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1. Giới thiệu

Kinh tế thế giới hiện đang trong giai đoạn phát
triển và thay đổi nhanh chóng cùng với sự hình
thành nhiều doanh nghiệp lớn kinh doanh trên phạm
vi toàn cầu đã đặt nhiều áp lực cạnh tranh đối với
các doanh nghiệp nhỏ. Kinh nghiệm thực tiễn của
nhiều nước cho thấy sự liên kết và hợp tác giữa các
doanh nghiệp nhỏ trong chuỗi cung ứng đã làm tăng
khả năng cạnh tranh của từng doanh nghiệp cũng
như toàn bộ chuỗi cung ứng do giảm chi phí và tăng
mức dịch vụ của khách hàng (như tăng mức độ sẵn
có của sản phẩm), dẫn đến tăng mức độ thỏa mãn
của khách hàng. Việt Nam đang trong quá trình hội
nhập sâu rộng với nền kinh tế quốc tế nhưng lại
được đặc trưng bởi sự phát triển của nhiều doanh
nghiệp nhỏ. Vì vậy, các doanh nghiệp Việt Nam
không tránh khỏi áp lực cạnh tranh từ các doanh
nghiệp lớn ở bên ngoài. Liên kết giữa các doanh

nghiệp nhỏ để trở thành các doanh nghiệp lớn đủ
khả năng cạnh tranh với các doanh nghiệp nước
ngoài là một xu thế tất yếu và cần thiết đối với các
doanh nghiệp Việt Nam hiện nay. 

Quản trị chuỗi cung ứng tại Việt Nam đã được đề
cập trong một số nghiên cứu nhất định. Ví dụ nghiên
cứu của Nadvi & ect (2004) đã phân tích vị trí của
ngành dệt may Việt Nam trong chuỗi giá trị toàn
cầu. Kết quả nghiên cứu phát hiện ra có sự khác biệt
giữa doanh nghiệp lớn thuộc sở hữu nhà nước và
doanh nghiệp nhỏ sở hữu tư nhân trong vị thế cũng
như khả năng tham gia vào chuỗi gia trị toàn cầu.
Với tiềm lực lớn và sự hỗ trợ từ Nhà nước, các
doanh nghiệp nhà nước có thể phát triển vị trí của
mình trong chuỗi giá trị toàn cầu từ hình thức gia
công CMT tới hình thức FOB. Ngoài ra, Thomson
& etc (2007) thực hiện nghiên cứu các doanh nghiệp
may mặc tư nhân của Việt Nam đã kết luận rằng: rào
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Mục đích của nghiên cứu này là xác định các tiền đề và kết quả của liên kết giữa các doanh
nghiệp nhằm đưa ra các giải pháp tối ưu giúp nâng cao hiệu quả quản trị chuỗi cung ứng.
Phương pháp nghiên cứu được thực hiện qua một quá trình khoa học và đảm bảo độ tin cậy cao.
500 bảng hỏi được gửi trực tiếp và qua email đến đối tượng nghiên cứu. Thời gian thu thập dữ
liệu trong vòng 1 tháng. Kết quả thu về được 178 phiếu điều tra. Tuy nhiên, số lượng bảng hỏi
chính thức được sử dụng để phân tích chỉ còn 152 bảng, đạt tỷ lệ 30,4% so với tổng số bảng hỏi
được gửi đi. Dữ liệu sau đó được đánh giá về độ tin cậy, mức giá trị và một số kiểm định thống
kê cơ bản khác. Phân tích hồi qui đa biến cho thấy mối quan hệ giữa sự cam kết, sự tin cậy và
mức độ chia sẻ thông tin ảnh hưởng đến sự liên kết giữa các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng.
kết quả kinh doanh của doanh nghiệp ngoại trừ biến chia sẻ thông tin. Nghiên cứu có cả ý nghĩa
thực tiễn và lý luận. Dưới gốc độ lý luận, nghiên cứu đã khám phá ra được mối quan hệ phức tạp
giữa 5 nhân tố: sự cam kết, sự tin cậy, mức độ trao đổi, liên kết giữa các doanh nghiệp và hiệu
quả giữa các doanh nghiệp tham gia trong cùng chuỗi cung ứng. Ngoài ra, nghiên cứu còn giúp
cho các nhà quản lý trên cơ sở hiểu rõ mối quan hệ trên sẽ có những giải pháp tối ưu nhằm nâng
cao hiệu quả của quản trị chuỗi cung ứng. 

Từ khóa: Liên kết trong chuỗi cung ứng, tiền đề và kết quả
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cản để tham gia vào chuỗi cung ứng toàn cầu của
các doanh nghiệp Việt Nam không phải do người
mua nước ngoài quyết định mà do chính các vấn đề
liên quan đến kinh tế chính trị Việt Nam. Muốn phát
triển chuỗi cung ứng bền vững cần phải đẩy mạnh
trách nhiệm xã hội của tất cả các doanh nghiệp trong
chuỗi cung ứng, từ các doanh nghiệp hạ nguồn ở
Châu Âu, Mỹ và Nhật Bản đến các doanh nghiệp
thượng nguồn là các nước đang phát triển như Việt
Nam (Tencati & etc, 2010). Cụ thể là nên yêu cầu
các doanh nghiệp của các nước đang phát triển áp
dụng các tiêu chuẩn giống các nước đã phát triển
như Châu Âu và Mỹ về trách nhiệm xã hội để phát
triển bền vững. Thêm vào đó, để quản trị chuỗi cung
ứng hiệu quả các doanh nghiệp Việt Nam cần phải
ứng dụng mạnh mẽ các hệ thống quản trị thông tin
hiện đại (Ming-Lang & etc, 2011). Nhìn chung, các
nghiên cứu đã thực hiện một vài vấn đề liên quan
đến quản trị chuỗi cung ứng tại Việt Nam. Tuy
nhiên, chưa một nghiên cứu nào đưa ra các điều
kiện tiền đề cần thiết để các doanh nghiệp có thể
quản trị hiệu quả chuỗi cung ứng thông qua nâng
cao khả năng liên kết, hợp tác giữa các doanh
nghiệp trong toàn chuỗi.

Như đã phân tích ở trên, liên kết các doanh
nghiệp thành các chuỗi nhằm nâng cao khả năng
cạnh tranh để tồn tại và phát triển là điều cần thiết
đối với các doanh nghiệp Việt Nam. Tuy nhiên, ở
Việt Nam cho đến nay chưa có nghiên cứu nào
mang tính hệ thống và khoa học về các hoạt động cơ
bản, tiền đề để quản lý tốt các hoạt động của chuỗi
cung ứng và mối quan hệ giữa quản lý chuỗi với
hiệu quả kinh doanh của các doanh nghiệp tham gia
chuỗi cung ứng. Do đó, nghiên cứu vấn đề quản lý
chuỗi cung ứng hiệu quả, tiền đề và kết quả không
chỉ ý nghĩa về mặt lý luận mà còn có ý nghĩa về mặt
thực tiễn đối với các doanh nghiệp Việt Nam hiện
nay. Bài viết này do vậy sẽ tập trung giải quyết hai
câu hỏi sau: nhân tố nào là tiền đề của quản trị chuỗi
cung ứng và quản trị chuỗi cung ứng hiệu quả sẽ tác
động như thế nào đến kết quả kinh doanh của các
doanh nghiệp Việt Nam? Thu thập dữ liệu sơ cấp và
phân tích định lượng là phương pháp chủ đạo của
nghiên cứu này. 

2. Cơ sở lý luận và các giả thuyết nghiên cứu

Phần tổng quan nghiên cứu sẽ gồm ba phần cơ
bản, phần 1 sẽ đề cập đến khái niệm về chuỗi cung
ứng và các hoạt động cơ bản của quản lý chuỗi cung
ứng. Phần tiếp theo sẽ trình bày các tiền đề của quản
lý chuỗi cung ứng. Kết quả của quản lý chuỗi cung

ứng hiệu quả sẽ được phân tích trong phần cuối
cùng. 

Khái niệm chuỗi cung ứng: Khái niệm chuỗi
cung ứng được phát triển dựa trên nhiều lĩnh vực
khác nhau như quản trị nguyên vật liệu và logistics
(Carter & Price; 1993; Forrester, 1961), quản trị
mạng lưới và kết nối các thị trường (Jarillo, 1993).
Do đó có nhiều khái niệm tương tự khái niệm chuỗi
cung ứng như ‘chuỗi cầu’ (Farmer & Van Amstel,
1991), ‘chuỗi giá trị’ (Porter, 1995) và ‘chuỗi hỗ trợ’
(Womack & Jones, 1994). Tuy nhiên, khái niệm
chuỗi cung ứng phổ biến nhất được phát triển bởi
các tác giả La Londe & Masters (1994), Lambert &
Stock (1993) và Christopher (1992). La Londe &
Masters (1994) đề xuất rằng: chuỗi cung ứng là tập
hợp các doanh nghiệp trong một chuỗi từ nhà cung
ứng nguyên vật liệu đến nhà sản xuất sản phẩm và
phân phối sản phẩm đến người tiêu dùng cuối cùng.
Tương tự, Lambert & Stock (1993) cũng định nghĩa
chuỗi cung ứng là sự hợp tác giữa các doanh nghiệp
để đưa sản phẩm và dịch vụ ra thị trường. Cuối
cùng, chuỗi cung ứng cũng có thể hiểu là mạng lưới
liên kết các tổ chức, gồm liên kết ngược (upstream
linkages) và liên kết xuôi (downstream linkages),
thông qua các quá trình và hoạt động nhằm tạo ra
giá trị cho các sản phẩm và dịch vụ cung cấp trên thị
trường. 

Liên kết, hợp tác giữa các doanh nghiệp trong
chuỗi cung ứng: Liên kết là khái niệm phổ biến
trong lĩnh vực chuỗi cung ứng. Theo hiệp hội chuỗi
cung ứng toàn cầu đã định nghĩa quản trị chuỗi cung
ứng là liên kết các quá trình kinh doanh từ người
tiêu dùng đến nhà phân phối, sản xuất và cung cấp
nguyên vật liệu để tạo ra giá trị cho sản phẩm hoặc
dịch vụ (Lambert et al., 1998). Ban đầu quản trị
chuỗi cung ứng tập trung chủ yếu vào liên kết các
hoạt động logistics. Cụ thể, Hội đồng quản trị logis-
tics (The council of Logistics Management) đã khái
niệm quản trị chuỗi cung ứng là quản trị sự liên kết
các hoạt động logistics bên ngoài doanh nghiệp với
khách hàng và các nhà cung ứng (Lambert & Coop-
er, 2000). Do vậy, rất nhiều nhà nghiên cứu đã nhầm
lẫn về bản chất của hai khái niệm trên. Tuy nhiên,
như đã đề cập ở trên, quản trị chuỗi cung ứng không
đơn thuần quản trị các hoạt động logistics mà còn
quản trị các quá trình kinh doanh khác. Trong những
năm gần đây, chúng ta đã chứng kiến sự thành công
của nhiều công ty lớn trong việc quản lý mạng lưới
cung ứng của họ như Hewlett-Packard, Compaq,
Digital Equipment Corporation, Xerox và Benetton
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Group. Điểm chung của những công ty này là không
đặt việc giảm chi phí hay tăng lợi nhuận tại từng
khâu, thay vào đó là đặt mục tiêu tăng khả năng
cạnh tranh cho toàn bộ chuỗi hay mạng lưới cung
ứng (Romano, 2003). Chính vì vậy tất cả các công
ty trong chuỗi điều nâng cao khả năng cạnh tranh và
thu lại nhiều lợi ích như sử dụng hiệu quả hơn các
nguồn lực (Ellram, 1990; Cooper và Ellram, 1993;
Cooper & cộng sự, 1997; Simchi-levi & cộng sự,
2000). Sự thành công này dần dần đã thay đổi định
nghĩa về quản trị chuỗi cung ứng, chuyển dần trọng
tâm ban đầu tập trung vào liên kết các hoạt động hậu
cần sang một khái niệm rộng hơn là liên kết các quá
trình kinh doanh cơ bản (Cooper et al., 1997). 

Bên cạnh sự phân chia trên, liên kết chuỗi cung
ứng có thể định nghĩa dưới các góc độ khác.
Frohlich và Wesbrook (2001) đã định nghĩa liên kết
theo hướng liên kết các hoạt động trong chuỗi cung
ứng. Theo cách này các tác giả đã chia liên kết thành
liên kết xuôi (downstream) và liên kết ngược
(upstream). Liên kết xuôi hàm ý là liên kết các dòng
vật chất từ nhà cung ứng đến người tiêu dùng. Trong
khi đó, liên kết ngược hàm ý đến liên kết dữ liệu và
thông tin từ khách hàng đến các nhà cung ứng. Liên
kết chuỗi cung ứng cũng có thể được định nghĩa dựa
trên góc độ phạm vi và mức độ của sự liên kết (Van
Dong và Van Der Vaart, 2005). Phạm vi liên kết hàm
ý đến số lượng chức năng tham gia vào liên kết,
gồm vận hành/sản xuất, marketing, logistics,
R&D,... Trong khi đó, mức độ hàm ý đến mức tác
nghiệp hay chiến lược mà các doanh nghiệp liên kết
với nhau. 

Tiền đề của liên kết, hợp tác trong chuỗi cung
ứng: Có nhiều nhân tố là tiền đề của liên kết chuỗi
cung ứng. Tuy nhiên, nghiên cứu này chỉ tập trung
vào những tiền đề cơ bản như ‘sự cam kết’
(commitment), ‘sự tin tưởng’ (trust),  và ‘trao đổi và
chia sẻ thông tin’ (communication & information
sharing). Sự cam kết Bản chất của cam kết giữa các
tổ chức là sự ổn định, hy sinh và sẵn sàng đầu tư
nguồn lực để duy trì mối quan hệ (Anderson &
Weitz, 1992). Nghĩa là, các tổ chức sẵn sàng hy sinh
những lợi ích ngắn hạn để duy trì mối quan hệ dài
hạn một cách ổn định. Cam kết được xem là yếu tố
cơ bản đối với các mối quan hệ thành công (Mohr
và Spekman, 1996, Morgan và Hunt, 1994) và cũng
là thành tố quan trọng của vốn quan hệ (Maheshwari
et al., 2004). Theo Morgan & Hunt (1994), cam kết
là động lực để duy trì mối quan hệ. Một mối quan
hệ dài hạn luôn đòi hỏi sự cam kết ở mức độ nhất

định giữa các bên (Dwyer, Schurr, and oh, 1987).
Khi các tổ chức có sự cam kết với nhau, thông
thường họ chia sẻ các mục đích và giá trị chung; do
đó sẽ cố gắng hợp tác với nhau để đạt được cả mục
tiêu chung và riêng của từng doanh nghiệp. Vì vậy,
cam kết thường dẫn đến sự chia sẻ nhiều hơn và liên
kết chặt chẽ hơn giữa các doanh nghiệp (Brown et
al., 1995).

Mối quan hệ giữa cam kết và liên kết giữa các
doanh nghiệp đã được kiểm định bởi một số nghiên
cứu ở Mỹ và Đài Loan. Stuart (1993) đã điều tra mối
quan hệ giữa cam kết và hợp tác giữa các tổ chức
thông qua điều tra 240 nhà quản lý logistics ở Mỹ.
Kết quả chỉ ra rằng mức độ doanh nghiệp thực hiện
cam kết cử người và dành thời gian để cùng đối tác
xử lý các vấn đề chung sẽ ảnh hưởng mức độ quan
hệ giữa những doanh nghiệp này. Ellram (1993)
thực hiện nghiên cứu với 98 nhà quản lý của các
doanh nghiệp trong danh sách 500 doanh nghiệp
hàng đầu của Mỹ cũng cho kết quả tương tự khi
kiểm định mối quan hệ giữa cam kết và mức độ liên
kết giữa người bán và người mua. Nghiên cứu cũng
khẳng định: sự thất bại trong mối quan hệ là do
thiếu sự cam kết về mặt chất lượng từ nhà cung ứng.
Trong bối cảnh khác ở Đài Loan, Wu et al (2004) đã
kiểm định sự tác động của cam kết đến quản trị
chuỗi cung ứng bằng cuộc điều tra đối với 600 nhà
quản lý hàng đầu tại Đài Loan. Tuy nhiên, trái
ngược với các kết quả nghiên cứu trên, Parson
(2002) đã không tìm thấy mối quan hệ tồn tại giữa
cam kết và sự  liên kết giữa các doanh nghiệp khi tác
giả này thực hiện cuộc điều tra 368 doanh nghiệp ở
Mỹ. Theo tác giả, mối quan hệ này sẽ không tồn tại
khi đặt trong bối cảnh xem xét các  mục đích chung
và các các yếu tố lợi ích khác. Mặc dù không có sự
thống nhất về kết quả nghiên cứu, tuy nhiên tác giả
vẫn cho rằng cam kết là yếu tố quan trọng đối đến
sự phát triển mối quan hệ và sự liên kết giữa các
doanh nghiệp. Vì vậy, nghiên cứu này sẽ kiểm tra
giả thiết sau:

Giả thiết 1: Cam kết ảnh hưởng đến sự liên kết
giữa các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng.

Sự tin tưởng: Sự tin tưởng được hình thành từ ba
góc độ khác nhau: (1) các đối tác cần phải luôn thực
hiện hết khả năng của mình để xây dựng mối quan
hệ; (2) cần phải hành xử theo những nguyên tắc nhất
định mà đối tác có thể phán đoán và hiểu được; và
(3) sẵn sàng trao đổi và giải quyết các vấn đề trên
tinh thần hợp tác (Anderson and Narus, 1990).
Trong quan hệ giữa các tổ chức, sự tin tưởng lẫn
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nhau là hết sức cần thiết. Trong rất nhiều trường hợp
người mua ra quyết định hoàn toàn tin vào sự trung
thực và sự tin cậy của người bán (Deutsch, 1958;
Swan and Nolan, 1985). 

Sự tin tưởng cũng được xem là một trong những
yếu tố dẫn đến sự thành công trong phát triển quan
hệ giữa các đối tác (Mohr và Spekman, 1996;
Dwyer, Schurr, và Oh, 1987; Morgan và Hunt,
1994, và Wilson, 1995) và cũng là một trong yếu tố
hàng đầu của vốn quan hệ (Maheshwari et al.,
2004). Sự tin tưởng là cơ sở để các doanh nghiệp cởi
mở hơn trong việc trao đổi thông tin nhằm giải
quyết các vấn đề, giảm các rủi ro tiềm ẩn và tăng
khả năng hợp tác (Schurr and Ozanne, 1985; Swan
and Nolan; 1985; Parson, 2002). Ellram (1995)
trong nghiên cứu được thực hiện với 98 doanh
nghiệp tại Mỹ đã chỉ ra mối quan hệ tỷ lệ thuận giữa
sự tin tưởng và mối quan hệ giữa các doanh nghiệp
có quan hệ mua bán với nhau. Tác giả này cho rằng
nguyên nhân dẫn đến thất bại trong hợp tác giữa các
doanh nghiệp là do sự thiếu tin tưởng lẫn nhau.
Nghiên cứu của Wu & cộng sự (2004) cũng có kết
quả tương tự với Ellram (2005). Tuy nhiên, trong
nghiên cứu khác của hai tác giả là Anderson &
Narus (1990) đối với 504 doanh nghiệp thuộc hiệp
hội phân phối và bán buôn của Mỹ (National Asso-
ciation of Wholesaler-Distributors – NAW) đã tìm
ra sự tác động trái ngược giữa sự tin tưởng và sự liên
kết giữa các doanh nghiệp. Kết quả cho thấy tin
tưởng không ảnh hưởng đến sự liên kết mà ngược
lại liên kết tác động đến sự tin tưởng. Nghĩa là càng
hợp tác, liên kết các doanh nghiệp sẽ càng tin tưởng
nhau hơn. Các kết quả trái ngược đưa ra một điều
thú vị về mối quan hệ giữa sự tin tưởng và sự liên
kết giữa các tổ chức và cần kiểm định thêm. Vì vậy,
nghiên cứu này sẽ kiểm định giả thiết sau: 

Giả thiết 2:Sự tin tưởng ảnh hưởng đến sự liên
kết giữa các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng. 

Trao đổi thông tin: Có nhiều định nghĩa khác
nhau về trao đổi thông tin giữa các doanh nghiệp.
Trao đổi hiểu theo nghĩa rộng là chia sẽ những
thông tin có giá trị và đúng thời điểm (Anderson &
Narus, 1984). Dưới gốc độ trao đổi thông tin trên
tinh thần liên kết, khái niệm này có thể được định
nghĩa dưới bốn góc độ khác nhau: tần suất, hai
chiều, chính thức và mức độ ảnh hưởng. Tần suất
hàm ý đến khối lượng giao tiếp trao đổi giữa hai
bên. Giao tiếp trao đổi cũng phải có sự kết hợp cả
hai phía. Ngoài ra, cần phải xác định mức độ kế
hoạch hay cấu trúc của việc trao đổi (mức độ chính

thức). Cuối cùng, cần phải xác định mức độ ảnh
hưởng của việc trao đổi thông tin đến chiến lược
kinh doanh.

Trao đổi thông tin được xem là một yếu tố quan
trọng đối với sự thành công của liên kết (Mohr và
Speckman, 1996). Tăng cường trao đổi sẽ giảm bớt
sự mâu thuẫn và tăng cường mối quan hệ giữa các
đối tác (Anderson & Narus, 1990). Mohr & Narus
(1990) đã khám phá ra rằng: các thành viên trong
chuỗi cung ứng sẽ liên kết hiệu quả hơn bằng việc
chia sẽ thông tin hai chiều cho nhau. Lambert et al
(1996) cũng đề xuất sự trao đổi thông tin hai chiều
và không theo một lịch trình cụ thể sẽ là yếu tố cơ
bản của sự hợp tác thành công. Chiều sâu và chiều
rộng của sự chia sẽ ảnh hưởng đến mức độ thành
công của liên kết. Mối quan hệ giữa trao đổi thông
tin và liên kết đã được kiểm định trong một số bối
cảnh khác nhau. Ellram (1995) đã nghiên cứu tại
Mỹ, trong khi Wu et al (2004) đã thực hiện nghiên
cứu tương tự tại Đài Loan. Cả hai nghiên cứu đều
ủng hộ mối quan hệ giữa hai yếu tố này. Do vậy,
nghiên cứu này sẽ kiểm định giả thiết sau tại Việt
Nam:

Giả thiết 3: Trao đổi thông tin sẽ tác động đến
mức độ liên kết giữa các doanh nghiệp. 

Kết quả của quản lý chuỗi cung ứng: Động cơ
của việc tham gia vào chuỗi cung ứng của các doanh
nghiệp là tăng khả năng cạnh tranh (Monczka et al.,
1998). Việc tham gia vào chuỗi cung ứng sẽ làm
tăng mức dịch vụ khách hàng (tăng sự sẵn có của
sản phẩm, giao hàng nhanh hơn, chất lượng đảm
bảo hơn với giá thành thấp) từ đó làm tăng mức thỏa
mãn của khách hàng, đồng thời tăng khả năng cạnh
tranh và lợi nhuận của doanh nghiệp (La londe,
1997). 

Tham gia chuỗi cung ứng để cải thiện lợi nhuận,
lợi thế cạnh tranh, sự thỏa mãn của khách hàng được
đề xuất bởi nhiều tác giả. Ví dụ, mục tiêu cơ bản của
quản lý chuỗi cung ứng là làm giảm chi phí để đáp
ứng mức dịch vụ cho một thị phần cụ thể (Jones &
Riley, 1985; và Stevens, 1989). Mục tiêu cơ bản
khác là cải thiện dịch vụ khách hàng qua việc tăng
sự sẵn có của hàng tồn kho và giảm chu kỳ đơn hàng
(Cooper & Ellram, 1993). Cuối cùng, chi phí thấp
và sự khác biệt về dịch vụ khách hàng sẽ làm tăng
lợi thế cạnh tranh cho toàn bộ chuỗi cung ứng
(Cooper et al., 1997; Cooper & Ellram, 1993; Tyn-
dall et al, 1998). Như vậy, quản lý chuỗi cung ứng
hiệu quả sẽ làm tăng kết quả (ví dụ, giảm chi phí) và
hiệu quả kinh doanh (ví dụ, tăng mức dịch vụ khách
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hàng), dẫn đến tăng sự thỏa mãn của khách hàng và
lợi thế cạnh tranh, cuối cùng làm tăng lợi nhuận của
doanh nghiệp. Trên góc độ chuỗi cung ứng nói
chung, Li et al (2006) đã nghiên cứu các doanh
nghiệp trong hiệp hội doanh nghiệp vừa và nhỏ đã
chứng minh được sự tác động của quản trị chuỗi
cung ứng trong đó thực hiện tốt hoạt động liên kết
giữa các doanh nghiệp đến kết quả tài chính và mar-
keting trong dài hạn. Trong phạm vi logistics,
Paulraj & cộng sự (2007) cũng phát hiện ra mối liên
hệ giữa liên kết các hoạt động hậu cần giữa các
doanh nghiệp và kết quả kinh doanh của từng doanh
nghiệp tham gia liên kết. Theo các tác giả, sự liên
kết này sẽ ảnh hưởng đến độ tin cậy trong việc giao
hàng cả về thời gian, khối lượng và chất lượng, do
vậy sẽ ảnh hưởng đến kết quả kinh doanh. Do vậy: 

Giả thiết 4: Liên kết giữa các doanh nghiệp sẽ
ảnh hưởng đến kết quả kinh doanh của từng doanh
nghiệp.

Từ các giả thiết trên có thể phát triển các giả thiết sau: 

Giả thiết 5: Liên kết có thể là biến trung gian của
mối quan hệ giữa cam kết và kết quả kinh doanh của
doanh nghiệp

Giả thiết 6: Liên kết có thể là biến trung gian của
mối quan hệ giữa sự tin tưởng và kết quả kinh
doanh của doanh nghiệp

Giả thiết 7: Liên kết có thể là biến trung gian của
mối quan hệ giữa chia sẻ thông tin và kết quả kinh
doanh của doanh nghiệp

Các biến kiểm soát: Biến kiểm soát được xem
xét trong nghiên cứu này bao gồm: loại ngành công

nghiệp được lựa chọn nghiên cứu, qui mô của doanh
nghiệp và hình thức sở hữu. 

Từ tổng quan lý thuyết, mô hình mối quan hệ
giữa quản trị chuỗi cung ứng, tiền đề và kết quả
được phát triển như mô hình 1.

3. Phương pháp nghiên cứu

Công việc đầu tiên trong quá trình phát triển
phiếu điều tra là tổng quan các thang đo đã được
phát triển đối với các biến trong nghiên cứu này
(Phụ lục 1). Sau đó các thang đo được so sánh và
phân tích để lựa chọn thang đo thích hợp nhất với
mục tiêu nghiên cứu. Cấu trúc phiếu điều tra gồm có
hai phần. Trong khi phần A gồm 27 câu hỏi liên
quan đến các biến nghiên cứu chính, phần B gồm
các câu hỏi liên quan đến biến kiểm soát. Sau khi
phiếu điều tra bước đầu hoàn thành sẽ được kiểm
định thử trước khi thực hiện điều tra trên diện rộng.
Phiếu điều tra về cơ bản được chấp nhận, chỉ điều
chỉnh một số vấn đề liên quan đến ngữ nghĩa và
thiết kế. 

Tổng thể nghiên cứu dự kiến là những nhà quản
lý trong các doanh nghiệp sản xuất ở miền Bắc Việt
Nam. Quá trình lựa chọn danh sách doanh nghiệp
được thực hiện theo phương pháp chọn mẫu xác
suất. Có 500 bảng hỏi được gửi trực tiếp và qua
email đến đối tượng nghiên cứu. Thời gian thu thập
dữ liệu trong vòng 1 tháng. Kết quả thu về được 178
phiếu điều tra. Trong số phiếu thu về, một số bảng
hỏi có câu trả lời bị bỏ trống, tất cả các bảng hỏi này
đều được loại bỏ trước khi tiến hành nhập liệu. Do
đó số lượng bảng hỏi chính thức được sử dụng để

Mô hình 1: Tiền đề và kết quả của liên kết giữa các doanh nghiệp
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phân tích chỉ còn 152 bảng, đạt tỷ lệ 30,4% so với
tổng số bảng hỏi được gửi đi.

4. Kết quả nghiên cứu

Nội dung của phần kết quả nghiên cứu gồm thống
kế mô tả mẫu điều tra, kiểm định dạng phân phối
của dữ liệu, kiểm định tính giá trị và độ tin cậy các
thang đo của các biến, kiểm định các giả thiết và
cuối cùng là kiểm định ANOVA.

Đặc tính của mẫu điều tra: Tỷ lệ các doanh
nghiệp khá cân bằng qua tiêu chí ngành, qui mô
doanh nghiệp và hình thức sở hữu. Các tỷ lệ này đều
nằm quanh 33% trong tổng số doanh nghiệp được
điều tra. Đây có thể là do quá trình lựa chọn mẫu và
phát phiếu điều tra được kiểm soát chặt chẽ. 

Kiểm định dạng phân phối của dữ liệu: Giá trị
biến thiên của các thang đo từ giá trị thấp nhất (Min)
đến giá trị cao nhất (Max) trong khoảng từ 1 đến 5.
Giá trị trung bình của các giá trị này xoay xung
quanh điểm 3.5. Độ lệch chuẩn nằm trong khoảng
0.574 và 0.970. Giá trị tuyệt đối của hai thống kê
Skewness và Kutosis tương ứng đều nhỏ hơn 3 và 5.
Do vậy, có thể kết luận là phân phối của các thang
đo có dạng gần với phân phối chuẩn, đáp ứng yêu
cầu đối với các phân tích tiếp theo. 

Kiểm định giá trị (Phân tích nhân tố khám
phá – EFA): Các thống kê KMO & Berlett có giá
trị 0.891, nằm giữa khoảng cho phép từ 0.5 đến 1.
Kết quả cũng chỉ ra rằng 27 biến quan sát hội tụ vào
6 nhân tố có giá trị Eigenvalue lớn hơn 1 và giải
thích khoảng 66.279% sự biến thiên của dữ liệu, giá
trị nhân tố hội tụ (factor loading) của các biến quan
sát hầu hết lớn 0.5. Tuy nhiên, giá trị hội tụ của biến
quan sát commu1 của nhân tố ‘chia sẻ thông tin’ là
nhỏ hơn 0.5 nên đã bị loại khi tính giá trị trung bình
của nhân tố này cũng như các kiểm định tiếp theo.
Ngoài ra, có hai biến quan sát commit5 và commit6

thuộc biến ‘sự cam kết’ không hội tụ với phần lớn
các biến quan sát khác của nhân tố này nên tác giả
cũng loại hai biến này khi tính giá trị trung bình cho
biến ‘sự cam kết’ và các kiểm định tiếp theo. 

Kiểm định độ tin cậy: Độ tin cậy của các thang
đo được xác định bằng Cronbach’s Alpha. Kết quả
chỉ ra rằng tất cả các biến đều có hệ số Cronbach’s
Alpha lớn hơn 0.7 và các hệ số tương quan biến-
tổng hiệu chỉnh (Corrected Item-Total Correlation)
đều lớn hơn 0.3. Do vậy, có thể kết luận là các thang
đo của các nhân tố có độ tin cậy cao.

Kiểm định giả thuyết: Phần này sẽ kiểm định 7
giả thiết đã đề xuất trong chương 2. Cụ thể là kiểm
định các nhân tố ảnh hưởng đến ‘liên kết’ và ‘kết
quả kinh doanh’ của doanh nghiệp.

Các nhân tố ảnh hưởng đến ‘liên kết’: Bảng 1
thể hiện kết quả hồi quy tuyến tính mô hình các
nhân tố ảnh hưởng đến mức độ liên kết, hợp tác giữa
các doanh nghiệp. Kết quả cho thấy sự ủng hộ các
giả thiết H1, H2 và H3. Cụ thể, biến ‘sự cam kết’
(COMMIT) có quan hệ tỷ lệ thuận với biến ‘liên
kết’ với tham số B = 0.202 ở mức ý nghĩa p = .026
(< 0.5). Tương tư, hai biến ‘sự tin tưởng’ (TRUST)
và ‘chia sẻ thông tin’ (COMMU) cũng có tác động
thuận chiều với ‘liên kết’ (INTE) với tham số và
mức ý nghĩa lần lược là B= 0.216 và 0.219; p = .01
và 0.012 (< 0.05). Một vấn đề cần quan tâm ở đây
là các biến độc lập giải thích rất ít sự biến động của
biến phụ thuộc, 23% (R square = 23%). Tuy nhiên,
kiểm định F cho thấy mức ý nghĩa p = 0.000. Do đó,
mô hình hồi qui phù hợp. Ngoài ra, các giá trị VIF
đều nhỏ hơn mức chuẩn (VIF < 2), vì vậy không có
hiện tượng đa cộng tuyến. 

Các nhân tố ảnh hưởng đến ‘kết quả kinh
doanh’: Bảng 2 thể hiện kết quả hồi quy tuyến tính
mô hình các nhân tố ảnh hưởng đến ‘kết quả kinh
doanh’ (PERFORM) của doanh nghiệp. Cụ thể, biến

Bảng 1: Kết quả hồi quy mô hình các nhân tố ảnh hưởng đến ‘liên kết, hợp tác’
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‘sự cam kết’ có quan hệ tỷ lệ thuận với biến ‘kết quả
kinh doanh’ với tham số B = 0.259 ở mức ý nghĩa p
= 0.001 (< 0.5). Tương tư, hai biến còn lại là ‘sự tin
tưởng’ và ‘chia sẻ thông tin’ cũng có tác động thuận
chiều với ‘kết quả kinh doanh’ với tham số và mức
ý nghĩa lần lược là B= 0.218 và 0.354; p = 0.003 và
0.000 (<0.5). Ngoài ra, kiểm định F cho thấy mức ý
nghĩa p = 0.000. Do vậy, mô hình hồi qui phù hợp.
Nói cách khác, các biến độc lập trong hàm hồi qui
này giải thích được 39% sự biến độc của biến phụ
thuộc (R square = .39). Cuối cùng, các giá trị VIF
đều nhỏ hơn mức chuẩn (VIF < 2), do vậy không có
hiện tượng đa cộng tuyến. 

Bảng 3 là kết quả hồi qui các biến tác động đến
‘kết quả kinh doanh’ sau khi thêm biến ‘liên kết’
cùng với ba biến đã được hồi qui trong Bảng 2. Kết
quả cho thấy: sự ủng hộ giả thiết H4. Cụ thể, biến
‘liên kết’ (INTE) có quan hệ tỷ lệ thuận với biến ‘kết
quả kinh doanh’ với tham số B = 0.438 ở mức ý
nghĩa p = .000 (< 0.5). Thêm vào đó, kiểm định F
cho thấy mức ý nghĩa p = 0.000. Do vậy, mô hình
hồi qui phù hợp. Nói cách khác, các biến độc lập
trong hàm hồi qui này giải thích được 54.1% sự biến

độc của biến phụ thuộc (R square = .541). Cuối
cùng, các giá trị VIF đều nhỏ hơn mức chuẩn (VIF
< 2), do vậy không có hiện tượng đa cộng tuyến. 

So sánh kết quả của Bảng 2 và Bảng 3 cho thấy
có sự thay về mức ý nghĩa mối quan hệ của các biến
cũng như mức độ giải thích của hai mô hình trước
và sau khi đưa biến INTE vào mô hình các nhân tố
tác động đến ‘kết quả kinh doanh’. Cụ thể, trước khi
đưa biến INTE vào thì mức ý nghĩa của biến
COMMIT và biến TRUST lần lượt là p = .0016 &
0.03. Tuy nhiên, sau khi đưa biến INTE vào mô hình
thì mức ý nghĩa của hai biến này đã thay đổi tăng
lên lần lượt là p = .0016 & 0.059. Tuy nhiên, mức ý
nghĩa của biến COMMU không có sự thay đổi. Mức
giải thích của mô hình cũng tăng lên từ 39% đến
54.1%. Điều này dẫn đến kết luận ủng hộ các giả
thiết H5 và H6. Nghĩa là biến ‘liên kết’ là biến trung
gian mối quan hệ giữa các biến ‘sự cam kết’, ‘sự tin
tưởng’ với biến ‘kết quả kinh doanh’. Tuy nhiên, H7
không được ủng hộ, nghĩa là biến ‘liên kết,’ không
phải là biến trung gian mối quan hệ giữa ‘chia sẻ
thông tin’ với biến ‘kết quả kinh doanh’.

Kiểm định ANOVA: Kết quả cho thấy điều kiện

Bảng 2: Kết quả hồi quy mô hình các nhân tố ảnh hưởng đến ‘Kết quả kinh doanh’ 
(chưa có biến INTE)

Bảng 3: Kết quả hồi quy mô hình các nhân tố ảnh hưởng đến ‘kết quả kinh doanh’ 

(Có biến INTE)
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phương sai đồng nhất được thỏa mãn (p=.736),
nghĩa là không có sự khác biệt về phương sai giữa
các nhóm. Tất cả giá trị p đều lớn hơn 0.05. Như
vậy, không có sự khác nhau về giá trị trung bình
giữa các nhóm. Nói cách khác, không có sự khác
nhau về ‘liên kết’ dưới gốc độ ngành, qui mô doanh
nghiệp và hình thức sỡ hữu. 

5. Kết luận 

Đánh giá kết quả nghiên cứu: Kết quả nghiên
cứu cho thấy sự thống nhất với nhiều nghiên cứu đã
thực hiện trước đây tại các nước phát triển. Nghiên
cứu một lần nữa khẳng định sự tác động của ‘sự cam
kết’ đến ‘liên kết, hợp tác’ giữa các doanh nghiệp
(Mohr và Spekman, 1996, Morgan và Hunt, 1994;
Maheshwari và cộng sự., 2004; Dwyer & cộng sự,
1987; Stuart, 1993; Wu et al., 2004). Như vậy, để
tăng cường liên kết, hợp tác giữa các doanh nghiệp,
mỗi doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng cần phải
tăng sự cam kết của mình với các đối tác kinh doanh.
Sự cam kết thường chia làm ba gốc độ. Cam kết dưới
gốc độ tình cảm. Bản thân mỗi doanh nghiệp phải
thực sự thấy có những tình cảm nhất định mới có sự
cam kết quan hệ bền lâu. Các tác giả đã chứng minh
được rằng nếu quan hệ thiếu tình cảm sâu sắc thì khả
năng phá vỡ cam kết khá cao. Cam kết cũng thường
liên quan đến tính thiệt hơn nếu rời bỏ mối quan hệ.
Một khi các doanh nghiệp thấy sẽ bị thiệt hơn nếu rời
bỏ một mối quan hệ, họ sẽ cam kết gắn bó lâu dài với
đối tác. Vì vậy, các doanh nghiệp cần phải tìm và
đưa lại cho đối tác mình nhiều lợi ích thì tính liên kết
và hợp tác sẽ bền vững hơn. Cuối cùng khi cam kết
cần phải có điều kiện ràng buộc cụ thể để đối tác
không được tự do trong việc cắt đứt quan hệ khi
chưa thỏa mãn các điều kiện đó, tránh trường hợp
đối tác dừng quan hệ làm ảnh hưởng đến kết quả
kinh doanh của doanh nghiệp.

Bên cạnh ‘sự cam kết’, ‘sự tin tưởng’ cũng được
xem là một yếu tố quan trọng đối với ‘liên kết’
(Mohr và Spekman, 1996; Dwyer, Schurr, và Oh,
1987; Morgan và Hunt, 1994, và Wilson, 1995;
Maheshwari & cộng sự., 2004; Wu & cộng sự.,
2004; Ellram, 1995). Điều này nên tính đến ảnh
hưởng của văn hóa. Nếu như ‘sự cam kết’ là yếu tố
quan trọng trong kinh doanh đối với văn hóa
phương Tây, thì ‘sự tin tưởng’ là yếu tố được xem là
hàng đầu đối với văn hóa phương Đông. Có thể thấy
điều này khá phổ biến ở Việt Nam. Các doanh
nghiệp khi liên kết, hợp tác kinh doanh với nhau đôi
khi chỉ dựa trên niềm tin đối với các đối tác mà
không cần một sự cam kết bằng văn bản. Vì vậy, để

tăng cường ‘liên kết, hợp tác’ với các doanh nghiệp
Việt Nam, các đối tác cần phải đề cao tầm quan
trọng của việc xây dựng niềm tin trong quan hệ. Để
xây dựng niềm tin cần phải lưu ý hai khía cạnh: cảm
giác và suy lý. Niềm tin có thể dựa vào cảm giác. Có
những đối tác có thể tin ngay khi gặp nhau lần đầu
hoặc chỉ sau một số lần nhất định. Tuy nhiên, để
cũng cố niềm tin chúng ta cũng có thể tham khảo
thêm tài liệu về lịch sử kinh doanh trong quá khứ
của đối tác. Như vậy, các doanh nghiệp nên xây
dựng một hình ảnh thật tin cậy nếu muốn duy trì
mối quan hệ hay liên kết với các đối tác. Việc xây
dựng niềm tin không chỉ cần vào thời điểm xây
dựng quan hệ mà cần phải thực hiện trong thời gian
dài để có một lịch sử đánh tin cậy với các đối tác.

Cuối cùng ‘trao đổi thông tin’ cũng đóng vai trò
quan trọng trong việc duy trì và thúc đẩy mối quan
hệ với các đối tác (Anderson & Narus, 1984; Mohr
and Speckman, 1996; Landeros et al., 1995; Ellram
and Hendrick, 1995 Anderson and Narus, 1990;
Anderson and Weitz, 1989 Lambert et al ,1996 Wu
et al., 2004; Ellram, 1995). Tần suất, nội dung và
phương tiện ảnh hưởng rất lớn đến chất lượng giao
tiếp, trao đổi thông tin. Do vậy, để tăng cường liên
kết, hợp tác với đối tác các doanh nghiêp cần phải
thường xuyên tăng cường trao đổi với các đối tác.
Nội dung trao đổi cần có sự chọn lọc. Với các đối
tác thông thường có thể chia sẽ những thông tin cơ
bản ở để giải quyết những vấn đề tác nghiệp. Tuy
nhiên, với đối tác chiến lược cần phải mở rộng và
tăng chiều sâu của các thông tin chia sẻ, thậm chí là
một số thông tin có tính chiến lược để từ đó đối tác
sẽ có kế hoạch, chiến lược góp phần hỗ trợ cho
chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp. Hiện nay,
với sự phát triển nhanh chóng của công nghệ thông
tin đã hỗ trợ rất nhiều đến việc trao đổi, chia sẻ
thông tin. Các doanh nghiệp sớm có kế hoạch ứng
dụng công nghệ thông tin hiện đại để nâng cao hiệu
quả của việc trao đổi và góp phần tăng cường liên
kết, hợp tác với các đối tác. 

‘Liên kết, hợp tác’ đến lượt nó tác động đến ‘kết
quả kinh doanh’ (Monczka et al., 1998; Giunipero &
Brand, 1996; La londe, 1997; Houlihan, 1988; Jones
& Riley, 1985; và Stevens, 1989; Cooper & Ellram,
1993; Cavinato, 1992; Cooper et al., 1997; Cooper
& Ellram, 1993; Tyndall & cộng sự, 1998; Li et al.,
2006; Paulraj et al., 2007). Liên kết giúp cho dòng
vật chất cũng như dòng thông tin được vận hành trôi
chảy hơn giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng.
Do vậy, chi phí hoạt động giảm đáng kể trong cả
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chuỗi lẫn các doanh nghiệp tham gia trong chuỗi.
Ngoài ra, thời gian chu kỳ đơn hàng giảm đáng kể
và tăng khả năng sẵn sàng của hàng hóa đáp ứng
nhu cầu thị trường. Do đó tăng mức dịch vụ khách
hàng. Những yếu tố trên giúp tăng lợi nhuận và khả
năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Nói cách khác
liên kết, hợp tác sẽ cải thiện kết quả kinh doanh cho
các doanh nghiệp tham gia chuỗi cung ứng. 

Điều thú vị trong nghiên cứu là phát hiện mối
quan hệ vừa trực tiếp vừa gián tiếp giữa ‘sự cam
kết’, ‘sự tin cậy’ và ‘trao đổi, chia sẻ thông tin’ với
kết quả kinh doanh của các doanh nghiệp. Cụ thể,
hai biến ‘sự cam kết’ và ‘sự tin cậy’ ảnh hưởng cả
trực tiếp và gián tiếp đến ‘kết quả kinh doanh’ qua
biến ‘liên kết, hợp tác’. Trong khi đó, biến ‘trao đổi,
chia sẻ thông tin’ chỉ có ảnh hưởng trực tiếp đến ‘kết
quả kinh doanh’. Điều này cũng dễ hiểu. Khi giữa
hai doanh nghiệp không có sự liên kết và hợp tác
nhưng có sự trao đổi, mua bán đạt đến một mức độ
nhất định về cam kết kinh doanh, tin cậy lẫn nhau và
thường xuyên trao đổi cũng sẽ dẫn đến sự cải thiện
về mặt chi phí lẫn mức dịch vụ đối với khách hàng,
do vậy sẽ cải thiện về kết quả kinh doanh. Tuy
nhiên, cùng với mức độ như vậy, những giữa các
doanh nghiệp có sự liên kết, hợp tác kinh doanh với
nhau chặt chẽ hơn sẽ cải thiện hơn kết quả kinh
doanh như chi phí, lợi nhuận và khả năng cạnh tranh
của từng doanh nghiệp. 

Điều lưu ý trong nghiên cứu là biến ‘trao đổi,
chia sẻ thông tin’ không tác động gián tiếp đến ‘kết
quả kinh doanh’ qua ‘liên kết, hợp tác’. Tác giả cho
rằng vì mối quan hệ trực tiếp giữa hai biến ‘trao đổi,
chia sẻ thông tin’ và ‘kết quả kinh doanh’ lớn và tác
động gián tiếp giữa hai biến này qua biến ‘liên kết,
hợp tác’ không đáng kể nên thực tế chỉ có thể nhìn
thấy được sự tồn tại quan hệ trực tiếp giữa chúng mà
rất khó thấy quan hệ gián tiếp. Ngoài ra, kết quả
nghiên cứu cũng cho thấy không có sự khác biệt về
‘liên kết, hợp tác’ giữa các doanh nghiệp dưới gốc
độ qui mô doanh nghiệp, ngành nghề và hình thức
sở hữu. 

Đóng góp của nghiên cứu: Nghiên cứu đóng
góp trên cả hai góc độ lý luận và thực tiễn trong
quản trị kinh doanh.

Đóng góp về mặt lý luận Nghiên cứu này đóng
góp thêm về mặt lý thuyết, giúp hiểu hơn mối quan
hệ phức tạp giữa ‘sự cam kết’, ‘sự tin tưởng’, ‘trao
đổi, chia sẻ thông tin’, ‘liên kết, hợp tác’ và ‘kết quả
kinh doanh’. Nghiên cứu ủng hộ mối quan hệ giữa
ba biến đầu tiên đến ‘kết quả kinh doanh’. Tuy

nhiên, điều quan trọng là nghiên cứu giúp giải thích
mối quan hệ gián tiếp giữa các biến trên qua biến
‘liên kết, hợp tác’. 

Đóng góp về mặt thực tiễn Kết quả nghiên cứu
giúp các nhà quản lý hiểu rõ hơn mối quan đan xen
giữa nhiều yếu tố.  Để tăng kết quả kinh doanh, các
nhà quản lý không đơn thuần chỉ tăng sự liên kết,
hợp tác hay quản trị chuỗi cung ứng hiệu quả. Thay
vào đó các nhà quản lý cần phải chú trọng thêm các
yếu tố làm tăng việc liên kết, hợp tác như tăng mức
độ cam kết, sự tin cậy, trao đổi và chia sẻ thông tin
với các đối tác. Ngoài ra, các nhà quản lý cũng nên
nhận thức đến sự tác động cả trực tiếp và gián tiếp
của nhóm các yếu tố này đến kết quả kinh doanh
chứ không đơn thuần sự tác động của chúng đến sự
liên kết, hợp tác với các đối tác.

Một số hạn chế của nghiên cứu: Nghiên cứu
này có một số hạn chế như sau:

Thứ nhất, ngữ nghĩa dịch thuật. Câu hỏi gốc của
các thang đo là tiếng Anh. Sau đó được dịch sang
tiếng Việt. Việc dịch thuật có thể gặp vấn đề là nội
dung các câu hỏi tiếng Việt có thể không sát nghĩa
với những câu đó trong tiếng Anh.

Thứ hai, qui mô mẫu có thể chưa đủ lớn. Mặc dù
rất có gắng trong việc thu thập thông tin, nhưng với
qui mô mẫu là 152 có thể chưa đủ lớn đối với tổng
thể có thể lên đến vài chục nghìn doanh nghiệp ở
Việt Nam.

Thứ ba, tính đại diện của mẫu điều tra. Đối tượng
điều tra chủ yếu là các doanh nghiệp ở Miền Bắc.
Do vậy tính đại diện cho các doanh nghiệp Việt
Nam bị giới hạn vì có thể có sự khác biệt giữa doanh
nghiệp Miền Bắc và doanh nghiệp Miền Nam đối
với vấn đề được nghiên cứu.

Thứ tư, phương pháp thu thập số liệu tại một thời
điểm có thể dẫn đến những kết luận chủ quan. Các
nhân tố ‘sự cam kết’ và ‘sự tin tưởng’ là khá biến
động và có thể thay đổi qua thời gian. Do đó, kết
quả nghiên cứu có thể không phản ánh hết hành vi
của đối tượng nghiên cứu qua thời gian.

Thứ năm, nghiên cứu chỉ tập trung vào các yếu tố
hành vi nhưng không đề cấp đến các yếu tố môi
trường. Chính sách và các yếu tố môi trường có thể
ảnh hưởng đến nhu cầu liên kết, hợp tác giữa các
doanh nghiệp.r
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