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1. GIỚI THIỆU 

Với chính sách phát triển nền kinh tế theo định hướng thị trường có sự quản lý của Nhà 
nước, GDP tăng trưởng bình quân 7% – 8%/ năm. Tuy nhiên, từ góc độ doanh nghiệp, nguyên lý 
quản lý theo định hướng thị trường vẫn chưa được phát triển một cách tương xứng (Phạm Minh 
Hạc và Phạm Thanh Nghị, 2006). Đây là một thách thức lớn cho các doanh nghiệp trong bối cảnh 
hội nhập kinh tế quốc tế WTO. 

Ở một số nước có nền kinh tế phát triển như Mỹ, Úc, New Zealand và nước có nền kinh tế 
đang phát triển như Trung Quốc đã có những nghiên cứu nhằm tìm ra mối quan hệ giữa Định 
hướng thị trường và kết quả kinh doanh của doanh nghiệp. Cụ thể, một số nghiên cứu tìm thấy tác 
động tích cực của Định hướng thị trường lên kết quả kinh doanh của doanh nghiệp như nghiên 
cứu của Kohli & Jaworski (1993), Deng & Dart (1994), Gray & ctg (1998)… Những nghiên cứu 
này cho thấy có một sự tương quan đáng kể giữa hai yếu tố, từ đó giúp những nhà quản lý doanh 
nghiệp có một sự quan tâm xứng đáng đối với việc áp dụng nguyên lý quản lý theo định hướng 
thị trường trong việc điều hành và quản lý doanh nghiệp của mình. Tuy vậy, đối với Việt Nam 
vẫn chưa có nhiều nghiên cứu chính thức về vấn đề này, đặc biệt là đối với ngành cơ khí, một 
ngành được xem là ngành công nghiệp trọng điểm trong chiến lược phát triển nền kinh tế của Việt 
Nam sắp tới. 

Nghiên cứu này nhằm tìm hiểu ảnh hưởng của Định hướng thị trường lên kết quả kinh doanh 
của các doanh nghiệp trong ngành cơ khí thành phố Hồ Chí Minh. Từ đó giúp các doanh nghiệp 
nhận ra vai trò của mỗi thành phần trong Định hướng thị trường đối với kết quả kinh doanh và có 
những định hướng chiến lược kinh doanh phù hợp. 

2. CƠ SỞ LÝ THUYẾT 

2.1.Định hướng thị trường (Market Orientation) 
Định hướng thị trường (Market Orientation) là một trong những khái niệm quan trọng nhất 

của tư tưởng tiếp thị hiện đại. Thuật ngữ định hướng thị trường được biết đến đầu tiên ở các nước 
phát triển từ những năm 1957 – 1960 nhưng mới chỉ dừng trong phạm vi lý thuyết, học thuật 
thuần túy (McKitterich, 1957; Kelton, 1959; Levitt, 1960 – Deng & Dart, 1994 đã dẫn). Sau đó, 
từ năm 1990 trở đi, các doanh nghiệp bắt đầu quan tâm nhiều hơn đến khái niệm này dưới góc độ 
ứng dụng. Nổi bật là hai tác giả Kohli & Jaworski (1990) và Narver & Slater (1990) đã cụ thể hóa 
nội dung của Định hướng thị trường. 

- Kohli & Jaworski (1990) quan niệm rằng “Định hướng thị trường” là thuật ngữ chỉ sự 
triển khai ứng dụng của tư tưởng tiếp thị. Các tác giả này định nghĩa Định hướng thị 
trường là quá trình tạo ra các thông tin thị trường có liên quan đến nhu cầu hiện tại và 
tương lai của khách hàng; sự tổng hợp và phổ biến các thông tin đó đến các đơn vị chức 
năng; hoạch định và triển khai có sự phối hợp đồng bộ giữa các đơn vị chức năng trong 
doanh nghiệp để ứng phó với các cơ hội thị trường. 

- Narver & Slater (1990) xem Định hướng thị trường là một loại văn hóa doanh nghiệp. Nó 
là nền tảng cho các hoạt động cần thiết nhằm tạo ra giá trị tốt hơn cho khách hàng, từ đó 
dẫn đến sự thành công của doanh nghiệp. 

2.2.Định hướng thị trường và kết quả kinh doanh của DN 
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Các hoạt động tiếp thị (marketing) như nhận diện và thỏa mãn nhu cầu khách hàng; nghiên 
cứu thị trường về phân khúc, định vị; phát triển sản phẩm v.vv.. để đạt được mục tiêu của tổ chức 
thì vai trò của Định hướng thị trường không những nhấn mạnh đến việc hoàn thành các mục tiêu 
của tổ chức mà còn nâng cao kết quả kinh doanh của doanh nghiệp (Narver & Slater, 1990; 
Kimery & Rinehart, 1998; Kohli & Jaworski, 1990; Slater & Narver, 1994). 

Kimery & Rinehart (1998) nhận thức được việc thực hiện khái niệm tiếp thị sẽ tốt hơn nếu 
tập trung khảo sát vai trò của các thành phần: khách hàng, đối thủ cạnh tranh, nhà cung cấp, v.v.. 
ảnh hưởng như thế nào đến kết quả kinh doanh. Hầu hết các nghiên cứu đều chỉ rõ được mối quan 
hệ tích cực giữa Định hướng thị trường và kết quả kinh doanh (Deshpande, 1993; Jaworski & 
Kohli, 1993; Deng & Dart, 1994; v.v..). 

Narver & Slater (1990) và Kohli & Jaworski (1990) chỉ dựa vào thang đo Định hướng thị 
trường để chứng minh mối quan hệ của Định hướng thị trường – Kết quả kinh doanh. Dawes 
(2000) thừa nhận sự ảnh hưởng của các thành phần Định hướng thị trường lên kết quả kinh doanh 
là như nhau. Trong quá trình nghiên cứu, Greenley (1995a) không tìm ra được sự khác biệt quan 
trọng nào về kết quả kinh doanh đối với các nhóm Định hướng thị trường khác nhau. Hai nghiên 
cứu tìm ra được sự ảnh hưởng của thành phần cạnh tranh cao hơn các thành phần khác của Định 
hướng thị trường là nghiên cứu của Dawes (2000) và Kumar & Subramanian (2000). 

2.3. Nhận định sơ bộ về Định hướng thị trường của ngành cơ khí TP.HCM 
Định hướng khách hàng chính là sự thường xuyên quan tâm đến nhu cầu của khách hàng, 

khuyến khích khách hàng góp ý về sản phẩm/ dịch vụ của công ty và từ đó công ty xác lập hoạt 
động kinh doanh dựa vào sự hiểu biết khách hàng. 

Theo thông tin thu thập sơ bộ, cũng như qua các cuộc tiếp xúc trực tiếp với các tổ chức sản 
xuất cơ khí trong địa bàn thành phố, họ chia sẻ việc thỏa mãn nhu cầu khách hàng phụ thuộc vào 
nguồn lực của mỗi doanh nghiệp. Doanh nghiệp sẵn sàng thỏa mãn nhu cầu khách hàng sau khi 
cân đối các nguồn lực hiện có. Doanh nghiệp chưa xây dựng chiến lược phát triển khách hàng rõ 
ràng. 

Định hướng cạnh tranh nghĩa là doanh nghiệp cần tìm hiểu về điểm mạnh, điểm yếu của 
đối thủ hiện tại cũng như đối thủ tiềm năng và những thông tin đó cần được trao đổi giữa các 
nhân viên kinh doanh trong công ty. 

Từ năm 1995 đến nay, ngành cơ khí đã có tốc độ tăng trưởng nhanh. Nếu như vào đầu năm 
1990 ngành cơ khí chỉ đáp ứng được 8 – 10% nhu cầu trong nước thì ở giai đoạn hiện nay đã đáp 
ứng được 35% nhu cầu thị trường. Tốc độ tăng trưởng của ngành cơ khí từ năm 1995 – 2005 đạt 
trên 40%/năm (TCCKVN, 19/09/2006). 

Theo khảo sát sơ bộ, các doanh nghiệp cơ khí chưa quan tâm nhiều đến đối thủ cạnh tranh, 
họ cho rằng làm tốt sản phẩm của đơn vị là đạt yêu cầu, vẫn đảm bảo tốc độ phát triển như kỳ 
vọng. Lý do là các doanh nghiệp cơ khí lớn, sản xuất mặt hàng cơ khí công nghiệp, nông nghiệp 
và ô tô thì hầu như có ít đối thủ cạnh tranh; còn đối với các doanh nghiệp nhỏ, do không chú 
trọng đến các đối thủ cạnh tranh, nên dẫn đến việc sản xuất trùng lắp sản phẩm, ảnh hưởng đến sự 
phát triển chung của doanh nghiệp và ngành cơ khí TP.HCM. 

Tuy tốc độ tăng trưởng của ngành là khá cao, nhưng xét về bản chất tốc độ cao là do xuất 
phát điểm của ngành còn thấp, và bị ảnh hưởng bởi tốc độ phát triển nhanh của nền kinh tế. Dẫn 
đến định hướng đối thủ cạnh tranh chưa được quan tâm đúng mức là điều tất yếu. 

Phối hợp chức năng: sử dụng kết hợp các nguồn lực của doanh nghiệp để có thể tạo ra giá 
trị tốt hơn cho khách hàng. 

Hiện nay, các doanh nghiệp cơ khí vẫn duy trì hình thức sản xuất những sản phẩm chủ lực, 
tập trung vào khối sản xuất để thỏa mãn nhu cầu khách hàng cho từng đơn hàng cụ thể. Các bộ 
phận liên quan đóng vai trò phối hợp để hoàn tất đơn hàng. 
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Định hướng lợi nhuận: Công ty có thể xác định lợi nhuận từ các bộ phận kinh doanh cũng 
như từ các dòng sản phẩm/ dịch vụ v.v.. khác nhau. 

Ứng phó nhạy bén: sự năng động của công ty trong kinh doanh và những phản ứng của công 
ty đối với sự thay đổi của thị trường cũng như các hoạt động chiêu thị của đối thủ cạnh tranh. 

Với công nghệ lạc hậu, vốn đầu tư ít, chi phí sản xuất cao nên các doanh nghiệp cơ khí không 
thể cạnh tranh được với các sản phẩm nhập khẩu, nhất là các mặt hàng cơ khí chế tạo, cơ khí 
chính xác. Thêm vào đó, công tác nghiên cứu thị trường chưa được quan tâm đúng mức nên 
không thể đáp ứng nhu cầu, không định hướng nhu cầu dẫn đến việc xác lập định hướng lợi 
nhuận của các doanh nghiệp còn thấp. 

3. PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU 
Nghiên cứu này sử dụng phương pháp định lượng, dữ liệu được thu thập từ 149 doanh nghiệp 

hoạt động trong lĩnh vực cơ khí trên địa bàn Tp.HCM. Phương pháp lấy mẫu thuận tiện được áp 
dụng thông qua các bản câu hỏi được gởi trực tiếp hoặc qua đường bưu điện. Đối tượng trả lời 
bản câu hỏi là Giám đốc/ Phó giám đốc doanh nghiệp hoặc các Trưởng phòng, Trưởng bộ phận 
kinh doanh. 

Năm thành phần của Định hướng thị trường và kết quả kinh doanh của doanh nghiệp được đo 
bằng thang đo Likert 5 điểm. Nội dung của bản câu hỏi được tham khảo từ các nghiên cứu trước 
đây (Naver & Slater, 1990; Jaworski & Kohli, 1993; Deng & Dart, 1994; Gray & ctg, 1998). Tuy 
nhiên có một số chỉnh sửa để phù hợp với đặc thù của ngành cơ khí. Dữ liệu sau khi thu thập sẽ 
được lọc bằng phương pháp phân tích Độ tin cậy (Reliability Analysis) và Phân tích nhân tố 
(Factor Analysis). Để khảo sát sự tác động của các thành phần định hướng thị trường lên kết quả 
kinh doanh của doanh nghiệp, phương pháp Phân tích hồi quy đa biến sẽ được áp dụng với sự hỗ 
trợ của phần mềm SPSS 11.5. 

4. KẾT QUẢ 

4.1. Mô tả mẫu 
Đặc điểm về lĩnh vực sản xuất kinh doanh cũng như quy mô hoạt động của 149 doanh nghiệp 

tham gia khảo sát được thống kê ở bảng 1. 
Đặc thù của ngành cơ khí là sản phẩm của ngành này thường là máy móc, thiết bị phục vụ 

cho các ngành khác, chẳng hạn như may mặc, in ấn, chế biến thực phẩm... Do đó rất khó để tách 
riêng và phân loại ngành cơ khí một cách độc lập. Nghiên cứu này chọn cách phân loại theo lĩnh 
vực ứng dụng của sản phẩm cơ khí, bao gồm: cơ khí công nghiệp, cơ khí nông nghiệp, cơ khí gia 
dụng và cơ khí giao thông. Bảng 1 cho thấy đa số các doanh nghiệp được khảo sát tập trung vào 
nhóm ngành cơ khí công nghiệp (59.32%), trong khi nhóm doanh nghiệp thuộc cơ khí nông 
nghiệp chỉ chiếm 4.24%. Xét về sở hữu, doanh nghiệp tư nhân chiếm đa số với 59.02%, kế tiếp là 
doanh nghiệp cổ phần (20.49%) và doanh nghiệp nhà nước chiếm 6.56%. 

Bảng 1. Mô tả mẫu khảo sát 

 %  % 
CK gia dụng 19.49 <20 21.67 
CK nông nghiệp 4.24 20-50 28.33 
CK Công nghiệp 59.32 51-200 27.50 
CK ôtô 5.08 201-500 16.67 

Ngành 

Khác 11.86 

Số nhân viên 

>500 5.83 
Nhà nước 6.56 Dưới 5 32.90 Sở hữu 
Tư nhân 59.02 

Doanh thu/ năm 
(tỷ VND) 5 đến 20 26.60 
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Cổ phần 20.49 20 đến 100 25.30 
Liên doanh 2.46 trên 100 15.20 
Khác 11.48   

 
Về quy mô doanh nghiệp, xét theo số lượng nhân viên cho thấy số doanh nghiệp có từ 20 đến 

50 nhân viên chiếm tỷ lệ cao nhất (28.33%), kế đến là những doanh nghiệp có số lượng nhân viên 
trong khoảng 51 đến 200 với 27.5%. Chiếm tỷ lệ thấp nhất là những doanh nghiệp có quy mô lớn, 
từ 500 nhân viên trở lên (5.83%). Những doanh nghiệp nhỏ với số lượng nhân viên ít hơn 20 
chiếm 21.67% và 16.67% là các doanh nghiệp có từ 201 đến 500 nhân viên. Xét theo doanh thu 
thì số lượng doanh nghiệp có doanh thu hàng năm dưới 5 tỷ đồng chiếm tỷ lệ cao nhất (32.9%), 
tiếp đó là những doanh nghiệp có doanh thu từ 5 đến 20 tỷ đồng và từ 20 đến 100 tỷ đồng với tỷ 
lệ tương ứng là 26.6% và 25.3%. Chiếm tỷ lệ thấp nhất là nhóm doanh nghiệp có doanh thu hàng 
năm trên 100 tỷ đồng (15.2%). 

Như vậy, xét cả bốn yếu tố là phân ngành, hình thức sở hữu, số lượng nhân viên và doanh thu 
thì phân bố mẫu khá đồng đều nên kết quả sẽ mang tính đại diện cao. 

4.2. Phân tích kết quả 
Dữ liệu sau khi thu thập được xử lý bằng phần mềm thống kê SPSS. Có 24 biến đại diện cho 

thang đo 5 thành phần của Định hướng thị trường và 6 biến đại diện cho thang đo Kết quả kinh 
doanh được đưa vào khảo sát. Phương pháp phân tích độ tin cậy (Reliability Analysis) kết hợp 
với Phân tích nhân tố (Factor Analysis) trích Principal Component và phép quay Quartimax được 
sử dụng để loại bỏ những biến không đạt yêu cầu (những biến có hệ số tương quan biến tổng nhỏ 
hơn 0.3 hoặc những biến nếu được loại bỏ sẽ làm tăng giá trị Cronbach Alpha của thang đo đó). 
Kết quả phân tích độ tin cậy và phân tích nhân tố cho thấy tất cả các biến đều đạt yêu cầu về độ 
tin cậy giá trị, tuy nhiên có một số biến bị loại do khi đưa vào phân tích nhân tố toàn bộ các biến 
thì đều có mặt trong cả hai nhân tố. Bảng 2 trình bày kết quả phân tích nhân tố sau khi đã loại 
những biến không đủ độ tin cậy cho thấy có 5 nhân tố được trích ra, tương ứng với 5 thành phần 
của Định hướng thị trường và giữa các biến này không xảy ra hiện tượng đa cộng tuyến. Kết quả 
phân tích này được sử dụng là biến đầu vào của bước phân tích Hồi quy tuyến tính đa biến tiếp 
theo. 

Bảng 2. Kết quả phân tích Nhân tố 

Thành phần Nội dung Hệ số tải Cronbach 
Alpha 

Khuyến khích khách hàng góp ý về sản phẩm/ dịch vụ  0.823 
Theo dõi các cam kết phục vụ nhu cầu khách hàng 0.820 Định hướng 

khách hàng 
Theo dõi ý kiến khách hàng 0.717 

0.816 

Báo cáo hoạt động của đối thủ cạnh tranh 0.829 
Trao đổi thông tin về đối thủ cạnh tranh 0.812 
Đề cập đến Lợi thế cạnh tranh khi bàn về phương 
hướng kinh doanh 0.704 

Hoạt động kinh doanh xác lập dựa trên hiểu biết về đối 
thủ cạnh tranh 0.651 

0.770 
Định hướng 
cạnh tranh 

Quan tâm đến điểm mạnh, điểm yếu của đối thủ cạnh 
tranh (*)   

Bàn bạc với nhau về hiệu quả công việc 0.818 Phối hợp chức 
năng Thảo luận về sản phẩm/ thị trường 0.792 

0.839 
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Thảo luận về cách phối hợp để giải quyết các vấn đề 
SX-KD 0.767 

Tinh thần hỗ trợ công việc giữa các bộ phận chức năng 0.744 
Phối hợp vì mục tiêu chung của công ty 0.697 
Xác định lợi nhuận từ các khu vực kinh doanh 0.787 
Xác định lợi nhuận từ các bộ phận kinh doanh 0.753 
Xác định lợi nhuận từ các dòng sản phẩm/ dịch vụ  0.738 

Định hướng 
lợi nhuận 

Xác định lợi nhuận từ các nhóm (loại) khách hàng 0.731 

0.766 

Đáp ứng kịp thời với các thay đổi của khách hàng 0.800 
Ứng phó kịp thời với các thay đổi trong kinh doanh 0.784 
Ứng phó kịp thời với các hoạt động chiêu thị 0.771 

0.757 

Ứng phó kịp thời đối với những thay đổi về giá sản 
phẩm/ dịch vụ (*)   

Ứng phó nhạy 
bén 

Năng động trong kinh doanh (*)   

(*): Biến bị loại sau khi phân tích nhân tố 

Kết quả thống kê theo bảng 3 cho thấy hiện nay các doanh nghiệp trong ngành cơ khí 
Tp.HCM đang áp dụng nguyên lý quản lý theo định hướng thị trường khá tốt, giá trị trung bình 
của cả năm thành phần đều từ 3.5 trở lên (thang đo 5 điểm). Tuy nhiên, đối tượng được khảo sát 
trong nghiên cứu này là các chủ doanh nghiệp hoặc những người phụ trách chính bộ phận kinh 
doanh của doanh nghiệp nên việc đánh giá có thể khá chủ quan. 

Bảng 3. Mức độ áp dụng nguyên lý quản lý theo định hướng thị trường 
 

  Định hướng 
khách hàng 

Định hướng 
cạnh tranh 

Phối hợp 
chức năng  

Định hướng 
lợi nhuận 

Ứng phó 
nhạy bén 

Giá trị trung bình 4.23 3.54 4.05 3.81 3.79 
Độ lệch chuẩn 0.66 0.75 0.57 0.63 0.63 

Để tìm hiểu sự tác động của Định hướng thị trường lên kết quả kinh doanh của doanh nghiệp, 
phương pháp Phân tích hồi quy đa biến được sử dụng với 5 biến độc lập là 5 thành phần của Định 
hướng thị trường được trích ra từ bước phân tích nhân tố và biến phụ thuộc là Kết quả kinh doanh 
của doanh nghiệp. 

Kết quả phân tích hồi quy cho thấy bốn thành phần có tác động lên kết quả kinh doanh của 
doanh nghiệp là Định hướng khách hàng, Định hướng cạnh tranh, Ứng phó nhạy bén và Phối hợp 
chức năng.  

Dựa vào kết quả hồi quy đa biến ở bảng 4, biến Định hướng lợi nhuận có mức ý nghĩa chưa 
đạt yêu cầu (sig. = 0.817, lớn hơn 0.05) nên trong 5 thành phần của Định hướng thị trường, thành 
phần Định hướng lợi nhuận hầu như không tác động đến Kết quả kinh doanh của doanh nghiệp. 
Đa số các công ty trong ngành Cơ khí hiện nay có quy mô vừa và nhỏ, xuất phát là các công ty 
gia đình, chủ doanh nghiệp là người có gốc kỹ thuật nên chưa quen với việc tính chi phí. Tuy vậy, 
kết quả kinh doanh của các doanh nghiệp này vẫn khả quan nên có thể thấy việc xác định lợi 
nhuận từ các dòng sản phẩm khác nhau hoặc từ các khu vực kinh doanh khác nhau không ảnh 
hưởng đến kết quả kinh doanh của doanh nghiệp. Hệ số hồi quy trong bảng 4 còn cho thấy thành 
phần Phối hợp chức năng có tác động nhiều nhất đến Kết quả kinh doanh của doanh nghiệp (β = 
0.233). Điều này có nghĩa nếu các phòng ban chức năng trong công ty có sự phối hợp tốt hơn trong 
công việc và thường xuyên trao đổi, thảo luận về thị trường và đối thủ cạnh tranh thì Kết quả kinh 
doanh sẽ được tăng lên đáng kể nhất. Tuy nhiên, trong nghiên cứu này, theo đánh giá của các doanh 
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nghiệp trong ngành cơ khí thì mức độ phối hợp chức năng giữa các bộ phận trong công ty đang ở 
mức 4.05 nghĩa là họ đang thực hiện sự phối hợp này khá tốt. Như vậy, việc thuyết phục các doanh 
nghiệp trong ngành cơ khí cải thiện mức độ phối hợp giữa các phòng ban chức năng trong công ty 
sẽ gặp nhiều khó khăn. 

 
Bảng 4. Kết quả phân tích hồi quy đa biến 

 

Định hướng thị trường 
Hệ số hồi quy 
chuẩn hóa 

Sig. 

(Constant) 0.000 1.000 
Định hướng khách hàng 0.156 0.045 
Định hướng cạnh tranh 0.195 0.013 
Phối hợp chức năng 0.233 0.003 
Định hướng lợi nhuận - 0.018 0.817 
Ứng phó nhạy bén 0.172 0.027 

 

Trong khi đó, thành phần Định hướng cạnh tranh có hệ số hồi quy là 0.195, chỉ đứng sau 
thành phần Phối hợp chức năng, nhưng trong thực tế thì các doanh nghiệp lại đánh giá việc áp 
dụng thành phần này của họ đang ở mức thấp nhất (3.54). Thành phần Định hướng cạnh tranh chủ 
yếu đề cập mức độ quan tâm của nhân viên kinh doanh đến đối thủ cạnh tranh, thường xuyên trao 
đổi thông tin về đối thủ cạnh tranh và từ đó xác lập hoạt động kinh doanh dựa vào những hiểu 
biết về đối thủ. Việc thành phần này chưa được chú trọng nhiều trong các doanh nghiệp ngành cơ 
khí có thể được giải thích dựa vào đặc điểm của ngành kinh doanh này. Như đã đề cập lúc đầu, 
sản phẩm của ngành cơ khí không thể tách riêng độc lập mà phải phục vụ cho một ngành cụ thể 
nào đó. Các doanh nghiệp trong ngành cơ khí cũng không thể hoạt động một cách riêng lẻ mà cần 
có sự hợp tác, hỗ trợ từ các doanh nghiệp khác trong ngành. Một sản phẩm cơ khí hoàn chỉnh đôi 
khi được sản xuất, lắp ráp bởi nhiều doanh nghiệp khác nhau. Mặt khác, cơ khí là một ngành 
được hình thành khá lâu, ban đầu chủ yếu là các công ty nhà nước và nhằm phục vụ nền công 
nghiệp của đất nước. Khi Việt Nam thực hiện chính sách mở cửa thị trường, các doanh nghiệp 
Việt Nam nói chung và các doanh nghiệp trong ngành cơ khí nói riêng mới bắt đầu chuyển hướng 
hoạt động kinh doanh dựa vào định hướng thị trường. Tuy vậy, hầu hết các doanh nghiệp vẫn 
chưa nhận ra tầm quan trọng của việc luôn nắm bắt thông tin về đối thủ cạnh tranh để từ đó có 
những sách lược kinh doanh linh hoạt và đối phó kịp thời. Trong bối cảnh Việt Nam đã gia nhập 
vào WTO, các doanh nghiệp ngành cơ khí sẽ phải đối mặt với nhiều thách thức và cạnh tranh từ 
các doanh nghiệp nước ngoài nên một trong những cách thức để nâng cao kết quả kinh doanh là 
tập trung hơn nữa vào việc áp dụng Định hướng cạnh tranh trong quá trình quản lý doanh nghiệp. 

Ngoài ra, hai thành phần còn lại là Định hướng Khách hàng và Ứng phó nhạy bén cũng có 
tác động đến Kết quả kinh doanh của doanh nghiệp với hệ số hồi quy tương ứng là 0.156 và 
0.172. Tuy nhiên, cũng theo kết quả thống kê thì thành phần Định hướng Khách hàng đang được 
các doanh nghiệp trong ngành cơ khí áp dụng tốt nhất (4.23) chứng tỏ các doanh nghiệp đã nhận 
ra khách hàng chính là sự sống còn của doanh nghiệp và việc luôn quan tâm đến nhu cầu, ý kiến 
của khách hàng đóng vai trò thật sự quan trọng trong hoạt động kinh doanh hàng ngày của doanh 
nghiệp. 

Hệ số R bình phương hiệu chỉnh = 11.7% cho thấy các thành phần của Định hướng thị 
trường có tác động đến khoảng 11.7% kết quả kinh doanh của doanh nghiệp. Như vậy, ngoài các 
thành phần của Định hướng thị trường, kết quả kinh doanh còn chịu sự tác động của những yếu tố 
khác mà nghiên cứu này chưa xét tới. 
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5. KẾT LUẬN 

Tóm lại, nghiên cứu này đã tìm ra tác động của nguyên lý quản lý theo định hướng thị trường 
lên kết quả kinh doanh của doanh nghiệp. Cụ thể, có bốn trong năm thành phần của Định hướng 
thị trường có tác động trực tiếp đến Kết quả kinh doanh là Phối hợp chức năng, Định hướng cạnh 
tranh, Định hướng khách hàng và Ứng phó nhạy bén. Điều này có nghĩa nếu doanh nghiệp muốn 
tăng một phần kết quả kinh doanh thì có thể tác động lên những thành phần này. Doanh nghiệp có 
thể đưa ra các chính sách quản lý trong nội bộ doanh nghiệp nhằm tăng sự phối hợp giữa các 
phòng ban khi giải quyết công việc.  

Do đặc thù của các doanh nghiệp trong ngành cơ khí là khách hàng thông thường là các tổ 
chức, các công ty nên việc định hướng khách hàng tốt sẽ tạo cơ hội thiết lập mối quan hệ lâu dài 
với khách hàng. Từ đó doanh nghiệp sẽ có những khách hàng trung thành và kết quả kinh doanh 
cũng được nâng cao hơn.  

Ngoài ra, với sự phát triển nhanh chóng của khoa học kỹ thuật mà ngành cơ khí là một trong 
những ngành chịu ảnh hưởng sâu sắc của yếu tố này nên các doanh nghiệp trong ngành cơ khí cần 
phải có một sự nhạy bén trong việc nắm bắt những công nghệ mới, cải tiến sản phẩm liên tục để 
đáp ứng tốt nhất nhu cầu của khách hàng. Bất kỳ phản ứng nào của đối thủ cạnh tranh cũng đòi 
hỏi các doanh nghiệp phải linh hoạt để đưa ra chính sách cạnh tranh phù hợp nhất. Đây là một 
trong những cách thức nhằm nâng cao kết quả kinh doanh của doanh nghiệp thông qua sự ứng 
phó nhạy bén của các chủ doanh nghiệp trong môi trường mang tính cạnh tranh như hiện nay. 
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