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TÓM TẮT:
Trong nội dung bài báo này, tác giả hướng tới mục tiêu xây dựng và đề xuất mô hình nghiên cứu 

về hiệu suất năng lực kinh doanh thương mại của doanh nghiệp xuất khẩu nông phẩm Việt Nam. 
Cùng với đó, tác giả cũng tiến hành xây dựng bộ thang đo nghiên cứu để đánh giá hiệu suất năng lực 
của doanh nghiệp. Với mục tiêu chính là có thể hoàn thiện được bộ thang đo phục vụ cho những 
nghiên cứu tiếp theo của tác giả trong giai đoạn tới.

Từ khóa: hiệu suất, năng lực kinh doanh, xuất khẩu nông phẩm.

1. Cơ sở lý luận
1.1. Khái niệm về nông sản
Theo WTO, sản phẩm nông nghiệp được định 

nghĩa của Hiệp định Nông nghiệp. Định nghĩa này 
liên quan đến Hệ thông hài hòa phân loại sân 
phẩm, các sản phẩm nông nghiệp nằm trong 
Chương I đến Chương XXIV Hệ thống thuê mã 
HS (Hệ thông hài hòa hóa mã số thuế), trừ cá và 
các sản phẩm từ cá, bao gồm một phạm vi khá 
rộng các loại hàng hóa có nguồn gốc từ hoạt động 
nông nghiệp [7].

Theo quan điểm của Tổ chức Lương thực và 
Nông nghiệp Liên Hiệp quốc (FAO), các sản phẩm 
nông nghiệp gồm: sản phẩm nhiệt đới (chè, ca cao, 
cà phê, tiêu,...), ngũ cốc (mì, lúa gạo, kê, ngô, 
sắn,...), thịt và sản phẩm từ thịt (thịt bò, thịt lợn, thịt 
gia cầm,...), dầu mỡ và sản phẩm từ dầu (các loại 
hạt có dầu như đậu tương, hướng dương và các loại 
dầu thực vật), sữa và các sản phẩm từ sữa (bơ, pho 

mát và các sản phẩm làm từ sữa), nông sản nguyên 
liệu (bông, đay, sợi, cao su thiên nhiên,... nông sản 
nguyên liệu (bông, đay, sợi, cao su thiên nhiên,...), 
rau quả (rau củ quả tươi,...) [6],

Đối với Việt Nam, nông sản được hiểu là sản 
phẩm hàng hóa được làm ra từ tư liệu sản xuất đất 
đai. Tổng hợp từ các quan điểm trên cho thấy: 
“Nông sản là sản phẩm của hoạt động sản xuất 
nông nghiệp, bao gồm thành phẩm hoặc bán 
thành phẩm thu được từ cây trồng, vật nuôi hoặc 
sự phát triển của cây trồng, vật nuôi (không bao 
gồm sản phẩm của ngành lâm nghiệp và ngư 
nghiệp)”. Khái niệm này tương đốì rộng và phức 
tạp, để phù hợp với nội dung nghiên cứu, luận án 
sẽ đi sâu nghiên cứu với một sô' mặt hàng nông 
sản cụ thể thuộc nhóm cây trồng (sản phẩm làm ra 
từ tư liệu sản xuất đất đai) gồm những mặt hàng 
xuất khẩu (XK) chủ lực như: gạo, cà phê, sắn và 
các sản phầm của sắn, rau quả,...
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Khái niệm về kinh doanh thương mại
Kinh doanh là bất cứ hoạt động hay doanh 

nghiệp (DN) nào tham gia vào vì mục đích lợi 
nhuận. Bên cạnh đó, kinh doanh là phương thức 
hoạt động kinh tế trong điều kiện tồn tại nền kinh tế 
hàng hóa, gồm tổng thể những phương pháp, hình 
thức và phương tiện mà chủ thể kinh tế sử dụng để 
thực hiện các hoạt động kinh tê của mình (bao gồm 
quá trình đầu tư, sản xuất, vận tải, thương mại, dịch 
vụ,...) trên cơ sở vận dụng quy luật giá trị cùng với 
các quy luật khác, nhằm đạt mục tiêu vốn sinh lời 
cao nhất. Hoạt động kinh doanh thường được thông 
qua các thể chế kinh doanh như tập đoàn, công ty 
nhưng cũng có thể là hoạt động tự thân của các cá 
nhân như sản xuất - buôn bán nhỏ kiểu hộ gia đình. 
Để đánh giá các hoạt động kinh doanh, người ta có 
nhiều chỉ tiêu khác nhau như doanh thu, tăng 
trưởng, lợi nhuận biên, lợi nhuận ròng,...

1.2. Kinh doanh thương mại của DN sản xuất
Sản xuất là tạo ra sản phẩm từ nguyên vật liệu 

thô thông qua sử dụng các quy trình, công cụ, 
nghiệp vụ, nguồn nhân lực khác nhau theo kế 
hoạch ch tiết đã đề ra. Trong quá trình sản xuất, 
nguyên vật liệu thô trải qua nhiều thay đổi, trở 
thành bán thành phẩm hoặc thành phẩm có giá trị 
trên thị trường. DN sản xuất là loại hình DN 
thành lập với mục đích sử dụng các nguồn lực cần 
thiết (nhân lực - tài lực - vật lực) tạo ra các sản 
phẩm để đem trao đổi trong thương mại, đáp ứng 
nhu cầu sử dụng và tiêu dùng của con người 
(Scallan, 2003; Nguyễn Thừa Lộc và và Trần 
Văn Bão, 2016). Vận hành tổng thể của DN sản 
xuất được mô hình hóa như Hình 1. Trong đó, nội 
dung tập trung của luận án này là hoạt động kinh 
doanh thương mại của DN sản xuất, có một số 
đặc điểm như mô tả ở Hình 1.

Hình 1: Mô hình vận hành hoạt động của doanh nghiệp sản xuất
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1.3. Khái quát về doanh nghiệp XK nông sản
DN xuất khẩu nông sản (XKNS) là tổ chức kinh 

tế được thành lập hợp pháp, tuy nhiên XK không 
phải là ngành nghề kinh doanh mà là quyền mặc 
định của DN nghĩa là DN kinh doanh mặt hàng nào 
thì được phép XK mặt hàng đó.

Theo điều 7 Luật DN 2014 nêu rõ “Kinh 
doanh XK, nhập khẩu (NK)” là quyền của DN. 
Thêm nữa theo Thông tư số 20/2015/TT-BKHĐT, 
hoạt động xuất nhập khẩu (XNK) thuộc thông tin 
“đăng ký thuế” chứ thuộc thông tin “ngành nghề 
kinh doanh” [39],

Tuy nhiên, hoạt động kinh doanh XK là lĩnh vực 
kinh doanh có điều kiện theo quy định của pháp 
luật, DN phải đáp ứng đủ điều kiện mới được kinh 
doanh XK:

Hàng hóa XK phải theo giấy phép, DN muốn 
XK hàng hóa phải có giấy phép của Bộ Công 
Thương hoặc các Bộ quản lý liên quan.

Hàng hóa XK phải đảm bảo các quy định liên 
quan về kiểm dịch động, thực vật, an toàn vệ sinh 
thực phẩm và tiêu chuẩn, chất lượng, phải chịu sự 
kiểm tra của các cơ quan chuyên ngành trước khi 
thông quan.

Hàng hóa XK không thuộc quy định tại Điều 5, 
Nghị định số 187/2013/NĐ-CP (quy định hàng hóa 
cấm XK, cấm NK).

1.4. Vai trò của DN XKNS
Trong các chuỗi cung ứng, các DN XKNS đóng 

vai trò như các mắt xích kết nối các giao dịch về 
hàng hóa giữa các nhà sản xuất và các nhà NK. Các 
DN XKNS tham gia vào thị trường cung ứng dịch 
vụ XK để hỗ trợ các DN sản xuất - NK mang lại 
nhiều lợi ích hơn. Tầm quan trọng của việc sử dụng 
các dịch vụ ủy thác từ phía các nhà sản xuất và các 
nhà NK đã đem đến cho các DN XKNS một vai trò 
quan trọng. Các DN XKNS giữ vai trò đáng kể 
trong mốì quan hệ giữa nhiều bên dựa vào những 
tiềm năng sẩn có của mình, vừa có vai trò cố vấn và 
vừa có vai trò như một trụ cột trung gian trong mô 
hình liên minh cùng phát triển.

- DN XKNS đóng vai trò cố vấn giúp các DN 
trong chuỗi cung ứng tập trung vào việc phát 
triển các năng lực cốt lõi, tăng cường tính chuyên 
môn hóa.

- DN XKNS đóng vai trò như một trụ cột trung 
gian trong mối quan hệ giữa các thành viên trong 
chuỗi tiêu thụ

2. Các giải thuyết nghiên cứu
Từ cơ sở lý luận trên có thể đưa ra một sô' quan 

điểm như sau:
Một là, các năng lực kinh doanh nói chung và 

năng lực kinh doanh thương mại nói riêng thường 
gắn với một quá trình hoặc hoạt động xác định.

Hai là, với đặc điểm là loại hình kinh doanh nhỏ 
nên việc xem xét năng lực kinh doanh thương mại 
thường không được phân định rõ 3 cấu trúc năng lực 
nguồn lực, năng lực hiển thị và năng lực động như 
với DN hoàn chỉnh, quy mô vừa và lớn, mà thường 
được xem xét tích hợp của 3 cấu trúc này trong 1 
loại năng lực kinh doanh thương mại tổng hợp.

Ba là, đo lường năng lực kinh doanh thương mại 
của một đơn vị sản xuất kinh doanh nông phẩm 
được thể hiện tập trung ở hiệu suất của nó, ở đây từ 
khái niệm trên, hiệu suât năng lực kinh doanh 
thương mại được xác lập bởi 2 nhóm thang đo: 
nhóm thang đo về mức độ đáp ứng thị trường mục 
tiêu thông qua các chỉ số giá trị mà kinh doanh 
thương mại cung ứng cho thị trường được khách 
hàng cảm nhận; nhóm thang đo phản ảnh chất 
lượng hệ thống kinh doanh thương mại của đơn vị 
thông qua 5 cột trụ: triết lý khách hàng, thông tin 
thương mại, tổ chức bộ phận kinh doanh thương 
mại, định hướng chiến lược kinh doanh tổng thể, 
hiệu năng vận hành hệ thông kinh doanh thương 
mại. Với tiếp cận này, các yếu tố tác động đến 
năng lực kinh doanh thương mại của DN XK nông 
phẩm tùy thuộc vào quan niệm và cách thức tiếp 
cận khác nhau về các quá trình kinh doanh thương 
mại mà có định dạng khác nhau. Trong nghiên cứu 
này dựa trên lựa chọn quan niệm kinh doanh 
thương mại trong marketing, kinh doanh thương 
mại dựa trên quá trình cung ứng giá trị, kinh doanh 
thương mại là sự tích hợp và tiếp nối các quá trình 
chuỗi cung ứng và marketing thương mại, kinh 
doanh thương mại ở đơn vị sản xuất kinh doanh nhỏ 
đòi hỏi năng lực có tính tích hợp cao, các yếu tố 
năng lực câu thành có tác động trực tiếp đến hiệu 
suất năng lực kinh doanh thương mại của một DN 
XK nông phẩm được nhận dạng gồm:
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Giả thiết 1: Năng lực lựa chọn thị trường mục 
tiêu dựa trên phát triển thị trường chuỗi cung ứng có 
tác động trực tiếp, đồng biến tới hiệu suất năng lực 
kinh doanh thương mại của đơn vị (HI).

Giả thiết 2: Năng lực điều phối các quá trình 
chuỗi cung ứng cốt lỗi định hướng thị trường mục 
tiêu có tác động trực tiếp, đồng biến tới hiệu suất 
năng lực kinh doanh thương mại của đơn vị. (H2).

Giả thiết 3: Năng lực phát triển chào hàng thị 
trường mục tiêu có tác động trực tiếp và đồng biến 
tới hiệu suất năng lực kinh doanh thương mại của 
đơn vị (H3).

Giả thiết 4: Năng lực phát triển phân phối - xúc 
tiến - bán hàng hỗn hợp có tác động trực tiếp, đồng 
biến tới hiệu suất kinh doanh thương mại của đơn 
vị(H4).

Giả thiết 5: Năng lực kinh doanh thương mại có 
tác động trực tiếp, đồng biến tới hiệu suất năng lực 
kinh doanh thương mại của đơn vị (H5).

Giả thiết 6: Mức độ hỗ trợ của chính sách nhà 
nước và trợ giúp của DN trong chuỗi cung ứng có 
tác động trực tiếp, đồng biến tới hiệu suất năng lực 
kinh doanh thương mại của đơn vị (H6).

3. Mô hình nghiên cứu
Từ 6 giả thuyết nghiên cứu trên, có thể xác lập 

mô hình nghiên cứu lý thuyết nặng lực kinh doanh 
thương mại của DN XK nông phẩm như Hình 2.

4. Thang đo nghiên cứu đề xuất
Cùng với việc đề xuất mô hình nghiên cứu như 

trên, tác giả đã tiến hành xây dựng bộ thang đo để 
đánh giá hiệu suất năng lực kinh doanh thương mại 
của DN XK nông phẩm. (Bảng 1)

Hình 2: Mô hình đánh giá hiệu suất năng lực kinh doanh của DN XK nông phẩm

[ Năng lực lực chọn TT/ mục tiêu dựa trên phát triển TT ecu (TM) ]— Hl

[ Năng lực điểu phối các quá trình ccu cốt lõi đinh hưởng TT mục tiêu (SP)— H2

Năng lực phát triển tổ chức mặt hàng TM và CHTT mục tiêu (MO) ]— H3

[ Năng lực phát triển phân phối xúc tiến bán hàng hốh hợp (PS) ]—

[ Năng lực kinh doanh động (DC) ]— H5

Năng lực thụ hưỏng, khai thác hô'trợ của NN và trợ giúp của DN tâm điểm ecu (SH) — H6

Nguồn: Tác giả đề xuất

Bảng 1. Thang đo nghiên cửu lý thuyết

1. Năng lực lựa chọn mục tiêu dựa trẽn phát triển TTCCU (TM) - Tong hợp các nghiên cứu p. Reed, N.H.Vìệt, N.T.T. Nhàn, 
gổm 6 biến quan sát sau:
- TM 1 - Nghiên cứu, cập nhật thông tin nhu cầu và điều kiện gia nhập các phân đoạn TT hấp dấn.
- TM 2 - Phát triển quan hệ đối tác theo chiểu ngang với các OPMs khác cùng tham gia ccu
- TM 3 - Lựa chọn TT mục tiêu dựa trên tối đa hóa độ hấp dân và khả năng thương mại hiệu quả của đơn VỊ
- TM 4 - Giao kết và phát triển QHĐT theo chiều dọc ccu đến các phân đoạn TT mục tiêu.
- TM 5 - Đề xuất và đinh VỊ giá tri khác biệt và duy nhất CHTT mục tiêu phù hợp, có tính cạnh tranh cao.
- TM 6 - Xác lập mục tiêu và mô hình CKKD TM trong dài hạn.

2. NL nhà điều phôi của quá trình ccu cốt lõi đ|nh hướng TT mục tiêu. (SP) Thang đo này tổng hợp các nghiên cứu của
D. Lu, s. Cohen & J. Roussel và N. B. Khoa gô'm 6 biến quan sát sau:
SC1 - Hoạch đinh kế hoạch tác nghiệp - bán hàng thống nhất, tương hợp theo định hướng CL KDTM.
SC2 - Triển khai quá trình mua - nhập đầu vào SXSP được điếu phối đáp ứng yêu cầu sx KDTM sản phẩm theo TT mục tiêu. 
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SC3 - Hoạch đinh và tổ chức sản xuất theo chuẩn Việt GAP/Globa/GAP với quản tn công suất và năng suất, chi phí, giá 
thành phù hợp đáp ứng yêu cầu KDTM theo TT mục tiêu.
SC4 - Hoạch đinh và tổ chức quá trình chuyển giao hàng được điều phối đủ sô' lượng, đúng phương thức và tiêu chuẩn 
chất lượng theo đặt hàng của khách hàng ccu.
SC5 - TỔ chức thay thê' hàng không đảm bảo yêu cầu và xử lỳ hàng hoàn trả, hàng dư thừa được điều phối nghiêm ngặt, 
hiệu suất cao và tín nhiệm.
SC6 - Xây dựng và phát triển thương hiệu tập thể và/hoặc chứng nhận xuất xứ hàng hóa được điểu phối thống nhất, tin 
cậy và hiệu quả.

3. NL phát triển chào hàng TT mục tiêu (MO) - Tổng hợp các nghiên cứu p. Kotler, T. Lawrenca, N.H. Việt, N.B. Khoa gổm 
7 biến quan sát sau:
MO1 - Có cơ cấu nhóm hàng ổn đinh với quy mô đủ lớn dựa trên đa dạng hóa chủng loại sản phẩm theo mùa vụ.
MO2 - Mặt hàng thương mại được kiểm soát chất lượng thương phẩm và VSATTP, được phân cấp và phân hóa giá/chất 
lượng minh bạch giữa các hạng phẩm cấp, trong mối hạng đảm bảo sự đồng đểu, nhất quán sản phẩm.
MO3 - Mặt hàng có cấu trúc các lóp sản phẩm hoàn chỉnh và giá tri thương hiệu đặc sản cao.
MO4 - Mặt hàng có cấu trúc dịch vụ thương mại hôn hợp gắn với sản phẩm (bao gói, bao bì, dán nhãn, gắn mã truy suất 
và phòng chống hàng giả, hàng rởm).
MO5 - Mặt hàng được đinh giá theo maigin thay cho theo markup dựa trên đường cong kinh nghiệm và năng suất yếu tô' 
tổng hợp (TFP).
MO6 - Thực hành định giá theo CKS, theo giai đoạn mùa vụ và thực hành chiết giá thanh toán nhanh và bao tiêu gọn. 
MO7 - Thực hành phối thức giá tri khách hàng của CKTT chất lượng - giá - dỊch vụ có tính cạnh tranh cao (khác biệt hóa, 
đa dạng hóa, mới, chi phí thấp)

4. NL phát triển d|ch vụ phân phôi, xúc tiến và bàng hàng hôn hợp (SP)
Tổng hợp các nghiên cứu của Kotler, H, Morris et al, E. Gummesson et al và N.H. Việt gổm 7 biến quan sát sau:
PS1 - Đa dạng hóa tổ chức kênh thương mại, quản trị tốt các dòng giao dỊCh, đặt hàng, giao hàng, thanh toán, trong kênh 
phân phối.
PS2 - Xây dựng tổ chức phân phối, bán hàng được trên Trung tâm phân phối - tiêu thụ có tính hợp tác, tích hợp ngang 
và/hoặc bao tiêu sản phẩm của doanh nghiệp trong ccu.
PS3 - TỔ chức hệ thống đảm bảo và nâng cao chất lượng dỊch vụ giao chuyển hàng và dỊch vụ khách hàng trước, trong và 
sau bán.
PS4 - Thực hành tốt phương pháp bán “giải pháp khách hàng”, khách hàng hóa.
PS5 - Xây dựng hình ảnh thương hiệu đơn VỊ sản xuất đặc sản có truyền thống lâu đời, được ưa chuông, thân thiện, tín 
nhiệm và đi đầu trong tiêu dùng KH - CN mới.
PS6 - Thực hành tốt lắng nghe, thu thập và xử lý tốt các phàn nàn, khiếu nại của khách hàng và quản tợ rủi ro thị trường 
và thương mại sản phẩm.
PS7 - Phát triển các hoạt động truyển thông marketing và bán hàng trực tuyến trên mạng xã hội để mở rộng thỊ trường và 
xúc tiến TM.

5. NLKDTMđộng (DC)
Tổng hợp các nghiên cứu của Barney; Wang, N.p. Nguyên và V. Q. Anh; N.H. Việt gổm 6 biến quan sát sau:
DC1 - Nhận biết, tiên lượng và tổ chức đáp ứng nhanh, sớm các cơ hội/đe dọa mởi nổi từ phía thị trường và ĐTCT.
DC2 - Đi đẩu ứng dụng kết quả R&D sản phẩm mói, dỊch vụ mói, công nghệ sản phẩm mói và gia nhập TT mói, mói nổi.
DC3 - Để xuất và thực hành CHTT có giá tri cao, hiếm, khó bắt chước và duy nhất.
DC4 - Nhận biết ứng xử nhanh, hiệu quả với các thủ pháp cạnh tranh của đối thủ.
DC5 - Kích hoạt các KFS với quan điểm nâng cao TFP và tiết giảm chi phí, giá thành SP
DC6 - Thực hành tiên phong Marketing trách nhiệm xã hội của đợn VỊ.
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6. Khai thác hô‘trợ của NN và trợ giúp của DN tâm điểm ecu (SH)
Tổng hợ các nghiên cứu của N. B. Khoa; Đ. Viên et al, N. M. Dũng; c. T. Quang và N. T. H. Giang gồm 6 biến quan 
sát sau:
SH1 - Hiệu suất khai thác CSNN hốtrợ phát triển sx - KD vùng Tây Bắc vẽ quy hoạch vùng chuyên canh, tiếp cận vốn, 
công nghệ, thủy lợi, đào tạo nhân lực,...
SH2 - Hiệu suất khai thác hô"trợ chương trình mục tiêu quốc gia và ĐP về phát triển hàng hóa công, DV công, khuyến 
nông, xúc tiến TM, ĐT - DL.
SH3 - Hiệu suất khai thác cơ chê' CSNN hô~trợ phát triển ccu, thành lập HTXNN và TM - DV kiểu mới, thu hút DN tâm 
điểm tham gia ccu, liên kết 4 nhà.
SH4 - Hiệu suất khai thác trợ giúp của doanh nghiệp tâm điểm về thông tin TT và TM, phương án đầu tư, tổ chức và quy 
trình công nghệ sản xuất và SP, quản lỳ chất lượng và chứng nhận kiểm đinh.
SH5 - Hiệu suất khai thác trợ giúp DN tâm điểm trong bao tiêu, giao nhận SP, tiết giảm chi phí logistics, loại bo ép cấp, 
sản phẩm giả, giảm thiểu rủi ro.
SH6 - Hiệu suất khai thác sự ủng hộ, hô"trợ của CQ, toàn thể, trưởng thôn/bản trong phát triển liên kết, hợp tác. chia sẻ 
giữa các OPMs.

7. Hiệu suất NLKD TM của doanh nghiệp xuât khẩu nông phẩm (TBC)
Tổng hợp nghiên cứu củaA. Rowe etal, p. Reed, N. B. Khoa gồm 8 biến quan sát sau:
Từ góc độ khách hàng của đơn VỊ:
TBC1 - Mua hàng của đơn VỊ X có độ tin cậy cao
TBC2 - Mua hàng của đơn VỊ X mang lại giá tri lớn hơn đáng kể chi phí bỏ ra.
TBC3 - Mức hài lòng vói quyết đinh mua hàng của đơn VỊ X.
TBC4 - Dù có nhiều đơn VỊ bán cùng loại hàng, tôi vân quyết đinh chọn đơn VỊ X để ưu tiên mua và mua dài hạn.
Từ góc độ tự đánh giá của đơn VỊ và chuyên gia:
TBC5 - Mức hài lòng vối tỷ suất hàng hóa và doanh thu/khối lượng hàng tiêu thụ của đơn VỊ.
TBC6 - Mức hài lòng với năng suất và lợi nhuận/doanh thu bán hàng của đơn VỊ.
TBC7 - Mức hài lòng vởi kết quả sx phù hợp yêu câu KDTM trình độ cao, chất lượng cao.
TBC8 - Mức độ tin tưởng về NL KDTM có đủ sức cạnh tranh đối sách, ngang bằng với các đối thủ trên thị trường mục tiêu.

Tổng hợp: Mô hình lý thuyết gồm 6 biến độc lập 38 thang đo biến quan sát và biến phụ thuộc hiệu suất - 
NL KDTM của đơn vị với 8 biến quan sát. Tổng số bộ thang đo có 46 biến quan sát.

5. Kết luận
Từ những cơ sở lý luận thiết yếu, tác giả bài viết 

đã xây dựng mô hình nghiên cứu hiệu suất năng lực 
kinh doanh thương mại của doanh nghiệp xuất khẩu 
nông phẩm, đồng thời cũng đưa ra bộ thang đo để

đánh giá hiệu suất. Thông qua những việc này, tác 
giả bài báo đủ cơ sở để thực hiện tiếp các nghiên 
cứu để có thể đưa ra những giải pháp hữu hiệu 
nhằm đầy mạnh xuất khẩu nồng phẩm của Việt 
Nam trong giai đoạn tới ■
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BUILDING A MODEL TO EVALUATE THE COMMERCIAL
PERFORMANCE OF AGRICULTURAL PRODUCT EXPORTERS

• NGUYEN KIM OANH
Department of Monetary ana Financial stabilization 

State Bank of Vietnam

ABSTRACT:
This study is to build and propose a research model on the performance of commercial 

business capacity of Vietnamese agricultural product exporters. In addition, the study also 
develops a set of research scales to evaluate the capacity performance of enterprises. The main 
goal of this study is to complete the set of scales to serve the author's further researches in the 
coming period.

Keywords: performance, business capacity, export of agricultural products.
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