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CGCN thông qua liên kết xuôi thường đến từ sự 
tương tác giữa DN ở trong nước với các nhà cung 
cấp đầu vào, hàng hóa trung gian nước ngoài. Bằng 
việc mua đầu vào từ DN nước ngoài có trình độ 
công nghệ cao hơn và kèm theo dịch vụ hoặc các 
hình thức hỗ trợ khác, các DN trong nước sẽ được 
chuyển giao kiến thức, quy trình và công nghệ.

CGCN thông qua liên kết ngược luôn được các 
nước đang phát triển rất quan tâm và là một mục tiêu 
quan trọng của chính sách thu hút vốn đầu tư trực 
tiếp nước ngoài mà Việt Nam không phải là ngoại lệ. 
Qua liên kết ngược, DN trong nước kỳ vọng sẽ được 
chuyển giao kiến ​​thức, quy trình và công nghệ mới 
để nâng cao tiêu chuẩn chất lượng đầu vào, hàng 
hóa trung gian cung cấp cho khách hàng. 

CGCN theo liên kết ngang về bản chất là sự học 

Chuyển giao công nghệ ở cấp độ doanh nghiệp tại Việt Nam
TS Nguyễn Thị Tuệ Anh

Phó Viện trưởng Viện Nghiên cứu quản lý kinh tế Trung ương

Thành công của nỗ lực hay chính sách chuyển giao công nghệ (CGCN) cần phải đánh giá qua lợi 
ích thực tế về cải tiến công nghệ mà doanh nghiệp (DN) nhận được. Bởi lẽ, công nghệ là yếu tố làm 
tăng năng suất bền vững, giúp cho DN duy trì được năng lực cạnh tranh trong dài hạn. Bài viết đánh 
giá thực trạng CGCN ở cấp độ DN tại Việt Nam thông qua kết quả của Điều tra công nghệ được thực 
hiện liên tục trong 5 năm 2010-2014 do Tổng cục Thống kê tiến hành. Kết quả cuộc điều tra cho thấy, 
thực tế các kênh CGCN tại DN là khá đa dạng, tuy nhiên kết quả CGCN mà DN nhận được còn nhiều 
vấn đề đáng quan tâm.

Loại hình 
tương tác Cơ chế tương tác

Liên kết xuôi
DN có trụ sở tại Việt Nam là khách 
hàng. Công nghệ được chuyển giao từ 
các nhà cung cấp trong và ngoài nước.

Liên kết 
ngược

DN có trụ sở tại Việt Nam là nhà cung 
cấp. Công nghệ được chuyển giao từ 
các khách hàng.

Liên kết 
ngang

DN có trụ sở tại Việt Nam là đối thủ 
cạnh tranh. Công nghệ được chuyển 
giao từ DN nước ngoài hoặc đối thủ 
cạnh tranh trong nước tới DN tại Việt 
Nam.

 Bảng 1: các kênh CGCN gián tiếp 

Các kênh CGCN thực tế tại DN 

Đối với các nước đang phát triển, CGCN được coi 
là một giải pháp quan trọng để DN có thể cải tiến 
công nghệ và tạo ra sản phẩm có giá trị gia tăng cao 
hơn, nhờ đó nâng cao năng lực cạnh tranh. Theo đó, 
CGCN có thể thu được dưới nhiều hình thức: thông 
qua chuyển giao kiến ​​thức về quy trình sản xuất tốt 
hơn hay thông qua mua sắm máy móc, thiết bị tiên 
tiến hơn. Công nghệ có thể được chuyển giao qua 
nhiều kênh: trực tiếp qua mua máy móc, thiết bị để 
được chuyển giao quy trình sản xuất hay gián tiếp 
qua liên kết ngang, liên kết xuôi, liên kết ngược và 
qua lan tỏa kỹ năng nhờ di chuyển lao động giữa 
các DN. CGCN gián tiếp thường được kỳ vọng đến 
từ sự tương tác với các DN có vốn nước ngoài hay 
khách hàng quốc tế, qua đó khuyến khích CGCN tới 
các DN trong nước. CGCN gián tiếp còn được gọi là 
lan tỏa công nghệ. 

 Hội thảo công bố Báo cáo "Năng lực cạnh tranh và công nghệ 
ở cấp độ DN tại Việt Nam: kết quả điều tra từ các năm 2010-2014
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hỏi kiến thức, quy trình, công nghệ từ đối thủ cạnh 
tranh đến từ trong và ngoài nước, phần lớn đối với 
DN trong nước cùng ngành. Trước áp lực cạnh tranh, 
các DN trong nước phải cải tiến công nghệ qua học 
hỏi từ đối thủ và đổi mới công nghệ. 

Để đánh giá các kênh CGCN của DN, cuộc điều 
tra công nghệ đã đưa ra câu hỏi về tính phổ biến và 
tầm quan trọng của 5 kênh CGCN khác nhau ở Việt 
Nam, được đánh giá theo thang 10 điểm. 

Hình 1 cho thấy, DN nhận CGCN thông qua cả 
kênh trực tiếp và lan tỏa công nghệ nhờ liên kết 
ngang và liên kết dọc để cải thiện năng suất. Tuy 
nhiên, điểm lưu ý là các nguồn CGCN thay đổi 
không đáng kể về tương đối từ năm 2010-2013. Hai 
hình thức chủ yếu là công nghệ kèm mua thiết bị và 
thông qua kỹ năng, kinh nghiệm được chuyển giao 
nhờ tuyển dụng lao động kỹ thuật, quản lý đã tích 
lũy được kỹ năng, kiến thức trong quá trình làm việc 
cho các DN khác, nhất là DN có vốn đầu tư nước 
ngoài. Ban đầu, kênh CGCN qua lao động đóng vai 
trò lớn nhất, nhưng đã giảm xuống, đứng sau hình 
thức công nghệ kèm thiết bị. Chuyển giao từ khách 
hàng hoặc nhà cung ứng gần như không thay đổi 
theo các năm, chứng tỏ mức độ tương tác giữa các 
DN yếu và hệ quả là không thu được tác động lan 
tỏa công nghệ, nhất là từ DN có vốn đầu tư nước 
ngoài như mong đợi. 

Hình 1: đánh giá kênh CGCN theo năm
Nguồn: kết quả điều tra công nghệ 2009-2013 (Viện Nghiên cứu 

quản lý kinh tế Trung ương, Tổng cục Thống kê, Đại học Copenhagen, 
2010-2014). Lưu ý: các câu hỏi về CGCN

nhờ lao động mới/di chuyển lao động được bổ sung từ năm 2011, 
nên dữ liệu không có cho năm 2009. Điểm trong hình là tỷ lệ trả lời 
tính trung bình cho 5 kênh CGCN. CGCN từ nhóm DN có nghĩa là

công nghệ bắt nguồn từ một DN và lan tỏa sang các DN trong nhóm

Tầm quan trọng của mỗi kênh CGCN cũng khác 
nhau theo quy mô DN. Đối với các DN nhỏ và siêu 
nhỏ, CGCN chủ yếu đến từ mua thiết bị kèm theo 
công nghệ và lan tỏa công nghệ từ một DN trong 
nhóm, các kênh khác không có ảnh hưởng nhiều. 
Đối với các DN quy mô vừa và lớn, rõ nhất là DN lớn, 
kênh CGCN đa dạng hơn. Các DN này không chỉ có 
được công nghệ nhờ mua thiết bị, mua công nghệ 
và nhờ lao động có kỹ năng di chuyển đến, mà còn 
có khả năng thu được công nghệ từ các nhà cung 
cấp và khách hàng. 

Nếu xem xét hình thức pháp lý, các DN cổ phần 
dẫn đầu về CGCN kèm thiết bị. Những DN này 
cùng với hợp tác xã, các DN tư nhân và DN 100% 
vốn nước ngoài có xu hướng CGCN nguồn từ các 
nhà cung cấp ở một mức độ lớn hơn so với các loại 
hình DN khác. Các liên doanh giữa nhà đầu tư nước 
ngoài và nhà nước chủ yếu dựa vào mua công nghệ 
hơn các loại hình DN khác (hình 2).

Hình 2: đánh giá kênh CGCN theo hình thức pháp lý
Nguồn: kết quả điều tra công nghệ 2009-2013 (Viện Nghiên cứu 

quản lý kinh tế Trung ương, Tổng cục Thống kê, Đại học Copenhagen,
2010-2014). Ghi chú: hình dựa trên dữ liệu bảng chưa cân đối. 

Mối quan hệ này cũng giữ nguyên cho bảng cân đối

Lan toả công nghệ theo chiều ngang

Sự hiện diện của các DN nước ngoài có thể 
tạo tác động lan tỏa công nghệ sang khu vực DN 
trong nước hoạt động trong cùng lĩnh vực, thường 
thông qua 3 kênh: hiệu ứng cạnh tranh, hiệu ứng 
mô phỏng (bắt chước) và hiệu ứng lao động. Hiệu 
ứng cạnh tranh đến từ áp lực cạnh tranh của các 
DN có vốn nước ngoài, buộc DN trong nước phải 
sử dụng đầu vào hiệu quả hơn, dẫn đến tăng năng 
suất. Hiệu ứng mô phỏng xuất hiện khi DN nước 
ngoài đưa vào công nghệ tiên tiến hơn và được các 
DN trong nước bắt chước hay ứng dụng. Cuối cùng, 
hiệu ứng lao động phát sinh từ sự tương tác giữa các 
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DN nước ngoài với lực lượng lao động trong nước 
thông qua đào tạo và chia sẻ kinh nghiệm về công 
nghệ hiện đại sau này có thể chuyển giao cho các 
DN trong nước. Tuy nhiên, nhiều nghiên cứu cho 
rằng, tác động lan tỏa theo chiều ngang còn hạn 
chế (Newman và cộng sự, 2015). Điều này một 
phần là do cạnh tranh trực tiếp giữa DN nước ngoài 
với DN trong nước, tạo lực cản đối với lợi thế công 
nghệ của đối thủ cạnh tranh trong nước.

Kết quả điều tra khoảng 7.700 DN cho thấy, hơn 
80% CGCN đã diễn ra giữa các DN trong nước từ 
2009-2013, tuy nhiên phần lớn đến từ các DN trong 
nước khác ngành (hình 3). Các DN nước ngoài cùng 
và khác lĩnh vực chiếm dưới 20% CGCN cho các 
DN trong nước trong cùng kỳ quan sát. Xu hướng 
CGCN không ổn định: năm 2009 chỉ có 1% công 
nghệ chuyển giao từ các DN nước ngoài, thì tỷ lệ này 
là 35% trong năm 2011-2012, nhưng sau đó giảm, 
còn 10% trong năm 2013. Xu hướng này có thể do 
bản chất cạnh tranh giữa DN trong và ngoài nước, 
dẫn đến hiện tượng lấn át các DN trong nước. Đáng 
lo ngại là chiến lược của DN trong nước thường dựa 
trên việc sao chép và thích ứng kinh nghiệm của 
các DN đầu tư nước ngoài, trong khi DN nước ngoài 
lại không dễ dàng tiết lộ các bí quyết công nghệ. 
Điều đó có nghĩa chính sách ưu đãi đầu tư (chủ yếu 
là giảm thuế) nhằm thu được tác động lan tỏa công 
nghệ của khu vực DN có vốn nước ngoài ít phát huy 
tác dụng trong suốt thời gian qua.

Hình 3: nguồn cung cấp công nghệ chính
Nguồn: kết quả điều tra công nghệ 2009-2013 (Viện Nghiên cứu 

quản lý kinh tế Trung ương, Tổng cục Thống kê, Đại học 
Copenhagen, 2010-2014)

Nếu coi sự chuyển giao kiến thức, kỹ năng thông 
qua người lao động là một kênh CGCN mới thì kết 
quả điều tra cũng không khác biệt so với kênh cạnh 
tranh. Tức là, lan tỏa công nghệ không phải đến từ 
nguồn lao động nước ngoài, mà là từ các DN trong 
nước. Trong số các DN cho rằng kỹ năng và kinh 
nghiệm của nhân viên mới tuyển dụng là một nguồn 
quan trọng của CGCN, có tới 84% trong số mới đến 

là công dân Việt Nam, 15,5% là người nước ngoài 
làm việc tại Việt Nam và 0,5% còn lại là người hồi 
hương, trong tổng số quan sát giai đoạn 2009-2013.

Lan tỏa công nghệ nhờ liên kết ngược: CGCN từ khách hàng

DN có thể nhận tác động lan tỏa công nghệ 
thông qua liên kết ngược, tức là tác động lan toả 
thu được từ nhà cung cấp đầu vào trung gian cho 
DN qua mối quan hệ với khách hàng. Nếu có được 
hợp đồng cung cấp đầu vào cho DN có vốn nước 
ngoài hoạt động tại Việt Nam (thị trường nội địa) hay 
trên thế giới (thị trường thế giới qua xuất khẩu), các 
nhà cung cấp trong nước sẽ được hưởng lợi từ việc 
chuyển giao kiến thức hoặc cải tiến công nghệ từ 
chính các DN đặt hàng đó. Thông thường, các DN 
nước ngoài sẽ yêu cầu DN trong nước cung cấp sản 
phẩm với chất lượng, tiêu chuẩn cao hơn, qua đó 
tạo động lực hoặc buộc DN cung ứng phải cải tiến 
quy trình công nghệ để đáp ứng yêu cầu của khách 
hàng. Tác động lan toả từ liên kết ngược cũng có thể 
đến nhờ lợi ích kinh tế theo quy mô tăng dần, tức là 
khi quy mô sản xuất của DN nước ngoài tăng lên sẽ 
kéo theo tăng nhu cầu đầu vào trung gian. Lúc đó 
không phải một DN, mà nhiều DN trong nước sẽ có 
thể tham gia chuỗi giá trị của DN nước ngoài, qua đó 
thúc đẩy cạnh tranh trong một thị trường sản phẩm 
cụ thể. 

Theo kết quả điều tra mẫu khoảng 7.700 DN, có 
tới trên 80% DN sản xuất sản phẩm cuối cùng, trong 
số đó gần 20% sản xuất đồng thời cả sản phẩm 
trung gian và sản phẩm cuối cùng và 18% số DN 
trong mẫu chỉ sản xuất sản phẩm trung gian. Đó 
chính là các DN có khả năng thu được lan tỏa công 
nghệ từ liên kết ngược với DN có vốn nước ngoài. 
Con số này cho thấy, DN sản xuất sản phẩm trung 
gian vừa ít, lại không thay đổi theo thời gian, chứng 
tỏ công nghiệp hỗ trợ, sản xuất đầu vào trung gian 
vẫn kém phát triển và ít cải thiện trong vòng 5 năm 
(2009-2013). 

Theo hình 4, DN báo cáo nhận được CGCN từ 
khách hàng rất thấp và không có xu hướng tăng ổn 
định từ năm 2009 đến 2013. Trong số nhận được 
CGCN, thì chủ yếu đến từ DN trong nước (chiếm 
11% trong tổng số DN trả lời). Chỉ có 4,5% nhận 
được lợi ích công nghệ qua liên kết ngược với DN 
nước ngoài tại Việt Nam hoặc ở nước ngoài (qua 
xuất khẩu), số này chủ yếu là các DN quy mô lớn 
và một số DN quy mô vừa. Kết quả này chứng tỏ 
CGCN từ khách hàng lại chủ yếu thông qua quan hệ 
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kinh doanh với các DN trong nước hơn là với các DN 
nước ngoài hoạt động ở Việt Nam hay ở nước ngoài.

Hình 4: CGCN từ khách hàng

Các DN nhận được lan tỏa công nghệ cho rằng, 
CGCN được quy định trong hợp đồng kinh doanh. 
Thông thường, các hợp đồng dài hạn thể hiện sự tín 
nhiệm và tin cậy của khách hàng đối với chất lượng 
sản phẩm do DN cung ứng cung cấp. Do đó, thời 
hạn hợp đồng được coi là biến số đại diện cho chất 
lượng hàng hóa và quy trình sản xuất tốt hơn. Xét 
theo khía cạnh này thì thời hạn hợp đồng càng dài 
sẽ hứa hẹn càng thu được nhiều lợi ích về CGCN từ 
khách hàng hơn cho DN cung cấp sản phẩm trung 
gian và ngược lại. Nó được áp dụng cho cả khách 
hàng trong nước và khách hàng nước ngoài. Tuy 
nhiên, theo kết quả điều tra, khoảng 72% DN nhận 
được CGCN từ khách hàng trong nước, 76% nhận 
CGCN từ các khách hàng nước ngoài được quy định 
trong hợp đồng và ở cả hai trường hợp, thời hạn hợp 
đồng đều ngắn, chỉ dưới 1 năm. Điều này phản ánh 
các DN thu được lợi ích CGCN từ liên kết ngược ở 
mức rất khiêm tốn. 

Kết quả điều tra cho thấy, các DN vừa và lớn, 
nhất là quy mô lớn có nhiều khả năng nhận được 
CGCN từ khách hàng hơn DN nhỏ đến vừa. Đây là 
vấn đề lớn đặt ra cho xây dựng chính sách CGCN 
bởi phần lớn DN trong nước có quy mô nhỏ và vừa. 

Theo hình thức pháp lý, các DN nhận được lan 
toả nhiều nhất cả từ trong và ngoài nước là các DN 
nhà nước, các DN cổ phần, DN trách nhiệm hữu hạn 
và liên doanh có hoặc không có sự tham gia của 
Nhà nước. Trong khi đó, DN nước ngoài được hưởng 
lợi nhiều nhất từ khách hàng nước ngoài. Trái lại, 
DN tư nhân ít thu được lợi ích nhất của việc CGCN 
từ khách hàng ở trong hay ngoài nước, phần lớn là 
DN quy mô siêu nhỏ, nhỏ và vừa. 

Lan tỏa công nghệ nhờ liên kết xuôi: CGCN từ nhà cung cấp

Liên kết xuôi là sự CGCN giữa DN nước ngoài 
cung cấp đầu vào trung gian đang hoạt động ở Việt 
Nam và ở nước ngoài (qua nhập khẩu) cho DN trong 
nước sản xuất sản phẩm cuối cùng hay ngành hạ 
nguồn. Thông qua liên kết xuôi, các tiêu chuẩn cao 
hơn sẽ được DN nước ngoài chuyển giao cho DN 
trong nước, nhờ đó giúp cải thiện hiệu quả và năng 
suất của các DN trong nước. 

Dữ liệu của cuộc điều tra công nghệ 2009-2013 
cho thấy, 70% DN trong nước tìm nguồn đầu vào 
cung ứng ngay tại thị trường Việt Nam, chỉ có 5% 
DN nhập khẩu hoàn toàn nguyên liệu đầu vào, số 
còn lại tìm nguồn cung ứng đầu vào từ cả thị trường 
trong nước và nước ngoài. Kết quả điều tra cho thấy, 
60% DN trong nước mua nguyên liệu thô chính là 
từ địa phương nơi DN sản xuất, 44% DN tìm nguồn 
cung ứng từ các tỉnh lân cận, 22% DN báo cáo tìm 
nguồn cung ứng từ các tỉnh khác và 20% DN báo 
cáo nhập khẩu nguyên liệu thô. Điều này chỉ ra rằng, 
liên kết xuôi cũng chủ yếu đến từ các DN trong nước 
hoặc các DN nước ngoài đặt tại Việt Nam. Các DN 
hạ nguồn của Việt Nam ít tìm nguồn cung ứng đầu 
vào thông qua liên hệ trực tiếp với các nhà cung cấp 
nước ngoài có trụ sở ở nước ngoài. 

Quy mô DN có ảnh hưởng đến khả năng CGCN 
qua liên kết xuôi, theo đó các DN lớn có nhiều cơ 
hội nhận CGCN từ tất cả các loại hình nhà cung 
cấp và tỷ trọng bình quân đầu vào được mua không 
cùng một tỉnh có xu hướng tăng theo quy mô của 
DN. Trong khi các DN quy mô lớn nhập khẩu 68% 
nguyên liệu đầu vào, các DN siêu nhỏ và nhỏ nhập 
khẩu tương ứng là 6% và 14%. Các DN lớn không 
ưu tiên nguồn cung ứng đầu vào duy nhất nào mà 
họ kết hợp giữa đầu vào trong nước và nhập khẩu, 
trong khi các DN nhỏ đều thể hiện sự phụ thuộc rõ 
ràng vào đầu vào địa phương. 

Xét về thị trường cung ứng đầu vào cho DN trong 
nước, Trung Quốc vẫn là nước cung cấp đầu vào 
quan trọng nhất (cho 25% DN trong mẫu điều tra). 
Kết quả này không ngạc nhiên bởi Trung Quốc nổi 
tiếng là quốc gia cung cấp nguyên liệu đầu vào với 
giá cả phải chăng. Một số DN cũng nhập khẩu đầu 
vào từ các quốc gia có chi phí cao như Nhật Bản, 
Hàn Quốc và Mỹ. Điều này cho thấy, một số DN 
trong nước nhập khẩu đầu vào giá trị cao để sản 
xuất ra sản phẩm đầu ra chất lượng cao, qua đó 
cũng nhận được CGCN từ nhà cung cấp và làm tăng 
giá trị sản phẩm. Xét đặc điểm của các DN nhập 
khẩu, các DN siêu nhỏ và nhỏ ít có cơ hội nhập 
khẩu đầu vào hơn so với số còn lại và DN có vốn 
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nước ngoài có nhiều cơ hội nhập khẩu hơn so với 
DN trong nước. Điều đó có nghĩa là DN trong nước 
hưởng lợi từ các liên kết xuôi ít hơn so với các DN 
nước ngoài. 

Cũng giống như trong trường hợp của liên kết 
ngược, thời hạn hợp đồng được sử dụng để đo lường 
tác động CGCN qua liên kết xuôi. Một mối quan hệ 
bền chặt với một hợp đồng dài hạn được trông đợi sẽ 
mang lại nhiều lợi ích chung cho các bên tham gia 
hợp đồng, chẳng hạn như sự lan tỏa nằm ngoài dự 
tính hoặc các thoả thuận chung thông qua thương 
lượng với các nhà cung cấp có thể mang lại sự lan 
toả có chủ đích được quy định chính thức trong hợp 
đồng. Tuy vậy, thời hạn hợp đồng trung bình trong 
mẫu các DN ký kết cũng chỉ khoảng 7 tháng đối với 
các hợp đồng trong nước và 6 tháng đối với các hợp 
đồng với các nhà cung cấp nước ngoài, điều này 
làm giảm cơ hội CGCN từ khách hàng và các đối 
tác thương mại. 

Một số nhận xét và hàm ý chính sách 

Kết quả của cuộc điều tra công nghệ 2009-2013 
cung cấp một cách bao quát các kênh CGCN ở cấp 
độ DN tại Việt Nam. Qua thực tế 5 năm có thể rút ra 
một số nhận xét sau đây: 

Một là, DN đã nhận được CGCN qua nhiều kênh 
khác nhau, nhưng chủ yếu vẫn qua con đường trực 
tiếp (thông qua mua thiết bị, máy móc), trong khi 
CGCN gián tiếp qua cạnh tranh (liên kết ngang), từ 
khách hàng (liên kết ngược), từ nhà cung cấp (liên 
kết xuôi) và chuyển giao kỹ năng còn ít, lại diễn ra 
chủ yếu giữa các DN trong nước. 

Hai là, CGCN từ DN có vốn nước ngoài được coi 
là một nguồn cung ứng các giải pháp công nghệ 
tiên tiến hơn cho DN trong nước. Tuy nhiên, kênh 
chuyển giao này chưa thu được nhiều kết quả như 
mong đợi và xu hướng này ít cải thiện theo các năm. 
Một nguyên nhân rút ra từ cuộc điều tra là sự tương 
tác giữa DN trong nước với DN nước ngoài tại Việt 
Nam và ở nước ngoài còn rất hạn chế. 

Ba là, khả năng nhận được lan tỏa công nghệ tích 
cực từ khách hàng và nhà cung cấp tỷ lệ thuận với 
quy mô của DN. Theo đó, các DN quy mô nhỏ đến 
vừa thường bất lợi hơn so với DN quy mô lớn, khó 
tiếp cận được khách hàng và nhà cung ứng nước 
ngoài, nên cơ hội để tiếp thu công nghệ qua liên kết 
DN bị hạn chế. Đây là một vấn đề đáng chú ý đối với 
Việt Nam bởi trên 80% DN Việt Nam có quy mô vừa 
và nhỏ, chưa đủ năng lực để tham gia vào chuỗi giá 
trị của các DN lớn. 

Bốn là, phần lớn CGCN được thỏa thuận trong 
hợp đồng kinh doanh và lan tỏa công nghệ tỷ lệ 
thuận với thời hạn của hợp đồng. Vì vậy, thực tế các 
hợp đồng cung ứng sản phẩm chỉ ký được trong thời 
hạn dưới 1 năm cũng là một rào cản đối với CGCN 
của DN, đặc biệt đối với DN nhỏ và vừa. Việc không 
ký được hợp đồng có thời hạn dài chứng tỏ mối quan 
hệ kinh doanh chưa vững chắc, một lý do có thể do 
chất lượng hàng hóa chưa thực sự đáp ứng yêu cầu 
của khách hàng hoặc/và DN không có năng lực sản 
xuất đa dạng hóa sản phẩm. 

Nhìn chung, tỷ lệ DN trong nước liên kết xuôi và 
ngược với DN nước ngoài còn thấp trong khoảng 
thời gian 5 năm quan sát đồng nghĩa với việc DN 
đã bỏ lỡ cơ hội cải tiến năng suất nhờ lan tỏa công 
nghệ. Tuy nhiên, liên kết với DN nước ngoài không 
phải lúc nào cũng giúp DN trong nước cải thiện 
năng suất nếu như sự liên kết đó không gắn liền với 
cải tiến quy trình sản xuất, nâng cao chất lượng sản 
phẩm và đổi mới công nghệ. 

Từ các nhận xét trên đây hàm ý rằng, cần có sự 
đồng bộ hơn giữa chính sách CGCN và chính sách 
đầu tư nước ngoài. Trọng tâm của các chính sách 
này là cần tạo môi trường thuận lợi và hệ thống động 
lực để khuyến khích sự tương tác giữa DN trong 
nước với DN nước ngoài. Một hàm ý chính sách tiếp 
theo là cần đẩy mạnh ưu tiên thu hút đầu tư nước 
ngoài vào lĩnh vực thượng nguồn và sản xuất sản 
phẩm trung gian để cung cấp đầu vào cho các DN 
hạ nguồn của Việt Nam. Cuối cùng, nhưng quan 
trọng nhất đó là hỗ trợ DN trong nước từng bước cải 
tiến công nghệ, nâng cao trình độ lao động để tăng 
cơ hội liên kết với DN nước ngoài. Việc DN quy mô 
nhỏ đến vừa bất lợi trong nhận được CGCN cũng 
đặt ra vấn đề cần xem xét lại mục tiêu của chính 
sách phát triển DN vừa và nhỏ. Bên cạnh chính 
sách chung, có thể trong một vài ngành chiến lược 
quan trọng, cần tạo điều kiện, khuyến khích phát 
triển các DN có quy mô vừa đến lớn, đủ năng lực để 
hấp thu công nghệ tiên tiến và sẵn sàng liên kết với 
DN nước ngoài 
                               
Tài liệu tham khảo

1. Viện Nghiên cứu quản lý kinh tế Trung ương, Tổng cục Thống 
kê và Đại học Copenhagen: Báo cáo Năng lực cạnh tranh và công 
nghệ ở cấp độ DN tại Việt Nam: kết quả điều tra các năm 2011, 
2012, 2013 và 2014. Nhà xuất bản Tài chính. Hà Nội. 

2. Viện Nghiên cứu quản lý kinh tế Trung ương, Tổng cục Thống 
kê và Đại học Copenhagen: Công nghệ và năng lực cạnh tranh ở 
cấp độ DN tại Việt Nam: Bằng chứng từ các cuộc điều tra DN từ năm 
2010-2014. Nhà xuất bản Tài chính. Hà Nội. 




