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Nghiên cứu nhằm kiểm định tác động của liên kết nhà cung 

cấp và liên kết khách hàng đến kết quả hoạt động của các doanh 

nghiệp xuất khẩu hàng may mặc tại vùng kinh tế trọng điểm phía 

Nam, Việt Nam. Nghiên cứu sử dụng lý thuyết quan hệ (Relational 

View) và thuyết chi phí giao dịch (Transaction Cost Economics). 

Dữ liệu nghiên cứu là 253 mẫu khảo sát từ các doanh nghiệp xuất 

khẩu hàng may mặc tại các tỉnh thuộc vùng kinh tế trọng điểm phía 

Nam của Việt Nam, sau đó được phân tích bằng PLS-SEM. Kết 

quả cho thấy liên kết nhà cung cấp và liên kết khách hàng đều tác 

động thuận chiều đến kết quả vận hành và kết quả kinh doanh của 

doanh nghiệp; kết quả vận hành tác động thuận chiều đến kết quả 

kinh doanh. Ngoài ra, kết quả vận hành còn đóng vai trò trung gian 

trong mối quan hệ giữa liên kết nhà cung cấp và kết quả kinh doanh, 

giữa liên kết khách hàng và kết quả kinh doanh. Như vậy, kết quả 

cho thấy liên kết với các tác nhân bên ngoài trong chuỗi cung ứng 

là quan trọng mà các công ty xuất khẩu hàng may mặc nên thực 

hiện. Trên cơ sở đó, nghiên cứu đề xuất một số hàm ý quản trị phát 

triển liên kết nhà cung cấp, liên kết khách hàng để nâng cao kết quả 

hoạt động của doanh nghiệp.  

ABSTRACT 

This study examines the impact of supplier integration and 

customer integration on the performance of garment-exporting 

firms in Vietnam’s southern key economic region. The research is 

grounded in the Relational View and the theory of Transaction Cost 

Economics. Data were collected from 253 garment-exporting firms 

located in the area and analyzed by the Partial Least Squares 

Structural Equation Modeling technique (PLS-SEM). The findings 

reveal that both supplier integration and customer integration have 

a positive impact on operational and business performance, with 

operational performance having a positive influence on business 
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performance. Additionally, operational performance acts as a 

mediating factor between supplier integration and business 

performance, as well as between customer integration and business 

performance. These insights underscore the importance of external 

integration across the supply chain, emphasizing the need for firms 

to cultivate strong relationships with both suppliers and customers 

actively. The research then proposes several managerial 

implications for strengthening supplier and customer integration to 

boost overall firm performance. 

1. Giới thiệu  

Trong bối cảnh toàn cầu hóa và chuyên môn hóa ngày càng sâu rộng, các Doanh Nghiệp 

(DN) cần hợp tác chặt chẽ với các bên liên quan trong chuỗi, được gọi là liên kết chuỗi cung 

ứng (Supply Chain Integration - SCI) (Ruzo-Sanmartín & ctg., 2023). SCI đề cập đến quá trình 

DN phối hợp và hợp tác với cả các đối tác thượng nguồn (nhà cung cấp) và hạ nguồn (khách 

hàng) (Frohlich & Westbrook, 2001) tạo điều kiện cho các tác nhân trong chuỗi cung ứng chủ 

động trong sản xuất kinh doanh và đạt được lợi thế cạnh tranh bền vững (Abdallah & ctg., 2021). 

SCI được xem là yếu tố then chốt ảnh hưởng đến năng lực cạnh tranh của DN so với các đối thủ 

trong cùng ngành (Alfalla-Luque & ctg., 2013) và giúp giảm thiểu các hành vi mang tính cơ hội 

nhờ ổn định mối quan hệ đối tác trong chuỗi (Afshan & ctg., 2022). Do đó, để cạnh tranh thành 

công, các DN không chỉ tập trung vào hoạt động nội tại mà cần chủ động tham gia vào các hoạt 

động của cả nhà cung cấp lẫn khách hàng (Alfalla-Luque & ctg., 2013).  

Do tầm quan trọng của liên kết với các tác nhân bên ngoài - bao gồm nhà cung cấp và 

khách hàng, chủ đề SCI đã thu hút sự quan tâm đáng kể từ giới học thuật, từ nghiên cứu nền của 

Frohlich và Westbrook vào năm 2001 đến nay đã có 519 bài được thống kê trên cơ sở dữ liệu 

Scopus. Tuy nhiên qua quá trình khảo cứu tài liệu, nhóm tác giả nhận thấy chưa có nhiều nghiên 

cứu đánh giá toàn diện mối quan hệ giữa liên kết nhà cung cấp và khách hàng đối với cả kết quả 

vận hành và kết quả kinh doanh của DN.  

Tại Việt Nam, dệt may là một trong những ngành công nghiệp chủ lực, đóng góp lớn 

vào Kim Ngạch Xuất Khẩu (KNXK) quốc gia và duy trì tốc độ tăng trưởng cao. Ngành hiện 

đứng thứ hai về giá trị xuất khẩu với thị trường hơn 100 quốc gia trên thế giới và tạo công ăn 

việc làm cho hơn 10% tổng lao động của Việt Nam (Hai Linh, 2025). Theo Hiệp hội Dệt may 

Việt Nam (VITAS), dẫn theo Ngoc Cham (2023), trong tổng KNXK dệt may, sợi vải và phụ 

liệu chỉ chiếm khoảng 15 - 20%, trong khi hàng may mặc chiếm tỷ trọng áp đảo, tới 80 - 85%. 

Ngành may mặc phụ thuộc lớn vào thị trường nước ngoài khi hơn 85% sản phẩm may mặc được 

xuất khẩu, chỉ khoảng 15% phục vụ tiêu dùng nội địa. Mặc dù đạt được nhiều thành tựu, ngành 

may mặc vẫn đối mặt với mức lợi nhuận thấp và hiệu quả kinh doanh chưa cao (Bộ Công thương, 

2023; Kim Hue, 2025). Nguyên nhân chủ yếu là do phần lớn (85%) DN dệt may hoạt động trong 

lĩnh vực may mặc thiếu sự liên kết hiệu quả trong chuỗi cung ứng; trong khi đó, theo các chuyên 

gia, phát triển liên kết chuỗi cung ứng, đặc biệt là liên kết với nhà cung cấp và khách hàng, là 

yếu tố chiến lược mang tính sống còn để DN tồn tại, phát triển và hội nhập (Kim Hue, 2025). 

Tuy nhiên hiện chưa có nhiều nghiên cứu chính thức đánh giá tác động của liên kết bên ngoài 

(liên kết nhà cung cấp và liên kết khách hàng) đến kết quả vận hành và kinh doanh của Doanh 

Nghiệp Xuất Khẩu Hàng May Mặc (DNXKMM). Do đó, nghiên cứu này nhằm cung cấp cơ sở 

khoa học về mối quan hệ giữa liên kết nhà cung cấp, liên kết khách hàng đối với kết quả hoạt 

động của các DNXKMM tại Việt Nam. Trên cơ sở đó, nghiên cứu đề xuất các hàm ý quản trị 
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giúp DNXKMM phát triển chiến lược liên kết chuỗi cung ứng, góp phần nâng cao kết quả hoạt 

động của DN. 

2. Cơ sở lý thuyết 

2.1. Khái niệm nghiên cứu 

Liên kết chuỗi cung ứng (Supply Chain Integration - SCI): SCI là sự hợp tác có chiến 

lược gồm ba thành phần là liên kết nội bộ DN, liên kết nhà cung cấp và liên kết khách hàng 

(Afshan & ctg., 2024; Flynn & ctg., 2010). Các nhà nghiên cứu cho rằng liên kết nội bộ đóng 

vai trò là nền tảng để các DN có thể thu nhận, phân tích và triển khai thông tin từ các đối tác 

bên ngoài một cách hiệu quả (Flynn & ctg., 2010; Zhao & ctg., 2011), chính liên kết bên ngoài 

mới thực sự đóng vai trò quan trọng và có thể cải thiện kết quả hoạt động của DN trung tâm 

(Alfalla-Luque & ctg., 2015). Do đó, nghiên cứu này nhấn mạnh đến liên kết nhà cung cấp và 

liên kết khách hàng trong chuỗi cung ứng.  

Liên kết nhà cung cấp trong chuỗi cung ứng (Supplier Integration - SI): SI là sự hợp tác 

chiến lược và chia sẻ thông tin với các nhà cung cấp chính giúp DN trung tâm hiểu sâu hơn về 

quy trình cung cấp hàng hóa, năng lực và khó khăn của nhà cung cấp và cuối cùng cho phép DN 

lập dự báo, lên kế hoạch, quản lý giao dịch hiệu quả hơn (Afshan & ctg., 2024; Flynn & ctg., 

2010); cho phép DN và các nhà cung cấp có thể cùng nhau phát triển sản phẩm mới, tham gia 

vào các sáng kiến giải quyết vấn đề chung, trao đổi công nghệ và hỗ trợ thiết kế cho DN trung 

tâm (Anwar & ctg., 2025; Wong & ctg., 2011). 

Liên kết khách hàng trong chuỗi cung ứng (Customer Integration - CI): CI đề cập một 

DN trung tâm hợp tác chặt chẽ và chia sẻ thông tin với các khách hàng chính giúp họ hiểu khách 

hàng, sản phẩm và mong đợi của thị trường, đưa ra chiến lược đúng đắn để đáp ứng hiệu quả 

nhu cầu của khách hàng (Afshan & ctg., 2024; Flynn & ctg., 2010; Ruzo-Sanmartín & ctg., 

2023; Wong & ctg., 2011).  

Kết quả vận hành (Operational Performance - OP): OP là đầu ra của việc vận hành các 

nghiệp vụ trong nội bộ DN (Cross & Lynch, 1992). OP được đánh giá bằng một tập hợp các chỉ 

số vận hành phản ánh các yếu tố ngắn hạn như chất lượng sản phẩm, giao hàng đúng hạn, thời 

gian sản xuất được rút ngắn, linh hoạt đáp ứng yêu cầu của khách hàng, thị trường của DN trung 

tâm (Flynn & ctg., 2010; Hendijani & Saei, 2024). 

Kết quả kinh doanh (Business Performance - BP): BP phản ánh hiệu quả tổng thể của 

một DN. Theo mô hình kim tự tháp của Cross và Lynch (1992), kết quả kinh doanh gồm các chỉ 

số liên quan đến thị trường và tài chính. Vì kết quả kinh doanh gồm nhiều chỉ số tài chính nên 

một số nghiên cứu đồng nhất tên gọi kết quả này với kết quả tài chính (Hendijani & Saei, 2024; 

Huo & ctg., 2014). BP thường được đo lường bằng doanh thu, lợi nhuận, tăng trưởng thị phần, 

tỷ suất lợi nhuận trên doanh thu (Flynn & ctg., 2010; Ruzo-Sanmartín & ctg., 2024). 

2.2. Lý thuyết nền tảng 

Nghiên cứu sử dụng lý thuyết quan hệ (Relational View - RV) của Dyer và Singh (1998) 

và lý thuyết chi phí giao dịch (Transation Cost Economics - TCE) của Williamson (1979).  

Thuyết RV được mở rộng từ thuyết dựa vào nguồn lực của Barney (1991). Thuyết RV 

nhấn mạnh nguồn lực không những có từ bên trong của tổ chức, mà còn nằm trong các mối quan 

hệ giữa DN với đối tác bên ngoài. “Nguồn lực quan hệ” vô hình này là dạng nguồn lực ngầm, 

khó thấy, khó xác định và khó chuyển giao nên hiếm hơn, khó bắt chước, khó thay thế hơn so 
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với nguồn lực hữu hình, có thể tạo ra lợi thế cạnh tranh vượt trội mà mỗi DN đang thiếu khi 

đứng tách biệt một mình. Điều này có được là do mối quan hệ đó tạo ra tài sản đặc thù của mối 

quan hệ, quy trình chia sẻ tri thức giữa các đối tác, nguồn lực bổ sung từ các đối tác, cấu trúc 

quản trị hiệu quả giữa các bên (Dyer & Singh, 1998, tr. 660). Vì vậy, theo quan điểm của thuyết 

RV, liên kết nhà cung cấp, liên kết khách hàng trong chuỗi cung ứng sẽ tạo ra các quy trình, 

nguồn lực chiến lược và năng lực bên ngoài quan trọng, từ đó cải thiện kết quả vận hành và kết 

quả kinh doanh của DN trung tâm. Bên cạnh đó, các năng lực được nâng cao từ kết quả vận 

hành dự kiến sẽ tiếp tục thúc đẩy đáng kể kết quả kinh doanh. 

Thuyết chi phí giao dịch TCE, được phát triển từ nghiên cứu của Coase (1937) và mở 

rộng bởi Williamson (1979) cho rằng chi phí giao dịch là chi phí trực tiếp để quản lý mối quan 

hệ và chi phí cơ hội trong việc đưa ra quyết định. Mỗi giao dịch kinh tế đều tạo ra chi phí và cần 

phải được tổ chức sao cho tối ưu hóa giảm thiểu các chi phí này. Các chi phí giao dịch bị ảnh 

hưởng bởi ba yếu tố chính: tần suất của giao dịch, mức độ không chắc chắn (bao gồm không 

chắc chắn về môi trường và hành vi) và mức độ đặc thù tài sản. Theo quan điểm TCE, khi DN 

trung tâm hình thành mối liên kết chặt chẽ với các DN bên ngoài, tức là với nhà cung cấp và 

khách hàng, các bên sẽ tạo dựng được lòng tin vững chắc hơn. Các quyết định của DN ít bị ảnh 

hưởng bởi sự không chắc chắn về hành vi từ đối tác, đồng thời giảm thiểu lo ngại về chủ nghĩa 

cơ hội bởi vì DN và đối tác có thể tiêu chuẩn hóa các quy trình. Điều này giúp giảm thiểu chi 

phí hợp đồng, chi phí thương lượng đàm phán, phát triển sản phẩm, giám sát, và từ đó nâng cao 

kết quả tài chính sản xuất (Cao & Zhang, 2011). Do vậy, TCE dùng để giải thích mối quan hệ 

của liên kết khách hàng, liên kết nhà cung cấp đối với kết quả kinh doanh của DN. 

2.3. Tổng quan nghiên cứu 

Đến nay đã có các nghiên cứu liên quan về mối quan hệ của SCI đối với kết quả DN, 

như nghiên cứu CI đối với kết quả vận hành (Ruzo-Sanmartín & ctg., 2023), CI đối với kết quả 

vận hành và kết quả tài chính (Afshan & Motwani, 2018), SI và CI với kết quả tài chính (Ariadi 

& ctg., 2021), SI và CI đối với kết quả vận hành (Alfalla-Luque & ctg., 2015). Tuy nhiên, các 

nghiên cứu thực nghiệm đánh giá đầy đủ mối quan hệ giữa SI và CI đối với cả kết quả vận hành 

và kết quả kinh doanh của DN chưa nhiều, tiêu biểu có nghiên cứu của Flynn và cộng sự (2010), 

Anwar và cộng sự (2025), tuy nhiên dữ liệu được thu thập từ nhiều ngành khác nhau. Việc kết 

hợp nhiều ngành có thể làm giảm độ tin cậy và khả năng áp dụng thực tiễn của kết quả, trong 

khi tập trung vào một ngành cụ thể có thể nâng cao khả năng khái quát hóa và giá trị ứng dụng 

(Baisa & ctg., 2025). Hơn nữa, kết quả nghiên cứu về mối quan hệ tác động của SI, CI đối với 

kết quả DN giữa các nghiên cứu riêng lẻ chưa có sự thống nhất và có thể do sự khác biệt trong 

bối cảnh nghiên cứu, lĩnh vực ngành nghề, loại sản phẩm (Alfalla-Luque & ctg., 2015; Baisa & 

ctg., 2025; Flynn & ctg., 2010), cũng như do đặc điểm liên kết trong chuỗi cung ứng cần được 

điều chỉnh phù hợp với từng ngành cụ thể (Anwar & ctg., 2025). Vì vậy, các nghiên cứu tương 

lai nên tập trung từng lĩnh vực riêng biệt như dệt may - ngành còn ít nghiên cứu thực nghiệm 

(Baisa & ctg., 2025). Trên cơ sở đó, nghiên cứu mối quan hệ của SI và CI đối với kết quả hoạt 

động của DNXKMM tại Việt Nam hiện nay là cần thiết và mang tính thời sự. 

2.4. Giả thuyết nghiên cứu  

SI cho phép DN chia sẻ thông tin cần thiết với nhà cung cấp, từ đó giúp nhà cung cấp có 

đủ thông tin để cùng tham gia vào quá trình ra quyết định của DN trung tâm liên quan đến dự 

báo nhu cầu, sản xuất, mức độ lưu kho. Sự hợp tác này giúp DN trung tâm chủ động sản xuất, 

rút ngắn thời gian sản xuất đơn hàng cho khách hàng, cải thiện chất lượng sản phẩm (Abdallah 
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& ctg., 2023; Jajja & ctg., 2018; Kumar & ctg., 2017). Thuyết RV cũng cho rằng mối quan hệ 

chặt chẽ với nhà cung cấp tạo ra nguồn lực, quy trình đặc biệt giúp chuyển từ việc tập trung vào 

các hoạt động giao dịch đơn thuần sang tập trung vào các hoạt động đổi mới, qua đó nâng cao 

khả năng linh hoạt trong sản xuất, nâng cao chất lượng sản phẩm, cải thiện giao hàng đúng hạn 

(Amoako-gyampah & ctg., 2019).  Do đó, giả thuyết được đề xuất là: 

H1: Liên kết nhà cung cấp có mối quan hệ tích cực với kết quả vận hành của DN 

Việc phối hợp chặt chẽ với nhà cung cấp còn góp phần giúp DN nâng cao hiệu quả sử 

dụng vốn, tiết kiệm chi phí nói chung và chi phí sản xuất nói riêng (Kumar & ctg., 2017). Dưới 

góc nhìn của thuyết RV, việc hợp tác sâu rộng với nhà cung cấp tạo ra quy trình làm việc minh 

bạch, nguồn lực năng lực bên ngoài quan trọng, từ đó hỗ trợ DN có thể tối ưu hóa lượng hàng 

dữ trữ, rút ngắn thời gian sản xuất, tăng khả năng đáp ứng thị trường, thúc đẩy doanh số, tăng 

trưởng doanh thu, tăng thị phần (Abdallah & ctg., 2023; Cao & Zhang, 2011). Đồng thời, thuyết 

TCE cho rằng khi mối quan hệ hợp tác với nhà cung cấp trở nên tin cậy và ổn định sẽ làm tăng 

khả năng các đối tác hành động vì lợi ích chung, DN có thể giảm thiểu đáng kể chi phí mua hàng 

thông qua việc giảm rủi ro trong giao dịch và tăng lợi nhuận (Amoako-gyampah & ctg., 2019; 

Cao & Zhang, 2011). Do đó, giả thuyết được đề xuất là: 

 H2: Liên kết nhà cung cấp có mối quan hệ tích cực với kết quả kinh doanh của DN 

CI tạo ra sự hợp tác chặt chẽ và chia sẻ thông tin với khách hàng, giúp DN hiểu biết sâu 

sắc về văn hóa tiêu dùng, đặc điểm sản phẩm, xu hướng và cơ hội trên thị trường (Amoako & 

ctg., 2020; Kumar & ctg., 2017), biết được cách thức mua hàng, khả năng mua hàng, sản phẩm 

ưa chuộng của khách hàng, và từ đó có những quyết định chính xác hơn trong sản xuất và kinh 

doanh (Lotfi & ctg., 2013). Chính sự phối hợp chặt chẽ này, DN có khả năng xây dựng kế hoạch 

sản xuất sát với nhu cầu thực tế, rút ngắn thời gian sản xuất và giao hàng, đồng thời nâng cao 

năng lực phản hồi trước các yêu cầu thay đổi từ khách hàng (Abdallah & ctg., 2021; Flynn & 

ctg., 2010; Kumar & ctg., 2017). Theo thuyết RV, những mối quan hệ hợp tác bền vững với 

khách hàng tạo điều kiện hình thành tài sản quan hệ như sự tin tưởng, cam kết và chia sẻ thông 

tin đặc thù, giúp DN điều chỉnh linh hoạt các hoạt động vận hành theo nhu cầu thực tế của thị 

trường và đạt được lợi ích cạnh tranh (Ruzo-Sanmartín & ctg., 2023). Do đó, giả thuyết được 

đề xuất là: 

H3: Liên kết khách hàng có mối quan hệ tích cực với kết quả vận hành của DN 

Hợp tác bền chặt với khách hàng tạo điều kiện để khách hàng thoải mái chia sẻ thông 

tin, từ đó DN trung tâm sớm biết nhu cầu tương lai của khách hàng, chủ động lập kế hoạch sản 

xuất, điều phối nguồn lực, nâng cao hiệu quả sử dụng tài nguyên, từ đó cải thiện lợi nhuận 

(Ruzo-Sanmartín & ctg., 2024), cho phép đáp ứng nhu cầu khách hàng một cách hiệu quả với 

chi phí thấp nhất (Sundram & ctg., 2016). Dưới góc độ của thuyết RV, liên kết khách hàng tạo 

ra lợi thế của mối quan hệ hợp tác, DN trung tâm có thể đưa ra các giải pháp phù hợp, từ đó thúc 

đẩy doanh thu và mở rộng thị phần thông qua việc tăng cường đơn hàng trong tương lai - nền 

tảng quan trọng để nâng cao kết quả kinh doanh (Abdallah & ctg., 2021). Dưới góc nhìn của 

thuyết TCE, sự hợp tác chặt chẽ với khách hàng tạo nên mối quan hệ dài hạn, được xem là một 

cơ chế quản trị bổ sung giúp giảm thiểu chi phí giao dịch, bao gồm chi phí tìm kiếm khách hàng 

mới và chi phí giám sát hợp đồng. Khi mức độ hợp tác cao, DN và khách hàng có thể xây dựng 

các quy trình kinh doanh tương thích, giảm chi phí theo dõi đơn hàng và đảm bảo ổn định dòng 

cung cầu, đạt được lợi thế cạnh tranh về chi phí (Afshan & Motwani, 2018; Mellat-Parast & 

Spillan, 2014). Do đó, giả thuyết được đề xuất là: 
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H4: Liên kết khách hàng có mối quan hệ tích cực với kết quả kinh doanh của DN 

Các nghiên cứu trước đây đã xác định rằng các khía cạnh vận hành có ảnh hưởng đáng 

kể đến kết quả kinh doanh của DN. Cụ thể, việc duy trì chất lượng sản phẩm ổn định trong quá 

trình sản xuất giúp DN nâng cao khả năng định giá bán, cải thiện lợi nhuận thông qua gia tăng 

mức độ hài lòng và duy trì đơn hàng từ khách hàng (Nabass & Abdallah, 2019). Hơn nữa, vận 

hành tốt sẽ giúp giảm lượng phế phẩm, tiết kiệm chi phí kiểm soát chất lượng, cải thiện năng 

xuất, từ đó nâng cao khả năng sinh lợi của DN (Kafetzopoulos & ctg., 2015). Tương tự, Vickery 

và cộng sự (2003), Huo và cộng sự (2014), Afshan và Motwani (2018) đã chứng minh OP thúc 

đẩy mạnh mẽ đến BP. Dưới góc nhìn của thuyết RV, sự hợp tác chặt chẽ với các đối tác trong 

chuỗi cung ứng giúp DN cải tiến năng lực vận hành. Những năng lực này đóng vai trò nền tảng 

giúp doanh nghiệp phản ứng nhanh hơn với nhu cầu thị trường và phục vụ khách hàng hiệu quả 

hơn, từ đó duy trì khách hàng hiện tại, mở rộng thị phần, gia tăng doanh số và lợi nhuận. Do đó, 

các năng lực vận hành được nâng cao này được kỳ vọng sẽ tiếp tục thúc đẩy đáng kể kết quả 

kinh doanh của doanh nghiệp (Abdallah & ctg., 2023). Do đó giả thuyết được đề xuất là:  

H5: Kết quả vận hành có mối quan hệ tích cực với kết quả kinh doanh của DN 

Như đã lập luận trong các giả thuyết trước, nhiều nghiên cứu đã chứng minh rằng SI và 

CI có quan hệ thuận chiều đến OP. Đồng thời, OP đã được xác nhận là yếu tố đóng vai trò quan 

trọng trong việc thúc đẩy BP. Đáng chú ý, nghiên cứu của Flynn và cộng sự (2010) kết luận 

rằng SI và CI không tác động trực tiếp đến BP, mà có thể ảnh hưởng gián tiếp thông qua OP. 

Do đó, nghiên cứu này xem xét vai trò trung gian của OP trong mối quan hệ giữa SI, CI đối với 

BP, nhằm hiểu rõ hơn cơ chế truyền dẫn giá trị từ liên kết chuỗi cung ứng đến kết quả cuối cùng 

của doanh nghiệp. Do đó các giả thuyết được đề xuất là: 

H6a: Kết quả vận hành đóng vai trò trung gian trong mối quan hệ giữa liên kết nhà cung 

cấp và kết quả kinh doanh 

H6b: Kết quả vận hành đóng vai trò trung gian trong mối quan hệ giữa liên kết khách 

hàng và kết quả kinh doanh 

Mối quan hệ của các giả thuyết được thể hiện ở Hình 1. 

Hình 1 

Mô Hình Nghiên Cứu Đề Xuất 

 

Ghi chú:                    Tác động trực tiếp                  Tác động gián tiếp. Nhóm tác giả  

H1 (+) 

H4 (+) 

Liên kết nhà 

cung cấp  

 

Liên kết khách 

hàng   

Kết quả vận 

hành 

 

Kết quả 

kinh doanh   

H5 (+) 

H6a (+) 

(+) 

H6b (+) 

(+) 
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3. Phương pháp nghiên cứu 

3.1. Mẫu nghiên cứu 

Nghiên cứu chủ yếu áp dụng phương pháp định lượng với mô hình PLS-SEM có kết hợp 

định tính. 

Các thang đo được lựa chọn từ các công trình nghiên cứu trước bằng tiếng Anh. Do đó, 

nhóm tác giả tiến hành dịch đa bước nhằm đảm bảo sự tương đương về ngữ nghĩa khi áp dụng 

thang đo trong bối cảnh nội địa (Thompson & ctg., 2024). Đầu tiên, là dịch từ tiếng Anh sang tiếng 

Việt, sau đó được dịch ngược lại sang tiếng Anh và so sánh với bản gốc nhằm đảm bảo tính tương 

đương về nội dung; tiếp theo là trao đổi với các giảng viên dạy các học phần chuỗi cung ứng bằng 

tiếng Anh để xem xét lại mức độ chính xác; và cuối cùng là phỏng vấn người trả lời. Cách này giúp 

phát hiện và điều chỉnh các khác biệt ngôn ngữ và điều chỉnh từ ngữ khó hiểu do sự khác biệt văn 

hóa. Người được phỏng vấn là các nhà quản lý của các DNXKMM, đại diện của VITAS, đại diện 

cơ quan Quản lý Nhà nước, các nhà khoa học có hiểu biết sâu sắc về vấn đề nghiên cứu để xác định 

biến quan sát phù hợp với bối cảnh nghiên cứu là DNXKMM tại Việt Nam.  

Sau khi hoàn thiện các biến và có bảng câu hỏi chính thức với thang đo Likert 5 điểm, 

nhóm tác giả khảo sát thứ 30 DNXKMM đóng tại các tỉnh thuộc vùng kinh tế trọng điểm phía 

Nam (gồm nhà quản trị cấp cao, cấp trung của DN, lãnh đạo phòng đảm nhận các công việc liên 

quan đến thu mua, bán hàng am hiểu về chuỗi cung ứng của DN) để xem xét độ tin cậy của thang 

đo nhằm loại những biến không phù hợp trước khi đưa vào nghiên cứu định lượng chính thức. 

Trong khảo sát chính thức, đối tượng khảo sát cũng giống như đối tượng trong nghiên 

cứu định lượng sơ bộ. Theo báo cáo của Hiệp hội Dệt may Việt Nam (VITAS, 2024), khu vực 

này chiếm khoảng 62% số lượng DN toàn ngành, tập trung tại Thành phố Hồ Chí Minh, Đồng 

Nai, Bình Dương và một số tỉnh lân cận. Phạm vi khảo sát chỉ giới hạn tại khu vực phía Nam, 

nên kết quả nghiên cứu có thể chưa phản ánh đầy đủ toàn bộ đặc trưng ngành may mặc xuất 

khẩu trên cả nước. Tuy nhiên, nhờ số lượng DN tập trung đông và các DN trong mẫu có quy mô 

đa dạng (nhỏ, vừa và lớn), bao gồm cả DN Việt Nam và DN có vốn đầu tư nước ngoài, mẫu 

khảo sát có thể xem là đại diện tương đối cho các DNXKMM tại Việt Nam.  

Theo Hair và cộng sự (2019, tr. 770-771), theo quy tắc ngón tay cái, cỡ mẫu tối thiểu 

bằng 10 lần số mũi tên hướng vào một khái niệm, bất kể đó là mũi tên từ các chỉ báo hình thành 

(formative indicators) hay là đường dẫn cấu trúc đến biến phụ thuộc. Tuy nhiên mẫu càng lớn 

càng tốt đặc biệt trong các nghiên cứu người tiêu dùng, còn nghiên cứu giữa DN với DN kích 

thước tổng thể có thể rất nhỏ dưới 100. Vậy, nghiên cứu này có 253 mẫu là hoàn toàn có thể 

đảm bảo độ tin cậy của kết quả phân tích. Để có phiếu trả lời, bảng câu hỏi được gửi trực tiếp 

cho cho đại diện các DNXKMM tham gia tại 02 buổi hội thảo chuyên ngành do VITAS tổ chức 

và qua khảo sát trực tuyến. Đặc tính mẫu được thể hiện trong Bảng 1. 

Bảng 1 

Đặc Tính Mẫu 

Nội dung Chi tiết Số lượng (DN) Tỷ trọng (%) 

Quy mô DN 

 

□ Nhỏ  

□ Vừa   

□ Lớn  

73 

109 

71 

28.9 

43.1 

28.0 

Loại hình DN 
□ DN Việt Nam  

□ DN có vốn đầu tư nước ngoài 

203 

50 

80.2 

19.8 
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Nội dung Chi tiết Số lượng (DN) Tỷ trọng (%) 

Số năm hoạt 

động của DN 

□  Dưới 01 năm    

□ 01 đến 05 năm     

□ 06 đến 10 năm       

□ Từ 11 năm trở lên 

42 

58 

91 

62 

16.6 

22.9 

36.0 

24.5 

Phương thức 

sản xuất của 

DN 

□ CMT  

□ OEM 

□ ODM  

□ OBM 

168 

50 

24 

11 

66.4 

19.8 

9.5 

4.3 

Ghi chú: CMT: Cutting - Making – Trimming (Gia công), OEM: Original Equipment Manufacturing (Sản xuất 

theo đơn đặt hàng), ODM: Original Design Manufacturing (Thiết kế sản xuất theo yêu cầu) và OBM: Original 

Brand Manufacturing (Tự sản xuất phát triển thương hiệu). Nhóm tác giả 

3.2. Công cụ và phương pháp nghiên cứu 

Nghiên cứu sử dụng phần mềm SmartPLS 4 phân tích mô hình đo lường và mô hình cấu 

trúc theo Hair và cộng sự (2019, tr. 764) đề xuất. 

Mô hình đo lường đánh giá độ tin cậy, giá trị hội tụ thông qua các chỉ số Cronbach’s 

Alpha (CA), độ tin cậy tổng hợp (CR), hệ số tải nhân tố (Outer loading), phương sai trích trung 

bình (AVE) và hệ số phóng đại phương sai (VIF) của các biến; đánh giá giá trị phân biệt thông 

qua phương pháp Fornell-Larcker, hệ số tải chéo (Cross loading), tỷ lệ tương quan HTMT 

(Heterotrait-Monotrait Ratio). Mục tiêu của bước này là đảm bảo độ tin cậy và giá trị của các 

thang đo trước khi kiểm tra mô hình cấu trúc.  

Mô hình cấu trúc nhằm kiểm định mô hình và các giả thuyết nghiên cứu, gồm xem xét 

vấn đề đa cộng tuyến của mô hình cấu trúc; đánh giá mức ý nghĩa và các mối quan hệ trong mô 

hình cấu trúc, đánh giá hệ số R2
, và xem xét độ phù hợp của mô hình. 

4. Kết quả nghiên cứu và thảo luận 

4.1. Kết quả nghiên cứu 

4.1.1. Thống kê mô tả 

Độ lệch chuẩn (Standard Deviation) của các biến quan sát dao động từ 0.58 đến 0.88, 

phản ánh mức độ phân tán vừa phải và phù hợp trong dữ liệu khảo sát. Giá trị độ lệch (Skewness) 

nằm trong khoảng từ -1.3 đến -0.2, trong khi độ nhọn (Kurtosis) chủ yếu nằm trong khoảng -0.4 

đến 2.0, chỉ một vài biến vượt nhẹ trên mức này. Theo khuyến nghị của Hair và cộng sự (2019), 

Skewness và Kurtosis trong phạm vi ±2 được xem là chấp nhận được, phản ánh phân phối xấp 

xỉ chuẩn. Do đó, dữ liệu nhìn chung đảm bảo điều kiện cần thiết để tiến hành phân tích bằng 

phương pháp PLS-SEM. 

4.1.2. Mô hình đo lường 

Về độ tin cậy nhất quán nội tại, CA và CR của tất cả các thang đo đều trong ngưỡng 

chấp nhận (từ 0.6 - 0.99), hệ số tải ngoài của các biến quan sát đều lớn hơn 0.6, đồng thời AVE 

đều cao hơn 0.5, như vậy tất cả thang đo đều đạt độ tin cậy. VIF của tất cả biến quan sát đều 

nhỏ hơn 5 (dao động từ 1.518 đến 3.902, trong đó chỉ có hai biến lớn hơn 3.3) cho thấy không 

có vấn đề đa cộng tuyến giữa các biến quan sát (Phụ lục A - bản online). 
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Ngoài ra, kiểm định giá trị phân biệt theo các phương pháp khác nhau cho thấy: theo tiêu 

chí Fornell-Larcker, hệ số bình phương AVE của mỗi biến lớn hơn tương quan với các biến 

khác; tải chéo cho thấy mỗi chỉ báo tải mạnh nhất lên khái niệm của chính nó; còn hệ số HTMT 

giữa các cặp biến đều dưới 0.85. Điều này cho thấy các khái niệm trong mô hình giải thích phần 

lớn phương sai của các biến quan sát (Phụ lục B - bản online). 

4.1.3. Mô hình cấu trúc 

Thứ nhất, kiểm soát sai lệch do phương pháp chung (CMB) thông qua kiểm định Full 

Collinearity VIF như được đề xuất bởi Kock và Lynn (2012). Khi VIF < 3.3 thì kết luận không 

có hiện tượng đa cộng tuyến, khi 3.3 ≤ VIF ≤ 5 là có dấu hiệu đa cộng tuyến nhẹ, và khi VIF > 

5 là có hiện tượng đa cộng tuyến nghiêm trọng. Kết quả ở Bảng 2 cho thấy VIF của tất cả các 

khái niệm đều nhỏ hơn 3.3, vậy mô hình không có hiện đa cộng tuyến, đồng thời không có dấu 

hiệu sai lệch phương pháp chung đáng kể trong dữ liệu khảo sát. 

Bảng 2 

Hệ Số VIF  

 BP OP 

BP   

CI 2.581 2.258 

OP 2.410  

SI 2.750 2.258 

Ghi chú: Kết quả phân tích dữ liệu của nhóm tác giả 

Thứ hai, kiểm tra mức ý nghĩa và sự liên quan của các mối quan hệ trong mô hình cấu 

trúc. Mối quan hệ giữa các khái niệm được thể hiện qua hệ số đường dẫn. Hair và cộng sự (2019) 

khuyên sử dụng bootstrapping với ít nhất 5,000 mẫu lặp để đảm bảo độ chính xác và ổn định 

của các ước lượng thống kê. Kết quả (Bảng 3) tất cả các giá trị P nhỏ hơn 0.05 nên tất cả các giả 

thuyết đề xuất đều được chấp nhận. 

Bảng 3 

Kết Quả Kiểm Định Các Giả Thuyết 

Giả thuyết  Mối quan hệ Hệ số hồi quy P-value Kết quả 

H1(+)  SI → OP 0.452 0.000 Chấp nhận 

H2(+)  SI → BP 0.347 0.000 Chấp nhận 

H3(+)  CI → OP 0.366 0.000 Chấp nhận 

H4(+)  CI → BP 0.221 0.007 Chấp nhận 

H5(+)  OP → BP 0.233 0.006 Chấp nhận 

H6a (+)  SI → OP → BP 0.105 0.019 Chấp nhận 

H6b(+)  CI → OP → BP 0.085 0.012 Chấp nhận 

Ghi chú: Kết quả phân tích dữ liệu của nhóm tác giả 

Tóm lại, qua các bước phân tích, kết quả cho thấy các giải thuyết H1, H2, H3, H4, H5, 

H6a, H6b đều được chấp nhận (Hình 2). 
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Hình 2 

Kết Quả Mối Quan Hệ Giữa Các Khái Niệm 

 

Ghi chú: Kết quả xử lý từ dữ liệu khảo sát của nhóm tác giả 

Bước cuối cùng là đánh giá mô hình dựa theo các ngưỡng của Hair và cộng sự (2017). Kết 

quả chỉ số đánh giá mô hình SRMR = 0.083 (< 0.10) cho thấy mô hình đạt độ phù hợp tốt. Các 

biến phụ thuộc là OP và BP có R² lần lượt là 0.585 và 0.527, cho thấy mô hình giải thích được 

mức độ biến thiên trung bình đến mạnh của các biến kết quả. Đồng thời, chỉ số Q² tương ứng là 

0.384 và 0.387 (đều > 0) cho thấy mô hình có năng lực dự báo cho các biến phụ thuộc. Về cỡ hiệu 

ứng (f²) và năng lực dự báo riêng (q²) của từng mối quan hệ, hầu hết đều đạt mức từ yếu đến vừa, 

trong đó nổi bật là các mối quan hệ SI → OP (f² = 0.218; q² = 0.197) và CI → OP (f² = 0.143;  

q² = 0.128) cho thấy tác động có ý nghĩa dự báo đáng kể. Chi tiết thể hiện trong Bảng 4. 

Bảng 4 

Tổng Hợp Các Chỉ Số Đánh Giá Mô Hình  

Chỉ số/ 

Mối quan hệ 
SRMR R² R² adj f² Q² q² 

 < 0.10 0.25 - 0.50: yếu 

0.50 - 0.75: vừa 

Trên 0.75: mạnh 

0.02: yếu 

0.15: vừa,  

0.35: mạnh 

> 0 0.02: yếu 

0.15: vừa, 

0.35:mạnh 

Toàn mô hình 0.083      

OP  0.585   0.582     0.384  

BP  0.527 0.521  0.387  

CI → BP       0.040     0.035 

OP → BP    0.047  0.041 

SI → BP    0.092  0.078 

CI → OP    0.143  0.128 

SI → OP    0.218      0.197 

Ghi chú: Kết quả xử lý từ dữ liệu khảo sát của nhóm tác giả 
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4.2. Thảo luận 

Kết quả nghiên cứu cho thấy SI có tác động tích cực và mạnh mẽ nhất đến OP với hệ số 

hồi quy cao nhất (β = 0.452), nghĩa là khi SI tăng 1 đơn vị thì OP tăng trung bình 0.452 đơn vị 

khi các yếu tố khác không đổi. SI đồng thời ảnh hưởng trực tiếp đến BP (β = 0.347) và gián tiếp 

đến BP (β = 0.105), nghĩa là SI tăng lên 1 đơn vị thì tổng ảnh hưởng của SI đến BP = trực tiếp 

(0.347) + gián tiếp (0.105) = 0.452 đơn vị. Điều này phù hợp với các nghiên cứu trước đó, cho 

thấy rằng việc thiết lập mối quan hệ hợp tác chặt chẽ với nhà cung cấp có thể cải thiện khả năng 

điều phối hoạt động, từ đó cải thiện kết quả kinh doanh tổng thể (Amoako & ctg., 2020; Wong 

& ctg., 2011). 

Bên cạnh đó, CI tác động thấp hơn SI nhưng vẫn có ảnh hưởng đáng kể đến kết quả DN. 

CI ảnh hưởng tích cực đến OP (β = 0.366), nghĩa là khi CI tăng lên 1 đơn vị thì OP tăng lên 

0.366 đơn vị. Đồng thời CI ảnh hưởng trực tiếp đến BP (β = 0.221) và gián tiếp lên BP (β = 

0.085), nghĩa là CI tăng lên 1 đơn vị thì tổng ảnh hưởng của CI đến BP = trực tiếp (0.221) + 

gián tiếp (0.085) = 0.306 đơn vị. Về BP, kết quả này thống nhất kết quả của Afshan và cộng sự 

(2022) rằng CI, SI tác động đến kết quả kinh doanh; về OP thì kết quả này thống nhất với kết 

quả của Flynn và cộng sự (2010) rằng DN hợp tác với khách hàng như chia sẻ thông tin, phản 

hồi nhanh với nhu cầu thị trường, nắm bắt đầy đủ yêu cầu của khách hàng góp phần nâng cao 

khả năng thích ứng, giải quyết nhanh các thay đổi và thực hiện tốt các yêu cầu về hàng hóa cũng 

như giao hàng. Và kết quả thống nhất với nghiên cứu của Amoako và cộng sự (2020) rằng liên 

kết bên ngoài (gồm tập hợp của CI, SI) tác động thuận chiều đến kết quả DN nói chung gồm cả 

khía cạnh vận hành và kinh doanh. 

Đáng chú ý, OP đóng vai trò trung gian quan trọng trong mô hình, vừa chịu ảnh hưởng 

từ SI và CI, vừa truyền dẫn tác động đến BP (β = 0.233). Việc cải thiện OP là một kênh quan 

trọng giúp các DN chuyển hóa năng lực liên kết chuỗi cung ứng thành kết quả kinh doanh tốt. 

Kết quả này thống nhất với lập luận của Huo và cộng sự (2014), Afshan và Motwani (2018) 

rằng kết quả vận hành đóng vai trò quan trọng trong trong mối quan hệ giữa SCI và kết quả 

kinh doanh. 

5. Kết luận và gợi ý 

Kết quả nghiên cứu loại bỏ những nghi ngờ về lợi ích của SI và CI, đặc biệt là trong bối 

cảnh DNXKMM của nước đang phát triển như Việt Nam đối với kết quả vận hành và kết quả 

kinh doanh. Trong đó SI, CI có thể đóng góp trực tiếp đến kết quả kinh doanh nhỏ hơn nhưng 

lại được cộng hưởng thông qua trung gian kết quả vận hành. Phát hiện này mang lại những hàm 

ý quan trọng đối với các DNXKMM tại Việt Nam trong việc định hướng chiến lược liên kết 

chuỗi cung ứng nhằm nâng cao kết quả hoạt động của DN. 

Để tăng cường liên kết với nhà cung cấp, DN nên ưu tiên lựa chọn nhà cung cấp trong 

nước để phát triển nguồn nguyên liệu nội địa, vừa giảm rủi ro đứt gãy chuỗi cung ứng, vừa đáp 

ứng yêu cầu xuất xứ của các hiệp định thương mại tự do, vừa nâng cao tính gắn kết với đối tác 

(VITAS, 2024). Cần chú trọng số hóa quy trình làm việc với nhà cung cấp, chia sẻ dữ liệu thời 

gian thực, đây được xem là yếu tố then chốt để tăng cường tính linh hoạt, tính minh bạch và 

hiệu quả phối hợp giữa doanh nghiệp trung tâm và nhà cung cấp, đồng thời cải thiện tốc độ phản 

ứng và nâng cao khả năng phục hồi (Juma & Bushnaq, 2024). DNXKMM cần hướng đến mối 

quan hệ hợp tác chiến lược thay vì duy trì các quan hệ giao dịch truyền thống. Điều này giúp 

tăng cường sự hiểu biết giữa DNXKMM và nhà cung cấp, dẫn đến giảm thiểu sai sót trong hoạt 

động hằng ngày, mang lại nhiều lợi ích vận hành và tài chính (Ruzo-Sanmartín & ctg., 2024). 

Bên cạnh đó, việc khai thác chuyên môn của nhà cung cấp trong phát triển sản phẩm giúp cải 
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thiện chất lượng nguyên vật liệu, tối ưu chi phí, cũng như cải tiến thiết kế nhằm đáp ứng nhu 

cầu thị trường tốt hơn (Anwar & ctg., 2025).  

Về việc tăng cường hợp tác với khách hàng, DNXKMM cần đẩy mạnh chuyển đổi số 

trong quản lý chuỗi cung ứng và quan hệ khách hàng quốc tế. Cụ thể, việc ứng dụng các nền 

tảng B2B e-commerce giúp thiết lập kênh giao tiếp trực tiếp với đối tác nước ngoài, từ đó nắm 

bắt kịp thời yêu cầu từ thị trường đầu ra. Hay việc triển khai các công cụ thiết kế 3D và mẫu thử 

kỹ thuật số giúp rút ngắn chu trình phát triển sản phẩm và phản hồi nhanh chóng với đơn hàng 

nhỏ lẻ, đa dạng - đặc trưng của xu hướng đặt hàng hiện nay. Ngoài ra, phần mềm quản lý quan 

hệ khách hàng (CRM) cho phép doanh nghiệp theo dõi lịch sử giao dịch, phản hồi về chất lượng, 

cũng như xu hướng mua hàng của từng đối tác, từ đó rà soát và cải tiến quy trình sản xuất - dịch 

vụ nhằm nâng cao sự hài lòng và duy trì các đơn hàng lặp lại. Những nỗ lực này không chỉ góp 

phần cải thiện hiệu quả vận hành mà còn tạo nền tảng để xây dựng các mối quan hệ hợp tác dài 

hạn, ổn định (Anwar & ctg., 2025). Đồng thời, doanh nghiệp cần thiết lập các kênh giao tiếp hai 

chiều thường xuyên với khách hàng - như họp trực tuyến định kỳ - nhằm xử lý kịp thời các vấn 

đề phát sinh, đồng thời nâng cao độ chính xác trong lập kế hoạch sản xuất (Abdallah & ctg., 

2023). Trong bối cảnh các thị trường lớn như Mỹ, EU, Nhật Bản ngày càng gia tăng tiêu chuẩn 

về môi trường, xã hội và lao động, việc duy trì liên lạc chặt chẽ và thường xuyên cập nhật thông 

tin thị trường sẽ giúp doanh nghiệp chủ động điều chỉnh chiến lược, từ đó đáp ứng hiệu quả các 

yêu cầu quốc tế (Kim Hue, 2025). Ngoài ra, đầu tư vào năng lực thiết kế, phát triển sản phẩm 

và chuyển đổi từ hình thức CMT sang ODM sẽ giúp nâng cao giá trị gia tăng và xây dựng mối 

quan hệ bền vững hơn với khách hàng.  

6. Hạn chế của nghiên cứu 

Thứ nhất, dữ liệu được thu thập tại một thời điểm nên chỉ phản ánh mối quan hệ tại một 

thời điểm. Trong tương lai có thể nghiên cứu theo chuỗi thời gian (longitudinal studies) để cung 

cấp hiểu biết toàn diện hơn về cách SI, CI ảnh hưởng đến kết quả hoạt động trong dài hạn. Thứ 

hai, nghiên cứu chưa đưa các biến kiểm soát như quy mô DN, loại hình DN, số năm hoạt động. 

Việc bổ sung các biến này trong các nghiên cứu tiếp theo sẽ giúp đánh giá liệu các mối quan hệ 

quan sát được có duy trì ổn định trong các nhóm DN với đặc điểm khác nhau hay không, từ đó 

nâng cao tính khái quát của kết quả nghiên cứu. Thứ ba, mẫu khảo sát chỉ thu thập tại các 

DNXKMM ở khu vực kinh tế phía Nam, nơi tuy có số lượng doanh nghiệp tập trung đông nhưng 

vẫn chưa phản ánh đầy đủ sự đa dạng vùng miền trên phạm vi cả nước. Do đó, nghiên cứu tương 

lai nên mở rộng phạm vi khảo sát nhằm nâng cao khả năng khái quát hóa hơn cho toàn ngành. 

ĐÓNG GÓP KHOA HỌC 

Bài báo xác định rõ khoảng trống nghiên cứu; bài báo bổ sung lý thuyết hiện có; bài báo 

gợi mở các hướng nghiên cứu tiếp theo. 

ĐÓNG GÓP CỦA TÁC GIẢ 

CRediT: Nguyễn Thị Cẩm Loan: Xây dựng ý tưởng, Thiết kế nghiên cứu, Viết bản thảo 

ban đầu, Thu thập và phân tích dữ liệu, Chịu trách nhiệm chính về chỉnh sửa bài khi nhận góp ý 

của phản biện; Phụ trách toàn bộ trao đổi trong quá trình phản biện; Nguyễn Xuân Hiệp: Làm 

cố vấn khoa học, Xem xét góp ý thêm cho ý tưởng, Điều chỉnh nội dung cho phù hợp với ý 

tưởng, Hướng dẫn lập bản câu hỏi khảo sát và cách thu thập dữ liệu, Góp ý bổ sung nội dung 

bài báo trước khi gửi tạp chí cũng như trước khi gửi lại theo yêu cầu của phản biện;  

Nguyễn Hoàng Sinh: Làm cố vấn khoa học, cùng xem xét ý tưởng nghiên cứu, độ phù hợp của 

ý tưởng và phương pháp, Góp ý cách thức thu thập dữ liệu, Bổ sung thêm nội dung để hoàn 

thiện hơn các bản thảo. 
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TUYÊN BỐ KHÔNG CÓ XUNG ĐỘT LỢI ÍCH 

Các tác giả cam kết, tuyên bố không có bất kỳ xung đột lợi ích nào liên quan đến việc 

công bố bài báo này. 
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