
1. Đặt vấn đề

Mối quan hệ mua bán dài hạn đã được nhắc nhiều
trong các nghiên cứu về chuỗi cung ứng. Các tác giả
đã tìm ra sự ảnh hưởng của mối quan hệ mua bán

dài hạn với năng lực cạnh tranh và kết quả kinh
doanh của các doanh nghiệp (Lori & cộng sự, 2011).
Xem xét trong bối cảnh chuỗi cung ứng, mối quan
hệ dài hạn với nhà cung cấp là một thành tố vô cùng
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mối quan hệ về dài hạn dựa trên Guanxi mặc dù với mức độ thấp hơn.  
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Abstract:

This paper aims at examining the roles of governance mechanisms in maintaining long-term
buyer-supplier relationship in the context of a transitional economy. The paper also shed light
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cần thiết nhằm kết nối các chủ thể kinh doanh, đặc
biệt khi hình thành quan hệ đối tác chiến lược trong
chuỗi cung ứng (Chen & Paulraj, 2004). Mối quan
hệ dài hạn cũng được coi là trung tâm của các kế
hoạch cắt giảm chi phí (De Toni & Nassimbeni,
2000) và nâng cao khả năng đáp ứng và hiệu quả
của các chủ thể trong chuỗi (Ibrahim & Ogunyemi,
2012). 

Các nghiên cứu trước cũng đã đề xuất các yếu tố
về hợp đồng (Liu & cộng sự, 2009), đầu tư riêng
cho mối quan hệ (Cai & Yang, 2008) hay hệ thống
các cấu trúc quản lý (Gençtürk & Aulakh, 2007)
được coi là những nhân tố quyết định tới một mối
quan hệ mua bán có được duy trì trong dài hạn hay
không. Tuy nhiên, các nghiên cứu này chưa xem xét
ảnh hưởng của những yếu tố đặc trưng cho môi
trường kinh doanh, chỉ xuất hiện ở một số nền kinh
tế chuyển đổi, chẳng hạn Trung Quốc, Việt Nam.
Các chủ thể kinh doanh mong muốn tìm kiếm các
cơ hội kinh doanh bằng mối quan hệ cá nhân (Xin
& Pearce, 1996). Dựa trên khoảng trống nghiên cứu
trên, bài viết này trả lời các câu hỏi nghiên cứu sau:

- Cơ chế quản lý dựa trên hợp đồng và dựa trên
mối quan hệ cá nhân có tác động thế nào tới mối
quan hệ dài hạn trong trao đổi?

- Quan điểm giữa người cung ứng và người mua
khác nhau như thế nào về việc sử dụng các cơ chế
quản lý này?

2. Tổng quan nghiên cứu

2.1. Khái niệm mối quan hệ dài hạn giữa người
mua – người bán

Lý thuyết về mối quan hệ dài hạn giữa người mua
và người bán được Dywer & cộng sự đề xuất năm
1987, trong đó các tác giả cho rằng mối quan hệ trao
đổi dài hạn gắn liền với việc đánh giá lợi ích và chi
phí của việc duy trì mối quan hệ, qua đó tạo nền
tảng cho hai bên tiếp tục trao đổi trong tương lai.
Quan niệm này được phát triển và mở rộng ở các
nghiên cứu sau đó, từ đó hình thành một cơ sở lý
thuyết tương đối rộng về mối quan hệ mua bán. Một
số tác giả như Anderson & Weitz (1992), Cannon &
cộng sự (2010) xem xét mối quan hệ dài hạn bao
gồm những khía cạnh cơ bản: cam kết, tính liên tục
của mối quan hệ và định hướng dài hạn. Tính cam
kết trong mối quan hệ dài hạn là ‘sự sẵn sàng hy
sinh lợi ích ngắn hạn để phục vụ cho việc duy trì
mối quan hệ’ (Anderson & Weitz, 1992, 19). Khía

cạnh thứ hai là tính liên tục của mối quan hệ được
định nghĩa là ‘mong đợi của hai bên về các giao dịch
trong tương lai’ (Heide & John, 1990, 25). Tính liên
tục trong mối quan hệ tăng lên khi hai bên đối tác kỳ
vọng nhiều hơn về việc hợp tác với bên còn lại.
Khía cạnh thức ba, định hướng dài hạn, gắn liền với
‘nhận thức của hai bên đối tác về sự phụ thuộc lẫn
nhau khi trao đổi’, từ đó tạo ra lợi ích của hai bên
trong dài hạn (Ganesan 1994, 2). Tác giả sử dụng
“định hướng mối quan hệ dài hạn” là một trong
những khái niệm cốt lõi của việc xây dựng mối quan
hệ mua bán dài hạn. 

Ngoài định hướng dài hạn, mối quan hệ dài hạn
đòi hỏi mức độ lòng tin cao (Carolina & cộng sự,
2011; Morgan & Hunt, 1994). Lòng tin được hình
thành khi hai bên đối tác tự tin rằng đối tác của mình
sẽ có những hành vi chân thật trong quan hệ mua
bán, và không gây tổn hại cho mối quan hệ. Một số
nghiên cứu khác cho rằng nên đưa thêm nguyên tắc
hợp tác vào việc giải thích một mối quan hệ dài hạn
(Gençtürk & Aulakh, 2007; Naudé & Buttle, 2000;
Wilson, 1995). Nguyên tắc hợp tác gắn liền với sự
sẵn sàng trao đổi thông tin, sự sẵn sàng giúp đỡ lẫn
nhau, tạo điều kiện cho hai bên có thể làm việc với
nhau hướng tới lợi ích chung và theo đó là mối quan
hệ được kéo dài (Heide & John, 1992). Nguyên tắc
hợp tác cung cấp cho hai bên ‘một nền tảng và chuẩn
mực tham chiếu’ cho các hành vi trong mối quan hệ
(Cannon & cộng sự, 2000, 184). Không có nguyên
tắc hợp tác, một mối quan hệ không thể kéo dài. 

Dựa trên nghiên cứu của Carolina & cộng sự
(2011), de Ruyter & cộng sự (2001), Zhou & cộng
sự (2015) và Gençtürk & Aulakh (2007), bài viết này
định nghĩa mối quan hệ dài hạn được đặc trưng bởi
sự trao đổi có tính lâu dài giữa người mua người bán,
mang lợi ích tiềm năng cho cả hai bên và được duy
trì bền vững trong tương lai. Khi nghiên cứu về mối
quan hệ dài hạn giữa người mua – người bán, bài viết
này sẽ phân tích trên quan điểm của cả hai bên mua
bán. Nhiều nghiên cứu trên thế giới đã đề cập đến sự
khác nhau về quan điểm của bên mua và bên bán
trong mối quan hệ (Nyaga & cộng sự, 2010). Vì
không phải lúc nào hành vi hợp tác của hai bên cũng
giống nhau, họ sẽ có mức độ cam kết khác nhau đối
với mối quan hệ (Whipple & Frankel, 2000). 

2.2. Tiền đề của mối quan hệ dài hạn giữa
người mua – người bán

Các nghiên cứu thực nghiệm đã cung cấp nhiều
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bằng chứng cho thấy tiền đề của mối quan hệ dài
hạn giữa người mua và người bán (Cannon & cộng
sự, 2010). Chẳng hạn, bên mua sẽ có định hướng dài
hạn với mối quan hệ khi phụ thuộc quá lớn vào nhà
cung ứng (Ganesan, 1994), hoặc có sự thỏa mãn về
lợi ích với mối quan hệ hiện tại (Cambra-Fierro &
Polo-Redondo, 2011), nhiều tài sản, thời gian vào
mối quan hệ (Burkert & cộng sự, 2012), hoặc do
năng lực cung ứng tốt. 

Trong số các nhân tố tiền đề của mối quan hệ dài
hạn, nghiên cứu này chỉ đề cập tới các cơ chế quản
lý theo hợp đồng hoặc quan hệ cá nhân giữa hai bên
mua bán (Poppo & Zenger, 2002). Lý do là vì tác
giả lập luận rằng trong bối cảnh của các nước đang
phát triển, sự ảnh hưởng này sẽ khác so với các
nước phát triển. Xuất phát từ lý thuyết về Chi phí
giao dịch đề xuất bởi Williamson (1985), hợp đồng
được thiết kế để xử lý các vấn đề phức tạp và bất
đồng trong quan hệ trao đổi (Caniëls & cộng sự,
2012). Khi hai bên xảy ra bất đồng, việc thực thi
hợp đồng phần lớn dựa vào bên thứ ba, chẳng hạn
như các cơ quan có thẩm quyền. Điều này cho thấy
tầm quan trọng của hệ thống luật pháp. Tuy nhiên,
trong một môi trường kinh doanh với hệ thống luật
pháp yếu, hợp đồng ký kết sẽ giảm tác dụng và hiệu
quả trong việc duy trì mối quan hệ trao đổi (Cao &
Lumineau, 2015).

Cơ chế quản lý là các công cụ bảo vệ lợi ích của
hai bên đối tác nhằm quản lý mối quan hệ mua bán
(Jap & Ganesan, 2000). Trong thực tế, cơ chế quản
lý được sử dụng phổ biến bao gồm các cơ chế dựa
trên hợp đồng hoặc cơ chế dựa trên quan hệ cá nhân
(Zhou & Xu, 2012). Cơ chế dựa trên hợp đồng là
‘các thỏa thuận chính thức và gắn với luật pháp
nhằm bảo vệ lợi ích của hai bên trao đổi’ (Lee &
Cavusgil, 2006). Cơ chế dựa trên hợp đồng được
triển khai bằng các hợp đồng ký kết chính thức (sau
đây được gọi là hợp đồng) hoặc khoản đầu tư riêng
cho mối quan hệ (sau đây được gọi là đầu tư) (Liu
& cộng sự, 2009). Trong khi đó, cơ chế dựa trên
quan hệ cá nhân là các quan hệ xã hội hoặc nguyên
tắc xã hội được đặt ra nhằm tự điều chỉnh hành vi
của hai bên trong mối quan hệ mua bán (Dyer &
Singh, 1998). 

2.3. Mô hình và giả thuyết nghiên cứu

2.3.1. Cơ chế dựa trên hợp đồng

Hợp đồng: Hợp đồng quy định các quy tắc và thủ
tục chính thức dưới dạng các điều khoản (Liu &

cộng sự, 2010). Khi được ký kết, hợp đồng cung cấp
cơ sở tương đối vững chắc cho các hoạt động mua
bán để giải quyết các rủi ro trong việc trao đổi (Yang
& cộng sự, 2011). Thông qua hợp đồng, hai bên trao
đổi có động lực để tiếp tục mối quan hệ vì họ tin
rằng lợi ích riêng và lợi ích chung sẽ được đảm bảo
qua các điều khoản (Yu & cộng sự, 2006). Hợp đồng
đem lại lòng tin rằng phía bên kia sẽ không phá vỡ
các thỏa thuận vì nó quy định cả trách nhiệm gắn
liền với thỏa thuận, đồng thời làm tăng nguyên tắc
hợp tác giữa hai bên do tính trách nhiệm trong hợp
đồng (Cai & cộng sự). Việc sử dụng và ký kết hợp
đồng chính thức có thể khiến hai bên mong muốn
duy trì mối quan hệ trong dài hạn. Kam & cộng sự
(2011) cho rằng hai bên đối tác có thể kéo dài các
thỏa thuận ngắn hạn sang các thỏa thuận dài hạn,
giúp duy trì mối quan hệ trong thời gian dài hơn,
nếu giữa họ hình thành sự tin tưởng và cam kết đủ
lớn. Do đó, nghiên cứu đưa ra giả thuyết:

H1: Việc sử dụng hợp đồng có ảnh hưởng tích
cực tới mối quan hệ dài hạn trong quan điểm của
người bán (a) và người mua (b).

Đầu tư: Các nghiên cứu thực nghiệm trên thế giới
đều thể hiện được rằng các khoản đầu tư riêng cho
mối quan hệ (thời gian, vốn, nhân lực) thúc đẩy mối
quan hệ dài hạn. Anderson & Weitz (1992) chỉ ra
rằng khi nhận ra một mối quan hệ có lợi, các khoản
đầu tư này sẽ làm tăng cam kết với mối quan hệ từ
bên đầu tư. Một khi đã bỏ ra các khoản đầu tư, bên
đầu tư sẽ rút khỏi mối quan hệ khó khăn hơn, dẫn
đến sự phụ thuộc vào đối tác nhiều hơn (Cai &
Yang, 2008). Thêm nữa họ phải mất thêm chi phí
chuyển đổi sang đối tác khác (Morgan & Hunt,
1994). Họ sẽ giảm động cơ kết thúc mối quan hệ, do
đó phải tiếp tục mối quan hệ hiện tại và kéo dài việc
hợp tác dựa trên nguyên tắc có lợi. Vì vậy:

H2: Việc đầu tư riêng cho mối quan hệ có ảnh
hưởng tích cực tới mối quan hệ dài hạn trong quan
điểm của người bán (a) và người mua (b).

2.3.2. Cơ chế dựa trên mối quan hệ cá nhân

Mối quan hệ cá nhân, như đúng tên gọi của nó, là
liên kết xã hội giữa hai cá nhân với nhau (Shou &
cộng sự, 2011). Vai trò của mối quan hệ cá nhân rất
phổ biến trong kinh doanh ở các nước có văn hóa
tập thể (ví dụ: Nhật Bản, Nga, Trung Quốc, Việt
Nam,...). Mối quan hệ cá nhân trong quan hệ mua
bán được biểu hiện bằng mối quan hệ giữa những
người có quyền ra quyết định, chẳng hạn các chủ
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doanh nghiệp (Xin & Pearce 1996) hoặc giữa người
mua với đại diện bên bán (Lee & Dawes, 2005).
Voldnes & cộng sự (2012) và Alston (1989) cho
thấy rằng blat (tiếng Nga) trong xã hội và kinh
doanh Nga, wa tại Nhật Bản hoặc inhwa tại Hàn
Quốc đều có sức ảnh hưởng trong mối quan hệ mua
bán. Trong các tài liệu nghiên cứu, Guanxi (tiếng
Anh – từ điển Oxford) cũng được nghiên cứu bởi
khá nhiều tác giả cho thấy hiện tượng này có ảnh
hưởng đáng kể trong kinh doanh và marketing ở
Trung Quốc, đặc biệt trong quan hệ mua bán
(Wiegel & Bamford, 2014).

Guanxi không tương đồng với khái niệm ‘mối
quan hệ’ trong xã hội phương Tây. Chẳng hạn hai
đồng nghiệp có thể có mối quan hệ với nhau, nhưng
chưa chắc đã có Guanxi (Lin 2011). Các khía cạnh
chủ yếu của Guanxi bao gồm: sự tương hỗ, tình cảm
và thể diện (Barnes & cộng sự, 2011). Sự tương hỗ
là sự giúp đỡ lẫn nhau trong mối quan hệ, khi một
bên giúp đỡ thì bên kia ngầm định là phải có trách
nhiệm giúp đỡ lại khi có cơ hội (Guo & Miller,
2010; Hwang, 1987). Thể diện được biểu hiện qua
vị trí, vai trò và hình ảnh của một bên trong mối
quan hệ với bên kia và trong mối quan hệ với những
người khác (Shou & cộng sự, 2011). Khía cạnh thứ
ba là tình cảm, biểu lộ qua thái độ, cảm nhận về sự
chân thành và cảm xúc giữa hai bên trong mối quan
hệ cá nhân (Lee & Dawes, 2005). Tình cảm được
hình thành trong mối quan hệ thân thiết, đặc biệt là
trong quan hệ gia đình hoặc bạn bè thân. Một người
có thể tạo tình cảm cho đối tác bằng các hoạt động
giao lưu xã hội như gặp gỡ, ăn uống hoặc uống rượu
(Barnes & cộng sự, 2006).

Mối quan hệ cá nhân đã được chứng minh là một
chiến lược cạnh tranh chủ yếu cho các doanh nghiệp
tư nhân nhỏ và vừa trong quan hệ mua bán tại Trung

Quốc (Zhang & Keh, 2010). Bargiela-Chiappini
(2009) cho rằng tại Việt Nam, việc mua bán trao đổi
cũng bị ảnh hưởng bởi mối quan hệ cá nhân do sự
tương đồng về nguồn gốc văn hóa cũng như đang
trong quá trình chuyển đổi kinh tế như Trung Quốc
và Việt Nam. Do quy mô nhỏ và vị thế cạnh tranh
còn yếu, các chủ thể kinh doanh thường gây dựng
và tăng cường liên kết cá nhân với các chủ thể khác
nhằm khai thác lợi ích thông qua các giao dịch
(Peng & Luo, 2000). Đồng thời, khi đối tác sử dụng
hợp đồng trong mối quan hệ cá nhân có thể là dấu
hiệu của sự mất tin tưởng vào phía bên kia, do đó
mối quan hệ dài hạn có thể bị ảnh hưởng. Tương tự,
đối tác chấp nhận đầu tư vào mối quan hệ cá nhân
nào đó sẽ cảm thấy tin tưởng hơn, tự tin rằng đối
phương cũng sẽ không thể để mất thể diện mà vi
phạm nguyên tắc làm ăn hoặc chấm dứt mối quan hệ
hiện tại, cho thấy khả năng điều tiết của mối quan hệ
cá nhân trong việc duy trì mối quan hệ mua bán dài
hạn. Vì vậy,

H3: Mối quan hệ cá nhân có ảnh hưởng tích cực
tới mối quan hệ dài hạn trong quan điểm của người
bán (a) và người mua (b).

H4: Mối quan hệ cá nhân điều tiết tác động của
hợp đồng và mối quan hệ mua bán dài hạn trong
quan điểm của người bán (a) và người mua (b).

H5: Mối quan hệ cá nhân điều tiết tác động của
đầu tư và mối quan hệ mua bán dài hạn trong quan
điểm của người bán (a) và người mua (b).

Mô hình nghiên cứu được đưa ra ở Hình 1.

3. Phương pháp nghiên cứu

3.1. Phương pháp lấy mẫu 

Tác giả sử dụng dữ liệu sơ cấp thu thập được từ
khảo sát bằng bảng hỏi để kiểm định mô hình ở trên.
Người trả lời bao gồm bên mua là các cơ sở đại lý
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thu mua nông sản, và bên bán là người nông dân
hoặc hợp tác xã trồng và bán nông sản, trong chuỗi
cung ứng nông sản vùng nông nghiệp chiến lược
của Việt Nam. Ngành nông nghiệp Việt Nam chiếm
18% tổng thu nhập quốc dân của Việt Nam năm
2013 và tăng trưởng trung bình 3,47% từ năm 2007
đến năm 2012 (FAO 2015). Chính phủ đã xác định
sản xuất nông sản là một ngành mũi nhọn trong
chiến lược xuất khẩu của Việt Nam trong định
hướng phát triển kinh tế xã hội 2010-2020 (The
Vietnamese Goverment, 2014). Để xây dựng và
hoàn thiện chuỗi cung ứng nông sản, Chính phủ đã
xác định hỗ trợ nông dân và doanh nghiệp thu mua
trao đổi với nhau qua cơ chế chính thức như phương
thức hợp đồng hoặc đầu tư bằng các quyết định
62/2013/QĐ-TTg và 80/2002/QĐ-TTg khuyến
khích liên kết chuỗi cung ứng.

Để khảo sát người bán (nông dân, hợp tác xã), tác
giả sử dụng phương pháp lấy mẫu thuận tiện trên địa
bàn 18 huyện của các tỉnh Tây Nguyên, Nam Trung
Bộ và trung du Bắc Bộ là các tỉnh nông nghiệp
chiến lược. Qua mối quan hệ với chính quyền địa

phương, tác giả được giới thiệu tới chủ các trang trại
(người bán). Bảng hỏi được trả lời trực tiếp thông
qua các cuộc gặp mặt của tác giả khoảng 10-20
người bán mỗi cuộc. 337 bảng hỏi được phát ra, thu
lại 282 bảng, tỷ lệ đạt 82.65%. 42 bảng hỏi bị loại
do thiếu thông tin, giữ lại 249 bảng hỏi. Đối với bên
mua (đại lý thu mua, doanh nghiệp), tác giả tiếp cận
qua danh sách doanh nghiệp của 629 đại lý và doanh
nghiệp ở các tỉnh trên, sau đó gửi thư hoặc phỏng
vấn trực tiếp những đối tượng này. Tổng số thu về
là 166 bảng, chiếm tỷ lệ 26,4%. 28 bảng hỏi thiếu
thông tin, giữ lại 138 bảng để tiến hành phân tích.
Dữ liệu được xử lý bằng phần mềm SPSS 16.0 và
AMOS 20.

3.2. Thang đo

Mối quan hệ dài hạn được đo lường bởi thang đo
phát triển bởi Zhou & cộng sự (2015) là nhân tố bậc
2 bao hàm 03 nhân tố bậc 1: định hướng mối quan
hệ dài hạn, lòng tin và nguyên tắc hợp tác. Định
hướng mối quan hệ dài hạn được đo qua thang đo
của Cannon & cộng sự (2010) và Jap và Anderson
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(2003). Lòng tin được đo qua thang đo của Liu &
cộng sự (2009) và Morgan & Hunt (1994). Nguyên
tắc hợp tác được phát triển thang đo bởi Cai & Yang
(2008). Việc sử dụng hợp đồng dựa trên thang đo
của Jap và Ganesan (2000) và Cai & cộng sự
(2009). Đầu tư riêng cho mối quan hệ phát triển trên
thang đo của Liu & cộng sự (2009), trong đó 3 mục
hỏi được sử dụng. Guanxi được phát triển dựa trên
thang đo của Wiegel & Bamford (2014) và Lee &
Dawes (2005). Các biến kiểm soát bao gồm thời
gian mà hai bên đã trao đổi với nhau (số năm) và số
lượng các đối tác thay thế. 

Phương pháp phân tích dựa trên 3 bước: kiểm
định độ tin cậy thang đo (bao gồm phân tích nhân tố
khám phá và khẳng định – EFA và CFA), phân tích
độ phù hợp của thang đo (bao gồm độ phù hợp hội
tụ và độ phù hợp phân biệt) và phân tích hồi quy
(Hair 2010).

4. Kết quả 

4.1. Kiểm định độ tin cậy

Phân tích nhân tố khám phá được sử dụng để
kiểm tra độ tin cậy của thang đo (Hair, 2010). Giá
trị KMO - Bartlett đạt 0,850 đối với dữ liệu người
bán, và 0,871 đối với dữ liệu người mua, lớn hơn giá
trị tiêu chuẩn 0,5. Kết quả EFA cho thấy sự hội tụ
của các biến quan sát vào 4 nhân tố theo giả thuyết
đưa ra với các hệ số tải nhân tố lớn hơn 0,5. Các giá
trị Cronbach’s α phần lớn đều lớn hơn ngưỡng 0,7,
trừ biến ‘Đầu tư riêng cho mối quan hệ’ của người
bán có Cronbach’s α nhỏ hơn 0,7; tuy nhiên hệ số
tương quan tổng hiệu chỉnh lớn hơn 0,3. 

4.2. Kiểm định độ phù hợp

Phân tích nhân tố khẳng định được áp dụng để
kiểm tra độ phù hợp của mô hình đo lường. Kết quả
cho thấy dữ liệu thu thập được phù hợp với mô hình
đo lường giả thuyết (Người bán: χ2(143) = 364,489,
RMSEA=0,079, NFI=0,899, IFI=0,936, CFI=0,936,
TLI=0,923; Người mua: χ2(143) =263,793,
RMSEA=0,079, NFI=0,893, IFI=0,948, CFI=0,947,
TLI=0,937). Giá trị phương sai trích trung bình

Bảng 2: Giá trị trung bình (GTTB), hệ số tương quan của các biến

Mô hình dựa trên dữ liệu người bán
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(AVE) được sử dụng để kiểm tra độ phù hợp hội tụ
và độ phù hợp phân biệt (Dunn & cộng sự, 1994).
Tất cả các giá trị đều lớn hơn 0,5 cho thấy độ phù
hợp hội tụ (Hair, 2010). Giá trị căn bậc hai của AVE
của tất cả các thang đo lớn hơn hệ số tương quan của
mỗi cặp biến, cho thấy độ phù hợp phân biệt.

4.3. Kiểm định giả thuyết

Khi kiểm định giả thuyết tác giả áp dụng thủ tục
phân tích hồi quy theo thứ bậc (hierarchical
regression analysis) do Hair (2010) đề xuất. Trong
đó, các biến sẽ lần lượt được đưa vào mô hình nhằm
kiểm tra ảnh hưởng của từng nhân tố trong mô hình.
Ở đây, các cơ chế quản lý dựa trên hợp đồng sẽ được
đưa vào đầu tiên, sau đó thêm mối quan hệ cá nhân
vào mô hình và biến tương tác giữa chúng để xem
xét sự thay đổi ảnh hưởng của các nhân tố. 

Kết quả ở bảng 3 cho thấy, khi không có biến

Guanxi, đối với người bán nông sản, tác động của
hợp đồng (β=0,050, p>0,05) và đầu tư riêng (β=-
0,056, p>0,05) từ phía người bán cho mối quan hệ
không có ý nghĩa thống kê. Điều này cho thấy giả
thuyết H1a và H2a không được ủng hộ. Thay vào đó
Guanxi có ảnh hưởng tới mối quan hệ dài hạn
(β=0,634, p<0.01). Do đó giả thuyết H3a được ủng
hộ. Khi có biến Guanxi tương tác cùng ở mô hình 2,
cơ chế theo hợp đồng trở nên có ý nghĩa thống kê và
có ảnh hưởng âm (β=-0,131, p<0,01), và sự đầu tư
riêng cho mối quan hệ có tác động dương (β=0,096,
p<0,05), ủng hộ H4a và H5a. Khả năng giải thích
của mô hình tăng thêm 6,5%.

Đối với người mua nông sản, không có mối quan
hệ cá nhân, việc sử dụng hợp đồng để duy trì mối
quan hệ không có ý nghĩa thống kê (β=-0,056,
p>0,05), từ đó H1b không được ủng hộ. Khoản đầu
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tư riêng cho mối quan hệ lại có ý nghĩa trong việc
duy trì (β=0,291, p<0,01), ủng hộ giả thuyết H2b.
Guanxi ảnh hưởng tới việc duy trì mối quan hệ dài
hạn (β=0,504, p<0,01), do vậy H3b được chấp nhận.
Tương tác của mối quan hệ cá nhân đối với cả hai
biến độc lập chính đều không có ảnh hưởng có ý
nghĩa tới mối quan hệ dài hạn (β=-0,042 và -0,030,
p>0.05), không ủng hộ H4b và H5b. So sánh với
người bán, ảnh hưởng của Guanxi đối với mối quan
hệ dài hạn trong quan điểm người mua dường như
thấp hơn so với quan điểm người bán (β=0,634 so
với β=0,504). Việc đưa thêm biến tương tác với
Guanxi tăng khả năng giải thích của mô hình thêm
1,1%.

5. Bình luận và kết luận

5.1. Bình luận

Kết quả phân tích cho thấy nông dân và hợp tác
xã khi bán nông sản thường chọn mối quan hệ cá
nhân làm cơ sở để tiếp tục phát triển mối quan hệ
kinh doanh dài hạn với các doanh nghiệp thu mua.
Nếu họ giao dịch với người mà họ có quan hệ cá
nhân, hợp đồng hoặc đầu tư đều không có tác dụng.
Dựa trên quan hệ cá nhân, họ cảm thấy tin tưởng đối
tác rằng các lợi ích của họ sẽ được đối tác quan tâm.
Nếu đối tác vi phạm các nguyên tắc của Guanxi,
người bán nông sản tin rằng đối tác sẽ cảm thấy mất
thể diện, đặc biệt là người thân hoặc bạn bè khi giao
dịch với nhau. 

Một điểm đáng lưu ý mà kết quả đưa ra là việc sử
dụng hợp đồng trong giao dịch với các mối quan hệ
kinh doanh có nền tảng quan hệ cá nhân sẽ làm giảm
mong muốn liên kết dài hạn giữa người bán với đối
tác của họ. Nguyên nhân là sử dụng hợp đồng trong
các mối quan hệ này được coi là dấu hiệu của sự
không tin tưởng. Điều này phù hợp với kết luận của
Kam & cộng sự (2011) cho rằng tại Trung Quốc,
một nền văn hóa và kinh doanh có nhiều điểm tương
đồng với Việt Nam, mối quan hệ cá nhân mà nhà
cung cấp phát triển với đối tác sẽ tăng sự bình đẳng
trong mối quan hệ để tiếp tục giao dịch với nhau,
qua đó đảm bảo mong muốn duy trì mối quan hệ mà
không cần hợp đồng để duy trì. Sự đầu tư của người
bán vào mối quan hệ cá nhân khi kinh doanh làm
tăng tính dài hạn của mối quan hệ. Người bán cũng
tin rằng giữa hai bên có một quan điểm chung về sự
cam kết để giữ thể diện và tin tưởng của mối quan
hệ cá nhân. 

Đối với các doanh nghiệp thu mua, hợp đồng gần

như không có ý nghĩa vì họ giao dịch với số lượng

rất lớn người bán, trong khi lượng giao dịch trên

mỗi hợp đồng tương đối nhỏ so với tổng lượng mua.

Một khi doanh nghiệp đã đầu tư riêng cho một mối

quan hệ nào đó, đó là dấu hiệu doanh nghiệp mong

muốn phát triển mối quan hệ này. Điều này thống

nhất với kết luận của Anderson & Weitz (1992) và

Lui & Ngo (2012). Các doanh nghiệp thu mua cũng

coi trọng các giao dịch với người mà họ có mối

quan hệ cá nhân trong dài hạn, do các giao dịch này

đảm bảo nguồn cung cho các doanh nghiệp trong

tương lai. Tuy nhiên các doanh nghiệp dựa vào các

mối quan hệ này ít hơn so với người bán. 

5.2. Ý nghĩa học thuật

Nghiên cứu chỉ ra rằng với nền kinh tế chuyển

đổi đặc trưng bởi một nền pháp luật chưa hoàn

thiện, các giao dịch mua bán, đặc biệt là các giao

dịch của hộ kinh doanh, doanh nghiệp vừa và nhỏ,

có vị thế yếu trên thị trường khó được bảo vệ bởi

các cơ chế chính thức như hợp đồng hoặc đầu tư.

Thay vào đó, họ thường dựa vào mối quan hệ cá

nhân để duy trì mối quan hệ. Các kết luận của

nghiên cứu phù hợp với nghiên cứu của Peng & Luo

(2000) và Bargiela-Chiappini (2009) cho rằng việc

tạo dựng mối quan hệ kinh doanh và vị thế kinh

doanh sẽ dựa vào mối quan hệ cá nhân để định hình

việc hợp đồng có nên được sử dụng hay không.

Đồng thời nghiên cứu cũng chứng minh các kết luận

của Kam & cộng sự (2011) rằng việc sử dụng hợp

đồng thậm chí còn làm giảm ý nghĩa của các mối

quan hệ kinh doanh khi các chủ thể kinh doanh gắn

kết với nhau thông qua mối quan hệ cá nhân. Ngược

lại, khi đứng trên một vị thế thị trường lớn hơn với

quy mô phát triển hơn, các doanh nghiệp sẽ dễ dàng

chiếm được quyền lực mặc cả. Họ sẽ có thể chọn ra

đối tác bán cho mình và đầu tư vào đối tác để ổn

định nguồn thu mua. 

6. Hạn chế 

Hạn chế của nghiên cứu là việc tác giả chưa phân

biệt chính xác hợp đồng ngắn hạn và hợp đồng dài hạn

giữa hai bên đối tác và chưa đề cập tới nhân tố nào

thúc đẩy các đối tác chuyển từ hợp đồng ngắn hạn

sang dài hạn. Hợp đồng dài hạn có thể giúp duy trì

mối quan hệ dài hạn tốt hơn các hợp đồng ngắn hạn.r
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