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1. Giới thiệu

Tại Việt Nam, tỷ lệ các hoạt động khởi sự kinh 

doanh thành công dưới 3,5 năm là 12,7% (GEM, 

2016). Trong 3 năm đầu hoạt động, kết quả khởi 

nghiệp chịu tác động từ nhiều yếu tố: đặc tính của 
nhà khởi nghiệp, đặc điểm của doanh nghiệp khởi 
nghiệp (start-up firms – SF) và ảnh hưởng của môi 
trường (Littunen & cộng sự, 1998). Nguyên nhân 
thất bại của SF là chưa xây dựng chất lượng mối 

ẢNH HƯỞNG CỦA CHẤT LƯỢNG MỐI QUAN HỆ 
ĐẾN ĐỔI MỚI MÔ HÌNH KINH DOANH 

CỦA CÁC DOANH NGHIỆP KHỞI NGHIỆP 
TẠI TỈNH BÀ RỊA - VŨNG TÀU

Nguyễn Quang Thu
Khoa Quản trị, Trường Đại học Kinh tế TP.HCM

Email: ngthu@ueh.edu.vn
Ngô Quang Huân

Khoa Quản trị, Trường Đại học Kinh tế TP.HCM
Email: huanng65@yahoo.com

Trần Nha Ghi
Trường Đại học Bà Rịa – Vũng Tàu

Email: writetran88@gmail.com

Tóm tắt:
Nghiên cứu này xem xét mối quan hệ giữa chất lượng mối quan hệ và các thành phần của 
đổi mới mô hình kinh doanh của các doanh nghiệp khởi nghiệp tại tỉnh Bà Rịa - Vũng Tàu. 
Chất lượng mối quan hệ được xem xét giữa doanh nghiệp khởi nghiệp và tổ chức hỗ trợ khởi 
nghiệp tại địa phương. Bằng phương pháp nghiên cứu định lượng, nghiên cứu đã sử dụng 
mô hình cấu trúc tuyến tính (SEM) với mẫu khảo sát 425 chủ doanh nghiệp khởi nghiệp. Kết 
quả nghiên cứu cho thấy chất lượng mối quan hệ tác động dương đến các thành phần của đổi 
mới mô hình kinh doanh. Cuối cùng, nghiên cứu đã kết luận và đưa ra hàm ý quản trị cho các 
doanh nghiệp khởi nghiệp và hướng nghiên cứu cứu tiếp theo.
Từ khóa: Chất lượng mối quan hệ, đổi mới mô hình kinh doanh

Impact of Relationship Quality on Business Model Innovation of Start-up Firms in Ba 
Ria – Vung Tau Province
Abstract:
This study examines the relationship between relationship quality and components of business 
model innovation of start-up firms in Ba Ria - Vung Tau province. Relationship quality is 
examined between start-up firms and local start-up support organizations. This study uses 
quantity research methods by applying Structure Equation Modeling (SEM) with a sample 
of 425 start-up owners. The findings show that relationship quality positively influences 
components of business model innovation. In conclusion, the study proposes managerial 
implications for start-up firms and suggests directions for further research.
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quan hệ (relationship quality – RQ) và đổi mới mô 
hình kinh doanh (business model innovation-BMI) 
(Nguyễn Quang Thu & cộng sự, 2017). Osobajo & 
Moore (2017) đã tổng hợp nghiên cứu RQ (1987-
2015) cho thấy chưa có nghiên cứu khám phá mối 
quan hệ giữa doanh nghiệp và tổ chức cộng đồng 
tại địa phương. Athanasopoulou (2009) đã tổng hợp 
tiêu thức kết quả của RQ là kết quả kinh doanh, lợi 
ích của mối quan hệ và sự hài lòng. Các nghiên cứu 
điển hình về RQ tại Việt Nam: Nguyễn Thị Mai 
Trang & Nguyễn Đình Thọ (2010) đã xem xét mối 
quan hệ giữa nhà xuất khẩu và nhà nhập khẩu nước 
ngoài; Hoàng Lệ Chi (2013) nghiên cứu mối quan 
hệ giữa nhà cung cấp dịch vụ viễn thông và khách 
hàng.

Phân tích trên cho thấy việc xem xét tác động của 
RQ đến BMI chưa được thực hiện. Vì vậy, nhóm 
nghiên cứu đã chọn đề tài “RQ và BMI cho SF” để 
nghiên cứu. RQ được xây dựng giữa SF và tổ chức 
hỗ trợ khởi nghiệp tại địa phương. SF sẽ được tư vấn 
đổi mới các thành phần trong mô hình kinh doanh 
tạo ra lợi thế cạnh tranh và cải thiện kết quả hoạt 
động (Aspara & cộng sự, 2010).

Nghiên cứu này được thực hiện tại tỉnh Bà Rịa 
– Vũng Tàu, giai đoạn 2014 – 2017, số lượng SF 
là 4470 nhưng tình trạng giải thể và thu hồi giấy 
phép có xu hướng tăng (Sở Kế hoạch và Đầu tư, 
2017). Mục tiêu của nghiên cứu này là xác định các 
thành phần của RQ, BMI và kiểm định mối quan hệ 
giữa chúng. Nghiên cứu sẽ giúp cho SF chú trọng 
xây dựng RQ với tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp tại địa 
phương để thực hiện BMI nhằm giảm tỷ lệ khởi 
nghiệp thất bại.

2. Cơ sở lý thuyết
2.1. Doanh nghiệp khởi nghiệp và tổ chức hỗ trợ 

khởi nghiệp
SF là các cá nhân/tổ chức có dự án khởi nghiệp 

được kì vọng tăng trưởng nhanh dựa trên công nghệ, 
khai thác tài sản trí tuệ, có mô hình kinh doanh mới 
và thời gian hoạt động không quá 5 năm kể từ ngày 
được cấp Giấy phép kinh doanh (Quyết định số 844/
QĐ-TTg).

Tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp là các tổ chức cung 
cấp dịch vụ, cơ sở vật chất – kĩ thuật, đầu tư truyền 
thông, đáp ứng các tiêu chí: có 1 năm kinh nghiệm tư 
vấn/đầu tư tài chính, hỗ trợ phát triển doanh nghiệp, 
đã đầu tư/gọi vốn tối thiểu 1 tỷ đồng cho các nhóm 
khởi nghiệp; có quy trình hỗ trợ khởi nghiệp phù 
hợp với chức năng, nhiệm vụ và thỏa thuận hợp tác 

với SF (Quyết định số 844/QĐ-TTg của Chính phủ, 
2006). Tại Bà Rịa – Vũng Tàu, các tổ chức hỗ trợ 
khởi nghiệp gồm các Sở ban ngành và các Quỹ đầu 
tư1 hỗ trợ khởi nghiệp.

2.2. Chất lượng mối quan hệ
Các doanh nghiệp phát triển mối quan hệ với 

đối tác nhằm đem lại lợi ích và sự thành công 
(Athanasopoulou, 2009). RQ là khái niệm bậc cao 
bao gồm niềm tin (Doney & Cannon, 1997), cam 
kết (Moberg & Speh, 2003), sự hài lòng (Kauser 
& Shaw, 2004), đầu tư mối quan hệ (Nyaga & 
Whipple, 2011) và chất lượng giao tiếp (Lages & 
cộng sự, 2005).

Niềm tin: là sự tin cậy của một bên đối với bên kia 
(Gundlach & Murphy, 1993). Khi một bên đặt niềm 
tin, họ sẵn sàng chấp nhận rủi ro phụ thuộc vào bên 
kia để đạt được mục đích. 

Sự hài lòng: là sự cảm nhận về RQ giữa hai bên, 
một bên đã hài lòng vì họ đã nhận được giá trị cung 
cấp bên kia (Lages & cộng sự, 2005). 

Sự cam kết: cần thiết cho sự phát triển thành công 
giữa hai bên, đại diện cho mức độ quan hệ cao nhất 
(Dwyer & Singh, 1998).

Đầu tư mối quan hệ: đóng vai trò quan trọng 
trong việc duy trì mối quan hệ lâu dài và hiệu quả 
(Anderson & Weitz, 1992). 

Chất lượng giao tiếp của mối quan hệ: trong 
giao tiếp, trao đổi để hai bên đạt được sự thống nhất 
chung. Giao tiếp là yếu tố quan trọng nhất trong việc 
trao đổi thành công giữa hai bên, mối quan hệ hai 
bên sẽ sụp đổ nếu không có thông tin liên lạc thường 
xuyên (Bleeke & Ernst, 1993).

Chất lượng mối quan hệ trong hoạt động khởi 
nghiệp

Để SF xây dựng mối quan hệ có chất lượng với tổ 
chức hỗ trợ khởi nghiệp tại địa phương, điều kiện tối 
thiểu là dự án khởi nghiệp có tính khả thi, đổi mới 
sáng tạo và được kì vọng tăng trưởng. Tổ chức hỗ trợ 
khởi nghiệp có niềm tin và sẽ hỗ trợ các nguồn lực 
khởi nghiệp theo chức năng hoặc theo thỏa thuận. 
SF cần thực hiện những cam kết đã được hỗ trợ ban 
đầu và duy trì mối quan hệ thông qua hoạt động đầu 
tư mối quan hệ (Nyaga & Whipple, 2011), giao tiếp 
thường xuyên (Lages & cộng sự, 2005). Khi đó, hai 
bên sẽ hài lòng về mối quan hệ và thúc đẩy sự hợp 
tác. Như vậy, RQ giữa SF và tổ chức hỗ trợ khởi 
nghiệp là khái niệm đa hướng, dựa vào sự cảm nhận 
của từng bên khi đạt được sự tin tưởng, sự hài lòng, 
mức độ cam kết, đầu tư mối quan hệ và chất lượng 
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giao tiếp của mối quan hệ cho dự án khởi nghiệp.
2.3. Đổi mới mô hình kinh doanh
BMI là tái cấu trúc các hoạt động trong mô hình 

kinh doanh hiện tại nhằm tạo ra sự đổi mới sản 
phẩm/dịch vụ. Để doanh nghiệp phát triển bền vững 
cần thực hiện BMI (Carayannis & cộng sự, 2014). 
Clauss (2016) đã xây dựng các thành phần đo lường 
BMI gồm:

Năng lực mới: doanh nghiệp cần năng lực mới 
để tiến hành BMI nhằm nắm bắt cơ hội phát sinh 
từ môi trường bên ngoài (Teece & cộng sự, 1997). 
Năng lực mới được phát triển thông qua đào tạo, học 
tập, khám phá những ý tưởng mới và bài học kinh 
nghiệm (Achtenhagen & cộng sự, 2013).

Công nghệ mới: nguồn lực khoa học công nghệ 
cần thiết để thực hiện BMI. Wei & cộng sự (2014) 
đã chứng minh sự phát triển công nghệ phù hợp với 
mô hình kinh doanh thành công. Công nghệ mới 
giúp doanh nghiệp tái cấu trúc mô hình kinh doanh.

Hợp tác mới: hợp tác với nhà cung cấp, khách 
hàng hoặc đối thủ cạnh tranh là các nguồn lực bên 
ngoài để doanh nghiệp tiến hành BMI. Các đối tác 
chiến lược là nguồn lực quan trọng vì BMI rất phức 
tạp cần sự trợ giúp từ họ. 

Sản phẩm/dịch vụ mới: doanh nghiệp cần đáp ứng 
nhu cầu của khách hàng theo cách tốt nhất. Đổi mới 
sản phẩm/dịch vụ thông qua hoạt động nghiên cứu 
và phát triển hoặc sử dụng công nghệ mới (Teece, 
2010).

Thị trường mới: là nhóm khách hàng/phân khúc 
thị trường mà doanh nghiệp sẽ cung cấp sản phẩm/
dịch vụ trong tương lai (Afuah, 2014). BMI là xác 
định lại thị trường hiện tại/thâm nhập thị trường mới.

Kênh phân phối mới: là phân phối giá trị cho 
khách hàng (Baden-Fuller & Mangematin, 2013). 
Phân phối được thực hiện bằng nhiều cách khác 
nhau đặc biệt đối với hàng hoá vô hình hoặc dịch vụ 
(Osterwalder & cộng sự, 2005).

Mối quan hệ với khách hàng: khi sản phẩm có thể 
thay thế/thị trường đã trưởng thành, doanh nghiệp 
cần thiết lập mối quan hệ với khách hàng để được 
cung cấp thông tin cập nhật về môi trường và nhu 
cầu thị trường tiềm năng, từ đó dẫn đến thực hiện 
BMI (Chesbrough, 2006).

Mô hình doanh thu mới: khách hàng là người sẽ 
trả tiền cho doanh nghiệp khi được cung cấp giá trị 
(Afuah, 2014). Những câu hỏi có liên quan đến mô 
hình doanh thu mới là doanh thu được tạo ra tại thời 
điểm nào và sẽ kéo dài trong bao lâu, khách hàng 

của doanh nghiệp là ai? (Baden-Fuller & Haefliger, 
2013).

Cơ cấu chi phí mới: là các chi phí trực tiếp và 
gián tiếp liên quan đến hoạt động kinh doanh của 
doanh nghiệp (Casadesus-Masanell & Ricart, 2010).

2.4. Mối quan hệ giữa chất lượng mối quan hệ 
và đổi mới mô hình kinh doanh

Đổi mới năng lực là yếu tố quan trọng tạo điều 
kiện cho đổi mới văn hóa tổ chức nhằm đáp ứng 
thay đổi môi trường bên ngoài (Akman & Yilmaz, 
2008). SF đổi mới năng lực cần xây dựng RQ với tổ 
chức hỗ trợ khởi nghiệp để được tăng cường năng 
lực quản trị, kỹ năng quản lý nhằm tận dụng các cơ 
hội phát sinh bên ngoài. Giả thuyết H1 được đề xuất:

H1: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới năng lực 
của SF;

Đổi mới công nghệ cần có sự tương tác giữa các 
doanh nghiệp. Do đó, doanh nghiệp cần xây dựng 
mối quan hệ và mạng lưới hợp tác để sáng tạo, phát 
triển công nghệ và sản phẩm mới (Holmen & cộng 
sự, 2005). Ví dụ, đổi mới bao bì dược phẩm thông 
qua mối quan hệ giữa nhà sản xuất dược phẩm và 
nhà sản xuất bao bì (Lorenzini & cộng sự, 2017). Tổ 
chức hỗ trợ khởi nghiệp giúp SF đổi mới công nghệ, 
làm chủ công nghệ thông qua hoạt động nghiên cứu, 
đào tạo và chuyển giao công nghệ. SF còn được hỗ 
trợ chuyên sâu về xây dựng, hoàn thiện và phát triển 
sản phẩm/dịch vụ mới. Giả thuyết H2, H3 được phát 
biểu:

H2: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới công nghệ 
của SF;

H3: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới sản phẩm 
của SF;

Đổi mới đối tác nhằm giúp doanh nghiệp tìm 
kiếm khách hàng, nhà cung cấp mới, gia tăng kiến 
thức và nguồn lực cần thiết để củng cố vị trí cạnh 
tranh, đem lại hiệu quả hoạt động và đổi mới đầu 
ra (Zeng & cộng sự, 2010). SF sẽ được hỗ trợ giới 
thiệu đối tác kinh doanh, đối tác quốc tế để tạo ra 
mạng lưới hợp tác và tận dụng các cơ hội đem lại. 
Ngoài ra, lựa chọn đối tác còn phụ thuộc vào niềm 
tin giữa hai bên, khi niềm tin giữa hai bên cao sẽ tín 
nhiệm với nhau hơn và giảm khả năng chủ nghĩa cơ 
hội (Bierly & Gallagher, 2007). Giả thuyết H4 được 
đề xuất:

H4: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới đối tác của 
SF;

Đổi mới thị trường sẽ giúp doanh nghiệp xác định 
thị trường mục tiêu. Doanh nghiệp xác định và phân 
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khúc thị trường tiềm năng thành các phần nhỏ để dễ 
quản lý nhằm gia tăng lợi nhuận (Johne, 1999). Tổ 
chức hỗ trợ khởi nghiệp thành lập chuỗi phân phối 
sản phẩm theo hình thức đối tác công tư, giúp SF mở 
rộng thị trường tiêu thụ trong nước. SF được giới 
thiệu đối tác, nhà đầu tư để tiếp cận thị trường nước 
ngoài. Giả thuyết H5 được đề xuất:

H5: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới thị trường 
của SF;

Đổi mới kênh phân phối là thay đổi cách thức 
phân phối sản phẩm đến người tiêu dùng (Jackson, 
2010). Các sản phẩm mới có thách thức là phải thu 
hút khách hàng vì hầu hết người tiêu dùng đã quen 
thuộc và trung thành với sản phẩm mà họ đã sử 
dụng. Tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp sẽ giúp SF ứng 
dụng công nghệ mới hoặc thay đổi phương pháp 
phân phối hiện tại của kênh phân phối (Kongmanila 
& Takahashi, 2009). Giả thuyết H6 được đề xuất:

H6: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới kênh phân 
phối của SF;

Quản lý mối quan hệ khách hàng sẽ giúp doanh 
nghiệp đổi mới mối quan hệ khách hàng nhằm nắm 
bắt thông tin thị trường và nhu cầu khách hàng 
(Reinartz & cộng sự, 2004). SF sẽ được hỗ trợ mở 
rộng thị trường tiêu thụ, kết nối mạng lưới đối tác 
để tìm kiếm khách hàng tiêu thụ và tạo ra doanh thu 
cho SF. Giả thuyết H7, H8 được phát biểu:

H7: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới mối quan 
hệ khách hàng của SF;

H8: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới mô hình 
doanh thu của SF;

Đổi mới chi phí dựa vào cấu trúc chi phí của mô 
hình kinh doanh hiện tại để tìm cách giảm chi phí tối 

ưu (Williamson, 2010). Trong những năm đầu, SF 
được hỗ trợ về thuế, kế toán, ưu đãi thuế suất và mặt 
bằng sản xuất. SF được hỗ trợ các chi phí trên sẽ tiết 
kiệm chi phí hoạt động ở mức thấp nhất. Giả thuyết 
H9 được phát biểu:

H9: RQ ảnh hưởng dương đến đổi mới cấu trúc 
chi phí của SF;

3. Phương pháp nghiên cứu
3.1. Dữ liệu nghiên cứu
Nghiên cứu này sử dụng kỹ thuật phỏng vấn trực 

tiếp và gửi bảng câu hỏi qua email với thang đo 
Likert 5 bậc (từ 1: hoàn toàn không đồng ý đến 5: 
hoàn toàn đồng ý). Đối tượng khảo sát là chủ SF trên 
địa bàn tỉnh Bà Rịa – Vũng Tàu. Thời gian phỏng 
vấn là tháng 8/2017. 

Thang đo: các thang đo trong mô hình nghiên 
cứu được phát triển dựa trên các thang đo gốc nước 
ngoài. Mô hình nghiên cứu có 10 khái niệm nghiên 
cứu với 53 biến quan sát được trình bày trong Bảng 
1. Thang đo RQ có cấu trúc bậc hai có 6 thành phần, 
thang đo BMI là đơn hướng có 9 thành phần.

Mẫu nghiên cứu: được chọn bằng phương pháp 
thuận tiện theo nguyên tắc 5:1 (Bollen, 1989). 
Mô hình có (53 biến quan sát) *5 = 265 nên kích 
thước mẫu tối thiểu là 265. Tuy nhiên, để đạt được 
ước lượng cho phân tích mô hình cấu trúc tuyến 
tính (SEM), mẫu nghiên cứu có kích thước > 200 
(Hoelter, 1983). Số lượng SF thành lập 2014 – 2017 
là 4470, với độ tin cậy 95% thì sai số tiêu chuẩn 5%. 
Cỡ mẫu được ước tính theo Yamane (1967):

2

4470 367
1 4470*0,05

n = =
+

Trong quá trình thu thập dữ liệu sẽ loại bỏ những 
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Bảng 1: Thang đo các khái niệm nghiên cứu 

Thang đo Số quan sát Nguồn 

BMI 

Năng lực (CAP) 3 

Clauss (2016) 

Công nghệ (TEC) 3 
Đối tác (PART) 4 
Sản phẩm (OFF) 3 
Thị trường (MARK) 3 
Kênh phân phối (CHAL) 3 
Mối quan hệ khách hàng (REL) 3 
Mô hình doanh thu (REV) 4 
Cấu trúc chi phí (COST) 4 

RQ 

Niềm tin (TRUST) 5 Doney & Cannon (1997) 
Cam kết (COM) 4 Moberg & Speh (2003) 
Chất lượng giao tiếp (COMQUAL) 4 Lages & cộng sự (2005) 
Đầu tư mối quan hệ (RSI) 3 Nyaga & Whipple (2011) 
Sự hài lòng (SATIS) 4 
Đặc điểm khởi nghiệp (CHARAC) 3 Kết quả định tính 
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RQ 
 
 

Niềm tin 
Cam kết 
Đầu tư mối quan hệ 
Chất lượng giao tiếp 
Sự hài lòng 
Đặc điểm khởi nghiệp 

BMI 
 

Năng lực 
Công nghệ 
Sản phẩm 
Đối tác 
Thị trường 
Kênh phân phối 
Mối quan hệ khách hàng 
Mô hình doanh thu 
Cấu trúc chi phí 

H1       H9
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phiếu không hợp lệ. Nghiên cứu tăng thêm 25% cỡ 
mẫu tối thiểu: 367 *(1+25%) = 459. Vậy số phiếu 
gửi đi khảo sát là 459, thu về 431 phiếu, có 6 phiếu 
không hợp lệ nên mẫu chính thức là 425.  

3.2. Phương pháp nghiên cứu
Phương pháp nghiên cứu được thực hiên qua 02 

giai đoạn: nghiên cứu sơ bộ và nghiên cứu chính 
thức.

Nghiên cứu sơ bộ định tính: dùng để điều chỉnh 
các biến quan sát trong đo lường các khái niệm 
nghiên cứu. Nhóm tác giả thảo luận nhóm với 5 
chuyên gia2 để các thang đo được hiểu rõ ràng và 
đồng nhất về khái niệm. Các thang đo trong mô hình 
nghiên cứu được điều chỉnh để phù hợp với SF tại 
tỉnh Bà Rịa – Vũng Tàu. Kết quả phỏng vấn được 
ghi nhận, phát triển và điều chỉnh thành thang đo 
nháp.

Nghiên cứu sơ bộ định lượng: thang đo nháp được 
dùng để phỏng vấn thử với mẫu 101 SF theo phương 
pháp lấy mẫu thuận tiện. Sau bước này, thang đo 
được hoàn chỉnh và sử dụng cho bước nghiên cứu 
định lượng chính thức. Bước này nhằm đánh giá 
thang đo bằng hệ số tin cậy (Cronbach’s Alpha) và 
phân tích nhân tố khám phá (EFA).

Nghiên cứu chính thức: được thực hiện bằng 
phương pháp nghiên cứu định lượng với mẫu là 425. 
Thang đo các khái niệm nghiên cứu được kiểm định 
bằng độ tin cậy tổng hợp, giá trị hội tụ và giá trị 
phân biệt bằng phân tích nhân tố khẳng định (CFA). 

Phương pháp cấu trúc tuyến tính (SEM) được sử 
dụng để kiểm định mô hình lý thuyết và các giả 
thuyết. Phương pháp ước lượng là ML (Maximum 
likelihood).

4. Kết quả và thảo luận
4.1. Kết quả nghiên cứu
Thang đo ban đầu có 10 khái niệm với 53 biến 

quan sát. Kết quả kiểm định sơ bộ và kiểm định 
khẳng định cho thấy có một biến quan sát ở thang 
đo đổi mới cấu trúc chi phí (cost4) bị loại. Kết quả 
kiểm định thang đo trình bày trong Bảng 2.

Kết quả phân tích CFA với mô hình đo lường tới 
hạn: χ2

[1269] = 1482,539 (p = 0,000). Nếu điều chỉnh 
theo bậc tự do: CMIN/df = 1,168 < 2, đạt yêu cầu độ 
tương thích. Các chỉ tiêu khác: GFI = 0,886; TLI = 
0,980; CFI = 0,981; RMSEA = 0,020 < 0,80 đạt yêu 
cầu. Trọng số CFA của tất cả các biến quan sát đều 
lớn hơn 0,5, khẳng định tính đơn hướng và giá trị hội 
tụ các thang đo. Vì vậy, mô hình tới hạn phù hợp với 
dữ liệu thị trường. 

Kết quả SEM (Hình 2) mô hình lý 
thuyết: χ2[1206] = 1554,360; p = 0,000; 
CMIN/df = 1,289 < 2; GFI = 0,871; TLI = 0,966; 
CFI = 0,967; RMSEA = 0,026. Hiện tượng Heywood 
không xuất hiện trong quá trình ước lượng các mô 
hình CFA, SEM. Vì vậy, có thể kết luận mô hình này 
thích hợp với dữ liệu thị trường. 

Kết quả ước lượng các tham số chính được trình 
bày ở Bảng 3. Theo đó, RQ có tác động dương mạnh 
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Bảng 2: Thống kê cơ bản của thang đo 
Khái niệm và biến đo lường M SD λ 
BMI: SF cần đổi mới:
Năng lực: độ tin cậy tổng hợp (ρc = 0,840); phương sai trích (ρvc = 0,636) 
Nhân viên được đào tạo liên tục để phát triển năng lực mới. 2,92 0,94 0,82 
So với đối thủ cạnh tranh, nhân viên có kiến thức và khả năng cập 
nhật. 

2,95 0,96 0,78 

Xem xét những năng lực mới cần được thiết lập để thích nghi với 
những yêu cầu của thị trường thay đổi. 

3,00 1,06 0,79 

 Công nghệ: ρc = 0,826; ρvc = 0,613 
Cập nhật các nguồn lực công nghệ  2,63   0,98  0,81 
So với đối thủ cạnh tranh, thiết bị kỹ thuật được cải tiến.  2,68   1,02  0,79 
Sử dụng các tiềm năng công nghệ mới để mở rộng danh mục sản 
phẩm/dịch vụ. 

 2,86   1,12  0,75 

Đối tác: ρc = 0,878; ρvc =0,645 
Tìm kiếm đối tác mới để hợp tác. 2,97  1,22  0,85 
Tận dụng các cơ hội đem lại từ việc hợp tác với đối tác mới. 3,08  1,13  0,87 
Đánh giá lợi ích tiềm năng của việc sử dụng nguồn lực bên ngoài 3,18 1,16  0,79 
Đối tác mới thường hỗ trợ phát triển mô hình kinh doanh. 3,20  1,03  0,70 
Sản phẩm: ρc = 0,871; ρvc =0,693 
Quan tâm đến các nhu cầu mới chưa được đáp ứng của khách hàng.  2,48   0,89  0,78 
Các sản phẩm/dịch vụ được cải tiến.  2,52   0,93  0,83 
Các sản phẩm/dịch vụ đáp ứng nhu cầu của khách hàng.  2,57   1,00  0,74 
Thị trường: ρc =0,805; ρvc = 0,581 
Nắm bắt cơ hội phát sinh ở thị trường mới/thị trường đang phát 
triển. 

 2,70   0,79  0,69 

Quan tâm đến các phân khúc thị trường mới và thị trường chưa 
được phục vụ. 

 2,60   0,89  0,78 

Tìm kiếm các phân khúc khách hàng và thị trường mới cho sản 
phẩm/dịch vụ. 

 2,87   1,02  0,81 

Kênh phân phối: ρc = 0,856; ρvc = 0,664 
Sử dụng các kênh phân phối mới cho sản phẩm/dịch vụ.  2,80   0,92  0,82 
Sự thay đổi liên tục của các kênh phân phối đã cải thiện hiệu quả 
cho kênh phân phối. 

 2,93   0,97  0,82 

Thay đổi danh mục các kênh phân phối một cách hợp lí.  2,94   1,04  0,81 
Mối quan hệ khách hàng: ρc = 0,830; ρvc = 0,621 
Tăng cường duy trì khách hàng bằng các dịch vụ mới.  2,80   0,92  0,76 
Nhấn mạnh các hoạt động sáng tạo để gia tăng duy trì khách hàng  2,90   1,08  0,87 
Thực hiện nhiều hoạt động nhằm tăng cường mối quan hệ với 
khách hàng. 

 2,94   1,11  0,73 

Mô hình doanh thu: ρc = 0,879; ρvc = 0,645 
Phát triển các cơ hội doanh thu mới.  2,73   0,90  0,78 
Cung cấp thêm các dịch vụ tích hợp để nhận được lợi nhuận dài 
hạn. 

 2,75   0,96  0,84 

Bổ sung/thay thế doanh thu giao dịch một lần bằng mô hình doanh 
thu định kỳ dài hạn 

 2,68   1,05  0,80 

Không phụ thuộc hoàn toàn vào nguồn thu ổn định hiện có.  2,78   1,03  0,79 
Cấu trúc chi phí: ρc = 0,837; ρvc =0,657 
Xem xét chiến lược định giá.  2,84   0,97  0,77 
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Xem xét chiến lược định giá.   2,84   0,97  0,77 
Chủ động tìm kiếm các cơ hội để tiết kiệm chi phí sản xuất.  2,88   1,01  0,85 
Chi phí sản xuất được kiểm tra liên tục và điều chỉnh theo giá thị 
trường nếu cần thiết. 

 2,85   1,06  0,81 

RQ: 
Niềm tin: ρc =0,870; ρvc = 0,626 
Tin tưởng vào các thông tin mà tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp cung 
cấp  

3,90 0,99 0,73 

Tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp thực sự quan tâm đến kết quả kinh 
doanh thành công. 

4,04 0,97 0,78 

Khi đưa ra quyết định quan trọng, tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp xem 
xét các lợi ích hai bên là như nhau. 

3,68 1,05 0,79 

Tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp sẽ bảo đảm lợi ích tốt nhất cho SF. 3,68 1,10 0,73 
Cam kết: ρc =0,841; ρvc = 0,570 
Mối quan hệ hợp tác hai bên sẽ được duy trì lâu dài. 3,76 1,00 0,76 
Thực hiện cam kết với tổ chức hỗ trợ khởi nghiệp. 3,66 0,95 0,76 
Mối quan hệ hai bên sẽ phát triển vững mạnh theo thời gian. 3,53 0,99 0,79 
Nỗ lực trong việc xây dựng và đầu tư kinh doanh. 3,44 0,93 0,70 
Chất lượng giao tiếp của mối quan hệ: ρc = 0,841; ρvc =0,572 
Giữa hai bên có sự tương tác liên tục trong thời gian thực hiện 
chiến lược. 

3,95 0,93 0,69 

Mục tiêu chiến lược hợp tác đã được thông báo rõ ràng cho các 
bên. 

3,64 0,89 0,86 

Các thành viên giữa hai bên giao tiếp một cách công khai khi thực 
hiện chiến lược. 

3,39 0,86 0,76 

Có nhiều giao tiếp chính thức và không chính thức trong quá trình 
thực hiện chiến lược. 

3,67 0,96 0,70 

Đầu từ mối quan hệ: ρc = 0,845; ρvc = 0,646 
Đầu tư đáng kể vào nhân sự dành cho mối quan hệ. 3,56 0,96 0,83 
Đầu tư chuyên môn/công nghệ cho mối quan hệ. 3,54 1,01 0,83 
Dành những khoản đầu tư đáng kể cho mối quan hệ. 3,62 0,98 0,75 
Hài lòng về mối quan hệ: ρc = 0,916; ρvc = 0,685 
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Khai thác công nghệ 3,27 1,11 0,84 
Ứng dụng mô hình kinh doanh mới  3,22 1,16 0,87 

Ghi chú: M: trung bình; SD: độ lệch chuẩn; λ: trọng số (chuẩn hóa) CFA 

 

Kết quả SEM (Hình 2) mô hình lý thuyết: χ2[1206] = 1554,360; p = 0,000; 
CMIN/df = 1,289 < 2; GFI = 0,871; TLI = 0,966; CFI = 0,967; RMSEA = 0,026. Hiện tượng 
Heywood không xuất hiện trong quá trình ước lượng các mô hình CFA, SEM. Vì vậy, có thể kết 

Bảng 2 (tiếp)
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nhất đến đổi mới cấu trúc chi phí (H9: β = 0,699; p = 
0,000); kế đến, có tác động dương là như nhau đến 
đổi mới kênh phân phối (H6: β = 0,638; p =0,000) 
và đổi mới công nghệ (H2: β = 0,634; p = 0,000). Kế 
tiếp, RQ có tác động dương lần lượt là đổi mới mô 
hình doanh thu (H8: β = 0,600; p = 0,000), đổi mới 
đối tác (H4: β = 0,565; p = 0,000) và đổi mới năng 
lực (H1: β = 0,564; p = 0,000). Tiếp theo, RQ tác 
động dương đến đổi mới sản phẩm (H3: β = 0,547; 
p = 0,000); đổi mới thị trường (H5: β = 0,440; p = 
0,000). Cuối cùng, RQ có tác động dương thấp nhất 
đến đổi mới mối quan hệ khách hàng (H3: β = 0,430; 
p = 0,000).

4.2. Thảo luận kết quả nghiên cứu
Kết quả của mô hình đo lường cho thấy giá trị các 

thang đo đều đạt được độ tin cậy (hệ số Cronbach’s 
Alpha, độ tin cậy tổng hợp) và giá trị cho phép (tính 

đơn hướng, phương sai trích, giá trị hội tụ và phân 
biệt). 

Kết quả nghiên cứu đã bổ sung vào khung lý 
thuyết mối quan hệ giữa RQ và BMI, nghiên cứu 
tại Việt Nam. Mối quan hệ này chưa được kiểm 
định từ các nghiên cứu trước đây. Như vậy, vấn đề 
nghiên cứu của Osobajo & Moore (2017) đã được 
chứng minh tại thị trường Việt Nam, áp dụng cho SF 
tại tỉnh Bà Rịa – Vũng Tàu. So với các nghiên cứu 
trước Nguyễn Thị Mai Trang & Nguyễn Nguyễn 
Đình Thọ (2010), Hoàng Lệ Chi (2013), điểm mới 
của nghiên cứu này đã bổ sung một thành phần đặc 
điểm khởi nghiệp của RQ giữa SF và tổ chức hỗ trợ 
khởi nghiệp tại địa phương.
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5. Kết luận và hàm ý quản trị
5.1. Kết luận
Nghiên cứu này đã kiểm định mối quan hệ giữa 

RQ và các thành phần của BMI cho SF. Kết quả 
nghiên cứu cho thấy RQ có ảnh hưởng dương đến 
chín thành phần của BMI nên 9 giả thuyết nghiên 
cứu đều được chấp nhận.

5.2. Hàm ý quản trị
Các thành phần của BMI ảnh hưởng dương đến 

kết quả khởi nghiệp (Nguyễn Quang Thu & cộng 
sự, 2018). SF cần xây dựng RQ với tổ chức hỗ trợ 
khởi nghiệp tại địa phương tiếp cận nguồn lực hỗ trợ 
và thực hiện BMI để nâng cao kết quả khởi nghiệp. 
Một số hàm ý quản trị cụ thể:

Gợi ý 1: SF xây dựng RQ với tổ chức hỗ trợ khởi 
nghiệp tại địa phương

Để mối quan hệ có chất lượng với tổ chức hỗ trợ 
khởi nghiệp, SF cần cải thiện các thành phần sau:

- Niềm tin: tin tưởng vào các thông tin mà tổ chức 
hỗ trợ khởi nghiệp cung cấp. Tổ chức hỗ trợ khởi 
nghiệp hỗ trợ nguồn lực khởi nghiệp theo thỏa thuận 
hai bên, quan tâm đến kết quả kinh doanh và xem 
xét các lợi ích hai bên nhằm bảo đảm lợi ích tốt nhất 
cho SF.

- Cam kết: thực hiện cam kết với tổ chức hỗ trợ 
khởi nghiệp để mối quan hệ hợp tác hai bên được 
duy trì lâu dài và phát triển vững mạnh theo thời 
gian. SF cần nỗ lực trong việc xây dựng và đầu tư để 
phát triển kinh doanh.

- Chất lượng giao tiếp: tương tác liên tục trong 
thời gian thực hiện chiến lược, mục tiêu chiến lược 
phải được thông báo rõ ràng cho các bên. Các thành 
viên giữa hai bên tăng cường giao tiếp chính thức/
không chính thức khi thực hiện chiến lược. 

- Đầu tư mối quan hệ: dành khoản đầu tư đáng kể 
cho mối quan hệ: nhân sự, chuyên môn, công nghệ, 
thiết bị hoặc hệ thống hỗ trợ với tổ chức hỗ trợ khởi 
nghiệp.

- Sự hài lòng: phối hợp các hoạt động, tương tác 
giữa các nhà quản lý để cùng nhau ra quyết định. 
Hai bên cần chia sẻ thông tin với tinh thần thiện chí, 
trung thực và sẵn lòng hợp tác nhằm đem lại lợi ích 
cho hai bên.

- Đặc điểm khởi nghiệp: đẩy mạnh các hoạt động 
ở ngành nghề mang tính đổi mới sáng tạo: ứng dụng 
công nghệ, khai thác tài sản trí tuệ…để nâng cao lợi 
thế cạnh tranh và có khả năng tăng trưởng nhanh.

Gợi ý 2: SF cần thực hiện BMI phù hợp, cụ thể 

đổi mới các thành phần:
- Cấu trúc chi phí: xem xét chiến lược định giá, 

chủ động tìm kiếm cơ hội để tiết kiệm chi phí sản 
xuất, kiểm tra thường xuyên và điều chỉnh chi phí 
sản xuất theo giá thị trường.

- Kênh phân phối: sử dụng các kênh phân phối 
mới cho sản phẩm/dịch vụ, cần thay đổi các kênh 
phân phối để cải thiện hiệu quả của kênh. 

- Công nghệ: cập nhật các nguồn lực công nghệ, 
cải tiến thiết bị kỹ thuật so với đối thủ cạnh tranh và 
sử dụng các tiềm năng công nghệ mới để mở rộng 
danh mục sản phẩm/dịch vụ. Đặc biệt trong thời đại 
cách mạng công nghiệp 4.0, SF chủ động cách thức 
tiếp cận hoàn toàn khác so với trước đây, đầu tư 
công nghệ theo tiêu chuẩn quốc tế.

- Mô hình doanh thu: phát triển cơ hội doanh thu 
mới, cung cấp thêm các dịch vụ tích hợp để nhận 
được lợi nhuận dài hạn, bổ sung/thay thế doanh thu 
giao dịch một lần bằng mô hình doanh thu định kỳ 
dài hạn.

- Đối tác: tìm kiếm đối tác mới để hợp tác, tận 
dụng các cơ hội đem lại, đánh giá lợi ích tiềm năng 
khi sử dụng nguồn lực bên ngoài và phát triển mô 
hình kinh doanh.

- Năng lực: tạo điều kiện nhân viên được đào tạo 
để có kiến thức, khả năng cập nhật và phát triển 
năng lực mới để thích nghi với thay đổi thị trường.

- Sản phẩm: quan tâm đến nhu cầu mới chưa được 
đáp ứng của khách hàng, cải tiến sản phẩm nhằm 
đáp ứng nhu cầu khách hàng.

- Thị trường: nắm bắt cơ hội phát sinh ở thị trường 
mới/thị trường đang phát triển, luôn quan tâm đến 
các phân khúc thị trường mới, thị trường chưa được 
phục vụ, tìm kiếm các phân khúc khách hàng và thị 
trường mới cho sản phẩm/dịch vụ.

- Mối quan hệ khách hàng: tăng cường việc duy 
trì khách hàng bằng các dịch vụ mới, chú trọng các 
hoạt động đổi mới sáng tạo để gia tăng duy trì khách 
hàng.

5.3. Hạn chế và hướng nghiên cứu tiếp theo
Nghiên cứu này khảo sát SF thuộc nhiều ngành 

nghề khác nhau nên không thấy được tính đặc thù và 
yêu cầu khác nhau của từng ngành nghề. Để kết quả 
kiểm định tốt hơn, cần nghiên cứu cho một ngành 
nghề cụ thể để thấy được vai trò của RQ trong việc 
thực hiện BMI.
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Ghi chú:
1. Sở Khoa học và Công nghệ, Sở Kế hoạch và Đầu tư, Sở Nội vụ, Sở Thông tin và Truyền thông, Đài phát thanh 

truyền hình, Phòng Thương mại và Công nghiệp chi nhánh Vũng Tàu, Quỹ Phát triển khoa học và công nghệ, Quỹ Đầu 
tư và Phát triển, Vườn ươm doanh nghiệp và Khu làm việc chung. Nội dung hỗ trợ khởi nghiệp được trình bày cụ thể 
theo Quyết định số 3380/QĐ-UBND của Ủy Ban nhân dân Bà Rịa – Vũng Tàu (2016).

2. 5 chuyên gia bao gồm 2 nhà khoa học và 3 chủ SF có mô hình kinh doanh thành công.
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