khẩu hàng đầu cả nước
với tổng giá trị sản xuất gỗ năm 2014 đạt 313,88
triệu USD. Nhưng hiệu quả xuất khẩu của các
doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu Bình Định còn
rất thấp. Theo đánh giá của Hiệp hội gỗ và Lâm sản
Bình Định (2013), các doanh nghiệp kinh doanh
xuất khẩu gỗ Bình Định đang gặp nhiều khó khăn
như kinh nghiệm thương mại quốc tế còn thiếu,
nguồn nhân lực còn hạn chế, khâu sản xuất chưa
liền mạch, còn nhiều thao tác thừa, khâu kiểm soát
chất lượng còn yếu, hạn chế nguồn cung nguyên
liệu đã dẫn đến hoạt động kinh doanh chưa hiệu quả,
và thường bị thua lỗ. 

Thực trạng này đặt ra vấn đề là cần phải xác định
những nhân tố nào đã trực tiếp ảnh hưởng đến kết
quả xuất khẩu của các doanh nghiệp chế biến gỗ
xuất khẩu Bình Định trong thời gian qua. Do đó,
nghiên cứu này được thực hiện nhằm cung cấp thêm
bằng chứng thực nghiệm về các nhân tố tác động
đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp chế
biến gỗ xuất khẩu Bình Định. 

Nghiên cứu được thực hiện với các mục tiêu cụ
thể: (1) Xây dựng mô hình nghiên cứu lý thuyết về
các nhân tố ảnh hưởng đến kết quả xuất khẩu của các
doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu; (2) Kiểm định
mô hình lý thuyết và xác định các thành phần tác
động đến kết quả xuất khẩu; (3) Đề xuất một số giải

pháp nhằm nâng cao kết quả xuất khẩu và năng lực
cạnh tranh trong thị trường toàn cầu của các doanh
nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu trong thời gian tới.

2. Cơ sở lý thuyết và mô hình nghiên cứu 

2.1. Kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp

Có rất nhiều định nghĩa khác nhau về kết quả
xuất khẩu xét về mặt lý thuyết (Aaby và Slater,
1989;  Calantone và cộng sự, 2005). Kết quả xuất
khẩu là doanh số bán hàng đạt được của doanh
nghiệp trên thị trường xuất khẩu, là sự thành công
trong việc xuất khẩu hàng hóa, dịch vụ sang quốc
gia khác (Shoham, 1998; Zou và Stan, 1998; Lages
và cộng sự, 2005). Hiện nay, chưa thống nhất về tiêu
thức để đo lường kết quả xuất khẩu. Zou và Stan
(1998) đã sử dụng cả hai tiêu thức là tài chính và phi
tài chính để đo lường kết quả xuất khẩu. Khía cạnh
tài chính của kết quả xuất khẩu được đo lường bằng
ba tiêu chí: doanh số bán hàng, lợi nhuận, và tốc độ
tăng trưởng. Và khía cạnh phi tài chính của kết quả
xuất khẩu được đo lường theo ba tiêu chí: nhận thức
về xuất khẩu, đạt được mục tiêu xuất khẩu, và sự hài
lòng. Trong khi đó, Cavusgil và Zou (1994) và
Julian (2003) chỉ sử dụng tiêu chí so sánh kết quả
đạt được với mục tiêu đề ra để đo lường kết quả xuất
khẩu. Calantone và cộng sự (2005) đã sử dụng chỉ
tiêu “sự thành công trong hoạt động xuất khẩu trong
5 năm qua” để đo lường kết quả xuất khẩu của các
doanh nghiệp. Nghiên cứu này đánh giá kết quả
xuất khẩu của các doanh nghiệp chế biến gỗ xuất
khẩu Bình Định dựa trên kết hợp các nghiên cứu
trên và thang đo kết quả xuất khẩu như tại Bảng 1.  

Dựa trên các nghiên cứu trước, Aaby và Slater
(1988), Zou và Stan (1998), Sousa và cộng sự
(2008) đã tổng quan lý thuyết và chỉ ra kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp chịu sự tác động bởi các
nhân tố thuộc môi trường bên trong và các nhân tố
thuộc môi trường bên ngoài doanh nghiệp.
Leonidou và cộng sự (2002) đã kết luận kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp phụ thuộc vào cấu trúc của
doanh nghiệp hoặc các nhân tố bên trong, các nhân
tố bên ngoài và chiến lược marketing xuất khẩu.
Những yếu tố thuộc môi trường bên trong tác động
chủ yếu như cấu trúc tổ chức, kinh nghiệm quản trị
và các nguồn lực trong doanh nghiệp (Zou và Stan,
1998; Calantone và cộng sự, 2005). Ở cấp độ vĩ mô,
một số vấn đề như năng lực cạnh tranh của các quốc
gia, chính sách thương mại giữa các quốc gia, và
chính sách điều hành vĩ mô của Nhà nước cũng ảnh
hưởng không nhỏ đến kết quả xuất khẩu trong một
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số ngành và lĩnh vực cụ thể (Deeksha, 2009). 

2.2. Nhân tố thuộc về đặc điểm công ty

Có hai yếu tố chính của nhân tố thuộc về doanh
nghiệp ảnh hưởng đến kết quả xuất khẩu: (1) đặc
điểm nền tảng và (2) năng lực công ty. Các đặc tính
nền tảng tìm thấy trong các nghiên cứu trước như:
quy mô doanh nghiệp, tuổi công ty, chi tiết ngành
công nghiệp, cấu trúc công ty và văn hóa công ty
(Evangelista, 1994; Moini, 1995). Năng lực công ty
được xác định như kinh nghiệm xuất khẩu, trình độ
đội ngũ quản lý, tay nghề công nhân… (Barney,
1991; Rocha và Christensen, 1994; Katsikeas và
cộng sự, 2000). Bên cạnh đó, trình độ khoa học và
công nghệ của doanh nghiệp ảnh hưởng đến kết quả
xuất khẩu cả trực tiếp (Das, 1994; Beamish và cộng
sự, 1999), và gián tiếp (Wagner, 1995; Katsikeas và
cộng sự, 1996). Từ các nghiên cứu trên chúng ta
thấy rằng, các khái niệm trên đều phản ánh và đo
lường một nhân tố. Vậy giả thuyết đầu tiên được đề
nghị là:

H1: Đặc điểm công ty có ảnh hưởng tích cực đến
kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp chế biến gỗ
xuất khẩu 

2.3. Chiến lược marketing xuất khẩu

Chiến lược marketing xuất khẩu được khẳng định
là một trong những thành tố quyết định đến kết quả
xuất khẩu (Cavusgil và Zou, 1994; Zou và Stan,
1998; Leonidou và cộng sự, 2002; Calantone và
cộng sự, 2005), nhưng không phải tất cả các thành
phần trong chiến lược marketing xuất khẩu đều ảnh
hưởng đồng thời đến kết quả xuất khẩu (Koh, 1991).
Chiến lược thích ứng sản phẩm (thiết kế sản phẩm,
chất lượng, dịch vụ phụ trợ, chiều rộng và chiều sâu
trong nhãn hiệu sản phẩm) góp phần nâng cao kết
quả xuất khẩu (Ogunmokun và Li, 1999) và sản
phẩm không hoặc ít thích ứng với thị trường nước
ngoài sẽ góp phần làm giảm doanh thu xuất khẩu
(Ogunmokun và Li, 1999). Zou và Stan (1998) cho
rằng chiến lược sản phẩm, hoạt động xúc tiến, kênh
phân phối và chiến lược giá cả thích ứng với từng
thị trường là yếu tố quyết định của chiến lược
marketing xuất khẩu. Vì vậy, giả thuyết sau đây
được phát biểu:

H2: Chiến lược marketing xuất khẩu có ảnh
hưởng tích cực đến kết quả xuất khẩu của các doanh
nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu

2.4. Chiến lược marketing của đối thủ cạnh
tranh

Đã có một vài nghiên cứu phân tích mối quan hệ
giữa sự cạnh tranh và kết quả xuất khẩu. Nghiên cứu
của Vesna và cộng sự (2001) đã kết luận khách
hàng, nhà cung cấp và đối thủ cạnh tranh có sự tác
động lớn đến kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp.
Sự cạnh tranh giữa các nhà xuất khẩu nội địa để có
khách hàng xuất khẩu và sự cạnh tranh với các nhà
xuất khẩu ngoài nước sẽ ảnh hưởng tiêu cực đến kết
quả xuất khẩu của doanh nghiệp. Azam và cộng sự
(2001), Bombardini và cộng sự (2012) đã phân tích
mối quan hệ giữa cạnh tranh nội địa và kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp tại Pháp và Canada. Tuy
nhiên, chưa có nghiên cứu nào đo lường mức độ tác
động của chiến lược marketing của đối thủ cạnh
tranh đến kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp.
Thông qua thảo luận với chuyên gia và các nhà quản
lý xuất khẩu, tác giả bổ sung thành phần này vào mô
hình nghiên cứu, thang đo các khái niệm chiến lược
marketing của đối thủ cạnh tranh được trình bày tại
Bảng 1. Giả thuyết sau đây được phát biểu:

H3: Chiến lược marketing của đối thủ cạnh tranh
càng quan trọng trong suy nghĩ của lãnh đạo và
quản lý các doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu thì
kết quả xuất khẩu càng tốt

2.5. Nhân tố thuộc đặc điểm thị trường xuất
khẩu

Các biến của thị trường xuất khẩu tác động đến
kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp liên quan đến
kinh tế, văn hóa xã hội và tình hình chính trị và
chính sách ngoại thương (Kaynak và Kuan, 1993;
Abdul và Samsinar, 2008). Baldauf và cộng sự
(2000) kết luận nhà lãnh đạo doanh nghiệp cảm
nhận được môi trường kinh doanh quốc tế (lạm
phát, lãi suất, tỷ giá hối đoái, và hạn chế nhập khẩu)
ảnh hưởng đến doanh thu xuất khẩu một cách tiêu
cực, trong khi tỷ trọng xuất khẩu và hiệu quả xuất
khẩu không thay đổi. Nghiên cứu của Katsikeas và
cộng sự (1996) cho thấy các rào cản thương mại ảnh
hưởng lớn đến kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp.
Do đó, giả thuyết sau đây được phát biểu:

H4: Nhân tố thuộc đặc điểm thị trường xuất khẩu
có ảnh hưởng tích cực đến kết quả xuất khẩu của
các doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu

2.6. Nhân tố thuộc môi trường kinh doanh
trong nước

Gencturk và Kotabe (2001) nhận thấy rằng
chương trình hỗ trợ xuất khẩu của chính phủ đóng
góp vào sự thành công của xuất khẩu, nhưng mức
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độ đóng góp này phụ thuộc vào chiều hướng của
hoạt động xuất khẩu được nghiên cứu. Các yếu tố
quy định khắt khe, giá cả nguyên vật liệu biến động,
đối thủ cạnh tranh trên thị trường trong nước, giá cả
nhân công biến động, thủ tục hải quan, tỷ giá hối
đoái, lãi suất ngân hàng, sự hỗ trợ của Nhà nước,
mức độ gia nhập nền kinh tế thế giới… phản ánh và
đo lường nhân tố thuộc môi trường kinh doanh
trong nước ảnh hưởng đến kết quả xuất khẩu của
các doanh nghiệp (Roberts và Tybout, 1997; Bor-
gersen, 2006; Rutihinda, 2008; Parhizkar và cộng
sự, 2010). Vì vậy, giả thuyết tiếp theo được phát
biểu như sau:

H5: Nhân tố thuộc môi trường kinh doanh trong
nước có ảnh hưởng tích cực đến kết quả xuất khẩu
của các doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu

2.7. Mô hình nghiên cứu

3. Phương pháp nghiên cứu

Tác giả sử dụng một hỗn hợp các phương pháp
nghiên cứu. Đầu tiên, nghiên cứu định tính để xây
dựng tập biến quan sát, gồm: phỏng vấn tay đôi với
một số nhà nghiên cứu, thảo luận nhóm tập trung
(Focus Group Discussion) với 5 chuyên gia trong
lĩnh vực xuất nhập khẩu và 15 nhà quản lý doanh
nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu tại Bình Định. Cùng
với việc tham khảo và kế thừa các công trình nghiên
cứu trước tác giả xây dựng thang đo sơ bộ và xây

dựng bảng câu hỏi. Tiếp đến, nghiên cứu định lượng
được thực hiện sơ bộ qua việc phát phiếu điều tra
cho 40 nhà quản lý, chuyên viên có nhiều kinh
nghiệm tại các doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu,
kiểm định độ tin cậy Cronbach’s Alpha, phân tích
nhân tố khám phá EFA để kiểm định kết quả sơ bộ.
Trên cơ sở đó, tác giả tiến hành điều chỉnh và tham
khảo ý kiến lần 2 của 5 chuyên gia, thang đo chính
thức được hình thành. Kết quả thang đo được trình
bày trong bảng 1. Kết quả cho thấy có 32 biến quan
sát (phát biểu) đại diện cho 5 thành phần tác động
và 3 biến quan sát đại diện cho kết quả xuất khẩu.
Các biến quan sát này sử dụng thang đo Likert lấy
giá trị từ 1 (hoàn toàn không quan trọng) đến 5
(hoàn toàn quan trọng).

Trong nghiên cứu này, mẫu được chọn theo
phương pháp thuận tiện. Theo Bollen (1989), để có
thể phân tích nhân tố khám phá cần thu thập dữ liệu
với kích thước mẫu ít nhất 5 mẫu trên 1 biến quan
sát. Tuy nhiên, theo kinh nghiệm của một số nhà
nghiên cứu thì kích thước mẫu tối thiểu phải từ 100
đến 150 (Hair và cộng sự, 1998). Cũng có nhà
nghiên cứu cho rằng kích thước mẫu tới hạn phải là
200 (Hoelter, 1983). Nghiên cứu này chọn kích
thước mẫu dựa trên tối thiểu 5 mẫu cho 1 biến quan
sát, được xác định theo công thức: n ≥ m*5, với m
là số mục hỏi, m = 32 (Bollen, 1989).

Nghiên cứu chính thức được thực hiện bằng
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phương pháp định lượng tiến hành ngay khi bảng

câu hỏi được chỉnh sửa từ nghiên cứu sơ bộ. Đối

tượng khảo sát là lãnh đạo và các cán bộ quản lý của

42 doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu tại Bình

Định bao gồm giám đốc, phó giám đốc, lãnh đạo

phòng kinh doanh, phòng xuất khẩu, chuyên viên có

nhiều năm kinh nghiệm. Kỹ thuật phỏng vấn trực

diện và phỏng vấn thông qua mạng Internet được sử

dụng để thu thập dữ liệu. Kết quả thu về 228 phiếu

hợp lệ.

Phần mềm SPSS 16.0 được sử dụng trong việc xử

lý và phân tích dữ liệu của cả hai giai đoạn. Kỹ thuật

Bảng 1. Thang đo các nhân tố ảnh hưởng đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp chế biến
gỗ xuất khẩu tại Bình Định
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phân tích: kiểm định độ tin cậy Cronbach’s Alpha,
phân tích nhân tố khám phá (Exploratory Factor
Analysis – EFA), và hồi quy tuyến tính đa biến được
sử dụng.

4. Kết quả nghiên cứu

4.1. Kiểm định thang đo và mô hình 

Kết quả kiểm định độ tin cậy Cronbach’s Alpha
của các thang đo nhân tố ảnh hưởng đến kết quả
xuất khẩu của các doanh nghiệp chế biến gỗ tại Bình
Định được thể hiện trong Bảng 2; hệ số tương quan
biến - tổng của các biến đều > 0,3 và Cronbach’s
Alpha đều > 0,6 do đó tất cả các thang đo đều đạt độ
tin cậy (Nunnally và Burnstein, 1994).

4.2. Phân tích nhân tố

Kết quả phân tích nhân tố khám phá trong Bảng
3 cho thấy 32 biến quan sát trong 5 thành phần ảnh
hưởng đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp
chế biến gỗ xuất khẩu được rút trích thành 5 thành
phần với 25 biến quan sát (Bảng 3). Phép xoay
Varimax với hệ số Eigen lớn hơn 1 được sử dụng để
xác định số nhân tố rút trích. Có 7 biến quan sát bị
loại là: FCC4, FCC5, SME3, SME5, SMC4, FCN2,
FCN7 vì có hệ số tương quan biến tổng < 0,3. Hệ số
KMO = 0,924 nên EFA phù hợp với dữ liệu, thống
kế Chi-Square của kiểm định Bartlett đạt giá trị
3,623E3 với mức ý nghĩa 0,000. Điều này cho thấy
các biến quan sát có tương quan với nhau xét trên
phạm vi tổng thể. Phương sai trích 66,542% thể
hiện rằng 5 nhân tố rút trích ra giải thích được
66,542% biến thiên của dữ liệu, hệ số Eigenvalue
bằng 1,070 >1.  Các nhân tố rút trích ra đều đạt độ
tin cậy và độ giá trị.

Như vậy, với mô hình nghiên cứu đề nghị ban
đầu, sau khi phân tích EFA với toàn bộ dữ liệu thu
thập được cho thấy ngoài hai nhân tố chiến lược

marketing xuất khẩu (SME) và chiến lược
marketing của đối thủ cạnh tranh (SMC), ba nhân tố
mới đã được rút trích. Thành phần thứ ba được rút
trích ngoài bảy biến quan sát thuộc về đặc điểm
công ty ban đầu còn có thêm ba biến quan sát là quy
mô thị trường, chính sách thuế quan và quy định
tiêu chuẩn kỹ thuật tại thị trường xuất khẩu. Xét về
mức độ tương quan và tầm quan trọng của các biến
quan sát, tác giả đặt tên cho nhân tố là đặc điểm và
năng lực công ty (FCC). Thành phần thứ tư được
xác định là đặc điểm thị trường trong và ngoài nước
(FCN-E). Thành phần này liên quan đến tốc độ tăng
trưởng kinh tế, tỷ lệ lạm phát, sự ổn định chính trị
tại thị trường xuất khẩu cũng như sự ổn định chính
trị trong nước và tỷ lệ lạm phát trong nước. Thành
phần thứ năm được rút trích liên quan đến chính
sách tỷ giá hối đoái, chính sách thuế quan xuất khẩu
và chính sách xúc tiến thương mại. Tác giả đặt tên
nhân tố là chính sách kinh tế vĩ mô trong nước
(PEN) vì phản ánh khá rõ các biến quan sát trong
nhân tố và vẫn giữ được khái niệm mang tính lý
thuyết của thang đo ban đầu. Có năm giả thuyết
được đặt ra tương ứng với năm nhân tố để kiểm
định: đặc điểm và năng lực công ty, chiến lược
marketing xuất khẩu, đặc điểm thị trường trong và
ngoài nước, chính sách kinh tế trong nước và chiến
lược marketing của đối thủ cạnh tranh có ảnh hưởng
thuận chiều đến kết quả xuất khẩu của các doanh
nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu tại Bình Định.

Kết quả phân tích EFA thành phần đo lường kết
quả xuất khẩu của doanh nghiệp cho thấy hệ số
KMO = 0,686 > 0,5 và Sig.000 < 0,05. Giá trị
Eigenvalue = 2,115 và tổng phương sai là 70,502%.
Như vậy, việc phân tích nhân tố đối với thang đo kết
quả xuất khẩu là thích hợp. So với nhân tố dự kiến
ban đầu, kết quả phân tích không thay đổi. Tính

Số 215(II) tháng 5/2015 121



Số 215(II)  tháng 5/2015 122



năng factor score trong phân tích EFA được sử dụng
để lưu lại nhân số cho các nhân tố nhằm phục vụ các
phân tích tiếp theo.

4.3. Phân tích hồi quy tuyến tính đa biến

4.3.1. Xem xét ma trận tương quan giữa các biến

Bảng 4 cho thấy biến phụ thuộc có mối tương

quan tuyến tính khá chặt chẽ với 5 biến độc lập ở

mức ý nghĩa α < 0,05. Điều này chứng minh rằng

các thang đo trong nghiên cứu này đã đo lường được

các khái niệm nghiên cứu khác nhau. Ma trận tương

quan cũng cho thấy nhân tố đặc điểm và năng lực

công ty tác động mạnh nhất lên biến phụ thuộc kết
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quả xuất khẩu. Ngược lại, nhân tố thuộc về đặc điểm
thị trường trong và ngoài nước tác động ít nhất lên
biến phụ thuộc kết quả xuất khẩu.

4.3.2. Phân tích hồi quy

Sau khi phân tích hệ số tương quan Pearson, tác
giả sử dụng mô hình hồi quy tuyến tính đa biến để
xác định các nhân tố ảnh hưởng đến kết quả xuất
khẩu của các doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu tại
Bình Định và kiểm định giả thuyết trong mô hình
nghiên cứu.

Kết quả phân tích hồi quy cho thấy các nhân tố:
đặc điểm và năng lực công ty, chiến lược marketing
xuất khẩu, đặc điểm thị trường trong và ngoài nước,
chính sách kinh tế trong nước và chiến lược
marketing của đối thủ cạnh tranh ảnh hưởng đến kết
quả xuất khẩu của các doanh nghiệp chế biến gỗ
xuất khẩu tại Bình Định với R = 0,663, R2 hiệu
chỉnh = 0,426, có nghĩa là 42,6% mức biến thiên
của kết quả xuất khẩu được giải thích bởi 5 thành
phần trên. Kiểm định F cho thấy mức ý nghĩa p =
0,000; kiểm tra hiện tượng tự tương quan ở Bảng 5
bằng hệ số Durbin-Watson (1<1,920<3); như vậy,
mô hình hồi quy phù hợp với dữ liệu thu thập được.
Dựa vào kết quả phân tích cho phép kết luận là các
giả thuyết được chấp nhận.

Kiểm tra mức độ phù hợp của hệ số hồi quy riêng
ở Bảng 7 bằng kiểm định t cũng cho thấy mức ý
nghĩa Sig. của 5 nhân tố đều ở dưới mức 0,05 nên
tất cả các nhân tố này đều có ý nghĩa thống kê. Hiện
tượng đa cộng tuyến cũng được kiểm tra thông qua
hệ số VIF và được xác nhận là không có hiện tượng
đa cộng tuyến. Kết quả phân hồi quy tuyến tính chỉ
ra nhân tố có tác động mạnh nhất đến kết quả xuất
khẩu là đặc điểm và năng lực công ty (Hệ số chuẩn
hóa: b = 0,541), thứ nhì là chính sách kinh tế vĩ mô
trong nước (b= 0,292), thứ ba là chiến lược
marketing của đối thủ cạnh tranh (b = 0,161), chiến
lược marketing xuất khẩu (b= 0,136), và đặc điểm
thị trường trong và ngoài nước (b= 0,131).

Như vậy, các nhân tố tác động đến kết quả xuất
khẩu của các doanh nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu tại
Bình Định có mô hình hồi quy tuyến tính:

EP = 0,541*FCC + 0,292*PEN + 0,161*SMC +
0,136*SME + 0,131*FCN-E

5. Kết luận và hàm ý từ kết quả nghiên cứu

5.1. Kết luận

Nghiên cứu đã xác định được 5 thành phần tác
động đến kết quả xuất khẩu của các doanh nghiệp

chế biến gỗ xuất khẩu Bình Định, đó là: (1) đặc
điểm và năng lực công ty, (2) chính sách kinh tế vĩ
mô trong nước, (3) chiến lược marketing của đối thủ
cạnh tranh, (4) chiến lược marketing xuất khẩu của
doanh nghiệp, (5) đặc điểm thị trường trong và
ngoài nước. Trong đó, hai nhân tố tác động cao nhất
là đặc điểm và năng lực công ty và chính sách kinh
tế vĩ mô trong nước. Điều này cho thấy nguồn tài
chính của doanh nghiệp, trình độ chuyên môn của
đội ngũ lao động, công nghệ, năng lực và kinh
nghiệm kinh doanh quốc tế tác động rất lớn đến
doanh thu và hiệu quả xuất khẩu của doanh nghiệp. 

Bên cạnh đó, chính sách tỷ giá hối đoái, chính
sách hỗ trợ lãi suất cho vay cho các doanh nghiệp
chế biến gỗ xuất khẩu, chính sách thuế quan, và
chính sách xúc tiến thương mại cũng ảnh hưởng
không nhỏ đến doanh số xuất khẩu. Thêm vào đó,
sự cạnh tranh trên thị trường xuất khẩu đồ gỗ thế
giới ngày càng gay gắt, biến động giá cả sản phẩm
gỗ thế giới xảy ra thường xuyên làm ảnh hưởng đến
kết quả xuất khẩu của doanh nghiệp. Các doanh
nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu Bình Định vừa phải
cạnh tranh với các doanh nghiệp trong nước để tìm
khách hàng xuất khẩu, vừa phải cạnh tranh với các
nhà sản xuất ở Trung Quốc, Indonesia, Thái Lan...
cũng như sự gia tăng các rào cản kĩ thuật tại các thị
trường nhập khẩu tác động rất lớn đến kết quả xuất
khẩu của doanh nghiệp. Vì vậy, việc phân tích chiến
lược marketing của đối thủ cạnh tranh nhằm giúp
doanh nghiệp tìm ra các giải pháp đối trọng để gia
tăng doanh số xuất khẩu là rất cần thiết.

5.2. Kiến nghị và hàm ý về mặt chính sách

Từ kết quả nghiên cứu, tác giả có một số kiến
nghị và gợi ý chính sách cho lãnh đạo các doanh
nghiệp cũng như các đơn vị hữu quan nhằm nâng
cao kết quả xuất khẩu trong thời gian tới như sau:

Doanh nghiệp cần tổ chức nhiều chương trình
đào tạo chuyên sâu cho các cán bộ kỹ thuật và công
nhân kỹ thuật thuộc lĩnh vực xuất nhập khẩu để tạo
ra đội ngũ công nhân lành nghề, nâng cao năng suất
lao động. Đồng thời, chú trọng đào tạo nhân viên
kinh doanh xuất nhập khẩu, nâng cao khả năng
nghiên cứu thị trường, marketing, kỹ năng đàm
phán quốc tế, nghiệp vụ kỹ thuật ngoại thương,
nâng cao trình độ ngoại ngữ, ứng dụng tin học, nâng
cao hiểu biết về pháp luật kinh tế quốc tế và của các
nước.

Doanh nghiệp cần xây dựng một chiến lược kinh
doanh phù hợp để đáp ứng tốt nhất nhu cầu của
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khách hàng, nâng cao lợi thế cạnh tranh. Doanh
nghiệp cần xác định cụ thể nhu cầu thị trường, giá
trị gia tăng, thời gian, tuổi thọ sản phẩm… để đề ra
chiến lược marketing thích ứng với từng thị trường. 

Các doanh nghiệp cần chủ động tìm hiểu hàng
rào kỹ thuật mà thị trường xuất khẩu áp dụng đối
với ngành nghề doanh nghiệp tham gia. Từ đó, nâng
cao chất lượng sản phẩm, đổi mới dây chuyền công
nghệ, quan tâm đến vấn đề môi trường… nhằm
thâm nhập thị trường hiện tại cũng như phát triển thị
trường mới. 

Doanh nghiệp phải thường xuyên phân tích sản
phẩm, giá cả, hệ thống phân phối và hoạt động xúc
tiến của các đối thủ cạnh tranh trên thị trường xuất
khẩu để không ngừng nâng cao hiệu quả xuất khẩu.

Trong môi trường kinh doanh toàn cầu, các doanh
nghiệp chế biến gỗ xuất khẩu Bình Định nói riêng,

ở Việt Nam nói chung cần xây dựng cho mình một
chuỗi cung ứng và xác định vai trò của từng mắt
xích trong chuỗi. Từ đó, doanh nghiệp đưa ra các
biện pháp để hội nhập về phía trước cũng như hội
nhập về phía sau tạo tiền đề để doanh nghiệp phát
triển bền vững.

Ổn định chính sách kinh tế vĩ mô, tích cực tham
gia đàm phán để gia nhập TPP cũng như các hiệp
định song phương, đa phương với các nước. 

Ổn định lãi suất ngân hàng, hỗ trợ và tạo điều
kiện để các doanh nghiệp tiếp cận được nguồn vốn
với lãi suất thấp để đẩy mạnh hoạt động kinh doanh.

Các cơ quan ban ngành ở địa phương và trung
ương thường xuyên tổ chức xúc tiến thương mại với
các thị trường xuất khẩu chủ lực và tạo điều kiện để
các doanh nghiệp tham gia tìm kiếm khách hàng.r
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