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Tóm tắt:
Nghiên cứu này đo lường mức độ tác động của mạng lưới quan hệ của nhà khởi nghiệp đến 
kết quả hoạt động của doanh nghiệp khởi nghiệp. Bằng phương pháp hồi quy bội với cỡ mẫu 
là 150 doanh nghiệp khởi nghiệp, kết quả nghiên cứu cho thấy: quan hệ với cán bộ Chính phủ, 
quan hệ xã hội và quan hệ với đối tác kinh doanh tác động cùng chiều đến kết quả hoạt động 
của doanh nghiệp khởi nghiệp trong giai đoạn đầu. Nghiên cứu đã đem lại ý nghĩa thực tiễn 
cho nhà khởi nghiệp cần chú trọng xây dựng mạng lưới quan hệ trong giai đoạn đầu nhằm 
cải thiện kết quả hoạt động, giảm thiểu tỉ lệ khởi nghiệp thất bại. Cuối cùng, nghiên cứu đã 
đưa ra một hàm ý quản trị, hạn chế và hướng nghiên cứu tiếp theo.
Từ khóa: Doanh nghiệp khởi nghiệp, kết quả hoạt động, mạng lưới quan hệ
Mã JEL: L14, M13.

Impact of relationship network on the Start-up performance in Vietnam
Abstract
This study measures the impact of relationship networks on the performance of start-up firms. 
By applying the method of multiple regression with a sample size of 150 start-up firms, the 
results show that the relationship with government officials, social relations and business 
partnerships have positive impacts on performance of start-up firms in the first phase. The 
study has suggested practical significance to entrepreneurs that need to focus on building a 
relationship network in the early stages for improving performance and minimizing the rate of 
start-up failure. Finally, the study proposed managerial implications, limitations and further 
research directions.
Keywords: Start-up firms, performance, relationship network.
JEL code: L14, M13.
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1. Giới thiệu
Khởi nghiệp được định nghĩa là việc tạo ra 

doanh nghiệp mới (Peng, 2000). Doanh nghiệp khởi 
nghiệp (DNKN) là các tổ chức có dự án kinh doanh 
mang tính đổi mới sáng tạo, có rủi ro và tốc độ tăng 
trưởng cao, thường đòi hỏi một khoản tài trợ lớn từ 
bên ngoài (Cable, 2010). Hầu hết, các nguồn vốn 
khởi nghiệp có từ nguồn tích lũy cá nhân và nhận 
được ủng hộ phi chính thức từ bạn bè, gia đình hoặc 
những người trong cuộc (Alden, 2011). 

Tại Việt Nam, trong giai đoạn đầu hoạt động, 
doanh nghiệp khởi nghiệp được ưu tiên hỗ trợ từ 
các tổ chức Chính phủ. Các thông tin và nguồn lực 
hỗ trợ cho doanh nghiệp khởi nghiệp được quy định 
trong các văn bản chính sách ban hành (ví dụ, Đề 
án 844 ban hành ngày 18 tháng 05 năm 2018, Nghị 
định 35 ban hành ngày 16 tháng 05 năm 2016, Nghị 
định 39 ban hành ngày 11 tháng 03 năm 2018, v.v.). 
Thực tế, các doanh nghiệp khởi nghiệp rất khó tiếp 
cận các nguồn lực hỗ trợ từ bên ngoài. Mặt khác, 
nguy cơ thất bại của các doanh nghiệp khởi nghiệp 
trong giai đoạn đầu là khá lớn nên việc xây dựng 
mạng lưới quan hệ rất được khuyến khích (Zhang 
& Li, 2010). 

Vấn đề xây dựng mạng lưới quan hệ trong hệ sinh 
thái khởi nghiệp tại Việt Nam đã được cơ quan Chính 
phủ quan tâm (ví dụ, Bộ Khoa học & Công nghệ, Bộ 
Kế hoạch & Đầu tư). Hiện tại, mạng lưới kết nối 
khởi nghiệp đổi mới sáng tạo đã được hình thành 
ở phạm vi trong và ngoài nước (Duy Vũ, 2018). 
Mạng lưới quan hệ được xem là nền tảng giúp các 
nhà quản lý có thể tiếp cận các nguồn lực từ những 
người khác, bao gồm vốn, thông tin và lời khuyên, 
hỗ trợ tinh thần và sự chứng thực (Coleman, 1988). 
Doanh nghiệp nhỏ thường phụ thuộc vào mạng lưới 
quan hệ cá nhân của người quản lý (Ralston & cộng 
sự, 1999). Shaw (2006) cũng cho rằng các nhà khởi 
nghiệp nên dựa vào mạng lưới quan hệ của mình để 
tiếp cận các nguồn lực. Các quan điểm nêu trên là 
phù hợp với văn hóa Việt Nam.

Các nghiên cứu thực nghiệm tại Việt Nam về các 
yếu tố ảnh hưởng đến kết quả hoạt động của doanh 
nghiệp khởi nghiệp đã có nhiều. Chẳng hạn như, 
năng lực của nhà khởi nghiệp và môi trường hỗ trợ 
khởi nghiệp ảnh hưởng đến kết quả hoạt động (Ngô 
Quang Huân & cộng sự, 2016); sự khác biệt kết quả 
hoạt động thông qua các biến nhân khẩu học (Trần 
Thế Hoàng & Trần Đăng Khoa, 2016); năng lực của 
doanh nhân nữ ảnh hưởng đến kết quả hoạt động của 
doanh nghiệp nhỏ và vừa (Hoàng La Phương Hiền 

& cộng sự, 2018), v.v.
Trên thế giới, nghiên cứu về các yếu tố ảnh hưởng 

đến kết quả hoạt động của các doanh nghiệp mới 
thành lập, doanh nghiệp đầu tư mạo hiểm được 
nhiều người quan tâm. Lập luận của hầu hết các học 
giả đều cho rằng kết quả hoạt động chịu ảnh hưởng 
bởi yếu tố cá nhân của nhà khởi nghiệp và yếu tố 
môi trường. Ví dụ, yếu tố cơ hội kinh doanh, kinh 
nghiệm của nhà sáng lập (Dencker & Gruber, 2014), 
đặc điểm tính cách của nhà khởi nghiệp (mong muốn 
tự chủ, tự tin, kiến thức và thông tin, nhận diện cơ 
hội…), môi trường khởi nghiệp (hỗ trợ tài chính, 
chính sách của chính phủ, giáo dục và đào tạo, cơ sở 
hạ tầng, văn hóa và xã hội…) (Gomezelj & Kusce, 
2013), vốn con người và vốn xã hội (Pirolo & 
Presutti, 2010), ràng buộc tài chính (Stucki, 2013), 
v.v. Nghiên cứu điển hình của Peng & Luo (2000) 
cho thấy quan hệ với cán bộ Chính phủ và đối tác 
kinh doanh ảnh hưởng tích cực đến kết quả hoạt 
động của SMEs tại Trung Quốc.

Qua lược khảo trên cho thấy vấn đề nghiên cứu 
giữa mạng lưới quan hệ và kết quả hoạt động của 
doanh nghiệp khởi nghiệp trong giai đoạn đầu còn 
khá ít, đặc biệt trong nền kinh chuyển đổi như Việt 
Nam. Nghiên cứu này khám phá các mạng lưới quan 
hệ của doanh nghiệp khởi nghiệp ở giai đoạn đầu 
trong hệ sinh thái khởi nghiệp tại Việt Nam. Nhờ 
vào mạng lưới quan hệ, doanh nghiệp khởi nghiệp 
sẽ dễ dàng tiếp cận các thông tin và nguồn lực hỗ 
trợ, góp phần nâng cao kết quả hoạt động và giảm 
thiểu tỷ lệ khởi nghiệp thất bại.

2. Cơ sở lý thuyết và giả thuyết nghiên cứu
2.1. Lý thuyết mạng lưới xã hội
Trong thuật ngữ kinh doanh, mạng lưới có nghĩa 

là biết “đúng người” và tạo sự kết nối để thực hiện 
các mục tiêu cá nhân và tổ chức (Powell & Smith-
Doerr, 1994). Trong tài liệu học thuật, mạng lưới 
được định nghĩa là sự nỗ lực bản thân trong việc 
giao tiếp cá nhân nhằm kiếm lợi từ các cơ hội gia 
tăng (Burt, 1997), hoặc nỗ lực hợp tác với những 
người khác để đạt được và duy trì lợi thế cạnh tranh 
(Jones & cộng sự, 1997).

Nền tảng của lý thuyết mạng lưới xã hội là mọi 
người có xu hướng suy nghĩ và hành động giống 
nhau vì họ được kết nối. Lý thuyết này xem xét tập 
hợp các mối quan hệ (cá nhân, nhóm hoặc tổ chức) 
được xác định, với quan điểm rằng toàn bộ các mối 
quan hệ đó có thể được sử dụng để diễn giải hành 
vi xã hội của các bên liên quan (Tichy & cộng sự, 
1979). Mọi người có được vốn xã hội thông qua vị 
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trí của họ trong cấu trúc xã hội hoặc mạng lưới xã 
hội (Lin, 2002).

2.2. Mạng lưới quan hệ của doanh nghiệp khởi 
nghiệp

Mạng lưới quan hệ của doanh nghiệp khởi nghiệp 
được đề cập gồm: mạng lưới quan hệ chính thức 
và mạng lưới quan hệ không chính thức. Trong 
đó, mạng lưới quan hệ chính thức với ngân hàng, 
cơ quan Chính phủ, luật sư, v.v. và mạng lưới quan 
hệ không chính thức với gia đình, bạn bè và đồng 
nghiệp. Trong giai đoạn đầu, nhà khởi nghiệp quan 
tâm đến mạng lưới quan hệ không chính thức hơn là 
mạng lưới quan hệ chính thức (Peng, 2000). Các nhà 
nghiên cứu cho rằng, nhà khởi nghiệp có xu hướng 
khéo léo hơn trong việc sử dụng các nguồn lực bên 
ngoài trong mạng lưới của họ (Burt, 1992).

2.3. Khái niệm kết quả hoạt động của doanh 
nghiệp khởi nghiệp

Jin (2017) định nghĩa kết quả hoạt động của 
doanh nghiệp khởi nghiệp là kết quả thu được khi sử 
dụng hiệu quả nguồn lực. Doanh nghiệp khởi nghiệp 
phải hoàn thành các mục tiêu khác nhau trong một 
khoảng thời gian nhất định, thể hiện dưới dạng hiệu 
quả, năng suất, chất lượng và sự đáp ứng. Trong 
nghiên cứu này, kết quả hoạt động của doanh nghiệp 
khởi nghiệp được hiểu là sự đạt được mục tiêu đặt 
ra ban đầu (doanh thu, thị phần, v.v.) và được đánh 
giá cao bởi đối tác.

2.4. Phát triển các giả thuyết nghiên cứu
Sự tương tác với các cơ quan Chính phủ cho phép 

doanh nghiệp tiếp cận cơ hội kinh doanh mới và 
các nguồn lực có giá trị bao gồm đất đai, các kênh 
phân phối, hành vi đặc quyền (privileged behavior) 
và lợi thế giấy phép, v.v. (Khwaja & Mian, 2005). 
Cán bộ ở các cấp chính quyền có quyền lực đáng 

kể trong việc phê duyệt các dự án và phân bổ nguồn 
lực (Walder, 1995). Tại nền kinh tế chuyển đổi như 
ở Trung Quốc, các giám đốc điều hành báo cáo rằng 
trong số tám yếu tố môi trường tác động đến kết quả 
hoạt động của doanh nghiệp thì chính sách điều tiết 
của Nhà nước có ảnh hưởng mạnh nhất, phức tạp và 
ít dự đoán được nhất (Peng & Luo, 2000). Quan hệ 
với cán bộ Chính phủ được công nhận hữu ích vì nó 
đem lại hiệu quả hoạt động cho dự án kinh doanh 
mạo hiểm (Kotabe & cộng sự, 2017). Từ phân tích 
trên, giả thuyết H1 được phát biểu:

H1: Mối quan hệ tốt với cán bộ Chính phủ của các 
doanh nghiệp khởi nghiệp sẽ tác động cùng chiều 
đến kết quả hoạt động;

Quan hệ xã hội1 đã được chứng minh đem lại sự 
thành công của SMEs ở nhiều bối cảnh (Hoang & 
Antoncic, 2003). Greve & Salaff (2003) cho rằng 
trong giai đoạn đầu lập kế hoạch kinh doanh, các 
nhà khởi nghiệp sử dụng các mối quan hệ xã hội 
của họ để thử nghiệm ý tưởng kinh doanh. Để có 
được sự hỗ trợ cần thiết, các nhà khởi nghiệp cần 
tương tác với gia đình, bạn bè, và các đối tác kinh 
doanh, v.v. (Kregar & Antončič, 2016). Đối với các 
doanh nghiệp nhỏ có nguồn lực hạn chế, kết quả 
hoạt động phụ thuộc vào sự hỗ trợ từ nguồn lực bên 
ngoài (Partanen & cộng sự, 2011). Một số nghiên 
cứu đã xác nhận mạng lưới quan hệ chặt chẽ sẽ tăng 
lợi nhuận, phát triển doanh nghiệp (Shaw, 2006) 
và tăng trưởng doanh số (Tuli, 2006). Vì vậy, giả 
thuyết H2 được phát biểu:

H2: Mối quan hệ xã hội tốt của các doanh nghiệp 
khởi nghiệp sẽ tác động cùng chiều đến kết quả hoạt 
động;

Doanh nghiệp quan hệ tốt với nhà cung cấp sẽ 
có được nguyên liệu chất lượng, dịch vụ tốt và giao 
hàng kịp thời. Tương tự, mối quan hệ tốt với người 

3 

nghiên cứu này, kết quả hoạt động của doanh nghiệp khởi nghiệp được hiểu là sự đạt được mục tiêu 
đặt ra ban đầu (doanh thu, thị phần, v.v.) và được đánh giá cao bởi đối tác. 

2.4. Phát triển các giả thuyết nghiên cứu 

Sự tương tác với các cơ quan Chính phủ cho phép doanh nghiệp tiếp cận cơ hội kinh doanh mới và các 
nguồn lực có giá trị bao gồm đất đai, các kênh phân phối, hành vi đặc quyền (privileged behavior) và 
lợi thế giấy phép, v.v. (Khwaja & Mian, 2005). Cán bộ ở các cấp chính quyền có quyền lực đáng kể 
trong việc phê duyệt các dự án và phân bổ nguồn lực (Walder, 1995). Tại nền kinh tế chuyển đổi như 
ở Trung Quốc, các giám đốc điều hành báo cáo rằng trong số tám yếu tố môi trường tác động đến kết 
quả hoạt động của doanh nghiệp thì chính sách điều tiết của Nhà nước có ảnh hưởng mạnh nhất, phức 
tạp và ít dự đoán được nhất (Peng & Luo, 2000). Quan hệ với cán bộ Chính phủ được công nhận hữu 
ích vì nó đem lại hiệu quả hoạt động cho dự án kinh doanh mạo hiểm (Kotabe & cộng sự, 2017). Từ 
phân tích trên, giả thuyết H1 được phát biểu: 

H1: Mối quan hệ tốt với cán bộ Chính phủ của các doanh nghiệp khởi nghiệp sẽ tác động cùng chiều 
đến kết quả hoạt động; 

Quan hệ xã hội1 đã được chứng minh đem lại sự thành công của SMEs ở nhiều bối cảnh (Hoang & 
Antoncic, 2003). Greve & Salaff (2003) cho rằng trong giai đoạn đầu lập kế hoạch kinh doanh, các 
nhà khởi nghiệp sử dụng các mối quan hệ xã hội của họ để thử nghiệm ý tưởng kinh doanh. Để có 
được sự hỗ trợ cần thiết, các nhà khởi nghiệp cần tương tác với gia đình, bạn bè, và các đối tác kinh 
doanh, v.v. (Kregar & Antončič, 2016). Đối với các doanh nghiệp nhỏ có nguồn lực hạn chế, kết quả 
hoạt động phụ thuộc vào sự hỗ trợ từ nguồn lực bên ngoài (Partanen & cộng sự, 2011). Một số nghiên 
cứu đã xác nhận mạng lưới quan hệ chặt chẽ sẽ tăng lợi nhuận, phát triển doanh nghiệp (Shaw, 2006) 
và tăng trưởng doanh số (Tuli, 2006). Vì vậy, giả thuyết H2 được phát biểu: 

H2: Mối quan hệ xã hội tốt của các doanh nghiệp khởi nghiệp sẽ tác động cùng chiều đến kết quả hoạt 
động; 

Doanh nghiệp quan hệ tốt với nhà cung cấp sẽ có được nguyên liệu chất lượng, dịch vụ tốt và giao 
hàng kịp thời. Tương tự, mối quan hệ tốt với người mua sẽ thúc đẩy lòng trung thành của người mua, 
khối lượng bán hàng và thanh toán đáng tin cậy. Hơn nữa, quan hệ tốt với các giám đốc điều hành của 
các đối thủ cạnh tranh có thể tạo điều kiện cho sự hợp tác bên trong và thông đồng ngầm (implicit 
collusion), giảm thiểu sự không chắc chắn (Peng & Luo, 2000). Doanh nghiệp quan hệ mạnh với đối 
tác có uy tín sẽ được tiếp cận các nguồn lực: nguồn lao động chất lượng cao, nguồn lực tài chính, công 
nghệ và hỗ trợ của Chính phủ (Stuart, 2000). Các nguồn lực này đem lại sự tăng trưởng cho doanh 
nghiệp. Do đó, giả thuyết H3 được đề xuất: 

H3: Mối quan hệ tốt với đối tác kinh doanh của các doanh nghiệp khởi nghiệp sẽ tác động cùng chiều 
đến kết quả hoạt động; 

 

Hình 1: Mô hình nghiên cứu 
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mua sẽ thúc đẩy lòng trung thành của người mua, 
khối lượng bán hàng và thanh toán đáng tin cậy. 
Hơn nữa, quan hệ tốt với các giám đốc điều hành 
của các đối thủ cạnh tranh có thể tạo điều kiện cho 
sự hợp tác bên trong và thông đồng ngầm (implicit 
collusion), giảm thiểu sự không chắc chắn (Peng & 
Luo, 2000). Doanh nghiệp quan hệ mạnh với đối tác 
có uy tín sẽ được tiếp cận các nguồn lực: nguồn lao 
động chất lượng cao, nguồn lực tài chính, công nghệ 
và hỗ trợ của Chính phủ (Stuart, 2000). Các nguồn 
lực này đem lại sự tăng trưởng cho doanh nghiệp. 
Do đó, giả thuyết H3 được đề xuất:

H3: Mối quan hệ tốt với đối tác kinh doanh của 
các doanh nghiệp khởi nghiệp sẽ tác động cùng 
chiều đến kết quả hoạt động;

3. Phương pháp nghiên cứu
3.1. Quy trình nghiên cứu
Nghiên cứu này được tiến hành theo hai giai đoạn 

chính: (1) nghiên cứu sơ bộ bằng phương pháp định 
tính và định lượng sơ bộ, (2) nghiên cứu chính thức.

Nghiên cứu sơ bộ định tính: Từ vấn đề nghiên 
cứu hình thành nên câu hỏi nghiên cứu, mục tiêu 
nghiên cứu, nghiên cứu tổng hợp cơ sở lý thuyết 
(lý thuyết mạng lưới xã hội, khái niệm kết quả hoạt 
động) có liên quan. Trên cơ sở đó, mô hình nghiên 
cứu, các giả thuyết và biến đo lường thang đo được 
hình thành. Thông qua phương pháp chuyên gia 
(phỏng vấn tay đôi với 7 chuyên gia2), các thang đo 
được điều chỉnh/bổ sung cho rõ ràng, phù hợp với 
ngữ cảnh nghiên cứu. Kết quả nghiên cứu định tính 
đã bổ sung “cán bộ ở tổ chức Bảo hiểm xã hội và 
Liên đoàn Lao động” vào biến quan sát (BQS) số 3 ở 
thang đo quan hệ với cán bộ Chính phủ. Ba BQS số 
4 được bổ sung vào thang đo quan hệ xã hội, đối tác 
kinh doanh, và kết quả hoạt động của doanh nghiệp 
khởi nghiệp (xem Bảng 1 và Bảng 3).

Nghiên cứu sơ bộ định lượng: Thang đo được 
phỏng vấn thử với mẫu 50 doanh nghiệp khởi nghiệp. 
Bước này nhằm đánh giá hệ số tin cậy Cronbach’s 
Alpha và phân tích EFA. Sau bước này, thang đo 
được hoàn chỉnh và sử dụng cho nghiên cứu định 

lượng chính thức. Kết quả phân tích cho thấy các 
thang đo có hệ số tin cậy Cronbach’s Alpha đều > 
0,6 (αquan hệ với cán bộ Chính phủ = 0,895; αquan hệ xã hội = 0,879; 
αquan hệ với đối tác kinh doanh = 0,846; αkết quả hoạt động = 0,786) và 
hệ số tương quan biến tổng > 0,5. Kết quả EFA: tổng 
phương sai trích = 74,426% > 50% (eigen-value = 
1,719) và trọng số tải đều ≥ 0,5. Như vậy, các thang 
đo đảm bảo độ tin cậy, giá trị hội tụ và phân biệt.

Nghiên cứu chính thức: thực hiện bằng phương 
pháp nghiên cứu định lượng với mẫu là 150 doanh 
nghiệp khởi nghiệp. Mục đích của phương pháp này 
đánh giá mức độ phù hợp của mô hình và kiểm định 
giả thuyết nghiên cứu đề xuất ban đầu.

3.2. Đo lường thang đo
Trong mô hình có bốn khái niệm nghiên cứu, đó 

là: quan hệ với cán bộ Chính phủ, quan hệ xã hội, 
quan hệ với đối tác kinh doanh và kết quả hoạt động 
của doanh nghiệp khởi nghiệp. Thang đo quan hệ 
với cán bộ Chính phủ được đo lường bằng 3 BQS, 
được kế thừa từ nghiên cứu của Peng & Luo (2000). 
Quan hệ xã hội được đo lường bằng 4 BQS, dựa 
theo thang đo của Le & cộng sự (2006). Quan hệ với 
các đối tác kinh doanh được đo lường bằng 4 BQS 
và được xây dựng dựa trên nghiên cứu của Peng & 
Luo (2000). Cuối cùng, kết quả hoạt động của doanh 
nghiệp khởi nghiệp được đo lường bằng 4 BQS, dựa 
vào nghiên cứu của Ju & cộng sự (2019) (xem Bảng 
1). 

Các BQS được đo lường bằng thang đo Likert 
5 bậc trong đó: (1) Rất ít, (2) Ít; (3) Vừa phải; (4) 
Rộng và (5) Rất rộng dùng cho các thang đo thuộc 
mạng lưới quan hệ. Các BQS của thang đo kết quả 
hoạt động đo lường bằng thang đo Likert 5 bậc: (1) 
Hoàn toàn phản đối, (2) Phản đối, (3) Trung lập, (4) 
Đồng ý, và (5) Hoàn toàn đồng ý.

3.3. Mẫu nghiên cứu chính thức
Tiêu chí chọn mẫu quan sát: doanh nghiệp khởi 

nghiệp đổi mới sáng tạo được chọn phải có 4 đặc 
điểm sau: (1) thời gian hoạt động không quá 5 năm, 
(2) dự án khởi nghiệp có ứng dụng công nghệ hoặc 
khai thác tài sản trí tuệ, (3) có tốc độ tăng trưởng 
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3. Phương pháp nghiên cứu 
3.1. Quy trình nghiên cứu 

Nghiên cứu này được tiến hành theo hai giai đoạn chính: (1) nghiên cứu sơ bộ bằng phương pháp định 
tính và định lượng sơ bộ, (2) nghiên cứu chính thức. 

Nghiên cứu sơ bộ định tính: Từ vấn đề nghiên cứu hình thành nên câu hỏi nghiên cứu, mục tiêu nghiên 
cứu, nghiên cứu tổng hợp cơ sở lý thuyết (lý thuyết mạng lưới xã hội, khái niệm kết quả hoạt động) có 
liên quan. Trên cơ sở đó, mô hình nghiên cứu, các giả thuyết và biến đo lường thang đo được hình 
thành. Thông qua phương pháp chuyên gia (phỏng vấn tay đôi với 7 chuyên gia2), các thang đo được 
điều chỉnh/bổ sung cho rõ ràng, phù hợp với ngữ cảnh nghiên cứu. Kết quả nghiên cứu định tính đã bổ 
sung “cán bộ ở tổ chức Bảo hiểm xã hội và Liên đoàn Lao động” vào biến quan sát (BQS) số 3 ở thang 
đo quan hệ với cán bộ Chính phủ. Ba BQS số 4 được bổ sung vào thang đo quan hệ xã hội, đối tác 
kinh doanh, và kết quả hoạt động của doanh nghiệp khởi nghiệp (xem Bảng 1 và Bảng 3). 

Nghiên cứu sơ bộ định lượng: Thang đo được phỏng vấn thử với mẫu 50 doanh nghiệp khởi nghiệp. 
Bước này nhằm đánh giá hệ số tin cậy Cronbach’s Alpha và phân tích EFA. Sau bước này, thang đo 
được hoàn chỉnh và sử dụng cho nghiên cứu định lượng chính thức. Kết quả phân tích cho thấy các 
thang đo có hệ số tin cậy Cronbach’s Alpha đều > 0,6 ( quan hệ với cán bộ Chính phủ = 0,895; quan hệ xã hội = 
0,879; quan hệ với đối tác kinh doanh = 0,846; kết quả hoạt động = 0,786) và hệ số tương quan biến tổng > 0,5. Kết 
quả EFA: tổng phương sai trích = 74,426% > 50% (eigen-value = 1,719) và trọng số tải đều ≥ 0,5. 
Như vậy, các thang đo đảm bảo độ tin cậy, giá trị hội tụ và phân biệt. 

Nghiên cứu chính thức: thực hiện bằng phương pháp nghiên cứu định lượng với mẫu là 150 doanh 
nghiệp khởi nghiệp. Mục đích của phương pháp này đánh giá mức độ phù hợp của mô hình và kiểm 
định giả thuyết nghiên cứu đề xuất ban đầu. 

3.2. Đo lường thang đo 

Trong mô hình có bốn khái niệm nghiên cứu, đó là: quan hệ với cán bộ Chính phủ, quan hệ xã hội, 
quan hệ với đối tác kinh doanh và kết quả hoạt động của doanh nghiệp khởi nghiệp. Thang đo quan hệ 
với cán bộ Chính phủ được đo lường bằng 3 BQS, được kế thừa từ nghiên cứu của Peng & Luo 
(2000). Quan hệ xã hội được đo lường bằng 4 BQS, dựa theo thang đo của Le & cộng sự (2006). Quan 
hệ với các đối tác kinh doanh được đo lường bằng 4 BQS và được xây dựng dựa trên nghiên cứu của 
Peng & Luo (2000). Cuối cùng, kết quả hoạt động của doanh nghiệp khởi nghiệp được đo lường bằng 
4 BQS, dựa vào nghiên cứu của Ju & cộng sự (2019) (xem Bảng 1).  

Các BQS được đo lường bằng thang đo Likert 5 bậc trong đó: (1) Rất ít, (2) Ít; (3) Vừa phải; (4) Rộng 
và (5) Rất rộng dùng cho các thang đo thuộc mạng lưới quan hệ. Các BQS của thang đo kết quả hoạt 
động đo lường bằng thang đo Likert 5 bậc: (1) Hoàn toàn phản đối, (2) Phản đối, (3) Trung lập, (4) 
Đồng ý, và (5) Hoàn toàn đồng ý. 

Bảng 1: Đo lường thang đo 

Mã hóa thang đo Thang đo Số BQS Nguồn 
TIESGOV Quan hệ với cán bộ Chính phủ 3 Peng & Luo (2000) 
SOTIES Quan hệ xã hội 4 Le & cộng sự (2006) 
TIESMANAGER Quan hệ đối tác kinh doanh 4 Peng & Luo (2000) 
STARTPERF Kết quả hoạt động của DNKN 4 Ju & cộng sự (2019) 
 

3.3. Mẫu nghiên cứu chính thức 

Tiêu chí chọn mẫu quan sát: doanh nghiệp khởi nghiệp đổi mới sáng tạo được chọn phải có 4 đặc điểm 
sau: (1) thời gian hoạt động không quá 5 năm, (2) dự án khởi nghiệp có ứng dụng công nghệ hoặc khai 
thác tài sản trí tuệ, (3) có tốc độ tăng trưởng nhanh (doanh thu, khách hàng, v.v.), và (4) mô hình kinh 
doanh khác với mô hình có sẵn trên thị trường.  

Mẫu nghiên cứu chính thức được chọn bằng phương pháp thuận tiện, khảo sát trực tuyến qua 
Microsoft Forms 365. Sau khi nhận được sự đồng ý, đường dẫn bảng hỏi khảo sát được gửi trực tiếp 
đến từng doanh nghiệp khởi nghiệp. Theo Hair & cộng sự (2006) đề xuất, số lượng mẫu được chọn 
theo phương pháp thuận tiện là: 5* (số BQS). Theo kết quả nghiên cứu định tính, số BQS là 15, vậy 



Số 278 tháng 8/2020 36

nhanh (doanh thu, khách hàng, v.v.), và (4) mô hình 
kinh doanh khác với mô hình có sẵn trên thị trường. 

Mẫu nghiên cứu chính thức được chọn bằng 
phương pháp thuận tiện, khảo sát trực tuyến qua 
Microsoft Forms 365. Sau khi nhận được sự đồng ý, 
đường dẫn bảng hỏi khảo sát được gửi trực tiếp đến 
từng doanh nghiệp khởi nghiệp. Theo Hair & cộng 
sự (2006) đề xuất, số lượng mẫu được chọn theo 
phương pháp thuận tiện là: 5* (số BQS). Theo kết 
quả nghiên cứu định tính, số BQS là 15, vậy mẫu 
tối thiểu: 5 * 15 = 75. Kết quả khảo sát trực tuyến 

cho thấy có 153 doanh nghiệp khởi nghiệp phản hồi, 
trong đó có 3 phản hồi không hợp lệ vì thời gian 
hoạt động của doanh nghiệp khởi nghiệp trên 5 năm. 
Số phản hồi hợp lệ chính thức còn lại là 150 doanh 
nghiệp khởi nghiệp, được sử dụng cho nghiên cứu 
định lượng chính thức.

4. Kết quả và thảo luận
4.1. Đặc điểm của mẫu nghiên cứu
Mẫu nghiên cứu chính thức là 150 doanh nghiệp 

khởi nghiệp được chọn tại TP. Hồ Chí Minh, Bà Rịa 
– Vũng Tàu, Đồng Nai, Bình Dương và các tỉnh lân 
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mẫu tối thiểu: 5 * 15 = 75. Kết quả khảo sát trực tuyến cho thấy có 153 doanh nghiệp khởi nghiệp 
phản hồi, trong đó có 3 phản hồi không hợp lệ vì thời gian hoạt động của doanh nghiệp khởi nghiệp 
trên 5 năm. Số phản hồi hợp lệ chính thức còn lại là 150 doanh nghiệp khởi nghiệp, được sử dụng cho 
nghiên cứu định lượng chính thức. 

4. Kết quả và thảo luận 

4.1. Đặc điểm của mẫu nghiên cứu 

Mẫu nghiên cứu chính thức là 150 doanh nghiệp khởi nghiệp được chọn tại TP. Hồ Chí Minh, Bà Rịa 
– Vũng Tàu, Đồng Nai, Bình Dương và các tỉnh lân cận khác. Trong mẫu, các doanh nghiệp khởi 
nghiệp hoạt động chủ yếu dưới hình thức là doanh nghiệp tư nhân (42,7%) và công ty trách nhiệm hữu 
hạn (43,3%). Về lĩnh vực hoạt động, các doanh nghiệp khởi nghiệp hoạt động chủ yếu trong lĩnh vực 
dịch vụ (49,3%) và thương mại (30%). Về quy mô lao động, các doanh nghiệp khởi nghiệp có quy mô 
lao động chủ yếu dưới 10 người (43,3%) và từ 10 đến 30 người (41,3%) (xem Bảng 2). 

 

Bảng 2: Đặc điểm của mẫu nghiên cứu 

Đặc điểm Tần số Tỷ lệ (%) 

Loại hình  
hoạt động 

Doanh nghiệp tư nhân 64 42,7
Công ty trách nhiệm hữu hạn 65 43,3
Công ty cổ phần 17 11,3
Loại hình khác 4 2,7 

Lĩnh vực  
hoạt động 

Sản xuất 26 17,3 
Dịch vụ 74 49,3 
Thương mại 45 30 
Khác 5 3,3 

Quy mô 
lao động 

Dưới 10 65 43,3 
Từ 11 đến 30 62 41,3 
Từ 31 – 50 18 12 
Từ 51 trở lên 5 3,3 

 

4.2. Đánh giá thang đo 

Nghiên cứu sử dụng độ tin cậy Cronbach’s alpha và phương pháp phân tích nhân tố EFA để đánh giá 
các thang đo. Kết quả Cronbach’s alpha cho thấy, độ tin cậy của thang đo đều > 0,6 và hệ số tương 
quan biến tổng > 0,5 nên các thang đo đều được chấp nhận: tiesgov = 0,849; soties= 0,880; tiesmanager = 
0,860; startperf = 0,806 (xem Bảng 3). 

Bảng 3: Kiểm định độ tin cậy Cronbach’s Alpha của các thang đo 

Thang đo 
Trung bình 

thang đo nếu 
loại biến 

Phương sai thang 
đo nếu loại biến 

Tương 
quan biến 

tổng 

Cronbach’s 
Alpha nếu loại 

biến này 
Mạng lưới quan hệ xã hội 
Quan hệ với cán bộ Chính phủ: � = 0,849 
tiesgov1 7,63 3,818 0,770 0,740
tiesgov2 7,61 4,024 0,646 0,860
tiesgov3 7,43 3,992 0,743 0,766
Quan hệ xã hội: � = 0,880 
soties1 10,53 7,432 0,741 0,847
soties2 10,59 7,560 0,732 0,850
soties3 10,70 6,977 0,767 0,837
soties4 10,82 7,571 0,726 0,852

Bảng 3: Kiểm định độ tin cậy Cronbach’s Alpha của các thang đo 

Thang đo 
Trung bình 

thang đo nếu 
loại biến 

Phương sai thang 
đo nếu loại biến 

Tương 
quan biến 

tổng 

Cronbach’s 
Alpha nếu loại 

biến này 
Mạng lưới quan hệ xã hội 
Quan hệ với cán bộ Chính phủ:  = 0,849 
tiesgov1 7,63 3,818 0,770 0,740 
tiesgov2 7,61 4,024 0,646 0,860 
tiesgov3 7,43 3,992 0,743 0,766 
Quan hệ xã hội:  = 0,880 
soties1 10,53 7,432 0,741 0,847 
soties2 10,59 7,560 0,732 0,850 
soties3 10,70 6,977 0,767 0,837 
soties4 10,82 7,571 0,726 0,852 
Quan hệ với đối tác kinh doanh:  = 0,860 
tiesmanager1 10,37 6,746 0,646 0,846 
tiesmanager2 10,55 6,155 0,795 0,782 
tiesmanager3 10,80 7,034 0,678 0,833 
tiesmanager4 10,59 6,310 0,710 0,820 

Kết quả hoạt động của DNKN:  = 0,806 
startperf1 9,95 8,864 0,600 0,768 
startperf2 9,95 7,817 0,666 0,734 
startperf3 9,95 8,386 0,624 0,755 
startperf4 9,87 7,821 0,603 0,768 
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cận khác. Trong mẫu, các doanh nghiệp khởi nghiệp 
hoạt động chủ yếu dưới hình thức là doanh nghiệp 
tư nhân (42,7%) và công ty trách nhiệm hữu hạn 
(43,3%). Về lĩnh vực hoạt động, các doanh nghiệp 
khởi nghiệp hoạt động chủ yếu trong lĩnh vực dịch 
vụ (49,3%) và thương mại (30%). Về quy mô lao 
động, các doanh nghiệp khởi nghiệp có quy mô lao 
động chủ yếu dưới 10 người (43,3%) và từ 10 đến 30 
người (41,3%) (xem Bảng 2).

4.2. Đánh giá thang đo
Nghiên cứu sử dụng độ tin cậy Cronbach’s alpha 

và phương pháp phân tích nhân tố EFA để đánh giá 
các thang đo. Kết quả Cronbach’s alpha cho thấy, độ 
tin cậy của thang đo đều > 0,6 và hệ số tương quan 
biến tổng > 0,5 nên các thang đo đều được chấp 
nhận: αtiesgov = 0,849; αsoties= 0,880; αtiesmanager = 0,860; 
αstartperf = 0,806 (xem Bảng 3).

Kết quả EFA cho thấy các thang đo đều đạt yêu 

cầu về nhân tố trích, tổng phương sai trích và trọng 
số nhân tố của các BQS: tổng phương sai trích = 
71,741% > 50% (eigen-value = 1,060) và trọng số 
tải đều ≥ 0,5 (Anderson & Gerbing, 1988). Bảng 4 
trình bày chỉ số thống kê cơ bản của các thang đo.

4.3. Kết quả ước lượng
Mô hình hồi quy bội và phương pháp bình 

phương nhỏ nhất (OLS) được sử dụng để kiểm định 
mối quan hệ giữa mạng lưới quan hệ và kết quả hoạt 
động của doanh nghiệp khởi nghiệp (xem Bảng 5). 

Kết quả ước lượng OLS cho thấy: quan hệ với 
cán bộ Chính phủ của doanh nghiệp khởi nghiệp có 
mối quan hệ dương với kết quả hoạt động (H1: β = 
0,382; p = 0,000 < 0,001). Kết quả nghiên cứu giống 
với nghiên cứu của Peng (1997), khuyến khích các 
doanh nghiệp quan hệ tốt với cán bộ Chính phủ vì nó 
ảnh hưởng đến kết quả hoạt động của doanh nghiệp, 
nghiên cứu của Du & cộng sự (2016) phát hiện các 

Bảng 4: Chỉ số thống kê cơ bản của thang đo 
Kí hiệu Nội dung  M SD  

tiesgov1 Mối quan hệ tốt với lãnh đạo các cấp chính quyền 3,71 1,084 0,887 
tiesgov2 Mối quan hệ tốt với cán bộ của Cục Công Nghiệp địa phương 3,73 1,135 0,800 

tiesgov3 
mối quan hệ tốt với cán bộ của các tổ chức hỗ trợ như: Cục Thuế, 
Ngân hàng Nhà nước, Sở Công thương/Sở Khoa học và Công 
nghệ, Bảo hiểm xã hội, và Liên đoàn Lao động, v.v. 

3,91 1,058 0,899 

soties1 Mối quan hệ tốt với các thành viên từ hiệp hội khởi nghiệp 3,68 1,025 0,919 
soties2 Mối quan hệ tốt với các thành viên từ câu lạc bộ khởi nghiệp 3,63 1,007 0,811 

soties3 Mối quan hệ tốt với người thân trong gia đình, bạn bè, và đồng 
nghiệp 3,51 1,098 0,886 

soties4 Mối quan hệ tốt với các trường đại học và viện nghiên cứu 3,39 1,009 0,768 
tiesmanager1 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của khách hàng doanh nghiệp 3,73 1,008 0,726 
tiesmanager2 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của nhà cung cấp 3,55 1,007 0,903 
tiesmanager3 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của đối thủ cạnh tranh 3,31 0,912 0,867 

tiesmanager4 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của bên thứ ba (ví dụ: đối tác 
của khách hàng, khách hàng của khách hàng, v.v.) 3,51 1,047 0,825 

startperf1 DNKN đã có đơn đặt hàng ổn định và thu nhập tăng đều 3,29 1,051 0,637 

startperf2 DNKN đạt được mục tiêu đặt ra ban đầu (doanh thu, thị phần, sản 
phẩm/dịch vụ mới, v.v.)  3,29 1,200 0,624 

startperf3 DNKN được đánh giá cao bởi các đối tác về hoạt động khởi 
nghiệp 3,29 1,127 0,869 

startperf4 DNKN đạt được sự tín nhiệm của khách hàng và đối tác 3,37 1,272 0,819 
Eigenvalue  6,178   1,898   1,625   1,060  
% phương sai trích  41,186   12,654   10,832   7,067  
Phương sai trích lũy kế  41,186   53,841   64,672   71,740  
Giá trị KMO                                                                          0,861  

Kiểm định Bartlett 
Chi - bình phương (2) 1197,602  
Bậc tự do (df) 105  
Sig 0,000  

Ghi chú: M: trung bình; SD: độ lệch chuẩn; : trọng số tải EFA 
 

 
 

Bảng 5: Kết quả hồi quy 

Mô hình hồi quy Ước lượng t p Chỉ số đa cộng 
tuyến VIF B SE  

Hằng số -0,066 0,306 -0,215 0,830 
TIESGOV 0,369 0,063 0,382 5,858 0,000 1,165 
SOTIES 0,281 0,072 0,269 3,889 0,000 1,313 
TIESMANAGER 0,278 0,076 0,251 3,667 0,000 1,283 

Biến phụ thuộc: Kết quả hoạt động; R2
hiệu chỉnh = 0,456 (p < 0,001) 

Ghi chú: B: trọng số hồi quy chưa chuẩn hóa; : trọng số hồi quy đã chuẩn hóa; SE: sai lệch chuẩn. 
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dự án kinh doanh mạo hiểm tồn tại và phát triển nhờ 
vào mạng lưới chính trị, nghiên cứu của Kotabe & 
cộng sự (2017) cho thấy rằng quan hệ với cán bộ 
Chính phủ đem lại hiệu quả hoạt động cho dự án 
kinh doanh mạo hiểm.

Giả thuyết H2, quan hệ xã hội của doanh nghiệp 
khởi nghiệp có mối quan hệ dương với kết quả hoạt 
động (H2: β = 0,269; p = 0,000 < 0,001). Kết quả 
nghiên cứu giống với một số nghiên cứu trước. Ví 
dụ, nghiên cứu của Birley (1985) đã chứng minh 
quan hệ mạnh với xã hội giúp SMEs thành công; 
nghiên cứu của Peng (2004) cho thấy quan hệ họ 
hàng giúp doanh nghiệp tư nhân giảm sự không chắc 
chắn, nâng cao tỷ lệ sống sót và thành công ở Trung 
Quốc.

Giả thuyết H3, quan hệ với đối tác kinh doanh của 
doanh nghiệp khởi nghiệp có mối quan hệ dương 
với kết quả hoạt động (H3: β = 0,251; p = 0,000 < 
0,001). Kết quả nghiên cứu này giống với nghiên 
cứu của Peng & Luo (2000), cho rằng khi doanh 
nghiệp quan hệ với đối tác kinh doanh sẽ tác động 
cùng chiều đến kết quả hoạt động của doanh nghiệp. 
Hay, nghiên cứu của Su & cộng sự (2015) cho thấy 
quan hệ với đối tác kinh doanh tác động tích cực đến 
hiệu quả sử dụng vốn mạo hiểm tại Trung Quốc. 

Tóm lại, kết quả hồi quy cho thấy mạng lưới quan 
hệ của nhà khởi nghiệp (quan hệ với cán bộ Chính 
phủ, quan hệ xã hội, và quan hệ đối tác kinh doanh) 
giải thích được 45,6% biến thiên của kết quả hoạt 
động của doanh nghiệp khởi nghiệp. Các giả thuyết 
H1, H2, H3 đều được chấp nhận. 

5. Kết luận và hàm ý quản trị
Mục đích chính của nghiên cứu này khám phá các 

mạng lưới quan hệ của doanh nghiệp khởi nghiệp 
trong giai đoạn đầu khởi nghiệp, đặc biệt là tại 
các nền kinh tế chuyển đổi như Việt Nam. Kết quả 
nghiên cứu cho thấy các thành phần của mạng lưới 
quan hệ có mối quan hệ dương với kết quả hoạt động 

của doanh nghiệp khởi nghiệp. Kết quả này cho 
chúng ta một số hàm ý về mặt lý thuyết và thực tiễn.

Về mặt lý thuyết, nghiên cứu đã chỉ ra một số 
mạng lưới quan hệ mà doanh nghiệp khởi nghiệp 
cần phải xây dựng trong giai đoạn đầu hoạt động. 
So với nghiên cứu của Peng & Luo (2000), nghiên 
cứu đã bổ sung thành phần quan hệ xã hội trong 
mạng lưới quan hệ không chính thức. Thành phần 
này đóng vai trò quan trọng trong khởi sự ban đầu 
của doanh nghiệp khởi nghiệp. 

Về mặt thực tiễn, kết quả nghiên cứu góp phần 
giúp cho doanh nghiệp khởi nghiệp chủ động xây 
dựng mạng lưới quan hệ với các bên liên quan. 
Thông qua mạng lưới quan hệ trong hệ sinh thái 
khởi nghiệp, doanh nghiệp khởi nghiệp có nhiều cơ 
hội tiếp cận thông tin và nguồn lực góp phần cải 
thiện kết quả hoạt động và giảm thiểu tỷ lệ khởi 
nghiệp thất bại trong giai đoạn đầu. Về phía các tổ 
chức hỗ trợ khởi nghiệp, nhận thấy được vai trò của 
mình trong hỗ trợ cho doanh nghiệp khởi nghiệp, 
triển khai các văn bản chính sách từ Trung ương 
thành các chương trình hỗ trợ cụ thể cho đối tượng 
doanh nghiệp khởi nghiệp tại địa phương. Một số 
hàm ý cho nhà khởi nghiệp cụ thể như sau:

Xây dựng mối quan hệ với cán bộ Chính phủ: Theo 
lý thuyết mạng lưới xã hội, mối quan hệ mạnh/yếu 
được đo lường bằng tiêu chí: thời gian dành cho mối 
quan hệ và tần số trao đổi giữa các thành viên trong 
mạng lưới. Như vậy, vai trò của nhà khởi nghiệp là 
rất quan trọng trong việc xây dựng quan hệ và giao 
dịch thương lượng với cán bộ Chính phủ, các cấp 
chính quyền. Nhà khởi nghiệp biết cách vận động 
hành lang sẽ có được thông tin, chính sách, quyết 
định có lợi cho doanh nghiệp trong khuôn khổ của 
pháp luật. Theo kinh nghiệm của các doanh nghiệp 
ở Trung Quốc làm việc với chính quyền địa phương, 
lãnh đạo của các doanh nghiệp dành đến 30 – 40% 
thời gian để làm việc với cán bộ Chính phủ và cơ 

Bảng 4: Chỉ số thống kê cơ bản của thang đo 
Kí hiệu Nội dung  M SD  

tiesgov1 Mối quan hệ tốt với lãnh đạo các cấp chính quyền 3,71 1,084 0,887 
tiesgov2 Mối quan hệ tốt với cán bộ của Cục Công Nghiệp địa phương 3,73 1,135 0,800 

tiesgov3 
mối quan hệ tốt với cán bộ của các tổ chức hỗ trợ như: Cục Thuế, 
Ngân hàng Nhà nước, Sở Công thương/Sở Khoa học và Công 
nghệ, Bảo hiểm xã hội, và Liên đoàn Lao động, v.v. 

3,91 1,058 0,899 

soties1 Mối quan hệ tốt với các thành viên từ hiệp hội khởi nghiệp 3,68 1,025 0,919 
soties2 Mối quan hệ tốt với các thành viên từ câu lạc bộ khởi nghiệp 3,63 1,007 0,811 

soties3 Mối quan hệ tốt với người thân trong gia đình, bạn bè, và đồng 
nghiệp 3,51 1,098 0,886 

soties4 Mối quan hệ tốt với các trường đại học và viện nghiên cứu 3,39 1,009 0,768 
tiesmanager1 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của khách hàng doanh nghiệp 3,73 1,008 0,726 
tiesmanager2 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của nhà cung cấp 3,55 1,007 0,903 
tiesmanager3 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của đối thủ cạnh tranh 3,31 0,912 0,867 

tiesmanager4 Mối quan hệ tốt với quản lý cấp cao của bên thứ ba (ví dụ: đối tác 
của khách hàng, khách hàng của khách hàng, v.v.) 3,51 1,047 0,825 

startperf1 DNKN đã có đơn đặt hàng ổn định và thu nhập tăng đều 3,29 1,051 0,637 

startperf2 DNKN đạt được mục tiêu đặt ra ban đầu (doanh thu, thị phần, sản 
phẩm/dịch vụ mới, v.v.)  3,29 1,200 0,624 

startperf3 DNKN được đánh giá cao bởi các đối tác về hoạt động khởi 
nghiệp 3,29 1,127 0,869 

startperf4 DNKN đạt được sự tín nhiệm của khách hàng và đối tác 3,37 1,272 0,819 
Eigenvalue  6,178   1,898   1,625   1,060  
% phương sai trích  41,186   12,654   10,832   7,067  
Phương sai trích lũy kế  41,186   53,841   64,672   71,740  
Giá trị KMO                                                                          0,861  

Kiểm định Bartlett 
Chi - bình phương (2) 1197,602  
Bậc tự do (df) 105  
Sig 0,000  

Ghi chú: M: trung bình; SD: độ lệch chuẩn; : trọng số tải EFA 
 

 
 

Bảng 5: Kết quả hồi quy 

Mô hình hồi quy Ước lượng t p Chỉ số đa cộng 
tuyến VIF B SE  

Hằng số -0,066 0,306 -0,215 0,830 
TIESGOV 0,369 0,063 0,382 5,858 0,000 1,165 
SOTIES 0,281 0,072 0,269 3,889 0,000 1,313 
TIESMANAGER 0,278 0,076 0,251 3,667 0,000 1,283 

Biến phụ thuộc: Kết quả hoạt động; R2
hiệu chỉnh = 0,456 (p < 0,001) 

Ghi chú: B: trọng số hồi quy chưa chuẩn hóa; : trọng số hồi quy đã chuẩn hóa; SE: sai lệch chuẩn. 
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quan công quyền. Điều này cho thấy việc xây dựng 
mối quan hệ với cán bộ Chính phủ là rất quan trọng. 
Sự thay đổi về chính sách, pháp luật ảnh hưởng lớn 
đến sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Do đó, 
nhà khởi nghiệp cần chủ động tham gia, đóng góp ý 
kiến vào quá trình hình thành chính sách. Một số gợi 
ý được đề xuất như sau:

(i) Nhà khởi nghiệp cần tuân thủ những quy tắc 
hành xử đối với cán bộ Chính phủ, phải tham dự các 
cuộc họp hoặc sự kiện quan trọng với chính quyền 
các cấp mà doanh nghiệp khởi nghiệp đang có quan 
hệ để thể hiện sự thiện chí đối với cán bộ. 

(ii) Doanh nghiệp khởi nghiệp cần tìm hiểu thông 
tin các cán bộ có ảnh hưởng đến quyết định của 
doanh nghiệp. Để có sự chấp thuận/phê duyệt của 
cơ quan chính quyền, nhà khởi nghiệp phải tích 
cực trao đổi, cung cấp thông tin đầy đủ về dự án và 
mong muốn của doanh nghiệp, điều này giúp cho họ 
cảm thấy được tôn trọng và sẽ hỗ trợ tốt cho doanh 
nghiệp ở giai đoạn sau này.

Vì vậy, người chủ/quản lý của doanh nghiệp cần 
đầu tư một lượng thời gian nhất định để xây dựng, 
duy trì và củng cố mối quan hệ tích cực với cán bộ 
Chính phủ và các cấp chính quyền địa phương. 

Xây dựng mối quan hệ xã hội: 
- Đối với hiệp hội và câu lạc bộ khởi nghiệp: 

Doanh nghiệp khởi nghiệp cần tích cực tham gia với 
tư cách là thành viên của các hiệp hội và câu lạc 
bộ khởi nghiệp tại địa phương. Doanh nghiệp khởi 
nghiệp đầu tư thời gian hoặc hội phí để sinh hoạt 
trong các hiệp hội và câu lạc bộ khởi nghiệp. Trong 
quá trình tham gia, doanh nghiệp khởi nghiệp có thể 
nhận được thông tin hữu ích cho hoạt động doanh 
nghiệp. Ngoài ra, nhà khởi nghiệp có thể giao lưu, 
học hỏi, kết nối và chia sẽ cơ hội giữa các thành viên 
với nhau. 

- Đối với người thân, bạn bè và đồng nghiệp: họ 
là những người thân thiết, chia sẻ khó khăn trong 
từng giai đoạn phát triển của doanh nghiệp. Ý kiến 
và lời khuyên của họ rất có giá trị khi doanh nghiệp 
khởi nghiệp cân nhắc thực hiện các quyết định quan 
trọng. Ngoài ra, nguồn vốn hỗ trợ từ người thân, bạn 
bè và đồng nghiệp trong giai đoạn đầu là rất quan 
trọng, giúp giải quyết nhu cầu về vốn khởi nghiệp 
khi mà sự tiếp cận nguồn vốn từ các tổ chức hỗ trợ 
là hạn chế. Hơn nữa, chi phí sử dụng vốn từ nguồn 
hỗ trợ này không đáng kể. 

- Đối với các trường đại học và viện nghiên cứu: 
Doanh nghiệp có thể liên hệ trực tiếp với các nhà 

khoa học từ các trường đại học và viện nghiên cứu để 
tham gia đề tài nghiên cứu khoa học cấp cơ sở, cấp 
tỉnh. Mục đích là nhằm hoàn thiện sản phẩm, công 
nghệ mới hoặc hoàn thiện cơ sở lý thuyết cho dự án 
khởi nghiệp. Đối với trường hợp doanh nghiệp gặp 
khó khăn trong việc kết nối với các trường đại học 
và viện nghiên cứu, doanh nghiệp có thể kết nối với 
Quỹ khởi nghiệp doanh nghiệp khoa học và công 
nghệ Việt Nam (SVF). Nhiệm vụ của Quỹ SVF là hỗ 
trợ chương trình khởi nghiệp tại các địa phương, kết 
nối với các nhà khoa học, Viện Hàn lâm Khoa học 
Công nghệ Việt Nam, hỗ trợ phòng thí nghiệm, hoàn 
thiện sản phẩm, nghiên cứu và phát triển công nghệ 
của dự án khởi nghiệp.

Xây dựng mối quan hệ với đối tác kinh doanh:
- Đối với khách hàng: doanh nghiệp khởi nghiệp 

cần dành thời gian chăm sóc, nắm rõ nhu cầu, thị 
hiếu tiêu dùng của khách hàng, nắm bắt thông tin 
nhằm tạo cơ sở dữ liệu cho việc quản lý quan hệ 
khách hàng. Ngoài ra, doanh nghiệp khởi nghiệp 
thường xuyên liên lạc hỏi thăm, lấy ý kiến của khách 
hàng sau khi sử dụng sản phẩm/dịch vụ. Lợi ích của 
việc xây dựng quan hệ khách hàng là thúc đẩy lòng 
trung thành của khách hàng, gia tăng khối lượng bán 
hàng và thanh toán đáng tin cậy (Peng, 2000). Vì 
vậy, để xây dựng quan hệ tốt, doanh nghiệp cần làm 
cho khách hàng hài lòng về chất lượng sản phẩm/
dịch vụ, tạo niềm tin cho khách hàng.

- Đối với nhà cung cấp: Mối quan hệ tốt với nhà 
cung cấp sẽ giúp doanh nghiệp có được nguyên vật 
liệu có chất lượng, dịch vụ tốt và giao hàng kịp thời 
(Peng, 2000). Để có được mối quan hệ tốt với nhà 
cung cấp, doanh nghiệp phải tạo “chữ tín” với nhà 
cung cấp. Ví dụ, doanh nghiệp thanh toán đơn hàng 
đúng thời gian thỏa thuận hay doanh nghiệp chia sẻ 
thông tin, kĩ năng để hai bên cùng có lợi. 

- Đối với đối thủ cạnh tranh: Doanh nghiệp khởi 
nghiệp có mối quan hệ tốt với đối thủ cạnh tranh có 
thể tạo điều kiện hợp tác, giảm thiểu sự không chắc 
chắn và bất ngờ (Peng, 2000). doanh nghiệp khởi 
nghiệp cần thay đổi quan điểm suy nghĩ về đối thủ 
cạnh tranh. Trước đây, đối thủ cạnh tranh là kẻ thù 
nhưng hiện nay, đối thủ cạnh tranh là người bạn và 
cũng là người thầy để doanh nghiệp chia sẻ và học 
hỏi. Để giao lưu và kết nối với đối thủ cạnh tranh dễ 
dàng, nhà khởi nghiệp cần dành thời gian tham gia 
các câu lạc bộ, hội doanh nghiệp trẻ, mạng lưới kinh 
doanh quốc tế, v.v. 

Một số hạn chế của nghiên cứu:
Nghiên cứu này tập trung khảo sát chủ yếu tại 
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một số tỉnh có nền kinh tế trọng điểm phía Nam. Số 
lượng doanh nghiệp khởi nghiệp chưa phản ánh tổng 
thể mẫu. Vì vậy, trong tương lai, nghiên cứu cần áp 
dụng phương pháp chọn mẫu phân tầng và khảo sát 
thêm một số tỉnh thành có phong trào khởi nghiệp 
phát triển mạnh (Hà Nội, Đà Nẵng, Cần Thơ, v.v.).

Kết quả nghiên cứu cho thấy mạng lưới quan hệ 
của nhà khởi nghiệp giải thích được 45,6% biến 
thiên của kết quả hoạt động của doanh nghiệp khởi 

nghiệp. Như vậy, còn 54,4% được giải thích bởi 
các nhân tố khác sẽ được tiếp tục nghiên cứu trong 
tương lai.

Từ mạng lưới quan hệ, doanh nghiệp khởi nghiệp 
có được nguồn lực hỗ trợ (thông tin, kiến thức/kĩ 
năng, đối tác tăng thêm, v.v.). Trong nghiên cứu tiếp 
theo, các nhà nghiên cần đánh giá lợi ích từ mạng 
lưới quan hệ dẫn đến kết quả hoạt động của doanh 
nghiệp khởi nghiệp.

Ghi chú:

1. Doanh nghiệp khởi nghiệp quan hệ với người thân, bạn bè, và thành viên từ câu lạc bộ/hiệp hội khởi nghiệp được 
gọi tắt là quan hệ xã hội (Le & cộng sự, 2009).

2. Các chuyên gia là nhà sáng lập/đồng sáng lập ra doanh nghiệp khởi nghiệp.
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