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CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN ĐỀ TÀI NGHIÊN CỨU
1. Lý do chọn lĩnh vực nghiên cứu

Trong nền kinh tế Việt Nam hiện nay, khu vực doanh nghiệp vừa và nhỏ (DNNVV) chiếm trên 95% tổng số doanh nghiệp đăng ký, tạo ra khoảng 60% GDP, giải quyết hơn 90% việc làm cho người lao động. Điều này khẳng định DNNVV đang là trụ cột chính trong nền kinh tế đất nước.  Xác định rõ vai trò quan trọng, những năm qua, Việt Nam có nhiều nỗ lực hỗ trợ, tháo gỡ nhiều khó khăn, thúc đẩy khu vực DNNVV phát triển, nhất là trên thị trường thương mại điện tử. Trong đó, doanh nghiệp là lực lượng nòng cốt triển khai ứng dụng TMĐT, còn Nhà nước đóng vai trò quản lý, thiết lập hạ tầng và tạo môi trường cho TMĐT phát triển. Tốc độ phát triển TMĐT của Việt Nam rất cao, tiềm năng phát triển rất lớn. TMĐT mang lại nhiều lợi thế cho DN, đặc biệt TMĐT Việt Nam đang có nhiều điều kiện tốt để phát triển trong tương lai. Minh chứng là trong thời điểm xảy ra dịch Covid-19 khiến hầu hết doanh nghiệp trong các ngành nghề chịu nhiều thiệt hại nhưng riêng TMĐT vẫn phát triển. Trong thời gian dịch bệnh, doanh số bán hàng của các doanh nghiệp cho khách hàng cá nhân (B2C) tăng lên đỉnh điểm, đặc biệt là doanh số bán hàng giữa doanh nghiệp và doanh nghiệp (B2B). Đây là môi trường thuận lợi để hỗ trợ doanh nghiệp phát triển sản xuất, kinh doanh. Tuy nhiên, trước sức ép hội nhập, vẫn còn nhiều vấn đề đặt ra cần giải quyết… Đứng trước thực trạng các doanh nghiệp vừa và nhỏ của Việt Nam đang gặp phải nhiều khó khăn trên thị trường thương mại điện tử như chất lượng nguồn nhân lực, cơ sở hạ tầng, ứng dụng khoa học công nghệ vào sản xuất kinh doanh còn hạn chế. Tất cả những điều này sẽ làm giảm sức cạnh tranh của các doanh nghiệp này trong tiến trình hội nhập quốc tế. Do đó, trong xu thế hội nhập, muốn thắng thế, đòi hỏi đặt ra đối với các doanh nghiệp vừa và nhỏ phải nâng cao năng lực cạnh tranh. Vì thế cần có nghiên cứu để tìm ra phương pháp nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử . Do đó, tác giả lựa chọn đề tài “Nâng cao năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử: Nghiên cứu thực nghiệm tại Việt Nam”. là đề tài nghiên cứu của luận án.

2. Mục tiêu nghiên cứu và mong muốn đạt được

Cụ thể hơn, luận án sẽ giải quyết các mục tiêu nghiên cứu sau:

Đánh giá thực trạng năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử

Tìm ra các biến có thể tác động đến năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử

Đề xuất giải pháp nâng cao năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử

Mục tiêu là nhằm đưa ra các giải pháp nâng cao năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử thông qua việc lần lượt đi tìm câu trả lời cho các câu hỏi sau:

Có tồn tại mối quan hệ giữa các biến độc lập mà luận án dự kiến với biến năng lực cạnh tranh  không?

Nếu có tồn tại thì những tác động này có tương thích với các kết quả của các nghiên cứu trước đây không?

Kết quả dự báo năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp có phù hợp với thực tế không?

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu
Đối tượng nghiên cứu là các doanh nghiệp vừa và nhỏ đang kinh doanh trên thị trường thương mại điện tử.

Khoảng thời gian thu thập dữ liệu: từ năm 2015 đến 2021
4. Ý nghĩa khoa học, ý nghĩa thực tiễn của đề tài.

Ý nghĩa khoa học: nghiên cứu đã góp phần phát triển hệ thống thang đo các yếu tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của các doanh nghiện vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử tại Việt Nam.

Ý nghĩa thực tiễn: kết quả của nghiên cứu giúp cho các nhà nghiên cứu, các nhà quản trị chiến lược có cách nhìn đầy đủ và toàn diện hơn về một phương thức tiếp cận và đo lường các yếu tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của DNVVN trên sàn thương mại điện tử.
CHƯƠNG 2: CƠ SỞ LÝ THUYẾT VỀ NĂNG LỰC CẠNH TRANH  VÀ CÁC ĐẶC ĐIỂM CỦA DOANH NGHIỆP VỪA VÀ NHỎ
2.1. Khái niệm cạnh tranh và năng lực cạnh tranh
2.1.1. Khái niệm cạnh tranh

Thuật ngữ “cạnh tranh” được sử dụng rất phổ biến trong nhiều lĩnh vực của đời sống kinh tế, chính trị, xã hội; thường xuyên được bàn luận trong các sách, báo chuyên môn, diễn đàn kinh tế cũng như trên các phương tiện thông tin đại chúng từ nhiều góc độ khác nhau, dẫn đến có nhiều quan niệm khác nhau về “cạnh tranh” (Nguyễn Xuân Hiệp, 2011).

Thế giới chuyển dần từ nền kinh tế công nghiệp sang nền kinh tế tri thức. Đó là nền kinh tế lấy ngành công nghệ cao làm trụ cột. Vì thế, cạnh tranh quốc tế sẽ chuyển từ cạnh tranh chủ yếu dựa vào lợi thế về tài nguyên, nguồn vốn, lao động rẻ sang cạnh tranh dựa vào lợi thế về công nghệ và nguồn nhân lực chất lượng cao; định hướng kinh tế và chiến lược là sản xuất ra những ý tưởng mới chứ không chỉ là các sản phẩm cụ thể. Đặc trưng của sản phẩm không còn là riêng lẻ mà nằm trong một cấu trúc mạng, do đó phát triển sản phẩm phải gắn liến với xây dựng và phát triển hệ thống mạng, nghĩa là vấn đề liên kết và hợp tác trong cạnh tranh sẽ trở thành khuynh hướng tất yếu của thời đại (Trần Văn Tùng, 2004).

Quá trình toàn cầu hóa đã tạo ra những cơ hội và thách thức cho nhiều quốc gia trong quá trình hội nhập vào nền kinh tế thế giới. Nhưng toàn cầu hóa cũng làm cho mục tiêu tăng trưởng kinh tế theo mô hình xuất khẩu gặp bất lợi trước sức ép buộc các chính phủ phải thực hiện mở cửa để hội nhập thay thế chính sách thương mại tự chủ để hướng tới tự do hóa thương mại trên phạm vi toàn cầu. Nghĩa là, cạnh tranh quốc tế sẽ trở nên gay gắt, việc gia nhập thị trường sẽ trở nên khó khăn, độ rủi ro sẽ tăng cao. Hơn nữa, toàn cầu hóa là tất yếu, nhưng lợi ích của toàn cầu hóa không phải là chia đều cho các quốc gia, mà ngược lại các quốc gia phát triển với tư cách là những nhà thiết kế, áp đặt qui chế mậu dịch. Vì thế, họ sẽ được hưởng lợi nhiều hơn, trong khi đó các quốc gia kém phát triển sẽ không được hưởng lợi nhiều vì thực lực nền kinh tế yếu làm cho khả năng tận dụng các cơ hội và đối phó có hiệu quả với thách thức là không cao. Bởi vậy, một mặt vai trò của “bàn tay hữu hình” không mất đi mà ngược lại sự điều tiết của chính phủ đóng vai trò đặc biệt quan trọng; nhưng mặt khác, một cách cứu cánh phổ biến được các quốc gia này áp dụng là gia nhập vào các liên minh kinh tế như EU, OECD, NAFTA, AFTA, APEC,TPP, vv. Nghĩa là, cơ sở hoạch định chính sách thương mại quốc tế để điều tiết cạnh tranh của các quốc gia phải chuyển từ độc đoán sang đàm phán và hợp tác, hoặc thay vì dựa vào lợi thế so sánh thì phải chuyển sang dựa vào qui chế mậu dịch giữa các quốc gia với nhau, giữa các quốc gia với các khu vực mậu dịch, giữa các doanh nghiệp với chính phủ (Nguyễn Xuân Hiệp, 2011).

2.1.2. Năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp (DN) 

Năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp (DN) là khả năng duy trì và nâng cao lợi thế cạnh tranh trong việc tiêu thụ sản phẩm hoặc dịch vụ, mở rộng mạng lưới tiêu thụ, thu hút và sử dụng có hiệu quả các yếu tố sản xuất nhằm đạt được lợi ích kinh tế cao và bền vững.

Đối với nền kinh tế: cạnh tranh sẽ thúc đẩy tăng trưởng và tạo ra áp lực buộc các doanh nghiệp phải sử dụng có hiệu quả các nguồn lực. Mặt khác, các DN cũng phải đẩy nhanh tốc độ quay vòng vốn, sử dụng lao động hiệu quả, tăng năng suất lao động, góp phần thúc đẩy tăng trưởng nền kinh tế.
Đối với quan hệ đối ngoại: cạnh tranh giúp thúc đẩy DN mở rộng thị trường ra khu vực và thế giới, tìm kiếm thị trường mới, liên kết liên doanh với các DN nước ngoài.
 Đối với các chủ thể sản xuất kinh doanh: cạnh tranh tạo áp lực buộc phải thường xuyên tìm tòi sáng tạo, cải tiến phương pháp sản xuất và tổ chức quản lý kinh doanh, đổi mới công nghệ, áp dụng tiến bộ khoa học kỹ thuật, phát triển các sản phẩm mới, tăng năng suất lao động, hạ giá thành sản phẩm. 

Đối với người tiêu dùng: Người tiêu dùng được hưởng các lợi ích từ việc cạnh tranh giữa các DN cung cấp cùng một loại sản phẩm, dịch vụ. Người tiêu dùng sẽ có thêm nhiều lựa chọn theo nhu cầu và thị hiếu của mình khi các DN phải tăng cường mở rộng sản xuất, đa dạng hóa chủng loại, mẫu mã sản phẩm.

Tuy nhiên, cũng có những khó khăn trở ngại đối với các DN là: 

Cạnh tranh tất yếu dẫn đến tình trạng các DN yếu sẽ bị phá sản, gây nên tổn thất chung cho tổng thể nền kinh tế, dẫn đến tình trạng hàng loạt người lao động bị thất nghiệp, tạo nên gánh nặng lớn cho xã hội, buộc Nhà Nước phải tăng trợ cấp thất nghiệp, hỗ trợ việc làm. Đồng thời cũng nảy sinh nhiều tệ nạn xã hội khác gây ảnh hưởng đến đời sống xã hội.

Số lượng DN tư nhân tăng hàng năm nhưng quy mô bình quân của mỗi DN còn nhỏ. Cùng với đó, năng suất lao động thấp, chưa thực hiện đầy đủ các chính sách bảo hiểm xã hội, bảo hiểm y tế cho người lao động đã làm giảm đi chất lượng công việc trong khu vực DNNVV, do vậy, các DN này càng rơi vào vị thế bất lợi khi cạnh tranh.

Trong cộng đồng DN Việt Nam, trên 95% là DNNVV, quy mô nhỏ nên phải đối mặt với nhiều khó khăn, thách thức trong cạnh tranh trên thị trường trong và ngoài nước, nhất là trong bối cảnh hội nhập quốc tế và thị trường toàn cầu do các công ty đa quốc gia, xuyên quốc gia chi phối.

Các khó khăn chung DNNVV đang gặp phải như: Tình trạng thiếu vốn, khó tiếp cận các nguồn vốn tín dụng, đặc biệt là nguồn vốn trung và dài hạn đang là rào cản lớn nhất cho sự phát triển của DNNVV Việt Nam; Máy móc, thiết bị đang được sử dụng ở các DN Việt Nam chỉ có 10% hiện đại, 38% trung bình và 52% là lạc hậu và rất lạc hậu; tỷ lệ sử dụng công nghệ cao mới chỉ có 2%; Các DN Việt Nam đầu tư cho đổi mới công nghệ rất thấp, chỉ khoảng 0,2% - 0,3% tổng doanh thu... Trình độ thiết bị công nghệ trong các DNNVV ngoài nhà nước chỉ bằng 3% mức trang bị kỹ thuật trong các DN lớn...

Thực trạng này đang đặt ra những thách thức lớn đối với năng lực cạnh tranh của DN Việt Nam. Mặt khác, trình độ, năng lực tiếp cận tiêu chuẩn quốc tế trong quản trị DN có hạn chế rất lớn, nhiều DN chưa có chiến lược kinh doanh, vẫn chủ yếu kinh doanh dựa trên kinh nghiệm, kinh doanh theo phi vụ. Các chiến lược phân phối, truyền thông, xúc tiến thương mại của các DN Việt Nam còn nhiều yếu kém, hoạt động xúc tiến thương mại còn giản đơn, không có hiệu quả thiết thực.

Bên cạnh đó, một trong những thách thức rất lớn của DN Việt Nam là chất lượng nhân lực thấp. Đội ngũ chủ DN, cán bộ quản lý DN rất thiếu kiến thức quản trị và kỹ năng, kinh nghiệm quản lý. 

2.1.3.  Thị trường thương mại điện tử

Theo ông Lê Đức Anh - Giám đốc Trung tâm Tin học và công nghệ số (Cục Thương mại điện tử và kinh tế số, Bộ Công Thương) cho biết, thương mại điện tử được hiểu là các giao dịch tài chính và thương mại bằng phương tiện điện tử thông qua trao đổi dữ liệu điện tử, chuyển tiền điện tử hoặc các hoạt động gửi rút tiền bằng thẻ điện tử 

Theo thống kê, quy mô thị trường thương mại điện tử tại Việt Nam ngày càng lớn, với tốc độ tăng trưởng từ 4 tỷ USD lên 8 tỷ USD trong giai đoạn 2015 - 2018, trung bình tăng 30 - 40%/năm. Ước tính có gần 40 triệu thuê bao di dộng, người truy cập mạng internet và sử dụng thiết bị di động thông minh đã tham gia thương mại điện tử, mua sắm trực tuyến. Thương mại điện tử trở thành phần không thể thiếu trong hoạt động của doanh nghiệp, góp phần nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp, nhất là các doanh nghiệp nhỏ và vừa. Thương mại điện tử giúp tiết kiệm chi phí trong thuê mặt bằng, nhân công và quảng cáo, tiếp cận tới khách hàng; tăng tiếp cận thị trường đầu vào và đầu ra, mở rộng khả năng quảng bá, tiếp thị khách hàng mà không cần tăng chi phí tương ứng, đặc biệt là thời gian thực hiện giao dịch thương mại điện tử không giới hạn đối với tất cả khách hàng...

Công bố của website tìm kiếm và so sánh giá iPrice Group và Công ty đo lường Similar Web cho thấy, trong Quý I/2020, Shopee Việt Nam có 43,16 triệu lượt truy cập, thực hiện giao dịch mua sắm trực tuyến, tăng mạnh so với cùng kỳ, vượt xa các doanh nghiệp thương mại truyền thống đang gặp khó khăn vì dịch COVID-19. Tuy nhiên, cũng có những website thương mại điện tử lại giảm như Sen đỏ và Lazada Việt Nam lần lượt là 9,6 triệu lượt và 7,3 triệu lượt. Sự phát triển của doanh nghiệp Việt Nam và việc tham gia thương mại điện tử có làm tăng sức cạnh tranh của doanh nghiệp hay không còn tùy thuộc vào nhiều yếu tố như khung pháp lý và chính sách, nguồn nhân lực và một yếu tố quan trọng là niềm tin, sự tín nhiệm. Amazon, website này không chạy quảng cáo để tăng số lượng truy cập, thực hiện giao dịch mua sắm trực tuyến nhưng vẫn có rất nhiều người lựa chọn mua sắm. Thậm chí, đây trở thành địa chỉ để tham khảo giá, kiểm tra thông tin hàng hóa. Bởi Amazon cho phép đánh giá cả tín nhiệm của người mua, uy tín của người bán công khai; từ đó người nào làm tốt được xếp lên trên, người làm kém bị loại bỏ. 
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Theo đó, dựa trên việc sử dụng các nền tảng hỗ trợ giao dịch bảo đảm uy tín, từ xác thực thông tin, xử lý tranh chấp, khiếu nại, chất lượng dịch vụ giao hàng, phát triển sản xuất trong nước, giải pháp thúc đẩy thị trường, phát triển thanh toán bảo đảm.

TMĐT ở Việt Nam vẫn còn một số vấn đề cần tiếp tục hoàn thiện: 

- Chưa có giải pháp để bảo vệ quyền lợi chính đáng cho người tiêu dùng trong TMĐT 

- Liên kết trong TMĐT giữa các DN chưa cao. 

- Chủ yếu mới áp dụng TMĐT B2C,  B2B vẫn chưa phát triển mạnh mẽ, nghĩa là thị trường TMĐT không chỉ là giao dịch giữa DN và người tiêu dùng mà còn bao gồm giao dịch giữa các DN với nhau. Tất cả những yếu tố trên đây sẽ là cơ hội nhưng cũng là thách thức đối với DN Việt Nam để nâng cao sức cạnh tranh. Theo đó, đòi hỏi các DN cần phải có những chính sách mới và tận dụng lợi thế của TMĐT mang lại. 

2.2. Các nghiên cứu trước 

2.2.1. Các nghiên cứu trước đây trên thế giới 
-Cristina Simon & Gayle Allard (2008), “Competitiveness and the employment relationship in Europe” Bài báo này tập trung vào mối liên hệ giữa khả năng cạnh tranh và mối quan hệ công việc. Xếp hạng năng lực cạnh tranh của các nước châu Âu theo chuyên môn hóa trong các lĩnh vực công nghệ cao, lao động có kỹ năng. Kết quả cho thấy rằng người lao động ở các quốc gia cạnh tranh được hưởng sự linh hoạt hơn và quyền hơn

2.2.2 Ở Việt Nam có nhiều nghiên cứu về mô hình năng lực cạnh tranh.

- Trần Thị Anh Thư (2012), nghiên cứu về sự tăng cường năng lực cạnh tranh của Tập đoàn Bưu chính Viễn thông trong điều kiện Việt Nam là thành viên của WTO. Luận án đã nêu bật các nhân tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của VNPT trong thời gian qua, luận án phân tích được thực trạng năng lực cạnh tranh đã phân tích các nhân tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của VNPT như môi trường bên trong (năng lực tài chính, năng lực quản lý điều hành, trình độ trang thiết bị công nghệ, NNL…), bên ngoài tác động trực tiếp đến thực trạng tăng cường năng lực cạnh tranh của VNPT, phân tích các áp lực cạnh tranh cũng như phân tích các cơ hội, thách thức, điểm mạnh, điểm yếu tác động đến năng lực cạnh tranh của VNPT trong giai đoạn 2006-2010 thông qua phân tích báo cáo từ các doanh nghiệp, Bộ TT&TT kết hợp với kết quả điều tra khảo sát thực tế để rút ra những mặt đạt được, những hạn chế tồn tại và nguyên nhân. 

- Nguyễn Duy Hùng (2016), mô hình nghiên cứu chỉ ra được các yếu tố để nâng cao năng lực cạnh tranh của công ty chứng khoán như: chất lượng dịch vụ, phạm vi mạng lưới, thương hiệu và uy tín, tìm lực vốn trí tuệ và trình độ công nghệ. Qua đó đánh giá được tác động của từng yếu tố đến năng lực cạnh tranh của công ty chứng khoán ở Việt Nam ở những mức độ khác nhau. Mô hình nghiên cứu giải thích được khoảng 67% sự biến động của năng lực cạnh tranh cho các công ty chứng khoán ở Việt Nam.
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Từ các cơ sở lý thuyết trên và các nghiên cứu liên quan, có thể thấy rằng cạnh tranh là tất yếu khách quan trong nền kinh tế thị trường. Vì vậy, việc nâng cao năng lực cạnh tranh là yếu tố sống còn đối với các doanh nghiệp. 

2.3. Các yếu tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử

2.3.1. Yếu tố bên ngoài doanh nghiệp

Yếu tố vĩ mô: 

- Môi trường kinh tế: Các yếu tố kinh tế chủ yếu bao gồm như tốc độ tăng trưởng nền kinh tế (GDP), kim ngạch xuất nhập khẩu, tình trạng lạm phát, thất nghiệp, tỷ giá, lãi suất ngân hàng, tốc độ đầu tư, thu nhập bình quân đầu người và cơ cấu chi tiêu, sự phân hóa thu nhập giữa các tầng lớp dân cư, thu chi ngân sách nhà nước. Các yếu tố kinh tế như tỉ giá, lạm phát, lãi suất… có thể dẫn đến làm tăng hay giảm giá cả hàng hóa như sự tăng giá đều đặn của nhà cửa và hàng hóa đắt tiền có liên quan đến chiều hướng lạm phát trong nền kinh tế, các chiến lược marketing mở rộng thị trường hay các quyết định phát triển kênh phân phối  chịu tác động trực tiếp của các yếu tố kinh tế vĩ mô này. Môi trường luật pháp: thời gian qua, chính phủ đã rất nỗ lực trong việc hoàn thiện thể chế, chính sách thương mại điện tử. Tuy nhiên, các văn bản hay bộ luật liên quan đến bán hàng qua kênh thương mại điện tử vẫn chưa được hoàn thiện tốt nhất. Môi trường chính trị: Việt Nam là quốc gia có nền chính trị ổn định, đây là một đảm bảo cho sự gắn kết để thực hiện chính sách kinh tế nhất quán, là lý do để Việt Nam luôn là nơi đầu tư hấp dẫn của các doanh nghiệp nước ngoài là dựa trên sự ổn định về chính trị

Môi trường dân số: Lực lượng lao động của Việt Nam ước tính khoảng 48,8 triệu người, sẽ là nguồn cung cấp dồi dào cho các doanh nghiệp TMĐT. Môi trường văn hóa: Giao dịch qua kênh TMĐT đang dần trở thành xu hướng phổ biến của xã hội, điều này buộc các doanh nghiệp cần phát triển các dịch vụ theo hướng phục vụ nhu cầu của XH

Yếu tố hội nhập: Việc Việt Nam gia nhập vào các tổ chức WTO, ASEAN, APEC,… hay tích cực tham gia đàm phán, ký kết các Hiệp định thương mại tự do, giúp xóa bỏ rào cản về thuế quan và tạo ra nhiều cơ hội cho các doanh nghiệp hơn, nhất là các doanh nghiệp kinh doanh trên thị trường thương mại điện tử.

Yếu tố vi mô:

Đối thủ cạnh tranh: Việt Nam có  rất nhiều doanh nghiệp hoạt động trên kênh TMĐT. Sự xuất hiện ngày càng nhiều các doanh nghiệp có vốn đầu tư lớn và cách làm chuyên nghiệp là dấu hiệu tích cực đối với thị trường nhưng cũng đồng nghĩa các doanh nghiệp sẽ phải cạnh tranh gay gắt hơn.

Khách hàng: Khách hàng là cá nhân hoặc tổ chức. Chính khách hàng sẽ tạo nên thị trường, còn quy mô của khách hàng sẽ tạo nên quy mô thị trường. Trung gian Marketing: Các trung gian marketing sẽ giúp các doanh nghiệp tập trung vào hoạt động kinh doanh của chính mình vì các đơn vị này sẽ đảm trách khâu hậu cần cho những chiến dịch tiếp thị khách hàng. Nhà cung ứng: Nhà cung cấp công nghệ phần cứng, Phần mềm, Logistics,…

2.3.2. Yếu tố bên trong doanh nghiệp

 Từ các nghiên cứu liên quan trước đây, tác giả đề xuất mô hình nghiên cứu của các yếu tố bên trong để phản ánh năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử ở Việt Nam. 

	T
	Yếu tố tác động
	Mã hóa

	1
	Năng lực tài chính của doanh nghiệp
	TC

	2
	Năng lực ứng dụng công nghệ thông tin
	CNTT

	3
	Năng lực quản lý
	QL

	4
	Năng lực cung ứng sản phẩm, dịch vụ
	DV

	5
	Năng lực hội nhập
	HN

	6
	Năng lực phát triển mạng lưới
	PT

	7
	Thương hiệu và uy  tín
	TH


Năng lực tài chính: Đây là khả năng đảm bảo nguồn lực tài chính cho hoạt động của doanh nghiệp nhằm đạt được mục tiêu doanh nghiệp đề ra. 
Năng lực tài chính chính là khả năng huy động vốn để đáp ứng các hoạt động của doanh nghiệp và khả năng đảm bảo an toàn tài chính doanh nghiệp. Một doanh nghiệp muốn cạnh tranh được trước hết phải có đủ năng lực về tài chính. Tình hình tài chính của doanh nghiệp thể hiện sức mạnh của doanh nghiệp trong cạnh tranh. Trong đó vốn là một trong những điều kiện cần để doanh nghiệp duy trì và mở rộng hoạt động của mình. Do vậy khả năng huy động vốn và sử dụng vốn hiệu quả sẽ làm cho năng lực tài chính của doanh nghiệp mạnh lên.
Năng lực ứng dụng công nghệ thông tin: Đây là yếu tố rất quan trọng đối với doanh nghiệp thương mại điện tử. Công nghệ thông tin (CNTT) đang hiện diện và đóng vai trò quan trọng không thể thiếu trong quá trình quản trị, điều hành các hoạt động sản xuất kinh doanh của mỗi doanh nghiệp. Sự phát triển và ứng dụng của Internet đã làm thay đổi mô hình và cách thức hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp, việc chuyển dần các giao dịch truyền thống sang giao dịch điện tử đã ảnh hưởng đến vị trí, vai trò và cả nhu cầu của các bên hữu quan (khách hàng, nhà cung cấp, nhà đầu tư…) của doanh nghiệp. Do sự phát triển của công nghệ, thay vì nhận đơn hàng bằng tay, ghi chép đơn hàng bằng tay, các doanh nghiệp cần sử dụng các phần mềm mới, các app tiện lợi,…

Năng lực quản lý: là sự kết hợp của khả năng và thực lực quản lý ở mỗi con người. Năng lực quản lý của mỗi người thường vừa nằm ở thực lực, tố chất có sẵn bên trong cũng vừa nằm ở những học hỏi ở trường lớp và trải nghiệm thực tế đã qua. Một người có năng lực quản lý tốt đồng nghĩa với việc họ dễ dàng đạt được kết quả tốt đẹp trong việc đứng đầu, dẫn dắt các nhân viên cấp dưới của mình. Từ đó mang lại năng suất, hiệu quả công việc cao. Đây là tiêu chí đánh giá trình độ quản lý, lãnh đạo doanh nghiệp trong tổ chức sản xuất của doanh nghiệp. Tiêu chí về năng lực quản lý và điều hành doanh nghiệp được xác định bởi hiệu quả và hiệu lực của các chiến lược, chính sách kinh doanh cụ thể sau: các chính sách phân phối và tiêu thụ sản phẩm, các chính sách Marketing (các chính sách xúc tiến và khuếch trương thương mại...), chính sách đào tạo và phát triển nguồn nhân lực, chính sách đầu tư. Tăng cường năng lực quản lý và điều hành doanh nghiệp sẽ góp phần quan trọng trong việc đưa doanh nghiệp giành thắng lợi trên thương trường trước các áp lực cạnh tranh gay gắt của các doanh nghiệp trong và ngoài nước. Điều này thể hiện ở việc ban hành các công cụ quản lý, các chế độ chính sách, các chiến lược kinh doanh và phối hợp mọi nguồn lực doanh nghiệp nhằm thúc đẩy doanh nghiệp phát triển.
Năng lực cung ứng dịch vụ: 
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Nguén: Gligor va cs, 2012




Năng lực nhận biết và đáp ứng nhu cầu khách hàng
Kỹ năng cung ứng đa dạng các loại hình dịch vụ
Kỹ năng cung ứng dịch vụ trên diện rộng
Kỹ năng cung ứng với chất lượng dịch vụ phù hợp với mức giá
Kỹ năng đổi mới dịch vụ theo nhu cầu của khách hàng
Kỹ năng đáp ứng trước những thay đổi với khách hàng
  Năng lực tác nghiệp
Kỹ năngđáp ứng đúng về thời gian giao hàng như cam kết
Kỹ năng đảm bảo an toàn hàng hóa, giao đúng số lượng và khối lượng như đã cam kết
Kỹ năng linh hoạt với các yêu cầu của khách hàng
Kỹ năng tư vấn cho khách hàng các phương án dịch vụ phù hợp
Kỹ năng đảm bảo độ tin cậy cao trong quy trình cung ứng dịch vụ
Kỹ năng đảm bảo tính chuyên nghiệp trong quy trình cung ứng dịch vụ
Kỹ năng đảm bảo dòng thông tin thông suốt
Kỹ năng xử lý các phàn nàn/khiếu nại của khách hàng
  Năng lực quản lý thông tin
Kỹ năng thu thập, xử lý thông tin nhanh chóng, chính xác và hiệu quả
Kỹ năng thu thập thông tin mang tính tin cậy cao
Kỹ năng truyền đạt thông tin đầy đủ, chính xác và kịp thời
Kỹ năng bảo mật thông tin cao
Tiết kiệm thời gian tra cứu thông tin
Năng lực tích hợp và kết nối
Kỹ năng kết nối với các nguồn lực nội bộ
  Kỹ năng kết nối tốt với khách hàng trong quy trình cung ứng dịch vụ
Kỹ năng kết nối tốt với đối tác trong quy trình cung ứng dịch vụ
Kỹ năng tích hợp linh hoạt nhiều khách hàng trên cùng lộ trình
Kỹ năng tích hợp linh hoạt nhiều dịch vụ để đảm bảo yếu tố

Năng lực hội nhập: Toàn cầu hóa và tiến trình hội nhập kinh tế Việt Nam với trọng tâm về hiệp định thương mại tự do Việt Nam - EU và một số vấn đề về kinh doanh trên thị trường quốc tế. Nâng cao năng lực hội nhập, trong đó chú trọng việc tuân thủ các tiêu chuẩn, chuẩn mực theo các hiệp định FTA đã ký kết Tập trung đẩy mạnh xuất khẩu và phát triển những ngành, mặt hàng có lợi thế Chủ động nắm bắt thông tin và lộ trình hội nhập kinh tế quốc tế để chủ động đưa ra chiến lược hoạt động phù hợp. Tăng khả năng chống chịu đối với cú sốc bên ngoài của bản thân doanh nghiệp…


Năng lực phát triển mạng lưới: Một trong những nút thắt của tiến trình hiện đại hóa mạng WAN hướng tới xây dựng hạ tầng mạng doanh nghiệp vững mạnh hơn trong kỷ nguyên đám mây chính là sự phân tán của ứng dụng và sự yếu kém của mạng WAN truyền thống. Mạng WAN truyền thống sử dụng kết nối MPLS (chuyển mạch nhãn đa giao thức) thường có tốc độ triển khai rất chậm và hiệu quả sử dụng thấp. Khi cần cấu hình và nâng cấp, bộ phận kỹ thuật thường phải thực hiện thủ công, rất tốn thời gian mà hiệu quả lại không như mong muốn, chưa kể còn gây tốn kém cho doanh nghiệp, đồng thời tạo sức ép lớn cho các đơn vị có nguồn lực CNTT hạn hẹp.

Thương hiệu và uy tín: uy tín thương hiệu và đạo đức kinh doanh là điều mà DN cần phải làm để nâng cao năng lực cạnh tranh, chứ không chỉ cạnh tranh bằng vốn, công nghệ, năng suất, chất lượng. Thực tế cho thấy mức độ phát triển bền vững của DN phụ thuộc vào đạo đức kinh doanh và sự tăng trưởng về lợi nhuận thu được gắn liền với việc thực hành đạo đức kinh doanh. Khi DN kinh doanh có đạo đức (tuân thủ các nguyên tắc và chuẩn mực kinh doanh) sẽ tạo được tâm lý làm việc hiệu quả từ nhân viên, phát triển được các mối quan hệ tin cậy với khách hàng, tối thiểu hóa các thiệt hại do sự phá hoại ngầm cũng như tránh được những rủi ro, bất trắc trong kinh doanh. Đạo đức kinh doanh chính là lợi thế cạnh tranh của DN, góp phần vào sự vững mạnh của nền kinh tế quốc gia, tạo ra nền sản xuất công bằng, ổn định.

CHƯƠNG 3: PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU
3.1 Phương pháp nghiên cứu

3.1.1 Nghiên cứu định tính

Phương pháp nghiên cứu  định tính bao gồm: 

Thực hiện phỏng vấn trực tiếp với chuyên gia có kinh nghiệm trong lĩnh vực kinh doanh thương mại điện tử, nhằm đảm bảo độ chuẩn xác các nội dung phát biểu của thang đo

Xây dựng và phát triển thang đo các yếu tố ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp trên thị trường thương mại điện tử.

Xây dựng bảng khảo sát sơ bộ

3.1.2 Nghiên cứu định lượng

Thang đo hiệu chỉnh từ nghiên cứu định tính được sử dụng làm thang đo cho nghiên cứu định lượng. Trong nghiên cứu định lượng, các biến quan sát được đo bằng thang đo Likert 5 điểm với (1) là rất không đồng ý - (5) là rất đồng ý. Dữ liệu được thu thập bằng phương pháp lấy mẫu thuận tiện. Bảng khảo sát được gửi đi dưới dạng câu hỏi thông qua Google docs, gửi qua e-mail, và gửi bản in câu hỏi trực tiếp đến đối tượng khảo sát là những người đang sử dụng các sản phẩm và dịch vụ của doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường thương mại điện tử. 

Dữ liệu nghiên cứu sau khi lấy mẫu được làm sạch và phân tích bằng phần mềm SPSS
Phân tích thống kê mô tả

Kiểm định giá trị của thang đo

Phân tích khám phá EFA

Phân tích CFA

Kiểm định mức độ phù hợp của mô hình

Dựa trên mô hình mối quan hệ giữa các biến độc lập và biến năng lực cạnh tranh, tác giả sẽ tiến hành dự báo năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trên thị trường TMĐT.

Kết cấu nội dung nghiên cứu dự tính

Kết cấu đề tài bao gồm năm chương:

Chương 1: Giới thiệu chung về đề tài nghiên cứu. 

Chương 2:  Phân tích các nghiên cứu trước đây. 

Chương 3:  Phương pháp nghiên cứu và dữ liệu. 

Chương 4: Kết quả nghiên cứu. 

Chương 5: Kết luận của đề tài và các hướng nghiên cứu tiếp theo. 
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