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1. Mô hình đơn giản về kinh doanh quốc tế

Dưới góc độ chung, kinh doanh quốc tế là tổng
hợp tất cả các giao dịch kinh doanh vượt qua biên
giới quốc gia. Dưới góc độ doanh nghiệp, kinh
doanh quốc tế là quá trình doanh nghiệp tìm kiếm,
huy động, khai thác và sử dụng các nguồn lực (hữu
hình và vô hình) để tổ chức sản xuất, cung ứng hàng
hóa - dịch vụ trên thị trường nước ngoài. Mô hình
kinh doanh quốc tế đơn giản được mô tả qua Hình
1. Doanh nghiệp vươn ra kinh doanh trên thị trường
nước ngoài thông qua việc chuyển giao các nguồn
lực qua các kênh 1, 2 và 3, trong đó kênh 1 gồm yếu
tố hữu hình, kênh 2– yếu tố vô hình, và kênh 3– bao
gồm cả yếu tố hữu hình lẫn vô hình. Vì giao dịch
kinh doanh được thực hiện vượt biên giới quốc gia
(biểu thị bằng đường gạch chấm) nên hoạt động của
doanh nghiệp kinh doanh quốc tế chịu tác động từ
phía môi trường kinh doanh trong nước và nước
ngoài (biểu thị bằng 2 vòng tròn). Phần giao thoa
của 2 vòng tròn hàm ý tồn tại những tương đồng
nhất định giữa các thị trường trong và ngoài nước.

Bên cạnh đó, sự tương tác giữa các yếu tố môi
trường trong và ngoài nước dẫn đến làm xuất hiện
những yếu tố mới thuộc môi trường quốc tế, được
biểu thị bằng khung chữ nhật đứt quãng như trên
Hình 1. 

2. Phương thức thâm nhập thị trường nước
ngoài của doanh nghiệp

Trên Hình 1, các kênh chuyển giao nguồn lực 1,
2 và 3 lần lượt tương ứng với các phương thức thâm
nhập thị trường nước ngoài chủ yếu mà doanh
nghiệp kinh doanh quốc tế có thể lựa chọn– đó là
các phương thức xuất khẩu, phương thức hợp đồng
và sản xuất tại chỗ (đầu tư trực tiếp nước ngoài–
FDI) (Hình 2). Xuất khẩu là phương thức thâm nhập
theo đó doanh nghiệp tổ chức sản xuất hàng hóa
trong nước và bán ra thị trường nước ngoài. Phương
thức này thường được gắn với thương mại hàng hữu
hình như nguyên vật liệu, bán thành phẩm, thành
phẩm, máy móc thiết bị…

Trong trường hợp không tự mình khai thác những
nguồn lực– tài sản vô hình trên thị trường nước
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ngoài, doanh nghiệp có thể cân nhắc lựa chọn
phương thức thâm nhập thông qua các hợp đồng.
Quyền khai thác, sử dụng những tài sản có giá trị
của doanh nghiệp như như bí quyết, nhãn hiệu,
thương hiệu, kỹ năng quản lý,… được chuyển giao
cho đối tác nước ngoài trong khuôn khổ các hợp
đồng như hợp đồng li xăng. Về bản chất, hợp đồng
nhượng quyền là trường hợp đặc biệt của hợp đồng
li xăng, sự khác biệt cơ bản là ở chỗ mức độ kiểm
soát của doanh nghiệp đối với tài sản của mình
trong hợp đồng nhượng quyền cao hơn so với trong
hợp đồng li xăng.  

Trong trường hợp doanh nghiệp nhận thấy cần
phải chuyển giao đồng thời các nguồn lực– tài sản
vô hình (bí quyết, kỹ năng quản lý, kỹ năng market-
ing, thương hiệu, uy tín, hình ảnh…) với nguồn lực–
tài sản hữu hình (máy móc thiết bị, linh phụ kiện,

bán thành phẩm, nguyên vật liệu thô…), thì phương
thức sản xuất tại chỗ (doanh nghiệp thực hiện đầu
tư trực tiếp trên thị trường nước ngoài để tổ chức
sản xuất, cung ứng hàng hóa ngay tại thị trường đó)
sẽ là lựa chọn của doanh nghiệp. Đây là phương
thức thâm thâm nhập mang lại hiệu quả cao, nhưng
lại hàm chứa nhiều rủi ro đối với doanh nghiệp. 

Hình 3 mô tả các phương thức thâm nhập thị
trường nước ngoài dưới góc độ chuỗi giá trị. Đối với
phương thức xuất khẩu, doanh nghiệp có thể lựa
chọn xuất khẩu gián tiếp hoặc xuất khẩu trực tiếp
tùy thuộc mức độ tham gia các hoạt động tạo giá trị
cơ bản của doanh nghiệp. Trong trường hợp xuất
khẩu gián tiếp, phần lớn các công việc liên quan đến
thị trường nước ngoài đều do đối tác nước ngoài
đảm nhiệm. Đối với xuất khẩu trực tiếp, doanh
nghiệp thực hiện các chức năng marketing và bán

Hình 1: Mô hình đơn giản về kinh doanh quốc tế

Hình 2: Phương thức thâm nhập kinh doanh quốc tế
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hàng trực tiếp với đối tác nước ngoài. Điều này đòi
hỏi doanh nghiệp phải đẩy mạnh hơn quá trình quốc
tế hóa chiến lược và cơ cấu tổ chức. Đối với các
doanh nghiệp nhỏ, do nguồn lực hạn chế nên xuất
khẩu là phương thức tương đối đơn giản, phù hợp
cho việc từng bước quốc tế hóa hoạt động. Đối với
các doanh nghiệp lớn, xuất khẩu giúp cho việc tích
tụ sản xuất, khai thác lợi thế kinh tế quy mô ở những
địa điểm phù hợp nhất. Tuy nhiên, xuất khẩu có
những mặt hạn chế như có thể vấp phải các rào cản
thương mại cao, tình trạng biến động thất thường
của tỷ giá hối đoái, sự cách biệt lớn về mặt địa lý
giữa nơi sản xuất và thị trường tiêu thụ, khó khăn
trong đáp ứng sự khác biệt về sở thích, thị hiếu trên
các thị trường khác nhau.      

Trong trường hợp xuất khẩu không phải là giải
pháp khả thi nếu các rào cản thương mại hoặc địa lý
quá lớn, thì hợp đồng li xăng có thể là phương án
lựa chọn thích hợp với các doanh nghiệp. Ưu điểm
của phương thức thâm nhập này là rủi ro thấp,
không cần phải có những thay đổi lớn về tổ chức, và
doanh nghiệp có thể nhanh chóng thu được lợi
nhuận. Tuy nhiên, quá trình đàm phán giữa các bên
(người nhượng li xăng và người nhận li xăng) có thể
kéo dài, và bên nhượng li xăng thường gặp khó khăn

trong việc kiểm soát hợp đồng li xăng. Hơn nữa, bên
nhượng li xăng còn phải đối mặt với những rủi ro
như bí quyết công nghệ có thể bị rò rỉ; thương hiệu,
uy tín, hình ảnh có thể bị lạm dụng; bên nhận li xăng
có thể trở thành đối thủ cạnh tranh của chính bên
cấp li xăng trong tương lai. Và cuối cùng, việc cấp
li xăng cho người khác sử dụng thường mang lại lợi
nhuận thấp hơn so với việc tự mình tổ chức sản xuất
– kinh doanh.

Khi lựa chọn phương thức sản xuất tại chỗ, doanh
nghiệp có thể cân nhắc các cách thức khác nhau, tùy
thuộc mức độ phân bổ các hoạt động tạo giá trị
trong và ngoài nước. Nhìn chung, tất cả các hình
thức đầu tư trực tiếp nước ngoài đều gắn với mức độ
quốc tế hóa hoạt động cao của doanh nghiệp. Để tối
ưu hóa trong hoạt động và phân tán rủi ro, doanh
nghiệp phải phân bổ và kiểm soát các hoạt động tạo
giá trị ít nhất là ở hai thị trường, và trong nhiều
trường hợp, có thể tới hàng chục thị trường khác
nhau. Điều này đòi hỏi mức độ thích ứng cao về mặt
tổ chức, cũng như doanh nghiệp phải có những cam
kết kinh doanh dài hạn trên thị trường nước ngoài.
Đầu tư trực tiếp ra nước ngoài khắc phục được
những hạn chế của phương thức xuất khẩu – doanh
nghiệp có thể tránh được các rào cản bảo hộ mậu

Hình 3: Phương thức thâm nhập dưới góc độ chuỗi giá trị

= Chuỗi giá trị bên trong
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dịch, tình trạng tỷ giá biến động thất thường, chi phí
vận tải cao, và điều quan trọng là doanh nghiệp có
thể thiết lập được mối liên hệ vững chắc với các
kênh phân phối và khách hàng địa phương. Đặc biệt
đối với sản phẩm dịch vụ, do sản xuất và cung ứng
diễn ra đồng thời tại một địa điểm, dịch vụ không
thể dự trữ trong kho hoặc di chuyển từ nơi này đến
nơi khác thì phương thức sản xuất tại chỗ được coi
là lựa chọn duy nhất và tối ưu. Hạn chế cơ bản nhất
của phương thức sản xuất tại nước ngoài là việc điều
hành các hoạt động tạo giá trị vượt biên giới quốc
gia là hết sức phức tạp về mặt tổ chức; việc khai
thác kinh tế quy mô có thể bị hạn chế trong trường
hợp sản xuất chỉ nhằm phục vụ thị trường sở tại; và
doanh nghiệp phải đối mặt với rủi ro cao khi đầu tư
ra thị trường nước ngoài (chẳng hạn như chính
quyền sở tại có thể gây áp lực buộc doanh nghiệp
phải chuyển giao bí quyết, công nghệ, hoặc thị
trường nước ngoài trên thực tế không được hấp dẫn
như những gì mà doanh nghiệp kỳ vọng).

3. Lựa chọn phương thức thâm nhập phù hợp

Do mỗi phương thức thâm nhập thị trường nước
ngoài đều có ưu điểm và nhược điểm khác nhau nên
việc lựa chọn phương thức thâm nhập luôn gắn liền
với sự đánh đổi. Việc đưa ra một công thức chung,
tổng quát là điều không thể, nhưng trên thực tế
doanh nghiệp có thể cân nhắc một số yếu tố quan

trọng để lựa chọn phương thức thâm nhập phù hợp
khi vươn ra thị trường nước ngoài. Hình 4 mô tả
khuôn khổ ra quyết định đơn giản về lựa chọn
phương thức thâm nhập thị trường nước ngoài của
doanh nghiệp. Quyết định lựa chọn được đưa ra dựa
trên việc cân nhắc các vấn đề như chi phí vận tải,
hàng rào thuế quan, khả năng chuyển giao và bảo vệ
tài sản vô hình, sự cần thiết phải kiểm soát hoạt
động và mức độ cạnh tranh trên thị trường nước
ngoài. 

Tuy đơn giản nhưng mô hình nói trên chỉ ra
những căn cứ khá rõ ràng đối với doanh nghiệp khi
lựa chọn phương thức thâm nhập. Chi phí vận tải và
các rào cản thương mại thường là những cân nhắc
đầu tiên khi doanh nghiệp muốn phục vụ thị trường
nào đó bằng xuất khẩu. Việc lựa chọn giữa hợp đồng
li xăng và đầu tư trực tiếp liên quan đến đặc điểm
của bí quyết công nghệ mà doanh nghiệp sở hữu.
Trong trường hợp bí quyết công nghệ của doanh
nghiệp không thể chuyển giao được qua hợp đồng li
xăng (do nguy cơ có thể bị đối tác chiếm đoạt, hoặc
rơi vào tay đối thủ cạnh tranh khác), hoặc đơn giản
là bí quyết đó không thể chuyển giao được, thì
phương thức lựa chọn sẽ là đầu tư trực tiếp trên thị
trường nước ngoài. Nếu doanh nghiệp có thể bảo vệ
được bí quyết khi liên kết với một đối tác sở tại thì
có thể lựa chọn hình thức liên doanh, còn nếu cần
phải kiểm soát chặt chẽ bí quyết thì có thể thành lập

Hình 4: Lựa chọn phương thức thâm nhập
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chi nhánh sở hữu toàn bộ. Vấn đề cân nhắc ở đây là
nên mua lại (thôn tính) một doanh nghiệp khác trên
thị trường mục tiêu, hay đầu tư xây dựng mới hoàn
toàn. Nếu trên thị trường nước ngoài có sự hiện diện
của các đối thủ cạnh tranh chính thì mua lại là giải
pháp thích hợp, còn khi các đối thủ cạnh tranh chưa
có mặt, hoặc đã có mặt nhưng áp lực cạnh tranh còn
thấp thì có thể chọn phương án xây dựng mới.

Khi bí quyết công nghệ của doanh nghiệp có thể
chuyển giao được qua hợp đồng li xăng thì các vấn
đề cần cân nhắc tiếp theo là doanh nghiệp có cần
kiểm soát chặt chẽ hoạt động trên thị trường nước
ngoài không. Nếu điều đó là cần thiết thì không nên
chọn hợp đồng li xăng mà nên thực hiện đầu tư trực
tiếp. Nếu không cần kiểm soát chặt chẽ hoạt động
trên thị trường nước ngoài thì lựa chọn tiếp theo phụ
thuộc vào việc bí quyết có được bảo vệ trong khuôn
khổ hợp đồng li xăng hay không – nếu không thì
nên chọn đầu tư trực tiếp, nếu được thì có thể chọn
hợp đồng li xăng.   

Bên cạnh những yếu tố đề cập trong Hình 4, việc
lựa chọn phương thức thâm nhập của doanh nghiệp
còn chịu ảnh hưởng của nhiều yếu tố khác. Sự gia
tăng quy mô và mức thu nhập của thị trường mục
tiêu sẽ khuyến khích doanh nghiệp đầu tư trực tiếp
để sẵn sàng và chủ động đáp ứng nhu cầu tăng lên
của thị trường, đồng thời hiểu rõ hơn về thị trường.
Ngược lại, nếu quy mô thị trường là tương đối nhỏ
đối với doanh nghiệp, thì xuất khẩu hay phương
thức hợp đồng là những lựa chọn hợp lý. Khi chi phí
sản xuất trong nước thấp hơn so với thị trường nước
ngoài, thì doanh nghiệp có thể sản xuất trong nước
và xuất khẩu, còn khi chi phí sản xuất nước ngoài
thấp hơn thì doanh nghiệp có thể tổ chức sản xuất
tại chỗ trên thị trường nước ngoài hoặc thâm nhập
bằng phương thức hợp đồng. Nếu sự khác biệt về
văn hoá giữa các thị trường là rất lớn, hoặc khi môi
trường chính trị trên thị trường mục tiêu hàm chứa
nhiều rủi ro, thì doanh nghiệp nên chọn phương
thức thâm nhập an toàn là xuất khẩu hoặc hợp đồng,
tránh đầu tư trực tiếp.�
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