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TÓM TẮT 

 Trong nghiên cứu này, mục tiêu nghiên cứu chính là xác định các nhân tố ảnh 

hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ có vốn 

Việt Nam (các doanh nghiệp Việt Nam nắm giữ quyền kinh doanh) nhằm làm cơ sở khoa 

học để đưa ra các giải pháp giúp các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam. Để thực 

hiện mục tiêu này, nghiên cứu kết hợp phương pháp nghiên cứu định tính và nghiên cứu 

định lượng. 

 Nghiên cứu định tính được thực hiện bằng phương pháp nghiên cứu “bàn giấy”. 

Nghiên cứu tiến hành lược khảo lý thuyết nhằm phát hiện các nhân tố ảnh hưởng đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng từ các nghiên cứu trước. Kết quả của nghiên cứu định tính 

cho thấy có 15 nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ. 

 Nghiên cứu định lượng được tiến hành qua hai giai đoạn là nghiên cứu “gạn lọc” 

và nghiên cứu chính thức. Nghiên cứu “gạn lọc” được thực hiện bằng cách phỏng vấn 

201 nhân viên quản lý tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ tại thành phố Hồ Chí 

Minh. Sau đó, nghiên cứu kiểm tra mối quan hệ giữa 15 nhân tố được xác định trong 

nghiên cứu định tính với hoạt động của chuỗi cung ứng bằng mô hình hồi quy nhị phân 

và công cụ phân tích SPSS nhằm khẳng định các nhân tố có tầm ảnh hưởng mạnh đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ. Kết quả có 8 nhân tố được “gạn lọc” ra từ 15 nhân 

tố ban đầu. Nghiên cứu tiếp tục thực hiện việc xác định mối quan hệ giữa 8 nhân tố này 

bằng mô hình cấu trúc tuyến tính SEM. 

 Phương pháp phân tích SEM-PLS và phần mềm SmartPLS 3.0 được sử dụng 

nhằm đánh giá thang đo, kiểm tra độ phân biệt và độ hội tụ của mô hình nghiên cứu và 

kiểm định các giả thuyết nghiên cứu. Kết quả phân tích đã khẳng định mối quan hệ tích 

cực giữa 8 nhân tố này. Bên cạnh đó, một kết quả khác cho thấy tầm quan trọng của Sự 

hỗ trợ của lãnh đạo cấp cao, Sự hợp tác, Vận tải và Thông tin trong hoạt động của chuỗi 

cung ứng bán lẻ.  

 



 



1 

 

 
 

CHƯƠNG 1: TỔNG QUAN VỀ NGHIÊN CỨU 

1.1 TỔNG QUAN VỀ THỊ TRƯỜNG BÁN LẺ VÀ DOANH NGHIỆP KINH 

DOANH BÁN LẺ VIỆT NAM 

Việt Nam là một quốc gia có thị trường bán lẻ đầy sôi động và đa dạng về nhu 

cầu khi tỷ lệ dân số trẻ cao và dân số khoảng 90 triệu dân. Ngành thương mại bán lẻ của 

Việt Nam đang đóng góp rất lớn vào GDP hằng năm và giải quyết khoảng 6 triệu lao 

động cho xã hội (Nghiêm, 2012). Khi siêu thị đầu tiên xuất hiện tại Việt Nam vào tháng 

10 năm 1993 (Hiệp, 2011), thị trường bán lẻ hiện đại của Việt Nam đã có bước phát triển 

một cách thần tốc. Chỉ sau 15 năm, đến năm 2008, tổ chức A.T. Kearney công bố Việt 

Nam trở thành thị trường bán lẻ hấp dẫn nhất thế giới. Chính vì thế, khi thị trường bán 

lẻ của Việt Nam bắt đầu mở cửa vào ngày 01/01/2009, rất nhiều người hi vọng về việc 

nhiều nhà đầu tư nước ngoài vào Việt Nam tìm kiếm cơ hội đầu tư. Tuy nhiên, cùng với 

khủng hoảng kinh tế toàn cầu, Việt Nam đã rơi một cách không phanh từ đỉnh cao chỉ 

trong vòng 3 năm đã không còn được xếp hạng vì rớt khỏi top 30. Mãi tới năm 2017, 

Việt Nam mới quay lại danh sách này.  

Có thể thấy, tuy được kỳ vọng rất nhiều nhưng thị trường bán lẻ của Việt Nam 

vẫn còn những bất cập khiến cho thị trường này không có được sự ổn định và phát triển 

bền vững. Thứ nhất, tỷ lệ dân số Việt Nam tại nông thôn còn cao, chiếm 66,9% (Tổng 

cục thống kê, 2014). Trong khi đó, đại đa phần các hệ thống bán lẻ hiện đại của chúng 

ta chỉ tập trung tại các thành phố và thị xã (Promocen, 2015). Không gian phát triển của 

các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ còn khá hẹp. Thứ hai, thủ tục hành chính cồng kềnh, 

không minh bạch, trong khi bộ máy hành chính thì quan liêu, sách nhiễu đã ngăn cản các 

nhà đầu tư vào thị trường bán lẻ của Việt Nam. Điều này đã được Diễn đàn Kinh tế Thế 

giới (World Economic Forum) (2014) chỉ rõ khi xếp hạng Việt Nam đứng thứ 121/148 

về tiêu chí “Minh bạch chính sách Chính Phủ” và 116/148 về tiêu chí “Thủ tục thành lập 

doanh nghiệp”. Việc áp dụng công nghệ hiện đại trong các doanh nghiệp rất chậm, mặc 

dù người dân Việt Nam luôn được tiếp cận các công nghệ mới.  



2 

 

 
 

Tiếp theo, một lý do nữa là việc quản trị chuỗi cung ứng của các doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ Việt Nam thiếu tính chuyên nghiệp, mang tính cục bộ, địa phương 

(Giang và Dương, 2014). Tính liên kết của các doanh nghiệp tham gia vào chuỗi cung 

ứng cho thị trường bán lẻ khá lỏng lẻo khi các nhà cung cấp mạnh ai nấy rao, các nhà 

bán lẻ mạnh ai nấy bán. Do đó, thường xuyên xảy ra câu chuyện, nhà cung cấp than trời 

vì khó có đường vào siêu thị do các quy định rắc rối, chèn ép của nhà bán lẻ, trong khi 

nhà bán lẻ lại “đau khổ” vì chất lượng hàng hóa của nhà cung cấp không ổn định. Việc 

thiếu đi một “nhạc trưởng” điều khiển sự hoạt động của các thành viên trong chuỗi cung 

ứng khiến cho hoạt động của chuỗi trở nên hỗn loạn và thiếu các chiến lược xuyên suốt 

và có hiệu quả cao.  

 

Hình 1.1: GDP bình quân đầu người của Việt Nam  

(Nguồn: KIS, 2017) 

Việt Nam đang trong quá trình chuyển đổi nền kinh tế, là một quốc gia có vị trí 

địa lý trải dài theo chiều rộng với số dân đông thứ 8 châu Á. Theo KIS (2017), tăng 

trưởng kinh tế Việt Nam ổn định và vẫn phát triển đều đặn với GDP bình quân đầu người 

trong giai đoạn 2010-2016 là 8.6%. Tăng trưởng kinh tế đã giúp cho cuộc sống của người 
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dân được nâng cao (Xem hình 1.1). Hệ quả của việc phát triển này đã dẫn đến gia tăng 

chi tiêu trong cộng đồng dân cư. Tổng giá trị hàng hóa bán lẻ của Việt Nam tăng vọt từ 

chỉ đóng góp 70% vào GDP trong năm 2010 đã lên gần 76% trong năm 2016. Chính vì 

vậy, Việt Nam đang là một thị trường đầy tiềm năng và đầy thách thức, nhất là tiềm năng 

của thị trường Việt Nam trong lĩnh vực bán lẻ là rất lớn. Các số liệu thực tế cũng cho 

thấy sự tăng trưởng vượt bậc của Việt Nam trong bán lẻ tạp hóa hiện đại so với những 

nước khác trong khu vực.  

 

Hình 1.2: Tổng giá trị hàng hóa và bán lẻ Việt Nam 

(Nguồn: Tổng cục thống kê, trích theo KIS, 2017) 

Một trong các thách thức hiện nay là việc phải xây dựng một chuỗi cung ứng được 

trải dài hơn 3000 km từ Bắc chí Nam với nhiều dân tộc và nhiều dạng văn hóa khác nhau 

nhằm phục vụ sự phát triển của doanh nghiệp. Việc cấu hình mạng lưới phân phối sao 

cho phù hợp với từng vùng văn hóa khác nhau, công tác kiểm soát tồn kho nhằm tối thiểu 

hóa chi phí đặt hàng và chi phí tồn kho, trong khi vẫn duy trì được khả năng cung ứng 

hàng hóa liên tục, xây dựng chiến lược phân phối hợp lý để các trung tâm phân phối đảm 

nhiệm tốt công tác điều phối cung ứng nhưng bản thân lại không có tồn kho, bài toán 

quản lý và chia sẻ thông tin cho các thành viên trong chuỗi cung ứng sao cho vừa có thể 
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giữ được bí mật kinh doanh của doanh nghiệp vừa không làm cho hoạt động của toàn 

chuỗi bị ngừng trệ, … là các vấn đề mà doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần phải giải 

quyết nhanh chóng. Có thể nói, làm sao để chuỗi cung ứng hoạt động thông suốt là một 

vấn đề rất quan trọng cho các doanh nghiệp Việt Nam, nhất là các doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ, vì nó là mức phát triển cao nhất của Logistics (Vân và Đạt, 2010) và giúp 

cho doanh nghiệp tiết kiệm được chi phí do việc quản lý được thống nhất và đồng bộ. 

Nó sẽ đem lại sự thành công của chuỗi cung ứng và sẽ mang lại lợi thế cạnh tranh không 

nhỏ cho các doanh nghiệp (Ravinder và ctg, 2015). 

Bảng 1.1 dưới đây cho thấy rõ các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam có 

xu hướng hoạt động vùng miền rõ rệt. Các tập đoàn bán lẻ Việt Nam mang tính biệt lập 

(Nghiêm, 2012), hoạt động đơn lẻ và thiếu tính liên kết (Phong, 2008). Một đặc điểm 

nữa trong các hệ thống phân phối của Việt Nam là kênh phân phối dài, nhiều đại lý (Tư, 

2009). Điều này là do đặc thù địa lý của Việt Nam khi đất nước trải dài hơn 3000 km. 

Việc thiết lập kênh phân phối như thế sẽ giúp các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt 

Nam có thể hiện diện tại hầu hết các tỉnh thành trên toàn quốc, cũng như đảm bảo nguồn 

hàng phân phối ra thị trường không bị thiếu hụt. Tuy nhiên, nó cũng dẫn tới việc gia tăng 

chi phí điều hành chuỗi cung ứng, khả năng phản ứng với sự thay đổi của môi trường 

kinh doanh kém và gây ra nhiều rủi ro nếu hệ thống vận hành không hiệu quả.  

Những vấn đề khác về hệ thống cơ sở hạ tầng giao thông còn kém, chi phí vận tải 

và chi phí xây dựng các tổng kho phân phối quá cao khiến các doanh nghiệp kinh doanh 

bán lẻ Việt Nam bị “trói chặt”, chỉ có thể hoạt động hiệu quả quanh “sân nhà”. Càng 

phát triển ra xa trung tâm, các hệ thống bán lẻ Việt Nam hoạt động càng kém hiệu quả 

và không có khả năng cạnh tranh với các doanh nghiệp nước ngoài. Điển hình là việc 

thường xuyên bị “đứt hàng”, danh mục hàng hóa ít dẫn đến kém sức hấp dẫn khách hàng, 

tỷ lệ hao hút do vận chuyển cao, … đã góp phần làm giảm hiếu quả hoạt động của các 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam. Việc thiếu sự định hướng, thiếu tập trung về 

vận tải, kho bãi, phân phối khiến cho các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam không thể 
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đem lại nhiều giá trị gia tăng cho khách hàng, dẫn tới mất lợi thế cạnh tranh ngay trên 

“sân nhà” của mình. 

Bảng 1.1: Thống kê các hệ thống bán lẻ tại Việt Nam 

Đại siêu thị - Hypermarket 

STT Chuỗi Miền Bắc Miền Trung Miền Nam Hình thức 

1 Co.opExtra   2 Liên doanh và độc lập 

2 AEON Mall 1  3 Độc lập 

3 MM Mega Market 5 5 9 Độc lập 

4 E’smart   1 Độc lập 

Siêu thị - Supermarket 

1 Co.opmart 5 20 60 Hầu hết độc lập 

2 Big C 14 6 13 Hầu hết độc lập 

3 AEON Citimart   18 Hầu hết độc lập 

4 AEON Fidimart 24   Hầu hết độc lập 

5 Vinmart 20 1 28 Phụ thuộc 

6 Lotte mart 2 2 10 Hầu hết độc lập 

7 Hapro mart 16   Hầu hết độc lập 

8 Unimart-Seika 4   Hầu hết độc lập 

Siêu thị mini 

1 C Express   10 Chỉ tại TPHCM 

2 Bachhoaxanh   46 Chỉ tại TPHCM 

3 SatraFoods   85 Chỉ tại TPHCM 

4 Co.op Food   100 Phụ thuộc 

5 Vinmart+ 406 35 367 Hầu hết tại Hà Nội và TPHCM 

Cửa hàng tiện lợi – Convenience store 

1 Ministop   71 Chỉ tại TPHCM 

2 Co.op   87 Chỉ tại TPHCM 

3 Family mart   126 Chủ yếu tại TPHCM 

4 Shop and Go 20  108 Hầu hết tại Hà Nội và TPHCM 

5 B’s mart   160 Chỉ tại TPHCM 

6 Circle K 51  157 Hầu hết tại Hà Nội và TPHCM 

7 Hapromart 20   Chỉ tại Hà Nội 

8 Foodcomart  1 38 Chủ yếu tại TPHCM 

(Nguồn: KIS, 2017) 
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Mặc dù vậy, theo hình 1.3, tỷ lệ cửa hàng trên 1 triệu dân của Việt Nam rất thấp 

khi so sánh với các quốc gia phát triển khác ở Đông Á. Do đó, thị trường Việt Nam còn 

rất nhiều tiềm năng và các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ đang cố gắng khắc phục các 

nhược điểm trong hoạt động của mình nhằm lấp đầy những chỗ trống và cũng nhằm đem 

lại chút lợi thế trước khi các hệ thống bán lẻ tiến vào giai đoạn cạnh tranh trực diện đầy 

rủi ro và khốc liệt. Việc cố gắng mở rộng chuỗi càng nhanh càng tốt cũng nhằm để đối 

phó với các doanh nghiệp nước ngoài chuẩn bị xâm nhập vào Việt Nam. Đây là thời gian 

các hệ thống tăng trưởng nhờ vào việc mở rộng hệ thống và công nghệ trong nội bộ của 

ngành. Sự xuất hiện và mở rộng các chuỗi theo hướng quy mô lớn đòi hỏi nhiều vốn và 

đã làm thay đổi đáng kể trong phương thức điều hành bán lẻ. Trong giai đoạn này, rất ít 

số doanh nghiệp tiếp tục tăng doanh số bán lẻ. Xu hướng hội nhập theo chiều dọc sẽ cao 

hơn, được minh chứng bằng việc phát triển mối quan hệ gần gũi giữa các nhà sản xuất, 

nhà cung ứng, các nhà bán lẻ và các nhà bán sỉ. Tuy nhiên, khoảng cách về năng lực hoạt 

động giữa các doanh nghiệp vừa và nhỏ thành viên trong các chuỗi cung ứng bán lẻ với 

các thành viên khác khiến cho hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ trở nên kém hiệu 

quả. 

 

Hình 1.3: Số cửa hàng trên 1 triệu dân  

(Nguồn: Bloomberg, trích theo KIS, 2017) 

Mặc dù, công tác xây dựng chuỗi cung ứng rất quan trọng nhưng nhiều doanh 

nghiệp Việt Nam vẫn chưa ý thức được tầm quan trọng của nó trong môi trường cạnh 
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tranh toàn cầu hiện nay (Vân và ctg, 2011). Theo lý thuyết về “vòng đời cửa hàng” 

(Dupuis, 1997) thì các hệ thống bán lẻ đang hoạt động tại Việt Nam mới bắt đầu giai 

đoạn hình thành hay bắt đầu phát triển. Chính vì thế, các hệ thống bán lẻ của chúng ta 

vẫn đang loay hoay trong công cuộc “tiêu chuẩn hóa” các hoạt động của mình: từ việc 

xây dựng chuỗi cung ứng hàng hóa, phát triển các qui trình làm việc, … đến việc xây 

dựng hướng phát triển loại hình bán lẻ nào. Việc thành công thiết lập chuỗi cung ứng 

thích hợp với đặc thù kinh doanh của doanh nghiệp sẽ nâng cao khả năng cạnh tranh, giữ 

vững và mở rộng thị phần, tiết kiệm chi phí và nâng cao chất lượng phục vụ nhằm giành 

lấy thế chủ động trong kinh doanh. Đây là vấn đề mang tính sống còn đối với mỗi doanh 

nghiệp, nhất là đối với các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ.  

1.2 LÝ DO CHỌN ĐỀ TÀI 

Từ ngày 11/1/2015, các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ nước ngoài đã được phép 

thành lập doanh nghiệp 100% vốn tại Việt Nam. Những “ông lớn” về bán lẻ trên thế giới 

và các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ bản địa đã và đang tiến hành cuộc chiến tranh 

giành thị trường Việt Nam đầy tiềm năng. Tình hình đang rất nguy hiểm cho các doanh 

nghiệp trong nước khi họ bị bủa vây tứ phía. Tập đoàn BJC sau khi thâu tóm Metro và 

Familymart đã xây dựng nên một đế chế hàng trăm cửa hàng B’mart tại Việt Nam. Trong 

khi Lottemart nắm trong tay hàng trăm cửa hàng, trung tâm thương mại, những tập đoàn 

bán lẻ lớn như Aeon, Walmart, Tesco đã và đang có những kế hoạch đầy tham vọng tại 

Việt Nam.  

Tuy nhiên, các nhà phân phối bán lẻ Việt Nam vẫn có nhiều nhược điểm như vốn 

ít, nguồn nhân lực không được đào tạo bài bản, hệ thống hậu cần yếu kém và thiếu chiến 

lược phát triển kinh doanh dài hạn (Hải, 2012). Hệ thống phân phối của các nhà bán lẻ 

Việt Nam tập trung chủ yếu ở trong nội thành các thành phố, khu đô thị, nơi có nhiều 

nhà cung cấp truyền thống, lâu đời hoạt động (Sở Công thương Hà Nội, 2010). Trong 

tình thế này, việc đầu tư nghiên cứu một cách bài bản nhằm xây dựng các giải pháp phát 

triển và hoàn thiện hoạt động chuỗi cung ứng cho các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ 
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Việt Nam nhằm giúp các doanh nghiệp này có thể tồn tại và phát triển bền vững là việc 

cần phải làm ngay. 

Về mặt lý luận khoa học, các nhà khoa học và kinh tế trên thế giới cũng đã rất 

quan tâm đến hoạt động của chuỗi cung ứng. Hugos (2003) và David (2011) đều cho 

rằng, các doanh nghiệp khi vận hành chuỗi cung ứng đều phải chú ý đến năm lĩnh vực 

đó là: lưu kho, địa điểm, vận tải, sản xuất và thông tin. Sự hiệu quả trong năm lĩnh vực 

này sẽ giúp các doanh nghiệp trong chuỗi giảm bớt chi phí phát sinh trong hoạt động nội 

bộ, đồng nghĩa với tỷ lệ lợi nhuận trên vốn đầu tư vào hàng hóa và tài sản tăng lên. Các 

nghiên cứu sau đó của Sebastian (2015), Min và Pheng (2005), Koumanakos (2008), 

Perry (2005), Simatupang và ctg (2002), Léger và ctg (2006), Lummus và ctg (2008), … 

càng làm rõ hơn tầm quan trọng của năm lĩnh vực này đến hoạt động của chuỗi cung 

ứng. Tuy nhiên, các nghiên cứu này chưa đưa ra được mức độ liên quan của năm lĩnh 

vực đến hoạt động của chuỗi cung ứng, cũng như mối liên hệ giữa năm lĩnh vực này với 

nhau trong suốt quá trình vận hành của chuỗi cung ứng.  

Douglas và ctg (1998) thì lại cho rằng việc xây dựng kênh phân phối cần phải 

quan tâm đến các hoạt động bên ngoài như marketing, dịch vụ khách hàng, … sẽ giúp 

hoạt động của chuỗi cung ứng tốt hơn. Trong khi đó, một số nghiên cứu khác của 

Christopher và ctg (2006), Hilletofth và Hilmola (2008), Stratton và Warburton (2002, 

2003), … lại tập trung tìm ra chiến lược phù hợp cho hoạt động của chuỗi cung ứng trong 

các môi trường kinh doanh cụ thể vì họ nhận ra được tầm quan trọng của việc hoạch định 

chiến lược phù hợp cho hoạt động của chuỗi cung ứng. Sương (2012), Stock và ctg 

(2010) hoặc Gulati và ctg (2000) thì lại hướng nghiên cứu của mình vào sự hợp tác giữa 

các thành viên trong chuỗi nhằm giúp nâng cao hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng. 

Tuy trên thế giới đã có rất nhiều các nghiên cứu về hoạt động của chuỗi cung ứng, 

nhưng chưa có một mô hình nào cụ thể nêu lên mối quan hệ giữa các nhân tố trên và 

mức độ liên quan đến hoạt động của chuỗi cung ứng. Không chỉ thế, hiện nay còn thiếu 

nghiên cứu về mức độ tác động giữa các nhân tố trên nhằm phát triển sự hoạt động của 

chuỗi cung ứng do doanh nghiệp trung tâm của chuỗi là doanh nghiệp đảm nhận việc 
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phân phối hàng hóa của chuỗi đến người tiêu dùng (Defee và ctg, 2009). Trong khi đó, 

khi vị trí quyết định của toàn chuỗi thuộc về doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ thì toàn bộ 

chuỗi cung ứng sẽ đạt được lợi ích lớn (Sanjay, 2014). 

Xuất phát từ lý luận và thực tiễn trên, tác giả tập trung nghiên cứu việc phát triển 

và xây dựng chuỗi cung ứng nhằm đánh giá các tác động ảnh hưởng đến chuỗi và từ đó 

đưa ra các giải pháp thích hợp. Chính vì lý do đó, tác giả chọn đề tài “Nghiên cứu các 

nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng tại các doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ Việt Nam” làm đề tài nghiên cứu cho luận án tiến sỹ nhằm mong muốn 

đóng góp về mặt lý luận cho chuỗi cung ứng và là cơ sở tham khảo cho các doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ tại Việt Nam trong việc xây dựng chiến lược phát triển chuỗi cung 

ứng nhằm giúp họ có thể tồn tại và phát triển bền vững trong bối cảnh cạnh tranh khốc 

liệt hiện nay và trong tương lai.  

1.3 CÂU HỎI NGHIÊN CỨU 

 Trong suốt quá trình lược khảo lý thuyết, rất nhiều các nhân tố được các nhà 

nghiên cứu tiến hành khảo sát nhằm đánh giá hoạt động của các chuỗi cung ứng thuộc 

các lĩnh vực khác nhau. Tuy nhiên, có rất ít nghiên cứu đánh giá mức độ tác động của 

các nhân tố này trong ngành bán lẻ, đặc biệt là đánh giá tác động theo chiều hướng tích 

cực hay tiêu cực trong hoạt động của toàn bộ chuỗi cung ứng bán lẻ. Do đó, câu hỏi 

nghiên cứu trong luận án này được xác định là:  

Trong chuỗi cung ứng bán lẻ, các nhân tố nào là các nhân tố quan trọng ảnh hưởng 

đến hoạt động của toàn bộ chuỗi cung ứng bán lẻ? 

 Việc lược khảo lý thuyết cũng chỉ ra rằng, phần lớn các nghiên cứu trước chỉ tiến 

hành đánh giá các nhân tố ở mức độ xem xét có sự tác động hay không. Trong khi đó, 

việc đánh giá mối quan hệ giữa các nhân tố này trong hoạt động tổng thể của toàn bộ 

chuỗi cung ứng thì bị bỏ ngỏ. Chuỗi cung ứng là sự kết nối giữa các thành viên có cùng 

chung mục tiêu nhằm sản xuất và đưa các sản phẩm tới tay khách hàng (Douglas và ctg, 

1998; Sương, 2012). Nhất là đối với chuỗi cung ứng bán lẻ, với số lượng các hàng hóa 
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và số lượng thành viên tham gia rất lớn, khiến cho hoạt động của chuỗi rất phức tạp và 

đầy thách thức (Agrawal và Smith, 2009). Việc tìm hiểu mối quan hệ giữa các nhân tố 

ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng sẽ giúp các nhà quản trị có cơ sở để đưa 

ra các quyết định quản trị kịp thời và chính xác. Câu hỏi nghiên cứu tiếp theo được đặt 

ra: 

Mối quan hệ giữa các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ 

là như thế nào? 

 Nhiều nghiên cứu tại Việt Nam đã chỉ ra sự yếu kém trong hoạt động của các 

chuỗi cung ứng Việt Nam, nhất là các chuỗi cung ứng bán lẻ. Các nhà quản trị tại các 

chuỗi bán lẻ tại Việt Nam còn đang lúng túng, chưa xác định rõ ràng bản sắc và hướng 

đi riêng cho chuỗi cung ứng của mình. Điều này thể hiện rõ trong việc các nhà bán lẻ 

hiện đại ở Việt Nam chưa chủ động tham gia vào quá trình định hướng sản xuất nhằm 

làm nổi bật bản sắc của mình và phù hợp với nhu cầu của thị trường (Nam, 2010). Để 

làm được điều đó, các nhà bán lẻ Việt Nam cần phải phát huy bản sắc của Việt Nam và 

cần có các chiến lược tập trung phát triển dài hạn, nhất là cần tập trung vào việc phát 

triển hàng Việt (Hạnh, 2012). Ngoài ra, khái niệm về chuỗi cung ứng còn xa lạ đối với 

các doanh nghiệp Việt Nam. Cần có các chiến lược cụ thể nhằm nâng cao ý thức của các 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ về việc xây dựng chuỗi cung ứng chuyên nghiệp và có 

tính cạnh tranh cao. Vì vậy, câu hỏi nghiên cứu cuối cùng là: 

Các hàm ý quản trị nào cần được đưa ra nhằm giúp phát triển chuỗi cung ứng bán 

lẻ? 

1.4 MỤC TIÊU NGHIÊN CỨU 

Trong luận án này thì mục tiêu nghiên cứu chính là xác định các nhân tố ảnh 

hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt 

Nam nhằm làm cơ sở khoa học để đưa ra các giải pháp giúp các doanh nghiệp kinh doanh 

bán lẻ Việt Nam có thể cạnh tranh và phát triển trước sức ép từ các đối thủ nước ngoài. 
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Dựa trên các câu hỏi nghiên cứu tại phần trên, luận án cần phải hoàn thành các mục tiêu 

cụ thể sau: 

- Xác định các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng trong hoàn 

cảnh của Việt Nam.  

- Xác định mối quan hệ giữa các nhân tố này và cường độ tác động của các mối 

quan hệ được nghiên cứu. 

- Đề xuất các hàm ý quản trị phù hợp với hoạt động của chuỗi cung ứng trong ngành 

bán lẻ tại Việt Nam. 

1.5 ĐỐI TƯỢNG VÀ PHẠM VI NGHIÊN CỨU 

Đối tượng được nghiên cứu trong luận án này là: Chuỗi cung ứng, hoạt động của 

chuỗi cung ứng, các nhân tố ảnh hưởng và mối quan hệ giữa chúng trong hoạt động của 

chuỗi cung ứng bán lẻ. Các vấn đề liên quan đến hoạt động của chuỗi cung ứng mà doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam là doanh nghiệp trung tâm của chuỗi cung ứng mà 

họ đang tham gia. 

Đối tượng khảo sát là các chuyên gia của ngành bán lẻ, các lãnh đạo của các doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ và các nhân viên của các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ hàng 

đầu Việt Nam đang hoạt động ở thành phố Hồ Chí Minh, cụ thể ở đây là Saigon Co.op, 

Satra và Vingroup. 

Phạm vi nghiên cứu của luận án: 

Nghiên cứu này được thực hiện dựa trên việc khảo sát các doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ Việt Nam, đang kinh doanh tại thị trường Việt Nam và do các doanh nghiệp 

Việt Nam nắm giữ quyền kinh doanh. Do nguồn lực có hạn nên luận án sẽ tập trung 

nghiên cứu vào hoạt động chuỗi cung ứng bán lẻ tại một số doanh nghiệp kinh doanh 

bán lẻ lớn của Việt Nam đang hoạt động tại thành phố Hồ Chí Minh như của Saigon Co-

op (Co.opmart, Co.op Food, Co.op Extra, Co.opSmile), SATRA (Satra Foods, 

Satramart), Vingroup (Vinmart, Vinmart+), … Thành phố Hồ Chí Minh được chọn làm 

địa điểm nghiên cứu vì đây là nơi tập trung các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ hàng 
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đầu Việt Nam và cũng là trung tâm điều hành các chuỗi cung ứng bán lẻ phát triển mạnh 

nhất Việt Nam hiện nay. Số liệu thứ cấp được thu thập từ năm 1993 tới thời điểm nghiên 

cứu, trong đó bao gồm các báo cáo của Bộ Công thương, Tổng cục thống kê, báo chí, 

các báo cáo nội bộ của Saigon Co-op, SATRA, …Dữ liệu sơ cấp được lấy từ phỏng vấn 

các lãnh đạo cao và trung cấp tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam, từ bảng 

khảo sát các nhân viên đang làm việc trong chuỗi kinh doanh bán lẻ có liên quan đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng Việt Nam (dự tính số lượng khảo sát khoảng 300) trong 

năm 2016-2017.  

1.6 PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU 

Luận án đã sử dụng kết hợp giữa hai phương pháp nghiên cứu định tính và định 

lượng nhằm hoàn thành các nhiệm vụ nghiên cứu đã đề ra. Trong đó: 

1.6.1 Phương pháp nghiên cứu định tính: 

- Sử dụng phương pháp tổng hợp, thống kê từ những dữ liệu thứ cấp đã có nhằm 

so sánh, đánh giá và phân tích những nội dung cần tập trung để nghiên cứu. 

- Sử dụng phương pháp hệ thống hóa các nghiên cứu về hoạt động của chuỗi cung 

ứng trước đây nhằm phát hiện các nhân tố ảnh hưởng. 

- Sử dụng phương pháp suy diễn nhằm lập luận và giải thích về những nhân tố ảnh 

hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ trong môi trường kinh doanh tại Việt 

Nam. 

Việc sử dụng các phương pháp định tính này sẽ giúp khám phá các nhân tố ảnh 

hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ tại Việt Nam. Đây sẽ bước nghiên cứu 

sơ bộ nhằm làm cơ sở tiến hành nghiên cứu định lượng tiếp theo. 

1.6.2 Phương pháp nghiên cứu định lượng: 

- Phương pháp này được thực hiện nhằm xác định tác động của các nhân tố với 

nhau, đưa ra các giá trị, độ tin cậy và mức độ phù hợp của mô hình để khẳng định tính 

chính xác của nghiên cứu định tính phía trên. 
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- Thực hiện nghiên cứu nhằm gạn lọc các nhân tố được tìm thấy trong nghiên cứu 

định tính bằng cách sử dụng phương pháp hồi quy nhị phân (Binary Logistic Regression) 

với bảng câu hỏi khảo sát định tính và đối tượng khảo sát là các lãnh đạo của các doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ đang hoạt động trên địa bàn thành phố Hồ Chí Minh. Nghiên 

cứu này được thực hiện nhằm xác định các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi 

cung ứng bán lẻ và mức độ tác động của chúng. 

- Tiếp theo, luận án sẽ thực hiện nghiên cứu định lượng nhằm kiểm định mô hình 

nghiên cứu và các giả thuyết nghiên cứu, xác định mức độ ảnh hưởng của các nhân tố 

với nhau trong hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ và điều kiện kinh doanh tại Việt 

Nam. 

- Phương pháp này được thực hiện qua các bước sau: 

 Thu thập dữ liệu nghiên cứu bằng bảng câu hỏi và kỹ thuật phỏng vấn các nhân 

viên đang làm việc trong chuỗi cung ứng bán lẻ tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ 

Việt Nam. Độ lớn của mẫu khảo sát dự kiến là N=300 và được chọn theo phương pháp 

lấy mẫu ngẫu nhiên. 

 Đánh giá sơ bộ độ tin cậy và giá trị của thang đo bằng hệ số tin cậy Cronbach 

Alpha và độ tin cậy tổng hợp thông qua phần mềm xử lý SmartPLS 3.0, nhằm đánh giá 

độ tin cậy của các thang đo, qua đó loại bỏ các biến quan sát không giải thích cho khái 

niệm nghiên cứu (không đạt độ tin cậy) đồng thời tái cấu trúc các biến quan sát còn lại 

vào các nhân tố (thành phần đo lường) phù hợp làm cơ sở cho việc hiệu chỉnh mô hình 

nghiên cứu và các giả thuyết nghiên cứu, các nội dung phân tích và kiểm định tiếp theo. 

 Khảo sát chính thức trên cơ sở đã điều chỉnh thang đo và kiểm định mô hình lý 

thuyết nhờ kỹ thuật phân tích mô hình cấu trúc tuyến tính (SEM) thông qua thu thập dữ 

liệu mẫu. 

1.7 TỔNG QUAN CÁC NGHIÊN CỨU TRƯỚC 

Chuỗi cung ứng không phải là “sản phẩm” của thế kỷ này. Tuy nhiên, tầm quan 

trọng của nó đối với các doanh nghiệp, nhất là các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ, càng 

ngày càng tăng. Nhiều nghiên cứu cho rằng, hình thức cạnh tranh chủ yếu ngày nay giữa 
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các doanh nghiệp đối thủ của nhau là thông qua sự cạnh tranh của chuỗi cung ứng mà 

họ đang tham gia (Huo và Zhang, 2011, Christopher, 2000). Mặt khác, những thay đổi 

đáng kể trong nền kinh tế của thế giới nói chung và Việt Nam nói riêng đã tác động mạnh 

mẽ đến hoạt động của chuỗi cung ứng của các doanh nghiệp (Gattorna, 2003; Fernie và 

Sparks, 2009; Christopher, 2011; Mangan và ctg, 2012). Có rất nhiều nghiên cứu được 

thực hiện để tìm hiểu các khía cạnh khác nhau của chuỗi cung ứng. Có thể kể ra một số 

nghiên cứu sau: 

a) Các nghiên cứu của Michael Hugos và David Blanchard 

Hugos (2003, p 5-18) cho rằng tất cả các doanh nghiệp trong một chuỗi cung ứng 

hoạt động một cách hiệu quả thì cần phải quan tâm tới năm thành phần nhằm đem lại sự 

hiệu quả cho hoạt động của toàn chuỗi cung ứng. Sự hiệu quả này sẽ giúp các doanh 

nghiệp trong chuỗi giảm bớt chi phí phát sinh trong hoạt động nội bộ, đồng nghĩa là tỷ 

lệ lợi nhuận trên vốn đầu tư vào hàng hóa và tài sản tăng lên. 

 

Hình 1.4: Mô hình 5 động lực chính của chuỗi cung ứng  

(Nguồn: Hugos, 2003) 

Năm thành phần đó gồm có: Sản xuất (Production), Lưu kho (Inventory), Địa 

điểm (Location), Vận tải (Transportation) và Thông tin (Information). Trong đó, Thông 

tin nắm vai trò quan trọng điều tiết hoạt động của bốn thành phần còn lại. Việc vận hành 

của cả chuỗi cung ứng phụ thuộc rất lớn vào dòng thông tin được lưu chuyển giữa các 

bộ phận trong doanh nghiệp và giữa các thành viên trong chuỗi. Dựa vào thông tin được 
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cung cấp, các bộ phận và thành viên có liên quan đến bốn thành phần trước sẽ có những 

điều chỉnh phù hợp với tình hình kinh doanh thực tế nhằm đạt hiệu quả cao nhất. Theo 

Hugos (2003), để chuỗi cung ứng hoạt động tốt thì cần phải tìm kiếm sự cân bằng tối ưu 

giữa sự đáp ứng và tính hiệu quả. 

David Blanchard cũng cho rằng 5 yếu tố trên là các thành phần cốt lõi trong hoạt 

động của một chuỗi cung ứng truyền thống. Tuy nhiên, David (2011) cũng chỉ ra rằng 

để thực hiện tốt các hoạt động trong chuỗi cung ứng, trước tiên cần phải chú ý đến công 

tác hoạch định và dự báo. Tiếp theo, phải thực hiện tốt khâu mua hàng, ở đây có ý nghĩa 

là việc chuẩn bị nguồn cung cấp nguyên vật liệu đầu vào nhằm đảm bảo chuỗi cung ứng 

vận hành vận hành an toàn, hiệu quả. Sau đó mới cần chú ý đến 5 yếu tố mà Michael 

Hugos đã đề cập. Ngoài ra, David cũng lưu ý các chuỗi cung ứng cũng cần lưu tâm đến 

dịch vụ khách hàng nhằm có thể làm cho khách hàng hài lòng. 

Tuy trình bày rất kỹ về các thành phần quan trọng ảnh hưởng đến hoạt động của 

một chuỗi cung ứng trong nghiên cứu của mình, nhưng Michael Hugos và David 

Blanchard đều xây dựng lý thuyết trên các doanh nghiệp lớn, những doanh nghiệp có 

khả năng tự mình xây dựng chuỗi cung ứng từ A đến Z. Theo thống kê của Phòng Thương 

mại và Công nghiệp Việt Nam (VCCI) thì 96% các doanh nghiệp Việt Nam là doanh 

nghiệp vừa và nhỏ, mà chủ yếu là nhỏ. Vì vậy, nếu chỉ chú ý đến năm thành phần trên 

khi phát triển chuỗi cung ứng cho các doanh nghiệp tại Việt Nam thì vẫn chưa đủ. Các 

doanh nghiệp Việt Nam chưa đủ khả năng để tự mình xây dựng chuỗi cung ứng cho 

riêng mình. Việc liên kết và hợp tác với các đối tác khác nhằm xây dựng một chuỗi cung 

ứng đủ sức cạnh tranh trong hoàn cảnh hiện tại là việc cần phải xem xét.  

b) Nghiên cứu của Douglas, James và Lisa 

Trong nghiên cứu của mình, Douglas và ctg (1998) cho rằng để hoạt động của 

chuỗi cung ứng được hiệu quả thì không chỉ phải quan tâm đến sản phẩm, sự lưu chuyển 

thông tin, dịch vụ khách hàng mà còn cần phải xây dựng các kênh phân phối hiệu quả. 

Kênh phân phối là tập hợp tất cả các doanh nghiệp, tổ chức và nhóm trong hay ngoài 

chuỗi đến nhà sản xuất có ảnh hưởng đến các chức năng đưa ra chiêu thị của sản phẩm. 

Trong từng ngành cụ thể, sự cạnh tranh không còn xảy ra giữa các doanh nghiệp riêng 
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lẻ mà trở thành sự cạnh tranh của toàn bộ kênh phân phối của các chuỗi cung ứng là đối 

thủ của nhau (Eltantawy và ctg, 2009; Li và ctg, 2006; Lo và Power, 2010; Svahn và 

Westerlund, 2007; Sezen, 2008). 

Cấu trúc của kênh phân phối sẽ được quyết định bởi thị trường mục tiêu và những 

sản phẩm mà các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng hướng đến. Vì thế, kênh phân phối 

sẽ không có một cấu trúc cố định mà sẽ thay đổi tùy theo sự thay đổi của nhu cầu khách 

hàng (Louis, 1996). Các nhân tố ảnh hưởng đến quyết định xây dựng một kênh phân 

phối gồm tốc độ, khoa học kỹ thuật, văn hóa, cộng đồng và chính trị. Ngoài ra, Douglas 

và ctg (1998) cũng chỉ ra 14 khó khăn trong công tác quản trị mà các chuỗi cung ứng sẽ 

gặp phải khi hoạt động, tập trung chủ yếu vào chiến lược, chia sẻ thông tin, chi phí lưu 

kho, vị trí và phục vụ khách hàng. 

Khác với Hugos và David, Douglas và ctg (1998) hướng việc nghiên cứu sự phát 

triển chuỗi cung ứng thông qua việc quản lý mối quan hệ bên ngoài, phục vụ cho nhu 

cầu của thị trường nhiều hơn là giải quyết các vấn đề nội tại trong chuỗi cung ứng. Tuy 

việc phát triển chuỗi cung ứng theo hướng thỏa mãn nhu cầu của thị trường sẽ giúp các 

doanh nghiệp phản ứng nhanh với các biến động thị trường, nhưng việc không chú trọng 

nhiều đến giải quyết các vấn đề nội tại trong toàn chuỗi cung ứng sẽ khiến hoạt động của 

chuỗi trở nên mỏng manh hơn và dễ bị thương tổn. 

c) Nghiên cứu của Huỳnh Thị Thu Sương 

Trong luận án tiến sỹ của mình, tác giả Huỳnh Thị Thu Sương đã cho rằng nội bộ 

của chuỗi cung ứng luôn phát sinh ra mâu thuẫn bắt nguồn từ sự bất cân xứng giữa cung 

và cầu giữa các doanh nghiệp mà cụ thể là mâu thuẫn về mục tiêu, mâu thuẫn về lĩnh 

vực và mâu thuẫn do nhận thức khác nhau. Sự thụ động trong quản lý do các thành viên 

làm việc như một thực thể riêng biệt khiến cho hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng 

trở nên kém hiệu quả. Ngày nay, rất khó khăn để một doanh nghiệp tạo ra lợi thế cạnh 

tranh nếu không thiết lập những mối quan hệ hợp tác đôi bên cùng có lợi với các nhà 

cung cấp trong chuỗi (Stock và ctg, 2010).  

Chính vì vậy, Sương (2012) cho rằng việc xây dựng sự hợp tác trong chuỗi là rất 

cần thiết nhằm không chỉ giải quyết được việc các thành viên chịu chia sẻ trách nhiệm 
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và lợi ích từ việc cải thiện lợi ích chung, mà còn giải quyết được vấn đề quản lý kém linh 

hoạt trong toàn bộ chuỗi cung ứng. Tác giả cũng chỉ ra rằng, sự hợp tác trong chuỗi cung 

ứng phụ thuộc vào văn hóa, chiến lược của các thành viên trong chuỗi (phần mềm) hơn 

là cấu trúc hiện hữu của chuỗi (Sương, 2012, tr 28-29).  

Nếu giải quyết tốt được vấn đề về sự hợp tác trong chuỗi cung ứng, sẽ tạo điều 

kiện thuận lợi cho các thành viên trong chuỗi cải thiện lợi ích đạt được, bao gồm tăng 

doanh thu, giảm chi phí và linh hoạt với biến đổi của cung cầu thị trường. Ngoài ra, nó 

còn giúp cho các doanh nghiệp trong chuỗi nâng cao khả năng cạnh tranh nhờ sự trợ giúp 

của các đối tác trong chuỗi (Gulati và ctg, 2000), từ đó nâng cao vị thế trong đàm phán 

và tìm kiếm đối tác, dịch vụ bên ngoài. Đây là một yếu tố quan trọng giúp cho chuỗi 

cung ứng phát triển một cách bền vững và thành công (Lee, 2000). 

Ngoài ra, nếu các thành viên trong chuỗi cung ứng hợp tác tốt với nhau trong quá 

trình phát triển chuỗi cung ứng cũng sẽ giúp giải quyết được các vấn đề phát sinh trong 

nội tại của chuỗi cung ứng. Hợp tác càng chặt chẽ thì khả năng tích hợp của chuỗi cung 

ứng càng cao (Dag và Steven, 2010). Lan và ctg (2013) cho rằng sự tích hợp cao trong 

chuỗi cung ứng sẽ tác động tích cực đến khả năng chia sẻ thông tin giữa các thành viên 

trong chuỗi cung ứng, từ đó nâng cao hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng. 

d) Nghiên cứu của Ravinder Kumar, Rajesh K. Singh và Ravi Shankar 

Ravinder, Rajesh và Ravi đã thực hiện một nghiên cứu trong nỗ lực giúp các 

doanh nghiệp vừa và nhỏ của Ấn độ nâng cao khả năng cạnh tranh của mình thông qua 

việc thực hiện thành công việc phát triển chuỗi cung ứng. Ravinder và ctg (2015) nhận 

ra rằng các doanh nghiệp vừa và nhỏ của Ấn độ và các nước đang phát triển gặp phải 

những vấn đề rất lớn trong khi thực hiện quản trị chuỗi cung ứng. Trong đó, các vấn đề 

lớn nhất mà họ gặp phải là thiếu nguồn lực và thiếu sự ủng hộ của các cấp lãnh đạo. 

Nghiên cứu được thực hiện trong khoảng thời gian khá dài là hai năm. Các tác giả 

thực hiện khảo sát chủ yếu các doanh nghiệp vừa và nhỏ trong bốn ngành công nghiệp 

bộ phận ô tô, nhựa, năng lượng mặt trời và điện tử với sự tham gia của 251 doanh nghiệp. 

Có tổng cộng 13 nhân tố được đưa vào nghiên cứu và kết quả có được là các nhân tố Sự 

hỗ trợ của lãnh đạo, Tầm nhìn dài hạn, tập trung vào thế mạnh cốt lõi, nguồn lực cho 
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chuỗi cung ứng và chiến lược hiệu quả cho chuỗi cung ứng là những nhân tố quan trọng 

nhất. Kết quả của nghiên cứu này có thể được áp dụng cho các doanh nghiệp Việt Nam 

vì đại đa phần doanh nghiệp Việt là doanh nghiệp vừa và nhỏ, không có tầm nhìn và 

chiến lược dài hạn (Hải, 2012). Nhất là, Sự hỗ trợ của lãnh đạo khi xây dựng một chuỗi 

cung ứng là điều khó làm được. Nó là nền tảng để thiết lập sự cộng tác giữa các thành 

viên trong chuỗi trên nền tảng xác định đúng, đủ và hài hòa lợi ích, trách nhiệm và nghĩa 

vụ giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng (Hương, 2014).  

Tuy nhiên, thời gian thực hiện khảo sát trong hai năm là quá dài. Cỡ mẫu chỉ có 

251 là quá nhỏ so với dự định 1500 ban đầu. Điều này sẽ dẫn đến sự nghi ngờ về mức 

đại diện của nghiên cứu. Ngoài ra, độ tin cậy trong các câu trả lời của các lãnh đạo doanh 

nghiệp cũng là vấn đề khó giải quyết. Một hạn chế nữa của nghiên cứu là chỉ thực hiện 

đánh giá độ mạnh yếu và đưa ra các kết luận dựa trên chủ yếu là việc so sánh chỉ số trung 

bình (Mean) có thể làm cho việc đánh giá không được toàn diện.  

e) Nghiên cứu của Henry, Rado và Scarlett 

Trong một cố gắng tìm ra các nhân tố chính ảnh hưởng đến quản trị chuỗi cung 

ứng tại ngành công nghiệp Pallet tại Mỹ, Henry và ctg đã đưa ra các giả thuyết và kiểm 

định sự tác động của 7 yếu tố sau đến hoạt động của chuỗi cung ứng, bao gồm: Sự không 

chắc chắn của môi trường, Công nghệ thông tin, Mối quan hệ trong chuỗi cung ứng, Sản 

xuất (quá trình tạo ra giá trị tăng thêm), hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng, Quản 

lý kinh doanh và Sự hài lòng của khách hàng. 

Henry và ctg (2011) đã chỉ ra Sự không chắc chắn của môi trường được quy định 

bởi các thành phần là Môi trường nội bộ doanh nghiệp, Sự hỗ trợ của chính phủ và Các 

khía cạnh không chắc chắn từ nước ngoài. Sự phát triển nhanh chóng của Công nghệ 

thông tin được xem là nền tảng nhằm nâng cao sự hợp tác giữa các thành viên trong 

chuỗi cung ứng (Prajogo và Olhager, 2012). Trong nghiên cứu này, Công nghệ thông tin 

bao gồm: Công cụ giao tiếp và Công cụ lập kế hoạch. 

Mối quan hệ trong chuỗi cung ứng được xem là thành phần chủ chốt trong hoạt 

động của một chuỗi cung ứng (Li và ctg, 2005). Việc xử lý tốt mối quan hệ trong chuỗi 

cung ứng có thể giúp cho doanh nghiệp thêm nhiều cơ hội đạt được các mục tiêu đã đề 
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ra. Mối quan hệ trong chuỗi cung ứng thường được cấu thành từ các mối quan hệ với 

nhà cung cấp và với khách hàng. Yếu tố Sản xuất được xem xét với ba thành phần chính 

là khả năng linh hoạt thay đổi, chất lượng sản phẩm và hệ thống sản xuất. 

 

Hình 1.5: Các nhân tố ảnh hưởng hoạt động chuỗi cung ứng  

(Nguồn: Henry và ctg, 2011) 

Để đánh giá hiệu quả của chuỗi cung ứng, Henry và ctg (2011) đã đưa ra các tiêu 

chí là khả năng hậu cần, khả năng phát triển thị trường các nhà cung cấp, hiệu quả của 

nhà cung cấp và nguồn nguyên liệu. Trong khi đó, việc đánh giá sự hài lòng của khách 

hàng được dựa trên mức độ các dịch vụ khách hàng mà doanh nghiệp đang thực hiện. 

Yếu tố Quản trị kinh doanh bao gồm lãnh đạo, lập kế hoạch, tổ chức, giám sát và kiểm 

soát tất cả các bên liên quan và các hoạt động trong một công ty để đạt được mục tiêu đề 

ra (Ford và Mouzas, 2010).  

Để kiểm định các giả thuyết nghiên cứu, Henry và ctg sử dụng phương pháp hồi 

quy đa biến nhằm chứng minh tính chính xác của các giả thuyết này. Sau đó, tác giả tiến 

hành đánh giá thứ tự tác động của các yếu tố trên đến hoạt động của chuỗi cung ứng. 

Tuy nhiên, việc kiểm định riêng biệt từng giả thuyết khiến cho nghiên cứu không thể 

đánh giá các tác động của các yếu tố trên trong một bối cảnh nghiên cứu chung. Chính 

vì vậy, kết quả đạt được không mang tính tổng quát và không giúp cho việc xem xét mức 

độ ảnh hưởng qua lại của các yếu tố trong hoạt động của chuỗi cung ứng. 

f) Nghiên cứu của Sandberg và Abrahamsson 
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Cho rằng sự hỗ trợ của nhà quản lý cấp cao rất quan trọng cho hoạt động của 

chuỗi cung ứng, Sandberg và Abrahamsson đã thực hiện nghiên cứu tại hai doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ tại Thụy Điển nhằm tìm hiểu vai trò của nhà lãnh đạo đối với sự phát 

triển của chuỗi cung ứng bán lẻ. Theo đó, tuy nhà lãnh đạo cấp cao ảnh hưởng rất lớn 

đến việc phát triển một chuỗi cung ứng thành công, nhưng rất nhiều nhà lãnh đạo đã phó 

mặc việc phát triển cho cấp dưới và dành rất ít sự quan tâm đến quản trị chuỗi cung ứng 

(Gibson và ctg, 2005). Sandberg và Abrahamsson (2010) cho rằng, sự hỗ trợ của nhà 

quản lý cấp cao cần có một vai trò quan trọng hơn trong hoạt động của chuỗi cung ứng 

và cần được các nhà nghiên cứu quan tâm nhiều hơn đến nó. 

Nghiên cứu được tiến hành thông qua việc phỏng vấn trực tiếp các nhà lãnh đạo 

hàng đầu tại hai doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ của Thụy Điển là Dustin và Clas Ohlson 

trong thời gian gần hai năm từ 2006 đến 2008. Cuộc phỏng vấn được tiến hành thông 

qua bảng câu hỏi bán cấu trúc với các câu hỏi tập trung vào vị trí và mối quan tâm của 

các nhà lãnh đạo trong chuỗi cung ứng. Điều đáng ngạc nhiên là tuy sản phẩm kinh 

doanh và mô hình khác nhau, nhưng các nhà lãnh đạo đều công nhận hậu cần và quản trị 

chuỗi cung ứng là các vũ khí chính đem lại sự thành công cho doanh nghiệp mình. Sự 

hỗ trợ của nhà quản lý cấp cao được thể hiện quả bốn khía cạnh: là người xây dựng tư 

tưởng cho toàn bộ chuỗi, người quản lý các mối quan hệ, là người điều khiển và người 

hoạch định các kế hoạch tương lai cho toàn bộ chuỗi cung ứng.  

Tuy nhiên, nghiên cứu này chỉ dừng ở bước đánh giá định tính và đưa ra những 

kết luận định hình mô hình nghiên cứu. Để hiểu sâu hơn về tầm quan trọng của nhà quản 

lý cấp cao, cần phải có thêm các nghiên cứu định lượng nhằm xác định độ mạnh yếu và 

chiều hướng tác động của các nhân tố này. Một câu hỏi được đặt ra nữa, liệu rằng nhà 

quản lý cấp cao cần phải có khả năng thực hiện được cả bốn khía cạnh nhằm đưa hoạt 

động của chuỗi cung ứng tới thành công hoặc chỉ cần một vài khía cạnh là đủ cũng là 

vấn đề cần phải nghiên cứu tiếp. 

g) Các nghiên cứu khác 

Có rất nhiều các nghiên cứu trên thế giới đã được thực hiện nhằm tìm ra chiến 

lược phù hợp cho hoạt động của chuỗi cung ứng trong các môi trường kinh doanh cụ thể 
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(Christopher và ctg, 2006; Hilletofth và Hilmola, 2008; Stratton và Warburton, 2002; 

Stratton và Warburton, 2003, …) cho thấy tầm quan trọng của việc hoạch định chiến 

lược phù hợp trong chuỗi cung ứng. Pekka (2009) cũng chỉ ra rằng chiến lược được sử 

dụng trong chuỗi cung ứng là tổng hợp các chiến lược được sử dụng trong các tổ chức 

kinh doanh của doanh nghiệp thành viên, chiến lược Logistics và chiến lược mà các 

thành viên khác trong chuỗi đang theo đuổi. 

Randall và ctg (2011) khi nghiên cứu các nhà lãnh đạo tại 27 chuỗi cung ứng bán 

lẻ hàng đầu tại Mỹ đã nhận ra rằng, đối với ngành bán lẻ, chiến lược hợp lý được các 

nhà quản trị áp dụng cho từng chuỗi là khác nhau và tùy thuộc vào mô hình bán lẻ mà 

họ đang theo đuổi. Do tình hình kinh tế thế giới càng ngày càng biến động, việc áp dụng 

chiến lược linh hoạt và cân bằng sẽ đem lại lợi thế cạnh tranh cho các doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ. Một kết quả nữa của nghiên cứu này cho thấy các chuỗi cung ứng không 

còn tập trung vào việc điều khiển giá cả sao cho phù hợp như trước đây mà họ đang tìm 

cách cân bằng giữa giá cả và dịch vụ nhằm đạt được sự hài lòng cao nhất của khách hàng.  

Ngày nay, các doanh nghiệp không thực hiện việc quản trị chuỗi cung ứng theo 

cách hội nhập hàng dọc mà tập trung vào “kinh doanh cốt lõi” – hay nói cách khác là tập 

trung vào kinh doanh cái mà họ có thể làm tốt nhất và nơi họ có thể tạo ra lợi thế khác 

biệt (differential advantage), ví dụ như hoạt động của Nike (Christopher, 2011, p17; 

Christopher và Juttner, 2000). Điều này tạo ra những thách thức lớn đến việc tích hợp và 

điều phối các dòng chảy của nguyên vật liệu, của sản phẩm, thành phẩm từ vô số các nhà 

cung cấp, các trung gian trong chuỗi.  

Mặt khác, các chuỗi cung ứng thông thường sẽ hoạt động xung quanh một doanh 

nghiệp thành viên trung ương và thành viên này sẽ điều khiển và là biểu tượng của toàn 

bộ chuỗi cung ứng (Gelei, 2003) (ví dụ như chuỗi cung ứng của Saigon Co.op, Tập đoàn 

dệt may Việt Nam, …). Chính vì vậy, cần phải có các chiến lược phù hợp xuyên suốt cho 

các thành viện đang có mặt trong chuỗi cung ứng nhằm đưa hoạt động của cả chuỗi thành 

một thể thống nhất. 

h) Tổng hợp các nghiên cứu trước 



22 

 

 
 

Từ các nghiên cứu trên, luận án đã xác định được 15 nhân tố ảnh hưởng đến hoạt 

động của chuỗi cung ứng bao gồm: Lưu kho (Inventory), Sản xuất (Manufacturing), Địa 

điểm (Location), Vận tải (Transportation), Thông tin (Information), Môi trường không 

chắc chắn (Enviromental Uncertainty), Công nghệ thông tin (Information Technology), 

Quan hệ trong chuỗi cung ứng (Supply chain Relationships), Chiến lược trong chuỗi 

cung ứng (Strategy), Đo lường hiệu suất hoạt động (Performance Measurement), Sự hợp 

tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration), Quản lý kinh doanh (Business Management), 

Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top Management Support), Nguồn nhân lực (Human 

Resource) và Sự hài lòng của khách hàng (Customer Satisfaction). 

Bảng 1.2: Tổng quan các nghiên cứu trước  

Nhân tố 

Tác giả 
SX ĐĐ VT LK TT HT CL QL HL MT IT HQ BM NL QH 

Hugos (2003) x x x x x           

David (2011) x x x x x  x  x       

Douglas & ctg 

(1998)   x x x  x  x       

Sương (2012)      x          

Henry & ctg (2011) x        x x x x x  x 

Ravinder & ctg 

(2015)       x x      x  

Sandberg & 

Abrahamsson 

(2010)        x        

Randall & ctg 

(2011)       x  x       

(Nguồn do tác giả tổng hợp) 

(Ghi chú: SX: Sản xuất; ĐĐ: Địa điểm; VT: Vận tải; LK: Lưu kho; TT: Thông tin; HT: 

Hợp tác; CL: Chiến lược; QL: Sự hỗ trợ quản lý cấp cao; HL: Sự hài lòng khách hàng; 

MT: Môi trường không chắc chắn; IT: Công nghệ thông tin; QH: Quan hệ trong chuỗi 

cung ứng; HQ: Hiệu quả chuỗi cung ứng; BM: Quản lý kinh doanh; NL: Nguồn nhân 

lực; ) 
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Tuy trên thế giới đã có rất nhiều các nghiên cứu về hoạt động của chuỗi cung ứng, 

nhưng chưa có một mô hình nào cụ thể nêu lên mối quan hệ giữa các nhân tố trên và 

mức độ liên quan đến hoạt động của chuỗi cung ứng. Nhất là, hiện nay còn thiếu nghiên 

cứu về mức độ phụ thuộc của các nhân tố trên với hoạt động của chuỗi cung ứng do 

doanh nghiệp trung tâm của chuỗi là doanh nghiệp đảm nhận việc phân phối hàng hóa 

của chuỗi đến người tiêu dùng. Trong khi đó, khi vị trí quyết định của toàn chuỗi thuộc 

về doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ thì toàn bộ chuỗi cung ứng sẽ đạt được lợi ích (Sanjay, 

2014). Cho nên, theo tác giả thì đây là một nghiên cứu cần phải làm ngay và đang mang 

tính thời sự trong tình hình ngành bán lẻ của Việt Nam đang gặp nhiều khó khăn trong 

quá trình phát triển và hoạt động của mình. 

1.8 NHỮNG ĐÓNG GÓP VÀ TÍNH MỚI CỦA LUẬN ÁN 

 Luận án này có điểm mới so với các nghiên cứu trước đây là nghiên cứu sâu vào 

hoạt động chuỗi cung ứng của ngành kinh doanh bán lẻ với những đặc thù riêng và mang 

những đặc điểm của một nền kinh tế chuyển đổi vốn ít được các nhà khoa học nghiên 

cứu trước đây. Đây chính là “khe hổng” mà hiện chưa có nhiều các nghiên cứu tìm hiểu 

về hoạt động của chuỗi cung ứng cho ngành bán lẻ (Randall và ctg, 2011), nhất là tại 

Việt Nam. Luận án này là một công trình nghiên cứu được thực hiện dựa trên các lý 

thuyết về chuỗi cung ứng được các nhà nghiên cứu thực hiện từ trước và dựa trên tình 

hình thực tế của ngành bán lẻ tại Việt Nam. Trong đó, đại đa phần các nghiên cứu tham 

khảo được thực hiện trong 15 năm gần đây sẽ giúp cho luận án đưa ra được những cái 

nhìn mang tính mới và bám sát thực tế nghiên cứu trên thế giới về hoạt động của chuỗi 

cung ứng. Số liệu thực tế về ngành bán lẻ Việt Nam cũng được lấy từ các báo cáo mới 

nhất thực hiện trong năm 2017 sẽ giúp những vấn đề mà luận án trình bày mang tính thời 

sự. 

Những kết quả của nghiên cứu này sẽ giúp các nhà quản trị trong các doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ Việt Nam và nước ngoài tập trung sự chú ý vào một số các yếu tố quan 

trọng mà không cần dàn trải ra những yếu tố không quan trọng bằng nhằm đem lại sự 
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phát triển thành công cho chuỗi cung ứng mà mình đang tham gia nói chung và cho 

doanh nghiệp nói riêng. Cụ thể các đóng góp của luận án như sau: 

 1) Từ việc tổng kết, phân tích các nghiên cứu trước, luận án đã đưa ra khái niệm 

mới cho riêng chuỗi cung ứng bán lẻ. Khái niệm này phù hợp với các đặc điểm riêng của 

ngành kinh doanh bán lẻ, và cũng phù hợp với thực tế của chuỗi cung ứng Việt Nam khi 

các nhà bán lẻ Việt Nam hiện nay chỉ quan tâm tới các nhà cung cấp hàng hóa trực tiếp 

với mình (đầu vào) mà vẫn chưa quan tâm đến việc phát triển các vùng nguyên liệu cho 

sản phẩm của hệ thống (nghĩa là chưa quan tâm đến đảm bảo nguồn cung ứng). Luận án 

cũng hệ thống hóa lại các lý thuyết về bán lẻ và chuỗi cung ứng. Từ đó, luận án đã đưa 

ra được khoảng trống trong nghiên cứu nhằm giải quyết những vấn đề hiện tại trong các 

chuỗi cung ứng tại những doanh nghiệp Việt Nam nói chung và những doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ nói riêng. Trong thời đại hội nhập quốc tế như hiện nay, những kết 

quả của luận án sẽ cung cấp cho các nhà quản trị tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ 

và các nhà nghiên cứu khác một nguồn tài liệu tham khảo có giá trị. 

 2) Luận án đã thực hiện nghiên cứu định lượng với mẫu khảo sát 201 đối tượng 

là lãnh đạo tại các chuỗi cung ứng bán lẻ nhằm gạn lọc lại 15 nhân tố ảnh hưởng đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ đã được xác định tại nghiên cứu định tính. Phương 

pháp này đã đảm bảo tăng tính chính xác của phương pháp nghiên cứu định tính, tăng sự 

thuyết phục của mô hình nghiên cứu được luận án đề xuất, và từ đó, giúp cho kết quả 

nghiên cứu của luận án thêm phần tin cậy. 

 3) Kết quả nghiên cứu của luận án đã giúp các nhà quản trị các chuỗi cung ứng 

bán lẻ tập trung vào một số nhân tố thành công quan trọng (CSF – Critical Success 

Factor) của chuỗi cung ứng nhằm tiết kiệm nguồn lực hữu hạn của mình. Nhất là sự cần 

thiết nâng cao tầm ảnh hưởng của các lãnh đạo và ý thức của họ về việc sự ủng hộ của 

mình sẽ giúp hoạt động của chuỗi cung ứng trở nên hiệu quả hơn. Dựa trên cường độ tác 

động của các mối quan hệ đã được kiểm chứng trong mô hình nghiên cứu, các nhà quản 

trị cũng biết cần phải thực hiện các biện pháp phù hợp dựa trên việc đánh giá các mức 

độ ưu tiên. 
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 4) Nghiên cứu này cũng mở ra hướng nghiên cứu khác cho các nhà nghiên cứu 

khi tìm hiểu về hoạt động của chuỗi cung ứng, không chỉ trong lĩnh vực bán lẻ mà còn 

cho các lĩnh vực khác, các thể loại chuỗi cung ứng khác. Luận án đã chỉ ra tầm quan 

trọng của Lãnh đạo và Thông tin trong hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ. Điều này 

càng ngày càng đúng khi các chuỗi cung ứng ngày nay có xu hướng mở rộng. Việc mở 

rộng này không chỉ giới hạn trong phạm vi nội địa mà càng ngày càng có xu hướng kết 

nối với các quốc gia khác. Do đó, các nghiên cứu khác có thể tìm hiểu sâu hơn về các 

khía cạnh này nhằm đem lại những hiểu biết sâu sắc hơn về hoạt động của chuỗi cung 

ứng. 

1.9 BỐ CỤC CỦA LUẬN ÁN 

Ngoài các phần mở đầu, kết luận, danh mục hình, bảng, tài liệu tham khảo, phụ 

lục, để hoàn thành các mục tiêu và câu hỏi nghiên cứu được trình bày ở phần chính thì 

bố cục của luận án được trình bày trong 5 chương như sau: 

- Chương 1: Tổng quan về nghiên cứu. Trong chương này, luận án trình bày vấn 

đề nghiên cứu, lý do thực hiện và mục tiêu của nghiên cứu. Ngoài ra, các nghiên cứu 

trước có liên quan đến luận án cũng được giới thiệu. 

- Chương 2: Cơ sở khoa học về bán lẻ và chuỗi cung ứng bán lẻ. Trong chương này 

luận án sẽ trình bày các khái niệm về bán lẻ và chuỗi cung ứng bán lẻ. Đồng thời, dựa 

trên các nghiên cứu trước, luận án đưa ra các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi 

cung ứng bán lẻ. Luận án cũng trình bày về tình hình phát triển của ngành bán lẻ tại Việt 

Nam. 

- Chương 3: Thiết kế nghiên cứu. Luận án sẽ trình bày phương pháp và cách thức 

xây dựng nên mô hình. Sau đó, luận án sẽ trình bày các phương pháp nghiên cứu được 

sử dụng trong luận án nhằm giải quyết các mục tiêu nghiên cứu đề ra. 

- Chương 4: Kết quả nghiên cứu và thảo luận. Trong chương này, luận án trình bày 

và thảo luận về các kết quả mà nghiên cứu đạt được về hoạt động của chuỗi cung ứng 

bán lẻ Việt Nam nhằm làm cơ sở để đưa ra các giải pháp trong chương 5. 
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- Chương 5: Kết luận. Dựa trên kết quả đạt được của nghiên cứu, tác giả sẽ đưa ra 

các hàm ý quản trị có liên quan và đề xuất các giải pháp và kiến nghị nhằm tăng cường 

hiệu quả hoạt động của các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam. Cuối cùng, luận án sẽ trình 

bày những hạn chế của nghiên cứu và đề xuất hướng nghiên cứu tiếp theo. 

 

 

 

 

TÓM TẮT CHƯƠNG 1 

Chương 1 đã trình bày các vấn đề về mặt thực tiễn và về mặt lý thuyết của vấn đề 

nghiên cứu nhằm đưa đến kết luận về tính cấp thiết nhằm thực hiện luận án này. Tiếp 

theo, chương này trình bày mục tiêu, đối tượng nghiên cứu và phạm vi nghiên cứu của 

luận án. Trong chương này cũng trình bày tổng quan về các nghiên cứu được các nhà 

khoa học thực hiện trước đây có liên quan đến đề tài của luận án. Đây là cơ sở để đưa ra 

các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ nhằm làm nền tảng cho 

nghiên cứu. 

Từ các kết quả trên, chương tiếp theo cần phải đưa ra các nền tảng lý thuyết về 

bán lẻ, chuỗi cung ứng bán lẻ và các hoạt động của nó. Ngoài ra, để phát huy các thành 

quả đạt được tại chương 1, chương tiếp theo cũng cần trình bày chi tiết hơn về các nhân 

tố đã được phát hiện tại chương 1 nhằm làm cơ sở hình thành các giả thuyết nghiên cứu 

và mô hình nghiên cứu đề xuất. 
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CHƯƠNG 2: CƠ SỞ KHOA HỌC VỀ BÁN LẺ VÀ CHUỖI CUNG ỨNG  

BÁN LẺ 

Chủ đề chính trong luận án là về chuỗi cung ứng bán lẻ. Vì vậy, mục tiêu của 

chương này là giới thiệu các lý thuyết cơ bản về bán lẻ, chuỗi cung ứng và chuỗi cung 

ứng bán lẻ thông qua việc đánh giá, phân tích và trình bày các nghiên cứu khoa học trong 

và ngoài nước về lĩnh vực này. Phần tiếp theo của chương này cũng trình bày về các 

nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam và đề xuất mô 

hình nghiên cứu cho luận án.  

2.1 TỔNG QUAN VỀ BÁN LẺ 

2.1.1 Khái niệm và đặc điểm của bán lẻ 

Luận án tập trung vào việc xem xét các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của 

chuỗi cung ứng bán lẻ tại Việt Nam. Vì vậy, trước hết cần làm rõ khái niệm về bán lẻ và 

những lý thuyết bán lẻ quan trọng đang có ảnh hưởng đáng kể đến cuộc chiến sống còn 

của các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam ngay trên “sân nhà”.   

Kotler (1994) định nghĩa khái niệm bán lẻ như sau: “bao gồm tất cả các hoạt động 

liên quan đến việc bán hàng hóa hoặc dịch vụ cho người tiêu dùng cuối cùng nhằm sử 

dụng trực tiếp cho cá nhân, và không mang tính thương mại”. Levy và Weitz (2011) 

dưới góc nhìn của chuỗi giá trị đã định nghĩa bán lẻ là “một tập hợp các hoạt động kinh 

doanh nhằm làm tăng giá trị cho các sản phẩm và dịch vụ được bán cho người tiêu dùng 

sử dụng cá nhân hoặc gia đình của họ”. Nếu xét dưới góc độ của marketing thì Gilbert 

(2003) cho rằng các doanh nghiệp bán lẻ là “doanh nghiệp hướng trực tiếp mọi nỗ lực 

chiêu thị của họ vào việc thỏa mãn nhu cầu của khách hàng cuối cùng dựa trên việc tổ 

chức phân phối hàng hóa và dịch vụ”. 

Có một điểm chung trong các khái niệm này là đều thống nhất về một số đặc điểm 

sau của bán lẻ:  
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- Cung cấp không chỉ hàng hóa mà còn là dịch vụ. Thông thường, người ta cho 

rằng kinh doanh bán lẻ là phải thực hiện ở cửa hàng với nhiều chủng loại hàng hóa. Tuy 

nhiên, bán lẻ cũng cung cấp các dịch vụ như vận chuyển về nhà, dịch vụ thuê phòng 

khách sạn, gói quà, … Không phải hình thức bán lẻ nào cũng thực hiện tại cửa hàng 

(Levy và Weitz, 2011). 

- Phục vụ cho khách hàng cuối cùng: Khách hàng cuối cùng ở đây là những người 

mua hàng hóa hoặc dịch vụ cho mục đích cá nhân hoặc cho gia đình. Điều này cho thấy, 

một doanh nghiệp, bất kể nhà sản xuất, nhà bán sỉ hay nhà bán lẻ, được coi là doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ nếu doanh nghiệp phân phối hàng hóa và dịch vụ cho khách 

hàng cuối cùng. Anderson (1993) cho rằng các doanh nghiệp có hơn 50% doanh thu nhờ 

vào thương mại bán lẻ đều có thể được coi là doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. 

- Bao gồm một loạt hành động nhằm thực hiện các điều trên. Có thể nói, các nhà 

bán lẻ là một khâu quan trọng trong chuỗi cung ứng nhằm giúp các nhà sản xuất có thể 

kết nối với người tiêu dùng cuối cùng. Bất kỳ tổ chức nào hoạt động như vậy đều có thể 

được xem như là một doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ, bất kể họ cung cấp hàng hóa hay 

dịch vụ như thế nào (trực tiếp, qua đường bưu điện, qua điện thoại, bằng máy bán hàng 

tự động, ..) và ở đâu (tại cửa hàng, đường phố hoặc tại gia). 

2.1.2 Vai trò của bán lẻ trong nền kinh tế 

Trong một kênh phân phối, phân phối bán lẻ là bộ phận cuối cùng, là cầu nối giữa 

nhà sản xuất và người tiêu dùng cuối cùng. Do là khâu tiếp xúc trực tiếp với người tiêu 

dùng, kinh doanh bán lẻ có một số đặc thù như sau:  

• Được thực hiện nhằm đáp ứng nhu cầu, hàng hóa được mua trong các cửa hàng 

theo dân số. Việt Hà (2013) đã đưa ra nhận định của các chuyên gia tính toán được rằng: 

trung bình cứ 100.000 dân thì cần có một đại siêu thị hoặc một trung tâm thương mại; 

Cần có một siêu thị cỡ trung bình trên 10.000 dân; Và trung bình, cần 1-3 cửa hàng tiện 

ích trên 1.000 dân. 
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• Tạo ra một số lượng việc làm đáng kể cho cộng đồng người dân, giúp ổn định 

trật tự và đảm bảo an sinh xã hội.   

• Các tổ chức kinh doanh khác chủ yếu tham gia vào thương mại thông qua việc 

cung cấp nguyên liệu và dụng cụ. Các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ là người đứng 

giữa kết nối và tăng cường sự hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng và tăng 

cường sự tương tác giữa các thành viên với nhau một cách hiệu quả hơn. Đây là một việc 

không dễ dàng, nhất là khi cần phải xây dựng lòng tin giữa các thành viên trong hệ thống. 

Do đó, rất cần sự ủng hộ và giúp đỡ của lãnh đạo các doanh nghiệp thành viên trong 

chuỗi cung ứng. Liên minh của Saigon Co.op, Phú Thái, Hapro và Satra là một minh 

chứng rõ nét về việc nếu thiếu sự cam kết từ các lãnh đạo cấp cao thì việc duy trì hợp tác 

trong chuỗi là bất khả thi. 

• Gắn liền sự khác biệt không gian, thời gian và đa dạng trong sản xuất và tiêu 

dùng.  

• Đại diện cho trình độ sản xuất của đất nước. Số lượng hàng hóa nội địa trong 

một hệ thống phân phối bán lẻ cho biết khả năng và trình độ của các doanh nghiệp sản 

xuất trong nước. Chính vì vậy, khi các doanh nghiệp nước ngoài thâu tóm các doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ trong nước, họ đưa hàng hóa của quốc gia họ vào thị trường 

Việt Nam và cũng đồng nghĩa với việc cơ hội của hàng hóa Việt Nam được đưa đến tay 

người tiêu dùng thấp đi. Hậu quả của việc mất đi thị trường bán lẻ trong nước là sự suy 

yếu của toàn bộ hệ thống sản xuất và sự phụ thuộc càng ngày càng tăng vào khả năng 

cung ứng của nước ngoài. 

2.1.3 Phân loại bán lẻ 

Lĩnh vực bán lẻ là lĩnh vực có rất nhiều doanh nghiệp tham gia trong nền kinh tế. 

Chính vì vậy, có rất nhiều loại hình bán lẻ khác nhau và tùy theo sự phát triển của khoa 

học kỹ thuật mà sẽ luôn xuất hiện những phương thức bán lẻ mới. Tuy nhiên, có thể phân 

loại theo các tiêu chí sau: theo loại hình sở hữu và theo phương thức tiếp xúc khách hàng. 

2.1.3.1 Theo loại hình sở hữu 
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 Nếu phân loại theo loại hình sở hữu, bán lẻ được phân thành: cửa hàng bán lẻ độc 

lập, chuỗi cửa hàng bán lẻ, nhượng quyền thương mại và hợp tác xã. Trong đó: 

 - Độc lập: khi chủ sở hữu chỉ sở hữu một cửa hàng. Chủ sở hữu sẽ nhận toàn bộ 

doanh thu, cửa hàng có thể có 1-2 nhân viên. Phần lớn các cửa hàng theo loại hình này 

là cửa hàng tạp hóa truyền thống. Theo báo cáo của Nielsen năm 2014, cửa hàng tạp hóa 

truyền thống chiếm hơn 50% tổng giá trị bán lẻ và là kênh phân phối lớn nhất châu Á 

(KIS, 2017). 

 - Chuỗi cửa hàng: là một số cửa hàng nằm dưới quyền kiểm soát của một chủ sở 

hữu chung. Các đại diện của loại hình sở hữu này như Vinmart, Lottemart, Big C, … 

 - Nhượng quyền thương mại: có mối quan hệ bằng hợp đồng giữa người nhượng 

quyền và người nhận nhượng quyền. Thông thường, việc nhượng quyền sẽ giúp bên 

nhượng quyền nhanh chóng mở rộng và phát triển hệ thống với chi phí thấp. Ngược lại, 

bên tiếp nhận nhượng quyền không cần gây dựng thương hiệu, được giúp đỡ về mặt kinh 

nghiệm và hệ thống quản lý từ bên nhượng quyền. Hàng kỳ, bên nhượng quyền sẽ nhận 

một khoản phí từ doanh thu của bên tiếp nhận theo hợp đồng đã ký trước. Hiện tại, đang 

có các hệ thống phân phối bán lẻ tại Việt Nam đang thực hiện việc nhượng quyền như 

Co.op Food, Vinmart+, … 

 - Hợp tác xã: có số lượng chủ sở hữu rất lớn và hoạt động trên khuôn khổ các quy 

định trong luật Hợp tác xã. Tại Việt Nam, còn rất nhiều tổ chức phân phối bán lẻ vẫn 

hoạt động dưới hình thức Hợp tác xã như hệ thống Hợp tác xã tại các phường, quận, 

huyện, hệ thống cửa hàng Co.op, … 

2.1.3.2 Theo phương thức tiếp xúc với khách hàng 

 Nếu phân loại theo các phương phức tiếp xúc với khách hàng, bán lẻ có hai 

phương thức chủ yếu là tiếp xúc với khách hàng thông qua cửa hàng bán lẻ và không có 

cửa hàng. 

A) Có cửa hàng: bao gồm các loại cửa hàng sau 
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- Cửa hàng tạp hóa: có chủng loại sản phẩm ít, diện tích nhỏ. Cửa hàng này có ít 

nhân viên và nhân viên hầu như không được đào tạo một cách bài bản. Các cửa hàng loại 

này thường nằm trong các khu vực có đông dân cư.  

-  Siêu thị, cửa hàng tiện lợi: các cửa hàng dạng này có đặc điểm tự phục vụ, 

chủng loại và số lượng hàng hóa lớn. Tuy nhiên, không gian giành cho thương mại không 

lớn. Các cửa hàng loại này thường phân bố tại khu đông dân cư hoặc trong các thành 

phố. Ví dụ: Co.opmart, Satramart, Hapromart, … 

- Đại siêu thị: Chủng loại và số lượng hàng hóa lớn, không gian cửa hàng rất lớn 

và thường được đặt ở các khu vực có diện tích rộng, có mạng lưới giao thông thuận tiện. 

Ở Việt Nam vẫn chưa có quy định cụ thể về diện tích của đại siêu thị. Một số đại siêu 

thị đang hoạt động tại Việt Nam: Co.opExtra, AEON mall, MM Mega market, …  

- Trung tâm mua sắm: có nhiều cửa hàng cho thuê và có nhiều doanh nghiệp thuê 

cửa hàng để kinh doanh. Theo quy định 1371/2004/QĐ-BTM của bộ Thương mại, diện 

tích của trung tâm mua sắm phải lớn hơn 10.000 m2, có các dịch vụ giải trí theo kèm.  

- Chợ truyền thống: chủ yếu bán hàng thực phẩm, giá cả có thể thay đổi tùy theo 

chất lượng hàng hóa. Việc lựa chọn và trả giá hàng hóa được thực hiện thường xuyên. 

B) Không có cửa hàng 

 - Máy bán hàng tự động: Bán nước giải khát, sôcôla, thuốc lá, máy rút tiền từ 

ngân hàng, …. Các máy này có thể sử dụng 24/24, giá thành hàng hóa cao, việc bảo 

dưỡng máy móc, thu tiền đòi hỏi nguồn nhân lực đáng kể. 

- Bán trực tiếp: yêu cầu một mối quan hệ cá nhân giữa người mua và người bán. 

Một ví dụ cụ thể là Bán hàng đa cấp. 

- Tiếp thị trực tiếp: người mua nhận được yêu cầu mua hàng qua các phương tiện 

cá nhân. Sau đó, đặt hàng bằng thư, fax và điện thoại cho nhà cung cấp. Đặc điểm của 

loại hình này là chi phí hoạt động thấp, khả năng phủ sóng rộng, và đây là một cơ hội để 

chinh phục các phân khúc thị trường mới. 
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2.2 TỔNG QUAN VỀ CHUỖI CUNG ỨNG 

2.2.1 Khái niệm về chuỗi cung ứng 

 Khái niệm về chuỗi cung ứng được nghiên cứu nhiều từ những năm 80, 90 của 

thế kỷ trước (Hugos, 2003). Đây là giai đoạn các doanh nghiệp nhận thấy được tầm quan 

trọng của việc mở rộng thị trường để tăng lợi nhuận. Với sự phát triển mạnh mẽ của khoa 

học công nghệ và các phương thức vận chuyển, các tập đoàn lớn đã có thể vươn ra khỏi 

biên giới và phát triển một cách nhanh chóng. Từ đây, những vấn đề về hậu cần, về quản 

lý, về chiến lược, … vì sự mở rộng quy mô doanh nghiệp quá nhanh, đã xuất hiện và là 

tiền đề để các nhà khoa học bắt đầu nghiên cứu về chuỗi cung ứng.  

Thông thường, các nhà khoa học khi tiếp cận với chuỗi cung ứng đã tập trung 

theo hai hướng chính: coi chuỗi cung ứng là một tập hợp các tổ chức hoặc là một quá 

trình phức tạp hoặc sử dụng cả hai. Các khái niệm thuộc về hướng đầu tiên coi chuỗi 

cung ứng là một nhóm các công ty hoạt động và hợp tác với nhau nhằm hoàn thành các 

sản phẩm và dịch vụ. Theo đó, “Quản lý chuỗi cung ứng là việc phối hợp hoạt động sản 

xuất, lưu kho, địa điểm và vận tải giữa các tổ chức trong chuỗi cung ứng nhằm mang 

đến cho thị trường mà bạn đang phục vụ sự kết hợp tiện ích và hiệu quả tốt nhất” (Hugos, 

2003). Thuật ngữ tổ chức đề cập trong định nghĩa trên là một ví dụ cho một tập đoàn lớn 

quốc tế điển hình, có các công ty con trên khắp thế giới và cùng nhau hình thành một tổ 

chức lớn. 

Douglas và ctg (1998), khi xem xét chuỗi cung ứng theo hướng của marketing đã 

cho rằng: “Chuỗi cung ứng là một nhóm các doanh nghiệp cùng nhau đưa ra thị trường 

một sản phẩm hay dịch vụ”. 

Sương (2012) đã định nghĩa về chuỗi cung ứng khi xem xét mối quan hệ hợp tác 

trong chuỗi cung ứng như sau: “Chuỗi cung ứng bao gồm các hoạt động của mọi đối 

tượng có liên quan từ mua nguyên liệu, sản xuất ra sản phẩm cho đến cung cấp cho 

khách hàng cuối cùng”. 
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Mentzer và ctg (2001) định nghĩa chuỗi cung ứng là: “một nhóm gồm ba hoặc 

nhiều tổ chức trực tiếp tham gia vào dòng chảy qua lại của sản phẩm, dịch vụ, tài chính 

và thông tin, từ nguyên liệu đầu vào đến khách hàng cuối cùng”.   

Điểm chung trong các khái niệm trên là có nhiều hơn hai thành viên trong một 

chuỗi cung ứng. Mặt khác, các thành viên trong chuỗi cung ứng cùng nỗ lực để đưa 

những sản phẩm hay dịch vụ có giá trị đến tay các khách hàng mục tiêu. Douglas và ctg, 

Hugos và Sương gần như nhất trí với nhau một điều, chuỗi cung ứng là sự kết nối của 

các tổ chức thành viên, nhưng chưa làm rõ về mối quan hệ hợp tác giữa các bên chặt chẽ 

đến mức nào. Trong khi đó, khái niệm cuối cùng đưa ra hàm ý về một sự hợp tác phức 

tạp hơn. 

Một xu hướng khác khi tiếp cận khái niệm chuỗi cung ứng là diễn giải theo quy 

trình hoạt động. Trong cách tiếp cận này, xu hướng các nhà nghiên cứu sẽ giải thích theo 

quy trình và sự tối ưu hóa hoạt động trong chuỗi, mà không đặt trọng tâm vào sự kết nối 

của các thành viên. Trước hết, họ nhấn mạnh các quy trình tạo ra giá trị dưới sự kết nối 

giữa các tổ chức thành viên nhằm phục vụ cho khách hàng. 

Nếu xem xét dưới góc độ của sản xuất, “Chuỗi cung ứng bao gồm tất cả các hoạt 

động liên quan đến sản xuất và phân phối sản phẩm, từ nhà cung cấp đến khách hàng. 

Bốn quy trình chính - thiết kế, mua sắm, sản xuất và phân phối - xác định chuỗi cung 

ứng bao gồm quản lý cung và cầu, mua nguyên liệu và linh kiện, sản xuất, lắp ráp, kiểm 

kê, phân phối và giao hàng cho khách hàng” (Lummus và Vokurka, 1999). 

Khi tìm cách tiếp cận dưới góc độ giá trị gia tăng mang lại cho khách hàng, 

Dawande và ctg (2006) cho rằng, “Chuỗi cung ứng có thể bao gồm tất cả các bên tham 

gia cung cấp giá trị gia tăng như cung cấp nguyên vật liệu và các thành phần trung gian, 

lắp ráp các sản phẩm hoàn chỉnh, sản xuất, đóng gói, vận chuyển, lưu kho và hậu cần”. 

Như vậy, các hoạt động trong chuỗi cung ứng không chỉ bao gồm các hoạt động chính 

như trong khái niệm của Hugos, mà còn thêm một số hoạt động hỗ trợ khác. 
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Berry có cách tiếp cận khác khi cho rằng mối quan hệ chặt chẽ giữa các bên tham 

gia chuỗi cung ứng là khía cạnh quan trọng nhất cần được xem xét. Theo Berry (1994), 

“Mục tiêu của chuỗi cung ứng là xây dựng lòng tin, cung cấp thông tin thị trường liên 

tục, phát triển sản phẩm mới, và xây dựng cơ sở phân phối sản phẩm theo cách mà sự 

hợp tác chặt chẽ giữa các bên tham gia chuỗi cung ứng sẽ có hiệu quả”. 

Ngoài hai xu hướng kể trên, một số nhà khoa học lại tìm cách diễn giải khái niệm 

về chuỗi cung cấp thông qua việc kết hợp cả hai. Theo họ, chuỗi cung ứng là một mạng 

lưới các tổ chức bên trong chuỗi cung ứng bao gồm cả sự liên kết vào bên trong và ra 

bên ngoài, các quy trình và hoạt động khác nhau làm gia tăng giá trị cho sản phẩm hoặc 

dịch vụ được giao đến người tiêu dùng (Christopher, 2011). Nói cách khác, chuỗi cung 

ứng tập trung nhiều công ty vào bên trong chuỗi (ví dụ như nhà cung cấp) và các hoạt 

động bên ngoài (ví dụ như phân phối) và người tiêu dùng. 

Cũng giống như xu hướng trên, các phương pháp tiếp cận đều tập trung vào các 

quy trình có tính vượt qua phạm vi của một doanh nghiệp. Sự khác biệt trong ý kiến của 

các nhà nghiên cứu khác nhau là do cách tiếp cận vấn đề khác nhau. Tuy nhiên, có ba 

yếu tố phổ biến thường xuất hiện: chuỗi cung ứng nhằm đáp ứng nhu cầu của người tiêu 

dùng, bao gồm nhiều tổ chức cùng hợp tác, bao gồm các quy trình liên quan đến việc tạo 

ra giá trị. Đối với chuỗi cung ứng bán lẻ, khách hàng của họ là người tiêu dùng cuối 

cùng, là những người mua hàng hóa để sử dụng cho nhu cầu cá nhân hoặc cho gia đình 

(Ayers và Odegaard, 2007). Họ là đại diện cho nhu cầu cuối cùng của thị trường và các 

doanh nghiệp cần phải nắm bắt nhu cầu này (Roorda và ctg, 2010). Một điểm khác của 

chuỗi cung ứng bán lẻ so với các chuỗi cung ứng khác, chuỗi cung ứng bán lẻ quan tâm 

nhiều đến chất lượng và số lượng của hàng hóa được cung ứng từ các nhà cung cấp 

(nghĩa là đầu vào) so với việc quan tâm đến dòng dịch chuyển của nguyên vật liệu như 

các chuỗi cung ứng thiên về sản xuất. Nhất là với các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam, 

khái niệm quản lý chất lượng hàng hóa ngay từ nguồn sản xuất chỉ mới xuất hiện và chưa 

được quan tâm nhiều. 
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Sau khi tham khảo các nghiên cứu trước và dựa trên đặc điểm của ngành bán lẻ, 

chúng ta có thể nhận thấy chuỗi cung ứng bán lẻ có điểm giống với các chuỗi cung ứng 

ở chỗ là tập hợp các hoạt động của nhiều thành viên tham gia trong chuỗi cung ứng. 

Điểm khác biệt của nó so với các chuỗi cung ứng khác nằm chỗ chuỗi cung ứng bán lẻ 

không nhất thiết phải quan tâm đến các hoạt động sản xuất nhằm biến nguyên vật liệu 

thành hàng hóa thành phẩm và đối tượng khách hàng mục tiêu là những người tiêu dùng 

có nhu cầu mua hàng hóa nhằm phục vụ cho mục đính cá nhân hoặc gia đình. Chính vì 

vậy, luận án đề xuất khái niệm về chuỗi cung ứng được xem xét dưới góc độ của ngành 

bán lẻ như sau: 

“Chuỗi cung ứng bao gồm các hoạt động của mọi đối tượng có liên quan từ giai 

đoạn đầu vào cho đến giai đoạn cung cấp sản phẩm hoặc dịch vụ tận tay người tiêu 

dùng cuối cùng”. 

Từ khái niệm trên, chúng ta có thể nhận thấy chuỗi cung ứng bán lẻ có những 

điểm khác biệt so với các chuỗi cung ứng khác. Đó là: 

- Các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ không nhất thiết phải có sự liên quan đến 

các hoạt động chuyển đổi nguyên vật liệu thành hàng hóa thành phẩm. Mối quan tâm 

chủ yếu của họ là việc thiết lập các tiêu chuẩn về chất lượng và hình thức đối với hàng 

hóa  được cung ứng cho họ. Các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ có thể phát triển và 

kinh doanh một số doanh nghiệp sản xuất nhằm chủ động về nguồn hàng tại một số mắt 

hàng mang tính chiến lược (ví dụ: SATRA có VISSAN, Cầu Tre; Saigon Co-op có Nam 

Dương, Xuân Hồng, …), nhưng tỷ trọng hàng hóa thuộc loại này thường chỉ chiếm một 

phần nhỏ trong danh mục hàng hóa của họ.  

- Hàng hóa được cung cấp bởi chuỗi cung ứng bán lẻ không có cơ hội quay lại thị 

trường vì nó được sử dụng cho mục đích tiêu dùng. Như vậy, chuỗi cung ứng bán lẻ cung 

cấp hàng hóa thành phẩm chứ không phải là nguyên vật liệu.  

- Cách thức phân phối hàng hóa cần thông qua mạng lưới các cửa hàng được triển 

khai rộng khắp trên toàn bộ thị trường. Do đối tượng khách hàng mục tiêu và tiềm năng 
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của chuỗi cung ứng bán lẻ là người tiêu dùng cuối cùng, nên doanh nghiệp kinh doanh 

bán lẻ phải triển khai hệ thống phân phối của mình đến tận nơi sinh sống của họ nhằm 

có thể phục vụ tốt nhất cho khách hàng. Vì vậy, các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ 

thành công thường có rất nhiều cửa hàng, siêu thị, … nhằm giúp cho khách hàng của 

mình dễ dàng trong việc tham gia mua sắm hàng hóa tiêu dùng. 

2.2.2 Các hoạt động trong chuỗi cung ứng 

 Tại phần trên, chúng ta có thể thấy có ba hoạt động chủ yếu thường xuyên xuất 

hiện trong các khái niệm của chuỗi cung ứng là: 

- Là một thể thống nhất với mục tiêu kiểm soát toàn bộ luồng sản phẩm từ nhà 

cung cấp đến khách hàng. 

- Phối hợp chiến lược của chuỗi trong hoạt động và chiến lược giữa các doanh 

nghiệp thành viên. 

- Duy trì tư duy lấy khách hàng làm trọng tâm nhằm tạo ra những hàng hóa hoặc 

dịch vụ độc đáo dẫn đến sự hài lòng của khách hàng. 

 Cụ thể hơn, Beamon (1999a) xác định các hoạt động chính của chuỗi cung ứng 

điển hình như sau: 

- Lập kế hoạch sản xuất và phân phối. 

- Xác định mức tồn kho (quy mô nguyên liệu, bán thành phẩm và vị trí kiểm kê). 

- Xác định chiều dài của chuỗi cung ứng (số lượng thành viên): khai trừ các thành 

viên không còn phù hợp và kết nạp các thành viên mới. 

- Giao khách hàng cho các trung tâm phân phối: khách hàng nào nên được phục 

vụ từ các trung tâm phân phối nào. 

- Giao sản phẩm cho nhà máy: sản phẩm nào sẽ được sản xuất tại nhà máy nào. 

- Quản lý mối quan hệ giữa nhà cung cấp và khách hàng. 
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- Xác định sự khác biệt sản phẩm trong quá trình sản xuất. 

- Xác định thời gian mà sản phẩm được giữ trong kho. 

Sau đó, Beamon (2005, trang 226) đã rút gọn các lĩnh vực quản lý trong hoạt động 

của chuỗi cung ứng thành bốn loại chính, cụ thể là: 

- Bố trí cơ sở vật chất 

- Thiết kế và vận hành hệ thống luồng nguyên vật liệu 

- Thiết kế và vận hành hệ thống lưu chuyển thông tin 

- Dịch vụ khách hàng. 

Trong khi đó, Lummus và Vokurka (1999) chỉ ra rằng quản lý chuỗi cung ứng là 

một hệ thống hoạt động phức tạp và họ đang cố gắng làm rõ sai lầm trong nhiều quan 

niệm vẫn còn tồn tại ngày nay. Nghiên cứu của họ chỉ ra rằng quản lý chuỗi cung ứng 

không giới hạn ở một trong các lĩnh vực sau: 

- Quản lý kho hàng. 

- Hệ thống hậu cần - Quản lý hậu cần. 

- Mua sắm và quản lý mối quan hệ với nhà cung cấp. 

- Quản lý phân phối và Hệ thống Công nghệ thông tin. 

Stock và ctg (2010), sau khi xử lý hàng ngàn tài liệu về quản lý chuỗi cung ứng 

với 116 định nghĩa khác biệt cho khái niệm quản lý chuỗi cung ứng, đã tìm ra các định 

nghĩa được nhóm lại quanh ba yếu tố cơ bản, đó là các hoạt động, lợi ích và các thành 

viên của quản lý chuỗi cung ứng. Các thành phần đã được xác định bởi các tác giả, như 

thể hiện trong hình 2.1. Các dòng chảy, các mối quan hệ và các thành viên xuất hiện 

trong hầu hết các định nghĩa (69-78%), trong khi các hình thức lợi ích khác nhau ít xuất 

hiện hơn (28-48%). 
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Hình 2.1: Các thành phần chính trong quản trị chuỗi cung ứng 

(Nguồn: Stock và ctg, 2010) 

Như vậy, nhiều nghiên cứu đã được các nhà khoa học thực hiện nhằm tìm hiểu và 

phân loại các hoạt động phức tạp trong một chuỗi cung ứng. Tuy có rất nhiều nghiên cứu 

và mô hình được các nhà nghiên cứu đưa ra nhằm mô tả hoạt động của chuỗi cung ứng, 

nhưng, SCOR là mô hình được sử dụng rộng rãi nhất (Liu và ctg, 2014). SCOR đã được 

áp dụng tại nhiều vùng khác nhau trên thế giới (Stephens , 2001) và nó phù hợp với nhiều 

ngành nghề khác nhau (Huo và Zhang, 2011). 

Mô hình SCOR (Supply Chain Operations Reference-model) định nghĩa các hoạt 

động trong chuỗi cung ứng được Hội đồng chuỗi cung ứng (Supply Chain Council) xây 

dựng và phát triển. Mô hình SCOR là một mô hình tham chiếu với các thuật ngữ và quy 

trình chuẩn hóa (Meyr và ctg, 2002). Không những thế, để xây dựng một chuỗi cung ứng 

hiệu quả, việc đầu tiên là cần phải đánh giá đúng các hoạt động trong chuỗi cung ứng và 

mô hình SCOR là công cụ để thực hiện việc này (Blanchard, 2011). SCOR giúp cho việc 

đánh giá mục tiêu, hiệu quả của việc tái cấu trúc, hiệu suất, định lượng, kiểm tra và lập 

kế hoạch tương lai cũng như các hoạt động, quy trình cụ thể trong chuỗi cung ứng. Việc 
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phối hợp các hoạt động chuỗi cung ứng trên phạm vi toàn bộ các nhà cung cấp và khách 

hàng trong chuỗi đem lại lợi thế cạnh tranh đáng kể, giúp tăng doanh thu và tiết kiệm chi 

phí. 

 

Hình 2.2: Mô hình SCOR 

(Nguồn: Hugos, 2003) 

Ban đầu, SCOR được xây dựng như một tài liệu tham khảo tiêu chuẩn, bao gồm 

bốn nhóm hoạt động chính trong một chuỗi cung ứng là: Hoạch định (Plan), Nguồn hàng 

(Source), Phân phối (Deliver) và Sản xuất (Make) (Hugos, 2003). Tuy nhiên, từ phiên 

bản 4.0 trở đi, chuỗi cung ứng bao gồm 5 hoạt động chính như sau: Hoạch định (Plan), 

Nguồn hàng (Source), Phân phối (Deliver), Sản xuất (Make) và Trả về (Return) (Agami 

và ctg, 2012). Chuỗi cung ứng sẽ được vận hành dựa trên các hoạt động thiết yếu trên 

(Hugos, 2003). Trong quá trình phát triển, SCOR đã dần được công nhận và trở thành 

công cụ giúp các tổ chức đánh giá và hiểu rõ hơn về các hoạt động trong toàn bộ chuỗi 

cung ứng. SCOR cũng là mô hình duy nhất có sự liên kết giữa đo lường hiệu suất hoạt 

Hoạch định

- dự báo lượng cầu

- định giá sản phẩm

- quản lý lưu kho

Nguồn hàng

- Thu mua

- Bán chịu và thu nợ

Sản xuất

- Thiết kế sản phẩm

- Lập quy trình sản xuất

- Quản lý phương tiện

Phân phối

- quản lý đơn hàng

- lập lịch giao hàng

- Quy trinh trả hàng
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động, thực tiễn kinh doanh và các công nghệ cần thiết trong một quy trình nghiệp vụ chi 

tiết nhằm giúp các chuỗi cung ứng dễ dàng áp dụng trong hoạt động của mình (Klapper 

và ctg, 1999). Hạn chế của SCOR là nó không thể áp dụng để phân tích và đánh giá hoạt 

động của một tổ chức duy nhất (Stephens, 2001). 

Mô hình SCOR sử dụng phương pháp hình khối (building block) để mô hình hóa 

hoạt động của chuỗi cung ứng, từ các hoạt động bên trong tổ chức, mối liên hệ giữa các 

tổ chức trong một chuỗi cung ứng với nhau, giữa các tổ chức thuộc các ngành khác nhau 

và trên toàn bộ các khu vực địa lý. Hình trên đã mô tả cách thức hoạt động của SCOR 

với 5 tổ chức trong chuỗi cung ứng. Việc sử dụng phương pháp này cũng giúp SCOR dễ 

dàng đưa vào trong phân tích hiệu quả của hoạt động thuê ngoài (Outsourcing) và xác 

định lợi thế về mặt chiến lược/ tài chính của các hoạt động thuê ngoài trong chuỗi cung 

ứng. Mô hình SCOR mở rộng cho tất cả các tương tác của các thành viên, tất cả các giao 

dịch vật lý và tất cả các tương tác thị trường. Các nhóm hoạt động của chuỗi cung ứng 

trong SCOR được thể hiện trong hình 2.3, bao gồm: 

 

Hình 2.3: Mối quan hệ giữa các nhóm hoạt động trong SCOR 

(Nguồn: Supply Chain Council, 2008) 
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Hoạch định - "Plan" 

Đây là hoạt động cơ bản của chuỗi cung ứng bao gồm việc cân bằng nguồn tài 

nguyên liên quan đến các yêu cầu của khách hàng, thiết lập kế hoạch liên lạc giữa các 

thành viên trong chuỗi cung ứng, không chỉ theo hướng từ trên xuống mà còn lên kế 

hoạch quản lý các hoạt động khác trong mô hình SCOR – tìm kiếm nguồn hàng, sản xuất 

và phân phối. Hoạt động này cũng bao gồm các quy tắc và số liệu nhằm đánh giá hiệu 

suất chuỗi cung ứng, thu thập dữ liệu, quản lý hàng tồn kho, vốn, thực hiện các ràng 

buộc về mặt pháp lý, được phát sinh từ pháp luật và các thỏa thuận pháp lý khác, và cuối 

cùng nhưng không kém phần quan trọng là quản lý rủi ro chuỗi cung ứng. 

Nhiều nghiên cứu cho thấy việc chia sẻ thông tin là rất quan trọng đối với hoạt 

động hoạch định của chuỗi cung ứng. Không những thế, thông tin được lưu chuyển theo 

thời gian thật có thể dẫn tới hiệu suất hoạt động được cải thiện (Fawcett và ctg, 2011). 

Theo Supply Chain Council (2008), sự hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi đóng vai 

trò quan trọng trong việc hoạch định bởi vì sự liên kết giữa các thành viên trong chuỗi 

là cần thiết để đạt được các mục tiêu chiến lược của toàn bộ chuỗi cung ứng. Nhiều 

nghiên cứu chỉ ra rằng, những thay đổi về mặt chiến lược cho phù hợp (hoạt động tiếp 

thị, sản xuất, …) có thể cải thiện hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng (Hill, 2000; 

Hausman và ctg, 2002). 

Nguồn hàng - "Source" 

Hoạt động này chủ yếu quan tâm đến việc quản lý dòng chảy các nguồn hàng hóa 

vào trong chuỗi cung ứng. Đặc biệt, nó quyết định quản lý tồn kho theo hướng cung cấp 

sản phẩm "Made-to-Order", hoặc theo hướng sản xuất sản phẩm "Engineer-to-Order". 

Nói cách khác, “Nguồn hàng” là những hoạt động có liên quan đến việc mua nguyên vật 

liệu và kết nối giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng với các nhà cung cấp của họ. 

Ngoài ra, các quy trình trong hoạt động này như lập lịch, nhận hàng, đánh giá chất 

lượng đầu vào, tổng chuyển giao đầu vào và quản lý thanh toán cũng như ủy quyền cũng 

rất quan trọng. Một phần quan trọng của hoạt động cung cấp là việc lựa chọn nhà cung 

cấp, tạo ra các quy tắc thiết lập liên hệ và giao tiếp với nhà cung cấp, đánh giá hiệu suất 
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cung cấp, thu thập dữ liệu cũng như khả năng cung ứng đầu vào, vốn, sản phẩm đầu vào, 

... 

Trong chuỗi cung ứng bán lẻ, nhất là các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam, hoạt 

động “Nguồn hàng” thường tập trung chủ yếu vào việc tìm kiếm nguồn hàng hóa đảm 

bảo chất lượng, ổn định và phù hợp với chiến lược phát triển của tổ chức bán lẻ. Việc 

thiết lập mối quan hệ dài hạn giữa tổ chức và các nhà cung cấp, cũng như việc giảm số 

lượng các trung gian được xem là các hoạt động “tốt” trong “Nguồn hàng” (Prahinski và 

Benton, 2004; Li và ctg, 2005). Theo Benton (2010), cần phải đảm bảo vai trò của các 

nhà cung cấp chính trong chuỗi cung ứng, thông qua việc đảm bảo mối quan hệ lâu dài 

nhằm đảm bảo hoạt động của toàn bộ chuỗi được vận hành liên tục. 

Sản xuất - "Make" 

Đây là hoạt động nhằm chuyển đổi nguyên vật liệu thành hàng hóa thành phẩm 

để đáp ứng nhu cầu của chuỗi cung ứng một cách kịp thời. Hoạt động “Sản xuất” quản 

lý các quy trình nội bộ để thực hiện chiến lược được đề ra: 

• Sản xuất để lưu trữ - “Make-to-Stock”, 

• Sản xuất theo đơn - "Make-to-Order" 

• hoặc Sản xuất theo công việc – “Engineer-to-Order” 

Các quy trình này bao gồm tất cả các quy trình nội bộ chuyển đổi đầu vào thành 

các đầu ra theo mong muốn, có tính đến ba yếu tố cốt lõi của mỗi hệ thống sản xuất, 

chẳng hạn như chất lượng, tính linh hoạt và năng suất. Hầu hết các tổ chức đều có các 

hoạt động biến đổi nguyên vật liệu thành hàng hóa thành phẩm, nhưng trong các tổ chức 

thực hiện phân phối bán lẻ thì không hẳn cần thiết thực hiện hoạt động này. Mặc dù vậy, 

nếu các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ chú ý phát triển hoạt động “Sản xuất” thông qua 

việc thành lập, liên doanh hoặc liên kết với các doanh nghiệp sản xuất sẽ giúp họ có thể 

đảm bảo chất lượng và thời gian cung cấp cấp hàng hóa. Điều này sẽ giúp chuỗi cung 

ứng bán lẻ có thể phản ứng linh hoạt với các biến động của thị trường và nâng cao khả 

năng cạnh tranh của toàn bộ chuỗi. 

Phân phối - "Deliver" 



43 

 

 
 

Nhóm quá trình này chủ yếu quan tâm đến việc quản lý các luồng "chảy" từ công 

ty, hoặc nói cách khác, đây là các hoạt động liên quan đến việc quản lý đơn đặt hàng và 

giao hàng thành phẩm. Ha và ctg (2003) cho rằng “Phân phối” là một mắt xích quan 

trọng trong quản lý chuỗi cung ứng.  

Các hoạt động khác, các quy trình như lập kế hoạch vận chuyển, vận chuyển, 

đánh giá chất lượng đầu ra, chuyển giao tổng đầu ra và quản lý thanh toán cũng rất quan 

trọng trong “Phân phối”. Một phần quan trọng khác của hoạt động “Phân phối” là việc 

lựa chọn nhà cung cấp dịch vụ, tạo quy tắc khi giao tiếp với khách hàng, đánh giá hiệu 

suất cung cấp, thu thập dữ liệu cũng như lưu trữ đầu ra, vốn và sản phẩm đầu ra. 

Goldsby và Stank (2000) cho rằng, khả năng chia sẻ thông tin theo thời gian thật 

giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng giúp cho hoạt động “Phân phối” được tiến 

hành thuận lợi do làm tăng khả năng kiểm soát các đơn hàng. Việc thống nhất các đơn 

đặt hàng và hợp nhất các đơn hàng cùng địa chỉ được SCOR xác định là phương thức 

phân phối tốt nhất. Việc sử dụng các tiến bộ về công nghệ như triển khai hệ thống phân 

phối trên Internet, sử dụng công nghệ mã vạch, … cũng làm nâng cao đáng kể hiệu suất 

phân phối của chuỗi cung ứng (Zhou và ctg, 2011). 

Trả về - "Return" 

Đây là chủ yếu về quản lý các quy trình xảy ra trong các sự kiện đặc biệt như thu 

hồi sản phẩm có lỗi do khiếu nại của khách hàng, hoặc trả lại nguyên liệu cho nhà cung 

cấp, hoặc vận chuyển giúp hàng trả lại (là hoạt động mở rộng của dịch vụ khách hàng) 

(Bolstorff và Rosenbaum, 2007). Các mô hình SCOR từ 4.0 trở đi bắt đầu xuất hiện hoạt 

động “Trả về”. Các quy trình này bao gồm các quy trình như Nhận dạng sản phẩm, Cấp 

phép trả lại, Lập lịch và Nhận các lô hàng đặc biệt, Đánh giá chất lượng. Mỗi quy trình 

trước đây, chẳng hạn như lập kế hoạch, cung cấp, phân phối và sản xuất, có thể gây ra 

một tình huống như vậy, do đó, rất tốt để có một quy trình được xác định cho từng danh 

mục riêng biệt. 

Có thể dễ dàng nhận thấy, tất cả các tổ chức tham gia vào chuỗi cung ứng đều có 

các hoạt động “Hoạch định”, “Nguồn hàng” và “Phân phối”. Các hoạt động thuộc về 
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“Sản xuất” và “Trả về” chỉ xuất hiện trong một số tổ chức nhất định hoặc trong các 

trường hợp đặc biệt. Toàn bộ quy trình hoạt động trong hình 2.3 được phân chia thành 

bốn cấp độ chi tiết (Xem phụ lục A).  

Cấp độ 1: SCOR cung cấp định nghĩa về các loại hoạt động chính trong chuỗi 

cung ưng của mình: hoạch định, nguồn hàng, sản xuất và phân phối. Tại đây,  một tổ 

chức thiết lập các mục tiêu cạnh tranh của chuỗi cung ứng. Cấu trúc cơ bản của mô hình 

tham chiếu tập trung vào bốn hoia5t động chính của chuỗi là: hoạch định, nguồn hàng, 

sản xuất và phân phối. 

Cấp 2: SCOR định nghĩa các loại quy trình là các thành phần tiềm năng của một 

chuỗi cung ứng. Các tổ chức có thể cấu hình các hoạt động lý tưởng hoặc thực tế của họ 

bằng cách sử dụng các quy trình này. 

Cấp độ 3: Cấp độ này cung cấp thông tin cần thiết để lập kế hoạch thành công và 

đặt mục tiêu cho các cải tiến hoạt động của chuỗi cung ứng. Nó bao gồm việc xác định 

các yếu tố quy trình, thiết lập các tiêu chuẩn của các mục tiêu đã đặt ra, xác định các 

phương pháp tốt nhất để thực hiện và cải thiện các khả năng của phần mềm trong hệ 

thống nhằm cho phép các hoạt động của chuỗi được tiến hành một cách tốt nhất. 

Cấp độ 4: Tiến hành thực hiện các quy trình được xác định tại các cấp độ trước 

trong thực tế. Cấp độ này nằm ngoài phạm vị của SCOR. 

Tuy nhiên, SCOR không mô tả mọi quy trình hoặc hoạt động kinh doanh. Cụ thể, 

mô hình không đề cập đến bán hàng và tiếp thị, phát triển sản phẩm, nghiên cứu và phát 

triển, nguồn nhân lực và một số yếu tố hỗ trợ khách hàng sau phân phối (Millet và ctg, 

2009). 

2.2.3 Các giai đoạn phát triển của chuỗi cung ứng 

Các giai đoạn của chuỗi cung ứng được xác định bởi các tác giả khác nhau theo 

cách gần như tương tự. Điểm chung giữa các nhà nghiên cứu là đều xác định giai đoạn 

đầu tiên trong giai đoạn phát triển chuỗi cung ứng là trong doanh nghiệp, sau đó vượt 

qua ranh giới của doanh nghiệp, tập trung vào việc tăng hoạt động, tập trung vào các mối 
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quan hệ và các bước cao hơn. Theo Stephens (2000), các giai đoạn phát triển của chuỗi 

cung ứng được tích hợp như sau: 

1. Hoạt động như riêng biệt như vai trò của các chức năng nội bộ. 

2. Sáp nhập các chức năng nội bộ của cùng khu vực. 

3. Tích hợp nội bộ của các khu vực riêng biệt. 

4. Tích hợp bên ngoài. 

Mỗi giai đoạn phát triển cũng xác định tập trung vào vấn đề cần phải được quản 

lý trong thời điểm đó. Khi bắt đầu phát triển, mục tiêu là tăng hiệu quả hoạt động của 

các khu chức năng riêng biệt, giảm thời gian yêu cầu của các hoạt động chức năng và 

phát triển sản xuất. Trong các giai đoạn sau, cần phải giải quyết các vấn đề liên quan đến 

các mục đích khác nhau. Trong giai đoạn cuối cùng, phải tiến hành đồng bộ hóa với các 

hoạt động được quản lý bên ngoài doanh nghiệp bởi các bên tham gia bên ngoài. 

Tuy nhiên, việc phân loại các giai đoạn phát triển của chuỗi cung ứng cũng đòi 

hỏi việc so sánh giữa quản trị cung ứng và quản trị hậu cần. Đây là vấn đề đang được 

các nhà khoa học tranh luận chưa có kết thúc. Xung quanh vấn đề này, hiện nay đang có 

bốn trường phái chính đang tranh luận về sự khác nhau giữa quản trị cung ứng và quản 

trị hậu cần. Một đại diện của trường phái đầu tiên, Giunipero và Brand (1996) cho rằng 

cung ứng và hậu cần có cùng phạm vi, không có cái nào có thể đặt lên trên. Leenders và 

Fearon (1997) thì cho rằng cung ứng là một khái niệm rộng hơn, bao gồm các vấn đề 

hậu cần. Trong khi đó, Le May và ctg (1999) nhận ra rằng hậu cần là lĩnh vực chung và 

cung ứng chỉ là một phần của nó. Cuối cùng, các đại diện của trường phái thứ tư cho 

rằng cung ứng và hậu cần là hai khái niệm khác nhau và có nhiều điểm chung, không thể 

xem xét dưới góc độ cái nào là chính (Croom và ctg, 2000). 

Vấn đề chủ yếu trong các chuỗi cung ứng là họ thường phải giải quyết các khó 

khăn trong quá trình hội nhập. Khi vượt ra khỏi ranh giới của doanh nghiệp, các doanh 

nghiệp sẽ gặp khó khăn nhằm giải quyết các tồn tại của mối quan hệ giữa các doanh 

nghiệp, số lượng thành viên, độ mở của chuỗi, khả năng quản lý thời gian trong chuỗi 
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cung ứng, … Cần phải giải quyết các vấn đề này nhằm giúp hoạt động của chuỗi cung 

ứng trở nên tốt hơn. 

2.3 CÁC NHÂN TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN HOẠT ĐỘNG CỦA CHUỖI CUNG ỨNG 

BÁN LẺ 

2.3.1 Các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng 

Ngày nay, các doanh nghiệp muốn thành công trong nền kinh tế toàn cầu hiện nay 

thì họ cần phải tập trung vào việc giải quyết các vấn đề xảy ra trong hoạt động của chuỗi 

cung ứng có liên quan đến các nhân tố quan trọng mà không phải dàn đều sự chú ý đến 

tất cả các khía cạnh khác nhau. Điều này giúp cho doanh nghiệp tập trung các nguồn lực 

có hạn của mình vào đúng chỗ cần thiết nhằm đạt được các mục tiêu đã đặt ra. Có nhiều 

cách đánh giá hoạt động của chuỗi cung ứng, nhưng trong luận án này sẽ dựa trên sự 

thành công của một chuỗi cung ứng làm thước đo. Theo kết quả nghiên cứu định tính 

(Xem mục 1.7), có 15 nhân tố sẽ được đưa vào trong nghiên cứu này nhằm đánh giá tác 

động của chúng đối với sự thành công của một chuỗi cung ứng: Lưu kho (Inventory), 

Sản xuất (Manufacturing), Địa điểm (Location), Vận tải (Transportation), Thông tin 

(Information), Môi trường không chắc chắn (Enviromental Uncertainty), Công nghệ 

thông tin (Information Technology), Quan hệ trong chuỗi cung ứng (Supply chain 

Relationships), Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy), Đo lường hiệu suất hoạt 

động (Performance Measurement), Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration), 

Quản lý kinh doanh (Business Management), Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top 

Management Support), Nguồn nhân lực (Human Resource) và Sự hài lòng của khách 

hàng (Customer Satisfaction). 

2.3.1.1 Sản xuất (Manufacturing) 

Việc gia tăng áp lực cạnh tranh và thị trường được toàn cầu hóa đã buộc các doanh 

nghiệp phải xây dựng các chuỗi cung ứng theo hướng có thể quản lý một cách hiệu quả 

vừa theo khía cạnh sản phẩm và thị trường như đa dạng hóa sản phẩm và dịch vụ khách 

hàng, vừa theo hướng giảm các chi phí phát sinh do sản xuất, lưu kho, vận tải, v.v… 

trong chuỗi cung ứng (Sebastian, 2015). Các doanh  nghiệp trong chuỗi cung ứng cần 
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phải đưa ra các dự báo chính xác về thị trường đang hoạt động về sản phẩm, số lượng 

cung ứng, thời điểm đưa ra thị trường, năng suất hoạt động, tiêu chuẩn chất lượng  cho 

phép, …  

Cần phải xác định rõ mục đích sản xuất của từng doanh nghiệp trong chuỗi là theo 

hướng tập trung vào sản phẩm hay tập trung vào chức năng nhằm phân chia công việc 

một cách hiệu quả, tránh sự chồng chéo hay tình trạng dư thừa/ thiếu hụt có thể xảy ra. 

Việc phân chia chức năng sản xuất cụ thể cũng nhằm phát huy thế mạnh của từng doanh 

nghiệp và chủ động trước yêu cầu thay đổi của thị trường.  

2.3.1.2 Lưu kho (Inventory)  

Hàng hóa lưu tại kho xuất hiện trong toàn bộ chu trình vận động của chuỗi cung 

ứng, bao gồm mọi thứ được các nhà sản xuất, người phân phối và nhà bán lẻ trong chuỗi 

nắm giữ, từ nguyên liệu đầu vào đến sản phẩm thành phẩm đưa ra thị trường. Hàng lưu 

kho càng cao thì sẽ làm giảm đáng kể tỷ lệ lợi nhuận (Min và Pheng, 2005; Koumanakos, 

2008). Do đó, cần phải cải thiện chức năng tồn kho nhằm giúp cho việc quản trị chuỗi 

cung ứng thêm hiệu quả (Cheryl và ctg, 2006). Đây là một thách thức lớn giữa việc giảm 

thiểu lượng hàng tồn kho nhưng vẫn phải đáp ứng được yêu cầu của dịch vụ khách hàng 

vì chúng thường xuyên mâu thuẫn lẫn nhau (Edward, 2002). 

Trong suốt chu trình này, các doanh nghiệp cần phải xác định rõ kế hoạch lưu kho 

như nên dự trữ loại hàng hóa nào tại các thời điểm xác định? Nên lưu trữ bao nhiêu 

nguyên liệu, bán thành phẩm và sản phẩm cuối cùng nhằm tránh dư thừa hay thiếu hụt? 

Nên dự trữ bao nhiêu nhằm phản ứng kịp thời với những biến động bất thường có thể 

xảy ra trong suốt chu trình vận hành của chuỗi cung ứng? Làm thế nào để giảm thiểu tác 

động của hiệu ứng Bullwhip? Chi phí dành cho hàng lưu kho trong toàn bộ chuỗi cung 

ứng có thể lên tới 40% cho nên việc quản lý hàng lưu kho một cách khoa học sẽ đem lại 

lợi ích rất lớn (Ganeshan, 1999). Các doanh nghiệp trong chuỗi sẽ phải đưa ra các quyết 

định lựa chọn phương thức lưu kho theo chu kỳ, chú trọng an toàn hay lưu kho theo mùa 

nhằm đưa chi phí lưu kho xuống mức thấp nhất có thể đồng thời sẽ không làm ảnh hưởng 

đến hoạt động của các doanh nghiệp khác trong cùng chuỗi cung ứng. 

2.3.1.3 Địa điểm (Location) 
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Hoạt động của chuỗi cung ứng có được đánh giá hiệu quả hay không thì một tiêu 

chí cần phải đạt được là cần phải giao hàng đúng hẹn, chính xác và với chi phí chấp nhận 

được. Thách thức số một cho một chuỗi cung ứng chuyên nghiệp là tạo ra mạng lưới 

phân phối có thể làm hài lòng nhu cầu khách hàng trong khi vẫn giữ chi phí ở mức cho 

phép (Perry, 2005). Để xây dựng một chuỗi cung ứng hiệu quả, các doanh nghiệp trong 

chuỗi cần phải trả lời được câu hỏi: cần phải đặt nhà máy sản xuất và các kho hàng ở 

đâu để mang lại hiệu quả tối ưu nhất, không chỉ cho doanh nghiệp mà còn cho các doanh 

nghiệp khác có liên quan trong chuỗi cung ứng. Các nhà quản lý cần phải cân nhắc các 

yếu tố liên quan bao gồm chi phí nhà xưởng, nhân công, nguồn lực nhân sự, tình trạng 

cơ sở hạ tầng, …nhằm đưa ra quyết định mang tính chiến lược về địa điểm, từ đó sẽ định 

đoạt các kênh lưu thông để đưa sản phẩm đến tận tay người tiêu dùng cuối cùng. 

2.3.1.4 Vận tải (Transportation)  

Trong chuỗi cung ứng, vấn đề vận chuyển mọi thứ từ nguyên liệu thô cho đến bán 

thành phẩm rồi thành phẩm giữa các doanh nghiệp, các nhà kho khác nhau là một bài 

toán phức tạp. Đây là vấn đề rất quan trọng vì nếu hàng hóa được vận chuyển càng nhanh 

thì hoạt động của chuỗi cung ứng càng hiệu quả. Tuy nhiên, hàng hóa được vận chuyển 

càng nhanh, càng phải tiêu tốn nhiều chi phí hơn cho vận tải (David, 2011). Cũng theo 

David (2011, tr 133), nguyên tắc hàng đầu của vận tải là “Giao hàng đúng địa điểm vào 

đúng thời gian quy định”. Nhưng nếu sử dụng những phương tiện vận tải linh hoạt thì 

lại tốn rất nhiều chi phí. Do chi phí chuyên chở có thể chiếm đến một phần ba chi phí 

hoạt động của toàn bộ chuỗi cung ứng (Hugos, 2003), nên việc tính toán cân bằng giữa 

tính linh hoạt với chi phí bỏ ra cũng đặc biệt quan trọng.  

2.3.1.5 Thông tin (Information)  

Đây là nền tảng để đưa ra các quyết định liên quan đến bốn thành tố trên. Nó 

chính là sự liên kết tất cả những hoạt động và các công đoạn trong một chuỗi cung ứng. 

Sự chia sẻ thông tin và phụ thuộc lẫn nhau là hai đặc tính quan trọng trong hoạt động 

của chuỗi cung ứng ảnh hưởng đến dòng lưu chuyển vật chất, việc thiết lập các tiêu 

chuẩn chung và nhiều yếu tố ảnh hưởng khác trong toàn bộ chuỗi cung ứng (Simatupang 

và ctg, 2002; Léger và ctg, 2006; Lummus và ctg, 2008). Sự chia sẻ thông tin nếu được 
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thực hiện tốt giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng bằng cách tăng tính linh hoạt và 

đa chức năng thông tin sẽ làm giảm độ chênh trong nhu cầu của từng doanh nghiệp 

(Sanjay, 2014; Cheryl và ctg, 2006) và là chìa khóa mang lại thành công cho khả năng 

tích hợp vận hành của cả chuỗi (Lee, 2000; Lee và ctg, 2007).  

Cần phải đảm bảo thông tin được lưu thông xuyên suốt nhằm làm nền tảng giúp 

các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng có thể đưa ra các quyết định vận hành chính xác, 

phối hợp hành động, giải quyết các vấn đề phát sinh trong chuỗi và làm tối đa hóa khả 

năng sinh lợi trong toàn bộ chuỗi cung ứng (Prajogo và Olhager, 2012). Thông thường, 

thông tin trong chuỗi cung ứng được sử dụng nhằm mục đích sau: phối hợp các hoạt 

động thường ngày, dự đoán và lên kế hoạch. 

2.3.1.6 Môi trường không chắc chắn (Enviromental Uncertainty)  

Ngày nay, các doanh nghiệp đang kinh doanh trong một môi trường kinh doanh 

đầy sự biến động, tạo ra nhiều cơ hội nhưng cũng tiềm ẩn nhiều rủi ro. Chuỗi cung ứng 

bán lẻ có đặc điểm là lưu lượng hàng hóa rất lớn. Điều này dẫn đến chuỗi cung ứng bán 

lẻ rất dễ bị tổn thương do sự không chắc chắn của các điều kiện môi trường (Huo và 

Zhang, 2011). Sự không chắc chắn thường đến từ ba nguồn chính: sự không chắc chắn 

của các nhà cung cấp, sự không chắc chắn của các nhà sản xuất và sự không chắc của 

nhu cầu thị trường đến từ khách hàng (Davis, 1993). Sự không chắc chắn của môi trường 

ảnh hưởng xấu đến hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng (Ambrose và ctg, 2010).  

Các thành phần của môi trường không chắc chắn bao gồm: sự không chắc chắn 

trong thời gian giao hàng, chủng loại sản phẩm; không chắc chắn trong chất lượng sản 

phẩm do nhà sản xuất chạy theo lợi nhuận hoặc do công nghệ không đảm bảo; sự không 

chắc chắn do đánh giá sai nhu cầu thị trường hoặc từ những đơn hàng đột biến. Những 

điều này không chỉ ảnh hưởng đến danh tiếng của những nhà cung cấp mà còn ảnh hưởng 

đến thương hiệu của các nhà phân phối bán lẻ và làm ảnh hưởng đến toàn bộ chuỗi cung 

ứng. 

2.3.1.7 Công nghệ thông tin (Information Technology)  

Sự phát triển chóng mặt của công nghệ thông tin trong những năm gần đây đã 

giúp cho các doanh nghiệp có thể xây dựng và phát triển chuỗi cung ứng một cách hiệu 
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quả. Xu hướng hiện tại của quản lý chuỗi cung ứng là áp dụng công nghệ thông tin vào 

tích hợp các doanh nghiệp chéo và các quy trình liên doanh nghiệp. Các tài liệu cho thấy 

sự cần thiết cho việc áp dụng công nghệ thông tin để thúc đẩy chia sẻ thông tin trong 

một chuỗi cung ứng (Staley và Warfield, 2007, Gulledge và Chavusholu, 2008), việc sử 

dụng các hệ thống ERP để đảm bảo chất lượng (Issa và ctg, 2009, Millet và ctg, 2009) 

và triển khai các công nghệ internet để vận hành mô hình áp dụng trong chuỗi (Kirchmer 

2004). Sử dụng hiệu quả công nghệ thông có thể có tác động đáng kể đến từng khu vực 

ra quyết định trong chuỗi cung ứng.  

Với việc áp dụng các công nghệ hiện đại, doanh nghiệp có khả năng nâng cao số 

lượng và chất lượng của thông tin được chia sẻ tới các đối tác trong chuỗi cung ứng, 

kiểm soát hoạt động của chuỗi theo thời gian thực và tạo điều kiện thuận lợi cho việc dự 

báo và lập kế hoạch giữa doanh nghiệp và các thành viên khác trong chuỗi (Prajogo và 

Olhager, 2012). Trong nội bộ doanh nghiệp, công nghệ thông tin cũng giúp nâng cao 

hiệu quả chuỗi cung ứng thông qua việc kiểm soát tồn kho, đơn hàng và tình trạng vận 

chuyển, cũng như các yêu cầu về sản phẩm (Radstaak và Ketelaar, 1998). Có thể nói, 

công nghệ thông tin đã giúp các thành viên trong chuỗi cung ứng đảm bảo tiến độ cung 

ứng, giảm thiểu các công việc không cần thiết liên quan đến giấy tờ và tăng cường mối 

quan hệ của các thành viên trong chuỗi. Những nghiên cứu trên cho thấy rằng công nghệ 

thông tin có thể giúp nâng cao tiêu chuẩn chất lượng và đảm bảo các tiêu chuẩn quy trình 

thông qua độ chính xác của dữ liệu, chia sẻ thông tin và giao tiếp kịp thời. 

2.3.1.8 Quan hệ của chuỗi cung ứng (Supply chain Relationships)  

Một chuỗi cung ứng muốn phát triển thì cần phải có các mối quan hệ rộng rãi. 

Đây được xem là nền tảng hình thành các liên minh kinh tế. Mối quan hệ được xây dựng 

dựa trên sự tin tưởng lẫn nhau, lòng trung thành, mục tiêu kinh doanh và trên hết là đôi 

bên đều có lợi (Chandra và Kumar, 2000). Theo Henry và ctg (2012), mối quan hệ của 

chuỗi cung ứng bao gồm mối quan hệ với khách hàng và mối quan hệ với nhà cung cấp. 

Trong mối quan hệ với nhà cung cấp, nếu thời gian đủ dài sẽ khiến cho nhà cung cấp trở 

thành một thành viên của chuỗi cung ứng mà họ đang hợp tác (Kotabe và ctg, 2003). 
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Mặt khác, các doanh nghiệp muốn sự thành công lâu dài thì cần phải chú ý đến 

mối quan hệ với khách hàng thông qua việc thỏa mãn nhu cầu khách hàng. Để đạt được 

lợi thế bền vững cạnh tranh thông qua chi phí thấp hoặc sự khác biệt cao, doanh nghiệp 

chỉ có thể thông qua cách quản lý các mối liên kết giữa các thành viên khác nhau trong 

một chuỗi cung ứng; đồng thời, cần gia tăng định hướng phát triển theo khách hàng và 

thị trường là cần thiết (Schnetzler và ctg, 2007). 

2.3.1.9 Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy)  

Có rất nhiều các nghiên cứu trên thế giới đã được thực hiện nhằm tìm ra chiến 

lược phù hợp cho hoạt động của chuỗi cung ứng trong các môi trường kinh doanh cụ thể 

(Christopher và ctg, 2006; Hilletofth và Hilmola, 2008; Stratton và Warburton, 2002; 

Stratton và Warburton, 2003, …) cho thấy tầm quan trọng của việc hoạch định chiến 

lược phù hợp trong chuỗi cung ứng. Pekka (2009) cũng chỉ ra rằng, chiến lược được sử 

dụng trong chuỗi cung ứng là tổng hợp các chiến lược được sử dụng trong các tổ chức 

kinh doanh của doanh nghiệp thành viên, chiến lược hậu cần và chiến lược mà các thành 

viên khác trong chuỗi đang theo đuổi. 

Ngày nay, các doanh nghiệp không thực hiện việc quản trị chuỗi cung ứng theo 

cách hội nhập hàng dọc mà tập trung vào “kinh doanh cốt lõi” – hay nói cách khác là tập 

trung vào kinh doanh cái mà họ có thể làm tốt nhất và nơi họ có thể tạo ra lợi thế khác 

biệt (differential advantage), ví dụ như hoạt động của Nike (Christopher, 2011, p17; 

Christopher và Juttner, 2000). Điều này tạo ra những thách thức lớn đến việc tích hợp và 

điều phối các dòng chảy của nguyên vật liệu, của sản phẩm, thành phẩm từ vô số các nhà 

cung cấp, các trung gian trong chuỗi.  

Mặt khác, các chuỗi cung ứng thông thường sẽ hoạt động xung quanh một doanh 

nghiệp thành viên trung ương và thành viên này sẽ điều khiển và là biểu tượng của toàn 

bộ chuỗi cung ứng (ví dụ như chuỗi cung ứng của Saigon Co.op, Tập đoàn dệt may Việt 

Nam, …). Chính vì vậy, cần phải có các chiến lược phù hợp xuyên suốt cho các thành 

viện đang có mặt trong chuỗi cung ứng nhằm đưa hoạt động của cả chuỗi thành một thể 

thống nhất. 

2.3.1.10 Đo lường hiệu suất hoạt động (Performance Measurement)  
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Đo lường hiệu suất hoạt động của một tổ chức, doanh nghiệp được nhiều nhà khoa 

học quan tâm trong những năm gần đây. Có thể kể đến các nghiên cứu của Gunasekaran 

và ctg (2001), Gunasekaran và ctg (2004), Beamon (1999b), Chan (2003), …đã mang 

lại cái nhìn tổng quát về công tác Đo lường hiệu suất hoạt động, nhất là trong việc quản 

lý chuỗi cung ứng. Theo Chan (2003), đo lường hiệu suất hoạt động mô tả về các thông 

tin phản hồi của các hoạt động có liên quan đến việc đáp ứng mong muốn khách hàng 

và các mục tiêu chiến lược mà doanh nghiệp đã đặt ra.  

Đo lường hiệu suất hoạt động đóng vai trò quan trọng trong công tác xác định các 

mục tiêu, đánh giá hiệu quả hoạt động, và từ đó thiết lập các bước hành động tiếp theo 

(Gunasekaran và ctg, 2004). Việc đo lường hiệu suất hoạt động rất khó khăn do chuỗi 

cung ứng có nhiều nhà đối tác: nhà cung cấp, nhà sản xuất, nhà phân phối, …và các đối 

tác này lại phân tán khắp nơi (Hervani và ctg, 2005). Nhất là với điều kiện địa lý Việt 

Nam trải dài theo chiều dọc và đặc thù của chuỗi cung ứng bán lẻ có rất nhiều đối tác thì 

việc đo lường hiệu suất hoạt động của chuỗi cung ứng càng thêm khó khăn. Tuy nhiên, 

nếu vượt qua các rào cản này thì việc đo lường hiệu suất hoạt động sẽ giúp doanh nghiệp 

và chuỗi cung ứng của mình phát triển bền vững và nâng cao khả năng cạnh tranh. 

2.3.1.11 Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration)  

Nội bộ của chuỗi cung ứng luôn phát sinh ra mâu thuẫn, bắt nguồn từ sự bất cân 

xứng giữa cung và cầu giữa các doanh nghiệp mà cụ thể là mâu thuẫn về mục tiêu, mâu 

thuẫn về lĩnh vực và mâu thuẫn do nhận thức khác nhau. Sự thụ động trong quản lý do 

các thành viên làm việc như một thực thể riêng biệt khiến cho hiệu quả hoạt động của 

chuỗi cung ứng trở nên kém hiệu quả. Ngày nay, rất khó khăn để một doanh nghiệp tạo 

ra lợi thế cạnh tranh nếu không thiết lập những mối quan hệ hợp tác đôi bên cùng có lợi 

với các nhà cung cấp trong chuỗi (Stock và ctg, 2010).  

Chính vì vậy, Sương (2012) cho rằng việc xây dựng sự hợp tác trong chuỗi là rất 

cần thiết nhằm không chỉ giải quyết được việc các thành viên chịu chia sẻ trách nhiệm 

và lợi ích từ việc cải thiện lợi ích chung, mà còn giải quyết được vấn đề quản lý kém linh 

hoạt trong toàn bộ chuỗi cung ứng. Tác giả này cũng chỉ ra rằng, sự hợp tác trong chuỗi 
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cung ứng phụ thuộc vào văn hóa, chiến lược của các thành viên trong chuỗi (phần mềm) 

hơn là cấu trúc hiện hữu của chuỗi (Sương, 2012, tr 28-29). 

Adams và ctg (2014) đã chỉ ra rằng, hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp sẽ tăng 

nếu các thành viên trong chuỗi cung ứng hợp tác với nhau. Nếu giải quyết tốt được vấn 

đề về sự hợp tác trong chuỗi cung ứng sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho các thành viên trong 

chuỗi cải thiện lợi ích đạt được, bao gồm tăng doanh thu, giảm chi phí và linh hoạt với 

biến đổi của cung cầu thị trường. Ngoài ra, nó còn giúp cho các doanh nghiệp trong chuỗi 

nâng cao khả năng cạnh tranh nhờ sự trợ giúp của các đối tác trong chuỗi (Gulati và ctg, 

2000), từ đó nâng cao vị thế trong đàm phán và tìm kiếm đối tác, dịch vụ bên ngoài. Đây 

là một yếu tố quan trọng giúp cho chuỗi cung ứng phát triển một cách bền vững và thành 

công (Lee, 2000). 

Ngoài ra, nếu các thành viên trong chuỗi cung ứng hợp tác tốt với nhau trong quá 

trình phát triển chuỗi cung ứng cũng sẽ giúp giải quyết được các vấn đề phát sinh trong 

nội tại của chuỗi cung ứng. Hợp tác càng chặt chẽ thì khả năng tích hợp của chuỗi cung 

ứng càng cao (Dag và Steven, 2010). Lan và ctg (2013) cho rằng sự tích hợp cao trong 

chuỗi cung ứng sẽ tác động tích cực đến khả năng chia sẻ thông tin giữa các thành viên 

trong chuỗi cung ứng, từ đó nâng cao hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng. 

2.3.1.12 Quản lý kinh doanh (Business Management)  

Ngày nay, các doanh nghiệp không còn cạnh tranh nhau như các doanh nghiệp 

độc lập mà còn theo chuỗi cung ứng mà họ đang tham gia. Điều này làm thay đổi hoàn 

toàn các mô hình quản lý kinh doanh hiện đại (Douglas và Martha, 2000).  Theo Henry 

và ctg (2012), tất cả hoạt động có liên quan đến lãnh đạo, lập kế hoạch, tổ chức, giám 

sát và kiểm soát tất cả các bên liên quan và các hoạt động trong công ty để đạt được các 

mục tiêu được đạt ra đều thuộc về Quản lý kinh doanh. Cũng theo nghiên cứu trên, quản 

lý kinh doanh bao gồm bốn phần lớn: chiến lược về quy trình (process strategy), hiệu 

suất quy trình (process performance), chiến lược về marketing (marketing strategy) và 

quá trình đổi mới (Innovation).  

2.3.1.13 Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top Management Support)  
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Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao là một phạm trù thuộc về văn hóa doanh nghiệp. 

Tùy thuộc vào cấu trúc và văn hóa của doanh nghiệp mà Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao 

có thể mạnh hay yếu. Tuy nhiên, theo Loforte (1991) thì việc thiếu sự hỗ trợ từ các nhà 

quản lý cấp cao là một rào cản cho sự quản lý chuỗi cung ứng, gây ảnh hưởng đến toàn 

bộ hoạt động của chuỗi. Với những chuỗi cung ứng mới đi vào hoạt động, Sự hỗ trợ của 

quản lý cấp cao có tác động mạnh đến sự thành công thông qua công tác trao quyền cho 

nhân viên, thúc đẩy sự tham gia bằng cách thúc đẩy văn hóa của doanh nghiệp phù hợp 

với tình hình mới (Zhu và ctg, 2008). Handfield và ctg (2005) cho rằng, không có gì 

đáng ngạc nhiên nếu sự thành công của chuỗi cung ứng lại phụ thuộc rất nhiều vào Sự 

hỗ trợ của quản lý cấp cao. Ngoài ra, với sự hỗ trợ của quản lý cấp cao cũng làm cho 

việc thiết lập sự tin tưởng giữa các đối tác trong chuỗi thêm dễ dàng, từ đó gia tăng sự 

hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng (Hojemose và ctg, 2012). 

2.3.1.14 Nguồn nhân lực (Human Resource)  

Nguồn nhân lực là tài sản quý giá đối với mỗi doanh nghiệp. Chính sự tương tác 

của con người trong doanh nghiệp đã thúc đẩy quá trình tổ chức chiến lược trong chuỗi 

cung ứng (Sweeney, 2013). Gowen và Tallon (2003) đã tìm ra được là Nguồn nhân lực 

ảnh hưởng đến sự thành công của chuỗi cung ứng khi nghiên cứu 358 doanh nghiệp sản 

xuất và dịch vụ có quy mô lớn tại USA. Không chỉ thế, Nguồn nhân lực còn tạo ra lợi 

thế cạnh tranh vượt trội ngay cả khi các đối thủ cũng thực hiện thành công chuỗi cung 

ứng của mình. Điều này là do con người chính là các hạt nhân chính vận hành chuỗi 

cung ứng. Nếu công tác nguồn nhân lực được thực hiện tốt thì sẽ hỗ trợ rất lớn cho hoạt 

động của chuỗi cung ứng (Ellinger và Ellinger, 2013). 

2.3.1.15 Sự hài lòng của khách hàng (Customer Satisfaction)  

Sự hài lòng của khách hàng được rất nhiều sự quan tâm của doanh nghiệp và các 

nhà nghiên cứu trong những năm gần đây. Các nghiên cứu của Lin và ctg (2013), Pettit 

và Beresford (2009), … đã chỉ ra rằng, nếu chuỗi cung ứng có thể đạt được sự hài lòng 

của khách hàng thì sẽ mang lại sự thành công cho chuỗi cung ứng đó. Ngày nay, khách 

hàng đang có xu hướng chuyển từ tư duy lựa chọn sản phẩm sang tư duy lựa chọn dịch 

vụ (Flint và ctg, 2011).  
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Điều này dẫn tới việc các chuỗi cung ứng cần đánh giá sự hài lòng của khách 

hàng trên nhiều khía cạnh khác nhau chứ không chỉ tập trung vào chất lượng sản phẩm 

như trước kia (Kristianto và ctg, 2012).Vì vậy, các chuỗi cung ứng dịch vụ cần phải tìm 

hiểu và có sự thay đổi nhằm có thể thỏa mãn được khách hàng, tăng khả năng cạnh tranh 

bằng cách đạt được sự hài lòng của khách hàng thông qua các dịch vụ phụ trợ có chất 

lượng cao. 

2.3.2 Các nhân tố thành công quan trọng ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung 

ứng bán lẻ 

 Kết quả của nghiên cứu định tính đã xác định được 15 nhân tố có ảnh hưởng đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng. Tuy nhiên, do những giới hạn về công cụ phân tích và 

điều kiện nghiên cứu, việc đưa 15 nhân tố này vào trong một mô hình nghiên cứu chung 

có thể làm cho quá trình khảo sát và việc phân tích trở nên phức tạp. Mặt khác, nhằm 

kiểm tra lại các kết quả đạt được thông qua nghiên cứu định tính, cần thiết phải thực hiện 

một nghiên cứu định lượng nhằm gạn lọc và chứng minh các kết quả trên có thể làm cơ 

sở cho việc xây dựng mô hình nghiên cứu chính thức cho luận án. Từ các lập luận trên, 

luận án đã sử dụng phương pháp xác định các nhân tố thành công quan trọng (CSF) 

thông qua mô hình hồi quy nhị phân (do biến phụ thuộc là biến nhị phân thành công/thất 

bại của chuỗi cung ứng) và công cụ phân tích SPSS 20 nhằm kiểm định lại các kết quả 

của nghiên cứu định tính và gạn lọc lại các nhân tố thành công quan trọng đối với hoạt 

động của chuỗi cung ứng. 

Một doanh nghiệp khi hoạt động luôn phải chú ý đến nhiều khía cạnh khác nhau 

nhằm đạt được mục tiêu đã đề ra. Tuy nhiên, mỗi ngành nghề khác nhau, mỗi doanh 

nghiệp khác nhau đều có một vài khía cạnh đặc biệt khác với những ngành nghề, doanh 

nghiệp khác. Những khía cạnh này rất cần thiết và cần phải được quan tâm đúng mức 

nhằm giúp cho doanh nghiệp có thể đạt được mục tiêu của mình. Tuy có rất nhiều nghiên 

cứu về các khía cạnh này trước đó, nhưng Rockart (1979) là người đầu tiên chứng minh 

tầm quan trọng của các khía cạnh đặc biệt này đối với việc xây dựng một hệ thống thông 

tin. Ông gọi đó là các nhân tố thành công quan trọng (Critical Success Factor).  
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Điều quan trọng nhất của các nhân tố thành công quan trọng là giúp cho doanh 

nghiệp và nhà quản lý có thể tập trung các nguồn lực có hạn vào một số ít lĩnh vực quan 

trọng nhằm đưa đến thành công. Rockart và Christine (1981) đã cho rằng các nhân tố 

thành công quan trọng là một tập hợp hữu hạn các khía cạnh cần phải làm cho đúng 

(things must go right) nhằm đem lại sự thành công. Theo Grimm và ctg (2014) thì “Nhân 

tố thành công quan trọng” là: “Số lượng hạn chế các lĩnh vực, trong đó kết quả, nếu đạt 

yêu cầu, sẽ đảm bảo hiệu quả cạnh tranh thành công cho tổ chức” (Nguyên văn: the 

limited number of areas in which results, if they are satisfactory, will ensure successful 

competitive performance for the organization). Ngày nay, nhiều nhà khoa học đã sử dụng 

phương pháp Nhân tố thành công quan trọng cho nghiên cứu của mình vì họ hiểu rõ tầm 

quan trọng và các tác động của nó. 

Sau khi áp dụng phương pháp Nhân tố thành công quan trọng bằng mô hình hồi 

quy nhị phân, luận án kỳ vọng sẽ xác định lại được các nhân tố có ảnh hưởng đến hoạt 

động của chuỗi cung ứng bán lẻ theo hướng rút gọn. Việc xác định mối quan hệ giữa các 

nhân tố này sẽ giúp cho các nhà quản trị có thể đưa ra các quyết định quản trị chính xác 

nhằm giúp cho hoạt động của chuỗi cung ứng được hiệu quả hơn và nâng cao khả năng 

cạnh tranh của các doanh nghiệp thành viên trong chuỗi. 

2.3.3 Giả thuyết và mô hình nghiên cứu đề xuất 

Từ kết quả của nghiên cứu định tính (Xem mục 1.7) và từ kết quả của nghiên cứu 

gạn lọc (Xem mục 4.2), luận án đã xác định được 8 nhân tố mà các nhà quản trị của chuỗi 

cung ứng bán lẻ cần phải tập trung sự chú ý của mình nhằm giải quyết các vấn đề phát 

sinh từ chúng nhằm giúp hoạt động của chuỗi cung ứng có hiệu quả. Để hoàn thành mục 

tiêu đã đặt ra, trong bước tiếp theo, luận án cần xác định mối quan hệ giữa các nhân tố 

này và cường độ tác động của chúng. Đây sẽ là cơ sở giúp cho việc xác định các hàm ý 

quản trị trong chương 5. 

Hugos (2003) đã cho rằng, Thông tin (Information) là nhân tố quan trọng và tác 

động lên các hoạt động khác trong chuỗi cung ứng như Lưu kho (Inventory), Sản xuất 

(Manufacturing), Địa điểm (Location), Vận tải (Transportation). Nó là nền tảng ra quyết 



57 

 

 
 

định và là mối liên kết với các hoạt động khác trong chuỗi cung ứng với nhau. Nếu sự 

liên kết này vững chắc, các hoạt động khác trong chuỗi cung ứng sẽ được vận hành đúng 

đắn và đem lại sự thành công cho doanh nghiệp. Vì vậy, các giả thuyết sau được phát 

biểu: 

H1a: Thông tin có tác động cùng chiều với chức năng Lưu kho trong chuỗi cung ứng 

H1b: Thông tin có tác động cùng chiều với chức năng Sản xuất trong chuỗi cung ứng 

H1c: Thông tin có tác động cùng chiều với chức năng Địa điểm trong chuỗi cung ứng 

H1d: Thông tin có tác động cùng chiều với chức năng Vận tải trong chuỗi cung ứng 

Theo Minh (2017), khi nghiên cứu về chiến lược phát triển bền vững của chuỗi 

cung ứng bán lẻ Việt Nam, đã cho rằng chiến lược trong chuỗi cung ứng chịu sự tác động 

cùng chiều từ các nhân tố Lưu kho (Inventory), Sản xuất (Manufacturing), Địa điểm 

(Location), Vận tải (Transportation), Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration) 

và Thông tin (Information). Các định nghĩa và diễn giải về các nhân tố này được trình 

bày tại mục 2.3.1. Từ nghiên cứu của Minh (2017), các giả thuyết nghiên cứu sau được 

phát biểu: 

H2a: Lưu kho có tác động cùng chiều đến Chiến lược trong chuỗi cung ứng 

H2b: Sản xuất có tác động cùng chiều đến Chiến lược trong chuỗi cung ứng 

H2c: Địa điểm có tác động cùng chiều đến Chiến lược trong chuỗi cung ứng 

H2d: Vận tải có tác động cùng chiều đến Chiến lược trong chuỗi cung ứng 

H2e: Sự hợp tác trong chuỗi có tác động cùng chiều đến Chiến lược trong chuỗi cung 

ứng 

H2f: Thông tin có tác động cùng chiều đến Chiến lược trong chuỗi cung ứng 

 Theo Hojemose và ctg (2012), Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao là tiền đề để thiết 

lập sự tin tưởng giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng. Điều này sẽ giúp các thành 

viên hợp tác với nhau một cách nhịp nhàng hơn. Theo thời gian, các thanh viên sẽ hợp 
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tác với nhau tốt hơn nhằm giúp cho hoạt động của chuỗi cung ứng phát triển mang lại sự 

thành công cho cả chuỗi cung ứng. Mặt khác, Wu và ctg (2004) và Mentzer và ctg (2000) 

đồng quan điểm khi cho rằng Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao đóng vai trò quan trọng 

trong việc định hướng và hỗ trợ cho việc chia sẻ thông tin giữa các thành viên trong 

chuỗi cung ứng. Nó giúp cho các thành viên trong chuỗi vượt qua được chướng ngại của 

việc miễn cưỡng chia sẻ thông tin và tạo ra văn hóa chia sẻ trong chuỗi (Feldmann và 

Müller, 2003). Từ các kết luận này, các giả thuyết sau được đặt ra: 

H3a: Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao có tác động cùng chiều đến Sự hợp tác trong chuỗi 

H3b: Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao có tác động cùng chiều đến Thông tin 

 Dag và Steven (2010) cho rằng nếu Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng càng chặt 

chẽ thì khả năng tích hợp của chuỗi cung ứng càng cao và điều này sẽ mang lại tác động 

tích cực đến khả năng chia sẻ thông tin giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng (Lan 

và ctg, 2013), từ đó nâng cao hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng. Giả thuyết nghiên 

cứu được đặt ra là: 

H4: Sự hợp tác trong chuỗi có tác động cùng chiều đến Thông tin 

 Từ các lập luận và các giả thuyết nghiên cứu ở trên, luận án đưa ra mô hình nghiên 

cứu đề xuất như hình 2.4 dưới đây. Phần mềm SmartPLS 3.0 được sử dụng nhằm phân 

tích kết quả nhằm xác định cường độ tác động và kiểm tra các giả thuyết nghiên cứu của 

mối quan hệ giữa các nhân tố có ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng. Các giả 

thuyết đều được giả định có mối quan hệ cùng chiều, có nghĩa, các nhân tố được đưa vào 

trong mô hình đều giả định là có tác động cộng hưởng nhằm làm tăng hiệu quả hoạt động 

của các nhân tố này trong chuỗi cung ứng. Việc cải thiện hiệu suất của một nhân tố có 

khả năng giúp cho các hoạt động khác được hoàn thiện và chuỗi cung ứng có thể hoạt 

động một cách hiệu quả hơn. 
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Hình 2.4: Mô hình nghiên cứu đề xuất 

(Nguồn: Tác giả đề xuất) 

 

 

TÓM TẮT CHƯƠNG 2 

Chương này giới thiệu về các khái niệm và lý thuyết về bán lẻ và chuỗi cung ứng. 

Từ các lý thuyết về chuỗi cung ứng và các đặc điểm của bán lẻ, luận án cũng đưa ra khái 

niệm mới về chuỗi cung ứng dưới góc nhìn của bán lẻ. Các hoạt động chính trong chuỗi 

cung ứng cũng được trình bày trong chương này nhằm giúp người đọc có cái nhìn tổng 

quát về vấn đề đang nghiên cứu.  

Mô hình SCOR do Supply Chain Council xây dựng và phát triển được luận án sử 

dụng nhằm miêu tả các hoạt động của chuỗi cung ứng. Theo SCOR, các hoạt động trong 

một chuỗi cung ứng thuộc về năm nhóm chính là: Hoạch định, Sản xuất, Nguồn hàng, 
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Phân phối và Trả về. Các mô tả về năm nhóm hoạt động này, các cấp độ phát triển của 

nó trong mô hình SCOR và các liên hệ giữa các nhóm với các nhân tố ảnh hưởng cũng 

được trình bày trong phần này. 

Tiếp theo, các định nghĩa về các khái niệm nghiên cứu được đưa ra nhằm làm cơ 

sở cho việc đề xuất các giả thuyết nghiên cứu. Từ các giả thuyết này, mô hình nghiên 

cứu của luận án đã được hình thành. Dựa trên mô hình nghiên cứu, chương tiếp theo cần 

đưa ra quy trình nghiên cứu phù hợp nhằm kiểm định mô hình lý thuyết này. Những lý 

thuyết về các phương pháp nghiên cứu được sử dụng trong luận án cũng cần được trình 

bày chi tiết trong chương tiếp theo nhằm củng cố cơ sở lý thuyết của nghiên cứu này. 
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CHƯƠNG 3: THIẾT KẾ NGHIÊN CỨU 

Chương 2 đã giới thiệu các khái niệm và các vấn đề có liên quan đến bán lẻ và 

chuỗi cung ứng bán lẻ, các giả thuyết nghiên cứu và mô hình nghiên cứu đề xuất. Chương 

3 sẽ giới thiệu về các phương pháp nghiên cứu sẽ được sử dụng trong luận án và các lý 

thuyết có liên quan.  

3.1 LỰA CHỌN PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU 

 Trong suốt lịch sử nghiên cứu khoa học, rất nhiều phương pháp khoa học được 

các nhà nghiên cứu tìm ra và phát triển. Theo Rubin và Babbie (2010), nghiên cứu khoa 

học xã hội có nhiều phương pháp khác nhau, nhưng có thể phân loại thành một trong 

bốn loại: thăm dò, mô tả, giải thích hoặc đánh giá. 

 Trong quá trình thực hiện, phương pháp thăm dò giúp các nhà nghiên cứu có một 

cái nhìn sâu vào một hiện tượng đang tranh cãi. Mục tiêu mà phương pháp này hướng 

tới là sự hiểu biết về sự vật, hiện tượng đang nghiên cứu. Theo Malhotra (2011), những 

nghiên cứu như vậy có đặc điểm linh hoạt, dễ thay đổi và thường là điểm bắt đầu cho 

một nghiên cứu khác. Vai trò của nó rất quan trọng trong việc định nghĩa và tiếp cận vấn 

đề. Tính đa dạng trong phương pháp luận có thể giúp tích hợp các ý tưởng mới vào trong 

chuỗi nghiên cứu đang được nhiều nhà nghiên cứu cùng thực hiện và giúp cho việc tiếp 

cận đa chiều được dễ dàng hơn. 

 Mục tiêu của phương pháp mô tả là để mô tả một sự kiện, để kiểm tra sự phổ biến 

của một hiện tượng. Thường phương pháp này là mục tiêu chính của toàn bộ nghiên cứu, 

và không có các giai đoạn nghiên cứu tiếp theo (Babbie, 2015). Điểm khác biệt chính 

giữa thăm dò và mô tả là nghiên cứu mô tả sẽ tiến hành điều tra các giả thuyết đã xác 

định trước. Do đó, nghiên cứu mô tả nói chung dựa trên số lượng mẫu lớn, có cấu trúc 

tốt, điển hình, có kế hoạch nghiên cứu chi tiết và áp dụng các phương pháp phân tích số 

liệu phù hợp. 

 Trong trường hợp sử dụng phương pháp giải thích, các nhà nghiên cứu đang muốn 

trả lời cho một câu hỏi về sự liên quan của một lý thuyết hoặc mô hình, hoặc của một 
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giả thiết đã được thiết lập (Forza, 2002). Ở đây, các khái niệm và thành phần của mô 

hình đã được xây dựng và được chấp nhận. Việc thu thập dữ liệu được thực hiện nhằm 

mục đích xác minh hoặc bổ sung các mối quan hệ trong mô hình. 

 Nghiên cứu đánh giá bao gồm tất cả các mục tiêu của các nghiên cứu khác (Rubin 

và Babbie, 2010). Trong quá trình nghiên cứu đánh giá, hiệu quả của các sự kiện khoa 

học xã hội (hoặc kinh doanh) có thể được đánh giá bằng việc đạt được mục tiêu đã đặt 

ra hay không. Tuy nhiên, việc đánh giá mức độ thành công của những mục tiêu này có 

thể được thực hiện thông qua các phương pháp thăm dò, mô tả hoặc giải thích. 

Trong nghiên cứu về khoa học xã hội hoặc kinh doanh, các nghiên cứu được thực 

hiện với các mục tiêu khác nhau. Vì vậy, hầu hết các mục tiêu nghiên cứu đều được thiết 

kế nhắm đến tất cả các giai đoạn khác nhau của nghiên cứu. Việc lựa chọn sử dụng 

phương pháp nào trong giai đoạn nào của nghiên cứu, nhằm đạt được các mục tiêu đã đề 

ra, tùy thuộc vào khả năng của nhà nghiên cứu và tình hình thực tế trong khi tiến hành 

nghiên cứu. Với một mục tiêu cụ thể, có thể sử dụng nhiều phương pháp khác nhau một 

cách riêng biệt hay kết hợp giữa chúng nhằm giải quyết các vấn đề của nghiên cứu đặt 

ra.  

Luận án này có các mục tiêu nghiên cứu được xác định cụ thể trong chương 1. 

Tại mục tiêu đầu tiên, luận án sẽ sử dụng phương pháp giải thích nhằm lập luận đưa ra 

các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ dựa trên kết quả của 

lược khảo lý thuyết. Với mục tiêu thứ hai, luận án sử dụng phương pháp thăm dò nhằm 

kiểm tra và rút gọn số lượng các nhân tố. Cuối cùng, luận án sẽ tiến hành đánh giá mức 

độ tác động qua lại giữa các nhân tố được chọn để làm cơ sở đưa ra các hàm ý quản trị 

và các đề xuất phù hợp với tình hình của Việt Nam. 

3.2 QUI TRÌNH NGHIÊN CỨU KHOA HỌC 

Sau khi lựa chọn phương pháp nghiên cứu phù hợp, việc thiết lập quy trình nghiên 

cứu cụ thể và rõ ràng sẽ giúp nghiên cứu không bị đi chệch so với kế hoạch đã được đặt 
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ra và giúp việc nghiên cứu có thể thành công như mong đợi. Hình 3.1 thể hiện quy trình 

nghiên cứu cụ thể của luận án này, bao gồm: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 3.1: Quy trình nghiên cứu 

(Nguồn: Tác giả tự thiết kế) 

Vấn đề nghiên cứu có các đặc điểm chính: là các sự vật, hiện tượng gây tranh cãi 

đang hiện diện trong lý thuyết hoặc trong thực tiễn hoặc cả hai và đang có nhu cầu được 

nghiên cứu về nó. Việc phát hiện ra vấn đề cần nghiên cứu có thể được thực hiện thông 

qua: nhu cầu thực tiễn của công việc, hoặc trong các ấn phẩm đã được các nhà khoa học 

Mục tiêu nghiên cứu 

Xác định các nhân tố ảnh hưởng đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ 

Phương pháp nghiên cứu định tính 

Nghiên cứu “bàn giấy”: Thống kê, so 

sánh, suy diễn 

Phương pháp nghiên cứu định lượng 

Phân tích hồi quy nhị phân 

Xác định mức độ ảnh hưởng của các 

nhân tố bằng SEM 

Kết quả nghiên cứu 

Khám phá ra các nhân tố ảnh hưởng 

Xác định mức độ ảnh hưởng và mối 

quan hệ của các nhân tố 

Hàm ý quản trị 

Vấn đề nghiên cứu 

Các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động 

của chuỗi cung ứng bán lẻ 
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công bố, hoặc xuất hiện trong các cuộc tranh luận khoa học, hoặc nhờ việc đặt vấn đề 

ngược lại so với suy nghĩ thông thường, …Để xác định vấn đề nghiên cứu, chúng ta cần 

trả lời câu hỏi 5W sau: What? Vấn đề gì cần được nghiên cứu, Why? Tại sao lại chọn 

vấn đề nghiên cứu này, Who? Ai sẽ thực hiện nghiên cứu, Where? Nghiên cứu sẽ được 

thực hiện ở đâu và When? Khi nào sẽ thực hiện nghiên cứu này. Từ việc trả lời 5 câu hỏi 

trên, luận án đã xác định vấn đề nghiên cứu của luận án là các nhân tố ảnh hưởng đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam. 

Mục tiêu nghiên cứu: Xác định các nhân tố ảnh hưởng tới hoạt động của chuỗi 

cung ứng tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ có vốn Việt Nam (các doanh nghiệp 

Việt Nam nắm giữ quyền kinh doanh). Để hoàn thành mục tiêu nghiên cứu được đề ra, 

luận án sử dụng phương pháp nghiên cứu hỗn hợp gồm nghiên cứu định tính và nghiên 

cứu định lượng. Phương pháp hỗn hợp giúp khắc phục các nhược điểm vốn có nếu thực 

hiện nghiên cứu định tính hay định lượng riêng lẻ, làm tăng giá trị của nghiên cứu (Thọ, 

2013). 

Trong luận án này, phương pháp nghiên cứu định tính được thực hiện thông qua: 

Sử dụng phương pháp nghiên cứu “bàn giấy” bao gồm tổng hợp, thống kê, suy 

diễn, hệ thống hóa lý thuyết nhằm nhận diện các nhân tố có liên quan đến hoạt động của 

chuỗi cung ứng đang đã được trình bày trong các nghiên cứu khoa học trước đây hoặc 

từ những vấn đề đang hiện diện trong thực tế kinh doanh tại Việt Nam. Dựa vào các 

nghiên cứu của một số nghiên cứu trước, luận án đưa ra một số nhân tố có ảnh hưởng 

đến hoạt động của chuỗi cung ứng nhằm làm đầu vào cho những nghiên cứu định lượng 

được thực hiện tiếp theo. 

Kết quả đạt được là luận án đã xác định 15 nhân tố có ảnh hưởng đến hoạt động 

của chuỗi cung ứng bán lẻ. Tuy nhiên, luận án cần phải kiểm định lại kết quả này và 

phương pháp phân tích hồi quy nhị phân được chọn nhằm xác định trong 15 nhân tố này 

thì nhân tố nào thực sự có tầm quan trọng đối với hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ. 

Điều này không có nghĩa là các nhân tố bị loại không quan trọng. Tuy nhiên, với nguồn 

lực có hạn của các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam, họ cần tập trung hơn vào các nhân 
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tố có tầm ảnh hưởng mạnh nhất trước để giúp cho chuỗi cung ứng hoạt động được trôi 

chảy. 

Phương pháp nghiên cứu định lượng: được thực hiện thông qua hai giai đoạn. 

Giai đoạn gạn lọc: Từ kết quả của phỏng vấn nhóm, luận án đã sử dụng cách xác 

định các nhân tố thành công quan trọng (Critical Success Factor) thông qua phân tích 

mô hình hồi quy nhị phân nhằm đưa ra các nhân tố phù hợp với hoạt động của chuỗi 

cung ứng bán lẻ Việt Nam. Phương pháp thu thập dữ liệu được thu thập bằng các bảng 

phỏng vấn được thiết kế với các câu hỏi định trước. Đối tượng khảo sát trong giai đoạn 

này là các lãnh đạo (Giám đốc, phó giám đốc, kế toán trưởng) của các doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ tại thành phố Hồ Chí Minh.  

Khảo sát được tiến hành trong năm 2016. Tổng cộng, 201 phiếu khảo sát hợp lệ 

đã được đưa vào nghiên cứu và việc phân tích sử dụng phần mềm SPSS 20 để tiến hành 

xử lý bằng mô hình hồi quy nhị phân. Có 8 nhân tố được xác định là các nhân tố thành 

công quan trọng thông qua việc đánh giá mức ý nghĩa Sig.. Kết quả của nghiên cứu sẽ 

giúp các nhà quản trị doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam có cơ sở để tập trung 

nguồn lực của doanh nghiệp mình vào việc giải quyết các vấn đề phát sinh do các nhân 

tố này tạo nên mà không cần dàn trải quá nhiều. 

Giai đoạn chính thức: kết quả của nghiên cứu định tính và giai đoạn gạn lọc đã 

chỉ ra được các nhân tố cần phải có sự quan tâm đặc biệt và có ảnh hưởng đến hoạt động 

của chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam. Tuy nhiên, hạn chế của các giai đoạn trước là 

không chỉ ra được cụ thể mối quan hệ và cường độ tác động của các nhân tố này trong 

một mô hình chung. Luận án sử dụng phương pháp phân tích PLS-SEM để tiến hành 

thăm dò và phát triển mô hình nghiên cứu nhằm giải quyết vấn đề này. Nghiên cứu được 

tiến hành với đối tượng khảo sát là các nhân viên đang làm việc tại các doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ Việt Nam. Do nguồn lực về tài chính và thời gian có hạn, nghiên cứu 

tập trung vào 3 doanh nghiệp lớn trong ngành bán lẻ của Việt Nam đang hoạt động tại 

thành phố Hồ Chí Minh phụ thuộc vào Saigon Co-op, Satra và Vingroup. Có 311 phiếu 

khảo sát hợp lệ được sử dụng để phân tích và luận án sử dụng phần mềm SmartPLS 3.0 
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nhằm tiến hành thăm dò mô hình. Tất cả các giả thuyết nghiên cứu đề ra được kiểm định 

bằng phương pháp phân tích PLS-SEM và tất cả đều được chấp nhận, nghĩa là các mối 

quan hệ được đưa ra đều có quan hệ cùng chiều. Kết quả của nghiên cứu định lượng sẽ 

giúp các nhà quản trị có cái nhìn tổng quát hơn về mối quan hệ giữa các nhân tố này 

trong hoạt động của chuỗi cung ứng. 

 

Hình 3.2: Khung phân tích của luận án 

(Nguồn: do tác giả tổng hợp) 

Kết quả của nghiên cứu: Khẳng định các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của 

chuỗi cung ứng bán lẻ và nêu ra một số hạn chế nhằm đưa ra phương hướng cho các 

nghiên cứu tiếp theo. Từ các kết quả này, các đề xuất và các hàm ý quản trị cho hoạt 

động của chuỗi cung ứng bán lẻ được đưa ra. 

3.3 HỒI QUY NHỊ PHÂN 

Trong phân tích hồi quy, chúng ta kiểm tra mối quan hệ giữa một biến phụ thuộc 

và một hoặc nhiều biến độc lập. Đối với phân tích dạng này, điều quan trọng là phải viết 

mô hình hồi quy (đường thẳng) với biến (phụ thuộc) ở một bên và bên kia của phương 
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trình là các biến độc lập (biến giải thích), hằng số (nơi mà đường thẳng giao cắt trục "y") 

và các hệ số hồi quy(độ dốc thẳng). Sự hiện diện của tuyến tính được xác minh bằng việc 

kiểm tra t hai hướng. Kiểm định đối với hai hướng t-test trong một giả thuyết tồn tại hệ 

số beta dốc nhất định, có nghĩa là, các tham số beta hồi quy phân tán một cách đáng tin 

cậy trong khoảng giá trị kết quả (trong biên độ lỗi chấp nhận được), có nghĩa là, nó rơi 

vào khoảng tin cậy mong muốn. Sức mạnh của mô hình quan hệ tuyến tính được đo bằng 

hệ số xác định R bình phương (Thông thường, với R bình phương lớn hơn 0.5 thì ta có 

thể kết luận mô hình hồi quy tuyến tính có thể giải thích cho đa số các trường hợp của 

mẫu khảo sát. R bình phương càng lớn thì độ phù hợp càng cao), kiểm tra tính toàn vẹn 

của hàm hồi quy (thay đổi từ 0 đến 1).  

Hồi quy nhị phân (Binary Logistic Regression) là công cụ thường được sử dụng 

trong các nghiên cứu khoa học xã hội khi các biến kết quả có thể biểu diễn dưới dạng 

nhị phân (Mood, 2010; Hilbe, 2011). Việc sử dụng hồi quy nhị phân được thấy nhiều 

trong các nghiên cứu và nhân khẩu học (tình trạng ly hôn, tỷ lệ tăng sinh sản, ..), y học 

(chẩn đoán, tử vong, …), xã hội học (tình trạng thất nghiệp, bảo hiểm xã hội, …) hoặc 

hành vi chính trị (bỏ phiếu, tham gia đoàn thể, …). Mục tiêu của hồi quy nhị phân là tìm 

ra mô hình tốt nhất để mô tả mối quan hệ giữa một biến phụ thuộc và nhiều biến độc lập 

(Lee, 2005; Ohlmacher và Davis, 2003). Trong kinh tế, công cụ này thường được sử 

dụng nhằm tiên đoán xác suất thành công của một vấn đề kinh doanh (De Sousa và 

Miller, 2013).  

Việc sử dụng công cụ phân tích hồi quy đa biến được sử dụng rộng rãi ở Việt 

Nam và nhiều nước trên thế giới. Hồi quy đa biến thường được sử dụng khi xem xét mối 

quan hệ của biến phụ thuộc dưới dạng liên tục (thang đo khoảng). Các biến này thường 

là biến chịu tác động trong các nghiên cứu định lượng. Tuy nhiên, trong các nghiên cứu 

kinh tế xã hội thuộc về phương pháp nghiên cứu định tính, các biến này lại có dạng thứ 

bậc hay định danh. Cho nên, nếu các nhà nghiên cứu thực hiện phân tích mối quan hệ 

của các biến này, hồi quy nhị phân là một lựa chọn tốt. 
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Hồi quy nhị phân được xây dựng dựa trên việc xác định sự biến thiên của các tỷ 

lệ. Do tỷ lệ được giới hạn bởi 0 và 1, điều này có nghĩa, chúng ta phải thừa nhận rằng tỷ 

lệ có một sự phân bố nhị thức. Không giống như phân phối bình thường, trung bình và 

sự khác biệt của phân phối nhị phân không độc lập. Các giá trị trung bình được biểu thị 

bởi P và phương sai được quy định bởi công thức là P * (1-P) / n, trong đó n là số quan 

sát, và P là xác suất xảy ra sự kiện nào đó trong bất kỳ một thử nghiệm nào. 

Khi chúng ta coi tỷ lệ là kết quả để phân tích, chúng ta sử dụng một sự chuyển 

đổi nhị phân để liên kết biến phụ thuộc với tập các biến giải thích. Liên kết nhị phân 

(Logit) có dạng: 

Logit (P) = log [P / (1-P)] 

Công thức trên là tỷ lệ của một sự kiện xảy ra. Khi chúng ta chuyển đổi các kết 

quả từ logit (log odds) sang quy mô xác suất ban đầu, các giá trị dự đoán của chúng ta 

sẽ luôn luôn là ít nhất 0 và nhiều nhất là 1. Như vậy, mô hình hồi quy nhị phân sẽ có 

dạng sau: 

𝐿𝑜𝑔 (
Pi

1 − Pi
) = logit (Pi) = 𝛽0 +  𝛽1𝑋𝑖 

(Nguồn: Mood, 2010) 

Để đánh giá mức độ phù hợp của mô hình bằng hồi quy nhị phân, người ta dùng 

nhiều cách khác nhau. Tuy nhiên, trong nghiên cứu này, việc phân tích được thực hiện 

bằng phần mềm SPSS 20 nên việc đánh giá sẽ thực hiện theo các công cụ mà SPSS cung 

cấp. SPSS có ba cách để đánh giá mức độ phù hợp của mô hình. 

Đầu tiên là mô hình sử dụng chỉ số Chi bình phương để kiểm tra kết quả thống kế 

có ý nghĩa hay không. Đây là việc kiểm tra toàn bộ tất cả các biến trong mô hình. Lưu ý 

rằng thống kê Chi bình phương không phải là một thước đo độ lớn của ảnh hưởng, mà 

là một kiểm tra có ý nghĩa thống kê hay không. Các bộ dữ liệu lớn hơn sẽ cho thống kê 

về Chi bình phương lớn hơn và các kết quả có ý nghĩa thống kê quan trọng hơn các bộ 

dữ liệu nhỏ từ cùng một quần thể nghiên cứu. 
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Cách thứ hai để đánh giá là xem xét phần trăm các trường hợp phân loại chính 

xác. Lưu ý rằng con số này có thể dễ gây hiểu nhầm. Trong trường hợp 90% các trường 

hợp thuộc Nhóm (0), ta có thể dễ dàng đạt được độ chính xác 90% bằng cách phân loại 

tất cả mọi người vào nhóm đó. Ngoài ra, công thức phân loại dựa trên các dữ liệu quan 

sát được trong mẫu, và nó có thể không đưa ra các kết luận tốt trên dữ liệu mới. Cuối 

cùng, các phân loại khác nhau có thể thay đổi nếu giá trị cắt (Cut value) được thay đổi 

từ 0.5 (thông thường)  sang một số giá trị khác, chẳng hạn như tỷ lệ số quan sát. Do đó, 

kết quả về độ chính xác phân loại cần phải được xem xét cẩn thận để xác định nó có ý 

nghĩa gì. 

Cuối cùng, để đánh giá mức độ phù hợp của mô hình là sử dụng chỉ số R bình 

phương (Menard, 2002). Các chỉ số R bình phương trong hồi quy nhị phân được thiết 

lập tương tự như R bình phương trong hồi quy tuyến tính đa biến bình thường. SPSS 

cung cấp các số liệu thống kê R bình phương cho hồi quy nhị phân được phát triển bởi 

Cox và Snell và Nagelkerke. Các giá trị này dao động từ 0 đến 1, với 1 có nghĩa là độ 

phù hợp hoàn hảo và 0 là không có mối quan hệ (Ayalew và Yamagishi, 2005) và thường 

mô hình được đánh giá là tương đối phù hợp nếu chỉ số này lớn hơn 0.2 (Clark và 

Hosking, 1986). Trong nghiên cứu này, luận án sẽ sử dụng chỉ số của Nagelkerke để 

đánh giá độ phù hợp của mô hình. Công thức dưới đây là công thức tính R bình phương 

của Nagelkerke: 

𝑝𝑠𝑒𝑢𝑑𝑜(𝑟2) =
1 −  (

𝑒𝐿𝐿𝑜

𝑒𝐿𝐿𝑚𝑎𝑥)
2
𝑁

1 − (𝑒𝐿𝐿𝑜)
2
𝑁

 

(Nguồn: Nagelkerke, 1991) 

Trong nghiên cứu này, sau khi thực hiện nghiên cứu định tính, luận án đã xác định 

15 nhân tố cần được xem xét tầm ảnh hưởng cúa nó đối với hoạt động của chuỗi cung 

ứng. Ngoài ra, một kết quả khác được rút ra là cần đánh giá hoạt động của chuỗi cung 

ứng thông qua việc đánh giá sự thành công hay thất bại trong hoạt động của chuỗi cung 

ứng đó. Do sự thất bại hay thành công của chuỗi cung ứng là một biến nhị phân gồm hai 
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đáp án là thành công và thất bại nên luận án đã sử dụng mô hình hồi quy nhị phân để tiến 

hành khám phá các nhân tố nào là quan trọng hơn với hoạt động của chuỗi cung ứng.  

3.4 MÔ HÌNH CẤU TRÚC TUYẾN TÍNH PLS 

 Mô hình cấu trúc tuyến tính (SEM – Structural Equation Modelling) được rất 

nhiều nhà khoa học trên thế giới áp dụng vào trong các nghiên cứu thuộc nhiều lĩnh vực 

khác nhau. SEM bao gồm một tập hợp các mô hình toán học, các thuật toán máy tính và 

các phương pháp thống kê phù hợp với mạng lưới cấu trúc dữ liệu (Kaplan, 2008). SEM 

thường được sử dụng để ước lượng cho các mô hình cấu trúc đa biến trong các nghiên 

cứu, nhất là các nghiên cứu trong kinh doanh. Các phân tích trong SEM bao gồm phân 

tích nhân tố khẳng định (Comfirmatory Factor Analysis), phân tích đường dẫn (Path 

analysis), mô hình đường dẫn theo bình phương từng phần tối thiểu (partial least squares 

path modeling) và mô hình tăng trưởng tiềm ẩn (latent growth modeling).  

 Trên thế giới, PLS-SEM được coi như là giải pháp hoàn hảo cho việc giải quyết 

bài toán cỡ mẫu nhằm phát triển các nghiên cứu có quy mô nhỏ và đã được thực hiện 

trên nhiều lĩnh vực khác nhau (Hair và ctg, 2012; Ringle và ctg, 2012). PLS-SEM được 

thiết kế và phát triển nhằm làm giảm bớt áp lực do cỡ mẫu lớn và yêu cầu nghiêm ngặt 

về các mối quan hệ trong mô hình của phương pháp CB-SEM (Dijkstra, 2010; Rigdon, 

2012). Chỉ với số quan sát thu thập được ít hơn, PLS-SEM cũng có thể xác định các mô 

hình rất phức tạp có độ tin cậy cao. Chính vì vậy, PLS-SEM đặc biệt hữu dụng với các 

nghiên cứu thăm dò, khám phá mô hình mà không chỉ dừng lại ở mức kiểm tra lý thuyết 

(Hair và ctg, 2011). Tuy nhiên, theo Hoelter (1983), cỡ mẫu dánh cho phân tích SEM 

nên lớn hơn 200. Do đó, nghiên cứu chính thức cần thu thập số mẫu lớn hơn mẫu nhỏ 

nhất của Hoelter. 

Để hiểu sự tương tác giữa dữ liệu, thang đo và ước lượng mô hình trong PLS-

SEM, chúng ta xem xét ba khía cạnh sau. Thứ nhất, PLS-SEM xử lý tất cả các chỉ số của 

mô hình đo lường như một chỉ số tổng hợp và vì vậy nếu cấu trúc mô hình được định 

dạng tốt sẽ không xảy ra lỗi như CB-SEM (Diamantopoulos 2011). Thứ hai, PLS đánh 

giá cao các tham số của mô hình đo lường và đánh giá thấp các tham số của mô hình cấu 
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trúc, vì vậy, “PLS là phương án tối ưu để ước tính các mô hình phức tạp, đồng thời cho 

phép ước lượng các mô hình nhân tố gần đúng với các chỉ số hiệu quả mà không có giới 

hạn nào” (Sarstedt và ctg, 2016). Cuối cùng, việc sử dụng các chỉ tiêu tổng hợp sẽ giúp 

cho PLS-SEM dự báo tốt hơn CB-SEM (Evermann và Tate, 2016).  

 Việc đánh giá kết quả phân tích PLS-SEM được thực hiện qua hai giai đoạn. Giai 

đoạn 1, kiểm tra các thang đo và nếu kết quả kiểm tra thỏa mãn các yêu cầu đặt ra thì 

các nhà nghiên cứu có thể bước vào giai đoạn 2 là đánh giá mô hình cấu trúc (Hair và 

ctg, 2014). Như vậy, giai đoạn 1 là khảo sát lý thuyết về các thang đo, trong khi giai đoạn 

2 bao gồm lý thuyết cấu trúc, bao gồm việc xác định liệu các mối quan hệ cấu trúc có 

đáng kể và có ý nghĩa, cùng với việc thử nghiệm giả thuyết. Cũng giống như các phương 

pháp phân tích khác, PLS-SEM dựa trên các quy tắc để đánh giá kết quả của việc ước 

lượng mô hình (Gotz và ctg, 2010; Hair và ctg, 2014; Henseler và ctg, 2009). 

 Bước đầu tiên trong giai đoạn đánh giá các thang đo trong mô hình, ta tiến hành 

việc đánh giá các biến cần được kiểm định dựa trên độ hội tụ (Hair và ctg, 2012) và hệ 

số tải nhân tố bên ngoài (outer loading) (Gotz và ctg, 2010). Nếu hệ số tải nhân tố bên 

ngoài của một biến quan sát lớn hơn 0.7 thì được tính là tốt vì khi đó biến sẽ giải thích 

hơn 50% sự khác biệt của biến, cho thấy rằng biến quan sát này thể hiện mức độ đáng 

tin cậy (Henseler và ctg, 2009; Gotz và ctg, 2010).  

Sau đó, ta cần phải đánh giá độ tin cậy của các thang đo, và trong SmartPLS thì 

thường được đánh giá thông qua chỉ số Cronbach’s Alpha hoặc chỉ số độ tin cậy tổng 

hợp (Composite Reliability). Cả hai chỉ số này chỉ ra các biến quan sát trong thang đo 

có hội tụ vào một cấu trúc tiềm ẩn duy nhất hay không. Tuy nhiên, độ tin cậy tổng hợp 

được xem là tốt hơn về việc chỉ ra tính thống nhất trong nội bộ thang đo vì nó sử dụng 

các tải trọng tiêu chuẩn của các biến quan sát (Fornell và Larcker, 1981).  

Độ tin cậy tổng hợp: 𝜌𝑐 =
(∑ 𝑙𝑘

𝐾
𝑘=1 )2

(∑ 𝑙𝑘
𝐾
𝑘=1 )2 + ∑ 𝑣𝑎𝑟(𝑒𝑘)𝐾

𝑘=1

 

(Nguồn: Sarstedt và ctg, 2017) 
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Mặc dù vậy, việc giải thích độ tin cậy của hai chỉ số này là tương tự nhau. Litwin 

(1995) cho rằng giá trị của chỉ số Cronbach’s Alpha nên cao hơn 0.7. Theo Hair và ctg 

(2016), độ tin cậy tổng hợp nằm giữa 0.6 và 0.7 được xem là chấp nhận được trong 

nghiên cứu thăm dò, trong khi kết quả nằm giữa 0.7 và 0.95 đại diện cho mức tin cậy đạt 

yêu cầu tốt. Còn ở cả hai chỉ số, nếu giá trị cao hơn mức 0.95 thì có thể xem là vấn đề 

lớn vì các biến quan sát quá giống nhau và thừa (Thọ, 2013). 

𝐶𝑟𝑜𝑛𝑏𝑎𝑐ℎ′𝑠 𝛼 =
K. 𝑟̅

[1 + (K − 1). 𝑟̅]
 

 (Nguồn: Sarstedt và ctg, 2017) 

Bước tiếp theo trong giai đoạn 1 là đánh giá tính hợp lệ của giá trị hội tụ trong 

các mô hình đối. Đó là đánh giá mức độ hội tụ của các biến quan sát vào trong một cấu 

trúc bằng cách giải thích sự khác biệt giữa chúng (Fornell và Larcker, 1981). Cách đánh 

giá này được xác định thông qua chỉ số Phương sai trích trung bình (Average Variance 

Extracted – AVE). AVE được tính bằng trung bình của tải trọng bình phương của mỗi 

chỉ số liến quan đến một cấu trúc (đối với dữ liệu chuẩn): 

𝐴𝑉𝐸 =
(∑ 𝑙𝑘

2𝐾
𝑘=1 )

K
 

 (Nguồn: Sarstedt và ctg, 2017) 

Barclay và ctg (1995) và Hair và ctg (2011) đều đồng ý rằng chỉ số AVE cần phải 

>= 50% thì các nhân tố được trích ra giải thích được nhiều hơn bất kỳ các tổ hợp nhân 

tố khác. Sau khi đánh giá độ tin cậy và độ hội tụ, chúng ta cần phải đánh giá tính phân 

biệt giữa các thang đo trong SEM, nghĩa là các thang đo là các cấu trúc riêng lẻ và không 

có tương quan cao với các cấu trúc khác. SmartPLS cung cấp chỉ số HTMT (heterotrait- 

monotrait ratio) nhằm đo lường độ phân biệt giữa các thang đo khái niệm. Henseler và 

ctg (2015) đề xuất chỉ số này không được quá 0.9 để đảm bảo tính phân biệt giữa các 

thang đo trong mô hình. Thậm chí, trong các nghiên cứu có quá nhiều đường dẫn thì 

nhóm tác giả này cũng khuyên các nhà nghiên cứu có thể sử dụng mức 0.85 làm ngưỡng 
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để kiểm tra. Trong nghiên cứu này, luận án sẽ sử dụng ngưỡng HTMT < 0.9 làm điều 

kiện để đánh giá độ phân biệt do mô hình không có quá nhiều đường dẫn. 

 Cuối cùng, chỉ số đánh giá hiện tượng đa cộng tuyến cần được đưa vào xem xét 

nhằm đánh giá mức độ tác động lẫn nhau giữa các khái niệm nghiên cứu. Chỉ số thường 

được xem xét có xảy ra hiện tượng các thang đo phóng đại mức độ tác động trong mô 

hình là VIF (Variance Inflation Factor). Theo Sarstedt và ctg (2017), chỉ số VIF không 

được quá 5. Nếu lớn hơn 5 thì ta có thể kết luận có hiện tượng đa cộng tuyến xảy ra trong 

mô hình nghiên cứu. Công thức VIF được biểu diễn như sau: 

𝑉𝐼𝐹𝑘 =
1

1 −  𝑅𝑘
2 

(Nguồn: Sarstedt và ctg, 2017) 

Giai đoạn tiếp theo là đánh giá cấu trúc mô hình. Trong PLS-SEM, việc đánh giá 

cấu trúc mô hình là đánh giá mối quan hệ giữa biến nội sinh và ngoại sinh tiềm ẩn thông 

qua giá trị R bình phương, bao gồm hệ số xác định (Coefficient of determination) (Hair 

và ctg, 2012) và các hệ số β là các hệ số đường dẫn của mô hình (path coefficients of the 

model) (Chin, 1998). R bình phương giải thích cho mức độ sai lệch của các biến tiềm ẩn 

nội sinh (Akter và ctg, 2011), trong khi β cho biết cường độ ảnh hưởng của các biến quan 

sát đến biến tiềm ẩn nội sinh (Lleras, 2005). Theo Cohen và ctg (2003) và Cohen (1988), 

mô hình được gọi là tốt khi giá trị R bình phương phải lớn hơn 0.26 đối với các biến nội 

sinh tiềm ẩn. Trong một đánh giá chi tiết hơn, R bình phương được đánh giá đáng kể, 

trung bình và yếu tương ứng với các giá trị 0.75, 0.5 và 0.25 (Hair và ctg, 2011). Nếu R 

bình phương nhỏ hơn giá trị này thì chúng ta có thể kết luận mô hình cấu trúc không đạt 

yêu cầu. 

Sau khi tiến hành nghiên cứu định tính và phân tích gạn lọc, kết quả thu được là 

có 8 nhân tố mang tính quan trọng ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng và cũng 

xác định được độ mạnh yếu của các tác động này lên sự thành công của hoạt động của 

chuỗi cung ứng. Tuy nhiên, các nhân tố này ảnh hưởng với nhau như thế nào nếu cùng 

xem xét trong hoạt động tổng thể của chuỗi cung ứng và những mối quan hệ nào giữa 
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các nhân tố này đáng quan tâm hơn thì các nghiên cứu trước chưa thể giải quyết được. 

Chính vì vậy, cần thực hiện thêm một nghiên cứu định lượng nhằm giải quyết các vấn 

đề trên. Phương pháp phân tích PLS-SEM được lựa chọn để tiến hành nghiên cứu vì hai 

lý do sau đây. Thứ nhất, nghiên cứu này mang tính chất khám phá các mối quan hệ trong 

hoạt động của chuỗi cung ứng chứ không đặt nặng tính phù hợp của dữ liệu với mô hình 

nghiên cứu. Thứ hai, đây là nghiên cứu có nhiều câu hỏi cần đối tượng khảo sát có một 

sự hiểu biết nhất định về chuỗi cung ứng, và đây là là khái niệm còn mới mẻ với đa số 

nhân viên của các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam. Điều này dẫn tới số lượng 

đối tượng khảo sát có thể tiếp cận để tiến hành phỏng vấn thấp. 

3.5 THIẾT KẾ BẢNG CÂU HỎI ĐỊNH LƯỢNG 

3.5.1 Thiết kế bảng câu hỏi cho nghiên cứu trong giai đoạn gạn lọc 

Để tiến hành điều tra, phương pháp dùng bảng câu hỏi điều tra được sử dụng 

nhiều nhất trong các nghiên cứu khoa học xã hội. Phương pháp này có thể dùng để mô 

tả các đặc điểm của một quần thể lớn, và nhằm cung cấp các phân tích chi tiết và tổng 

hợp tùy theo chủ đề. Theo Malhotra (2011), khảo sát với bảng câu hỏi nên xây dựng các 

thông tin tìm kiếm dưới dạng các câu hỏi đầy đủ, thúc đẩy các đáp viên hợp tác và giảm 

thiểu các lỗi phản hồi. Các vấn đề lỗi hay xảy ra với bảng câu hỏi là do những câu hỏi 

trong bảng có tính tiêu chuẩn hóa quá cao, hoặc tính hợp lệ thấp, hoặc độ tin cậy quá 

cao. 

 Để xây dựng bảng câu hỏi cho nghiên cứu trong giai đoạn gạn lọc, một cuộc 

phỏng vấn nhóm với 3 chuyên gia trong ngành bán lẻ đã được tiến hành. Kết quả của 

cuộc phỏng vấn nhóm cho thấy, có rất nhiều tiêu chí để đánh giá về hoạt động của chuỗi 

cung ứng nhưng kết quả hoạt động của chuỗi cung ứng sẽ dẫn tới sự thành công của toàn 

bộ chuỗi cung ứng. Chính vì vậy, trong nghiên cứu này đã chọn sự thành công của chuỗi 

cung ứng là tiêu chí để đánh giá hoạt động của toàn bộ chuỗi cung ứng có hiệu quả hay 

không và đây sẽ là biến phụ thuộc của nghiên cứu.  
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Nhằm xác định việc phát triển của chuỗi cung ứng tại doanh nghiệp là thành công 

hay thất bại, nghiên cứu này sử dụng 3 câu hỏi định tính để lọc, bao gồm: Doanh nghiệp 

có nguồn cung cấp hàng hóa linh động và đảm bảo, Doanh nghiệp có thể kiểm soát được 

chi phí trong cung ứng hàng hóa và Doanh nghiệp luôn có thể cung ứng được các hàng 

hóa cần thiết. Đây là kết quả được nhóm chuyên gia đồng ý với tỷ lệ 100%. Những tiêu 

chí khác không có sự đồng thuận cao nên không đưa vào trong nghiên cứu. Kết quả này 

cũng phù hợp với một nghiên cứu được WERC (Warehousing Education and Research 

Council) công bố vào năm 2008. Bất kỳ doanh nghiệp nào có câu trả lời là “Không” tại 

một trong ba trường hợp trên sẽ được tính là thất bại khi phát triển chuỗi cung ứng, ngược 

lại sẽ được tính là thành công.  

 Với 15 nhân tố được xác định trong nghiên cứu định tính, nhóm chuyên gia cũng 

thảo luận để đưa ra các câu hỏi nhằm đánh giá thực trạng hoạt động tại chuỗi cung ứng 

của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. Sau cuộc phỏng vấn nhóm, các câu hỏi sau được 

đưa vào trong bảng câu hỏi khảo sát: 

 - Với nhân tố Lưu kho, các chuyên gia cho rằng cần phải xem xét yếu tố lượng 

hàng ở trong kho là quan trọng nhất. Nếu quá nhiều sẽ gây lãng phí, còn quá ít sẽ khiến 

cho chuỗi hoạt động không được an toàn do tình trạng đứt hàng sẽ dễ xảy ra. Câu hỏi sẽ 

là:  

Hàng hóa tại kho của doanh nghiệp:  

 Rất ít  Vừa đủ         Rất nhiều 

- Với nhân tố Sản xuất, do đặc thù của các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ là 

không sản xuất trực tiếp nên tiêu chí về đảm bảo yêu cầu của doanh nghiệp được coi là 

đại diện cho nhân tố này. 

Sản phẩm được sản xuất đúng theo yêu cầu của doanh nghiệp?  

 Có    Không 

- Với nhân tố Địa điểm, theo các chuyên gia thì địa điểm ở đây không chỉ là nơi 

đặt cửa hàng, siêu thị, tức là gần khách hàng, mà khoảng cách tới các nhà cung cấp cũng 
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quan trọng với doanh nghiệp vì sẽ ảnh hưởng đến sự hoạt động nhịp nhàng giữa các 

thành viên trong một chuỗi cung ứng. 

Khoảng cách từ địa điểm doanh nghiệp đến các nhà cung cấp hay khách hàng: 

 Xa   Không xa không gần  Gần 

- Với nhân tố Vận tải, tốc độ lưu chuyển hàng hóa là quan trọng nhất. Tốc độ càng 

nhanh, hàng hóa lưu thông trong chuỗi càng nhanh thì hoạt động của chuỗi càng hiệu 

quả và đem lại sự thành công của toàn bộ chuỗi. 

Hàng hóa được vận chuyển trong chuỗi: 

 Chậm  Bình thường  Nhanh 

- Với nhân tố Thông tin, sau khi thảo luận, nhóm chuyên gia cho rằng trong tất cả 

các tiêu chí trong khía cạnh này thì sự chia sẻ thông tin giữa các thành viên trong chuỗi 

cung ứng là quan trọng nhất. Việc xây dựng được cách cung cấp thông tin vừa giúp các 

thành viên nắm rõ nhu cầu của chuỗi, vừa bảo vệ được bí mật của doanh nghiệp mình là 

giúp cho chuỗi cung ứng nói chung và doanh nghiệp nói riêng phát triển một cách bền 

vững. 

Thông tin được cung cấp trong chuỗi cung ứng có đáp ứng với công việc? 

 Không đủ    Bình thường  Đủ 

- Với nhân tố Môi trường không chắc chắn, hầu như không có sự tranh luận về 

cách thức đặt câu hỏi như thế nào. Chúng ta chỉ cần xác định môi trường chắc chắn hay 

không để có thể đưa ra chiến lược tốt nhất cho doanh nghiệp và chuỗi. 

Môi trường kinh doanh của doanh nghiệp có chắc chắn hay không? 

 Có    Không 

- Với nhân tố Công nghệ thông tin, có rất nhiều ý kiến khác nhau về việc tiêu chí 

nào đại diện cho nhân tố này như phần mềm, hệ thống, …Tuy nhiên, sau khi thảo luận 

thì nhóm chuyên gia đã thống nhất sử dụng từ công cụ để diễn giải các khái niệm trên. 
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Các công cụ về công nghệ thông tin phục vụ cho hoạt động của chuỗi cung ứng 

tại doanh nghiệp: 

 Rất ít   Vừa đủ          Rất nhiều 

- Với nhân tố Quan hệ trong chuỗi cung ứng và Quản lý kinh doanh, không có 

quá nhiều tranh luận. Các chuyên gia hầu như đồng ý với câu hỏi được đề xuất. 

Quan hệ của doanh nghiệp với các đối tác trong chuỗi cung ứng: 

 Không tốt   Bình thường  Tốt 

Việc quản lý kinh doanh trong doanh nghiệp tại thời điểm hiện tại: 

 Không tốt   Bình thường  Tốt 

- Với nhân tố Sự hài lòng của khách hàng, các chuyên gia đều nhận định rất khó 

để đưa ra tiêu chí chính xác nhằm đo lường nhân tố này. Và do đối tượng khảo sát là 

doanh nghiệp mà không phải khách hàng nên câu trả lời phụ thuộc nhiều vào cảm nhận 

chủ quan của doanh nghiệp. 

Khách hàng có hài lòng với hàng hóa hay dịch vụ của doanh nghiệp? 

 Có    Không 

 - Với nhân tố Đo lường hiệu suất hoạt động, các chuyên gia cho rằng vấn đề này 

rất nhạy cảm và thuộc về bí mật của doanh nghiệp. Nếu đưa câu hỏi quá chuyên sâu thì 

rất dễ người trả lời sẽ không chia sẻ thông tin một cách chính xác. Vì vậy, câu hỏi này 

chỉ dừng lại ở mức xác định doanh nghiệp có đo lường hiệu quả hoạt động doanh nghiệp 

hay không. 

Có thực hiện việc đo lường hiệu suất hoạt động trong chuỗi? 

 Có    Không 

- Tương tự câu trả lời cho hai nhân tố Sự hợp tác và Sự hỗ trợ của quản lý cấp 

cao. 

Sự hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng: 

 Không tốt   Tốt 
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Sự hỗ trợ của các nhà quản lý cấp cao trong chuỗi cung ứng cho các hoạt động 

của chuỗi: 

 Có    Không 

 - Với nhân tố Nguồn nhân lực, các chuyên gia cho rằng cần xem xét trên khía 

cạnh am hiểu công việc hơn là được đào tạo hay chưa.  

Nhân lực am hiểu về các hoạt động của chuỗi cung ứng trong doanh nghiệp 

 Rất ít  Vừa đủ         Rất nhiều 

 - Với nhân tố Chiến lược trong chuỗi cung ứng, các chuyên gia cho rằng việc thực 

hiện chiến lược quan trọng hơn việc thiết lập chiến lược. Chính vì vậy, nếu chiến lược 

được thực hiện dễ dàng chứng tỏ chuỗi cung ứng đang hoạt động hiệu quả. 

Việc thực hiện chiến lược đã đề ra trong chuỗi cung ứng 

 Khó khăn  Bình thường  Dễ dàng 

Toàn bộ bảng câu hỏi trong giai đoạn này đã được luận án trình bày một cách chi 

tiết trong Phụ lục D. 

3.5.2 Thiết kế bảng câu hỏi cho nghiên cứu trong giai đoạn chính thức 

Trong giai đoạn nghiên cứu định lượng chính thức, luận án sử dụng thang đo 

Likert 5 mức độ nhằm đo lường các khái niệm nghiên cứu trong mô hình đề xuất. Các 

mức độ đánh giá trong thang đo là Hoàn toàn không đồng ý, Không đồng ý, Trung 

lập/Không chắc chắn, Đồng ý và Hoàn toàn đồng ý và được mã hóa lần lượt từ 1 đến 5. 

Nội dung các biến quan sát trong các thang đo sẽ được kế thừa từ các nghiên cứu 

trước có liên quan đến đề tài mà nghiên cứu đang thực hiện. Trong đó: 

- Thang đo Sản xuất (Manufacturing) được kế thừa từ nghiên cứu của Minh 

(2017). 

- Thang đo Lưu kho (Inventory) được trích từ nghiên cứu của Khan và ctg (2009) 

và Minh (2017). 
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- Thang đo Địa điểm (Location) được lấy từ nghiên cứu của Goswami và Mishra 

(2009) và Minh (2017). 

- Thang đo Vận tải (Transportation) được thiết kế dựa trên nghiên cứu của Minh 

(2017) và Nguegan và ctg (2017). 

- Thang đo Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy) được lấy từ nghiên cứu 

của Minh (2017) và Qi và ctg (2009). 

- Thang đo Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top Management Support) được kế 

thừa từ nghiên cứu của Flynn và ctg (1994), Min và ctg (2007) và Youn và ctg (2013). 

- Thang đo của Thông tin (Information) được xây dựng dựa trên nghiên cứu của 

Gawankar và ctg (2017) và Wu và ctg (2014). 

- Thang đo của Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration) được thiết kế 

dựa trên nghiên cứu của Adams và ctg (2014), Ellinger (2000) và Wu và ctg (2014). 

3.5.2.1 Thang đo Sản xuất 

 Như đã trình bày ở chương 2, nhân tố Sản xuất chủ yếu được chuỗi cung ứng bán 

lẻ tập trung vào việc đáp ứng được các tiêu chuẩn đầu vào do chuỗi đặt ra. Thang đo Sản 

xuất được kế thừa từ nghiên cứu của Minh (2017) với 4 biến quan sát được mã hóa như 

sau: 

- Man1: “Hàng hóa cung ứng phù hợp với tiêu chuẩn cho phép của doanh nghiệp 

của Anh/Chị”. Biến quan sát này sẽ giúp cho nghiên cứu có thể tìm hiểu rõ được đầu vào 

của chuỗi cung ứng có đáp ứng được yêu cầu của mình hay không thông qua ý kiến của 

những người tham gia khảo sát. 

- Man2: “Các đơn vị sản xuất trong chuỗi cung ứng luôn đáp ứng được yêu cầu 

cung cấp hàng hóa đúng thời gian”. Việc đáp ứng thời gian giao hàng cũng là một yêu 

cầu về chất lượng đối với doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. Nếu yêu cầu này được hoàn 

thành tốt, doanh nghiệp bán lẻ có thể giảm được tỷ lệ “đứt hàng” tại các cửa hàng của 

mình. Từ đó, họ có thể nâng cao hiệu suất hoạt động của toàn bộ chuỗi cung ứng. 
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- Man3: “Các đơn vị sản xuất trong chuỗi cung ứng luôn đáp ứng được đúng số 

lượng đặt hàng”. Một yêu cầu khác trong tiêu chuẩn đầu vào là số lượng hàng hóa được 

cung cấp đầy đủ, không thừa, không thiếu. Việc cung cấp thiếu hàng hóa sẽ khiến cho 

doanh nghiệp bán lẻ không chủ động được nguồn hàng cung cấp cho các cửa hàng, còn 

việc cung cấp thừa sẽ gây áp lực lên kho hàng và làm tăng chi phí lưu kho. 

- Man4: “Doanh nghiệp của Anh/Chị có thể phân phối đa dạng chủng loại hàng 

hóa hơn các đối thủ”. Sự đa dạng về chủng loại hàng hóa sẽ giúp doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ nâng cao khả năng đáp ứng nhu cầu của người tiêu dùng. Đây cũng là tiêu 

chí cho thấy chuỗi cung ứng bán lẻ đang hoạt động hiệu quả. 

3.5.2.2 Thang đo Lưu kho 

 “Lưu kho” là một trong năm nhân tố quan trọng đối với hoạt động của chuỗi cung 

ứng (Hugos, 2003). Thang đo Lưu kho được trích từ các nghiên cứu của Minh (2017) và 

Khan và ctg (2009) bao gồm 5 biến quan sát: 

- Inv1: “Doanh nghiệp anh/chị có kế hoạch lưu kho cụ thể cho từng chủng loại 

hàng hóa” (Khan và ctg, 2009; Minh, 2017). Việc thiết lập kế hoạch lưu trữ cho từng 

loại hàng hóa sẽ giúp doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ nắm rõ khả năng cung ứng của 

mình. Điều này cũng giúp cho doanh nghiệp có thể thực hiện được các chiến lược phát 

triển hàng hóa đã được lên kế hoạch từ trước một cách dễ dàng hơn. 

- Inv2: “Hàng hóa lưu trữ trong kho đủ cung cấp cho doanh nghiệp anh/chị kinh 

doanh” (Minh, 2017). Một trong các nhiệm vụ của kho hàng là đảm bảo hàng hóa đầy 

đủ nhằm hoàn thành các mục tiêu kinh doanh đã đặt ra. Vì vậy, biến quan sát Inv2 được 

đưa vào trong thang đo Lưu kho nhằm xem xét thực trạng của việc lưu trữ hàng hóa tại 

các kho hàng của các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. 

- Inv3: “Doanh nghiệp anh/chị vẫn đủ hàng hóa để kinh doanh khi có biến động 

thị trường” (Minh, 2017). Chuỗi cung ứng bán lẻ rất dễ gặp sự cố trước những biến động 

của thị trường (Huo và Zhang, 2011). Cho nên, thang đo Lưu kho sử dụng biến quan sát 
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Inv3 nhằm có thể đánh giá chính xác hơn về khả năng đối phó của chức năng Lưu kho 

đối với sự không chắc chắn của môi trường kinh doanh. 

- Inv4: “Sử dụng hệ thống công nghệ thông tin để quản lý hàng hóa trong kho” 

(Khan và ctg, 2009). Việc sử dụng các công nghệ mới và hiện đại tại kho hàng sẽ giúp 

doanh nghiệp giải quyết tốt các vấn đề quản lý tồn kho, kiểm soát đơn hàng và các vấn 

đề khác (Radstaak và Ketelaar, 1998). Đây là việc mà các doanh nghiệp cần phải quan 

tâm phát triển nhằm giúp cải thiện hiệu quả hoạt động của mình. 

- Inv5: “Tóm lại, kho hàng của doanh nghiệp anh/chị hoạt động hiệu quả” (Minh, 

2017). Đây là câu hỏi nhằm kiểm tra lại cảm nhận của người tham gia phỏng vấn về hoạt 

động tại kho hàng của doanh nghiệp mà mình đang làm việc.  

3.5.2.3 Thang đo Địa điểm 

 Từ định nghĩa của chuỗi cung ứng bán lẻ và đặc điểm của bán lẻ được trình bày 

tại chương 2, vì khách hàng của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ là người tiêu dùng cuối 

cùng, nên việc phát triển các cửa hàng và kho hàng nhằm đem lại sự thuận tiện cho khách 

hàng và thuận tiện cho việc phân phối hàng hóa từ các kho là việc mà các chuỗi cung 

ứng bán lẻ cần phải quan tâm. Nhân tố Địa điểm cũng ảnh hưởng tới chiến lược của 

chuỗi cung ứng bán lẻ nhằm tìm kiếm và phát triển các thành viên trong chuỗi sao cho 

thuận tiện cho việc cung ứng đầu vào của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. Thang đo Địa 

điểm được xây dựng dựa vào nghiên cứu của Goswami và Mishra (2009) và Minh (2017) 

với 5 biến quan sát có nội dung và mã hóa như sau: 

- Loc1: “Khách hàng thuận tiện để tới cửa hàng của doanh nghiệp mua sắm” 

(Goswami và Mishra, 2009; Minh, 2017). Việc thuận tiện trong mua sắm của khách hàng 

là yếu tố “sống còn” của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. Vì khách hàng là dân cư sinh 

sống trên thị trường mục tiêu, doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần phải xây dựng một 

mạng lưới cửa hàng rộng khắp và tiến sát vào gần khu dân cư nhằm giúp khách hàng tốn 

chi phí ít nhất cho việc di chuyển tới nơi mua sắm.  
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- Loc2: “Hệ thống cửa hàng của doanh nghiệp anh/chị được phân bố hợp lý” 

(Goswami và Mishra, 2009; Minh, 2017). Việc sắp xếp hợp lý hệ thống cửa hàng sẽ giúp 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ tối ưu hóa hoạt động kinh doanh của mình. Biến quan 

sát Loc2 có thể giúp nghiên cứu thu thập được các ý kiến đánh giá về công tác triển khai 

hệ thống cửa hàng tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. 

- Loc3: “Hệ thống cửa hàng của doanh nghiệp gần với kho hàng” (Minh, 2017). 

Việc hệ thống cửa hàng được xây dựng gần với kho phân phối sẽ giúp doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ giảm chi phí về tiền bạc và thời gian do vận chuyển, tăng hiệu quả hoạt 

động cho doanh nghiệp nói riêng và toàn bộ chuỗi cung ứng nói chung. 

- Loc4: “Hệ thống cửa hàng và kho của doanh nghiệp anh/chị thuận tiện cho việc 

kinh doanh” (Goswami & Mishra, 2009; Minh, 2017). Biến quan sát Loc4 được đưa vào 

thang đo Địa điểm nhằm phân tích nhân tố Địa điểm đang hoạt động có hợp lý hay không. 

Sự thuận tiện trong kinh doanh cũng là một yếu tố quan trọng cần được quan tâm khi 

tiến hành phát triển hệ thống. 

- Loc5: “Hệ thống cửa hàng và kho của doanh nghiệp anh/chị thuận tiện cho các 

thành viên trong chuỗi cung ứng hàng hóa” (Minh, 2017). Không chỉ đối với bản thân 

doanh nghiệp, việc thuận tiện với các thành viên khác trong chuỗi cung ứng bán lẻ cũng 

là việc mà nhân tố Địa điểm cần xem xét tới. Vì vậy, biến quan sát Loc5 cũng được đưa 

vào thang đo Địa điểm nhằm thu thập ý kiến của những người tham gia khảo sát. 

3.5.2.4 Thang đo Vận tải 

 Do chi phí vận chuyển chiếm tới 1/3 chi phí hoạt động của chuỗi cung ứng 

(Hugos, 2003), các doanh nghiệp thành viên của chuỗi cung ứng đều phải xem xét đến 

nhân tố Vận tải khi tham gia vào chuỗi. Thang đo Vận tải được thiết kế dựa trên thang 

đo của các nghiên cứu Minh (2017) và Nguegan và ctg (2017). Thang đo có 5 biến quan 

sát và được mã hóa như sau: 

- Trn1: “Chi phí vận chuyển của doanh nghiệp anh/chị thấp” (Minh, 2017). Lợi 

nhuận là mục tiêu hướng tới của các tổ chức kinh doanh. Vì chiếm tới 1/3 chi phí, nếu 
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chi phí vận chuyển thấp, chi phí của toàn bộ chuỗi cung ứng sẽ giảm và doanh nghiệp sẽ 

gia tăng được lợi nhuận. 

- Trn2: “Doanh nghiệp anh/chị cung cấp hàng hóa cho khách hàng đúng thời gian 

qui định” (Nguegan và ctg, 2017; Minh, 2017). Việc cung cấp hàng hóa đúng thời gian 

quy định là một phần trong hoạt động phân phối “Deliver” của chuỗi cung ứng. tất cả 

thành viên trong chuỗi cung ứng đều cần tuân thủ việc cung cấp hàng hóa đúng thời gian. 

Chỉ cần một “mắt xích” trong chuỗi vi phạm vấn đề này sẽ làm toàn bộ hoạt động của 

chuỗi cung ứng bị ngưng trệ. 

- Trn3: “Không có hiện tượng “đứt hàng” trong doanh nghiệp anh/chị” (Minh, 

2017). Cùng với Trn2, biến quan sát Trn3 cho biết năng lực vận tải của doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ và của cả chuỗi cung ứng bán lẻ. Hai biến quan sát này có thể giúp 

đánh giá khả năng cung ứng hàng hóa của chuỗi cung ứng có tốt hay không. 

- Trn4: “Doanh nghiệp anh/chị có nhiều phương thức vận tải linh hoạt” (Nguegan 

và ctg, 2017). Việc có nhiều phương thức vận tải khác nhau sẽ giúp cho doanh nghiệp 

không bị phụ thuộc quá nhiều vào một đối tác. Điều này cũng giúp doanh nghiệp có thể 

đối phó tốt hơn với các biến động của môi trường kinh doanh. 

- Trn5: “Hoạt động vận tải trong chuỗi cung ứng đang hoạt động tốt” (Nguegan 

và ctg, 2017; Minh, 2017). Đây là câu hỏi được thiết kế nhằm kiểm tra lại cảm nhận của 

người được khảo sát về toàn bộ hoạt động vận tải của doanh nghiệp và của chuỗi cung 

ứng mà doanh nghiệp họ đang tham gia. 

3.5.2.5 Thang đo Thông tin 

 Nhân tố Thông tin là nhân tố kết nối các nhân tố khác có ảnh hưởng đến hoạt 

động của chuỗi cung ứng (Hugos, 2003). Thang đo Thông tin được kế thừa từ các nghiên 

cứu của Wu và ctg (2014) và Gawankar và ctg (2017). Thang đo này có 5 biến quan sát 

và được mã hóa như sau: 

- Inf1: “Dữ liệu về tồn kho được chia sẻ cho tất cả các đối tác trong chuỗi cung 

ứng”. Việc chia sẻ thông tin giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng được nhiều nhà 
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nghiên cứu và các doanh nghiệp quan tâm (Léger và ctg, 2006; Lummus và ctg, 2008). 

Việc chia sẻ dữ liệu tồn kho sẽ làm giảm hiện tượng “bullwhip”, giúp giảm độ chênh về 

nhu cầu hàng hóa giữa các thành viên trong chuỗi (Sanjay, 2014). Vì vậy, biến quan sát 

Inf1 được đề xuất cho thang đo Thông tin trong nghiên cứu này.  

- Inf2: “Dữ liệu về sản xuất và phân phối được chia sẻ trên toàn bộ chuỗi cung 

ứng”. Việc chia sẻ dữ liệu về số lượng hàng hóa được sản xuất cũng như tiến độ cung 

ứng hàng hóa sẽ giúp cho doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ có thể ước đoán chính xác 

nguồn cung hàng hóa nhằm lập ra các kế hoạch tiêu thụ hiệu quả. Điều này sẽ giúp cho 

hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ được cải thiện về mặt hiệu suất và tăng sức cạnh 

tranh so với các chuỗi cung ứng đối thủ trên thị trường. 

- Inf3: “Dữ liệu bán hàng thực tế được chia sẻ cho tất cả các đối tác trong chuỗi 

cung ứng”. Chiều ngược lại với biến quan sát Inf2 là biến quan sát Inf3. Lợi thế của các 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ là được tiếp xúc trực tiếp với khách hàng cuối cùng. Vì 

vậy, các doanh nghiệp này có được một lượng thông tin rất lớn và hữu ích của người tiêu 

dùng cuối cung. Nếu việc chia sẻ các dữ liệu này hiệu quả, các nhà sản xuất và các thành 

viên trung gian trong chuỗi cung ứng có thể đánh giá tốt hơn về xu hướng mua sắm trên 

thị trường. Từ đó, họ có thể lập kế hoạch sản xuất chính xác hơn và phân phối hàng hóa 

hiệu quả hơn. 

- Inf4: “Dự báo về nhu cầu được chia sẻ trên toàn bộ chuỗi cung ứng”. Dự báo về 

nhu cầu hàng hóa của một chuỗi cung ứng nếu được doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ xây 

dựng và chia sẻ cho các thành viên trong chuỗi tùy theo mức độ quan trọng sẽ giúp giảm 

bớt hiện tượng “bullwhip” so với việc các thành viên tự lập dự báo riêng rẽ. Điều này sẽ 

giúp cho chuỗi cung ứng hoạt động hiệu quả hơn. Vì vậy, biến quan sát Inf4 được đưa 

vào thang đo Thông tin. 

- Inf5: “Chỉ số hiệu suất được chia sẻ trên toàn bộ chuỗi cung ứng”. Đo lường 

hiệu suất hoạt động của chuỗi cung ứng là một công tác khó khăn (Hervani và ctg, 2005). 

Việc chia sẻ các chỉ số hiệu suất sẽ giúp các thành viên có thể kiểm tra và cải thiện hoạt 
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động của doanh nghiệp mình theo những chỉ số thống nhất. Chính vì vậy, các thông tin 

về chỉ số hiệu suất rất quan trọng khi đánh giá thang đo Thông tin. 

3.5.2.6 Thang đo Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng 

 Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng là rất cần thiết (Sương, 2012) và giúp cho hoạt 

động của chuỗi cung ứng hiệu quả hơn (Adams và ctg, 2014). Thang đo Sự hợp tác trong 

chuỗi cung ứng được thiết kế từ các nghiên cứu của Adams và ctg (2014), Ellinger (2000) 

và Wu và ctg (2014). Thang đo có 5 biến quan sát và được mã hóa như sau: 

- Col1: “Các đối tác trong chuỗi cung ứng thiết lập một kế hoạch liên lạc hiệu 

quả” (Adams và ctg, 2014; Ellinger, 2000). Yếu tố đầu tiên cần được đanh giá sự hợp 

tác giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng có hiệu quả hay không đó là việc các thành 

viên trong chuỗi có thiết lập được những kênh liên lạc hiệu quả hay không. Chính vì vậy, 

biến quan sát Col1 được đưa vào thang đo Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng. 

- Col2: “Hoạt động của doanh nghiệp anh/chị tăng tính linh hoạt nhờ sự hợp tác 

với các đối tác” (Adams và ctg, 2014; Wu và ctg, 2014). Sự hợp tác giữa các thành viên 

trong chuỗi cung ứng làm tăng năng lực cạnh tranh của chuỗi thông qua việc tăng sự linh 

hoạt trong hoạt động của chuỗi (Gulati và ctg, 2000). Do đó, thang đo này cần biến quan 

sát Col2 nhằm đánh giá tốt hơn về sự hợp tác giữa các thành viên trong một chuỗi cung 

ứng. 

- Col3: “Các đối tác trong chuỗi cung ứng hợp tác trong việc thiết kế quy trình 

hoặc sản phẩm” (Wu và ctg, 2014). Việc hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi cung 

ứng, nhất là sự hợp tác giữa doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ với các doanh nghiệp sản 

xuất sẽ giúp hàng hóa được tạo ra phù hợp với nhu cầu của thị trường. Điều này sẽ giúp 

tăng hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng. 

- Col4: “Các đối tác trong chuỗi cung ứng hợp tác trong việc thực hiện các hoạt 

động của họ” (Ellinger, 2000; Wu và ctg, 2014). Việc cùng chung thực hiện các hoạt 

động toàn phần hoặc từng phần cũng là một yếu tố nhằm đánh giá hiệu quả sự hợp tác 
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giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng. Cho nên, biến quan sát Col4 được sử dụng 

trong thang đo này nhằm đánh giá mức độ hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi. 

- Col5: “Các đối tác trong chuỗi cung ứng có sự tương tác thường xuyên nhằm 

giải quyết các vấn đề xảy ra” (Ellinger, 2000; Wu và ctg, 2014). Việc hợp tác giải quyết 

vấn đề và chia sẻ rủi ro là mức cao hơn trong hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi 

cung ứng. Thông qua việc hợp tác giải quyết vấn đề, các thành viên trong chuỗi sẽ có 

trách nhiệm hơn với hoạt động của chuỗi cung ứng và giúp tăng cường sự hợp tác giữa 

các doanh nghiệp thành viên. 

3.5.2.7 Thang đo Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao 

 Thang đo Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao được trích từ các nghiên cứu của Flynn 

và ctg (1994), Min và ctg (2007) và Youn và ctg (2013). Toàn bộ thang đo có 5 biến 

quan sát, có nội dung và được mã hóa như sau: 

- Top1: “Lãnh đạo luôn giúp nhân viên hiểu về tầm quan trọng của quản lý chuỗi 

cung ứng đối với doanh nghiệp” (Flynn và ctg, 1994). Nhân viên không thể tự tìm hiểu 

về tầm quan trọng của việc quản lý các hoạt động trong chuỗi cung ứng. Sự hỗ trợ đầu 

tiên mà lãnh đạo cần phải làm là giúp nhân viên của mình hiểu rõ tầm quan trọng của 

chuỗi cung ứng đối với doanh nghiệp của mình. Từ đây, nhân viên sẽ có ý thức và có 

trách nhiệm hơn khi giao tiếp với các thành viên khác trong chuỗi cung ứng. 

- Top2: “Lãnh đạo khuyến khích nhân viên tham gia vào việc xây dựng các mối 

quan hệ lâu dài với các thành viên chuỗi cung ứng” (Flynn và ctg, 1994; Min và ctg, 

2007). Việc xây dựng mối quan hệ tốt với các thành viên khác trong chuỗi cung ứng sẽ 

giúp cho hoạt động của chuỗi được thông suốt. Lãnh đạo cần đưa ra các quy định cụ thể 

nhằm giúp nhân viên có thể thiết lập kênh liên lạc với các thành viên dễ dàng. Việc tổ 

chức các buổi họp mặt, giao lưu cũng sẽ giúp nhân viên của doanh nghiệp và của các 

doanh nghiệp thành viên khác gia tăng sự hợp tác với nhau trong công việc. 

- Top3: “Lãnh đạo quan tâm đến công nghệ và chia sẻ thông tin với các thành 

viên chuỗi cung ứng” (Youn và ctg, 2013; Min và ctg, 2007). Công nghệ thông tin sẽ 
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giúp các thành viên liên kết với nhau tốt hơn (Youn và ctg, 2013) và việc chia sẻ thông 

tin hữu ích cũng dễ dàng hơn nếu có sự ủng hộ của lãnh đạo (Min và ctg, 2007). Vì vậy, 

biến quan sát Top3 cần được đưa vào thang đo Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao nhằm đánh 

giá mức độ quan tâm của lãnh đạo doanh nghiệp với vấn đề này. 

- Top4: “Lãnh đạo cho rằng chia sẻ rủi ro và lợi nhuận là rất quan trọng” (Min và 

ctg, 2007). Việc hợp tác đôi bên cùng có lợi là tiền đề cho sự thành công trong việc hợp 

tác giữa các doanh nghiệp. Việc chia sẻ rủi ro sẽ giúp các doanh nghiệp thành viên có 

trách nhiệm hơn trong hoạt động của chuỗi cung ứng. 

- Top5: “Lãnh đạo quan tâm và hỗ trợ về quản lý chuỗi cung ứng.” (Youn và ctg, 

2013). Việc quan tâm hỗ trợ được thể hiện ở việc lãnh đạo thường xuyên tham dự hoặc 

gửi nhân viên đi tham gia các khóa đào tạo về quản lý chuỗi cung ứng. Các hiểu biết có 

được từ các khóa học sẽ giúp nhân viên doanh nghiệp tham gia hiệu quả hơn vào các 

hoạt động của chuỗi cung ứng. 

3.5.2.8 Thang đo Chiến lược trong chuỗi cung ứng 

 Thang đo Chiến lược trong chuỗi cung ứng được kế thừa từ các nghiên cứu của 

Qi và ctg  (2009) và Minh (2017). Thang đo này gồm 5 biến quan sát như sau: 

- Str1: “Chuỗi cung ứng của doanh nghiệp anh/chị lựa chọn thành viên dựa trên 

chi phí và chất lượng” (Qi và ctg, 2009) 

- Str2: “Chiến lược phát triển của doanh nghiệp anh/chị phù hợp với chiến lược 

của chuỗi” (Minh, 2017) 

- Str3: “Cấu trúc chuỗi cung ứng mà doanh nghiệp anh/chị đang tham gia là bền 

vững” (Qi và ctg, 2009; Minh, 2017) 

- Str4: “Các thành viên trong chuỗi ủng hộ chiến lược chung đang thực hiện” 

(Minh, 2017) 

- Str5: “Chiến lược mà doanh nghiệp anh/chị đang sử dụng mang lại sự phát triển 

cho doanh nghiệp” (Minh, 2017) 
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Bảng 3.1: Nội dung các thang đo 

Mã Nội dung Nguồn 

Sản xuất (Manufacturing) 

Man1 Hàng hóa cung ứng phù hợp với tiêu chuẩn cho phép của doanh nghiệp của anh/chị 

Minh (2017) 
Man2 

Các đơn vị sản xuất trong chuỗi cung ứng luôn đáp ứng được yêu cầu cung cấp hàng 
hóa đúng thời gian 

Man3 Các đơn vị sản xuất trong chuỗi cung ứng luôn đáp ứng được đúng số lượng đặt hàng 

Man4 
Doanh nghiệp của anh/chị có thể phân phối đa dạng chủng loại hàng hóa hơn các đối 

thủ 

Lưu kho (Inventory) 

Inv1 Doanh nghiệp anh/chị có kế hoạch lưu kho cụ thể cho từng chủng loại hàng hóa 

Minh (2017), Khan & ctg (2009) 
Inv2 Hàng hóa lưu trữ trong kho đủ cung cấp cho doanh nghiệp anh/chị kinh doanh 

Inv3 Doanh nghiệp anh/chị vẫn đủ hàng hóa để kinh doanh khi có biến động thị trường 

Inv4 Sử dụng hệ thống công nghệ thông tin để quả lý hàng hóa trong kho 

Inv5 Tóm lại, kho hàng của doanh nghiệp anh/chị hoạt động hiệu quả 

Địa điểm (Location) 

Loc1 Khách hàng thuận tiện để tới cửa hàng của doanh nghiệp mua sắm 

Goswami & Mishra (2009), Minh (2017) 

Loc2 Hệ thống cửa hàng của doanh nghiệp anh/chị được phân bố hợp lý 

Loc3 Hệ thống cửa hàng của doanh nghiệp gần với kho hàng 

Loc4 Hệ thống cửa hàng và kho của doanh nghiệp anh/chị thuận tiện cho việc kinh doanh 

Loc5 
Hệ thống cửa hàng và kho của doanh nghiệp anh/chị thuận tiện cho các thành viên 

trong chuỗi cung ứng hàng hóa 

Vận tải (Transportation) 

Trn1 Chi phí vận chuyển của doanh nghiệp anh/chị thấp 

Minh (2017), Nguegan & ctg (2017) 
Trn2 Doanh nghiệp anh/chị cung cấp hàng hóa cho khách hàng đúng thời gian qui định 

Trn3 Không có hiện tượng “đứt hàng” trong doanh nghiệp anh/chị 

Trn4 Doanh nghiệp anh/chị có nhiều phương thức vận tải linh hoạt 

Trn5 Hoạt động vận tải trong chuỗi cung ứng đang hoạt động tốt 

Thông tin (Information) 

Inf1 Dữ liệu về tồn kho được  chia sẻ cho tất cả các đối tác trong chuỗi cung ứng. 

Wu & ctg (2014), 

Gawankar & ctg (2017) 

Inf2 Dữ liệu về sản xuất và phân phối được chia sẻ trên toàn bộ chuỗi cung ứng. 

Inf3 Dữ liệu bán hàng thực tế được chia sẻ cho tất cả các đối tác trong chuỗi cung ứng 

Inf4 Dự báo về nhu cầu được chia sẻ trên toàn bộ chuỗi cung ứng. 

Inf5 Chỉ số hiệu suất được chia sẻ trên toàn bộ chuỗi cung ứng 

Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration) 

Col1 Các đối tác trong chuỗi cung ứng thiết lập một kế hoạch liên lạc hiệu quả 

Adams & ctg (2014), Ellinger (2000), Wu 

& ctg (2014) 

Col2 
Hoạt động của doanh nghiệp anh/chị tăng tính linh hoạt nhờ sự hợp tác với các đối 

tác 

Col3 Các đối tác trong chuỗi cung ứng hợp tác trong việc thiết kế quy trình hoặc sản phẩm. 

Col4 Các đối tác trong chuỗi cung ứng hợp tác trong việc thực hiện các hoạt động của họ. 

Col5 
Các đối tác trong chuỗi cung ứng có sự tương tác thường xuyên nhằm giải quyết các 

vấn đề xảy ra. 

Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top management support) 

Top1 
Lãnh đạo luôn giúp nhân viên hiểu về tầm quan trọng của quản lý chuỗi cung ứng 
đối với doanh nghiệp 

Flynn & ctg (1994), Min & ctg (2007), 

Youn & ctg (2013) 

Top2 
Lãnh đạo khuyến khích nhân viên tham gia vào việc xây dựng các mối quan hệ lâu 

dài với các thành viên chuỗi cung ứng 

Top3 
Lãnh đạo quan tâm đến công nghệ và chia sẻ thông tin với các thành viên chuỗi cung 
ứng 

Top4 Lãnh đạo cho rằng chia sẻ rủi ro và lợi nhuận là rất quan trọng 

Top5 Lãnh đạo quan tâm và hỗ trợ về quản lý chuỗi cung ứng 

Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy) 

Str1 
Chuỗi cung ứng của doanh nghiệp anh/chị lựa chọn thành viên dựa trên chi phí và 

chất lượng 

Qi & ctg  (2009), Minh (2017) 
Str2 Chiến lược phát triển của doanh nghiệp anh/chị phù hợp với chiến lược của chuỗi 

Str3 Cấu trúc chuỗi cung ứng mà doanh nghiệp anh/chị đang tham gia là bền vững 

Str4 Các thành viên trong chuỗi ủng hộ chiến lược chung đang thực hiện 

Str5 
Chiến lược mà doanh nghiệp anh/chị đang sử dụng mang lại sự phát triển cho doanh 

nghiệp 

(Nguồn: Tác giả tự tổng hợp) 
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Nội dung chi tiết của các thang đo được thể hiện trong bảng 3.2. Nội dung chi tiết 

của toàn bộ bảng câu hỏi trong giai đoạn này có thể được xem tại phần phụ lục F. 

 

 

TÓM TẮT CHƯƠNG 3 

Trong chương 3, luận án trình bày về cách thức lựa chọn phương pháp nghiên 

cứu, quy trình nghiên cứu được thực hiện trong luận án. Chương này cũng trình bày các 

phương pháp phân tích và cách thức đánh giá các chỉ số phân tích tùy theo từng phương 

pháp. Cuối cùng, chương này trình bày về cách thiết kế bảng câu hỏi cho các giai đoạn 

trong nghiên cứu định lượng. 

Dựa trên các kết quả đạt được tại chương 3, nội dụng của chương tiếp theo trình 

bày các bước tiến hành khảo sát và phân tích các số liệu thu thập được. Một phần quan 

khác mà chương 4 cần phải hoàn thành là đánh giá và thảo luận về kết quả của khảo sát. 

Từ đó, đưa ra kết quả kiểm định các giả thuyết nghiên cứu được đưa ra trong chương 2 

và hoàn thiện nó thành mô hình nghiên cứu chính thức 
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CHƯƠNG 4: KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU VÀ THẢO LUẬN 

Trong chương trước, luận án đã trình bày chi tiết các cơ sở lý thuyết nhằm lựa 

chọn các phương pháp nghiên cứu phù hợp để thực hiện thành công các mục tiêu nghiên 

cứu đã đặt ra trong chương 1. Từ các kết quả trên, trong chương trước cũng đã đưa ra 

được các bảng câu hỏi được thiết kế phù hợp với từng giai đoạn nghiên cứu riêng biệt 

của luận án. Mục tiêu của chương này là trình bày chi tiết các bước thực hiện các giai 

đoạn của nghiên cứu và các kết quả mà luận án đã đạt được. Bên cạnh đó, luận án cũng 

thảo luận về các kết quả này nhằm làm cơ sở để đưa ra các hàm ý quản trị trong chương 

sau.  

4.1 CÁC NHÂN TỐ THÀNH CÔNG QUAN TRỌNG ẢNH HƯỞNG ĐẾN THÀNH 

CÔNG CỦA CHUỖI CUNG ỨNG BÁN LẺ 

4.1.1 Lý do thực hiện nghiên cứu 

Từ các lý do được trình bày trong chương 1, nghiên cứu về các nhân tố ảnh hưởng 

đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ là việc rất cấp thiết. Các hệ thống phân phối 

bán lẻ của Việt Nam đang rất lúng túng trong việc tổ chức mô hình phù hợp, khiến cho 

khả năng cạnh tranh của hàng hóa trong nước không cao (Chi và Xuyên, 2010). Không 

chỉ thế, các nhà lãnh đạo trong các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam vẫn còn 

chưa phân biệt được sự khác biệt giữa chuỗi cung ứng (Supply chain) và hậu cần 

(Logistics), từ đó dẫn đến sự lúng túng khi xây dựng các chuỗi cung ứng bán lẻ xung 

quanh mình.  

Theo kết quả của nghiên cứu định tính, các nhà lãnh đạo cần tập trung chú ý vào 

15 nhân tố (Xem mục 1.7) nhằm giúp tăng cường hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng 

bán lẻ. Tuy nhiên, luận án đã thực hiện một nghiên cứu nhằm kiểm tra và gạn lọc lại các 

nhân tố đã được chọn nhằm nâng cao độ tin cậy cho nghiên cứu. Việc thực hiện nghiên 

cứu gạn lọc lại này cũng giúp giảm bớt các khía cạnh cần phải giải quyết trước và giúp 

cho các nhà quản trị có thể tập trung vào những yếu điểm nhằm giúp cho chuỗi cung ứng 
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mà doanh nghiệp mình đang tham gia có thể phát huy được khả năng cạnh tranh trước 

những biến động của thị trường bên ngoài. 

Như vậy, 15 nhân tố được xác định trong nghiên cứu định tính tiếp tục đưa vào 

trong nghiên cứu gạn lọc nhằm rút gọn các nhân tố sẽ được tiến hành kiểm định mối 

quan hệ trong nghiên cứu chính thức. Việc phân tích sẽ được tiến hành bằng phương 

pháp xác định các nhân tố thành công quan trọng (Xem mục 2.3.2) thông qua phân tích 

mô hình hồi qui nhị phân nhằm tìm ra các nhân tố đem lại sự thành công phù hợp với 

điều kiện của Việt Nam. Các giả thuyết nghiên cứu được xác định là các nhân tố trên có 

ảnh hưởng đến sự thành công của chuỗi cung ứng bán lẻ. 

4.1.2 Kết quả phỏng vấn nhóm 

Buổi phỏng vấn nhóm được tiến hành vào ngày 26/08/2016, với nhóm gồm 3 

chuyên gia trong ngành bán lẻ, nhằm có thể thu thập được các ý kiến từ các chuyên gia 

để xây dựng bảng câu hỏi cho nghiên cứu giai đoạn gạn lọc. Nghiên cứu này đã đưa ra 

một số tiêu chí cho việc xác định các ứng viên tham dự vào nhóm chuyên gia khảo sát. 

Tiêu chí để lựa chọn chuyên gia tham gia vào cuộc phỏng vấn nhóm là:  

- Ứng viên phải có trình độ đại học trở lên. Do chuỗi cung ứng là một khái niệm 

mới tại Việt Nam, nên hầu hết các kiến thức về nó chỉ được giảng dạy trong trường đại 

học từ bậc cử nhân trở lên. Các ứng viên tham gia vào phỏng vấn nhóm cần có các kiến 

thức nhất định về chuỗi cung ứng nhằm có thể đưa ra những ý kiến có giá trị về vấn đề 

luận án đang quan tâm.   

- Ứng viên đang làm việc có liên quan đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ. 

Tiêu chí này được đặt ra nhằm lựa chọn các chuyên gia có kinh nghiệm thực tế về các 

hoạt động trong chuỗi cung ứng. Các chuyên gia này cần hiểu rõ những ưu điểm của các 

chuỗi cung ứng bán lẻ tại Việt Nam và các khó khăn mà họ đang phải đối mặt nhằm giúp 

cho nghiên cứu có được một cái nhìn tổng quát về thực trạng của các chuỗi cung ứng 

bán lẻ đang hoạt động tại Việt Nam. 
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- Ứng viên phải có bằng cấp về chuyên ngành kinh tế. Việc các ứng viên có được 

các kiến thức về kinh tế sẽ giúp cho cuộc thảo luận tập trung vào các khía cạnh kinh tế 

xoay quanh vấn đề nghiên cứu mà luận án đang tập trung tìm hiểu.  

Do những khó khăn về tìm kiếm các ứng viên phù hợp, về sắp xếp thời gian hoặc 

địa điểm, có ba ứng viên thỏa mãn các tiêu chí nêu trên tham gia buổi phòng vấn này. 

Các ứng viên đều đã tốt nghiệp cử nhân thuộc các chuyên ngành có liên quan đến kinh 

tế, đang là lãnh đạo các bộ phận tham gia trực tiếp vào việc xây dựng chuỗi cung ứng 

bán lẻ hoặc là lãnh đạo doanh nghiệp thành viên tham gia vào chuỗi cung ứng bán lẻ tại 

Việt Nam, và các ứng viên đều đã từng tham gia các khóa học bậc cao học thuộc các 

trường đại học Kinh tế TPHCM hoặc đại học Khoa học Tự nhiên, thậm chí có ứng viên 

hiện đang là nghiên cứu sinh chuyên ngành Quản trị kinh doanh. Cuộc phỏng vấn nhóm 

được tiến hành trong phòng yên tĩnh với dàn bài thảo luận đã được soạn sẵn. 

Các vấn đề sau đây được thảo luận trong cuộc phỏng vấn: 

Vấn đề 1: Theo Anh/Chị, yếu tố nào là quan trọng nhất cần đưa vào trong nghiên 

cứu nhằm đại diện cho việc đánh giá hoạt động của một chuỗi cung ứng? Và những tiêu 

chí nào nhằm xác định yếu tố trong hoạt động của chuỗi cung ứng? 

Có nhiều yếu tố được đưa ra thảo luận nhằm đánh giá về hoạt động của chuỗi 

cung ứng như: hiệu quả hoạt động, hiệu quả kinh doanh, kết quả kinh doanh, … Tuy 

nhiên, các chuyên gia đều thống nhất ở một điểm, việc xây dựng và duy trì một chuỗi 

nhằm mục tiêu chuỗi có thể phát triển thành công và làm tiền đề mang lại sự thành công 

cho doanh nghiệp. Chính vì vậy, chuỗi cung ứng có thành công hay không là tiêu chí 

quan trọng nhất để đánh giá về hoạt động của một chuỗi cung ứng. Các nhân tố giúp 

mang lại sự thành công cho doanh nghiệp cũng sẽ giúp cho hoạt động của chuỗi cung 

ứng bán lẻ phát triển.  

Nhằm xác định việc phát triển của một chuỗi cung ứng là thành công hay thất bại, 

nghiên cứu này sẽ thông qua 3 câu hỏi sau, bao gồm: Doanh nghiệp có nguồn cung cấp 

hàng hóa linh động và đảm bảo, Doanh nghiệp có thể kiểm soát được chi phí trong cung 
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ứng hàng hóa và Doanh nghiệp luôn có thể cung ứng được các hàng hóa cần thiết. Kết 

quả này cũng gần giống với một nghiên cứu được WERC (Warehousing Education and 

Research Council) công bố vào năm 2008. Bất kỳ doanh nghiệp nào có câu trả lời là 

“Không” tại một trong ba trường hợp trên sẽ được tính là thất bại khi phát triển chuỗi 

cung ứng, ngược lại sẽ được tính là thành công. 

Vấn đề 2: Xin anh/chị hãy cho ý kiến về các câu hỏi khảo sát về mức độ ảnh 

hưởng của các nhân tố đến hoạt động của chuỗi cung ứng đã được thống nhất ở trên? 

Tại vấn đề này, nhóm chuyên gia đã thống nhất nên thiết kế nghiên cứu theo 

hướng sử dụng hồi quy nhị phân do biến phụ thuộc của nghiên cứu lúc này là thành công 

hay thất bại của chuỗ cung ứng là một biến có dạng nhị phân. Các câu hỏi cũng được 

thảo luận sẽ là các câu hỏi có cấu trúc được thiết kế sẵn nhằm thu thập các dữ liệu từ các 

lãnh đạo các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ về chuỗi cung ứng. Nội dung cụ thể các 

câu hỏi trong nghiên cứu được trình bày chi tiết tại mục 3.5.1. 

4.1.3 Thu thập dữ liệu 

Do đối tượng nghiên cứu của luận án là chuỗi cung ứng bán lẻ, nên đối tượng 

khảo sát chính trong nghiên cứu này là những cá nhân đang làm quản lý tại các doanh 

nghiệp bản lẻ tại Việt Nam. Tuy nhiên, vì nguồn lực có hạn nên nghiên cứu sẽ được thực 

hiện tại thành phố Hồ Chí Minh trong khoảng thời gian từ tháng 8/2016 đến tháng 

10/2016. Đây là thành phố lớn nhất của Việt Nam và cũng là trung tâm kinh tế hàng đầu 

của cả nước. Không chỉ thế, thành phố Hồ Chí Minh là nơi tập trung nhiều doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ hàng đầu và gần 70% số lượng siêu thị tại Việt Nam (KIS, 2017). Số 

liệu khảo sát được thu thập thông qua việc phỏng vấn trực tiếp bằng bảng câu hỏi tại nơi 

làm việc của các đối tượng khảo sát hoặc thông qua email được gửi trực tiếp đến tài 

khoản thư cá nhân của người đó. 

Tổng cộng có 240 phiếu khảo sát được thực hiện. Trong đó, có 89 phiếu được thu 

thập bằng hình thức phỏng vấn trực tiếp tại một số địa điểm ở Thành phố Hồ Chí Minh. 

151 phiếu còn lại được thu thập thông qua việc phản hồi bảng khảo sát bằng Email. Tuy 
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nhiên, sau khi phân loại thì chỉ có 112 phiếu khảo sát được thực hiện bằng hình thức 

Email đạt yêu cầu. Các phiếu khác bị loại vì thiếu thông tin hoặc thông tin bị sai.  

Kết quả có 201 phiếu khảo sát hợp lệ và có thể sử dụng trong nghiên cứu này. Do 

hồi quy nhị phân cũng là một dạng hồi quy đa biến nên có thể sử dụng công thức tính cỡ 

mẫu của Tabachnick và Fidell (1996). Theo Tabachnick và Fidell (1996), cỡ mẫu tối 

thiểu để phân tích hồi quy đa biến là 50 + 8*số biến độc lập. Do nghiên cứu này có 15 

biến độc lập nên cỡ mẫu tối thiểu sẽ là 50+8*15 = 170. Vậy 201 phiếu khảo sát đáp ứng 

được yêu cầu về cỡ mẫu. Trong đó, có 90 phiếu khảo sát được xác định là doanh nghiệp 

đang phát triển chuỗi cung ứng thành công, chiếm tỷ lệ khoảng 45% trên tổng số phiếu 

khảo sát. 

Nhằm tìm ra các nhân tố quan trọng ảnh hưởng đến sự thành công của chuỗi cung 

ứng bán lẻ tại Việt Nam, nghiên cứu này sẽ thực hiện thống kê mô tả các biến trong 

nghiên cứu và sau đó là thực hiện phân tích hồi quy nhị phân để dự đoán các nhân tố 

quan trọng ảnh hưởng đến sự thành công (De Sousa và Miller, 2013) phù hợp với điều 

kiện của Việt Nam. 

4.1.4 Kết quả nghiên cứu 

Tại bảng 4.1 và 4.2 thể hiện các chỉ số thống kê về mẫu khảo sát theo các tiêu chí 

về giới tính người phỏng vấn, trình độ học vấn và quy mô doanh nghiệp. Trong 201 đáp 

viên, tỷ lệ các quản lý có giới tính là nữ chiếm đại đa số là 75.6%, cho thấy cấu trúc nhân 

sự trong ngành bán lẻ Việt Nam là phụ nữ chiếm đa số. Đây là ngành cần sự tỉ mỉ và sự 

nhẫn nại nhằm có thể cung cấp sự phục vụ tốt nhất cho khách hàng, nên cơ cấu mẫu thu 

thập được phù hợp với thực tế.  

Bảng 4.1: Thống kê mô tả mẫu khảo sát theo giới tính 

Giới tính 

  Tần suất % % tích lũy 

Giá trị 

Nữ 152 75.6 75.6 

Nam 49 24.4 100.0 

Tổng 201 100.0 
 

(Nguồn: Dữ liệu phân tích SPSS) 
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Ngoài ra, thống kê cũng cho thấy trình độ học vấn của các nhà quản lý trong các 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ còn thấp, với 60.7% có trình độ trung cấp, cao đẳng mà 

đại đa phần là cao đẳng. Điều này là do các đối tượng khảo sát chủ yếu đang làm việc 

trong các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ có quy mô nhỏ (gồm 157 doanh nghiệp có quy 

mô từ 50 người trở xuống, chiếm 78.1% tổng số mẫu khảo sát). 

Bảng 4.2: Thống kê mẫu khảo sát theo trình độ và quy mô doanh nghiệp 

 Quy mô doanh nghiệp Tổng 

>50 >10 và <= 50 <=10 

Trình độ học vấn 

PTTH trở xuống 1 13 15 29 

Trung cấp, Cao đẳng 30 43 49 122 

Đại học 6 17 15 38 

Sau đại học 7 2 3 12 

Tổng 44 75 82 201 

(Nguồn: Dữ liệu phân tích SPSS) 

Dựa trên kết quả này, nghiên cứu sẽ được tiếp tục bằng việc thực hiện hồi quy nhị 

phân với phương thức Enter nhằm tìm ra các nhân tố ảnh hưởng đến sự thành công hay 

thất bại của một chuỗi cung ứng. Phương thức Enter là phương thức so sánh các biến 

cùng một lúc nhằm tìm ra mối tương quan của các khái niệm nghiên cứu đối với sự thành 

công của chuỗi cung ứng. Tại bảng 4.3, các kết quả Sig. đạt được đều nhỏ hơn 0.05 nên 

có thể khẳng định mô hình gồm 15 nhân tố đang nghiên cứu là phù hợp và có các mối 

tương quan giữa sự thành công của chuỗi cung ứng và các nhân tố. 

 

(Nguồn: Dữ liệu phân tích SPSS) 

Với chỉ số -2LL = 174.251 (bảng 4.4) thuộc trong khoảng giá trị tốt, đã chỉ ra mô 

hình tổng thể là khá phù hợp. Chỉ số Nagelkerke R bình phương cũng khá cao = 0.533 

Bảng 4.3 Kiểm định Omnibus cho các hệ số của mô hình 

 Chi-bình phương df Sig. 

Bước 1 

Bước 102.196 15 .000 

Khối 102.196 15 .000 

Mô hình 102.196 15 .000 
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(lớn hơn 0.2), chứng tỏ mô hình nghiên cứu có thể giải thích cho 53,3% các trường hợp 

của tổng thể mẫu. Ngoài ra, tại bảng 4.5, ta có thể thấy rằng mô hình gồm 15 biến nghiên 

cứu có thể giúp dự đoán chính xác 82,6% các trường hợp. Tỷ lệ này khá cao, chứng tỏ 

mô hình có khả năng giúp cho doanh nghiệp phát triển thành công chuỗi cung ứng nếu 

tập trung nguồn lực giải quyết các vấn đề phát sinh trong các nhân tố được chọn. 

 

 

 

(Nguồn: Dữ liệu phân tích SPSS) 

Bảng 4.6 cho ta biết được trong nghiên cứu này, các nhân tố Lưu kho (Inventory), 

Sản xuất (Manufacturing), Địa điểm (Location), Vận tải (Transportation), Thông tin 

(Information), Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy), Sự hợp tác trong chuỗi cung 

ứng (Collaboration) và Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top Management Support) có 

mối tương quan với biến phụ thuộc do đạt được yêu cầu về giá trị Sig. < 0.05. 

Bảng 4.5: Bảng phân loại đối tượng 

Quan sát 

Dự báo 

Thành công hay thất bại Tỷ lệ chính xác 

Thất bại Thành công 

Bước 1 
Thành công hay thất bại 

Thất bại 97 14 87.4 

Thành công 21 69 76.7 

Tổng   82.6 

 

(Nguồn: Dữ liệu phân tích SPSS) 

Các nhân tố khác bị loại khỏi mô hình do không đạt được độ tin cậy cần thiết. 

Bảng 4.6 cũng cho thấy các nhân tố Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top Management 

Support), Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration) và Vận tải (Transportation) 

có tác động mạnh đến chuỗi cung ứng bán lẻ với các giá trị β lần lượt là 1.931, 1.318 và 

1.039. Trong khi đó, vai trò của nhân tố Sản xuất (Manufacturing) có tầm ảnh hưởng 

yếu nhất. Điều này có thể được giải thích là do trong chuỗi cung ứng bán lẻ, nhất là tại 

Bảng 4.4: Tóm tắt mô hình 

Bước -2 Log likelihood Cox & Snell R 

bình phương 

Nagelkerke R 

bình phương 

1 174.251a .399 .533 
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các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ, thường tập trung vào việc phân phối hàng hóa và 

sự hợp tác trong chuỗi, còn việc sản xuất thì được sự quan tâm ít hơn do họ không phải 

là doanh nghiệp trực tiếp sản xuất. 

(Nguồn: Dữ liệu phân tích SPSS) 

Nghiên cứu này đã chỉ ra được có 8 nhân tố thành công quan trọng tác động đến 

sự thành công của một chuỗi cung ứng bán lẻ tại Việt Nam, đó là: Lưu kho (Inventory), 

Sản xuất (Manufacturing), Địa điểm (Location), Vận tải (Transportation), Thông tin 

(Information), Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy), Sự hợp tác trong chuỗi cung 

ứng (Collaboration) và Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top Management Support). Các 

nhà quản trị cần phải dành nhiều sự quan tâm đến các nhân tố này nhằm đảm bảo sự 

thành công cho chuỗi cung ứng, từ đó đảm bảo sự phát triển của doanh nghiệp. Tuy 

nhiên, các hệ số hồi quy của hồi quy nhị phân chỉ nhằm giúp các nhà quản trị đánh giá 

được độ mạnh yếu của các tác động nhưng lại không thể giúp tìm hiểu về chiều hướng 

Bảng 4.6: Tổng hợp các biến trong phương trình 

Các nhân tố B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

 

LuuKho -.597 .287 4.326 1 .038 .550 

SanXuat -1.451 .507 8.199 1 .004 .234 

DiaDiem -.788 .326 5.825 1 .016 .455 

VanTai 1.039 .467 4.947 1 .026 2.825 

ThongTin -1.122 .476 5.562 1 .018 .326 

MoiTruong .036 .396 .008 1 .927 1.037 

CongNghe .095 .382 .061 1 .805 1.099 

QuanHe -.683 .399 2.932 1 .087 .505 

ChienLuoc .767 .360 4.535 1 .033 2.154 

HieuSuat .261 .426 .374 1 .541 1.298 

HopTac 1.318 .430 9.392 1 .002 3.737 

KinhDoanh .478 .417 1.315 1 .252 1.613 

QuanLy 1.931 .545 12.557 1 .000 6.895 

NhanLuc -.208 .381 .297 1 .586 .812 

KhachHang .828 .427 3.756 1 .053 2.290 

Hằng số -2.638 1.924 1.880 1 .170 .071 
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của các tác động đó. Cần có thêm nghiên cứu định lượng nhằm xác định chiều hướng 

của các mối quan hệ này. 

Do giới hạn về nguồn lực con người và nguồn lực tài chính nên nghiên cứu này 

chỉ được thực hiện tại trung tâm kinh tế lớn nhất Việt Nam là thành phố Hồ Chí Minh. 

Vì vậy, cần có thêm các nghiên cứu khác về lĩnh vực này tại các địa điểm khác của Việt 

Nam nhằm có được cái nhìn tổng quan quan hơn về các nhân tố thành công quan trọng 

ảnh hưởng đến sự thành công của việc phát triển của chuỗi cung ứng bán lẻ tại Việt Nam. 

Ngoài ra, đối tượng khảo sát chủ yếu của nghiên cứu này là các doanh nghiệp kinh doanh 

bán lẻ có vốn 100% Việt Nam. Cần có thêm các nghiên cứu về các doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ liên doanh hoặc có 100% vốn nước ngoài đang hoạt động tại Việt Nam 

nhằm hoàn chỉnh lý thuyết về phát triển chuỗi cung ứng tại Việt Nam. 

Một hạn chế nữa của nghiên cứu này là một phần mẫu khảo sát được thực hiện 

qua việc gửi bảng phỏng vấn bằng thư điện tử. Điều này khiến cho độ tin cậy của mẫu 

bị giảm xuống. Trong những nghiên cứu sau về vấn đề này thì nên thu thập dữ liệu bằng 

các phương pháp khác có độ tin cậy cao hơn. Một vấn đề khác, nghiên cứu này chỉ xem 

xét đến 15 nhân tố thành công quan trọng được cho là có ảnh hưởng đến sự thành công 

của chuỗi cung ứng ứng bán lẻ. Tuy nhiên, nhiều nhân tố quan trọng về các khía cạnh 

như Marketing, văn hóa doanh nghiệp, khách hàng, … chưa được xem xét tới. Các 

nghiên cứu tiếp theo có thể phát triển hướng nghiên cứu theo các khía cạnh trên để giúp 

các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ tại Việt Nam và thế giới có nguồn tham khảo quan 

trọng nhằm phát triển chuỗi cung ứng của mình thành công. 

4.2 KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU ĐỊNH LƯỢNG CHÍNH THỨC 

Từ các kết quả của nghiên cứu định tính và nghiên cứu định lượng sơ bộ (giai 

đoạn gạn lọc), luận án rút ra được 8 nhân tố quan trọng đối với sự thành công của việc 

phát triển chuỗi cung ứng, tức là cần phải xem xét các nhân tố này trong hoạt động của 

chuỗi cung ứng bán lẻ. Tuy nhiên, những phần nghiên cứu trước chỉ xác định được mối 

quan hệ và phần nào đó là mức độ ảnh hưởng mạnh yếu của các tác động riêng lẻ. Chiều 

hướng của tác động và mức độ mạnh yếu của các nhân tố này nếu xét trong cùng một 
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mô hình nghiên cứu tập trung vẫn chưa được đánh giá tới. Chính vì vậy, luận án đã tiếp 

tục thực hiện nghiên cứu định lượng chính thức nhằm làm rõ hơn về vai trò của các nhân 

tố này trong tổng thể hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ.  

4.2.1 Thu thập dữ liệu giai đoạn chính thức 

Việc thu thập dữ liệu được thực hiện với hai giai đoạn. Giai đoạn 1, nghiên cứu 

thu thập dữ liệu của 30 nhân viên đang làm việc tại các hệ thống thuộc quyền sở hữu của 

Saigon Co-op bằng phỏng vấn trực tiếp với bảng câu hỏi nhằm đánh giá mức độ hiểu 

biết và điều chỉnh câu chữ cho phù hợp với tình hình của Việt Nam. Tuy nhiên, kết quả 

khảo sát cho thấy 100% đáp viên có trình độ học vấn trung cấp và 80% đáp viên có trình 

độ học vấn cao đẳng không có hiểu biết về vấn đề nghiên cứu. Nhiều người trong số họ 

không biết khái niệm chuỗi cung ứng là gì (chiếm 23,3%), và có nhiều người lẫn lộn 

giữa hai khái niệm hậu cần và cung ứng (33,3%). Điều này là dễ hiểu, vì đây là khái 

niệm khá mới ở Việt Nam, và chỉ có bậc đại học trở lên mới tiếp xúc với khái niệm này 

Tại giai đoạn 2 của nghiên cứu, luận án chọn đối tượng khảo sát là các nhân viên 

có trình độ đại học trở lên đang làm việc tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt 

Nam ở thành phố Hồ Chí Minh, thuộc quyền sở hữu của Saigon Co-op, Satra và 

Vingroup. Đây là ba hệ thống bán lẻ Việt Nam lớn nhất đang hoạt động tại thành phố 

Hồ Chí Minh, trung tâm kinh tế lớn nhất của Việt Nam. Việc khảo sát được tiến hành 

với phương pháp chọn mẫu thuận tiện, phỏng vấn trực tiếp bằng bảng câu hỏi đã soạn 

sẵn. Thời gian thực hiện nghiên cứu từ tháng 08/2017 đến tháng 11/2017. Tổng cộng có 

311 phiếu khảo sát hợp lệ được thu thập, lớn hơn 200 theo yêu cầu của Hoelter (1983) 

và được tiến hành phân tích trên phần mềm SmartPLS 3.0. Trong số này, có 205 là nữ 

(chiếm tỷ lệ 65.9%), đại đa phần thuộc nhóm 25-35 tuổi (với 160 người, chiếm 51.4%) 

và 36-45 tuổi (với 113 người, chiếm 36.3%), 272 người trong số họ có trình độ đại học 

(chiếm tỷ lệ 87.5%) với kinh nghiệm công tác từ 6-10 năm có 135 người (chiếm 43.4%) 

và từ 1-5 năm có 92 người (chiếm 38.9%). Đại đa số đáp viên là chuyên viên (154 người 

– 49.5%) và nhân viên (103 người – 33.1%). 
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Cơ cấu mẫu thu thập được về cơ bản phù hợp với tình hình thực tế trong ngành 

bán lẻ của Việt Nam. Ngành bán lẻ là một ngành dịch vụ, cần sự tỉ mỉ và kiên nhẫn, nhất 

là tại những bộ phận thường xuyên tiếp xúc với khách hàng. Vì vậy, tỷ lệ nữ chiếm đa 

số trong tổng thể mẫu là chính xác với cấu trúc giới tính tại các doanh nghiệp kinh doanh 

bán lẻ tại Việt Nam. Ngoài ra, do nghiên cứu này cũng thực hiện khảo sát tại hai doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ là Satra và Vingroup, nên tỷ lệ người trẻ tuổi và ít kinh nghiệm 

còn cao. Tuy hai doanh nghiệp này hiện là hai “ông lớn” trong ngành bán lẻ tại thành 

phố Hồ Chí Minh, nhưng do thời gian tham gia vào ngành còn ngắn, nên kinh nghiệm 

làm việc còn thiếu, nhưng họ lại có được sự năng động và sáng tạo do thế hệ trẻ mang 

lại. 

4.2.2 Kết quả nghiên cứu chính thức 

4.2.2.1 Kiểm tra độ tin cậy của thang đo 

Bảng 4.7 cho ta thấy các thang đo trong nghiên cứu đều có độ tin cậy tổng hợp 

đạt yêu cầu đã được trình bày trong chương 3. Các chỉ số Cronbach’s Alpha cũng lớn 

hơn 0.7 và trung bình phương sai trích cũng lớn hơn 0.5. Điều này có nghĩa các thang đo 

được thiết có độ tin cậy cao và có thể giải thích cho khái niệm nghiên cứu đang tiến hành 

phân tích. Các khái niệm được trích ra đều hội tụ vào các thang đo. Nghiên cứu có thể 

tiếp tục các bước phân tích tiếp theo. 

Bảng 4.7: Kết quả kiểm tra độ tin cậy 

  Cronbach's Alpha Độ tin cậy tổng hợp Trung bình phương sai trích (AVE) 

Chiến lược 0.859 0.899 0.640 

Hỗ trợ quản lý cấp cao 0.825 0.877 0.589 

Lưu kho 0.865 0.903 0.651 

Sản xuất 0.768 0.852 0.591 

Sự hợp tác 0.838 0.886 0.608 

Thông tin 0.827 0.878 0.590 

Vận tải 0.812 0.869 0.571 

Địa điểm 0.842 0.888 0.614 

(Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 
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Trong bảng 4.8, các hệ số tải nhân tố bên ngoài cũng đều lớn hơn 0.7. Điều này 

có nghĩa, các biến quan sát đều hội tụ vào các khái niệm tiềm ẩn trong thang đo. Ta có 

thể kết luận rằng các thang đo đều đạt được tính hội tụ, không có khái niệm nghiên cứu 

nào bị loại khỏi nghiên cứu và tất cả các thang đo có thể tiếp tục đưa vào các kiểm định 

tiếp theo nhằm xác định mức độ phù hợp của mô hình nghiên cứu đề xuất. 

Bảng 4.8: Hệ số tải nhân tố bên ngoài 

  
Chiến 

lược 

Hỗ trợ quản lý 

cấp cao 

Lưu 

kho 

Sản 

xuất 

Sự hợp 

tác 

Thông 

tin 

Vận 

tải 

Địa 

điểm 

Col1         0.746       

Col2         0.815       

Col3         0.780       

Col4         0.776       

Col5         0.780       

Inf1           0.717     

Inf2           0.799     

Inf3           0.783     

Inf4           0.775     

Inf5           0.765     

Inv1     0.833           

Inv2     0.809           

Inv3     0.801           

Inv4     0.736           

Inv5     0.851           

Loc1               0.714 

Loc2               0.802 

Loc3               0.741 

Loc4               0.825 

Loc5               0.831 

Man1       0.730         

Man2       0.827         

Man3       0.765         

Man4       0.750         

Str1 0.760               

Str2 0.801               

Str3 0.840               

Str4 0.803               

Str5 0.795               

Top1   0.702             

Top2   0.811             
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Chiến 

lược 

Hỗ trợ quản lý 

cấp cao 

Lưu 

kho 

Sản 

xuất 

Sự hợp 

tác 

Thông 

tin 

Vận 

tải 

Địa 

điểm 

Top3   0.802             

Top4   0.775             

Top5   0.740             

Trn1             0.707   

Trn2             0.742   

Trn3             0.736   

Trn4             0.786   

Trn5             0.802   

(Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 

4.2.2.2 Kiểm tra độ phân biệt và hiện tượng đa cộng tuyến 

Như đã trình bày tại chương 3, chúng ta cần phải xem xét các khái niệm nghiên 

cứu thể hiện trong các thanh đo có bị trùng nhau không. Các thang đo cần phải có mối 

quan hệ với nhau, nhưng cần đảm bảo rằng khái niệm mà nó đại diện phải khác biệt với 

các khái niệm khác. Bảng 4.9 cho thấy chỉ số HTMT lớn nhất là 0.866 nhỏ hơn 0.9. Ta 

có thể đưa ra kết luận rằng các thang đo tuy có tương quan nhưng vẫn phân biệt lẫn nhau, 

không có hiện tượng trùng khái niệm. 

Bảng 4.9: Kết quả HTMT  

  
Chiến 

lược 

Hỗ trợ quản 

lý cấp cao 

Lưu 

kho 
Sản xuất 

Sự hợp 

tác 

Thông 

tin 

Vận 

tải 

Địa 

điểm 

Chiến lược                 

Hỗ trợ quản lý cấp cao 0.786               

Lưu kho 0.766 0.676             

Sản xuất 0.774 0.689 0.787           

Sự hợp tác 0.763 0.771 0.688 0.703         

Thông tin 0.658 0.748 0.599 0.656 0.727       

Vận tải 0.694 0.637 0.771 0.762 0.708 0.649     

Địa điểm 0.694 0.610 0.866 0.727 0.650 0.604 0.827   

 (Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 

Tại bảng 4.10, các chỉ số VIF cũng nhỏ hơn 5 và điều này có nghĩa là mô hình 

nghiên cứu không có xuất hiện hiện tượng đa cộng tuyến. Tất cả các kết quả trên cho 

thấy các thang đo khái niệm trong mô hình nghiên cứu đều đạt được độ tin cậy. Các chỉ 
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số phân tích đều thỏa mãn các yêu cầu được trình bày trong chương 3. Nghiên cứu sẽ 

tiếp tục với giai đoạn đánh giá mô hình cấu trúc. 

Bảng 4.10: Kết quả VIF 

  
Chiến 

lược 

Hỗ trợ quản 

lý cấp cao 

Lưu 

kho 

Sản 

xuất 

Sự hợp 

tác 

Thông 

tin 

Vận 

tải 

Địa 

điểm 

Chiến lược                 

Hỗ trợ quản lý cấp cao         1.000 1.718     

Lưu kho 2.798               

Sản xuất 2.053               

Sự hợp tác 2.071         1.718     

Thông tin 1.807   1.000 1.000     1.000 1.000 

Vận tải 2.351               

Địa điểm 2.702               

(Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 

4.2.2.3 Đánh giá mô hình cấu trúc 

Các chỉ số R bình phương tại bảng 4.11 đều lớn hơn 0.26. Trong đó, thang đo Địa 

điểm có chỉ số R bình phương thấp nhất là 0.261 và thang đo Chiến lược là cao nhất 

(0.585). Mô hình cấu trúc của nghiên cứu đạt được yêu cầu đưa ra. 

Bảng 4.11: Kết quả R bình phương 

  R bình phương R bình phương điều chỉnh 

Chiến lược 0.585 0.577 

Lưu kho 0.262 0.259 

Sản xuất 0.278 0.276 

Sự hợp tác 0.418 0.416 

Thông tin 0.464 0.460 

Vận tải 0.287 0.285 

Địa điểm 0.261 0.258 

(Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 

Từ hình 4.1, có thể thấy các mối quan hệ trong mô hình đều có giá trị dương và 

đều có ý nghĩa nghiên cứu. Điều này cho thấy, tất cả các giả thuyết nghiên cứu đặt ra 

đều được chấp nhận. Các hệ số thể hiện trong hình 4.1 dùng để biểu diễn độ mạnh yếu 

và chiều hướng của các tác động trực tiếp giữa các khái niệm nghiên cứu trong mô hình. 
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Không chỉ thế, công cụ SmartPLS 3.0 còn cung cấp các tác động gián tiếp của các nhân 

tố trong mô hình.  

 

Hình 4.1: Kết quả nghiên cứu chính thức  

(Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 

Trong bảng 4.12, ta có thể thấy các tác động gián tiếp này đều là các tác động 

cùng chiều (số dương). Điều này có nghĩa, các tác động gián tiếp này sẽ làm tăng hiệu 

quả tác động của các nhân tố lên nhau. Khi đánh giá mô hình, các nhà nghiên cứu nên 

xem xét cường độ tác động tổng hợp (cả trực tiếp và gián tiếp), nhằm có thể đưa ra được 
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những phân tích tổng quát và toàn diện hơn nhằm có thể đưa ra các giải pháp chính xác 

hơn. 

Bảng 4.12: Mức độ tác động gián tiếp của các nhân tố 

  
Chiến 

lược 

Hỗ trợ quản 

lý cấp cao 
Lưu kho 

Sản 

xuất 

Sự hợp 

tác 

Thông 

tin 

Vận 

tải 

Địa 

điểm 

Chiến lược                

Hỗ trợ quản lý cấp cao 0.418   0.320 0.330   0.229 0.335 0.319 

Lưu kho                

Sản xuất                

Sự hợp tác 0.142   0.181 0.187     0.189 0.181 

Thông tin 0.289              

Vận tải                

Địa điểm                

(Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 

4.3 THẢO LUẬN VỀ KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU 

Nghiên cứu định lượng giai đoạn gạn lọc đã chỉ ra được có 8 nhân tố thành công 

quan trọng tác động đến sự thành công của một chuỗi cung ứng bán lẻ tại Việt Nam, đó 

là: Lưu kho (Inventory), Sản xuất (Manufacturing), Địa điểm (Location), Vận tải 

(Transportation), Thông tin (Information), Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy), 

Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration) và Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top 

Management Support).  

Kết quả của nghiên cứu cũng cho thấy có ba yếu tố tác động mạnh nhất đến sự 

thành công khi phát triển chuỗi cung ứng. Thứ nhất, các nhà quản lý cấp cao cần dành 

nhiều sự quan tâm và ủng hộ cho các hoạt động của chuỗi cung ứng, tạo điều kiện cho 

các nhân viên dưới quyền có thể thực hiện các công việc được giao một cách thuận lợi, 

cũng như đối phó một cách hiệu quả với các sự thay đổi của môi trường kinh doanh (Ab 

Talib và Abdul, 2014). Bảng 4.13 cho thấy mức độ tác động của Sự ủng hộ của quản lý 

cấp cao đến Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng và Thông tin là mạnh nhất trong các mối 

quan hệ. Điều này đã giúp các nhà quản trị thấy rõ tầm quan trọng của mình trong việc 

giúp phát triển hoạt động của chuỗi cung ứng. 
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Bảng 4.13: Mức độ tác động tổng hợp của các nhân tố 

  
Chiến 

lược 

Hỗ trợ quản 

lý cấp cao 

Lưu 

kho 

Sản 

xuất 

Sự hợp 

tác 

Thông 

tin 
Vận tải Địa điểm 

Chiến lược                 

Hỗ trợ quản lý cấp cao 0.418   0.320 0.330 0.646 0.625 0.335 0.319 

Lưu kho 0.248               

Sản xuất 0.197               

Sự hợp tác 0.401   0.181 0.187   0.354 0.189 0.181 

Thông tin 0.401   0.511 0.528     0.536 0.510 

Vận tải 0.051               

Địa điểm 0.059               

(Nguồn: Kết quả phân tích SmartPLS) 

Thứ hai, cần nâng cao sự hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng nhằm 

tăng năng suất, tăng khả năng sẵn sàng và giảm thiểu nguy cơ không tuân thủ các cam 

kết đã đưa ra (Stevens và Johnson, 2016). Kết quả nghiên cứu định lượng cho thấy sự 

hợp tác này chịu ảnh hưởng rất mạnh từ các quyết sách và từ sự ủng hộ của các nhà quản 

lý cấp cao. Bảng 4.13 cũng cho thấy Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng có cường độ tác 

động tới việc triển khai và thực hiện chiến lược trong chuỗi cung ứng là mạnh nhất trong 

các nhân tố. Trường hợp của Saigon Co.op là một ví dụ điển hình về sự hợp tác của các 

chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam. Hiện tại, việc cung ứng hàng hóa cho hệ thống 

Co.opmart, Co.op Food, Co.opXtra và Co.op Smile do hơn 2.200 nhà cung cấp đảm 

nhiệm. Tuy nhiên, 10% số nhà cung cấp bị thay đổi theo từng tháng và hơn 80% trong 

số đó chỉ đủ khả năng cung cấp hàng hóa cho một hoặc một vài cửa hàng trong bán kính 

hẹp gần trung tâm của nhà cung cấp. Từ năm 2005 tới nay, có tới gần 3.000 nhà cung 

cấp không thể trụ được trong chuỗi cung ứng của Saigon Co.op. Họ nhận được rất ít sự 

giúp đỡ từ Saigon Co.op, thiếu thông tin về thị trường và hoàn toàn bị động trong việc 

chuẩn bị hàng hóa cũng như biết rất ít về kế hoạch phát triển sắp tới của doanh nghiệp 

chủ đạo trong chuỗi. Trong khi đó, chỉ có khoảng 50 nhà cung cấp có đủ khả năng cung 

ứng hàng hóa cho toàn bộ hệ thống như Unilever, Pepsi Co., P&G, Masan, … Hệ quả, 

các cửa hàng thuộc quyền của Saigon Co.op kém đa dạng về hàng hóa, luôn bị động về 

nguồn cung và số lượng, chất lượng sản phẩm không đồng nhất nhau. Có những sản 
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phẩm chỉ có cửa hàng này có mà không thể kiếm được tại các cửa hàng khác cho dù cùng 

một hệ thống. Điều này làm giảm không chỉ khả năng phục vụ của Saigon Co.op, mà 

còn làm giảm sự hài lòng của khách hàng. Hiện tượng này cũng xảy ra ở các hệ thống 

bán lẻ khác của Việt Nam như Satra, Vingroup, … Vì vậy, các chuỗi cung ứng bán lẻ 

của Việt Nam cần phải chú ý đến việc tăng cường sự hợp tác giữa các thành viên trong 

chuỗi nếu muốn nâng cao hiệu quả hoạt động của mình. 

Tiếp theo, tăng khả năng chia sẻ và chất lượng thông tin trong chuỗi là vấn đề 

sống còn của các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. Thông tin được chia sẻ có chất lượng 

sẽ giúp tăng khả năng cạnh tranh cho chuỗi cung ứng (Narasimhan và Nair, 2005; Li và 

ctg, 2006). Tuy nhiên, hầu hết các chuỗi cung ứng đều phải đối mặt với sự “bóp méo” 

thông tin từ các thành viên trong chuỗi do nỗi lo về bảo mật thông tin (Mason-Jones và 

Towill, 1997). Thông tin khi tới được các thành viên trong chuỗi thường trễ và không 

chính xác, khiến cho sự phản ứng với các biến động thị trường của chuỗi cung ứng kém 

linh hoạt. Do đó, việc đảm bảo khả năng thông tin được luân chuyển thông suốt trong 

toàn bộ chuỗi cung ứng sẽ giúp các doanh nghiệp thành viên, đặc biệt là doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ tăng khả năng phục vụ trong khi vẫn đảm bảo mục tiêu lợi nhuận. 

Theo kết quả của nghiên cứu chính thức, Thông tin có tác động mạnh nhất đến Vận tải, 

sau đó là Sản xuất, Lưu Kho, Địa điểm, cuối cùng là Chiến lược trong chuỗi cung ứng. 

Điều này cho thấy, các nhân viên được khảo sát cảm nhận rõ sự khó khăn của doanh 

nghiệp khi thiếu thốn thông tin cần thiết nhằm đưa ra các quyết định cung cấp hàng hóa 

kịp thời cho các địa điểm phân phối bán lẻ. Từ nguyên nhân nhân kéo theo hệ quả là việc 

khó khăn trong việc yêu cầu các đối tác sản xuất hàng hóa theo nhu cầu thị trường, việc 

dự trữ hàng hóa trong kho cũng như việc tìm kiếm các địa điểm xây dựng các siêu thị 

phù hợp với điều kiện kinh doanh. 

Cuối cùng, tác động của nhân tố Vận tải trong mô hình nghiên cứu chính thức là 

rất nhỏ bé. Điều này hoàn toàn trái ngược với kết quả của nghiên cứu “gạn lọc”. Có thể 

thấy tác động của Vận tải lên Chiến lược trong chuỗi cung ứng là rất nhỏ. Tuy nhiên, 

không thể bỏ qua sự ảnh hưởng của Vận tải đến hoạt động của chuỗi cung ứng, trong đó 
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Saigon Co.op là một ví dụ cụ thể. Hiện tại, trung tâm phân phối của Saigon Co.op có 

khoảng gần 30 nhà cung cấp dịch vụ vận tải với số lượng xe từ 2 đến dưới 100 chiếc trên 

doanh nghiệp, với trung bình khoảng 20 xe/ doanh nghiệp. Đội xe này chỉ có thể phục 

vụ cho gần 50 nhà cung cấp chiến lược của Saigon Co.op tại thời điểm bình thường. Vào 

những lúc cao điểm, như vào dịp lễ, tết hoặc khi có các sự kiện lớn như chương trình 

“Tự hào hàng Việt”, “Sinh nhật hệ thống”, … năng lực vận tải bộc lộ sự quá tải rất rõ 

khi phải phục vụ không chỉ các nhà cung cấp chiến lược mà còn các nhà cung cấp nhỏ 

lẻ khác. Hiện tượng “đứt hàng” xảy ra thường xuyên trong các thời điểm này khiến năng 

lực phục vụ khách hàng của các cửa hàng bị giảm sút nghiêm trọng, nhiều khi không 

mang lại được hiệu ứng như mong đợi.  

 

 

 

TÓM TẮT CHƯƠNG 4 

Chương 4 trình bày các kết quả trong các nghiên cứu định lượng nhằm kiểm tra 

các giả thuyết nghiên cứu được đặt ra. Chương 4 cũng đưa ra kết quả chính của luận án 

là xác định 8 nhân tố Lưu kho (Inventory), Sản xuất (Manufacturing), Địa điểm 

(Location), Vận tải (Transportation), Thông tin (Information), Chiến lược trong chuỗi 

cung ứng (Strategy), Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng (Collaboration) và Sự hỗ trợ của 

quản lý cấp cao (Top Management Support) mà các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam 

cần phải chú ý để giúp cho hoạt động trong chuỗi được vận hành thông suốt và hiệu quả. 

Chương 4 cũng trình bày nghiên cứu kiểm định mối quan hệ giữa 8 nhân tố này. 

Kết quả cho thấy tất cả mối quan hệ này đều có tác động cùng chiều, nghĩa là các nhân 

tố được nghiên cứu trong luận án có thể hỗ trợ nhau nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động 

của chuỗi cung ứng bán lẻ. Kết quả cũng chỉ ra Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top 

Management Support) có tầm quan trọng rất lớn đến các nhân tố khác. Điều này cho 
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thấy, để cho hoạt động của chuỗi cung ứng được hiệu quả, từ đó, mang lại thành công 

cho doanh nghiệp, vai trò của lãnh đạo doanh nghiệp là rất quan trọng. 

Chương tiếp theo cần trình bày các hàm ý quản trị dựa trên kết quả nghiên cứu tại 

chương 4.  Trong chương này cũng trình bày một số hạn chế khi thực hiện các nghiên 

cứu. Vì vậy, trong chương 5, luận án cần đưa ra các hướng nghiên cứu tiếp theo nhằm 

giúp hoàn thiện các lý thuyết mà luận án đã phát triển. 
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CHƯƠNG 5: KẾT LUẬN VÀ HÀM Ý QUẢN TRỊ 

Sau khi các kết quả đạt được của nghiên cứu được trình bày tại chương trước, 

chương này sẽ tổng kết lại quá trình thực hiện nghiên cứu và các kết quả nghiên cứu. 

Sau đó, các hàm ý quản trị, các hạn chế của nghiên cứu cùng với hướng nghiên cứu tiếp 

theo cũng được trình bày trong chương này. 

5.1 KẾT LUẬN 

Luận án “Nghiên cứu các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung 

ứng tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam” được thực hiện nhằm xác định 

các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ. Mục tiêu chính của 

luận án là xác định các nhân tố có ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ 

Việt Nam dưới góc nhìn của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ do các tập đoàn bán lẻ Việt 

Nam chi phối quyền kinh doanh. Để đạt được mục tiêu trên, nghiên cứu được thực hiện 

dựa trên sự kết hợp giữa phương pháp nghiên cứu định tính và phương pháp nghiên cứu 

định lượng. Các nghiên cứu trong luận án được thực hiện tại thành phố Hồ Chí Minh. 

Do các hệ thống bán lẻ đang hoạt động tại Việt Nam tập trung chủ yếu tại hai thành phố 

lớn nhất là Hà Nội và thành phố Hồ Chí Minh, trong đó thành phố Hồ Chí Minh với tư 

cách là trung tâm kinh tế lớn nhất của Việt Nam và cũng là nơi tập trung đông đảo các 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ, nên việc lựa chọn thành phố Hồ Chí Minh  để tiến hành 

nghiên cứu là phù hợp và mang tính đại diện. 

 Phương pháp nghiên cứu định tính được thực hiện nhằm giải thích và khám phá 

các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ. Thông qua phương 

pháp “bàn giấy”, luận án tiến hành lược khảo lý thuyết và thu thập các số liệu thứ cấp có 

liên quan đến vấn đề nghiên cứu nhằm xác định các nhân tố cần được đưa vào trong 

nghiên cứu và xây dựng thang đo nhằm phân tích các nhân tố này.  

Trong giai đoạn nghiên cứu định lượng “gạn lọc”, một nghiên cứu được thực hiện 

bằng việc khảo sát với bảng câu hỏi được thiết kế sẵn nhằm khám phá và rút gọn các 

nhân tố quan trọng nhất mà các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam cần phải quan 
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tâm nhằm giúp cho hoạt động của chuỗi cung ứng có thể vận hành tốt trong điều kiện 

cạnh tranh khốc liệt.. Giai đoạn này, nghiên cứu tiến hành khảo sát trên 201 nhà quản lý 

bán lẻ và sử dụng mô hình hồi quy nhị phân để phân tích dữ liệu thu thập được. Việc 

phân tích được thực hiện thông qua mô hình hồi quy nhị phân (Binary Logistic 

Regression) với tiêu chí đánh giá hoạt động của chuỗi cung ứng là xác định chuỗi cung 

ứng đang thành công hay thất bại. Kết quả đạt được của nghiên cứu này là đã phát hiện 

ra 8 nhân tố thành công quan trọng mà các nhà quản trị bán lẻ cần phải tập trung sự chú 

ý khi phát triển chuỗi cung ứng của mình, đó là: Lưu kho (Inventory), Sản xuất 

(Manufacturing), Địa điểm (Location), Vận tải (Transportation), Thông tin 

(Information), Chiến lược trong chuỗi cung ứng (Strategy), Sự hợp tác trong chuỗi cung 

ứng (Collaboration) và Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top Management Support). Kết 

quả của nghiên cứu này là đầu vào cho nghiên cứu định lượng chính thức.  

Nghiên cứu định lượng chính thức được tiến hành nhằm mô tả mối quan hệ giữa 

các nhân tố này với nhau trong tổng thể hoạt động chung của cả chuỗi cung ứng, với đối 

tượng khảo sát là các nhân viên có trình độ đại học trở lên tại 3 tập đoản bán lẻ lớn của 

Việt Nam tại địa bàn thành phố Hồ Chí Minh là Saigon Co-op, Satra và Vingroup. Đây 

là ba tập đoàn đã xây dựng được các chuỗi cung ứng cho riêng mình và có các tầm nhìn, 

chiến lược cụ thể cho sự phát triển chuỗi cung ứng. Phương pháp phân tích mô hình cấu 

trúc theo hướng PLS-SEM được luận án sử dụng nhằm phân tích số liệu khảo sát thu 

được. 311 phiếu khảo sát được thu thập bằng phương pháp thu thập mẫu ngẫu nhiên và 

được phân tích bằng công cụ PLS-SEM trên phần mềm SmartPLS 3.0. Kết quả thu được 

một lần nữa khẳng định tầm quan trọng của Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao (Top 

Management Support) trong hoạt động của một chuỗi cung ứng bán lẻ và cũng khẳng 

định mối quan hệ tích cực giữa 8 nhân tố trên trong hoạt động của chuỗi cung ứng. 

Dựa trên  các kết quả đạt được, một số hàm ý quản trị được đề xuất nhằm mục 

tiêu nâng cao hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam. Luận án cũng 

nêu ra các hạn chế và hướng nghiên cứu tiếp theo cho các nghiên cứu khác nhằm làm 

hoàn thiện hướng nghiên cứu này. Các đóng góp về mặt lý thuyết, mô hình nghiên cứu 
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và ý nghĩa mà luận án này đem lại sẽ giúp các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam 

có các hành động và chính sách thích hợp nhằm nâng cao khả năng cạnh tranh của chuỗi 

cung ứng mà mình đang phát triển. Luận án cũng là tài liệu tham khảo có giá trị để các 

nhà nghiên cứu khác về chuỗi cung ứng bán lẻ phát triển lý thuyết của mình. Các nghiên 

cứu về lĩnh vực khác cũng có thể sử dụng các kết quả của luận án này làm nền tảng cho 

lý thuyết của nghiên cứu. 

5.2 HÀM Ý QUẢN TRỊ 

 Kết quả của nghiên cứu “gạn lọc” cho thấy Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao có tác 

động mạnh nhất tới sự thành công của chuỗi cung ứng với β=1.931. Tiếp theo theo thứ 

tự từ mạnh đến yếu là Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng, Vận tải, Chiến lược trong chuỗi 

cung ứng, Lưu kho, Địa điểm, Thông tin và Sản xuất với giá trị β tương ứng 1.318, 1.039, 

0.767, -0.597, -0.788, -1.122 và -1.451. Vì vậy, để hoạt động của chuỗi cung ứng bán lẻ 

được hiệu quả nhằm gia tăng năng lực cạnh tranh của chuỗi, luận án có các hàm ý quản 

trị sau đối với các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. 

5.2.1 Hàm ý về nâng cao vai trò của lãnh đạo 

 Handfield và ctg (2005) cho rằng không có gì đáng ngạc nhiên nếu sự thành công 

của chuỗi cung ứng lại phụ thuộc rất nhiều vào Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao. Thật vậy, 

sự hỗ trợ của lãnh đạo sẽ đặt mức ưu tiên cao cho việc thực hiện các hoạt động trong 

chuỗi cung ứng. Từ đó, các nguổn lực và sự chú ý của doanh nghiệp sẽ tập trung để phát 

triển thành công chuỗi cung ứng (Ravinder và ctg, 2015). Kết quả của nghiên cứu định 

lượng đã cho thấy rõ điều đó. Hình 4.1 đã chỉ ra Sự hỗ trợ của lãnh đạo cấp cao có tác 

động trực tiếp khá mạnh đến việc thiết lập sự hợp tác trong chuỗi cung ứng và có tác 

động vừa phải đến đến việc lưu chuyển thông tin trong toàn bộ chuỗi cung ứng. Tuy 

nhiên, nếu tính cả tác động gián tiếp thì nó có tác động đến toàn bộ các hoạt động khác 

trong chuỗi (Xem bảng 4.13). Vì vậy, sẽ là một sai lầm nếu lãnh đạo của doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ “bỏ mặc” việc phát triển chuỗi cung ứng cho các nhân viên dưới quyền. 
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 Các nhà lãnh đạo cấp cao trong chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam cần thể hiện 

trách nhiệm của mình. Một nhược điểm lớn của các doanh nghiệp Việt Nam là tình 

trạng tập thể lãnh đạo. Việc tập thể lãnh đạo tuy có ưu điểm làm giảm rủi ro và giúp 

doanh nghiệp phát triển bền vững, nhưng nó khiến sự phản ứng với các biến động của 

môi trường bên ngoài không được linh hoạt và kịp thời. Vấn đề sẽ rất lớn nếu tập thể 

lãnh đạo không cùng chung quan điểm. Khi đó, hoạt động của chuỗi cung ứng sẽ bị mất 

phương hướng, các thành viên sẽ hoạt động động lập với nhau và không phát huy được 

sức mạnh tập thể mà chuỗi cung ứng có thể mang lại cho tất cả. Chính vì vậy, lãnh đạo 

cần phải nâng cao ý thức của mình về tầm quan trọng của việc tập trung ủng hộ việc phát 

triển chuỗi cung ứng. Lãnh đạo cần phải làm cho nhân viên hiểu rõ sự sống còn của 

doanh nghiệp tùy thuộc vào khả năng thích ứng với hoạt động của chuỗi cung ứng.  

 Kết quả của nghiên cứu chính thức (xem bảng 4.13) cũng chỉ ra, tuy vai trò của 

lãnh đạo ảnh hưởng đến toàn bộ các hoạt động của chuỗi cung ứng nhưng có hai khía 

cạnh mà các nhà lãnh đạo cần phải tập trung xử lý là thiết lập mối quan hệ hợp tác lâu 

dài với các thành viên trong chuỗi cung ứng và vấn đề chia sẻ các thông tin có giá trị. 

Với việc chia sẻ thông tin, lãnh đạo cần phải giúp cho nhân viên hiểu rõ tầm quan trọng 

của việc thông tin có giá trị sẽ giúp các thành viên khác trong chuỗi nắm bắt tốt hơn về 

tình hình thực tế, về nhu cầu hiện tại của doanh nghiệp để cùng nhau phát triển. 

 Doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần là trung tâm của chuỗi cung ứng. Đối 

với riêng doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ, Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao không chỉ dừng 

lại ở việc giúp đỡ nhân viên, mà cần phải cả trên việc xác lập vị thế lãnh đạo của doanh 

nghiệp đối với toàn bộ chuỗi cung ứng.  Sự sụp đổ của liên minh của Saigon Co-op, Phú 

Thái, Hapro và Satra là một ví dụ cụ thể cho thấy tầm quan trọng của sự hỗ trợ của lãnh 

đạo cấp cao. Tuy được kỳ vọng sẽ giúp các chuỗi bán lẻ Việt Nam phát triển đủ sức cạnh 

tranh với các tập đoàn bán lẻ nước ngoài hùng mạnh, nhưng sự hoài nghi lẫn nhau, thái 

độ dè chừng và tâm lý thăm dò của tầng lớp lãnh đạo đã khiến liên minh “chết” ngay từ 

khi thành lập. Một bài học lớn từ sự thất bại trên là việc các thành viên cùng có quyền 

hạn như nhau trong việc ra quyết định của toàn bộ hoạt động của chuỗi cung ứng (Mỗi 
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bên nắm 25% cổ phần trong liên minh). Gelei (2003) cho rằng các thành viên trong một 

chuỗi cần hoạt động xoay quanh một doanh nghiệp trung tâm và doanh nghiệp này trở 

thành biểu tượng của toàn bộ chuỗi. Chính vì vậy, doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần 

thể hiện vai trò đầu tàu nhằm định hướng và điều khiển sự hoạt động của cả chuỗi cung 

ứng. Trong đó, lãnh đạo cấp cao của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ đó cần phải là 

người đi tiên phong xây dựng sự tin tưởng giữa các thành viên trong chuỗi và thúc đẩy 

sự hợp tác chặt chẽ của các nhân viên dưới quyền với các thành viên khác. Việc thể hiện 

vai trò “nhạc trưởng” chỉ huy sẽ giúp doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ điều khiển được 

sự hoạt động của toàn bộ chuỗi cung ứng của mình theo các định hướng và chiến lược 

đã vạch ra từ trước và mang lại sự phát triển ổn định cho toàn bộ chuỗi. 

5.2.2 Hàm ý về tăng cường sự hợp tác trong chuỗi cung ứng 

 Có rất nhiều hình thức hợp tác khác nhau trong một chuỗi cung ứng nhưng đều vì 

một mục tiêu chung là tạo ra một mô hình nhu cầu minh bạch, rõ ràng nhằm làm động 

lực cho toàn bộ chuỗi cung ứng (Holweg và ctg, 2005). Nghiên cứu này chỉ ra rằng Sự 

hợp tác trong chuỗi cung ứng có vài trò quan trọng thứ hai trong hoạt động của chuỗi 

cung ứng. Bảng 4.13 chỉ ra Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng chịu tác động mạnh mẽ từ 

các quyết định của lãnh đạo và nó tác động lên tất cả các khía cạnh còn lại trong hoạt 

động của chuỗi cung ứng bán lẻ. Cụ thể là, Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng có tác động 

mạnh nhất đến quá trình thiết kế và xây dựng chiến lược trong chuỗi cung ứng, tiếp theo 

là việc luân chuyển thông tin trong toàn bộ chuỗi, trong khi đó, Địa điểm  và Lưu kho 

chịu tác động thấp nhất. Thật vậy, vị trí của doanh nghiệp, các cửa hàng phân phối sản 

phẩm, cùng với lượng hàng hóa dự trữ thường được xác định tùy theo khả năng và chiến 

lược của từng doanh nghiệp, mà ít phụ thuộc vào các thành viên khác trong chuỗi cung 

ứng mà họ đang tham gia. 

Doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần nâng cao vị thế của mình để củng cố 

quyền lực. Theo kết quả của nghiên cứu, Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng tác động 

mạnh nhất là lên việc lưu chuyển thông tin giữa các thành viên trong chuỗi và lên quá 

trình thực hiện chiến lược. Các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần phải thực hiện các 
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biện pháp tăng cường sự hợp tác giữa các thành viên nhằm đem lại sự hoạt động nhịp 

nhàng và đem lại hiệu quả cao nhất cho chuỗi cung ứng. Sương (2012) cho rằng, các 

doanh nghiệp cần phải nâng cao vị thế của mình để củng cố quyền lực đối với các đối 

tác. Thông thường, chuỗi cung ứng hoạt động xoay quanh một doanh nghiệp là biểu 

tượng của chuỗi. Để có thể gia tăng sự hợp tác, doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần nâng 

cao năng lực của doanh nghiệp nhằm tăng cường vị thế của mình với các thành viên khác 

trong chuỗi. Các doanh nghiệp kinh doanh có thể tăng cường sự hợp tác của các thành 

viên trong chuỗi bằng các biện pháp tăng cường lòng tin của nhau thông qua việc xây 

dựng hình ảnh doanh nghiệp, gia tăng sự giao lưu của nhân viên các doanh nghiệp thành 

viên hoặc xây dựng văn hóa hợp tác trong chuỗi nhằm thiết lập và duy trì các mối quan 

hệ bền vững, dài hạn (Sương, 2012). Để làm được điều đó, rất cần những chính sách 

quyết liệt và liên tục của các lãnh đạo các doanh nghiệp thành viên trong chuỗi cung 

ứng, nhất là của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ. 

Doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần chủ động xây dựng chiến lược cho chuỗi 

cung ứng. Sự hợp tác trong chuỗi cung ứng sẽ giúp cho việc xây dựng chiến lược chung 

cho toàn bộ chuỗi cung ứng được dễ dàng. Với tư cách là doanh nghiệp biểu tượng cho 

toàn bộ chuỗi cung ứng, doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ nên nắm quyền chủ động trong 

việc xây dựng chiến lược cho toàn bộ chuỗi trong việc thiết lập các tiêu chuẩn chung cho 

việc kết nạp các thành viên mới. Các tiêu chuẩn này được xây dựng dựa trên mục tiêu 

và phương hướng phát triển của doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ và được xem như giá 

trị cốt lõi mà toàn bộ các thành viên trong chuỗi cung ứng cần phải phát huy. Nó sẽ giúp 

chuỗi cung ứng bán lẻ xây dựng được bản sắc đặc trưng riêng cho toàn bộ chuỗi và đem 

lại những giá trị gia tăng cho các khách hàng. 

 Hợp tác xây dựng kho hàng chung. Một số các biện pháp khác cũng cần được 

sự chú ý của các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam là hợp tác thiết lập hệ thống kho bãi 

chung cho các doanh nghiệp nhằm tập trung hàng hóa và tập trung phân phối sản phẩm 

nhằm giúp doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ có thể chủ động được nguồn hàng và giúp 

đa dạng hóa các sản phẩm được cung ứng đến từng cửa hàng chứ không “bỏ mặc” cho 
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các nhà cung cấp như hiện nay. Chi phí để xây dựng hệ thống kho bãi chung sẽ rất lớn, 

nhưng những lợi ích mà hệ thống này đem lại sẽ giúp chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam 

tăng cường khả năng phục vụ khách hàng, đem lại thêm nhiều tiện ích nhằm làm tăng sự 

hài lòng của khách hàng. Không những thế, việc tập trung hàng hóa và tập trung phân 

phối sẽ giúp tăng sự hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi thông qua việc “chuyên 

môn hóa” các bộ phận trong chuỗi cung ứng. 

5.2.3 Hàm ý về nâng cao khả năng vận chuyển 

 Kết quả nghiên cứu “gạn lọc” cho thấy các quản lý của các doanh nghiệp kinh 

doanh bán lẻ rất chú trọng đến khả năng phân phối hàng hóa trong bán lẻ. Tuy nhiên, kết 

quả của nghiên cứu định lượng lại không cho thấy điều đấy. Sự khác biệt này xảy ra là 

do tình trạng số lượng và chất lượng thông tin nắm giữ giữa các lãnh đạo và nhân viên 

là khác nhau. Ngoài ra, do tính chất công việc của các vị trí này khác nhau nên tầm nhìn 

và sự cảm nhận về vấn đề vận tải của họ cũng khác nhau. Bảng 4.13 cho thấy khả năng 

vận tải chịu ảnh hưởng mạnh từ khả năng lưu chuyển thông tin giữa các thành viên trong 

chuỗi. Ngoài ra, khả năng vận chuyển hàng hóa cũng chịu tác động gián tiếp từ sự hợp 

tác giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng và sự hỗ trợ của quản lý cấp cao. Trong 

khi đó, tác động của vận tải lên chiến lược trong chuỗi cung ứng là rất nhỏ bé. 

 Sự khác biệt giữa kết quả hai nghiên cứu này cho thấy sự khác biệt giữa lãnh đạo 

và nhân viên về tầm nhìn và cách thức tiếp cận vấn đề. Với đặc thù địa lý của Việt Nam 

dài về hai đầu và hẹp ở hai bên khiến cho việc chuỗi cung ứng nào có khả năng vận tải 

tốt hơn sẽ có nhiều lợi thế hơn trong cạnh tranh. Tuy nhiên, cơ sở hạ tầng giao thông của 

Việt Nam kém và năng lực vận chuyển thấp (Hải, 2017). Vì vậy, các hệ thống kinh doanh 

bán lẻ Việt Nam chỉ tập trung chủ yếu ở một địa bàn gần với cơ quan “đầu não” của 

doanh nghiệp (ví dụ như hệ thống Co.opmart chỉ phát triển mạnh ở thành phố Hồ Chí 

Minh và các tỉnh phía Nam, trong khi các Co.opmart tại miền Bắc tình hình kinh doanh 

không khả quan hoặc Hapromart chỉ phát triển tại Hà Nội, …). 

Các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam cần nâng cao năng lực vận 

tải hàng hóa của mình bằng cách xây dựng hệ thống vận tải chung của mình thông qua 
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việc thành lập hoặc thu mua các doanh nghiệp vận tải. Một khó khăn của các doanh 

nghiệp phân phối bản lẻ Việt Nam là không chủ động được kế hoạch sắp xếp xe do các 

doanh nghiệp vận tải có hợp tác với họ không chỉ phục vụ cho các thành viên trong chuỗi. 

Trong những trường hợp như thế, việc thuê xe của các doanh nghiệp vận tải bên ngoài 

mang nhiều rủi ro về chất lượng cũng như chi phí sẽ tăng cao gây ảnh hưởng đến hoạt 

động kinh doanh trên toàn hệ thống. Khả năng vận tải yếu kém cũng gây áp lực khiến 

các cửa hàng phải xây dựng kế hoạch trữ hàng với số lượng nhiều hơn, phải lây bớt 

không gian kinh doanh cho việc dự trữ hàng hóa. Việc này là một lãng phí rất lớn, làm 

giảm hiệu quả kinh doanh và cũng là gánh nặng mà các cửa hàng trong doanh nghiệp 

kinh doanh bán lẻ phải chịu đựng. Đây cũng là vấn đề chung mà các chuỗi cung ứng bán 

lẻ Việt Nam đang gặp phải và tốn nhiều công sức để tìm cách giải quyết. Do đó, việc kết 

nạp các doanh nghiệp vận tải vào trong chuỗi cung ứng sẽ giúp giảm bớt những khó khăn 

trong việc vận chuyển hàng hóa. 

Ngoài ra, việc áp dụng công nghệ thông tin nhằm nâng cao khả năng điều phối 

xe, hoặc mở rộng chuỗi cung ứng bằng việc chấp nhận các doanh nghiệp địa phương có 

uy tín tham gia vào chuỗi để giảm chi phí vận chuyển. Để làm được việc này, các cấp 

lãnh đạo cần có tầm nhìn và chiến lược dài hạn, tránh tư tưởng nóng vội, ngắn hạn. Các 

doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cũng có thể kiến nghị nhà nước phát triển hệ thống cơ 

sở hạ tầng kết nối với các cảng biển nhằm tận dụng vận tải đường biển để giảm chi phí, 

kiến nghị phát triển hệ thống đường sắt vận tải. Trong các thành phố, các doanh nghiệp 

cũng có thể kiến nghị với chính quyền địa phương cho phép vận chuyển hàng hóa bằng 

các xe tải cỡ nhỏ theo những tuyến đường nhất định nhằm nâng cao khả năng vận chuyển 

hàng hóa từ trung tâm phân phối đến các địa điểm kinh doanh. 

5.2.4 Hàm ý về việc nâng cao hiệu quả chia sẻ thông tin trong chuỗi cung ứng 

 Tuy nghiên cứu “gạn lọc” đưa ra kết quả về mức độ ảnh hưởng của thông tin đến 

hoạt động chuỗi cung ứng không cao, nhưng bảng 4.13 cho thấy thông tin đóng vai trò 

cực kỳ quan trọng trong hoạt động của chuỗi cung ứng. Tác động của việc chia sẻ thông 

tin lên các hoạt động trong chuỗi cung ứng là rất lớn, phần lớn đều trên 0.5 và chỉ đứng 
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sau Sự hỗ trợ của quản lý cấp cao. Trong các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam, 

một điều phổ biến có thể thấy là việc áp dụng các công cụ hỗ trợ cho việc chia sẻ và phân 

tích thông tin hiện đại rất thấp, mặc dù đây là một trong những nhân tố quan trọng ảnh 

hưởng đến hoạt động của bất kỳ một chuỗi cung ứng nào (Moberg và ctg, 2002). 

 Chuỗi cung ứng bán lẻ cần xây dựng văn hóa chia sẻ thông tin trong chuỗi. 

Để thông tin có thể phát huy tác dụng nâng cao hiệu quả hoạt động của chuỗi cung ứng, 

các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần phải vượt qua tâm lý sợ hãi bị lộ bí mật kinh 

doanh và chia sẻ những thông tin hữu ích cho các đối tác trong chuỗi. Vì là khâu cuối 

cùng trong chuỗi cung ứng, là người tiếp xúc trực tiếp với khách hàng cuối cùng, doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ là người hiểu rõ nhất về tâm lý khách hàng và xu hướng thị 

trường. Việc chia sẻ những thông tin này sẽ giúp các thành viên hiểu rõ hơn về thị trường 

và có sự điều chỉnh nhằm phục vụ khách hàng một cách tốt hơn. Việc chia sẻ thông tin 

hiệu quả cũng sẽ giúp giảm bớt hiện tượng “Bullwhip” thường hay xảy ra khi sự hợp tác 

giữa các thành viên trong chuỗi kém. Việc đặt hàng và sản xuất dự phòng là hoạt động 

mà các doanh nghiệp cần phải thực hiện nhằm đề phòng trường hợp hư hỏng hay đột 

xuất, nhưng việc thông tin được chia sẻ kịp thời sẽ giúp cho các doanh nghiệp thành viên 

giảm bớt lượng hàng dư thừa và nâng cao hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp nói riêng, 

của cả chuỗi cung ứng nói chung. Vì những lý do trên, việc xây dựng văn hóa chia sẻ là 

thật sự cần thiết và có thể thực hiện thông qua việc nâng cao ý thức của nhân viên về tầm 

quan trọng của thông tin và chia sẻ thông tin hữu ích cho các thành viên trong chuỗi.  

 Mặt khác, chuỗi cung ứng và nhất là doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ cần phải 

triển khai giải pháp ERP nhằm giúp cho dòng thông tin lưu thông trong chuỗi được 

linh hoạt và sử dụng hiệu quả hơn. Việc phát triển ERP cần nhiều chi phí, nhiều thời gian 

và nhiều nhân lực. Nhưng với việc chuỗi cung ứng càng ngày càng mở rộng, quy mô của 

hàng hóa càng ngày càng tăng, nếu không thực hiện ERP một cách triệt để, quyết liệt sẽ 

dẫn tới việc không thể quản lý tốt kho thông tin đồ sộ. Điều này dẫn tới chuỗi cung ứng 

hoạt động kém hiệu quả, thậm chí sẽ không thể phát triển được. 

5.2.5 Hàm ý về chiến lược trong chuỗi cung ứng 
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 Kết quả nghiên cứu cho thấy việc xây dựng và thực hiện chiến lược trong chuỗi 

cung ứng phụ thuộc nhiều vào ý thức và tầm nhìn của nhà lãnh đạo cấp cao. Nếu lãnh 

đạo cấp cao tham gia trực tiếp vào quá trình xây dựng chiến lược thì việc thực hiện những 

chiến lược này sẽ dễ dàng hơn nhiều. Ngoài ra, việc xây dựng chiến lược còn phụ thuộc 

nhiều vào việc chia sẻ thông tin trong chuỗi cung ứng và việc thực hiện chiến lược chịu 

ảnh hưởng từ mức độ hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi. 

  Chuỗi cung ứng bán lẻ cần thực hiện chiến lược liên kết và hợp tác nhằm mở 

rộng hoạt động kinh doanh. Thực trạng hiện nay, các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam 

đang gặp khó khăn khi tiến hành mở rộng phạm vi hoạt động. Việc liên kết và hợp tác 

sẽ giúp chuỗi cung ứng bán lẻ mở rộng phạm vi kinh doanh của mình và đem lại sự đa 

dạng trong chủng loại hàng hóa cung cấp cho người tiêu dùng cuối cùng. Việc hợp tác 

với bên thứ ba sẽ giúp chuỗi cung ứng bán lẻ giảm chi phí vận chuyển, tận dụng được 

kinh nghiệm và mối quan hệ của họ nhằm thâm nhập sâu hơn vào thị trường mới. Việc 

liên kết và hợp tác toàn diện sẽ mở ra cơ hội mở rộng chuỗi cung ứng và đem lại cơ hội 

phát triển cho toàn bộ chuỗi cung ứng. 

 Thực hiện chiến lược phát triển bền vững thông qua chuỗi cung ứng xanh. 

Các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam hiện nay hoạt động chủ yếu tại các thành phố và 

thị xã trên khắp đất nước Việt nam. Kinh tế tăng trưởng ổn định giúp cho mức sống của 

người dân thành thị càng ngày càng tăng. Nhu cầu về hàng hóa an toàn, thực phẩm hợp 

vệ sinh đang được người tiêu dùng Việt Nam chú ý tới. Việc xây dựng chuỗi cung ứng 

xanh sẽ giúp cho doanh nghiệp phân phối bản lẻ và các thành viên trong chuỗi đáp ứng 

được các nhu cầu này. Doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam cần xây dựng một bộ 

tiêu chuẩn về các sản phẩm “sạch” và “xanh”, từ đó khuyến khích các thành viên trong 

chuỗi tuân thủ các quy chuẩn này nhằm thỏa mãn nhu cầu của người tiêu dùng. Chuỗi 

cung ứng cũng cần đẩy mạnh công tác tuyên truyền, quảng cáo về lợi ích của việc sử 

dụng các sản phẩm “sạch” và “xanh” đối với con người và đối với môi trường sống nhằm 

thể hiện trách nhiệm xã hội của chuỗi cung ứng bán lẻ với cộng đồng. 

5.3 HẠN CHẾ CỦA NGHIÊN CỨU 
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 Hạn chế thứ nhất của nghiên cứu này là nghiên cứu chỉ được thực hiện tại thành 

phố Hồ Chí Minh. Do các hệ thống bán lẻ của Việt Nam tập trung chủ yếu không chỉ tại 

thành phố Hồ Chí Minh mà còn tại Hà Nội, nên việc chỉ nghiên cứu tại thành phố Hồ 

Chí Minh sẽ làm cho dữ liệu mà nghiên cứu thu thập được không mang tính tổng quát 

và đại diện cho toàn bộ các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ tại Việt Nam. Ngoài ra, các 

thành phố khác của Việt Nam, tuy không có sự tập trung các hệ thống bán lẻ dày đặc 

như Hà Nội hoặc thành phố Hồ Chí Minh, nhưng việc chưa thực hiện khảo sát tại các 

thành phố này cũng làm cho nghiên cứu không có sự đa dạng. 

 Thứ hai, do hạn chế về nguồn tài chính và thời gian, nghiên cứu dụng các phương 

pháp thu thập mẫu có độ tin cậy kém như phương pháp thu thập mẫu ngẫu nhiên (nghiên 

cứu định lượng) hoặc phương pháp thu thập qua email (nghiên cứu định tính). Mặt khác, 

đối tượng khảo sát tập trung chủ yếu ở các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam, 

nhất là nghiên cứu định lượng thì chỉ khảo sát tại ba doanh nghiệp Việt Nam lớn nhất tại 

thành phố Hồ Chí Minh. Các nhà phân phối bán lẻ nước ngoài hoặc các liên doanh bán 

lẻ vẫn chưa được nghiên cứu tới. Những hạn chế này làm cho nghiên cứu chưa có được 

cái nhìn tổng quát về ngành kinh doanh bán lẻ của Việt Nam. 

 Các nghiên cứu khác có thể tiến hành nghiên cứu lặp lại với đối tượng khảo sát là 

các doanh nghiệp bản lẻ đang hoạt động tại Hà Nội, Hải Phòng, Đà Nẵng hoặc các thành 

phố khác của Việt Nam. Mặt khác, vùng nông thôn Việt Nam hiện nay tập trung chủ yếu 

các nhà phân phối bán lẻ truyền thống. Việc nghiên cứu vùng nông thôn rộng lớn này 

của Việt Nam sẽ mở ra cơ hội giúp cho các chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam phát triển 

tại thị trường đầy tiềm năng này. Một hướng nghiên cứu khác là điều tra các doanh 

nghiệp kinh doanh bán lẻ nước ngoài, các liên doanh bán lẻ nhằm đối chiếu, so sánh và 

đem lại một cái nhìn khác cho nghiên cứu này. 

 Các nhà nghiên cứu cũng có thể tiến hành mở rộng nghiên cứu thông qua việc gia 

tăng cỡ mẫu khảo sát hoặc hướng tới đối tượng khảo sát là những người có trình độ thấp 

nhằm giúp đưa ra một cái nhìn tổng quát hơn và đem lại sự hiểu biết sâu hơn về ngành 

kinh doanh bán lẻ Việt Nam. Tuy nhiên, để thực hiện việc mở rộng thì cần phải điều 
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chỉnh lại câu từ và nội dung của bảng khảo sát nhằm phù hợp với đối tượng khảo sát. 

Các nhà nghiên cứu cũng có thể tiến hành so sánh giữa các doanh nghiệp kinh doanh bán 

lẻ lớn đã xây dựng được chuỗi cung ứng cho riêng mình với các doanh nghiệp vừa và 

nhỏ để tìm ra những sự khác biệt của hoạt động của chuỗi cung ứng. 

 Do nghiên cứu chỉ nghiên cứu về 15 nhân tố trong nghiên cứu định tính và 8 trong 

định lượng. Những nhân tố không nghiên cứu đến sau khi bị loại bởi nghiên cứu định 

tính chưa chắc là không quan trọng và mức độ ảnh hưởng của nó đến hoạt động của 

chuỗi cung ứng cần được nghiên cứu kỹ hơn. Ngoài ra, các yếu tố đặc thù của Việt Nam 

như văn hóa, thói quen mua sắm, tính cách, … cần được đưa vào các nghiên cứu tiếp 

theo như một đối tượng nghiên cứu nhằm làm tăng độ đa dạng của kho tàng tri thức về 

chuỗi cung ứng. 
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PHỤ LỤC A: CÁC CẤP ĐỘ CỦA MÔ HÌNH SCOR 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PHỤ LỤC B: DÀN BÀI THẢO LUẬN NHÓM 

Xin chào Anh/ Chị, Tôi là Phạm Minh. Hôm nay, tôi rất cảm ơn Anh/ Chị đã có 

mặt ở đây nhằm thảo luận và thu thập ý kiến về vấn đề “Các nhân tố ảnh hưởng đến 

hoạt động của chuỗi cung ứng tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam”.  

Trọng tâm của cuộc trao đổi là thiết kế bảng câu hỏi cho nghiên cứu này. Các 

thông tin thu thập được sẽ giúp cho nghiên cứu này có thể hoàn thành, chính vì vậy, rất 

mong một cuộc trao đổi thẳng thắn và chân thành với các Anh/Chị.  

 

Vấn đề 1: Theo Anh/Chị, yếu tố nào là quan trọng nhất cần đưa vào trong nghiên cứu 

nhằm đại diện cho việc đánh giá hoạt động của một chuỗi cung ứng? Và những tiêu chí 

nào nhằm xác định yếu tố trong hoạt động của chuỗi cung ứng? 

 

 

 

 

 

Vấn đề 2: Xin anh/chị hãy cho ý kiến về các câu hỏi khảo sát về mức độ ảnh hưởng của 

các nhân tố đến hoạt động của chuỗi cung ứng đã được thống nhất ở trên? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Xin chân thành cảm ơn sự giúp đỡ của Anh/Chị trong buổi thảo luận nhóm này! 

 



PHỤ LỤC C: DANH SÁCH CHUYÊN GIA THAM DỰ PHỎNG VẤN NHÓM 

 

HỌ TÊN CHUYÊN GIA DOANH NGHIỆP CHỨC VỤ 

Nguyễn Thị Thanh Huyền Công ty TNHH TM Thực phẩm sạch Sài Gòn Giám đốc 

Lâm Xuân Điền Công ty TNHH MTV Kho vận Saigon Co.op Giám đốc 

Đoàn Văn Bảnh Ban Logistics – Liên hiệp HTX TM TPHCM Phó ban 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PHỤ LỤC D: BẢNG CÂU HỎI KHẢO SÁT ĐỊNH LƯỢNG SƠ BỘ 

BẢNG KHẢO SÁT 

Xin chào Anh/Chị, 

Tôi là Phạm Minh,  nghiên cứu sinh Trường Đại Học Lạc Hồng – Đồng Nai. Tôi 

đang thực hiện  nghiên cứu về ‘Các nhân tố thành công quan trọng (Critical Success 

Factor - CSF) ảnh hưởng tới sự thành công của chuỗi cung ứng bán lẻ Việt Nam’ 

nhằm giúp cho các doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam có thêm một nguồn tham khảo 

có giá trị. Chúng tôi xin cam đoan, kết quả của khảo sát chỉ dùng cho nghiên cứu 

này, không dùng cho mục đích thương mại. 

Xin Anh/Chị vui lòng dành ít thời gian trả lời bảng câu hỏi sau đây:  

Phần nội dung: 

Xác định chuỗi cung ứng của doanh nghiệp đang thành công hay thất bại 

1. Doanh nghiệp có nguồn cung cấp hàng hóa linh động và đảm bảo?                                  

 Có    Không 

2. Doanh nghiệp có thể kiểm soát được chi phí trong cung ứng hàng hóa? 

 Có    Không 

3. Doanh nghiệp luôn có thể cung ứng được các hàng hóa cần thiết? 

 Có    Không 

Nôi dung chính: 

4. Hàng hóa tại kho của doanh nghiệp:  

 Rất ít  Vừa đủ         Rất nhiều 

5. Sản phẩm được sản xuất đúng theo yêu cầu của doanh nghiệp:  

 Có    Không 

6. Khoảng cách từ địa điểm doanh nghiệp đến các nhà cung cấp hay khách hàng: 

 Xa   Không xa không gần  Gần 

7. Hàng hóa được vận chuyển trong chuỗi: 



 Chậm  Bình thường  Nhanh 

8. Thông tin được cung cấp trong chuỗi cung ứng có đáp ứng với công việc? 

 Không đủ   Bình thường  Đủ 

9. Môi trường kinh doanh của doanh nghiệp có chắc chắn hay không? 

 Có    Không 

10. Các công cụ vể công nghệ thông tin phục vụ cho hoạt động của chuỗi cung ứng 

tại doanh nghiệp: 

 Rất ít   Vừa đủ          Rất nhiều 

11. Quan hệ của doanh nghiệp với các đối tác trong chuỗi cung ứng: 

 Không tốt   Bình thường  Tốt 

12. Việc quản lý kinh doanh trong doanh nghiệp tại thời điểm hiện tại: 

 Không tốt   Bình thường  Tốt 

13. Khách hàng có hài lòng với hàng hóa hay dịch vụ của doanh nghiệp: 

 Có    Không 

14. Có thực hiện việc đo lường hiệu suất hoạt động trong chuỗi: 

 Có    Không  

15. Sự hợp tác giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng 

 Không tốt   Tốt 

16. Sự hỗ trợ của các nhà quản lý cấp cao trong chuỗi cung ứng cho các hoạt động 

của chuỗi 

 Có    Không  

17. Nhân lực am hiểu về các hoạt động của chuỗi cung ứng trong doanh nghiệp 

 Rất ít  Vừa đủ         Rất nhiều 

18. Việc thực hiện chiến lược đã đề ra trong chuỗi cung ứng 

 Khó khăn  Bình thường  Dễ dàng 

 

 

 



Anh/Chị vui lòng cho biết về thông tin cá nhân: 

 

1. Giới tính của Anh/Chị:      Nam    Nữ    

    

2. Quy mô của doanh nghiệp (người):  >50  >10 và <=50  >50 

3. Trình độ học vấn của Anh/Chị:  

 PTTH trở xuống  Trung cấp, Cao đẳng  Đại học   Sau đại học 

 

Xin chân thành cám ơn sự hợp tác của anh/chị! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PHỤ LỤC E: KẾT QUẢ KHẢO SÁT NGHIÊN CỨU ĐỊNH LƯỢNG SƠ BỘ 

 

Statistics 

Gioi tinh 

N 
Valid 201 

Missing 0 

Mean 1.24 

Std. Deviation .430 

Minimum 1 

Maximum 2 

 

 

Gioi tinh 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

Nu 152 75.6 75.6 75.6 

Nam 49 24.4 24.4 100.0 

Total 201 100.0 100.0  

 

 

 

Trinh do hoc van * Quy mo doanh nghiep Crosstabulation 

Count 

 Quy mo doanh nghiep Total 

>50 >10 và <= 50 <=10 

Trinh do hoc van 

PTTH tro xuong 1 13 15 29 

Trung cap, Cao dang 30 43 49 122 

Dai hoc 6 17 15 38 

Sau dai hoc 7 2 3 12 

Total 44 75 82 201 

 

 

 

 

 

 

 



Variables in the Equation 

 B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

Step 0 Constant -.210 .142 2.186 1 .139 .811 

 

 

Omnibus Tests of Model Coefficients 

 Chi-square df Sig. 

Step 1 

Step 102.196 15 .000 

Block 102.196 15 .000 

Model 102.196 15 .000 

 

 

Model Summary 

Step -2 Log likelihood Cox & Snell R 

Square 

Nagelkerke R 

Square 

1 174.251a .399 .533 

a. Estimation terminated at iteration number 5 because 

parameter estimates changed by less than .001. 

 

 

Classification Tablea 

 Observed Predicted 

 Thanh cong hay that bai Percentage 

Correct  That bai Thành công 

Step 1 
Thanh cong hay that bai 

That bai 97 14 87.4 

Thành công 21 69 76.7 

Overall Percentage   82.6 

a. The cut value is .500 

 

 

 

 

 

 

 



 

Variables in the Equation 

 B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

Step 1a 

LuuKho -.597 .287 4.326 1 .038 .550 

SanXuat -1.451 .507 8.199 1 .004 .234 

DiaDiem -.788 .326 5.825 1 .016 .455 

VanTai 1.039 .467 4.947 1 .026 2.825 

ThongTin -1.122 .476 5.562 1 .018 .326 

MoiTruong .036 .396 .008 1 .927 1.037 

CongNghe .095 .382 .061 1 .805 1.099 

QuanHe -.683 .399 2.932 1 .087 .505 

ChienLuoc .767 .360 4.535 1 .033 2.154 

HieuSuat .261 .426 .374 1 .541 1.298 

HopTac 1.318 .430 9.392 1 .002 3.737 

KinhDoanh .478 .417 1.315 1 .252 1.613 

QuanLy 1.931 .545 12.557 1 .000 6.895 

NhanLuc -.208 .381 .297 1 .586 .812 

KhachHang .828 .427 3.756 1 .053 2.290 

Constant -2.638 1.924 1.880 1 .170 .071 

a. Variable(s) entered on step 1: LuuKho, SanXuat, DiaDiem, VanTai, ThongTin, MoiTruong, 

CongNghe, QuanHe, ChienLuoc, HieuSuat, HopTac, KinhDoanh, QuanLy, NhanLuc, KhachHang. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PHỤ LỤC F: BẢNG KHẢO SÁT ĐỊNH LƯỢNG CHÍNH THỨC 

BẢNG KHẢO SÁT 

Xin chào Anh/Chị, 

Tôi là Phạm Minh – Nghiên cứu sinh Trường Đại Học Lạc Hồng. Tôi đang thực 

hiện nghiên cứu về ‘Nghiên cứu các nhân tố ảnh hưởng đến hoạt động của chuỗi 

cung ứng tại các doanh nghiệp kinh doanh bán lẻ Việt Nam’ nhằm giúp cho các 

doanh nghiệp phân phối bán lẻ Việt Nam có thêm một nguồn tham khảo có giá trị 

nhằm tồn tại và phát triển. Tôi xin cam đoan, kết quả của khảo sát chỉ dùng cho 

nghiên cứu này, không dùng cho mục đích thương mại. 

Xin Anh/Chị vui lòng dành ít thời gian trả lời bảng câu hỏi sau đây:  

Phần chính: Xin Anh/Chị vui lòng cho biết mức độ đồng ý của Anh/Chị đối với các 

câu hỏi dưới đây theo thang điểm từ 1 đến 5, bằng cách khoanh tròn vào điểm đồng 

ý, quy ước như sau: 

1: Rất không đồng ý 

2: Không đồng ý 

3: Trung lập/ Không chắc chắn 

4: Đồng ý 

5: Hoàn toàn đồng ý 

TT Nội dung 

Mức độ đồng ý 

Hoàn 

toàn 

không 

đồng 

ý 

Không 

đồng 

ý 

Trung 

lập 

Đồng 

ý 

Hoàn 

toàn 

đồng 

ý 

1 
Hàng hóa cung ứng phù hợp với tiêu chuẩn 

cho phép của doanh nghiệp của Anh/Chị 
1 2 3 4 5 



2 

Các đơn vị sản xuất trong chuỗi cung ứng 

luôn đáp ứng được yêu cầu cung cấp hàng 

hóa đúng thời gian 

1 2 3 4 5 

3 
Các đơn vị sản xuất trong chuỗi cung ứng 

luôn đáp ứng được đúng số lượng đặt hàng 
1 2 3 4 5 

4 

Doanh nghiệp của Anh/Chị có thể phân 

phối đa dạng chủng loại hàng hóa hơn các 

đối thủ 

1 2 3 4 5 

5 
Doanh nghiệp Anh/Chị có kế hoạch lưu 

kho cụ thể cho từng chủng loại hàng hóa 
1 2 3 4 5 

6 
Hàng hóa lưu trữ trong kho đủ cung cấp 

cho doanh nghiệp Anh/Chị kinh doanh 
1 2 3 4 5 

7 
Doanh nghiệp Anh/Chị vẫn đủ hàng hóa 

để kinh doanh khi có biến động thị trường 
1 2 3 4 5 

8 
Sử dụng hệ thống công nghệ thông tin để 

quản lý hàng hóa trong kho 
1 2 3 4 5 

9 
Tóm lại, kho hàng của doanh nghiệp 

Anh/Chị hoạt động hiệu quả 
1 2 3 4 5 

10 
Khách hàng thuận tiện để tới cửa hàng của 

doanh nghiệp mua sắm 
1 2 3 4 5 

11 
Hệ thống cửa hàng của doanh nghiệp 

Anh/Chị được phân bố hợp lý 
1 2 3 4 5 

12 
Hệ thống cửa hàng của doanh nghiệp gần 

với kho hàng 
1 2 3 4 5 

13 

Hệ thống cửa hàng và kho của doanh 

nghiệp Anh/Chị thuận tiện cho việc kinh 

doanh 

1 2 3 4 5 

14 

Hệ thống cửa hàng và kho của doanh 

nghiệp Anh/Chị thuận tiện cho các thành 

viên trong chuỗi cung ứng hàng hóa 

1 2 3 4 5 

15 
Chi phí vận chuyển của doanh nghiệp 

Anh/Chị thấp 
1 2 3 4 5 



16 
Doanh nghiệp Anh/Chị cung cấp hàng hóa 

cho khách hàng đúng thời gian qui định 
1 2 3 4 5 

17 
Không có hiện tượng “đứt hàng” trong 

doanh nghiệp Anh/Chị 
1 2 3 4 5 

18 
Doanh nghiệp Anh/Chị có nhiều phương 

thức vận tải linh hoạt 
1 2 3 4 5 

19 
Hoạt động vận tải trong chuỗi cung ứng 

đang hoạt động tốt 
1 2 3 4 5 

20 

Dữ liệu về tồn kho được  chia sẻ cho tất cả 

các phòng, ban có trách nhiệm trong doanh 

nghiệp Anh/Chị 

1 2 3 4 5 

21 

Dữ liệu về sản xuất và phân phối được chia 

sẻ trên toàn bộ phòng, ban có trách nhiệm 

trong doanh nghiệp Anh/Chị 

1 2 3 4 5 

22 

Dữ liệu bán hàng thực tế được chia sẻ cho 

tất cả các phòng, ban có trách nhiệm trong 

doanh nghiệp Anh/Chị 

1 2 3 4 5 

23 

Dự báo về nhu cầu được chia sẻ trên toàn 

bộ phòng, ban có trách nhiệm trong doanh 

nghiệp Anh/Chị 

1 2 3 4 5 

24 
Chỉ số hiệu suất được chia sẻ trên toàn bộ 

phòng, ban trong doanh nghiệp Anh/Chị 
1 2 3 4 5 

25 
Các đối tác trong chuỗi cung ứng thiết lập 

một kế hoạch liên lạc hiệu quả 
1 2 3 4 5 

26 

Hoạt động của doanh nghiệp anh/chị tăng 

tính linh hoạt nhờ sự hợp tác với các đối 

tác 

1 2 3 4 5 

27 

Các đối tác trong chuỗi cung ứng hợp tác 

trong việc thiết kế quy trình hoặc sản 

phẩm. 

1 2 3 4 5 

28 
Các đối tác trong chuỗi cung ứng hợp tác 

trong việc thực hiện các hoạt động của họ. 
1 2 3 4 5 



29 

Các đối tác trong chuỗi cung ứng có sự 

tương tác thường xuyên nhằm giải quyết 

các vấn đề xảy ra. 

1 2 3 4 5 

30 

Lãnh đạo luôn giúp nhân viên hiểu về tầm 

quan trọng của quản lý chuỗi cung ứng đối 

với doanh nghiệp 

1 2 3 4 5 

31 

Lãnh đạo khuyến khích nhân viên tham gia 

vào việc xây dựng các mối quan hệ lâu dài 

với các thành viên chuỗi cung ứng 

1 2 3 4 5 

32 

Lãnh đạo quan tâm đến công nghệ và chia 

sẻ thông tin với các thành viên chuỗi cung 

ứng 

1 2 3 4 5 

33 
Lãnh đạo cho rằng chia sẻ rủi ro và lợi 

nhuận là rất quan trọng 
1 2 3 4 5 

34 
Lãnh đạo quan tâm và hỗ trợ về quản lý 

chuỗi cung ứng 
1 2 3 4 5 

35 

Chuỗi cung ứng của doanh nghiệp anh/chị 

lựa chọn thành viên dựa trên chi phí và 

chất lượng 

1 2 3 4 5 

36 

Chiến lược phát triển của doanh nghiệp 

Anh/Chị phù hợp với chiến lược của 

chuỗi 

1 2 3 4 5 

37 
Cấu trúc chuỗi cung ứng mà doanh 

nghiệp anh/chị đang tham gia là bền vững 
1 2 3 4 5 

38 
Các thành viên trong chuỗi ủng hộ chiến 

lược chung đang thực hiện 
1 2 3 4 5 

39 

Chiến lược mà doanh nghiệp Anh/Chị 

đang sử dụng mang lại sự phát triển cho 

doanh nghiệp 

1 2 3 4 5 

 

 

Anh/Chị vui lòng cho biết về thông tin cá nhân: 



4. Giới tính:    Nam    Nữ       

5. Độ tuổi :    < 25   25 - 35  36-45  >45 

6. Trình độ:  

 PTTH trở xuống  Cao đẳng, Trung cấp  Đại học  Sau Đại học 

7. Kinh nghiệm công tác:   < 1 năm  1 – 5 năm  6-10 năm  >10 năm 

8. Vị trí công tác:  

 Lãnh đạo   Chuyên viên  Kỹ Thuật viên  Nhân viên 

 

Xin chân thành cám ơn sự hợp tác của anh/chị! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PHỤ LỤC G: THỐNG KÊ MÔ TẢ ĐỊNH LƯỢNG CHÍNH THỨC 

 

Statistics 

 Gioi tinh Do tuoi Trinh do hoc 

van 

Kinh nghiem 

cong tac 

Vi tri cong 

tac 

N 
Valid 311 311 311 311 311 

Missing 0 0 0 0 0 

Mean 1.66 2.43 3.13 2.69 2.79 

Std. Deviation .475 .701 .332 .869 .936 

 

Frequency Table 

 

Gioi tinh 

 Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

Nam 106 34.1 34.1 34.1 

Nu 205 65.9 65.9 100.0 

Total 311 100.0 100.0  

 

Do tuoi 

 Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

<25 18 5.8 5.8 5.8 

25-35 160 51.4 51.4 57.2 

36-45 113 36.3 36.3 93.6 

>45 20 6.4 6.4 100.0 

Total 311 100.0 100.0  

 

Trinh do hoc van 

 Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

Dai hoc 272 87.5 87.5 87.5 

Sau dai hoc 39 12.5 12.5 100.0 

Total 311 100.0 100.0  

 

 



Kinh nghiem cong tac 

 Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

<1 nam 29 9.3 9.3 9.3 

1-5 nam 92 29.6 29.6 38.9 

6-10 nam 135 43.4 43.4 82.3 

>10 nam 55 17.7 17.7 100.0 

Total 311 100.0 100.0  

 

Vi tri cong tac 

 Frequency Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

Lanh dao 7 2.3 2.3 2.3 

Chuyen vien 154 49.5 49.5 51.8 

Ky thuat 

vien 
47 15.1 15.1 66.9 

Nhan vien 103 33.1 33.1 100.0 

Total 311 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PHỤ LỤC H: KẾT QUẢ PHÂN TÍCH ĐỊNH LƯỢNG 

Path Coefficients 

         

  
Collabor
ative 

Informa
tion 

Invent
ory 

Locat
ion 

Manufa
cture 

Strat
egy 

TopManSu
pport 

Transport
ation 

Collaborat
ive 

  0.354       0.259     

Informatio
n 

    0.511 0.510 0.528 0.113   0.536 

Inventory           0.248     

Location           0.059     

Manufactu
re 

          0.197     

Strategy                 

TopManSu
pport 

0.646 0.397             

Transport
ation 

          0.051     

         

         

Indirect Effects 

         

         

Total 
Indirect 
Effects         

         

  
Collabor
ative 

Informa
tion 

Invent
ory 

Locat
ion 

Manufa
cture 

Strat
egy 

TopManSu
pport 

Transport
ation 

Collaborat
ive 

    0.181 0.181 0.187 0.142   0.189 

Informatio
n 

          0.289     

Inventory                 

Location                 

Manufactu
re 

                

Strategy                 

TopManSu
pport 

  0.229 0.320 0.319 0.330 0.418   0.335 

Transport
ation 

                

 

Specific Indirect Effects  



  

  
Specific Indirect 
Effects 

TopManSupport -> Collaborative -> Information 0.229 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Inventory 0.117 

TopManSupport -> Information -> Inventory 0.203 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Location 0.117 

TopManSupport -> Information -> Location 0.202 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Manufacture 0.121 

TopManSupport -> Information -> Manufacture 0.209 

TopManSupport -> Collaborative -> Strategy 0.167 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Strategy 0.026 

TopManSupport -> Information -> Strategy 0.045 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Inventory -> Strategy 0.029 

TopManSupport -> Information -> Inventory -> Strategy 0.050 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Location -> Strategy 0.007 

TopManSupport -> Information -> Location -> Strategy 0.012 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Manufacture -> 
Strategy 

0.024 

TopManSupport -> Information -> Manufacture -> Strategy 0.041 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Transportation -> 
Strategy 

0.006 

TopManSupport -> Information -> Transportation -> Strategy 0.011 

TopManSupport -> Collaborative -> Information -> Transportation 0.122 

TopManSupport -> Information -> Transportation 0.212 

 

Total Effects 

         

  
Collabor
ative 

Informa
tion 

Invent
ory 

Locat
ion 

Manufa
cture 

Strat
egy 

TopManSu
pport 

Transport
ation 

Collaborat
ive 

  0.354 0.181 0.181 0.187 0.401   0.189 

Informatio
n 

    0.511 0.510 0.528 0.401   0.536 

Inventory           0.248     

Location           0.059     

Manufactu
re 

          0.197     

Strategy                 

TopManSu
pport 

0.646 0.625 0.320 0.319 0.330 0.418   0.335 

Transport
ation 

          0.051     

 

 



Outer Loadings 

         

  
Collabor
ative 

Informatio
n 

Inventor
y 

Locat
ion 

Manufa
cture 

Strat
egy 

TopManSupp
ort 

Transpo
rtation 

Col
1 

0.746               

Col
2 

0.815               

Col
3 

0.780               

Col
4 

0.776               

Col
5 

0.780               

Inf1   0.717             

Inf2   0.799             

Inf3   0.783             

Inf4   0.775             

Inf5   0.765             

Inv
1 

    0.833           

Inv
2 

    0.809           

Inv
3 

    0.801           

Inv
4 

    0.736           

Inv
5 

    0.851           

Loc
1 

      0.714         

Loc
2 

      0.802         

Loc
3 

      0.741         

Loc
4 

      0.825         

Loc
5 

      0.831         

Ma
n1 

        0.730       

Ma
n2 

        0.827       

Ma
n3 

        0.765       

Ma
n4 

        0.750       

Str
1 

          0.760     

Str
2 

          0.801     

Str
3 

          0.840     



Str
4 

          0.803     

Str
5 

          0.795     

To
p1 

            0.702   

To
p2 

            0.811   

To
p3 

            0.802   

To
p4 

            0.775   

To
p5 

            0.740   

Trn
1 

              0.707 

Trn
2 

              0.742 

Trn
3 

              0.736 

Trn
4 

              0.786 

Trn
5 

              0.802 

 
Latent Variable 
Correlations         

         

  
Colla
borat
ive 

Inform
ation 

Inven
tory 

Locati
on 

Manufa
cture 

Strateg
y 

TopManS
upport 

Trans
portati
on 

Collaborative 1.000 0.610 0.588 0.553 0.567 0.649 0.646 0.592 

Information 0.610 1.000 0.511 0.510 0.528 0.559 0.625 0.536 

Inventory 0.588 0.511 1.000 0.744 0.643 0.663 0.573 0.650 

Location 0.553 0.510 0.744 1.000 0.586 0.595 0.515 0.682 

Manufacture 0.567 0.528 0.643 0.586 1.000 0.629 0.553 0.602 

Strategy 0.649 0.559 0.663 0.595 0.629 1.000 0.666 0.585 

TopManSupport 0.646 0.625 0.573 0.515 0.553 0.666 1.000 0.527 

Transportation 0.592 0.536 0.650 0.682 0.602 0.585 0.527 1.000 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        



Latent Variable 
Covariances         

         

  
Colla
borat
ive 

Inform
ation 

Inven
tory 

Locati
on 

Manufa
cture 

Strateg
y 

TopManS
upport 

Trans
portati
on 

Collaborative 1.000 0.610 0.588 0.553 0.567 0.649 0.646 0.592 

Information 0.610 1.000 0.511 0.510 0.528 0.559 0.625 0.536 

Inventory 0.588 0.511 1.000 0.744 0.643 0.663 0.573 0.650 

Location 0.553 0.510 0.744 1.000 0.586 0.595 0.515 0.682 

Manufacture 0.567 0.528 0.643 0.586 1.000 0.629 0.553 0.602 

Strategy 0.649 0.559 0.663 0.595 0.629 1.000 0.666 0.585 

TopManSupport 0.646 0.625 0.573 0.515 0.553 0.666 1.000 0.527 

Transportation 0.592 0.536 0.650 0.682 0.602 0.585 0.527 1.000 

 

Quality Criteria 

   

R Square 

   

  
R 
Square 

R Square 
Adjusted 

Collaborative 0.418 0.416 

Information 0.464 0.460 

Inventory 0.262 0.259 

Location 0.261 0.258 

Manufacture 0.278 0.276 

Strategy 0.585 0.577 

Transportation 0.287 0.285 

 

Construct Reliability and Validity 

     

  
Cronbach's 
Alpha 

rho_
A 

Composite 
Reliability 

Average Variance Extracted 
(AVE) 

Collaborative 0.838 0.839 0.886 0.608 

Information 0.827 0.830 0.878 0.590 

Inventory 0.865 0.869 0.903 0.651 

Location 0.842 0.847 0.888 0.614 

Manufacture 0.768 0.771 0.852 0.591 

Strategy 0.859 0.859 0.899 0.640 

TopManSupp
ort 

0.825 0.831 0.877 0.589 

Transportatio
n 

0.812 0.815 0.869 0.571 

 



Discriminant Validity 

         

Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT)      

         

  
Strat
egy 

TopManSu
pport 

Invent
ory 

Manufa
cture 

Collabor
ative 

Informa
tion 

Transport
ation 

Locat
ion 

Strategy                 

TopManSu
pport 

0.786               

Inventory 0.766 0.676             

Manufactu
re 

0.774 0.689 0.787           

Collaborat
ive 

0.763 0.771 0.688 0.703         

Informatio
n 

0.658 0.748 0.599 0.656 0.727       

Transport
ation 

0.694 0.637 0.771 0.762 0.708 0.649     

Location 0.694 0.610 0.866 0.727 0.650 0.604 0.827   

 

Inner VIF Values        

         

  
Collabora
tive 

Informatio
n 

Inven
tory 

Loca
tion 

Manufa
cture 

Strat
egy 

TopManS
upport 

Transpor
tation 

Collabora
tive 

  1.718       2.071     

Informati
on 

    1.000 1.000 1.000 1.807   1.000 

Inventory           2.798     

Location           2.702     

Manufact
ure 

          2.053     

Strategy                 

TopManS
upport 

1.000 1.718             

Transport
ation 

          2.351     

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        



Model_Fit       

         

         

Fit Summary        

         

  
Saturated 
Model 

Estimated 
Model       

SRMR 0.061 0.147       

d_ULS 2.944 16.816       

d_G1 1.141 1.583       

d_G2 0.949 1.323       

Chi-
Square 

1,695.687 2,099.808 
      

NFI 0.761 0.704       

 

 

 

 



 

  



 



 

 


