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MỞ ðẦU 

1. Tính cấp thiết của ñề tài luận án 

Xu thế hội nhập và mở cửa nền kinh tế, ñặc biệt là sự kiện Việt Nam 

chính thức trở thành thành viên của Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO), 

ñang tạo ra cho các doanh nghiệp Việt Nam những cơ hội ñồng thời cũng ñặt 

các doanh nghiệp trước những thách thức mới. Bên cạnh những cơ hội ñể mở 

rộng thị trường xuất khẩu, các doanh nghiệp Việt Nam ñang phải ñối mặt với 

cuộc cạnh tranh gay gắt và bất bình ñẳng trên thị trường thế giới do Việt Nam 

chưa ñược công nhận là nền kinh tế thị trường. Do vậy, doanh nghiệp luôn 

phải ñặt ra và giải quyết các vấn ñề mang tính quyết ñịnh ñến sự tồn tại và 

phát triển: Làm thế nào ñể giảm chi phí, nâng cao chất lượng sản phẩm?  

Bằng cách nào ñể quảng bá sản phẩm của doanh nghiệp ra thị trường thế giới? 

Làm thế nào ñể tối ưu hoá hiệu quả hoạt ñộng của doanh nghiệp? và hàng loạt 

các câu hỏi khác ñang ñược ñặt ra ñối với các doanh nghiệp. 

Các doanh nghiệp Việt Nam hầu hết là các doanh  nghiệp nhỏ và vừa, 

nguồn lực có hạn do ñó ñể nâng cao hiệu quả sử dụng nguồn lực doanh 

nghiệp cần phải tập trung vào những hoạt ñộng mà doanh nghiệp có ưu thế, 

những hoạt ñộng khác doanh nghiệp nên chuyển giao, thuê các doanh nghiệp 

chuyên cung cấp các dịch vụ hỗ trợ cho hoạt ñộng kinh doanh (gọi chung là 

dịch vụ phát triển kinh doanh). Như vậy, sử dụng các dịch vụ  phát triển kinh 

doanh là một giải pháp cần thiết nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh của các 

doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam.  

Ở các nước phát triển, từ lâu dịch vụ phát triển kinh doanh ñã trở thành 

một công cụ trợ giúp hữu hiệu ñối với hoạt ñộng sản xuất kinh doanh của các 

doanh nghiệp. Nhờ có các dịch vụ phát triển kinh doanh các doanh nghiệp ở 

các nước có ñiều kiện ñể chuyên môn hóa, nâng cao năng suất và chất lượng. 

ðối với Việt Nam, dịch vụ phát triển kinh doanh vẫn trong giai ñoạn ñầu phát 
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triển, số lượng và loại hình dịch vụ chưa ñủ ñể ñáp ứng nhu cầu của các 

doanh nghiệp. Thêm vào ñó là vấn ñề chất lượng và giá cả của các loại hình 

dịch vụ không tương xứng dẫn ñến việc sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh 

ở các doanh nghiệp xuất khẩu còn nhiều hạn chế. Ngoài ra, nhận thức của các 

doanh nghiệp về dịch vụ phát triển kinh doanh cũng là một trong những 

nguyên nhân các doanh nghiệp chưa sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh  

và nếu có sử dụng thì hiệu quả sử dụng dịch vụ ở các doanh nghiệp chưa cao. 

Chính vì vậy một nghiên cứu về dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu là cần thiết trong bối cảnh hiện nay. 

2. Mục tiêu nghiên cứu của luận án 

 Xuất phát từ tính cấp thiết của ñề tài, ñề tài “Dịch vụ phát triển kinh 

doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam” nhằm mục tiêu ñánh giá thực 

trạng dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu từ ñó ñề xuất 

các giải pháp tăng cường dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất 

khẩu Việt Nam. ðể ñáp ứng mục tiêu nghiên cứu, nội dung luận án cần trả lời 

các câu hỏi sau: 

Thứ nhất, dịch vụ phát triển kinh doanh là gì? Vai trò của dịch vụ phát 

triển kinh doanh ñối với doanh nghiệp xuất khẩu? Những dịch vụ nào cần 

thiết cho các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam? 

Thứ hai, trên thế giới dịch vụ phát triển kinh doanh ñã hỗ trợ doanh nghiệp 

như thế nào trong hoạt ñộng sản xuất kinh doanh? 

Thứ ba, thực trạng dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất 

khẩu ở Việt Nam hiện nay ra sao? 

Thứ tư, cần phải có những giải pháp gì nhằm tăng cường dịch vụ phát triển 

kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam? 
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 3. ðối tượng và phạm vi nghiên cứu của luận án 

ðối tượng nghiên cứu 

ðối tượng nghiên cứu của luận án là lý luận và thực tiễn về dịch vụ phát 

triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu hàng hóa của Việt Nam. 

ðề tài tập trung nghiên cứu một số loại hình dịch vụ ñóng vai trò quan 

trọng ñối với hoạt ñộng của các doanh nghiệp xuất khẩu 

 Phạm vi nghiên cứu 

Phạm vi nghiên cứu của luận án về mặt không gian bao gồm các doanh 

nghiệp xuất khẩu Việt Nam và các doanh nghiệp, tổ chức cung cấp dịch vụ 

phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu. 

Phạm vi nghiên cứu về mặt thời gian: Nghiên cứu thực trạng dịch vụ 

phát triển kinh doanh giai ñoạn 2000 - 2010 và ñề xuất phương hướng ñến 

năm 2020. 

4. Phương pháp nghiên cứu của luận án 

ðể ñạt ñược mục ñích ñề ra, các phương pháp nghiên cứu cơ bản dưới 

ñây sẽ ñược sử dụng một cách linh hoạt: 

- Phương pháp duy vật biện chứng và duy vật lịch sử ñể phân tích mối 

liên hệ trong cung cấp dịch vụ phát triển kinh doanh. 

- Phương pháp tổng hợp ñược sử dụng trong: 

+ Nghiên cứu những vấn ñề lý luận chung về dịch vụ phát triển kinh 

doanh nhằm ñưa ra khái niệm về dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu và chỉ ra những loại hình dịch vụ quan trọng ñối với doanh 

nghiệp xuất khẩu. 

+ Xử lý các thông tin và các số liệu số liệu thống kê ñã ñược công bố, 

xử lý số liệu ñiều tra doanh nghiệp xuất khẩu ñể sử dụng trong phân tích làm 
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sáng tỏ thực trạng dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu 

Việt Nam. 

- Phương pháp phân tích ñược sử dụng ñể phân tích các số liệu tổng 

hợp từ các nguồn tài liệu và kết quả ñiều tra các doanh nghiệp xuất khẩu 

nhằm ñánh giá thực trạng cung cấp và sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh 

cho doanh nghiệp xuất khẩu . 

- Phương pháp ñiều  tra: tác giả ñã ñiều tra 118 doanh nghiệp xuất khẩu 

ñể thu tập thông tin làm cơ sở phân tích tình hình sử dụng dịch vụ phát triển 

kinh doanh ở các doanh nghiệp và những ñánh giá ñề xuất của doanh nghiệp 

về dịch vụ phát triển kinh doanh. Số liệu ñiều tra ñược xử lý bằng phần mền 

SPSS 16. 

5. Tổng quan tình hình nghiên cứu trong và ngoài nước   

Vào những năm cuối thế kỷ 20, dịch vụ phát triển kinh doanh (Business 

Development Services) ñã trở thành một lĩnh vực quan trọng, ñóng vai trò 

không thể thiếu ñối với sự phát triển của các doanh nghiệp ở hầu hết các nước 

trên thế giới. Các dịch vụ này ñược cung ứng ñể hỗ trợ doanh nghiệp hoạt 

ñộng có hiệu quả và phát triển kinh doanh thông qua thúc ñẩy khả năng tiếp 

cận thị trường và nâng cao năng lực cho doanh nghiệp. 

 Chính vì vai trò quan trọng của  dịch vụ phát triển kinh doanh, ở nước 

ngoài ñã có rất nhiều tài liệu nghiên cứu về loại hình dịch vụ này, cụ thể: 

-  ‘‘Vườn ươm doanh nghiệp nhỏ - Một nguồn lực ñể phát triển kinh 

tế’’ của Michael Still – 1986. Trong nghiên cứu này tác giả ñã chỉ ra ñược vai 

trò của các vườn ươm trong việc hỗ trợ các các doanh nghiệp nhỏ phát triển 

và thành công. 

-  ‘‘Dịch vụ phát triển kinh doanh - Nghiên cứu kinh nghiệm quốc tế’’ 

của Jacob Levitsky – 2000.  ðây là một nghiên cứu về những kinh nghiệm 

dịch vụ phát triển kinh doanh ở một số nước trên thế giới nhằm rút ra bài học 
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cho các quốc gia khác trong việc phát triển dịch vụ phát triển kinh doanh ñáp 

ứng nhu cầu của các doanh nghiệp. 

- ‘‘Phát triển thị trường thương mại cho dịch vụ phát triển kinh doanh’’ 

của O.Miehlbradt và M.McVay – 2002. Nghiên cứu ñã chỉ ra rằng sự phát 

triển của thị trường thương mại dịch vụ là cơ sở, nền tảng cho sự phát triển 

của dịch vụ phát triển kinh doanh. 

Ngoài ra còn có những tài liệu liên quan, những bài viết khác ñược 

trình bày tại các hội nghị thường niên về dịch vụ phát triển kinh doanh như: 

‘‘Hướng dẫn về dịch vụ phát triển kinh doanh và các nguồn lực’’ của Mạng 

lưới xúc tiến và ñào tạo phát triển doanh nghiệp nhỏ - SEEP Network ; 

‘‘Mười câu chuyện thành công về dịch vụ hỗ trợ phát triển kinh doanh’’ 

Ethiopian BDS Network, Addis 2003… Những nghiên cứu này ñã chỉ rõ vai 

trò của dịch vụ phát triển kinh doanh ñối với các doanh nghiệp ñặc biệt là các 

doanh nghiệp vừa và nhỏ ở các nước và kinh nghiệm của các nước về phát 

triển loại hình dịch vụ này ñể hỗ trợ cho các doanh nghiệp. 

ðối với Việt Nam, khái niệm dịch vụ phát triển kinh doanh ñã ñược ñề 

cập ñến từ năm 1999, tuy nhiên ñến nay với nhiều doanh nghiệp khái niệm 

này vẫn còn khá mới mẻ. Các tổ chức cung ứng DVPTKD còn ít về số lượng, 

hạn chế về năng lực cung ứng cho doanh nghiệp. Việc phát triển các loại hình 

DVPTKD phục vụ nhu cầu doanh nghiệp vẫn chưa ñược quan tâm ñúng mức. 

Số lượng các nghiên cứu về DVPTKD ở Việt Nam còn rất ít, chủ yếu do các 

tổ chức nước ngoài ñề xướng.  

- Năm 1998, Chương trình phát triển dự án Mê kông ñã có chuyên ñề 

nghiên cứu kinh tế tư nhân về ‘‘Dịch vụ hỗ trợ kinh doanh ở Việt Nam’’. ðây 

có là nghiên cứu ñầu tiên về dịch vụ phát triển kinh doanh ở Việt Nam.  

Nghiên cứu ñã khẳng ñịnh vai trò quan trọng của dịch vụ phát triển kinh 

doanh ñối với doanh nghiệp Việt Nam, ñánh giá về mặt số lượng và chất 

lượng của các dịch vụ ñang có và so sánh với chuẩn mực quốc tế, ñánh giá cụ 
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thể một số loại hình dịch vụ và ñưa ra những khuyến nghị về loại hình dịch vụ 

này. ðây là một nghiên cứu khá sâu và toàn diện về dịch vụ phát triển kinh 

doanh của Việt Nam trong những năm ñầu phát triển. Tuy nhiên trong thời 

gian này, số lượng nhà cung cấp dịch vụ còn hạn chế, với các doanh nghiệp 

dường như dịch vụ phát triển kinh doanh còn khá mới mẻ nên tác dụng của 

nghiên cứu cũng chỉ dừng lại ở mức ñộ nâng cao nhận thức của doanh nghiệp 

về loại hình dịch vụ này. 

- Năm 2000, Tổ chức hợp tác kỹ thuật ðức (GTZ), Tổ chức 

Swisscontact, Thuỵ Sĩ ñã phối hợp với Phòng Thương mại và Công nghiệp 

Việt Nam(VCCI), Viện nghiên cứu Quản lý Kinh tế Trung ương (CIEM) thực 

hiện một số nghiên cứu khảo sát về thị trường DVPTKD ở Việt Nam và Môi 

trường pháp lý cho thị trường DVPTKD nhằm ñánh giá thực trạng thị trường 

dịch vụ phát triển kinh doanh và chỉ ra những ảnh hưởng của môi trường pháp 

lý ñối với sự phát triển của loại hình dịch vụ này.  

Ngoài các nghiên cứu qui mô của các tổ chức còn có một số nghiên cứu 

của các cá nhân về loại hình dịch vụ này như: 

-  Nghiên cứu của TS Trần Kim Hào năm 2005 về “Thị trường dịch vụ 

phát triển kinh doanh cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ - Thực trạng, các vấn 

ñề và giải pháp’’. Nghiên cứu ñã chỉ ra quan hệ cung cầu về dịch vụ phát triển 

kinh doanh và các nhân tố ảnh hưởng tại thời ñiểm nghiên cứu và ñề ra một 

số giải pháp phát triển thị trường dịch vụ này ở Việt Nam. 

- Nghiên cứu của TS. Phan Hồng Giang năm 2006 về “Hoàn thiện hệ 

thống dịch vụ phát triển kinh doanh của phòng thương mại và công nghiệp 

Việt Nam’’. Nghiên  cứu này chỉ tập trung vào một nhà cung cấp dịch vụ là 

Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam. 

- ðề tài cấp bộ  “Giải pháp ñẩy mạnh dịch vụ phát triển kinh doanh ở 

nước ta” của PGS.TS Nguyễn Doãn Thị Liễu năm 2006 cho thấy cái nhìn 

tổng quan về dịch vụ phát triển kinh doanh ở nước ta và ñề xuất một số giải 
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pháp nhằm ñẩy mạnh dịch vụ phát triển kinh doanh nói chung và giải pháp 

ñối với một số loại hình dịch vụ.  

Bên cạnh ñó cũng có một số nghiên cứu cho những loại hình dịch vụ cụ 

thể như: Nghiên cứu về “Các dịch vụ hỗ trợ phát triển công nghiệp ở Việt 

Nam của TS. Lê ðăng Doanh và nhóm nghiên cứu năm 1997; Nghiên cứu về 

“Dịch vụ phát triển kinh doanh trong 3 lĩnh vực Sở hữu trí tuệ, Kế toán – 

kiểm toán và ðào tạo của Viện nghiên cứu Quản lý Kinh tế Trung ương và 

Công ty Visson & Associates năm 2003. Các nghiên cứu này chủ yếu tập 

trung vào ñánh giá các yếu tố cung cầu về dịch vụ phát triển kinh doanh tại 

một thời ñiểm nhất ñịnh và giới hạn ở một số loại hình dịch vụ mà chưa có 

nghiên cứu nào ñi sâu tìm hiểu về dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu. 

         6. Kết cấu của luận án 

Ngoài phần mở ñầu, kết luận, danh mục tài liệu tham khảo, luận án 

ñược chia thành ba chương : 

Chương 1. Cơ sở lý luận về dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu 

Chương 2. Thực trạng dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp 

xuất khẩu Việt Nam 

Chương 3. Phương hướng và giải pháp tăng cường dịch vụ phát triển 

kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam  
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CHƯƠNG 1 

CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH          

CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU 

1.1. KHÁI LUẬN CHUNG VỀ DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH CHO 

DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU 

1.1.1. Khái niệm dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất 

khẩu  

Ngành dịch vụ từ lâu ñã trở thành một ngành kinh tế quan trọng của 

nhiều quốc gia. Chính vì vậy, dịch vụ ñã thu hút sự quan tâm, nghiên cứu của 

nhiều nhà khoa học. Trong các nghiên cứu của mình, các tác giả cũng ñã ñưa 

ra rất nhiều ñịnh nghĩa khác nhau về dịch vụ. 

Theo Các Mác, dịch vụ là con ñẻ của nền sản xuất hàng hóa. Khi nền 

kinh tế hàng hóa phát triển mạnh ñòi hỏi một sự lưu thông trôi chảy, thông 

suốt, liên tục ñể thỏa mãn nhu cầu ngày càng cao của con người thì dịch vụ 

cũng phát triển ñể ñáp ứng nhu cầu ñó. Như vậy bằng cách tiếp cận dưới góc 

ñộ kinh tế, Các Mác ñã chỉ ra nguồn gốc ra ñời, vai trò và ñộng lực phát triển 

của dịch vụ. 

 Kinh tế học hiện ñại coi dịch vụ là một loại hình sản xuất ñặc biệt mà 

kết quả của các hoạt ñộng hầu hết không tồn tại dưới dạng vật chất. Dịch vụ 

ñược tạo ra do hoạt ñộng của con người nhằm thoả mãn nhu cầu nào ñó của 

con người. Tùy thuộc vào quan ñiểm, mục tiêu và phương pháp tiếp cận, có 

thể có nhiều ñịnh nghĩa khác nhau về dịch vụ: 

Từ ñiển kinh tế học (2000) ñịnh nghĩa “Dịch vụ là một hoạt ñộng kinh 

tế tạo ra những sản phẩm vô hình nào ñó (tư vấn, phục vụ, bảo hiểm, ngân 

hàng…) ñóng góp trực tiếp hoặc gián tiếp vào việc thỏa mãn nhu cầu của con 

người và là một thành tố quan trọng cấu thành nên GDP”  
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Theo Philip Kotler “ Dịch vụ là mọi hành ñộng hay lợi ích mà một bên 

có thể cung cấp cho bên kia và chủ yếu là vô hình, không dẫn ñến quyền sở 

hữu một cái gì ñó. Việc thực hiện dịch vụ có thể liên quan và cũng có thể 

không liên quan ñến một sản phẩm vật chất” [19, tr 522]. 

Như vậy dịch vụ là một loại sản phẩm, chủ yếu là vô hình, ñược cung 

cấp nhằm thỏa mãn nhu cầu của người sử dụng dịch vụ trong ñó người sử 

dụng dịch vụ có thể là cá nhân, tổ chức hoặc doanh nghiệp.  

Dịch vụ phát triển kinh doanh (Business Development Services) là một 

loại hình dịch vụ ñược cung cấp cho các doanh nghiệp, các chủ thể kinh tế 

nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp, các chủ thể kinh tế nâng cao hiệu quả hoạt 

ñộng. Mỗi quốc gia, mỗi tổ chức có thể ñưa ra những ñịnh nghĩa khác nhau về 

dịch vụ phát triển kinh doanh (DVPTKD) tùy thuộc vào ñiều kiện chính trị, 

kinh tế xã hội cụ thể hoặc mục ñích nghiên cứu về DVPTKD. 

Trên thế giới, DVPTKD ngày càng khẳng ñịnh ñược vai trò không thể 

thiếu ñối với các doanh nghiệp ở hầu hết các quốc gia, ñặc biệt kể từ những 

năm cuối thế kỷ 20. Nhận thấy vai trò to lớn của DVPTKD ñối với sự phát 

triển của doanh nghiệp, nhiều quốc gia trên thế giới ñã và ñang quan tâm phát 

triển loại hình dịch vụ này. Trên thế giới cũng có rất nhiều nghiên cứu của các 

tổ chức, các nhà khoa học về DVPTKD trong ñó ñưa ra những ñịnh nghĩa, 

những quan niệm khác nhau về DVPTKD.  

Thông thường, DVPTKD ñược hiểu là “những dịch vụ phi tài chính 

ñược cung cấp cho các tổ chức kinh doanh”. Các dịch vụ phi tài chính là 

những dịch vụ không liên quan ñến việc cung ứng tài chính cho doanh nghiệp 

như dịch vụ cho vay của ngân hàng, dịch vụ tín dụng,… ðối tượng phục vụ 

hay khách hàng chính của các dịch vụ này là các doanh nghiệp, tổ chức kinh 

tế chứ không phải người tiêu dùng cuối cùng. 
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Bên cạnh ñó có thể xem xét một số khái niệm về DVPTKD ñược ñưa 

ra trong các nghiên cứu về DVPTKD, như sau: 

- “DVPTKD là những dịch vụ nhằm cải thiện hoạt ñộng của doanh 

nghiệp, tăng cường khả năng tham gia thị trường và khả năng cạnh tranh của 

các doanh nghiệp. DVPTKD bao gồm các dịch vụ chiến lược và các dịch vụ 

tác nghiệp. DVPTKD nhằm phục vụ từ bên ngoài ñối với mỗi tổ chức kinh 

doanh thay vì việc các doanh nghiệp ñó tự mở rộng qui mô ñể tự phục vụ”[48, 

tr 11]. 

-  “DVPTKD là bất kỳ dịch vụ nào ñược các doanh nghiệp sử dụng 

nhằm hỗ trợ cho việc thực hiện chức năng kinh doanh”[40, tr (xi)]. 

- “DVPTKD là bất kỳ dịch vụ phi tài chính nào ñược các doanh nghiệp 

sử dụng nhằm hỗ trợ cho việc thực hiện chức năng kinh doanh hoặc tăng 

trưởng, ñược cung cấp một cách chính thức hoặc không chính thức” [50, tr 2]. 

Ngoài ra còn có một số quan niệm khác về DVPTKD: 

- DVPTKD gồm những dịch vụ mà các doanh nhân thường cần ñến 

nhằm giúp họ lãnh ñạo và phát triển doanh nghiệp. 

- DVPTKD gồm các dịch vụ ñược các doanh nghiệp sử dụng ñể giúp 

doanh nghiệp hoạt ñộng có hiệu quả và phát triển kinh doanh.  

Mặc dù có những quan niệm, cách hiểu khác nhau về DVPTKD, nhưng 

các khái niệm ñược ñưa ra trong các nghiên cứu ñều thống nhất DVPTKD là 

một loại hình dịch vụ cung cấp cho các doanh nghiệp nhằm hỗ trợ các doanh 

nghiệp trong việc thực hiện các chức năng kinh doanh thay vì các doanh 

nghiệp này phải mở rộng qui mô ñể tự phục vụ. 

Từ khái niệm chung về DVPTKD, có thể hiểu Dịch vụ phát triển kinh 

doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu là những dịch vụ phi tài chính ñược cung 

cấp cho doanh nghiệp nhằm nâng cao năng lực xuất khẩu, tăng khả năng tiếp 
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cận thị trường ngoài nước và nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh 

nghiệp trên thị trường thế giới. 

1.1.2. ðặc ñiểm của dịch vụ phát triển kinh doanh 

DVPTKD là một loại hình dịch vụ do ñó DVPTKD cũng mang những 

ñặc ñiểm của các loại hình dịch vụ nói chung, bao gồm: 

- Tính ñồng thời, không thể tách rời: Quá trình cung ứng dịch vụ là 

quá trình sản xuất ñặc biệt, trong ñó khách hàng chính là một bộ phận của quá 

trình cung ứng dịch vụ. Quá trình cung cấp và sử dụng dịch vụ thường diễn ra 

một cách ñồng thời, không thể tách rời nhau, kết thúc quá trình cung ứng 

cũng ñồng thời là kết thúc quá trình sử dụng dịch vụ. 

- Tính không ñồng nhất: Sản phẩm vật chất thường ñược tiêu chuẩn 

hóa nên nên các sản phẩm sản xuất ra là ñồng nhất, còn dịch vụ ñược cung 

cấp tùy theo yêu cầu của khách hàng do ñó các dịch vụ cung cấp hoàn toàn 

không giống nhau, phụ thuộc vào những yêu cầu khác nhau của khách hàng 

sử dụng dịch vụ. 

- Thường là vô hình và không lưu trữ ñược: Hầu hết các loại hịch vụ 

không tồn tại dưới hình thức vật chất và không nhận biết ñược bằng các giác 

quan, khách hàng sử dụng dịch vụ thường không thể thấy ñược dịch vụ trước 

khi tiêu dùng. Do tính chất ñặc thù của quá trình cung cấp dịch vụ là sản xuất 

và tiêu dùng dịch vụ diễn ra ñồng thời nên ñối với hầu hết các loại hình dịch 

vụ nhà cung cấp khó có thể sản xuất dịch vụ trước ñể lưu kho rồi cung cấp 

cho khách hàng. ðặc ñiểm này là một trở ngại cho các nhà cung cấp dịch vụ 

trong việc chuẩn bị các nguồn lực cần thiết cho quá trình cung cấp dịch vụ do 

khó dự ñoán chính xác nhu cầu.  

Tuy nhiên nhờ có sự phát triển của khoa học hiện ñại mà một số loại 

hình dịch vụ ngày càng có tính chất của sản phẩm hàng hóa nhiều hơn. Các 

sản phẩm dịch vụ này vừa có thể lưu trữ ñược và vận chuyển ñến mọi nơi ñể 
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tiêu thụ, vừa có thể sử dụng trong một thời gian dài như các phần mềm máy 

tính, hay các thông tin lưu trữ trên website cho các doanh nghiệp truy cập khi 

cần ñến,… 

Ngoài ra, từ khái niệm về DVPTKD, có thể rút ra những ñặc ñiểm 

riêng của DVPTKD như sau: 

- DVPTKD là những dịch vụ phi tài chính là những dịch vụ không liên 

quan ñến vấn ñề cấp vốn cho doanh nghiệp như dịch vụ cho vay của ngân 

hàng và các tổ chức tín dụng. 

- Khách hàng của DVPTKD không phải là người tiêu dùng cuối cùng 

mà là các doanh nghiệp, các tổ chức hoạt ñộng kinh doanh. 

- Chủ thể cung cấp DVPTKD không chỉ là các doanh nghiệp cung cấp 

dịch vụ nhằm mục ñích thu lợi nhuận mà có thể là các tổ chức xúc tiến 

thương mại ñầu tư (của Chính phủ hoặc phi Chính phủ), các tổ chức ñại diện 

cho doanh nghiệp (các phòng thương mại và các hiệp hội doanh nghiệp). Các 

tổ chức này có chức năng hỗ trợ cho các doanh nghiệp xuất khẩu thông qua 

nguồn ngân sách nhà nước hoặc thu phí với mức thấp ñủ ñể bù các khoản chi, 

các hoạt ñộng cung ứng theo nguyên tắc phi lợi nhuận.  

1.1.3. Phân loại dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu 

 1.1.3.1. Phân loại dịch vụ phát triển kinh doanh nói chung 

 * Theo tổ chức thương mại thế giới (WTO) 

 Cho ñến nay, trong hệ thống các phân ngành dịch vụ của WTO, 

DVPTKD cũng chưa ñược chia thành một ngành riêng biệt. Tuy nhiên, theo 

hiệp ñịnh chung về Thương mại Dịch vụ (GATS), các DVPTKD nằm trong 

hai nhóm dịch vụ:  

 + Dịch vụ nghề nghiệp: Gồm các dịch vụ pháp lý, kế toán kiểm toán, 

thuế, … 
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 + Dịch vụ kinh doanh khác: gồm các dịch vụ thông tin, tư vấn quản lý, 

dịch vụ quảng cáo, dịch vụ hội chợ triển lãm…. 

 * Theo mục ñích hoạt ñộng của nhà cung cấp dịch vụ  

+ DVPTKD phi lợi nhuận: Hầu hết các dịch vụ này ñược cung cấp 

miễn phí hoặc ñược cung cấp với mức phí rất thấp. Mục ñích cung ứng dịch 

vụ này là ñể hỗ trợ miễn phí với mục ñích hỗ trợ nhằm nâng cao hiệu quả hoạt 

ñộng của các doanh nghiệp. Các dịch vụ này còn gọi là các dịch vụ hỗ trợ 

phát triển kinh doanh. Nhà cung cấp dịch vụ này là các tổ chức chính phủ 

hoặc phi chính phủ, các tổ chức ñại diện cho doanh nghiệp. 

+ DVPTKD vì mục ñích lợi nhuận: Là những dịch vụ có thu phí, loại 

hình dịch vụ này ñược mua bán theo giá cả thị trường. ðối tượng chính sử 

dụng dịch vụ là các doanh nghiệp có qui mô vừa và nhỏ. Việc cung ứng dịch 

vụ nhằm thu lợi nhuận cho các doanh nghiệp ñược thành lập ñể hoạt ñộng 

trong lĩnh vực này. Nhà cung cấp DVPTKD này chủ yếu là các doanh nghiệp 

tư nhân như các công ty tư vấn và ñào tạo, tư vấn thị trường, tư vấn luật, các 

công ty quảng cáo, xúc tiến thương mại… 

 * Phân theo chức năng của dịch vụ 

+ Dịch vụ nâng cao hiệu quả hoạt ñộng: Là những dịch vụ giúp cho 

doanh nghiệp sử dụng có hiệu quả các nguồn lực nhằm mang lại kết quả hoạt 

ñộng sản xuất kinh doanh phù hợp với mục tiêu và chiến lược doanh nghiệp 

ñã ñề ra. Nhóm dịch vụ này bao gồm: dịch vụ tư vấn quản lý, tái cơ cấu doanh 

nghiệp, dịch vụ bảo dưỡng sửa chữa thiết bị, … 

 + Dịch vụ quản lý tài chính: Là những dịch vụ hỗ trợ doanh nghiệp 

trong việc quản lý và sử dụng có hiệu quả các nguồn tài chính, kiểm soát tình 

hình tài chính tại doanh nghiệp. Các dịch vụ này gồm: dịch vụ kế toán, kiểm 

toán, tư vấn tài chính, bảo hiểm,… Các dịch vụ này giúp các doanh nghiệp 
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lành mạnh hóa tình hình tài chính và cung cấp các công cụ ñể tăng cường 

quản lý tài chính trong doanh nghiệp. 

 + Dịch vụ thông tin thị trường: Nhằm cung cấp cho các doanh nghiệp 

những thông tin thực tế về thị trường ñể có chiến lược kinh doanh phù hợp. 

Dịch vụ này ñược tiến hành thông qua các hoạt ñộng: nghiên cứu thị trường, 

ñiều tra khảo sát, thu thập và xử lý số liệu nhằm ñưa ra những ñánh giá về thị 

trường. 

 + Dịch vụ gắn kết thị trường: Là những dịch vụ giúp doanh nghiệp tạo 

dựng mối quan hệ chặt chẽ, gắn bó với thị trường. Các dịch vụ này gồm: dịch 

vụ quảng cáo, dịch vụ vận chuyển, xúc tiến thương mại, hội chợ triển lãm,… 

+ Dịch vụ tăng cường chất lượng và kỹ năng: Là những dịch vụ nhằm 

nâng cao chất lượng các nguồn lực và các kỹ năng cần thiết ñối với hoạt ñộng 

kinh doanh của các doanh nghiệp. Loại hình dịch vụ này bao gồm: dịch vụ 

ñào tạo, dịch vụ thiết kế, dịch vụ ñảm bảo chất lượng, dịch vụ giám ñịnh… 

* Phân theo phạm vi các hoạt ñộng hỗ trợ của dịch vụ:  

+ Các dịch vụ chiến lược: Loại hình dịch vụ này ñược sử dụng ñể giải 

quyết những vấn ñề mang tính trung hạn và dài hạn nhằm tăng hiệu quả hoạt 

ñộng của doanh nghiệp, thúc ñẩy khả năng tham gia thị trường và nâng cao 

năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. Nghiên cứu của tổ chức hợp tác và 

phát triển kinh tế (OECD) về nền kinh tế dịch vụ năm 2000 ñã chỉ ra các 

DVPTKD chiến lược gồm: các dịch vụ phần mềm máy tính, dịch vụ cung cấp 

thông tin, dịch vụ nghiên cứu phát triển, dịch vụ thiết lập các tổ chức kinh 

doanh, dịch vụ ñào tạo và phát triển nguồn nhân lực...[56] 

 + Các dịch vụ tác nghiệp: Là những dịch vụ cần thiết cho những hoạt 

ñộng cụ thể, diễn ra hàng ngày của doanh nghiệp như dịch vụ kế toán, thông 

tin liên lạc, vận tải… Các dịch vụ này giúp nâng cao hiệu quả sản xuất kinh 

doanh của doanh nghiệp. 
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* Theo các giai ñoạn của quá trình sản xuất kinh doanh  

Hội nghị của Liên hợp quốc về Thương mại và Phát triển (UNCTAD) 

ñã phân các dịch vụ theo các giai ñoạn của quá trình sản xuất kinh doanh 

trong doanh nghiệp, gồm: 

- Các dịch vụ cho giai ñoạn ñầu: Là những loại hình dịch vụ giúp doanh 

nghiệp trả lời các câu hỏi doanh nghiệp nên sản xuất sản phẩm gì, mẫu mã ra 

sao,… cho phù hợp với nhu cầu của thị trường. Các dịch vụ này gồm: Nghiên 

cứu khả thi, nghiên cứu phát triển, nghiên cứu thị trường,… 

- Các dịch vụ cho giai ñoạn giữa: Là những dịch vụ hỗ trợ doanh 

nghiệp trong suốt quá trình thực hiện các hoạt ñộng sản xuất kinh doanh như 

các dịch vụ: Kế toán, thiết kế sản phẩm, thông tin liên lạc, hỗ trợ kỹ thuật, 

kiểm soát chất lượng,… 

- Các dịch vụ cho giai ñoạn cuối: Là những dịch vụ hỗ trợ doanh 

nghiệp trong khâu tiêu thụ sản phẩm, gồm: dịch vụ quảng cáo, kho bãi, phân 

phối sản phẩm… 

 * Theo mục ñích sử dụng dịch vụ của doanh nghiệp 
Trên thị trường DVPTKD có rất nhiều loại hình dịch vụ cho doanh 

nghiệp lựa chọn. Mỗi loại hình dịch vụ có một ñặc thù khác nhau, phục vụ 

cho những mục ñích khác nhau của doanh nghiệp. Có thể nhóm các loại hình 

DVPTKD chủ yếu ñang sử dụng ở các nước ñang phát triển thành 7 nhóm 

theo mục ñích sử dụng của doanh nghiệp, gồm: Nhóm dịch vụ tiếp cận thị 

trường, nhóm dịch vụ nhằm hỗ trợ cho cơ sở hạ tầng của doanh nghiệp, nhóm 

dịch vụ tư vấn/chính sách, nhóm dịch vụ cung ứng các yếu tố ñầu vào, nhóm 

dịch vụ ñào tạo và hỗ trợ kỹ thuật, nhóm dịch vụ phát triển công nghệ và sản 

phẩm, nhóm dịch vụ xúc tiến tài chính. 

Mỗi nhóm dịch vụ lại bao gồm nhiều dịch vụ khác nhau, tùy theo ñặc 

ñiểm và nhu cầu, các doanh nghiệp có thể lựa chọn những dịch vụ phù hợp 

nhằm nâng cao hiệu quả hoạt ñộng sản xuất kinh doanh. 
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Bảng 1.1 Các loại hình DVPTKD doanh ở các nước ñang phát triển 
Loại hình   Các dịch vụ 
Tiếp cận 
thị 
trường 

• Marketing 
• Các mối liên hệ marketing 
• Hội chợ thương mại và triển lãm sản phẩm  
• Phát triển các mẫu cho người mua (mẫu 

chào hàng) 
• Thông tin thị trường 
• Thầu phụ và thuê ngoài 

• Nghiên cứu thị trường 
• Phát triển thị trường 
• Phòng trưng bày sản phẩm 
• ðóng gói/bao bì sản phẩm 
• Quảng cáo 
• Các chuyến thăm và hội họp 

với mục ñích marketing 
Cơ sở hạ 
tầng 

• Bảo quản và kho bãi 
• Vận tải và giao nhận 
• Các cơ sở ñào tạo kinh doanh 
• Thông tin liên lạc 
• Dịch vụ bưu ñiện 

• Thông tin qua các ấn phẩm, 
ñài, vô tuyến 

• Truy cập Internet 
• Dịch vụ máy tính 
• Dịch vụ thư ký 

Chính 
sách/dịch 
vụ tư vấn 

• ðào tạo về chính sách và dịch vụ luật sư 
• Phân tích và thông tin về những khó khăn 

và cơ hội của chính sách 

• Dịch vụ luật tư vấn trực tiếp 
cho các doanh nghiệp nhỏ 

• Tài trợ các cuộc hội nghị 
• Nghiên cứu chính sách 

Cung ứng 
ñầu vào 

• Kết nối các doanh nghiệp nhỏ với các nhà 
cung ứng ñầu vào 

• Nâng cao năng lực của các nhà cung ứng 

• Hỗ trợ thành lập các nhóm mua 
hàng số lượng lớn 

• Thông tin về các nguồn cung 
ñầu vào 

ðào tạo 
và hỗ trợ 
kỹ thuật 

• Cố vấn 
• Nghiên cứu khả thi và kế hoạch kinh 

doanh 
• Các chuyến thăm trao ñổi kinh nghiệm và 

công tác 
• Nhượng quyền kinh doanh 

• ðào tạo quản lý 
• ðào tạo kỹ thuật 
• Các dịch vụ tư vấn 
• Các dịch vụ pháp lý 
• Tư vấn tài chính và thuế 
• Kế toán và giữ sổ sách kế toán 

Phát triển 
công nghệ 
và sản 
phẩm 

• Chu yển giao/thương mại hóa công nghệ 
• Kết nối(môi giới) các doanh nghiệp với 

các nhà cung cấp công nghệ 

• Hỗ trợ mua công nghệ 
• Các chương trình ñảm bảo chất 
lượng 
• Cho thuê và thuê thiết bị 
• Dịch vụ thiết kế 

Xúc tiến 
tài chính 

• Tìm kiếm các công ty bao thanh toán và 
cung cấp vốn lưu ñộng cho các ñơn vị ñặt 
hàng ñã ñược xác nhận 

• Trợ giúp vay vốn 
• Xúc tiến tiếp cận các nhà cung 

ứng tín dụng 
Nguồn:[ 40] 

* Phân loại theo nội dung hỗ trợ của dịch vụ 

Từ năm 2001, tổ chức hợp tác kỹ thuật của Cộng hòa Liên bang 

ðức(GTZ) và Quĩ hợp tác kỹ thuật Thụy Sĩ (Swisscontact) ñã tiến hành các 
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chương trình xúc tiến phát triển khu vực kinh tế tư nhân ở Việt Nam. Một 

nghiên cứu của tổ chức này về DVPTKD ở Việt Nam năm 2002 ñã chỉ ra 

rằng có gần 20 loại DVPTKD ñược sử dụng phổ biến ở các nước trên thế 

giới, phù hợp với ñiều kiện thực tiễn ở Việt Nam cần phải ñược quan tâm phát 

triển. Các loại hình dịch vụ này ñược chia thành năm nhóm theo nội dung hỗ 

trợ của dịch vụ, gồm: 

- Dịch vụ quản lý: Là những dịch vụ giúp nâng cao năng lực quản lý ñiều 

hành và kiểm soát doanh nghiệp, gồm các dịch vụ kế toán, kiểm toán; 

ñào tạo quản lý; tư vấn quản lý kinh doanh; tư vấn pháp lý… 

- Dịch vụ Marketing: Là những dịch vụ giúp doanh nghiệp quảng bá 

nhằm thúc ñẩy tiêu thụ sản phẩm của doanh nghiệp, gồm dịch vụ quảng 

cáo/khuyến mại; nghiên cứu thị trường; khảo sát thị trường; thiết kế sản 

phẩm; tư vấn và tham gia hội chợ triển lãm. 

- Dịch vụ chất lượng và môi trường: Hỗ trợ doanh nghiệp trong công tác 

quản lý và kiểm soát chất lượng, ñảm bảo tuân thủ các tiêu chuẩn về 

chất lượng và môi trường. Các dịch vụ này gồm ñào tạo về quản lý chất 

lượng và quản lý môi trường; tư vấn về quản lý chất lượng và quản lý 

môi trường,… 

- Dịch vụ thông tin liên lạc: Là một loại hình dịch vụ quan trọng ñặc biệt 

trong thời ñại bùng nổ thông tin hiện nay, gồm: các phần mềm quản lý; 

ñường truyền internet; các dịch vụ liên quan ñến máy tính… 

- Dịch vụ kỹ thuật/Dạy nghề: Nhằm nâng cao chất lượng lao ñộng và 

nâng cao năng suất lao ñộng trong doanh nghiệp. Các dịch vụ này gồm: 

ðào tạo kỹ thuật và dạy nghề, tư vấn về công nghệ,… 

 * Phân loại theo yếu tố doanh nghiệp sử dụng dịch vụ cần hỗ trợ  

Trong mỗi doanh nghiệp, yếu tố có tính chất quyết ñịnh ñến kết quả 

hoạt ñộng của doanh nghiệp chính là chất lượng các nguồn lực như tài sản, 
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con người... Ngày nay, các doanh nghiệp có xu hướng sử dụng các dịch vụ từ 

bên ngoài thay cho việc ñầu tư ñể tăng số lượng tài sản của doanh nghiệp 

ñồng thời các dịch vụ cũng ñược sử dụng ñể hỗ trợ doanh nghiệp nâng cao 

chất lượng các nguồn lực, xây dựng và phát triển các mối quan hệ,…  

  Bảng 1.2. Phân loại dịch vụ phát triển kinh doanh theo yếu tố cần hỗ trợ  

Yếu tố Các loại hình dịch vụ 

Vật chất Các dịch vụ cho thuê ñịa ñiểm kinh doanh, kho bãi, 

ñiện, nước, thông tin ñường xá…  

Xã hội Dịch vụ phát triển hợp tác, nhượng quyền thương mại, 

các dịch vụ hỗ trợ thông tin và dịch vụ làm cầu nối giữa 

nhà cung cấp với khách hàng. 

Tự nhiên Dịch vụ hỗ trợ thúc ñẩy việc sử dụng hiệu quả các 

nguyên liệu thô, tái chế nguyên liệu, giảm thiểu ô 

nhiễm, sử dụng nguyên liệu có thể phân huỷ. 

Con người Dịch vụ ñào tạo, tư vấn về nâng cao tay nghề, kỹ năng 

làm việc, khởi sự doanh nghiệp và quản lý kinh doanh. 

Nguồn:[ 44] 

 1.1.3.2. Dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu 

Các doanh nghiệp xuất khẩu có ñặc ñiểm là hoạt ñộng kinh doanh ñược 

tiến hành với ñối tác nước ngoài, có sự khác biệt về môi trường luật pháp, văn 

hoá, vị trí ñịa lý kinh tế. Bên cạnh ñó, doanh nghiệp còn phải ñối mặt với rất 

nhiều rào cản kỹ thuật và sự cạnh tranh ñang diễn ra ngày càng gay gắt. Với 

nguồn lực có hạn các doanh nghiệp xuất khẩu khó có thể tự mình vượt qua 

ñược những trở ngại này ñể kinh doanh có hiệu quả. Do ñó, ngoài các 

DVPTKD cơ bản mà bất cứ doanh nghiệp nào cũng cần ñến như các dịch vụ 

kế toán, kiểm toán, thông tin liên lạc…, các doanh nghiệp xuất khẩu rất cần 

ñến những dịch vụ hỗ trợ doanh nghiệp có thể vượt qua các trở ngại trong môi 

trường kinh doanh quốc tế.  
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Dưới ñây là một số loại hình dịch vụ cần thiết ñối với doanh nghiệp 

xuất khẩu. 

Bảng 1.3. Một số DVPTKD quan trọng ñối với doanh nghiệp xuất khẩu 

Loại hình Các dịch vụ 

Tư vấn xuất 
khẩu 

• Tư vấn pháp lý 
• Tư vấn ñàm phán, ký kết hợp ñồng  

• Tư vấn phát triển thương 
hiệu 

Tiếp cận thị 
trường 

• Hội chợ, triển lãm thương mại 
• Khảo sát thị trường 

• Nghiên cứu thị trường 
• Thiết kế bao bì/ñóng gói 

sản phẩm 
Vận tải, bảo 
hiểm 

• Vận tải 
• Kho bãi 

• Bảo hiểm hàng hoá 
 

Kiểm tra và 
chứng nhận chất 
lượng hàng hóa 

• Chứng nhận xuất xứ hàng hoá 
• Giám ñịnh hàng hoá 

• Chứng nhận chất lượng 
hàng hoá 

 
Nguồn: Tác giả tổng hợp từ các nguồn [8] và[40] 

Nhiều nghiên cứu ñã chỉ ra rằng trong số các loại hình DVPTKD cho 

doanh nghiệp xuất khẩu kể trên, dịch vụ tư vấn xuất khẩu và dịch vụ tiếp cận 

thị trường là hai nhóm dịch vụ quan trọng ảnh hưởng chủ yếu ñến thành công 

của doanh nghiệp xuất khẩu.   

Theo các cách phân loại, có thể thấy DVPTKD bao gồm rất nhiều 

nhóm dịch vụ khác nhau. Tùy theo ñặc ñiểm kinh doanh và tình hình thực tế, 

mỗi doanh nghiệp có thể lựa chọn và sử dụng các loại hình dịch vụ cần thiết 

ñể hỗ trợ cho hoạt ñộng sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Việc lựa chọn 

và sử dụng có hiệu quả các dịch vụ phát triển kinh doanh sẽ giúp doanh 

nghiệp nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh cũng như nâng cao năng lực 

cạnh tranh trong môi trường kinh doanh quốc tế. 

1.2. VAI TRÒ CỦA DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH ðỐI VỚI 

DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU 

Dịch vụ phát triển kinh doanh là một loại hình dịch vụ quan trọng ñối 

với các doanh nghiệp, các chủ thể kinh tế nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp, các 
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chủ thể kinh tế hoạt ñộng hiệu quả. Do khả năng về nguồn lực của các doanh 

nghiệp ñặc biệt là các doanh nghiệp nhỏ và vừa là có hạn nên các doanh 

nghiệp cần phải tập trung nguồn lực cho những hoạt ñộng chính mà doanh 

nghiệp có khả năng, những hoạt ñộng khác doanh nghiệp có thể chuyển giao, 

thuê các doanh nghiệp chuyên cung cấp các dịch vụ phát triển kinh doanh 

nhằm hỗ trợ cho hoạt ñộng của doanh nghiệp. Như vậy, dịch vụ phát triển 

kinh doanh sẽ hỗ trợ các doanh nghiệp trong việc thực hiện các chức năng 

kinh doanh thay vì các doanh nghiệp này phải mở rộng qui mô ñể tự phục vụ. 

Có thể nói, dịch vụ phát triển kinh doanh ñóng vai trò quan trọng 

không thể thiếu ñối với các doanh nghiệp. Vai trò của dịch vụ phát triển kinh 

doanh ñối với hoạt ñộng của doanh nghiệp ñược thể hiện ở những mặt dưới 

ñây. 

1.2.1. Dịch vụ phát triển kinh doanh là một trong những ñầu vào quan 

trọng của doanh nghiệp xuất khẩu 

Từ lâu các nhà sản xuất hàng hoá và cung cấp dịch vụ ở nhiều nước 

trên thế giới ñều coi dịch vụ phát triển kinh doanh là một trong những ñầu vào 

quan trọng của doanh nghiệp. Các nhà nghiên cứu ñã chỉ ra rằng ñể sản xuất 

ra 1 sản phẩm thì chi phí cho dịch vụ vận tải là 10%, cho dịch vụ viễn thông 

10%, 10% cho dịch vụ quảng cáo, 10% cho các dịch vụ liên quan ñến sản 

xuất, chỉ có 20% cho nguyên vật liệu và còn lại là các chi phí cho tiền lương, 

quản lý,...[13]. Như vậy, dịch vụ trong ñó có dịch vụ phát triển kinh doanh 

chiếm một tỷ trọng khá lớn trong giá trị sản phẩm của doanh nghiệp. Do ñó, 

nếu doanh nghiệp biết lựa chọn và sử dụng những dịch vụ có chất lượng tốt 

và thực sự cần thiết cho doanh nghiệp thì các chi phí dịch vụ sẽ thực sự hữu 

ích và ñem lại hiệu quả cao cho doanh nghiệp. Ngược lại, nếu doanh nghiệp 

không lựa chọn ñược những dịch vụ phù hợp, chất lượng dịch vụ không ñảm 

bảo thì không những không giúp ích ñược cho hoạt ñộng của doanh nghiệp 
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mà còn làm gia tăng thêm chi phí. Việc sử dụng một cách hợp lý và hiệu quả 

dịch vụ phát triển kinh doanh cần thiết sẽ làm tăng hiệu quả sản xuất kinh 

doanh của doanh nghiệp. 

Theo một nghiên cứu của Ngân hàng Phát triển Châu Á thực hiện tại 

Indonesia thì các nhà sản xuất và cung cấp dịch vụ ở nước này ñều coi các 

dịch vụ hỗ trợ kinh doanh và dịch vụ chuyên môn là những ñầu vào quan 

trọng nhất mang tính cạnh tranh của họ, tiếp theo là các dịch vụ viễn thông, 

ñào tạo [39]. Nghiên cứu cũng chỉ ra rằng ñể cạnh tranh ñược trên thị trường 

quốc tế, các nhà xuất khẩu hàng hóa và dịch vụ cần thiết phải sử dụng dịch vụ 

phát triển kinh doanh thậm chí phải nhập khẩu các dịch vụ này nếu như không 

có sẵn dịch vụ có chất lượng ở trong nước. 

1.2.2. Dịch vụ phát triển kinh doanh ñóng vai trò hỗ trợ nâng cao chất 

lượng các nguồn lực của doanh nghiệp xuất khẩu 

ðối với các doanh nghiệp, chất lượng các nguồn lực có ảnh hưởng rất 

lớn ñến hiệu quả hoạt ñộng của doanh nghiệp. Thông thường doanh nghiệp 

khó có thể tự mình nâng cao chất lượng các nguồn lực mà buộc phải sử dụng 

các dịch vụ từ bên ngoài như: dịch vụ ñào tạo giúp nâng cao kỹ năng làm 

việc, kiến thức chuyên môn cho lao ñộng trong doanh nghiệp và nâng cao 

trình ñộ quản lý của ñội ngũ lãnh ñạo doanh nghiệp; dịch vụ hỗ trợ về kỹ 

thuật công nghệ cung cấp cho doanh nghiệp những chỉ dẫn, tư vấn cần thiết 

ñể có thể lựa chọn ñược công nghệ phù hợp, kinh tế và hiệu quả cho doanh 

nghiệp,…. 

Thông qua các DVPTKD, các doanh nghiệp và tổ chức kinh doanh có 

ñiều kiện ñược tiếp cận nguồn vốn, thông tin, nhân lực,... Từ ñó doanh nghiệp 

có ñiều kiện và khả năng ñể tiến hành hoạt ñộng một cách thuận lợi và hiệu 

quả hơn. 
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 Bên cạnh ñó, DVPTKD tạo ñiều kiện cho doanh nghiệp ñổi mới công 

nghệ, tiếp cận khoa học công nghệ tiến trên thế giới, hỗ trợ doanh nghiệp 

trong việc xây dựng và triển khai quy trình quản lý chất lượng, nâng cao năng 

lực quản lý. Những yếu tố này sẽ giúp doanh nghiệp phát triển nhanh và bền 

vững. 

Như vậy, có thể nói dịch vụ phát triển kinh doanh ñóng vai trò rất quan 

trọng trong việc nâng cao chất lượng các nguồn lực doanh nghiệp, ñây là yếu 

tố ñầu vào không thể thiếu ñối với bất kỳ doanh nghiệp nào và ảnh hưởng trực 

tiếp ñến hiệu quả hoạt ñộng của doanh  nghiệp. 

1.2.3. Dịch vụ phát triển kinh doanh giúp các doanh nghiệp xuất khẩu 

giảm chi phí  

Sử dụng hiệu quả dịch vụ phát triển kinh doanh các doanh nghiệp sẽ 

tiết kiệm ñược nhiều chi phí sản xuất cho doanh nghiệp. 

Thứ nhất, doanh nghiệp có thể khai thác ñược các nguồn ñầu vào tận 

gốc mà không phải qua các khâu trung gian. Thông qua DVPTKD các doanh 

nghiệp có thể tiếp cận ñược những thông tin trực tiếp về các nhà cung cấp và 

lựa chọn nhà cung cấp phù hợp yêu cầu với mức giá hợp lý nhất. 

Thứ hai, các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ phát triển kinh doanh có 

tính chuyên nghiệp và ñược chuyên môn hoá cao nên chi phí cho dịch vụ nhỏ 

hơn rất nhiều so với việc doanh nghiệp sử dụng các nguồn lực của mình ñể tự 

phục vụ.  

Thứ ba, sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh, các doanh nghiệp có 

ñiều kiện tập trung nguồn lực cho những hoạt ñộng sản xuất kinh doanh chính 

mà doanh nghiệp có ưu thế, thúc ñẩy quá trình chuyên môn hóa từ ñó giảm 

ñược giá thành sản phẩm của doanh nghiệp. 

ðối với những doanh nghiệp có qui mô nhỏ và vừa, hạn chế về  nguồn 

lực thì việc sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh lại càng trở nên quan trọng. 
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1.2.4. Dịch vụ phát triển kinh doanh hỗ trợ doanh nghiệp trong việc tìm 

hiểu môi trường kinh doanh của nước xuất khẩu 

Một trong những vấn ñề khó khăn nhất của các doanh nghiệp xuất khẩu 

hiện nay là sự thiếu hiểu biết về môi trường kinh doanh. Các nhà cung cấp 

dịch vụ phát triển kinh doanh, các tổ chức hỗ trợ xuất khẩu ñóng vai trò quan 

trọng giúp các doanh nghiệp có ñược thông tin về các qui ñịnh và pháp luật, 

các rào cản thương mại của nước sở tại ñối với việc nhập khẩu từng mặt hàng, 

nhóm hàng thông qua các dịch vụ tư vấn xuất khẩu như tư vấn luật, tư vấn về 

ñàm phán ký kết hợp ñồng,... ðồng thời, các dịch vụ về tư vấn xuất khẩu và 

tiếp cận thị trường cung cấp cho doanh nghiệp những chỉ dẫn về hoạt ñộng 

thương mại phù hợp với từng thị trường và giúp cho doanh nghiệp tìm kiếm 

ñược thị trường tốt nhất sao cho sản phẩm của doanh nghiệp phù hợp tại thị 

trường ñó.   

1.2.5. Dịch vụ phát triển kinh doanh hỗ trợ doanh nghiệp xuất khẩu trong 

xây dựng và bảo hộ thương hiệu ở nước ngoài 

Xây dựng và bảo hộ thương hiệu là một trong những vấn ñề quan trọng 

của doanh nghiệp xuất khẩu. Thực tế cho thấy, trên thế giới ñặc biệt là các 

nước ñang phát triển như Việt Nam các doanh nghiệp vừa và nhỏ thường 

thiếu kiến thức và hiểu biết về vấn ñề xây dựng thương hiệu. Vì không quan 

tâm ñến việc ñăng ký thương hiệu và nhãn hiệu nên kết quả là một số doanh 

nghiệp bị mất thương hiệu trên thị trường thế giới như ñối với một số sản 

phẩm: nước mắm Phú Quốc, bia Sài Gòn, cà phê Trung Nguyên, khóa Việt 

Tiệp,… 

ðể ngăn chặn tình trạng bị mất thương hiệu, các doanh nghiệp cần nhận 

thức ñược vai trò quan trọng của xây dựng và phát triển thương hiệu và sử 

dụng những dịch vụ chuyên nghiệp về xây dựng và bảo vệ thương hiệu, có 
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như vậy doanh nghiệp mới có thể ñứng vững ñược trên thị trường cạnh tranh 

ngày càng khốc liệt.   

  1.2.6. Dịch vụ phát triển kinh doanh tạo ñiều kiện thuận lợi ñể các 

doanh nghiệp xúc tiến thương mại, tiếp cận và xâm nhập thị trường nước 

ngoài  

DVPTKD có vai trò quan trọng trong việc cung cấp những thông tin 

cần thiết cho hoạt ñộng xuất khẩu của doanh nghiệp, như thông tin thị trường, 

nguồn hàng… Việc cung cấp những thông tin về nhu cầu và thị hiếu khách 

hàng giúp cho doanh nghiệp xây dựng chiến lược kinh doanh, chiến lược phát 

triển sản phẩm và thị trường cho phù hợp. 

Ngoài ra, dịch vụ phát triển kinh doanh cũng là cầu nối giữa doanh 

nghiệp với các khách hàng thông qua việc tổ chức các sự kiện thương mại 

như tổ chức tham quan khảo sát thị trường, tổ chức các hội chợ, triển lãm,… 

Các doanh nghiệp cũng có thể tiếp cận thị trường thông qua sử dụng dịch vụ 

quảng cáo, xây dựng các website giới thiệu sản phẩm và bán hàng nhờ dịch 

vụ thông tin. 

1.2.7. Dịch vụ phát triển kinh doanh tạo ra giá trị gia tăng cho sản phẩm, 

góp phần nâng cao vị thế của các sản phẩm xuất khẩu trong chuỗi giá trị 

toàn cầu 

 DVPTKD là yếu tố ñầu vào quan trọng góp phần tạo ra giá trị gia tăng 

cho sản phẩm. Các dịch vụ như nghiên cứu thị trường, thiết kế bao bì, tư vấn 

kinh doanh, tư vấn công nghệ, quảng cáo, xây dựng thương hiệu... ngày càng 

trở nên quan trọng và có những ñóng góp ñáng kể trong việc tạo ra các giá trị 

gia tăng ñối với sản phẩm của doanh nghiệp.  

 Như vậy, DVPTKD ñóng vai trò là một ñầu vào quan trọng trong quá 

trình chuyển dịch sản xuất hàng hóa, thúc ñẩy quá trình chuyển dịch từ xuất 
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khẩu có giá trị gia tăng thấp sang xuất khẩu có giá trị gia tăng cao, từ ñó nâng 

cao vị thế của sản phẩm xuất khẩu trong chuỗi giá trị toàn cầu. 

1.2.8. Dịch vụ phát triển kinh doanh ñóng vai trò quan trọng ñối với việc 

nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp xuất khẩu 

Dịch vụ phát triển kinh doanh có vai trò thúc ñẩy quá trình chuyên môn 

hoá, tạo ñiều kiện tập trung các nguồn lực nhằm nâng cao hiệu quả hoạt ñộng. 

Nhờ sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh, các doanh nghiệp không cần phải 

ñảm nhiệm tất cả các khâu của quá trình sản xuất kinh doanh như trước ñây 

mà có ñiều kiện tập trung vào một số hoạt ñộng chính trong quá trình sản xuất 

kinh doanh. ðiều này giúp cho các doanh nghiệp tránh ñược sự phân tán các 

nguồn lực, năng suất lao ñộng ñược nâng cao.  

Frank Niemann trong cuốn Turning BDS into Business ñã chỉ ra rằng 

“trong một môi trường kinh doanh năng ñộng và ngày càng phức tạp ở các 

nước công nghiệp hiện nay, các ñơn vị kinh doanh và các tổ chức nói chung 

cần phải tập trung vào những lĩnh vực chủ yếu mà doanh nghiệp có khả năng 

nhằm duy trì khả năng cạnh tranh và nâng cao hiệu quả” [46]. 

Micheal Porter ñã chỉ ra rằng năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp 

ñược thể hiện bằng chính nội lực của bản thân doanh nghiệp, những lợi thế 

của doanh nghiệp so với ñối thủ cạnh tranh trên thị trường và việc sử dụng có 

hiệu quả các yếu tố hỗ trợ từ bên ngoài. 

Thực tế cho thấy rằng không một doanh nghiệp nào mạnh về tất cả các 

mặt, doanh nghiệp có lợi thế về mặt này thì lại hạn chế về mặt khác. Chính vì 

vậy, các doanh nghiệp ñều cần ñến các nguồn lực từ các ngành hỗ trợ nhằm 

nâng cao hiệu quả hoạt ñộng của doanh nghiệp. 

Các ngành hỗ trợ liên quan có ảnh hưởng quan trọng ñến hoạt ñộng của 

doanh nghiệp. Các ngành này có thể phối hợp với các hoạt ñộng của doanh 

nghiệp ñể tạo nên chuỗi giá trị hoặc tạo ra những sản phẩm có tính chất bổ 
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sung cho sản phẩm của doanh nghiệp. (Ví dụ ngành công nghiệp phần cứng 

và phần mềm máy tính).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hình 1.1. Mô hình kim cương của M. Porter 

 Việc sử dụng các nguồn lực hỗ trợ từ bên ngoài một cách hiệu quả giúp 

cho doanh nghiệp tập trung nguồn lực vào những hoạt ñộng mà doanh nghiệp 

có thế mạnh, thúc ñẩy chuyên môn hóa, tăng hiệu quả hoạt ñộng kinh doanh 

và nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 

1.3. CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ðẾN DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH 

DOANH CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU 

DVPTKD ra ñời là một tất yếu ñể ñáp ứng yêu cầu của các doanh 

nghiệp trong ñiều kiện nền kinh tế ngày càng phát triển, sự phân công hóa lao 

ñộng diễn ra một cách mạnh mẽ. Tuy nhiên, DVPTKD có ñáp dứng ñược yêu 

cầu của các doanh nghiệp hay không còn phụ thuộc vào nhiều yếu tố, có thể 

kể ñến một số yếu tố chính gồm: các yếu tố về phía doanh nghiệp cung cấp 

Vị thế của doanh 
nghiệp so với ñối thủ 

cạnh tranh 

 
Năng lực cạnh tranh 

của doanh nghiệp 

Chất lượng, khả 
năng cung ứng, mức 
ñộ chuyên môn hóa 
các yếu tố ñầu vào 

Sự ñáp ứng nhu cầu 
về các sản phẩm dịch 
vụ cũng như yêu cầu 

về chất lượng 

 
Các ngành hỗ trợ và 

có liên quan 
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dịch vụ, các doanh nghiệp sử dụt ng dịch vụ và các yếu tố thuộc môi trường 

tương tác của dịch vụ. 

1.3.1. Các yếu tố về phía doanh nghiệp cung cấp dịch vụ 

Qui mô vốn của doanh nghiệp 

Qui mô vốn ñóng vai trò quan trọng ñối với hoạt ñộng của doanh 

nghiệp nói chung và doanh nghiệp cung cấp DVPTKD nói riêng. Những 

doanh nghiệp vốn lớn thường có ưu thế vượt trội so với các doanh nghiệp có 

qui mô vốn hạn chế vì họ có khả năng mở rộng hoạt ñộng kinh doanh, ñầu tư 

nâng cao chất lượng nguồn nhân lực, ñổi mới công nghệ,... do vậy năng suất 

và chất lượng dịch vụ ñược nâng cao. Như vậy, hoạt ñộng cung cấp dịch vụ 

của các doanh nghiệp DVPTKD có hiệu quả và có ñáp ứng ñược yêu cầu của 

các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ hay không phụ thuộc một phần vào nguồn 

vốn của doanh nghiệp. 

Nhân lực của doanh nghiệp cung cấp dịch vụ 

Từ ñặc ñiểm của dịch vụ có thể thấy yếu tố quan trọng nhất quyết ñịnh 

chất lượng cung cấp dịch vụ ñó là yếu tố con người hay nguồn nhân lực của 

doanh nghiệp cung cấp dịch vụ. Như ñã trình bày ở trên, DVPTKD là một 

loại hình dịch vụ gồm nhiều  dịch vụ khác nhau trong ñó có nhiều dịch vụ ñòi 

hỏi nguồn nhân lực có trình ñộ cao như dịch vụ kế toán, kiểm toán, dịch vụ tư 

vấn, dịch vụ ñào tạo. Do ñó, ñể phát triển loại hình DVPTKD nhằm ñáp ứng 

nhu cầu của doanh nghiệp cần có một nguồn nhân lực dồi dào về số lượng và 

chất lượng. Chất lượng nguồn nhân lực có tính chất quyết ñịnh ñến tính 

chuyên nghiệp của nhà cung cấp DVPTKD. Nguồn nhân lực cho các loại hình 

DVPTKD cần ñược ñào tạo chuyên sâu và có bài bản ñể có thể ñáp ứng tốt 

nhất yêu cầu của khách hàng. 

 Thực tế cho thấy ở những nước có nguồn nhân lực dồi dào, chất lượng 

cao như Mỹ, Nhật,… DVPTKD cũng rất phát triển và là công cụ hỗ trợ ñắc 
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lực cho hoạt ñộng của các doanh nghiệp. Ở những nước kém phát triển, do 

chất lượng nguồn nhân lực không cao nên sự phát triển của loại hình dịch vụ 

này gặp nhiều khó khăn và hiệu quả hỗ trợ của các dịch vụ này ñối với doanh 

nghiệp còn thấp. Chính vì vậy, chuẩn bị một nguồn nhân lực tốt chính là ñiều 

kiện tiên quyết ñể cung cấp DVPTKD ñáp ứng nhu cầu ngày càng cao của các 

doanh nghiệp. 

 Công nghệ 

 Công nghệ là yếu tố hỗ trợ ñắc lực nhằm giảm chi phí và nâng cao chất 

lượng dịch vụ của các doanh nghiệp DVPTKD. Những doanh nghiệp dịch vụ 

có ñiều kiện ñầu tư công nghệ hiện ñại thường chiếm ñược ưu thế cạnh tranh 

về chất lượng và thời gian cung cấp dịch vụ. Trong số các công nghệ dịch vụ, 

công nghệ thông tin ñóng vai trò quan trọng trong việc rút ngắn khoảng cách 

giữa nhà cung cấp và doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. 

 Việc ñầu tư ñổi mới công nghệ trong DVPTKD là cần thiết nhằm tăng 

tính hiệu quả của việc cung cấp dịch vụ ñến các doanh nghiệp. 

1.3.2. Các yếu tố thuộc về doanh nghiệp sử dụng dịch vụ 

 Nhận thức của các doanh nghiệp 

 Vai trò của dịch vụ phát triển kinh doanh là không thể phủ nhận và ñã 

ñược chứng minh. Ở nhiều quốc gia trên thế giới, DVPTKD là một trong 

những yếu tố ñầu vào không thể thiếu của bất kỳ doanh nghiệp nào. Tuy 

nhiên, ở một số nước trong ñó có Việt Nam, DVPTKD chưa phát huy ñược 

vai trò ñối với ñời sống của các doanh nghiệp do các doanh nghiệp chưa nhận 

thức ñược ñúng tầm quan trọng của loại hình dịch vụ này, cũng như chưa 

nhận thức ñược những lợi ích thu ñược khi sử dụng các dịch vụ. 

 Nhiều doanh nghiệp, ñặc biệt là các doanh nghiệp nhà nước, do ảnh 

hưởng của cung cách làm ăn cũ, các doanh nghiệp thường có xu hướng tự 

thực hiện tất cả các công ñoạn của quá trình sản xuất kinh doanh. Các doanh 



   38 

nghiệp thường có quan niệm sai lầm là nếu một doanh nghiệp ñi thuê dịch vụ 

nào ñó từ bên ngoài sẽ phản ánh sự yếu kém của doanh nghiệp về mặt ñó. Mặt 

khác, hầu hết các doanh nghiệp nhỏ ñều có một ñặc tính giống nhau là ngại 

chia sẻ thông tin về hoạt ñộng kinh doanh của doanh nghiệp cho bên ngoài vì 

sợ thông tin sẽ bị lợi dụng. Những quan niệm sai lầm cơ bản ñó chính là 

nguyên nhân làm cho DVPTKD chưa phát huy ñược hết vai trò ñối với các 

doanh nghiệp. ðể việc sử dụng DVPTKD thật sự có ý nghĩa ñối với các 

doanh nghiệp, các nhà quản lý doanh nghiệp cần hiểu rằng việc sử dụng 

DVPTKD chính là nhằm nâng cao hiệu quả sản xuất kinh doanh và năng lực 

cạnh tranh của doanh nghiệp. 

  Nhận thức về DVPTKD của các doanh nghiệp phụ thuộc nhiều vào 

trình ñộ của ñội ngũ quản lý trong doanh nghiệp. Nhiều nghiên cứu ñã chỉ ra 

rằng, ở các nước, các ñịa phương nào có trình ñộ quản lý càng phát triển thì 

hiệu quả sử dụng DVPTKD càng cao. Do ñó, ñể DVPTKD thực sự trở thành 

công cụ hữu ích của các doanh nghiệp thì các doanh nghiệp phải nhận thức 

ñược ñầy ñủ ý nghĩa và tầm quan trọng của loại hình dịch vụ này. ðiều này 

ñòi hỏi một sự thay ñổi từ chính tư duy của các nhà quản trị doanh 

nghiệp[10].    

 Tình hình tài chính của doanh nghiệp 

 Việc quyết ñịnh sử dụng hay không sử dụng DVPTKD nhiều khi phụ 

thuộc vào tình hình tài chính của doanh nghiệp. ðối với một số doanh nghiệp, 

việc ñảm bảo ñủ nguồn vốn cho hoạt ñộng sản xuất kinh doanh chính như các 

chi phí nguyên vật liệu, chi phí nhân công, chi phí nhà xưởng, máy móc thiết 

bị,... ñã là khó khăn nên doanh nghiệp hầu như không nghĩ ñến sử dụng các 

dịch vụ từ bên ngoài ñể hỗ trợ cho hoạt ñộng của doanh nghiệp. Tuy nhiên, ñó 

là ñối với những doanh nghiệp thiếu hiểu biết về DVPTKD, còn ñối với 

những doanh nghiệp ñã hiểu rõ ñược vai trò của DVPTKD thì việc lập kế 
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hoạch tài chính cho sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh là không thể thiếu. 

Mỗi doanh nghiệp, trên cơ sở ñánh giá thực trạng các nguồn lực có thể lựa 

chọn cho mình những dịch vụ cần thiết phù hợp với khả năng tài chính nhằm 

nâng cao hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp. 

 Nhu cầu sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh của các doanh nghiệp 

 Nhu cầu sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp cũng có ảnh hưởng 

ñến việc doanh nghiệp cung cấp dịch vụ có quan tâm ñến việc nâng cao chất 

lượng dịch vụ hay không. Hiện nay, vẫn còn nhiều doanh nghiệp chưa nhận 

thức ñược tầm quan trọng của dịch vụ phát triển kinh doanh ñối với hoạt ñộng 

của  doanh nghiệp. Do ñó, số lượng các doanh nghiệp sử dụng các dịch vụ 

này chưa nhiều, trừ một số loại hình dịch vụ bắt buộc phải sử dụng như kiểm 

toán, cấp chứng nhận xuất xứ sản phẩm… Nhu cầu sử dụng dịch vụ ít làm 

cho các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ không muốn ñầu tư nhiều công sức và 

vốn ñể phát triển và nâng cao chất lượng dịch vụ. Sự phát triển về nhu cầu sử 

dụng DVPTKD sẽ thúc ñẩy các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ mở rộng qui 

mô, nâng cao chất lượng và ña dạng hóa các loại hình dịch vụ nhằm ñáp ứng 

nhu cầu của các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ.  

1.3.3. Các yếu tố thuộc về môi trường  

 Môi trường pháp lý và chính sách của nhà nước 

 Nói ñến môi trường hoạt ñộng của các loại hình dịch vụ không thể 

không nói ñến môi trường pháp lý và các qui ñịnh của nhà nước. Khung pháp 

lý và chính sách của các nước ñối với hoạt ñộng của các doanh nghiệp nói 

chung và doanh nghiệp DVPTKD nói riêng càng rõ ràng, minh bạch, cụ thể, 

chi tiết sẽ càng tạo ñiều kiện thuận lợi cho các doanh nghiệp trong việc cung 

cấp và sử dụng DVPTKD. Các văn bản pháp lý quan trọng gồm có các văn 

bản luật liên quan ñến sự hình thành và hoạt ñộng của loại hình dịch vụ này 

như Luật doanh nghiệp, Luật Thương mại,… và các văn bản liên quan ñến 
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việc hướng dẫn thực hiện các ñiều luật này. Ngoài ra, còn phải kể ñến các văn 

bản qui ñịnh cụ thể ñối với hoạt ñộng cung cấp và sử dụng từng loại hình 

DVPTKD. 

   Cơ sở hạ tầng kỹ thuật 

 Cơ sở hạ tầng kỹ thuật là yếu tố không thể thiếu và ảnh hưởng trực tiếp 

ñến hoạt ñộng của DVPTKD, ñặc biệt là ñối với các dịch vụ thông tin, kho 

bãi, giám ñịnh hàng hóa, thiết kế bao bì, quảng cáo,… Cơ sở hạ tầng phát 

triển sẽ tạo ñiều kiện thuận lợi ñể DVPTKD phát triển, ñó cũng là lý do giải 

thích tại sao ở những nước phát triển DVPTKD lại phát triển hơn so với các 

nước ñang và chưa phát triển.  

 Cơ sở hạ tầng kỹ thuật gồm có các yếu tố về ñường xá, thông tin liên 

lạc, các phương tiện truyền thông,… 

 Hội nhập kinh tế quốc tế 

Quá trình hội nhập kinh tế thế giới  hiện nay ñang dần thu hẹp khoảng 

cách giữa các quốc gia, xu hướng tự do hóa kinh tế lan rộng ảnh hưởng ñến 

sự phát triển của các ngành dịch vụ trong ñó có DVPTKD. Quá trình hội nhập 

kinh tế quốc tế chủ yếu xuất phát từ quá trình quốc tế hóa các ngành dịch vụ, 

là yếu tố tạo ra những ảnh hưởng tích cực ñến sự phát triển của DVPTKD và 

ñến việc nâng cao chất lượng của các loại hình dịch vụ này. Hội nhập kinh tế 

quốc tế là cơ hội ñể các quốc gia ñang phát triển có thể học hỏi kinh nghiệm 

về DVPTKD từ những quốc gia phát triển từ ñó thúc ñẩy sự hình thành và 

phát triển DVPTKD ở nhiều quốc gia.  

 Mặt khác, hội nhập ñặt các doanh nghiệp ở các quốc gia trước một cuộc 

cạnh tranh gay gắt và bình ñẳng trên bình diện quốc tế thúc ñẩy các doanh 

nghiệp phải thay ñổi cách thức quản lý, thay ñổi tư duy ñể tồn tại. Một trong 

những cách thức mà doanh nghiệp buộc phải lựa chọn là chuyên môn hóa 
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hoạt ñộng sản xuất kinh doanh và sử dụng DVPTKD trở nên nhu cầu tất yếu 

ñối với doanh nghiệp, chính yếu tố này sẽ thúc ñẩy sự phát triển của các loại 

hình DVPTKD… Hội nhập kinh tế quốc tế không những làm gia tăng nhu 

cầu về DVPTKD mà còn nâng cao khả năng cung ứng dịch vụ cả về số lượng 

và chất lượng. Sự có mặt của các nhà cung cấp dịch vụ nước ngoài trên thị 

trường nội ñịa tạo ra sự cạnh tranh lành mạnh thúc ñẩy các doanh nghiệp dịch 

vụ trong nước không ngừng hoàn thiện nhằm hạ giá thành cung cấp và nâng 

cao chất lượng dịch vụ. 

1.4. DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH CHO DOANH NGHIỆP XUẤT 

KHẨU TRÊN THẾ GIỚI VÀ BÀI HỌC KINH NGHIỆM CHO VIỆT NAM  

1.4.1. Kinh nghiệm của Mỹ, Colombia, Kenya về hỗ trợ doanh nghiệp 

xuất khẩu thông qua dịch vụ ñào tạo  

Mục ñích chủ yếu của cung cấp dịch vụ ñào tạo là giúp cho các nhà 

quản lý doanh nghiệp xuất khẩu nắm bắt ñược những kỹ năng kinh doanh mới 

hoặc nâng cao năng lực hiện tại của họ, ñồng thời ñào tạo cho họ cách thức 

phân tích và giải quyết những vấn ñề gặp phải trong kinh doanh, cũng như 

cách ñể giành ñược những hỗ trợ từ các nhà tài trợ. ðiều này có thể giúp cho 

doanh nghiệp giảm thiểu nhu cầu ñối với các dịch vụ tư vấn.  

Ở Mỹ, Colombia, Kenya và nhiều nước khác, các tổ chức chính phủ và 

phi chính phủ ñã thành lập nhiều trung tâm ñào tạo lớn cũng như các dự án 

ñào tạo tại chỗ tại nhằm ñáp ứng nhu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu.   

 Chương trình doanh nhân FastTrac dành cho các doanh nghiệp xuất 

khẩu vừa và nhỏ do công ty phát triển công nghệ cao (High Technology 

Development Corporation - HTDC) thực hiện ở Mỹ [33] 

Chương trình doanh nhân FastTrac bao gồm FastTracTM Tech, 

FastTracTM New Venture và FastTracTM
 Manufacturing là các chương trình 

phát triển doanh nhân toàn diện nhằm cung cấp cho các nhà quản lý doanh 
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nghiệp xuất khẩu những hiểu biết về kinh doanh, kỹ năng lãnh ñạo ñể họ có 

thể khởi sự công việc kinh doanh mới hoặc mở rộng qui mô kinh doanh của 

doanh nghiệp hiện tại. Nội dung của các chương trình này gồm phát triển kỹ 

năng và thực hành kinh doanh, tổ chức các buổi hội thảo với các doanh nhân. 

ðược xem là một trong những nguồn ñào tạo doanh nhân hàng ñầu ở Mỹ, 

FastTracTM ñã giúp cho hơn 60000 người trên toàn nước Mỹ khởi nghiệp và 

phát triển công việc kinh doanh. 

Chương trình quốc gia về ñào tạo quản lý của Ngân hàng phát triển 

liên Mỹ (IDB)1 tại Columbia[43] 

Chương trình này ñược Phòng Thương mại và Công nghiệp Colombia 

khởi xướng với sự hỗ trợ của Quỹ ñầu tư ña phương (MIF)2 trên cơ sở hợp tác 

chiến lược với Hiệp hội doanh nghiệp vừa và nhỏ Colombia. Mục tiêu chính 

của chương trình ñào tạo là giúp cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ nâng cao 

năng lực sản xuất và khả năng cạnh tranh của mình. Chương trình này dựa 

trên cở sở tập trung hoàn toàn vào nhu cầu. Bằng việc xác ñịnh và dành ưu 

tiên cho nhu cầu của doanh nghiệp, chương trình ñào tạo giúp ñưa ra những 

giải pháp hiệu quả ñể nâng cao năng lực sản xuất và ñịnh hướng theo sự biến 

ñổi của thị trường ñể có ñược những chiến lược cho phép doanh nghiệp ñáp 

ứng tốt với những nhu cầu của một thị trường toàn cầu hóa. Việc ñào tạo này 

thực sự cần thiết cung cấp cho người học kiến thức ñể nhận biết và có biện 

pháp thích nghi với những thay ñổi của thị trường vì năng lực cạnh tranh và 

thành công của doanh nghiệp gắn liền với khả năng thích nghi với những thay 

ñổi ñó. Vấn ñề nâng cao trình ñộ quản trị chiến lược kinh doanh quốc tế cho 

các nhà quản lý là một nội dung quan trọng ñược ñề cập trong các chương 

trình này. 

                                                
1 IDB: Inter- American Development Bank 
2 MIF: Multilateral Investment Fund 
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ðây là chương trình ñào tạo thường xuyên cho các nhà quản trị, nhằm 

hướng tới nhu cầu hoàn thiện hóa kỹ năng, truyền ñạt kiến thức và thay ñổi 

thái ñộ của các chủ doanh nghiệp vừa và nhỏ ở Colombia. Chương trình giúp 

cho các doanh nhân biết cần phải làm gì ñể bảo ñảm sử dụng nguồn lực một 

cách có hiệu quả nhất trong các hoạt ñộng sản xuất kinh doanh. Nghĩa là yếu 

tố chủ yếu của việc triển khai chương trình này là sự cần thiết phải nâng cao 

khả năng của các nhà kinh doanh về mặt tư duy và ñịnh hướng chiến lược cho 

sự phát triển của doanh nghiệp. Như vậy việc ñào tạo ñã trở thành một nhân 

tố sống còn giúp cho các doanh nghiệp Colombia có kiến thức ñể thích nghi 

với những biến ñộng của thị trường nhằm nâng cao khả năng cạnh tranh toàn 

cầu.  

Chương trình ñào tạo Akili và SITE 3 ñược khởi xướng tại Kenya[51] 

Hai chương trình này cung ứng dịch vụ phát triển kinh doanh tới các 

doanh nghiệp nhỏ sản xuất kim loại, ñồ gỗ và hàng dệt may xuất khẩu. Trước 

khi khởi ñộng chương trình, các khu vực kinh tế này ñang trong tình trạng sản 

xuất ñình trệ và các doanh nghiệp phải ñối mặt với một thị trường bão hòa 

cạnh tranh rất cao và lợi nhuận thấp, khó khăn trong xuất khẩu hàng hóa. Mức 

tăng trưởng gần như chững lại, bị kìm hãm bởi các doanh nghiệp thiếu những 

kỹ năng quản lý và chuyên môn cần thiết cho việc mở rộng và ña dạng hóa 

kinh doanh. Với chương trình hỗ trợ ñào tạo của mình, SITE và Akili ñã chia 

sẻ những kiến thức kỹ năng thúc ñẩy tăng trưởng của doanh nghiệp nhằm cải 

thiện chất lượng sản phẩm, phát triển những sản phẩm mới, và cải tiến các kỹ 

năng marketing và tiếp cận thị trường. Những dịch vụ do Akili cung ứng tập 

trung vào những dịch vụ ñào tạo chi phi thấp. Akili ñưa ra một chương trình 

ñào tạo toàn diện cho phép những nhà quản lý doanh nghiệp có cách nghĩ mới 

                                                
3 Akili: viết tắt của cụm từ “advance Kenyan industry through local innovation”, trong tiếng Kenya 
mang nghĩa “kỹ năng và kiến thức”; 
SITE: viết tắt cho cụm từ “strenthening informal sector training and enterprise”- ñẩy mạnh ñào tạo 
và phát triển doanh nghiệp. 
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về sản phẩm và thị trường. Họ thường xuyên lấy ý kiến từ phía khách hàng ñể 

ñịnh hướng giai ñoạn hỗ trợ kỹ thuật của chương trình. Trong khi ñó, SITE 

thiết kế chương trình ñào tạo theo nhu cầu của người học. Thông qua thảo 

luận với khách hàng và doanh nghiệp về những cơ hội trên thị trường, về chất 

lượng sản phẩm, thiết kế, ña dạng hóa sản phẩm và việc quản lý kinh doanh 

từ ñó ñưa ra ñịnh hướng ñào tạo, nội dung và thời gian ñào tạo. Nhờ ñó, các 

chương trình ñào tạo do SITE ñưa ra luôn ñáp ứng ñược nhu cầu của doanh 

nghiệp và mang lại hiệu quả ñối với hoạt ñộng kinh doanh xuất khẩu của 

doanh nghiệp. 

1.4.2. Kinh nghiệm của Kenya và Benin về hỗ trợ doanh nghiệp xuất 

khẩu thông qua dịch vụ cung cấp thông tin và tư vấn[47,52] 

Dịch vụ thông tin tạo ñiều kiện thuận lợi cho các doanh nghiệp xuất 

khẩu tiếp cận thông tin có giá trị nhằm phục vụ cho hoạt ñộng kinh doanh 

xuất khẩu của doanh nghiệp. Nhiều nghiên cứu của ILO và một số tổ chức 

khác chỉ ra rằng phần lớn các doanh nghiệp ñều sử dụng nguồn tin không 

chính thức, như qua các mối quan hệ, qua bạn bè, ñồng nghiệp. Ngoài ra 

thông tin còn ñược tiếp cận thông qua những giao dịch thương mại với khách 

hàng và nhà cung cấp. ðiều này có nghĩa là những thông tin chính thống ñược 

sử dụng rất ít. Một số tổ chức công và tổ chức tư nhân tại một số nước ở Châu 

Phi ñã thiết lập những trung tâm cung cấp thông tin phục vụ cho nhu cầu của 

doanh nghiệp xuất khẩu, song có rất ít doanh nghiệp sử dụng các dịch vụ này 

do các dịch vụ này phải trả phí và chi phí dịch vụ khá cao.  

Bên cạnh dịch vụ cung cấp thông tin thị trường, ở các nước này còn có 

những chương trình nhằm tạo ñiều kiện cho doanh nghiệp tiếp cận thông tin 

về thị trường, sản phẩm, nhà cung cấp; bao gồm việc tổ chức các hội chợ 

thương mại, phổ biến những ấn bản phẩm về kỹ thuật và các ñịa ñiểm cung 

cấp thông tin thị trường cho doanh nghiệp, tổ chức các trung tâm thông tin ñể 
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nhà kinh doanh có thể tra cứu những tài liệu ấn phẩm ñặc biệt. Nhiều tổ chức 

tư nhân ở các nước này ñã phổ biến thông tin thông qua website và còn có rất 

nhiều chương trình truyền hình và phát thanh phát các chương trình thông tin 

thị trường hữu ích cho doanh nghiệp.  

Dự án ILO tại Kenya và Benin 

Các doanh nghiệp xuất khẩu tại các nước ñang phát triển cũng gặp khó 

khăn trong việc nắm bắt những thông tin chuyên biệt, nhất là những thông tin 

liên quan ñến các qui ñịnh pháp luật, các rào cản thương mại của nước ñối 

tác. Trước ñây, nhiều doanh nghiệp không nhận thức ñược tầm quan trọng 

của những thông tin ñó ñối với việc nâng cao hiệu quả kinh doanh xuất khẩu 

của doanh nghiệp. Song ñến nay, ngày càng có nhiều chủ doanh nghiệp sẵn 

sàng chi trả phí cho những thông tin ñặc biệt quan trọng ñối với doanh 

nghiệp, như thông tin về thiết kế và mẫu mã mới của sản phẩm ñể ñáp ứng 

nhu cầu của các thị trường mới. Trong khi thị trường dịch vụ thông tin tại các 

nước công nghiệp rất phát triển và năng ñộng, với việc phát hành hàng ngàn 

báo tạp chí chuyên ngành, các chương trình hội chợ thương mại, triển lãm 

ñược tổ chức thường xuyên thì ở các nước ñang phát triển, thị trường này vẫn 

còn nhiều yếu kém, chưa ñáp ứng ñược nhu cầu của các doanh nghiệp. Chính 

vì vậy mà nhiều chương trình và dự án nhằm thúc ñẩy sự phát triển của dịch 

vụ thông tin ở các nước ñang phát triển ñã ñược triển khai. 

ðiển hình là trường hợp dự án của ILO thực hiện tại Kenya và Benin. 

Mục tiêu của chương trình là nhằm thúc ñẩy sự tiếp cận những thông tin hữu 

ích của doanh nghiệp. Ba cách ñược dự án ñưa ra thử nghiệm có cách thức 

tiếp cận khác nhau, ñó là: Tạo ñiều kiện cho doanh nghiệp tiếp xúc với khách 

hàng qua các kênh khác nhau ñể lấy ý kiến ñánh gía của khách hàng về chất 

lượng, giá cả và kiểu dáng mẫu mã cho sản phẩm xuất khẩu của doanh 

nghiệp; thứ hai là cung cấp thông tin cho doanh nghiệp thông qua những 
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người tìm kiếm thông tin về các thị trường xuất khẩu; thứ ba là thành lập 

mạng lưới dịch vụ hỏi ñáp cho doanh nghiệp. Hiệu quả nhất là cách thức thứ 

nhất, với tác ñộng ñáng kể của nó ñối với việc hoàn thiện và cải tiến mẫu mã 

sản phẩm của các doanh nghiệp xuất khẩu. Trong ñó một nhóm 9 doanh 

nghiệp ñã phát triển 7 loại sản  phẩm mới và cải thiện 2 loại sản phẩm cũ khác 

dựa trên những ý kiến của khách hàng. Kết quả là họ ñã nâng doanh số lên 

nhiều sau sáu tháng. Hay một nhóm khác của dự án, với sự tham gia của 8 

doanh nghiệp trong việc phát triển 11 sản phẩm mới, ñã giúp tăng ñáng kể 

doanh thu năm của các doanh nghiệp, trong ñó doanh số của một doanh 

nghiệp tăng lên 180% so với năm trước. Như vậy là việc tiếp cận thông tin, 

tiếp cận với khách hàng ñã mang lại kết quả cải thiện trông thấy ñối với hoạt 

ñộng sản xuất và kinh doanh của doanh nghiệp, giúp cho doanh nghiệp mở 

rộng phát triển những sản phẩm mới ñáp ứng nhu cầu của thị trường ñang 

cạnh tranh mạnh mẽ tại các nước ñang phát triển khi ñối mặt với toàn cầu 

hóa.  

1.4.3. Kinh nghiệm của ðức và Colombia về hỗ trợ doanh nghiệp 

thông qua dịch vụ xúc tiến thương mại và tiếp cận thị trường nước xuất 

khẩu  

Hỗ trợ doanh nghiệp thông qua hoạt ñộng của các Phòng Thương mại 

- Công nghiệp và các hiệp hội tại  ðức[16] 

Nhằm xây dựng cơ sở hạ tầng phát triển kinh doanh, từ năm 1999 

Chính phủ ðức ñã phát triển mối quan hệ hợp tác giữa khu vực nhà nước và 

các doanh nghiệp tư nhân nhằm cung cấp các dịch vụ hỗ trợ các doanh nghiệp 

ñặc biệt là các doanh nghiệp xuất khẩu ñối phó với những thay ñổi trong môi 

trường kinh doanh toàn cầu. Chính phủ ñã thực hiện một loạt các biện pháp 

xúc tiến thương mại cho các sản phẩm của các doanh nghiệp xuất khẩu thông 
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qua hoạt ñộng của mạng lưới các phòng Thương mại - Công nghiệp ðức tại 

các ñịa phương. 

Hệ thống phòng Thương mại và Công nghiệp của ðức tiến hành các 

hoạt ñộng cung cấp các thông tin thương mại miễn phí cho các doanh nghiệp 

và hình thành các trung tâm dịch vụ ñào tạo kỹ năng quản trị kinh doanh, bồi 

dưỡng chuyên môn tài chính - kế toán, tư vấn công nghệ, thiết kế sản 

phẩm,…Với 55 Phòng Thương mại - Công nghiệp, các DNVVN ðức có thể 

nhận ñược lời khuyên từ hơn 800 nhà tư vấn ñược thuê tại khắp các ñịa 

phương. Theo ước tính, dịch vụ tư vấn ñược sử dụng 170.000 lần/năm với 

thời gian trung bình 5 giờ. Các Phòng Thương mại - Công nghiệp phải chịu 

khoảng 60% - 65% chi phí tư vấn.   

Bên cạnh việc tổ chức hệ thống thông tin, tư vấn rộng khắp, các Phòng 

Thương mại - Công nghiệp còn thường xuyên tổ chức các cuộc triển lãm 

trong và ngoài nước cho các doanh nghiệp ñể tạo ñiều kiện cho doanh nghiệp 

giới thiệu sản phẩm, tìm kiếm ñối tác và cơ hội kinh doanh. Thông thường 

các cuộc triển lãm này ñược tiến hành 2 lần/năm, miễn phí cho doanh nghiệp 

hoặc với chi phí rất thấp. 

Ngoài ra, chính phủ ðức cũng xây dựng và ñưa vào hoạt ñộng cổng 

thông tin kinh doanh ðức ñể các doanh nghiệp có thể tiếp cận thông tin thị 

trường và tìm kiếm ñối tác một cách dễ dàng hơn. Việc phối hợp nghiên cứu 

và triển khai giữa các doanh nghiệp và các viện nghiên cứu của Nhà nước 

cũng ñược chú trọng nhằm rút ngắn việc ñưa các thành tựu nghiên cứu vào 

triển khai tại các doanh nghiệp.  

Có thể nói ðức là một ví dụ ñiển hình về hỗ trợ doanh nghiệp xuất 

khẩu thông qua hoạt ñộng của các mạng lưới các phòng Thương mại - Công 

nghiệp và các hiệp hội. Những kinh nghiệm của ðức là bài học quí báu ñối 
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với các quốc gia nhằm phát triển dịch vụ hỗ trợ các doanh nghiệp trong hoạt 

ñộng xuất khẩu. 

Hỗ trợ doanh nghiệp trong việc tiếp cận thị trường tại Colombia[43] 

Tiếp cận thị trường là một vấn ñề rất quan trọng, quyết ñịnh sự thành 

công trong kinh doanh của các doanh nghiệp. ðối với các doanh nghiệp lớn, 

họ có thể tự thực hiện công việc này, tuy nhiên những doanh nghiệp vừa và 

nhỏ không ñủ khả năng và nguồn lực ñể tự mình tiếp cận thị trường, chính vì 

vậy việc sử dụng các dịch vụ tiếp cận thị trường là cần thiết. 

Trường hợp ñiển hình về dự án của Ngân hàng phát triển liên Mỹ IDB 

ñược thực hiện tại Colombia thông qua nhà cung cấp dịch vụ phát triển kinh 

doanh PCS4 - thành lập với sự hỗ trợ của Ngân hàng phát triển liên Mỹ. Dự án 

này ñã giúp doanh nghiệp xuất khẩu vượt qua vô số rào cản khác nhau ñể tiếp 

cận với những thị trường lớn hơn và thu ñược lợi nhuận cao hơn thông qua sự 

chuẩn bị kỹ lưỡng về một kế hoạch marketing hỗn hợp và những dịch vụ kèm 

theo, như dịch vụ tài chính và ñào tạo.   

PCS làm việc với các doanh nghiệp xuất khẩu ở Columbia. Cách tiếp 

cận dựa trên giả ñịnh rằng các doanh nghiệp này mong muốn thâm nhập vào 

thị tường mới hoặc cải thiện vị thế của mình trong thị trường hiện tại, và việc 

sử dụng một nhà cung cấp dịch vụ sẽ giúp giảm ñáng kể chi phí marketing, 

cung cấp những thông tin phản hồi quan trọng từ khách hàng, và mở ra cách 

tiếp cận ñối với lượng khách hàng lớn hơn. Nhiệm vụ của nhà cung cấp dịch 

vụ bao gồm việc xác ñịnh nhóm khách hàng mới hoặc thị trường mới, cách 

thức củng cố thị trường hiện tại, tính toán cách vận chuyển hàng hóa bằng 

nhiều loại phương tiện vận tải khác nhau. Từ ñó họ ñưa ra những ý kiến và ñề 

xuất quan trọng cho nhà sản xuất kinh doanh xuất khẩu xem nên sản xuất sản 

                                                
4 PCS: Profect Counselling services: nhà cung cấp dịch vụ tư vấn hoạt ñộng tại Colombia 
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phẩm gì, sản xuất như thế nào và phân phối ra sao ñể ñạt ñược hiệu quả kinh 

doanh cao nhất.   

1.4.4. Kinh nghiệm của Thái Lan về hỗ trợ doanh nghiệp phát triển 

sản phẩm xuất khẩu [16],[49] 

Thái Lan là một nước thành công trong việc hỗ trợ doanh nghiệp phát 

triển kinh doanh, ñặc biệt là trong dự án “một làng, một sản phẩm” nhằm phát 

triển kinh tế ở các vùng nông thôn, miền núi. Chính phủ ñã lựa chọn một số 

mặt hàng có tiềm năng xuất khẩu ñể hỗ trợ phát triển như hàng mây tre ñan, 

gốm sứ, sơn mài và khắc gỗ, hàng dệt may, vàng bạc… 

Chính phủ ñã tiến hành các chương trình hỗ trợ trong việc nghiên cứu 

thị trường, thiết kế sản phẩm và công nghệ, in ấn các tài liệu hướng dẫn sản 

xuất. Các chương trình hỗ trợ này ñã giúp những người sản xuất nhỏ ở nông 

thôn giảm chi phí sản xuất, nâng cao chất lượng sản phẩm, gia tăng giá trị cho 

hàng hóa và tăng khả năng cạnh tranh nhờ ñó tăng số lượng sản phẩm tiêu thụ 

và tăng lợi nhuận cho người sản xuất kinh doanh.  

Chính phủ Thái lan có chủ trương tài trợ cho DVPTKD ñể khuyến 

khích các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. Các DVPTKD này ñã hỗ trợ doanh 

nghiệp nhằm xúc tiến bán hàng thông qua các chương trình quảng cáo trên 

các phương tiện thông tin ñại chúng, thành lập và phát triển các trung tâm 

mua bán sản phẩm ở các tỷnh ñể giúp nhà sản xuất tiêu thụ sản phẩm và làm 

cho họ yên tâm ñầu tư phát triển sản xuất. Chính phủ có nhiều chương trình 

hỗ trợ nhà sản xuất xây dựng các kênh phân phối sản phẩm, ñưa ra các 

chương trình khuyến mãi và giới thiệu sản phẩm ñể kích thích sức mua nhằm 

thúc ñẩy việc tiêu thụ sản phẩm. Các hoạt ñộng triển lãm và tổ chức hội chợ 

thương mại trong và ngoài nước cũng thường xuyên ñược tổ chức và chủ yếu 

ñược thực hiện bằng ngân sách phát triển của chính phủ.  
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Ngoài ra chính phủ cũng quan tâm hỗ trợ phát triển sản phẩm thông 

qua hình thức thương mại ñiện tử như xây dựng các Website cung cấp thông 

tin về sản phẩm như mẫu mã, chủng loại, giá cả. Chính phủ tạo mọi ñiều kiện 

ñể tất cả các doanh nghiệp cũng như các nhà sản xuất nhỏ ñều ñược hưởng lợi 

từ việc ứng dụng thương mại ñiện tử trong phát triển sản xuất kinh doanh. 

1.4.5. Bài học rút ra từ kinh nghiệm của các nước cho Việt Nam 

Qua nghiên cứu kinh nghiệm thực tiễn của một số nước về DVPTKD 

cho doanh nghiệp xuất khẩu, có thể rút ra một số kinh nghiệm sau cho Việt 

Nam: 

- Vai trò của Chính phủ và Chính sách hỗ trợ của các quốc gia có ảnh 

hưởng trực tiếp ñến sự hình thành, phát triển DVPTKD cũng như ñến nhu cầu 

sử dụng dịch vụ của các doanh nghiệp nói chung và doanh nghiệp xuất khẩu 

nói riêng. Các chương trình hỗ trợ của Chính phủ thường ñược thực hiện 

thông qua các tổ chức, viện nghiện cứu, trung tâm xúc tiến thương mại, phòng 

Thương mại và Công nghiệp…  

- Cần có các chương trình mục tiêu, trọng ñiểm của chính phủ về 

DVPTKD cho doanh nghiệp xuất khẩu ñể tạo “cú hích” cho DVPTKD phát 

triển.  

- Tùy thuộc vào ñặc ñiểm kinh doanh mỗi doanh nghiệp có thể lựa 

chọn sử dụng những loại hình DVPTKD phù hợp nhằm nâng cao hiệu quả 

hoạt ñộng của doanh nghiệp. 

- Các doanh nghiệp xuất khẩu nên lựa chọn  những dịch vụ quan trọng 

nhằm tăng khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp như các dịch vụ xúc tiến 

xuất khẩu, phát triển thị trường,… 

- Việc cung cấp DVPTKD cho doanh nghiệp miễn phí hoặc với chi phí 

rất thấp trong giai ñoạn ñầu là biện pháp quan trọng nhằm  khuyến khích các 

doanh nghiệp sử dụng DVPTKD.  
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- Nâng cao nhận thức của các doanh nghiệp là một biện pháp cần thiết 

nhằm thúc ñẩy việc sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp. 

Trên cơ sở các mô hình cung cấp DVPTKD cho doanh nghiệp xuất 

khẩu ở các nước, chúng ta có thể nghiên cứu ñể vận dụng sao cho phù hợp 

với ñiều kiện kinh tế và ñặc ñiểm phát triển của các doanh nghiệp Việt Nam 

ñể việc cung cấp dịch vụ ñem lại hiệu quả cao nhất. 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   52 

CHƯƠNG 2 

 THỰC TRẠNG DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH                                    

CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

2.1. TỔNG QUAN VỀ DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

2.1.1. Khái quát về xuất khẩu hàng hóa của Việt Nam 

2.1.1.1. Kim ngạch xuất khẩu hàng hóa của Việt Nam 

Sau một thời gian dài trì trệ dưới chế ñộ kế hoạch hóa tập trung, nước 

ta ñã tiến hành ñổi mới kinh tế và năm 1986 ñánh dấu mốc quan trọng trong 

tiến trình phát triển kinh tế của ñất nước và xuất khẩu cũng bước sang một 

giai ñoạn mới. Kim ngạch xuất khẩu hàng hóa của Việt Nam ñã có sự tăng 

trưởng mạnh mẽ, năm 1986 kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam chỉ ñạt con số 

rất khiêm tốn là 789 triệu USD ñến năm 2008 ñã ñạt 62685,1 triệu USD, tăng 

gấp gần 80 lần. Tuy nhiên ñến năm 2009 kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam 

giảm xuống còn 56584,2 triệu USD do sự sụt giảm về giá xuất khẩu.[7] 

Bảng 2.1. Kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam giai ñoạn 1986 - 2011 

Năm Kim ngạch XK 
(Triệu USD) 

Tăng trưởng 
KNXK (%) 

Năm Kim ngạch XK 
(Triệu USD) 

Tăng trưởng 
KNXK (%) 

1986 789 - 1999 11541,4 23,30 

1987 854 8,24 2000 14482,7 25,48 

1988 1038 21,55 2001 15029,2 3,77 

1989 1946 87,48 2002 16706,1 11,16 

1990 2404 23,54 2003 20149,3 20,61 

1991 2087,1 -13,18 2004 26485 31,44 

1992 2580,7 23,65 2005 32441,9 22,49 

1993 2985,2 15,67 2006 39826,2 22,76 

1994 4054,3 35,81 2007 48561,4 21,93 

1995 5448,9 34,40 2008 62685,1 29,08 

1996 7255,8 33,16 2009 56584,2 -9,3 

1997 9185 26,59 2010 71600 25,5 

1998 9360,3 1,91 6 tháng 2011 43060 32,6 
Nguồn: [29],[30] 
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Có thể thấy tổng giá trị kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam trong 

những năm gần ñây tăng trưởng rất mạnh, qui mô xuất khẩu hàng hóa trong 

giai ñoạn 2005 - 2008 ñều ñạt và vượt các chỉ tiêu do nhà nước ñặt ra. Tốc ñộ 

tăng trưởng xuất khẩu năm 2005 ñạt 22,5% ñến năm 2008 con số này ñã ñạt 

29%, tốc ñộ tăng trưởng trung bình trong cả giai ñoạn 2005 - 2008 là 24%. 

Tốc ñộ tăng trưởng xuất khẩu trong giai ñoạn này khá cao và tương ñối ổn 

ñịnh. ðến năm 2009, do tình hình kinh tế thế giới có nhiều biến ñộng nên xuất 

khẩu của Việt Nam có phần giảm sút, tuy nhiên nhìn tổng thể các nước trong 

khu vực tốc ñộ tăng trưởng xuất khẩu ñều sụt giảm từ 20-30%. Năm 2010 giá 

trị xuất khẩu phục hồi và tăng trưởng mạnh mẽ ñạt 71,6 tỷ USD, tăng 25,5% 

so với năm 2009.  

Theo số liệu thống kê mới nhất thì kim ngạch xuất khẩu 6 tháng ñầu 

năm 2011 của Việt Nam ñã ñạt 43,06 tỷ USD tăng 32,6% so với cùng kỳ năm 

trước. 

2.1.1.2. Mặt hàng xuất khẩu 

Cơ cấu các mặt hàng xuất khẩu ñã có sự chuyển biến tích cực, tỷ trọng 

các mặt hàng nông - lâm - thủy - sản giảm từ 62,9% năm 1986 xuống 47,8% 

năm 1990, ñến năm 2009 tỷ lệ này chỉ còn khoảng 27% nhường chỗ cho hàng 

công nghiệp nhẹ - tiểu thủ công nghiệp và hàng công nghiệp nặng và khoáng 

sản.  

Số lượng các mặt hàng xuất khẩu có giá trị trên 100 triệu ñô cũng tăng 

lên từ hai mặt hàng là dầu thô và thủy sản năm 1986 lên bốn mặt hàng (thêm 

dệt may và gạo) năm 1990, ñến năm 1995 có thêm 3 mặt hàng cà phê, cao su, 

giầy dép ñưa tổng số mặt hàng xuất khẩu giá trị 100 triệu ñô lên 7 mặt hàng. 

ðến năm 2000 hầu hết các mặt hàng có giá trị xuất khẩu trên 100 triệu USD 

trong ñó có bốn mặt hàng có kim ngạch xuất khẩu trên một tỷ USD là dầu 

thô, dệt may, thủy sản, giầy dép [30]. 
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 Năm 2007 Việt Nam ñã có 10 mặt hàng và nhóm hàng ñạt giá trị trên 

một tỷ USD. Tổng giá trị các mặt hàng có giá trị xuất khẩu 1 tỷ USD năm 

2007 ñạt 35,31 tỷ USD chiếm 72,98% tổng kim ngạch xuất khẩu của cả nước.  

Trong số các mặt hàng này, ngoài bốn mặt hàng truyền thống là dầu thô, dệt 

may, giầy dép và thủy sản ñều ñạt trên 3 tỷ USD, ba mặt hàng ñiện tử, gỗ, 

nhóm sản phẩm cơ khí cũng ñạt trên 2 tỷ USD [30]. 

Bảng 2.2. Các mặt hàng có kim ngạch xuất khẩu trên 1 tỷ USD 

               ðơn vị: Tỷ USD 

Kim ngạch xuất khẩu  

Mặt hàng 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 

Dầu thô 4,98 5,67 7,37 8,3 8,5 10,45 6,210 

Dệt may 3,6 4,42 4,83 5,8 7,75 9,11 9,004 

Giầy dép 2,26 2,69 3,03 3,5 3,99 4,7 4,015 

Thủy sản 2,19 2,4 2,73 3,4 3,8 4,56 4,207 

ðồ gỗ  1,1 1,56 1,9 2,15 2,78 2,55 

Hàng ñiện tử và linh kiện 
ñiện tử 

 1,06 1,42 1,77 2,2 2,7 2,774 

Gạo   1,4 1,38 1,48 2,9 2,662 

Cà phê    1.1 1,82 2,02 1,710 

Cao su    1,3 1,42 1,56 1,199 

Nhóm sản phẩm cơ khí     2,2 1,86 2,028 

Dây ñiện và cáp ñiện      1,014  

ðá quí, kim loại quí       3,2 

Nguồn: [4], [30], [36] 

Ngoài 10 mặt hàng có giá trị kim ngạch trên 1 tỷ USD thực hiện ñược 

trong năm 2007, năm 2008 có thêm mặt hàng dây ñiện và cáp ñiện ñạt kim 

ngạch trên 1 tỷ USD ñưa số lượng các mặt hàng thuộc “câu lạc bộ 1 tỷ USD” 

lên con số 12. Tính riêng 7 tháng ñầu năm 2008, tổng kim ngạch của câu lạc 

bộ này ñạt 21,8 tỷ USD, chiếm 67,5% tổng kim ngạch xuất khẩu của cả nước. 
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     Năm 2009, có hai mặt hàng là dây ñiện và cáp ñiện bị loại khỏi danh 

sách này, thêm vào ñó là mặt hàng ñá quí và kim loại quí. 

Năm 2010, do sự hồi phục của nền kinh tế, xuất khẩu của Việt Nam 

tăng trưởng khá mạnh. So với năm 2009, năm 2010 có thêm 7 mặt hàng gia 

nhập “Câu lạc bộ 1 tỷ USD" là ñiều với kim ngạch ñạt 1,14 tỷ USD, tăng 

10,8% về lượng và 34,8% về giá trị so với năm 20095; xăng dầu các loại ñạt 

trên 1,3 tỷ USD, sản phẩm chất dẻo ñạt 1,1 tỷ USD, dây ñiện-cáp ñiện ñạt 1,3 

tỷ USD, phương tiện vận tải và phụ tùng ñạt 1,5 tỷ USD, than ñá ñạt 1,5 tỷ 

USD, sắt thép ñạt 1 tỷ USD. Như vậy, năm 2010 ñã có 18/26 nhóm hàng xuất 

khẩu lọt vào danh sách này. Con số này ñã phản ánh sự nỗ lực rất lớn từ phía 

các doanh nghiệp xuất khẩu [36].  

Cơ cấu hàng xuất khẩu năm 2010 cũng có sự chuyển dịch theo hướng 

tích cực, tăng dần tỷ trọng của nhóm hàng công nghiệp, chế tạo từ 58,2%  

năm 2009 lên 62,3% năm 2010 và giảm dần xuất khẩu hàng thô có giá trị gia 

tăng thấp từ 15,9 xuống 11,3%. 

2.1.1.3. Thị trường xuất khẩu 

Thị trường xuất khẩu chủ lực của Việt Nam trong những năm qua chủ 

yếu vẫn là thị trường Châu Á (Nhật Bản, ASEAN, Trung Quốc, Hàn Quốc, 

ðài Loan, Hồng Kông), Châu Âu (chủ yếu là EU), Bắc Mỹ (Hoa Kỳ, Canada) 

và Châu ðại Dương (Australia). Ngoài ra các doanh nghiệp ñang tiếp tục khai 

thác và thâm nhập một số thị trường khác như Nga, Trung ðông, Mỹ La tinh, 

châu Phi. 

Dưới ñây xem xét tình hình xuất khẩu của Việt Nam qua một số thị 

trường chủ yếu sau: 

 

                                                
5 http://dvt.vn/20110102112520318p47c81/kim-ngach-xuat-khau-dieu-nam-2010-dat-1-ty-usd.htm 
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- Thị trường Châu Á:  

Mặc dù tỷ trọng xuất khẩu vào thị trường Châu Á có xu hướng giảm 

trong giai ñoạn 2005 - 2007 nhưng sang ñến năm 2008 tỷ trọng xuất khẩu lại 

tăng trở lại và ñạt mức 44,5% so với năm 2007 là 41,9% [4]. 

Tỷ trọng xuất khẩu tại các thị trường quen thuộc như Trung Quốc và 

Nhật Bản vẫn có xu hướng tăng tới năm 2007 chiếm lần lượt là 25,8% và 

11,4%. Tuy nhiên trong năm 2008 tỷ trọng của thị trường Trung Quốc giảm 

mạnh do ảnh hưởng của suy thoái kinh tế toàn cầu khi mà quốc gia này không 

xuất khẩu ñược hàng hóa dư thừa thì việc nhập khẩu hàng hóa vào thị trường 

này cũng ngày càng trở nên khó khăn. Năm 2009, xuất khẩu sang ASEAN và 

Nhật Bản giảm mạnh trong khi ñó xuất khẩu sang thị trường Trung Quốc có 

xu hướng tăng. Theo số liệu ước tính của Tổng cục Hải quan, năm 2010 kim 

ngạch xuất khẩu hàng hóa của Việt Nam vào ASEAN ước ñạt 10,6 tỷ USD. 

Với thị trường Trung Quốc, năm 2010 Việt Nam ñã xuất khẩu ñược 7,3 tỷ 

USD, chiếm 10,1% trong tổng kim ngạch của cả nước, tăng 48,88% so với 

năm 2009. 

Nhìn chung Việt Nam vẫn là nước chiếm ưu thế so với các nước khác 

về khối lượng hàng hóa xuất khẩu ở thị trường Châu Á, Nhật Bản và Hàn 

Quốc.  

- Thị trường Châu Âu:     

Xuất khẩu vào khu vực thị trường châu Âu năm 2008 tăng 26,3% so 

với năm 2007. Trong ñó thị trường thị trường EU với 27 quốc gia thành viên 

là một thị trường ñầy tiềm năng cho các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam, 

xuất khẩu sang EU năm 2007 chiếm 89,2% kim ngạch xuất khẩu sang Châu 

Âu và chiếm 17,15% tổng kim ngạch xuất khẩu của cả nước. Năm 2008 kim 

ngạch xuất khẩu vào thị trường EU ñã ñạt gần 11 tỷ USD nhưng ñến năm 
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2009 cùng với sự suy giảm chung, xuất khẩu sang thị trường này giảm xuống 

8,533 tỷ USD [7]. Trong năm 2010, giá trị xuất khẩu của Việt Nam sang châu 

Âu ñạt 15 tỷ ñô la Mỹ, tăng 20,82%, trong ñó xuất khẩu sang EU ñạt 11,38 tỷ 

ñô la Mỹ, tăng 21,38%. 

 Các mặt hàng nhập khẩu của Việt Nam vào thị trường này chủ yếu là 

nông sản, thủy sản chế biến và các mặt hàng công nghiệp nhẹ vốn là những 

ngành hàng xuất khẩu chủ lực của nước ta. Tuy nhiên giống như thị trường 

Nhật Bản thì tại thị trường này tiêu chuẩn chất lượng vẫn cần ñược ñặt lên 

hàng ñầu [4]. ðây chính là khó khăn ñối với các doanh nghiệp Việt Nam khi 

xuất khẩu sang thị trường này. 

- Thị trường Hoa kỳ: 

 Thị trường Hoa kỳ là một trong những thị trường xuất khẩu lớn của 

Việt Nam. Kim ngạch xuất khẩu sang thị trường này liên tục tăng từ 8 tỷ USD 

năm 2006 lên 10 tỷ USD năm 2007 và ñến năm 2008 con số này ñạt khoảng 

11,6 tỷ USD. Năm 2007 xuất khẩu sang thị trường này chiếm 86,6% trong 

tổng kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam sang thị trường Châu Mỹ, chiếm 

20,87% kim ngạch xuất khẩu của cả nước. Tuy nhiên tỷ trọng xuất khẩu của 

thị trường này năm 2008, 2009 ñã giảm mạnh nguyên nhân chủ yếu không 

nằm ngoài ảnh hưởng của khủng hoảng kinh tế. Năm 2009, xuất khẩu sang thị 

trường này cũng chỉ ñạt 11,35 tỷ USD. Năm 2010, xuất khẩu sang thị trường 

này phục hồi với con số khá ấn tượng ñạt 14,24 tỷ USD, chiếm 19,72% tổng 

kim ngạch xuất khẩu hàng hóa của cả nước, tăng 25,38% so với năm 2009[4] 

[30]. 

Việc Hoa Kỳ áp dụng một số chính sách mang tính chất bảo hộ, ñưa ra 

những quy ñịnh như những rào cản kỹ thuật sẽ là những trở ngại chung với tất 

cả các nước XK vào Hoa Kỳ, trong ñó có VN. 
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Bảng 2.3. Kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam  

sang một số thị trường chủ yếu  

ðơn vị: Tỷ USD 

Thị trường 2005 2006 2007 2008 

 

2009 

 

2010 

Châu Á 16, 383 20,470 23,500 32,383   

Asean 5,744 6,633 9,193 10.193 7,707 10,6 

Nhật Bản 4,340 5,232 6,100 8.538 6,236 7,73 

Trung Quốc 3,228 3,243 3,357 4.531 6,066 7,3 

Châu Âu 5,872 7,686 9,520 12,024  15 

EU 5,517 7,094 8,300 10,85 8,533 11,38 

Châu Mỹ 6,910 9,239 11,660 14,21   

Hoa Kỳ 5,924 7,845 10,100 11,6 11,25 14,24 

Châu Phi 0,681 0,756 1,016 1,988 1,56 1,63 

Châu ðại Dương 2,595 2,867 3,580 4,829   

Nguồn: [4], [30], [36] 

- Các thị trường khác:  

Châu ðại Dương và Châu Phi là hai thị trường mới của Việt Nam 

nhưng cũng ñã có bước tăng trưởng ñáng kể. Năm 2008 tăng trưởng xuất 

khẩu sang thị trường Châu ðại Dương ñạt 34,9% với tỷ trọng xuất khẩu tăng 

từ 6,4% năm 2007 lên 6,7% năm 2008. Thị trường Châu Phi chiếm một tỷ 

trọng nhỏ 1,27% năm 2007 và tăng lên 1,9% năm 2008, tuy nhiên mức tăng 

trưởng năm 2008 của thị trường này khá ấn tượng ñạt 95,7% [4]. ðây sẽ là thị 

trường xuất khẩu lớn trong tương lai của các doanh nghiệp xuất khẩu nước ta 

bởi ñây vốn không phải là một thị trường quá khó tính và ñòi hỏi các tiêu 

chuẩn quá cao. 

 Hoạt ñộng xuất khẩu của Việt Nam trong thời gian qua ñã ñạt ñược 

những thành tựu nhất ñịnh song qui mô tăng trưởng chưa xứng với tiềm năng 
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và tốc ñộ tăng trưởng còn thấp so với các nước trong khu vực và trên thế giới 

có cùng ñiều kiện. Nguyên nhân chủ yếu của tình trạng này là do năng lực của 

doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam còn yếu, nguồn lực hỗ trợ từ bên ngoài 

cũng còn hạn chế do nhiều nguyên nhân. 

2.1.2. Thực trạng doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam 

2.1.2.1. Về số lượng và loại hình doanh nghiệp 

Số lượng các doanh nghiệp xuất khẩu của Việt Nam cũng tăng lên 

nhanh chóng. Trước năm 1989, hoạt ñộng xuất khẩu chủ yếu do một số ñơn vị 

chuyên doanh ngoại thương của nhà nước thực hiện nhưng ñến nay, tất cả các 

loại hình doanh nghiệp ñều tham gia xuất khẩu. Ngoài các doanh nghiệp nhà 

nước còn có rất nhiều doanh nghiệp tư nhân, công ty trách nhiệm hữu hạn, 

doanh nghiệp liên doanh hay các doanh nghiệp 100% vốn nước ngoài,…  

Bảng 2.4. Số lượng doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam ñến 31/12/2008 

 Số doanh nghiệp 

Tổng số doanh nghiệp cả nước 

Doanh nghiệp xuất khẩu 

205.689 

  26.408 

                 Nguồn: Theo ước tính từ số liệu của Tổng cục thống kê 

Năm 1985 chỉ có 40 ñơn vị trực tiếp tham gia xuất khẩu, ñến năm 1990 

tăng lên 270 ñơn vị và ñến năm 2007 có hơn 20.000 ñơn vị [5], số lượng 

doanh nghiệp xuất khẩu năm 2008 ước tính là trên 26.000 doanh nghiệp. Từ 

chỗ doanh nghiệp nhà nước ñóng vai trò xuất khẩu chủ ñạo, ñến nay xuất 

khẩu của các doanh nghiệp nhà nước chỉ chiếm một tỷ trọng rất nhỏ, thay vào 

ñó là vai trò của các doanh nghiệp có vốn ñầu tư nước ngoài. Với sự phát 

triển mạnh mẽ, tỷ trọng xuất khẩu của khu vực có vốn ñầu tư nước ngoài ñã 

liên tục tăng qua các giai ñoạn, từ 17,1% giai ñoạn 1991 - 1995 lên 31,5% 

giai ñoạn 1996 - 2000, giai ñoạn 2001 - 2005 tỷ trọng này chiếm 42,8% và 
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tăng lên gần 57% giai ñoạn 2005 - 2008 [30]. Theo số liệu của Cục xuất nhập 

khẩu Bộ Công Thương, năm 2010 tỷ trọng xuất khẩu của doanh nghiệp có 

vốn trong nước và doanh nghiệp có vốn ñầu tư nước ngoài tương ứng là 46% 

và 54%. 

Bảng 2.5. Tỷ trọng xuất khẩu theo loại hình doanh nghiệp năm 2010                      

Loại hình Tỷ trọng 

(%) 

Doanh nghiệp nhà nước 3 

Doanh nghiệp tư nhân 6 

Hộ gia ñình 10 

Hợp tác xã 11 

Công ty trách nhiệm hữu hạn và công ty Cổ phần 16 

Doanh nghiệp có vốn ñầu tư nước ngoài 54 

Nguồn: Số liệu thống kê của Vụ Xuất Nhập khẩu, Bộ Công Thương 

Số liệu thống kê cho thấy, doanh nghiệp xuất khẩu của Việt Nam ñều là 

các doanh nghiệp nhỏ và vừa. Các doanh nghiệp này chủ yếu tập trung ở ba 

ñịa phương là Hà Nội, Thành phố Hồ Chí Minh là hai thành phố lớn và Bình 

Dương tập trung nhiều khu công nghiệp sản xuất hàng gia công xuất khẩu. 

Tổng số doanh nghiệp xuất khẩu ở ba ñịa phương này chiếm 88% doanh 

nghiệp xuất khẩu của cả nước.  

Bên cạnh ñó còn có nhiều doanh nghiệp Việt Nam do qui mô nhỏ, hạn 

chế về nguồn lực và khả năng cạnh tranh nên chưa ñủ khả năng ñể xuất khẩu 

hàng hóa trực tiếp ra thị trường nước ngoài mà phải tiếp cận thị trường xuất 

khẩu bằng cách tham gia thầu phụ cho các doanh nghiệp nước ngoài hoặc 

thông qua các doanh nghiệp trong nước lớn hơn. Như vậy nhiều doanh nghiệp 

Việt Nam ñã gián tiếp xuất khẩu hàng hóa thông qua hình thức gia công. Nếu 
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tính cả phương thức này thì tỷ trọng xuất khẩu của doanh nghiệp trong nước 

còn cao hơn. 

2.1.2.2. Nguồn lực của các doanh nghiệp xuất khẩu 

2.1.2.2.1. Nguồn vốn và khả năng tiếp cận các nguồn vốn của doanh nghiệp  

Nguồn vốn của ña số các doanh nghiệp Việt Nam nói chung và doanh 

nghiệp xuất khẩu nói riêng còn nghèo nàn, tình trạng thiếu vốn cho hoạt ñộng 

xuất khẩu còn phổ biến dẫn ñến những khó khăn trong hoạt ñộng xuất khẩu. 

Theo số liệu ñiều tra, ñến 42% doanh nghiệp xuất khẩu cho rằng thiếu vốn là 

khó khăn lớn nhất ñối với doanh nghiệp[5, tr43]. Trong ñó tỷ lệ các doanh 

nghiệp xuất khẩu các mặt hàng may mặc, ñồ ñiện tử, phần mềm máy tính 

thiếu vốn chiếm từ 47-50% tùy theo ngành hàng. ðối với các doanh nghiệp 

xuất khẩu hàng nông sản, thủy sản và giày dép tỷ lệ này thấp hơn, chiếm từ 

28-39%. Chỉ có 10% doanh nghiệp xuất khẩu gỗ gặp khó khăn về tài chính.[5, 

tr44]. 

Cũng theo kết quả ñiều tra, mức ñộ khó khăn về vốn tỷ lệ với qui mô 

doanh nghiệp. Tỷ lệ doanh nghiệp gặp khó khăn về vốn cho hoạt ñộng xuất 

khẩu tăng lên cùng với qui mô lao ñộng của doanh nghiệp. Cụ thể, có ñến 

52% doanh nghiệp qui mô vừa gặp khó khăn về vốn, Trong khi ñó tỷ lệ này 

chỉ là 29% ñối với doanh nghiệp nhỏ và 20% ñối với doanh nghiệp vi mô. 

Như vậy, có thể thấy doanh nghiệp càng lớn nhu cầu về nguồn vốn tín dụng 

càng nhiều. 

Mặc dù thiếu vốn nhưng khả năng huy ñộng vốn từ các nguồn tín dụng 

của các doanh nghiệp cũng gặp nhiều khó khăn nhất là từ các nguồn trung và 

dài hạn. Nhiều doanh nghiệp trong tình trạng thiếu vốn nhưng vẫn không nộp 

hồ sơ xin vay vốn. Theo kết quả ñiều tra các doanh nghiệp vừa và nhỏ năm 

2007, trong số 2.635 doanh nghiệp ñược phỏng vấn chỉ có 36% doanh nghiệp 

nộp hồ sơ xin vay vốn và trong số các doanh nghiệp này có ñến 21% doanh 
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nghiệp gặp vấn ñề với hồ sơ xin vay và bị từ chối tín dụng [34, tr 55]. Chính 

trở ngại này ñã làm cho các doanh nghiệp ngại nộp hồ sơ xin vay vốn. Ngoài 

ra, cũng còn một số lý do khác khiến các doanh nghiệp không tiếp cận ñược 

các nguồn vốn như không có tài sản thế chấp hay do lãi suất quá cao,… 

Như vậy, có thể thấy nhiều doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam ñang 

hoạt ñộng trong tình trạng thiếu vốn dẫn ñến tình trạng các doanh nghiệp 

không có ñiều kiện ñể ñầu tư cho hoạt ñộng nghiên cứu và phát triển, ñổi mới 

công nghệ sản xuất từ ñó làm hạn chế năng lực cạnh tranh và khả năng phát 

triển của doanh nghiệp. Những khó khăn trong việc tiếp cận các nguồn vốn 

còn dẫn ñến tình trạng các doanh nghiệp tìm cách chiếm dụng vốn của nhau 

làm lây lan rủi ro giữa các doanh nghiệp. 

2.1.2.2.2. Chất lượng nguồn nhân lực trong các doanh nghiệp 

Có thể nói nguồn nhân lực trong các doanh nghiệp Việt Nam là khá trẻ, 

cần cù chịu khó, tiếp thu nhanh những kỹ thuật mới. Tuy nhiên phải nhìn 

nhận rằng lao ñộng của Việt Nam chủ yếu là lao ñộng phổ thông, ít ñược ñào 

tạo, thiếu kỹ năng, ñặc biệt là lao ñộng trong các doanh nghiệp nhỏ. Chủ yếu 

lao ñộng nước ta là lao ñộng thủ công, tác phong công nghiệp kém dẫn ñến 

năng suất lao ñộng thấp, ñây chính là ñiểm yếu của Việt Nam so với các nước 

trong khu vực. Hơn 80% lực lượng lao ñộng trong các doanh nghiệp có trình 

ñộ chuyên môn kỹ thuật thấp[2; tr102]. Tỷ lệ lao ñộng có trình ñộ cao trong 

các doanh nghiệp thấp làm hạn chế các sáng kiến cải tiến kỹ thuật và nâng 

cao năng suất lao ñộng .  

Trong số 275 doanh nghiệp xuất khẩu ñược ñiều tra năm 2007[5; tr22], 

có ñến 89% cán bộ lãnh ñạo các doanh nghiệp có trình ñộ ñại học và trên ñại 

học. Trình ñộ lãnh ñạo không có sự chênh lệch ñáng kể giữa các nhóm xuất 

khẩu, ngành nghề và qui mô doanh nghiệp. Tuy nhiên, ñội ngũ cán bộ quản lý 

các doanh nghiệp của Việt Nam vẫn còn nhiều hạn chế về kiến thức và kỹ 
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năng quản lý. Số lượng lãnh ñạo doanh nghiệp có trình ñộ quản lý giỏi chưa 

nhiều. Một bộ phận lớn chủ doanh nghiệp và giám ñốc doanh nghiệp tư nhân 

chưa ñược ñào tạo bài bản về kinh doanh và quản lý, còn thiếu nhiều kiến 

thức  kinh tế - xã hội và kỹ năng quản trị kinh doanh, ñặc biệt là yếu về năng 

lực kinh doanh quốc tế. Hầu hết các giám ñốc, chủ doanh nghiệp ñều mong 

muốn ñược ñào tạo thêm kiến thức về quản trị kinh doanh, Marketing và các 

kiến thức chuyên ngành khác. 

ðối với các ngành sản xuất hàng xuất khẩu, yếu tố kỹ năng và kinh 

nghiệm là yêu cầu hàng ñầu trong tuyển dụng nhân sự của các doanh nghiệp. 

Tuy nhiên, ở Việt Nam trong ñiều kiện thiếu lao ñộng tay nghề như hiện nay 

thì việc tuyển dụng ñủ số lượng lao ñộng có tay nghề hoặc có kinh nghiệm 

không phải là vấn ñề ñơn giản. Phần lớn các doanh nghiệp Việt Nam phải tự 

ñào tạo tay nghề cho người lao ñộng chứ không tuyển ñược lao ñộng ñã qua 

ñào tạo ở các cơ sở ñào tạo nghề. Như vậy, ñể có thể sử dụng ñược lao ñộng 

theo ñúng yêu cầu, hầu hết các doanh nghiệp ñều phải chịu thêm chi phí ñào 

tạo nhân lực. 

2.1.2.2.3. Trang thiết bị công nghệ 

Trong số các doanh nghiệp xuất khẩu ñược ñiều tra có 48% doanh 

nghiệp sử dụng công nghệ trong nước, 26% doanh nghiệp sử dụng công nghệ 

của Nhật Bản, 16% doanh nghiệp sử dụng công nghệ từ Châu Âu, công nghệ 

từ Mỹ ñược 8% doanh nghiệp sử dụng. Tỷ lệ sử dụng công nghệ trong  nước 

không có sự chênh lệch ñáng kể giữa các ngành nông sản, thủy sản, may mặc, 

giầy dép, ñồ gỗ (trong khoảng 49-58%). Các ngành ñiện tử và phần mềm máy 

tính chủ yếu sử dụng công  nghệ từ nước ngoài [5, tr24]. 

Nhiều doanh nghiệp ñang phải ñối mặt với tình trạng máy móc thiết bị 

cũ và lạc hậu, ñây là nguyên nhân chủ yếu dẫn ñến năng suất lao ñộng không 

cao, chất lượng sản phẩm thấp và giá thành cao. Tính trung bình tỷ trọng vốn 
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ñầu tư trang thiết bị ở các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam vào khoảng 8% 

doanh thu, chi phí cho nghiên cứu phát triển chiếm 8,4% doanh thu của các 

doanh nghiệp. [5, tr24]. Phần lớn các doanh nghiệp nước ta ñang sử dụng 

công nghệ tụt hậu so với thế giới từ 2 ñến 3 thế hệ. Tỷ lệ ñổi mới trang thiết 

bị trung bình hàng năm chỉ ở mức 5% - 7% so với 20% của thế giới. Tình 

trạng công  nghệ máy móc lạc hậu làm chi phí tiêu hao vật tư nhiều gấp 1,5 

lần mức trung bình của thế giới, năng suất lao ñộng thấp làm tăng giá thành 

sản phẩm và hạn chế khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp[2, tr100]. 

2.1.2.3. Khả năng tiếp cận thị trường của các doanh nghiệp 

Về khả năng tiếp cận thông tin thị trường xuất khẩu: Kết quả ñiều tra 

về năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam công bố 

năm 2008 cho thấy hầu hết các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam không có 

khả năng ñể tự tìm kiếm thông tin thị trường, ñối tác, bạn hàng do không có 

ñủ nguồn lực, mối quan hệ,… ñể tự tiến hành các hoạt ñộng. Các doanh 

nghiệp thường phải tìm kiếm thông tin qua các tổ chức hiệp hội như Phòng 

Thương mại và Công nghiệp Việt Nam, các trung tâm xúc tiến thương mại ở 

các ñịa phương, các câu lạc bộ doanh nghiệp,... Ngoài ra nhiều doanh nghiệp 

tự tìm kiếm thông tin thị trường qua công cụ Internet. 

Bảng 2.6. ðánh giá của doanh nghiệp về kênh thông tin quan trọng nhất 

Kênh thông tin thị trường Tỷ lệ doanh nghiệp (%) 

Phòng Thương mại và Công nghiệp 41 

Internet 32 

Hiệp hội các nhà sản xuất 22 

Thương vụ 4 

Khác 1 

Nguồn: [5; tr45] 

Hơn 30% doanh nghiệp xuất khẩu coi Internet là kênh thông tin chính, 

gần 50% doanh nghiệp xuất khẩu ñồ gỗ và may mặc sử dụng kênh thông tin 
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là phòng thương mại. ðối với nhóm xuất khẩu thấp, 36% doanh  nghiệp sử 

dụng thông tin từ các hiệp hội và 23% doanh nghiệp tiếp cận thông tin thông 

qua phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam. Bên cạnh ñó các doanh 

nghiệp còn sử dụng một số kênh thông tin khác như thông qua các tạp chí 

chuyên ngành hoặc thuê các văn phòng tư vấn.  

Trong ñiều kiện hiện nay, vấn ñề thiếu thông tin thị trường ñặc biệt là 

những thông tin dự báo là khó khăn lớn nhất của các doanh nghiệp Việt Nam. 

Về hoạt ñộng xúc tiến thương  mại và xây dựng kênh phân phối: ða số 

các doanh nghiệp xuất khẩu ñều có bộ phận chuyên trách xuất khẩu. Các 

doanh nghiệp sử dụng các biện pháp khác nhau ñể tìm hiểu và xúc tiến xuất 

khẩu như: nghiên cứu thị trường, tham gia các hội chợ triển lãm, sử dụng các 

quan hệ cá nhân. Ngoài ra, một số doanh nghiệp còn sử dụng các hình thức 

khác như thông qua sự giới thiệu của bạn hàng, khách hàng, thuê dịch vụ, 

quảng cáo trực tiếp tới các doanh nghiệp, sử dụng trang web hoặc thư ñiện 

tử… 

ðại ña số các doanh nghiệp sử dụng biện pháp nghiên cứu thị trường 

(75%) và quan hệ cá nhân (65%) ñể thực hiện các hoạt ñộng xúc tiến thương 

mại. Khoảng 49% doanh nghiệp tham gia các hội chợ triển lãm  trong nước 

ñể xúc tiến thương mại, 36% doanh nghiệp tham gia hội chợ và triển lãm ở 

nước ngoài. Khả năng tham dự hội chợ triển lãm nước ngoài phụ thuộc nhiều 

vào qui mô doanh nghiệp, tỷ lệ doanh nghiệp xúc tiến thương mại thông qua 

hội chợ triển lãm ñối với doanh nghiệp vừa là 49%, ñối với doanh nghiệp nhỏ 

là 29%, còn ñối với doanh nghiệp vi mô tỷ lệ này chỉ còn 14% [5, tr47]. Các 

doanh nghiệp thường xuyên khảo sát thị trường nước ngoài chủ yếu là những 

doanh nghiệp lớn và doanh nghiệp Nhà nước.  

Hiệu quả hoạt ñộng nghiên cứu thị trường của nhiều doanh nghiệp còn 

hạn chế do vốn ít, ngân sách cho nghiên cứu thị trường hạn hẹp, không có khả 
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năng tham quan khảo sát nước ngoài vì chi phí tốn kém. Hoạt ñộng nghiên 

cứu thị trường của các doanh nghiệp chưa ñược tổ chức một cách thường 

xuyên và khoa học mà chủ yếu dựa vào kinh nghiệm.  

Các doanh nghiệp cũng sử dụng nhiều hình thức khác nhau ñể phân 

phối sản phẩm trên thị trường xuất khẩu. Phân phối trực tiếp hoặc qua bên ñặt 

hàng là hình thức phân phối phổ biến ñược các doanh nghiệp sử dụng, hơn 

40% doanh nghiệp sử dụng hình thức phân phối này. Ngoài ra, một tỷ lệ ñáng 

kể doanh nghiệp (27%) phân phối sản phẩm qua hệ thống ñại lý. Chỉ có một 

số ít doanh nghiệp phân phối sản phẩm qua chi nhánh ở nước ngoài hoặc dựa 

vào quan hệ cá nhân.  

Mức ñộ sử dụng các kênh phân phối sản phẩm của các doanh nghiệp ở 

các thị trường cũng khác nhau tùy theo ñặc ñiểm của từng thị trường. Ở thị 

trường Trung Quốc và Châu Âu, kênh bán hàng trực tiếp ñược nhiều doanh 

nghiệp sử dụng nhất. Trong khi ñó tại thị trường ASEAN, Nhật bản và Hoa 

kỳ bán hàng qua ñơn ñặt hàng là hình thức ñược sử dụng nhiều nhất. 

 
Hình 2.1 Mức ñộ sử dụng các kênh phân phối tại các thị trường xuất khẩu 

Nguồn: [5, tr50] 

Về vấn ñề xây dựng thương hiệu: Kết quả ñiều tra cho thấy nhiều doanh 

nghiệp ñã quan tâm ñến việc xây dựng và bảo hộ thương hiệu, tuy nhiên phần 
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lớn các doanh nghiệp chưa có nhận thức ñầy ñủ và ñúng mức về vấn ñề xây 

dựng thương hiệu một cách lâu dài trong môi trường cạnh tranh toàn cầu. 

Trong số 275 doanh nghiệp xuất khẩu ñược ñiều tra chỉ có 5 % doanh nghiệp 

cho rằng thương hiệu là yếu tố quan trọng nhất ñối với sự thành công trên thị 

trường xuất khẩu [5, tr41]. Chính vì vậy việc ñầu tư cho xây dựng thương 

hiệu ở các doanh nghiệp còn khiêm tốn. Theo kết quả ñiều tra năng lực cạnh 

tranh ñối với 500 doanh nghiệp vừa và nhỏ do Viện Quản trị Kinh doanh (ðại 

học Kinh tế Quốc dân) thực hiện tháng 12/2007 thì có ñến 98% doanh nghiệp 

không quan tâm ñến vấn ñề phát triển thương hiệu. Nhiều doanh nghiệp mặc 

dù ñã có ý thức trong việc xây dựng và phát triển thương hiệu nhưng cũng 

gặp phải những khó khăn nhất ñịnh về vốn, nguồn nhân lực, thủ tục hành 

chính, vấn ñề vi phạm bản quyền, về xây dựng chiến lược và cách thức thực 

hiện.  

Bên cạnh ñó cũng có những doanh nghiệp xem nhẹ vai trò của thương 

hiệu nên không ñăng ký thương hiệu tại nước nhập khẩu ñã dẫn ñến việc 

doanh nghiệp bị mất thương hiệu trên thị trường thế giới như ñối với một số 

sản phẩm: nước mắm Phú Quốc, bia Sài Gòn, cà phê Trung Nguyên, khóa 

Việt Tiệp,… 

 ðánh giá chung về doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam 

Doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam còn gặp phải rất nhiều hạn chế dẫn 

ñến năng lực cạnh tranh yếu, cụ thể; 

Hầu hết các doanh nghiệp Việt Nam chưa ñáp ứng ñược yêu cầu về 

mặt năng suất, chất lượng, giá thành sản phẩm, thời hạn giao hàng  

Các doanh nghiệp Việt Nam ñại bộ phận là các doanh nghiệp vừa và 

nhỏ, năng lực tài chính yếu dẫn ñến hạn chế về khả năng ñầu tư ñổi mới công 

nghệ khiến các doanh nghiệp chưa ñủ năng lực ñể tạo ra những sản phẩm có 

chất lượng và có khả năng cạnh tranh cao. Mặt khác, chi phí ñầu vào cho sản 
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xuất của Việt Nam có sự chênh lệch lớn so với các nước trong khu vực làm 

cho giá thành một số sản phẩm của Việt Nam cao hơn các nước khoảng từ 20-

30%[2]. Ngoài ra doanh nghiệp còn phải chịu nhiều loại chi phí khác như chi 

phí ñiện nước, xăng dầu ngày càng có xu hướng tăng cao làm tăng chi phí sản 

xuất và xuất khẩu dẫn ñến giảm hiệu quả cạnh tranh. 

Công tác ñào tạo và phát triển nguồn nhân lực chưa ñược ñáp ứng cả 

về số lượng và chất lượng 

 Các doanh nghiệp Việt Nam hiện nay ñang rất thiếu lao ñộng trình ñộ 

cao, tay nghề giỏi. Lực lượng lao ñộng có kiến thức về hoạt ñộng xuất khẩu 

còn thiếu khiến cho các doanh nghiệp nhiều khi phải chịu thua lỗ do thiếu 

hiểu biết hoặc hiểu không ñúng, không thấu ñáo về các qui ñịnh và các tập 

quán quốc tế. ðội ngũ cán bộ quản lý ở các doanh nghiệp yếu kém về cả năng 

lực lẫn kinh nghiệm kinh doanh quốc tế, phần lớn các doanh nghiệp không có 

chiến lược xuất khẩu dài hạn. Khả năng chủ ñộng nắm bắt những cơ hội thuận 

lợi ñể thâm nhập và khai thác thị trường xuất khẩu của các doanh nghiệp Việt 

Nam còn hạn chế.   

Khó khăn về các yếu tố ñầu vào 

ðầu vào cho sản xuất của các doanh nghiệp Việt Nam chủ yếu ñược 

nhập khẩu. ðiều này gây tốn phí cho doanh nghiệp cả về tiền bạc cũng như 

thời gian. Sự chậm trễ trong việc cung cấp các yếu tố ñầu vào từ các nhà cung 

cấp là ñiều không thể tránh khỏi. Doanh nghiệp Việt Nam lại không ñủ vốn 

ñể dự trữ ñầu vào cho sản xuất nên tình trạng thiếu nguyên liệu thường xuyên 

xảy ra làm ảnh hưởng ñến tiến ñộ sản xuất. Nguồn nguyên liệu ñầu vào cho 

các doanh nghiệp không ổn ñịnh, nhiều mặt hàng thừa nguyên vật liệu trong 

khi ñó nhiều mặt hàng lại thiếu nguyên vật liệu cho sản xuất  dẫn ñến giá cả 

bấp bênh. Hoạt ñộng của các doanh nghiệp dễ bị tác ñộng bởi các yếu tố bên 

ngoài như sự biến ñộng giá cả trên thị trường thế giới. Trong một số trường 
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hợp doanh nghiệp không chủ ñộng ñược các biện pháp khắc phục gây thiệt 

hại cho doanh nghiệp. Tình trạng này dẫn ñến việc hàng hóa xuất khẩu của 

Việt Nam vào các thị trường không ổn ñịnh và dần mất ñi khách hàng. 

Giá trị gia tăng trong hàng hóa xuất khẩu của các doanh nghiệp còn 

thấp 

Hàng hóa xuất khẩu của Việt Nam chủ yếu là các mặt hàng thô, mới 

qua sơ chế, các mặt hàng nguyên nhiên liệu, khoáng sản như dầu thô, than ñá 

chiếm tỷ trọng tương ñối cao trong tổng kim ngạch xuất khẩu. Các mặt hàng 

công nghiệp nhẹ như sản phẩm dệt may, da giầy, linh kiện máy tính… chủ 

yếu vẫn mang tính gia công nên lợi nhuận không cao. Xuất khẩu vẫn chưa 

khai thác ñược lợi thế cạnh tranh thông qua việc xây dựng các ngành công 

nghiệp có mỗi liên hệ với nhau ñể hình thành chuỗi giá trị gia tăng xuất khẩu 

mà chủ yếu vẫn dựa trên những lợi thế cạnh tranh sẵn có như vị trí ñịa lý, ñiều 

kiện tự nhiên, nguồn lao ñộng,… 

Hạn chế về khả năng tiếp cận thông tin, thị trường 

Các doanh nghiệp thường xuyên bị thiếu thông tin do không ñủ nguồn 

lực ñể tự tìm kiếm thông tin do ñó không thể chủ ñộng ñối phó với những 

biến ñộng của thị trường. Các doanh nghiệp gặp nhiều khó khăn trong xúc 

tiến thương mại. Nguyên nhân là do công tác ñại diện thương mại của Việt 

Nam ở nước ngoài chưa phát huy ñược vai trò hỗ trợ ñối với hoạt ñộng xuất 

khẩu của doanh nghiệp. Các chương trình xúc tiến thương mại còn rời rạc, 

hiệu quả chưa cao, công tác dự báo thị trường thiếu hiệu quả dẫn ñến việc các 

doanh nghiệp Việt Nam không kịp thời nắm bắt ñược những cơ hội ñể thâm 

nhập và khai thác thị trường xuất khẩu. Chính vì vậy, hầu hết các doanh 

nghiệp phải xuất khẩu gián tiếp qua hình thức gia công thay vì xuất khẩu trực 

tiếp. 
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Bên cạnh ñó, khả năng tiếp cận thị trường, xúc tiến thương mại của các 

doanh nghiệp Việt Nam chưa cao do các doanh nghiệp Việt Nam chưa có 

mạng lưới tại các thị trường lớn. Hơn nữa, hệ thống dịch vụ hỗ trợ các doanh 

nghiệp ở Việt Nam rất thiếu và yếu, hiện nay việc tiếp cận các thị trường chủ 

yếu do doanh nghiệp tự thực hiện. Các tổ chức cung cấp dịch vụ phát triển 

kinh doanh ít chủ yếu do chính phủ lập ra nhưng số lượng không nhiều hoạt 

ñộng chưa thực sự hiệu quả Ví dụ như VCCI, các cơ quan xúc tiến thương 

mại thuộc ðại sứ quán.  

Các doanh nghiệp Việt Nam chưa xây dựng ñược hình ảnh trên thị 

trường quốc tế 

Nhiều doanh nghiệp chưa quan tâm ñến vấn ñề xây dựng và phát triển 

thương hiệu. Nhiều mặt hàng của Việt Nam có chất lượng tốt, song do doanh 

nghiệp không quan tâm ñến việc xây dựng thương hiệu nên bị các doanh 

nghiệp nước ngoài lợi dụng và ñăng ký mất dẫn ñến thiệt thòi cho các doanh 

nghiệp Việt Nam. 

Có thể thấy, doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam còn rất nhiều hạn chế 

trong hoạt ñộng ñó chính là nguyên nhân dẫn ñến năng lực cạnh tranh của 

doanh nghiệp Việt Nam còn thấp. ðể nâng cao năng lực cạnh tranh, không có 

cách nào khác là các doanh nghiệp phải chủ ñộng tìm ra giải pháp nhằm khắc 

phục những hạn chế trong hoạt ñộng của doanh nghiệp. Một trong những giải 

pháp quan trọng là sử dụng có hiệu quả các loại hình DVPTKD nhằm nâng 

cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp. 

2.2. THỰC TRẠNG CUNG ỨNG DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH 

CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

2.2.1. Các chủ thể cung ứng dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu ở Việt Nam 

2.2.1.1. Các cơ quan nhà nước cung ứng dịch vụ phát triển kinh doanh  
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Các cơ quan trực thuộc Bộ Công thương 

+ Cục Xúc tiến thương mại (VIETRDE) và các Trung tâm xúc tiến 

thương mại ở các ñịa phương :  

Cục Xúc tiến thương mại là cơ quan do chính phủ thành lập, thực hiện 

chức năng quản lý nhà nước về xúc tiến thương mại. Nhiệm vụ quan trọng 

của Cục Xúc tiến Thương mại nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp xuất khẩu là 

nghiên cứu thị trường nước ngoài nhằm phát triển thị trường và sản phẩm, 

cung cấp thông tin thương mại cho các doanh nghiệp xuất khẩu, hỗ trợ các 

doanh nghiệp trong việc xây dựng và quảng bá thương hiệu, chỉ ñạo các ñại 

diện ở nước ngoài tiến hành công tác xúc tiến thương mại, thực hiện hợp tác 

quốc tế về xúc tiến thương mại,… 

Hoạt ñộng của Cục Xúc tiến thương mại trong những năm qua ñã ñạt 

ñược những thành tựu góp phần quan trọng trong việc hỗ trợ các doanh 

nghiệp xuất khẩu. Riêng trong năm 2009, Cục ñã tổ chức ñược nhiều sự kiện 

xúc tiến thương mại quan trọng như Triển lãm xuất khẩu Việt Nam tại Liên 

Bang Nga, hội chợ Trung Quốc ASEAN(CAEXPO) tại Nam Ninh, Quảng 

Tây - Trung Quốc, Hội chợ Thương mại Quốc tế Việt - Trung tại Lào Cai và 

Móng Cái - Quảng Ninh…. Qua các hội chợ triển lãm của Cục Xúc tiến 

thương mại, các doanh nghiệp xuất khẩu ñã tìm kiếm và ký kết ñược nhiều 

hợp ñồng kinh doanh với ñối tác nước ngoài với tổng giá trị ñạt hơn 720 triệu 

USD.  

 Bên cạnh việc tổ chức các sự kiện xúc tiến thương mại, Cục xúc tiến 

thương mại còn tiến hành các hoạt ñộng cung cấp thông tin, tư vấn, ñào tạo 

cho các doanh nghiệp xuất khẩu. Trong năm 2008, ngoài bản tin xuất khẩu 

phát hành hàng tuần, Cục xúc tiến thương mại ñã xuất bản 15 ấn phẩm với 

23,5 nghìn ñơn vị dưới dạng sách in, ñĩa CD bằng nhiều ngôn ngữ và các ấn 

phẩm ñiện tử nhằm quảng bá cho các doanh nghiệp và sản phẩm trong nước. 
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Cục cũng ñã xây dựng ñược 40 hồ sơ thị trường và 40 báo cáo ngành hàng 

tiếng Việt, sáu báo cáo ngành hàng tiếng Anh; tư vấn cho hàng nghìn lượt 

doanh nghiệp. Ngoài ra, Cục xúc tiến thương mại còn cung cấp miễn phí tài 

liệu cho các sở công thương, thương vụ, hiệp hội[7]...  

Cục ñã xây dựng ñược một hệ thống công nghệ thông tin ñủ mạnh có 

thể cung cấp dịch vụ trực tuyến ñể hỗ trợ các trung tâm xúc tiến thương mại  

ñịa phương phát triển ứng dụng công nghệ thông tin, xây dựng phần mềm kết 

nối với các trung tâm xúc tiến thương mại. 

 Năm 2009, Cục xúc tiến thương mại tập trung khảo sát, quy hoạch 

tổng thể về công nghệ thông tin tại các tổ chức xúc tiến thương mại ñịa 

phương; phổ biến kiến thức xây dựng phần mềm ứng dụng theo hệ thống và 

có tính liên kết cao giữa các tổ chức xúc tiến thương mại ñịa phương; xây 

dựng phần mềm tiếng Anh phục vụ các nhà nhập khẩu nước ngoài giúp DN 

tiếp xúc thuận lợi ñối tác. Các hoạt ñộng này ñã hỗ trợ hiệu quả cho các 

doanh nghiệp trong việc phát triển các thị trường, ngành hàng xuất khẩu. Cụ 

thể trong năm 2009, Cục Xúc tiến thương mại ñã tổ chức ñược trên 40 khóa 

tập huấn  và ñào tạo cho xã doanh nghiệp, cung cấp thông tin và tư vấn cho 

trên 1000 lượt doanh nghiệp. [7] 

+ Cục quản lý cạnh tranh 

Cục quản lý cạnh tranh là cơ quan do Chính phủ thành lập trong hệ 

thống tổ chức của Bộ Công Thương với nhiệm vụ chủ yếu là :  

- Tham gia soạn thảo Luật cạnh tranh và các văn bản hướng dẫn về luật 

cạnh tranh. 

- Hỗ trợ các doanh nghiệp Việt Nam ñối phó với các vụ kiện chống bán 

phá giá của nước ngoài ñối với các mặt hàng xuất khẩu của Việt Nam. 
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Trong những năm qua, Cục quản lý cạnh tranh ñã tiến hành rất nhiều 

hoạt ñộng hỗ trợ cho các doanh nghiệp xuất khẩu trong hoạt ñộngkinh doanh, 

cụ thể: 

- Xây dựng các văn bản hướng dẫn thi hành Luật Cạnh tranh và 3 pháp 

lệnh về chống bán phá giá, chống trợ cấp và tự vệ.  

- Cung cấp các thông tin về chính sách cạnh tranh, chống bán phá giá, 

chính sách về thuế của các nước nhằm giúp các doanh nghiệp xuất khẩu nắm 

ñược những thông tin về thị trường của nước nhập khẩu ñể có những ñối sách 

phù hợp trong kinh doanh. Các thông tin ñược cung cấp và cập nhật một cách 

thường xuyên trên trang thông tin ñiện tử của Cục quản lý cạnh tranh. 

- Phối hợp với các cơ quan có liên quan hỗ trợ cho các hiệp hội ngành 

hàng, doanh nghiệp xuất khẩu trong việc phòng chống các vụ kiện bán phá 

giá và tự vệ của nước ngoài ñối với các sản phẩm xuất khẩu của Việt Nam.  

ðặc biệt, trước thực tế các doanh nghiệp Việt Nam phải ñối mặt với những vụ 

kiện chống bán phá giá, Cục Quản lý cạnh tranh, Bộ công thương ñã triển 

khai xây dựng website ‘‘Hệ thống cảnh báo sớm các vụ kiện chống bán phá 

giá’’ nhằm giúp các doanh nghiệp chủ ñộng phòng tránh và giảm thiệt hại do 

các vụ kiện chống bán phá giá gây ra. 

- Ngoài ra Cục Quản lý cạnh tranh còn tổ chức nhiều khóa ñào tạo 

nhằm tuyên truyền, phổ biến chính sách và kiến thức về pháp luật cạnh tranh 

cho cộng ñồng doanh nghiệp ñể các doanh nghiệp nắm bắt và tuân thủ pháp 

luật cạnh tranh một cách hiệu quả.  

+ Trung tâm thông tin Công nghiệp và Thương mại (VITIC) 

Là một cơ quan trực thuộc Bộ Công Thương, trung tâm có nhiệm vụ 

chính là lưu trữ và cung cấp các thông tin về công nghiệp và thương mại. Với 

vai trò hỗ trợ doanh nghiệp xuất khẩu, trung tâm có những chức năng và 

nhiệm vụ chính sau : 
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- Cung cấp thông tin cho các doanh nghiệp về tình hình xuất khẩu các 

mặt hàng, ngành hàng của Việt Nam sang các thị trường, cập nhật những biến 

ñộng của thị trường thế giới nhằm giúp các doanh nghiệp có ñịnh hướng xuất 

khẩu phù hợp.  

- Thông tin về hoạt ñộng hỗ trợ doanh nghiệp trong việc tiếp cận các thị 

trường trường xuất khẩu của các tổ chức xúc tiến thương mại trong cả nước. 

- Quảng bá và giới thiệu doanh nghiệp. 

- Xuất bản các ấn phẩm về thương mại, thị trường, thương nhân trong 

và ngoài nước phục vụ công tác quản lý nhà nước của Bộ Công thương, các 

cơ quan ðảng, nhà nước và nhu cầu của các tổ chức, cá nhân. 

Với chức năng và nhiệm vụ kể trên, Trung tâm thông tin Công nghiệp 

và Thương mại ñã xây dựng ñược một hệ thống cơ sở dữ liệu tương ñối ñầy 

ñủ và cập nhật. Trung tâm ñã xây dựng ñược “Trang thông tin thị trường hàng 

hóa Việt Nam’’ nhằm phổ biến rộng rãi những thông tin cập nhật về tình hình 

xuất khẩu trong và ngoài nước ñến các doanh nghiệp. 

Bên cạnh ñó Trung tâm cũng phát triển một mạng lưới thành viên danh 

dự là các trường ñại học, cơ sở nghiên cứu và ñào tạo và các doanh nghiệp 

nhằm tạo ra mối quan hệ giữa các cơ sở ñào tạo, viện nghiên cứu và doanh 

nghiệp. Mối quan hệ này thúc ñẩy các hoạt ñộng chuyển giao công nghệ, ứng 

dụng các kết quả nghiên cứu khoa học vào thực tiễn hoạt ñộng của doanh 

nghiệp và tạo ñiều kiện ñể gắn liền việc giảng dạy trong nhà trường với thực 

tiễn hoạt ñộng của các doanh nghiệp. 

Tổng cục Hải Quan trực thuộc Bộ Tài chính 

Tổng cục hải quan hiện nay có 33 Cục Hải quan tỷnh, liên tỷnh, thành 

phố trực thuộc Trung ương, ngoài ra còn có các Chi cục hải quan, ðội Kiểm 

soát Hải quan và ñơn vị tương ñương thuộc Cục Hải quan tỷnh, liên tỷnh. 
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 Hải quan Việt Nam ñã tham gia và trở thành thành viên chính thức của 

Tổ chức Hải quan thế giới (WCO) từ ngày 01/07/1993 và từ ñó cũng ñã mở 

rộng quan hệ với tổ chức Hải quan thế giới và Hải quan khối ASEAN. 

Với chức năng cung cấp các thông tin về thuế và các thủ tục hải quan 

cho doanh nghiệp xuất nhập khẩu, Tổng Cục hải Quan ñã từng bước hoàn 

thiện qui trình dịch vụ nhằm rút ngắn thời gian và tạo ñiều kiện thuận lợi cho 

các doanh nghiệp khi tiến hành các thủ tục xuất khẩu hàng hóa. Hiện nay, 

việc thực hiện tự ñộng hóa thủ tục hải quan ñã ñược thực hiện ở tất cả các ñịa 

bàn trọng ñiểm, các cửa khẩu quốc tế, quốc gia. Ngành phấn ñấu tự ñộng hóa 

quy trình thủ tục hải quan ñối với 95% lượng hàng hóa xuất nhập khẩu trên 

ñịa bàn cả nước, tự ñộng hóa công tác kiểm tra giám sát Hải quan. Nhờ ñó, 

tăng nhanh khả năng thông quan hàng hóa. Kể cả việc khai hải quan ñược chủ 

yếu ñược thực hiện qua mạng tin học.  

ðến hết năm 2010, Hải quan Việt Nam phấn ñấu trở thành Hải 

quan tiên tiến trong khu vực  ASEAN, hiện ñại theo tiêu chuẩn quốc tế, với 

phương châm hành ñộng là “Thuận lợi - Tận tụy - Chính xác“. Tầm nhìn ñến 

năm 2015 và 2020 là quản lý Hải quan hướng tới tạo thuận lợi cho hoạt ñộng 

xuất khẩu, nhập khẩu, ñầu tư và du lịch, thực hiện Hải quan ñiện tử, cơ quan 

Hải quan hoạt ñộng có tính chuyên nghiệp, minh bạch và liêm chính. 

Các trường ñại học và cao ñẳng 

Các trường ñại học, cao ñẳng là các ñơn vị thực hiện nhiệm vụ ñào tạo 

nguồn nhân lực cho các lĩnh vực, các doanh nghiệp nói chung và doanh 

nghiệp xuất khẩu nói riêng.  

Theo số liệu của Tổng cục Thống kê, tính ñến hết tháng 8/2009, cả 

nước có 376 trường ñại học, học viện và trường cao ñẳng (bao gồm 150 

trường ñại học, học viện và 226 trường cao ñẳng), vượt xa con số 96 cơ sở 

ñào tạo vào năm 1996. ðến nay, cả nước ñã có 62/63 tỷnh, thành phố trực 
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thuộc trung ương có trường ñại học, cao ñẳng (ðắk Nông là tỷnh duy nhất 

chưa xây dựng trường ñại học, cao ñẳng).  

Qui mô ñào tạo của các trường cũng tăng từ 509 nghìn sinh viên năm 

1996 lên 1.676 nghìn sinh vên năm 2008. Cơ cấu ñào tạo, phân luồng theo 

bậc, ngành nghề ñào tạo của các trường ñã ñược cải thiện một bước so với 

những năm trước ñây. Các chuyên ngành ñào tạo ñược phát triển theo nhu cầu 

của xã hội và của doanh nghiệp.  

Ngoài loại hình ñào tạo chính qui, các trường ñại học, cao ñẳng cũng 

mở rộng các loại hình ñào tạo bồi dưỡng nâng cao trình ñộ cho ñội ngũ cán bộ 

chuyên môn và quản lý. ðiển hình là các trường ñại học thuộc khối kinh tế 

như ðại học Kinh tế Quốc dân, ðại học Ngoại Thương… tại hai ñịa phương 

là Hà nội và thành phố Hồ Chí Minh. Các khóa ñào tạo bồi dưỡng chủ yếu 

nhằm mục ñích nâng cao trình ñộ quản lý cho lãnh ñạo các doanh nghiệp như 

ñào tạo giám ñốc ñiều hành, bồi dưỡng các kiến thức về quản trị kinh doanh, 

thương mại và xuất nhập khẩu…  

Nhìn chung số lượng của các loại hình ñào tạo này ngày một gia tăng 

tuy nhiên ñể ñáp ứng ñược yêu cầu của các doanh nghiệp ñòi hỏi các trường 

cần phải cải tiến nhiều hơn nữa phương pháp và nội dung giảng dạy nhằm 

nâng cao chất lượng ñào tạo, gắn với thực tiễn hoạt ñộng của doanh nghiệp. 

2.2.1.2. Các cơ quan phi chính phủ cung ứng dịch vụ phát triển kinh doanh 

 Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam (VCCI) 

Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam là tổ chức quốc gia tập 

hợp và ñại diện cho cộng ñồng doanh nghiệp, người sử dụng lao ñộng và các 

hiệp hội doanh nghiệp ở Việt Nam nhằm mục ñích phát triển, bảo vệ và hỗ trợ 

các doanh nghiệp, góp phần phát triển kinh tế - xã hội của ñất nước, thúc ñẩy 

các quan hệ hợp tác kinh tế, thương mại và khoa học - công nghệ giữa Việt 

Nam với các nước trên cơ sở bình ñẳng và cùng có lợi. Phòng Thương mại và 
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Công nghiệp Việt Nam là tổ chức ñộc lập, phi chính phủ, phi lợi nhuận, có tư 

cách pháp nhân và tự chủ về tài chính. 

Với chức năng hỗ trợ các doanh nghiệp xuất khẩu, Phòng Thương mại 

và Công nghiệp Việt Nam có nhiệm vụ cung cấp các dịch vụ sau: 

- Dịch vụ xúc tiến thương mại và tiếp cận thị trường: Tổ chức nghiên 

cứu, khảo sát thị trường, hội thảo, hội nghị, hội chợ, triển lãm, quảng 

cáo và các hoạt ñộng xúc tiến khác.  

- Xây dựng, quảng bá thương hiệu và nâng cao uy tín doanh nghiệp, 

doanh nhân, hàng hóa, dịch vụ của Việt Nam. 

- Cung cấp thông tin, hướng dẫn và tư vấn cho doanh nghiệp. 

- Tổ chức ñào tạo bằng những hình thức thích hợp ñể phát triển nguồn 

nhân lực cho các doanh nghiệp, giúp các doanh nhân nâng cao kiến 

thức, năng lực quản lý và kinh doanh; 

- Dịch vụ ñăng ký và bảo hộ quyền sở hữu trí tuệ và chuyển giao công 

nghệ ở Việt Nam và ở nước ngoài 

- Cấp giấy chứng nhận xuất xứ cho hàng hoá xuất khẩu của Việt Nam và 

chứng thực các chứng từ cần thiết khác trong kinh doanh 

- Hỗ trợ các doanh nghiệp trong việc giải quyết bất ñồng, tranh chấp 

thông qua thương lượng, hoà giải hoặc trọng tài; phân bổ tổn thất 

chung khi có yêu cầu. 

Kể từ khi thành lập, các hoạt ñộng dịch vụ của VCCI ngày càng ñược 

hoàn thiện và ñáp ứng tốt hơn nhu cầu của các doanh nghiệp cả về số lượng 

và chất lượng. Theo báo cáo của VCCI, trong năm 2009, VCCI ñã tổ chức 

gần 500 cuộc hội thảo, hội nghị, toạ ñàm, gặp gỡ tiếp xúc doanh nghiệp Việt 

Nam và nước ngoài với sự tham gia của hơn 75.000 doanh nghiệp, tổ chức tư 
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vấn cho gần 4.700 lượt doanh nghiệp. Hoạt ñộng ñào tạo cũng ñạt ñược 

những thành tựu ñáng khích lệ. Năm 2009 VCCI ñã tổ chức ñược hơn 980 lớp 

ñào tạo, tập huấn cho gần 52.000 lượt doanh nghiệp; triển khai mô hình 

"Vườn ươm doanh nghiệp" tại các ñịa phương; tăng cường liên kết ñào tạo 

với các Trường ðại học, Viện nghiên cứu, các Tổ chức xúc tiến thương mại 

uy tín ở trong nước và quốc tế. Kết quả ñạt ñược năm 2009 tăng 20,4% so với 

năm 2008 [27]. 

 Các hiệp hội doanh nghiệp 

+ Hiệp hội doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt Nam (VINASME) 

Hiệp hội doanh nghiệp nhỏ và vừa Việt Nam là một tổ chức ñược thành 

lập nhằm hỗ trợ cho hoạt ñộng của các doanh nghiệp vừa và nhỏ trong ñó có 

cung cấp các dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu như 

dịch vụ xúc tiến thương mại, khảo sát thị trường, ñào tạo, tư vấn... 

Hệ thống tổ chức của Hiệp hội DNNVV Việt Nam bao gồm Hiệp hội 

DNNVV Trung ương và các Hội doanh nghiệp ở các tỷnh, thành phố. Tính 

ñến ñầu năm 2009, hệ thống Hiệp hội DNNVV Việt Nam ñã có 32 hội viên 

tập thể và doanh nghiệp các tỷnh, thành phố, trên 800 hội viên trực tiếp, 3 văn 

phòng ñại diện, 3 chi nhánh hiệp hội trong nước và 5 chi nhánh hiệp hội ở 

nước ngoài. Ngoài ra Hiệp hội còn có Văn phòng trung ương, 4 ban chuyên 

môn, 10 trung tâm trực thuộc hiệp hội, Tạp chí Doanh nghiệp và hội nhập. 

Hiệp hội ñã tiến hành nhiều hoạt ñộng dịch vụ hỗ trợ cho các doanh 

nghiệp ñặc biệt là doanh nghiệp xuất khẩu, cụ thể : 

Dịch vụ xúc tiến thương mại: Hiệp hội ñã thực hiện chương trình xúc 

tiến thương mại với một số quốc gia, tổ chức cho các doanh nghiệp Việt Nam 

tham quan, khảo sát tại các thị trường Hoa Kỳ, thị trường ðức, Pháp, Anh và 

lthị trường gia dụng tiêu dùng tại liên bang Nga. 
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Ngoài ra Hiệp hội cũng tổ chức các buổi gặp gỡ giữa các ñại biểu 

DNNVV Việt Nam với các doanh nghiệp nước ngoài. Năm 2008, tổ chức 

thành công buổi gặp giữa DNNVV Việt Nam với các doanh nghiệp ðức 

thuộc Hiệp hội Châu Á – Thái Bình Dương tại ðức. 

Dịch vụ ñào tạo: Hiệp hội liên tục tổ chức các khóa ñào tạo, tập huấn 

cho các cán bộ doanh nghiệp nhằm nâng cao kiến thức chuyên môn nghiệp vụ 

về lập kế hoạch kinh doanh, lập dự án vay vốn ñầu tư, tiếp cận các chương 

trình tín dụng dành cho DNNVV. Trong ñó chỉ tính riêng văn phòng ñại diện 

miền Trung, năm 2008, ñã tổ chức ñược 21 khóa ñào tạo khởi sự doanh 

nghiệp và nâng cao nghiệp vụ quản lý doanh nghiệp, thu hút hơn 700 lượt học 

viên tham gia. Hội doanh nghiệp ở các tỷnh, thành phố cũng thường xuyên tổ 

chức các khóa ñào tạo về khởi sự doanh nghiệp, hội nhập kinh tế quốc tế, 

quản trị doanh nghiệp, tổ chức tập huấn, phổ biến chính sách, pháp luật góp 

phần nâng cao năng lực quản lý cho doanh nghiệp.  

Các dịch vụ khác : Hiệp hội cũng tiến hành các hoạt ñộng tư vấn, hỗ 

trợ ñổi mới công nghệ sản xuất, tư vấn cho các doanh nghiệp về thủ tục vaym 

vốn ñầu tư, hỗ trợ doanh nghiệp xây dựng thương hiệu, ñăng ký bản quyền 

ñối với sản phẩm dịch vụ. 

Cùng với sự hỗ trợ của Hiệp hội Trung ương, các Hội doanh nghiệp ñịa 

phương luôn chủ ñộng tìm kiếm sự hỗ trợ của các tổ chức quốc tế. Hội doanh 

nghiệp Nghệ An tranh thủ ñược sự hỗ trợ của tổ chức DANIDA(ðan Mạch) 

ñể hỗ trợ xây dựng năng lực và hình thành các dịch vụ phát triển kinh doanh. 

Hiệp hội tỷnh Quảng Trị tổ chức các hoạt ñộng liên kết giữa các hội viên với 

các ñối tác của Lào và Thái Lan nhằm ñẩy mạnh xúc tiến ñầu tư thương 

mại,… 
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+ Các hiệp hội ngành nghề  

Hiện nay ở nước ta hầu hết các ngành sản xuất kinh doanh xuất khẩu 

ñều có hiệp hội ngành nghề. Số lượng hiệp hội ñã Hiệp hội ngành nghề ñược 

thành lập nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp trong ngành trong các hoạt ñộng xúc 

tiến thương mại, thâm nhập và phát triển thị trường, ñầu tư, ñào tạo nhân lực, 

tư vấn, chia sẻ kinh nghiệm. Với chức năng và nhiệm vụ ñặt ra, vai trò của 

hiệp hội ngành hàng rất quan trọng. Các hiệp hội ngành nghề là cầu nối trong 

việc tổ chức các cuộc gặp gỡ trao ñổi và tháo gỡ những vấn ñề ñang ñặt ra ñối 

với doanh nghiệp nhằm giúp doanh nghiệp phát triển. Tuy nhiên trên thực tế 

các hiệp hội ngành hàng hoạt ñộng chưa hiệu quả do hạn chế về kinh phí, 

nhân lực và bộ máy. 

+ Hội các tổ chức xúc tiến và dịch vụ phát triển kinh doanh (HABPO)  

ðầu năm 2010 vừa qua, Hội các tổ chức xúc tiến và dịch vụ phát triển 

kinh doanh ñã ñược thành lập với mục ñích tập hợp, liên kết các tổ chức 

doanh nghiệp, cá nhân nhằm tạo ra mạng lưới làm việc thống nhất, ñồng bộ từ 

ñó hỗ trợ, xúc tiến, cung cấp dịch vụ ñể các doanh nghiệp phát triển tốt hơn, 

hiệu quả hơn, hướng tới sự thành công trong kinh doanh của mỗi doanh 

nghiệp. ðây là một tổ chức xã hội, nghề nghiệp tự nguyện trong các tổ chức, 

doanh nghiệp hoạt ñộng trong lĩnh vực hỗ trợ, xúc tiến và dịch vụ, các cá 

nhân thuộc mọi thành phần kinh tế, xã hội khác nhau, các nhà khoa học, các 

chuyên gia kinh tế ñầu ngành trong và ngoài nước,… Mục tiêu của Hội là 

trong giai ñoạn 2010 - 2015 sẽ phát triển ñược khoảng 200 ñến 300 hội viên 

và thu hút 80% các ngành nhề tham gia. 

2.2.1.3. Các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ 

Các doanh nghiệp cung cấp DVPTKD gồm các loại hình doanh nghiệp 

khác nhau. Trong những năm qua, số lượng các doanh nghiệp cung cấp dịch 

vụ phát triển kinh doanh ở Việt Nam ñược thành lập khá nhiều nhưng chủ yếu 
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là doanh nghiệp quy mô nhỏ, hoạt ñộng còn nhiều hạn chế. Hầu hết các doanh 

nghiệp cung cấp DVPTKD cho doanh nghiệp xuất khẩu tập trung ở hai thành 

phố lớn là Hà nội và Thành phố Hồ Chí Minh. Lĩnh vực hoạt ñộng chủ yếu 

của các doanh nghiệp là tư vấn, nghiên cứu thị trường và xúc tiến thương mại. 

Những lĩnh vực dịch vụ khác như dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm, 

xây dựng và phát triển thương hiệu,… kém phát triển hơn một phần do nguồn 

lực ñể phát triển các loại hình dịch vụ này chưa ñáp ứng ñược yêu cầu, một 

phần là do nhu cầu của sử dụng các dịch vụ này không cao. Theo nghiên cứu 

của Tổng cục thống kê, tăng trưởng của ngành dịch vụ phát triển kinh doanh 

của Việt Nam ñặc biệt thấp trong giai ñoạn từ năm 2000 ñến nay. Tuy không 

có số liệu thống kê cụ thể về số lượng doanh nghiệp hoạt ñộng trong lĩnh vực 

DVPTKD nhưng mức tăng trưởng DVPTKD cho thấy năng lực của các doanh 

nghiệp trong ngành dịch vụ này còn yếu kém, chất lượng dịch vụ thấp chưa 

ñáp ứng ñược yêu cầu của các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. 

ðể phát huy vai trò hỗ trợ doanh nghiệp xuất khẩu thì trong thời gian 

tới cần phải mở rộng qui mô, số lượng các doanh nghiệp DVPTKD. 

2.2.2.  Một số loại hình dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp 

xuất khẩu Việt Nam 

Ở Việt Nam, mặc dù ñã ñược quan tâm từ cuối những năm 90 nhưng 

ñến nay DVPTKD ở Việt Nam vẫn ñang ở giai ñoạn ñầu phát triển với mức 

tăng trưởng thấp khoảng 1-2%/năm và chỉ chiếm một tỷ lệ rất nhỏ khoảng 1% 

tổng sản phẩm quốc nội. Nhận thức của các doanh nghiệp về vai trò 

DVPTKD ñối với hiệu quả hoạt ñộng của doanh nghiệp chưa cao chính là 

nguyên nhân làm cho loại hình dịch vụ này kém phát triển. Nguyên nhân sâu 

sa hơn nữa là chính các cơ quan quản lý cũng chưa có sự quan tâm ñúng mức 

ñối với việc phát triển loại hình dịch vụ này. 
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Mặc dù vậy, hơn 10 năm qua DVPTKD ở Việt Nam ñã có những bước 

chuyển biến ñáng kể về qui mô, số lượng nhà cung cấp và các thành phần 

tham gia cung cấp DVPTKD. Tuy nhiên, số lượng các doanh nghiệp này hiện 

nay chưa nhiều và không ñồng ñều giữa các loại hình dịch vụ, có những loại 

hình dịch vụ ñã thực sự khẳng ñịnh ñược vai trò ñối với các doanh nghiệp 

nhưng có một số loại hình dịch vụ còn rất mờ nhạt.  

Các loại hình DVPTKD cho doanh nghiệp ở Việt Nam hiện nay gồm 

các dịch vụ cho doanh nghiệp nói chung như dịch vụ ñào tạo và hỗ trợ kỹ 

thuật công nghệ, dịch vụ tư vấn pháp lý và tư vấn kinh doanh, dịch vụ quảng 

cáo, dịch vụ nghiên cứu thị trường và xúc tiến thương mại, dịch vụ thiết kế 

bao bì, mẫu mã sản phẩm, dịch vụ thông tin, dịch vụ vận tải, bảo hiểm và kho 

bãi... Trong ñó, các dịch vụ liên quan ñến vận chuyển, kho bãi, ñại lý hàng 

hóa ngày càng ñược nhiều doanh nghiệp xuất khẩu sử dụng do các doanh 

nghiệp không muốn bỏ vốn ñầu tư ñể tự thực hiện dịch vụ nên ñã tương ñối 

phát triển hơn so với các loại dịch vụ khác; ña phần các dịch vụ còn lại phát 

triển ở mức trung bình và thấp. Các dịch vụ vận chuyển, kho bãi, ñại lý hàng 

hóa, tư vấn quản lý và quảng cáo phát triển với số lượng nhiều hơn hẳn những 

dịch vụ còn lại.  

Trong số các loại hình DVPTKD, các nhóm dịch vụ: tư vấn xuất khẩu, 

dịch vụ tiếp cận thị trường, dịch vụ vận tải và bảo hiểm, dịch vụ kiểm tra và 

chứng nhận chất lượng hàng hóa là những dịch vụ quan trọng ñối với doanh 

nghiệp xuất khẩu.  Ngoài ra, nhóm các dịch vụ quảng cáo, xây dựng thương 

hiệu,… là những dịch vụ quan trọng có ảnh hưởng ñến năng lực cạnh tranh 

của hàng hóa xuất khẩu Việt Nam.  

Như ñã trình bày trong chương I, dịch vụ phát triển kinh doanh có vai 

trò quan trọng ñối với các doanh nghiệp nói chung và các doanh nghiệp xuất 

khẩu nói riêng. Dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu 
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bao gồm tất cả những dịch vụ mà bất kỳ doanh nghiệp nào cũng cần ñến như 

các dịch vụ ñã ñược chỉ ra trong bảng 1. Ngoài ra, vì một số những ñặc ñiểm 

kinh doanh khác biệt nên các doanh nghiệp xuất khẩu còn cần ñến những dịch 

vụ khác (bảng 1.4). Dưới ñây xem xét một số loại hình dịch vụ phát triển kinh 

doanh ñiển hình cho các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam như: Dịch vụ ñào 

tạo, Dịch vụ tư vấn, dịch vụ tiếp cận thị trường và xúc tiến thương mại, dịch 

vụ thông tin và dịch vụ logistics. 

2.2.2.1. Dịch vụ ñào tạo   

Các dịch vụ này bao gồm dịch vụ ñào tạo tay nghề và ñào tạo nâng cao 

trình ñộ chuyên môn và quản lý. Các nhà cung cấp dịch vụ này bao gồm các 

trường ñại học, các trường cao ñẳng và dạy nghề, các trung tâm,… Trong số 

các nhà cung cấp dịch vụ này, các cơ sở tư nhân chiếm tỷ lệ khá lớn dù năng 

lực ñào tạo thua xa các cơ sở công lập. 

ðối với loại hình ñào tạo nâng cao trình ñộ quản lý, bên cạnh các cơ sở 

ñào tạo công lập và các cơ sở tư nhân, còn có sự tham gia của các nhà tài trợ 

quốc tế và các tổ chức phi chính phủ… Số lượng cung cấp loại hình dịch vụ 

này ngày càng tăng xuất phát từ nhu cầu thực tế của các doanh nghiệp Việt 

Nam hiện nay.  

Các nhà cung cấp dịch vụ ñào tạo nghề có mặt tại tất cả các tỷnh trên 

toàn quốc. Các trường dạy nghề và trường trung học chuyên nghiệp quốc lập 

ñược ñặt ở mọi nơi, cả thành thị lẫn nông thôn nhằm phục vụ tại chỗ nhu cầu 

ñào tạo, còn các trường dân lập tập trung chủ yếu ở khu vực thành thị của các 

tỷnh. Theo kết quả ñiều tra lao ñộng và việc làm của Bộ lao ñộng Thương 

binh Xã hội năm 2003 và số liệu của Tổng cục thống kê năm 2008, số người 

ñược ñào tạo nghề nghiệp và kỹ năng ñã tăng từ 19,7% lên 24% qua 5 năm 

2002-2007. Tuy nhiên, nếu so sánh với các nước trong khu vực thì tỷ lệ lao 

ñộng qua ñào tạo như vậy vẫn còn quá thấp (tỷ lệ ñã qua ñào tạo nghề là 12%; 
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tốt nghiệp trung học chuyên nghiệp là 5,5%; tốt nghiệp cao ñẳng - ñại học trở 

lên là 6,6%). Trong khi số sinh viên tính trên 1 vạn dân của Việt Nam chỉ là 

194 người năm 2008, thì con số này ở các nước trong khu vực lên tới 300 - 

400 sinh viên. 

Các cơ sở cung cấp dịch vụ ñào tạo quản trị kinh doanh tập trung chủ 

yếu ở Hà nội và thành phố Hồ Chí Minh, như vậy tất cả những người có nhu 

cầu sử dụng dịch vụ ñều phải tới hai thành phố này ñể học, ñiều này gây khó 

khăn cho các doanh nghiệp khi phải thu xếp thời gian cử người ñi học. Hiện 

nay, một số nhà cung cấp dịch vụ quản trị kinh doanh ñã tiến hành cung cấp 

dịch vụ tại các tỷnh, các nhà cung cấp dịch vụ này thường là các cơ sở công 

lập, các nhà tài trợ quốc tế và các tổ chức phi chính phủ. 

Như vậy có thể thấy các dịch vụ dạy nghề là tương ñối ñầy ñủ và sẵn 

có hơn so với dịch vụ ñào tạo về quản lý. Tuy nhiên qui mô và số lượng ñào 

tạo vẫn chưa ñáp ứng ñược nhu cầu. Chất lượng cung cấp dịch vụ của nhiều 

nhà cung cấp còn thấp, chưa ñáp ứng ñược yêu cầu nâng cao chất lượng nhân 

lực của các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. Nguyên nhân chính của tình trạng 

này là do: 

- Mạng lưới dạy nghề và ñào tạo nghề chưa ñược hình thành một cách 

hệ thống, ñáp ứng nhu cầu trình ñộ, ngành nghề của doanh nghiệp.  

- Một số cơ sở ñào tạo còn yếu kém về cơ sở vật chất và phương tiện 

giảng dạy. 

- Chất lượng ñội ngũ giáo viên, chương trình và phương pháp giảng 

dạy chưa phù hợp, thiếu tính thực tiễn do ñó chưa ñáp ứng ñược nhu cầu của 

các doanh nghiệp. 

- Trình ñộ nhân viên tư vấn ñào tạo của các Trường, trung tâm cũng 

như của cán bộ phụ trách công tác ñào tạo của doanh nghiệp còn yếu, chưa có 
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ñược kỹ năng, phương pháp ñánh giá nhu cầu ñào tạo, cũng như thiếu trình 

ñộ, kỹ năng tư vấn ñào tạo. 

- Doanh nghiệp sử dụng dịch vụ chưa quan tâm ñến hiệu quả của ñào 

tạo, việc lên kế hoạch và triển khai các chương trình ñào tạo như là một giải 

pháp ñối phó, chạy theo chỉ tiêu số lượt ñào tạo, cũng như phải sử dụng cho 

hết kinh phí ñào tạo ñã ñược duyệt. 

- Thiếu sự phối hợp giữa nhà cung cấp dịch vụ ñào tạo và người sử dụng 

dịch vụ. Người sử dụng dịch vụ chưa chủ ñộng ñưa ra các tình huống thực tế 

trong doanh nghiệp ñể giảng viên có thể giải ñáp và tư vấn. ðây là hạn chế do 

nhận thức sai của người học về quá trình ñào tạo. Các doanh nghiệp cần hiểu 

rằng quá trình ñào tạo không chỉ là cung cấp các kiến thức cần thiết mà giảng 

viên còn có nhiệm vụ hướng dẫn cho học viên các phương pháp ñể áp dụng 

các kiến thức này vào giải quyết các tình huống thực tế tại doanh nghiệp. Quá 

trình ñào tạo hiện nay không thể là ñào tạo thuần túy, mà là ñào tạo kết hợp 

với tư vấn, có như thế tính ứng dụng mới cao, phù hợp với trình ñộ cán bộ 

nhân viên hiện nay, cũng như ñáp ứng ñược mong muốn của doanh nghiệp. 

- Số lượng nhà cung cấp dịch vụ chưa nhiều nên chưa tạo ñược môi 

trường cạnh tranh lành mạnh nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ. 

2.2.2.2. Dịch vụ tư vấn 

Ở Việt Nam, ngành dịch vụ tư vấn mới trong giai ñoạn ñầu phát triển. 

Ban ñầu, các doanh nghiệp dịch vụ tư vấn chỉ là những công ty ñược thành 

lập nhằm mục ñích tư vấn cho các công ty nước ngoài muốn tìm hiểu thị 

trường và hoạt ñộng tại Việt Nam. ðến nay, số doanh nghiệp tham gia vào 

lĩnh vực dịch vụ tư vấn tuy ñã phát triển nhưng chưa nhiều, phần lớn tập trung 

vào các dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn thị trường và chủ yếu ñược cung cấp 

bởi các doanh nghiệp, tổ chức nhà nước như Phòng Thương mại và Công 
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nghiệp Việt Nam (VCCI), Cục xúc tiến Thương mại - Bộ Công thương và các 

cơ quan xúc tiến thương mại tại các ñịa phương.  

Qui mô các doanh nghiệp hoạt ñộng trong lĩnh vực này còn nhỏ và hoạt 

ñộng không ñồng ñều giữa các khu vực, chủ yếu tập trung ở các tỷnh, thành 

phố phát triển trong khi ñó những dịch vụ này rất cần thiết cho các doanh 

nghiệp ở những vùng nông thôn có trình ñộ kinh doanh thấp, cần hỗ trợ nhiều 

về thông tin cũng như các kỹ năng chuyên môn. ðây chính là một hạn chế cần 

khắc phục nhằm ñáp ứng nhu cầu tư vấn của các doanh nghiệp xuất khẩu ñịa 

phương. 

Trong số các dịch vụ tư vấn, có hai loại dịch vụ ñóng vai trò quan trọng 

ñối với các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam hiện nay, ñó là: 

- Dịch vụ tư vấn pháp lý: Loại hình dịch vụ này hình thành và phát 

triển nhằm ñáp ứng nhu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu. Hiện nay, trên 

cả nước có hàng trăm công ty hoạt ñộng trong lĩnh vực tư vấn pháp lý. Tại 

thành phố Hồ Chí Minh loại hình dịch vụ này phát triển mạnh nhất, với số 

lượng luật sư ñông nhất và ñã phần nào ñáp ứng ñược nhu cầu của các doanh 

nghiệp.   

- Dịch vụ tư vấn marketing: là lĩnh vực dịch vụ quan trọng ñối với hoạt 

ñộng sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Các hoạt ñộng marketing, 

nghiên cứu thị trường ngày càng ñáp ứng tốt hơn nhu cầu của doanh nghiệp. 

Hiện nay, tại Hà Nội và thành phố Hồ Chí Minh có gần chục công ty, 

chi nhánh, văn phòng ñại diện hàng ñầu thế giới về tư vấn nghiên cứu thị 

trường và marketing, ngoài ra còn có hàng chục công ty tư vấn thị trường của 

Việt Nam. 

Bên cạnh ñó dịch vụ tư vấn do các tổ chức cung cấp cũng ñóng vai trò 

ñặc biệt quan trọng trong ñó Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam 

(VCCI) là một ñiển hình. Trong năm 2007, 2008 mỗi năm VCCI ñã tổ chức 
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tư vấn cho trên 3000 lượt doanh nghiệp; tư vấn cho hàng trăm lượt doanh 

nghiệp về thủ tục cấp C/O. 

 2.2.2.3. Dịch vụ tiếp cận thị trường và xúc tiến thương mại 

Nhóm dịch vụ này bao gồm các dịch vụ tổ chức tham quan, khảo sát thị 

trường, tổ chức hội chợ triển lãm,… Nhà cung cấp dịch vụ chính là các tổ 

chức xúc tiến thương mại, ngoài ra còn có một số công ty tư vấn, cơ sở ñào 

tạo. Dịch vụ tổ chức tham quan khảo sát thị trường có xu hướng ngày càng 

tăng. Chỉ tính riêng Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam, tốc ñộ 

tăng trưởng bình quân của loại hình dịch vụ này trong giai ñoạn 2002 - 2005 

khá cao ñạt 46%/năm. Riêng năm 2006, Phòng ñã tổ chức ñược cho 9120 lượt 

doanh nghiệp Việt Nam ra nước ngoài dự các Hội nghị quốc tế, khảo sát thị 

trường, tham dự hội chợ triển lãm. Năm 2007, ñồng thời tổ chức 56 ñoàn với 

3.977 lượt doanh nghiệp Việt Nam ra nước ngoài tham dự các hội nghị quốc 

tế, khảo sát thị trường, tham dự hội chợ triển lãm 2 cuộc triển lãm tại nước 

ngoài với 146 lượt doanh nghiệp tham dự, năm 2008 tổ chức 82 ñoàn với hơn 

4.800 lượt doanh nghiệp Việt Nam ra nước ngoài tham dự các hội nghị quốc 

tế, khảo sát thị trường, tham dự hội chợ triển lãm (tăng 46% về số ñoàn, 20% 

về số lượt doanh nghiệp so với năm 2007) với 4 cuộc hội chợ triển lãm tại 

nước ngoài cho 222 lượt doanh nghiệp tham dự [27]. Dịch vụ của Phòng 

Thương mại và Công nghiệp Việt Nam hiện nay ñược ñánh giá là tốt nhất so 

với các tổ chức xúc tiến trong nước khác. Dịch vụ hội chợ triển lãm cũng ñã 

bước ñầu mang lại lợi ích thiết thực cho các doanh nghiệp, giúp cho các 

doanh nghiệp có ñiều kiện giới thiệu và quảng cáo sản phẩm ra các thị trường 

mới. 

Bên cạnh ñó, việc tổ chức các loại hình dịch vụ này cũng gặp phải 

những hạn chế nhất ñịnh do chi phí tổ chức dịch vụ khá cao, trong khi nguồn 

tài chính của các doanh nghiệp Việt Nam còn hạn chế. Các tổ chức cung cấp 
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dịch vụ chưa chủ ñộng xây kế hoạch hoạt ñộng ñể thông báo ñến các doanh 

nghiệp từ ñầu năm nên các doanh nghiệp luôn bị ñộng trong vấn ñề chuẩn bị 

nguồn tài chính cho dịch vụ. 

Nghiên cứu thị trường cũng là một loại hình dịch vụ giúp cho doanh 

nghiệp nắm ñược những thông tin quan trọng về thị trường phục vụ cho sản 

xuất xuất khẩu. Theo kết quả ñiều tra của công ty nghiên cứu thị trường FTA, 

ngành nghiên cứu thị trường của Việt Nam ñang ñạt mức tăng trưởng khá cao, 

trên 20%. Sự phát triển của loại hình dịch vụ này ñã và ñang ñáp ứng ñược 

nhu cầu ngày càng cao của các doanh nghiệp Việt Nam nói chung và doanh 

nghiệp xuất khẩu nói riêng. 

ðối với dịch vụ quảng cáo và khuyến mại, chỉ từ vài doanh nghiệp 

trong thập kỷ 90 ñến nay con số ñã lên ñến hơn 1000 doanh nghiệp nhưng chỉ 

có một số ít là các công ty chuyên nghiệp, còn lại là những doanh nghiệp nhỏ. 

Ngoài các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ quảng cáo trong nước, tại Việt 

Nam còn có sự góp mặt của các nhà cung cấp dịch vụ quảng cáo danh tiếng 

trên thế giới như: JW. Thompson, MC. Can, Sattchi,… Theo số liệu khảo sát 

hàng năm về thị trường dịch vụ Marketing tại Việt Nam do công ty nghiên 

cứu thị trường và tư vấn FTA ñưa ra, năm 2007 số lượng công ty cung cấp 

dịch vụ Marketing chuyên nghiệp gồm khoảng 120 công ty dịch vụ quảng 

cáo, gần 20 công ty nghiên cứu thị trường, gần 40 công ty chuyên tổ chức sự 

kiện và khoảng 30 công ty dịch vụ quan hệ công chúng.  
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Hình 2.2. Tỷ trọng các dịch vụ Marketing năm 2007 

Nguồn: Tạp chí Marketing số 40, năm 2008 

Cơ cấu sử dụng dịch vụ Marketing năm 2010 cũng không có nhiều thay 

ñổi so với năm 2007. Tỷ trọng các dịch vụ nghiên cứu thị trường, hội chợ 

triển lãm là những dịch vụ quan trọng ñối với doanh nghiệp xuất khẩu còn rất 

khiêm tốn (Hình 2.2). Nhìn chung dịch vụ nghiên cứu thị trường và xúc tiến 

thương mại ở Việt Nam chưa ñáp ứng ñược nhu cầu của các doanh nghiệp 

xuất khẩu do một số nguyên nhân. Trong ñó nguyên nhân cơ bản và quan 

trọng nhất là nguồn lực cho hoạt ñộng xúc tiến thương mại còn hạn chế về số 

lượng và chất lượng, ñặc biệt là ở các cơ quan xúc tiến thương mại ñịa 

phương. Theo thống kê của Cục xúc tiến thương mại (Bộ Công thương), năm 

2007 chỉ có khoảng 31,7% các cơ quan xúc tiến thương mại ñịa phương có 

trên 10 cán bộ trực tiếp làm công tác xúc tiến thương mại. Nhân lực làm công 

tác xúc tiến thương mại có hai hạn chế căn bản là nghiệp vụ và ngoại ngữ. 

Việc thu hút nguồn nhân lực có trình ñộ cao và kỹ năng thực hành giỏi về xúc 

tiến thương mại còn gặp nhiều khó khăn. 

2.2.2.4. Dịch vụ thông tin thị trường 

Với sự bùng nổ của công nghệ thông tin hiện nay, khối lượng thông tin 

thị trường ñăng tải trên các phương tiện truyền thông là rất lớn. Các doanh 
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nghiệp có thể tự mình truy cập, tìm kiếm và xử lý các thông tin theo nhu cầu 

của doanh nghiệp. Tuy vậy, ñể tổng hợp và xử lý các thông tin này một cách 

kịp thời và chính xác ñòi hỏi doanh nghiệp phải huy ñộng nguồn lực cho công 

việc này. ðối với nhiều doanh nghiệp, do nguồn lực hạn chế, thiếu tính 

chuyên nghiệp trong khai thác thông tin thị trường nên việc doanh nghiệp tự 

khai thác các thông tin thị trường sẽ dẫn ñến hiệu quả thấp. Vì vậy, việc các 

doanh nghiệp lựa chọn sử dụng dịch vụ marketing và thông tin thị trường là 

ñiều tất yếu. 

ðối với doanh nghiệp xuất khẩu, dịch vụ thông tin càng có vai trò quan 

trọng nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp xây dựng một hệ thống thông tin, tạo 

ñiều kiện cho các doanh nghiệp xuất khẩu tiết kiệm chi phí ñiều hành, tìm 

kiếm thị trường xuất khẩu và bạn hàng tiềm năng, từ ñó nâng cao khả năng 

cạnh tranh. Các tổ chức và doanh nghiệp tư nhân trong lĩnh vực này ñã hình 

thành nhằm hỗ trợ hiệu quả cho các doanh nghiệp. ðiển hình là  ðề án 191  

của Chính phủ về Hỗ trợ Doanh nghiệp ứng dụng CNTT giai ñoạn 2005-

2010, chương trình do Sở Thông tin & Truyền thông Hà Nội phối hợp cùng 

VCCI tổ chức, nhằm mục ñích tư vấn miễn phí về các dịch vụ, giải pháp công 

nghệ như kế toán, tìm kiếm nhà nhập khẩu từ Mỹ, thúc ñẩy thương mại ñiện 

tử, ñào tạo tiếng Anh... 11 doanh nghiệp và tổ chức ñã cam kết tham gia ñề án 

này. Thông qua ñề án các doanh nghiệp sẽ ñược mua sản phẩm với mức giá 

ưu ñãi (tối thiểu 10% ñối với phần cứng và từ 30% cho ñến 100% ñối với 

phần mềm/dịch vụ) từ các ñơn vị CNTT ñã cam kết "góp sức" cho chương 

trình. Về phần mình, các doanh nghiệp dịch vụ cũng nhận thấy ñây là một cơ 

hội tốt ñể quảng bá thương hiệu, hình ảnh và tăng doanh thu. 

Năm 2007 VCCI ñã cung cấp thông tin trực tiếp cho 19.800 lượt doanh 

nghiệp. Con số này tăng lên là 26.700 lượt doanh nghiệp năm 2008 và trên 

30.000 doanh nghiệp năm 2009 [27]. 
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Tuy vậy, theo khảo sát về hoạt ñộng tư vấn và cung cấp thông tin thị 

trường tại Việt Nam do Trung tâm thông tin Công nghiệp và Thương mại Việt 

Nam thực hiện năm 2008, chất lượng của dịch vụ này chưa ñược các doanh 

nghiệp ñánh giá cao, chỉ có 6% doanh nghiệp ñược ñiều tra ñánh giá cao chất 

lượng của loại hình dịch vụ này, trong khi ñó ñến 50% doanh nghiệp ñánh giá 

chất lượng dịch vụ chỉ ở mức trung bình [7]. 

Nguyên nhân dẫn ñến chất lượng dịch vụ cung cấp thông tin thị trường 

còn nhiều hạn chế là do: 

- Hạ tầng kỹ thuật và trình ñộ công nghệ trong các ñơn vị tư vấn và 

cung cấp thông tin thị trường mặc dù ñã ñược cải thiện song vẫn chưa ñáp 

ứng ñược yêu cầu. 

- Nguồn nhân lực trong các ñơn vị tư vấn và cung cấp thông tin thị 

trường còn nhiều bất cập do thiếu về số lượng và kém về trình ñộ chuyên 

môn. 

- Khả năng ñầu tư cho việc thu thập, xử lý, tiếp nhận thông tin thị 

trường giữa các doanh nghiệp xuất khẩu và các ñơn vị cung cấp thông tin thị 

trường chưa ñồng bộ. Việc sử dụng công nghệ không tương thích ñang là một 

trở ngại lớn ñể doanh nghiệp và ñơn vị tư vấn có thể phối hợp với nhau trong 

quá trình cung cấp và sử dụng dịch vụ. 

- Các qui ñịnh pháp lý liên quan ñến hành nghề cũng là một trong 

những trở ngại làm hạn chế việc thu thập thông tin ñể ñáp ứng nhu cầu của 

doanh nghiệp. 

2.2.2.5. Dịch vụ logistics  

Dịch vụ logistics ngày càng phát triển với tốc ñộ tăng trưởng trong giai 

ñoạn vừa qua tương ñối cao từ 20% ñến 25%/năm. Từ chỗ chỉ có các doanh 

nghiệp nhà nước tham gia cung cấp dịch vụ thì từ sau ñổi mới ñã có rất nhiều 

doanh nghiệp tư nhân tham gia. Số lượng các doanh nghiệp dịch vụ này phát 
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triển tương ñối nhanh tuy nhiên sức cạnh tranh của các doanh nghiệp trong 

ngành này còn chưa cao.  

Việt Nam hiện có khoảng 1200 doanh nghiệp và 25 trên tổng số 30 tập 

ñoàn giao nhận hàng ñầu thế giới tham gia kinh doanh và ñầu tư dưới nhiều 

hình thức, ñây là một con số không nhỏ so với các quốc gia trong khu vực. 

Nhưng theo  ñánh giá của các chuyên gia thuộc viện Nomura Nhật Bản, các 

doanh nghiệp logistics Việt Nam chỉ ñáp ứng ñược khoảng một phần tư nhu 

cầu thị trường trong nước. Mặc dù 80% khối lượng hàng hóa xuất khẩu của 

Việt Nam ñược vận chuyển bằng ñường biển thông qua các cảng biển trong 

nước nhưng các doanh nghiệp vận tải của Việt Nam chỉ ñảm nhận ñược chưa 

ñến 20% khối lượng hàng hóa xuất khẩu. Trong giai ñoạn 2006 - 2010, mặc 

dù thị trường logistics phát triển nhanh, song trên 70% giá trị tạo ra lại thuộc 

về các công ty nước ngoài [35].  

Nguyên nhân chủ yếu của những yếu kém trên là do: 

-  Cơ sở hạ tầng cho ngành dịch vụ logistic còn nhiều yếu kém ñặc biệt 

là hệ thống cảng biển phục vụ nhu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu. Mặc 

dù Việt Nam có nhiều cảng biển, song chỉ có 10% có ñủ ñiều kiện tham gia 

vào vận tải quốc tế với năng suất xếp dỡ chỉ bằng 1/3 năng suất bình quân của 

các nước trong khu vực. Bên cạnh ñó, ứng dụng công nghệ thông tin trong 

quản lý kho bãi cũng là ñiểm yếu làm hạn chế năng lực cạnh tranh của ngành 

logistics tại Việt Nam. 

- Công nghệ ứng dụng trong ngành dịch vụ logistics ở Việt Nam ñặc 

biệt là công nghệ thông tin còn nhiều yếu kém. Nghiên cứu khảo sát của tổ 

chức tư vấn SMC cho thấy việc ứng dụng công nghệ thông tin ở 45% doanh 

nghiệp logistics Việt Nam chưa ñạt yêu cầu, chênh lệch trình ñộ giữa doanh 

nghiệp trong nước và nước ngoài khá lớn.  
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Cam kết gia nhập WTO về việc các công ty 100% vốn nước ngoài 

ñược phép vào hoạt ñộng tại Việt Nam ñang tạo ra cho các doanh nghiệp 

trong nước những thách thức cạnh tranh to lớn.  

- Nguồn nhân lực ngành logistics của Việt Nam còn nhiều yếu kém, lao 

ñộng kỹ năng ñang thiếu hụt cả về số lượng và chất lượng, ñội ngũ cán bộ 

quản lý, ñiều hành thiếu kiến thức và kinh nghiệm kinh doanh. Nhân viên tác 

nghiệp chủ yếu ñào tạo từ những chuyên ngành ngoài logistics; trình ñộ lực 

lượng lao ñộng trực tiếp thấp, làm việc thiếu chuyên nghiệp.  

Vấn ñề ñáng quan ngại là các cơ sở ñào tạo nguồn nhân lực logistic còn 

quá ít so với nhu cầu. Với nguồn nhân lực mang tính chắp vá, vừa thiếu về số 

lượng lại yếu về chất lượng, ngành dịch vụ này khó có cơ hội ñể cạnh tranh 

bình ñẳng ñược với những ñối thủ nước ngoài. Với mục tiêu phát triển ngành 

dịch vụ logistics ñược ñề ra trong Chiến lược tổng thể phát triển khu vực dịch 

vụ của Việt Nam ñến năm 2020 thì phát triển nguồn nhân lực logistics là vấn 

ñề cấp thiết trong giai ñoạn hiện nay. 

- Chưa có hành lang pháp lý ñủ mạnh nhằm tạo ñiều kiện thuận lợi cho 

hoạt ñộng logistics.  

 ðể phát triển dịch vụ logistics nhằm ñáp ứng nhu cầu ngày càng cao, 

cần phải có các giải pháp hữu hiệu ñể khắc phục các nguyên nhân nói trên. 

2.2.3. Thực trạng cơ chế, chính sách của nhà nước ñối với dịch vụ phát 

triển kinh doanh 

 2.2.3.1. Các qui ñịnh của nhà nước ñối với dịch vụ phát triển kinh 

doanh 

- Các qui ñịnh trong Luật Thương mại số 36/2005/QH11: Chương III 

Luật Thương Mại ñã nêu rõ những qui ñịnh về hoạt ñộng cung ứng dịch vụ 

nói chung, quyền và nghĩa vụ của các bên tham gia. Luật Thương mại cũng 

qui ñịnh cụ thể ñối với một số loại hình DVPTKD cho doanh nghiệp xuất 
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khẩu như: Dịch vụ Quảng cáo, Dịch vụ Xúc tiến thương mại, Dịch vụ Hội 

chợ triển lãm, Dịch vụ Logistics. 

Những qui ñịnh này ñã tạo ñiều kiện thuận lợi cho quá trình cung ứng 

và sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp 

- Nghị ñịnh số 90/2001/Nð-CP ngày 23/11/2001 của Chính phủ về hỗ 

trợ phát triển các doanh nghiệp nhỏ và vừa. Nghị ñịnh này ñã khẳng ñịnh vai 

trò và vị trí quan trọng của các doanh nghiệp nhỏ và vừa ñối với nền kinh tế 

quốc dân và ñưa ra các cơ chế, chính sách quan trọng nhằm phát triển các 

doanh nghiệp nhỏ và vừa trong nước. Theo quy ñịnh của Nghị ñịnh này, các 

doanh nghiệp nhỏ và vừa sẽ ñược hỗ trợ một phần các chi phí về ñào tạo, tư 

vấn, tài chính, tín dụng, ñất ñai... ðiều này cho phép các doanh nghiệp nhỏ và 

vừa tăng cường khả năng sử dụng các loại hình dịch vụ, ñặc biệt là DVPTKD. 

- Nghị ñịnh số 87/2002/Nð-CP ngày 05/12/2002 về hoạt ñộng cung 

ứng và sử dụng dịch vụ tư vấn. Nghị ñịnh này ñược áp dụng ñối với tất cả các 

loại dịch vụ tư vấn có thu phí, trừ dịch vụ pháp lý ñã ñược quy ñịnh bởi Pháp 

lệnh luật sư và các văn bản hướng dẫn.  

ðiều 4 của Nghị ñịnh ñã ñưa ra các quy ñịnh về các chính sách ưu ñãi  

và khuyến khích phát triển ñối với dịch vụ tư vấn. Nghị ñịnh nêu rõ nhà nước 

có chính sách ưu ñãi ñể phát triển các tổ chức tư vấn chuyên nghiệp thuộc 

mọi thành phần kinh tế. Tuy nhiên lại chưa có những quy ñịnh cụ thể và rõ 

ràng ñối với các khuyến khích ñó. 

Nghị ñịnh cũng qui ñịnh rõ những nội dung chính của hợp ñồng cung 

cấp dịch vụ tư vấn cũng chỉ ñược liệt kê mang tính chất ñịnh hướng chứ 

không mang tính ép buộc. Các bên tham gia có thể thoả thuận chi tiết thêm 

các nội dung, ñiều khoản trong hợp ñồng tùy thuộc vào hoàn cảnh thực tế. 
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Những nội dung mang tính ñịnh hướng có thể giúp làm giảm bớt những tranh 

chấp có thể xảy ra do thiếu những quy ñịnh cần thiết trong hợp ñồng dịch vụ. 

Một trong những ñiểm mới là Nghị ñịnh ñã chú ý ñến việc bảo ñảm 

quyền lợi của người sử dụng dịch vụ thông qua những qui ñịnh về việc bắt 

buộc các nhà cung cấp dịch vụ phải tuân thủ các nguyên tắc nghề nghiệp 

trong cung cấp dịch vụ tư vấn, ñảm bảo ñộ tin cậy, khách quan và ñộc lập 

trong cung cấp dịch vụ. Nghị ñịnh cũng ñặt ra những nghĩa vụ ràng buộc ñối 

với các nhà tư vấn. ðiểm nổi bật nhất là tất cả các nhà tư vấn phải tạo ñiều 

kiện thuận lợi cho các khách hàng sử dụng dịch vụ tư vấn trong việc nộp ñơn 

ñăng ký bảo hộ quyền sở hữu trí tuệ ñối với các kết quả tư vấn. Các nhà tư 

vấn cũng phải thực hiện bảo hiểm ñối với các trách nhiệm về chuyên môn. 

Tuy nhiên, vấn ñề là làm cách nào ñể các nhà tư vấn thực hiện nghĩa vụ này 

trong khi hiện ñang thiếu các nhà cung cấp bảo hiểm trách nhiệm ở Việt Nam. 

Theo nội dung của nghị ñịnh tất cả các hoạt ñộng tư vấn phải ñược thực 

hiện thông qua một tổ chức tư vấn nhất ñịnh có từ hai người trở lên, có ñủ 

ñiều kiện ñể cung cấp dịch vụ tư vấn. ðiều này ñồng nghĩa với việc các hoạt 

ñộng tư vấn của các cá nhân riêng lẻ kể cả những chuyên gia tư vấn có kinh 

nghiệm và trình ñộ ñều không ñược chấp nhận. Như vậy, bằng qui ñịnh này, 

Nghị ñịnh ñã không thừa nhận việc hành nghề tư vấn của các cá nhân mặc dù 

trên thực tế vẫn tồn tại hoạt ñộng này. ðây chính là một trong những ñiểm 

hạn chế của Nghị ñịnh này. 

- Nghị ñịnh 140/2007/Nð-CP về “ñiều kiện kinh doanh dịch vụ 

logistics và giới hạn trách nhiệm ñối với thương nhân kinh doanh dịch vụ 

logistics”. Nội dung của nghị ñịnh ñã nêu rõ những khái niệm liên quan ñến 

dịch vụ logistics, các qui ñịnh liên quan ñến hoạt ñộng kinh doanh dịch vụ 

logistics. Về cơ bản, nghị ñịnh ñã ñóng vai trò hướng dẫn cho các doanh 

nghiệp tham gia cung cấp loại hình dịch vụ này. 
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- Nghị ñịnh 87/2009/Nð-CP về vận tải ña phương thức ñược ban hành 

thay thế Nghị ñịnh 125/2003/Nð- CP ban hành năm 2003, trong ñó có một số 

thay ñổi ñối với nghị ñịnh cũ như thay ñổi khái niệm về vận tải ña phương 

thức trong ñó vận tải ña phương thức ñược chia làm 2 loại là vận tải ña 

phương thức quốc tế và vận tải ña phương thức nội ñịa trong khi ñó trên thế 

giới chưa từng có khái niệm này. Khái niệm này lại làm phát sinh thêm những 

qui ñịnh mới về vận tải ña phương thức nội ñịa. 

- Pháp lệnh của Ủy ban thường vụ Quốc hội số 39/2001/PLUBTVQH 

ngày 16 tháng 11 năm 2010 về quảng cáo. Pháp lệnh ñã thể hiện rõ chính 

sách của Nhà nước trong việc bảo vệ quyền lợi của các bên tham gia dịch vụ 

quảng cáo, gồm doanh nghiệp quảng cáo, doanh nghiệp sử dụng dịch vụ và 

người tiêu dùng. Pháp lệnh cũng nêu rõ chính sách của nhà nước là luôn tạo 

ñiều kiện ñể dịch vụ quảng cáo phát triển, khuyến khích mọi thành phần kinh 

tế hợp tác, ñầu tư nhằm phát triển dịch vụ quảng cáo. 

- Nghị ñịnh số 53/2006/NðCP ngày 25/5/2006 về chính sách khuyến 

khích phát triển các cơ sở cung ứng dịch vụ ngoài công lập. Khoản 3 ñiều 2 

của nghị ñịnh ñã khẳng ñịnh rõ nhà nước khuyến khích và tạo mọi ñiều kiện 

ñể các thành phần kinh tế tham gia cung ứng dịch vụ nói chung và DVPTKD 

nói riêng. Nội dung của nghị ñịnh này cũng chỉ rõ các doanh nghiệp cung cấp 

dịch vụ ngoài công lập ñược khuyến khích liên doanh kiên kết với các tổ chức 

trong và ngoài nước phù hợp với lĩnh vực hoạt ñộng ñể thu hút nguồn vốn, lao 

ñộng và công nghệ nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ. 

- Nghị ñịnh số 56/2009/CP ngày 30/6/2009 về trợ giúp doanh nghiệp 

nhỏ và vừa. Nghị ñịnh này áp dụng ñối với các doanh nghiệp nhỏ và vừa, các 

tổ chức trợ giúp doanh nghiệp nhỏ và vừa trong ñó có các tổ chức cung ứng 

DVPTKD. Chương III của nghị ñịnh ñã nêu rõ các chính sách trợ giúp cụ thể 

về tài chính, về ñổi mới công nghệ, xúc tiến mở rộng thị trường, thông tin, tư 
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vấn và trợ giúp phát triển nguồn nhân lực. ðiều 19 trong chương III cũng một 

lần nữa khẳng ñịnh sự thừa nhận của chính phủ về vai trò của DVPTKD trong 

việc hỗ trợ các doanh nghiệp nhỏ và vừa. 

- Quyết ñịnh số 28/2011/QDD-TTg ngày 17/5/2011 qui ñịnh về Danh 

mục dịch vụ xuất nhập khẩu ở Việt Nam trong ñó có cả các dịch vụ phát triển 

kinh doanh như dịch vụ logistic và một số dịch vụ kinh doanh khác ñã thể 

hiện sự quan tâm của nhà nước ñến tạo nguồn cung về DVPTKD cho doanh 

nghiệp xuất khẩu trong nước. 

2.2.3.2. Cam kết của Việt Nam về mở cửa thị trường dịch vụ khi gia 

nhập WTO 

Gia nhập tổ chức thương mại thế giới WTO, Việt Nam ñã cam kết mở 

cửa thị trường dịch vụ và thực hiện các cam kết về mở cửa thị trường dịch vụ 

từ ñầu năm 2007. Biểu cam kết dịch vụ tương ñối chi tiết gồm các cam kết 

chung và các cam kết cụ thể. 

Phần cam kết chung bao gồm các nội dung ñược áp dụng cho tất cả 

các ngành và phân ngành dịch vụ. Phần này chủ yếu ñề cấp ñến những vấn ñề 

kinh tế - thương mại tổng quát như các qui ñịnh về ñầu tư, hình thức thành lập 

doanh nghiệp, thuê ñất, các biện pháp về thuế, trợ cấp cho các doanh nghiệp 

trong nước,…   

Phần cam kết cụ thể bao gồm các nội dung ñược áp dụng cho từng 

dịch vụ. Nội dung cam kết về hạn chế tiếp cận thị trường, hạn chế ñối xử quốc 

gia và các cam kết bổ sung. Theo ñó cam kết cho các ngành DVPTKD cho 

doanh nghiệp xuất khẩu thể hiện trong cam kết của nhóm ngành dịch vụ kinh 

doanh gồm: 

+ Dịch vụ chuyên môn: gồm dịch vụ pháp lý, dịch vụ kế toán kiểm toán 

và ghi sổ kế toán, dịch vụ thuế,…  



   98 

+ Các dịch vụ kinh doanh khác: gồm dịch vụ quảng cáo, dịch vụ nghiên 

cứu thị trường, dịch vụ tư vấn quản lý, dịch vụ liên quan ñến tư vấn quản 

lý,…  

Nội dung của cam kết ñã thể hiện rõ những quan ñiểm của nước ta về 

mở cửa dịch vụ theo ñó về cơ bản tạo ñiều kiện cho các nhà cung cấp dịch vụ 

nước ngoài hoạt ñộng tại Việt Nam. ðiều này tạo ra cơ hội cho các doanh 

nghiệp cung cấp dịch vụ của Việt Nam có ñiều kiện học hỏi kinh nghiệm và 

tiếp cận nhanh với công nghệ dịch vụ tiên tiến trên thế giới nhưng cũng ñặt ra 

cho các doanh nghiệp dịch vụ của Việt Nam những thách thức thức cạnh 

tranh ngay trên sân nhà. 

2.3. THỰC TRẠNG SỬ DỤNG DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH CỦA 

CÁC DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

ðể ñánh giá tình hình sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp xuất 

khẩu Việt Nam, tác giả ñã tiến hành ñiều tra thực tế tại một số doanh nghiệp 

xuất khẩu. Số liệu phân tích trong phần này dựa trên kết quả ñiều tra do tác 

giả thực hiện. 

2.3.1. Phương pháp ñiều tra và xử lý số liệu ñiều tra 

ðối tượng ñiều tra: là các doanh  nghiệp xuất khẩu Việt Nam. 

Phương pháp ñiều tra: Gửi phiếu ñiều tra (nội dung xem phụ lục1) ñến 

các doanh nghiệp ñiều tra.  

Việc thu thập thông tin ñược tiến hành bằng hình thức lấy ý kiến trực 

tiếp của các doanh nghiệp thông qua trả lời các câu hỏi trong phiếu ñiều tra. 

Tổng số phiếu ñiều tra thu về là 118 phiếu tương ñương với 118 doanh 

nghiệp. 

Phương pháp xử lý số liệu: Số liệu ñiều tra ñược xử lý trên phần mềm 

xử lý số liệu SPSS16 (xem kết quả ở phụ lục 2). 
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2.3.2. Những thông tin cơ bản về doanh nghiệp ñiều tra 

Các doanh nghiệp xuất khẩu ñược chọn ñể tiến hành ñiều tra ñều là 

doanh nghiệp qui mô nhỏ và vừa, trong ñó trên 50% là công ty cổ phần; 

21,2% là công ty TNHH; 8,5% là doanh nghiệp tư nhân và 9,3% công ty có 

vốn ñầu tư nước ngoài; 4,2% là doanh nghiệp nhà nước; còn lại là các loại 

hình doanh nghiệp hợp tác xã và hộ gia ñình. 

Bảng 2.7. Cơ cấu doanh nghiệp ñiều tra theo loại hình doanh nghiệp 

Loại hình doanh nghiệp Số lượng Tỷ lệ (%) 

Doanh nghiệp nhà nước 5 4,2 

Công ty cổ phần 62 52,5 

Công ty TNHH 25 21,2 

Doanh nghiệp tư nhân 10 8,5 

Công ty nước ngoài 11 9,3 

Loại hình khác 5 4,2 

Tổng số 118 100 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Thị trường xuất khẩu của các doanh nghiệp này tương ñối ổn ñịnh chủ 

yếu là xuất khẩu sang EU và Hoa Kỳ sau ñó ñến Nhật, Trung Quốc và các 

khu vực khác.  

Bảng 2.8. Thị trường xuất khẩu của các doanh nghiệp ñiều tra 

Thị trường xuất khẩu Tỷ lệ doanh nghiệp (%) 

Hoa kỳ 57,6 

Nhật 35,6 

Trung Quốc 25,4 

EU 73,7 

ðông Bắc Á 19,4 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 
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ða số các doanh nghiệp ñều cho rằng khó khăn trong hoạt ñộng xuất 

khẩu của doanh nghiệp là vấn ñề tiếp cận thị trường (57,6% doanh nghiệp) và 

những rào cản liên quan ñến tiêu chuẩn chất lượng và các rào cản kỹ thuật  

của nước nhập khẩu (55,1%).  

Bảng 2.9. Khó khăn trong hoạt ñộng xuất khẩu của các doanh nghiệp 

Khó khăn Tỷ lệ doanh nghiệp (%) 

Khó khăn trong tiếp cận thị trường 57,6 

Tiêu chuẩn chất lượng và rào cản kỹ 

thuật của nước nhập khẩu 

55,1 

Môi trường luật pháp và qui ñịnh 

của nước nhập khẩu 

25,4 

Khó khăn về thủ tục xuất khẩu 25,4 

Khó khăn khác 5,1 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Phần lớn các doanh nghiệp xuất khẩu ñều tự ñánh giá doanh nghiệp 

mình có khả năng cạnh tranh tuy nhiên năng cạnh tranh chưa cao và còn gặp 

nhiều khó khăn trong xuất khẩu. 

2.3.3. Kết quả ñiều tra về tình hình sử dụng dịch vụ phát triển kinh 

doanh của các doanh nghiệp 

Dưới ñây là những nhận xét ñánh giá về dịch vụ phát triển kinh doanh 

cho doanh nghiệp xuất khẩu trên kết quả ñiều tra 118 doanh nghiệp xuất khẩu 

trả lời phiếu ñiều tra.  

2.3.3.1. Nhận thức của các doanh nghiệp về DVPTKD 

Theo kết quả ñiều tra hầu hết các doanh nghiệp ñều biết và hiểu về dịch 

vụ phát triển kinh doanh cũng như vai trò của các loại hình dịch vụ này ñối 

với hoạt ñộng của doanh nghiệp. Tuy nhiên, một số doanh nghiệp cũng chưa 

thực sự hiểu một cách ñầy ñủ về các dịch vụ này. Có những doanh nghiệp ñã 

từng sử dụng một số dịch vụ nhưng không biết ñó là DVPTKD. ðiều này thể 
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hiện qua việc một vài doanh nghiệp ñược hỏi khẳng ñịnh doanh nghiệp chưa 

từng sử dụng DVPTKD nhưng khi ñược hỏi về một số loại hình dịch vụ cụ 

thể thì doanh nghiệp lại trả lời ñã sử dụng các dịch vụ này. 

Hầu hết các doanh nghiệp ñược khảo sát ñều ñã sử dụng một hay nhiều 

dịch vụ trong số các loại hình dịch vụ phát triển kinh doanh gồm dịch vụ ñào 

tạo - hỗ trợ kỹ thuật công nghệ; dịch vụ tư vấn; dịch vụ nghiên cứu thị trường, 

xúc tiến thương mại dịch vụ thông tin, dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản 

phẩm; dịch vụ vận tải, bảo hiểm, kho bãi;… ñể hỗ cho hoạt ñộng sản xuất 

kinh doanh xuất khẩu của doanh nghiệp.  

ða phần các doanh nghiệp ñược hỏi ñều ñánh dịch vụ phát triển kinh 

doanh là cần thiết ñối với việc nâng cao hiệu hoạt ñộng và cải thiện năng lực 

cạnh tranh trong hoạt ñộng xuất khẩu của doanh nghiệp. Trong số các 

DVPTKD, dịch vụ nghiên cứu thị trường, quảng cáo, xúc tiến thương mại 

ñược coi là dịch vụ có vai trò quan trọng nhất với tỷ trọng doanh nghiệp ñánh 

giá cho mức ñộ rất cần thiết là 50% và cần thiết là 33,9%. 

Bảng 2.10. Mức ñộ cần thiết của các DVPTKD ñối với doanh nghiệp 

        ðơn vị: % doanh nghiệp 

Các dịch vụ 
Rất cần 

thiết 
Cần 
thiết 

Bình 
thường 

Không 
cần 

Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật công nghệ 38,1 30,5 28 3,4 

Dịch vụ thông tin 36,4 29,7 25,4 8,5 

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu  43,2 28 18,6 10,2 

Dịch vụ vận tải, bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng 
hóa  

44,9 33,9 20,3 0,85 

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm  27,1 36,4 31,4 5,1 

Dịch vụ xây dựng, phát triển thương hiệu   46,6 34,8 18,6 0 

Dịch vụ nghiên cứu thị trường, quảng cáo, xúc tiến 
thương mại   

50 33,9 15,3 0,8 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 
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Dịch vụ nghiên cứu thị trường ñược nhiều doanh nghiệp ñánh giá rất 

cần thiết hoàn toàn xuất phát từ thực tế khách quan hiện nay bởi vì doanh 

nghiệp muốn nâng cao khả năng cạnh tranh trên thị trường xuất khẩu ñòi hỏi 

phải nắm bắt ñầy ñủ, chính xác và kịp thời các thông tin về thị trường cũng 

như các thông tin có liên quan ñến ñối thủ cạnh tranh.  

Bên cạnh ñó, quảng cáo cũng là một trong các chính sách marketing 

ñược doanh nghiệp xuất khẩu chú trọng ñặc biệt nhằm thúc ñẩy tiêu thụ sản 

phẩm trên thị trường quốc tế. Chính vì vậy cùng với nghiên cứu thị trường, 

quảng cáo cũng ñược ñánh giá là rất cần thiết.  

Dịch vụ xây dựng phát triển thương hiệu cũng ñược nhiều doanh 

nghiệp quan tâm, với tỷ trọng 46,6% ñánh giá rằng dịch vụ này là rất cần 

thiết. Bởi thương hiệu mang lại lợi thế to lớn cho doanh nghiệp, nó không 

những tạo ra hình ảnh của sản phẩm và doanh nghiệp, mà còn có ý nghĩa quan 

trọng trong việc tạo uy tín cho sản phẩm, thúc ñẩy việc tiêu thụ hàng hóa và là 

vũ khí sắc bén trong cạnh tranh. Với một thương hiệu mạnh, doanh nghiệp sẽ 

có thể ñứng vững trong cuộc cạnh tranh khốc liệt về giá, phân phối sản phẩm, 

thu hút ñầu tư. 

2.3.3.2. Về thực tế sử dụng dịch vụ 

Kết quả ñiều tra cho thấy, hầu hết các doanh nghiệp xuất khẩu ñã sử 

dụng DVPTKD. ðiều này chứng tỏ rằng các doanh nghiệp hiện nay cũng ñã 

nhận thức khá cao về sự cần thiết phải sử dụng các dịch vụ phát triển kinh 

doanh. Cụ thể là có tới 46,6% các doanh nghiệp ñã sử dụng hầu hết các dịch 

vụ; 41,6% ñã sử dụng một số dịch vụ, tuy nhiên vẫn còn 11,8% doanh nghiệp 

chưa từng sử dụng các dịch vụ này.  

Mức ñộ sử dụng các loại hình dịch vụ ở các doanh nghiệp có sự khác 

nhau giữa các khu vực doanh nghiệp. Tỷ lệ doanh nghiệp nhà nước và công ty 
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có vốn ñầu tư nước ngoài sử dụng DVPTKD chiếm tỷ trọng cao hơn do các 

doanh nghiệp này có ưu thế hơn các doanh nghiệp khác về tài chính.  

Tỷ lệ các doanh nghiệp sử dụng thường xuyên các dịch vụ ñược thể 

hiện ở bảng sau ñây: 

Bảng 2.11. Tỷ lệ doanh nghiệp sử dụng các loại hình DVPTKD 

        ðơn vị: % 

Các dịch vụ Tỷ lệ sử dụng  

Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật công nghệ 42,4 

Dịch vụ thông tin 69,5 

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu 43,2 

Dịch vụ vận tải, bảo hiểm, kho bãi  44,9  

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm  33.1 

Dịch vụ xây dựng, phát triển thương hiệu   45,8 

Dịch vụ nghiên cứu thị trường, quảng cáo, xúc 
tiến thương mại   

51,7 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Trong ñó dịch vụ thông tin ñược sử dụng nhiều nhất với 69,5% doanh 

nghiệp sử dụng, sau ñó ñến dịch vụ nghiên cứu thị trường, quảng cáo xúc tiến 

thương mại chiếm tỷ lệ 51,7% doanh nghiệp ñược hỏi. Các dịch vụ còn lại 

cũng ñược sử dụng khá nhiều, như dịch vụ xây dựng phát triển thương hiệu 

45,8%; dịch vụ vận tải, bảo hiểm, kho bãi có tỷ lệ sử dụng 44,9%; dịch vụ tư 

vấn 43,2%, dịch vụ ñào tạo 42,4% và dịch vụ thiết kế 33,1%.   

Mức ñộ sử dụng các loại hình DVPTKD ở các doanh nghiệp cũng rất 

khác nhau ñối với từng loại hình dịch vụ do nhu cầu của các doanh nghiệp. 

Dịch vụ thông tin là loại hình dịch vụ ñược sử dụng nhiều nhất sau ñó ñến 

loại hình dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường và xúc tiến thương mại. 
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Bảng 2.12. Mức ñộ sử dụng các loại hình DVPTKD của các doanh nghiệp 

        ðơn vị: % doanh nghiệp 

Các dịch vụ 
Chưa 

từng sử 
dụng 

Rất ít 
khi 

Thỉnh 
thoảng 

Thường 
xuyên 

Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật công nghệ 57,6 11 24,6 6,8 

Dịch vụ thông tin 30,5 15,3 33,1 21,2 

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu  56,8 7,6 32,2 3,3 

Dịch vụ vận tải, bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh 
hàng hóa  

55,9 8,5 16,9 18,6 

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm  66,9 11,9 18,6 2,5 

Dịch vụ xây dựng, phát triển thương hiệu   54,2 11 28 6,8 

Dịch vụ nghiên cứu thị trường, quảng cáo, xúc 
tiến thương mại   

48,3 14,4 28 9,3 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Mức ñộ sử dụng dịch vụ của các doanh nghiệp khác nhau chủ yếu là do 

nhu cầu của các doanh nghiệp về dịch vụ là khác nhau. Ngoài ra, còn có một 

nguyên nhân nữa làm hạn chế việc sử dụng DVPTKD ở doanh nghiệp ñó là 

các doanh nghiệp còn thiếu thông tin về DVPTKD. Chủ yếu các doanh 

nghiệp sử dụng biết ñến DVPTKD qua internet (42,37%) hoặc do nhà cung 

cấp tự tìm ñến (43,22%), còn lại là thông qua các quảng cáo trên báo ñài, do 

bạn bè giới thiệu hoặc thông qua các tờ rơi,…  

Bảng 2.13. Các kênh thông tin về DVPTKD cho doanh nghiệp 

Kênh thông tin Tỷ lệ doanh nghiệp sử dụng (%) 
Quảng cáo trên báo ñài 21,2 

Bạn bè giới thiệu 16,9 

Qua Internet 42,4 

Tờ rơi 8,5 

Nhà cung cấp tự tìm ñến 43,2 

Các hình thức khác 4,2 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 
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Trong số các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ thì ña phần các doanh 

nghiệp sử dụng dịch vụ có phí, chỉ có một số ít doanh nghiệp sử dụng dịch vụ 

miễn phí và các dịch vụ miễn phí cũng chỉ tập trung vào một số dịch vụ như 

dịch vụ thông tin, dịch vụ tư vấn,… là những dịch vụ chủ yếu ñược cung cấp 

bởi các tổ chức trực thuộc chính phủ hoặc các hiệp hội doanh nghiệp.  

Bảng 2.14. Tỷ lệ doanh nghiệp sử dụng các DVPTKD có phí và miễn phí 

                                      ðơn vị: % doanh nghiệp 

Các dịch vụ Miễn phí Có phí 
Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật công nghệ  100 

Dịch vụ thông tin 44,06 55,94 

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu 27,97 72,03 

Dịch vụ vận tải, bảo hiểm, kho bãi  0 100 

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm  27,97 72,03 

Dịch vụ xây dựng, phát triển thương hiệu    100 

Dịch vụ nghiên cứu thị trường, quảng cáo, xúc 
tiến thương mại 

14,4 85,6 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Như vậy, có thể thấy những loại hình dịch vụ quan trọng ñối với doanh 

nghiệp xuất khẩu ñều là những dịch vụ có phí ñược cung cấp bởi doanh 

nghiệp dịch vụ như các dịch vụ phát triển thương hiệu, dịch vụ nghiên cứu thị 

trường, dịch vụ ñào tạo, dịch vụ vận tải, bảo hiểm kho bãi… ðể sử dụng các 

loại hình dịch vụ này ñòi hỏi doanh nghiệp phải bỏ ra chi phí lớn, nếu như 

doanh nghiệp không nhận thức ñược tính hiệu quả của việc sử dụng dịch vụ 

thì chắc chắn doanh nghiệp sẽ không sử dụng dịch vụ.  

Mức ñộ sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp là khác nhau nên chi 

phí cho sử dụng DVPTKD ở các doanh nghiệp cũng rất khác nhau. Kết quả 

ñiều tra cho thấy, trong số các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ, số doanh 

nghiệp có chi phí sử dụng DVPTKD dưới 5% doanh thu chiếm 29,8%; 48,1% 

doanh nghiệp có chi phí sử dụng dịch vụ từ 5 - 10% doanh thu; còn lại 22,1% 
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doanh nghiệp chi phí trên 10% doanh thu hàng năm cho DVPTKD. Như vậy 

mức chi phí cho DVPTKD ở các doanh nghiệp xuất khẩu phổ biến ở mức từ 5 

-10% doanh thu. 

 

Hình 2.3. Chi phí DVPTKD của các doanh nghiệp so với doanh thu  

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Chi phí sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam 

so với các doanh nghiệp trên thế giới còn ở mức thấp còn thấp, gần 80% số 

doanh nghiệp ñược ñiều tra có chi phí DVPTKD dưới 10% doanh thu trong 

khi ñó tỷ này ở các doanh nghiệp trên thế giới cao hơn nhiều. 

Số lượng các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ từ các nhà cung cấp 

chuyên nghiệp còn hạn chế. Nhiều dịch vụ doanh nghiệp vẫn tự tổ chức như 

các dịch vụ nghiên cứu thị trường, thiết kế sản phẩm,… do các doanh nghiệp 

cho rằng tự làm chi phí sẽ rẻ hơn so với ñi thuê ngoài. Trong số các doanh 

nghiệp ñược ñiều tra, có 64,4% doanh nghiệp thường xuyên tự tổ chức dịch 

vụ; 33,89% doanh nghiệp sử dụng dịch vụ của các nhà cung cấp tư nhân trong 

nước; 42,4% dịch vụ của các tổ chức doanh nghiệp nhà nước và 5,9% dịch vụ 

của các nhà cung cấp nước ngoài. Ngoài ra cũng còn nhiều lý do khác khiến 

các doanh nghiệp chưa sử dụng dịch vụ thuê ngoài như chi phí cao, không 

tiếp cận ñược dịch vụ, không tin tưởng vào chất lượng dịch vụ,… 
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2.3.3.4. ðánh giá của các doanh nghiệp về DVPTKD 

Về số lượng nhà cung cấp dịch vụ 

ðánh giá về số lượng nhà cung cấp dịch vụ 16,9 % doanh nghiệp xuất 

khẩu ñược ñiều tra cho rằng DVPTKD hiện nay là tương ñối nhiều cho các 

doanh nghiệp lựa chọn; 17,8% cho rằng số nhà cung cấp DVPTKD là vừa ñủ, 

23,7 % doanh nghiệp cho rằng số lượng nhà cung cấp dịch vụ hiện nay còn ít,  

24,6% cho rằng số lượng nhà cung cấp dịch vụ hiện nay quá ít chưa ñủ ñể ñáp 

ứng  nhu cầu. 

Nhìn vào những con số này có thể thấy ñánh giá của các doanh nghiệp 

về số lượng nhà cung cấp dịch vụ có phần trái chiều nhau do mức ñộ tiếp cận 

thông tin của các doanh nghiệp về các loại hình dịch vụ là khác nhau. Những 

doanh nghiệp có nhiều thông tin về dịch vụ dễ cảm nhận sự sẵn có của các 

loại hình dịch vụ này, còn những doanh nghiệp không có hoặc có ít thông tin 

sẽ có những nhận ñịnh trái ngược. Tuy nhiên, có thể thấy, tỷ lệ doanh nghiệp 

cho rằng số doanh nghiệp cung cấp DVPTKD hiện nay còn thiếu chiếm ña số 

trong số các doanh nghiệp ñược ñiều tra. 

Về chất lượng dịch vụ 

Với các thang mức ñộ ñưa ra trong phiếu ñiều tra (0: Hoàn toàn không 

5: ðáp ứng rất tốt) và số doanh nghiệp ñánh giá tương ứng với từng mức ñộ, 

có thể tính ñược mức ñiểm trung bình ñối với từng loại hình dịch vụ. Mức 

ñiểm trung bình cho ta thấy ñược ñánh giá chung  của các doanh nghiệp về 

mức ñộ ñáp ứng của từng loại hình dịch vụ (bảng 2.15) 

Nhìn chung, ñánh giá về mức ñộ ñáp ứng yêu cầu của DVPTKD ở Việt 

Nam ñối với hoạt ñộng của doanh nghiệp không cao, hầu hết các dịch vụ chỉ 

ñáp ứng yêu cầu ở mức trung bình trở xuống. Với mức ñộ ñáp ứng yêu cầu 

thấp, khó có thể thuyết phục các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ DVPTKD. 



   108 

Bảng 2.15. ðánh giá của doanh nghiệp xuất khẩu về 

 mức ñộ ñáp ứng yêu cầu của các DVPTKD 

TT Dịch vụ ðiểm TB 

1 Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ 2,39 
2 Dịch vụ thông tin 3,31 
3 Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu 2,81 
4 Dịch vụ vận tải bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng 

hóa xuất khẩu 3,09 
5 Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm 2,56 
6 Dịch vụ xây dựng và phát triển thương hiệu 2,6 
7 Dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường và xúc tiến 

thương mại 2,8 
Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Các yếu tố tác ñộng ñến mức ñộ ñáp ứng yêu cầu của dịch vụ có thể kể 

ñến là chất lượng nguồn nhân lực, kinh nghiệm hoạt ñộng của nhà cung cấp. 

Do vậy, hai loại hình dịch vụ thông tin và dịch vụ bảo hiểm ñược các doanh 

nghiệp ñánh giá cao hơn các loại hình dịch vụ khác cũng là ñiều dễ hiểu. Các 

                  

 

Hình 2.4. ðánh giá về mức ñộ ñáp ứng yêu cầu của các loại hình dịch vụ 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 
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ðánh giá chung về chất lượng của các loại hình DVPTKD, số doanh 

nghiệp rất hài lòng với chất lượng dịch vụ chiếm tỷ lệ 13,5%, số doanh 

nghiệp hài lòng ở mức trung bình với các dịch vụ sử dụng chiếm 44,2%; tỷ lệ 

doanh nghiệp không hài lòng với các dịch vụ chiếm tỷ lệ 42,3%. Có thể thấy, 

tỷ lệ doanh nghiệp thực sự hài lòng với chất lượng DVPTKD còn thấp. 

Nguyên nhân là do chất lượng của dịch vụ chưa tương xứng với chi phí các 

doanh nghiệp phải bỏ ra ñể mua dịch vụ nên hiệu quả sử dụng dịch vụ không 

cao, cụ thể có ñến 70,2% doanh nghiệp cho rằng hiệu quả sử dụng các dịch vụ 

không cao; 84,6% doanh nghiệp cho rằng mức phí dịch vụ hiện nay quá cao. 

Bảng 2.16. ðánh giá chung về dịch vụ phát triển kinh doanh  

ðánh giá Tỷ lệ doanh nghiệp 
(%) 

Khó tiếp cận dịch vụ 42,3 

Dịch vụ kém chất lượng 27,9 

Hiệu quả dịch vụ không cao 70,2 

Mức phí quá cao 84,6 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Theo kết quả ñiều tra các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ phát triển kinh 

doanh, chỉ có 11% số doanh nghiệp ñược ñiều tra cho rằng các dịch vụ ñược 

cung cấp hiện nay có tính chuyên nghiệp cao; 44,1% doanh nghiệp cho rằng 

các dịch vụ thiếu tính chuyên nghiệp và không ñáng tin cậy (hình 2.5). So với  

kết quả nghiên cứu trước ñây (Trần Kim Hào 2004) thì tỷ lệ này cũng chưa 

thay ñổi ñáng kể. ðiều này ảnh hưởng lớn ñến chất lượng của các dịch vụ 

cung cấp. Nguyên nhân của tình trạng này là do nhiều loại hình dịch vụ ñang 

trong giai ñoạn ñầu phát triển nên chưa thể có ñược một nguồn lực ñủ mạnh 

và chất lượng ñể ñáp ứng yêu cầu cung cấp dịch vụ chất lượng cao cho các 

doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam. 
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Hình 2.5. ðánh giá của khách hàng về dịch vụ phát triển kinh doanh 
Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

Có thể nói, chất lượng dịch vụ phát triển kinh doanh tại Việt Nam hiện 

nay chưa cao làm hạn chế việc sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp xuất 

khẩu. ðể thúc ñẩy việc sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh tại Việt Nam, 

ñiều quan trọng là phải nâng cao chất lượng dịch vụ nhằm ñáp ứng nhu cầu 

ngày càng cao của các doanh nghiệp. 

2.3.3.5. Nguyên nhân hạn chế các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ 

Kết quả khảo sát doanh nghiệp cho thấy mặc dù nhiều doanh nghiệp 

vẫn nhận thức ñược tầm quan trọng của DVPTKD ñối với hoạt ñộng của 

doanh nghiệp nhưng không phải doanh nghiệp nào cũng sử dụng các dịch vụ 

này. Nguyên nhân cơ bản làm hạn chế việc sử dụng DVPTKD của các doanh 

nghiệp xuất khẩu có thể là do giá dịch vụ chưa hợp lý, chất lượng dịch vụ 

chưa tốt, nhà cung cấp còn thiếu tính chuyên nghiệp. Nhiều doanh nghiệp 

xuất khẩu cho biết rằng họ chỉ sử dụng một hoặc một vài loại hình dịch vụ vì 

nhiều lý do như chưa thực sự tin tưởng vào nhà cung cấp dịch vụ hay không 

cần ñến dịch vụ, có những doanh nghiệp lại thấy không cần thiết phải sử dụng 

dịch vụ vì doanh nghiệp có thể tự tổ chức ñược hoặc có những doanh nghiệp 

muốn sử dụng dịch vụ nhưng không tiếp cận ñược dịch vụ. 

Bình thường 
45% 

Rất chuyên 
nghiệp 11% 

Không ñáng tin cậy 
10% 

Thiếu chuyên 
nghiệp 
34% 
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Hơn 30% doanh nghiệp cho rằng giá cả các dịch vụ phát triển kinh 

doanh ở Việt Nam còn ñắt so với chất lượng của chúng. Có 25,4% doanh 

nghiệp không tin tưởng vào chất lượng dịch vụ. Các doanh nghiệp ñều cho 

rằng dịch vụ cung ứng còn thiếu tính chuyên nghiệp, không bám sát vào nhu 

cầu của khách hàng. Các nhà cung cấp dịch vụ chưa chủ ñộng trong việc 

quảng bá sản phẩm ñến khách hàng, nên nhiều doanh nghiệp xuất khẩu không 

biết ñến các dịch vụ cũng như nhà cung cấp. ðây chính là một trong những 

nguyên nhân làm hạn chế các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. 

2.3.3.6. Một số ñề xuất của doanh nghiệp xuất khẩu ñối với dịch vụ 

phát triển kinh doanh 

Kết quả ñiều tra cho thấy, việc sử dụng DVPTKD ở các doanh nghiệp 

xuất khẩu còn hạn chế chủ yếu là do DVPTKD chưa ñáp ứng ñược yêu cầu 

của các doanh nghiệp. Các doanh nghiệp xuất khẩu cũng ñã ñưa ra những ý 

kiến ñề  xuất nhằm phát triển loại hình dịch vụ này ñể ñáp ứng tốt hơn nhu 

cầu của doanh nghiệp. Hầu hết các doanh nghiệp (68%) ñều cho rằng yếu tố 

cần thiết ñể phát triển DVPTKD là cần thiết phải có các kênh thông tin về 

DVPTKD trên thị trường ñể doanh nghiệp có thể tiếp cận khi cần thiết. Ngoài 

ra cũng có 60,2% doanh nghiệp cho rằng ñể ñẩy mạnh DVPTKD cần ña dạng 

hóa các loại hình cung cấp dịch vụ. 

Bảng 2.17. Ý kiến của các doanh nghiệp nhằm ñẩy mạnh DVPTKD 

Ý kiến Tỷ lệ doanh nghiệp (%) 

Cần phát triển số lượng nhà cung cấp 25,2 

Cần phát triển các kênh thông tin về DVPTKD 68 

Cần ña dạng khóa các loại hình dịch vụ 60,2 

Ý kiến khác 14,3 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 
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Như vậy, qua kết quả ñiều tra có thể thấy doanh nghiệp còn thiếu thông 

tin về DVPTKD do các kênh thông tin về DVPTKD chưa nhiều hoặc doanh 

nghiệp chưa tiếp cận ñược với các kênh thông tin này. Bên cạnh ñó các loại 

hình DVPTKD cũng cần ñược phát triển ña dạng nhằm ñáp ứng những nhu 

cầu khác nhau của doanh nghiệp. 

ðề xuất ý kiến với các nhà cung cấp DVPTKD, ña số các doanh nghiệp   

cho rằng nâng cao chất lượng dịch vụ và giảm giá thành dịch vụ cung cấp là 

vấn ñề quan trọng ñể thúc ñẩy việc sử dụng DVPTKD trong doanh nghiệp 

Bảng 2.18. Yêu cầu ñối với doanh nghiệp cung cấp DVPTKD 

ðề xuất Tỷ lệ doanh nghiệp (%) 

Giảm giá thành dịch vụ cung cấp 64,6 

Nâng cao chất lượng DVPTKD 74,3 

Cải tiến qui trình cung cấp dịch vụ 48,6 

Ý kiến khác 7,6 

Nguồn: Số liệu ñiều tra của tác giả 

 Thực tế cho thấy nhiều loại hình dịch vụ giá cả quá cao trong khi chất 

lượng chưa ñảm bảo ñã làm ảnh hưởng ñến hiệu quả sử dụng các loại hình 

DVPTKD của các doanh nghiệp xuất khẩu. 

 Bên cạnh ñó nhiều ý kiến cũng cho rằng cần cải tiến qui trình cung cấp 

dịch vụ nhằm nâng cao chất lượng và hiệu quả dịch vụ cung cấp. 

 Những ý kiến và ñề xuất trên ñây của các doanh nghiệp là một trong 

những cơ sở quan trọng ñể ñề xuất các giải pháp nhằm tăng cường DVPTKD 

cho doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam. 
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2.4. ðÁNH GIÁ CHUNG VỀ DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH CHO 

DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

2.4.1. Về tình hình cung cấp dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu Việt Nam 

Thứ nhất, DVPTKD ở nước ta mới trong giai ñoạn ñầu phát triển do ñó 

chưa thực sự ñáp ứng ñược nhu cầu của doanh nghiệp về mặt số lượng. Bên 

cạnh các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ cũng có một số tổ chức ñược thành 

lập nhằm mục ñích cung cấp một số dịch vụ miễn phí cho doanh nghiệp xuất 

khẩu. Các dịch vụ miễm phí này cũng thu hút khá nhiều doanh nghiệp sử 

dụng. Do số lượng các nhà cung cấp dịch vụ còn ít nên tính cạnh tranh trong 

cung cấp dịch vụ chưa cao, chưa tạo ra ñược ñộng lực ñể các doanh nghiệp 

cung cấp dịch vụ không ngừng hoàn thiện nhằm cùng cấp những dịch vụ tốt 

nhất cho các doanh nghiệp. 

Thứ hai, chất lượng DVPTKD chưa cao, một số loại hình dịch vụ giá 

cả chưa hợp lý nên nhiều doanh nghiệp xuất khẩu vẫn thường tự mình tiến 

hành các hoạt ñộng thay vì sử dụng dịch vụ từ các nhà cung cấp. Nhiều doanh 

nghiệp ñã từng sử dụng dịch vụ chưa thực sự hài lòng về chất lượng dịch vụ 

và hiệu quả ñem lại cho hoạt ñộng của doanh nghiệp. ðây chính là những lý 

do khiến các doanh nghiệp xuất khẩu chưa sử dụng DVPTKD do các doanh 

nghiệp cung cấp mặc dù hiện nay nhu cầu của các doanh nghiệp về loại hình 

dịch vụ này là rất lớn.  

Thứ ba, các doanh nghiệp cung cấp DVPTKD còn gặp nhiều khó khăn 

trong quá trình hoạt ñộng. Hầu hết các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ là 

doanh nghiệp vừa và nhỏ, hạn chế về vốn, công nghệ và nguồn nhân lực nên 

việc tổ chức và cung ứng dịch vụ còn nhiều hạn chế. Do vậy mà phần lớn các 

DVPTKD chưa ñáp ứng ñược yêu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu.  
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Thứ tư, tình trạng thiếu thông tin về thị trường DVPTKD dẫn ñến 

những khó khăn cho cả doanh nghiệp cung cấp và doanh nghiệp sử dụng 

DVPTKD. Những thông tin về thị trường DVPTKD trong và ngoài nước và 

thông tin kinh tế, các thông tin chuyên biệt cho các nhà cung cấp DVPTKD là 

rất cần thiết ñối với nhà cung cấp dịch vụ nhằm ñáp ứng ngày một tốt hơn nhu 

cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu. Bên cạnh ñó, các doanh nghiệp cung cấp 

dịch vụ cũng cần phải có những kênh thông tin nhằm quảng bá và giới thiệu 

các sản phẩm dịch vụ ñến các doanh nghiệp.  

Có thể nói qui mô, số lượng và chất lượng và giá cả DVPTKD hiện nay 

chưa ñáp ứng ñược nhu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu. ðể phát huy vai 

trò hỗ trợ các doanh nghiệp xuất khẩu trong việc nâng cao hiệu quả hoạt ñộng 

cũng như năng lực cạnh tranh, các nhà cung cấp DVPTKD phải chủ ñộng, 

tích cực phát huy những thành tựu ñã ñạt ñược và khắc phục những vấn ñề 

còn tồn tại ñể cải thiện chất lượng dịch vụ nhằm ñáp ứng tốt hơn nhu cầu của 

các doanh nghiệp. Ngoài ra, nhà nước cũng ñóng một vai trò quan trọng nhằm 

hỗ trợ các doanh nghiệp nâng cao chất lượng các nguồn lực, thiết lập các kênh 

thông tin thị trường, tạo cầu nối giữa doanh nghiệp cung cấp và sử dụng 

DVPTKD. 

2.4.2. Về tình hình sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh của các 

doanh nghiệp xuất khẩu 

Từ kết quả ñiều tra, có thể rút ra những ñánh giá chung về tình hình sử 

dụng DVPTKD của các doanh nghiệp xuất khẩu như sau: 

Thứ nhất, mặc dù việc sử dụng DVPTKD ở nhiều nơi ñã phổ biến song 

vẫn còn nhiều doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam chưa nhận thức ñược tầm 

quan trọng của các dịch vụ này, do ñó việc hình thành nhu cầu sử dụng dịch 

vụ vẫn còn hạn chế. Hơn nữa việc truyền thông khuyến khích các doanh 

nghiệp xuất khẩu sử dụng dịch vụ của các cơ quan, chính quyền các cấp còn 
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hạn chế nên nhu cầu sử dụng dịch vụ của các doanh nghiệp còn nhỏ lẻ, mức 

ñộ và hiệu quả chưa cao. Hiện nay vẫn còn nhiều doanh nghiệp chưa có thói 

quen sử dụng dịch vụ từ các nhà cung cấp nên nhu cầu sử dụng dịch vụ bên 

ngoài thấp và nhiều doanh nghiệp không ñủ khả năng tài chính ñể mua những 

dịch vụ này theo giá thị trường. ða phần những doanh nghiệp vừa và nhỏ ở 

nước ta không thực sự nhận thấy ñược những lợi ích tiềm năng mà DVPTKD 

có thể ñem lại, ñặc biệt là các dịch vụ vô hình và không ñem lại lợi ích ngay 

lập tức như dịch vụ tư vấn quản lý, tư vấn chiến lược. 

Hầu hết các doanh nghiệp ñược ñiều tra ñều hiểu và nhận thức ñược vai 

trò của DVPTKD ñối với hoạt ñộng của doanh nghiệp và ñều khẳng ñịnh sử 

dụng DVPTKD là vô cùng cần thiết nhằm hỗ trợ hoạt ñộng kinh doanh của 

doanh nghiệp trong môi trường cạnh tranh ngày càng gay gắt hiện nay. Tuy 

nhiên, vẫn có những doanh nghiệp hiểu sai là sử dụng dịch vụ sẽ làm tăng cho 

phí cho doanh nghiệp, chỉ có những doanh nghiệp lớn mới có ñiều kiện sử 

dụng, hoặc một số doanh nghiệp ngại chia sẻ thông tin với nhà cung cấp nên 

việc sử dụng dịch vụ chưa thực sự hiệu quả. 

Thứ hai, ña số các doanh nghiệp ñược ñiều tra ñã sử dụng DVPTKD ñể 

hỗ trợ cho hoạt ñộng kinh doanh của doanh nghiệp. Các loại hình dịch vụ 

ñược các doanh nghiệp lựa chọn sử dụng tùy thuộc vào nhu cầu và khả năng 

về tài chính của doanh nghiệp. 

Thứ ba, các doanh nghiệp ñược ñiều tra ñều ñánh giá mức ñộ ñáp ứng 

nhu cầu của các loại hình DVPTKD nói chung ở Việt Nam hiện nay chỉ ở 

mức trung bình và dưới trung bình. Với mức ñánh giá này có thể thấy doanh 

nghiệp chưa thể tin cậy ñược vào các nhà cung cấp dịch vụ. ðây cũng chính 

là nguyên nhân hạn chế doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. 

Thứ tư, nhiều doanh nghiệp không sử dụng dịch vụ vì họ nhận thấy 

chất lượng và giá cả của dịch vụ chưa tương xứng, ñây là những yếu tố quyết 
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ñịnh việc lựa chọn sử dụng DVPTKD của các doanh nghiệp. Thực tế cho 

thấy, chất lượng dịch vụ và giá cả DVPTKD ở Việt Nam không tương xứng 

với nhau, giá các dịch vụ quá cao trong khi chất lượng không ñáp ứng ñược 

yêu cầu của các doanh nghiệp. Do ñó, rất nhiều doanh nghiệp vẫn phải tự 

mình tiến hành các dịch vụ này thay vì thuê ngoài. 
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CHƯƠNG 3 

PHƯƠNG HƯỚNG VÀ GIẢI PHÁP TĂNG CƯỜNG  

DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH  

CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

 

3.1. NHỮNG CƠ HỘI VÀ THÁCH THỨC ðỐI VỚI DOANH NGHIỆP 

XUẤT KHẨU   VIỆT NAM 

3.1.1. Cơ hội ñối với doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam 

Xuất khẩu của Việt Nam trong những năm qua ñã ñạt ñược những 

thành tựu quan trọng góp phần vào sự phát triển kinh tế chung của ñất nước. 

Thời gian tới xuất khẩu Việt Nam vẫn sẽ tiếp tục tăng trưởng mạnh mẽ nhờ 

những yếu tố thuận lợi sau: 

- Nền kinh tế thế giới ñang có những vận ñộng mạnh mẽ theo xu hướng 

chuyển dịch từ Tây sang ðông, ñã và ñang ảnh hưởng trực tiếp ñến chiến 

lược phát triển kinh tế của hầu hết các quốc gia trên thế giới. Khu vực Châu Á 

- Thái Bình Dương ñến nay ñã ñược coi là khu vực phát triển sôi ñộng nhất 

thế giới và chiếm tới trên 30% thị phần xuất khẩu toàn cầu. Nằm trong khu 

vực năng ñộng này, hoạt ñộng ngoại thương của Việt Nam cũng có ñược 

những ảnh hưởng tích cực. Theo tính toán của WB, nhập khẩu hàng hóa của 

toàn thế giới giai ñoạn 2007 - 2010 vào khoảng 6,7%/năm và liên tục tăng 

trong giai ñoạn tới. Trong ñó, các khu vực thị trường xuất khẩu chính của 

Việt Nam như EU, Nhật Bản, Trung Quốc và các nước phát triển ở Châu Á 

ñều duy trì mức tăng tưởng nhập khẩu cao. ðiều này sẽ tạo ñiều kiện thuận 

lợi cho các quốc gia trong ñó có Việt Nam xuất khẩu hàng hóa vào các thị 

trường này. 

- Từ kết quả của vòng ñàm phán Doha, tự do hóa thương mại hàng hóa 

và dịch vụ sẽ tiếp tục gia tăng với việc cắt giảm các rào cản ñối với các sản 

phẩm nông nghiệp, hàng dệt may và các hàng công nghiệp sử dụng nhiều lao 
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ñộng… Cùng với việc trở thành thành viên của Tổ chức Thương Mại Thế giới 

WTO, hoạt ñộng ngoại thương nói chung và xuất khẩu nói riêng sẽ có những 

chuyển biến mạnh mẽ trong thời gian tới. ðây sẽ là cơ hội lớn cho các doanh 

nghiệp xuất khẩu Việt Nam. 

- Vào WTO, ñòi hỏi Việt Nam phải có một hệ thống pháp luật ñổi mới 

và phù hợp với chuẩn mực quốc tế hơn. Những cải cách quan trọng về cơ chế, 

chính sách ñiều chỉnh các hoạt ñộng kinh tế nói chung và hoạt ñộng xuất nhập 

khẩu nói riêng theo hướng thông thoáng hơn, phù hợp với những chuẩn mực 

quốc tế, phát huy ñược sực mạnh tổng hợp của mọi thành phần kinh tế nhất 

ñịnh sẽ tác ñộng tích cực ñến hoạt ñộng xuất khẩu của các doanh nghiệp trong 

thời gian tới. 

- Với quan ñiểm chủ ñộng hội nhập vào nền kinh tế quốc tế, quan hệ 

kinh tế ñối ngoại của Việt Nam với hầu hết các quốc gia, khu vực ngày càng 

ñược mở rộng; mối quan hệ với các tổ chức kinh tế, thương mại, tài chính 

quốc tế lớn ñược thiết lập và duy trì sẽ tạo ñiều kiện thuận lợi cho việc mở 

rộng và phát triển thị trường xuất khẩu. 

- Với những nguồn vốn trong và ngoài nước ñược huy ñộng trong thời 

gian qua và sự tăng trưởng của nền kinh tế, năng lực sản xuất chung của nền 

kinh tế ñã ñược nâng lên rõ rệt. ðây là nhân tố quan trọng tác ñộng ñến khả 

năng sản xuất và xuất khẩu của Việt Nam trong thời gian tới. 

- Việt Nam có tiềm năng phát triển các ngành sản xuất xuất khẩu như 

nông, lâm, thủy sản, có lợi thế tự nhiên ñể phát triển ña dạng các loại sản 

phẩm xuất khẩu, ñặc biệt là các loại rau quả nhiệt ñới, mở rộng nuôi trồng 

thủy sản và ñánh bắt xa bờ phục vụ xuất khẩu.  

3.1.2. Thách thức ñối với doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam 

Bên cạnh những cơ hội kể trên là những thách thức mà các doanh 

nghiệp xuất khẩu ñang và sẽ phải ñối mặt, ñó là: 
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- Dưới sức ép của toàn cầu hóa kinh tế, cạnh tranh ngày càng gay gắt 

và ngày càng xuất hiện nhiều rào cản thương mại mới tinh vi hơn như các tiêu 

chuẩn kỹ thuật, tiêu chuẩn vệ sinh an toàn thực phẩm hay các biện pháp 

chống bán phá giá… ðiều này gây khó khăn không nhỏ cho những nước có 

sức cạnh tranh của hàng xuất khẩu chưa cao như Việt Nam. 

- Tình hình kinh tế thế giới trong giai ñoạn tới vẫn tiếp tục diễn biến 

phức tạp, khó lường, nhiều nền kinh tế lớn trên thế giới ñã rơi vào suy thoái, 

tăng trưởng của các nền kinh tế ñang nổi cũng chững lại. Trước tình hình kinh 

tế phức tạp, nhiều ngân hàng các nước ñã thắt chặt tín dụng khiến cho các nhà 

nhập khẩu không có thanh toán ngay sau khi nhận hàng như trước ñây mà 

chuyển sang yêu cầu Việt Nam cho trả chậm hoặc ngừng ñặt hàng dẫn ñến 

khó khăn cho các doanh nghiệp xuất khẩu của Việt Nam. 

- Các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam phải ñối mặt với cuộc cạnh 

tranh khốc liệt với hàng hóa cùng chủng loại của các nước Châu Á như nông 

sản, thủy sản, dệt may, giầy dép, ñiện tử,… trong bối cảnh nhu cầu nhập khẩu 

tại các thị trường chủ lực có xu hướng giảm. 

- Trong thời gian tới các mặt hàng công nghiệp có kim ngạch lớn là dệt 

may và giầy da sẽ gặp khó khăn về thị trường xuất khẩu. Năm 2009 Mỹ bỏ 

hoàn toàn hạn ngạch hàng dệt may ñối với Trung Quốc tạo nên sức ép cạnh 

tranh ñối với hàng Việt Nam. Từ năm 2010, ñối với hàng dệt may xuất khẩu, 

nhà nhập khẩu chỉ ñưa ra ý tưởng, các doanh nghiệp Việt Nam phải tự thiết kế 

sản phẩm theo yêu cầu. ðối với giày dép, EU vẫn là thị trường trọng ñiểm 

nhưng từ năm 2009 Việt Nam không ñược hưởng ưu ñãi thuế quan của EU. 

Sản phẩm gỗ xuất khẩu của Việt Nam là mặt hàng ñã khẳng ñịnh ñược vị trí 

vững chắc trong cơ cấu hàng hóa xuất khẩu của Việt Nam nhưng cũng sẽ gặp 

khó khăn khi xuất khẩu sang thị trường Mỹ do ñạo luật Lacey ñược Mỹ ban 

hành và có hiệu lực từ cuối năm 2008 ñã thắt chặt hơn việc kiểm soát nguồn 
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gốc sản phẩm gỗ. ðối với hàng thủy sản xuất khẩu của Việt Nam, bắt ñầu từ 

năm 2010 khi xuất khẩu  sản phẩm sang thị trường EU các doanh nghiệp phải 

nêu rõ nguồn gốc ñánh bắt thủy sản.  

- Năng lực sản xuất nhiều mặt hàng nông sản, khoáng sản như gạo, cà 

phê ñã ñến ngưỡng, khó có khả năng tăng trưởng cao. 

Những khó khăn mà các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam phải ñối 

mặt là không thể né tránh. Chính vì vậy, các doanh nghiệp cần phải biết tận 

dụng những cơ hội và tìm ra những biện pháp cụ thể ñể khắc phục những khó 

khăn trong hoạt ñộng sản xuất kinh doanh ñể giữa vững và mở rộng thị 

trường, ñẩy mạnh xuất khẩu. Một trong những biện pháp quan trọng là sử 

dụng DVPTKD nhằm hỗ trợ cho hoạt ñộng kinh doanh xuất khẩu của doanh 

nghiệp.  

3.2. XU HƯỚNG CỦA DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH TRÊN 

THẾ GIỚI 

Xu hướng phát triển của DVPTKD cũng không nằm ngoài xu hướng 

phát triển của khu vực dịch vụ ñang diễn ra trên toàn cầu. Nhiều nghiên cứu 

ñã chỉ ra rằng phát triển khu vực dịch vụ là xu hướng nổi trội của nền kinh tế 

hiện ñại. Trong thời gian tới, các loại hình dịch vụ nói chung và DVPTKD nói 

riêng sẽ tiếp tục phát triển mạnh theo xu hướng: 

Tăng nhanh về số lượng, chất lượng và sự ña dạng 

Xu hướng này thể hiện ở số lượng các doanh nghiệp DVPTKD ngày 

càng tăng nhanh, ña dạng và chất lượng ngày càng ñược nâng cao. Trong nền 

kinh tế tự cung, tự cấp, hoạt ñộng dịch vụ thường mang tính tự phát, các dịch 

vụ hỗ trợ sản xuất còn ở mức sơ khai. Khi nền kinh tế thị trường ra ñời, ñặc 

biệt từ khi có cuộc cách mạng công nghiệp và gần ñây là cuộc cách mạng 

khoa học công nghệ thì nhu cầu về các loại hình DVPTKD tăng lên nhanh 

chóng. Nhằm ñáp ứng sự phát triển của sản xuất, hoạt ñộng của các ngành 
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DVPTKD không còn thụ ñộng như trước ñây nữa mà phát triển một cách chủ 

ñộng và tích cực. Tính linh hoạt và năng ñộng của cơ chế thị trường ñã làm 

thay ñổi các hoạt ñộng dịch vụ truyền thống ñồng thời làm nảy sinh nhiều loại 

dịch vụ mới. Cơ chế thị trường cũng ñặt các loại hình dịch vụ vào môi trường 

cạnh tranh sôi ñộng khiến các ngành kinh tế dịch vụ phát triển nhanh chóng 

cả bề rộng và bề sâu, trên cơ sở cải tiến kỹ thuật nâng cao trình ñộ và phong 

cách phục vụ. Có thể nói, DVPTKD là ngành dịch vụ có tốc ñộ tăng trưởng 

cao nhất trong giai ñoạn hiện nay. 

Các dịch vụ hàm lượng chất xám cao có xu hướng gia tăng 

Nhu cầu về DVPTKD có xu hướng tăng nhanh, ñặc biệt là những dịch 

vụ có hàm lượng trí tuệ cao như kế toán, kiểm toán, tư vấn,… ñòi hỏi số 

lượng các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ cũng phát triển ñể ñáp ứng nhu cầu 

này. Số lượng các dịch vụ như tài chính, dịch vụ quảng cáo, dịch vụ vận tải, 

dịch vụ thông tin… cũng không ngừng tăng lên và phân bố rộng rãi không chỉ 

ở các nước phát triển mà còn ở các nước phát triển. Ở Malaysia, tỷ lệ ñóng 

góp của các dịch vụ kinh doanh tài chính, bất ñộng sản và dịch vụ kinh doanh 

ñã tăng từ 8,3% năm 1980 lên tới 13,2% năm giai ñoạn 2000 - 2005 [13]. Ở 

các nước ñang phát triển khác xu hướng gia tăng này cũng thể hiện một cách 

rõ rệt. 

Các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ có sự chuyển dịch mạnh mẽ từ khu 

vực nhà nước sang khu vực tư nhân 

DVPTKD có xu hướng thay ñổi từ chỗ Nhà nước ñộc quyền cung cấp 

ñến chỗ các dịch vụ này ñược cung cấp bởi các tổ chức tư nhân, chẳng hạn 

như các dịch vụ ñào tạo, dịch vụ tiếp cận thị trường... Việc chuyển dịch này 

sẽ làm cho qui mô DVPTKD tăng nhanh cả về số lượng và chất lượng. 

Khuyến kích các doanh nghiệp tư nhân tham gia cung cấp DVPTKD là cách 

tốt nhất ñể tăng cường ñầu tư trong lĩnh vực DVPTKD và tạo ra môi trường 
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cạnh tranh bình ñẳng giữa các nhà cung cấp dịch vụ nhà nước và tư nhân, từ 

ñó chất lượng dịch vụ cung cấp sẽ ñược cải thiện. Các doanh nghiệp sử dụng 

DVPTKD sẽ có nhiều khả năng ñể lựa chọn DVPTKD phù hợp với khả năng 

và yêu cầu của doanh nghiệp.   

Xóa bỏ ñộc quyền trong cung cấp DVPTKD là một trong những xu thế 

quan trọng và tất yếu nhằm thúc ñẩy sự phát triển của DVPTKD ở các quốc 

gia. 

Công nghệ thông tin trở thành ñộng lực thúc ñẩy DVPTKD phát triển 

Ngày nay, công nghệ thông tin trở thành một công cụ trợ giúp ñắc lực 

cho các doanh nghiệp dịch vụ. Không chỉ các doanh nghiệp hoạt ñộng trong 

các ngành cung cấp những dịch vụ có hàm lượng trí tuệ cao mà tất cả các 

doanh nghiệp dịch vụ ñều tích cực ứng dụng công nghệ thông tin. Việc ứng 

dụng công nghệ thông tin trong cung cấp dịch vụ làm cho khoảng cách giữa 

cung cầu DVPTKD ñược rút ngắn, chất lượng dịch vụ ngày càng ñược nâng 

cao.  

Một trong những dịch vụ hữu ích ứng dụng công nghệ thông tin là cổng 

thông tin ñiện tử. Thông qua các cổng thông tin ñiện tử, các doanh nghiệp có 

thể cập nhật thông tin về thị trường, khách hàng, ñối thủ cạnh tranh một cách 

thường xuyên, nhanh chóng và hiệu quả. 

Bên cạnh ñó ứng dụng công nghệ thông tin trong ký kết hợp ñồng, 

thanh toán.… cũng là những công cụ ñắc lực giúp cho các nhà cung cấp dịch 

vụ phục vụ doanh nghiệp xuất khẩu một cách hiệu quả hơn, tiết kiệm thời 

gian và chi phí. 

DVPTKD ngày càng ñược chuyên môn hóa sâu sắc, các dịch vụ phát 

triển phong phú, ña dạng, ñáp ứng ñược nhu cầu cụ thể của thực tiễn phát 

triển kinh doanh của doanh nghiệp trong xu thế hội nhập toàn cầu. 
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Giảm dần các dịch vụ miễn giảm phí thay vào ñó là các dịch vụ cung 

ứng theo giá cả thị trường 

Do có sự chuyển dịch từ khu vực nhà nước sang khu vực tư nhân, các 

dịch vụ cung ứng cho doanh nghiệp bởi các tổ chức chính phủ, phi chính phủ  

dưới hình thức miễn phí, giảm phí có xu hướng giảm, các dịch vụ cung ứng 

theo giá cả thị trường có xu hướng tăng lên. Do ñó, các doanh nghiệp sử dụng 

dịch vụ có quyền lựa chọn những dịch vụ cũng như nhà cung cấp dịch vụ và 

tự chi trả các khoản phí cho sử dụng DVPTKD. Yếu tố này sẽ thúc ñẩy các 

doanh nghiệp cung cấp dịch vụ ngày càng hoàn thiện ñể ñáp ứng tốt hơn các 

nhu cầu của doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. Ngoài ra, việc các doanh nghiệp 

phải tự chi trả các khoản phí cho việc sử dụng DVPTKD sẽ giúp doanh 

nghiệp sử dụng có hiệu quả hơn các dịch vụ cần thiết cho hoạt ñộng kinh 

doanh của doanh nghiệp. 

Các nhà cung ứng và sử dụng dịch vụ có xu hướng mở rộng phạm vi 

hoạt ñộng, không chỉ trong phạm vi quốc gia mà còn hoạt ñộng ở phạm vi 

toàn cầu 

Cùng với quá trình toàn cầu hóa, xu hướng phát triển mạnh mẽ của 

ngành dịch vụ, xu hướng phát triển của các tập ñoàn xuyên quốc gia, sự tác 

ñộng của công nghệ thông tin và môi trường chuyển giao công nghệ, nhiều 

doanh nghiệp, tổ chức cung cấp DVPTKD ñã và ñang mở rộng hoạt ñộng ra 

phạm vi xuyên quốc gia ñể ñáp ứng nhu cầu của mọi ñối tượng khách hàng 

trong nước và trên thế giới. 

3.3. QUAN ðIỂM VÀ PHƯƠNG HƯỚNG PHÁT TRIỂN DỊCH VỤ PHÁT 

TRIỂN KINH DOANH CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU 

3.3.1. Quan ñiểm phát triển dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu 

Vai trò của DVPTKD ñối với doanh nghiệp nói chung và doanh nghiệp 

xuất khẩu nói riêng là không thể phủ nhận. Chính vì vậy phát triển DVPTKD 
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cho doanh nghiệp xuất khẩu phải là một trong những ñịnh hướng chiến lược 

trong chiến lược phát triển ngành dịch vụ của Việt Nam ñến năm 2020. ðối 

với phát triển DVPTKD cần dựa trên các quan ñiểm sau: 

Quan ñiểm 1: Cần xây dựng chiến lược phát triển tổng thể cho 

DVPTKD cho doanh nghiệp xuất khẩu giai ñoạn 2011-2020. 

Việc xây dựng chiến lược phát triển một cách tổng thể cho DVPTKD là 

rất cần thiết mang tính then chốt ñể ñịnh hướng cho hoạt ñộng này. Tuy 

nhiên, chiến lược này khó có thể phát triển ở cấp ñộ doanh nghiệp do các 

doanh nghiệp cung cấp dịch vụ kinh doanh ở Việt Nam còn quá nhỏ, chưa ñủ 

năng lực tài chính, nhân lực, trình ñộ ñể xây dựng chiến lược tổng thể. Mặt 

khác, việc xây dựng chiến lược tổng thể không mang lại lợi ích kinh tế trong 

ngắn hạn nên khó có thể hấp dẫn các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ tham 

gia. ðể có thể xây dựng ñược ñịnh hướng phát triển hiệu quả cho lĩnh vực 

DVPTKD cần phải ñược thực hiện bởi các cơ quan phi lợi nhuận như cơ quan 

nhà nước hoặc hiệp hội ngành nghề.  

Trong chiến lược tổng thể phải nghiên cứu ñược rõ những ñịnh hướng 

phát triển trước mắt cũng như những ñịnh hướng, mục tiêu ñến năm 2020. 

Chiến lược này cũng phải ñánh giá ñược những dịch vụ nào cần thúc ñẩy, 

dịch vụ nào cần có những tiêu chí ñánh giá, cần những tiêu chuẩn về ño 

lường, chất lượng.  

Nghiên cứu và thúc ñẩy chiến lược tổng thể sẽ tập trung nguồn lực 

tránh hiện tượng từng doanh nghiệp tự nghiên cứu dàn trải, chồng chéo, chi 

phí từng doanh nghiệp không lớn nhưng tổng thể rất tốn kém. Mặt khác các 

nghiên cứu ñịnh hướng của từng doanh nghiệp sẽ bị kém hiệu quả, không sâu 

sắc khi nguồn lực không tập trung. 

Quan ñiểm 2: Xây dựng chiến lược phát triển DVPTKD cho giai ñoạn 

2011-2020 phải phù hợp với ñịnh hướng chiến lược phát triển kinh tế xã hội 
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của ñất nước và chiến lược phát triển của các ngành nghề xuất khẩu mũi 

nhọn. 

Chiến lược phát triển của tất cả các ngành kinh tế của ñất nước trong ñó 

có ngành dịch vụ phát triển kinh doanh ñều phải có ñịnh hướng phù hợp với 

chiến lược phát triển kinh tế xã hội của ñất nước. Quan ñiểm này là một tất 

yếu ñể ñảm bảo cho sự phát triển vững chắc và ổn ñịnh của nền kinh tế. 

Hiện nay, Việt Nam ñang chủ yếu xuất khẩu những mặt hàng nông sản, 

khoáng sản và hàng hóa sử dụng nhiều lao ñộng. Do vậy, trong ngắn hạn các 

nên phát triển các dịch vụ phát triển kinh doanh phục vụ cho những ngành 

xuất khẩu này. Trong dài hạn, chiến lược phát triển DVPTKD cũng phải phù 

hợp với chiến lược phát triển của các ngành nghề trong nền kinh tế. Với kinh 

nghiệm công nghiệp hóa của các quốc gia ở ðông Á và ðông Nam Á như 

Hàn quốc, Trung quốc, Thái Lan, Malixia thì ở giai ñoạn ñầu các ngành nghề 

xuất khẩu thường là các ngành sử dụng nhiều lao ñộng, ở giai ñoạn sau các 

lĩnh vực công nghiệp khác như lắp ráp, công nghiệp nhẹ sẽ ñược triển khai và 

giai ñoạn cuối cùng là giai ñoạn phát triển các ngành nghề sử dụng công nghệ 

cao và xuất khẩu dịch vụ. Do vậy, trong những năm tới nếu nền kinh tế phát 

triển tốt thì Việt Nam sẽ thoát qua giai ñoạn xuất khẩu nông sản và dần phát 

triển những ngành nghề công nghiệp lắp ráp ñược chuyển giao từ các nền 

kinh tế trong khu vực như Trung Quốc, Hàn Quốc, Malaixia … Do vậy, chiến 

lược phát triển DVPTKD cũng phải xác ñịnh những ñịnh hướng nhằm phục 

vụ phát triển công nghiệp xuất khẩu trong dài hạn. 

Quan ñiểm 3: Tập trung nguồn lực, tạo bước ñột phá trong phát triển 

và cung cấp những DVPTKD mũi nhọn cho doanh nghiệp xuất khẩu. 

Nguồn lực tài chính dành ñể nghiên cứu phát triển các dịch vụ kinh 

doanh ở Việt Nam rất hạn chế, dù huy ñộng từ ngân sách hay doanh nghiệp 

thì nguồn lực này vẫn ở quy mô nhỏ, khó có thể tập trung dàn trải thực hiện 
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nhiều mục tiêu. Do vậy, việc tìm ra những dịch vụ mũi nhọn, cần thiết và 

mang lại hiệu quả cao ñể tập trung nguồn lực phát triển là cần thiết.  

Việc nghiên cứu nhu cầu và nguồn cung của các dịch vụ kinh doanh sẽ 

ñịnh hướng cho thị trường DVPTKD phát triển ñúng hướng trong dài hạn, 

tránh tình trạng thiếu hụt trong ngắn hạn, dư thừa trong dài hạn hoặc ngược 

lại. Tình trạng này thường xuất hiện ở các quốc gia như Việt Nam khi năng 

lực dự báo, nghiên cứu còn thấp và thiếu tập trung. 

Ở những nước như Việt Nam thường xuất hiện tình trạng các thứ doanh 

nghiệp cần thì các doanh nghiệp cung ứng DVPTKD không có và ngược lại, 

các doanh nghiệp cung ứng DVPTKD thường hay chào bán những dịch vụ 

mà họ sẵn có. Tình trạng này khá phổ biến do chi phí xây dựng hệ thống cung 

cấp dịch vụ kinh doanh về thị trường, xúc tiến thương mại… khá lớn và ñòi 

hỏi kinh nghiệm, trình ñộ cao. Trong khi ñó, nhiều dịch vụ ñược thực hiện 

trong nước, mang tính tư vấn ít tốn chi phí nên các doanh nghiệp cung cấp 

DVPTKD thường chọn hướng này. Do vậy, nếu nguồn lực tài chính ñược tập 

trung vào những mục tiêu, tổ chức một cách tổng thể, bài bản thì hiệu quả của 

việc cung cấp dịch vụ sẽ cao hơn trong khi chi phí thấp hơn do tính chuyên 

môn hóa ñược nâng cao. 

Quan ñiểm 4: ða dạng hóa nguồn và phương thức cung cấp DVPTKD 

cho doanh nghiệp xuất khẩu.  

Nhà nước cần có các chính sách nhằm thu hút các nguồn lực, các thành 

phần kinh tế tham gia phát triển DVPTKD nhằm tăng nguồn cung, tạo môi 

trường cạnh tranh trong cung cấp dịch vụ phát triển kinh doanh. Có như vậy 

DVPTKD mới phát triển một cách nhanh chóng cả về số lượng và chất lượng 

nhằm ñáp ứng nhu cầu  về DVPTKD ngày càng tăng của doanh nghiệp xuất 

khẩu.  
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3.3.2. Phương hướng phát triển 

Xuất phát từ những khó khăn trong hoạt ñộng của các doanh nghiệp 

xuất khẩu Việt Nam, có thể thấy các doanh nghiệp cần phải có sự nỗ lực rất 

lớn nếu muốn vượt qua ñược những khó khăn này. Với khả năng nguồn lực 

có hạn không có cách nào khác là các doanh nghiệp phải biết tận dụng các 

nguồn lực bên ngoài một cách hiệu quả, ngược lại các nguồn lực bên ngoài 

cũng phải không ngừng hoàn thiện nhằm nâng cao hiệu quả hỗ trợ cho các 

doanh nghiệp xuất khẩu. ðể hoàn thành vai trò hỗ trợ các doanh nghiệp xuất 

khẩu trong việc nâng cao hiệu quả kinh doanh xuất khẩu, DVPTKD ở Việt 

Nam cần phát triển theo hướng sau: 

Thứ nhất, phát triển DVPTKD về qui mô và số lượng  

ðể ñáp ứng nhu cầu ngày càng tăng của các doanh nghiệp sử dụng dịch 

vụ, ñòi hỏi số lượng nhà cung cấp dịch vụ cũng ngày càng tăng lên. Cùng với 

quá trình phát triển các nhà cung cấp dịch vụ cần liên tục bổ sung các nguồn 

lực cần thiết ñể mở rộng qui mô, tăng khả năng cung cấp dịch vụ.   

Sự phát triển các nhà cung cấp dịch vụ sẽ tạo ra nguồn cung dồi dào 

cho các doanh nghiệp xuất khẩu lựa chọn, từ ñó tạo ra môi trường cạnh tranh 

bình ñẳng giữa các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ, thúc ñẩy các doanh 

nghiệp cung ứng dịch vụ không ngừng hoàn thiện ñể ñáp ứng tốt hơn nhu cầu 

của các doanh nghiệp xuất khẩu. 

Thứ hai, nâng cao chất lượng dịch vụ cung cấp 

Thực trạng chất lượng DVPTKD hiện nay chưa ñảm bảo ñang ñang là 

một yếu tố làm hạn chế sử dụng dịch vụ của các doanh nghiệp xuất khẩu. ðể 

ñáp ứng yêu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu, ñòi hỏi các doanh nghiệp 

phải không ngừng ñầu tư công nghệ, ñổi mới và hoàn thiện qui trình phục vụ, 

cập nhật thông tin liên quan ñến dịch vụ cung cấp nhằm cung cấp cho các 
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doanh nghiệp những dịch vụ tốt nhất, góp phần nâng cao chất lượng và hiệu 

quả kinh doanh xuất khẩu của các doanh nghiệp. 

Thứ ba, ưu tiên phát triển nguồn lực cho DVPTKD  

ðào tạo nguồn nhân lực một cách bài bản, có chất lượng là ñiều kiện 

cần thiết ñể nâng cao chất lượng DVPTKD. Nguồn nhân lực cần phải ñược 

ñào tạo chuyên sâu về các kiến thức, chuyên môn liên quan ñến dịch vụ cung 

cấp và cần ñược bổ sung kiến thức một cách thường xuyên nhằm cập nhật 

những kiến thức chuyên môn mới về lĩnh vực dịch vụ mà doanh nghiệp cung 

cấp. Nguồn nhân lực chất lượng cao sẽ góp phần nâng cao hiệu quả cung cấp 

dịch vụ cũng như hiệu quả sử dụng dịch vụ của các doanh nghiệp xuất khẩu.   

Thứ tư, ña dạng hóa các loại hình dịch vụ  

Cần phát triển thêm các loại hình dịch vụ mới nhằm ñáp ứng nhu cầu 

ngày càng ña dạng của các doanh nghiệp. Các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ 

cần cập nhật các thông tin về DVPTKD trên thế giới, nghiên cứu phát triển 

những loại hình dịch vụ mới, cần thiết và phù hợp với nhu cầu của các doanh 

nghiệp Việt Nam nhằm ña dạng hóa thị trường DVPTKD. Bên cạnh ñó, các 

nhà cung cấp DVPTKD cũng thường xuyên tìm hiểu nhu cầu của các doanh 

nghiệp xuất khẩu và ñưa ra những dịch vụ phù hợp nhằm ñáp ứng tối ña nhu 

cầu của các doanh nghiệp. Công tác nghiên cứu triển khai ở các doanh nghiệp 

cung cấp dịch vụ cần ñược tiến hành một cách thường xuyên liên tục nhằm 

phát huy khả năng các nguồn lực của doanh nghiệp và khai thác triệt ñể nhu 

cầu của các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. 

Bên cạnh ñó việc ña dạng các loại hình doanh nghiệp cung cấp dịch vụ, 

tạo môi trường cạnh tranh lành mạnh là vô cùng cần thiết nhằm thúc ñẩy các 

doanh nghiệp DVPTKD nâng cao chất lượng dịch vụ ñể ñáp ứng nhu cầu của 

các doanh nghiệp xuất khẩu.     
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 Chú trọng phát triển những loại hình dịch vụ thực sự cần thiết cho hoạt 

ñộng của doanh nghiệp xuất khẩu như dịch vụ nghiên cứu thị trường và xúc 

tiến thương mại, dịch vụ tư vấn xuất khẩu, dịch vụ ñào tạo,…. 

Thứ năm, hiện ñại hóa dịch vụ cung cấp nhằm ñáp ứng yêu cầu một 

cách nhanh chóng, chính xác và hiệu quả  

Ứng dụng kỹ thuật công nghệ hiện ñại trong cung cấp dịch vụ nhằm 

nâng cao chất lượng dịch vụ cung cấp là xu hướng phát triển DVPTKD trên 

thế giới. Ở Việt Nam, DVPTKD là một ngành khá mới mẻ do ñó việc ứng 

dụng công nghệ hiện ñại trong cung cấp dịch vụ còn hạn chế. Với nguồn vốn 

có hạn nên các doanh nghiệp không thể trang bị ñược những thiết bị công 

nghệ hiện ñại cho quá trình cung cấp dịch vụ. Hơn nữa, trình ñộ nguồn nhân 

lực của doanh nghiệp có hạn cũng là một yếu tố hạn chế khả năng của các 

doanh nghiệp trong việc hiện ñại hóa cung cấp dịch vụ. Trong thời gian tới, 

với trình ñộ nguồn lực của doanh nghiệp ngày càng ñược nâng cao cùng với 

sự hỗ trợ của Nhà nước trong việc cải thiện các nguồn vốn và sự nỗ lực của 

chính bản thân các doanh nghiệp, các dịch vụ cần ñược hiện ñại hóa nhằm 

ñáp ứng hiệu quả hơn nhu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu. 

Thứ sáu, tạo ñiều kiện tăng khả năng tiếp cận DVPTKD cho các doanh 

nghiệp xuất khẩu 

Các nhà cung cấp DVPTKD cần chú ý ñến việc mở rộng thị trường 

cung cấp dịch vụ nhằm phục vụ nhu cầu của các doanh nghiệp ở tất cả các ñịa 

phương trên cả nước, ñặc biệt là các doanh nghiệp ở những vùng nông thôn, 

khó tiếp cận với DVPTKD. Có chính sách ưu ñãi ñặc biệt về giá ñối với các 

doanh nghiệp ở các ñịa phương này nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp sử dụng 

DVPTKD. 
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Thứ bảy,  nhà nước sẽ dần xóa bỏ hỗ trợ ñối với DVPTKD 

Trước mắt nhà nước xóa bỏ hỗ trợ về tài chính và trợ cấp về giá cho 

các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ thay vào ñó là hỗ trợ về kỹ thuật và cơ sở 

hạ tầng ñối với các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ nhằm nâng cao năng lực 

cung cấp DVPTKD . 

3.4. GIẢI PHÁP TĂNG CƯỜNG DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH 

CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

Các dịch vụ phát triển kinh doanh hiện nay ở Việt Nam chưa thực sự 

mạnh và hỗ trợ nhiều cho các doanh nghiệp trong nước do nhiều nguyên nhân 

khách quan và chủ quan. Nhà nước, các bộ, ngành và các doanh nghiệp cung 

cấp và sử dụng dịch vụ ñóng vai trò quan trọng ñối với việc phát triển dịch vụ 

phát triển kinh doanh ñể thúc ñẩy xuất khẩu, do ñó các giải pháp nhằm tăng 

cường DVPTKD cho doanh nghiệp xuất khẩu ñược chia làm ba nhóm như 

sau:  

3.4.1. Giải pháp từ phía nhà nước 

Mặc dù nhà nước không tác ñộng trực tiếp ñến việc cung cấp và sử 

dụng DVPTKD của các doanh nghiệp nhưng nhà nước lại ñóng vai trò hết 

sức quan trọng là ñiều tiết nền kinh tế, không có sự hỗ trợ từ phía nhà nước 

thì việc cung ứng và sử dụng DVPTKD sẽ không thuận lợi, hiệu quả hỗ trợ 

cho các doanh nghiệp không cao. ðể phát huy vai trò của nhà nước ñối với 

việc phát triển và tăng cường DVPTKD cho doanh nghiệp xuất khẩu cần thực 

hiện một số giải pháp sau:   

3.4.1.1. Hoàn thiện môi trường pháp lý và chính sách cho sự phát 

triển của dịch vụ phát triển kinh doanh 

Kinh nghiệm của các nước cho thấy chính sách của nhà nước là yếu tố 

quan trọng ñể thúc ñẩy sự phát triển của DVPTKD. Do ñó hoàn thiện chính 

sách quản lý của nhà nước ñối với DVPTKD là ñiều kiện cần thiết ñể  
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DVPTKD phát triển. ðể hoạt ñộng cung ứng và sử dụng DVPTKD ñạt hiệu 

quả, nhà nước phải tạo môi trường pháp lý thuận lợi cho các doanh nghiệp 

cung ứng và sử dụng DVPTKD bằng hệ thống những văn bản pháp quy và 

thực thi một số chính sách khuyến khích thậm chí xây dựng ñịnh hướng chiến 

lược phát triển DVPTKD trong dài hạn.  

Rà soát và xây dựng hệ thống văn bản pháp luật liên quan ñến 

DVPTKD 

Việc ban hành và sửa ñổi các qui ñịnh về dịch vụ nói chung và 

DVPTKD nói riêng là một ñòi hỏi thực tế cấp thiết hiện nay nhằm xây dựng 

một hệ thống văn bản và qui ñịnh hợp lý góp phần tạo môi trường minh bạch, 

khuyến khích cạnh tranh lành mạnh giữa các nhà cung ứng DVPTKD. Hệ 

thống văn bản rõ ràng sẽ giúp cho doanh nghiệp dịch vụ hiểu rõ ñược yêu 

cầu, ñiều kiện ñể tham gia ngành nghề này cũng như các qui ñịnh ñối với hoạt 

ñộng cung ứng dịch vụ.  

Nhà nước và các cơ quan quản lý cần tiến hành các công việc sau: 

- Rà soát và hoàn thiện các văn bản liên quan ñến từng loại hình 

DVPTKD theo ñịnh hướng hỗ trợ các dịch vụ này phát triển. Những năm gần 

ñây, Nhà nước ñã có những ủng hộ tích cực ñối với loại hình DVPTKD bằng 

hàng loạt các văn bản pháp lý liên quan ñến các loại hình dịch vụ phát triển 

kinh doanh ra ñời như Nghị ñịnh 87/2002/Nð - CP về “cung cấp và sử dụng 

dịch vụ tư vấn” nhằm chính thức công nhận và phát triển nghề này, Nghị ñịnh 

140/2007/Nð-CP về “ñiều kiện kinh doanh dịch vụ logistics và giới hạn trách 

nhiệm ñối với thương nhân kinh doanh dịch vụ logistics”, và Nghị ñịnh 

87/2009/Nð- CP về “kinh doanh vận tải ña phương thức”... Tuy nhiên, một số 

nội dung trong các văn bản này chưa rõ ràng hoặc chưa có các thông tư hướng 

dẫn cụ thể ñã gây trở ngại cho việc phát triển các loại hình dịch vụ, ví dụ như 

Nghị ñịnh 87/2009/Nð-CP có nhiều nội dung không phù hợp với các qui ñịnh 
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về vận tải ña phương thức quốc tế, do ñó không tạo ñiều kiện cho các doanh 

nghiệp vận tải ña phương thức trong nước. 

Bên cạnh ñó vẫn còn tồn tại những trở ngại cho hoạt ñộng của một số 

DVPTKD khác như qui ñịnh về mức khấu trừ thuế tối ña ñối với chi phí 

quảng cáo của một doanh nghiệp không ñược lớn hơn 10% chi phí hợp lý. 

Thấy ñược bất cập trong qui ñịnh này, Bộ tài chính ñã ra Thông tư 

130/2008/TT-BTC ngày 26/12/2008 nâng mức khấu trừ lên 15% trong ba 

năm ñầu ñối với doanh nghiệp mới thành lập. Tuy vậy, các qui ñịnh này vẫn 

là một nguyên nhân hạn chế các doanh nghiệp thành lập trên ba năm sử dụng 

dịch vụ. Một khi doanh nghiệp xuất khẩu không sử dụng dịch vụ thì dịch vụ 

cũng không thể phát triển ñược. Hay Công văn 3055/BTC- TCT về thuế giá 

trị gia tăng ñối với vận tải quốc tế. Theo công văn này, thì các hợp ñồng vận 

tải quốc tế, bao gồm cả chặng vận tải nội ñịa ñều ñược hưởng mức thuế giá trị 

gia tăng là 0%. Thế nhưng, hiện tất cả các hợp ñồng vận tải trong nước, kể cả 

theo hình thức ña phương thức, hiện ñều phải chịu thuế GTGT từ 5 - 10%. 

Như vậy, ñịnh nghĩa vận tải ña phương thức nội ñịa lại gây thiệt hại cho các 

doanh nghiệp trong nước trong cạnh tranh với doanh nghiệp khai thác vận tải 

ña phương thức quốc tế. 

- Tiếp tục ban hành các văn bản pháp lý quy ñịnh riêng về từng loại 

hình DVPTKD gồm các nội dung như ñiều kiện kinh doanh dịch vụ, những 

yêu cầu ñối với người hành nghề, chứng chỉ hành nghề cho các cá nhân, tổ 

chức tham gia cung cấp DVPTKD.  

- Cần có những văn bản qui ñịnh về chức năng, vai trò quản lý của các 

cơ quan như Bộ Công thương và các Bộ, Ngành khác ñối với các lĩnh vực 

DVPTKD nhằm giúp cho hoạt ñộng quản lý nhà  nước về DVPTKD ñược 

chặt chẽ, rõ ràng, ñồng bộ.  
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Một hệ thống văn bản rõ ràng, hợp lý sẽ tạo ñiều kiện khuyến các thành 

phần kinh tế tham gia cung cấp DVPTKD, tạo ra sự cạnh tranh bình ñẳng 

nhằm thúc ñẩy sự phát triển của các loại hình dịch vụ. 

ðối với các chính sách hỗ trợ sự phát triển của doanh nghiệp cung cấp 

DVPTKD 

Các doanh nghiệp cung cấp DVPTKD hầu hết là các doanh nghiệp nhỏ 

và vừa, gặp rất nhiều khó khăn trong quá trình hoạt ñộng. Do ñó ñể DVPTKD 

phát triển, Nhà nước cần ban hành các chính sách miễn giảm thuế, giảm chi 

phí gia nhập thị trường, hỗ trợ cung cấp thông tin thị trường,… nhằm hạ giá 

thành cung cấp dịch vụ từ ñó thúc ñẩy việc sử dụng DVPTKD ở các doanh 

nghiệp. 

Bên cạnh ñó ñể các doanh nghiệp cung cấp DVPTKD có thể ñáp ứng 

tốt hơn yêu cầu của các doanh nghiệp, nhà nước cần có những chính sách hỗ 

trợ nhằm nâng cao chất lượng các nguồn lực cho các doanh nghiệp cung ứng 

DVPTKD cụ thể: 

- Chính sách hỗ trợ phát triển nguồn nhân lực 

Do DVPTKD mới phát triển ở Việt Nam trong những năm gần ñây nên 

số nhà cung cấp dịch vụ chưa nhiều cũng như quy mô không lớn nên tính 

chuyên môn hóa và chuyên nghiệp trong quá trình cung cấp các DVPTKD  

chưa cao. Thiếu tính chuyên nghiệp trong cung cấp dịch vụ không những làm 

cho DVPTKD không ñáp ứng ñược yêu cầu của các doanh nghiệp xuất khẩu 

sử dụng dịch vụ mà còn làm giảm hiệu quả và tăng chi phí của các doanh 

nghiệp này dẫn ñến làm giảm năng lực cạnh tranh của sản phẩm xuất khẩu 

Việt Nam trên thị trường quốc tế. Do ñó, nâng cao tính chuyên nghiệp của 

nhà cung cấp dịch vụ là một ñòi hỏi cấp thiết trong giai ñoạn hiện nay. ðể 

làm ñược ñiều này, cần chú trọng vào vấn ñề nâng cao chất lượng các nguồn 

lực.  
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 Như ñánh giá ở trên, một trong những nguyên nhân hạn chế việc sử 

dụng  DVPTKD ở các doanh nghiệp xuất khẩu là chất lượng của các dịch vụ 

cung cấp chưa ñáp ứng ñược yêu cầu. Vấn ñề này chủ yếu do chất lượng 

nguồn nhân lực của các doanh nghiệp, tổ chức cung cấp DVPTKD còn yếu. 

Qua ñiều tra khảo sát cho thấy nguyên nhân hạn chế các doanh nghiệp Việt 

Nam sử dụng DVPTKD tập trung vào ba yếu tố chính là thiếu tính chuyên 

nghiệp, giá cả ñắt và khó tiếp cận. Như vậy thiếu tính chuyên nghiệp là 

nguyên nhân rất quan trọng làm cho các doanh nghiệp chưa tin tưởng vào 

chất lượng và hiệu quả của việc sử dụng dịch vụ. ðể tăng cường sử dụng 

DVPTKD ở các doanh nghiệp xuất khẩu, cần phải ñặt vấn ñề nâng cao chất 

lượng nguồn nhân lực lên hàng ñầu. Việc ñào tạo bồi dưỡng ñể có một lực 

lượng lao ñộng có trình ñộ và kinh nghiệm ñể thiết kế và tổ chức hoạt ñộng 

cung ứng dịch vụ ñể ñảm bảo ñáp ứng yêu cầu của các doanh nghiệp sử dụng 

dịch vụ là vô cùng cấp thiết.  

Tuy nhiên, trách nhiệm ñào tạo nguồn nhân lực không chỉ là của các 

doanh nghiệp cung ứng dịch vụ mà cần phải có sự hỗ trợ rất lớn từ phía nhà 

nước. Nhà nước cần hỗ trợ ñào tạo thông qua các trường ðại học, các viện 

nghiên cứu, mở các chuyên ngành ñào tạo về dịch vụ hay các lớp ñào tạo 

chuyên môn nghiệp vụ cho các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ; mời chuyên 

gia nước ngoài tập huấn và phổ biến kinh nghiệm của họ về phát triển 

DVPTKD cho các nhà quản trị, các cán bộ nghiệp vụ của doanh nghiệp cung 

ứng nhất là những dịch vụ có tính chuyên nghiệp cao như quảng cáo, thiết kế 

mẫu mã sản phẩm. Các Bộ, ngành quản lý các loại hình DVPTKD cũng cần 

ñúc rút kinh nghiệm, bổ túc kiến thức lý luận và thực tiễn về thương mại dịch 

vụ cho các cán bộ, làm cơ sở ñể hình thành một ñội ngũ cán bộ có trình ñộ 

chuyên môn cao trong lĩnh vực này. 

Một số giải pháp cụ thể nhằm nâng cao chất lượng nguồn nhân lực: 
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-  Nhà nước cần có những biện pháp hỗ trợ các doanh nghiệp cung ứng 

dịch vụ về cung cấp thông tin, hỗ trợ ñào tạo và nâng cao trình ñộ chuyên 

môn nghiệp vụ cho các doanh nghiệp thông qua các khóa ñào tạo ngắn hạn 

bằng ngân sách nhà nước. 

-  Hỗ trợ trong việc cung cấp nguồn nhân lực cho DVPTKD bằng cách 

tăng cường công tác ñào tạo nghề nhằm cung cấp cho các doanh nghiệp cung 

ứng DVPTKD những chuyên gia trong các lĩnh vực dịch vụ. Khuyến khích và 

hỗ trợ các trường ñại học, các cơ sở ñào tạo phát triển các chuyên ngành ñào 

tạo chuyên sâu về từng lĩnh vực dịch vụ phát triển kinh doanh, xây dựng các 

bộ giáo trình chuyên ngành ñể ñưa vào giảng dạy trong các chương trình ñào 

tạo.     

- Hỗ trợ kinh phí ñể cử cán bộ ñi ñào tạo ở nước ngoài về các chuyên 

ngành DVPTKD và mời các chuyên gia nước ngoài tập huấn và phổ biến kinh 

nghiệm về phát triển DVPTKD cho các nhà quản lý ở các doanh nghiệp cung 

ứng dịch vụ. 

- Bên cạnh việc ñào tạo về chuyên môn, cần chú trọng nâng cao các 

tiêu chuẩn nghề nghiệp và ñạo ñức nghề nghiệp của các tổ chức cũng như 

nhân viên cung ứng dịch vụ. 

ðể thực hiện ñược biện pháp này, nhà nước cần khuyến khích thành lập 

các cơ sở ñào tạo có các chuyên ngành ñào tạo chuyên sâu về từng lĩnh vực 

như: thiết kế sản phẩm, nghiên cứu thị trường, logistics… ðể ñào tạo ñội ngũ 

cung cấp DVPTKD chuyên nghiệp cần thiết phải hình thành các cơ sở ñào tạo 

chính qui dài hạn, có chương trình và giáo trình bài bản ñể ñào tạo những nhà 

cung cấp dịch vụ chuyên nghiệp. Các cơ sở ñào tạo này không chỉ ñào tạo về 

kiến thức chuyên môn mà còn phải cung cấp cho các chuyên gia các kỹ năng 

làm việc với doanh nghiệp nhằm tăng hiệu quả cung cấp dịch vụ. Bên cạnh 

ñó, nhà nước cần chú trọng phát triển các hiệp hội nghề nghiệp ñể tạo ñiều 
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kiện trao ñổi kinh nghiệm giữa các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ, giữa các 

nhà cung ứng dịch vụ với các cơ sở nghiên cứu, các chuyên gia trong và ngoài 

nước… từ ñó nâng cao trình ñộ DVPTKD. 

- Chính sách hỗ trợ về công nghệ và kỹ thuật 

Công nghệ và kỹ thuật ñóng một vai trò quan trọng ñối với chất lượng 

và tính hiệu quả của dịch vụ cung cấp. Do vậy, một doanh nghiệp DVPTKD 

ñược trang bị công nghệ và kỹ thuật hiện ñại sẽ chiếm ñược ưu thế và tạo 

ñược lợi thế cạnh tranh so với các ñối thu khác, ñặc biệt là ñối với những loại 

hình dịch vụ yêu cầu công nghệ và kỹ thuật cao như dịch vụ vận tải, dịch vụ 

thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm,… Do ñó Nhà nước cần có các chính sách 

hỗ trợ về công nghệ và kỹ thuật cho các ngành cũng như các doanh nghiệp 

DVPTKD, ñặc biệt là trong giai ñoạn ñầu phát triển của DVPTKD.  

Các biện pháp hỗ trợ phát triển các loại hình dịch vụ 

 So với các nước trong khu vực và trên thế giới DVPTKD ở Việt Nam 

có mức ñộ phát triển thấp. Các hình thức và phương pháp cung cấp dịch vụ 

nghèo nàn chưa ñáp ứng ñược nhu cầu của các doanh nghiệp, mức ñộ cạnh 

tranh trong ngành chưa cao. ðể loại hình DVPTKD phát huy ñược hết vai trò 

của mình trong việc nâng cao khả năng cạnh tranh của các doanh nghiệp cần 

phải chú trọng ñến một số biện pháp thúc ñẩy sự phát triển của loại hình này 

về mặt qui mô, số lượng cũng như chất lượng. Vai trò quan trọng của nhà 

nước ñối với sự phát triển của DVPTKD ñược thể hiện thông qua việc thực 

hiện các biện pháp hỗ trợ sau : 

- Thúc ñẩy quá trình liên doanh liên kết giữa các doanh nghiệp kinh 

doanh dịch vụ trong nước với các tổ chức cung ứng dịch vụ của nước ngoài 

nhằm thúc ñẩy quá trình chuyển giao công nghệ trong lĩnh vực DVPTKD. 

Khuyến khích ñầu tư tư nhân trong lĩnh vực DVPTKD. Bên cạnh ñó cũng cần 

củng cố các tổ chức, các doanh nghiệp nhà nước hiện ñang hoạt ñộng trong 
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lĩnh vực dịch vụ này ñể giữ vai trò ñịnh hướng cho hoạt ñộng của DVPTKD. 

Vai trò của các doanh nghiệp nhà nước cũng cần ñược nâng cao hơn nữa 

trong hoạt ñộng cung ứng dịch vụ, Nhà nước cần có những chính sách ưu tiên 

cụ thể thích hợp ñối với các doanh nghiệp cung cấp các DVPTKD như ưu ñãi 

về ñiều kiện ñất ñai, cơ sở vật chất kỹ thuật, giảm chi phí gia nhập ngành… 

Nâng cao vai trò của các doanh nghiệp nhà nước, làm tiền ñề ñể khuyến khích 

lôi kéo các doanh nghiệp khác tham gia hoạt ñộng cung cấp dịch vụ có hiệu 

quả. 

- Tiếp tục ñẩy mạnh tiến trình cổ phần hóa các doanh nghiệp nhà nước 

hiện ñang ñộc quyền cung cấp một số loại hình DVPTKD nhằm thúc ñẩy sự 

tham gia của các thành phần kinh tế trong cung ứng DVPTKD. 

- Tạo dựng môi trường kinh doanh thuận lợi nhằm khuyến khích sự 

phát triển của dịch vụ phát triển kinh doanh. Thúc ñẩy sự phát triển của thị 

trường dịch vụ phát triển kinh doanh thông qua các chính sách thu hút các 

công ty tham gia cung ứng dịch vụ, tăng cường thu hút ñầu tư nước ngoài vào 

những lĩnh vực dịch vụ cần thiết. 

- Tiến tới xóa bỏ hình thức cung cấp DVPTKD miễn phí cho doanh 

nghiệp nhằm giúp các doanh nghiệp ñánh giá một cách chính xác hiệu quả 

của từng dịch vụ ñể lựa chọn ñược những dịch vụ phù hợp nhằm nâng cao 

hiệu quả kinh doanh của doanh nghiệp . 

- Hỗ trợ và tạo ñiều kiện ñể các doanh nghiệp cung cấp dịch tiếp cận 

với các công nghệ mới và phù hợp nhằm tăng cường năng lực cung cấp dịch 

vụ, hỗ trợ các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ trong việc thúc ñẩy hoạt ñộng 

chuyển giao công nghệ từ các trường ñại học, viện nghiên cứu trong nước ñến 

các doanh nghiệp nhằm rút ngắn khoảng thời gian giữa nghiên cứu và triển 

khai. 
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 - Nhà nước cần ban hành các tiêu chuẩn về quy trình cung ứng dịch vụ 

như: phương thức cung ứng dịch vụ; các yêu cầu về ñảm bảo tính an toàn, 

thuận tiện và nhanh chóng của dịch vụ. Việc sớm ban hành những tiêu chuẩn 

chất lượng liên quan ñến các loại hình DVPTKD là cần thiết trong giai ñoạn 

hiện nay. 

Các biện pháp hỗ trợ việc cung cấp và sử dụng DVPTKD 

- Các cơ quan quản lý và thông tin thành lập trang vàng giới thiệu về 

các doanh nghiệp cung cấp DVPTKD ñể các doanh nghiệp xuất khẩu có thể 

dễ dàng tra cứu khi cần thiết. Trang thông tin này cung cấp ñầy ñủ các dữ liệu 

về doanh nghiệp cung cấp dịch vụ như lĩnh vực, qui mô, kinh nghiệm trong 

cung cấp dịch vụ... ñể các doanh nghiệp xuất khẩu có thể dễ dàng tìm kiếm 

những dịch vụ ñáp ứng nhu cầu của doanh nghiệp. 

- Tiến hành triển khai xây dựng hệ thống cơ sở dữ liệu thống kê về 

DVPTKD nhằm cung cấp thông tin một cách thường xuyên và cập nhật tình 

hình phát triển của các loại hình DVPTKD trong nước. Những thông tin này 

là ñầu vào quan trọng giúp cho các nhà cung cấp DVPTKD không ngừng 

hoàn thiện và nâng cao chất lượng dịch vụ cung cấp.  

- Các tổ chức, hiệp hội ngành nghề DVPTKD cần lên danh sách và 

thường xuyên cập nhật danh sách các chuyên gia hàng ñầu trong từng lĩnh 

vực dịch vụ ñể giúp các doanh nghiệp có thể dễ dàng tiếp cận và xin ý kiến tư 

vấn từ các chuyên gia.  

- Thúc ñẩy hoạt ñộng của các cơ quan ñại diện của Việt Nam tại nước 

ngoài nhằm hỗ trợ hoạt ñộng xúc tiến thương mại ra các thị trường.  

3.4.1.2. Thành lập cơ quan nghiên cứu và  phát triển DVPTKD  

Cần thành lập cơ quan nghiên cứu về DVPTKD trực thuộc Bộ Công 

thương, chịu trách nhiệm hoạch ñịnh chiến lược phát triển cho DVPTKD phù 

hợp với yêu cầu của các doanh nghiệp nói chung và doanh nghiệp xuất khẩu 
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nói riêng. Cơ quan nghiên cứu này phải ñược thành lập, có tư cách pháp nhân 

ñể thu hút ñược nguồn nhân lực có chất lượng cao, tránh tình trạng những 

nghiên cứu ít có giá trị thực tiễn do các cơ quan nghiên cứu không chuyên 

thực hiện theo ñơn ñặt hàng. Có cơ quan chuyên trách thì việc xây dựng, 

nghiên cứu kế thừa và ñánh giá hiệu quả mới ñược thực hiện có hệ thống và 

mới có thể phát triển các dịch vụ này lên tầm cao mới. 

Cơ quan nghiên cứu này có thể ñược tài trợ bởi ngân sách trong giai 

ñoạn khởi ñộng với ñịnh hướng sẽ tiến tới ñộc lập về chi phí. Kinh phí ñược 

ñóng góp bởi các doanh nghiệp trong hiệp hội. Các doanh nghiệp xuất khẩu, 

doanh nghiệp phát triển dịch vụ kinh doanh sẽ sẵn sàng ñóng góp chi phí khi 

thấy có hiệu quả. 

Việc tổ chức cơ quan này nên ñịnh hướng theo hình thức công ty cổ 

phần nhưng ñược nhà nước hỗ trợ kinh phí trong giai ñoạn ñầu. Trong thời 

gian ñầu có thể khó thành lập công ty cổ phần thì ñơn vị này có thể thành lập 

dưới dạng Viện nghiên cứu hoặc công ty TNHH một thành viên, tuy nhiên 

giai ñoạn sau cần phải có lộ trình cổ phần hóa một cách rõ ràng. 

3.4.1.3 Tiếp tục thúc ñẩy việc thành lập các Hiệp hội ngành nghề 

dịch vụ  

Vai trò của các hiệp hội ngành nghề rất quan trọng trong việc phát triển 

các loại hình DVPTKD. Việc thành lập các hiệp hội sẽ tạo ra môi trường ñể 

các doanh nghiệp DVPTKD có thể hợp tác, trao ñổi nhằm nâng cao nghiệp vụ 

chuyên môn và tăng cường hiệu quả hoạt ñộng của doanh nghiệp. Chính vì 

vậy, các ngành, cơ quan quản lý nhà nước cần ñẩy mạnh thành lập các Hiệp 

hội ngành nghề trong lĩnh vực DVPTKD. Bên cạnh ñó, Nhà nước nên tạo 

ñiều kiện thúc ñẩy quan hệ giữa các doanh nghiệp kinh doanh dịch vụ của nhà 

nước, của tư nhân với các tổ chức cung ứng dịch vụ, các hiệp hội của nước 

ngoài. ðồng thời, cần phải khai thác triệt ñể các nguồn tài chính trong các 
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chương trình hỗ trợ của các tổ chức, các hiệp hội nước ngoài cho lĩnh vực 

DVPTKD.  

3.4.1.4. Thúc ñẩy nâng cao nhận thức của doanh nghiêp về sử dụng 

dịch vụ phát triển kinh doanh 

Thông qua các hiệp hội doanh nghiệp vừa và nhỏ, phòng Thương mại 

Công nghiệp Việt Nam, trung tâm Xúc tiến thương mại ñầu tư và các tổ chức 

khác tuyên truyền, quảng bá về vai trò của DVPTKD ñối với sự phát triển của 

các doanh nghiệp nhằm nâng cao nhận thức của các doanh nghiệp về sử dụng 

dịch vụ phát triển kinh doanh.  

Các tổ chức hỗ trợ doanh nghiệp nên thường xuyên tổ chức các hội 

thảo ñể giới thiệu về DVPTKD và kinh nghiệm của một số nước về hỗ trợ 

hoạt ñộng của doanh nghiệp thông qua DVPTKD, tạo ñiều kiện ñể doanh 

nghiệp trong nước trao ñổi kinh nghiệm sử dụng DVPTKD, nêu gương ñiển 

hình về sử dụng DVPTKD có hiệu quả nhằm tạo ñộng lực thúc ñẩy các doanh 

nghiệp sử dụng DVPTKD. 

Quá trình tác ñộng ñến nhận thức của các doanh nghiệp ñặc biệt là các 

doanh nghiệp nhỏ là rất khó khăn, mất nhiều thời gian và ñòi hỏi chi phí lớn, 

nên hiện nay nhiều tổ chức cung cấp dịch vụ chưa ñủ ñiều kiện, kinh phí ñể 

thực hiện quá trình này. Do vậy, Nhà nước và các cơ quan nghiên cứu có thể 

thông qua các chương trình, dự án cụ thể ñể thay ñổi nhận thức, thúc ñẩy quá 

trình tham gia sử dụng DVPTKD của doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam. 

 3.4.1.5. Tạo ra cổng thông tin ñiện tử tập trung cho các doanh 

nghiệp cung cấp và sử dụng dịch vụ kinh doanh 

Việc khó khăn trong tiếp cận thông tin và thiếu thông tin về DVPTKD 

là một trong những vấn ñề cơ bản làm các doanh nghiệp không biết và không 

hiểu ñược lợi ích sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh. Do vậy, việc lập một 

cổng ñiện tử mang tính tập trung cho toàn bộ nhu cầu cung cấp, sử dụng 
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DVPTKD trong và ngoài nước có thể dễ dàng, nhanh chóng, giảm chi phí tiếp 

cận là rất cấp bách. ðể xây dựng cổng thông tin này cần có một số yêu cầu: 

Thứ nhất, xác ñịnh cổng thông tin này không phải là cổng thông tin duy 

nhất nhưng là cổng thông tin tổng hợp nhất, mọi thông tin về DVPTKD ñều 

có thể tìm thấy ở ñây như : doanh nghiệp cung cấp dịch vụ, sản phẩm của các 

doanh nghiệp, danh sách các chuyên gia hàng ñầu trong lĩnh vực này. 

Thứ hai, ñảm bảo thông tin liên tục ñược cập nhật và tập trung. Thông 

tin tại cổng thông tin này thường xuyên phải ñược cập nhật liên tục bởi một 

ñơn vị chủ quản có thể là Bộ Công Thương. Mọi doanh nghiệp cung cấp 

DVPTKD ñều phải có nghĩa vụ ñăng ký, cung cấp thông tin cho cổng thông 

tin này. Cổng thông tin này cũng cung cấp ñường dẫn tới các trang web cụ thể 

của từng doanh nghiệp. Như vậy, thông tin liên tục ñược cập nhật và dần sẽ 

trở thành cổng thông tin hàng ñầu ñể phục vụ nhu cầu. Người có nhu cầu sử 

dụng và cung ứng dịch vụ sẽ dễ dang tiếp cận nhà cung cấp và khách hàng 

trong thời gian rất nhanh. 

Thứ ba, cổng thông tin phải ñược ñơn vị chuyên nghiệp quản lý. ðể 

cổng thông tin hoạt ñông hiệu quả cần phải có nguồn nhân lực và chi phí ñể 

thực hiện. Trong những năm ñầu hiệu quả tài chính chắc chắn chưa có, do vậy 

cần có sự hỗ trợ của chính phủ. ðơn vị quản lý có thể ñược lập dưới dạng 

công ty cổ phần nhưng ñược nhà nước hỗ trợ ban ñầu. Sau khi cổng thông tin 

hoạt ñộng có hiệu quả, ñơn vị này có thể cổ phần hóa và trở thành doanh 

nghiệp cung cấp dịch vụ, tự chủ ñộng về tài chính thậm chí kinh doanh có 

hiệu quả cao. Tránh quan ñiểm tạo thành những ñơn vị sử dụng ngân sách, về 

lâu dài những ñơn vị này sẽ thiếu sáng tạo, thiếu ñộng lực ñể xây dựng và 

phát triển dịch vụ và phát triển mạng lưới khách hàng và phát triển thông tin 

do thiếu tính thị trường và áp lực kinh doanh. Mặc khác, khi dựa vào ngân 



   142 

sách sẽ tạo gánh nặng cho ngân sách, khó có thể tạo phát triển mạnh mẽ về 

chiều rộng và chiều sâu. 

Thứ tư, ñộng viên và tạo ñiều kiện ñể các hiệp hội ngành nghề, doanh 

nghiệp, cá nhân cung cấp, sử dụng dịch vụ tham gia vào cổng thông tin này. 

Giai ñoạn ñầu việc kêu gọi các hiệp hội, doanh nghiệp, cá nhân cung cấp 

thông tin ñể xây dựng cổng ñiện tử là rất quan trọng ñể xây dựng ngân hàng 

thông tin, tổ chức các diễn ñàn, xúc tiến hội nghị, hội thảo … Sau khi cổng 

thông tin hoạt ñộng hiệu quả sẽ tự vận hành và thu hút số lượng người truy 

cập và sử dụng thông tin ngày càng ñông và tập trung. 

Thứ năm, hỗ trợ các hình thức quảng bá cổng thông tin trên các phương 

tiên thông tin ñại chúng. Sự nhận biết và thừa nhận rộng rãi từ phía công 

chúng là rất quan trọng trong việc thành công của cổng thông tin. Do vậy, 

việc tuyên truyền, quảo cáo về cổng thông phải ñược thực hiện thường xuyên 

ở thời gian ñầu. Tuy nhiên, kinh phí ñể thực hiện khá tốn kém nếu không có 

sự hỗ trợ ban ñầu của các ñơn vị truyền thông như ñài, báo. Nhà nước và ñơn 

vị truyền thông nên có chương trình hỗ trợ quảng cáo cho cổng thông tin này 

trong một khoảng thời gian nhất ñịnh ñể công chúng có thông tin và hiểu sự 

hiện diện của cổng thông tin này.  

3.4.1.6. Thúc ñẩy việc mở rộng mạng lưới Hiệp hội Doanh nhân Việt 

Nam ở nước ngoài nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp xuất khẩu trong hoạt 

ñộng kinh doanh 

Kinh nghiệm của các quốc gia ñặc biệt là Trung quốc cho thấy mạng 

lưới người Hoa ở nước ngoài có vai trò quan trọng trong việc thúc ñẩy, xúc 

tiến thương mại và phát triển các dịch vụ kinh doanh. Trong những năm ñầu 

Trung quốc mới mở cửa, mạng lưới người Hoa ñông ñảo ở nước ngoài ñóng 

vai trò quan trọng trong việc phát triển DVPTKD, chính họ vừa là người cung 

ứng các dịch vụ này, vừa là người sử dụng các dịch vụ này giúp các doanh 
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nghiệp dễ dàng hơn trong việc thâm nhập thị trường quốc tế với chi phí hợp 

lý. 

Tận dụng và kết nối mạng lưới doanh nhân người Việt ở nước ngoài 

tham gia phát triển DVPTKD là một trong những biện pháp tiết kiệm chi phí 

và mang lại hiệu quả cao. Người Việt ở nước ngoài ñã ñịnh cư lâu ñời, hiểu rõ 

văn hóa, nhu cầu tại các thị trường lớn. Do vậy, việc họ tham gia vào hệ 

thống PTDVKD sẽ giúp các doanh nghiệp giảm thiểu chi phí, thời gian 

nghiên cứu thị trường của các quốc gia. Mặt khác, Việt kiều vừa là người có 

thể nói tốt tiếng Việt và tiếng nước ngoài, hiểu rõ văn hóa của cả hai quốc gia 

nên quá trình xúc tiến phát triển các DVPTKD sẽ dễ dàng hơn rất nhiều. 

Tháng 8 năm 2009 Hiệp hội Doanh nhân Việt Nam ở nước ngoài 

BAOOV – Business Association of Overseas Vietnammese)  ñã ñược thành 

lập nhằm mục ñích hỗ trợ các doanh nghiệp Việt Nam tìm kiếm các cơ hội 

kinh doanh ở nước ngoài cũng như hỗ trợ cộng ñồng doanh nhân người Việt ở 

nước ngoài có nhu cầu ñầu tư về Việt Nam. Tính ñến nay, hiệp hội mới chỉ ra 

mắt ñược một chi hội tại Hoa kỳ.  

ðể có thể áp dụng thành công mô hình mạng lưới Việt kiều trong việc 

phát triển dịch vụ kinh doanh cần có những bước ñi nhằm: 

Thứ nhất, thông qua hiệp hội tổ chức thống kê số lượng người Việt ở 

nước ngoài, ñặc biệt là các chuyên gia có chuyên môn cao trong các lĩnh vực. 

Qua ñó, tập hợp họ vào cổng thông tin ñiện tử chung giúp các doanh nghiệp 

dễ dàng liên hệ, tiếp cận với chuyên gia. 

Thứ hai, tăng cường liên hệ với các hiệp hội Việt kiều ở nước ngoài 

dần xây dựng văn hóa ñoàn kết, trợ giúp nhau cùng phát triển. Có những 

chính sách kêu gọi Việt kiều tham gia giúp ñỡ các doanh nghiệp PTDVKD. 

Ngược lại, các doanh nghiệp cũng nên có những biện pháp tận dụng mạng 

lưới người Việt, gắn bó lợi ích của Việt kiều với lợi ích của doanh nghiệp 
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bằng các biện pháp như : ưu tiên ký hợp ñồng kinh tế với Việt kiều, ưu tiên 

ký hợp ñồng lao ñộng với Việt kiều … 

Thứ ba, tạo ñiều kiện, khuyến khích Việt kiều ñầu tư vào lĩnh vực 

DVPTKD, ưu tiên về thuế, hỗ trợ chi phí, thủ tục hành chính cho những Việt 

kiều vận hành, mở các doanh nghiệp này ở Việt Nam. 

3.4.2. Giải pháp ñối với nhà cung cấp dịch vụ phát triển kinh 

doanh 

          3.4.2.1. Giải pháp nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ cung cấp  

Như ñã phân tích ở trên, chất lượng DVPTKD ñược quyết ñịnh bởi các 

yếu tố cơ sở vật chất, chất lượng nguồn nhân lực và trình ñộ tổ chức quản lý 

trong doanh nghiệp. Vì vậy ñể nâng cao chất lượng dịch vụ cần tập trung vào 

một số giải pháp sau: 

Thứ nhất, ñầu tư ñổi mới trang thiết bị, công nghệ 

Các doanh nghiệp DVPTKD cần phải ñược trang bị công nghệ và thiết 

bị hiện ñại. ðối với một số loại hình dịch vụ như dịch vụ phụ thuộc nhiều vào 

cơ sở hạ tầng thiết bị như dịch vụ vận tải, kho vận, dịch vụ giám ñịnh hàng 

hóa, dịch vụ truyền thông kinh doanh… thì ñây là ñiều kiện bắt buộc. Việc 

trang bị các phương tiện, máy móc hiện ñại sẽ ñảm bảo yêu cầu chất lượng 

của dịch vụ ñược nâng cao, ñáp ứng tiêu chuẩn quốc tế trong quá trình cung 

cấp, từ ñó tăng cường tính cạnh tranh cho DVPTKD của Việt Nam. 

Tuy nhiên ñây cũng là vấn ñề khó khăn ñối với các doanh nghiệp 

DVPTKD của Việt Nam khi nguồn vốn còn hạn chế. Một trong những giải 

pháp quan trọng ñối với các doanh nghiệp Việt Nam là ñẩy mạnh liên doanh 

liên kết và hợp tác với các doanh nghiệp nước ngoài ñể có ñiều kiện tiếp cận 

với công nghệ hiện ñại trên thế giới. 

Thứ hai, nâng cao chất lượng nguồn nhân lực 
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Chất lượng nguồn nhân lực ñóng vai trò quan trọng trong cung cấp dịch 

vụ nói chung và DVPTKD nói riêng. ðể xây dựng, ñội ngũ nhân viên chuyên 

nghiệp, ñáp ứng yêu cầu cung cấp dịch vụ ngày càng cao ñòi hỏi quá trình 

tuyển chọn, ñào tạo và huấn luyện phải chặt chẽ nhằm có một ñội ngũ nhân 

viên chuyên nghiệp theo yêu cầu ñặc trưng của từng DVPTKD. Chú trọng 

ñào tạo nghề nghiệp cũng là một yếu tố rất quan trọng tạo nên hiệu quả chung 

cho hoạt ñộng của DVPTKD, do ñó các doanh nghiệp cần có chính sách ñào 

tạo, bồi dưỡng, cử các cán bộ nhân viên tham gia các lớp ñào tạo nâng cao kỹ 

năng nghiệp vụ trong và ngoài nước ñể ñáp ứng yêu cầu ngày càng cao về 

chất lượng dịch vụ trong giai ñoạn hội nhập hiện nay. 

Thứ ba, ñổi mới công tác quản lý 

 Nâng cao trình ñộ của ñội ngũ cán bộ quản lý trong các doanh nghiệp 

cung cấp DVPTKD cũng là một yêu cầu cấp thiết nhằm ñổi mới doanh 

nghiệp, ñổi mới qui trình cung cấp dịch vụ theo hướng tiết kiệm chi phí, giảm 

giá thành dịch vụ, sáng tạo ra những loại hình dịch vụ mới ñáp ứng yêu cầu 

của các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ về cả chất lượng và giá cả.  

Nâng cao năng lực của các nhà cung cấp dịch vụ là một yếu tố quan 

trọng góp phần làm thay ñổi nhận thức của các doanh nghiệp sử dụng 

DVPTKD. Năng lực, tính chuyên nghiệp của nhà cung cấp dịch vụ quyết ñịnh 

hiệu quả của quá trình sử dụng dịch vụ. Quá trình sử dụng dịch vụ là kết quả 

của nhận thức và ngược lại, khi các doanh nghiệp ñược gia tăng hiệu quả nhờ 

sử dụng DVPTKD sẽ tạo hiệu ứng làm thay ñổi nhận thức của các doanh 

nghiệp khác trong ngành và rộng hơn trong cả nền kinh tế 

3.4.2.2. Giải pháp nhằm giảm giá thành dịch vụ cung cấp 

Giá cả dịch vụ có thể nói là nguyên nhân chủ yếu nhất khiến cho các 

doanh nghiệp hạn chế sử dụng dịch vụ dù nhận thức ñược sự cần thiết của các 

dịch vụ chuyên nghiệp ñối với hiệu quả hoạt ñộng cũng như khả năng cạnh 
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tranh của doanh nghiệp. Vì thế ñể khuyến khích các doanh nghiệp xuất khẩu 

sử dụng DVPTKD thì vấn ñề làm thế nào ñể giảm chi phí dịch vụ là cần thiết. 

ðể thực hiện giảm giá thành dịch vụ cung cấp, các nhà cung cấp DVPTKD 

cần thực hiện các biện pháp sau: 

 Thứ nhất, xây dựng ñịnh mức chi phí hợp lý cho hoạt ñộng cung cấp 

DVPTKD như ñịnh mức nguyên vật liệu, hoạch ñịnh chính xác nhu cầu các 

nguồn lực cần thiết cho hoạt ñộng cung cấp dịch vụ. 

 Thứ hai, tổ chức qui trình cung ứng dịch vụ hợp lý và khoa học nhằm 

tiết kiệm thời gian, chi phí và nhân lực tham gia cung cấp dịch vụ. 

 Thứ ba, khuyến khích các cá nhân ñưa ra các sáng kiến cải tiến qui 

trình cung cấp dịch vụ theo hướng tiết kiệm và hiệu quả. 

 Thứ tư, xây dựng mối quan hệ với các khách hàng nhằm tăng cường 

mối quan hệ hợp tác trong quá trình cung cấp dịch vụ từ ñó rút ngắn thời gian 

cũng như chi phí dịch vụ. 

 3.4.2.3. Giải pháp marketing dịch vụ phát triển kinh doanh  

Một trong những lý do mà doanh nghiệp khách hàng hạn chế sử dụng 

DVPTKD là khó tiếp cận dịch vụ, một số còn  không quen sử dụng dịch vụ. 

Từ ñó có thể hiểu rằng ñể thay ñổi nhận thức của các doanh nghiệp về sử 

dụng dịch vụ thì ngoài việc nâng cao chất lượng dịch vụ, giảm giá..., thì cần 

phải cung cấp cho doanh nghiệp các thông tin về DVPTKD một cách ñầy ñủ 

chính xác về nhà cung cấp, giá cả, thời gian… ðể làm ñược ñiều này, không 

ai khác mà chính các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ phải chủ ñộng quảng bá 

hình ảnh và uy tín của doanh nghiệp mình, tạo ñiều kiện cho doanh nghiệp sử 

dụng dễ dàng tiếp cận ñược dịch vụ. 

Cụ thể là các doanh nghiệp cần tăng cường quảng bá hình ảnh của mình 

trên nhiều kênh thông tin khác nhau như quảng cáo trên tivi, website,… ñể 

tạo ñiều kiện cho người sử dụng có thể tiếp cận dịch vụ một cách tốt nhất. Nội 
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dung quảng bá cũng cần thể hiện ñầy ñủ các thông tin cần thiết và ñầy ñủ cho 

sự lựa chọn của doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. Ngoài ra, cần có sự liên kết 

giữa các doanh nghiệp cung ứng dịch vụ có thể theo hình thức hiệp hội ñể tạo 

ñiều kiện dễ dàng hơn trong quảng bá hình ảnh của doanh nghiệp. 

3.4.2.4. Một số biện pháp khác nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ 

phát triển kinh doanh 

ðể nâng cao chất lượng dịch vụ cung cấp, cần có sự nỗ lực rất lớn từ 

phía nhà cung cấp dịch vụ. Mỗi doanh nghiệp cung cấp DVPTKD cần tiến 

thực hiện các biện pháp sau: 

Thứ nhất, xây dựng hệ thống quan hệ khách hàng, ñưa ra các cam kết 

với khách hàng về sản phẩm dịch vụ nhằm tạo dựng lòng tin của khách hàng 

ñối với doanh nghiệp. Ngoài ra, doanh nghiệp có thể bổ sung các dịch vụ sau 

cung ứng nhằm thỏa mãn tốt hơn yêu cầu của khách hàng. 

Thứ hai, mở rộng liên doanh liên kết với các tổ chức cung ứng dịch vụ 

nước ngoài ñể chuyển giao công nghệ, học tập kinh nghiệm nhằm từng bước 

nâng cao chất lượng dịch vụ trong nước. 

Thứ ba, ña dạng hóa các loại hình dịch vụ cung cấp nhằm ñáp ứng nhu 

cầu ngày càng cao và ña dạng của các doanh nghiệp xuất khẩu.  

Thứ tư, triển khai áp dụng hệ thống quản lý chất lượng ISO 9000 ñối 

với các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ.  

 3.4.2.5. Tăng cường sự liên kết giữa các doanh nghiệp cung ứng dịch 

vụ nhằm phát triển dịch vụ 

 Các doanh nghiệp DVPTKD mới trong giai ñoạn ñầu phát triển nên 

qui mô còn nhỏ, tính chuyên nghiệp và ña dạng hóa chưa cao nên khó tiếp cận 

và hấp dẫn các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. ðể khắc phục hạn chế trên, các 

doanh nghiệp cung cấp dịch vụ cần liên kết với nhau ñể tạo nên một sức hấp 

dẫn lớn hơn ñối với các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. Ngoài ra, việc liên kết 
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sẽ tạo ñiều kiện cho các doanh nghiệp dịch vụ có thể hỗ trợ nhau về các 

nguồn lực như vốn, công nghệ, nhân lực và khách hàng ñể cùng phát triển. 

Các doanh nghiệp DVPTKD cũng nên tham gia vào các hiệp hội ñể có 

cơ hội trao ñổi kinh nghiệm, thông tin và liên kết với nhau thành một chuỗi 

cung ứng dịch vụ tổng thể cho các doanh nghiệp. 

Các doanh nghiệp trong nước cũng cần tìm kiếm cơ hội liên kết với các 

công ty cung ứng dịch vụ nước ngoài ñể có thể tham gia cung ứng một phần 

hay cả một dịch vụ trọn gói cho các công ty nước ngoài. Việc liên kết này sẽ 

giúp doanh nghiệp nước ta ñược cọ sát, tìm hiểu và học hỏi kinh nghiệm quản 

lý, kinh nghiệm kinh doanh nhằm nâng cao năng lực cung cấp dịch vụ. 

3.4.3. Giải pháp ñối với doanh nghiệp xuất khẩu 

Như trên ñã phân tích, tác ñộng tích cực của DVPTKD ñối với nâng 

cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp phụ thuộc vào mức ñộ sẵn có của 

các loại hình DVPTKD cho các doanh nghiệp sử dụng, ý thức của các doanh 

nghiệp trong việc sử dụng DVPTKD và quan trọng hơn hết là doanh nghiệp 

có sử dụng các dịch vụ này ñể phục vụ cho hoạt ñộng của doanh nghiệp một 

cách hiệu quả hay không.  

Các biện pháp nâng cao hiệu quả sử dụng dịch vụ nhằm nâng cao năng 

lực cạnh tranh ở các doanh nghiệp Việt Nam nói chung và doanh nghiệp xuất 

khẩu nói riêng gồm có: 

3.4.3.1. Thay ñổi nhận thức về sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh 

Các doanh nghiệp cần phải nhận thức ñược tầm quan trọng của 

DVPTKD và sử dụng DVPTKD như một công cụ nhằm nâng cao năng lực 

cạnh tranh. Ở Việt Nam, nhận thức về DVPTKD còn chưa ñầy ñủ, phần lớn 

các nhà quản lý doanh nghiệp còn thiếu kiến thức, kinh nghiệm, không khai 

thác ñược hết các DVPTKD sẵn có. Việc sử dụng DVPTKD thường không 

mang lại hiệu quả ngay lập tức nên nhiều doanh nghiệp chưa thực sự thấy 
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ñược những lợi ích tiềm năng mà các DVPTKD mang lại. Nhiều doanh 

nghiệp không sử dụng dịch vụ vì cho rằng họ có thể tự thực hiện các hoạt 

ñộng chẳng hạn như quảng cáo, thiết kế sản phẩm,… mà không sử dụng các 

dịch vụ bên ngoài ñể tiết kiệm chi phí. Quan ñiểm này hoàn toàn sai lầm bởi 

vì các doanh nghiệp không có chuyên môn sâu về các lĩnh vực ñó nên hiệu 

quả thực hiện các công việc không cao, lại dẫn ñến phân tán các nguồn lực 

làm ảnh hưởng ñến hiệu quả chung của doanh nghiệp.    

Bên cạnh ñó, nhiều doanh nghiệp vẫn còn tư duy khép kín, ngại cung 

cấp thông tin về doanh nghiệp cho các nhà cung cấp DVPTKD dẫn ñến các 

nhà cung cấp dịch vụ không nắm ñược tình hình thực tế của doanh nghiệp ñể 

có thể cung cấp dịch vụ ñúng yêu cầu. Như vậy mặc dù doanh nghiệp vẫn 

phải trả phí cho việc sử dụng DVPTKD nhưng hiệu quả mang lại không cao, 

lỗi này hoàn toàn thuộc về các doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. 

Thay ñổi nhận thức của doanh nghiệp là một trong những biện pháp 

quan trọng ñể tăng tính hiệu quả của sử dụng DVPTKD nhằm tăng khả năng 

cạnh tranh của doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam. 

3.4.3.2. Lựa chọn dịch vụ thích hợp thực sự cần thiết ñối với hoạt 

ñộng của doanh nghiệp 

Có rất nhiều DVPTKD cho doanh nghiệp sử dụng. Tuy nhiên, không phải 

doanh nghiệp nào cũng ñủ khả năng tài chính ñể sử dụng tất cả các dịch vụ từ 

bên ngoài. Chính vì vậy, mỗi doanh nghiệp phải lựa chọn ñược những dịch vụ 

thực sự cần thiết ñối với doanh nghiệp mà doanh nghiệp không thể tự thực 

hiện những dịch vụ này ñể mua ngoài. Việc tập trung tài chính cho một số 

loại hình dịch vụ thay vì sử dụng DVPTKD một cách dàn trải sẽ giúp doanh 

nghiệp sử dụng các dịch vụ này tốt hơn và ñem lại hiệu quả cao hơn cho 

doanh nghiệp. 
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3.4.3.3. Lập kế hoạch tài chính cho việc sử dụng dịch vụ phát triển 

kinh doanh 

Như ñã trình bày ở trên, chi phí cho DVPTKD ở các doanh nghiệp xuất 

khẩu Việt Nam là quá thấp so với các nước trong khu vực và trên thế giới do 

ñó dù doanh nghiệp ñã sử dụng dịch vụ nhưng việc sử dụng dịch vụ chưa triệt 

ñể chỉ mang tính nửa vời nên hiệu quả ñạt ñược không cao. ðể tăng tính hiệu 

quả của việc sử dụng DVPTKD, các doanh nghiệp cần hoạch ñịnh kế hoạch 

tài chính hợp lý cho sử dụng dịch vụ. Các khoản chi phí cho sử dụng 

DVPTKD cần ñược ñưa vào tính toán trong chi phí hoạt ñộng dự kiến của 

doanh nghiệp. Cần phân bổ chi phí theo thứ tự ưu tiên cho từng loại hình dịch 

vụ. 

Các doanh nghiệp nên xây dựng chiến lược phát triển kinh doanh trong 

một thời kỳ dài, trên cơ sở ñó hoạch ñịnh  chi tiêu cho các dịch vụ ñể có thể 

sử dụng các dịch vụ một cách thường xuyên hơn giúp doanh nghiệp ñảm bảo 

hiệu quả hoạt ñộng. ðối với một số loại hình dịch vụ như xây dựng thương 

hiệu chi phí ban ñầu thường rất lớn lại không thấy ñược hiệu quả ngay lập 

tức, doanh nghiệp cần phải nhận thức ñược rằng chi tiêu cho DVPTKD là một 

khoản ñầu tư mang lại lợi ích lâu dài cho doanh nghiệp   

3.4.3.4. Tăng cường phối hợp với nhà cung cấp dịch vụ trong quá 

trình sử dụng DVPTKD  

 Sự phối hợp chặt chẽ giữa doanh nghiệp và nhà cung cấp dịch vụ là yêu 

cầu cần thiết nhằm nâng cao hiệu quả dịch vụ. ðể các dịch vụ có thể ñáp ứng 

ñược yêu cầu của doanh nghiệp thì doanh nghiệp cần phải cung cấp thông tin 

ñầy ñủ và chính xác về tình hình hoạt ñông thực tế của doanh nghiệp, những 

khó khăn, thuận lợi. những mong muốn của doanh nghiệp ñể doanh nghiệp 

cung cấp dịch vụ có cơ sở cung cấp những dịch vụ phù hợp với tình hình thực 

tiễn của doanh nghiệp. 
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Hợp tác với các nhà cung cấp dịch vụ sẽ giúp cho quá trình cung cấp 

dịch vụ ñược rút ngắn, tiết kiệm thời gian và chi phí sử dụng dịch vụ, từ ñó 

nâng cao hiệu quả sử dụng DVPTKD ở doanh nghiệp. 
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KẾT LUẬN 

Qua nghiên cứu kinh nghiệm sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh của 

các doanh nghiệp trên thế giới có thể thấy dịch vụ phát triển kinh doanh là 

một loại hình dịch vụ cần thiết và không thể thiếu ñối với bất kỳ doanh nghiệp 

nào. ðối với các doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam, năng lực sản xuất, kinh 

doanh xuất khẩu của các doanh nghiệp còn nhiều yếu kém do hạn chế về 

nguồn lực. Tuy nhiên không phải doanh nghiệp nào cũng biết ñến và sử dụng 

các dịch vụ từ bên ngoài nhằm tăng cường nguồn lực cho hoạt ñộng xuất 

khẩu. Lý do các doanh nghiệp chưa sử dụng hiệu quả DVPTKD một phần do 

nhận thức chưa ñầy ñủ của các doanh nghiệp, một phần do sự phát triển của 

loại hình dịch vụ này về cả số lượng và chất lượng chưa ñáp ứng ñược nhu 

cầu của các doanh nghiệp. Với mục ñích nghiên cứu ñề ra những giải pháp 

nhằm tăng cường dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu 

Việt Nam, ñề tài “Dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu 

Việt Nam ñã giải quyết ñược những vấn ñề sau: 

- Làm rõ những vấn ñề lý luận về dịch vụ phát triển kinh doanh cho 

doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam, cụ thể: Làm rõ khái niệm về dịch vụ phát 

triển kinh doanh và các loại hình dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh 

nghiệp xuất khẩu; Vai trò của dịch vụ phát triển kinh doanh ñối với  doanh 

nghiệp xuất khẩu; Các yếu tố ảnh hưởng ñến dịch vụ phát triển kinh doanh 

cho doanh nghiệp xuất khẩu; Nghiên cứu kinh nghiệm của các nước về dịch 

vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu và rút ra bài học kinh 

nghiệm cho Việt Nam. 

- Phân tích thực trạng hoạt ñộng của các doanh nghiệp xuất khẩu Việt 

Nam, chỉ ra những thành tựu và hạn chế của doanh nghiệp xuất khẩu ñồng 

thời khẳng ñịnh sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh là một tất yếu nhằm 
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nâng cao hiệu quả hoạt ñộng và nâng cao khả năng cạnh tranh của doanh 

nghiệp xuất khẩu Việt Nam. 

- ðánh giá thực trạng dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp 

xuất khẩu thông qua một số loại hình dịch vụ chủ yếu. 

- ðề tài ñã tiến hành ñiều tra khảo sát 118 doanh nghiệp nhằm tìm hiểu 

về thực trạng sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh của các doanh nghiệp 

xuất khẩu và ñánh giá của các doanh nghiệp về dịch vụ phát triển kinh doanh 

cho doanh nghiệp xuất khẩu ở Việt Nam. 

- Trên cơ sở ñánh giá thực trạng cung cấp và sử dụng dịch vụ phát triển 

kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu, ñề tài ñưa ra một số giải pháp nhằm 

tăng cường dịch vụ phát triển kinh doanh cho doanh nghiệp xuất khẩu Việt 

Nam. 

 Tóm lại, ñể thúc ñẩy việc sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh một 

cách hiệu quả ở các doanh nghiệp, cần có những giải pháp ñồng bộ từ phía 

nhà nước, doanh nghiệp cung cấp dịch vụ và doanh nghiệp sử dụng dịch vụ. 
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PHIẾU ðIỀU TRA 

DỊCH VỤ PHÁT TRIỂN KINH DOANH 

CHO DOANH NGHIỆP XUẤT KHẨU VIỆT NAM 

Hiện nay, chúng tôi ñang tiến hành nghiên cứu về Dịch vụ phát triển kinh doanh 
cho doanh nghiệp xuất khẩu Việt Nam. Chúng tôi trân trọng ñề nghị doanh nghiệp 

giúp ñỡ chúng tôi trong việc nghiên cứu bằng cách trả lời các câu hỏi trong phiếu 
ñiều tra. Những thông tin quý vị cung cấp sẽ ñược ñảm bảo bí mật và chỉ sử dụng 

cho mục ñích nghiên cứu. Rất mong sự hợp tác của quý vị. 

I. Thông tin chung về doanh nghiệp 
1. Tên doanh nghiệp: ……………………………………………………………….. 

 ðịa chỉ: ……………………………………………………………………… 

      Năm thành lập: …………………………………………………………….......... 
2. Loại hình của doanh nghiệp  

� Doanh nghiệp Nhà nước 
� Doanh nghiệp tư nhân 

� Công ty TNHH 

� Công ty cổ phần 
� Công ty có vốn ñầu tư nước ngoài  

�.Khác
3. Lĩnh vực hoạt ñộng của doanh nghiệp 

� Công nghiệp 
� Nông nghiệp  

� Khác 

� Tiểu thủ công nghiệp 
� Dịch vụ 

4. Qui mô của doanh nghiệp 

 Vốn ñiều lệ: ……………………………………………………….VNð 

 Số lao ñộng: ……………………………………………………… .người 
 Mức lương bình quân/lao ñộng/tháng   ……………………………VNð 

II. Tình hình xuất khẩu của doanh nghiệp 
(Có thể sử dụng một hay nhiều lựa chọn) 

5. Sản phẩm xuất khẩu của doanh nghiệp: 
…………………………………………… 
 6. Thị trường xuất khẩu của doanh nghiệp là: 

� Hoa kỳ 
�  Nhật 

�  Trung Quốc 
�  EU     

� ðông Bắc Á 
� Khu vực khác

7. Kim ngạch xuất khẩu của doanh nghiệp trung bình một năm trong 5 năm trở lại 
ñây là: 

�  Dưới 5 triệu USD � 10-20 triệu USD  �30-40 triệu USD 
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�  5-10 triệu USD  �  20-30 triệu USD  � Trên 40 triệu USD 
8. ðặc ñiểm thị trường xuất khẩu của doanh nghiệp là: 

 �  Ổn ñịnh                   � Thường xuyên thay ñổi 
9. Doanh nghiệp thường gặp phải những khó khăn nào trong hoạt ñộng xuất khẩu 

 � Khó tiếp cận thị trường 
� Các vấn ñề liên quan ñến tiêu chuẩn chất lượng và các rào cản kỹ thuật 

của nước nhập khẩu 
 � Môi trường luật pháp của  nước nhập khẩu và các qui ñịnh liên quan  

� Khó khăn trong quá trình làm các thủ tục xuất khẩu 

� Khó khăn khác, cụ thể: …………………………………………………… 
10. Quí vị ñánh giá thế nào về khả năng cạnh tranh trong hoạt ñộng xuất khẩu của 

doanh nghiệp: 
 � Khả năng cạnh tranh cao  � Khó khăn trong cạnh tranh 

 � Có khả năng cạnh tranh   � Không cạnh tranh ñược  

III. Nhận thức về “Dịch vụ phát triển kinh doanh”  
      (Có thể sử dụng một hay nhiều lựa chọn) 
11. Quý vị hiểu thế nào về dịch vụ phát triển kinh doanh  

� Là những dịch vụ hỗ trợ doanh nghiệp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt ñộng 

kinh doanh và thúc ñẩy sự tăng trưởng của doanh nghiệp 

� Là những dịch vụ giúp doanh nghiệp hạn chế những rủi ro trong kinh       
doanh 

� Là những dịch vụ tư vấn miễn phí cho doanh nghiệp 
� Là những dịch vụ hỗ trợ doanh nghiệp nhằm nâng cao khả năng cạnh 

tranh 
� Cách hiểu khác, cụ thể: ………………………………………………… 

 12. Theo quý vị, dịch vụ phát triển kinh doanh bao gồm 
� Dịch vụ kế toán, kiểm toán  

� Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ 
� Dịch vụ thông tin 

� Dịch vụ tín dụng ngân hàng 
� Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn kinh doanh 

� Dịch vụ hỗ trợ về thủ tục xuất nhập khẩu 
� Dịch vụ vận tải bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng hóa xuất khẩu 
� Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm 

� Dịch vụ xây dựng và phát triển thương hiệu 
� Dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường và xúc tiến thương mại  
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� Các dịch vụ khác, cụ thể…………………………………………………… 

IV. Tình hình sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh của các doanh nghiệp 
         (Có thể sử dụng một hay nhiều lựa chọn) 
13. Doanh nghiệp của anh (chị) ñã từng sử dụng các dịch vụ phát triển kinh doanh 

chưa: 
� Chưa bao giờ sử dụng →  chuyển câu 14, 15 

� ðã sử dụng → chuyển câu 16 
14. Lý do doanh nghiệp chưa sử dụng các dịch vụ phát triển kinh doanh  

� Không tin tưởng vào các dịch vụ này 
� Không hiểu rõ về các dịch vụ này 

  � Không cần ñến các dịch vụ này 
  � Không tiếp cận ñược các dịch vụ này 

  � Chi phí cho dịch vụ này quá cao 
� Lý do khác, cụ thể: ………………………………………………………  

    ………………………………………………………………………………                
15. Trong tương lai, doanh nghiệp có nhu cầu sử dụng các dịch vụ phát triển kinh 

doanh không: 
� Có   � Không  � Chưa xác ñịnh ñược 

16. Mức ñộ sử dụng các dịch vụ phát triển kinh doanh của doanh nghiệp ñến thời 
ñiểm hiện tại: 

� Thường xuyên    � Hiếm khi 
� Thỉnh thoảng   � Chỉ sử dụng 1 lần 

17. Doanh nghiệp biết ñến các dịch vụ phát triển kinh doanh qua các hình thức nào 
sau ñây: 

� Quảng cáo trên báo ñài       � Bạn bè giới thiệu           � Qua Internet 
� Tờ rơi                   � Nhà cung cấp tự tìm ñến     � Hình thức 

khác 
18. Doanh nghiệp ñã sử dụng loại dịch vụ phát triển kinh doanh nào trong số các 
dịch vụ sau: 

� Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ 
� Dịch vụ thông tin 

� Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu 
� Dịch vụ vận tải bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng hóa xuất khẩu 

� Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm 
� Dịch vụ xây dựng và phát triển thương hiệu 

� Dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường và xúc tiến thương mại  

� Các dịch vụ khác, cụ thể: …………………………………............... 
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  19. Khi có nhu cầu về dịch vụ phát triển kinh doanh, doanh nghiệp thường tiến 
hành như thế nào? 

� Tự tổ chức 
� Sử dụng dịch vụ của nhà cung cấp tư nhân trong nước 

� Sử dụng dịch vụ của các doanh nghiệp, tổ chức nhà nước 
� Sử dụng dịch vụ của nhà cung cấp nước ngoài 

� Sử dụng dịch vụ của các tổ chức khác, cụ thể: ………………………… 

20. Xin quý vị hãy cho biết mức ñộ sử dụng các loại hình dịch vụ phát triển kinh 

doanh từ các nhà cung cấp dịch vụ của doanh nghiệp 
      0 : Chưa từng sử dụng    2: Rất ít khi        4: Thường xuyên 

      1: Chỉ sử dụng 1 lần       3: Thỉnh thoảng      5: Không thể thiếu 

Dịch vụ Mức ñộ sử dụng 

Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ thông tin 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ vận tải bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng hóa XK 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ xây dựng và phát triển thương hiệu 0 1 2 3 4 5 

 Dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường, xúc tiến thương mại 0 1 2 3 4 5 

21. Trong những dịch vụ phát triển kinh doanh mà doanh nghiệp ñã từng sử dụng, 
những dịch vụ nào doanh nghiệp sử dụng miễn phí, những dịch vụ nào doanh 

nghiệp phải trả phí  

Dịch vụ Miễn 

phí 

Có phí 

Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ   

Dịch vụ thông tin   

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn xuất khẩu   

Dịch vụ vận tải bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng hóa xuất khẩu   

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm   

Dịch vụ xây dựng và phát triển thương hiệu   

 Dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường và xúc tiến thương mại   

22. Chi phí cho sử dụng dịch vụ phát triển kinh doanh của doanh nghiệp chiếm tỷ lệ 

bao nhiêu so với doanh thu hàng năm? 
� Dưới 5% 

� Từ 5% - 10% 

� Trên 10% 



V. ðánh giá về các dịch vụ phát triển kinh doanh 
     (Có thể sử dụng một hay nhiều lựa chọn) 

23. Số lượng các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ phát triển kinh doanh có ñáp ứng 
ñược yêu cầu của doanh nghiệp sử dụng dịch vụ không : 

  � Rất nhiều cho các DN lựa chọn  � Chưa ñáp ứng ñủ 
  � Vừa ñủ     � Rất ít 

24. ðánh giá của quí vị về tính chuyên nghiệp của các nhà cung cấp dịch vụ phát 
triển kinh doanh nói chung 

           � Rất chuyên nghiệp               � Bình thường                  � Không ñáng tin 
cậy      

  � Chuyên nghiệp       � Thiếu chuyên nghiệp 
25. Mức ñộ hài lòng của doanh nghiệp quý vị sau khi sử dụng các dịch vụ phát triển 

kinh doanh: 
  � Rất hài lòng    � Không hài lòng 

  � Bình thường    � Rất không hài lòng 
26. Nếu chưa hài lòng, xin quý vị có thể cho biết lý do: 

  � Dịch vụ kém                         � Hiệu quả mang lại không cao 
 � Khó tiếp cận dịch vụ                   � Mức phí quá cao 

           � Lý do khác, cụ 
thể…………………………………………………………… 

27. ðánh giá của doanh nghiệp về mức ñộ ñáp ứng của các loại hình dịch vụ phát 
triển kinh doanh mà doanh nghiệp ñã sử dụng 

 0: Không ñáp ứng yêu cầu     3. ðáp ứng tốt 
 1: ðáp ứng một phần     4. ðáp ứng rất tốt 

 2. ðáp ứng ở mức trung bình 

Dịch vụ 0 1 2 3 4 

Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ 0 1 2 3 4 

Dịch vụ thông tin 0 1 2 3 4 

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn kinh doanh 0 1 2 3 4 

Dịch vụ hỗ trợ, tư vấn về thủ tục xuất nhập khẩu 0 1 2 3 4 

Dịch vụ vận tải bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng hóa XK 0 1 2 3 4 

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm 0 1 2 3 4 

Dịch vụ xây dựng và phát triển thương hiệu 0 1 2 3 4 

 Dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường và xúc tiến thương mại 0 1 2 3 4 

Hãy cho ñiểm ñánh giá với thang ñiểm   
0: Hoàn toàn không ñáp ứng yêu cầu      ñến       5: ñáp ứng rất tốt 
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Dịch vụ Mức ñộ ñáp ứng 

Dịch vụ ñào tạo, hỗ trợ kỹ thuật, công nghệ 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ thông tin 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ tư vấn pháp lý, tư vấn kinh doanh 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ hỗ trợ, tư vấn về thủ tục xuất nhập khẩu 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ vận tải bảo hiểm, kho bãi, kiểm ñịnh hàng hóa XK 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ thiết kế bao bì, mẫu mã sản phẩm 0 1 2 3 4 5 

Dịch vụ xây dựng và phát triển thương hiệu 0 1 2 3 4 5 

 Dịch vụ quảng cáo, tìm hiểu thị trường và xúc tiến thương mại 0 1 2 3 4 5 

28. Theo quý vị, yếu tố quyết ñịnh chất lượng dịch vụ phát triển kinh doanh là: 

        � Trình ñộ lao ñộng trong các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ 
        � Số lượng nhà cung cấp dịch vụ trên thị trường 

        � Sự hợp tác giữa doanh nghiệp sử dụng dịch vụ và nhà cung cấp dịch vụ 
        � Các yếu tố liên quan ñến công nghệ, kỹ thuật sử dụng trong cung cấp dịch 

vụ 
        � Yếu tố khác, cụ thể:……………………………………………………… 

VI. ðề xuất của doanh nghiệp ñối với dịch vụ phát triển kinh doanh 
     (Có thể sử dụng một hay nhiều lựa chọn) 

29. ðối với  việc phát triển loại hình dịch svụ phát triển kinh doanh  
       � Cần phát triển nhiều hơn nữa về số lượng ñể ñáp ứng yêu cầu 

       � Có những kênh thông tin về các dịch vụ phát triển kinh doanh trên thị 
trường 

       � ða dạng hóa các loại hình dịch vụ cung cấp 
       � Yêu cầu khác, cụ 

thể........................................................................................... 
30. Yêu cầu ñối với các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ phát triển kinh doanh 

          � Giảm giá thành dịch vụ 
          � Nâng cao chất lượng dịch vụ  

          � Cải tiến qui trình cung cấp dịch vụ 
          � Yêu cầu khác, cụ thể................................................................................... 

 

Xin trân trọng cảm ơn! 
 

Thông tin về người ñiền phiếu ñiều tra 
Họ và tên: ................................................................................................................. 

Chức vụ/vị trí công tác: ............................................................................................ 


