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MỞ ĐẦU 

 

1. Lý do chọn đề tài 

Môi trường kinh doanh trong ngành du lịch ngày càng cạnh tranh gay gắt. 

Đứng trước những cơ hội và thách thức của kinh tế thị trường, các doanh nghiệp 

vừa và nhỏ gặp những hạn chế ở các góc độ khác nhau như: (1) Khó tiếp cận với thị 

trường khách du lịch lớn; (2) Khó đón tiếp và phục vụ các đoàn khách lớn; (3) Khả 

năng đáp ứng sự thay đổi về nhu cầu sử dụng sản phẩm của khách du lịch còn hạn 

chế; (4) Khả năng áp dụng những công nghệ quản lý doanh nghiệp theo chuyển đổi 

số còn chậm. Vì vậy, để tồn tại và phát triển đòi hỏi doanh nghiệp du lịch cần tìm ra 

những cách thức mới, nâng cao lợi thế cạnh tranh nhằm đáp ứng nhu cầu khác nhau 

của khách du lịch và thực hiện mục tiêu của doanh nghiệp. Một trong số những giải 

pháp có tính lâu dài là tăng cường hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

nhằm khai thác lợi thế, bổ trợ và phát huy năng lực của nhau đã trở thành nhu cầu 

tất yếu trong quá trình hoạch định chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp. Hoạt 

động liên kết sẽ góp phần giúp các doanh nghiệp tự bản thân nó phải thay đổi cách 

thức kinh doanh, quản lý hiệu quả các nguồn lực đầu vào, sáng tạo và thiết kế các 

sản phẩm, dịch vụ, tổ chức phân phối và cung cấp cho khách hàng một cách có hiệu 

quả nhất.   

Vấn đề quan trọng là làm thế nào để tạo lập mối liên kết chặt chẽ giữa các 

doanh nghiệp du lịch, để họ cùng nhau phát triển, mở rộng thị trường, tạo nên 

sức mạnh nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh? Trong thực tế, hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch vẫn còn nhiều bất cập. Một trong những nguyên 

nhân cơ bản làm cho hoạt động liên kết chưa thực sự thành công là thiếu các đúc 

kết thực tiễn, các giải pháp cụ thể dựa trên nền tảng lý luận khoa học nhằm tăng 

cường hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Khoảng trống này mở ra 

cơ hội tiềm năng về mặt lý luận và thực tiễn cho các nghiên cứu nhằm tìm ra các 

kết quả đánh giá thực tiễn hoạt động liên kết, phân tích các hạn chế và nguyên 

nhân làm cơ sở đề xuất các giải pháp thúc đẩy hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch đi đến thành công.  
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- Về mặt lý luận 

Liên kết phát triển du lịch được hiểu là phối hợp nhiều hoạt động nhằm đáp 

ứng nhu cầu trọn gói cho khách du lịch như đi lại, tham quan, giải trí, ăn uống, nghỉ 

dưỡng, hội nghị, hội thảo, trải nghiệm (Nguyễn Đình Hiền và cộng sự, 2019). Hoạt 

động liên kết thể hiện qua nhiều hình thức: (1) Liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch kinh doanh trong cùng lĩnh vực; (2) Liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

cung ứng các dịch vụ bổ sung cho nhau; (3) Liên kết các doanh nghiệp du lịch với 

các đơn vị ngoài ngành; (4) Liên kết giữa doanh nghiệp du lịch với tổ chức hành 

chính/giáo dục/tổ chức phi chính phủ…Liên kết là cách thức tốt nhất để kết nối các 

chuỗi giá trị, các khâu, các mắt xích của các tiềm năng, thế mạnh tự nhiên, văn hóa, 

thành các tour, các dịch vụ du lịch tốt cho du khách. Đồng thời, việc tổ chức liên kết 

còn mang lại lợi thế cạnh tranh lâu dài, hiệu quả kinh doanh và quan trọng hơn là 

phát triển bền vững ngành du lịch (Nguyễn Đình Hiền và cộng sự, 2019).  

Liên kết giữa các doanh nghiệp nhằm tối ưu hóa lợi ích, phát huy thế mạnh 

và giảm thiểu điểm yếu của từng đơn vị. Theo Đỗ Thị Đông (2011), liên kết kinh tế 

giúp khắc phục bất lợi về quy mô, phản ứng linh hoạt trước biến động của thị 

trường và giảm rủi ro kinh doanh. Các nhà cung cấp du lịch như hãng hàng không, 

chuỗi khách sạn, các điểm đến có khả năng tạo lập nguồn lực chung và phát triển 

dịch vụ trực tuyến thông qua hợp tác (Dimitrios và cộng sự, 2002). Liên kết còn 

đảm bảo tính cạnh tranh và bền vững cho điểm đến, đòi hỏi sự phối hợp hiệu quả 

giữa khu vực công và tư (Worku và Tessema, 2018). Từ đó, các doanh nghiệp có xu 

hướng phát triển quan hệ hợp tác dài hạn và duy trì cơ chế liên kết hiệu quả. 

Các tiếp cận dựa trên kinh tế học khẳng định vai trò của liên kết trong tối ưu 

hóa lợi nhuận, tận dụng thế mạnh nguồn lực, nâng cao chất lượng dịch vụ và tạo giá 

trị bổ sung cho du khách. Tuy nhiên, nghiên cứu về mô hình liên kết tại Việt Nam 

vẫn còn hạn chế; thiếu hệ thống khái niệm về liên kết du lịch cũng như hoạt động 

liên kết giữa các doanh nghiệp. 

Một số công trình chỉ ra rằng liên kết chịu tác động bởi nhiều yếu tố. 

Westley và cộng sự (1997) nhấn mạnh nhu cầu chia sẻ thông tin, cam kết hợp tác, 
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xác định vai trò, nguồn lực và phương thức vận hành liên kết. Vai trò của nhóm hậu 

cần trong hình thành và phát triển các cơ chế quản trị giúp hỗ trợ việc liên kết các 

giá trị đề xuất, quản trị không chính thức, quản trị chính thức và trao đổi thông tin 

giữa các đơn vị kinh doanh (Pomponi và cộng sự, 2015). Ở bối cảnh Việt Nam, 

Nguyễn Thị Thu Mai (2011) xác định các yếu tố ảnh hưởng đến chất lượng quan hệ 

đối tác, bao gồm: Sự tham gia hợp tác, vị thế/vai trò của đối tác, sự chia sẻ thông tin 

và kỹ thuật, sự tương đồng văn hóa, quan hệ cá nhân. Trong khi Trần Thị Huyền 

Trang (2017) ghi nhận chia sẻ thông tin và phụ thuộc lẫn nhau là yếu tố then chốt 

trong liên kết doanh nghiệp lữ hành.  

Du lịch mang bản chất liên ngành, nên liên kết du lịch là một điều kiện tất 

yếu (Huỳnh Quốc Thắng, 2024) và liên kết ngành du lịch đã thu hút sự quan tâm 

của nhiều học giả (Zha & cộng sự, 2019). Tuy nhiên, đa số công trình mới tập trung 

mô tả bản chất, hình thức hoặc đề cập vai trò liên kết trong phát triển kinh doanh, 

mà thiếu nghiên cứu định lượng đánh giá tác động của các yếu tố như niềm tin, cơ 

chế chính sách hay quản trị rủi ro (Tang và cộng sự, 2019). Tsaur và cộng sự (2006) 

cũng nhấn mạnh rằng nghiên cứu hành vi liên kết giữa doanh nghiệp du lịch vẫn 

còn hạn chế. Chưa có công trình nào xây dựng mô hình đo lường tổng hợp nhằm 

đánh giá mức độ ảnh hưởng khác nhau của các yếu tố liên kết đối với kết quả hoạt 

động của doanh nghiệp. Các nghiên cứu hiện hữu chủ yếu dựa trên một lý thuyết 

đơn lẻ trong khi bối cảnh ngành du lịch đòi hỏi sự kết hợp nhiều góc tiếp cận để giải 

thích tính phụ thuộc lẫn nhau giữa các tác nhân. Từ đó, việc xây dựng mô hình 

nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch tại Tp. HCM là cần thiết để bổ sung khoảng trống học thuật. 

- Về mặt thực tiễn 

Ngành du lịch đóng vai trò quan trọng trong phát triển nền kinh tế - xã hội 

của các quốc gia, trong đó có Việt Nam. Tuy nhiên, trong bối cảnh toàn cầu hóa 

cùng sự phát triển của khoa học và công nghệ, hiện tượng biến đổi khí hậu, ô nhiễm 

môi trường, dịch bệnh, ngành du lịch đang đối diện nhiều thách thức. Đặc biệt, đại 

dịch COVID-19 bùng phát từ năm 2020 đã gây thiệt hại nặng nề đến ngành du lịch 

trên toàn cầu, tác động trực tiếp đến tâm lý, thay đổi hành vi và nhu cầu sử dụng các 
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dịch vụ của khách du lịch. Trong giai đoạn phục hồi, du lịch Việt Nam được định 

hướng trở thành ngành kinh tế mũi nhọn vào năm 2030, với yêu cầu phát triển theo 

hướng bền vững, sáng tạo và có khả năng thích ứng cao. Trong đó, tăng cường liên 

kết giữa các doanh nghiệp du lịch, nhất là doanh nghiệp lữ hành, được xem là giải 

pháp chiến lược.  

Thực tế cho thấy tinh thần liên kết đã được khẳng định qua nhiều sự kiện và 

hội nghị du lịch. Tại chương trình “Sắc màu hội tụ - Doanh nhân du lịch Việt Nam 

2019” gần 1000 lãnh đạo, CEO doanh nghiệp du lịch đã thống nhất thông điệp “Đối 

thủ trở thành đối tác, thông qua đối thoại”, cam kết chia sẻ nguồn khách, hợp tác 

xây dựng tour tuyến, mở rộng thị trường. Tiếp theo đó, tại Hội nghị toàn quốc về du 

lịch năm 2020 với chủ đề “Liên kết, hành động và phát triển” nhấn mạnh khẩu hiệu: 

“Cùng nắm tay nhau để cùng hành động”, tạo cơ sở để địa phương và doanh nghiệp 

triển khai các giải pháp ứng phó với đại dịch, khai thác thị trường nội địa như trụ 

cột trong giai đoạn phục hồi.  

Năm 2021, Diễn đàn lữ hành toàn quốc “Lữ hành Việt Nam 2021 - Giải pháp 

khôi phục và phát triển” tiếp tục khẳng định quan điểm: liên kết là chìa khóa phục 

hồi. Các doanh nghiệp lữ hành phối hợp xây dựng các chương trình kích cầu, phát 

triển sản phẩm mới, thiết lập chuỗi dịch vụ bổ trợ và đẩy mạnh xúc tiến thị trường. 

Hội nghị triển khai nhiệm vụ du lịch năm 2021 cũng làm rõ vai trò doanh nghiệp lữ 

hành trong dẫn dắt chuỗi giá trị du lịch, gắn với Chiến lược phát triển du lịch Tp. 

HCM đến năm 2030. 

Những năm gần đây, tinh thần liên kết được mở rộng thông qua các sáng 

kiến như: Diễn đàn Liên kết phát triển du lịch Tp. HCM và 13 tỉnh, thành phố Đồng 

bằng Sông Cửu Long (2020 – 2023); Liên kết phát triển du lịch Tp. HCM – Hà Nội 

– Các tỉnh Đông Bắc (2022); Hội nghị phát triển du lịch vùng Đông Nam Bộ 

(2022); Diễn đàn Liên kết du lịch vùng Bắc Trung Bộ (2023)... Các hoạt động này 

thúc đẩy hợp tác xây dựng sản phẩm liên vùng, khai thác thị trường chung, hình 

thành hệ sinh thái du lịch liên kết đa trung tâm, trong đó doanh nghiệp lữ hành giữ 

vai trò hạt nhân.  
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Về thực tiễn kinh doanh, liên kết trong phát triển du lịch là giải pháp quan 

trọng để các bên khai thác lợi thế về tài nguyên du lịch, hạ tầng, cơ sở vật chất và 

nguồn lực, tạo ra những sản phẩm - dịch vụ tổng hợp, mang lại sự hài lòng cho du 

khách (Hoàng Văn Hoa, 2019). Đối với doanh nghiệp du lịch vừa và nhỏ, liên kết 

càng cần thiết để vượt qua hạn chế về quy mô. Một chương trình du lịch hoàn chỉnh 

đòi hỏi sự kết hợp của vận chuyển, lưu trú, ăn uống, tham quan, giải trí... trong khi 

một doanh nghiệp khó có thể tự mình đáp ứng toàn bộ chuỗi giá trị. Vì vậy, liên kết 

là giải pháp hiệu quả nhất để bổ sung nguồn lực, mở rộng phạm vi cung ứng và 

nâng cao năng lực cạnh tranh. Tuy nhiên, nhiều doanh nghiệp vẫn phải đối mặt với 

nhiều thách thức nội tại: chưa nhận thức đầy đủ về vai trò, ý nghĩa của liên kết đối 

với hiệu quả hoạt động kinh doanh (Nguyễn Đình Hiền & cộng sự, 2019). Nhiều 

trường hợp chưa tiến hành đánh giá hiệu quả của mô hình liên kết, cũng như chưa 

phân tích thấu đáo các yếu tố ảnh hưởng đến liên kết, dẫn đến thiếu niềm tin và sự 

cam kết khi tham gia hợp tác với các đối tác khác. 

Ở góc độ thể chế, khung pháp lý về liên kết doanh nghiệp du lịch còn thiếu và 

chưa đồng bộ, chưa có quy định chặt chẽ trong xử lý tranh chấp, vi phạm hợp đồng; 

Thiếu chính sách ràng buộc liên quan đến thời gian hợp tác, phân chia lợi ích, cơ chế 

chia sẻ rủi ro; đồng thời chưa có hướng dẫn cụ thể để điều chỉnh các hành vi kinh 

doanh không công bằng trong liên kết. Những hạn chế này làm cho hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp thiếu tính ổn định và bền vững. Như vậy, có thể khẳng định liên 

kết doanh nghiệp du lịch, đặc biệt là doanh nghiệp lữ hành, đã trở thành xu thế tất yếu 

trong bối cảnh ngành du lịch Việt Nam hội nhập và phục hồi. Liên kết vừa giúp doanh 

nghiệp khai thác tối đa lợi thế, vừa là động lực quan trọng để thúc đẩy phát triển bền 

vững, và chính là cơ sở thực tiễn quan trọng để nghiên cứu, đánh giá các yếu tố tác 

động đến hoạt động liên kết của doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM.  

Từ yêu cầu đó, tác giả lựa chọn đề tài“Nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh”. 

Luận án sẽ tập trung hệ thống hóa cơ sở lý thuyết, xây dựng mô hình nghiên cứu về 

các yếu tố tác động đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. 

HCM, đồng thời phân tích mức độ ảnh hưởng của các yếu tố này đến kết quả liên 
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kết. Trên cơ sở đó, luận án đề xuất các kiến nghị và hàm ý chính sách nhằm giúp 

các doanh nghiệp tập trung nguồn lực, chia sẻ quyền lợi và rủi ro, kiểm soát chất 

lượng sản phẩm, nâng cao năng lực cạnh tranh và hiệu quả kinh doanh.  

2. Mục tiêu, nhiệm vụ, câu hỏi nghiên cứu 

2.1. Mục tiêu nghiên cứu 

Nghiên cứu nhằm xác định và phân tích các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động 

liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Từ đó, luận án xây dựng mô hình phân tích 

và tiến hành kiểm định các yếu tố tác động, nhằm cung cấp cơ sở khoa học và thực 

tiễn cho các nhà quản lý, nhà kinh doanh du lịch trong việc hoạch định chính sách 

và chiến lược tăng cường liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. 

2.2. Nhiệm vụ nghiên cứu 

Để đạt được mục tiêu nghiên cứu, luận án tập trung thực hiện các nhiệm vụ sau: 

- Tổng quan, hệ thống hóa và hoàn thiện cơ sở lý luận về hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch, đồng thời xác định các yếu tố ảnh hưởng và khung 

khái niệm phục vụ xây dựng mô hình nghiên cứu. 

- Phân tích thực trạng hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại 

Tp. Hồ Chí Minh. 

- Kiểm định và đánh giá mức độ ảnh hưởng của các yếu tố đến hoạt động 

liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. 

- Đề xuất kiến nghị và hàm ý chính sách nhằm tăng cường hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. 

2.3. Câu hỏi nghiên cứu 

 Câu 1: Hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM đang 

diễn ra với đặc điểm, hình thức và mức độ như thế nào? 

 Câu 2: Những yếu tố nào có tác động đến hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch tại Tp. HCM? 

 Câu 3: Mức độ tác động của từng yếu tố được xác định trong mô hình nghiên 

cứu ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM  

như thế nào? 
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3. Đối tượng, phạm vi nghiên cứu 

3.1. Đối tượng nghiên cứu 

Luận án tập trung nghiên cứu hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch và các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết này.  

3.2. Phạm vi nghiên cứu  

Để giải quyết các vấn đề đặt ra và đạt được mục tiêu nghiên cứu, phạm vi 

được xác định cụ thể như sau: 

* Phạm vi về nội dung 

- Làm rõ cơ sở lý luận về hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp (khái niệm, 

bản chất); đồng thời phân biệt giữa liên kết kinh doanh và liên kết doanh nghiệp nhằm 

nhận diện các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết trong du lịch.  

- Phân tích và đánh giá thực trạng liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành vừa 

và nhỏ tại Tp. HCM. 

- Đề xuất định hướng và hàm ý chính sách, hàm ý quản trị nhằm tăng cường 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM trong 

thời gian tới. 

Trong phạm vi nghiên cứu, luận án tập trung vào hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp lữ hành tại TP. HCM để đảm bảo tính tập trung và nhất quán. Doanh 

nghiệp lữ hành được xem là “hạt nhân” trong chuỗi giá trị du lịch, với vai trò tổ chức, 

kết nối và phân phối sản phẩm trực tiếp đến khách hàng. Do đó, việc phân tích hoạt 

động liên kết của các doanh nghiệp lữ hành có ý nghĩa quan trọng trong việc đẩy mạnh 

kết quả hợp tác và thúc đẩy sự phát triển bền vững của ngành du lịch. 

* Phạm vi về không gian 

Đề tài tập trung nghiên cứu hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành 

vừa và nhỏ tại Tp. HCM. Đây là địa bàn có số lượng doanh nghiệp lữ hành lớn, đa 

dạng về loại hình và quy mô. Các doanh nghiệp tại Tp. HCM vừa cạnh tranh gay 

gắt, vừa có nhu cầu liên kết để mở rộng thị trường và nâng cao năng lực cung ứng 

dịch vụ. Vì vậy, việc chọn TP. HCM không chỉ mang tính điển hình cho nghiên cứu 

về liên kết doanh nghiệp mà còn có thể cung cấp những gợi ý và kinh nghiệm tham 

khảo cho các địa phương khác. 
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* Phạm vi về thời gian 

Dữ liệu thứ cấp: được thu thập trong giai đoạn 2022 – 2024, phản ánh xu hướng và 

tình hình liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM. 

Dữ liệu sơ cấp: thu thập thông qua khảo sát trực tiếp các doanh nghiệp lữ 

hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM trong năm 2024. 

4. Cấu trúc của luận án 

Ngoài phần Mở đầu, Kết luận, Tài liệu tham khảo và Phụ lục, luận án được 

cấu trúc theo 5 chương như sau: 

Chương 1. Tổng quan nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên 

kết doanh nghiệp du lịch. 

Chương 2. Cơ sở lý luận về yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch. 

Chương 3. Phương pháp nghiên cứu. 

Chương 4. Kết quả nghiên cứu về các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên 

kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. 

Chương 5. Thảo luận kết quả nghiên cứu và hàm ý chính sách, quản trị nhằm 

tăng cường sự liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. 

5. Đóng góp của nghiên cứu 

Ngành du lịch đang đối mặt với cạnh tranh ngày càng gia tăng, đòi hỏi các 

doanh nghiệp phải thay đổi mô hình kinh doanh và tăng cường liên kết. Việc nghiên 

cứu mô hình liên kết giữa các các doanh nghiệp du lịch mang ý nghĩa ý luận và thực 

tiễn, góp phần nâng cao năng lực cạnh tranh và tối ưu hóa nguồn lực trong chuỗi giá 

trị du lịch. Các đóng góp chính của luận án gồm: 

Đóng góp về mặt lý luận 

Thứ nhất, nghiên cứu đã khái quát và làm rõ cơ sở lý luận về liên kết doanh 

nghiệp trong du lịch: (1) Phân tích các yếu tố được sử dụng trong liên kết doanh 

nghiệp, liên kết doanh nghiệp du lịch, (2) Tổng quan các hướng nghiên cứu chính 

của liên kết doanh nghiệp và (3) Làm rõ các mối quan hệ giữa các yếu tố liên kết 

doanh nghiệp, liên kết doanh nghiệp du lịch.  
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Thứ hai, luận án đã kế thừa các thành phần thang đo lường (biến quan sát) 

các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Từ đó, 

xác lập khung lý thuyết về các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch vừa và nhỏ (lĩnh vực lữ hành) tại Tp. HCM nói riêng và Việt 

Nam nói chung. 

 Thứ ba, đây là nghiên cứu đầu tiên tập trung vào các yếu tố ảnh hưởng đến 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM. Tính 

đặc thù của bối cảnh nghiên cứu (thời gian, địa điểm, văn hóa, điều kiện thị trường) 

tạo nên sự khác biệt so với các công trình trước, góp phần khẳng định giá trị khoa 

học và tính ứng dụng thực tiễn của luận án. 

Thứ tư, luận án phát hiện và bổ sung yếu tố mới “Vai trò của tổ chức xã hội 

nghề nghiệp về du lịch” thông qua nghiên cứu định tính. Yếu tố này mở rộng phạm vi 

lý thuyết về liên kết doanh nghiệp du lịch, khi chỉ ra vai trò điều phối, kết nối và gia 

tăng hiệu quả liên kết của các hiệp hội và mạng lưới nghề nghiệp – nội dung mà các 

nghiên cứu trước chưa đề cập hoặc chưa lượng hóa đầy đủ. 

Thứ năm, luận án đã lượng hóa mức độ tác động của từng yếu tố ảnh hưởng 

đến hoạt động liên kết, giúp nhận diện biến số quan trọng và cơ chế tác động trong 

liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch; đây là điểm khác biệt so với nhiều công 

trình chủ yếu mô tả định tính.  

Thứ sáu, mô hình nghiên cứu được xây dựng và kiểm định có khả năng 

giải thích thực tế tốt, góp phần bổ sung luận cứ học thuật cho nghiên cứu về 

liên kết doanh nghiệp du lịch trong điều kiện Việt Nam.  

Đóng góp về mặt thực tiễn 

Thứ nhất, luận án phản ánh bức tranh thực tế về hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM trong giai đoạn 2022 – 2024, qua đó cung cấp dữ 

liệu tham chiếu cho các nhà quản trị và cơ quan quản lý.  

Thứ hai, kết quả nghiên cứu hỗ trợ hoạch định chính sách và chiến lược liên 

kết doanh nghiệp, đồng thời nhấn mạnh vai trò phối hợp giữa cơ quan quản lý nhà 

nước, hiệp hội nghề nghiệp và doanh nghiệp du lịch trong thúc đẩy liên kết.  
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Thứ ba, luận án đề xuất quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp lữ hành vừa và nhỏ, có thể triển khai trong thực tế, thử nghiệm và từng bước 

nhân rộng thành mô hình tham khảo cho các địa phương khác.  
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CHƯƠNG 1. TỔNG QUAN NGHIÊN CỨU VỀ CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG 

ĐẾN HOẠT ĐỘNG LIÊN KẾT DOANH NGHIỆP DU LỊCH 

1.1. Thu thập tài liệu nghiên cứu 

Liên kết doanh nghiệp du lịch là hoạt động hợp tác giữa các doanh nghiệp 

với nhau nhằm thực hiện một hoạt động kinh doanh cụ thể trong lĩnh vực du lịch, 

gia tăng năng lực cạnh tranh, mang lại lợi ích cho các bên tham gia. Các doanh 

nghiệp du lịch tham gia liên kết kinh doanh bao gồm các lĩnh vực khách sạn, nhà 

hàng, lữ hành, giao thông vận tải.... Với sự phát triển của công nghệ và xu thế toàn 

cầu hóa, hoạt động liên kết kinh doanh là điều tất yếu để giúp các doanh nghiệp mở 

rộng phạm vi, quy mô hoạt động cũng như giảm chi phí và tăng sức cạnh tranh (Cao 

Trung Kiên và Lê Thị Vân Dung, 2020). Các doanh nghiệp cần liên kết để đạt được 

mục tiêu kinh doanh và học hỏi kinh nghiệm từ các doanh nghiệp tham gia liên kết. 

Việc tham gia nhóm liên kết sẽ giúp các doanh nghiệp có thêm nguồn vốn đầu tư 

cho sản phẩm/dịch vụ, mở rộng thị trường khách hàng, gia tăng khả năng kinh 

doanh, thêm nguồn nhân lực cùng tổ chức, điều phối. Liên kết cũng là cách thức để 

giảm thiểu các chi phí đầu tư, những rủi ro và thêm nguồn lực để tạo ra những sản 

phẩm/dịch vụ có tính cạnh tranh cao hơn trên thị trường (Hà Nam Khánh Giao và 

cộng sự, 2020). Liên kết kinh doanh được thực hiện trên cơ sở nguyên tắc tự 

nguyện, bình đẳng, cùng có lợi hoặc thông qua hợp đồng kinh tế ký kết giữa các bên 

tham gia và trong khuôn khổ pháp luật của Nhà nước (Đỗ Thị Đông, 2011). Trên 

thế giới có nhiều công trình nghiên cứu về liên kết kinh tế, liên kết giữa các doanh 

nghiệp. Do mục đích, đối tượng, nội dung, phạm vi nghiên cứu và phương pháp tiếp 

cận khác nhau, mỗi công trình khoa học sẽ thể hiện tính đa dạng, phong phú trong 

cách tiếp cận nghiên cứu.  

Để tổng quan nghiên cứu về đề tài, nghiên cứu sinh đã sử dụng phương pháp 

trắc lượng thư mục khoa học (Bibliometric method), đây là phương pháp được ưu 

tiên sử dụng trong lĩnh vực nghiên cứu khoa học xã hội. Theo tác giả Ninh Thị Kim 

Thoa (2021), trắc lượng thư mục (bibliometrics) hay còn gọi là phân tích thống kê thư 

mục các công trình đã được công bố. Phương pháp này được nghiên cứu lần đầu tiên 

bởi Pritchard (1969) và được định nghĩa như là sự ứng dụng của các phương pháp 
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toán học và thống kê nhằm đánh giá định lượng nội dung sách và các tài liệu khác. 

Trắc lượng thư mục thường được dùng để nghiên cứu thống kê dưới nhiều góc độ, 

bao gồm nghiên cứu phân tích thống kê các đặc điểm của ấn phẩm (tác giả, từ khóa) 

để định lượng, mô tả và dự đoán quá trình giao tiếp bằng văn bản. Trắc lượng thư 

mục cũng được dùng để phân tích mạng lưới các yếu tố thư mục liên quan của các tài 

liệu, bao gồm phân tích đồng tác giả (co-authoring network), đồng trích dẫn (co-

citation), đồng xuất hiện của từ khóa (co-occurrence of keywords) và liên kết thư mục 

(bibliographic coupling) (Ninh Thị Kim Thoa (2021); Phan Thị Thanh Thảo (2022)). 

Tác giả đã thực hiện câu lệnh truy vấn vào lúc 11g29p ngày 24/5/2023 tại cơ sở 

dữ liệu khoa học quốc tế Web of Science (WoS) thông qua từ khóa nghiên cứu 

“tourism AND enterprise AND linkage”. Quá trình tìm kiếm thông tin trên cơ sở dữ 

liệu WoS, tác giả đã tổng hợp được 84 công trình khoa học phù hợp, bao gồm các bài 

báo và sách/chương sách để phục vụ phân tích trắc lượng thư mục. Để mở rộng hơn 

các nguồn tham khảo cho nghiên cứu, tác giả tìm tiếp tục trên trang Scopus với từ khóa 

“TITLE-ABS-KEY (tourism AND enterprise AND linkage)” vào lúc 20g54p ngày 

28/5/2023 có tất cả 302 kết quả nghiên cứu liên quan đến từ khóa của đề tài luận án 

tiến sĩ. 

Tác giả đã áp dụng hai phương pháp phân tích là thống kê mô tả và phân tích 

mạng lưới đồng xuất hiện từ khóa (co-word network analysis). Phân tích thống kê 

mô tả hướng đến thống kê số lượng công bố theo năm và số lượng công bố của từng 

quốc gia. Phân tích mạng lưới đồng xuất hiện từ khóa nhằm xác định các nội dung 

nghiên cứu chính. Tác giả sử dụng ứng dụng hỗ trợ phân tích Biblioshiny 

(https://www.bibliometrix.org/). Kết quả phân tích được trình bày ở các mục tiếp 

theo trong nghiên cứu. 

 Sau khi sử dụng phương pháp trắc lượng thư mục khoa học (Bibliometric 

method), nhằm phân tích và đánh giá các tài liệu nghiên cứu. Tác giả nhận thấy còn 

một số vướng mắc/hạn chế của việc tổng quan tài liệu như: (1) Dữ liệu thư mục 

khoa học còn nhiều bài viết trùng lặp, nhiều bài viết không phù hợp với từ khóa 

nghiên cứu, điều này ảnh hưởng đến độ tin cậy của phân tích bibliometric; (2) 

Trong phương pháp trắc lượng thư mục thường sử dụng các chỉ số tác giả để đánh giá 

https://www.bibliometrix.org/
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tác động của các nghiên cứu và mức độ ảnh hưởng của nghiên cứu, tuy nhiên việc đánh 

giá này không phản ánh đầy đủ sự đóng góp thực tế của các nghiên cứu khác; (3) Một 

số nghiên cứu quan trọng tuy nhiên không được chỉ định chỉ số trong cơ sở dữ liệu thư 

mục khoa học, điều này có thể dẫn đến việc sẽ bỏ qua những công trình quan trọng 

trong quá trình phân tích; (4) Phương pháp có thể đo lường sự phổ biến và tác động của 

một tài liệu nhưng chưa đánh giá đúng chất lượng của nghiên cứu.   

Nhằm tổng hợp thêm các tài liệu nghiên cứu đã từng nghiên cứu về chủ đề 

“Liên kết doanh nghiệp du lịch” ngoài 2 nguồn dữ liệu chính là WoS (Web of 

Science) và Scopus, tác giả tìm thêm được 366 nghiên cứu trên Science Direct (cơ 

sở dữ liệu đa ngành) và 108 kết quả trên Google Scholar (công cụ tìm kiếm dành 

cho nghiên cứu khoa học với việc cung cấp đường dẫn đến các tài liệu đầy đủ) vào 

lúc 8g00 ngày 29/5/2023.  

Tác giả sàng lọc tài liệu và đánh giá các tài liệu tìm được dựa trên mục tiêu và 

phạm vi nghiên cứu của luận án. Tác giả loại bỏ trùng lặp thông qua cách truyền thống 

là lọc các tài liệu trong file Excel tổng hợp các dữ liệu. Đây chính là bước quan trọng 

để đảm bảo tính chính xác, đáng tin cậy và hiệu quả trong nghiên cứu.  

Sau khi loại bỏ trùng lặp, tác giả đọc từng tài liệu, tổng hợp tóm tắt và ghi 

chú những thông tin quan trọng để hiểu sâu hơn về nội dung, tạo ra hệ thống tóm 

tắt tài liệu toàn diện. Tiếp tục tổ chức và phân loại tài liệu, đánh giá sự liên quan 

và tác động của mỗi tài liệu đối với mục tiêu nghiên cứu. Tác giả xem xét các ý 

kiến, phân tích và kết luận của các tác giả để có cái nhìn tổng quan và phân tích 

chất lượng tài liệu. 

1.2. Thông tin chung về các nghiên cứu  

Bộ dữ liệu phân tích của luận án bao gồm 386 bài báo khoa học, bài hội thảo và 

chương sách được công bố trong giai đoạn 1993 - 2023. Số lượng nghiên cứu theo từng 

năm từ hai cơ sở dữ liệu Web of Science (WoS) và Scopus được thể hiện ở Bảng 1.1 

dưới đây: 
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Bảng 1.1: Số lượng nghiên cứu từ năm 1993 đến năm 2023 

Năm Nguồn dữ liệu Năm Nguồn dữ liệu 

 Scopus Web of 

Science 

(WoS) 

 Scopus Web of 

Science 

(WoS) 

2023 20 4 2008 8 2 

2022 30 6 2007 10 1 

2021 23 4 2006 5 1 

2020 28 6 2005 4 0 

2019 28 9 2004 2 0 

2018 18 7 2003 0 0 

2017 12 6 2002 4 1 

2016 21 9 2001 2 0 

2015 20 4 2000 2 0 

2014 9 2 1999 2 0 

2013 16 4 1998 0 0 

2012 10 7 1997 2 2 

2011 8 1 1996 1 0 

2010 9 5 1995 1 0 

2009 6 3 1993 1 0 

“Nguồn: Tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn WoS và Scopus, 2023” 

Giai đoạn đầu (1993 – 2006), số lượng công bố rất hạn chế, từ 1 đến 6 bài mỗi 

năm. Từ năm 2007, tốc độ công bố đáng kể (10 - 20 nghiên cứu/năm), cao nhất là năm 

2019 với 37 nghiên cứu, thể hiện sự quan tâm ngày càng lớn đối với chủ đề liên kết du 

lịch. Từ đầu năm 2023 đến nay, có tất cả 24 nghiên cứu. 

Các bài nghiên cứu phân bố khác nhau giữa hai cơ sở dữ liệu. Tuy nhiên, 

những tạp chí xuất bản nhiều nhất về chủ đề này bao gồm Hospitality Leisure Sport 

Tourism (29 bài) và Tourism Management (15 bài). Danh mục chi tiết được thể 

hiện tại Bảng 1.2. 
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Bảng 1.2: Số lượng công bố theo Tạp chí trên WoS và Scopus 

STT TÊN TẠP CHÍ WoS Scopus 

1 Hospitality Leisure Sport Tourism 29  

2 Management 14  

3 Business 11  

4 Economics 11  

5 Environmental Studies 6  

6 Green Sustainable Science Technology  6  

7 Geography 5  

8 Tourism Management  15 

9 Sustainability Switzerland  13 

10 African Journal of Hospitality Tourism and 

Leisure 

 11 

11 Journal of Sustainable Tourism  9 

12 Current Issues in Tourism  8 

13 Development Southern Africa  8 

14 Tourism Review  7 

“Nguồn: Tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn tài liệu WoS và Scopus, 2023)” 

Hình 1.1 thể hiện số lượng trích dẫn hàng năm cho mỗi nghiên cứu, trong đó 

số lượng trích dẫn nhiều nhất là năm 2016, tiếp theo là năm 2021.  
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Hình 1.1: Trích dẫn bài báo trung bình mỗi năm 

 

“Nguồn: Tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn tài liệu WoS và Scopus, 2023” 

Các nghiên cứu này được xuất bản chủ yếu trong tạp chí Sustainability 

(N=3), Tourism Management (N=3), 6TH World Congress of Biomechanics (WCB 

2010), PTS, Current Issues in Tourism, Development Southern Africa, Tourism 

Geographies, Tourism Review (N=2). 

Hình 1.2: Các nguồn có liên quan nhất 

 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn tài liệu WoS và Scopus, 

(2023)” 

Hình 1.2 thể hiện kết quả phân tích của các tác giả đã có những nghiên cứu 

liên quan gần nhất với liên kết doanh nghiệp du lịch (tác giả phù hợp nhất, sản 
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phẩm hàng đầu theo thời gian, các quốc gia, tạp chí, lượt trích dẫn nhiều nhất) đã 

được thể hiện rõ trong hình này/ 

Hình 1.3: Các quốc gia công bố nghiên cứu liên quan đến chủ đề 

 

 

 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn tài liệu WoS và Scopus, 

(2023)” 

Các quốc gia tích cực công bố nghiên cứu về chủ đề này được thể hiện tại 

Hình 1.3, phản ánh phạm vi học thuật quốc tế rộng, trải dài từ Châu Phi đến Châu 

Âu và Châu Á.   
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Hình 1.4. Các tác giả có nghiên cứu ảnh hưởng  

đến chủ đề “liên kết du lịch” 

 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn tài liệu WoS và Scopus, 

(2023)” 

Nhìn Hình 1.4, có thể thấy 3 tác giả đã có nghiên cứu ảnh hưởng đến chủ đề 

“liên kết du lịch là: Rogerson C.M; Thomas, R và Polo Pena. Trong đó, tác giả 

Rogerson C.M đã có nhiều nghiên cứu quan trọng xoay quanh chủ đề “liên kết du 

lịch nông thôn nhằm phát triển kinh tế tại địa phương” như: Nghiên cứu xác nhận 

tầm quan trọng của việc tăng cường liên kết liên ngành giữa du lịch và nông nghiệp, 

đặc biệt là mối liên kết địa phương giúp phát triển du lịch vì người nghèo (Rogerson 

C. M, 2011); Đánh giá mối liên kết giữa du lịch và nông nghiệp và giải thích những 

rào cản đối với các mối liên kết được tăng cường, các sáng kiến khuyến khích liên 

kết du lịch nông nghiệp chặt chẽ hơn ở các nước đang phát triển. Trong đó, vấn đề 

chính sách rất quan trọng liên quan đến cung, cầu và tiếp thị và là rào cản đối với 

việc liên kết các cơ sở du lịch và các nhà sản xuất nông sản thực phẩm (Rogerson, 

2012); Nghiên cứu về cơ hội phát triển gia công phần mềm và liên kết kinh doanh 

trong nền kinh tế du lịch ở Châu Phi, điều tra những khó khăn mà các DNVVV phải 

đối mặt khi liên kết với các doanh nghiệp du lịch lớn (Kirsten và Rogerson, 2002). 

Tuy nhiên các nghiên cứu trên chưa hỗ trợ tác giả giải quyết các mục tiêu và các 

câu hỏi nghiên cứu liên quan đến luận án tiến sĩ của NCS vì chủ đề liên quan đến 
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liên kết phát triển du lịch nông thôn là chính, chỉ có 1 (hoặc ít) nghiên cứu đề cập 

đến liên kết doanh nghiệp du lịch.  

Hình 1.5: Xu hướng nghiên cứu theo từng giai đoạn 

 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn tài liệu WoS và Scopus, 

(2023)” 

Nhìn Hình 1.5 có thể nhận thấy từ giai đoạn 1997 – 2016 và giai đoạn 2017 – 

2023, hầu hết các nghiên cứu tập trung vào các chủ đề “Liên kết Châu Phi”; “Phân 

tích liên kết”; “Liên kết du lịch”; “Liên kết doanh nghiệp”; “Liên kết toàn cầu”; 

“Liên kết khởi nghiệp”; “Liên kết”. Riêng giai đoạn 2017 – 2023 thêm các chủ đề 

“Liên kết học tập”; “Liên kết xây dựng”.  

Tổng quan tình hình nghiên cứu là một báo cáo tóm tắt và phân tích các kết 

quả nghiên cứu đã công bố (trong nước và quốc tế) liên quan đến một lĩnh vực, chủ 

đề nghiên cứu cụ thể (Huỳnh Thị Thúy Giang và Lưu Tiến Dũng, 2021). Trong quá 

trình tổng hợp tài liệu, từ khóa là cụm từ/từ đã được các tác giả lựa chọn nhằm đảm 

bảo nổi bật những nội dung của bài viết và đúng trọng tâm vào lĩnh vực/chuyên 

ngành nghiên cứu. Mục đích của việc sử dụng từ khóa là để giúp độc giả dễ dàng 

tìm kiếm nghiên cứu thông qua các công cụ tìm kiếm tự động (Google Scholar, 

Web of Science, Mendeley…). Liên kết đồng trích dẫn (co-citation coupling) là 

kiểu liên kết được xác định thông qua việc các tài liệu khác nhau cùng được tài 

liệu/các tài liệu khác trích dẫn tới – qua đó giữa các tài liệu này đã tồn tại sự tương 

tự về chủ đề nội dung (Trần Mạnh Tuấn, 2009). Hình 5 thể hiện mạng lưới xuất 
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hiện đồng thời của các từ khóa “liên kết doanh nghiệp du lịch” trong tiêu đề, từ 

khóa và tóm tắt của cơ sở dữ liệu Web of Science (WoS) và Scopus. 

Hình 1.6: Mạng lưới xuất hiện đồng thời của các từ khóa chủ đề 

“liên kết doanh nghiệp du lịch” của cơ sở dữ liệu WoS và Scopus 

 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp dựa trên dữ liệu của 2 nguồn tài liệu WoS và Scopus, 

(2023)” 

Các cụm mạng được hiển thị dưới dạng các vòng tròn liên kết với nhau tạo 

thành 3 nhóm chủ đề nghiên cứu (màu đỏ, màu xanh nước biển, màu xanh lá cây) 

về liên kết doanh nghiệp du lịch với 50 từ khóa chính. Trong đó, nhóm chủ đề 

nghiên cứu 1 (màu đỏ) có 14 từ khóa như: nghiên cứu, bài báo, liên kết, phát hiện, 

mô hình, dịch vụ, lòng hiếu khách, hệ thống, phân tích, ngành, kiến thức, hiệu ứng, 

tăng, mạng. Nhóm chủ đề nghiên cứu 2 (màu xanh nước biển), nhóm này có số 

lượng từ khóa nhiều nhất là 31 từ khóa: du lịch, địa phương, học, phát triển, doanh 

nghiệp, xã hội, kinh doanh, liên kết, kết quả, kinh tế, dữ liệu, ngành, khởi nghiệp, 

quản lý, cách tiếp cận, nông thôn, doanh nhân, hoạt động, nền kinh tế, vai trò, dựa 

trên, chính phủ, sản xuất, vùng, bền vững, xí nghiệp, tăng trưởng, cộng đồng, khu 

vực, doanh nghiệp. Nhóm chủ đề nghiên cứu 3 (màu xanh lá cây) với số lượng từ 

khóa là 5: chất lượng, sản phẩm (2 lần), tích cực, tác dụng. 
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Kết quả phân tích xem xét kích thước của các vòng tròn cũng như khoảng 

cách giữa chúng. Những nút mạng (nodes) màu đỏ càng lớn chứng tỏ số lần lập lại 

của từ khóa trong cùng một bài báo càng nhiều. Các nút mạng xuất hiện càng gần 

nhau thì chứng tỏ mối liên kết càng mạnh. 

Trung tâm của bản đồ phân bố mạng của nhóm thứ 2 (màu xanh nước biển) 

là từ khóa “du lịch” đã thu hút nhiều nút mạng vệ tinh, trong đó những từ khóa “liên 

kết”, “doanh nghiệp”, “kinh doanh”, “phát triển” có sự kết nối với màu sắc đậm 

hơn so với những từ khóa khác. Sự kết nối giữa những từ khóa này thể hiện rất rõ 

nội dung chính trong hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch.  

1.3. Tổng quan lý thuyết liên quan đến chủ đề các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

1.3.1. Tổng quan nghiên cứu về liên kết trong kinh doanh du lịch 

1.3.1.1. Nghiên cứu về liên kết chuỗi cung ứng trong kinh doanh du lịch 

Các nghiên cứu về liên kết chuỗi cung ứng trong kinh doanh du lịch chủ yếu 

tiếp cận theo ba hướng nghiên cứu chính sau: 

Thứ nhất, nhiều công trình khẳng định liên kết chuỗi cung ứng là điều kiện 

then chốt để nâng cao hiệu quả vận hành và năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp 

du lịch. Liên kết chặt chẽ giữa các tác nhân trong chuỗi (lưu trú, vận chuyển, nhà 

cung cấp dịch vụ, trung gian...) giúp chia sẻ thông tin, tối ưu hóa dòng vật chất và 

tài nguyên, giảm chi phí và nâng cao chất lượng dịch vụ, đồng thời tạo lợi thế cạnh 

tranh bền vững trong toàn chuỗi (Marcouiller và cộng sự, 2005). Liên kết chuỗi 

cung ứng được xem là một chiến lược quản trị, bao gồm tầm nhìn chiến lược, sự 

liên kết giữa các thành viên trong chuỗi cung ứng, quản trị rủi ro và khả năng thích 

ứng với biến đổi trong môi trường kinh doanh (Bechtel và Jayaram, 1997). Quản lý 

chuỗi cung ứng từ góc độ chiến lược tập trung vào việc xây dựng mối quan hệ đối 

tác chặt chẽ và tạo ra giá trị cho cả nhà cung cấp và khách hàng thông qua sự tương 

tác và hợp tác hiệu quả (Bechtel và Jayaram, 1997). Sự liên kết, hợp tác giữa các 

nhà cung cấp với nhau giúp cho các luồng thông tin hữu ích được chia sẻ giữa các 

bên và việc xây dựng hệ thống cơ sở hạ tầng công nghệ thông tin cho phép xử lý 

các thông tin thu được từ các bên để từ đó tạo ra các tri thức mới phong phú hơn 
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(Malhotra và cộng sự, 2005). Những nghiên cứu này cho thấy, mức độ liên kết càng 

chặt chẽ, hiệu quả vận hành và năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp du lịch càng 

được nâng cao.  

Thứ hai, các nghiên cứu tập trung vào các điều kiện và yếu tố đầu vào hình 

thành liên kết, nhấn mạnh vai trò của nguồn lực và năng lực doanh nghiệp. Theo 

Rungtusanatham và cộng sự (2003), liên kết chuỗi cung ứng được xem là cơ chế 

giúp kết hợp các nguồn lực vật chất, tài chính, công nghệ, nhân lực và năng lực tổ 

chức mang tính giá trị, khan hiếm, khó bắt chước, qua đó tạo lợi thế cạnh tranh dài 

hạn. Các nghiên cứu chủ yếu khám phá mức độ mối quan hệ giữa hoạt động/đặc 

điểm của chuỗi cung ứng, hiệu suất của chuỗi cung ứng và cung cấp các chiến lược 

phù hợp để triển khai liên kết thành công (Lee và cộng sự, 2007; Marcouiller và 

cộng sự, 2005; Adiyia và cộng sự, 2018). Liên kết chuỗi cung ứng đề cập đến các 

liên kết chiến lược giữa các nhà cung cấp, bao gồm việc liên kết các nhà cung cấp 

trong giai đoạn thiết kế các sản phẩm mới, trong kế hoạch sản xuất và quản lý hàng 

tồn kho, phát triển hệ thống xử lý đơn hàng nhanh chóng với các nhà cung cấp, đặt 

mạng lưới nhà cung cấp đảm bảo giao hàng đáng tin cậy và trao đổi thông tin với 

nhà cung cấp (Lee và cộng sự, 2007). Tuy nhiên, các nghiên cứu chưa đi sâu vào 

phân tích chi tiết về mỗi liên kết và chưa đo lường hiệu quả cụ thể, kết quả là người 

quản lý gặp khó khăn trong việc thiết lập chiến lược và thực hành chuỗi cung ứng 

thành công (Lee và cộng sự, 2007).  

Thứ ba, một số nghiên cứu tập trung vào quản lý rủi ro trong liên kết chuỗi 

cung ứng du lịch. Bên cạnh mục tiêu nâng cao hiệu suất, các nghiên cứu còn nhấn 

mạnh vai trò của liên kết trong việc quản lý và giảm thiểu rủi ro trong chuỗi cung 

ứng du lịch, đặc biệt là rủi ro tài chính (Olga Gjerald và cộng sự, 2015). Các mối 

liên kết trong chuỗi cung ứng phần lớn dựa trên những quan hệ tin cậy mang tính 

phi chính thức, trong đó người mua kỳ vọng đạt được giá trị tương xứng với chi phí 

bỏ ra cùng với mức giá, chất lượng và số lượng sản phẩm phù hợp. Tuy nhiên, sự 

thiếu ổn định của nguồn cung địa phương có thể làm suy yếu các mối liên kết này 

với cộng đồng, đồng thời mở ra cơ hội hình thành các liên kết kinh doanh thông qua 

các nhà cung cấp trung gian (Adiyia và cộng sự, 2018). Nhóm tác giả đã nhận định 
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rằng các hoạt động liên kết của một công ty với nhà cung cấp hoặc khách hàng liên 

tục sẽ giúp thu thập kiến thức để tạo điều kiện cho quản lý hoạt động nội bộ của 

công ty. Các nhà quản lý có thể sử dụng nguyên tắc này để giảm chi phí đầu tư, 

mang về lợi ích trực tiếp, tạo lợi ích hiệu suất tiềm năng trong dài hạn từ các sáng 

kiến cụ thể để tạo thuận lợi cho việc liên kết với nhà cung cấp hoặc khách hàng.  

Tóm lại, các nghiên cứu về liên kết chuỗi cung ứng khẳng định liên kết là 

yếu tố quyết định để cải thiện hiệu suất, độ tin cậy và tính bền vững của hoạt động 

kinh doanh du lịch (Lee & cộng sự, 2007). Tuy nhiên, phần lớn tập trung vào khía 

cạnh hiệu quả vận hành và quản trị chuỗi, ít đi sâu vào đo lường định lượng mức độ 

ảnh hưởng của từng nhóm yếu tố đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch trong một điểm đến cụ thể, đặc biệt là bối cảnh đô thị như Tp. HCM. 

1.3.1.2. Nghiên cứu về vai trò, ý nghĩa của liên kết kinh doanh 

Các công trình về vai trò, ý nghĩa của liên kết kinh doanh nhìn chung thống 

nhất ở một số khía cạnh chính:  

Thứ nhất, liên kết kinh doanh giúp doanh nghiệp nâng cao lợi thế cạnh tranh 

thông qua việc chia sẻ nguồn lực, kiến thức và kỹ năng (UNCTAD 2001, 2005b). 

Các mối liên kết chặt chẽ góp phần cải thiện năng suất, năng lực quản trị, công nghệ 

và mở rộng thị trường (UNCTAD, 2010).  Đối với doanh nghiệp du lịch, liên kết 

mang lại lợi ích thiết thực như giảm chi phí, tăng khả năng tiếp cận thị trường và 

nguồn cung, nâng cao chất lượng dịch vụ, củng cố quan hệ với cơ quan quản lý và 

hỗ trợ xây dựng thương hiệu (Meyer, 2007).  

Thứ hai, việc liên kết/hợp tác giúp cải tiến sản phẩm mới (Tang và cộng sự, 

2019; Freel, 2000), đổi mới quy trình, giải quyết các vấn đề tài chính, thâm nhập thị 

trường mới, chuyển giao công nghệ (Freel, 2000), chia sẻ chiến lược tiếp thị sản 

phẩm 4P (sản phẩm, giá, phân phối, xúc tiến) với các công ty du lịch khác (Tang và 

cộng sự, 2019). Hình thức hợp tác bên ngoài, giúp các công ty nhỏ có thể tiếp cận 

với công nghệ và chuyên môn kỹ thuật, giúp giảm bớt hạn chế về nguồn lực nội bộ 

(Freel, 2000). Các nhóm công ty trong cùng ngành công nghiệp hoặc cùng địa 

phương hợp tác cùng nhau, với chính phủ, các nhà tài trợ, tổ chức phi chính phủ, 

giới học giả nhằm tăng số lượng, quy mô và tác động phát triển tổng thể của liên kết 
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kinh doanh (Nelson, 2006). Các liên kết ngược mạnh mẽ trong lĩnh vực khách sạn, 

nhà hàng, vận chuyển đảm bảo rằng nhiều lĩnh vực khác được phát triển thông qua 

yêu cầu về nguồn cung (Hanly, 2012).  

Thứ ba, các liên kết kinh doanh là một trong những cách tốt nhất để các 

doanh nghiệp vừa và nhỏ nâng cao khả năng cạnh tranh của họ và có được một loạt 

các giá trị như khả năng tiếp cận thị trường quốc tế, tài chính, công nghệ, kỹ năng 

quản lý và kiến thức chuyên môn (UNCTAD 2001, 2005).  

Thứ tư, các doanh nghiệp tham gia liên kết kinh doanh chia sẻ kinh nghiệm, 

kỹ năng, nguồn nhân lực, từ đó, giúp cải thiện và nâng cao chất lượng dịch vụ du 

lịch (Kirsten và cộng sự, 2002). Phát triển mối liên kết kinh doanh giữa các doanh 

nghiệp du lịch lớn và nhỏ, các địa phương thông qua thuê ngoài, hợp đồng phụ hoặc 

các thỏa thuận khác được coi là phương tiện quan trọng để nâng cấp nền kinh tế. Từ 

đó, phát triển du lịch có thể mang lại lợi ích kinh tế cho người dân địa phương 

thông qua việc sử dụng mạng lưới các mối liên kết địa phương (Kelly, 2014). Sự 

cởi mở với các đối tác trao đổi mới và đa dạng, tạo điều kiện tiếp cận với công nghệ 

và bí quyết dịch vụ mới (Eisingerich và cộng sự, 2008).  

Các doanh nghiệp dịch vụ là những tổ chức tham gia các liên kết mạng lưới 

đối tác mạnh mẽ, tổ chức quản lý các mục tiêu cạnh tranh và kết nối tốt giữa các 

thành viên trong nhóm tham gia (Eisingerich và cộng sự, 2008). Các mối quan hệ 

bền chặt có thể thúc đẩy học hỏi lẫn nhau bằng cách tăng sự sẵn sàng và khả năng 

trao đổi bí quyết giữa các doanh nghiệp (Eisingerich và cộng sự, 2008). Các liên kết 

mạnh mẽ tạo cơ hội cho sức mạnh tổng hợp và tính bổ sung rõ ràng hơn, hành động 

nhanh chóng và giảm chi phí giao dịch (Eisingerich và cộng sự, 2008). Điều này 

cho thấy có một mối quan hệ tích cực giữa sự gia tăng các mối liên kết du lịch và sự 

tăng trưởng của các hoạt động sản xuất kinh tế trong nước. Chính phủ và khu vực tư 

nhân cần thúc đẩy và đầu tư vào các lĩnh vực du lịch liên kết với nhau như lưu trú, 

thực phẩm và đồ uống, giải trí, các cơ sở thương mại bán lẻ có liên kết chặt chẽ với 

nền kinh tế chung. Đặc biệt, chính phủ cần quan tâm đến việc tạo điều kiện cần thiết 

cho sự phát triển của các mối liên kết kinh tế để giúp giảm nhập khẩu hàng hóa và 

dịch vụ du lịch (Khanal và cộng sự, 2014). Schulenburg (2006) cho rằng các liên 
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kết kinh doanh hỗ trợ quá trình đổi mới cũng là lợi ích của các chính phủ. Đổi mới 

liên tục và khả năng thích ứng ngày càng tăng với các điều kiện thị trường thay đổi 

nhanh chóng là những điều kiện tiên quyết cần thiết để duy trì khả năng cạnh tranh.  

Các nghiên cứu trên chủ yếu đã xác định tầm quan trọng của liên kết kinh 

doanh du lịch đối với phát triển bền vững tại các điểm đến/địa phương. Các nghiên 

cứu tập trung vào: Hiệu quả của các hình thức liên kết kinh doanh du lịch, bao gồm 

các hình thức đối tác công tư; Đánh giá sự thành công và hiệu quả của các mô hình 

liên kết kinh doanh du lịch khác nhau có thể xác định những phương pháp tốt nhất 

để thúc đẩy phát triển bền vững trong ngành du lịch; Nghiên cứu liên kết chuỗi giá 

trị trong kinh doanh du lịch; Các mối liên kết xung đột kinh doanh với sự ra đời của 

toàn cầu hóa và sự trỗi dậy của các tập đoàn đa quốc gia (Jamali và cộng sự, 2010). 

Tuy nhiên, các nghiên cứu chưa đề cập đến tầm quan trọng, vai trò, ý nghĩa của liên 

kết giữa các doanh nghiệp du lịch, cụ thể trong bối cảnh của Việt Nam nói chung và 

Tp. HCM nói riêng, đây chính là nội dung được đưa vào trong nghiên cứu của luận 

án. 

1.3.1.3. Nghiên cứu về liên kết du lịch với phát triển bền vững tại các điểm đến      

Chủ đề “Liên kết du lịch với phát triển bền vững tại các điểm đến/địa 

phương” được đề cập đến nhiều từ giai đoạn 2017-2022, trong đó hợp tác giữa các 

bên liên quan được xem là nền tảng của phát triển bền vững và khả năng phục hồi 

điểm đến sau khủng hoảng (Balasingam & Ma, 2022).  

Các nghiên cứu chỉ ra rằng liên kết bền vững trong du lịch có vai trò then 

chốt trong việc phân phối lợi ích, kết nối du lịch với các ngành kinh tế khác và thúc 

đẩy du lịch có trách nhiệm (World Tourism Organisation & United Nations Global 

Compact Network Spain, 2016; Kimberly & cộng sự, 2016). Trong đó, UNCTAD 

(2010) xác định bốn dạng liên kết chính: liên kết ngược, liên kết công nghệ, liên kết 

xuôi và hiệu ứng lan tỏa. Williams (1998) đề xuất mô hình liên kết kinh doanh và 

du lịch, trong đó tác giả chia thành 3 giai đoạn liên kết các doanh nghiệp du lịch 

như sau: Trong giai đoạn đầu, việc cung cấp các sản phẩm địa phương cho một 

khách sạn hoặc khu phức hợp du lịch bị hạn chế và ngành du lịch phụ thuộc nhiều 

vào các nhà cung cấp bên ngoài; Trong giai đoạn thứ hai (hoặc giai đoạn trung 
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gian), số lượng doanh nghiệp du lịch tăng lên và trở nên lan rộng về mặt địa lý, các 

doanh nghiệp hiện có hoặc mới thành lập bắt đầu cung cấp dịch vụ cho khách sạn, 

lữ hành. Giai đoạn nâng cao, nền kinh tế du lịch địa phương được hình thành với 

mô hình phát triển của nguồn cung địa phương và sự phụ thuộc tối thiểu vào các 

nhà cung cấp bên ngoài. 

Bên cạnh đó, các tài liệu còn tập trung vào việc đánh giá tác động của các 

hình thức phát triển du lịch khác nhau (ví dụ: phát triển khu nghỉ dưỡng, khu bảo 

tồn, làng văn hóa) đối với triển vọng liên kết kinh doanh, doanh nghiệp vận chuyển 

đường thủy hoặc phát triển DNVVN (Kirsten & cộng sự, 2002). Các doanh nghiệp 

du lịch đã phát triển mối liên kết hỗ trợ thông tin, mối liên kết mua sản phẩm để 

giúp duy trì khối lượng và cung cấp sản phẩm đa dạng. Các doanh nghiệp tham gia 

liên kết sẽ: (1) Phát hành tài liệu quảng cáo và liên kết web với các tổ chức xúc tiến 

du lịch của địa phương; (2) Chia sẻ thông tin trong việc hoàn thiện sản phẩm; (3) 

Giới thiệu đến các doanh nghiệp du lịch khác; (4) Liên kết mua hàng; (5) Phát triển 

cách tiếp cận khu vực để thiết lập các điểm đến du lịch và tăng lượng khách đến 

thăm (Che và cộng sự, 2005). Tăng cường liên kết với nền kinh tế địa phương là 

điều cần thiết để tăng số nhân thu nhập và việc làm, từ đó giảm rò gỉ bên trong và 

bên ngoài (Meyer, 2007).  

 Các tác giả nhận định rằng liên kết kinh doanh du lịch đóng vai trò quan 

trọng trong việc bảo vệ môi trường tại các điểm đến du lịch. Bằng cách thúc đẩy các 

hoạt động du lịch có tính bền vững, như quản lý chất lượng nước, giảm khí thải 

carbon và bảo vệ đa dạng sinh học. Liên kết kinh doanh có thể giúp giảm tác động 

tiêu cực lên môi trường. Đồng thời, liên kết kinh doanh cung cấp cơ hội phát triển 

kinh tế địa phương tại các điểm đến thông qua sự hợp tác giữa các doanh nghiệp du 

lịch và các doanh nghiệp địa phương. Liên kết kinh doanh có thể tạo ra việc làm, 

tăng thu nhập và thúc đẩy sự phát triển kinh tế của cộng đồng địa phương. Liên kết 

kinh doanh du lịch có thể góp phần vào việc bảo tồn và bảo vệ văn hóa và di sản tại 

các điểm đến. Bằng cách hợp tác với các tổ chức và cộng đồng địa phương, liên kết 

kinh doanh có thể giúp bảo tồn các di sản văn hóa, xây dựng và bảo vệ những giá trị 
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văn hóa đặc trưng của điểm đến, tạo ra sự cân bằng giữa lợi ích kinh tế, xã hội và 

môi trường tại các điểm đến. 

Mặc dù có nhiều nghiên cứu về liên kết kinh doanh du lịch với phát triển bền 

vững tại các điểm đến, nhưng những nghiên cứu này vẫn chưa đề cập đến các nội 

dung như: Tầm quan trọng của của liên kết kinh doanh du lịch với phát triển du lịch 

bền vững; Liên kết kinh doanh du lịch gắn với du lịch thông minh, du lịch xanh; 

Nghiên cứu tác động của liên kết kinh doanh với phát triển công nghệ số tại điểm 

đến.. Đây chính là những chủ đề có thể phát triển nghiên cứu trong tương lai.  

1.3.2. Tổng quan nghiên cứu về tình hình liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

Các nghiên cứu về liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch chủ yếu làm rõ ba 

nội dung: (1) Đặc điểm và thực trạng của liên kết; (2) Lợi ích và tác động của liên 

kết đến hiệu quả kinh doanh; và (3) Những hạn chế, thách thức trong quá trình thực 

hiện liên kết. Nhiều tác giả nhấn mạnh lợi ích của hợp tác trực tiếp, đặc biệt với 

doanh nghiệp nhỏ nhằm nâng cao năng lực đổi mới và cạnh tranh (Freel, 2000). Các 

doanh nghiệp du lịch địa phương thường hợp tác và liên kết với nhau để tận dụng 

lợi thế cạnh tranh và cung cấp các sản phẩm và dịch vụ du lịch. Các liên kết này có 

thể bao gồm các khách sạn, nhà nghỉ, nhà hàng, công ty du lịch và các dịch vụ hỗ 

trợ khác. Việc tạo ra các mối liên kết hiệu quả giữa các công ty lớn và doanh nghiệp 

nhỏ có thể mang lại lợi ích rõ ràng cho tất cả các bên liên quan (Nelson, 2006); Pratt 

(2011) nhận định hầu hết các lĩnh vực ngành du lịch có xu hướng liên kết ngược 

mạnh nhưng liên kết xuôi yếu hoặc trung bình. Lĩnh vực lưu trú và ăn uống đều 

cung cấp hàng hóa và dịch vụ trực tiếp cho khách du lịch. Lĩnh vực giao thông vận 

tải có doanh thu trực tiếp từ khách du lịch và có liên kết với các lĩnh vực khác, thể 

hiện mối liên kết xuôi chiều mạnh mẽ trong giai đoạn đầu của chu kỳ đời sống của 

khu du lịch. Tăng cường các mối liên kết ngược của các lĩnh vực kinh doanh du lịch 

với nhau thông qua việc đơn giản hóa và tiếp thị sản phẩm cùng nhau, đa dạng hóa 

các hoạt động và điểm tham quan du lịch để tăng thu nhập và tạo cơ hội việc làm. 

Chính phủ có thể đóng vai trò trung gian cho sự hợp tác với quy mô lớn hơn giữa 

các doanh nghiệp (Freel, 2000).  
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Liên kết thể hiện khác biệt theo không gian địa lý, phổ biến hơn ở khu vực 

đô thị có hạ tầng và nguồn cung tốt hơn (Kirsten và cộng sự, 2002). Các chủ 

doanh nghiệp và nhà quản lý đều cảm thấy rằng nếu doanh nghiệp của họ bị loại 

khỏi mạng lưới liên kết thì có thể dẫn đến bất lợi về thị trường (Kelly, 2014). 

Theo Nelson (2006), những quan hệ đối tác như vậy cũng rất cần thiết trong 

việc giúp các doanh nghiệp nhỏ nâng cấp và hội nhập vào các mạng lưới sản xuất và 

chuỗi giá trị rộng lớn hơn, đồng thời cải thiện các thông lệ lao động và môi trường 

của họ, từ đó có thể giúp nâng cao năng suất và mức độ việc làm. Tuy nhiên, những 

quan hệ đối tác như vậy tương đối mới và chưa được thử nghiệm. Hiện số lượng các 

quan hệ đối tác này còn ít và không liên kết với nhau ở cấp độ toàn cầu và quốc gia. 

Như vậy, quan hệ liên kết bị hạn chế về quy mô và hiệu quả. Một số cách mà các 

công ty nhỏ và vừa có thể tạo ra giá trị tích cực cho các quốc gia và cộng đồng sở 

tại thông qua các hoạt động kinh doanh cốt lõi của họ bao gồm: (1) sản xuất các sản 

phẩm và dịch vụ an toàn và giá cả phải chăng; (2) Tạo thu nhập và đầu tư; (3) Tạo 

việc làm; (4) Phát triển nguồn nhân lực; (5) Xây dựng doanh nghiệp có liên kết; (6) 

Phổ biến các tiêu chuẩn kinh doanh có trách nhiệm; (7) Hỗ trợ phát triển và chuyển 

giao công nghệ; (8) Thiết lập cơ sở hạ tầng vật chất và thể chế. Để khuyến khích sự 

cởi mở, các công ty có thể tham gia các hiệp hội thương mại hoặc các tổ chức thành 

viên tương tự khác để tăng khả năng liên kết với các đối tác tiềm năng (Andreas và 

cộng sự, 2008). Từ đó, nâng cao nhận thức của các doanh nghiệp vừa và nhỏ về liên 

kết, tài chính và các cơ hội khác (OECD 2008a). 

Tại Việt Nam, sự hợp tác, liên kết phát triển du lịch thời gian qua cũng mới 

chỉ tập trung vào công tác quảng bá xúc tiến, trong khi đó những vấn đề như: xây 

dựng sản phẩm, liên kết doanh nghiệp, phát triển nguồn nhân lực... vẫn chưa được 

chú trọng đúng mức (Đỗ Thị Kim Hảo và Hoàng Phương Dung, 2021). Trong báo 

cáo Phát triển bền vững khu vực doanh nghiệp tư nhân trình Chính phủ, Bộ Kế hoạch 

và Đầu tư còn nhấn mạnh hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp tư nhân “Sự liên 

kết của các doanh nghiệp tư nhân Việt Nam còn yếu, đặc biệt là có rất ít mối liên kết 

giữa các doanh nghiệp nhỏ và doanh nghiệp có quy mô lớn hơn” (Nghị định số 

55/2019/NĐ-CP ngày 24 tháng 6 năm 2019, Nghị định về hỗ trợ pháp lý cho doanh 
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nghiệp vừa và nhỏ). Sự liên kết giữa các bên tham gia trong chuỗi cung ứng du lịch 

đã được hình thành trên cơ sở hướng tới đạt được các lợi ích chung và phát triển theo 

hướng hiệu quả, bền vững, tạo ra khả năng cạnh tranh cao hơn cho sản phẩm du lịch. 

Liên kết phát triển du lịch phải đảm bảo lợi ích gia tăng kinh tế, việc làm và phát triển 

xã hội văn minh của địa phương, từ đó góp phần phát triển đất nước (Nguyễn Minh 

Tuân, 2020). 

Từ các nghiên cứu trước, tác giả nhận thấy ngành du lịch Việt Nam vẫn thiếu 

các quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Các tài liệu 

quốc tế về du lịch và phát triển doanh nghiệp vừa và nhỏ, đặc biệt là các nghiên cứu 

giải quyết các mối liên kết kinh doanh, tinh thần kinh doanh và du lịch vì người 

nghèo, đã gợi mở một chương trình nghị sự rộng hơn nhưng ít được khám phá trong 

nghiên cứu phát triển (Kirsten và cộng sự, 2002).  

1.3.3. Tổng quan nghiên cứu về các yếu tố ảnh hưởng đến liên kết doanh nghiệp 

du lịch 

Tổng quan nghiên cứu về các yếu tố ảnh hưởng đến liên kết doanh nghiệp du 

lịch nhằm tìm hiểu, tổng hợp những yếu tố quan trọng và cơ bản đã tác động đến 

hoạt động liên kết doanh nghiệp. Những yếu tố này giúp doanh nghiệp xem xét khi 

thiết lập và duy trì quan hệ liên kết với các đối tác.  

Thứ nhất, các nghiên cứu về yếu tố ảnh hưởng đến liên kết doanh nghiệp 

trên thế giới: Các yếu tố liên kết doanh nghiệp nhằm nâng cao hiệu quả liên kết là 

đa dạng hóa kinh doanh, khả năng kinh doanh, nguồn lực tổ chức, lòng tin, tính khả 

thi, có quy trình tài chính hợp lý, công bằng, chia sẻ rủi ro (Jefferies, 2006). Đặc 

biệt, sự tin tưởng đã được chấp nhận là yếu tố quan trọng nhất ảnh hưởng đến kết 

quả liên kết, chiến lược kinh doanh đóng vai trò quan trọng trong việc liên kết và 

giúp nâng cao hiệu quả kinh doanh (Xue và cộng sự, 2010). Sự phù hợp giữa các 

đối tác là yếu tố đảm bảo liên minh bền vững, thành công của các đơn vị khi hợp tác 

nhằm tiết kiệm nguồn lực, chia sẻ yêu cầu, chia sẻ đơn đặt hàng và lựa chọn đối tác 

cẩn thận (Verdonck và cộng sự, 2019). Theo Ellinger và cộng sự (2000), các thành 

viên tham gia hợp tác trong chuỗi cung ứng dịch vụ du lịch cần có: (1) Sự tin tưởng, 

sự chia sẻ thông tin, để cùng đưa ra quyết định; (2) Sự cam kết về các quyết định 
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chung; (3) Vận dụng công nghệ thông tin và cùng chia sẻ lợi ích cũng như những 

rủi ro trong quá trình hợp tác. Monroy và cộng sự (2019) cho rằng đối với doanh 

nghiệp vừa và nhỏ họ yêu cầu yếu tố thời gian, lòng tin và mục tiêu chung trong 

quan hệ liên kết. Yếu tố này cũng được đề cập đến trong các nghiên cứu của 

Thomson và Perry (2006), Ansell và Gash (2008), Diwangkari (2014). Theo các tác 

giả này, khung pháp lý về liên kết bao gồm các quy định riêng về liên kết, các quy 

định pháp lý về hình thức liên kết, quyền và nghĩa vụ các bên, nhằm xác định tính 

kỷ luật và tính chịu trách nhiệm đối với các hoạt động liên kết của các bên tham gia. 

Thiếu các quy định này sẽ làm giảm tính pháp lý của liên kết, làm giảm trách nhiệm 

thực hiện liên kết của các bên, các hoạt động liên kết sẽ chỉ mang tính chất hình 

thức do không có những điều khoản ràng buộc cụ thể. Bên cạnh đó, nếu các quy 

định về liên kết không minh bạch, rõ ràng cũng khiến các bên tham gia liên kết có 

thể cảm thấy lo ngại về tính công bằng, về vị thế của các bên tham gia khác. 

Tác giả Freel (2000) cho rằng các yếu tố góp phần liên kết thành công là: Đã 

thiết lập mối quan hệ lâu dài; Tần suất liên lạc; Khoảng cách địa lý gần; Hoạt động 

trong cùng ngành; Hoạt động trong cùng một chuỗi cung ứng; Làm việc với các tổ 

chức xã hội; Làm việc theo nhóm phối hợp trên trang web. Tác giả nhấn mạnh vai 

trò động lực giữa các cá nhân, liên hệ định kỳ và sự tin tưởng vào liên kết là yếu tố 

quan trọng để thiết lập các mối quan hệ. Nhóm tác giả Kirsten và cộng sự (2002) 

cho rằng một số thành phần cơ bản để tạo nên thành công trong liên kết là cơ hội, 

thông tin, năng lực và vốn.  

Theo Schulenburg (2006), cho rằng liên kết kinh doanh tuy có lợi cho doanh 

nghiệp nhưng thường không tự phát triển được do cần phải đầu tư. Để doanh nghiệp 

tham gia xây dựng mối liên kết cần đáp ứng một số điều kiện tiên quyết: (1) Nhận 

thức về cơ hội từ phía các doanh nghiệp; (2) Bảo hiểm các chi phí giao dịch phát 

sinh trong việc xây dựng các mối liên kết kinh doanh; (3) Kinh nghiệm; (4) Niềm 

tin vào những lợi thế của các hoạt động hợp tác. Beritelli (2011) cho rằng bản chất 

của mạng lưới liên kết các công ty dựa trên quan hệ “lỏng lẻo” không chính thức 

đến liên kết chính thức dựa trên hợp đồng, vì liên kết giữa các công ty dựa trên sự 

hợp tác định tính là cơ chế như niềm tin và cam kết cá nhân. Các mạng lưới được tổ 
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chức lỏng lẻo rất phổ biến trong các doanh nghiệp vừa và nhỏ, và thường nhằm mục 

đích mang lại lợi nhuận ngắn hạn, trong khi mạng lưới phân phối chính thức thường 

được thiết lập để phối hợp lâu dài giữa các công ty ở cả năng lực cốt lõi và không 

cốt lõi (Beritelli, 2011, Xue và cộng sự, 2010). Một vấn đề quan trọng là thiếu giao 

tiếp giữa các ngành và hậu quả là thiếu nhận thức về nhu cầu và mục tiêu khiến cho 

việc hợp tác thường không thể thực hiện được. Các vấn đề nổi bật thường gặp là 

chất lượng, độ tin cậy và khối lượng sản phẩm không phù hợp, trầm trọng hơn do 

phương tiện vận chuyển, bảo quản và thông tin liên lạc kém (Meyer, 2007).  

Một số nghiên cứu đã nhấn mạnh hoạt động liên kết, hợp tác giữa các tổ 

chức nói chung và các doanh nghiệp nói riêng chịu tác động bởi một số yếu tố nhất 

định. Westley và Vredenburg (1997) xác định để liên kết thành công những người 

tham gia cần phải: Chia sẻ các thông tin cùng nhau, xây dựng cam kết hợp tác, xác 

định và hợp pháp hóa cam kết, tìm nhóm trưởng thích hợp, xác định các nguồn lực; 

Giai đoạn tiếp theo là cần xây dựng quy trình thực hiện, để giai đoạn này thành 

công cần tạo ra các giá trị chung và chia sẻ quyền lợi. Vai trò của nhóm hậu cần 

trong hình thành và phát triển các cơ chế quản trị giúp hỗ trợ việc liên kết các giá trị 

đề xuất, quản trị không chính thức, quản trị chính thức và trao đổi thông tin giữa các 

đơn vị kinh doanh (Pomponi và cộng sự, 2015). Để mở rộng khả năng hiển thị trên 

toàn bộ chuỗi cung ứng, các tổ chức cần nhận ra vai trò kết hợp của các mối liên kết 

dựa trên thông tin bên trong và bên ngoài (Barratt và cộng sự, 2011). 

Yếu tố cản trở các doanh nghiệp lớn thiết lập và/hoặc duy trì mối liên kết với 

các doanh nghiệp vừa và nhỏ là chính sách chuyển đổi của công ty, nhận thức về 

năng lực và nguồn lực của các doanh nghiệp nhỏ, quyền truy cập vào doanh nghiệp 

nhỏ, trung bình và siêu nhỏ; và mô hình mua sắm của các doanh nghiệp lớn (Harilal 

và Nyikana, 2019). Qua quá trình tổng quan tài liệu, tác giả đã thống kê những 

nghiên cứu đề xuất các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết doanh nghiệp nói 

chung, phương pháp và lý thuyết đã sử dụng theo bảng 1.3. Hầu hết các nghiên cứu 

đều sử dụng phương pháp nghiên cứu định tính và định lượng với lý thuyết sử dụng 

chính là lý thuyết các bên liên quan, lý thuyết dựa trên nguồn lực. 

Thứ nhất, nhóm nghiên cứu về yếu tố ảnh hưởng đến liên kết doanh nghiệp 
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trong bối cảnh tại Việt Nam. Các nghiên cứu nhấn mạnh vai trò của các nhà quản lý 

trong việc thực hiện các cam kết mạnh mẽ, nỗ lực xây dựng niềm tin và chia sẻ tầm 

nhìn, mục tiêu chiến lược của tổ chức với các đối tác (Nguyễn Ngọc Trung, 2018). Các 

yếu tố bên trong tác động đến hiệu quả liên kết là động lực chiến lược hướng đến hiệu 

quả môi trường, động lực chiến lược hướng đến hiệu quả chi phí, động lực chiến lược 

hướng đến hiệu quả đầu tư, cam kết của nhà quản lý (Dương Văn Bảy, 2019). Phí Thị 

Hồng Linh (2018), nhấn mạnh yếu tố khung pháp lý liên kết là yếu tố quan trọng. Theo 

Lê Xuân Bá, Trương Bá Thanh (2009) thì quy mô và trình độ của các chủ thể sản xuất 

kinh doanh là yếu tố quan trọng để thiết lập quan hệ liên kết giữa các doanh nghiệp, và 

là điều kiện để hình thành và phát triển các cụm ngành, chuỗi giá trị ngành hàng. Theo 

Nguyễn Thị Thu Mai (2011), các yếu tố ảnh hưởng đến chất lượng quan hệ đối tác 

trong điều kiện Việt Nam, bao gồm: Sự tham gia hợp tác, vị thế/vai trò của đối tác, sự 

chia sẻ thông tin và kỹ thuật, sự tương đồng văn hóa, quan hệ cá nhân.  

Thứ hai, các nghiên cứu về yếu tố ảnh hưởng đến liên kết giữa doanh nghiệp 

du lịch với nhau tập trung vào làm rõ các yếu tố ảnh hưởng đến mối quan hệ hợp tác 

của các công ty lữ hành với các nhà cung cấp trong chuỗi cung ứng du lịch (Trần 

Thị Huyền Trang, 2017), trong đó nhấn mạnh các yếu tố: niềm tin, sự cam kết, mối 

quan hệ cá nhân, chính sách định hướng khách hàng, ứng dụng công nghệ thông tin 

ảnh hưởng đến mối quan hệ hợp tác của công ty lữ hành với các nhà cung cấp trong 

chuỗi cung ứng du lịch. Động lực đầu tiên để các doanh nghiệp du lịch hình thành 

các mối liên kết kinh doanh có thể đến từ các quy định của chính phủ và/hoặc có 

các biện pháp khuyến khích để ép buộc hành vi không gian lận (Kelly, 2014). Trên 

thực tiễn nghiên cứu đối với các doanh nghiệp kinh doanh lữ hành ở Việt Nam thì 

hai yếu tố sự chia sẻ thông tin và sự phụ thuộc lẫn nhau ảnh hưởng đến chất lượng 

mối quan hệ liên kết (Trần Thị Huyền Trang, 2017).  
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Bảng 1.3: Các nghiên cứu về yếu tố ảnh hưởng  

đến liên kết doanh nghiệp  

STT Tên bài báo Tác giả/ 

Nhóm tác 

giả 

Phương 

pháp 

Lý thuyết sử dụng 

1 Relationship between 

supply chain 

performance and degree 

of linkage among 

supplier, internal 

integration, and 

customer. 

Lee và cộng 

sự (2007) 

Định  

lượng 

Mô hình hiệu suất 

tổng thể. 

2 Business Link, strong 

ties, and the walls of 

silence: small and 

medium-sized enterprise 

and external business-

service expertise. 

Bryson và 

Daniels 

(1997) 

Định 

lượng 

Lý thuyết phân tích 

mạng lưới; 

Lý thuyết vốn xã 

hội. 

3 External linkages and 

product innovation in 

small manufacturing 

firms. 

Freel (2000) Định 

lượng 

Sử dụng các câu 

hỏi/giả thuyết 

nghiên cứu. 

4 Exploring internal and 

external supply chain 

linkages: Evidence from 

the field. 

Mark và 

Ruth (2011) 

Định tính Nghiên cứu trường 

hợp sử dụng chuỗi 

cung ứng thực tế 

gồm 24 liên kết nội 

bộ và 14 liên kết 

bên ngoài để khảo 

sát vai trò của các 
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liên kết thông tin 

nội bộ và bên ngoài 

trong việc nâng cao 

hiệu suất vận hành. 

5 Business-Conflict 

Linkages: Revisiting 

MNCs, CSR, and 

Conflict 

Jamali và  

Mirsshak 

(2009) 

Định tính (1) Lý thuyết các 

bên liên quan; (2) 

Lý thuyết xung đột 

6 Managing networks of 

interorganizational 

linkages and sustainable 

firm performance in 

business-to-business 

service contexts 

Eisingerich 

và Simon 

(2008) 

Định tính (1) Lý thuyết mạng 

xã hội; (2) Lý 

thuyết trao đổi liên 

tổ chức 

7 Strengthening farmers-

hotel supply chain 

relationships: a service 

management approach 

Kimberly và 

cộng sự 

(2016) 

Định tính 

và 

định 

lượng; 

Nghiên 

cứu 

trường 

hợp điển 

hình 

Lý thuyết các bên 

liên quan 

8 Supply-chain linkages 

and operational 

performance: a resource-

based perspective. 

Rungtusanat

ham và cộng 

sự (2003) 

 

Định tính 

và 

định 

lượng 

Lý thuyết dựa trên 

nguồn lực. 

9 Strengthening of 

Research - Extension -  

Singh và 

cộng sự 

Định tính Sử dụng nguyên tắc 

liên kết của 



 

41 

 

Farmers – Market 

Linkage, International 

Journal of Agriculture 

Innovations and 

Research. 

(2019) Zuidema, 1989. 

 

10 The value of B2B 

relationships. 

Gil Saura và 

cộng sự 

(2009) 

Định 

lượng và 

định tính 

Lý thuyết giá trị 

11 A comparative 

longitudinal analysis of 

theoretical perspectives 

of interorganizational 

relationship 

performance. 

Palmatier và  

cộng sự 

(2007) 

Định 

lượng 

Lý thuyết cam kết, 

tin cậy; Lý thuyết 

trao đổi xã hội; Lý 

thuyết trao đổi quan 

hệ; Lý thuyết dựa 

trên nguồn lực 

12 Successful relationships 

between hotels and 

agencies 

Diego và  

Manuel 

(2000)  

Định 

lượng 

Mô hình tổ chức 

các liên minh; Mô 

hình giải quyết 

xung đột giữa các tổ 

chức 

13 Cooperation among 

prominent actors in a 

tourist destination 

Beritelli 

(2011) 

Định tính 

và định 

lượng 

(1) Lý thuyết trò 

chơi;  

(2) Lý thuyết lựa 

chọn hợp lý;  

(3) Phân tích thể 

chế;  

(4) Lý thuyết phụ 

thuộc tài nguyên;  

(5) Kinh tế học chi 

phí giao dịch;  
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(6) Lý thuyết trao 

đổi xã hội 

14 Pro-Poor Tourism: From 

Leakages to Linkages. A 

Conceptual Framework 

for Creating Linkages 

between the 

Accommodation Sector 

and ‘Poor’ Neighbouring 

Communities 

Meyer 

(2007) 

Phân tích 

tài liệu 

Sử dụng khung khái 

niệm để phân tích 

và phát triển liên 

kết giữa lưu trú và 

cộng đồng địa 

phương 

15 Tourism, business 

linkages and small 

enterprise development 

in South Africa 

Kirsten  

và cộng sự 

(2002) 

Định tính 

và nghiên 

cứu điển 

hình 

Tinh thần kinh 

doanh và phát triển 

các doanh nghiệp 

nhỏ và vừa ở các 

nước đang phát 

triển 

16 The Tourism Supply 

Linkage: Recreational 

Sites and their Related 

Natural Amenities.  

Marcouiller  

và  Prey 

(2005) 

Phương 

pháp định 

lượng 

Lý thuyết dựa trên 

nguồn lực; Khung 

liên kết cung ứng 

du lịch 

17 Local tourism value 

chain linkages as pro-

poor tools for regional 

development in western 

Uganda 

Adiyia  

và  Vanneste 

(2018) 

Phân tích 

dữ liệu 

định tính 

Nvivo 

(1) Lý thuyết các 

bên liên quan; (2) 

Lý thuyết dựa trên 

phân tích chuỗi giá 

trị, chuỗi cung ứng; 

(3) Sử dụng mô 

hình nghiên cứu của 

Mayer (2007) 

18 Strengthening farmers- Kimberly và  Định tính Lý thuyết các bên 
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hotel supply chain 

relationships: a service 

management approach 

cộng sự 

(2016) 

và 

định 

lượng; 

Nghiên 

cứu 

trường 

hợp điển 

hình 

liên quan 

19 The relational behavior 

between wholesaler and 

retailer Travel Agencies: 

Evidence from Taiwan 

Tsaur và  

cộng sự 

(2006) 

Định 

lượng 

Lý thuyết trao đổi 

20 Factors inhibiting large 

enterprises from 

establishing sustainable 

linkages with black-

owned tourism SMMes 

in South Africa 

Harilal và  

Nyikana 

(2019) 

Định tính Lý thuyết dựa trên 

nguồn lực 

21 Social capital, 

knowledge sharing and 

innovation of small and 

medium-sized 

enterprises in a tourism 

cluster 

 

Kim và Shim 

(2018)  

Định 

lượng 

Lý thuyết vốn xã 

hội 

22 The effects of 

characteristics of 

partners on strategic 

alliance performance in 

Pansiri 

(2008) 

Định 

lượng; 

Phương 

pháp 

Không đề cập cụ 

thể 
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the SME dominated 

travel sector 

nghiên 

cứu thực 

nghiệm 

23 Understanding European 

tour operators’ control 

on accommodation 

companies 

Munoz và  

Falcon 

(2003) 

Định 

lượng 

Khung quản lý liên 

tổ chức 

24 Liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch và các bên 

liên quan trong phát triển 

du lịch tỉnh Quảng Bình: 

Tiếp cận phân tích mạng 

lưới.  

Lê Đức 

Trọng và 

Nguyễn Văn 

Phát (2022) 

Phân tích 

mạng 

lưới; 

Phỏng 

vấn 

chuyên 

sâu; Điều 

tra và 

nghiên 

cứu định 

lượng. 

Lý thuyết mạng 

lưới 

25 Chất lượng quan hệ đối 

tác và sự tác động đối 

với kết quả kinh doanh 

của các doanh nghiệp lữ 

hành Việt Nam. 

Nguyễn Thị 

Thu Mai 

(2018) 

Nghiên 

cứu định 

tính; 

Nghiên 

cứu định 

lượng. 

Lý thuyết về quan 

hệ đối tác 

26 Các yếu tố ảnh hưởng 

đến mối quan hệ hợp tác 

của công ty lữ hành với 

các nhà cung cấp trong 

chuỗi cung ứng du lịch 

Trần Thị 

Huyền Trang 

(2017) 

Nghiên 

cứu định 

tính; 

Nghiên 

cứu định 

Lý thuyết chi phí 

giao dịch; Lý thuyết 

vốn xã hội; Lý 

thuyết dựa trên 

nguồn lực. 
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lượng 

27 Tác động của sự hài lòng 

đến lòng trung thành của 

doanh nghiệp lữ hành 

gửi khách đối với doanh 

nghiệp lữ hành nhận 

khách tại Việt Nam 

Trương 

Quốc Dũng 

và Nguyễn 

Phạm Hạnh 

Phúc (2022) 

Nghiên 

cứu định 

lượng 

Sự hài lòng của 

doanh nghiệp lữ 

hành gửi khách. 

28 Alliance Management 

Practice for Higher 

Trust, Commitment, and 

Inter-organizational 

Relationship 

Performance: Evidence 

from Travel Companies 

in Vietnam 

Phương Thi 

Minh 

Nguyen và 

cộng sự 

(2021). 

Nghiên 

cứu định 

lượng 

Lý thuyết phụ thuộc 

tài nguyên; Lý 

thuyết chi phí giao 

dịch. 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, (2024)” 

Qua bảng 1.3, có thể thấy các nghiên cứu trong và ngoài nước đã tiếp cận 

vấn đề hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp dưới nhiều góc độ lý thuyết khác 

nhau, bao gồm: lý thuyết mạng lưới, lý thuyết vốn xã hội, lý thuyết các bên liên 

quan, lý thuyết dựa trên nguồn lực, lý thuyết chi phí giao dịch, hay lý thuyết trao đổi 

xã hội... Các nghiên cứu này được thực hiện trong nhiều bối cảnh, ngành nghề, từ 

chuỗi cung ứng, sản xuất – dịch vụ đến lĩnh vực du lịch.  

Mặc dù mục tiêu cụ thể của từng công trình khác nhau, điểm tương đồng nổi 

bật là các nghiên cứu đều chỉ ra sự tồn tại của những nhóm yếu tố ảnh hưởng đến 

mức độ và hiệu quả của liên kết giữa các doanh nghiệp, đặc biệt liên quan đến phối 

hợp hoạt động, chia sẻ nguồn lực và xây dựng quan hệ hợp tác. 

Trên cơ sở đó, tác giả tiến hành tổng hợp, mã hóa và quy nạp các nội dung 

xuất hiện trong các nghiên cứu, dựa theo mức độ lặp lại, sự tương đồng trong ý 

nghĩa và khả năng ứng dụng trong bối cảnh ngành du lịch Việt Nam. Trên cơ sở 

tổng hợp các kết quả này, tác giả tiến hành phân loại, nhóm lại các yếu tố có tần 
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suất xuất hiện cao và có ý nghĩa thực tiễn trong bối cảnh ngành du lịch Việt Nam, từ 

đó hình thành Bảng 1.4 dưới đây:  

Bảng 1.4: Tổng hợp các yếu tố ảnh hưởng đến  

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp 

STT Các yếu tố ảnh 

hưởng đến  

hoạt động  

liên kết giữa các 

doanh nghiệp 

Tổng hợp các nghiên cứu 

1 Khai thác các 

nguồn lực của 

doanh nghiệp. 

Phùng Lê Dung (2021); Jefferies (2006); Kirsten và 

cộng sự (2002). 

2 Khả năng xây 

dựng lòng tin 

giữa các doanh 

nghiệp.  

Blanchard (2013); Đàm Quang Thắng, Phạm Thị Mỹ 

Dung (2019); Xue và cộng sự (2010); Monroy và cộng 

sự (2019); Koenig và Van (1992); Serrano và cộng sự 

(2017); Freel (2000); Nguyễn Thành Hiếu (2022); Trần 

Thị Huyền Trang (2017); Robert và cộng sự (2006); 

Saura và cộng sự (2009); Palmatier và cộng sự (2007); 

Das và Teng (2001). 

3 Duy trì sự công 

bằng 

Đỗ Thị Nga và Lê Đức Niêm (2016). 

4 Chia sẻ lợi ích 

kinh doanh 

Phùng Lê Dung (2021); Đặng Huyền Trang (2018); 

Van Hoa Hoang và cộng sự (2018); Nguyễn Thị Thu 

Mai (2018). 

5 Chia sẻ rủi ro Đỗ Thị Nga và Lê Đức Niêm (2016); Phùng Lê Dung 

(2021); Đàm Quang Thắng và Phạm Thị Mỹ Dung 

(2019); Nguyễn Thị Thu Mai (2018); Das và Teng 

(2001). 

6 Hệ thống chính Đàm Quang Thắng và Phạm Thị Mỹ Dung (2019); 
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sách, thể chế Phùng Lê Dung (2021); Đặng Huyền Trang (2018); Phí 

Thị Hồng Linh (2018); UNCTAD (2004); Ferrell và 

cộng sự (2020); Kirsten và cộng sự (2002). 

7 Chia sẻ thông tin Mark Barratt, Ruth Barratt (2011); Lee và cộng sự 

(2007); Singh và cộng sự (2019); Blanchard (2013); 

Đàm Quang Thắng và Phạm Thị Mỹ Dung (2019); 

Phùng Lê Dung (2021); Westley và cộng sự (1997); 

Trần Thị Huyền Trang, 2017; Kirsten và cộng sự 

(2002); Nguyễn Thành Hiếu (2022); Nguyễn Thị Thu 

Mai (2018). 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2023” 

 Qua tổng hợp các nghiên cứu trước, có thể thấy các yếu tố được đề cập chủ 

yếu xoay quanh bảy nhóm nhân tố trong Bảng 1.4. Tuy nhiên, phần lớn các công 

trình hiện nay mới chỉ tập trung vào phân tích mối quan hệ giữa các doanh nghiệp 

hoặc trong chuỗi cung ứng, mà chưa xem xét đầy đủ vai trò của các tổ chức xã hội – 

nghề nghiệp trong lĩnh vực du lịch, chẳng hạn như hiệp hội du lịch, câu lạc bộ 

doanh nghiệp..  

 Trong bối cảnh Việt Nam, những tổ chức này ngày càng đóng vai trò quan 

trọng trong kết nối, điều phối và hỗ trợ hợp tác giữa doanh nghiệp. Vì vậy, tác giả 

cho rằng đây là một hướng tiếp cận tiềm năng cần được xem xét bổ sung trong mô 

hình nghiên cứu nhằm lấp đầy khoảng trống học thuật hiện hữu. Nội dung này sẽ 

tiếp tục được khám phá và kiểm chứng thông qua nghiên cứu định tính trình bày ở 

chương tiếp theo. 

1.4. Khoảng trống trong nghiên cứu 

Tổng quan các công trình nghiên cứu trong và ngoài nước cho thấy, đa số các 

tác giả tập trung phân tích bản chất, vai trò và hình thức liên kết doanh nghiệp, chủ 

yếu liên hệ với hiệu quả kinh doanh, lợi thế cạnh tranh hoặc phát triển bền vững. Các 

nghiên cứu này thường sử dụng các lý thuyết riêng lẻ như lý thuyết mạng lưới, lý 

thuyết các bên liên quan, lý thuyết chi phí giao dịch hoặc lý thuyết dựa trên nguồn lực 

để giải thích hoạt động liên kết. 
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Tuy nhiên, các công trình trước vẫn thiếu cách tiếp cận tích hợp nhằm phản 

ánh đầy đủ đặc thù liên kết trong ngành du lịch – lĩnh vực đòi hỏi sự phối hợp chặt 

chẽ và phụ thuộc lẫn nhau giữa nhiều tác nhân. Các nghiên cứu mới dừng ở nhận diện 

các yếu tố riêng lẻ, chưa có nghiên cứu xây dựng mô hình tổng hợp đa chiều kết hợp 

giữa các lý thuyết quản trị và kinh tế để lý giải toàn diện bản chất của liên kết trong 

hệ thống doanh nghiệp du lịch. 

Từ khoảng trống này, luận án kết hợp các nền tảng lý thuyết gồm: Lý thuyết 

thể chế kinh tế, Lý thuyết các bên liên quan, Lý thuyết dựa trên nguồn lực, Lý thuyết 

lợi ích giữa các bên, Lý thuyết liên kết mạng lưới để xây dựng mô hình nghiên cứu 

phù hợp với đặc điểm của ngành du lịch Việt Nam. 

Kết quả tổng quan xác định sáu nhóm yếu tố chính ảnh hưởng đến hoạt động 

liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch bao gồm: (1) Khai thác các nguồn lực của 

doanh nghiệp; (2) Duy trì sự công bằng; (3) Chia sẻ rủi ro; (4) Chia sẻ lợi ích kinh 

doanh; (5) Chia sẻ thông tin; (6) Hệ thống chính sách, thể chế.  

Đáng chú ý, thông qua nghiên cứu định tính, luận án phát hiện một yếu tố mới 

“Vai trò của tổ chức xã hội – nghề nghiệp về du lịch”, phản ánh đặc thù của bối cảnh 

Việt Nam. Các tổ chức như hội nghề nghiệp, câu lạc bộ doanh nghiệp hay nhóm hợp 

tác tự nguyện đang trở thành hạt nhân trong điều phối quan hệ, chia sẻ thông tin và 

tạo môi trường liên kết hiệu quả. Yếu tố này chưa được ghi nhận trong phần lớn 

nghiên cứu trước, cho thấy đóng góp học thuật quan trọng của luận án. Vì vậy, mô 

hình nghiên cứu của luận án tích hợp 7 yếu tố, trong đó sáu yếu tố kế thừa từ tổng 

quan lý thuyết và một yếu tố mới được bổ sung từ kết quả định tính.  

Dưới góc độ thực tiễn, các nghiên cứu hiện hành chủ yếu mô tả hiện tượng 

liên kết hoặc đề xuất khuyến nghị chung, trong khi chưa đưa ra quy trình tổ chức 

liên kết cụ thể phù hợp với doanh nghiệp nhỏ và vừa – nhóm chiếm tỷ trọng lớn 

trong ngành du lịch Việt Nam.  

Bên cạnh đó, các nghiên cứu trước chưa phân tích sâu cách thức vận hành, 

phối hợp và duy trì mối liên kết trong thực tiễn, đặc biệt trong bối cảnh đô thị lớn 

như Tp. HCM, nơi tập trung nhiều loại hình doanh nghiệp du lịch đa dạng và có 

tính cạnh tranh cao. Điều này tạo nên khoảng trống quan trọng trong việc thiết kế và 

vận hành cơ chế liên kết thực tiễn. 
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Để lấp đầy khoảng trống đó, luận án tiến hành nghiên cứu định tính thông 

qua phỏng vấn sâu các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM, từ đó xây 

dựng và đề xuất một quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch. Quy trình này được xem như giải pháp thực tiễn có thể áp dụng nhằm tăng 

cường hiệu quả hợp tác, nâng cao năng lực cạnh tranh và phát triển bền vững cho 

các doanh nghiệp du lịch trong bối cảnh Việt Nam hiện nay. 
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Tiểu kết Chương 1 

Chương 1 đã hệ thống hóa các nghiên cứu trong và ngoài nước liên quan đến 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Kết quả tổng quan cho thấy liên kết 

là xu hướng tất yếu trong hoạt động kinh doanh du lịch, góp phần giúp doanh nghiệp 

tối ưu nguồn lực, giảm chi phí, nâng cao năng lực cạnh tranh và gia tăng giá trị cung 

ứng cho khách hàng. Các công trình nghiên cứu đã tiếp cận chủ đề này từ nhiều 

hướng như chuỗi cung ứng du lịch, hợp tác giữa các bên trong hệ sinh thái du lịch, tác 

động của liên kết đến kết quả kinh doanh và phát triển bền vững của điểm đến. 

Tuy nhiên, tổng quan cũng chỉ ra một số khoảng trống nghiên cứu đáng chú 

ý. Cụ thể, các nghiên cứu trước chủ yếu tập trung vào liên kết trong chuỗi cung ứng 

hoặc giữa doanh nghiệp với các nhà cung cấp/dịch vụ hỗ trợ, ít công trình đi sâu 

vào liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch với nhau, đặc biệt trong bối cảnh doanh 

nghiệp vừa và nhỏ. Bên cạnh đó, vai trò điều phối của các tổ chức xã hội nghề 

nghiệp chưa được đề cập đến một cách toàn diện. Phần lớn các nghiên cứu cũng 

được triển khai ở phạm vi quốc gia, thiếu dữ liệu ứng dụng cụ thể tại Tp. HCM. 

Những phát hiện này tạo cơ sở xác định hướng tiếp cận của luận án, đồng thời 

khẳng định sự cần thiết của một mô hình nghiên cứu xem xét các yếu tố ảnh hưởng 

đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. Các khoảng trống 

nhận diện trong chương này sẽ được kế thừa, phân tích và cụ thể hóa trong Chương 2 

để hình thành mô hình nghiên cứu phù hợp với bối cảnh địa phương. 
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CHƯƠNG 2. CƠ SỞ LÝ LUẬN VÀ MÔ HÌNH NGHIÊN CỨU VỀ YẾU TỐ 

ẢNH HƯỞNG ĐẾN HOẠT ĐỘNG LIÊN KẾT GIỮA CÁC DOANH NGHIỆP 

DU LỊCH TẠI THÀNH PHỐ HỒ CHÍ MINH 

2.1. Các vấn đề lý luận cơ bản  

2.1.1. Doanh nghiệp du lịch 

Theo Luật Doanh nghiệp (2020) “Doanh nghiệp là tổ chức có tên riêng, có 

tài sản, có trụ sở giao dịch, được thành lập hoặc đăng ký thành lập theo quy định 

của pháp luật nhằm mục đích kinh doanh. Kinh doanh là việc thực hiện liên tục 

một, một số hoặc tất cả công đoạn của quá trình đầu tư, sản xuất đến tiêu thụ sản 

phẩm hoặc cung ứng dịch vụ trên thị trường nhằm mục đích tìm kiếm lợi nhuận”. 

Doanh nghiệp là một bộ phận quan trọng của nền kinh tế.  

Bảng 2.1. Phân loại doanh nghiệp nhỏ và vừa của World Bank 

Quy mô  

doanh nghiệp 

Số lao động Tài sản Doanh thu  

hàng năm 

Doanh nghiệp siêu nhỏ <10 <$ 100.000 <$ 100.000 

Doanh nghiệp nhỏ <50 <$ 3.000.000 <$ 3.000.000 

Doanh nghiệp vừa <300 <$ 15.000.000 <$ 15.000.000 

Quy mô vay trung bình 

Doanh nghiệp siêu nhỏ < $ 10.000 

Doanh nghiệp nhỏ < $ 100.000 

Doanh nghiệp vừa < $ 1.000.000 

“Nguồn: Tổng hợp từ World Bank, 2000” 

Theo quy mô, doanh nghiệp nhỏ và vừa gồm: doanh nghiệp siêu nhỏ, doanh 

nghiệp nhỏ và doanh nghiệp vừa. Tuy nhiên có nhiều định nghĩa và cách phân loại 

khác nhau. Ranh giới xác định giữa các nhóm doanh nghiệp ở các nước là không 

giống nhau, và ở mỗi nước thì mỗi thời kỳ phát triển lại phân loại doanh nghiệp với 

những tiêu chí riêng (Lê Danh Lượng, 2023).  

Đối với Việt Nam, căn cứ Nghị định 80/2021/NĐ-CP ngày 26/8/2021, việc 

phân loại dựa dựa trên ba tiêu chí: số lao động, doanh thu và tổng tài sản. Trong lĩnh 
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vực thương mại – dịch vụ, quy mô lao động và doanh thu/tổng vốn của nhóm doanh 

nghiệp nhìn chung khá hạn chế. 

* Khái niệm doanh nghiệp du lịch 

Trong Nghị định số 09/CP ngày 05/12/1994 của Chính phủ về tổ chức và 

quản lý các doanh nghiệp du lịch xác định “Doanh nghiệp du lịch là tổ chức kinh 

doanh một hoặc một số dịch vụ du lịch, có tư cách pháp nhân, hạch toán kinh tế độc 

lập, hoạt động theo pháp luật. Các loại hình doanh nghiệp du lịch gồm (1) Lữ 

hành: Làm nhiệm vụ giao dịch, ký kết với các tổ chức kinh doanh du lịch trong 

nước, nước ngoài để xây dựng và thực hiện các chương trình du lịch đã bàn cho 

khách du lịch; (2) Khách sạn: Làm nhiệm vụ tổ chức việc đón tiếp, phục vụ việc lưu 

trú, ăn uống, vui chơi giải trí, bán hàng cho khách du lịch; (3) Vận chuyển khách; 

(4) Làm các dịch vụ khác như tổ chức vui chơi, tuyên truyền quảng cáo du lịch, tư 

vấn đầu tư du lịch”.  

Căn cứ Điều 30, Luật Du lịch 2017 nhấn mạnh về phạm vi kinh doanh dịch 

vụ lữ hành, trong đó: Kinh doanh dịch vụ lữ hành nội địa phục vụ khách du lịch nội 

địa; Kinh doanh dịch vụ lữ hành quốc tế phục vụ khách du lịch quốc tế đến Việt 

Nam và khách du lịch ra nước ngoài. Doanh nghiệp kinh doanh dịch vụ lữ hành 

quốc tế được kinh doanh dịch vụ lữ hành quốc tế và dịch vụ lữ hành nội địa. 

Vũ Mạnh Hà (2014) “Doanh nghiệp du lịch là tổ chức kinh tế thực hiện quá 

trình kết hợp các yếu tố sản xuất đầu vào (inputs) như vốn, lao động, tài nguyên du 

lịch tự nhiên, tài nguyên du lịch văn hóa – nhân văn và nguyên vật liệu.. để sản xuất 

ra các sản phẩm và dịch vụ du lịch riêng lẻ đầu ra (outputs), với mục tiêu là tối đa 

hóa lợi nhuận”. 

Doanh nghiệp du lịch là một tổ chức hoạt động trong lĩnh vực kinh doanh dịch 

vụ vì mục tiêu lợi nhuận. Để đáp ứng được yêu cầu của khách hàng nói chung, nhất là 

yêu cầu của du khách quốc tế, mỗi công ty lữ hành hoặc mỗi khách sạn thường phải 

phối hợp với nhiều đối tác khác trong và ngoài ngành du lịch (Vũ Mạnh Hà, 2014).  

Các doanh nghiệp du lịch đóng vai trò quan trọng trong sự phát triển của 

ngành du lịch. Ngành du lịch của mỗi quốc gia phải có chính sách kinh tế phù hợp 

đối với các doanh nghiệp du lịch có quy mô vừa và nhỏ (Vũ Mạnh Hà, 2014). Các 
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doanh nghiệp tạo được nhiều việc làm, tăng thu nhập cho người lao động và qua đó 

góp phần thực hiện các mục tiêu quốc gia về phát triển bền vững, góp phần chuyển 

dịch cơ cấu của nền kinh tế theo hướng năng động và hiệu quả, đóng góp vào năng 

lực sản xuất và tăng trưởng kinh tế của các quốc gia, góp phần xây dựng một thể 

chế kinh tế thị trường hoàn chỉnh (Lê Quang Mạnh, 2011). 

Hình 2.1. Quá trình phát triển của các công ty du lịch 

 

“Nguồn: Nguyễn Văn Mạnh, Phạm Hồng Chương, 2006”  

2.1.2. Chuỗi cung ứng du lịch 

Trong vài thập kỷ qua, các mối quan hệ giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp 

 Đơn-giản 

Kinh-doanh 

nhỏ 

Một chức-năng 

Kinh-doanh 

Tập-đoàn du-

lịch 

Tập-đoàn du-

lịch 

đa quốc-gia 

Một công-ty lữ-hành 

du-lịch tổng-hợp 

 

Chiến-lược phát-triển 

Chiến-lược phát-triển phổ-biến của các công-ty 

lữ-hành 

Công-ty lữ-hành du-

lịch tổng-hợp quốc-tế 

Công-ty chuyên doanh  

(trong lữ-hành du-lịch) 

Công-ty lữ-hành du-

lịch chuyên doanh 

quốc-tế 

Mở rộng quy-

mô 

 

Phát-triển  

các lĩnh-vực 

ngoài du-lịch 

Tập-trung 

phát-triển 

trong 

Liên-kết ngang với các  

doanh-nghiệp ngoài du-

lịch 

Liên-kết 

dọc 

Liên-kết trong 

du-lịch 

Khai-thác quy-mô 

tối-ưu 

Mua 

các 

công-ty Phát-triển 

trong Mua các  

doanh-

nghiệp  

ngoài du-

lịch 

Tập-

trung 

phát-

triển 

trong 
Liên-kết trong 

du-lịch 

Phát-triển 

quốc-tế 

Liên-kết 

trong 

du-lịch 

lữ-hành 

Sử-dụng 

quy-mô tối-ưu 
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đã nổi lên như một lĩnh vực quan trọng trong thực hành quản lý và điều tra học 

thuật (Wolfgang và Andreas, 2006). Từ đó các nhà nghiên cứu đã tập trung nghiên 

cứu khái niệm, vai trò của chuỗi cung ứng trong liên kết kinh doanh như sau: 

2.1.2.1. Khái niệm chuỗi cung ứng 

Chuỗi cung ứng được hiểu là quá trình biến đổi nguyên liệu thô thành sản 

phẩm cuối cùng và phân phối đến khách hàng thông qua mạng lưới các nhà cung 

cấp, sản xuất, vận chuyển, kho bãi và bán lẻ (Porter, 1990; Hugos, 2003; Lambert, 

1998; Hà Minh Hiếu, 2022). Ở góc nhìn liên kết, chuỗi cung ứng là mạng lưới liên 

kết các tổ chức, gồm liên kết ngược (upstream linkages) và liên kết xuôi 

(downstream linkages), thông qua các quá trình và hoạt động nhằm tạo ra giá trị cho 

các sản phẩm và dịch vụ cung cấp trên thị trường (Nguyễn Ngọc Trung, 2018). 

Liên kết giữa các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng giúp tiết kiệm chi phí, 

tăng sức cạnh tranh và đòi hỏi cơ chế chia sẻ thông tin về nhu cầu, chất lượng, năng 

lực cung ứng... để tối ưu hóa giá trị gia tăng và hiệu quả chi (Ngô Văn Vũ, 2021; 

Zhang và cộng sự, 2009). Bất kỳ doanh nghiệp nào dù là hoạt động sản xuất hay 

kinh doanh dịch vụ cũng đều có hai chức năng luôn gắn kết chặt chẽ với nhau đó là 

sản xuất và kinh doanh và tạo thành một chu trình khép kín trong hoạt động của 

doanh nghiệp (Đồng Thị Thanh Phương và cộng sự, 2012).  

Các mối quan hệ trong chuỗi cung ứng được phân loại thành hai nhóm theo 

chiều dọc và chiều ngang. Mối quan hệ dọc giữa các đại lý với các nhà cung cấp 

dịch vụ. Mối quan hệ theo chiều ngang, giữa các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ 

giống nhau. Các mối quan hệ có thể phân thành 4 loại: Giữa nhiều đơn vị với nhau, 

giữa một với nhiều đơn vị, hoặc nhiều đại lý với 1 nhà cung cấp và các mối quan hệ 

một mốt. Các mối quan hệ trong chuỗi cung ứng có thể là đối tác chiến lược, liên 

minh chiến lược, hợp tác theo chiều dọc, liên kết phối hợp. Việc phối hợp chuỗi 

cung ứng có thể có nhiều hình thức khác nhau từ tích hợp toàn bộ hoặc một phần 

các quy trình kinh doanh với các thỏa thuận hợp đồng giữa các công ty riêng lẻ theo 

chiều ngang hoặc chiều dọc (Zhang và cộng sự, 2009). 

Đo lường hiệu suất tổng thể của chuỗi cung cứng dựa vào: (1) Hoạt động tài 

chính bao gồm tổng chi phí, chi phí phân phối, chi phí sản xuất, chi phí hàng tồn 
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kho, lợi tức đầu tư, tổng doanh thu, lợi nhuận; (2) Hiệu suất hoạt động: Thời gian 

phản hồi của khách hàng; Thời gian sản xuất; Chất lượng sản phẩm; Sản phẩm có 

sẵn; (3) Hiệu suất chuỗi cung cứng tổng thể: Sự hài lòng của khách hàng; Tính linh 

hoạt của chuỗi cung cứng (Zhang và cộng sự, 2009). 

2.1.2.2. Chuỗi cung ứng du lịch 

Chuỗi cung ứng du lịch được định nghĩa là một mạng lưới các tổ chức tư 

nhân và công cộng tham gia vào các hoạt động du lịch khác nhau, từ việc cung cấp 

các sản phẩm hoặc dịch vụ du lịch phức hợp không đồng nhất tại một điểm cụ thể 

(Fong và cộng sự, 2021). Chuỗi cung ứng du lịch bao gồm một mạng lưới tích hợp 

các nhà cung cấp theo chiều ngang, dọc và chéo, cùng cung cấp trọn gói các sản 

phẩm hoặc dịch vụ du lịch cho khách hàng (Maggioni và cộng sự, 2014). Mối quan 

hệ giữa các nhà cung cấp trong chuỗi cung ứng theo chiều ngang khác với các mối 

quan hệ trong chuỗi cung ứng theo chiều dọc. Hợp tác, hay cạnh tranh và hợp tác 

đồng thời giữa các công ty, ngày càng trở nên phổ biến ở cấp độ chuỗi cung ứng 

theo chiều ngang trong ngành du lịch (Damayanti và cộng sự, 2017). Sự tồn tại của 

chuỗi cung ứng du lịch được quyết định bởi sự hiểu biết về sản phẩm du lịch; một 

công ty du lịch không thể cung cấp tất cả các sản phẩm và dịch vụ, chỉ có thể thực 

hiện khi phối hợp với nhiều doanh nghiệp liên quan (Ling, 2015). 

 Một chuỗi cung ứng du lịch có thể được phát triển bởi nhiều tổ chức tư nhân 

và công cộng, để cung cấp giải pháp tour du lịch trọn gói, các bên tham gia chuỗi 

cung ứng du lịch phải hiểu rõ nhu cầu chiến lược của chính mình và lựa chọn đối 

tác (nhà cung cấp) một cách có tâm (Fong và cộng sự, 2021). Sự liên kết giữa các 

bên tham gia trong chuỗi cung ứng du lịch đã được hình thành trên cơ sở hướng tới 

đạt được các lợi ích chung và phát triển theo hướng hiệu quả, bền vững, tạo ra khả 

năng cạnh tranh cao hơn cho sản phẩm du lịch.  

Chuỗi cung ứng du lịch có đặc điểm: (1) Tính phức tạp cao do nhiều tác 

nhân, quy trình phụ thuộc lẫn nhau, nhấn mạnh phối hợp và phân bổ hợp lý 

nguồn lực; (2) Rủi ro lớn do du lịch gắn với nhu cầu biến động, chịu tác động 

liên ngành; (3) Khó kiểm soát chất lượng đồng bộ như chất lượng dịch vụ ăn, ở, 

vận chuyển... phụ thuộc nhiều nhà cung cấp khác nhau (Ling, 2015). Tuy nhiên, 
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hiện nay du lịch Việt Nam vẫn thiếu các mô hình liên kết tốt, hiệu quả, có sự định 

hướng của Nhà nước, tạo ra giá trị và sức cạnh tranh cao hơn của sản phẩm 

(Nguyễn Minh Tuân, 2019). 

2.1.3. Liên kết kinh doanh  

2.1.3.1. Khái niệm liên kết kinh doanh 

Trong bối cảnh toàn cầu hóa và hội nhập kinh tế, liên kết giữa các doanh 

nghiệp trở thành yêu cầu tất yếu nhằm tận dụng nguồn lực, giảm chi phí và nâng cao 

năng lực cạnh tranh. Theo Trần Kim Hào (2015), hầu như tất cả các doanh nghiệp 

trong nền kinh tế thị trường đều cần đến các mối liên kết để tồn tại và phát triển. Về 

ngôn ngữ, “liên kết” được hiểu là gắn bó chặt chẽ với nhau (Nguyễn Lân, 2000). Trên 

phương diện học thuật, Graham và Barter (1999), xem liên kết là hệ thống các mối 

quan hệ, trong đó từ hai bên trở lên cùng góp nguồn lực để đạt những mục tiêu mà 

từng bên khó thực hiện riêng lẻ; các bên hợp tác để cùng phát triển, bù đắp những 

thiếu hụt của nhau thông qua phối hợp hoạt động.  

Phạm Thị Thùy Linh (2021) nhấn mạnh rằng trong liên kết, các thành viên 

có cùng tiếng nói và trách nhiệm, từ đó dễ dàng chia sẻ thông tin, kiểm soát chi phí, 

nâng cao chất lượng, hạ giá thành sản phẩm. Tương tự, Bryson và cộng sự (2006), 

cho rằng liên kết là quá trình chia sẻ thông tin, nguồn lực, hoạt động và năng lực 

giữa các tổ chức để tạo ra kết quả vượt trội so với khi hoạt động độc lập. Còn Lee 

và cộng sự (1992) nhấn mạnh khía cạnh “tầm nhìn và niềm tin lẫn nhau” như điều 

kiện cốt lõi của liên kết 

Qua quá trình tổng quan tài liệu nghiên cứu, tác giả nhận thấy có nhiều quan 

điểm khác nhau về khái niệm này. Tác giả đã tổng hợp các khái niệm về liên kết 

theo bảng sau: 

Bảng 2.2. Bảng tổng hợp các khái niệm về liên kết, liên kết kinh doanh 

Tác giả Nội dung 

Narus và 

Anderson 

(1996)  

Liên kết là sự cộng tác giữa các công ty độc lập, cùng nhau chia 

sẻ nguồn lực và có khả năng đáp ứng những nhu cầu đặc biệt 

nhất của khách hàng.  
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Deshmukh và 

cộng sự (2010)  

Cộng tác/hợp tác/liên kết là một quá trình trong đó các tổ chức 

sẽ trao đổi thông tin và chia sẻ nguồn lực, rủi ro, trách nhiệm, lợi 

nhuận nhằm nâng cao năng lực của các bên tham gia vì lợi ích 

chung, mục đích chung.  

Diwangkari 

(2014)  

Liên kết sẽ bao gồm các quy định về hình thức liên kết, quyền 

và nghĩa vụ các bên, nhằm xác định tính kỷ luật và tính chịu 

trách nhiệm đối với các hoạt động liên kết. Thiếu các quy định 

này sẽ làm giảm tính hiệu lực, tính khả thi và trách nhiệm thực 

hiện liên kết của các bên, theo đó, các hoạt động liên kết sẽ chỉ 

là hình thức. Nếu các quy định về liên kết không minh bạch, rõ 

ràng cũng khiến các bên tham gia liên kết có thể cảm thấy lo 

ngại tính công bằng về vị thế của các bên tham gia. 

Trần Thị Thu 

Hương (2016)  

Bản chất của liên kết là cùng hành động dưới hình thức hệ thống 

mối quan hệ giữa hai hay nhiều bên tham gia, cùng có sự chia sẻ 

mục tiêu, trách nhiệm và cùng giải quyết những vấn đề đem lại 

lợi ích cho các bên hoặc các vấn đề mà rất khó hoặc không thể 

giải quyết nếu chỉ được thực hiện bởi một tổ chức. 

John và 

Donald, 

(1995).  

Liên kết kinh doanh được định nghĩa là các giao dịch thương 

mại giữa các bên riêng biệt, mang lại lợi nhuận cho doanh 

nghiệp khi tham gia liên kết, giúp phát triển các doanh nghiệp 

nhỏ theo hướng chuyên môn hóa, đa dạng hóa, mang lại hiệu 

quả kinh doanh  

Schulenburg 

(2006); Holm 

và Johanson 

(2005) 

Liên kết kinh doanh là tất cả hoạt động hợp tác giữa các doanh 

nghiệp nhằm đạt được mục tiêu phát triển kinh doanh thông qua 

liên kết  

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2023” 

Như vậy, liên kết kinh doanh là quá trình hợp tác tự nguyện giữa hai hay 

nhiều tổ chức độc lập nhằm chia sẻ nguồn lực, thông tin, rủi ro và lợi ích, hướng 

đến những mục tiêu chung, góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động và năng lực cạnh 



 

58 

 

tranh của các bên tham gia. Bản chất của liên kết là cùng hành động dưới hình thức 

hệ thống mối quan hệ giữa hai hay nhiều bên tham gia, cùng có sự chia sẻ mục tiêu, 

trách nhiệm và cùng giải quyết những vấn đề đem lại lợi ích cho các bên hoặc các 

vấn đề mà rất khó hoặc không thể giải quyết nếu chỉ được thực hiện bởi một tổ chức 

(Trần Thị Thu Hương, 2017).  

Liên kết là cơ chế phối hợp nhịp nhàng, đặc biệt quan trọng đối với doanh 

nghiệp nhỏ và vừa (Aditya, 2021), với sự tham gia đa dạng của doanh nghiệp, cơ 

quan quản lý và các tổ chức liên quan (Lê Đức Trọng và Nguyễn Văn Phát, 2022). 

Các doanh nghiệp tiến hành liên kết kinh doanh trên tinh thần tự nguyện, bình đẳng, 

hợp tác cùng có lợi; cùng chia sẻ nguồn lực, lợi ích và rủi ro (nếu có) dựa trên sự 

thỏa thuận giữa các bên khi nhất trí tham gia liên kết kinh doanh. Các doanh nghiệp 

nhỏ thúc đẩy sự gắn kết kinh tế bằng cách liên kết và hỗ trợ các doanh nghiệp lớn 

hơn, hoặc phục vụ thị trường ngách, góp phần xây dựng năng lực sản xuất hệ thống. 

Các doanh nghiệp nhỏ thúc đẩy sự gắn kết xã hội, bằng cách giảm khoảng cách phát 

triển và chênh lệch, từ đó lan tỏa lợi ích của tăng trưởng kinh tế tới các bộ phận dân 

cư rộng lớn hơn và các khu vực lạc hậu (Nelson, 2007). 

Liên kết tạo cơ hội phát triển và mở rộng thị trường thông qua bổ sung nguồn 

lực còn thiếu và hiện thực hóa cơ hội kinh doanh (Eisenhardt và Schoonhoven, 

1996), đồng thời giúp doanh nghiệp nội địa tham gia sâu vào chuỗi giá trị và mạng 

lưới toàn cầu (UNCTAD, 2004). Những lợi ích ghi nhận bao gồm: chuyển giao 

công nghệ và đào tạo (Đào Thị Thu Giang, 2018); nâng cao năng suất (Asiedu và 

Freeman, 2007); tạo lợi thế cạnh tranh, thu về lợi nhuận, và tham gia vào thị trường 

quốc tế (Jun Yeup và Lê-Yin, 2008); giảm chi phí, tối đa hóa chất lượng, quản lý 

các mối quan hệ xã hội, địa chính trị của doanh nghiệp (Jenkins và cộng sự, 2007). 

Liên kết kinh doanh đóng vai trò là kênh để các doanh nghiệp vừa và nhỏ tiếp cận 

công nghệ, kỹ năng hoặc thúc đẩy trao đổi dữ liệu và lan tỏa kiến thức (OECD, 

2018). Các mối liên kết mạnh mẽ giúp tạo thuận lợi cho việc xác định các đối tác 

trao đổi thích hợp, giúp các công ty tiếp cận những thông tin mong muốn, trở thành 

lợi thế cạnh tranh, tăng cường chia sẻ kiến thức và hỗ trợ nguồn lực (Eisingerich và 

Bell, 2008). Các liên kết bên ngoài được thiết lập tốt giúp các công ty dịch vụ riêng 
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lẻ luôn sẵn sàng đón nhận sự đổi mới và tiếp nhận những ý tưởng mới từ các công 

ty khác (Eisingerich và Bell, 2008). Các mối liên kết mạnh mẽ có thể giúp các công 

ty dịch vụ điều phối các nhiệm vụ quan trọng phụ thuộc lẫn nhau một cách hiệu quả 

hơn và tạo điều kiện thuận lợi cho việc trao đổi kiến thức tự do (Inkpen và Tsang, 

2005). 

Liên kết kinh doanh mang lại những cơ hội cho các doanh nghiệp siêu nhỏ 

và nhỏ phát triển khi tham gia các lĩnh vực kinh tế năng động. Hạn chế chính 

trong việc phát triển các dự án liên kết kinh doanh là thiếu sự hỗ trợ của cơ quan 

có thẩm quyền. Bốn yếu tố chính liên quan đến liên kết kinh doanh: cơ hội, 

thông tin, năng lực, vốn. Các doanh nghiệp là thành viên khi tham gia liên kết 

kinh doanh phải có khả năng thực hiện nghĩa vụ của mình và đáp ứng yêu cầu 

của khách hàng (John và Donald, 1995).  

2.1.3.2. Vai trò của liên kết trong kinh doanh 

Liên kết kinh doanh đóng vai trò quan trọng trong việc cải thiện chất lượng 

trải nghiệm của du khách (Selin và Beason, 1991) và được thúc đẩy bởi nhu cầu 

nâng cao chất lượng sản phẩm, tận dụng lợi thế của mỗi địa phương, và giúp giảm 

chi phí và gia tăng hiệu quả kinh doanh (Naipaul và cộng sự, 2009). Liên kết giúp 

các tổ chức, doanh nghiệp và cộng đồng phối hợp giải quyết các vấn đề chung, 

hướng đến phát triển du lịch bền vững (Graci, 2013). Đồng thời, liên kết còn chia sẻ 

chi phí đầu tư, rủi ro và tiếp cận nguồn lực bổ sung (Swink, 2006; Nguyễn Thị Quý, 

2020).  

Hoạt động liên kết bao gồm chia sẻ thông tin, tạo dựng hoạt động chung, đầu 

tư nguồn lực để đảm bảo sự tin tưởng và cam kết nhằm cải thiện sự hài lòng của 

khách hàng, nâng cao hiệu quả (Nyaga và cộng sự, 2010), đồng thời tạo nền tảng 

hình thành cụm ngành và chuỗi giá trị (Lê Xuân Bá và Trương Bá Thanh, 2009).  

Nguyễn Thị Ngọc Anh (2013) khẳng định liên kết là yếu tố giúp doanh 

nghiệp bổ trợ lẫn nhau, khai thác nguồn lực để tạo sức mạnh tổng thể và nâng cao 

năng lực cạnh tranh quốc tế. Để liên kết thành công, doanh nghiệp cần chủ động mở 

rộng hợp tác, chấp nhận hy sinh lợi ích ngắn hạn, đàm phán khéo léo và đảm bảo 

hài hòa lợi ích giữa các bên. Tác giả nhấn mạnh doanh nghiệp Việt Nam cần tăng 
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cường liên kết để tận dụng lợi thế, hình thành các mạng lưới, hiệp hội và chuỗi phân 

phối quy mô lớn nhằm phát triển bền vững trên thị trường.  

Liên kết giữa các doanh nghiệp giúp nâng cao năng lực tổ chức tour, đặc biệt 

các chương trình du lịch quy mô và phức tạp, nhờ chia sẻ nguồn lực, giảm chi phí, 

cải thiện chất lượng dịch vụ và tăng sức cạnh tranh, qua đó tạo thêm giá trị cho du 

khách. Ở cấp độ điểm đến, liên kết còn góp phần mở rộng việc làm, nâng cao kỹ 

năng, thúc đẩy tiêu dùng và phát triển kinh tế địa phương. Đối với doanh nghiệp, 

liên kết mở ra cơ hội tiếp cận thị trường, kích thích đổi mới và tối ưu hóa chi phí 

(Jenkins và cộng sự, 2008). Tuy nhiên, quá trình này đối mặt với thách thức về cam 

kết nội bộ, nguồn lực tài chính, niềm tin và năng lực quản trị. Jenkins và cộng sự 

(2008) nhấn mạnh các yếu tố quyết định thành công gồm xây dựng năng lực, tiếp 

cận tài chính và quản trị hiệu quả quan hệ hợp tác. 

2.1.3.3. Phân loại liên kết kinh doanh 

Liên kết kinh doanh được phân loại theo nhiều tiêu chí, phổ biến nhất gồm: 

theo hướng quan hệ (dọc, ngang, hỗn hợp); theo hình thức tổ chức (chính thức, phi 

chính thức); theo phạm vi tham gia (song phương, đa phương). 

Schulenburg (2006) chỉ ra liên kết chịu ảnh hưởng của khoảng cách và cơ sở 

hạ tầng vật chất, chính sách thương mại, các mối liên kết kinh doanh hiện có. Liên 

kết có thể không chính thức khi quy mô nhỏ, nhưng cần thể chế hóa bằng văn bản 

nếu hợp tác dài hạn và liên quan nguồn lực quan trọng. Tác giả phân chia thành ba 

nhóm chính: (1) liên kết chuỗi cung ứng (dọc) với một trong hai nhà cung cấp (còn 

được gọi là liên kết ngược) hoặc khách hàng /đại lý (liên kết xuôi); (2) liên kết hợp 

tác (theo quan hệ hoặc theo chiều ngang) với các công ty khác như các đối tác liên 

minh (ví dụ: hợp đồng chia sẻ công nghệ, hợp đồng quản lý và thỏa thuận đồng sản 

xuất) hoặc đối thủ cạnh tranh (Chen và Chen, 1998; Murray và cộng sự, 2005; 

Saggi, 2002); và (3) liên kết thể chế với chính phủ, viện nghiên cứu, tổ chức công 

nghiệp và trường đại học (Santangelo, 2009).  

Jacobs và Deman (1996) mở rộng thêm các dạng như liên kết chia sẻ thị 

trường hoặc nhà cung cấp (liên kết ngang); tham gia vào mỗi công đoạn trong chuỗi 

giá trị (liên kết dọc); liên kết với các ngành có liên quan (liên kết liên ngành); liên 
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kết chia sẻ công nghệ; liên kết trong đó một doanh nghiệp đóng vai trò trung tâm. 

Tương đối ít nghiên cứu tiến hành xem xét các mối liên kết ngược (với các nhà 

cung cấp hàng hóa và dịch vụ du lịch) và liên kết xuôi (với khách hàng và các lĩnh 

vực khác) được hỗ trợ bởi các nhu cầu cuối cùng của ngành du lịch (Malcolm 

Beynon và cộng sự, 2009).  

Ở góc độ mức độ cam kết, quan hệ liên kết được xếp theo bốn cấp độ từ 

thấp đến cao: Liên kết, phối hợp, hợp tác và liên minh chiến lược (Watkin và 

cộng sự, 2002). Mandell (1999) nhấn mạnh liên kết có thể diễn ra liên tục hoặc 

không liên tục, miễn là phục vụ mục tiêu chung giữa các bên tham gia. 

Nhiều tác giả phân loại liên kết kinh doanh khác nhau, tác giả tổng hợp phân 

loại theo Bảng 2.3 như sau:  

Bảng 2.3: Tổng hợp phân loại liên kết kinh doanh 

STT Tác giả/ 

Nhóm tác giả 

Phân loại liên kết 

1 Cai và Leung (2004) Liên kết xuôi; Liên kết ngược  

2 Schulenburg (2006) Liên kết ngang; Liên kết dọc 

3 Đỗ Thị Đông (2011) Liên kết dọc; Liên kết ngang; Liên kết hỗn hợp 

4 Hanly (2012)  Liên kết ngược; Liên kết xuôi; Liên kết chuyển 

tiếp 

5 Nguyễn Khương 

(2012) 

Liên kết theo chiều dọc; Liên kết theo chiều 

ngang; Liên kết hỗn hợp 

6 Czakon và Rogalski 

(2014)  

(1) Liên kết theo chiều dọc, xét về ranh giới nhà 

cung cấp – khách hàng; (2) Liên kết theo chiều 

ngang, giữa các đối thủ cạnh tranh trực tiếp; (3) 

Liên kết theo cấp độ mạng lưới kinh doanh với 

các tác nhân và người bổ sung khác nhau trong 

giá trị mạng.  

7 Khanal và cộng sự 

(2014) 

Liên kết ngược; Liên kết xuôi; Liên kết toàn diện 
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8 Trần Kim Hào 

(2015) 

(1) Liên kết theo chiều dọc (các công ty hoạt 

động trong cùng một chuỗi giá trị ngành); (2) 

Liên kết theo chiều ngang (sự kết hợp giữa các 

công ty có sản phẩm, dịch vụ tương tự nhau hoặc 

liên quan với nhau cùng chung một thị trường 

hoặc chia sẻ thị trường theo phân khúc khác nhau 

và có thể sử dụng cùng một hệ thống phân phối 

để gia tăng hiệu quả); (3) Liên kết hỗn hợp (kết 

hợp của hai dạng liên kết dọc và ngang). 

 “Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2023” 

* Đặc điểm liên kết ngược 

Liên kết ngược đóng vai trò thiết yếu trong việc đảm bảo rằng các cụm 

DNVVN có đầu vào đảm bảo với hiệu quả chi phí tối ưu, đi kèm với tính bền vững 

và đảm bảo (Aditya, 2021). Các mối liên kết cung ứng ngược không chỉ giúp nâng 

cao bí quyết kỹ thuật của các doanh nghiệp vừa và nhỏ mà còn giúp họ dễ dàng tiếp 

cận tín dụng và thị trường, đồng thời nâng cao chất lượng sản phẩm được cung cấp, 

tạo nên tính bền vững của liên kết kinh doanh (Meyer, 2007).  

* Đặc điểm liên kết theo chiều dọc 

Liên kết dọc là hợp tác giữa các doanh nghiệp trong cùng chuỗi giá trị, có thể 

theo hướng tích hợp ngược hoặc tích hợp xuôi nhằm hoàn thiện quy trình sản xuất – 

phân phối. Liên kết dọc giúp giảm chi phí, chủ động đầu vào/đầu ra, tiết kiệm và 

đổi mới sản phẩm (Đỗ Thị Đông, 2011), nhưng cũng có một số khó khăn như nguồn 

lực bị phân tán, khó tập trung vào các hoạt động chủ yếu tạo giá trị gia tăng cao 

nhất trong chuỗi giá trị... (Nguyễn Khương, 2012). Schulenburg (2006) nhấn mạnh 

liên kết dọc góp phần giảm tổn thất, nâng cao chất lượng, cải thiện thông tin, 

phát triển sản phẩm mới, mở rộng thị trường và gia tăng sự hài lòng của người 

tiêu dùng. 

* Đặc điểm liên kết theo chiều ngang 
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Theo Đỗ Thị Đông (2011), liên kết ngang là liên kết của doanh nghiệp hay tổ 

chức có cùng vị trí với nhau trong chuỗi cung ứng. Mục đích của liên kết ngang tìm 

kiếm sự hợp tác của những tổ chức có cùng chức năng để tăng cường công tác 

nghiên cứu và phát triển sản phẩm hay dịch vụ hoặc thực hiện những hoạt động 

nhằm tăng cường khả năng bán hàng của các doanh nghiệp. Hình thức này giúp các 

doanh nghiệp, đặc biệt là DNVVN tận dụng lợi thế quy mô thông qua giảm chi phí 

mua hàng, mở rộng thị trường, chia sẻ hoạt động marketing và cùng xây dựng 

thương hiệu hoặc sản phẩm chung (Võ Thành Danh và cộng sự, 2016; Schulenburg, 

2006). 

Schulenburg (2006) và UNIDO (2007) nhấn mạnh rằng liên kết ngang giúp 

các doanh nghiệp nhỏ vượt qua hạn chế về quy mô, gia tăng linh hoạt, tham gia vào 

các đơn hàng lớn, thuê thiết bị chung và nâng cao sức cạnh tranh. Trong bối cảnh 

toàn cầu hóa, liên kết kinh doanh nhằm giảm thiểu chi phí, rủi ro, tăng quy mô cũng 

như sức cạnh tranh; chủ động tham gia vào một khâu trong chuỗi giá trị là điều cần 

thiết cho tất cả các thành phần kinh tế của nước ta hiện nay (Cao Trung Kiên và Lê 

Thị Vân Dung, 2020). 

* Đặc điểm liên kết hỗn hợp 

Hình thức liên kết hỗn hợp nghĩa là kết hợp giữa liên kết dọc và liên kết 

ngang của các chủ thể (Đỗ Thị Đông (2011); Trần Kim Hào (2015); Jacobs và cộng 

sự (2016); Nguyễn Khương (2012)). Vì vậy, ưu nhược điểm của liên kết này là tích 

hợp ưu nhược điểm của cả hai dạng. Tùy theo đặc điểm hoạt động kinh doanh của 

tập đoàn, nếu biết phát huy thế mạnh, hạn chế điểm yếu của từng dạng liên kết đơn 

lẻ sẽ tạo nên mô hình hoạt động khá hoàn chỉnh. Đồng thời, các tập đoàn cũng cần 

chú ý hạn chế những tác hại do việc mở rộng quy mô, giảm thiểu chi phí đầu tư 

không hiệu quả (Nguyễn Khương, 2012). 
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Hình 2.2. Tổng quan về liên kết ngang và liên kết dọc  

 

“Nguồn: Schulenburg, 2006” 

* Đặc điểm cụm liên kết ngành 

Hussain (2000) cho rằng liên kết kinh doanh giữa các doanh nghiệp cũng có 

thể phân thành 3 mô hình chính: Liên minh, cụm liên kết và mạng liên kết. Trong 

đó, Porter (2001) định nghĩa cụm liên kết ngành là tập hợp các doanh nghiệp, nhà 
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cung cấp, ngành liên quan và tổ chức hỗ trợ cùng hoạt động trong lĩnh vực tại địa 

phương, tương tác và bổ sung lẫn nhau nhằm tạo lợi thế cạnh tranh. Ketels (2004) 

chỉ ra bốn đặc trưng của cụm: (1) chia sẻ nguồn lực và lan tỏa lợi ích, (2) liên kết 

những hoạt động của các công ty phải chia sẻ một mục đích chung; (3) có sự chủ 

động trao đổi qua lại giữa các công ty nằm trong cụm liên kết ngành; (4) chỉ một số 

nhất định những bên tham gia có tác động chính đối với hoạt động của các công ty.  

Tại Việt Nam, Nghị định số 80/2021/NĐ-CP ngày 26 tháng 8 năm 2021 quy 

định chi tiết và hướng dẫn thi hành một số điều của Luật Hỗ trợ doanh nghiệp nhỏ 

và vừa: Doanh nghiệp nhỏ và vừa tham gia cụm liên kết ngành được lựa chọn hỗ 

trợ khi đáp ứng một trong các tiêu chí sau đây: (1) Có hợp đồng mua chung 

nguyên liệu đầu vào; (2) Có hợp đồng bán chung sản phẩm; (3) Có hợp đồng 

mua bán, hợp tác liên kết giữa các doanh nghiệp trong cụm liên kết ngành; (4) 

Cùng xây dựng và sử dụng thương hiệu. Nội dung hỗ trợ doanh nghiệp nhỏ và 

vừa tham gia cụm liên kết ngành, chuỗi giá trị: (1) Hỗ trợ đào tạo; (2) Hỗ trợ 

nâng cao năng lực liên kết sản xuất và kinh doanh; (3) Hỗ trợ thông tin, phát 

triển thương hiệu, kết nối và mở rộng thị trường; (4) Hỗ trợ tư vấn về tiêu chuẩn, 

quy chuẩn kỹ thuật, đo lường, chất lượng; (5) Hỗ trợ thực hiện các thủ tục về sản 

xuất thử nghiệm, kiểm định, giám định, chứng nhận chất lượng. Ngoài ra, mục 4 

quy định về hỗ trợ lãi suất cho doanh nghiệp nhỏ và vừa khởi nghiệp sáng tạo, 

doanh nghiệp nhỏ và vừa tham gia cụm liên kết ngành, chuỗi giá trị.  

* Liên kết song phương, liên kết đa phương 

Liên kết song phương là việc liên kết của hai doanh nghiệp nhằm tạo hiệu 

quả hoạt động cao hơn. Khi số lượng chủ thể tham gia liên kết nhiều hơn hai doanh 

nghiệp thì người ta có liên kết đa phương. 
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Hình 2.3: Tóm tắt vai trò hỗ trợ của các mối liên kết giữa các bên đối  

với các loại hình đổi mới khác nhau 

 

 

“Nguồn: Tang và cộng sự, 2019” 

Theo Tang và cộng sự (2019), do các mối liên kết đa dạng, các doanh nghiệp 

du lịch có thể phát triển các loại liên kết hợp tác khác nhau trong nội bộ và với các 

đối tác bên ngoài khác nhau, chẳng hạn như phát triển thị trường, chia sẻ kiến thức, 

hợp tác nghiên cứu và phát triển, chiến lược nhượng quyền thương mại và cải tiến 

sản phẩm, có lợi cho những đổi mới khác nhau.  

Tóm lại, khi tổng hợp các nghiên cứu về việc phân loại liên kết, tác giả nhận 

định mỗi nhà nghiên cứu có cách phân loại khác nhau tùy theo lĩnh vực hoạt động 

của doanh nghiệp. Liên kết kinh tế giữa các doanh nghiệp có nhiều hình thức và ở 

nhiều mức độ khác nhau. Dưới đây là một số cách phân loại liên kết: 

Thứ nhất, căn cứ vào quá trình sản xuất hay cung cấp dịch vụ, có liên kết 

dọc, liên kết ngang và liên kết hỗn hợp.  
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Thứ hai, căn cứ vào số lượng các chủ thể tham gia liên kết, có thể chia làm 

liên kết song phương và liên kết đa phương. Liên kết song phương là việc liên kết 

của hai DN nhằm tạo hiệu quả hoạt động cao hơn. Khi số lượng chủ thể tham gia 

liên kết nhiều hơn hai doanh nghiệp thì người ta có liên kết đa phương. 

Thứ ba, căn cứ vào hình thức tổ chức liên kết, chia thành ba nhóm chính: (1) 

liên kết chuỗi cung ứng (dọc) với một trong hai nhà cung cấp (còn được gọi là liên 

kết ngược) hoặc khách hàng/đại lý (liên kết xuôi); (2) liên kết hợp tác (theo quan hệ 

hoặc theo chiều ngang) với các công ty khác như các đối tác liên minh; (3) liên kết 

thể chế với chính phủ, viện nghiên cứu, tổ chức công nghiệp và trường đại học 

(Giroud và cộng sự, 2006). Theo Bechtel và Jayaram (1997) có bốn hình thức liên 

kết chuỗi cung ứng, bao gồm: (1) liên kết bên ngoài giữa các doanh nghiệp và liên 

kết bên trong giữa các phòng ban; (2) liên kết các hoạt động vận chuyển trong chuỗi 

cung ứng; (3) liên kết thông tin cả bên trong và bên ngoài doanh nghiệp; (4) liên kết 

các quá trình kinh doanh giữa các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng. Timothy 

(1998) cho rằng có ít nhất bốn hình thức hợp tác, liên kết để phát triển du lịch thành 

công, bao gồm: hợp tác giữa các cơ quan chính phủ, hợp tác giữa các cấp quản lý, 

hợp tác giữa các địa phương cùng cấp, giữa các công ty, doanh nghiệp các ngành.  

Thứ tư, căn cứ vào hình thức tổ chức liên kết, có hình thức hiệp hội (còn gọi 

là liên hiệp hội, tổng hội, liên đoàn, hiệp hội, câu lạc bộ) các doanh nghiệp, cá nhân 

cùng ngành nghề, cùng sở thích, cùng giới, có chung mục đích tập hợp, đoàn kết hội 

viên. 

Luận án phân tích liên kết theo chiều ngang giữa các doanh nghiệp du lịch có 

sản phẩm, dịch vụ liên quan với nhau và có thể sử dụng cùng một hệ thống phân 

phối để gia tăng hiệu quả. Mối liên kết này tạo điều kiện đa dạng hóa sản phẩm, 

dịch vụ, tận dụng hệ thống phân phối để tiết kiệm chi phí, phân tán rủi ro (Nguyễn 

Khương, 2012).   

2.1.4. Các mô hình liên kết trong du lịch 

Tác giả Trần Thị Huyền Trang (2017) trong nghiên cứu “Các yếu tố ảnh 

hưởng đến mối quan hệ hợp tác của công ty lữ hành với các nhà cung cấp trong 

chuỗi cung ứng du lịch” đã đề xuất 7 yếu tố cơ bản tác động đến mối quan hệ hợp 
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tác của công ty lữ hành với các nhà cung cấp trong chuỗi cung ứng du lịch bao gồm: 

(1) Tính chuyên biệt tài sản; (2) Sự không chắc chắn về hành vi; (3) Niềm tin; (4) 

Sự cam kết; (5) Mối quan hệ cá nhân; (6) Văn hóa hợp tác trong chuỗi; (7) Ứng 

dụng công nghệ thông tin trong chuỗi. Tác giả đề xuất mô hình nghiên cứu có các 

biến được xét đến với các tác động khác nhau gồm: (1) Biến độc lập bao gồm: tính 

chuyên biệt tài sản, sự không chắc chắn về hành vi, niềm tin, sự cam kết, mối quan 

hệ cá nhân, văn hóa hợp tác, và ứng dụng công nghệ thông tin; (2) Biến phụ thuộc 

là mối quan hệ hợp tác của công ty lữ hành với các nhà cung cấp trong chuỗi cung 

ứng du lịch, được đo lường bằng các tiêu chí: sự chia sẻ thông tin, đồng bộ hóa 

quyết định và tích hợp hệ thống khuyến khích của công ty lữ hành với các nhà cung 

cấp. Tuy nhiên, mô hình chưa xem xét liên kết doanh nghiệp theo chiều ngang giữa 

các doanh nghiệp lữ hành với nhau – vốn là hình thức đang ngày càng gia tăng 

trong bối cảnh hậu COVID-19. Ngoài ra, mô hình chưa đề cập đến yếu tố chia sẻ lợi 

ích, chia sẻ rủi ro hay vai trò của các tổ chức trung gian hỗ trợ liên kết – những nội 

dung có ý nghĩa đối với doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ. 
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Hình 2.4: Mô hình nghiên cứu của tác giả Trần Thị Huyền Trang (2017) 

 

“Nguồn: Trần Thị Huyền Trang, 2017” 

Nguyễn Thị Thanh Ngân (2021) đề xuất mô hình lý thuyết về quan hệ hợp 

tác giữa các bên liên quan trong phát triển du lịch nông thôn theo hướng bền vững. 

Tác giả đề xuất các nhân tố thúc đẩy trong quan hệ hợp tác các bên liên quan như 

niềm tin, lợi ích, cam kết, thông tin và giao tiếp, sự phụ thuộc lẫn nhau, quyền lực, 

có đi có lại. Tác giả cũng đưa ra các nhân tố cản trở: hạn chế nguồn lực, thiếu thời 

gian, thiếu đồng thuận, hạn chế thông tin và giao tiếp, khả năng lãnh đạo, cam kết, 

đối tác không phù hợp, thiếu niềm tin, văn hóa của cộng đồng, và khó đảm bảo cân 

bằng lợi ích. Tuy nhiên, cách tiếp cận tập trung vào sự tham gia của nhiều nhóm 

chủ thể (doanh nghiệp, chính quyền, cộng đồng, các tổ chức trung gian) khiến mô 
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hình này chưa phù hợp để đo lường riêng cơ chế liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch – đối tượng trọng tâm của luận án. 

Hình 2.5: Mô hình lý thuyết về quan hệ hợp tác các bên liên quan trong  

phát triển du lịch nông thôn theo hướng bền vững 

 

“Nguồn: Nguyễn Thị Thanh Ngân, 2021” 

 Các nhân tố thúc đẩy  
(niềm tin, lợi ích, cam kết, thông tin và giao tiếp, sự phụ thuộc lẫn nhau, quyền lực,  

có đi có lại) 

Phát triển du lịch 
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bên  
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(hạn chế nguồn lực, thời gian, thiếu đồng thuận, thông tin và giao tiếp, khả năng lãnh 

đạo, cam kết, đối tác không phù hợp, thiếu niềm tin, văn hoá của cộng đồng,  
cân bằng lợi ích) 
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Hình 2.6. Mô hình kiểm định chất lượng quan hệ đối tác 

 

“Nguồn: Nguyễn Thị Thu Mai, 2018” 

Tác giả Nguyễn Thị Thu Mai (2018), trong luận án Tiến sĩ “Chất lượng quan 

hệ đối tác và sự tác động đối với kết quả kinh doanh của các doanh nghiệp lữ hành 

Việt Nam” đã đề xuất mô hình nghiên cứu theo hình 2.6. Trong đó, các biến độc lập 

bao gồm các yếu tố: (1) Sự tham gia hợp tác; (2) Vị thế/vai trò của đối tác; (3) Sự 

chia sẻ thông tin và kỹ thuật; (4) Sự tương đồng văn hóa; (5) Quan hệ cá nhân. Các 

biến phụ thuộc bao gồm các yếu tố: (1) Chất lượng quan hệ đối tác; (2) Kết quả kinh 
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doanh (Kinh tế, Cạnh tranh, Sự hài lòng của du khách). Tác giả đề xuất các tiêu 

chí đo lường chất lượng quan hệ đối tác: (1) Công ty và đối tác ra các quyết định 

có lợi cho cả đôi bên; (2) Công ty và đối tác hiểu rõ về công việc của nhau; (3) 

Chính sách và văn hóa của công ty tương thích với đối tác; (4) Công ty và đối tác 

cùng chia sẻ lợi ích và khó khăn trong kinh doanh/công việc liên quan; (5) Công 

ty và đối tác luôn thực hiện đúng cam kết giữa hai bên. Bên cạnh đó, tác giả cũng 

đề xuất các tiêu chí đo lường kết quả kinh doanh của doanh nghiệp như: (1) Kết 

quả kinh doanh – Kinh tế: Đạt được các mục tiêu phát triển đặt ra cho giai đoạn 

này, Đạt được các mục tiêu về lợi nhuận cho giai đoạn này, Đạt được các mục tiêu 

về doanh số bán cho giai đoạn này, Đạt được tỷ lệ hoàn vốn cho giai đoạn này; (2) 

Kết quả kinh doanh – Cạnh tranh: giành được vị trí tốt hơn so với đối thủ cạnh 

tranh trên thị trường, gia tăng được thị phần của công ty, mở rộng được thị trường 

của công ty, duy trì lợi thế trước sức ép của đối thủ cạnh tranh; (3) Kết quả kinh 

doanh – Sự hài lòng của du khách: Mang đến cho du khách những trải nghiệm có 

giá trị hơn; Nhận được nhiều các ý kiến phản hồi tích cực sau chuyến đi của 

khách; Mang đến cho khách du lịch của công ty sự hài lòng.  

2.2. Liên kết doanh nghiệp du lịch 

2.2.1. Khái niệm liên kết doanh nghiệp du lịch 

Tác giả đã tổng hợp các khái niệm về liên kết doanh nghiệp du lịch như sau: 

Bùi Thanh Thủy (2017) “Liên kết du lịch là hình thức hợp tác và phối hợp 

thường xuyên các hoạt động do các chủ thể du lịch tự nguyện tiến hành để cùng đề 

ra và thực hiện chủ trương, biện pháp có liên quan đến hoạt động phát triển du lịch 

của các bên tham gia, nhằm thúc đẩy hoạt động du lịch phát triển theo hướng có lợi 

nhất trên nguyên tắc tự nguyện, bình đẳng, cùng có lợi”. 

Nguyễn Văn Đính (2020) “Liên kết theo ngành nghề kinh doanh du lịch (lữ 

hành, khách sạn, ăn uống, vận chuyển khách du lịch). Hình thức liên kết này chủ 

yếu được thực hiện qua việc các doanh nghiệp du lịch theo từng ngành nghề kinh 

doanh ký kết hợp đồng phục vụ khách du lịch trong một chương trình du lịch”. Liên 

kết giúp doanh nghiệp du lịch phản ứng nhanh với những thay đổi của thị trường du 

lịch. Nhờ hoạt động liên kết, các doanh nghiệp có thể tiếp cận nhanh hơn với các 
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thông tin về cung cầu du lịch, sự biến động của môi trường kinh doanh, giữ chỗ 

dịch vụ, phối hợp hiệu quả với các đơn vị cung ứng dịch vụ du lịch….  

Qua việc nghiên cứu các khái niệm liên kết doanh nghiệp du lịch, tác giả đề 

xuất khái niệm liên kết doanh nghiệp du lịch như sau: “Liên kết doanh nghiệp du 

lịch là quá trình phối hợp giữa các doanh nghiệp, nhằm cùng thiết kế, cùng vận 

hành, và cùng phân chia giá trị của các gói sản phẩm/dịch vụ du lịch, trên cơ sở tự 

nguyện, bình đẳng, cùng có lợi, được ràng buộc bởi hợp đồng/quy chế phối hợp và 

chuẩn dịch vụ chung, nhằm nâng cao chất lượng trải nghiệm khách hàng, năng lực 

cạnh tranh của các bên và tăng doanh thu du lịch”. 

Mỗi doanh nghiệp tham gia liên kết sẽ thực hiện một phần công việc, trong 

công tác tổ chức chương trình du lịch theo các quy định ràng buộc về lợi ích và 

trách nhiệm thông qua hợp đồng kinh tế, thỏa thuận kinh tế, hoặc cam kết hợp tác... 

Các tổ chức kinh tế có thể cùng một lúc tham gia nhiều tổ chức liên kết khác nhau, 

và phải tôn trọng quy chế hoạt động của các tổ chức đó. Trong khi tham gia liên kết 

kinh tế, không có một đơn vị nào bị mất quyền tự chủ của mình, cũng như không 

được miễn giảm bất kỳ nghĩa vụ nào đối với nhà nước theo pháp luật hay nghĩa vụ 

hợp đồng đã ký với các đơn vị khác (Đỗ Thị Đông, 2011). Việc quản lý các mối 

liên kết giữa các tổ chức là một khía cạnh quan trọng đối với khả năng cạnh tranh 

của một công ty dịch vụ (Eisingerich và cộng sự, 2008). 

2.2.2. Phân loại liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

Khi tổng hợp các nghiên cứu về việc phân loại liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch, tác giả nhận định mỗi nhà nghiên cứu có cách phân loại khác 

nhau tùy theo lĩnh vực hoạt động của doanh nghiệp. Nhóm tác giả Nguyễn Văn 

Mạnh, Phạm Hồng Chương (2012) phân loại liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch như sau: 

- Liên kết dọc (Vertical integration): xảy ra khi doanh nghiệp tiến hành liên 

kết để thực hiện nhiều công đoạn của quá trình sản xuất ra sản phẩm hoặc dịch vụ. 

Một công ty du lịch bao gồm cả các doanh nghiệp lữ hành, khách sạn, hàng không, 

vận chuyển ô tô... là ví dụ điển hình về liên kết dọc. Công ty này đã đảm bảo đáp 

ứng hầu hết các nhu cầu của du khách bằng sản phẩm của chính các doanh nghiệp 
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trong công ty (chứ không phải sản phẩm của các nhà cung cấp bên ngoài). Đây là 

mô hình liên kết phổ biến nhất trong kinh doanh lữ hành du lịch: liên kết dọc cho 

phép tiết kiệm chi phí, phối hợp hoạt động tốt hơn nhưng đồng thời nó có thể làm 

suy giảm tính mềm dẻo của từng doanh nghiệp. Vì vậy chỉ nên tiến hành liên kết 

dọc trong những điều kiện nhất định về khách hàng và nhu cầu của họ, mức độ cạnh 

tranh trên thị trường và khả năng của công ty... 

- Liên kết ngang (Horizontal Integration): Ở mức độ cơ bản, liên kết ngang 

xảy ra giữa các doanh nghiệp cùng cung cấp một loại sản phẩm nào đó. Nhưng hiện 

nay liên kết ngang được hiểu nhờ sự kiện liên kết giữa các doanh nghiệp trong các 

ngành công nghiệp hoàn toàn khác nhau. 

Trong lĩnh vực kinh doanh du lịch, các doanh nghiệp nói chung đều có 

những lĩnh vực hoạt động chủ đạo, đặc thù với tính chất riêng biệt. Để hoàn thiện 

sản phẩm du lịch, các doanh nghiệp du lịch cần thực hiện nhiều công đoạn. Trên 

thực tế, do nguồn lực có hạn, các doanh nghiệp du lịch khó có thể thực hiện được tất 

cả các công đoạn này. Do vậy, tham gia liên kết giữa các doanh nghiệp là cách tốt 

nhất để cung ứng sản phẩm hay thực hiện các dịch vụ đó. Phải có một tổ chức làm 

đầu mối có tiềm lực tài chính (và khả năng hỗ trợ kỹ thuật) đứng ra khởi xướng và 

xây dựng mô hình liên kết. Các bên tham gia mô hình liên kết đều có lợi ích phù 

hợp. Hoạt động liên kết theo chiều ngang giữa các đơn vị cung ứng dịch vụ du lịch 

tại khu trượt tuyết sẽ giúp du khách lưu trú qua đêm (Falk, 2017).  

Hall và Williams (2008) cho rằng có nhiều loại hình liên kết khác nhau trong 

du lịch giúp phản ánh bản chất tổng hợp của hệ sinh thái du lịch, bao gồm các công 

ty đa dạng như khách sạn, giao thông vận tải, điểm tham quan du lịch, cửa hàng lưu 

niệm..  

Bốn loại chính của các mối liên kết chặt chẽ trong các mối liên kết chặt chẽ 

trong dịch vụ du lịch và sản xuất: liên kết trong nội bộ công ty đề cập đến sự hợp 

tác trong một công ty duy nhất (giữa trụ sở chính và văn phòng chi nhánh), liên kết 

giữa các công ty tổ chức chương trình du lịch, liên kết nội ngành với các công ty 

trong một ngành (liên kết giữa khách sạn và điểm thu hút khách..), liên kết liên 

ngành đề cập đến sự hợp tác giữa các công ty hoạt động trong các lĩnh vực khác 
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nhau của chuỗi giá trị du lịch (dịch vụ du lịch và nhà sản xuất du lịch…) (Tang và 

cộng sự, 2019). 

Trong luận án tiến sĩ, tác giả tập trung vào liên kết theo chiều ngang giữa 

doanh nghiệp với doanh nghiệp, tức là giữa các doanh nghiệp du lịch (Huang, 

2006); giữa các doanh nghiệp khách sạn (Grangsjo và Gummesson, 2006). Đây là 

hoạt động phối hợp giữa các công ty hoạt động ở cùng cấp độ giống nhau trong hệ 

thống giá trị (Liên minh Châu Âu, 2001). Nghiên cứu tập trung phân tích hoạt động 

liên kết ngang giữa các doanh nghiệp du lịch trong việc cùng hợp tác và cung cấp 

các dịch vụ hoàn chỉnh cho khách hàng. Các doanh nghiệp du lịch có thể thiết lập 

liên kết ngang qua việc hợp tác quảng cáo chung một sản phẩm, chia sẻ thông tin và 

khuyến mãi. Doanh nghiệp lữ hành bán sỉ (nhận khách) có thể cung cấp thông tin 

chi tiết về sản phẩm và hỗ trợ tiếp thị để tăng cường mối quan hệ của họ với các 

doanh nghiệp lữ hành bán lẻ (gửi khách). Nếu doanh nghiệp nhận khách cung cấp 

cho doanh nghiệp lữ hành bán lẻ nhiều chương trình quảng cáo, đào tạo và tham 

quan đại lý miễn phí, hỗ trợ các nhà doanh nghiệp lữ hành bán lẻ giảm chi phí tiếp 

thị và tăng lợi nhuận, các doanh nghiệp lữ hành bán lẻ sẽ nhận thấy doanh nghiệp lữ 

hành nhận khách đáng tin cậy và hài lòng với sự hợp tác chung (Tsaur và cộng sự, 

2006). Điều này giúp tăng cường khả năng tiếp cận khách hàng mới, tăng doanh số 

bán hàng và cung cấp trải nghiệm du lịch toàn diện hơn cho khách hàng. Liên kết 

ngang giữa các doanh nghiệp du lịch là cần thiết bởi (1) Mở rộng khả năng tiếp cận 

khách hàng, ví dụ: Công ty lữ hành có thể tiếp cận với khách hàng của khách sạn tại 

địa phương thông qua việc liên kết và ngược lại; (2) Tăng cường chất lượng dịch vụ 

thông qua gói dịch vụ hoàn chỉnh và đa dạng trong liên kết ngang các doanh nghiệp 

du lịch, ví dụ: Doanh nghiệp có thể thiết lập liên kết ngang với một khách sạn, nhà 

hàng, điểm tham quan ở địa phương để cung cấp gói dịch vụ bao gồm vé máy bay, 

đón tiễn sân bay, lưu trú và tham quan cho khách hàng; (3) Liên kết ngang giữa các 

doanh nghiệp du lịch mang lại lợi ích cho cả hai hay nhiều bên tham gia liên kết, tận 

dụng các điểm mạnh của nhau, tạo ra một hệ sinh thái hợp tác, tăng cường giá trị 

cho khách hàng, mở rộng mạng lưới kinh doanh của các doanh nghiệp trong ngành 

du lịch; (4) Các doanh nghiệp có thể chia sẻ nguồn lực, kiến thức, tài nguyên, thông 
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tin thị trường, chiến lược tiếp thị với nhau. Họ có thể học hỏi kinh nghiệm từ hoạt 

động kinh doanh. 

2.2.3. Vai trò liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

Nhằm phát triển bền vững, các doanh nghiệp cần tập trung phát triển các sản 

phẩm liên quan đến các loại hình du lịch mới, giá thành phù hợp với khả năng thanh 

toán của khách hàng, tận dụng nhiều nguồn lực để tiết kiệm chi phí, nâng cao chất 

lượng sản phẩm, đa dạng hóa sản phẩm du lịch thông qua việc kết nối các tuyến, 

điểm và khu du lịch. Khi một chương trình du lịch được thực hiện thì sẽ bao gồm sự 

tham gia của nhiều doanh nghiệp với các ngành nghề khác nhau. Trước đây trong 

mối liên kết này, các doanh nghiệp lữ hành thường nắm vai trò chính trong việc 

phân phối khách và phân chia lợi ích cho các doanh nghiệp khác tham gia vào chuỗi 

cung ứng du lịch (Lý Thành Tiến, 2019). Bên cạnh đó, để khắc phục và hạn chế tính 

thời vụ trong kinh doanh du lịch, các doanh nghiệp và cơ quan quản lý nhà nước về 

du lịch cần xây dựng chiến lược nhằm tạo ra sự liên kết, hợp tác giữa các nhà cung 

cấp dịch vụ du lịch, các doanh nghiệp lữ hành, các đại lý lữ hành... (Đỗ Minh 

Phượng, 2021). Sự gắn bó chặt chẽ của các doanh nghiệp trong quá trình liên kết sẽ 

làm tăng thêm sức hấp dẫn, giá trị của sản phẩm, nâng cao hiệu quả kinh doanh, góp 

phần quan trọng vào sự phát triển bền vững của hoạt động du lịch. Xu hướng kinh 

doanh tập trung vào hiệu suất và tiết kiệm chi phí, gia tăng liên kết chiến lược, tập 

trung vào chất lượng và sự thỏa mãn của khách hàng (Lưu Đan Thọ và cộng sự, 

2016). Các tổ chức liên kết mạnh mẽ có thể dẫn đến tình trạng suy nghĩ theo nhóm 

và hình thành bản sắc riêng, khuyến khích tính đồng nhất, hạn chế khả năng thay 

đổi và dẫn đến văn hóa tập thể. Lợi ích kinh tế do du lịch chủ yếu đạt được thông 

qua các mối liên kết nội ngành trong hệ thống kinh tế du lịch (Zha và cộng sự, 

2019).  

Liên kết mang lại nhiều lợi ích: giảm chi phí, mở rộng thị trường, đảm bảo 

nguồn cung, nâng cao thương hiệu và gia tăng năng lực đổi mới, đặc biệt với doanh 

nghiệp vừa và nhỏ (Meyer, 2007; Colovic, 2016). Liên kết hiệu quả còn tăng khả 

năng cạnh tranh của từng doanh nghiệp và toàn chuỗi (Đỗ Minh Phượng, 2021). 
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Phạm Việt Hùng và cộng sự (2017) nhấn mạnh vai trò của các nhà quản lý 

doanh nghiệp du lịch trong việc xây dựng các chiến lược về marketing, ứng dụng 

công nghệ trong quản lý để tiếp nhận thông tin của khách hàng, đầu tư cơ sở vật 

chất, tiện nghi cơ sở lưu trú, phương tiện lưu thông. Trong đó, các tác giả cũng đề 

cập đến tầm quan trọng của việc tổ chức liên kết với các doanh nghiệp để tạo thành 

chuỗi các sản phẩm, đa dạng hóa dịch vụ, giúp khách du lịch có thêm nhiều lựa 

chọn khi đi du lịch, từ đó tạo năng lực cạnh tranh, thu hút khách du lịch quay trở lại. 

Các đại lý du lịch vẫn chưa thiết lập được sự hợp tác hoàn toàn thỏa đáng, họ cần 

chú ý đến phương pháp triển khai hoạt động để đạt được hiệu quả liên kết thành 

công (Edwad và cộng sự, 2012). Do áp lực cạnh tranh và chuyên môn hóa cao mang 

tính toàn cầu khiến các doanh nghiệp phải thay đổi cơ cấu theo hướng liên kết, phát 

triển quan hệ với nhau để tăng hiệu quả và năng lực cạnh tranh không chỉ cho từng 

cá nhân mà cả chuỗi cung ứng (Nguyễn Ngọc Trung, 2018). Để liên kết công tư tốt 

hơn, chính phủ nên giữ vai trò chủ đạo và tạo ra môi trường thuận lợi nhằm mang 

đến điều kiện tốt nhất cho du khách, doanh nghiệp và điểm đến du lịch (Worku và 

Tessema, 2018).  

Các doanh nghiệp du lịch thường liên kết với các tổ chức du lịch như cơ quan 

quản lý du lịch, hiệp hội du lịch và các tổ chức phi chính phủ khác. Liên kết này giúp 

các doanh nghiệp thúc đẩy hoạt động quảng bá và phát triển du lịch. Các doanh 

nghiệp du lịch cũng có xu hướng liên kết với cộng đồng địa phương để cùng bảo 

tồn văn hóa, môi trường, tài nguyên du lịch. Các nhóm liên kết tạo ra các chương 

trình gắn kết với cộng đồng, hỗ trợ hoạt động xã hội và đóng góp vào sự phát 

triển bền vững của cộng đồng. Trong lĩnh vực kinh doanh du lịch, các doanh 

nghiệp nói chung và đặc biệt là các doanh nghiệp vừa và nhỏ nói riêng đều có 

những lĩnh vực hoạt động chủ đạo, đặc thù với tính chất riêng biệt. Để hoàn thiện 

sản phẩm du lịch, các doanh nghiệp du lịch cần thực hiện nhiều công đoạn. Trên 

thực tế, do nguồn lực có hạn, các doanh nghiệp vừa và nhỏ khó có thể thực hiện 

được tất cả các công đoạn này. Do vậy, tham gia liên kết giữa các doanh nghiệp 

là cách tốt nhất để sản xuất hay thực hiện các dịch vụ đó. Phát triển mối quan hệ 
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liên tổ chức thành công sẽ hữu ích cho các tổ chức trong việc tạo ra giá trị gia 

tăng, chia sẻ thông tin và tăng cơ hội thị trường (Tsaur và cộng sự, 2006). 

Trong hoạt động kinh doanh, doanh nghiệp du lịch có vai trò liên kết với 

các cơ sở lưu trú du lịch, các hãng vận chuyển du lịch (kể cả hàng không) và các 

doanh nghiệp dịch vụ khác trên cơ sở hợp đồng kinh doanh. Liên kết giữa các 

doanh nghiệp vừa và nhỏ với nhau cũng có ý nghĩa quan trọng trong việc chia sẻ 

rủi ro, tăng khả năng đàm phán và tạo sự linh hoạt trong sản xuất và tiêu thụ (Đỗ 

Thị Kim Anh, 2014).  

2.3. Các lý thuyết liên kết trong du lịch 

 Cơ sở lý thuyết có thể định nghĩa là hệ thống hóa những lý thuyết và quan 

điểm lý luận cung cấp nền tảng lý luận làm luận điểm xuyên suốt cho một nghiên 

cứu khoa học (Huỳnh Thị Thúy Giang và Lưu Tiến Dũng, 2021). Nhằm xây 

dựng lý thuyết cho nghiên cứu, nghiên cứu sinh đã tổng hợp các lý thuyết từ 

những nghiên cứu trước nhằm giúp hiểu rõ hơn về bối cảnh nghiên cứu và khung 

lý thuyết của các nghiên cứu trong lĩnh vực liên kết doanh nghiệp du lịch, từ đó 

có cơ sở phát triển các giả thuyết nghiên cứu. Từ việc tổng hợp các lý thuyết sử 

dụng trong những nghiên cứu cùng chủ đề, nghiên cứu sinh đề xuất những lý 

thuyết được sử dụng trong nghiên cứu về liên kết trong du lịch là: Lý thuyết thể 

chế; Lý thuyết các bên liên quan; Lý thuyết dựa trên nguồn lực; Lý thuyết lợi ích 

giữa các bên; Lý thuyết liên kết mạng lưới. Những lý thuyết trên sẽ cung cấp nền 

tảng lý thuyết và định hướng cho luận án, từ đó giúp nghiên cứu sinh xây dựng 

luận cứ để chứng minh cho các giả thuyết trong luận án.  

2.3.1. Lý thuyết thể chế 

Thể chế được hiểu là những quy định, quy tắc có tính ràng buộc do Nhà 

nước ban hành (thể chế chính thức) hoặc theo tập quán và truyền thống (thể chế phi 

chính thức) được đảm bảo bởi cơ chế thực thi và chủ thể thực thi gắn liền với cơ chế 

đó. Trong đó, thể chế kinh tế được xem là yếu tố then chốt tác động đến sự tăng 

trưởng kinh tế của quốc gia (Châu Quốc An, 2017). Thể chế là tính quy chuẩn của 

hành vi hoặc các quy định xác định hành vi trong những tình huống cụ thể, được 

các thành viên của nhóm xã hội chấp nhận về cơ bản và sự tuân thủ các quy tắc đó 
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là do bản thân tự kiểm soát hoặc do quyền lực bên ngoài khống chế (Nguyễn Hồng 

Nga, 2015). Hodgson (2000, 2006) cho rằng thể chế là hệ thống được thành lập và 

các quy tắc xã hội phổ biến, đó là cấu trúc tương tác xã hội.  

Theo trường phái “kinh tế học tân thể chế” của Douglass. C. North (1991), 

thể chế là những ràng buộc do con người tạo ra, nhằm định hình các mối quan hệ 

tương tác về chính trị, kinh tế và xã hội. Thể chế kinh tế ngày càng đóng vai trò 

quan trọng và không thể thiếu trong việc tạo động lực cho tăng trưởng và phát triển 

kinh tế. Phát triển thêm quan điểm của Douglass C. North, Sokoloff (2001) nhấn 

mạnh thêm rằng, khuôn khổ chính trị và pháp lý tạo ra những nguyên tắc và luật lệ 

cơ bản cho hoạt động của cá nhân và doanh nghiệp; những sắp xếp tự nguyện và 

hợp tác giữa các tác nhân có tác động đến bản chất và tổ chức của sự trao đổi; các 

giá trị văn hóa và niềm tin có ảnh hưởng đến hành vi kinh tế thông qua sự tác động 

của chúng đến sự sẵn lòng tham gia và tuân thủ các nguyên tắc, quy luật của thị 

trường đối với nội dung của hàng hóa, dịch vụ và các yếu tố phi trao đổi tiền tệ 

(Nguyễn Hồng Nga, 2015). 

Theo Lê Thị Hồng Thúy (2021), thể chế kinh tế là trụ cột quan trọng để hệ 

thống chính trị hoạt động ổn định và phát triển. Thể chế kinh tế là nền tảng đảm bảo 

sự tồn tại của thể chế chính trị. Thể chế kinh tế là là một khái niệm rất rộng, bao 

gồm tất cả các lĩnh vực khác nhau nhằm điều chỉnh hành vi chủ thể của tất cả các 

hoạt động kinh tế khác nhau trong xã hội.  

Helmke và Levitsky (2004) cho rằng thể chế là “các quy tắc và thủ tục (cả 

chính thống và không chính thống) đó cấu trúc tương tác xã hội bởi ràng buộc và 

hành vi được chấp nhận”. Thể chế sẽ dẫn đến sự khác biệt về hiệu quả của các nền 

kinh tế khác nhau. Trong môi trường thể chế kinh tế tốt, các doanh nghiệp sẽ được 

tạo điều kiện tối đa để sản xuất và phát triển. Một nền kinh tế luôn có cả thể chế chính 

thống (formal institutions) và thể chế không chính thống (informal institutions) 

(North, 1990). 

Ở cấp độ tổ chức, lý thuyết thể chế cho thấy các yếu tố thể chế ảnh hưởng 

đến các chiến lược và quy trình của các tổ chức; Hệ thống các luật lệ chung, khá 

ổn định, được xã hội thừa nhận và tuân thủ; Thể chế bao gồm ba trụ cột, đó là 
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kiểm soát, chuẩn mực và nhận thức (Scott, 1995). Môi trường thể chế là nhân tố 

trực tiếp tác động đến năng suất của doanh nghiệp, là điều kiện giúp doanh 

nghiệp đạt được mức năng suất và trình độ cao nhất (Porter, 2008). Đây là yếu tố 

quan trọng trong việc thúc đẩy phát triển doanh nghiệp nói chung, doanh nghiệp 

nhỏ và vừa nói riêng. Thể chế tốt hơn thì đảm bảo hợp đồng tư nhân được thực thi 

tốt hơn (North, 1990). 

Về thành phần của thể chế, theo tác giả Bùi Anh Tuấn (2019), thể chế chính 

thống là hệ thống luật pháp, quy định, chính sách, hợp đồng và hiệu lực thực thi, 

cùng với toàn bộ văn bản pháp luật. Thể chế kinh tế bao gồm các bộ phận: (1) các 

bộ quy tắc chính thức như hiến pháp, luật pháp và những quy định được ban hành 

bởi Nhà nước; (2) các phong tục, tập quán truyền thống, các quy tắc ứng xử có tính 

chuẩn mực xã hội về hành vi của các chủ thể....(3) cơ chế thực thi các quy tắc, các 

chính sách, cơ chế hỗ trợ, chế tài….(Lê Thị Hồng Thúy, 2021). Ngay cả khi có nền 

tảng thể chế và kinh tế vĩ mô vững chắc, ba yếu tố bổ sung là không thể thiếu để 

tinh thần kinh doanh và khu vực tư nhân phát triển trong một nền kinh tế: sân chơi 

bình đẳng, khả năng tiếp cận tài chính và kiến thức, kỹ năng (Nelson, 2007). Lý 

thuyết thể chế như một lăng kính để hiểu các yếu tố cho phép áp dụng vào hệ thống 

liên tổ chức, trong đó các yếu tố như bắt chước, bắt buộc và chuẩn mực ảnh hưởng 

đến hoạt động liên kết giữa các tổ chức (Teo và cộng sự, 2003). 

Bối cảnh nghiên cứu về thể chế ở Việt Nam cho thấy thể chế cho các doanh 

nghiệp nói chung và doanh nghiệp nhỏ và vừa nói riêng do các cơ quan nhà nước 

đặt ra nhằm hỗ trợ, quản lý các doanh nghiệp được thể hiện qua vai trò của Nhà 

nước trong việc tác động vào thị trường để tạo điều kiện phát triển khu vực kinh tế 

tư nhân này. Chính sách và thủ tục cho doanh nghiệp nhỏ và vừa còn cồng kềnh, 

chưa hiệu quả, ví dụ nhiều bộ, cấp chính quyền đều quản lý một loại hình kinh 

doanh, trong khi sự phối hợp giữa các bộ, cấp đó chưa nhịp nhàng (Trần Văn Thọ 

và Trần Hữu Phúc Tiến, 2023). 

Thể chế bao gồm cả thể chế chính thống và không chính thống. Thể chế 

chính thống nói tới các luật lệ, chính sách được viết thành văn bản của nhà nước. 

Thể chế không chính thống thường nói tới các luật lệ, truyền thống, quy định ngầm 
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(Nguyễn Văn Thắng, 2015), Nếu không có thể chế thì tương tác giữa người với 

người trở nên đầy bất trắc, rủi ro và là mảnh đất màu mỡ cho các hành vi lừa đảo, 

cơ hội, thoái thác trách nhiệm.. Khi đó, chi phí của các giao dịch kinh tế trở nên rất 

cao và rất rủi ro khiến cho các hoạt động này khó xảy ra và không hiệu quả. Vai trò 

của thể chế là làm giảm tính bất định và rủi ro của các giao dịch kinh tế, thúc đẩy 

phát triển kinh tế thông qua trao đổi, tăng hiệu quả kinh tế quy mô và tăng cường 

phân công lao động (Nguyễn Văn Phúc, 2013).  

Tuy nhiên, trong bối cảnh thực thi các FTA thế hệ mới, các nước trên thế 

giới đều có quan điểm là chính phủ tập trung hỗ trợ doanh nghiệp nhỏ và vừa vào 

các vấn đề như: hỗ trợ tài chính; cải thiện môi trường kinh doanh; hỗ trợ kết nối, 

xúc tiến và mở rộng thị trường, nâng cao chất lượng nguồn nhân lực. Cần có các 

chính sách để cải thiện khả năng tiếp cận vốn từ các tổ chức tài chính, cũng như tạo 

điều kiện thuận lợi cho việc tiếp thị, đào tạo, tiếp thu kỹ năng và công nghệ (Ngô 

Văn Vũ, 2021). Chính sách và cơ chế là nhân tố khuyến khích hoặc kìm hãm hoạt 

động kinh doanh của các doanh nghiệp, ảnh hưởng trực tiếp tới kết quả cũng như 

hiệu quả hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp (Hoàng Quốc Mậu, 

2017). 

Trên thực tế, doanh nghiệp nhỏ và vừa có ít kinh nghiệm về pháp lý trong 

khi đây là khía cạnh rất quan trọng, có thể gây thiệt hại lớn hay làm sụp đổ công ty. 

Pháp lý đi theo công ty suốt từ các khâu dự án khả thi và kế hoạch kinh doanh, từ 

các thủ tục thành lập đến mọi hoạt động kinh doanh như hợp đồng mua bán, xuất 

nhập khẩu, tuyển nhân viên, đền bù.. Các doanh nghiệp cần xây dựng các mối quan 

hệ (Trần Văn Thọ và Trần Hữu Phúc Tiến, 2023). 

Trong kinh doanh du lịch, phải bảo đảm sự bình đẳng trong kinh doanh giữa 

các thành phần kinh tế, các tổ chức, cá nhân được phép kinh doanh lữ hành. Cần tạo 

môi trường thuận lợi trong quan hệ của các hãng lữ hành Việt Nam với nhau 

(Nguyễn Văn Mạnh và Phạm Hồng Chương, 2012). Hoạt động kinh doanh của 

TSME chủ yếu tập trung vào các hoạt động kinh doanh trong lĩnh vực du lịch và 

phần lớn doanh thu kinh doanh là từ khách du lịch. Các loại sản phẩm du lịch đặc 

thù được lựa chọn bao gồm dịch vụ lưu trú, dịch vụ phục vụ ăn uống, vận tải hành 
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khách, dịch vụ du lịch, đại lý du lịch, điều hành tour du lịch, dịch vụ hướng dẫn du 

lịch, dịch vụ văn hóa, giải trí, cũng như các dịch vụ khác liên quan đến du lịch 

(Seow và cộng sự, 2020). Những công ty có sự hỗ trợ của chính phủ sẽ có mối quan 

hệ tích cực mạnh mẽ hơn giữa thực tiễn đổi mới và hiệu quả kinh doanh của TSME 

(Seow và cộng sự, 2020). Càng có nhiều chương trình thúc đẩy liên kết được đưa 

vào các chính sách hỗ trợ phát triển doanh nghiệp nói chung thì khả năng thành 

công càng cao. Điều quan trọng là phải có thể chế hoạt động tốt để truyền tải luồng 

thông tin hai chiều giữa chính phủ và các bên liên quan, cũng như cung cấp dịch vụ. 

Ở cấp độ chính trị, các thể chế cũng bao gồm các hiệp hội doanh nghiệp, đại diện 

công đoàn, các nhóm lợi ích địa phương khác (UNCTAD, 2001). 

Lý thuyết thể chế được áp dụng trong nghiên cứu này để hiểu và giải thích sự 

tác động của các quy tắc có hệ thống trong các tổ chức, xã hội như các quy định 

pháp lý, chính sách công, các nguyên tắc xã hội mà các doanh nghiệp khi tham gia 

liên kết cần tuân thủ và điều chỉnh hành vi của các cá nhân và tổ chức cho phù hợp. 

Bên cạnh đó, giúp tác giả: (1) Phân tích sự ảnh hưởng của yếu tố “Hệ thống chính 

sách thể chế” đến liên kết doanh nghiệp du lịch; (2) Xác định ảnh hưởng của thể chế 

đối với sự phát triển và hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM; (3) 

Đề xuất thiết lập quy tắc chung trong liên kết để giúp các doanh nghiệp cùng chia sẻ 

nguồn lực, kỹ năng và kinh nghiệm; (4) Đề xuất xem xét thay đổi pháp lý, chính 

sách hỗ trợ và đề xuất cơ chế liên kết doanh nghiệp.  

2.3.2. Lý thuyết các bên liên quan 

Lý thuyết các bên liên quan cung cấp một quan điểm hợp lý về cách các công 

ty cần quản lý mối quan hệ của họ với các bên liên quan để tạo điều kiện nâng cao 

năng lực cạnh tranh, nguồn lực và đạt được hiệu quả phát triển bền vững (Parmar và 

cộng sự, 2010). 

Khái niệm về các bên liên quan xuất hiện đầu tiên trong các tài liệu nghiên 

cứu từ những năm 1960, nhưng cách tiếp cận của các bên liên quan vẫn chủ yếu 

nằm rải rác và thứ yếu trong các nghiên cứu về quản trị mãi cho đến giữa những 

năm 80 (Lee, 2011). Ansoff (1965) là người đầu tiên sử dụng thuật ngữ “Lý thuyết 

các bên liên quan” trong xác định các mục tiêu của công ty (Roberts, 1992). Các 
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bên liên quan là tất cả những cá nhân, tổ chức, nhóm có lợi ích liên quan bao hàm 

cả bên trong và bên ngoài của tổ chức. Nói cách khác, tất cả các đối tượng bị ảnh 

hưởng hoặc gây ảnh hưởng từ các hành vi, trạng thái và chính sách của tổ chức 

(Mitroff, 1983). Các bên liên quan là bất kỳ cá nhân, nhóm, tổ chức có liên quan 

đến mối quan tâm của tổ chức đó hoặc nguồn lực hay đầu ra chịu ảnh hưởng bởi các 

đầu ra của tổ chức (Bryson, 2003) hoặc bất kỳ tổ chức và cá nhân ảnh hưởng hay 

chịu ảnh hưởng từ những mục tiêu của tổ chức đó (Shannon, 2014). 

Lý thuyết này dựa vào giả định rằng tổ chức có mối quan hệ với các cá nhân 

và các nhóm chủ thể khác nhau. Lý thuyết các bên liên quan xem xét một doanh 

nghiệp không thể tồn tại nếu không có các yếu tố đầu vào hoặc sự tham gia của các 

bên liên quan (Nguyễn Thị Thanh Ngân, 2021). Lý thuyết các bên liên quan giúp 

xác định các bên liên quan, những nhân tố ảnh hưởng đến hợp tác giữa họ và xác 

định đóng góp của hợp tác giữa họ đối với phát triển du lịch bền vững. 

Tầm quan trọng của từng nhóm các bên liên quan được xác định bằng quyền 

sở hữu hoặc phân bổ quyền sở hữu cho một, hai hoặc cả ba thuộc tính sau: (1) 

Quyền lực của các bên liên quan ảnh hưởng với công ty; (2) Tính hợp pháp của mối 

quan hệ của các bên liên quan với công ty, và (3) tính cấp bách của yêu cầu của các 

bên liên quan đối với công ty. Điều này giúp các nhà quản lý có cái nhìn toàn diện 

hơn về các bên liên quan, từ đó đưa ra các quyết định phù hợp với mong đợi của 

mỗi nhóm các bên liên quan và cho phép nhà quản trị dự đoán được cách thức 

chuyển dịch giữa nhóm các bên liên quan này sang nhóm các bên liên quan khác 

(Mitchell và cộng sự, 1997). Mục tiêu chính của công ty là đạt được khả năng cân 

bằng các xung đột nhu cầu của các bên liên quan khác nhau trong công ty. Ý tưởng 

cốt lõi của phương pháp tiếp cận các bên liên quan là cân bằng lợi ích của các bên 

liên quan khác nhau và quản lý các ảnh hưởng gắn kết trong mối quan hệ giữa các 

bên liên quan và công ty (Lee, 2011).  

Berman và cộng sự (1999) đã đề xuất hai mô hình quản lý các bên liên quan, cụ 

thể là mô hình quản lý các bên liên quan chiến lược (dựa trên mong muốn của các bên 

liên quan để đưa ra các quy định có tính chiến lược cho công ty) và mô hình cam kết 

các bên liên quan nội tại (dựa trên các quy định, cam kết về đạo đức để đề xuất các 
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quyết định kinh doanh). Mặc dù có nhiều cách giải thích và cách phân loại khác nhau, 

nhưng lý thuyết các bên liên quan vẫn nổi bật với hai nhánh là quan điểm đạo đức (đạo 

đức hoặc quy phạm) và quan điểm quản lý (tích cực) (Deegan, 2018). 

Lý thuyết các bên liên quan cung cấp một quan điểm hợp lý về cách các công 

ty nên quản lý mối quan hệ của họ với các bên liên quan để tạo điều kiện phát triển 

năng lực cạnh tranh và nguồn lực, và đạt được sự thành công bền vững (Parmar và 

cộng sự, 2010). Quan điểm của các bên liên quan cũng giải thích cách thức để mạng 

lưới các bên liên quan mang lại lợi ích khi trở thành nguồn lực cạnh tranh bền vững 

(Harrison và cộng sự, 2010). Ngoài ra, lý luận dựa trên các bên liên quan cung cấp 

động lực thiết thực để các doanh nghiệp hành động có trách nhiệm vì lợi ích chung, 

bao gồm cả việc phân phối công bằng các đặc lợi kinh tế, qua đó mang lại giá trị 

kinh tế, thương mại và đạo đức (Bose và cộng sự, 2009). Lý thuyết các bên liên 

quan giả định mối quan hệ giữa các bên là dài hạn, cùng chia sẻ lợi ích và trách 

nhiệm, cùng tồn tại lòng tin lẫn nhau và có cùng kế hoạch, nói cách khác là họ có 

chung mục tiêu (Nguyễn Thiện Duy, 2020). 

Mô hình “Các bên liên quan trong ngành du lịch” của Sautter và Leisen 

(1999) là một trong những nền tảng kinh điển, xác định bảy nhóm chủ thể chính 

tham gia vào hệ thống du lịch: chính quyền, doanh nghiệp, cộng đồng địa phương, 

khách du lịch, nhà đầu tư, các tổ chức phi chính phủ, và các cơ quan truyền thông. 

Mô hình này nhấn mạnh mối quan hệ tương tác qua lại giữa các bên trong quá trình 

hoạch định, phát triển, coi sự hợp tác và tham gia của các bên liên quan là điều kiện 

then chốt để phát triển du lịch bền vững. 
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Hình 2.7. Các bên liên quan trong ngành du lịch 

 

“Nguồn: Sautter và Leisen, 1999” 

Nhiều nghiên cứu đã ứng dụng lý thuyết các bên liên quan như một công cụ 

quản lý hợp tác các bên liên quan, quản lý các điểm đến. Theo đó, lý thuyết tập 

trung vào lợi ích của các bên liên quan, các quyết định quản lý, phát triển chính 

sách và dựa trên vị thế quyền lực của các bên liên quan và tầm ảnh hưởng của 

quyền lực. Đây là cơ sở quan trọng để duy trì sự tương tác giữa các bên liên quan 

(Nguyễn Thị Thanh Ngân, 2021). 

Lý thuyết các bên liên quan được áp dụng trong nghiên cứu này để: (1) Xác 

định các bên liên quan trong quá trình liên kết doanh nghiệp và vai trò, lợi ích, sự 

tham gia của họ trong quá trình liên kết; (2) Xác định và giải thích các yếu tố ảnh 

hưởng đến hoạt động liên kết kinh doanh du lịch; (3) Phân tích tác động và quan hệ 

giữa các bên liên quan trong hoạt động liên kết.  
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2.3.3. Lý thuyết dựa trên nguồn lực 

Theo lý thuyết dựa trên nguồn lực của Wernerfelt (1984) và Barney (1991), 

lợi thế cạnh tranh lâu dài của công ty liên quan đến việc sở hữu các nguồn lực, khả 

năng độc đáo không thể bắt chước, cũng như các quá trình tích lũy và triển khai 

nguồn lực. Đồng thời, lý thuyết dựa trên nguồn lực cho rằng doanh nghiệp có 3 

nguồn lực chính gồm: Nguồn lực vật chất, nguồn lực con người và nguồn lực tổ 

chức (Barney, 1991). Trong đó: 

- Nguồn lực vật chất: Nhà xưởng, máy móc thiết bị, công nghệ mà doanh 

nghiệp đang sở hữu. 

- Nguồn lực con người: Kiến thức, trình độ, kinh nghiệm và các mối quan hệ 

của người lao động trong doanh nghiệp. 

- Nguồn lực tổ chức: Các quy trình, thủ tục, và các mối quan hệ của doanh 

nghiệp với môi trường bên trong. 

Hình 2.8. Khung lý thuyết quản trị dựa trên nguồn lực 

 

“Nguồn: Barney, 1991” 

Gianni và Lipparini (1999) sử dụng lý thuyết dựa trên nguồn lực để nghiên 

cứu các khía cạnh năng động trong mạng lưới liên kết các công ty. Nghiên cứu 

khẳng định các mối quan hệ giữa các bên đóng vai trò quan trọng trong việc phát 

triển các sản phẩm mới, sử dụng hợp tác để mở rộng và cải thiện năng lực cốt lõi 

của họ. Có thể thấy rằng nguồn nhân lực là một trong những nguồn lực quan trọng 

nhất của doanh nghiệp. Khác với các nguồn lực khác trong doanh nghiệp như máy 

móc, thiết bị, cơ sở vật chất, thông tin, nguồn nhân lực không thể đem ra trao đổi 
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hoặc mua bán. Do vậy, nhân lực là một nguồn lực hiếm có của doanh nghiệp. Theo 

Dyer J.H., Singh H. (1998), các nguồn lực quan trọng của công ty có thể vượt ra 

ngoài ranh giới công ty và tham gia vào nguồn lực, quy trình chung của hoạt động 

liên kết. Bốn nguồn lực đóng góp cho lợi thế cạnh tranh khi liên kết: (1) tài sản cụ 

thể; (2) quy trình chia sẻ kiến thức; (3) nguồn lực/năng lực bổ sung; (4) quản trị 

hiệu quả. 

Đồng thời, nếu doanh nghiệp xây dựng được một hệ thống nguồn nhân lực 

chất lượng cao thông qua quá trình đào tạo, phát triển và tạo động lực thì nguồn 

nhân lực đó có thể giúp doanh nghiệp đạt được các mục tiêu cũng như lợi nhuận. 

Vì vậy, nguồn nhân lực chính là nguồn lực giá trị của doanh nghiệp. Ngoài ra, để 

có thể xây dựng được một đội ngũ người lao động có trình độ, chuyên môn 

nghiệp vụ, kiến thức và kỹ năng cao thì doanh nghiệp cần phải trải qua một thời 

gian dài. Đây không phải là công việc mà các đối thủ cạnh tranh có thể làm trong 

một thời gian ngắn. 

Nguồn nhân lực chính là nguồn lực quan trọng của doanh nghiệp vì đây là 

nguồn lực có giá trị, khan hiếm, khó bắt chước và không thể thay thế. Do vậy, hệ 

thống quản trị nguồn nhân lực là năng lực hợp lý nhất để sử dụng phát triển nguồn 

lực con người của doanh nghiệp và sử dụng chúng để tạo ra những năng lực cạnh 

tranh cốt lõi (Wright và cộng sự, 2001). Ngoài ra, nếu một doanh nghiệp có thể 

nâng cao chất lượng đội ngũ nguồn nhân lực thì sẽ giúp tạo ra một lợi thế cạnh 

tranh bền vững mà các đối thủ cạnh tranh khó có thể bắt chước hoặc sao chép 

(Barney, 1991; Wright và McMahan, 1992; Huselid, 1995).  

Bốn nhóm nguồn lực có thể tạo ra lợi ích từ mối quan hệ bao gồm: (1) đầu tư 

vào các tài sản đặc thù cho mối quan hệ; (2) quá trình trao đổi tri thức có thể dẫn tới 

quá trình cùng học hỏi; (3) sự kết hợp của các nguồn lực bổ sung cho nhau của hai 

đối tác dẫn tới việc tạo ra các sản phẩm, dịch vụ, hay công nghệ mới; (4) chi phí 

giao dịch thấp hơn với các mối quan hệ khác nhờ vào các cơ chế điều hành hiệu quả 

hơn (Nguyễn Văn Thắng, 2015). 

 Áp dụng lý thuyết dựa trên nguồn lực (resource-based theory) trong nghiên 

cứu sẽ giúp xác định và phân tích các nguồn lực chiến lược, từ đó đánh giá lợi thế 
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cạnh tranh của các doanh nghiệp du lịch và các yếu tố tạo nên sự khác biệt giữa các 

doanh nghiệp trong quá trình hình thành và duy trì liên kết. Các doanh nghiệp du 

lịch bằng cách chia sẻ các nguồn lực (chia sẻ lợi ích, chia sẻ rủi ro, chia sẻ thông tin, 

kiến thức...) với nhau thúc đẩy quá trình liên kết diễn ra thành công, thuận lợi.  

2.3.4. Lý thuyết lợi ích giữa các bên 

Lý thuyết lợi ích giữa các bên là một lý thuyết thuộc lĩnh vực quản lý kinh 

doanh. Lý thuyết cho rằng khi các tổ chức/doanh nghiệp tham gia vào quan hệ hợp 

tác, họ không chỉ tìm kiếm lợi ích cá nhân, mà còn có thể tạo ra và chia sẻ lợi ích 

chung thông qua quá trình hợp tác, từ đó nâng cao hiệu quả tổng thể và tính bền 

vững của mối quan hệ. Nghiên cứu của Lavie (2007) làm rõ cơ chế lợi ích giữa các 

bên trong mạng lưới liên minh doanh nghiệp, cho thấy giá trị được tạo ra khi các đối 

tác chia sẻ và bổ sung nguồn lực cho nhau. Các doanh nghiệp cần các mối quan hệ 

kinh doanh để trước mắt tiếp cận nguồn cung cấp (nguyên liệu, bán thành phẩm, 

dịch vụ...) và bán hàng; tiếp cận cơ hội kinh doanh, các dự án kinh doanh đang phát 

sinh... Trong thực tiễn kinh doanh, các DNNVV rất cần được hỗ trợ tiếp cận các 

mối quan hệ kinh doanh này (Trần Văn Thọ và Trần Hữu Phúc Tiến, 2023). Tuy 

nhiên, lợi ích này chỉ bền vững khi các bên duy trì cân bằng lợi ích và quyền lực 

thương lượng, bảo đảm cùng tạo lập và cùng hưởng giá trị từ mối quan hệ hợp tác 

(Lavie, 2007). 

Lợi ích chung được xây dựng trên cơ sở tăng cường sự tin tưởng, giảm chi 

phí, tăng năng suất và cải thiện chất lượng sản phẩm/dịch vụ. Lợi ích chung này sẽ 

tạo ra sự tương tác tích cực giữa các bên tham gia, tạo ra sự ổn định trong mối quan 

hệ và giúp tạo cơ hội cho sự phát triển trong tương lai. Để tạo lợi ích chung, các bên 

tham gia phải có sự cộng tác chặt chẽ, tôn trọng nhau và hiểu được mục tiêu của 

nhau. Sự cộng tác này có thể đạt được thông qua việc thực hiện các hoạt động cùng 

nhau, tạo ra các sản phẩm/dịch vụ hoặc phát triển các mảng hoạt động. 

Tăng cường tin tưởng: Việc xây dựng mối quan hệ dựa trên lợi ích chung 

giữa các bên sẽ giúp tăng cường sự tin tưởng và ổn định trong liên kết doanh nghiệp 

Giảm chi phí: các bên có thể chia sẻ chi phí hoặc tối đa hóa việc sử dụng các 

tài nguyên chung, giảm thiểu chi phí vận hành của liên kết doanh nghiệp 
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Áp dụng trong luận án này, lý thuyết lợi ích giữa các bên giúp làm rõ cơ chế 

“chia sẻ lợi ích – chia sẻ rủi ro” như là một yếu tố cấu thành quan trọng của hoạt 

động liên kết doanh nghiệp du lịch. Theo đó, các doanh nghiệp khi tham gia liên kết 

sẽ xác định rõ các động lực và mục tiêu để cùng hướng tới lợi ích bền vững.  

2.3.5. Lý thuyết liên kết mạng lưới  

Quan điểm mạng lưới được sử dụng để nghiên cứu về mối quan hệ hợp tác 

giữa các bên trong bối cảnh của ngành du lịch. Nó cũng đề cập đến các hoạt 

động hợp tác trong du lịch như chia sẻ thông tin, phát triển sản phẩm, tiếp thị sản 

phẩm và xúc tiến, quản lý du khách, đào tạo và tư vấn việc làm (Nguyễn Thị 

Bích Thủy, 2017).  

Eisingerich & Simon (2008) cho rằng “một mạng lưới cụ thể bao gồm tất 

cả các mối liên kết giữa các tổ chức, và trong bối cảnh này, các mạng lưới giữ 

vai trò quan trọng vì sự liên kết kinh doanh chặt chẽ giữa các công ty có thể giúp 

bổ sung nguồn lực, tạo điều kiện cung cấp các giải pháp tích hợp”. Cấu trúc 

mạng lưới liên kết các tổ chức sẽ tác động đến hiệu suất của công ty, do đó, các 

nhà quản lý cần chủ động mở rộng mối liên kết với các doanh nghiệp trong cùng 

hệ sinh thái hoạt động nhằm tìm kiếm cơ hội hợp tác, chia sẻ nguồn lực và trao 

đổi kiến thức (Eisingerich & Simon, 2008).  

Mạng lưới hợp tác không chỉ giúp mở rộng khả năng tiếp cận thông tin và bí 

quyết, mà quan trọng hơn, chất lượng mối quan hệ giữa các thành viên tham gia 

mạng lưới mới là yếu tố quyết định việc hiện thực hóa tiềm năng đó (Kale và cộng 

sự, 2000, tr.233). Các mối quan hệ kinh tế là các liên kết được tạo ra thông qua các 

giao dịch kinh doanh, từ đó kết nối các tổ chức với nhau. Những mối quan hệ này 

có thể trở nên bền chặt hơn nhờ các giao dịch lặp lại, đầu tư chung và sự thích nghi 

giữa các bên (Öberg, 2018). Mặc dù có nghiên cứu về mạng lưới dịch vụ, nhưng 

vẫn còn ít nghiên cứu tập trung vào đặc tính mạng lưới của các công ty dịch vụ và 

mối liên kết giữa các tổ chức trong bối cảnh dịch vụ giữa doanh nghiệp với doanh 

nghiệp (Eisingerich & Simon, 2008). Eisingerich & Simon (2008), khuyến nghị các 

nhà quản lý chủ động, nỗ lực để tăng cường mối liên kết với các tổ chức nhằm tìm 

kiếm đối tác trao đổi cơ hội, nguồn lực, kiến thức. Các thỏa thuận thực thi dựa trên 
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cơ chế quản trị trong liên kết giúp giảm chi phí giao dịch giữa các công ty. Việc 

tham gia các hiệp hội thương mại hoặc các tổ chức ngành nghề có thể gia tăng cơ 

hội kết nối với đối tác tiềm năng. Xét về bản chất, mạng lưới kinh doanh là một quá 

trình mà trong đó các tác nhân cố gắng tác động và định hình sự phát triển của các 

mối quan hệ lẫn nhau (Ford & Mouzas, 2013). 

Để thúc đẩy sự hợp tác này, chính quyền địa phương cần tham gia vào việc 

thiết lập các cơ chế liên kết giữa các doanh nghiệp và các bên liên quan, hướng tới 

hình thành chuỗi cung ứng sản phẩm dịch vụ du lịch (Lê Văn Trọng, Nguyễn Văn 

Phát, 2022). Tuy nhiên, việc áp dụng cách tiếp cận phân tích mạng lưới để nghiên 

cứu về các mối quan hệ liên kết giữa các doanh nghiệp kinh doanh dịch vụ du lịch, 

các đơn vị, tổ chức liên quan (ở cấp độ vi mô) rất ít được quan tâm (Lê Văn Trọng, 

Nguyễn Văn Phát, 2022). Trong thực tế hiện nay tại Tp. HCM nói riêng và Việt 

Nam nói chung, các doanh nghiệp lữ hành nhỏ và vừa có thể tham gia vào nhiều 

mạng lưới liên kết thuộc các tổ chức xã hội nghề nghiệp. Từ đó, giúp các doanh 

nghiệp du lịch nhỏ và vừa tăng khả năng cạnh tranh với các doanh nghiệp lớn hơn 

thông qua việc tận dụng các nguồn lực và tăng cơ hội liên kết với các doanh nghiệp 

khác trong mạng lưới để cung cấp dịch vụ.  

Tóm lại, từ các phân tích trên, luận án xác định Lý thuyết các bên liên quan là 

khung lý thuyết chủ đạo, làm nền tảng xuyên suốt cho việc tiếp cận vấn đề nghiên cứu 

về liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. Lý thuyết các bên liên quan 

giúp luận án nhìn nhận hoạt động liên kết như một quá trình tương tác giữa nhiều chủ 

thể (doanh nghiệp lữ hành, doanh nghiệp cung ứng dịch vụ, cơ quan quản lý nhà nước, 

hiệp hội nghề nghiệp....), trong đó lợi ích, vai trò và mức độ tham gia của từng bên 

quyết định chất lượng và kết quả. 

Các lý thuyết còn lại giữ vai trò bổ trợ và cụ thể hóa cho từng nhóm nhân tố 

trong mô hình nghiên cứu. Cụ thể: Lý thuyết dựa trên nguồn lực là cơ sở hình thành 

nhân tố “Khai thác nguồn lực”, nhấn mạnh vai trò của việc huy động, chia sẻ và sử 

dụng hiệu quả các nguồn lực vật chất, nhân lực và tổ chức trong quá trình liên kết. Lý 

thuyết lợi ích giữa các bên, kết hợp với tiếp cận các bên liên quan, là nền tảng cho các 

yếu tố “Duy trì sự công bằng”, “Chia sẻ rủi ro”, “Chia sẻ lợi ích kinh doanh” và “Chia 
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sẻ thông tin”, phản ánh cơ chế phân bổ lợi ích, rủi ro và thông tin giữa các doanh 

nghiệp trong liên kết. Lý thuyết thể chế cung cấp cơ sở lý luận cho yếu tố “Hệ thống 

chính sách thể chế”, cho thấy khung pháp lý và chính sách của Nhà nước vừa là điều 

kiện, vừa là động lực đối với liên kết doanh nghiệp du lịch. Cuối cùng, Lý thuyết liên 

kết mạng lưới là nền tảng cho yếu tố “Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du 

lịch”, giải thích cách các hiệp hội và tổ chức trung gian hỗ trợ kết nối, điều phối, tạo lập 

và duy trì mạng lưới liên kết giữa các doanh nghiệp.  

Như vậy, các lý thuyết nền tảng không chỉ được trình bày ở mức độ khái quát 

mà được gắn trực tiếp với các yếu tố trong mô hình đề xuất, đồng thời Lý thuyết các 

bên liên quan được lựa chọn làm lý thuyết chủ đạo dẫn dắt việc hình thành mô hình 

nghiên cứu, xây dựng giả thuyết và diễn giải kết quả nghiên cứu trong toàn bộ luận án. 

2.4. Mô hình và giả thuyết nghiên cứu 

2.4.1. Mô hình nghiên cứu 

Hiện nay, các doanh nghiệp khi tham gia trực tiếp hay gián tiếp vào việc sản 

xuất và đáp ứng nhu cầu của khách hàng nhằm đảm bảo tiết kiệm chi phí, các doanh 

nghiệp phải liên kết lại, mỗi doanh nghiệp chuyên môn hóa theo công đoạn sản 

xuất, dịch vụ để đưa sản phẩm cuối cùng đến người tiêu dùng (Hoàng Quốc Mậu, 

2017). Warner (2006) cho rằng động cơ của các bên tham gia liên kết phụ thuộc vào 

kỳ vọng của các bên về việc quá trình liên kết sẽ mang lại kết quả thiết thực gì 

cho họ, đặc biệt là so với những phí tổn về thời gian và công sức đã bỏ ra. Mối 

quan hệ dựa trên sự tin tưởng sâu sắc giữa các đối tác sẽ giúp cho thời gian hợp 

tác được kéo dài hơn, tăng cường khả năng đáp ứng linh hoạt các yêu cầu khách 

hàng, tạo điều kiện cho dòng thông tin được luân chuyển thuận lợi hơn trong 

chuỗi, đồng thời kích thích tinh thần sẵn sàng chia sẻ thông tin giữa các thành 

viên trong chuỗi (Yeung, 2009). 

Nhằm tạo điều kiện thuận lợi cho sự liên kết chặt chẽ giữa các thành viên 

trong chuỗi, hệ thống thông tin quản lý cần được xây dựng và sử dụng một cách có 

hiệu quả. Các thông tin sản xuất, vận hành phải được cập nhật thường xuyên và liên 

tục, đảm bảo cung cấp thông tin kịp thời cho các nhà quản lý, các đối tác (nhà cung 

cấp, khách hàng) cũng như các nhân viên có trách nhiệm liên quan và hỗ trợ cho 
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nhân viên trong doanh nghiệp và các đối tác có kênh giao tiếp hiệu quả. Song song 

với việc xây dựng hạ tầng công nghệ thông tin, quản lý cấp cao của doanh nghiệp 

thông tin, quản lý cấp cao của doanh nghiệp cần tận dụng tất cả lợi ích trong việc 

xây dựng mối quan hệ hợp tác với các nhà cung cấp chính, thực hiện các hợp đồng 

dài hạn với nhà cung cấp, hợp tác xử lý vấn đề dựa trên nền tảng tin cậy lẫn nhau, từ 

đó hướng đến sự phát triển bền vững (Đào Thị Thu Giang và Hoàng Hà Anh, 2020).  

Tác động của cuộc cách mạng công nghiệp, hoạt động trách nhiệm xã hội và 

cạnh tranh lên liên kết kinh doanh của kinh tế tư nhân Việt Nam, Vũ Thị Hằng Nga 

và Trần Hữu Cường (2020), nguyên tắc của liên kết là tự nguyện và cam kết tham 

gia: “Mọi quyết định, điều khoản liên kết được đưa ra dựa trên sự tự nguyện, bàn 

bạc và thống nhất giữa các bên tham gia liên kết; không cho phép sự áp đặt bằng 

mệnh lệnh giữa các bên tham gia hoặc từ bên ngoài. Các bên liên quan phải thực 

hiện quyền và nghĩa vụ của mình trên cơ sở pháp lý thông qua kế hoạch hành động 

được xác định trước, đảm bảo cho liên kết đạt được mục tiêu ổn định, tiết kiệm chi 

phí, và là căn cứ pháp lý để giải quyết những tranh chấp có thể xảy ra giữa các bên 

có mối quan hệ kinh tế với nhau”. Hà Nam Khánh Giao và cộng sự (2021) cho rằng 

các yếu tố tác động đến hoạt động liên kết là một trong những điều kiện cần để gia 

tăng hiệu quả trong kinh doanh du lịch, giúp giảm chi phí giá thành sản phẩm/dịch 

vụ, tăng năng suất tổ chức các chương trình tour/sản phẩm/dịch vụ. Chương trình 

tour/sản phẩm/dịch vụ thực hiện theo đúng cam kết với khách hàng, giúp tăng độ tin 

cậy. 

Mô hình lý thuyết được hình thành dựa trên việc xác định các yếu tố có 

thể ảnh hưởng đến liên kết giữa các doanh nghiệp. Nghiên cứu sử dụng các lý 

thuyết chủ đạo để định hướng các biến ảnh hưởng đến hoạt động liên kết các 

doanh nghiệp du lịch, trên cơ sở kế thừa kết quả của các công trình nghiên cứu 

trước đây (đã được trình bày trong phần tổng quan) kết hợp với kết quả phỏng 

vấn các chuyên gia, các nhà quản lý, doanh nghiệp trong lĩnh vực du lịch từ đó 

xác định các biến ảnh hưởng đến hoạt động liên kết các doanh nghiệp du lịch. 

Với góc độ tiếp cận liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch trên thực tiễn, tác giả 

đã sàng lọc các biến trước khi đưa vào mô hình 2.1. 
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Mô hình 2.1. Mô hình nghiên cứu 

 

Nguồn: Tác giả điều chỉnh sau buổi bảo vệ tổng thể luận án Tiến sĩ ngày 3/3/2025 

Trong đó “Hoạt động liên kết” là nhân tố mục tiêu (biến phụ thuộc), đây là 

nhân tố trọng tâm của đề tài nghiên cứu. Các nhân tố tác động (biến độc lập), gồm: 

(1) Khai thác nguồn lực; (2) Duy trì sự công bằng; (3) Chia sẻ rủi ro; (4) Chia sẻ lợi 

Vai trò của tổ chức 

xã hội nghề nghiệp  

về du lịch 

Chia sẻ thông tin 

Chia sẻ lợi ích  

kinh doanh 

Chia sẻ rủi ro 

Khai thác  

nguồn lực  

Hệ thống chính 

sách, thể chế 

Duy trì  

sự công bằng 

Hoạt 

động 

liên 

kết 
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ích kinh doanh; (5) Chia sẻ thông tin; (6) Hệ thống chính sách, thể chế; (7) Vai trò 

của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch. Đây là các nhân tố có quan hệ tương 

quan trực tiếp với yếu tố mục tiêu là “Hoạt động liên kết”, từ đó giúp tác giả xây 

dựng các giả thuyết nghiên cứu, nhằm làm rõ mối liên hệ giữa các yếu tố.  

2.4.2. Phát triển các giả thuyết nghiên cứu 

Trên cơ sở tổng hợp và phân tích các mô hình nghiên cứu trước về liên kết 

doanh nghiệp, có thể nhận thấy rằng mối quan hệ liên kết giữa các doanh nghiệp 

chịu tác động đồng thời bởi các yếu tố thuộc về nguồn lực, thể chế, thông tin, lợi ích 

và môi trường liên kết. Các nghiên cứu của Jamali và cộng sự (2010) về liên kết 

kinh doanh và trách nhiệm xã hội doanh nghiệp; Adiyia và cộng sự (2018) về liên 

kết chuỗi giá trị du lịch tại Uganda; Freel (2000) về hợp tác doanh nghiệp nhỏ và 

vừa và yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết chuỗi cung ứng của Trần Thị 

Huyền Trang (2017) về liên kết chuỗi cung ứng đều chỉ ra rằng việc liên kết mang 

lại lợi thế cạnh tranh nhưng chỉ bền vững khi các bên tham gia cùng chia sẻ lợi ích, 

rủi ro và thông tin một cách công bằng. Bên cạnh đó, Nguyễn Thị Thanh Ngân, 

(2021) cũng khẳng định yếu tố niềm tin, công bằng và khung thể chế đóng vai trò 

quyết định đến chất lượng mối quan hệ hợp tác giữa các bên liên quan trong du lịch.  

Từ cơ sở lý luận này, cùng với Lý thuyết thể chế; Lý thuyết các bên liên 

quan; Lý thuyết dựa trên nguồn lực; Lý thuyết lợi ích giữa các bên; Lý thuyết liên 

kết mạng lưới, tác giả đề xuất mô hình nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch gồm 7 biến độc lập: (1) Khai thác 

nguồn lực; (2) Duy trì sự công bằng; (3) Chia sẻ rủi ro; (4) Chia sẻ lợi ích kinh 

doanh; (5) Chia sẻ thông tin; (6) Hệ thống chính sách thể chế; (7) Vai trò của tổ 

chức xã hội nghề nghiệp về du lịch. 

Biến phụ thuộc “Hoạt động liên kết”, được hiểu là mức độ hợp tác, chia sẻ, 

và phối hợp giữa các doanh nghiệp nhằm nâng cao kết quả kinh doanh, gia tăng lợi 

thế cạnh tranh, và bị ảnh hưởng bởi các 7 yếu tố tác động, theo thống kê sau đây: 
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Bảng 2.4: Tổng hợp đề xuất các giả thuyết nghiên cứu 

Giả thuyết nghiên cứu Ký hiệu Mối quan 

hệ kỳ vọng 

Yếu tố khai thác nguồn lực có tác động cùng chiều đến 

hoạt động liên kết 

H1 + 

Yếu tố duy trì sự công bằng có tác động cùng chiều đến 

hoạt động liên kết 

H2 + 

Yếu tố chia sẻ rủi ro có tác động cùng chiều đến hoạt động 

liên kết 

H3 + 

Yếu tố chia sẻ lợi ích kinh doanh có tác động cùng chiều 

đến hoạt động liên kết 

H4 + 

Yếu tố chia sẻ thông tin có tác động cùng chiều đến hoạt 

động liên kết 

H5 + 

Yếu tố hệ thống chính sách, thể chế có tác động cùng 

chiều đến hoạt động liên kết 

H6 + 

Yếu tố vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch có 

tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết 

H7 + 

 “Nguồn: Tác giả tự tổng hợp và xây dựng từ các nghiên cứu trước, 2025” 

Yếu tố 1: Khai thác nguồn lực  

Theo Barney (1991) “nguồn lực của doanh nghiệp bao gồm tất cả tài sản, 

khả năng, quy trình tổ chức, thuộc tính công ty, thông tin, kiến thức kiểm soát bởi 

một công ty cho phép nó nhận thức và thực hiện chiến lược nâng cao hiệu suất và 

hiệu quả của nó”. Nguồn lực được chia thành 3 nhóm: (1) nguồn lực hữu hình như 

cơ sở vật chất, tài chính, công nghệ; (2) nguồn lực vô hình như thương hiệu, uy tín, 

tri thức, bí quyết kinh doanh; và (3) nguồn lực con người – yếu tố quyết định khả 

năng sáng tạo, thích ứng và hợp tác của tổ chức (Hà Nam Khánh Giao và cộng sự, 

2021; Nguyễn Thị Liên Diệp và cộng sự, 2010).  

Các nghiên cứu cho thấy khai thác và chia sẻ nguồn lực hiệu quả là động lực 

cốt lõi của hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp. Những nguồn lực như vậy cho 
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phép các công ty hưởng lợi từ việc cùng phát triển sản phẩm, chuyên môn hóa, hiệu 

quả kinh tế về quy mô, chất lượng, giá cả và khả năng cạnh tranh (Duanmu và Fai, 

2007; Giroud, 2007; Spencer, 2008). 

Theo Seow và cộng sự (2020), các doanh nghiệp nhỏ và vừa có thể đạt hiệu 

quả hoạt động cao hơn khi biết tận dụng nguồn lực vô hình như tri thức và tinh thần 

đổi mới. Các nguồn lực vô hình giúp định vị các công ty nhỏ có tư duy đổi mới và 

sẵn sàng mở rộng hoạt động để có lợi thế cạnh tranh, những nguồn lực góp phần xác 

định lợi thế xây dựng chiến lược và cạnh tranh bền vững (Seow và cộng sự, 2020).  

Phân tích nguồn nhân lực thường xuyên là cơ sở giúp các doanh nghiệp đánh 

giá kịp thời các điểm mạnh và điểm yếu của các thành viên trong tổ chức so với yêu 

cầu về tiêu chuẩn nhân sự trong từng khâu công việc và so với nguồn nhân lực của 

đối thủ cạnh tranh nhằm có kế hoạch bố trí, sử dụng hợp lý nguồn nhân lực hiện có. 

Đánh giá khách quan nguồn nhân lực giúp cho tổ chức chủ động thực hiện việc đào 

tạo và tái đào tạo cả tài lẫn đức cho các thành viên của tổ chức, từ nhà quản trị cấp 

cao đến người thừa hành nhằm bảo đảm thực hiện chiến lược thành công lâu dài và 

luôn thích nghi với những yêu cầu về nâng cao chất lượng con người trong nền kinh 

tế tri thức. Đặng Huyền Trang (2018) “Tiêu chí lựa chọn là các doanh nghiệp có 

tiềm lực, đặc biệt là các doanh nghiệp có đội ngũ nhân viên chuyên nghiệp, có sự 

tác động tương hỗ và có uy tín trong các quan hệ liên kết. Để lựa chọn đúng, cần 

tìm hiểu kỹ về đối tác dự định liên kết, giới thiệu để đối tác biết thực lực hoạt động 

kinh doanh của mình để có sự đàm phán, ký kết tham gia liên kết. Liên kết kinh tế có 

bền vững hay không phụ thuộc vào sự lựa chọn các đối tác liên kết”. Khi những 

người có nguồn lực bằng nhau, họ chọn việc liên kết với những người có thái độ 

giống họ. Tuy nhiên, khi nguồn lực khác nhau họ lại thiên về xu hướng chọn liên 

kết có khả năng mang lại lợi ích lớn nhất cho họ. Vì vậy, mặc dù việc phân bổ 

nguồn lực có thể là nhân tố quan trọng nhất ảnh hưởng tới việc hình thành ý định 

liên kết, song các nhân tố khác cũng có vai trò nhất định trong việc hiểu biết những 

hành vi của liên kết (Lê Văn Tâm và Ngô Kim Thanh, 2004).  

Trong bối cảnh ngành du lịch, việc khai thác nguồn lực giữa các doanh 

nghiệp – đặc biệt là nhân lực chuyên nghiệp, cơ sở vật chất, dữ liệu khách hàng và 
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công nghệ quản lý, giúp đáp ứng các yêu cầu của khách hàng về số lượng, chất 

lượng và kịp thời (Kirsten và cộng sự, 2002). Từ những luận giải ở trên, tác giả đề 

xuất giả thuyết sau: 

Giả thuyết H1: Yếu tố khai thác nguồn lực có tác động cùng chiều đến hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 

Yếu tố 2: Duy trì sự công bằng  

Công bằng là nền tảng đạo đức và xã hội trong mọi mối quan hệ hợp tác, 

được hiểu là sự phân chia lợi ích – trách nhiệm – cơ hội một cách hợp lý giữa các 

bên (Vũ Quốc Thông, Trần Phạm Khánh Toàn, 2023; Bùi Đại Dũng, Phạm Thu 

Phương, 2009). Theo nhóm tác giả Vũ Quốc Thông, Trần Phạm Khánh Toàn 

(2023) khẳng định trong nghiên cứu rằng các chiều kích của công bằng tổ chức đều 

tác động tích cực đến gắn kết công việc, trong đó công bằng tương tác tác động 

mạnh nhất với các yếu tố như công bằng phân phối, công bằng quy trình, công bằng 

tương tác trong mối quan hệ trực tiếp giữa công bằng tổ chức và kết quả công việc. 

Theo Adams (1965) với Thuyết công bằng, phát biểu rằng người lao động so 

sánh những gì họ bỏ vào một công việc (đầu vào) với những gì họ nhận được từ công 

việc đó (đầu ra) và sau đó đối chiếu tỷ suất đầu vào – đầu ra của họ với tỷ suất đầu 

vào – đầu ra của những người khác. Nếu tỷ suất của họ là ngang bằng với tỷ suất 

của những người khác thì được xem là đang tồn tại một tình trạng công bằng. Nếu 

như tỷ suất này không ngang bằng, thì họ cho rằng đang tồn tại một tình trạng bất 

công (Trần Tuấn Phong, 2018). Đỗ Thị Nga và Lê Đức Niêm (2016) cho rằng quy 

tắc ràng buộc được thực hiện trong các điều khoản của hợp đồng liên kết. Các quy 

tắc này quy định, ràng buộc trách nhiệm và quyền lợi giữa hai bên liên kết, là cơ sở 

để liên kết được thực thi có hiệu quả và bền vững. Các quy tắc ràng buộc bao gồm 

thời gian, số lượng sản phẩm, chất lượng sản phẩm, giá cả, phương thức giao nhận 

và thanh toán, xử lý rủi ro và tranh chấp. 

So với nhiều quốc gia phát triển và các quốc gia trong khu vực, Việt Nam 

còn thiếu chính sách riêng của chính phủ để phát triển thương mại công bằng, cả 

ở cấp độ quốc gia và địa phương. Hơn nữa, thực hành thương mại công bằng 

trong các doanh nghiệp còn rời rạc, thiếu sự liên kết giữa các doanh nghiệp 
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thương mại công bằng, giữa người bán và người mua, và đặc biệt là thiếu chính 

sách tổng thể quốc gia cho sự phát triển của thương mại công bằng (Nguyễn Thị 

Hồng Minh, 2021). Trong ngành du lịch – lĩnh vực đòi hỏi hợp tác chặt chẽ giữa 

lữ hành, khách sạn, vận chuyển, nhà hàng... – duy trì công bằng là điều kiện tiên 

quyết để các bên cùng đầu tư, chia sẻ rủi ro và lợi nhuận lâu dài. 

Giả thuyết H2: Yếu tố duy trì sự công bằng có tác động cùng chiều đến hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 

Yếu tố 3: Chia sẻ rủi ro  

Theo Nguyễn Thị Mai Anh và Vũ Đình Khoa (2021), “Chia sẻ lợi ích/rủi ro 

được định nghĩa là quá trình chia sẻ chi phí, rủi ro và lợi ích giữa các thành viên. 

Chia sẻ lợi ích/rủi ro đảm bảo rằng phần thưởng tiềm năng sẽ thúc đẩy nhà cung 

cấp và người mua tham gia vào một mối quan hệ, đồng thời thể hiện sự cam kết và 

tính đi có lại nhiều hơn”. Để kết hợp hài hòa lợi ích kinh tế cũng như cùng chia sẻ 

rủi ro giữa doanh nghiệp và hộ nông dân, cần có một cơ chế, một cách thức như 

cùng thảo luận công khai, bình đẳng, dân chủ... về việc phân chia lợi nhuận, phân 

bổ rủi ro.... trên cơ sở đóng góp của các bên để đảm bảo lợi ích của các bên tham 

gia một cách công bằng nhất (Phùng Lê Dung, 2021). Nghiên cứu của Đàm Quang 

Thắng và Phạm Thị Mỹ Dung (2019) khẳng định rằng việc thực hiện đúng cam kết, 

chia sẻ rủi ro. Đây là yếu tố cơ bản để quan hệ hợp tác kinh doanh được diễn ra tốt 

đẹp và lâu dài. Chất lượng mối quan hệ sẽ giúp doanh nghiệp tạo lợi thế cạnh tranh 

cho mình. Việc sẵn sàng chia sẻ rủi ro để cùng hài hòa lợi ích trong mối quan hệ sẽ 

giúp các bên hợp tác chặt chẽ hơn. Nếu hai bên có sự chia sẻ khi rủi ro phát sinh, và 

cùng hài hòa lợi ích, thì sẽ đạt được hiệu quả kinh doanh bền vững. Do đó, chia sẻ 

rủi ro vừa là yếu tố thúc đẩy hợp tác, vừa là thước đo mức độ tin cậy và gắn bó giữa 

các doanh nghiệp du lịch. 

Giả thuyết H3: Yếu tố chia sẻ rủi ro có tác động cùng chiều đến hoạt động 

liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 

Yếu tố 4. Chia sẻ lợi ích kinh doanh 

Đặng Huyền Trang (2018), lợi ích ở đây cần được hiểu một cách toàn diện, 

bao gồm lợi ích trước mắt hay lợi ích lâu dài, lợi ích trực tiếp hoặc gián tiếp, lợi ích 
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kinh tế hay lợi ích phi kinh tế... để đảm bảo xem xét một cách đầy đủ và công bằng. 

Đây cũng là nguyên tắc đảm bảo cho sự liên kết kinh tế bền vững. Lợi ích kinh tế 

chính là động lực thúc đẩy các bên tham gia liên kết với nhau, là chất kết dính giữa 

các chủ thể trong quá trình liên kết. Lợi ích kinh tế chính là động lực của liên kết 

kinh tế, là điều kiện cốt lõi của mối liên kết (Phùng Lê Dung, 2021). Các bên tìm 

đến với nhau để thỏa thuận tiến hành hợp tác, liên kết với nhau vì họ tìm thấy lợi 

ích lâu dài. Để đảm bảo nguyên tắc trên, giữa các chủ thể liên kết cần bàn bạc công 

khai dân chủ bình đẳng và đảm bảo sự công bằng về phân chia lợi nhuận, phân bổ 

thiệt hại, rủi ro, cũng như các tính toán về chi phí, giá cả trên cơ sở những đóng góp 

của các bên liên kết (Đặng Huyền Trang, 2018). Đặt mục tiêu chung lên hàng đầu: 

chia sẻ lợi ích để đối tác hiểu và tạo thuận lợi cho nhau. Mục tiêu quan trọng nhất 

trong liên kết giữa hộ nông dân với doanh nghiệp là kinh tế nên phải phân chia lợi 

ích một cách hài hòa để liên kết bền vững (Đàm Quang Thắng và Phạm Thị Mỹ 

Dung, 2019). 

Giả thuyết H4: Yếu tố chia sẻ lợi ích kinh doanh có tác động cùng chiều đến 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 

Yếu tố 5. Chia sẻ thông tin 

 Cạnh tranh toàn cầu đòi hỏi sự cần thiết của liên kết giữa nhà cung cấp, 

quy trình nội bộ và khách hàng để tạo điều kiện cho thông tin lưu thông đến và 

đi từ nhà cung cấp và khách hàng. Do đó, việc chia sẻ thông tin giữa các đơn vị 

kinh doanh với nhà cung cấp, và các liên minh chiến lược khác là cần thiết (Lee 

và cộng sự, 2007).  

Cao và Zhang (2011) cho rằng chia sẻ thông tin là việc các thành viên trong 

chuỗi cung ứng chia sẻ với nhau cơ sở dữ liệu liên quan đến thị trường, sản phẩm, 

dịch vụ, nguồn lực sẵn có và tình trạng quy trình hoạt động.  

Liu và cộng sự (2010) nhấn mạnh rằng các bên cùng chia sẻ thông tin về môi 

trường kinh doanh, dự báo, lập kế hoạch, khách hàng và đối thủ cạnh tranh. Việc 

chia sẻ thông tin nhằm tạo điều kiện thuận lợi cho các thành viên trong nhóm liên 

kết với nhau và lập kế hoạch phối hợp, đảm bảo số lượng và chất lượng dịch vụ du 

lịch cam kết cho khách du lịch. Các cách thức chia sẻ thông tin như: chia sẻ thông 
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tin trực tiếp giữa các doanh nghiệp thành viên, chia sẻ thông qua tích hợp thông tin 

với các thành viên. 

Có bốn loại thông tin chính cần được chia sẻ: (1) thông tin liên quan đến nhu 

cầu; (2) thông tin liên quan đến hàng tồn kho và mức tồn kho hiện có; (3) thông tin 

liên quan đến khuyến mại; (4) thông tin liên quan đến sản xuất (Mark và Ruth, 

2011). Lee và cộng sự (2007) nhấn mạnh việc chia sẻ thông tin trong các đơn vị 

kinh doanh và với các nhà cung cấp, các liên minh chiến lược khác là điều cần thiết. 

Các bên tham gia cần: Chia sẻ thông tin đặt hàng; Chia sẻ thông tin giao hàng; Chia 

sẻ thông tin sản phẩm; Chia sẻ thông tin quy trình đặt hàng.  

Singh và cộng sự (2019) cho rằng“Cơ chế liên kết để phân bổ thông tin giữa 

các bên liên kết, giúp mang lại các lợi ích cho các bên: (1) Mạng lưới giúp các bên 

chia sẻ ý tưởng, tài liệu, thông tin, chuyên môn của chuỗi phát triển; (2) Cơ chế liên 

kết dòng thông tin, dòng nguyên liệu và cung cấp các dịch vụ cần thiết; (3) Đảm 

bảo tính liên tục trong liên kết; (4) Lưu trữ thông tin cập nhật, liên tục nhanh chóng 

gửi đến khách hàng; (5) Tăng sản lượng, năng suất, lợi nhuận trong bối cảnh chung 

của nền kinh tế quốc dân”. Trao đổi thông tin thường xuyên và mạnh mẽ cho phép 

các doanh nghiệp thu thập thông tin lẫn nhau từ đó làm tăng sự tin tưởng của các 

doanh nghiệp trong các đánh giá của họ về nguồn lực và khả năng của đối tác 

(Eisingerich và cộng sự, 2008). Chia sẻ thông tin, đặc biệt là thông tin giao dịch, 

đem lại lợi ích cho mọi đối tác trong chuỗi cung ứng (Blanchard, 2013). Thường 

xuyên chia sẻ thông tin giúp hai bên kịp thời trao đổi để xử lý nhằm giảm tối đa các 

vi phạm (Đàm Quang Thắng và Phạm Thị Mỹ Dung, 2019).  

Theo Kim (2009), để một tổ chức chia sẻ các thông tin về hoạt động nội bộ 

với tổ chức khác thì phải có sự tin tưởng lẫn nhau, phải có một mối liên kết chặt 

chẽ, một cam kết liên minh giữa các tổ chức này. Các doanh nghiệp có sự tin tưởng 

sẽ là điều kiện để kéo dài liên kết, giảm thiểu các mâu thuẫn trong quá trình liên kết, 

giúp cho các doanh nghiệp đáp ứng linh hoạt yêu cầu từ khách hàng. Phùng Lê 

Dung (2021) cho rằng cách thức minh bạch thông tin có thể thông qua hợp đồng đã 

ký kết giữa hai bên, thông qua một kênh thông tin chung như email, website mà cả 

hai bên cùng có thể truy cập. Phạm Thế Tri (2016) nêu rằng yêu cầu đối với chất 
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lượng thông tin là phải đưa đến sự hiểu biết cụ thể, khách quan, rõ ràng; việc truyền 

tin cần trực tiếp và ngắn gọn; thông tin phải được thực hiện thường xuyên; phải 

tương xứng với vị trí quản lý; phải đảm bảo liên tục; và phải được xác thực. Thực 

tế, không thể có hoạt động theo nhóm mà không có thông tin liên lạc, bởi khi đó, 

người ta sẽ không thể thực hiện được việc thống nhất các hoạt động và sự tác động 

thay đổi trong tổ chức (Phạm Thế Tri, 2016). 

Nhóm tác giả Nguyễn Thị Mai và Vũ Đình Khoa (2021) cho rằng việc chia 

sẻ thông tin kém do thiếu tương tác thường dẫn đến nỗi sợ “phân bổ rủi ro, chi phí 

và lợi ích không đồng đều”, do đó gây cản trở các hoạt động hợp tác và chiến lược 

giữa các công ty. Tác giả nhấn mạnh khi chia sẻ thông tin sẽ giúp các rủi ro có thể 

được chia sẻ, lợi ích giữa các bên cũng được phân phối một cách phù hợp và sự gắn 

kết giữa các doanh nghiệp cũng trở nên khăng khít hơn.  

Kinh doanh đòi hỏi các thông tin về môi trường vĩ mô như: kinh tế, luật 

pháp, sự thay đổi về kỹ thuật công nghệ, chính trị, văn hóa, xã hội và những hoạt 

động của chính phủ đang tác động hàng ngày đến hoạt động doanh nghiệp. Những 

thông tin về môi trường vĩ mô này là cơ sở cho các quyết định ảnh hưởng đến các 

yếu tố sản xuất, cơ cấu sản phẩm, sản lượng, chất lượng, chiến lược Marketing và 

hệ thống tổ chức thông tin nội bộ (Phạm Thế Tri, 2016). Các thông tin quản trị cần 

phải đảm bảo được các yêu cầu sau: (1) Đảm bảo tính chính xác của thông tin, nếu 

thông tin sai lệch thì quản lý sẽ thất bại; (2) Đảm bảo tính kịp thời, thông tin mà 

không kịp thời sẽ không có giá trị trong việc ra quyết định; (3) Đảm bảo tính pháp 

lý; (4) Đảm bảo thông tin đầy đủ có tính hệ thống và tính tổng hợp, thông tin đảm 

bảo phản ánh mọi hoạt động của tổ chức; (5) Đảm bảo tính hiệu quả, thông tin phải 

đảm bảo hiệu quả và hạn chế tốn kém trong thu thập thông tin; (6) Đảm bảo tính bí 

mật của thông tin (Lê Văn Tâm và Ngô Kim Thanh, 2004). 

Giả thuyết H5: Yếu tố chia sẻ thông tin có tác động cùng chiều đến hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 
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Yếu tố 6. Hệ thống chính sách, thể chế 

Greif (2006) cho rằng thể chế được định nghĩa bao gồm tập hợp các yếu tố 

xã hội, các quy tắc, niềm tin và tổ chức cùng phối hợp thúc đẩy tính đúng đắn trong 

các hành vi của cá nhân và tổ chức. 

Thể chế là những luật lệ chính thức và phi chính thức do con người tạo ra để 

điều chỉnh và định hình các tương tác trong xã hội. Thể chế bao gồm ba bộ phận 

chính: (i) Các chủ thể ban hành các luật lệ, quy tắc như nhà nước, các cơ quan công 

quyền, các tổ chức, doanh nghiệp, người dân; (ii) Hệ thống các luật lệ như Hiến 

pháp, hệ thống pháp luật, các đạo luật, và các quy tắc quy định, truyền thống, chuẩn 

mực..; (iii) Các cơ chế, chế tài thực thi, các biện pháp trừng phạt các hành vi vi 

phạm những luật lệ, quy tắc đó (Nguyễn Thị Hồng Hạnh, 2022). 

Chính sách với tư cách là nhân tố ảnh hưởng được hiểu là các văn bản tạo lập 

các điều kiện cho các chủ thể sản xuất, trên cơ sở đó tạo lập các điều kiện cho sự 

liên kết của các chủ thể (Đặng Huyền Trang, 2018). Các chính sách của cơ quan 

quản lý nhà nước được thực hiện để thúc đẩy mối liên kết tích cực với các doanh 

nghiệp vừa và nhỏ (Kirsten và Rogerson, 2002). Cần có chính sách để cải thiện khả 

năng tiếp cận vốn từ các tổ chức tài chính, cũng như tạo điều kiện về tiếp thị, đào 

tạo kỹ năng và tiếp thu công nghệ. Khả năng can thiệp quan trọng của chính phủ 

thông qua đào tạo, thúc đẩy kinh doanh và kiểm soát tốc độ mở rộng du lịch được 

nhấn mạnh trong các bài viết về tình hình kinh doanh, liên kết kinh doanh, xóa đói 

giảm nghèo và phát triển du lịch về người nghèo. Các quy định và chính sách của 

chính phủ là hai trong số những động lực mạnh mẽ nhất cho sự phát triển các thỏa 

thuận liên kết kinh doanh mới trong ngành du lịch (Kirsten và Rogerson, 2002). 

 Khung pháp lý về liên kết bao gồm các quy định riêng về liên kết, các quy 

định pháp lý về hình thức liên kết, quyền và nghĩa vụ các bên, nhằm xác định tính kỷ 

luật và tính chịu trách nhiệm đối với các hoạt động liên kết của các bên tham gia. 

Thiếu các quy định này sẽ làm giảm tính pháp lý của liên kết, làm giảm trách nhiệm 

thực hiện liên kết của các bên, khiến các hoạt động liên kết chỉ mang tính chất hình 

thức do không có những điều khoản ràng buộc cụ thể. Bên cạnh đó, nếu các quy định 

về liên kết không minh bạch, rõ ràng cũng khiến các bên tham gia liên kết có thể cảm 
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thấy lo ngại về tính công bằng, về vị thế của các bên tham gia khác (Phí Thị Hồng 

Linh, 2018). 

Trong liên kết sẽ tồn tại cả thể chế chính thức và không chính thức nhưng sự 

xuất hiện của thể chế chính thức sẽ giúp liên kết bền chặt hơn. Mức độ cao nhất của 

thể chế chính thức là hợp đồng kinh tế hoặc dân sự. Pháp lý hóa liên kết vừa nâng 

cao vị thế hộ nông dân và doanh nghiệp vừa là cơ sở để giải quyết tranh chấp (Đàm 

Quang Thắng và Phạm Thị Mỹ Dung, 2019). Các chính sách kinh tế minh bạch, rõ 

ràng, đầy đủ, đồng bộ, sẽ là điều kiện vô cùng thuận lợi để các bên liên kết kinh tế 

có thể diễn ra một cách suôn sẻ, thuận lợi. Ngược lại, các chính sách kinh tế rườm 

rà, chồng chéo, nhiều thiếu sót, chung chung, không cụ thể thì trong quá trình áp 

dụng vào thực tế sẽ tạo ra nhiều khó khăn, và gây cản trở cho các hoạt động kinh tế 

cũng như đến các liên kết kinh tế (Phùng Lê Dung, 2021). 

UNCTAD (2004) cho rằng can thiệp của chính phủ là cần thiết để tạo ra một 

môi trường thuận lợi cho các mối liên kết kinh doanh bền vững thông qua các chính 

sách và quy định hỗ trợ lợi ích của các công ty liên kết nước ngoài và các doanh 

nghiệp trong nước. Kirsten và Rogerson (2002) tiếp tục nhấn mạnh rằng cần có 

chính sách để cải thiện khả năng tiếp cận vốn từ các tổ chức tài chính, cũng như tạo 

điều kiện tiếp thị, đào tạo kỹ năng và tiếp thu công nghệ. Các chính sách của cơ 

quan quản lý nhà nước được thực hiện để thúc đẩy mối liên kết tích cực với các 

doanh nghiệp vừa và nhỏ (Kirsten và Rogerson, 2002).  

Quản lý nhà nước đối với liên kết phát triển du lịch là việc cơ quan nhà nước 

sử dụng bộ máy, công cụ (công cụ về liên kết phát triển du lịch) của mình để thực 

hiện chức năng quản lý được pháp luật quy định đối với hoạt động du lịch gắn với 

các hoạt động đó là các cá nhân, tổ chức và doanh nghiệp (Nguyễn Minh Tuân, 

2020). Sự tham gia của nhà nước, nếu có, cũng chỉ là hỗ trợ, giám sát, chứ không 

được sử dụng mệnh lệnh hành chính. Có sự chia sẻ lợi ích và rủi ro của các bên 

tham gia theo sự thỏa thuận giữa các bên, điều này có thể khác biệt với các nguyên 

tắc sòng phẳng, khách quan của thị trường. Nguyên tắc này sẽ là động lực thúc đẩy 

quá trình liên kết kinh tế. Các mối quan hệ kinh tế trong liên kết phải được quy định 

bằng các điều khoản định trước, thể hiện trong các hợp đồng, hiệp định, quy chế, 
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điều lệ, phương án.. để đảm bảo đạt được mục tiêu, hạn chế rủi ro, nâng cao hiệu 

quả chung và lợi ích của mỗi bên tham gia (Phạm Thị Thanh Lê, 2022).  

Khung pháp lý về liên kết bao gồm các quy định riêng về liên kết, các quy 

định pháp lý về hình thức liên kết, quyền và nghĩa vụ các bên, nhằm xác định tính 

kỷ luật và tính chịu trách nhiệm đối với các hoạt động liên kết của các bên tham gia. 

Thiếu các quy định này sẽ làm giảm tính pháp lý của liên kết, làm giảm trách nhiệm 

thực hiện liên kết của các bên, các hoạt động liên kết sẽ chỉ mang tính chất hình 

thức do không có những điều khoản ràng buộc cụ thể. Bên cạnh đó, nếu các quy 

định về liên kết không minh bạch, rõ ràng cũng khiến các bên tham gia liên kết có 

thể cảm thấy lo ngại về tính công bằng, về vị thế của các bên tham gia khác 

(Thomson và Perry (2006), Ansell và Gash (2008), Diwangkari (2014)). 

United Nations Conference on Trade and Development (2004) nhấn mạnh 

rằng can thiệp của chính phủ là cần thiết để tạo ra một môi trường thuận lợi cho các 

mối liên kết kinh doanh bền vững thông qua các chính sách và quy định hỗ trợ lợi 

ích của các công ty liên kết nước ngoài và các doanh nghiệp trong nước. Cần một tổ 

chức trung gian can thiệp và bổ trợ cho cơ chế thị trường để tạo ra các mối liên kết 

kinh doanh bền vững. Thách thức đối với nhiều hiệp hội doanh nghiệp ở các nước 

đang phát triển là làm thế nào để chủ động hơn trong việc khuyến khích và tạo điều 

kiện thuận lợi cho liên kết kinh doanh giữa các thành viên và các doanh nghiệp nhỏ 

(Nelson, 2007). 

Giả thuyết H6: Yếu tố hệ thống chính sách, thể chế có tác động cùng chiều 

đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 

Yếu tố 7. Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch  

Kết quả nghiên cứu định tính (thông qua phỏng vấn chuyên gia, đại diện 

doanh nghiệp và cán bộ quản lý ngành du lịch) cho thấy, bên cạnh sáu yếu tố được 

kế thừa từ tổng quan nghiên cứu trước, “Vai trò của tổ chức xã hội – nghề nghiệp về 

du lịch” là một yếu tố mới có ảnh hưởng tích cực đến hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch. 

Các chuyên gia cho rằng, trong bối cảnh du lịch Việt Nam, các hiệp hội, câu 

lạc bộ, liên minh nghề nghiệp đóng vai trò trung gian quan trọng trong việc tạo lập, 
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duy trì và phát triển các mối liên kết hợp tác giữa doanh nghiệp. Thông qua các hoạt 

động điều phối, hỗ trợ kỹ thuật và đại diện quyền lợi cho hội viên, các tổ chức này 

giúp gia tăng tính kết nối, giảm thiểu rủi ro và tạo ra giá trị cộng hưởng trong hệ 

thống doanh nghiệp du lịch. Đây chính là yếu tố mới mà tác giả đề xuất đưa vào mô 

hình nghiên cứu của luận án.  

Theo Luật Du lịch, 2017, tổ chức xã hội – nghề nghiệp về du lịch được thành 

lập và hoạt động theo quy định của pháp luật về hội, với các trách nhiệm vụ sau 

đây: (1) Tuân thủ pháp luật và bảo vệ quyền, lợi ích hợp pháp của hội viên; (2) 

Tham gia xây dựng, phổ biến, giáo dục, giám sát việc thực hiện các quy định của 

pháp luật, chính sách về du lịch; (3) Tham gia xúc tiến du lịch, đào tạo, bồi dưỡng 

kiến thức về du lịch; đánh giá, tư vấn, thẩm định tiêu chuẩn chuyên môn, nghiệp vụ, 

chất lượng dịch vụ cho doanh nghiệp và lao động trong ngành du lịch; xây dựng 

môi trường kinh doanh lành mạnh cho các hội viên; huy động các nguồn lực xã hội 

để triển khai hoạt động du lịch theo quy định của pháp luật; (4) Tổ chức triển khai 

việc thực hiện quy tắc đạo đức nghề nghiệp, vận động hội viên kinh doanh du lịch 

bảo đảm chất lượng dịch vụ; (5) Phát hiện và kiến nghị với cơ quan nhà nước có 

thẩm quyền xử lý vi phạm pháp luật về du lịch, bảo vệ môi trường (Luật Du lịch, 

2017). Cần có một tổ chức trung gian can thiệp, bổ sung cho cơ chế thị trường trong 

việc tạo ra các liên kết kinh doanh bền vững. Bất kỳ chương trình liên kết do nhà 

môi giới khách quan khởi xướng cũng cần áp dụng tiếp cận toàn ngành, củng cố các 

tổ chức dịch vụ hiện có, làm việc với các đối tác địa phương và sắp xếp để cung cấp 

cho các doanh nghiệp nhỏ và vừa (Nelson, 2006).  

Trên thực tế, Hiệp hội du lịch Việt Nam là tổ chức xã hội – nghề nghiệp, tự 

nguyện của các doanh nghiệp, các tổ chức và công dân Việt Nam hoạt động hợp 

pháp trong lĩnh vực du lịch, dịch vụ du lịch hoặc có liên quan đến du lịch. Hiệp hội 

du lịch Việt Nam hoạt động trong phạm vi cả nước theo quy định của pháp luật 

nước Cộng hòa xã hội chủ nghĩa Việt Nam, chịu sự quản lý nhà nước của Bộ Văn 

hóa Thể thao và Du lịch và các bộ, ngành có liên quan đến lĩnh vực Hiệp hội hoạt 

động (Luật Du lịch, 2017). Mục đích của Hiệp hội là liên kết, hợp tác, hỗ trợ nhau 

về kinh tế - kỹ thuật về kinh doanh dịch vụ, tạo bình ổn thị trường, nâng cao giá trị 
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chất lượng, sản phẩm du lịch, và khả năng cạnh tranh trong và ngoài nước của hội 

viên; đại diện và bảo vệ quyền, lợi ích hợp pháp của Hội viên theo quy định của 

pháp luật. Quyền hạn của Hiệp hội bao gồm tổ chức các hội nghị, hội thảo để trao 

đổi kinh nghiệm nghề nghiệp, khuyến khích hợp tác, liên kết giữa các hội viên để 

nâng cao chất lượng hoạt động du lịch theo quy định pháp luật. Sơ đồ tổ chức của 

Ban Chấp hành Hiệp hội du lịch Việt Nam bao gồm: Hiệp hội du lịch địa phương; 

Hiệp hội du lịch vùng; Văn phòng và các ban chuyên môn; Các liên chi hội; Các 

đơn vị trực thuộc với tổng số khoảng 18.000 hội viên doanh nghiệp và 20.000 hội 

viên cá nhân (vita.vn/about/co-cau-to-chuc.html). Bên cạnh đó, còn các tổ chức xã 

hội nghề nghiệp khác như: Câu lạc bộ du lịch doanh nhân trẻ Việt Nam (thuộc Hội 

doanh nhân trẻ Việt Nam); Câu lạc bộ Du lịch MICE Việt Nam (thuộc Hiệp hội Du 

lịch Việt Nam); Câu lạc bộ lữ hành UNESCO Hà Nội (thuộc Hiệp hội UNESCO Hà 

Nội); Câu lạc bộ CEO Du lịch Việt Nam (thuộc Liên Hiệp các Hội Khoa học và Kỹ 

thuật Việt Nam).... 

Giả thuyết H7: Yếu tố vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch có 

tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 

* Yếu tố hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch 

Hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch được hiểu là quá trình hợp 

tác có tổ chức nhằm nâng cao hoạt động kinh doanh và gia tăng năng lực cạnh 

tranh. Trong bối cảnh nghiên cứu này, phạm vi liên kết được tập trung vào các 

doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ với vai trò trung tâm trong chuỗi giá trị du lịch. 

Các doanh nghiệp lữ hành đóng vai trò liên kết – kết nối mắt xích dịch vụ thông qua 

việc xây dựng, phân phối và thực hiện chương trình du lịch. Hoạt động liên kết giữa 

các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ chủ yếu tập trung vào các nội dung: 

- Liên kết phát triển sản phẩm/dịch vụ: Các doanh nghiệp lữ hành phối hợp thiết 

kế tour, chia sẻ tuyến điểm, xây dựng sản phẩm bổ sung (tour ghép, tour combo, tour 

theo mùa), nhằm đáp ứng đa dạng nhu cầu khách hàng và giảm chi phí phát triển sản 

phẩm độc lập. 

- Liên kết tiếp thị và quảng cáo: Các doanh nghiệp liên kết để triển khai chiến 

dịch quảng bá chung, chia sẻ chi phí marketing số, cùng tổ chức roadshow, famtrip 
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hoặc sử dụng chung kênh phân phối để mở rộng thị trường và tiếp cận khách hàng hiệu 

quả hơn. 

- Liên kết để cung ứng các dịch vụ liên quan (lưu trú, vận chuyển, ăn uống): 

Doanh nghiệp lữ hành phối hợp với đối tác trong chuỗi, như doanh nghiệp vận 

chuyển, lưu trú, cung cấp dịch vụ ăn uống và điểm tham quan. Sự liên kết này hỗ 

trợ tối ưu nguồn cung, đảm bảo chất lượng đồng nhất và nâng cao khả năng cạnh 

tranh về giá bán tour. 

- Liên kết đào tạo nguồn nhân lực: Các doanh nghiệp tham gia liên kết cùng 

phối hợp huấn luyện đội ngũ nhân lực, nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ và nâng 

cao kiến thức của nhân viên. 

- Liên kết mạng lưới: Các doanh nghiệp tham gia vào mạng lưới du lịch để 

chia sẻ thông tin, kinh nghiệm và tạo ra cơ hội hợp tác mới. Các doanh nghiệp du 

lịch liên kết ở mảng kinh doanh chương trình du lịch Outbound và tour ghép nội 

địa. Bên cạnh đó, liên kết dịch vụ để thuê vật dụng trò chơi, cung cấp hướng dẫn 

viên và xe vận chuyển, dịch vụ hỗ trợ.  

Hoạt động liên kết giúp doanh nghiệp thích ứng nhanh với yêu cầu của 

khách hàng, sự thay đổi của thị trường. Hoạt động liên kết giúp các doanh 

nghiệp du lịch có thể cùng bán một sản phẩm cho nhiều khách hàng hơn. Sản 

phẩm du lịch thích ứng nhanh với sự thay đổi của nhu cầu khách du lịch. Liên 

kết doanh nghiệp du lịch cần đảm bảo nguyên tắc bình đẳng, cùng có lợi; sự liên 

kết dựa trên tinh thần tự nguyện; các mối liên kết được thiết kế thành các dự án, 

chương trình cụ thể, có mục tiêu rõ ràng (Lê Anh Vũ, 2017). 
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Tiểu kết Chương 2 

Qua việc tổng hợp và phân tích các cơ sở lý luận trong Chương 2, có thể 

nhận định rằng hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch chịu tác động của 

nhiều yếu tố. Các lý thuyết nền tảng được vận dụng cho thấy liên kết không chỉ là 

sự phối hợp mang tính kỹ thuật hay kinh tế, mà còn là quá trình tương tác xã hội 

gắn với lợi ích, cam kết và vai trò của các chủ thể tham gia.  

Từ nền tảng lý thuyết và khái niệm nghiên cứu, tác giả đã xây dựng mô hình 

lý thuyết và đề xuất bảy giả thuyết nghiên cứu. Trong đó, biến phụ thuộc “Hoạt 

động liên kết” được giả định chịu tác động của bảy biến độc lập, bao gồm: (1) Khai 

thác nguồn lực; (2) Duy trì sự công bằng; (3) Chia sẻ rủi ro; (4) Chia sẻ lợi ích kinh 

doanh; (5) Chia sẻ thông tin; (6) Hệ thống chính sách và thể chế; (7) Vai trò của tổ 

chức xã hội nghề nghiệp về du lịch. 

Những kết quả nghiên cứu trình bày trong Chương 2 không chỉ góp phần 

củng cố nền tảng lý luận cho nghiên cứu mà còn định hướng cho việc lựa chọn 

phương pháp nghiên cứu, thiết kế công cụ thu thập và phân tích dữ liệu ở Chương 3. 

Đây là chương quan trọng nhằm kiểm định mô hình và các giả thuyết nghiên cứu đã 

đề xuất. 
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CHƯƠNG 3. PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU 

3.1. Quy trình nghiên cứu 

 Nghiên cứu này được tiến hành theo hai giai đoạn chính: (1) Nghiên cứu sơ 

bộ bằng phương pháp định tính và định lượng sơ bộ; (2) Nghiên cứu chính thức 

bằng phương pháp định lượng. 

 Nghiên cứu sơ bộ 

Nghiên cứu sơ bộ định tính 

Từ mục tiêu nghiên cứu, luận án tổng hợp cơ sở lý thuyết (lý thuyết nền, khái 

niệm nghiên cứu và các nghiên cứu trước) có liên quan. Tác giả tổng quan các 

thông tin thu thập từ các nguồn thứ cấp được công bố bằng tiếng Anh và tiếng Việt 

qua các tài liệu như sách, từ điển, tạp chí chuyên ngành, các văn bản chính sách, 

trang thông tin trên Internet, xuất bản từ năm 1993 đến năm 2023. Đây là một công 

đoạn hết sức quan trọng vì nó giúp luận giải sự cần thiết của nghiên cứu cũng như 

tạo nền móng để nghiên cứu có thể kế thừa (Nguyễn Văn Thắng, 2017). 

Các bài báo nghiên cứu được xác định thông qua quy trình tìm kiếm có hệ 

thống, bao gồm tìm kiếm các từ chính trong tiêu đề, phần tóm tắt và từ khóa của cơ 

sở dữ liệu Web of Science, Scopus, ScienceDirect, Google Scholar. Tác giả sử dụng 

các từ khóa để tìm kiếm tài liệu nghiên cứu: Tiếng Anh là “Theoretical overview of 

Business Linkages”, “Business Linkages”, “Chain linkage”, “Linkage in tourism”, 

“Effectiveness of linkage in tourism”, “Tourism business linkage”. Đối với các bài 

nghiên cứu trong nước, tác giả tìm kiếm trên Google Scholar và cơ sở dữ liệu các 

tạp chí khoa học Việt Nam tại “Cổng truy cập nguồn tin điện tử NASATI” với các 

từ khóa tiếng Việt như “Liên kết chuỗi cung ứng”, “Liên kết trong du lịch”, “Liên 

kết kinh doanh”, “Yếu tố ảnh hưởng”, “Mô hình liên kết”, “Liên kết doanh nghiệp 

du lịch”. Sau khi rà soát ở phần tóm tắt và nội dung của các nghiên cứu, tác giả đã 

chọn được hơn 110 bài phù hợp với mục tiêu nghiên cứu. Tác giả sử dụng phương 

pháp phân tích các tài liệu, so sánh kết quả với giả thuyết, mục tiêu, câu hỏi nghiên 

cứu, từ đó tổng hợp những điểm chung các nghiên cứu đã thực hiện. Tác giả sử 

dụng phần mềm Mendeley để lưu trữ, các tài liệu trùng nhau (một kết quả nghiên 

cứu nhưng lại xuất hiện đến hai lần: cùng một nghiên cứu nhưng tài liệu tìm được là 
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luận văn và bài báo) được phát hiện và loại bỏ. Mỗi một nghiên cứu đảm bảo chỉ 

tính một lần duy nhất với một mã số cụ thể. Về cơ bản, phần tổng quan cần thể hiện 

các trường phái lý thuyết thường được sử dụng, bối cảnh nghiên cứu, các phương 

pháp nghiên cứu đã được các tác giả sử dụng. Một nội dung quan trọng trong tổng 

quan là đánh giá mức độ thống nhất trong kết quả của các nghiên cứu trước 

(Nguyễn Văn Thắng, 2017). Theo kết quả sàng lọc cuối cùng, tác giả tổng hợp được 

30 bài báo có mục tiêu, lý thuyết, bối cảnh, phương pháp nghiên cứu và thang đo 

lường tương đối phù hợp với mục tiêu nghiên cứu của luận án. Tuy nhiên, các 

nghiên cứu có quan điểm lý thuyết, khái niệm và bối cảnh khác nhau khi nghiên cứu 

về liên kết trong du lịch. Tác giả nhận thấy, hiện nay chưa có nghiên cứu nào thực 

hiện việc hệ thống cơ sở lý thuyết, phân tích các yếu tố ảnh hưởng và xây dựng mô 

hình liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. 

Nghiên cứu thiết kế thang đo, câu hỏi định tính, bảng hỏi định lượng sơ bộ 

 Tác giả xác định mục tiêu và từ đó đề xuất các câu hỏi phù hợp với định 

hướng nghiên cứu của đề tài. Dựa vào mô hình nghiên cứu lý thuyết, mục tiêu 

nghiên cứu, tác giả xây dựng thang đo (nháp 1) của các biến nghiên cứu, đảm bảo 

thể hiện rõ nội hàm của các yếu tố nghiên cứu. Các câu hỏi định tính và bảng hỏi 

định lượng cũng được xây dựng dựa trên tổng quan lý thuyết và các thang đo. 

Phương pháp nghiên cứu định tính giúp trả lời câu hỏi nghiên cứu số 1, 2, 4. 

Phương pháp nghiên cứu định lượng giúp trả lời câu hỏi nghiên cứu số 3. 

Tác giả thực hiện phỏng vấn trực tiếp 15 chuyên gia bao gồm: (1) Đại diện 

cơ quan quản lý hoạt động du lịch tại Tp. HCM; (2) Các nhà nghiên cứu, chuyên gia 

du lịch tại Việt Nam; (3) Đại diện các lãnh đạo doanh nghiệp du lịch trên địa bàn về 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp tại Tp. HCM nhằm kiểm tra mô hình đã 

phát triển nhằm loại bỏ những biến không phù hợp với bối cảnh tại Tp. HCM. Mô 

hình nghiên cứu được đánh giá để chuẩn hóa mô hình lý thuyết, khám phá thêm yếu 

tố mới và điều chỉnh/bổ sung thang đo cho rõ ràng, phù hợp với ngữ cảnh nghiên 

cứu. Kết quả phỏng vấn được ghi nhận, tổng hợp và điều chỉnh trở thành thang đo 

nháp 2 để hỗ trợ cho nghiên cứu sơ bộ định lượng. Tác giả phát triển phiếu điều tra 

và điều tra thử ở quy mô nhỏ để kiểm định độ tin cậy trước khi triển khai khảo sát 
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diện rộng tại các doanh nghiệp trên địa bàn Tp. HCM. Bảng hỏi định lượng sơ bộ 

dựa trên khảo sát nhóm; các quan sát của các thang đo dựa trên thang Likert 5 điểm 

từ 1 = Hoàn toàn không đồng ý đến 5 = Hoàn toàn đồng ý. 

Nghiên cứu định lượng sơ bộ 

Sau khi thu thập phiếu khảo sát sơ bộ, tác giả đã thu về được 150 phiếu hợp 

lệ, tác giả tiến hành nhập liệu và mã hóa dữ liệu chuẩn bị cho quá trình phân tích 

thống kê để kiểm định sơ bộ thang đo bằng việc kiểm tra độ tin cậy của thang đo 

thông qua hệ số Cronbach’s Alpha để loại các biến rác và tiếp theo là sử dụng phân 

tích EFA để đánh giá các thang đo lường. Sau bước này, thang đo được hoàn chỉnh 

và sử dụng cho nghiên cứu định lượng chính thức. 

Nghiên cứu chính thức 

 Dữ liệu nghiên cứu được thực hiện bằng phương pháp khảo sát gửi bảng hỏi 

qua email, kênh mạng xã hội. Mục đích là kiểm định các giả thuyết nghiên cứu và 

mô hình nghiên cứu. Thông qua kiểm tra độ tin cậy của thang đo nhằm biết mức độ 

tương quan giữa các biến trong mỗi nhóm yếu tố. Từ đó, xác định liệu thang đo có 

cùng một khái niệm và có thực sự đóng góp cho việc đo lường từng tiêu chí được sử 

dụng trong mô hình nghiên cứu hay không. Các thang đo được lựa chọn là những 

thang đo có hệ số tin cậy Cronbach’Alpha; phân tích nhân tố khám phá (EFA); phân 

tích nhân tố khẳng định (CFA). Luận án sử dụng kỹ thuật phân tích dữ liệu định 

lượng, phân tích và so sánh số liệu bằng kỹ thuật mô hình cấu trúc bình phương bé 

nhất bán phần (PLS-SEM) thông qua phần mềm SmartPLS 3.3.2 để trả lời các câu 

hỏi nghiên cứu và kiểm định giả thuyết. 

 Luận án sử dụng kết hợp nghiên cứu định lượng và định tính thông qua điều 

tra chọn mẫu với các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp.HCM. Mô hình và các 

giả thuyết nghiên cứu được kiểm định với dữ liệu khảo sát thu thập từ mẫu nghiên 

cứu. Việc sử dụng cả hai cách tiếp cận định tính và định lượng giúp hiểu được vấn 

đề nghiên cứu một cách sâu sắc hơn và kết quả nghiên cứu có độ tin cậy hơn. 
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3.2. Thực hiện nghiên cứu 

Bảng 3.1: Các bước của quá trình nghiên cứu khác nhau 

Bước Festinge và 

Katl (1988) 

Kumar (2005) Cooper và 

Schindler 

(2006) 

Berg (2009) 

1 Xác định vấn đề 

NC 

Xác định vấn 

đề NC 

Xác định vấn 

đề NC 

Xác định vấn đề 

NC 

2 Khung lý thuyết Xác định 

khung khái 

niệm 

Xây dựng giả 

thuyết 

Xây dựng đề 

cương NC 

3 Xây dựng công 

cụ thu thập dữ 

liệu 

Xây dựng công 

cụ để thu thập 

thông tin 

Xây dựng 

khung khái 

niệm 

Thiết kế NC 

4 Chọn mẫu Chọn mẫu Xây dựng 

khung lý 

thuyết 

Thu thập và chuẩn 

bị dữ liệu 

5 Viết đề cương 

NC 

Viết đề cương 

NC 

Thu thập dữ 

liệu 

Phân tích và diễn 

giải dữ liệu 

6 Thu thập dữ liệu Thu thập dữ 

liệu 

Phân tích dữ 

liệu 

Viết báo cáo 

7 Xử lý dữ liệu Xử lý dữ liệu 

NC 

Viết báo cáo Phổ biến kết quả 

8 Viết báo cáo NC Viết báo cáo   

“Nguồn: Đinh Phi Hổ, 2021” 

Tác giả tham khảo quy trình nghiên cứu của Đinh Phi Hổ (2021): Chuẩn hóa 

các bước của quá trình nghiên cứu: 
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Bảng 3.2: Chuẩn hóa các bước của quá trình nghiên cứu 

Bước Nội dung 

1 Xác định và mô tả vấn đề nghiên cứu 

2 Tìm hiểu cơ sở lý thuyết 

3 Xây dựng khung nghiên cứu và các giả thuyết 

4 Xây dựng đề cương nghiên cứu 

5 Thiết kế nghiên cứu 

6 Phân tích dữ liệu và kiểm định giả thiết 

7 Viết báo cáo nghiên cứu 

8 Phổ biến kết quả 

“Nguồn: Đinh Phi Hổ, 2021” 

Từ đó, tác giả xây dựng quy trình nghiên cứu của luận án như sau:  

- Bước 1: Tác giả xác định vấn đề nghiên cứu và đánh giá tính khả thi của 

nghiên cứu. 

- Bước 2: Tác giả xác định mục tiêu nghiên cứu và xây dựng các câu hỏi 

nghiên cứu trong đề tài. 

- Bước 3: Tác giả tổng quan tài liệu nghiên cứu từ các nghiên cứu trong và 

ngoài nước, để so sánh, đối chiếu nhằm tìm ra khoảng trống nghiên cứu. 

- Bước 4: Từ việc xây dựng cơ sở lý thuyết cho đề tài nghiên cứu, tác giả đã 

tổng hợp các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

tại Tp. HCM. Từ đó, tác giả đề xuất mô hình các yếu tố ảnh hưởng và làm rõ mối 

quan hệ trong mô hình nghiên cứu với các giả thuyết cụ thể. 

- Bước 5: Tác giả đề xuất thang đo/chỉ tiêu cụ thể cho từng yếu tố. Tác giả đã 

tổng hợp và kế thừa các thang đo được kiểm định dựa trên các nghiên cứu trước đây 

để đo lường các khái niệm liên quan đến mô hình nghiên cứu 

- Bước 6: Tiến hành phỏng vấn sâu thông qua hình thức trao đổi trực tiếp với 

15 chuyên gia và thảo luận nhóm gồm 6 chuyên gia. Mục đích của bước 6 nhằm 

điều chỉnh thang đo của từng yếu tố ảnh hưởng, từ đó điều chỉnh giả thuyết và mô 
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hình nghiên cứu. Tác giả ghi nhận các thông tin mà chuyên gia chia sẻ để hiểu rõ 

hơn về bối cảnh nghiên cứu, tính cấp thiết của đề tài nghiên cứu. 

- Bước 7: Tác giả chỉnh sửa lại mô hình nghiên cứu và thang đo theo góp ý 

của các chuyên gia. Tác giả tiến hành xây dựng bảng hỏi khảo sát định lượng sơ bộ 

đối với đối tượng là các nhà quản lý, nhân viên kinh doanh của doanh nghiệp, nhằm 

kiểm tra mức độ phù hợp và xác định đối tượng khảo sát đã nắm rõ mục đích của 

các câu hỏi trong bảng khảo sát. 

- Bước 8: Tiến hành khảo sát với 150 phiếu với đối tượng là các nhà quản lý, 

nhân viên kinh doanh của doanh nghiệp. Xử lý dữ liệu sau khi có kết quả khảo sát 

sơ bộ bằng phần mềm SPSS 20.0. Bao gồm các công việc: Kiểm định độ tin cậy của 

thang đo bằng hệ số Cronbach’s Alpha; Đánh giá thang đo sơ bộ; Từ đó trình bày 

kết quả nghiên cứu. Kết quả khảo sát giúp tác giả hoàn thiện bảng khảo sát định 

lượng, để tiến hành khảo sát với số lượng lớn hơn. 

- Bước 9: Điều chỉnh thang đo sau khi khảo sát sơ bộ có kết quả, việc này 

giúp bảng hỏi đảm bảo đạt hiệu quả tốt nhất. 

- Bước 10: Tiến hành khảo sát chính thức. Tác giả xác định rõ kích thước 

mẫu, đối tượng khảo sát, phương pháp chọn mẫu và phương pháp phân tích dữ liệu. 

Sau đó, tiến hành khảo sát chính thức. 

- Bước 11: Khi có kết quả khảo sát chính thức, nghiên cứu sinh tiến hành: 

Đánh giá độ tin cậy của thang đo; Đánh giá độ hội tụ; Đánh giá độ phân biệt; Đánh 

giá đa cộng tuyến; Đánh giá R2 , Q2 ; Đánh giá hệ số hồi quy thông qua công cụ 

Smart PLS 3.3.2;  

- Bước 12: Viết kết quả định lượng dựa trên lý thuyết các kiểm định tương 

ứng của SPSS và Smart PLS 3.3.2; 

- Bước 13: Dựa trên kết quả nghiên cứu định lượng, nghiên cứu sinh tiến 

hành thảo luận nhóm trọng tâm lần 2 với doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ nhằm 

kiểm tra, xác nhận và bổ sung hàm ý từ các phát hiện định lượng; đồng thời xác 

định rõ nội hàm các yếu tố ảnh hưởng và kiểm chứng tính thực tiễn của mô hình 

nghiên cứu trước khi đề xuất giải pháp. 
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- Bước 14: Nghiên cứu sinh đề xuất các hàm ý quản trị dành cho cơ quan 

quản lý nhà nước và doanh nghiệp du lịch để đưa những chính sách, chiến lược phù 

hợp giúp nâng cao hiệu quả của hoạt động liên kết doanh nghiệp. 

3.2.1. Phương pháp nghiên cứu định tính 

Nghiên cứu định tính là nghiên cứu nhằm phát hiện hoặc đề xuất các luận 

điểm khoa học mà không sử dụng các công cụ thống kê toán, kinh tế lượng, hay 

công cụ có thể giúp lượng hóa mối quan hệ giữa các nhân tố (Nguyễn Văn 

Thắng, 2017). Nghiên cứu định tính áp dụng một cái nhìn tổng thể nhằm tìm 

kiếm sự khám phá từ việc tham gia vào các trải nghiệm thực tế, với mục đích 

cung cấp sự hiểu biết sâu sắc về các hiện tượng xã hội thông qua khám phá và 

giải thích dữ liệu thu thập được (Williams, 2011). Phương pháp nghiên cứu định 

tính giúp tác giả tìm hiểu bản chất và ý nghĩa của vấn đề nghiên cứu. Nghiên cứu 

giúp kiểm tra sự phù hợp của các nhân tố với bối cảnh thực tế tại Tp. HCM, bên 

cạnh đó, đồng thời tìm ra một số thang đo cần điều chỉnh hoặc phát triển mới cho 

phù hợp với bối cảnh nghiên cứu. 

Mục tiêu nghiên cứu 

Nghiên cứu sinh sử dụng phương pháp nghiên cứu định tính nhằm xác định 

các biến quan sát, thiết kế mô hình, lựa chọn, bổ sung các biến đo lường các khái 

niệm, giả thuyết nghiên cứu. 

Đối tượng phỏng vấn 

Trong nghiên cứu này, nghiên cứu sinh sử dụng phương pháp phỏng vấn sâu 

15 chuyên gia, trong đó: 3 chuyên gia quản lý nhà nước về du lịch và đại diện các 

Hiệp hội, Câu lạc bộ; 5 chuyên gia là nhà nghiên cứu; 7 chuyên gia đến từ doanh 

nghiệp du lịch vừa và nhỏ. Để thực hiện được mục tiêu nghiên cứu, tác giả tiến 

hành thiết kế bảng phỏng vấn sâu chuyên gia với các câu hỏi mở và câu hỏi xác 

định thang đo/chỉ tiêu cho từng yếu tố ảnh hưởng. Câu hỏi khảo sát được phát triển 

từ việc nghiên cứu sinh đã tổng quan các tài liệu nghiên cứu, xây dựng mô hình và 

dự kiến các thang đo. Bảng hỏi khảo sát được sử dụng là một công cụ trong quá 

trình phỏng vấn. Bảng hỏi khảo sát về các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch được trình bày ở phụ lục. Nội dung câu hỏi đều gắn 
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với mục đích nghiên cứu, qua đó giảm thiểu các câu hỏi không phù hợp trong thiết 

kế các câu hỏi phỏng vấn. Những câu hỏi mở giúp người trả lời thể hiện quan điểm, 

kinh nghiệm cá nhân. Phương pháp lấy mẫu có chủ đích là hợp lý vì điều này giúp 

nhà nghiên cứu tùy ý lựa chọn những người trả lời để có được những mẫu tốt nhất 

đáp ứng mục đích của nghiên cứu (Maxwell và Loomis, 2002). Tất cả bảng khảo sát 

được chuyển sang bản word. Tác giả lưu trữ các bảng khảo sát trên máy tính và 

Google Drive để đảm bảo lưu trữ thông tin phục vụ cho việc kiểm tra lại thông tin 

trả lời khi cần thiết. 

Quá trình phỏng vấn sâu chuyên gia 

Tác giả giới thiệu ngắn gọn về tên của mình, ngành học và tên đề tài nghiên 

cứu luận án, tạo không khí cởi mở để buổi phỏng vấn mang đến cảm giác thoải 

mái cho các chuyên gia được hỏi. Điều đó giúp các đối tượng được hỏi chia sẻ 

thoải mái những suy nghĩ, quan điểm, thông tin của họ. Tác giả đánh máy để lưu 

lại các thông tin, bên cạnh đó, được sự đồng ý của đối tượng phỏng vấn, tác giả đã 

ghi âm lại toàn bộ quá trình phỏng vấn, sau đó “gỡ băng” thông qua việc nghe lại 

và rà soát thông tin đã đánh máy khi phỏng vấn trực tiếp, để tránh bỏ sót các thông 

tin quan trọng, cần thiết.  

Quá trình thảo luận nhóm 

Một nhóm thảo luận tốt nhất là từ 6-12 người. Nhóm có thể bao gồm những 

người có hoàn cảnh, quan điểm và ý kiến khác nhau, song họ cần có điểm chung 

liên quan tới vấn đề nghiên cứu. Cuộc thảo luận nên được tổ chức ở một địa điểm 

trung lập, đảm bảo cho mọi người cùng thấy thoải mái để chia sẻ ý tưởng của mình 

(Nguyễn Văn Thắng, 2017). Tác giả mời 6 giám đốc doanh nghiệp du lịch (kinh 

doanh lữ hành) tại Tp. HCM để tiến hành phỏng vấn nhóm. Tác giả giới thiệu tên, 

chuyên ngành đang học và đề tài nghiên cứu luận án Tiến sĩ nhằm mang đến không 

khí thoải mái, tin tưởng trong suốt quá trình phỏng vấn. Do tác giả có mối quan hệ 

quen biết góc độ bạn bè với tất cả các thành viên nhóm phỏng vấn nên các thành 

viên rất cởi mở và chia sẻ hết những thông tin liên quan đến câu hỏi phỏng vấn 

nhóm. Tương tự như quá trình phỏng vấn sâu chuyên gia, tác giả quan sát thái độ 
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của các thành viên tham gia phỏng vấn và ghi âm các ý kiến phát biểu, chia sẻ thông 

tin. Tác giả tiến hành “gỡ băng” và đánh máy lại toàn bộ nội dung trao đổi. 

Sau quá trình phỏng vấn sâu chuyên gia và phỏng vấn nhóm, tác giả đã tổng 

hợp thành một văn bản Word, mã hóa dữ liệu, nhóm các ý tưởng giống nhau thành 

chủ đề. Kết quả mã hóa tạo thành danh sách các từ khóa thể hiện nội dung chính của 

dữ liệu. 

Kết quả nghiên cứu định tính 

Danh sách các chuyên gia và thông tin chính được thể hiện trong phụ lục. 

Tổng số người tham gia phỏng vấn là 15. Kết quả nghiên cứu định tính là cơ sở 

xây dựng bảng hỏi cho nghiên cứu định lượng sơ bộ. 

3.2.1.1. Kết quả phỏng vấn sâu chuyên gia 

 Kết quả phỏng vấn sâu với 15 chuyên gia trong lĩnh vực du lịch cho thấy 

nhận thức chung rằng hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch chịu tác 

động của nhiều yếu tố khác nhau. Các nhóm ý kiến phản hồi được phân tích theo 

từng yếu tố như sau: 

* Yếu tố Chiến lược kinh doanh: chỉ có 7/15 chuyên gia đồng ý, nhóm không 

đồng ý (8/15) cho rằng chiến lược kinh doanh là định hướng riêng của từng doanh 

nghiệp, tập trung vào mục tiêu nội bộ chứ không quyết định việc liên kết. Doanh 

nghiệp chỉ lựa chọn liên kết khi phù hợp về sản phẩm hoặc thị trường mục tiêu, 

không phải do chiến luộc tổng thể.  

Kết luận: Loại bỏ yếu tố này 

* Yếu tố Khả năng khai thác các nguồn lực: có 13/15 chuyên gia đánh giá 

đây là yếu tố quan trọng, với các luận giải chính: (1) Doanh nghiệp có khả năng tổ 

chức và quản lý hoạt động du lịch hiệu quả sẽ trở thành đối tác được quan tâm và 

muốn được liên kết cùng của các doanh nghiệp khác; (2) Doanh nghiệp có thương 

hiệu tốt, chuyên nghiệp, uy tín, có mạng lưới hợp tác rộng với các đơn vị cung ứng 

sẽ dễ dàng kết nối, thiết lập mối quan hệ liên kết. Điều này giúp tạo ra những sản 

phẩm du lịch mới, hoặc chất lượng cao; (3) Doanh nghiệp có nguồn lực về nhân sự 

như: Nhân sự có chuyên môn và kỹ năng làm việc tốt; Có kỹ năng giao tiếp và giải 

quyết tốt các tình huống, tạo mối quan hệ tin cậy, giải quyết xung đột giữa các bên 

tham gia liên kết; Có kỹ năng làm việc nhóm, sẵn sàng hòa nhập hỗ trợ nhau để tạo 



 

118 

 

ra môi trường đoàn kết; (4) Doanh nghiệp ứng dụng công nghệ, đổi mới sáng tạo 

các thủ tục, có hệ thống liên kết thông tin hiệu quả. Những nguồn lực này đều ảnh 

hưởng đến hoạt động liên kết giữa các DNDL. Nhiều chuyên gia đề xuất bỏ chữ 

“Khả năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng hơn.  

Kết luận: Điều chỉnh thành “Khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du 

lịch”. 

* Yếu tố Khả năng xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch 

Nhiều chuyên gia thống nhất tầm quan trọng của yếu tố này, đồng thời đề 

xuất bỏ từ “Khả năng” để tên yếu tố ngắn gọn, rõ ràng hơn.  

Kết luận: Điều chỉnh thành “Xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch”. 

* Yếu tố Khả năng duy trì sự công bằng 

Một số chuyên gia thống nhất giữ yếu tố nhưng tinh gọn tên gọi để phản ánh 

đúng nội dung  

Kết luận: Điều chỉnh thành “Duy trì sự công bằng”. 

* Yếu tố Khả năng chia sẻ rủi ro, một số chuyên gia đề xuất bỏ chữ “Khả 

năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng hơn.  

Kết luận: Điều chỉnh thành “Chia sẻ rủi ro” 

* Yếu tố Khả năng chia sẻ lợi ích, một số chuyên gia đề xuất bỏ chữ “Khả 

năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng hơn.  

Kết luận: Điều chỉnh thành “Chia sẻ lợi ích” 

* Hầu hết các chuyên gia đều thống nhất rằng hai yếu tố này phù hợp với 

thực tiễn hoạt động của doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ và ảnh hưởng trực tiếp 

đến kết quả liên kết. 

Kết luận: Giữ nguyên: Hệ thống chính sách, thể chế; Chia sẻ thông tin 

 * Yếu tố Văn hóa doanh nghiệp  

Yếu tố này chỉ được 8/15 chuyên gia đồng ý. Các chuyên gia còn lại cho 

rằng: Văn hóa là nét đặc trưng riêng của từng doanh nghiệp, mỗi doanh nghiệp có 1 

đặc trưng văn hóa khác nhau, khi liên kết yếu tố này không ảnh hưởng đến hoạt 

động chung của các doanh nghiệp.  

Kết luận: Loại bỏ  

* Yếu tố mới đề xuất: Vai trò của tổ chức xã hội – nghề nghiệp về du lịch 
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Nhiều chuyên gia đề nghị bổ sung yếu tố này, vì các tổ chức xã hội nghề 

nghiệp về du lịch đóng vai trò: Cung cấp thông tin về dịch vụ, đơn vị cung ứng, 

doanh nghiệp có cùng nhu cầu kinh doanh. Tổ chức sự kiện, hội chợ, famtrip khảo 

sát dịch vụ, từ đó giúp liên kết các doanh nghiệp du lịch có cùng mong muốn hợp 

tác, phát triển; Hỗ trợ đào tạo nguồn nhân lực và tư vấn chính sách; Tạo môi trường 

chia sẻ, lựa chọn đối tác đáng tin cậy và điều phối liên kết. 

Kết luận: Bổ sung yếu tố “Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch” 

vào mô hình. 

Bảng 3.3: Tổng hợp ý kiến chuyên gia 

Thang đo Mức độ đánh giá  

của chuyên gia 

Tỷ lệ 

đồng 

thuận 

Kết luận 

Đồng ý Không 

đồng ý 

Không ý 

kiến 

Chiến lược kinh doanh 

của doanh nghiệp  

7/15 8/15   Loại Bỏ 

Khai thác các nguồn lực 

của doanh nghiệp du 

lịch  

13/15 2/15   Giữ 

Khả năng xây dựng lòng 

tin giữa các doanh 

nghiệp du lịch 

15/15 0   Giữ 

Duy trì sự công bằng 13/15 2/15   Giữ 

Chia sẻ rủi ro 15/15 0   Giữ 

Chia sẻ lợi ích kinh 

doanh 

13/15 2/15   Giữ 

Hệ thống chính sách, 

thể chế 

10/15 5/15   Giữ 

Chia sẻ thông tin 15/15 0   Giữ 

Văn hóa doanh nghiệp  8/15 7/15   Loại Bỏ 
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Vai trò của tổ chức xã 

hội nghề nghiệp về du 

lịch 

12/15 3/15   Đề xuất 

 bổ sung 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2024” 

 

3.2.1.2. Kết quả khảo sát chuyên gia về các thang đo 

Trên cơ sở góp ý của 15 chuyên gia, các thang đo được điều chỉnh, loại bỏ 

hoặc bổ sung như sau: 

* Yếu tố Khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du lịch 

- Điều chỉnh thang đo “Các doanh nghiệp cần có nguồn lực đầu vào khi 

tham gia liên kết (nguồn lực tài chính, nguồn nhân lực, nguồn lực hữu hình về cơ 

sở vật chất, vốn công nghệ..)” thành “Các doanh nghiệp cần có nguồn lực đầu 

vào khi tham gia liên kết (nguồn lực tài chính, nguồn nhân lực, nguồn lực hữu 

hình về cơ sở vật chất, trang thiết bị, vốn công nghệ thông tin) .  

- Loại bỏ “Các doanh nghiệp cần có kinh nghiệm trong liên kết kinh tế”; 

“Các doanh nghiệp có khả năng nghiên cứu thị trường”.  

- Điều chỉnh “Các doanh nghiệp cần có kinh nghiệm trong liên kết kinh 

tế” thành “Các doanh nghiệp cần có kinh nghiệm trong liên kết sản phẩm/thị 

trường/nhân lực...”.  

- Các thang đo còn lại: Giữ nguyên 

* Yếu tố Xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch 

- Điều chỉnh “Các doanh nghiệp tham gia liên kết cần có chiến lược phát 

triển sản phẩm/dịch vụ chung” thành “Các doanh nghiệp tham gia liên kết cần có 

mục tiên chung trong phát triển sản phẩm/dịch vụ để tạo sự đồng thuận”. 

- Điều chỉnh “Các doanh nghiệp tham gia liên kết thực hiện đúng các nghĩa 

vụ của mình và đáp ứng các yêu cầu của khách hàng về số lượng, chất lượng và kịp 

thời” thành “Các doanh nghiệp tham gia liên kết thực hiện đúng các nghĩa vụ, 

quyền hạn, trách nhiệm, số lượng, chất lượng, thời gian của mình và đáp ứng các 

yêu cầu của khách hàng về số lượng, chất lượng và kịp thời”.  
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- Điều chỉnh “Đảm bảo công tác cung cấp thông tin công khai, minh bạch, rõ 

ràng cho các doanh nghiệp khi tham gia. Việc cung cấp thông tin minh bạch bao 

gồm: tình hình tài chính thu chi; tình hình hoạt động; hệ thống quản lý dịch vụ/sản 

phẩm” thành “Đảm bảo công tác cung cấp thông tin công khai, minh bạch, rõ ràng 

cho các doanh nghiệp khi tham gia bao gồm: tình hình tài chính thu chi; tình hình 

hoạt động; hệ thống quản lý dịch vụ/sản phẩm”. 

- Các thang đo còn lại: Giữ nguyên. 

* Yếu tố Duy trì sự công bằng 

- Loại bỏ “Cân bằng lợi ích giữa các doanh nghiệp du lịch” do trùng nội dung.  

- Các thang đo còn lại: Giữ nguyên. 

* Yếu tố Chia sẻ rủi ro: Không có điều chỉnh. Toàn bộ thang đo được giữ nguyên 

* Yếu tố Chia sẻ lợi ích kinh doanh 

- Điều chỉnh “Các doanh nghiệp chia sẻ về vốn kinh doanh, đào tạo, thông 

tin về giá cả, dịch vụ... Trong quá trình liên kết” thành “Các doanh nghiệp chia 

sẻ về đào tạo, thông tin về giá cả, dịch vụ.. trong quá trình liên kết”. 

- Loại bỏ “Cân bằng lợi ích giữa các doanh nghiệp du lịch” do trùng nội dung 

- Điều chỉnh “Các doanh nghiệp chia sẻ tầm nhìn, ý tưởng phát triển thẳng 

thắn, trung thực” thành “Các doanh nghiệp chia sẻ tầm nhìn, sứ mệnh, mục tiêu, 

chiến lược, thẳng thắn, trung thực, công bằng”.  

- Các thang đo còn lại: Giữ nguyên. 

* Yếu tố Hệ thống chính sách, thể chế:  

- Loại bỏ “Có chính sách để cải thiện khả năng tiếp cận vốn từ các tổ chức tài 

chính”; “Hợp tác với các tổ chức quốc tế để giới thiệu sản phẩm/dịch vụ mà các 

doanh nghiệp tham gia liên kết đang chào bán”. 

- Điều chỉnh “Hỗ trợ các chương trình đào tạo của doanh nghiệp” thành “Có 

chính sách hỗ trợ đào tạo chuyên môn nghiệp vụ cho các doanh nghiệp khi tham 

gia liên kết”. 

- Các thang đo còn lại: Giữ nguyên. 

* Yếu tố Chia sẻ thông tin 
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- Điều chỉnh “Các doanh nghiệp cần chia sẻ thông tin liên quan đến hoạt 

động giao dịch (Chia sẻ thông tin đặt hàng; Chia sẻ thông tin giao hàng; Chia sẻ 

thông tin sản phẩm;  Chia sẻ thông tin quy trình đặt hàng..) thành “Các doanh 

nghiệp cần chia sẻ thông tin liên quan đến hoạt động giao dịch (Chia sẻ thông tin 

sản phẩm; Chia sẻ thông tin quy trình đặt hàng..)” bỏ cụm từ “(Chia sẻ thông tin 

đặt hàng; Chia sẻ thông tin giao hàng). 

- Các thang đo còn lại: Giữ nguyên. 

* Yếu tố mới Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch 

Các chuyên gia đề xuất các thang đo như sau: (1) Thiết lập mối quan hệ giữa 

các DNDL với nhau; (2) Chia sẻ nguồn thông tin về sản phẩm/thị trường/nguồn 

nhân lực; (3) Hỗ trợ quảng bá, giới thiệu sản phẩm; (4) Hỗ trợ tổ chức các khóa đào 

tạo nhân sự; (5) Định hướng chiến lược phát triển cho các doanh nghiệp du lịch khi 

tham gia liên kết; (6) Tổ chức các hoạt động chung: nghiên cứu thị trường, xây 

dựng sản phẩm, cung cấp thông tin về dịch vụ chuẩn. 

3.2.1.3. Kết quả phỏng vấn nhóm lần 1 

Tác giả tiến hành thảo luận nhóm với 6 đại diện doanh nghiệp nhằm rà 

soát và điều chỉnh các biến quan sát cho phù hợp với bối cảnh liên kết của các 

doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM. Danh sách và nội dung thảo luận 

được trình bày tại Phụ lục.  

Các thành viên tham gia thảo luận nhóm đều là lãnh đạo doanh nghiệp, có 

kinh nghiệm thực tiễn trong liên kết kinh doanh du lịch. Ý kiến thu được đảm 

bảo tính phù hợp, cung cấp thông tin bổ trợ quan trọng cho quá trình hoàn thiện 

thang đo và mô hình nghiên cứu.  

3.2.1.4. Kết quả phỏng vấn nhóm lần 2 

Thảo luận nhóm trọng tâm là một phương pháp thu thập dữ liệu phổ biến 

trong nghiên cứu định tính, trong đó dữ liệu được thu thập thông qua thảo luận của 

nhóm nhỏ các thành viên dưới sự dẫn dắt của người điều khiển thảo luận nhóm 

(Nguyễn Thị Tuyết Mai, 2020). Trong nghiên cứu học thuật với mục đích là xây 

dựng và đánh giá thang đo lường khái niệm nghiên cứu, thảo luận nhóm trọng tâm 

có thể được sử dụng trong giai đoạn hình thành những chỉ báo đo lường ban đầu 
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(sau khi đã đưa ra khái niệm và nội hàm của khái niệm muốn đo lường) (Nguyễn 

Thị Tuyết Mai, 2020). Thảo luận nhóm trọng tâm có lẽ là phương pháp được sử 

dụng thường xuyên nhất để tạo ra những ý tưởng mới và khai thác sâu hơn các ý 

tưởng thông qua tương tác giữa các thành viên nhóm và giữa người điều khiển thảo 

luận nhóm với các thành viên (Kolb, 2018). Với ưu điểm chính là tạo được sự tương 

tác và “hợp lực” (Kolb, 2018) giúp thúc đẩy việc chia sẻ ý tưởng từ các thành viên 

khi tham gia thảo luận nhóm. Trong quá trình trao đổi, nghiên cứu sinh sử dụng các 

câu hỏi mở để tìm hiểu sâu về vấn đề nghiên cứu. Việc thảo luận nhóm diễn ra 

trong không khí cởi mở, chia sẻ thân tình vì các thành viên đã từng tham gia các 

nhóm liên kết doanh nghiệp, tham gia Câu lạc bộ Du lịch doanh nhân trẻ Việt Nam, 

Hiệp hội du lịch Tp.HCM. Các thành viên có mối quan hệ thân thiết từ lâu nên 

không ngần ngại chia sẻ quan điểm, ý kiến về vấn đề thảo luận. Việc thảo luận 

nhóm giúp kiểm chứng mức độ phù hợp giữa lý luận và thực tiễn trong hoạt động 

liên kết hiện nay tại Tp. HCM, góp phần đề xuất các kiến nghị và hàm ý quản trị 

dành cho doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ khi tham gia liên kết. Thông qua phỏng 

vấn sâu nhóm chuyên gia đến từ các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ về quy trình 

liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch giúp đảm bảo tính thực tiễn và khả thi của 

quy trình. Việc lấy ý kiến các doanh nghiệp đang hoạt động trực tiếp trong ngành 

giúp đánh giá mức độ phù hợp và khả năng áp dụng của quy trình liên kết trong 

thực tế, tăng tính khoa học và ứng dụng của luận án.  

Sau khi hoàn tất quá trình phỏng vấn nhóm lần 2, nghiên cứu sinh tiến hành 

thực hiện quy trình phân tích dữ liệu định tính thông qua việc áp dụng phương pháp 

của Yin (2011) để thực hiện các giai đoạn như: (1) Tập hợp dữ liệu; (2) Tách mảng 

dữ liệu; (3) Tập hợp lại dữ liệu; (4) Giải thích dữ liệu; (5) Kết luận. Việc thực hiện 

các bước này giúp nghiên cứu sinh tổng hợp, chắt lọc các câu trích dẫn nguyên văn 

từ buổi thảo luận để đề xuất quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch và trình bày trong Chương 5 của luận án.  

3.2.2. Nghiên cứu định lượng 
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Mục tiêu 

Nghiên cứu định lượng là quá trình lượng hóa mối quan hệ giữa các nhân tố 

thông qua việc sử dụng các công cụ thống kê toán, kinh tế lượng, hoặc toán học đơn 

thuần. Nói cách khác, đó là quá trình xác định hệ số tương quan của các nhân tố và 

kiểm định liệu hệ số đó có thực sự khác 0 với một mức ý nghĩa thống kê phù hợp 

(thường là mức sai số dưới 5%). Từ đó, các nhà nghiên cứu có thể tính toán nếu một 

nhân tố tác động (biến độc lập) tăng một đơn vị thì nhân tố mục tiêu (hay biến phụ 

thuộc) sẽ thay đổi như thế nào (Nguyễn Văn Thắng, 2017). Trong khoa học xã hội, 

phương pháp nghiên cứu định lượng thường được sử dụng để đặt câu hỏi về mối 

quan hệ giữa các biến nhằm lại kết quả có tính dự đoán, giải thích hoặc xác nhận 

(Williams, 2011). Tác giả sử dụng nghiên cứu định lượng nhằm kiểm định mô hình 

sau khi hoàn tất quá trình nghiên cứu định tính.  

Xây dựng thang đo và bảng hỏi 

Phương pháp khảo sát là phương pháp sử dụng bảng hỏi (phiếu câu hỏi) để 

thu thập dữ liệu phục vụ mục tiêu nghiên cứu. Trong nghiên cứu định lượng, tính 

đại diện của mẫu được hiểu rằng nếu quy mô mẫu càng lớn thì tính đại diện càng 

cao, nếu các điều kiện khác không thay đổi. Quy mô mẫu quá nhỏ thì không thể đại 

diện cho tổng thể (Nguyễn Văn Thắng, 2017). Quy mô tối thiểu để có thể suy diễn 

các chỉ số của mẫu thành chỉ số của tổng thể với độ tin cậy 95% là trên 384 quan sát 

(Hair và cộng sự, 1998).  

Kết quả đánh giá độ tin cậy của các thang đo bằng hệ số Cronbach’s Alpha 

Sau khi thu thập các thông tin từ bảng hỏi được trả lời, tác giả tiến hành lọc 

dữ liệu, mã hóa thông tin, nhập và phân tích dữ liệu. Nghiên cứu sử dụng phần mềm 

SPSS 27.0 để phân tích dữ liệu sơ cấp, cụ thể là kiểm định độ tin cậy của các thang 

đo bằng hệ số Cronbach’s Alpha. 

   Bước 1: Thống kê mô tả mẫu nghiên cứu 

Hair và cộng sự (2010) chỉ ra rằng, số quan sát tối thiểu cho một nghiên cứu 

phải gấp 5 lần so với số lượng thang đo (biến quan sát). Như vậy, kích thước mẫu cần 

thiết được ước tính dựa trên số lượng biến quan sát. Chu Nguyễn Mộng Ngọc & Hoàng 
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Trọng (2005) trước đó cũng đưa ra một khuyến nghị tương tự, rằng số quan sát tối 

thiểu cần được xác định bằng 4 đến 5 lần số biến quan sát khi phân tích nhân tố. 

   Mẫu điều tra của nghiên cứu được phân bổ gửi đến các doanh nghiệp du lịch 

trên địa bàn Tp. HCM. Luận án sử dụng phương pháp chọn mẫu thuận tiện, trước 

hết vì phù hợp với điều kiện thực tiễn và một số đặc thù của đối tượng nghiên cứu. 

Cụ thể, các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM có mức độ phân tán cao, 

quy mô hạn chế và thường xuyên biến động về số lượng cũng như loại hình hoạt 

động. Do đó, việc triển khai các phương pháp chọn mẫu xác suất trở nên khó khả 

thi. Bên cạnh đó, khả năng tiếp cận doanh nghiệp trong thực tế phụ thuộc nhiều vào 

sự đồng ý tham gia khảo sát và các mối quan hệ tiếp xúc của nhà nghiên cứu, khiến 

phương pháp chọn mẫu thuận tiện trở thành lựa chọn hợp lý đối với nghiên cứu 

doanh nghiệp vừa và nhỏ.  

 Tuy nhiên, có thể thấy rằng, việc lựa chọn phương pháp chọn mẫu thuận tiện 

tất yếu làm hạn chế khả năng khái quát hóa theo nghĩa thống kê cho toàn bộ tổng 

thể doanh nghiệp du lịch. Mặc dù vậy, mẫu khảo sát vẫn đảm bảo được tính đại diện 

ở mức độ chấp nhận được đối với nhóm doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. 

HCM nhờ các biện pháp khắc phục sau: Thứ nhất, về mặt cấu trúc mẫu, luận án đã 

chủ động đa dạng hóa doanh nghiệp tham gia khảo sát theo loại hình kinh doanh (lữ 

hành quốc tế, lữ hành nội địa), quy mô nhân sự và thời gian hoạt động, qua đó phản 

ánh được đặc trưng cốt lõi của phân khúc doanh nghiệp được nghiên cứu; Thứ hai, 

việc giới hạn phạm vi nghiên cứu ở các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ là có cơ 

sở thực tiễn, bởi đây là lực lượng chiếm tỷ trọng lớn trong ngành, đồng thời chịu 

nhiều ràng buộc về nguồn lực và phụ thuộc mạnh vào liên kết để duy trì năng lực 

cạnh tranh. Vì vậy, tập trung vào nhóm doanh nghiệp này giúp mô hình nghiên cứu 

phù hợp với thực chất liên kết hiện nay. Thứ ba, xét về nguồn gốc thang đo, các 

biến quan sát trong mô hình được xây dựng trên cơ sở kết hợp chặt chẽ giữa kế thừa 

và phát triển, cụ thể (1) Các khái niệm và thang đo đã được kiểm định trong nghiên 

cứu trước được lựa chọn, điều chỉnh ngôn ngữ cho phù hợp với bối cảnh doanh 

nghiệp lữ hành tại Việt Nam; (2) Yếu tố mới “Vai trò của tổ chức xã hội nghề 

nghiệp về du lịch” được phát triển từ kết quả phỏng vấn sâu chuyên gia và thảo luận 
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nhóm, sau đó kiểm định sơ bộ bằng phân tích Cronbach’s Alpha và EFA trước khi 

đưa vào mô hình PLS-SEM, nhờ vậy, thang đo vừa bảo đảm nhất quán về nguồn 

gốc, vừa phản ánh được thực tiễn hoạt động liên kết tại địa phương. 

Cuối cùng, để tăng cường tính đại diện và độ tin cậy của mẫu, luận án đã 

triển khai các biện pháp bổ trợ như: (1) Thu thập quy mô mẫu đủ lớn để đáp ứng 

yêu cầu phân tích PLS-SEM; (2) Mở rộng phạm vi tiếp cận để bảo đảm sự khác biệt 

giữa các doanh nghiệp về quy mô, loại hình kinh doanh và thời gian hoạt động. Nhờ 

sự đa dạng hóa này, dữ liệu thu thập được phản ánh đầy đủ các đặc trưng của thị 

trường doanh nghiệp du lịch tại TP. Hồ Chí Minh, từ đó tăng cường giá trị phản ánh 

của dữ liệu thu thập được.  

Bên cạnh định lượng, nghiên cứu còn thực hiện giai đoạn định tính với 

chuyên gia và đại diện doanh nghiệp trước khi phát phiếu, nhằm hiệu chỉnh thang 

đo và bảo đảm tính phù hợp với bối cảnh nghiên cứu thực tế.  

Tóm lại, phương pháp chọn mẫu thuận tiện trong nghiên cứu này phù hợp 

với đặc điểm thực tiễn và mục tiêu nghiên cứu, đồng thời nhờ vào sự đa dạng hóa 

trong thành phần mẫu, kết quả vẫn đảm bảo giá trị khoa học, tính tham khảo và ý 

nghĩa ứng dụng trong thực tiễn quản trị du lịch. 

Bước 2: Đánh giá độ tin cậy của các thang đo bằng hệ số Cronbach’s Alpha 

Kiểm định Cronbach’s Alpha được tác giả sử dụng trong nghiên cứu này 

nhằm phân tích và đánh giá độ tin cậy nội tại của thang đo. Từ nguồn dữ liệu thu 

thập được, nhóm nghiên cứu sử dụng phần mềm SPSS 27 để tiến hành kiểm định độ 

tin cậy của thang đo bằng hệ số Cronbach’s Alpha và hệ số tương quan biến tổng. 

Hệ số tương quan biến tổng cho biết mức độ “tương quan” giữa một biến quan sát 

với các biến còn lại trong nhân tố; nhằm xác định mức độ đóng góp của một biến 

quan sát nhất định vào giá trị khái niệm của nhân tố đó. Để biết một biến có thực sự 

đóng góp giá trị vào nhân tố hay không, hệ số tương quan biến tổng phải lớn hơn 

0.30. 

Hệ số Cronbach’s Alpha có giá trị biến thiên từ 0 đến 1 và được hiểu như sau: 

- Các biến quan sát có hệ số tương quan biến - tổng nhỏ hơn 0.30 bị loại; 

thang đo được chấp nhận về mặt tin cậy khi thang đo có Cronbach Alpha lớn hơn 
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hoặc bằng 0.60 (Nunnally và Bernstein, 1994; Nguyễn Đình Thọ và Nguyễn Thị 

Mai Trang, 2009). Về mặt lý thuyết, giá trị của hệ số Cronbach’s Alpha càng 

lớn, thang đo có độ tin cậy càng cao (Nguyễn Đình Thọ và Nguyễn Thị Mai 

Trang, 2009). 

- Theo Hoàng Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc (2008), nếu mức giá trị của 

hệ số Cronbach’s Alpha: 

+ Lớn hơn hoặc bằng 0.6: thang đo đủ điều kiện về mặt tin cậy. 

+ Từ 0.7 đến gần bằng 0.8: thang đo có thể được sử dụng tốt. 

+ Từ 0.8 đến gần bằng 1: thang đo lường rất tốt. Kết quả từ bảng hỏi được 

thiết kế hợp lý, rõ ràng, phân nhóm mẫu tốt và không xuất hiện trường hợp mẫu sai 

lệch. 

Nhiều nhà nghiên cứu đồng ý rằng khi Cronbach alpha từ 0,8 trở lên đến gần 

1 thì thang đo lường là tốt, từ 0,7 đến 0,8 là sử dụng được. Cũng có nhà nghiên cứu 

đề nghị rằng Cronbach’s Alpha từ 0,6 trở lên là có thể sử dụng được trong trường 

hợp khái niệm đang đo lường là mới hoặc mới đối với người trả lời trong bối cảnh 

nghiên cứu (Hoàng Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc, 2008). 

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) measure of sampling adequacy: là chỉ số dùng 

để kiểm tra sự thích hợp của phân tích nhân tố. Trị số của KMO lớn (giữa 0,5 và 1) 

là điều kiện đủ để phân tích nhân tố được xem là thích hợp, còn nếu như trị số này 

nhỏ hơn 0,5 thì phân tích nhân tố có khả năng không thích hợp với các dữ liệu 

(Hoàng Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc, 2008). 

Percentage of variance: phần trăm phương sai toàn bộ được giải thích bởi 

từng nhân tố. Nghĩa là coi tổng biến thiên là 100% thì giá trị này cho biết phân tích 

nhân tố cô đọng được bao nhiêu % và lượng thông tin bị mất đi bao nhiêu (Hoàng 

Trọng và Chu Nguyễn Mộng Ngọc, 2008). 

Mô hình SEM yêu cầu kích thước mẫu gấp 5 lần hoặc tốt hơn là 10 lần số 

biến quan sát (Kline, 2011). Trong nghiên cứu này, tác giả xử lý thông tin để đánh 

giá mô hình đo lường bao gồm các nội dung: (1) Đánh giá độ tin cậy của chỉ báo 

thông qua hệ số tải ngoài (outer loading >0,7); (2) Đánh giá độ tin cậy của thang 

đo thông qua Cronbach Alpha, độ tin cậy tổng hợp và các hệ số tin cậy liên quan 
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(0,7 < Cronbach Alpha < 0,9); Đánh giá độ giá trị hội tụ của thang đo thông qua 

AVE (> 0,5); Đánh giá độ giá trị phân biệt thông qua ma trận HTMT (< 0,85).   

Đánh giá mô hình cấu trúc (PLS-SEM) được sử dụng với các bước: (1) Kiểm 

định đa cộng tuyến (VIF < 3); (2) Đánh giá mức độ ảnh hưởng (f2 tại các mức 0,02; 

0,15; 0,35); (3) Kiểm định các giả thuyết (đánh giá mức ý nghĩa); Đánh giá sức 

mạnh giải thích (0 < R2 < 1); (4) Đánh giá sức mạnh của dự báo (Q2 > 0). 

Việc sử dụng PLS-SEM xuất phát từ một số đặc điểm nghiên cứu như sau: 

(1) PLS-SEM phù hợp với nghiên cứu mang tính khám phá, nhấn mạnh vào mục 

tiêu dự báo và phát hiện các mối quan hệ nhân quả tiềm năng, trong khi CB-SEM 

thường thích hợp với nghiên cứu kiểm định lý thuyết thuần túy (Hair và cộng sự, 

2017); (2) PLS-SEM cho phép xử lý mô hình có cấu trúc phức tạp, bao gồm nhiều 

biến tiềm ẩn và nhiều chỉ báo, đồng thời vẫn duy trì độ ổn định với cỡ mẫu vừa 

phải, trong khi CB-SEM đòi hỏi cỡ mẫu lớn hơn để bảo đảm độ tin cậy của ước 

lượng; (3) PLS-SEM cung cấp công cụ đánh giá khả năng dự báo thông qua chỉ số 

Q², đây là yếu tố quan trọng trong nghiên cứu ứng dụng nhằm đề xuất hàm ý chính 

sách và giải pháp quản trị. Do đó, việc lựa chọn PLS-SEM là hợp lý để vừa đảm bảo 

tính khoa học, vừa phù hợp với điều kiện mẫu và mục tiêu nghiên cứu của đề tài. 

3.2.3. Xây dựng thang đo cho nghiên cứu 

Tất cả các thang đo được kế thừa từ các nghiên cứu trước, nghiên cứu sinh 

đã tiếp thu, sàng lọc để phù hợp với bối cảnh nghiên cứu tại Tp. HCM.  

Thang đo cho các biến được kế thừa từ các nghiên cứu trước 

Bảng 3.4. Bảng thang đo cho các biến trong mô hình nghiên cứu 

STT Mã hóa Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Nguồn 

  Biến độc lập  

1.  KTNL Khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp 

1.1 KTNL1 Nguồn lực tài chính, nguồn nhân lực, 

nguồn lực cơ sở vật chất, trang thiết bị, 

công nghệ thông tin. 

Nguyễn Thị Liên Diệp 

và Phạm Văn Nam 

(2010); Nguyễn Thị 

Minh Tú (2023) 
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1.2 KTNL2 Năng lực chuyên môn, trình độ quản 

trị, quản lý doanh nghiệp. 

Nguyễn Thị Liên Diệp 

và Phạm Văn Nam 

(2010). 

1.3 KTNL3 Kinh nghiệm của doanh nghiệp trong 

hoạt động liên kết sản phẩm. 

Kale và cộng sự 

(2002); Nguyễn Thị 

Thúy (2019). 

1.4 KTNL4 Kinh nghiệm của doanh nghiệp trong 

hoạt động liên kết thị trường. 

Kale và cộng sự 

(2002); Nguyễn Thị 

Thúy (2019). 

1.5 KTNL5 Kinh nghiệm của doanh nghiệp trong 

hoạt động liên kết nhân lực. 

Kale và cộng sự 

(2002); Nguyễn Thị 

Thúy (2019). 

2 XDLT Xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch 

2.1 XDLT1 Người/nhóm đại diện liên kết có năng 

lực chuyên môn, có đạo đức, tính chính 

trực. 

Mayer và cộng sự 

(1995); Eisingerich và 

Bell (2008). 

2.2 XDLT2 Người/nhóm đại diện liên kết tạo sự tin 

cậy, yên tâm trong quá trình liên kết. 

Eisingerich và Bell 

(2008); Mishra 

(1996); Koenig và 

Wijk (1992) 

 

2.3 XDLT3 Thực hiện đúng những cam kết và các 

hợp đồng đã được đề ra. 

Trương Quốc Dũng 

(2022); Eisingerich và 

Bell (2008). Nguyễn 

Quý Thanh và cộng sự 

(2013); Kim và cộng 

sự (2001); Moberg và 

cộng sự (2002)  

2.4 XDLT4 Tạo sự đồng thuận thông qua mục tiêu Eisingerich và Bell 
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chung trong phát triển sản phẩm/dịch 

vụ để tạo sự đồng thuận. 

(2008); Moberg và 

cộng sự (2002).  

2.5 XDLT5 Thực hiện đúng các nghĩa vụ, quyền 

hạn, trách nhiệm và đáp ứng các yêu 

cầu của khách hàng về số lượng và chất 

lượng. 

Eisingerich và Bell 

(2008); Kirsten và 

cộng sự (2002); 

Moberg và cộng sự 

(2002).  

3 SCB Duy trì sự công bằng 

3.1 SCB1 Đảm bảo sự công bằng trong việc phân 

chia lợi ích giữa các doanh nghiệp khi 

tham gia liên kết. 

Trần Tuấn Phong 

(2018).  

3.2 SCB2 Xây dựng quy tắc ràng buộc trong hợp 

đồng liên kết bao gồm: trách nhiệm và 

quyền lợi giữa hai bên liên kết; cần thể 

hiện rõ thời gian, số lượng sản phẩm, 

chất lượng sản phẩm, giá cả, phương 

thức giao nhận và thanh toán, xử lý rủi 

ro và tranh chấp. 

Đỗ Thị Nga và Lê 

Đức Niêm (2016) . 

3.3 SCB3 Đối xử bình đẳng với các thành viên 

khi tham gia liên kết. 

 

3.4 SCB4 Đảm bảo các cam kết/thỏa thuận được 

thực thi trên thực tế. 

3.5  SCB5 Đảm bảo các cam kết/thỏa thuận được 

rà soát, kiểm tra định kỳ. 

4 CSRR Chia sẻ rủi ro 

4.1 CSRR1 Sẵn sàng chấp nhận rủi ro trong quá 

trình liên kết. 

Estrin và cộng sự 

(2009); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); 
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Nguyễn Thị Thúy 

(2019). 

4.2 CSRR2 Sẵn sàng chia sẻ khó khăn trong quá 

trình liên kết. 

Estrin và cộng sự 

(2009); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); 

Nguyễn Thị Thúy 

(2019). 

4.3 CSRR3 Sẵn sàng chia sẻ rủi ro để cùng hài hòa 

lợi ích trong quá trình liên kết. 

Estrin và cộng sự 

(2009); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); 

Koenig và Wijk 

(1992); Nguyễn Thị 

Mai Anh, Vũ Đình 

Khoa (2021). 

4.4 CSRR4 Các doanh nghiệp có cơ chế xử lý, giải 

quyết vấn đề nảy sinh/rủi ro trong quá 

trình liên kết. 

Estrin và cộng sự 

(2009); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); Đỗ 

Thị Nga và Lê Đức 

Niêm (2016). 

4.5 CSRR5 Xây dựng cơ chế tài chính phòng ngừa 

rủi ro trong hợp đồng liên kết. 

Estrin và cộng sự 

(2009); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); Đỗ 

Thị Nga và Lê Đức 

Niêm (2016). 

5 CSLI Chia sẻ lợi ích kinh doanh  

5.1 CSLI1 Các doanh nghiệp chia sẻ về đào tạo, 

thông tin về giá cả, dịch vụ trong quá 

trình liên kết. 

Jenkins và cộng sự 

(2008); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); 

Nguyễn Thị Thúy 
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(2019). 

5.2 CSLI2 Các doanh nghiệp chia sẻ mục tiêu, 

chiến lược, thẳng thắn, trung thực, 

công bằng. 

Kiều Nguyễn Việt Hà 

và Mai Vũ Xuân 

Hoành (2023); 

Jenkins và cộng sự 

(2008); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021). 

5.3 CSLI3 Các doanh nghiệp phân chia lợi nhuận 

hài hòa để liên kết bền vững. 

Jenkins và cộng sự 

(2008); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); 

Đàm Quang Thắng và 

Phạm Thị Mỹ Dung 

(2019); Đặng Huyền 

Trang (2018). 

5.4 CSLI4 Các doanh nghiệp phân bổ thiệt hại, 

các tính toán về chi phí, giá cả trên cơ 

sở những đóng góp của các bên tham 

gia liên kết. 

Jenkins và cộng sự 

(2008); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); 

Đặng Huyền Trang 

(2018). 

5.5 CSLI5 Các doanh nghiệp chia sẻ kế hoạch đầu 

tư, thường xuyên giới thiệu sản phẩm 

dịch vụ du lịch mới cho nhau. 

Jenkins và cộng sự 

(2008); Phạm Thị 

Thùy Linh (2021); 

Đặng Huyền Trang 

(2018). 

6.  CSTT Chia sẻ thông tin 

6.1 CSTT1 Chia sẻ thông tin liên quan đến sản 

phẩm, quy trình cung cấp dịch vụ. 

Mark và Ruth (2011); 

Lee và cộng sự 

(2007); Blanchard 

(2013). 
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6.2 CSTT2 Chia sẻ thông tin về: sự thay đổi của 

môi trường kinh doanh, dự báo, lập kế 

hoạch, khách hàng và đối thủ cạnh 

tranh. 

Liu và cộng sự 

(2010), Nguyễn Thị 

Thu Mai (2018). 

6.3 CSTT3 Đảm bảo thông tin chia sẻ chính xác. Ngô Kim Thanh 

(2012); Phạm Thế Tri 

(2016); Đàm Quang 

Thắng và Phạm Thị 

Mỹ Dung (2019); 

Phạm Thế Tri (2016). 

6.4 CSTT4 Đảm bảo thông tin chia sẻ kịp thời. 

6.5 CSTT5 Đảm bảo thông tin chia sẻ bảo mật. Ngô Kim Thanh 

(2012). 

6.6 CSTT6 Đảm bảo thông tin chia sẻ mang tính 

hệ thống. 

Simatupang và 

Sridharan (2005); 

Nyaga và cộng sự 

(2010); Phạm Thế Tri 

(2016). 

7 CSTC Hệ thống chính sách, thể chế 

7.1 CSTC1 Nhà nước có quy định chặt chẽ về hợp 

đồng kinh tế, dân sự, làm cơ sở để giải 

quyết khi tranh chấp xảy ra. 

Seow và cộng sự 

(2020);  Klins (2014); 

Nelson (2006); Đàm 

Quang Thắng và 

Phạm Thị Mỹ Dung 

(2019); Phí Thị Hồng 

Linh (2018);  

7.2 CSTC2 Nhà nước có các quy định riêng về liên 

kết, các quy định pháp lý về hình thức 

liên kết, quyền và nghĩa vụ các bên 

minh bạch, rõ ràng, đầy đủ, đồng bộ. 

Seow và cộng sự 

(2020); Klins (2014); 

Nelson (2006); Phí 

Thị Hồng Linh 
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(2018); Phùng Lê 

Dung (2021). 

7.3 CSTC3 Nhà nước có vai trò thực hiện truyền 

thông để nâng cao nhận thức, hiểu biết 

và tạo ra sự đồng thuận, ủng hộ của các 

bên khi tham gia liên kết. 

Seow và cộng sự 

(2020); Klins (2014); 

Nelson (2006); 

Nguyễn Thị Thúy 

(2019). 

 

7.4 CSTC4 Nhà nước có vai trò trong việc thúc đẩy 

liên kết giữa các doanh nghiệp thông 

qua các hiệp hội du lịch; hiệp hội lữ 

hành; hiệp hội khách sạn... 

Nguyễn Thị Thúy 

(2019) 

UNCTAD (2001); 

Nelson (2006).  

7.5 CSTC5 Nhà nước có chính sách khuyến khích 

nghiên cứu và phát triển sản phẩm đổi 

mới, sáng tạo. 

Seow và cộng sự 

(2020) 

7.6 CSTC6 Nhà nước có chính sách hỗ trợ đào tạo 

chuyên môn nghiệp vụ cho các doanh 

nghiệp khi tham gia liên kết. 

UNCTAD (2001). 

7.7 CSTC7 Nhà nước đóng vai trò là trung gian 

trong các cuộc đàm phán (cử đại diện 

điều phối; Nâng cao nhận thức của các 

doanh nghiệp về lợi ích của hoạt động 

liên kết). 

7.8 CSTC8 Nhà nước tài trợ tổ chức triển lãm, hội 

chợ và hội nghị cho các doanh nghiệp. 

7.9 CSTC9 Nhà nước bảo vệ pháp lý chống lại các 

thỏa thuận hợp đồng không công bằng 

và các hành vi kinh doanh không công 

bằng khác. 
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8 TCXH Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch 

8.1 TCXH1 Thiết lập mối quan hệ giữa các doanh 

nghiệp du lịch với nhau. 

Các thang đo này 

được tác giả phát triển 

mới dựa trên kết quả 

nghiên cứu định tính 

(phỏng vấn chuyên 

gia và thảo luận nhóm 

với doanh nghiệp lữ 

hành vừa và nhỏ tại 

Tp. HCM.  

8.2 TCXH2 Chia sẻ nguồn thông tin về sản 

phẩm/thị trường/nguồn nhân lực. 

8.3 TCXH3 Hỗ trợ quảng bá, giới thiệu sản phẩm. 

8.4 TCXH4 Hỗ trợ tổ chức các khóa đào tạo nhân 

sự. 

8.5 TCXH5 Định hướng chiến lược phát triển cho 

các doanh nghiệp du lịch khi tham gia 

liên kết. 

8.6 TCXH6 Tổ chức các hoạt động chung: nghiên 

cứu thị trường, xây dựng sản phẩm, 

cung cấp thông tin về dịch vụ chuẩn. 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2024” 

* Thang đo cho biến phụ thuộc trong mô hình nghiên cứu 

Bảng 3.5. Thang đo cho biến phụ thuộc trong mô hình nghiên cứu 

1 HĐLK Hoạt động liên kết Nguồn 

1.1 HĐLK1 Liên kết phát triển sản phẩm/dịch vụ. Nguyễn Văn Đính 

(2020)  

1.2 HĐLK2 Liên kết tiếp thị và quảng cáo. Kết quả từ phỏng vấn 

sâu chuyên gia và 

phỏng vấn nhóm 

doanh nghiệp du lịch 

năm 2024 

1.3 HĐLK3 Liên kết để cung ứng các dịch vụ liên 

quan (lưu trú, vận chuyển, ăn uống). 

Nguyễn Văn Đính 

(2020) 

1.4 HĐLK4 Liên kết đào tạo nguồn nhân lực. Kết quả từ phỏng vấn 

sâu chuyên gia và 
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phỏng vấn nhóm 

doanh nghiệp du lịch 

năm 2024 

1.5 HĐLK5 Liên kết mạng lưới. Kết quả từ phỏng vấn 

sâu chuyên gia và 

phỏng vấn nhóm 

doanh nghiệp du lịch 

năm 2024 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2024” 

3.2.4. Nghiên cứu định lượng sơ bộ 

Tiến hành khảo sát sơ bộ và thu thập số liệu từ các bảng câu hỏi mà nghiên 

cứu sinh đã thiết kế trong tháng 5/2024. Nghiên cứu sinh lựa chọn 150 doanh 

nghiệp du lịch tại Tp. HCM nhằm tiến hành khảo sát sơ bộ. Việc chọn mẫu phải vừa 

mang tính ngẫu nhiên, vừa mang tính đại diện, tránh chọn mẫu theo ý nghĩ chủ quan 

của người nghiên cứu (Vũ Cao Đàm, 2005). Khung chọn mẫu của nghiên cứu đáp 

ứng các yêu cầu sau: Các doanh nghiệp được lựa chọn cho nghiên cứu là các doanh 

nghiệp nhỏ và vừa với các tiêu chí theo đúng Nghị định số 56/2009/NĐ-CP, ngày 

30 tháng 06 năm 2009 của Chính phủ. Sự lựa chọn các doanh nghiệp đảm bảo sự đa 

dạng của mẫu nghiên cứu về các loại hình doanh nghiệp, hình thức sở hữu, quy mô 

doanh nghiệp (vốn và số lượng nhân viên), và ở các lĩnh vực hoạt động khác nhau. 

Doanh nghiệp có thời gian hoạt động tối thiểu 3 năm trở lên. Nghiên cứu sinh chọn 

các doanh nghiệp hoạt động trên các lĩnh vực gồm: kinh doanh lữ hành, kinh doanh 

lưu trú, kinh doanh vận chuyển, kinh doanh ăn uống, kinh doanh dịch vụ vui chơi 

giải trí. Với cách thức chọn mẫu này có thể đảm bảo tính đại diện cho tổng thể và đã 

được một số các nghiên cứu trước thực hiện khi nghiên cứu. Ngoài ra, bảng hỏi còn 

bao gồm các câu hỏi về thông tin doanh nghiệp, thông tin người trả lời. Cấu trúc 

bảng hỏi và các câu hỏi chi tiết được trình bày ở phần Phụ lục 2.  

Thang đo sơ bộ được đánh giá bằng phương pháp định lượng (định lượng sơ 

bộ). NCS sử dụng phương pháp đánh giá độ tin cậy của thang đo (Reliability 
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Analysis) thông qua hệ số Cronbach’s Alpha. Chỉ số Cronbach’s Alpha nên từ 0.7 

trở lên, song giá trị tối thiểu để thước đo có thể sử dụng được là 0.63 (DeVellis, 

1991). Và phương pháp phân tích nhân tố khám phá EFA (Exploratary factor 

Analysis). Các biến quan sát thỏa mãn các điều kiện của 2 phương pháp đánh giá 

trên thì NCS sẽ sử dụng cho nghiên cứu chính thức. 

Phân tích nhân tố khám phá là một phương pháp phân tích thống kê dùng để 

rút gọn một tập gồm nhiều biến quan sát có liên hệ với nhau thành một tập biến (gọi 

là các nhân tố) ít hơn để chúng có ý nghĩa hơn nhưng vẫn chứa đựng hầu hết nội 

dung thông tin của tập biến ban đầu (Hair và cộng sự, 1998). Phân tích nhân tố 

khám phá thường được sử dụng nhiều nhất trong nghiên cứu khảo sát khi mà tác giả 

phải dùng nhiều câu hỏi để thu thập thông tin một vấn đề trừu tượng hơn, đặc biệt là 

những thông tin về tâm lý, thái độ, thậm chí hành vi (Nguyễn Văn Thắng, 2017).  

Phân tích độ tin cậy cho phép chúng ta xác định thuộc tính của thước đo mà 

chủ yếu là liệu các mệnh đề/câu hỏi của thước đo có “thống nhất” với nhau hay 

không? (Nguyễn Văn Thắng, 2017). 

3.2.5. Kết quả nghiên cứu định lượng sơ bộ 

Bảng 3.6. Tổng hợp kết quả đánh giá sơ bộ thang đo  

(nghiên cứu định lượng sơ bộ) 

Khái niệm và chỉ báo Ký hiệu Kết luận 

Khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du lịch KTNL  

Nguồn lực tài chính, nguồn nhân lực, nguồn lực cơ sở 

vật chất, trang thiết bị, công nghệ thông tin. 

KTNL1 Tiếp tục 

Năng lực chuyên môn, trình độ quản trị, quản lý 

doanh nghiệp. 

KTNL2  

Kinh nghiệm của doanh nghiệp trong hoạt động liên 

kết sản phẩm. 

KTNL3 Tiếp tục 

Kinh nghiệm của doanh nghiệp trong hoạt động liên 

kết thị trường. 

KTNL4 Tiếp tục 

Kinh nghiệm của doanh nghiệp trong hoạt động liên KTNL5 Tiếp tục 
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kết nhân lực. 

Xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch XDLT  

Người/Nhóm đại diện liên kết có năng lực chuyên 

môn, có đạo đức, tính chính trực. 

XDLT1 Tiếp tục 

Người/Nhóm đại diện liên kết tạo sự tin cậy, yên tâm 

trong quá trình liên kết. 

XDLT2 Tiếp tục 

Thực hiện đúng những cam kết và các hợp đồng đã đề 

ra. 

XDLT3 Tiếp tục 

Tạo sự đồng thuận thông qua mục tiêu chung trong 

phát triển sản phẩm/dịch vụ để tạo sự đồng thuận. 

XDLT4 Tiếp tục 

Thực hiện đúng các nghĩa vụ, quyền hạn, trách nhiệm 

và đáp ứng các yêu cầu của khách hàng về số lượng và 

chất lượng. 

XDLT5  

Duy trì sự công bằng SCB  

Đảm bảo sự công bằng trong việc phân chia lợi ích 

giữa các doanh nghiệp khi tham gia liên kết. 

SCB1 Tiếp tục 

Xây dựng quy tắc ràng buộc trong hợp đồng liên kết 

bao gồm: trách nhiệm và quyền lợi giữa hai bên liên 

kết; cần thể hiện rõ thời gian, số lượng sản phẩm, chất 

lượng sản phẩm, giá cả, phương thức giao nhận và 

toán, xử lý rủi ro và tranh chấp. 

SCB2 Tiếp tục 

Đối xử bình đẳng với các thành viên khi tham gia liên 

kết. 

SCB3 Tiếp tục 

Đảm bảo các cam kết/thỏa thuận được thực thi trên thực tế. SCB4 Tiếp tục 

Đảm bảo các cam kết/thỏa thuận được rà soát, kiểm 

tra theo định kỳ. 

SCB5 Tiếp tục 

Chia sẻ rủi ro CSRR  

Sẵn sàng chấp nhận rủi ro trong quá trình liên kết. CSRR1 Tiếp tục 

Sẵn sàng chia sẻ khó khăn trong quá trình liên kết. CSRR2 Tiếp tục 
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Sẵn sàng chia sẻ rủi ro để cùng hài hòa lợi ích trong 

quá trình liên kết. 

CSRR3 Tiếp tục 

Các doanh nghiệp có cơ chế xử lý, giải quyết vấn đề 

nảy sinh/rủi ro trong quá trình liên kết. 

CSRR4  

Xây dựng cơ chế tài chính phòng ngừa rủi ro trong 

hợp đồng liên kết. 

CSRR5  

Chia sẻ lợi ích kinh doanh CSLI  

Các doanh nghiệp chia sẻ về đào tạo, thông tin về giá 

cả, dịch vụ.. trong quá trình liên kết. 

CSLI1 Tiếp tục 

Các doanh nghiệp chia sẻ mục tiêu, chiến lược, thẳng 

thắn, trung thực, công bằng. 

CSLI2 Tiếp tục 

Các doanh nghiệp phân chia lợi nhuận hài hòa để liên 

kết bền vững. 

CSLI3 Tiếp tục 

Các doanh nghiệp phân bổ thiệt hại, các tính toán về 

chi phí, giá cả trên cơ sở những đóng góp của các bên 

tham gia liên kết. 

CSLI4 Tiếp tục 

Các doanh nghiệp chia sẻ kế hoạch đầu tư, thường 

xuyên giới thiệu sản phẩm dịch vụ du lịch mới cho 

nhau. 

CSLI5 Tiếp tục 

Chia sẻ thông tin CSTT  

Chia sẻ thông tin liên quan đến sản phẩm, quy trình 

cung cấp dịch vụ. 

CSTT1 Tiếp tục 

Chia sẻ thông tin về: sự thay đổi của môi trường kinh 

doanh, dự báo, lập kế hoạch, khách hàng và đối thủ 

cạnh tranh. 

CSTT2 Tiếp tục 

Đảm bảo thông tin chia sẻ chính xác. CSTT3 Tiếp tục 

Đảm bảo thông tin chia sẻ kịp thời. CSTT4 Tiếp tục 

Đảm bảo thông tin chia sẻ bảo mật. CSTT5 Tiếp tục 

Đảm bảo thông tin chia sẻ mang tính hệ thống. CSTT6 Tiếp tục 
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Hệ thống chính sách, thể chế CSTC  

Nhà nước có quy định chặt chẽ về hợp đồng kinh tế, 

dân sự, làm cơ sở để giải quyết khi tranh chấp xảy ra. 

CSTC1  

Nhà nước có các quy định riêng về liên kết, các quy 

định pháp lý về hình thức liên kết, quyền và nghĩa vụ 

các bên minh bạch, rõ ràng, đầy đủ, đồng bộ. 

CSTC2  

Nhà nước có vai trò thực hiện truyền thông để nâng 

cao nhận thức, hiểu biết và tạo ra sự đồng thuận, ủng 

hộ của các bên khi tham gia liên kết. 

CSTC3 Tiếp tục 

Nhà nước có vai trò trong việc thúc đẩy liên kết giữa 

các doanh nghiệp thông qua các Hiệp hội du lịch; 

Hiệp hội lữ hành; Hiệp hội khách sạn... 

CSTC4 Tiếp tục 

Nhà nước có chính sách khuyến khích nghiên cứu và 

phát triển sản phẩm đổi mới, sáng tạo. 

CSTC5 Tiếp tục 

Nhà nước có chính sách hỗ trợ đào tạo chuyên môn 

nghiệp vụ cho các doanh nghiệp khi tham gia liên kết. 

CSTC6 Tiếp tục 

Nhà nước đóng vai trò là trung gian trong các cuộc 

đàm phán (Cử đại diện điều phối; Nâng cao nhận thức 

của các doanh nghiệp về lợi ích của hoạt động liên 

kết). 

CSTC7 Tiếp tục 

Nhà nước tài trợ tổ chức triển lãm, hội chợ và hội nghị 

cho các doanh nghiệp. 

CSTC8 Tiếp tục 

Nhà nước hỗ trợ kiểm định nhà cung cấp CSTC9 Tiếp tục 

Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch TCXH  

Thiết lập mối quan hệ giữa các doanh nghiệp du lịch với 

nhau. 

TCXH1 Tiếp tục 

Chia sẻ nguồn thông tin về sản phẩm/thị trường/nguồn 

nhân lực… 

TCXH2 Tiếp tục 

Hỗ trợ quảng bá, giới thiệu sản phẩm. TCXH3 Tiếp tục 
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Hỗ trợ tổ chức các khóa đào tạo nhân sự. TCXH4 Tiếp tục 

Định hướng chiến lược phát triển cho các doanh 

nghiệp du lịch khi tham gia liên kết. 

TCXH5 Tiếp tục 

Tổ chức các hoạt động chung: nghiên cứu thị trường, 

xây dựng sản phẩm, cung cấp thông tin về dịch vụ 

chuẩn. 

TCXH6 Tiếp tục 

Hoạt động liên kết HĐLK  

Liên kết phát triển sản phẩm/dịch vụ. HĐLK1 Tiếp tục 

Liên kết tiếp thị và quảng cáo. HĐLK2 Tiếp tục 

Liên kết để cung ứng các dịch vụ liên quan (lưu trú, 

vận chuyển, ăn uống). 

HĐLK3 Tiếp tục 

Liên kết đào tạo nguồn nhân lực. HĐLK4 Tiếp tục 

Liên kết mạng lưới. HĐLK5 Tiếp tục 

Ghi chú: Tất cả các biến đều đáp ứng yêu cầu thống kê (Cronbach’s Alpha và EFA) 

nên được giữ lại cho nghiên cứu chính thức. 

3.2.6. Nghiên cứu chính thức 

Để thu thập dữ liệu, nghiên cứu sinh gửi bảng khảo sát trực tuyến qua email 

và các kênh mạng xã hội (facebook và zalo) bằng công cụ Microsoft Forms. Bảng 

khảo sát được gửi đến các doanh nghiệp lữ hành tại Tp. HCM thông qua việc tác giả 

liên hệ nhờ thực hiện trực tiếp. Sau khi nhận được sự đồng ý, tác giả gửi đường dẫn 

bảng câu hỏi khảo sát trực tuyến. Riêng các doanh nghiệp du lịch biết địa chỉ email 

(doanh nghiệp du lịch tham gia Diễn đàn du lịch vừa và nhỏ, Câu lạc bộ Du lịch 

Doanh nhân Việt Nam...), tác giả gửi đường dẫn bảng câu hỏi khảo sát qua email. 

Nghiên cứu sinh đã khảo sát 346 doanh nghiệp du lịch trên địa bàn Tp. 

HCM, bao gồm các loại hình doanh nghiệp lữ hành nội địa, lữ hành quốc tế. Các 

doanh nghiệp này được lựa chọn theo phương pháp chọn mẫu thuận tiện, đảm bảo 

sự đa dạng về quy mô, loại hình và thời gian hoạt động, phản ảnh tương đối toàn 

diện cơ cấu ngành du lịch Tp. HCM. Để đảm bảo được chất lượng thông tin thu 

thập và thông tin đáp ứng đúng mục tiêu nghiên cứu, các đối tượng trả lời phiếu là 

Ban Giám đốc/Trưởng Phó phòng ban/Nhân viên điều hành, nhân viên kinh doanh. 
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Đây là các đối tượng ảnh hưởng quan trọng đến các quyết định của doanh nghiệp, 

và có chiến lược trong định hướng liên kết với các doanh nghiệp khác hoặc đã tham 

gia trực tiếp vào các hoạt động liên kết doanh nghiệp. Nghiên cứu chính thức được 

thực hiện bằng phương pháp định lượng và NCS đã sử dụng thang đo Likert để đo 

lường thái độ của người trả lời với mỗi câu hỏi được nêu ra. Thang đánh giá này 

dựa trên giả định mỗi nhận định/khoản trong thang đánh giá có một “giá trị thái độ”, 

“quan trọng” hoặc “trọng lượng” tương đương phản ánh thái độ về vấn đề đang hỏi 

(Lê Huy Bá, 2007). Trong luận án, tác giả chọn 5 mức độ để đo lường. Các thang 

đo được đánh giá bằng phương pháp phân tích độ tin cậy thông qua hệ số 

Cronbach’s Alpha và phương pháp phân tích EFA. Nghiên cứu sinh phân tích số 

liệu bằng phần mềm SPSS và PLS-SEM. 
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Tiểu kết Chương 3 

Trên cơ sở phương pháp nghiên cứu được thiết kế và triển khai trong 

Chương 3, có thể nhận định rằng quy trình nghiên cứu của luận án được xây dựng 

một cách hệ thống, chặt chẽ và phù hợp với mục tiêu nghiên cứu đề ra. Việc kết hợp 

nghiên cứu định tính với nghiên cứu định lượng theo hai giai đoạn giúp bảo đảm 

tính logic trong phát triển mô hình, đồng thời hạn chế sai lệch trong quá trình đo 

lường các khái niệm nghiên cứu. 

Kết quả nghiên cứu sơ bộ cho thấy các thang đo được điều chỉnh và chuẩn 

hóa có độ tin cậy cao, giá trị hội tụ ổn định và giá trị phân biệt rõ ràng, phản ánh mức 

độ phù hợp của các biến đo lường đối với bối cảnh nghiên cứu. Điều này khẳng định 

rằng các thang đo được sử dụng không chỉ bảo đảm yêu cầu về mặt thống kê mà còn có 

ý nghĩa thực tiễn khi áp dụng vào khảo sát các doanh nghiệp du lịch. 

Do đó, các thang đo này đã được sử dụng trong nghiên cứu định lượng chính 

thức với mẫu lớn hơn, gồm 346 phiếu trả lời khảo sát. Việc thực hiện nghiên cứu trên 

mẫu lớn hơn sẽ cung cấp những dữ liệu tin cậy và có độ chính xác cao hơn, từ đó hỗ trợ 

việc kiểm tra và khẳng định giả thuyết nghiên cứu trong bối cảnh rộng hơn. 
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CHƯƠNG 4. KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU VỀ CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG 

ĐẾN HOẠT ĐỘNG LIÊN KẾT GIỮA  

CÁC DOANH NGHIỆP DU LỊCH TẠI TP. HỒ CHÍ MINH 

4.1. Thực trạng về hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. Hồ 

Chí Minh 

4.1.1. Tổng quan về du lịch thành phố Hồ Chí Minh 

Tp. HCM nằm ở vị trí trung tâm của vùng Đông Nam Bộ và liền kề với 

Đồng bằng Sông Cửu Long, đây là vùng du lịch có tốc độ tăng trưởng cao về lượng 

khách và doanh thu du lịch nhiều năm liền. Với những lợi thế và nguồn lực phát 

triển, ngành du lịch Tp. HCM luôn có vị thế là ngành kinh tế quan trọng trong chiến 

lược phát triển kinh tế - xã hội của vùng.  

Tp. HCM có nhiều điểm tham quan thu hút khách du lịch như: Nhà hát 

lớn thành phố, Bưu điện thành phố, các chùa cổ (Chùa Ngọc Hoàng, Chùa bà 

Thiên Hậu, Chùa Giác Lâm...), các nhà thờ lớn (Nhà thờ Đức Bà, Nhà thờ Huyện 

Sỹ...). Thành phố có thế mạnh về điều kiện tự nhiên như hệ thống sông Sài Gòn, 

hệ thống cơ sở hạ tầng đảm bảo điều kiện tổ chức các loại hình du lịch văn hóa, 

lễ hội, du lịch nghỉ dưỡng, thể thao và giải trí. Bên cạnh đó, thành phố còn có 

những sản phẩm du lịch độc đáo như du lịch MICE, du lịch đường sông, các lễ 

hội lớn như Lễ hội áo dài, Lễ hội hoa xuân... Ngành du lịch Tp. HCM đang đứng 

trước cơ hội thuận lợi để phát triển, đồng thời chủ động thực hiện liên kết ngành 

nhằm gia tăng sức mạnh tổng hợp và khai thác tối đa tiềm năng về tài nguyên du 

lịch của địa phương.  

Trong giai đoạn 5 năm 2015-2020 (thời gian trước khi đại dịch COVID-19 

diễn ra), du lịch Tp. HCM đã có sự tăng trưởng vượt bậc cả về số lượng lẫn về chất 

lượng, từng nước trở thành ngành có đóng góp lớn đối với kinh tế của thành phố. 

Theo các báo cáo của Sở Du lịch Tp.HCM, năm 2018, số lượng khách du lịch đến 

Tp.HCM ước đạt 36,5 triệu lượt, trong đó khách quốc tế ước đạt 7,5 triệu lượt, tăng 

17,38% so với năm 2017, đạt 100% kế hoạch năm; khách du lịch nội địa ước đạt 29 

triệu lượt, tăng 16,07% so với năm 2017 và đạt 100% kế hoạch năm. Doanh thu du 

lịch (lữ hành, khách sạn, nhà hàng) năm 2018 ước đạt 140 nghìn tỷ đồng, tăng 
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21,55% so với cùng ký, đạt 102% kế hoạch năm 2018. Trong năm 2019, số lượng 

du khách quốc tế đến Tp. HCM đạt hơn 6.4 triệu lượt khách, tăng 13.5% so với năm 

2018, số lượng khách du lịch nội địa đến Tp. HCM tăng đạt hơn 2,2 triệu lượt, tăng 

16.7% so với năm 2018. Tổng doanh thu từ khách du lịch quốc tế đạt hơn 93 nghìn 

tỷ đồng, tăng 10.8% so với năm 2018. Doanh thu từ khách du lịch nội địa đạt hơn 

56 nghìn tỷ đồng, tăng 15.6% so với năm 2018.  

Từ tháng 2.2020, do tình hình phức tạp của dịch bệnh COVID-19 nhiều hoạt 

động tại Việt Nam và Tp. HCM đã bị gián đoạn và tạm dừng. Tình hình kinh doanh 

du lịch tại Tp. HCM bị ảnh hưởng nặng nề bởi đại dịch COVID-19. Trong báo cáo 

“Tình hình kinh tế - xã hội Thành phố năm 2021, nhiệm vụ, giải pháp trọng tâm 

năm 2022 nhấn mạnh”: Do tình hình dịch COVID-19 diễn biến phức tạp tại nhiều 

quốc gia nên đã ảnh hưởng trực tiếp đến lượng khách du lịch quốc tế đến Tp. HCM 

. Bên cạnh đó, tình hình dịch bệnh trong nước phức tạp với nhiều biến thể của virus 

đã tác động mạnh đến nhu cầu đi du lịch của người dân, đặc biệt là Tp. HCM. 

Khách quốc tế mới đến Tp.HCM là 0 lượt, giảm 100% so với cùng kỳ (năm 2020 là 

1.303.750 lượt). Khách du lịch nội địa ước đạt 15.000.000 lượt khách, giảm 54,3% 

so với cùng kỳ năm 2019 và giảm 5,6% so với cùng kỳ năm 2020. Tổng thu từ 

khách du lịch ước đạt 63.200 tỷ đồng giảm 54,9% so với năm 2019 và giảm 25,3% 

so với cùng kỳ năm 20201. Trong thời gian thực hiện giãn cách, ngành du lịch thành 

phố đã có bước chuẩn bị cho lộ trình phục hồi với các giải pháp cụ thể như: thống 

kê hệ thống tài nguyên du lịch, xây dựng website quảng bá du lịch, xây dựng ứng 

dụng Apps du lịch...  

Ngay sau tình hình dịch bệnh được kiểm soát từ tháng 3/2022 đến tháng 

4/2023, ngành du lịch đã chủ động triển khai kế hoạch phục hồi, nhận được sự đồng 

thuận cao của doanh nghiệp. Thành phố đang nỗ lực để trở thành điểm đến du lịch 

với những sản phẩm mới, hấp dẫn như: du lịch đường sông, khám phá các điểm 

tham quan mới của các quận, huyện với tour du lịch địa phương, trải nghiệm món 

ẩm thực địa phương. Tổng doanh thu trong năm 2022, ở lĩnh vực du lịch của Tp. 

HCM ước đạt 120.000 tỷ đồng, tăng 171,2% so với cùng kỳ năm 2021 (do năm 

 
1 https://tuoitre.vn/luong-khach-quoc-te-den-tp-hcm-giam-qua-nua-20200305195347973.htm 
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2021 bị ảnh hưởng bởi dịch bệnh Covid-19) và tăng 33,33% so với kế hoạch2. 

Khách quốc tế đến thành phố ước đạt 3,5 triệu lượt, tăng 100% so với kế hoạch. 

Khách du lịch nội địa ước đạt 25 triệu lượt khách, tăng 167, 4% so với cùng kỳ năm 

2021, đạt 100% so với kế hoạch3.  

Năm 2023, Tp. HCM tiếp tục bứt phá với nhiều chính sách nổi bật nhằm 

tháo gỡ rào cản, thúc đẩy phục hồi phát triển du lịch. Thành phố tiếp tục là đơn vị 

dẫn đầu cả nước về tỉ lệ khách, doanh thu, và đóng góp cho ngành du lịch Việt Nam 

với gần 5 triệu lượt khách quốc tế, khoảng 35 triệu lượt khách nội địa, tổng thu du 

lịch trên 160.000 tỉ đồng, vượt so với kế hoạch đề ra và cao hơn 25% so với năm 

2019, năm đạt doanh thu cao nhất trước dịch4.  

Năm 2024, khách quốc tế đến Tp. HCM năm 2024 ước đạt 6 triệu lượt, tăng 

20% so cùng kỳ năm 2023, đạt 100% so với kế hoạch năm 2024. Khách du lịch nội 

địa ước đạt 38% triệu lượt, tăng 8,6% so cùng kỳ năm 2023, đạt 100% so với kế 

hoạch năm 2024. Tổng thu du lịch năm 2024 ước đạt 190.000 tỷ đồng, tăng 18,8% 

so với cùng kỳ năm 2023, đạt 100% so với kế hoạch năm 2024. Về kế hoạch phát 

triển du lịch năm 2025, Sở Du lịch Tp. HCM phấn đấu khách quốc tế đón khoảng 

8,5% triệu lượt khách, khách nội địa đón khoảng 45 triệu lượt khách, tổng thu du 

lịch ước đạt 260.000 tỷ đồng. Năm 2024, Tp. HCM có hơn 3.000 cơ sở lưu trú du 

lịch, 1.553 doanh nghiệp đủ điều kiện hoạt động lữ hành5. 

Nhằm khai thác tiềm năng du lịch, chính quyền địa phương và các doanh 

nghiệp du lịch cũng đã xác định vai trò, lợi ích và nhu cầu liên kết để cung cấp sản 

phẩm du lịch đa dạng nhằm gia tăng giá trị cho khách hàng, lợi nhuận cho doanh 

nghiệp và nguồn thu cho Tp. HCM. Hỗ trợ doanh nghiệp phục hồi sản xuất, kinh 

doanh, triển khai chính sách hỗ trợ lãi vay theo Chương trình kích cầu đầu từ của 

thành phố; hướng dẫn, hỗ trợ các doanh nghiệp, tổ chức thực hiện các thủ tục hành 

 
2 https://tphcm.chinhphu.vn/tphcm-tong-doanh-thu-du-lich-nam-2022-uoc-dat-120000-ty-dong-

101221220160519043.htm 
3 https://tphcm.dangcongsan.vn/tin-tuc/tp-ho-chi-minh-tang-cuong-lien-ket-phat-trien-du-lich-600327.html 
4 https://nhandan.vn/thanh-pho-ho-chi-minh-can-tiep-tuc-phat-huy-vai-tro-dau-tau-cua-nganh-du-lich-ca-

nuoc-post791485.html 
5 https://hcmcpv.org.vn/tin-tuc/tphcm-tong-thu-du-lich-nam-2024-uoc-dat-190-000-ty-dong-1491931156 
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chính đối với dự án tham gia Chương trình với thời gian nhanh nhất, có thể rút ngắn 

so với quy định.  

Nghiên cứu sinh lựa chọn Tp. HCM làm bối cảnh nghiên cứu về hoạt động 

liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ với nhiều lý do sau đây: 

Thứ nhất, Tp. HCM là điểm đến thu hút khách du lịch trong và ngoài nước 

với số lượng lớn hàng năm. Thu nhập và đời sống của cư dân thành phố cao, nhu 

cầu tham gia các hoạt động du lịch trong và ngoài nước nhiều. Đây là điều kiện 

thuận lợi để các doanh nghiệp lữ hành phát triển mạnh mẽ, đồng thời dễ dàng thiết 

lập các mối quan hệ hợp tác bền vững nhằm khai thác tối đa thị trường. 

Thứ hai, trong thời gian qua, Tp. HCM có nhiều hoạt động liên kết với các 

tỉnh, thành trong cả nước nhằm phát triển du lịch. Các chương trình hợp tác, giao 

lưu và trao đổi thông tin được triển khai thường xuyên, kết nối doanh nghiệp du lịch 

tại Tp. HCM với các điểm đến, các nhà cung ứng dịch vụ tại địa phương. Quá trình 

tham gia chương trình Famtrip đã giúp các doanh nghiệp có cơ hội tiếp xúc và chia 

sẻ mục tiêu kinh doanh với nhau, tạo tiền đề phát triển mối quan hệ liên kết, hợp tác 

trong kinh doanh du lịch. 

Thứ ba, nghiên cứu sinh có điều kiện thuận lợi trong việc thu thập dữ liệu và 

tiến hành khảo sát thực tiễn tại Tp. HCM thông qua việc dễ tiếp cận, phỏng vấn, 

khảo sát ý kiến của các chuyên gia, nhà nghiên cứu, doanh nghiệp lữ hành. Việc này 

giúp tăng tính chính xác, rút ngắn thời gian, kết quả nghiên cứu khách quan. 

4.1.2. Tình hình liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí 

Minh giai đoạn 2017-2024 

Dựa trên kết quả phỏng vấn sâu của 15 chuyên gia và 6 doanh nghiệp trong 

phỏng vấn nhóm, NCS đã tổng hợp các thông tin để phân tích điểm mạnh, điểm 

yếu, cơ hội và thách thức đối với hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

tại Tp. Hồ Chí Minh giai đoạn 2017 – 2024 như sau: 

4.1.2.1. Điểm mạnh của Tp.HCM để phát triển hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch 

- Tp. HCM là đô thị đặc biệt, trung tâm lớn về kinh tế, văn hóa, giáo dục, đào 

tạo, khoa học công nghệ. Thành phố có trách nhiệm, vai trò là đầu tàu, động lực thúc 
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đẩy và lan tỏa những chủ trương, chính sách lớn trong vùng và cả nước. Nghiên cứu về 

liên kết doanh nghiệp du lịch mang lại nhiều giá trị lý luận và thực tiễn. Từ đó đề xuất, 

kiến nghị các chính sách nhằm nâng cao hiệu quả liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch tại Tp. HCM. Đây sẽ là kinh nghiệm, nguồn tham khảo cho các địa phương khác 

trên cả nước, giúp các địa phương phát triển ngành du lịch hiệu quả và bền vững hơn. 

- Tp. HCM có nhiều điểm du lịch hấp dẫn. Thành phố có số lượng lớn các 

doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực du lịch và dịch vụ liên quan lớn. Đây là điều 

kiện thuận lợi cho nghiên cứu sinh trong việc khảo sát, đánh giá mức độ và hiệu quả 

liên kết ngành. Kết quả nghiên cứu sẽ giúp tăng cường sự gắn kết giữa các doanh 

nghiệp trên địa bàn Tp. HCM nói riêng và cả nước nói chung, tạo ra liên kết kinh 

doanh mạnh mẽ.  

- Về liên kết hợp tác phát triển du lịch, Ủy ban Nhân dân Tp. HCM đã ký kết 

với 46 tỉnh, thành, cụ thể như sau: 13 tỉnh, thành Đồng bằng sông Cửu Long (An 

Giang, Bạc Liêu, Bến Tre, Cà Mau, Cần Thơ, Đồng Tháp, Hậu Giang, Kiên Giang, 

Long An, Tiền Giang, Trà Vinh, Sóc Trăng, Vĩnh Long); 5 tỉnh Đông Nam Bộ (Bà 

Rịa – Vũng Tàu; Bình Dương; Bình Phước; Đồng Nai, Tây Ninh); 8 tỉnh Tây Bắc 

mở rộng (Điện Biên, Hà Giang, Hòa Bình, Lai Châu, Lào Cai, Phú Thọ, Sơn La, 

Yên Bái); 8 tỉnh Đông Bắc (Quảng Ninh, Bắc Kạn, Bắc Giang, Cao Bằng, Lạng 

Sơn, Thái Nguyên, Tuyên Quang, Vĩnh Phúc); Hà Nội và 5 tỉnh trọng điểm miền 

Trung (Bình Định, Đà Nẵng, Quảng Nam, Quảng Ngãi, Thừa Thiên Huế); Hà Nội 

và 6 tỉnh Bắc Trung bộ mở rộng (Ninh Bình, Thanh Hóa, Hà Tĩnh, Nghệ An, Quảng 

Bình, Quảng Trị) (Nguồn: Sở Du lịch Tp.HCM, 2024). 

- Trong thời gian qua, tại Tp. HCM đã tổ chức nhiều hoạt động thể hiện rõ 

việc liên kết các doanh nghiệp du lịch, cụ thể như: Chương trình liên kết tạo sức 

mạnh B2B nhằm giao lưu kết nối doanh nghiệp Tp. HCM với các địa phương ngày 

6/4/2023 do Hiệp hội doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ Tp. HCM tổ chức; Sở Du 

lịch Tp. HCM đã tổ chức các chương trình Famtrip nhằm kết nối các doanh nghiệp 

du lịch tại Tp. HCM với các địa phương lân cận nhằm kết nối dịch vụ du lịch, khai 

thác các chương trình du lịch trong tháng 3/2023; Chương trình trao đổi, chia sẻ của 

Wafort – cộng đồng du lịch có trách nhiệm Tp. HCM tổ chức ngày 24/2/2023 dành 
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cho các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM ... Đây là những hoạt động 

giúp cho nghiên cứu sinh: (1) Có thêm những báo cáo, tài liệu thống kê từ đó hiểu 

sâu và rõ hơn về tình hình liên kết doanh nghiệp du lịch trong thực tiễn (2) Xây 

dựng hệ thống danh sách các doanh nghiệp đã tham gia liên kết và tiến hành khảo 

sát, đảm bảo tính hiệu quả trong khảo sát và kết quả khảo sát tường minh; (3) 

Nghiên cứu sinh có cơ hội tham gia các sự kiện, diễn đàn thảo luận để từ đó nắm 

bắt xu hướng liên kết doanh nghiệp du lịch, các cơ hội và thách thức trong hoạt 

động liên kết tại Tp. HCM hiện nay. 

4.1.2.2. Điểm yếu của hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM 

 Số lượng liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch chủ yếu tập trung vào các 

doanh nghiệp nhỏ và vừa. Mức độ gia tăng liên kết kinh doanh giữa các doanh 

nghiệp còn chậm. Quy mô liên kết còn hạn chế do các doanh nghiệp nhỏ và vừa tự 

thiết lập các mối quan hệ hợp tác. Mặc dù doanh nghiệp có nhiều sản phẩm bán 

chung, có sự gắn kết qua kinh doanh các sản phẩm du lịch, tuy nhiên sản phẩm đặc 

thù chưa có. Doanh nghiệp tham gia liên kết cần chia sẻ khó khăn về tài chính, sản 

phẩm, dịch vụ, nhân lực và hỗ trợ tìm kiếm thị trường mới. 

 Do tình hình thực tiễn kinh doanh, các doanh nghiệp du lịch phải liên kết với 

nhau, chưa có sự cam kết cố định. Liên kết hiệu quả cần có thêm các điều kiện về thể 

chế, cơ chế và thiết chế, hoạt động liên kết để đảm bảo điều kiện ràng buộc giữa các 

DNDL. Hiện nay, hoạt động liên kết chưa chuyên nghiệp theo quy trình, mới đang 

theo phong trào, nhiều hợp đồng giữa các doanh nghiệp du lịch đã ký, nhưng chưa 

triển khai và chưa mang lại hiệu quả kinh doanh cụ thể, thiếu tính bài bản, tính tự 

phát nhiều hơn tự giác. Các doanh nghiệp du lịch tự phát thành lập các liên minh, do 

yếu tố tự thân, đây là yếu tố tích cực nhưng thiếu thể chế nên chưa tạo thành sức 

mạnh chung. 

 Các doanh nghiệp liên kết thường là doanh nghiệp nhỏ tầm trung, một số 

doanh nghiệp khi tham gia liên kết làm việc không tốt, không tuân thủ, không tôn 

trọng doanh nghiệp khác. Vẫn còn một số doanh nghiệp thiếu sự trung thực khi liên 

kết, dẫn đến nhiều tình huống không tin tưởng lẫn nhau. Doanh nghiệp tham gia 
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liên kết yếu không thể đóng góp đồng đều, nên phân chia lợi ích cũng sẽ dựa trên 

đóng góp. Một số bộ phận còn có thực trạng tranh giành khách hàng của nhau. 

Chất lượng cạnh tranh sản phẩm không đồng đều, ko quản lý được chất 

lượng các sản phẩm du lịch. Tính chất pháp lý và ràng buộc giữa các doanh 

nghiệp du lịch không cao, phần lớn tham gia với tinh thần tự nguyện. Liên kết 

ngang giữa các doanh nghiệp du lịch chưa phát triển. Bản thân mỗi doanh nghiệp 

du lịch vừa và nhỏ chưa tạo ra được sản phẩm để hình thảnh chuỗi cung ứng hiệu 

quả nhằm liên kết chuỗi giá trị. 

Các doanh nghiệp du lịch có triết lý kinh doanh, văn hóa doanh nghiệp, thế 

giới quan và phương pháp luận khác nhau. Yêu cầu giá trị của mỗi doanh nghiệp du 

lịch khác nhau; Hợp quy sẽ có những quan điểm khác nhau; Hoạt động liên kết 

doanh nghiệp du lịch còn manh mún, rời rạc, không chặt chẽ, thiếu đoàn kết sâu, chỉ 

quan tâm lợi ích trước mắt, không mở ra nhiều cơ hội kinh doanh. Các doanh 

nghiệp du lịch chưa tin tưởng lẫn nhau, chưa có phân tầng công ty giống nhau, để 

bán cùng 1 sản phẩm. Nhiều liên kết chưa đặt cọc nên tính cam kết còn hạn chế. 

Vẫn còn tình trạng cạnh tranh không lành mạnh. 

 Nhiều liên kết chưa đảm bảo đúng chuẩn mực, mới dừng lại ở góc độ liên kết 

ngắn hạn. Liên minh cần có thời gian dài, tiền đặt cọc dài hạn và tuân thủ theo đúng 

quy định pháp luật. 

 Doanh nghiệp du lịch vừa và nhỏ chưa có nhiều nhân sự với năng lực tốt để 

hoàn tất việc tham gia liên kết. Do giám đốc các doanh nghiệp du lịch không có 

nhiều thời gian trong việc quản trị liên kết nên một số chương trình chưa đạt hiệu 

quả mong muốn. Một số doanh nghiệp du lịch vừa và nhỏ chỉ kinh doanh một hoặc 

hai mảng chủ đạo, hiếm làm đủ cả ba mảng trong kinh doanh lữ hành nên việc liên 

kết gặp khó khăn nhất định như doanh nghiệp du lịch chuyên kinh doanh thị trường 

nội địa sẽ không liên kết với doanh nghiệp du lịch kinh doanh Inbound. Các doanh 

nghiệp du lịch vẫn chưa kết nối hiệu quả về quyền lợi và quan điểm. 

Một số doanh nghiệp du lịch nằm trong hiệp hội, một số doanh nghiệp du 

lịch không tham gia tổ chức xã hội về nghề nghiệp nên họ tự phát liên kết cùng 
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nhau nhằm khai thác thị trường, sản phẩm mới. Hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch vẫn còn phân tán, chưa tập trung.  

Khi liên kết chung, các doanh nghiệp du lịch sẽ vận hành chung chương trình 

tour, có thể xảy ra sơ sót đối với bên đối tác, hoặc khách hàng nhầm lẫn thương 

hiệu. Năng lực làm việc của nhân viên các doanh nghiệp du lịch còn chưa cao, đã 

xảy ra nhiều tình huống, làm khách hàng không tin tưởng doanh nghiệp du lịch. 

Khi liên kết, các doanh nghiệp du lịch đặt yếu tố lợi nhuận hàng đầu, luôn 

quan tâm đến phân chia quyền lợi, nên liên kết dễ tan rã nếu lợi nhuận không như 

mong muốn. Từ đó, các chương trình du lịch bán chung mang tính ngắn hạn. Yêu 

cầu từ thị trường dài hạn, đòi hỏi doanh nghiệp du lịch cần có tiềm lực tài chính, và 

chiến lược lâu dài liên kết lâu dài nếu không dễ đứt gãy liên kết. Tình hình dịch vụ 

du lịch không ổn định, nhân lực thực hiện công việc có năng lực không đều, có thể 

có nhiều sai sót trong quá trình triển khai chung chương trình liên kết, gây ảnh 

hưởng chung đến uy tín của các doanh nghiệp du lịch tham gia. Doanh nghiệp du 

lịch dễ bị nhầm lẫn về thương hiệu, cùng bán chung một thị trường, cùng nhóm 

khách hàng, gây ra sự cạnh tranh về thương hiệu”. 

Một số doanh nghiệp du lịch khi tham gia liên kết không đủ số lượng khách 

cam kết, không có hình thức truyền thông thương hiệu chung. Tình hình liên kết chỉ 

trong 1 giai đoạn ngắn, dạng phong trào, chưa có chiến lược cụ thể. Vì liên kết bán 

chung sản phẩm nên chưa thể hiện rõ thương hiệu của từng doanh nghiệp. Sau một 

thời gian tham gia liên kết, các doanh nghiệp đủ lực sẽ tự tách liên kết, dẫn tới tình 

trạng liên kết bị vỡ, thiếu tính bền vững, thiếu tính ổn định. Liên kết doanh nghiệp 

du lịch chưa có tiêu chí cụ thể quy định trong liên kết, nên một số quyết sách còn 

cảm tính, quy trình tổ chức liên kết chưa đồng bộ, khó tạo ra một sản phẩm đặc 

trưng của các doanh nghiệp khi tham gia liên kết”. 

 Tóm lại, những hạn chế chính trong liên kết doanh nghiệp du lịch hiện nay 

đó là: (1) Thiếu tính cam kết và sự tin tưởng lẫn nhau; (2) Chưa có chế tài và các 

quy định pháp luật ràng buộc giữa các doanh nghiệp du lịch vừa và nhỏ khi tham 

gia liên kết; (3) Hạn chế về nguồn nhân lực và tài chính khi tham gia liên kết có thời 

gian lâu và quy mô lớn; (4) Các doanh nghiệp du lịch tham gia liên kết vẫn còn tự 
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phát, và tham gia liên kết ở quy mô nhóm nhỏ; (5) Vai trò định hướng, kết nối của 

cơ quan quản lý nhà nước và các tổ chức xã hội là rất lớn; (6) Thiếu các quy trình, 

phương pháp, biểu mẫu văn bản để tăng cường hoạt động trong liên kết kinh doanh 

du lịch. 

4.1.2.3. Cơ hội khi liên kết kinh doanh giữa các doanh nghiệp du lịch 

Thứ nhất, kinh tế thành phố tăng trưởng khá, tiếp tục giữ vững vị trí là đầu 

tàu kinh tế của cả nước. Người dân Tp. HCM có điều kiện kinh tế ổn định, mức 

sống, thu nhập để tham gia nhiều hoạt động du lịch trong và ngoài thành phố (Theo 

Báo cáo kết quả làm việc với Đoàn chuyên gia của Bộ Văn hóa, Thể thao và Du lịch 

về Đề án mạng lưới thành phố sáng tạo - Công văn số 2658/SVHTT-KHTC ngày 

28/6/2022 của Sở Văn hóa và Thể thao Tp. HCM). Trong năm 2024, tổng sản phẩm 

trên địa bàn (GRDP) của thành phố theo tỷ giá thực tế ước đạt 7,17%6; thu ngân 

sách trên địa bàn hơn 502.000 tỷ đồng, tăng 12% so với năm 2023, đóng góp 

khoảng 27% tổng thu ngân sách nhà nước. 

Thứ hai, trong Nghị quyết Đại hội Đại biểu Đảng bộ Tp. HCM lần thứ XI đề 

ra mục tiêu phát triển Tp.HCM định hướng đến năm 2030 và tầm nhìn đến năm 

2045 trở thành trung tâm về kinh tế, tài chính, thương mại, khoa học – công nghệ và 

văn hóa của khu vực Đông Nam Á. Để ngành du lịch phát triển bền vững, Tp. HCM 

đã đề ra nhiều giải pháp, trong đó liên kết hợp tác phát triển du lịch được xác định 

là một trong những giải pháp quan trọng giúp gia tăng lượng khách, doanh thu du 

lịch và định vị thương hiệu du lịch của địa phương7. Về quản lý nhà nước trong lĩnh 

vực du lịch, Ủy ban nhân dân thành phố đã có nhiều nỗ lực trong việc hoàn thiện bộ 

máy quản lý nhà nước về lĩnh vực du lịch theo hướng chuyên nghiệp hóa, thành lập 

Sở Du lịch vào ngày 06/10/2014 theo QĐ số 32/2014/QĐ-UBND. Trong thời gian 

qua, Tp. HCM đẩy mạnh hoạt động liên kết phát triển du lịch vùng, đây được xem 

như là giải pháp chủ lực để gia tăng lượng khách du lịch nội địa đến Tp. HCM, 

doanh thu du lịch và định vị thương hiệu du lịch.    

 
66 https://nhandan.vn/tang-truong-grdp-nam-2024-cua-thanh-pho-ho-chi-minh-uoc-dat-717-post848495.html 
7 https://tphcm.dangcongsan.vn/tin-tuc/tp-ho-chi-minh-tang-cuong-lien-ket-phat-trien-du-lich-600327.html 
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Thứ ba, các doanh nghiệp tại Tp. HCM đã nhận thức được lợi ích của việc 

tham gia liên kết như: (1) Các doanh nghiệp sẽ chia sẻ nguồn lực như vốn, nhân lực, 

khách hàng và kinh nghiệm quản lý, chia sẻ chi phí vận hành và quảng bá sản phẩm 

du lịch; (2) Việc liên kết giúp các doanh nghiệp thể hiện tính sáng tạo và đổi mới để 

tạo ra những sản phẩm du lịch độc đáo và thu hút khách hành; (3) Phát triển các sản 

phẩm du lịch mới, tăng cường cạnh tranh và thu hút nhiều khách du lịch hơn; (4) 

Liên kết trực tiếp giữa các doanh nghiệp giúp giảm chi phí đầu tư và vận hành DN, 

từ đó tăng cường và đẩy mạnh hoạt động kinh doanh. 

Thứ tư, Chiến lược phát triển du lịch Việt Nam đến năm 2020, tầm nhìn đến 

năm 2030 theo Quyết định số 2473/QĐ-TTg ngày 30/12/2011 của Thủ tướng Chính 

phủ, với quan điểm “Phấn đấu đến năm 2023, Việt Nam trở thành quốc gia có 

ngành du lịch phát triển”. Quá trình hội nhập kinh tế quốc tế song phương, đa 

phương, giúp cho Tp. HCM duy trì hội chợ du lịch quốc tế thường niên, đây là cơ 

hội tốt để thúc đẩy liên kết doanh nghiệp du lịch. Doanh nghiệp du lịch cùng triển 

khai bán chung các sản phẩm. Việc liên kết các doanh nghiệp giúp tăng cường năng 

lực cạnh tranh cho doanh nghiệp vừa và nhỏ, tối ưu hóa nguồn lực của doanh 

nghiệp để cùng chia sẻ kinh nghiệm nhằm tạo ra những sản phẩm, dịch vụ chất 

lượng cao. Những cơ hội này được tạo ra bởi các chính sách, chiến lược phát triển ở 

tầm vĩ mô của nhà nước.  

4.1.2.4. Thách thức trong liên kết kinh doanh giữa các doanh nghiệp du lịch 

Liên kết kinh doanh giữa các doanh nghiệp du lịch chưa trở thành một xu 

thế, đang trong giai đoạn phát triển tự phát, liên kết thụ động, chưa bền vững, 

còn lỏng lẻo, nhiều bất cập. Do đó liên kết không tránh khỏi những rủi ro và khó 

khăn như:  

Thứ nhất, các doanh nghiệp du lịch vừa và nhỏ ở Tp. HCM bao gồm: cơ sở 

lưu trú, giao thông vận tải, công ty lữ hành và các văn phòng du lịch, cung ứng thực 

phẩm và đồ uống... Mặc dù công tác quản lý của các doanh nghiệp du lịch vừa và 

nhỏ còn nhiều hạn chế, nhưng các doanh nghiệp vẫn có xu hướng phát triển nhanh 

do đáp ứng được các nhu cầu đa dạng từ sự tăng trưởng nhanh chóng của ngành du 

lịch. Doanh nghiệp du lịch vừa và nhỏ trong việc tiếp cận trực tiếp với thị trường 
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nguồn khách du lịch nên họ phải liên kết với các doanh nghiệp lớn để nhận được sự 

phân phối lại nguồn khách, bị hạn chế trong việc đón tiếp và phục vụ các đoàn 

khách du lịch lớn và áp dụng những công nghệ quản lý tiên tiến, hiện đại (Nguyễn 

Thị Thu Phương, 2022).  

Thứ hai, thị trường kinh doanh du lịch tại Tp. HCM có sự cạnh tranh giữa 

các doanh nghiệp, đây cũng là một trong những thách thức đối với việc liên kết 

giữa các doanh nghiệp. Mỗi doanh nghiệp có mục tiêu và chiến lược kinh doanh 

khác nhau, điều này dẫn đến khó khăn trong việc liên kết và hợp tác giữa các 

doanh nghiệp. 

Thứ ba, thị trường và nhu cầu khách hàng thay đổi liên tục, khách hàng yêu 

cầu sản phẩm và dịch vụ đa dạng, chất lượng cao. Sự khác biệt về quan điểm giữa 

các doanh nghiệp khi tham gia liên kết bao gồm cách quản lý, chiến lược kinh 

doanh hoặc quan điểm về việc chia sẻ thông tin và tài nguyên. Sự khác biệt này gây 

những khó khăn trong việc đạt được những thỏa thuận trong hợp tác.  

Thứ tư, tâm lý còn e ngại trong việc xây dựng mối quan hệ tin cậy và tôn 

trọng lẫn nhau. Chế tài giải quyết khi vi phạm hợp đồng không đủ mạnh, có thể xảy 

ra tranh chấp về giá cả, phân chia lợi ích, phương thức kinh doanh. 

Thứ năm, sự định hướng và vai trò của cơ quan quản lý nhà nước các cấp, 

cũng như các văn bản, chính sách liên quan đến liên kết kinh doanh giữa các doanh 

nghiệp vẫn còn nhiều bất cập, việc thực thi chính sách chưa tập trung vào các vấn 

đề mấu chốt, chưa giải quyết những khó khăn, vướng mắc của doanh nghiệp khi 

tham gia liên kết.  

4.1.2.5. Thực trạng hình thức và mức độ tham gia hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch tại TP. Hồ Chí Minh 

 Kết quả phỏng vấn ý kiến chuyên gia (Phụ lục 6) cho thấy các doanh nghiệp 

du lịch tại Tp. HCM đã và đang tham gia vào nhiều hình thức liên kết khác nhau. 

Cụ thể, các hình thức liên kết phổ biến gồm: Liên kết trong xây dựng và chia sẻ 

chương trình tour; Liên kết xúc tiến, quảng bá chung tại hội chợ, sự kiện, nền tảng 

số; Liên kết trong đào tạo, chia sẻ và luân chuyển nhân lực; Liên kết trong sử dụng 

chung cơ sở vật chất, dịch vụ bổ trợ (lưu trú, vận chuyển, nhà hàng, điểm tham 
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quan); Liên kết trong ứng dụng công nghệ, chia sẻ dữ liệu và hệ thống đặt dịch vụ. 

Kết quả khảo sát cho thấy phần lớn doanh nghiệp chủ yếu tham gia liên kết qua các 

thỏa thuận ngắn hạn cho từng chương trình tour hoặc mùa cao điểm. Hoạt động liên 

kết mang tính chiến lược dài hạn, có hợp đồng, có chia sẻ lợi ích rõ ràng giữa các 

bên còn hạn chế. Điều này phản ánh tình hình liên kết còn lỏng lẻo, thiếu ổn định và 

tính cam kết lâu dài, đây là cơ sở quan trọng để luận án tiếp tục phân tích các yếu tố 

ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp tại Tp. HCM. 

4.1.2.6. Nguyên nhân doanh nghiệp du lịch chưa tham gia hoạt động liên kết (Dữ 

liệu đầy đủ được trình bày tại Phụ lục) 

  Nguyên nhân 1: Tránh bị lộ/chia sẻ thông tin khách hàng, thị trường. Kết 

quả khảo sát 271 người (78,3%) đồng ý rằng một trong những lý do chính khiến 

doanh nghiệp chưa tham gia hoạt động liên kết là lo ngại về việc chia sẻ thông tin 

khách hàng và thị trường. 31 người (9%) hoàn toàn đồng ý với quan điểm này, cho 

thấy mức độ đồng thuận khá cao về sự nhạy cảm trong việc bảo vệ thông tin kinh 

doanh; 

 Nguyên nhân 2: Tránh các rắc rối, phức tạp khi liên kết, 270 người (78%) 

cho rằng đây là yếu tố ảnh hưởng đến quyết định không tham gia liên kết, 28 người 

(8.4%) hoàn toàn đồng ý cho thấy doanh nghiệp cho rằng sự phức tạp trong liên kết 

là một trở ngại đáng kể. 

 Nguyên nhân 3: Chủ động kinh doanh, 256 người (74%) đồng ý rằng nhiều 

doanh nghiệp du lịch ưu tiên sự chủ động kinh doanh, không muốn bị ràng buộc 

hoặc phụ thuộc vào mối quan hệ liên kết. Đây là một yếu tố quan trọng khiến họ 

không tham gia vào các hoạt động liên kết kinh doanh. 

 Nguyên nhân 4: Thiếu vốn đầu tư là một trong những lý do cản trở sự tham 

gia vào liên kết khi có 257 người (74,3%) đồng ý. Thiếu nguồn tài chính đủ mạnh 

để duy trì và phát triển mối liên kết chính là lý do phổ biến cho việc không tham gia 

liên kết của các doanh nghiệp du lịch. 

 Nguyên nhân 5: Chưa có tổ chức/cơ quan/hiệp hội đứng ra làm cầu nối cho 

hoạt động liên kết doanh nghiệp, 265 người (76,6%) cho rằng vai trò cầu nối của tổ 

chức, cơ quan cho hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch chính là một 
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yếu tố quan trọng. 

 Nguyên nhân 6: 259 người (74,9%) cho rằng thiếu các cơ chế hỗ trợ và 

khuyến khích liên kết, hợp tác giữa các doanh nghiệp chính là lý do họ không tham 

gia vào các hoạt động liên kết. Việc thiếu chính sách tạo thuận lợi cho liên kết gây 

khó khăn cho các doanh nghiệp trong việc thiết lập mối quan hệ hợp tác lâu dài. 

 Nguyên nhân 7: 253 người (73,1%) cho rằng các vấn đề liên quan đến hợp 

đồng kinh tế chưa thống nhất và sự khác biệt trong quan điểm giữa các bên tham gia 

liên kết là một nguyên nhân quan trọng dẫn đến việc cân nhắc khi tham gia. 

 Nguyên nhân 8: 250 người (72,3%) đồng ý rằng thiếu các chế tài ràng buộc khi 

tham gia liên kết cũng là yếu tố khiến các doanh nghiệp ngần ngại tham gia liên kết.  

 Nguyên nhân 9: 245 người (70,8%) đồng ý rằng niềm tin giữa các doanh nghiệp 

trong liên kết còn yếu, điều này khiến họ e ngại khi quyết định tham gia liên kết. 

 Nguyên nhân 10: 258 người (74,6%) cho rằng việc các doanh nghiệp không 

đảm bảo đúng cam kết trong các thỏa thuận liên kết là lý do khiến họ không tham 

gia. Nguyên nhân nhân dẫn đến khẳng định tinh thần trách nhiệm, độ tin cậy rất 

quan trọng trong mối quan hệ hợp tác giữa các bên khi tham gia liên kết. 

4.2. Kết quả nghiên cứu về các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa 

các doanh nghiệp du lịch tại Tp. Hồ Chí Minh 

4.2.1. Thống kê mô tả dữ liệu 

Chương 4 thể hiện kết quả của đề tài gồm: thống kê mô tả mẫu, đánh giá 

thang đo thông qua hệ số tin cậy Cronbach’s Alpha, phân tích nhân tố khám phá 

(EFA) và phân tích nhân tố khẳng định (CFA). Kết quả kiểm định các giả thuyết và 

mô hình nghiên cứu được thực hiện thông qua kỹ thuật PLS-SEM. Việc thảo luận 

kết quả nghiên cứu cũng được đưa ra từ kết quả khảo sát chính thức. 

Tác giả sử dụng phương pháp lấy mẫu thuận tiện. Tổng số phiếu thu về là 

346 phiếu hợp lệ và được đưa vào phân tích, xử lý. Kết quả cụ thể như sau: 

Về loại hình doanh nghiệp 

Kết quả cụ thể được trình bày theo bảng 4.1 cho thấy doanh nghiệp tư nhân 

chiếm tỷ lệ 305 đơn vị (88,2%), phản ánh xu hướng phổ biến của ngành du lịch Tp. 

HCM, nơi phần lớn doanh nghiệp được hình thành và vận hành theo mô hình tư 
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nhân độc lập, linh hoạt và có khả năng ra quyết định nhanh. Đây cũng là nhóm 

doanh nghiệp tiên phong trong đổi mới sản phẩm, khai thác thị trường ngách và chủ 

động tìm kiếm đối tác liên kết nhằm tối ưu hóa chi phí và năng lực cạnh tranh. Kết 

quả cho thấy tỷ trọng thấp của công ty cổ phần (2%) và doanh nghiệp nhà nước 

(0,3%), cho thấy hoạt động liên kết chủ yếu diễn ra ở các doanh nghiệp vừa và nhỏ. 

Bảng 4.1: Bảng phân bố mẫu theo loại hình doanh nghiệp 

STT Số quan sát hợp lệ Tần suất Tỷ lệ (%) 

1 Doanh nghiệp nhà nước 1 0,3 

2 Doanh nghiệp tư nhân 305 88,2 

3 Công ty trách nhiệm hữu hạn 33 9,5 

4 Công ty cổ phần 7 2 

TC  346 100 

“Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu của tác giả, 2024” 

Về qui mô doanh nghiệp 

Doanh nghiệp dưới 10 người chiếm 2%, doanh nghiệp có từ 10 đến dưới 20 

người chiếm tỷ lệ là 21.1%, có 241 doanh nghiệp có từ 20 đến 30 người trong doanh 

nghiệp đạt tỷ lệ là 67.7%, có 25 doanh nghiệp có trên 30 người đạt tỷ lệ là 7.2%. Kết 

quả cho thấy phần lớn doanh nghiệp có quy mô nhân sự gọn nhẹ, linh hoạt trong tổ 

chức và vận hành. Kết quả cụ thể được trình bày theo bảng 4.2 như sau: 

Bảng 4.2: Bảng phân bố mẫu theo qui mô doanh nghiệp 

STT Số quan sát hợp lệ Tần suất Tỷ lệ (%) 

1 Dưới 10 người 7 2 

2 Từ 10 đến dưới 20 người 73 21,1 

3 Từ 20 đến 30 người 241 69,7 

4 Trên 30 người 25 7,2 

TC  346 100 

“Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu của tác giả, 2024” 

Về số năm hoạt động của doanh nghiệp 

Có 11 doanh nghiệp hoạt động dưới 5 năm đạt tỷ lệ là 3.2%, 63 doanh nghiệp 

hoạt động từ 5-10 năm đạt tỷ lệ là 18.2%, 265 doanh nghiệp trên 10 năm chiếm 76.6%, 

và 7 doanh nghiệp thuộc nhóm khác chiếm 2%. Kết quả khảo sát cho thấy phần lớn 

doanh nghiệp tham gia khảo sát có thời gian hoạt động trên 10 năm, phản ánh mức độ ổn 
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định và kinh nghiệm tích lũy cao của khu vực doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. Các 

doanh nghiệp có thâm niên lâu năm thường đã trải qua nhiều giai đoạn biến động của 

ngành, vì vậy nhận thức rõ hơn về tầm quan trọng của liên kết, chia sẻ thông tin và quản 

trị rủi ro. Kết quả cụ thể được trình bày theo bảng 4.3 như sau: 

Bảng 4.3: Bảng phân bố mẫu theo số năm hoạt động của doanh nghiệp 

STT Số quan sát hợp lệ Tần suất Tỷ lệ (%) 

1 Dưới 5 năm 11 3,2 

2 Từ 5 – 10 năm 63 18,2 

3 Trên 10 năm 265 76,6 

4 Khác 7 2 

TC  346 100 

“Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu của tác giả, 2024” 

Về chức danh tại doanh nghiệp:  

Giám đốc có 58 người đạt tỷ lệ là 16,8%, Phó giám đốc có 111 người đạt tỷ lệ là 

32,1%, Trưởng các phòng ban có 160 người đạt tỷ lệ là 46,2%, Nhân viên điều hành, 

nhân viên sales có 17 người đạt tỷ lệ là 4,9%. Cơ cấu chức danh cho thấy phần lớn người 

tham gia khảo sát là các nhà quản lý cấp trung và cấp cao. Điều này phản ánh đúng đối 

tượng nghiên cứu mục tiêu – những người có quyền ra quyết định và trực tiếp tham gia 

vào hoạt động liên kết doanh nghiệp. Nhờ đó, các câu trả lời thu thập được độ chính xác, 

độ tin cậy và tính phản ánh thực tiễn cao, vì họ hiểu rõ quy trình liên kết, chia sẻ lợi ích, 

rủi ro và xây dựng mạng lưới trong kinh doanh du lịch. Kết quả cụ thể được trình bày 

theo bảng 4.4 như sau: 

Bảng 4.4: Bảng phân bố mẫu theo chức vụ hoạt động tại doanh nghiệp 

STT Số quan sát hợp lệ Tần suất Tỷ lệ (%) 

1 Giám đốc 58 16,8 

2 Phó Giám đốc 111 32,1 

3 Trưởng các phòng ban 160 46,2 

4 Nhân viên điều hành, nhân viên sales 17 4,9 

TC  346 100 

“Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu của tác giả, 2024” 
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Đánh giá tổng quát mẫu 

Mặc dù nghiên cứu sử dụng phương pháp chọn mẫu thuận tiện, song cỡ mẫu 

346 doanh nghiệp có cơ cấu hợp lý về loại hình, quy mô, thời gian hoạt động và 

chức danh công tác, phản ánh tương đối sát đặc điểm của cộng đồng các doanh 

nghiệp du lịch tại Tp. HCM.  

4.2.2. Kết quả nghiên cứu định lượng mô hình nghiên cứu  

4.2.2.1 Đánh giá độ giá trị hội tụ và độ tin cậy của thang đo  

Để đánh giá tính tin cậy và giá trị hội tụ của mô hình đo lường, tác giả sử dụng 

các chỉ tiêu gồm hệ số tải ngoài (outer loading), giá trị Cronbach's Alpha và độ tin 

cậy tổng hợp (CR) để đánh giá độ tin cậy, cùng với chỉ số phương sai trích trung 

bình (AVE) để đánh giá tính hội tụ của thang đo. Các chỉ số này phản ánh mức độ 

nhất quán nội tại của thang đo, khả năng hội tụ của các biến quan sát vào cùng một 

khái niệm, cũng như mức độ phù hợp của mô hình đo lường. Trước khi tiến hành 

đánh giá mô hình đo lường trong PLS-SEM, tác giả đã thực hiện phân tích nhân tố 

khám phá (EFA) để kiểm định sơ bộ tính đơn hướng của các thang đo.  

Kết quả của Bảng 4.5 cho thấy rằng giá trị Cronbach's Alpha, CR và hầu hết 

các hệ số tải ngoài đều lớn hơn 0,7, và giá trị AVE của các khái niệm đều > 0,5, cho 

thấy các thang đo lường đáng tin cậy và đáp ứng yêu cầu về tính hội tụ. Điều này 

chứng tỏ các biến quan sát đo lường tốt cho các khái niệm và có thể tiếp tục phân 

tích mô hình cấu trúc (SEM) mà không cần loại bỏ thang đo nào. 

Bảng 4.5: Kết quả phân tích độ tin cậy và độ giá trị hội tụ của thang đo 

Biến số Outer loading 
Cronbach’s 

Alpha 

Độ tin cậy tổng 

hợp (CR) 

Phương 

sai trích 

(AVE) 

CSLI 0,892 – 0,910 (Rất tốt) 0,942 0,956 0,812 

CSRR 0,905 – 0,930 (Rất tốt) 0,901 0,938 0,835 

CSTC 0,853 – 0,896 (Tốt) 0,927 0,945 0,773 

CSTT 0,823 – 0,902 (Tốt) 0,919 0,939 0,754 

HDLK 0,942 – 0,956 (Rất cao) 0,972 0,978 0,901 
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Biến số Outer loading 
Cronbach’s 

Alpha 

Độ tin cậy tổng 

hợp (CR) 

Phương 

sai trích 

(AVE) 

KTNL 0,850 – 0,893 (Tốt) 0,93 0,946 0,779 

SCB 0,884 – 0,902 (Rất tốt) 0,936 0,951 0,796 

TCXH 0,815 – 0,884 (Tốt) 0,916 0,936 0,746 

“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

Bảng 4.6. Các giá trị quan trọng bao gồm hệ số tải ngoài  

 
CSLI CSRR CSTC CSTT 

HDL

K 

KTN

L SCB 

TCX

H 

CSLI1 0,892 
       

CSLI2 0,893 
       

CSLI3 0,906 
       

CSLI4 0,91 
       

CSLI5 0,905 
       

CSRR1 
 

0,906 
      

CSRR2 
 

0,93 
      

CSRR3 
 

0,905 
      

CSTC1 
  

0,896 
     

CSTC2 
  

0,866 
     

CSTC3 
  

0,892 
     

CSTC4 
  

0,888 
     

CSTC5 
  

0,853 
     

CSTT1 
   

0,855 
    

CSTT2 
   

0,823 
    

CSTT3 
   

0,873 
    

CSTT4 
   

0,886 
    

CSTT5 
   

0,902 
    

HDLK1 
    

0,942 
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HDLK2 
    

0,954 
   

HDLK3 
    

0,946 
   

HDLK4 
    

0,947 
   

HDLK5 
    

0,956 
   

KTNL1 
     

0,85 
  

KTNL2 
     

0,89 
  

KTNL3 
     

0,888 
  

KTNL4 
     

0,893 
  

KTNL5 
     

0,891 
  

SCB1 
      

0,89

1 
 

SCB2 
      

0,88

4 
 

SCB3 
      

0,89

1 
 

SCB4 
      

0,89

3 
 

SCB5 
      

0,90

2 
 

TCXH1 
       

0,815 

TCXH2 
       

0,874 

TCXH3 
       

0,883 

TCXH4 
       

0,86 

TCXH5 
       

0,884 

“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

4.2.1.2 Đánh giá độ giá trị phân biệt của thang đo 

Bên cạnh đó, giá trị phân biệt của thang đo thông qua ma trận HTMT cũng 

được xem xét khi đánh giá mô hình đo lường. Theo Hair và cộng sự (2021), HTMT 

được khuyến nghị sử dụng thay vì tiêu chí Fornell-Larcker và Cross-Loadings vì 
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các tiêu chí này có thể không đánh giá chính xác giá trị phân biệt của các cấu trúc 

nghiên cứu. Do đó, nghiên cứu sử dụng kết quả phân tích ma trận tương quan 

HTMT để kiểm định giá trị phân biệt của các thang đo. Kết quả cho thấy sự tương 

quan giữa các cấu trúc khái niệm đều < 0,85. Vì vậy, nghiên cứu này kết luận rằng 

các khái niệm nghiên cứu đạt giá trị phân biệt. 

Bảng 4.7: Độ giá trị phân biệt của các cấu trúc khái niệm theo ma trận HTMT 

 
CSLI CSRR CSTC CSTT HDLK KTNL SCB TCXH 

CSLI 
        

CSRR 0,242 
       

CSTC 0,045 0,06 
      

CSTT 0,121 0,067 0,253 
     

HDLK 0,25 0,356 0,221 0,171 
    

KTNL 0,359 0,342 0,02 0,088 0,277 
   

SCB 0,125 0,18 0,209 0,072 0,266 0,157 
  

TCXH 0,039 0,043 0,215 0,081 0,125 0,103 0,074 
 

Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025 

Kết quả kiểm định giá trị phân biệt của các cấu trúc khái niệm bằng HTMT 

cho thấy tất cả các hệ số đều nhỏ hơn 0,85. Điều này chứng minh rằng các khái 

niệm trong mô hình đều khác biệt rõ ràng, không có hiện tượng chồng chéo hay 

đồng nhất giữa các khái niệm. Như vậy, mô hình đo lường đảm bảo được giá trị 

phân biệt, đáp ứng điều kiện cần thiết để tiếp tục phân tích mô hình cấu trúc.  

4.3. Kiểm định mô hình cấu trúc PLS-SEM 

4.3.1. Đánh giá mô hình cấu trúc 

Hệ số phóng đại phương sai (VIF), hệ số đường dẫn, khoảng tin cậy để đánh 

giá mức ý nghĩa, hệ số R2, và sức mạnh dự báo thông qua thủ tục PLSPredict được sử 

dụng để đánh giá mô hình cấu trúc. 

Trong bảng 4.8, VIF phản ánh mức độ đa cộng tuyến giữa các biến độc lập, 

với ngưỡng chấp nhận VIF < 5. Trong bảng kết quả, các giá trị VIF đều < 3, do đó có 

thể kết luận không xuất hiện hiện tượng đa cộng tuyến xảy ra, mô hình đáng tin cậy. 
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f2 đo lường mức độ ảnh hưởng của từng biến độc lập đến R2 của biến phụ 

thuộc (Hoạt động liên kết). Mặc dù tất cả các biến đều có tác động tích cực và có ý 

nghĩa, nhưng mức độ ảnh hưởng từng biến ở mức nhỏ, trong đó Chia sẻ rủi ro có f2 

cao nhất (0,064). 

Tất cả các giả thuyết đều được ủng hộ, các yếu tố Chia sẻ lợi ích, Chia sẻ rủi 

ro, Chính sách thể chế, Chia sẻ thông tin, Khai thác nguồn lực, Sự công bằng, Tổ 

chức xã hội đều có tác động tích cực đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp 

du lịch.  

Bảng 4.8: Kết quả ước lượng mô hình cấu trúc 

Đường dẫn 
Giả 

thuyết 

VIF Kết luận 

  

CSLI → HDLK H1 1,165 Ủng hộ 

CSRR → HDLK H2 1,147 Ủng hộ 

CSTC → HDLK H3 1,152 Ủng hộ 

CSTT → HDLK H4 1,082 Ủng hộ 

KTNL →HDLK H5 1,229 Ủng hộ 

SCB → HDLK H6 1,094 Ủng hộ 

TCXH → HDLK H7 1,059 Ủng hộ 

Độ lớn tác động (f2) 

f2 CSLI → HDLK = 0,022                                   

f2 CSRR → HDLK = 0,064 

f2 CSTC → HDLK = 0,026                                   

f2 CSTT → HDLK = 0,02 

f2 KTNL → HDLK = 0,023 

f2 SCB → HDLK = 0,027 

f2 TCXH → HDLK = 0,023 

Ghi chú: *** p < 0,001; ** p < 0,01; * p < 0,05; ns: non-significant 

“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

 
 Hệ số  Trung Độ lệch Thống kê T Giá trị 



 

164 

 

hồi quy(O) bình mẫu 

(M) 

chuẩn 

(STDEV) 

(|O/STDEV|) P 

CSLI → HDLK 0,123 0,121 0,054 2,283 0,023 

CSRR → HDLK 0,236 0,237 0,055 4,31 0 

CSTC → HDLK 0,147 0,146 0,052 2,848 0,005 

CSTT → HDLK 0,081 0,091 0,046 1,755 0,08 

KTNL → HDLK 0,137 0,141 0,061 2,249 0,025 

SCB → HDLK 0,15 0,15 0,056 2,673 0,008 

TCXH → HDLK 0,108 0,117 0,053 2,036 0,042 

“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

Kết quả hồi quy tuyến tính PLS cho thấy tất cả các biến độc lập đều có ảnh 

hưởng dương đến hoạt động liên kết. Chia sẻ rủi ro có hệ số tác động mạnh nhất và 

có ý nghĩa thống kê cao nhất, đây là yếu tố quan trọng nhất trong việc thúc đẩy liên 

kết giữa các doanh nghiệp. Chia sẻ thông tin có hệ số hồi quy dương nhưng không 

đạt mức ý nghĩa thống kê, có thể do mức độ đóng góp của thông tin trong thực tế 

chưa đủ rõ ràng hoặc chưa được áp dụng đồng đều giữa các doanh nghiệp.  

* Kết quả phân tích Bootstrap (tự lấy mẫu lặp lại) trong mô hình PLS-

SEM 

Bằng cách sử dụng thủ tục bootstrap, nghiên cứu đã kiểm định lại giả thuyết 

và tăng độ tin cậy của kết quả ước lượng.  

 

Original 

Sample 

(O) 

Sample 

Mean 

(M) 2,50% 97,50% 

CSLI → HDLK 0,123 0,121 0,007 0,22 

CSRR → HDLK 0,236 0,237 0,133 0,345 

CSTC → HDLK 0,147 0,146 0,04 0,246 

CSTT → HDLK 0,081 0,091 0,005 0,18 

KTNL → HDLK 0,137 0,141 0,028 0,267 

SCB → HDLK 0,15 0,15 0,041 0,252 

TCXH → HDLK 0,108 0,117 0,02 0,226 

 “Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 
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Khoảng tin cậy Bootstrap 95% không chứa số 0 đối với tất cả các giả thuyết, 

vì vậy chúng đều có ý nghĩa thống kê. Tuy nhiên, Chia sẻ thông tin → Hoạt động 

liên kết có mức độ tin cậy thấp hơn các yếu tố khác. Điều này cho thấy vai trò của 

chia sẻ thông tin trong thực tế có thể chưa được phát huy đầy đủ hoặc chưa đồng 

đều giữa các doanh nghiệp. Một số lý do có thể lý giải như sau: Thông tin liên kết 

chỉ được chia sẻ ở mức hạn chế, mang tính “cơ hội” thay vì chia sẻ chiến lược dài 

hạn. Doanh nghiệp vẫn giữ tâm lý cạnh tranh trực tiếp, e ngại chia sẻ dữ liệu kinh 

doanh, nguồn khách, giá cả hoặc đối tác chiến lược. Chất lượng thông tin chia sẻ có 

thể chưa đảm bảo độ tin cậy và tính kịp thời, dẫn đến hiệu quả tác động yếu lên hoạt 

động hợp tác.  

Trong khi đó, kết quả bootstrap khẳng định Chia sẻ rủi ro là yếu tố ảnh 

hưởng mạnh và ổn định nhất trong mô hình, vì khoảng tin cậy khá xa 0 và giá trị 

trung bình cao. Điều này phản ánh thực tiễn của ngành du lịch Tp. HCM – một môi 

trường biến động mạnh, chịu ảnh hưởng của yếu tố thị trường, cạnh tranh giá, biến 

động khách hàng, khủng hoảng dịch bệnh và tính mùa vụ đặc thù. Khi doanh nghiệp 

có cơ chế cùng chịu trách nhiệm và phân bổ rủi ro hợp lý, liên kết trở nên bền vững 

và đáng tin cậy hơn.  

4.3.2. Đánh giá sức mạnh dự báo 

Bảng 4.9: Kết quả sức mạnh dự báo  

* Q²: Đánh giá sức mạnh dự báo 

Chỉ có biến Hoạt động liên kết có giá trị Q², vì đây là biến phụ thuộc. Q² = 

0,214 > 0, cho thấy mô hình có khả năng dự báo tốt với biến Hoạt động liên kết. 

 
SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO) 

CSLI 1730 1730 
 

CSRR 1038 1038 
 

CSTC 1730 1730 
 

CSTT 1730 1730 
 

HDLK 1730 1360,356 0,214 

KTNL 1730 1730 
 

SCB 1730 1730 
 

TCXH 1730 1730 
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“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

* PLS PREDICT: So sánh mô hình dự báo 

Kết quả PLS-Predict cho thấy các chỉ số RMSE, MAE, MAPE đều thấp hơn, 

chứng tỏ mô hình PLS dự đoán tốt hơn mô hình hồi quy tuyến tính (LM). 

Q²_predict của PLS cũng cao hơn đáng kể, xác nhận rằng khả năng dự đoán 

của mô hình PLS là tốt hơn và đáng tin cậy hơn. 

 

Sai số gốc 

bình phương 

trung bình 

(RMSE) 

Sai số 

tuyệt đối 

trung bình 

(MAE) 

Tỷ lệ sai số 

phần trăm 

tuyệt đối 

trung bình 

(MAPE) 

Mức độ liên 

quan dự 

báo 

(Q²_predict) 

HDLK1 1,322 1,113 65,607 0,166 

HDLK2 1,367 1,159 68,336 0,179 

HDLK3 1,349 1,136 67,525 0,173 

HDLK4 1,353 1,141 68,022 0,194 

HDLK5 1,387 1,175 70,861 0,164 
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* LM PREDICT 

 

Sai số gốc 

bình phương 

trung bình 

(RMSE) 

Sai số tuyệt 

đối trung 

bình 

(MAE) 

Tỷ lệ sai số 

phần trăm 

tuyệt đối 

trung bình 

(MAPE) 

Mức độ liên 

quan dự 

báo 

(Q²_predict) 

HDLK1 1,382 1,176 68,409 0,09 

HDLK2 1,43 1,214 70,305 0,102 

HDLK3 1,411 1,188 69,819 0,095 

HDLK4 1,417 1,184 69,293 0,115 

HDLK5 1,445 1,222 72,438 0,093 

“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

Giá trị Q2_predict lớn hơn 0 cho thấy rằng sai số khi sử dụng kỹ thuật PLS tốt 

hơn so với mô hình dự báo thông thường. Hơn nữa, sai số ước lượng ở giá trị PLS-

RMSE nhỏ hơn LM-RMSE ở tất cả các chỉ báo, cho thấy mô hình có sức mạnh dự 

báo cao.  

* R2 : Đánh giá mức độ giải thích 

 Hệ số xác định (R2)  

Hệ số xác định  

hiệu chỉnh 

(R2 Adjusted) 

HDLK 0,242 0,227 

“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

Giá trị R2 = 0,242 cho biến phụ thuộc “Hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch” cho thấy mô hình giải thích được khoảng 24,2% sự biến thiên của 

hoạt động liên kết. Đây là mức độ phù hợp và thường được chấp nhận trong các 

nghiên cứu về hành vi, tổ chức, khoa học xã hội, nơi mà hiện tượng nghiên cứu chịu 

ảnh hưởng bởi nhiều yếu tố phức tạp và khó kiểm soát. Đặc biệt trong bối cảnh 

doanh nghiệp du lịch phần lớn là doanh nghiệp vừa và nhỏ, việc mô hình có tính 

chất khám phá đạt mức giải thích như vậy được xem là khả thi và có giá trị thực 

tiễn.  
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Phân tích mô hình (hình 4.1) cho thấy rằng tất cả các mối quan hệ đều có hệ số 

dương, khẳng định vai trò tích cực của các nhân tố đối với hoạt động liên kết. Trong 

đó, yếu tố “Chia sẻ rủi ro” với hệ số ảnh hưởng là 0,236 nổi lên là yếu tố có ảnh 

hưởng mạnh nhất, hàm ý rằng các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ khi có cam kết 

chia sẻ rủi ro sẽ dễ dàng tham gia liên kết hơn. Các yếu tố khác như “Sự công bằng, 

Chia sẻ thông tin, Chính sách thể chế, Chia sẻ lợi ích” cũng góp phần củng cố niềm 

tin, thúc đẩy sự cam kết trong liên kết. Bên cạnh đó, mặc dù có mức tác động thấp 

hơn, nhưng yếu tố vai trò của các tổ chức xã hội nghề nghiệp du lịch vẫn giữ ý 

nghĩa hỗ trợ quan trọng, tạo nền tảng cho sự bền vững của các mối quan hệ trong 

hoạt động liên kết. 

Tuy nhiên, con số này cũng phản ánh còn tồn tại một số yếu tố tiềm ẩn khác 

như: môi trường kinh doanh cạnh tranh, văn hóa doanh nghiệp hay mạng lưới quan 

hệ đối tác giữa các doanh nghiệp.... Đây cũng là cơ sở quan trọng để đề xuất các 

nghiên cứu mở rộng trong tương lai. 

Việc một số biến độc lập chỉ tạo ra tác động ở mức vừa hoặc thấp có thể được 

lý giải từ góc độ văn hóa kinh doanh của doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. Nhiều 

doanh nghiệp vẫn ưu tiên chiến lược cạnh tranh đơn lẻ, thiên về lợi ích ngắn hạn và 

duy trì tâm lý “giữ khách hàng” hơn là chia sẻ nguồn lực và liên kết cùng phát triển. 

Điều này làm giảm mức độ ảnh hưởng thực tế của các yếu tố như “Chia sẻ thông 

tin” hay “Chia sẻ lợi ích”, dù các yếu tố này vẫn thể hiện ý nghĩa thống kê trong mô 

hình. Đồng thời là gợi ý về nhu cầu cấp thiết hoàn thiện cơ chế quản trị, tăng cường 

thể chế hóa và xây dựng văn hóa hợp tác bền vững trong thời gian tới. 
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Mô hình 4.1. Kết quả chạy dữ liệu PLS-SEM 

 

“Nguồn: Kết quả nghiên cứu của tác giả, 2025” 

4.3.3. Kiểm định giả thuyết nghiên cứu 

Sau khi đánh giá độ tin cậy và giá trị của thang đo, mô hình cấu trúc đã được 

xây dựng nhằm kiểm định mối quan hệ giữa các yếu tố tác động đến hoạt động liên 

kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Kết quả mô hình hồi quy PLS-SEM được trình 

bày trong nội dung của Chương 4 với chỉ số R2 đạt 0,242 cho thấy các yếu tố trong 

mô hình giải thích được khoảng 24,2% sự biến thiên của hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp. Đây là mức độ giải thích trung bình, phù hợp với các nghiên cứu 

trong lĩnh vực khoa học xã hội. Mô hình bao gồm bảy biến độc lập, tất cả đều có 

ảnh hưởng tích cực đến hoạt động liên kết. Kết quả hồi quy cho thấy yếu tố có tác 

động mạnh nhất là “Chia sẻ rủi ro” với hệ số là 0,236, tiếp theo là “Sự công bằng” 
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với 0,150, sau đó là “Chính sách thể chế” với 0,147. Các yếu tố “Khai thác nguồn 

lực” và “Chia sẻ lợi ích” cũng có ảnh hưởng với hệ số lần lượt là 0,137 và 0,123. 

Yếu tố “Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch” đạt 0,108 cho thấy vai 

trò hỗ trợ thúc đẩy hoạt động liên kết. Cuối cùng, “Chia sẻ thông tin” có ảnh hưởng 

thấp nhất với hệ số 0,081, tuy nhiên vẫn mang tác động dương đối với hoạt động 

liên kết. 

Ngoài ra, các kiểm định Bootstrap cho thấy tất cả các mối quan hệ đều có độ 

tin cậy cao, với khoảng tin cậy 95% không bao gồm giá trị 0, ngoại trừ yếu tố Chia 

sẻ thông tin với biên độ gần ngưỡng giới hạn. Chỉ số VIF của các biến đều dưới 2, 

cho thấy không có hiện tượng đa cộng tuyến. Giá trị f2 của các biến đều nhỏ (<0,1), 

phản ánh mức độ tác động ở mức nhỏ đến trung bình.  

Tóm lại, mô hình nghiên cứu đã xác định được các yếu tố có ảnh hưởng tích 

cực đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Trong đó, “Chia sẻ rủi 

ro”, “Sự công bằng”, “Chính sách thể chế” là ba yếu tố có tác động mạnh nhất. 

Những kết quả này có thể làm cơ sở thực tiễn cho việc xây dựng các chính sách và 

chiến lược tăng cường liên kết trong ngành du lịch. 

 



 

171 

 

Tiểu kết Chương 4 

Trên cơ sở phân tích và kiểm định mô hình nghiên cứu trong Chương 4, có 

thể nhận định rằng mô hình đề xuất của luận án có độ tin cậy và tính phù hợp cao 

khi áp dụng vào nghiên cứu hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. 

HCM. Các kết quả kiểm định cho thấy hệ thống thang đo đã đạt được độ tin cậy, đo 

lường đúng các yếu tố tác động. Tất cả các giả thuyết được đề xuất trong luận án 

đều được chấp nhận, chứng minh các yếu tố trên đều có tác động cùng chiều đến 

yếu tố “Hoạt động liên kết”.  

Từ kết quả kiểm định, có thể rút ra rằng mô hình nghiên cứu không chỉ có ý 

nghĩa về mặt học thuật mà còn có giá trị thực tiễn cao. Các yếu tố được xác định 

trong mô hình là những cơ sở quan trọng để các doanh nghiệp du lịch vận dụng 

trong quá trình xây dựng và triển khai hoạt động liên kết kinh doanh. Đồng thời, kết 

quả nghiên cứu tạo tiền đề cho việc đề xuất các hàm ý quản trị và chính sách được 

trình bày trong Chương 5, nhằm thúc đẩy hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch 

theo hướng hiệu quả và bền vững hơn. 
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CHƯƠNG 5. THẢO LUẬN KẾT QUẢ NGHIÊN CỨU VÀ HÀM Ý CHÍNH 

SÁCH, QUẢN TRỊ NHẰM TĂNG CƯỜNG HOẠT ĐỘNG LIÊN KẾT GIỮA 

CÁC DOANH NGHIỆP DU LỊCH TẠI THÀNH PHỐ HỒ CHÍ MINH 

5.1. Thảo luận kết quả nghiên cứu 

* Kết quả phân tích định lượng cho thấy yếu tố khai thác nguồn lực có tác 

động cùng chiều và có ý nghĩa thống kê đến hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch. Mặc dù mức tác động ở ngưỡng trung bình, nhưng các chỉ số 

Cronbach’s Alpha = 0,93, CR = 0,946, AVE = 0,779 và hệ số tải ngoài (0,850 – 

0,893) đều đạt mức rất tốt, chứng minh rằng các biến quan sát trong thang đo ổn 

định và hội tụ tốt. Điều này cho thấy, các doanh nghiệp du lịch tại Tp. Hồ Chí Minh 

có khả năng khai thác và sử dụng hiệu quả các nguồn lực sẵn có, tạo ra sức mạnh 

cạnh tranh trong hoạt động liên kết. Kết quả này được luận giải bởi một số khía 

cạnh như sau: (1) Nguồn lực tài chính, nhân sự, cơ sở vật chất, trang thiết bị, công 

nghệ thông tin là nền tảng giúp doanh nghiệp chủ động hơn trong việc đầu tư, điều 

phối và sử dụng hiệu quả nguồn lực chung. Việc chia sẻ hạ tầng, thiết bị và hệ thống 

công nghệ giữa các đối tác giúp giảm chi phí phối hợp, hạn chế gián đoạn dịch vụ 

và tăng khả năng đáp ứng thị trường, đặc biệt trong mùa cao điểm du lịch; (2) Năng 

lực chuyên môn, trình độ quản trị, quản lý doanh nghiệp phản ánh năng lực nội tại 

giúp doanh nghiệp duy trì tính chuyên nghiệp, giảm thiểu mâu thuẫn trong vận 

hành, đồng thời đảm bảo tiến độ và chất lượng trong quá trình phối hợp. Năng lực 

quản trị tốt giúp các doanh nghiệp dễ dàng chuẩn hóa quy trình và thiết lập cơ chế 

giám sát linh hoạt, từ đó nâng cao hiệu quả liên kết; (3) Kinh nghiệm giúp doanh 

nghiệp hiểu rõ hơn về quy tắc phối hợp và tiêu chuẩn dịch vụ của đối tác, từ đó rút 

ngắn thời gian thương lượng, giảm thiểu sai sót và tăng tính đồng thuận trong hoạt 

động chung. 

Xét dưới góc độ lý thuyết dựa trên nguồn lực (Resource Based View – 

RBV), kết quả này phù hợp với lập luận của Barney (1991,1995) khi cho rằng lợi 

thế cạnh tranh của doanh nghiệp được hình thành từ khả năng khai thác và kết hợp 

hiệu quả các nguồn lực có giá trị. Tuy nhiên, trong bối cảnh các doanh nghiệp lữ 

hành vừa và nhỏ tại Tp. HCM, việc khai thác nguồn lực không chỉ mang ý nghĩa nội 
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sinh như trong nhiều nghiên cứu quốc tế, mà còn thể hiện rõ tính liên doanh và bổ 

trợ thông qua liên kết giữa các doanh nghiệp. Điều này cho thấy mô hình RBV khi 

áp dụng vào bối cảnh Việt Nam sẽ theo hướng mở rộng, trong đó liên kết doanh 

nghiệp đóng vai trò là cơ chế giúp doanh nghiệp tiếp cận, chia sẻ và kết hợp các 

nguồn lực phân tán trong mạng lưới kinh doanh du lịch. 

Kết quả này ủng hộ và mở rộng các nghiên cứu trước đó (Kirsten và cộng sự, 

2002); Đặng Huyền Trang, 2018; Lê Văn Tâm và Ngô Kim Thanh, 2004; Nguyễn 

Thị Liên Diệp và Phạm Văn Nam (2010); Nguyễn Thị Minh Tú, 2023; Kale và 

cộng sự, 2002; Nguyễn Thị Thúy, 2019; Eisingerich và Bell, 2008). Điểm nhấn ở 

đây là: khai thác nguồn lực không chỉ đơn thuần là chia sẻ vật chất hữu hình, mà 

còn bao gồm cả tri thức, kinh nghiệm, uy tín và cam kết cá nhân – những yếu tố 

thường ít được lượng hóa nhưng lại có ảnh hưởng mạnh đến sự thành công của liên 

kết (Mayer và cộng sự, 1995; Trương Quốc Dũng, 2022). 

Vì vậy, khai thác nguồn lực là một trong những yếu tố có tác động nổi trội, 

bởi nó tạo ra “nền tảng chung” để các doanh nghiệp vừa bổ sung cho nhau, vừa duy 

trì sự gắn kết bền vững. Các doanh nghiệp biết cách phát huy và kết hợp nguồn lực 

một cách tối ưu sẽ có lợi thế trong việc hình thành liên minh chiến lược, từ đó đạt 

kết quả liên kết hiệu quả hơn. 

* Kết quả nghiên cứu thực tiễn cho thấy yếu tố duy trì sự công bằng có tác 

động cùng chiều đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Các chỉ số 

thang đo như Cronbach’s Alpha = 0,936, CR = 0,951, AVE = 0,796 và hệ số tải 

ngoài (0,884 – 0,902) đều đạt tiêu chuẩn cao, khẳng định độ tin cậy và giá trị hội tụ 

tốt của biến. Kết quả này chứng minh rằng mức độ công bằng trong liên kết không 

chỉ nâng cao niềm tin và sự hài lòng giữa các bên, mà còn là yếu tố then chốt để duy 

trì tính ổn định, cam kết lâu dài của liên kết. Ở cấp độ thang đo, các chỉ báo cụ thể 

phản ánh rõ cấu trúc đa chiều của yếu tố này: (1) Các doanh nghiệp được hưởng lợi 

tương xứng với mức độ đóng góp về nguồn lực, thị trường và rủi ro. Khi lợi ích 

được chia sẻ minh bạch, doanh nghiệp cảm nhận được giá trị của mình trong mạng 

lưới liên kết, từ đó gia tăng lòng tin và sẵn sàng liên kết lâu dài; (2) Các doanh 

nghiệp thiết lập quy định rõ ràng về quyền, nghĩa vụ, tiêu chuẩn chất lượng, thời 



 

174 

 

gian, giá cả và phương thức thanh toán. Việc có quy tắc rõ ràng giúp giảm xung đột, 

tránh hiểu lầm và tạo môi trường liên kết minh bạch; (3) Việc công bằng trong 

tương tác, nhấn mạnh sự tôn trọng và đối xử bình đẳng giữa các bên, không phân 

biệt quy mô, năng lực hay vị thế. Đây là yếu tố tạo an toàn tâm lý, giúp các donah 

nghiệp nhỏ hơn cũng mạnh dạn đóng góp và đề xuất sáng kiến; (4) Đảm bảo các 

cam kết được thực thi và rà soát, kiểm tra định kỳ các cam kết thể hiện tính duy trì 

và giám sát công bằng, bảo đảm rằng các thỏa thuận đã ký kết không chỉ tồn tại trên 

giấy tờ mà còn được thực hiện nghiêm túc, đồng thời có cơ chế kiểm chứng định 

kỳ. Điều này củng cố niềm tin lẫn nhau và giúp các bên nhanh chóng phát hiện, xử 

lý sai lệnh trong quá trình liên kết. Với f2 = 0,027, ảnh hưởng của công bằng ở mức 

trung bình ổn định, cho thấy đây là yếu tố nền tảng trong cơ chế quản trị liên kết. 

Kết quả nghiên cứu phù hợp với các luận điểm của Vũ Quốc Thông và Trần Phạm 

Khánh Toàn (2023), Đỗ Thị Nga và Lê Đức Niêm (2016), Trần Tuấn Phong (2018) 

khẳng định công bằng giảm chi phí giám sát và củng cố hợp tác tự nguyện. 

* Kết quả nghiên cứu thực tiễn cho thấy yếu tố chia sẻ rủi ro có tác động cùng 

chiều và mạnh mẽ đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch (f2 = 0,064). 

Đây là yếu tố có mức ảnh hưởng cao nhất trong mô hình, thể hiện vai trò trung tâm 

trong duy trì liên kết bền vững. Các chỉ số đánh giá thang đo như Cronbach’s Alpha = 

0,901, CR = 0,938, AVE = 0,835 đạt tiêu chuẩn rất tốt, chứng minh độ tin cậy và 

tính hội tụ mạnh của biến. Kết quả này nhất quán với các nghiên cứu trước của Estrin 

và cộng sự (2009), Koenig và Wijk (1992), Nguyễn Thị Mai Anh và Vũ Đình Khoa 

(2021), đều khẳng định rằng chia sẻ rủi ro là nền tảng của niềm tin, tinh thần hợp tác và 

khả năng thích ứng linh hoạt trong liên kết kinh doanh.  

Trong lĩnh vực du lịch, ngành chịu tác động mạnh của các yếu tố bất định như 

biến động thị trường, khủng hoảng kinh tế, thiên tai, chính sách hoặc dịch bệnh, khả 

năng chia sẻ và quản trị rủi ro hiệu quả được xem là điều kiện tiên quyết để các liên kết 

tồn tại và phát triển lâu dài. Ở cấp độ thang đo, chia sẻ rủi ro có hệ số tải ngoài cao 

(0,905-0,930) phản ánh rõ các vấn đề: (1) Tinh thần đồng cam cộng khổ giữa các 

doanh nghiệp, sẵn sàng đối mặt với biến động thay vì né tránh, qua đó tạo dựng niềm 

tin chiến lược trong quan hệ hợp tác; (2) Các doanh nghiệp chủ động chia sẻ chi phí, 
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nhân lực và nguồn lực tạm thời để vượt qua thách thức chung; (3) Tư duy hợp tác bền 

vững, trong đó rủi ro và lợi ích được xem là hai mặt của một quá trình, nếu rủi ro được 

chia sẻ công bằng, lợi ích đạt được sẽ lâu dài và ổn định hơn; (4) Vai trò quan trọng của 

khung quản trị rủi ro, cơ chế cảnh báo sớm và điều chỉnh nghĩa vụ; (5) Chuyên nghiệp 

trong quản trị liên kết, khi các bên thiết lập quỹ dự phòng, bảo hiểm hoặc điều khoản 

bồi hoàn để giảm thiểu tổn thất và duy trì hoạt động ổn định. 

Kết quả f2 = 0,064 cho thấy hiệu ứng tác động ở mức trung bình mạnh, đồng 

thời khẳng định vai trò điều tiết của yếu tố này trong toàn bộ mô hình liên kết. Trong 

bối cảnh kinh doanh du lịch, chia sẻ rủi ro trở thành cơ chế bảo vệ tự nhiên giúp các 

doanh nghiệp nhỏ và vừa duy trì hoạt động, tránh đổ vỡ liên kết. Đáng chú ý, tác động 

của chia sẻ rủi ro còn mang tính phụ thuộc bối cảnh: trong giai đoạn ổn định, tác động 

trực tiếp có thể ở mức thấp hơn, nhưng vẫn giữ vai trò “đệm an toàn” cho các mối quan 

hệ hợp tác; Ngược lại trong bối cảnh khủng hoảng hoặc biến đổi lớn, chia sẻ rủi ro trở 

thành yếu tố then chốt, quyết định quyết định khả năng tồn tại của mạng lưới liên kết. 

Tóm lại, kết quả nghiên cứu khẳng định rằng chia sẻ rủi ro không chỉ là hành vi mang 

tính đạo đức kinh doanh, mà còn là công cụ quản trị chiến lược, giúp các doanh nghiệp 

du lịch chuyển từ liên kết ngắn hạn sang liên kết bền vững. 

* Kết quả phân tích định lượng chứng minh rằng yếu tố chia sẻ lợi ích kinh 

doanh có tác động cùng chiều và có ý nghĩa thống kê đối với hoạt động liên kết giữa 

các doanh nghiệp du lịch. Mặc dù mức độ ảnh hưởng ở ngưỡng trung bình (f2 = 

0,022), nhưng giá trị Cronbach’s Alpha = 0,942, CR = 0,956, AVE = 0,812 cùng hệ 

số tải ngoài cao (0,892-0,910) cho thấy thang đo có độ tin cậy cao và giá trị hội tụ 

tốt. Điều này khẳng định rằng, cảm nhận về sự công bằng, minh bạch và hài hòa 

trong phân chia lợi ích là một trong những động lực quan trọng thúc đẩy sự cam kết, 

hợp tác lâu dài và nâng cao hiệu quả liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch.  

Kết quả này ủng hộ và mở rộng các phát hiện trong những nghiên cứu trước 

của Jenkins và cộng sự (2008), Đặng Huyền Trang (2018), Đàm Quang Thắng và 

Phạm Thị Dung (2019), Phạm Thị Thùy Linh (2021), nhấn mạnh rằng chia sẻ lợi 

ích là yếu tố nền tảng của các mối quan hệ hợp tác kinh doanh, đặc biệt trong ngành 
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du lịch – nơi sự phối hợp đa dạng giữa nhiều bên liên quan đòi hỏi cơ chế phân bổ 

lợi ích rõ ràng và hợp lý.  

Một số khía cạnh có thể lý giải kết quả này như sau: (1) Lợi ích tài chính 

(như lợi nhuận kinh doanh, doanh thu gia tăng, quỹ dự phòng chung) là động lực 

trực tiếp và cụ thể nhất để doanh nghiệp tham gia và gắn bó lâu dài với liên kết; (2) 

Ngoài lợi ích tài chính, các giá trị phi tài chính như uy tín thương hiệu, nâng cao 

chất lượng dịch vụ, học hỏi kinh nghiệm quản trị và mở rộng mạng lưới khách hàng 

cũng được coi là nguồn lợi ích quan trọng. Những giá trị này không chỉ mang tính 

vật chất, vừa mang tính chiến lược, góp phần củng cố mối quan hệ hợp tác; (3) Kết 

quả nghiên cứu cũng cho thấy lợi ích được phân chia một cách hợp lý, minh bạch và 

tương xứng với mức độ đóng góp của từng bên sẽ giảm thiểu mâu thuẫn, tránh 

những tranh chấp không cần thiết. Điều này tạo ra môi trường hợp tác công bằng, 

giúp doanh nghiệp có thêm động lực để làm việc hiệu quả và chủ động chia sẻ 

nguồn lực. Ngược lại, nếu lợi ích không được phân bổ rõ ràng, xung đột lợi ích dễ 

phát sinh, ảnh hưởng tiêu cực đến sự bền vững của liên kết. 

* Kết quả phân tích định lượng khẳng định rằng yếu tố chia sẻ thông tin có 

tác động tích cực và cùng chiều đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch. Kết quả này phù hợp với các nghiên cứu trước đây của Jenkins và cộng sự 

(2008), Phạm Thị Thùy Linh (2021), Nguyễn Thị Thúy (2019), Simatupang và 

Sridharan (2005), Nyaga và cộng sự (2010). Mặc dù mức tác động chưa mạnh, song 

với f2 = 0,020 cùng các chỉ số thang đo đạt tiêu chuẩn cao: Cronbach’s Alpha = 

0,919, CR = 0,939, AVE = 0,754 và hệ số tải ngoài 0,823-0,902. Như vậy, kết quả 

nghiên cứu khẳng định thông tin là “nguồn vốn mềm” của liên kết, đóng vai trò vừa 

là nền tảng giao tiếp, vừa là yếu tố then chốt để duy trì liên kết. Bên cạnh các thông 

tin về đào tạo, chất lượng dịch vụ và đầu tư tài chính, các doanh nghiệp ngày càng 

chú trọng trao đổi dữ liệu liên quan đến nhu cầu và hành vi tiêu dùng, xu hướng thị 

trường, chính sách pháp luật cũng như biến động của môi trường kinh doanh (Kiều 

Nguyễn Việt Hà và Mai Vũ Xuân Hoành, 2023; Liu và cộng sự, 2010; Nguyễn Thị 

Thu Mai, 2018). Việc chia sẻ đa dạng các loại thông tin này giúp các bên có được 
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bức tranh toàn cảnh về thị trường và hành vi khách hàng, từ đó đưa ra quyết định 

liên kết linh hoạt, phù hợp với từng giai đoạn phát triển và điều kiện cụ thể. 

Hơn nữa, chia sẻ thông tin là động lực quan trọng thúc đẩy đổi mới sáng tạo 

trong liên kết du lịch. Khi các doanh nghiệp thường xuyên giới thiệu sản phẩm và 

dịch vụ mới (Jenkins và cộng sự, 2008; Đặng Huyền Trang, 2018) cũng như chia sẻ 

thông tin về quy trình cung ứng dịch vụ (Mark và Ruth, 2011; Lee và cộng sự, 

2007; Blanchard, 2013), họ không chỉ tối ưu hóa chuỗi cung ứng mà còn tạo ra cơ 

hội phát triển sản phẩm khác biệt, nâng cao năng lực cạnh tranh và gia tăng giá trị 

cho toàn bộ mạng lưới liên kết (Simatupang và Sridharan, 2005). Quá trình này 

cũng góp phần hình thành một nền tảng tri thức chung, giúp doanh nghiệp phối hợp 

hiệu quả hơn trong thiết kế tour, định giá và phân bổ dịch vụ. 

Ngoài ra, thông tin về đối tác liên kết là cơ sở thiết yếu để hình thành các 

quyết định hợp tác chiến lược. Trước khi ký kết, doanh nghiệp thường tiến hành tìm 

hiểu và đánh giá đối tác thông qua kết quả hoạt động, uy tín thương hiệu, năng lực 

tài chính, điểm mạnh – điểm yếu và hồ sơ kinh nghiệm (Ngô Kim Thanh, 2012; 

Phạm Thế Tri, 2016). Sự minh bạch trong thông tin này giúp các bên đánh giá mức 

độ phù hợp, dự đoán được khả năng hợp tác và lợi ích tiềm năng, từ đó chuyển mối 

quan hệ thử nghiệm thành liên kết chiến lược ổn định và dài hạn. Tổng thể, các kết 

quả trên cho thấy chia sẻ thông tin không chỉ giúp doanh nghiệp nâng cao khả năng 

dự báo và thích ứng với thị trường, mà còn tăng cường niềm tin, giảm rủi ro và tạo 

môi trường hợp tác minh bạch, qua đó thúc đẩy hình thành các liên kết bền vững và 

hiệu quả hơn trong ngành du lịch. 

* Kết quả nghiên cứu thực tiễn chứng minh rằng, yếu tố hệ thống chính sách, 

thể chế được xác định có tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch với độ tin cậy thang đo cao: Cronbach’s Alpha = 0,927, CR = 0,945, 

AVE = 0,773 và hệ số tải ngoài đạt từ 0,853 - 0,896, cho thấy cấu trúc đo lường ổn 

định và giá trị hội tụ tốt. Mặc dù mức ảnh hưởng chưa thực sự mạnh mẽ (f2 = 

0,023), song yếu tố này vẫn đóng vai trò quan trọng trong việc định hướng môi 

trường thể chế và hỗ trợ hành lang pháp lý cho sự hình thành và phát triển liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch.  
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Kết quả nghiên cứu phản ánh một thực tế phổ biến tại Tp. HCM và nhiều địa 

phương ở Việt Nam: các liên kết giữa doanh nghiệp du lịch chủ yếu hình thành dựa 

trên niềm tin, mối quan hệ cá nhân và sự đồng thuận tự nguyện, hơn là dựa trên một 

khung pháp lý hay chính sách thể chế rõ ràng. Nhiều quyết định liên kết được thúc 

đẩy bởi sự tương đồng về mục tiêu kinh doanh, phân khúc khách hàng hoặc định 

hướng thị trường, thay vì tuân theo cơ chế ràng buộc pháp lý cụ thể. Điều này phù 

hợp với các kết luận của Kirsten và Rogerson (2002); Phí Thị Hồng Linh (2018); 

Phùng Lê Dung (2021), cho rằng liên kết du lịch ở các nước đang phát triển còn 

mang tính tự phát, thiếu chuẩn mực thể chế và cơ chế điều tiết rõ ràng. 

Trên thực tế, nhiều hợp đồng liên kết trong du lịch hiện nay chỉ dừng ở mức 

cam kết thiện chí, chưa có cơ sở pháp lý để đảm bảo thực thi và xử lý khi xảy ra 

tranh chấp. Chính vì vậy, các mối liên kết dễ bị phá vỡ khi xuất hiện biến động thị 

trường, thay đổi chính sách hoặc mâu thuẫn lợi ích giữa các bên. Tuy nhiên, các 

doanh nghiệp vẫn nhận thức rằng chính sách và thể chế của Nhà nước có vai trò 

tiềm năng trong việc định hướng, hỗ trợ và duy trì liên kết bền vững thông qua 

nhiều khía cạnh sau: (1) Tăng cường truyền thông để nâng cao nhận thức, hiểu biết 

và tạo ra sự đồng thuận, ủng hộ của các bên khi tham gia liên kết (Seow và cộng sự, 

2020; Klins, 2014; Nelson, 2006; Nguyễn Thị Thúy, 2019); (2) Thúc đẩy liên kết 

giữa các doanh nghiệp thông qua các Hiệp hội du lịch; Hiệp hội lữ hành; Hiệp hội 

khách sạn – những tổ chức trung gian đóng vai trò cầu nối, giúp doanh nghiệp kết 

nối và hợp tác hiệu quả... (Nguyễn Thị Thúy, 2019; UNCTAD, 2001; Nelson, 

2006); (3) Khuyến khích nghiên cứu và phát triển sản phẩm mang tính đổi mới, 

sáng tạo (Seow và cộng sự, 2020); (4) Hỗ trợ đào tạo chuyên môn nghiệp vụ cho 

các doanh nghiệp khi tham gia liên kết (UNCTAD, 2001). 

Tuy nhiên, Việt Nam hiện vẫn thiếu một khung pháp lý hoàn chỉnh cho các 

hình thức liên kết ngang giữa doanh nghiệp du lịch, đặc biệt về: (1) Định nghĩa và 

phạm vi của liên kết; (2) Quyền, nghĩa vụ và trách nhiệm pháp lý của các bên; (3) 

Cơ chế xử lý tranh chấp; và (4) Bảo vệ doanh nghiệp trước các thỏa thuận không 

công bằng hoặc hành vi cạnh tranh không lành mạnh (UNCTAD, 2001). Khoảng 

trống này khiến cho liên kết thiếu tính ràng buộc và dễ đứt gãy, đặc biệt trong bối 
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cảnh thị trường du lịch biến động mạnh. Do đó, xây dựng hệ thống chính sách, thể 

chế minh bạch, đồng bộ và có tính thực thi cao là yêu cầu cấp thiết nhằm đảm bảo 

môi trường liên kết công bằng, ổn định và bền vững. 

* Kết quả nghiên cứu thực tiễn chứng minh rằng, yếu tố Vai trò của tổ chức 

xã hội nghề nghiệp về du lịch có tác động cùng chiều và có ý nghĩa thống kê đến 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Mặc dù mức độ tác động không 

phải là mạnh nhất so với các yếu tố khác (f2 = 0,023), nhưng đây vẫn là một nhân tố 

quan trọng, đóng vai trò cầu nối, hỗ trợ và định hướng cho doanh nghiệp trong quá 

trình liên kết và phát triển mạng lưới. Các chỉ số đo lường cho thấy độ tin cậy và giá 

trị hội tụ cao, với Cronbach’s Alpha = 0,916, CR = 0,936, AVE = 0,746 và hệ số tải 

ngoài đạt từ 0,815 - 0,884, khẳng định tính ổn định của thang đo và vai trò bền vững 

của tổ chức xã hội nghề nghiệp trong việc thúc đẩy liên kết giữa các doanh nghiệp 

du lịch. 

Trên thực tế, các hiệp hội nghề nghiệp trong lĩnh vực du lịch như Hiệp hội 

Du lịch Việt Nam, Hội Lữ hành, Hội Khách sạn, hoặc các Câu lạc bộ doanh nghiệp 

du lịch... đã trở thành cầu nối quan trọng giữa doanh nghiệp – cơ quan quản lý – nhà 

cung ứng. Thông qua việc tổ chức hội nghị, hội thảo chuyên đề, diễn đàn xúc tiến 

du lịch và chương trình khảo sát thị trường, các hiệp hội tạo ra không gian trao đổi 

thông tin, kinh nghiệm và kết nối đối tác (Nelson, 2006). Nhờ đó, doanh nghiệp 

không chỉ mở rộng quan hệ hợp tác với các công ty lữ hành khác, mà còn kết nối 

với nhà cung ứng dịch vụ, đơn vị vận chuyển, cơ sở lưu trú tại điểm đến. Đây là nền 

tảng để hình thành và phát triển các sản phẩm du lịch liên kết, đồng thời chia sẻ 

thông tin về thị trường, sản phẩm và nguồn nhân lực giữa các bên tham gia. Những 

hoạt động này không chỉ giúp các doanh nghiệp du lịch mở rộng mối quan hệ hợp 

tác mà còn thúc đẩy kết nối với đối tác cung ứng dịch vụ và đơn vị hỗ trợ kinh 

doanh du lịch tại các điểm đến, nhằm phát triển các sản phẩm du lịch mới và chia sẻ 

nguồn thông tin về sản phẩm, thị trường, nguồn nhân lực (Nelson, 2006). Bên cạnh 

đó, tổ chức xã hội nghề nghiệp có vai trò là đơn vị chia sẻ các tiêu chuẩn quốc tế, 

quy trình vận hành doanh nghiệp theo hướng phát triển bền vững, phối hợp với cơ 

quan quản lý điểm đến tiến hành nhiều hoạt động khảo sát nghiên cứu thị trường, 
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ghi nhận ý kiến đánh giá của du khách, góp ý cho doanh nghiệp cải thiện chất lượng 

sản phẩm. Từ đó, tạo sự thống nhất, đồng bộ các tiêu chuẩn dịch vụ, giúp khách 

hàng có trải nghiệm tốt hơn, hình thành niềm tin với doanh nghiệp.  

Đặc biệt, khi phát huy tốt vai trò trung gian của mình, các tổ chức xã hội 

nghề nghiệp có thể trở thành “hạt nhân điều phối” của hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch với nhau. Mối quan hệ đa chiều giúp tạo nên hệ sinh thái du 

lịch năng động, hiệu quả, bổ sung giá trị, giúp tối ưu hóa chi phí, nâng cao chất 

lượng dịch vụ và mang lại lợi ích kinh tế - xã hội lớn hơn cho toàn ngành. Do đó, 

việc tăng cường năng lực hoạt động và mở rộng vai trò của các tổ chức xã hội nghề 

nghiệp sẽ là một trong những định hướng chiến lược, dẫn dắt doanh nghiệp hướng 

đến liên kết bền vững trong kỷ nguyên du lịch sáng tạo và chuyển đổi số. 

5.2. Hàm ý chính sách và hàm ý quản trị nhằm tăng cường hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. Hồ Chí Minh 

5.2.1. Hàm ý chính sách 

Kết quả định lượng cho thấy hoạt động liên kết hiện nay đang thiếu chiều sâu 

và thiếu cơ chế dẫn dắt, từ đó tác giả đề xuất các hàm ý chính sách nhằm tăng 

cường hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM, như sau:  

Thứ nhất, xác định vai trò của liên kết doanh nghiệp trong phát triển du lịch. 

Việc tham gia vào các quan hệ đối tác có ý nghĩa quan trọng đối với các doanh 

nghiệp vừa và nhỏ, giúp nâng cấp khả năng cạnh tranh và tiếp cận mạng lưới sản 

xuất rộng hơn, từ đó nâng cao năng suất và hiệu quả kinh doanh (Nelson, 2006). 

Bên cạnh đó, sự phát triển của dịch vụ du lịch cùng với quy mô và tăng trưởng kinh 

tế trong nước sẽ thúc đẩy liên kết kinh tế có lợi với các doanh nghiệp địa phương 

(UNCTAD, 2009).  

Thứ hai, phát huy vai trò của Chính phủ trong xây dựng và hoàn thiện chính 

sách khuyến khích liên kết. Nhà nước cần tạo khung pháp lý minh bạch, đồng bộ và 

dễ tiếp cận để hỗ trợ các hình thức hợp tác trong kinh doanh dịch vụ du lịch (Phạm 

Thị Thùy Linh, 2021). Các chương trình hỗ trợ của chính phủ (Government Support 

Programmes - GSPs) đóng vai trò là nền tảng cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ tiếp 

cận cả nguồn lực vật chất và phi vật chất phục vụ phát triển (Ismail & Othman, 
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2014). Những chương trình như vậy phản ánh cam kết dài hạn của Chính phủ 

trong việc bảo đảm sự bền vững của TSME, ngay cả trong bối cảnh cạnh tranh 

thị trường khó khăn (Ismail và Othman, 2014). Ngoài ra, hỗ trợ của Nhà nước 

còn có vai trò điều tiết tích cực giữa thực tiễn đổi mới và thành quả kinh doanh, 

với mức độ ảnh hưởng gia tăng tương ứng với sự hỗ trợ thể chế (Ai Na Seow, 

Yuen Onn Choong và T. Ramayah, 2020). Trên cơ sở đó, cần triển khai các hành 

động cụ thể như: (1) Xây dựng và xác lập quy định về hình thức liên kết, quyền 

hạn và nghĩa vụ; (2) Tổ chức hội thảo, tọa đàm, diễn đàn kết nối doanh nghiệp 

du lịch với nhà cung ứng; (3) Cung cấp thông tin thị trường và báo cáo đánh giá, 

phân tích nhu cầu, cũng như nghiên cứu chuỗi giá trị để định hướng cho doanh 

nghiệp. 

Thứ ba, phát huy vai trò trung gian của các tổ chức xã hội nghề nghiệp về du 

lịch. Các hiệp hội du lịch, hiệp hội lữ hành và khách sạn cần trở thành “cầu nối” 

giữa doanh nghiệp và cơ quan quản lý nhà nước, đồng thời chủ động thực hiện các 

nhiệm vụ: (1) Đề xuất cơ chế tín dụng, đơn giản hóa các thủ tục vay vốn cho doanh 

nghiệp vừa và nhỏ; (2) Đại diện doanh nghiệp tham gia kiến nghị chính sách phát 

triển sản phẩm du lịch tại địa phương; (3) Liên kết với cơ sở giáo dục để giải quyết 

nhu cầu nhân lực; (4) Đẩy mạnh truyền thông, tăng cường tuyên truyền về lợi ích 

của hoạt động liên kết cũng như trách nhiệm pháp lý, quyền lợi, nghĩa vụ khi tham 

gia liên kết; (5) Giới thiệu các điển hình, bài học kinh nghiệm, mô hình khi tham gia 

liên kết; (6) Tăng cường cung cấp những thông tin, dự báo về thị trường du lịch 

thường xuyên, kịp thời; (7) Tổ chức bồi dưỡng, nâng cao kiến thức định kỳ về liên 

kết kinh tế, quản trị, marketing trực tuyến; (8) Phát triển các mối quan hệ giữa 

doanh nghiệp trong mạng lưới liên kết. Việc thúc đẩy các hoạt động thương lượng 

tập thể giữa doanh nghiệp lữ hành và nhà cung ứng dịch vụ sẽ góp phần giảm chi 

phí và tăng lợi thế cạnh tranh theo quy mô. 

Thứ tư, thúc đẩy đổi mới sáng tạo và ứng dụng công nghệ số trong quản lý 

và vận hành liên kết. Chính quyền cần tạo điều kiện phát triển các nền tảng chia sẻ 

dữ liệu chung, bao gồm hệ thống đặt dịch vụ, thanh toán điện tử, ứng dụng di động 

tích hợp và công cụ hỗ trợ khách hàng. Việc áp dụng phân tích dữ liệu và trí tuệ 
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nhân tạo sẽ giúp doanh nghiệp hiểu rõ hành vi khách hàng, dự báo nhu cầu và điều 

chỉnh sản phẩm phù hợp với thị trường mục tiêu. 

Thứ năm, là trung tâm du lịch lớn nhất cả nước, Tp. HCM cần phát huy vai 

trò “đầu mối điều tiết” các hoạt động liên kết. Theo đó, các hàm ý chính sách cụ thể 

như: Thành lập Trung tâm hỗ trợ liên kết doanh nghiệp du lịch Tp. HCM nhằm kết 

nối cung – cầu, điều phối chuỗi giá trị và làm “cầu nối” cho các hoạt động hợp tác; 

Ban hành và áp dụng Bộ tiêu chuẩn liên kết doanh nghiệp du lịch Tp. HCM để đảm 

bảo minh bạch, công bằng trong phân chia lợi ích và xử lý tranh chấp; Tăng cường 

chính sách hỗ trợ khởi nghiệp sáng tạo trong du lịch, khuyến khích doanh nghiệp trẻ 

tham gia liên kết bằng các ưu đãi về thuế, tín dụng, công nghệ. 

5.2.2. Hàm ý quản trị doanh nghiệp 

Để mở rộng và nâng cao hiệu quả hoạt động liên kết, các doanh nghiệp du 

lịch cần quan tâm đồng thời đến việc củng cố nội lực và hoàn thiện phương thức tổ 

chức liên kết: 

Trước hết, doanh nghiệp cần nâng cao năng lực nội tại, bao gồm năng lực 

chuyên môn và kỹ năng quản trị của đội ngũ nhân sự, cũng như năng lực tài chính 

nhằm gia tăng sức mạnh vật chất trong liên kết, chủ động hơn trong khai thác thị 

trường và xử lý các tình huống phát sinh. Song song đó, cần xây dựng hệ thống 

thông tin an toàn, bảo mật và minh bạch, bảo đảm dữ liệu chia sẻ trong liên kết đầy 

đủ, chính xác, kịp thời, qua đó tăng cường niềm tin và hỗ trợ điều phối hoạt động 

giữa các bên. 

Tiếp theo, doanh nghiệp cần đa dạng hóa hình thức, mức độ và phạm vi liên 

kết trên cơ sở từng dự án cụ thể, đồng thời tuân thủ nguyên tắc bình đẳng, dân chủ 

và cùng có lợi. Việc nắm vững các quy định pháp luật về hợp đồng thương mại, tính 

hiệu lực pháp lý và cơ chế xử lý tranh chấp là điều kiện quan trọng để hạn chế rủi 

ro. Ngoài việc tuân thủ hợp đồng, doanh nghiệp cần nâng cao chất lượng sản phẩm, 

dịch vụ và duy trì trao đổi, chia sẻ thông tin, kiến thức, kinh nghiệm về bán hàng, tổ 

chức chương trình du lịch nhằm tối ưu hóa hoạt động kinh doanh.  

Tinh thần hợp tác tích cực là yếu tố then chốt để duy trì sự gắn kết giữa các 

doanh nghiệp. Mỗi đơn vị tham gia liên kết cần xác định rõ trách nhiệm, vai trò của 
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mình để hoàn thành tốt nhiệm vụ được phân công, đồng thời đảm bảo quyền lợi 

công bằng giữa các bên. Khi đưa ra quyết định trong những thời điểm quan trọng, 

doanh nghiệp cần cân nhắc hài hòa lợi ích chung, và linh hoạt trong việc thực thi 

điều khoản của hợp đồng đã ký kết giữa các bên. 

Bên cạnh đó, cần đẩy mạnh liên kết công nghệ giữa các doanh nghiệp du lịch 

với nhau. Thông qua việc chia sẻ dữ liệu và phối hợp hoạt động sẽ giúp khai thác tối 

đa tiềm năng của công nghệ để nâng cao trải nghiệm khách hàng, cá nhân hóa dịch 

vụ, ghi nhận phản hồi nhanh chóng về chất lượng sản phẩm đã sử dụng. Bên cạnh 

đó, việc liên kết công nghệ giúp quản lý dữ liệu tập trung, khoa học và bảo mật, hỗ 

trợ các doanh nghiệp theo dõi nhu cầu, hành vi, lịch sử giao dịch của khách hàng. 

Nhờ đó, việc quản lý quan hệ khách hàng trở nên hiệu quả hơn, từ đó gia tăng lòng 

tin và sự trung thành của khách hàng.  

Cuối cùng, nhằm tăng cường hiệu quả hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch tại Tp. Hồ Chí Minh cần có cơ chế rõ ràng, quy trình chuẩn từ việc 

đàm phán hợp đồng đến quá trình phối hợp, quản lý hợp tác. Các doanh nghiệp có thể 

áp dụng quy trình tổ chức hoạt động liên kết với 4 bước cụ thể như: (1) Xác định mục 

tiêu liên kết; (2) Xác định và lựa chọn doanh nghiệp liên kết; (3) Thực hiện hoạt động 

liên kết; (4) Kiểm tra, đánh giá, rút kinh nghiệm và điều chỉnh liên kết. 

Bước 1: Xác định mục tiêu liên kết 

Việc xác định đúng các mục tiêu liên kết sẽ giúp doanh nghiệp xây dựng 

định hướng phù hợp trong việc xây dựng các chiến lược hợp tác, tối ưu hóa nguồn 

lực thông qua các mục tiêu như:  

Mục tiêu kinh tế: giúp doanh nghiệp lựa chọn đối tác phù hợp để liên kết 

nhằm tối ưu hóa lợi nhuận và chi phí, và tăng cường sức mạnh tài chính. Các doanh 

nghiệp muốn tham gia liên kết cần xác định rõ việc phải cùng nhau chia sẻ các chi 

phí trong quá trình liên kết kinh doanh như: phát triển sản phẩm du lịch, tổ chức các 

hoạt động xúc tiến quảng bá, chi phí phân phối sản phẩm và đầu tư ứng dụng công 

nghệ. Mục tiêu kinh tế giúp đo lường hiệu quả hợp tác, tối ưu hóa chi phí sử dụng 

chung, làm rõ kỳ vọng về lợi nhuận, cam kết tài chính trong quá trình liên kết, từ đó 

có căn cứ phân chia lợi ích công bằng và hợp lý. Khi xác định mục tiêu kinh tế rõ 



 

184 

 

ràng, doanh nghiệp có thể xây dựng kế hoạch liên kết dài hạn với chiến lược đầu tư 

cụ thể, dễ dàng quản lý, theo dõi và điều chỉnh. Từ đó, hoạt động liên kết giúp tạo ra 

doanh thu ổn định, tiết kiệm chi phí, tăng lợi nhuận. 

Mục tiêu kết nối mở rộng thị trường: nhằm giảm thiểu rủi ro khi phụ thuộc 

vào một số thị trường quen thuộc, giúp doanh nghiệp tăng trưởng doanh thu từ các 

thị trường mới, tiếp cận các thị trường mới để tìm kiếm đối tác chiến lược. 

Mục tiêu mở rộng nguồn khách: liên kết sẽ giúp tăng cường khả năng tiếp 

cận nhiều nguồn khách hàng khác nhau. Các doanh nghiệp tham gia liên kết cùng 

chia sẻ cơ sở dữ liệu khách hàng, thông tin về các nhu cầu và sở thích riêng của 

từng nhóm khách, từ đó phát triển các sản phẩm du lịch phù hợp với từng phân khúc 

khách hàng mục tiêu. Từ nguồn thông tin này, doanh nghiệp có thể bán chéo dịch 

vụ, sản phẩm du lịch, gia tăng giá trị cho khách hàng, tạo nên hệ sinh thái kinh 

doanh phong phú, đa dạng. 

Mục tiêu tạo môi trường kinh doanh bình đẳng, tôn trọng và cộng hưởng giá 

trị: Các doanh nghiệp tham gia liên kết đều nhận được giá trị hợp lý, thúc đẩy sự 

sáng tạo, đổi mới và cải thiện, cải tiến chất lượng dịch vụ chung thông qua việc chia 

sẻ và học hỏi kinh nghiệm lẫn nhau. Liên kết giúp doanh nghiệp lữ hành nhỏ và vừa 

giảm bớt sự lo lắng trước những cạnh tranh thiếu lành mạnh, tập trung nâng cao 

chất lượng dịch vụ, tạo ra giá trị thực cho khách du lịch. 

Bước 2: Xác định và lựa chọn doanh nghiệp liên kết 

Xác định số lượng doanh nghiệp tham gia liên kết: việc xác định số lượng 

đối tác sẽ tham gia hoạt động liên kết dựa trên quy mô của sản phẩm/dịch vụ hoặc 

chiến lược phát triển liên kết. Lựa chọn doanh nghiệp phù hợp với tiêu chí và mục 

tiêu giúp duy trì mối quan hệ chất lượng và bền vững, bao gồm: Doanh nghiệp có 

cùng sản phẩm/dịch vụ, hoặc có tính bổ trợ; Doanh nghiệp có uy tín, kinh nghiệm 

trên thị trường kinh doanh lữ hành; Các doanh nghiệp có mục tiêu, chiến lược, quan 

điểm tương đồng được nêu trong bước 1 của quy trình; Có khả năng duy trì liên kết 

lâu dài. 

Thông báo công khai điều khoản, thỏa thuận và quy trình khi tham gia liên kết: 
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(1) Điều kiện tham gia liên quan đến: Tiêu chuẩn chất lượng dịch vụ đảm 

bảo sự hài lòng của khách hàng và uy tín của các doanh nghiệp tham gia liên kết; 

Phạm vi hoạt động kinh doanh phù hợp về khu vực và đối tượng khách hàng; Năng 

lực tài chính đóng góp để chia sẻ trách nhiệm trong các hoạt động liên kết; Cam kết 

chia sẻ thông tin minh bạch về sản phẩm, dịch vụ, nguồn lực khi tham gia liên kết; 

Điều khoản cụ thể về hợp đồng, quyền lợi, nghĩa vụ của các đơn vị khi tham gia 

liên kết, bao gồm phân chia lợi nhuận, trách nhiệm, chăm sóc khách hàng, cam kết 

giải quyết vấn đề phát sinh và tranh chấp nếu có; Tuân thủ các quy định pháp luật 

về kinh doanh du lịch, cam kết về đạo đức kinh doanh và trách nhiệm xã hội. 

(2) Cam kết thực hiện các bước trong kế hoạch. Bên cạnh đó, cần xây dựng 

kế hoạch cụ thể với các nội dung: Mục tiêu, thời gian, chương trình/hoạt động/sản 

phẩm, khách hàng mục tiêu, tiêu chí về chất lượng dịch vụ, sự hài lòng của khách 

hàng, doanh thu cần đạt, trách nhiệm của mỗi bên khi tham gia, quy trình giám sát 

và điều chỉnh linh hoạt khi cần thiết. 

(3) Khi tham gia liên kết, các doanh nghiệp cần hợp đồng rõ ràng, cụ thể. 

Hợp đồng nên quy định chi tiết về quyền lợi, nghĩa vụ của từng bên, đồng thời thiết 

lập cơ chế giải quyết tranh chấp nhằm hạn chế xung đột phát sinh trong quá trình 

hợp tác. Bên cạnh đó, cần đưa vào hợp đồng các điều khoản về chế tài xử lý vi 

phạm, bảo vệ quyền lợi chính đáng của các bên và xác định rõ trách nhiệm pháp lý 

trong trường hợp xảy ra sự cố. Việc này không chỉ góp phần đảm bảo hiệu quả phối 

hợp mà còn giúp duy trì sự nghiêm túc và uy tín trong mối quan hệ liên kết.  

Bước 3: Thực hiện hoạt động liên kết 

Họp triển khai công việc theo quy trình để đảm bảo hiệu quả và phối hợp 

nhịp nhàng. Khi triển khai buổi họp cần đảm bảo các giai đoạn: (1) Trước khi bắt 

đầu, xác định mục tiêu và nội dung cụ thể; Lựa chọn thời gian và địa điểm, hình 

thức họp phù hợp với các bên tham gia; Cung cấp các tài liệu liên quan trước cuộc 

họp để các bên có thể nghiên cứu và chuẩn bị trước ý kiến; Thành phần tham dự cần 

có khả năng đưa ra các quyết định mang tính thực tế, khả thi, đảm bảo đầy đủ các 

doanh nghiệp khi liên kết nhằm tạo sự đồng thuận và hiệu quả buổi họp; (2) Trong 

buổi họp cần phân công công nhiệm vụ cụ thể, phân chia trách nhiệm, quyền lợi, đề 
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xuất cách phối hợp giải quyết các công việc, xử lý các tình huống phát sinh; (3) Sau 

cuộc họp cần lập biên bản, theo dõi tiến độ thực hiện và xây dựng lịch họp định kỳ 

để cập nhật thông tin và điều chỉnh kế hoạch. 

Bước 4: Kiểm tra, đánh giá, rút kinh nghiệm, điều chỉnh liên kết 

Kiểm tra và đánh giá chất lượng dịch vụ giúp các doanh nghiệp tham gia 

liên kết xác định việc triển khai kế hoạch có đúng theo dự kiến ban đầu không, 

các dịch vụ/sản phẩm (chuyến bay, lưu trú, ăn uống, hướng dẫn viên, lịch 

trình...) triển khai có đúng tiến độ và tiêu chuẩn chất lượng cam kết với khách 

hàng hay không? Việc đánh giá hiệu quả giúp đề xuất phương án điều chỉnh kịp 

thời, nhằm hạn chế rủi ro, giảm thiểu thiệt hại, tránh ảnh hưởng đến uy tín của 

doanh nghiệp và kết quả liên kết.  

Thu nhận phản hồi từ khách hàng để nắm bắt nhận xét về chất lượng dịch vụ, 

nhu cầu và thị hiếu của khách hàng. 

Tổng kết chi phí một cách minh bạch, rõ ràng, chính xác, phân chia lợi ích 

hoặc rủi ro dựa trên bảng báo cáo kết quả kinh doanh cụ thể. 

Đánh giá kết quả liên kết nhằm điều chỉnh, rút kinh nghiệm, từ đó tối ưu hóa 

hoạt động liên kết, điều chỉnh kế hoạch phối hợp triển khai công việc. 
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Hình 5.1:  Quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các DN lữ hành vừa và nhỏ 

 

 

Xác định mục tiêu  

liên kết 

Xác định và lựa chọn 

doanh nghiệp liên kết 

Thực hiện hoạt động 

liên kết 

Kiểm tra, đánh giá, 

rút kinh nghiệm, 

điều chỉnh liên kết 

1. Mục tiêu kinh tế 

2. Mục tiêu kết nối mở rộng thị 

trường 

3. Mục tiêu mở rộng nguồn 

khách 

4. Mục tiêu tạo môi trường kinh 

doanh bình đẳng, tôn trọng, 

cộng hưởng nhiều giá trị 

1. Xác định số lượng tham gia 

2. Xác định DN phù hợp với tiêu 

chí, mục tiêu 

3. Thông báo công khai điều 

khoản, thỏa thuận, quy trình khi 

tham gia liên kết 

 

1. Họp triển khai công việc theo 

quy trình 

2. Phân công nhiệm vụ cụ thể 

3. Phân chia trách nhiệm, 

quyền lợi 

4. Phối hợp giải quyết các công 

việc 

5. Xử lý các tình huống phát 

sinh 
 

1. Kiểm tra và đánh giá chất 

lượng dịch vụ 

2. Nhận phản hồi từ khách hàng 

3. Tổng kết chi phí 

4. Phân chia lợi ích hoặc rủi ro 

5. Đánh giá kết quả liên kết 

6. Điều chỉnh, rút kinh nghiệm 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp từ phỏng vấn nhóm sau kết quả nghiên cứu định lượng, 2025” 



 

188 

 

5.3. Hạn chế của nghiên cứu và hướng nghiên cứu trong tương lai 

Tuy đạt được những kết quả cụ thể nêu trên, nhưng luận án cũng không tránh 

khỏi một số hạn chế nhất định cần được các nghiên cứu tiếp theo bổ sung, hoàn 

thiện, cụ thể là: 

Thứ nhất, các thang đo trong luận án được kế thừa từ các nghiên cứu trước 

đây, các thang đo mới phát triển đều dựa trên các căn cứ từ nghiên cứu trước và kết 

quả nghiên cứu định tính; đồng thời đã được kiểm định đảm bảo độ tin cậy và tính 

hiệu lực trong đề tài luận án. Tuy nhiên, các thang đo này cần được tiếp tục thử 

nghiệm trong nhiều bối cảnh nghiên cứu khác để khám phá nội dung liên quan. 

Thứ hai, tác giả sử dụng phương pháp lấy mẫu phi xác xuất (phương pháp 

thuận tiện), điều này phần nào ảnh hưởng đến tính đại diện của mẫu, khiến kết quả 

nghiên cứu chưa thể hiện sự bao quát. Nghiên cứu trong tương lai có thể tiến hành 

kiểm định lại mô hình với phương pháp lấy mẫu xác suất. 

Thứ ba, phạm vi nghiên cứu của đề tài chỉ tập trung vào việc xác định các 

yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch trong bối 

cảnh Tp. HCM. Đề tài chưa đề cập và đánh giá cụ thể tác động và hiệu quả của liên 

kết đối với ngành du lịch Tp. HCM, chưa đánh giá chất lượng và chưa có các đo 

lường cụ thể về hiệu quả của liên kết đối với sự phát triển của ngành du lịch thành 

phố. Kết quả tại địa bàn nghiên cứu cho thấy các yếu tố như chia sẻ rủi ro, sự công 

bằng, chia sẻ thông tin, chính sách thể chế hay chia sẻ lợi ích đều có tác động tích 

cực đến hoạt động liên kết. Tuy nhiên, khi mở rộng sang các địa phương khác ở 

Việt Nam, mức độ tác động của từng yếu tố có thể khác biệt do sự khác nhau về 

điều kiện phát triển du lịch, đặc điểm của thị trường, vai trò của chính quyền địa 

phương cũng như năng lực quản trị của các doanh nghiệp. Ví dụ, tại những trung 

tâm lớn như Hà Nội, TP. Hồ Chí Minh hay Đà Nẵng, yếu tố chính sách, thể chế và 

vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch có thể nổi bật hơn do hệ thống 

quản trị tốt và sự tham gia mạnh mẽ của hiệp hội ngành nghề. Ngược lại, tại các địa 

phương có hoạt động du lịch mới phát triển hoặc quy mô nhỏ, yếu tố chia sẻ rủi ro 

và lợi ích lại trở thành động lực then chốt để khuyến khích doanh nghiệp tham gia 

liên kết, bởi họ thường đối mặt với nguồn lực hạn chế và rủi ro cao. Do đó, mặc dù 
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kết quả nghiên cứu có tính tham khảo cao, nhưng cần có các nghiên cứu đối sánh, 

khảo sát bổ sung ở nhiều địa phương khác nhau để kiểm định và điều chỉnh mô hình. 

Việc phân tích kỹ hơn khía cạnh này không chỉ góp phần khẳng định tính khái quát 

của kết quả, mà còn nâng cao giá trị thực tiễn và khả năng ứng dụng vào hoạch định 

chính sách cũng như xây dựng chiến lược liên kết doanh nghiệp trong ngành du lịch 

tại Việt Nam. 

Những hạn chế được nêu trên sẽ giúp gợi mở cho những hướng nghiên cứu 

tiếp theo trong tương lai. Cụ thể, những nghiên cứu sau này có thể mở rộng phạm vi 

khảo sát ra các bối cảnh/địa phương trên cả nước; hoặc mở rộng đối tượng nghiên 

cứu sang các doanh nghiệp khách sạn, nhà hàng với quy mô lớn hơn. 
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Tiểu kết Chương 5 

Trên cơ sở tổng hợp và thảo luận các kết quả nghiên cứu trình bày ở Chương 

4 và Chương 5, có thể nhận định rằng hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch tại Tp. HCM giữ vai trò quan trọng không chỉ đối với từng doanh nghiệp tham 

gia mà còn đối với sự phát triển chung của ngành du lịch địa phương. Liên kết giúp 

các doanh nghiệp nâng cao năng lực cạnh tranh, cải thiện khả năng cung ứng dịch 

vụ và tạo ra giá trị gia tăng thông qua việc phối hợp và bổ trợ nguồn lực. 

Luận án đã chỉ ra các yếu tố bên trong và những ảnh hưởng trực tiếp từ bên 

ngoài đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ. Nghiên cứu 

cũng đã làm rõ mối quan hệ tác động giữa các yếu tố và mức độ ảnh hưởng tới hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM.  

Trên cơ sở phân tích và đánh giá, luận án đề xuất kiến nghị, hàm ý chính 

sách, hàm ý quản trị nhằm tăng cường hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch tại Tp. HCM. Những kiến nghị, hàm ý tập trung vào các nội dung sau: Xây 

dựng cơ chế liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch; Cam kết thực hiện nguyên tắc 

và quy trình trong liên kết; Tăng cường hỗ trợ từ cơ quan quản lý nhà nước về các 

chính sách thuế, tài chính, pháp lý, ưu đãi dành cho các doanh nghiệp lữ hành vừa 

và nhỏ khi tham gia liên kết; Thúc đẩy và hỗ trợ đổi mới sáng tạo trong xây dựng 

các hoạt động liên kết và ứng dụng công nghệ hỗ trợ nâng cao kết quả hoạt động 

liên kết. 
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KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ 

Thông qua việc khảo lược lý thuyết nền và các khái niệm nghiên cứu, luận 

án đã xây dựng mô hình lý thuyết có tính hệ thống nhằm làm rõ các yếu tố ảnh 

hưởng tới hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM. Mô hình 

này được phát triển trên cơ sở kế thừa các nghiên cứu trước và được điều chỉnh phù 

hợp với bối cảnh thực tiễn tại Tp. HCM – một trung tâm du lịch lớn, năng động và 

có mật độ doanh nghiệp du lịch cao. Việc sử dụng phương pháp lấy ý kiến chuyên 

gia và thảo luận nhóm đã giúp mô hình và các thang đo được rà soát, hiệu chỉnh, 

qua đó nâng cao tính phù hợp, khả thi và giá trị ứng dụng của nghiên cứu.  

Trong mô hình lý thuyết được xây dựng, “Hoạt động liên kết” được xác định 

là nhân tố mục tiêu (biến phụ thuộc), đóng vai trò là yếu tố trọng tâm của đề tài 

nghiên cứu. Các yếu tố tác động (biến độc lập), bao gồm: (1) Khai thác nguồn lực; 

(2) Duy trì sự công bằng; (3) Chia sẻ rủi ro; (4) Chia sẻ lợi ích kinh doanh; (5) Chia 

sẻ thông tin; (6) Hệ thống chính sách thể chế; (7) Vai trò của tổ chức xã hội nghề 

nghiệp về du lịch, được xác định là những yếu tố có mối quan hệ trực tiếp và chặt 

chẽ với hoạt động liên kết. Việc xác lập đầy đủ các yếu tố này cho thấy hoạt động 

liên kết doanh nghiệp mang tính đa chiều, chịu ảnh hưởng đồng thời từ yếu tố nội 

tại doanh nghiệp và môi trường thể chế - xã hội bên ngoài. 

Để kiểm tra và đánh giá tính chính xác của các thang đo, tác giả đã thực hiện 

nghiên cứu định lượng sơ bộ. Thông qua việc sử dụng các phương pháp phân tích 

như hệ số Cronbach’s Alpha và phân tích nhân tố khám phá (EFA), các thang đo đã 

được kiểm tra và hiệu chỉnh để đảm bảo tính hội tụ và phân biệt của các yếu tố. Kết 

quả phân tích cho thấy tất cả các thang đo đạt yêu cầu và được đưa vào sử dụng 

trong nghiên cứu định lượng chính thức. Kết quả này chứng minh rằng mô hình lý 

thuyết đã được xây dựng hợp lý và có cơ sở khoa học vững chắc. Tác giả sử dụng 

hai phương pháp nghiên cứu định tính, định lượng, kết hợp kỹ thuật phân tích dữ 

liệu PLS-SEM, giúp kết quả nghiên cứu đảm bảo độ tin cậy. 

Kết quả của nghiên cứu cho thấy mô hình lý thuyết phù hợp với dữ liệu thị 

trường tại Tp. HCM. Nghiên cứu đã đưa ra 7 giả thuyết và tất cả đều được chấp 

nhận, có ý nghĩa, chứng minh rằng các yếu tố đều có ảnh hưởng đáng kể đến hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Mô hình lý thuyết đã bao gồm các nội 

dung chủ yếu như: (1) Tổng quan các công trình nghiên cứu, hệ thống những vấn đề 
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lý luận cơ bản về liên kết, liên kết doanh nghiệp, các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt 

động liên kết doanh nghiệp, mối quan hệ giữa các yếu tố và xây dựng mô hình 

nghiên cứu; (2) Kiểm định mô hình nghiên cứu, khẳng định các giả thuyết về mối 

quan hệ giữa các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch tại Tp. HCM; đồng thời đánh giá tác động của các yếu tố tới kết quả hoạt động 

liên kết; (3) Mô tả thực trạng liên kết giữa các doanh nghiệp và đánh giá hoạt động 

liên kết trong thời gian vừa qua, cũng như phân tích, đánh giá mức độ tác động của 

những yếu tố ảnh hưởng; (4) Đề xuất giải pháp và hàm ý chính sách, quản trị để 

thúc đẩy hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp. 

Luận án xác định và lượng hóa mức độ tác động của từng yếu tố đến kết quả 

liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch, giúp các doanh nghiệp có cơ sở khoa học để 

ưu tiên nguồn lực và kiểm soát các yếu tố then chốt nhằm cải thiện hoạt động liên 

kết trong tương lai. Đặc biệt, trên cơ sở dữ liệu khảo sát 346 doanh nghiệp, luận án 

đã phát hiện và bổ sung yếu tố mới là “Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch”. Yếu 

tố này đã được xác định thông qua kết quả nghiên cứu định tính và được bổ sung 

vào mô hình nghiên cứu, góp phần làm phong phú thêm các nghiên cứu trước đây 

về liên kết trong ngành du lịch. “Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch” 

bao gồm các Hiệp hội, Câu lạc bộ, nhóm... được cho là yếu tố quan trọng trong việc 

tạo ra môi trường liên kết thuận lợi, thúc đẩy sự tham gia của các doanh nghiệp lữ 

hành. 

Bên cạnh đó, luận án đã phân tích thực trạng hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM trong giai đoạn 2022 đến năm 2024. Kết quả 

phân tích trong luận án sẽ giúp cơ quan quản lý du lịch, doanh nghiệp du lịch có cái 

nhìn tổng quan về tình hình thực tiễn; đồng thời chỉ ra vai trò tích cực của các yếu 

tố ảnh hưởng sẽ giúp hình thành các chiến lược nhằm kết nối doanh nghiệp, mở ra 

nhiều cơ hội hợp tác cho doanh nghiệp du lịch trong tương lai. Cuối cùng, luận án 

đề xuất hàm ý chính sách, hàm ý quản trị cho các cơ quan quản lý nhà nước, hiệp 

hội và doanh nghiệp, nâng cao vai trò, trách nhiệm trong việc thúc đẩy, tăng cường 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM nói riêng và Việt 

Nam nói chung. Đặc biệt, luận án đề xuất quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa 

các doanh nghiệp du lịch, đây là gợi ý để các doanh nghiệp tham khảo và vận dụng 

trong quá trình liên kết với nhau nhằm đạt được kết quả liên kết cao nhất. 
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Mặc dù phạm vi nghiên cứu tập trung tại Tp. HCM, các yếu tố được xác lập 

trong mô hình và kết quả kiểm định thực nghiệm có giá trị khái quát và khả năng 

ứng dụng rộng hơn đối với nhiều địa phương khác của Việt Nam. Thực tế cho thấy, 

Tp. HCM được xem như một mô hình điển hình của thị trường năng động, nơi tập 

trung mật độ cao của các doanh nghiệp vừa và nhỏ, đa dạng về loại hình, quy mô, 

sản phẩm và mạng lưới liên kết. Những đặc trưng này cũng đã xuất hiện ở nhiều 

trung tâm du lịch khác như Hà Nội, Đà Nẵng, Khánh Hòa, Đà Lạt, Cần Thơ.... Các 

địa phương cũng đang phát triển du lịch theo hướng chuyên nghiệp, bền vững và 

hội nhập quốc tế.  

Trong bối cảnh đó, các vấn đề liên quan đến khai thác nguồn lực, chia sẻ lợi 

ích, chia sẻ thông tin, duy trì công bằng, chính sách thể chế và tổ chức xã hội nghề 

nghiệp đều mang tính phổ quát, phản ánh cấu trúc liên kết doanh nghiệp đặc trưng 

của ngành du lịch. Như vậy, mô hình nghiên cứu không chỉ giúp giải thích hành vi 

và động lực liên kết doanh nghiệp tại Tp. HCM, mà còn có thể vận dụng, hiệu chỉnh 

linh hoạt để phân tích và so sánh hoặc hoạch định chiến lược liên kết ở các địa 

phương khác trong nước. Điều này khẳng định tính hiệu lực bên ngoài của mô hình, 

cho phép mở rộng phạm vi áp dụng trong các nghiên cứu và thực tiễn quản trị du 

lịch tại nhiều vùng, miền khác nhau. Do đó, các kết luận và hàm ý chính sách của 

luận án có thể được xem như một khung tham chiếu đáng tin cậy, hỗ trợ cho việc đánh 

giá, xây dựng và điều chỉnh chính sách phát triển liên kết doanh nghiệp du lịch ở phạm 

vi rộng hơn. Qua đó khẳng định tính hiệu lực bên ngoài của mô hình nghiên cứu, đồng 

thời cho thấy luận án không chỉ làm sáng tỏ thực tiễn liên kết tại Tp. HCM, mà còn 

đóng góp bằng chứng khoa học và định hướng chính sách có thể vận dụng ở cấp quốc 

gia – hướng tới nâng cao hiệu quả liên kết và phát triển bền vững ngành du lịch Việt 

Nam trong bối cảnh hội nhập và cạnh tranh toàn cầu. 
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PHỤ LỤC 

PHỤ LỤC 1. PHỎNG VẤN SÂU CHUYÊN GIA DU LỊCH 

Mục đích: Thu thập các thông tin và đánh giá của các chuyên gia để trả lời các câu 

hỏi nghiên cứu của Luận án Tiến sĩ ngành Du lịch 

Đối tượng: 

+ Các chuyên viên tại các cơ quan quản lý nhà nước; 

+ Các nhà nghiên cứu, chuyên gia về du lịch và kinh doanh lữ hành; 

+ Các doanh nghiệp du lịch. 

Hình thức: Phỏng vấn cá nhân 

Phương tiện phỏng vấn: Phòng làm việc, ghi âm, bút ký 

Xin chào Quý vị! 

Tôi là Chu Khánh Linh – hiện đang là nghiên cứu sinh tại Khoa Du lịch – 

Trường ĐH KHXH&NV Hà Nội, ĐH Quốc Gia Hà Nội. Hiện nay tôi đang thực 

hiện đề tài luận án “Nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa 

các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh”.  

Hôm nay, tôi rất hân hạnh được phỏng vấn Quý vị về những vấn đề liên quan 

đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Rất mong nhận được những ý 

kiến, phân tích, nhận định xác đáng, sâu sắc và thẳng thắn của Quý vị. Tôi xin cam 

đoan: Các thông tin của Quý vị cung cấp chỉ được phục vụ cho mục đích nghiên 

cứu khoa học; Những thông tin cá nhân của Quý vị sẽ được bảo mật, chúng tôi sẽ 

chỉ công bố kết quả tổng hợp; Quý vị có quyền không trả lời câu hỏi cũng như có 

quyền từ chối cuộc phỏng vấn bất cứ lúc nào. 

Xin cảm ơn sự hỗ trợ của Quý vị! 

PHẦN THÔNG TIN 

Thông tin cá nhân người được phỏng vấn: 

Họ và tên: ……………………………… 

Hiện công tác tại:………………………. 

Chức vụ hiện tại:...................................... 

Trình độ học vấn:..................................... 

Thời gian làm việc ở vị trí hiện tại:.......... 



 

 

Thông tin về doanh nghiệp/đơn vị công tác: 

Tên công ty/đơn vị công tác: ………….. 

Số năm hoạt động:…………………....... 

Số lượng nhân viên:................................ 

Lĩnh vực kinh doanh/hoạt động: ........... 

Các thị trường mục tiêu:........................ 

PHẦN NỘI DUNG 

1. Nhận định chung về hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại 

thành phố Hồ Chí Minh. 

1.1. Xác định vai trò của liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ 

Chí Minh.  

- Vai trò thứ nhất 

- Vai trò thứ hai 

- Vai trò thứ ba 

........................ 

1.2. Xác định các loại hình doanh nghiệp du lịch hiện đang liên kết kinh doanh với 

nhau? 

- Lữ hành 

- Khách sạn 

- Nhà hàng 

- Vận chuyển khách 

- Dịch vụ khác như tổ chức vui chơi, tuyên truyền quảng cáo du lịch, tư vấn 

đầu tư du lịch 

1.3. Lợi ích của việc liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh? 

 - Lợi ích thứ 1 

 - Lợi ích thứ 2 

 - Lợi ích thứ 3 

 ....................... 



 

 

2. Đánh giá tình hình liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ 

Chí Minh từ ngày 15/3/2022 đến nay (từ khi Thủ tướng Chính phủ phê duyệt 

chủ trương mở cửa lại hoạt động du lịch trong điều kiện bình thường mới). 

2.1. Kế hoạch, chiến lược liên kết liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành 

phố Hồ Chí Minh  

2.2. Khó khăn, thuận lợi, cơ hội, thách thức trong liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch tại thành phố Hồ Chí Minh 

2.3. Thực trạng liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh 

hiện nay như thế nào? Phân tích tình hình liên kết ngang giữa các doanh nghiệp 

trong chuỗi cung ứng du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh. 

2.4. Làm thế nào để nâng cao hiệu quả liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại 

thành phố Hồ Chí Minh trong thời gian tới? 

3. Nhận định các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh? 

3.1. Liệt kê những yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp 

du lịch? 

3.2. Ngoài những yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp 

du lịch như:  

+ Những yếu tố bên trong: Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp; Khả 

năng khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp; Khả năng xây dựng lòng tin giữa 

các doanh nghiệp; Khả năng duy trì công bằng; Khả năng chia sẻ lợi ích; Khả năng 

chia sẻ rủi ro; Chia sẻ thông tin; Văn hóa doanh nghiệp. 

+ Những yếu tố bên ngoài: Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch (Tiếng 

Anh: Non-governmental organization (NGO) in tourism – Tổ chức phi chính phủ về 

du lịch); Thể chế, chính sách. 

Còn những yếu tố nào ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch? 

3.3. Hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp lữ hành vừa và nhỏ gồm những nội 

dung nào? 



 

 

3.4. Nhận định những yếu tố nào sau đây ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các 

doanh nghiệp du lịch? 

 

STT 

Yếu tố đo lường đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Chiến lược kinh doanh của 

doanh nghiệp  

1 2 3 4 5 

2 Khả năng khai thác các nguồn 

lực của doanh nghiệp 

1 2 3 4 5 

3 Khả năng xây dựng lòng tin giữa 

các doanh nghiệp  

1 2 3 4 5 

4 Khả năng duy trì sự công bằng 1 2 3 4 5 

5 Khả năng chia sẻ lợi ích 1 2 3 4 5 

6 Khả năng chia sẻ rủi ro 1 2 3 4 5 

7 Hệ thống chính sách, thể chế 1 2 3 4 5 

8 Chia sẻ thông tin 1 2 3 4 5 

9 Văn hóa doanh nghiệp 1 2 3 4 5 

Ngoài các yếu tố liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm yếu tố ảnh hưởng 

đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3. Xác định chỉ tiêu cụ thể của từng yếu tố đo lường ảnh hưởng đến hoạt động liên 

kết doanh nghiệp du lịch 

3.3.1. Nếu “Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp” là yếu tố đo lường ảnh 

hưởng đến hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ đo lường qua 

những chỉ tiêu cụ thể nào? 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 



 

 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Có mục tiêu và chiến lược phát 

triển cụ thể của doanh nghiệp 

1 2 3 4 5 

2 Chiến lược của doanh nghiệp 

đảm bảo tính hiệu quả lâu dài 

1 2 3 4 5 

3 Chiến lược của doanh nghiệp  

đảm bảo tính liên tục và tính kế 

thừa  

1 2 3 4 5 

4 Chiến lược của doanh nghiệp  

mang tính toàn diện, rõ ràng 

1 2 3 4 5 

5 Chiến lược đảm bảo tính nhất 

quán và tính khả thi 

1 2 3 4 5 

6 Chiến lược kinh doanh và phát 

triển doanh nghiệp thích ứng với 

những điều kiện thay đổi từ thị 

trường khách, tình hình kinh 

doanh trong thực tiễn 

1 2 3 4 5 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3.2. Nếu “Khả năng khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du lịch” là yếu 

tố đo lường ảnh hưởng đến hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị 

sẽ đo lường qua những chỉ tiêu cụ thể nào? 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 



 

 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Các doanh nghiệp cần có nguồn 

lực đầu vào khi tham gia liên kết 

(nguồn lực tài chính, nguồn 

nhân lực, nguồn lực hữu hình về 

cơ sở vật chất, vốn công nghệ..) 

1 2 3 4 5 

2 Các doanh nghiệp cần có năng 

lực chuyên môn, trình độ quản 

trị, quản lý doanh nghiệp để 

thực hiện liên kết 

1 2 3 4 5 

3 Các doanh nghiệp có khả năng 

nghiên cứu thị trường  

1 2 3 4 5 

4 Các doanh nghiệp đóng góp 

nguồn lực vào hoạt động liên kết 

1 2 3 4 5 

5 Các doanh nghiệp dành nguồn 

lực cần thiết để xây dựng và 

củng cố quan hệ đối tác 

1 2 3 4 5 

6 Các doanh nghiệp cần có kinh 

nghiệm trong liên kết kinh tế 

1 2 3 4 5 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3.3. Nếu “Khả năng xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch” là yếu tố 

đo lường ảnh hưởng đến hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ 

đo lường qua những chỉ tiêu cụ thể nào? 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 



 

 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Người/Nhóm đại diện liên kết 

có năng lực chuyên môn, có đạo 

đức, tính chính trực  

1 2 3 4 5 

2 Người/Nhóm đại diện liên kết 

tạo sự tin cậy, yên tâm trong quá 

trình liên kết 

1 2 3 4 5 

3 Thực hiện đúng những cam kết 

và các hợp đồng đã đề ra. 

Không vì lợi ích mới nảy sinh 

mà vi phạm những cam kết có 

sẵn 

1 2 3 4 5 

4 Các doanh nghiệp tham gia liên 

kết thực hiện đúng các nghĩa vụ 

của mình và đáp ứng các yêu 

cầu của khách hàng về số lượng, 

chất lượng và kịp thời  

1 2 3 4 5 

5 Các doanh nghiệp tham gia liên 

kết cần có chiến lược phát triển 

sản phẩm/dịch vụ chung  

1 2 3 4 5 

6 Đảm bảo công tác cung cấp 

thông tin công khai, minh bạch, 

rõ ràng cho các doanh nghiệp 

khi tham gia. Việc cung cấp 

thông tin minh bạch bao gồm: 

tình hình tài chính thu chi; tình 

hình hoạt động; hệ thống quản 

lý dịch vụ/sản phẩm 

1 2 3 4 5 



 

 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3.4. Nếu “Khả năng duy trì sự công bằng” là yếu tố đo lường ảnh hưởng đến 

hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ đo lường qua những chỉ 

tiêu cụ thể nào? 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Đảm bảo sự công bằng trong 

việc phân chia lợi ích giữa các 

doanh nghiệp khi tham gia liên 

kết 

1 2 3 4 5 

2 Xây dựng quy tắc ràng buộc 

trong hợp đồng liên kết bao 

gồm: trách nhiệm và quyền lợi 

giữa hai bên liên kết; cần thể 

hiện rõ thời gian, số lượng sản 

phẩm, chất lượng sản phẩm, giá 

cả, phương thức giao nhận và 

toán, xử lý rủi ro và tranh chấp 

1 2 3 4 5 

3 Đối xử bình đẳng với các thành 

viên khi tham gia liên kết  

1 2 3 4 5 

4 Cân bằng lợi ích giữa các doanh 

nghiệp du lịch 

1 2 3 4 5 

5 Đảm bảo các cam kết/thỏa thuận 

được thực thi trên thực tế 

1 2 3 4 5 



 

 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3.5. Nếu “Khả năng chia sẻ rủi ro” là yếu tố đo lường ảnh hưởng đến hoạt động 

liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ đo lường qua những chỉ tiêu cụ thể 

nào? 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Sẵn sàng chấp nhận rủi ro 

trong quá trình liên kết 

1 2 3 4 5 

2 Sẵn sàng chia sẻ khó khăn 

trong quá trình liên kết 

1 2 3 4 5 

3 Sẵn sàng chia sẻ rủi ro đề 

cùng hài hòa lợi ích trong quá 

trình liên kết 

1 2 3 4 5 

4 Các doanh nghiệp có cơ chế 

xử lý, giải quyết vấn đề nảy 

sinh/rủi ro trong quá trình liên 

kết 

1 2 3 4 5 

5 Xây dựng cơ chế tài chính 

phòng ngừa rủi ro trong hợp 

đồng liên kết 

1 2 3 4 5 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3.6. Nếu “Khả năng chia sẻ lợi ích” là yếu tố đo lường ảnh hưởng đến hoạt động 

liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị  sẽ đo lường qua những chỉ tiêu cụ thể 

nào? 



 

 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Các doanh nghiệp chia sẻ về 

vốn kinh doanh, đào tạo, 

thông tin về giá cả, dịch vụ.. 

trong quá trình liên kết 

1 2 3 4 5 

2 Các doanh nghiệp phân chia 

lợi nhuận hài hòa để liên kết 

bền vững 

1 2 3 4 5 

3 Các doanh nghiệp phân bổ 

thiệt hại, rủi ro, các tính toán 

về chi phí, giá cả trên cơ sở 

những đóng góp của các bên 

liên kết 

1 2 3 4 5 

4 Các doanh nghiệp chia sẻ tầm 

nhìn, ý tưởng phát triển thẳng 

thắn, trung thực 

1 2 3 4 5 

5 Các doanh nghiệp chia sẻ kế 

hoạch đầu tư, thường xuyên 

giới thiệu sản phẩm dịch vụ 

du lịch mới  

1 2 3 4 5 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3.7. Nếu “Hệ thống chính sách, thể chế” là yếu tố đo lường ảnh hưởng đến hoạt 

động liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ đo lường qua những chỉ tiêu 

cụ thể nào? 



 

 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Có chính sách để cải thiện 

khả năng tiếp cận vốn từ các 

tổ chức tài chính 

1 2 3 4 5 

2 Có quy định chặt chẽ về hợp 

đồng kinh tế hoặc dân sự, đây 

là cơ sở để giải quyết khi 

tranh chấp xảy ra 

1 2 3 4 5 

3 Có các quy định riêng về liên 

kết, các quy định pháp lý về 

hình thức liên kết, quyền và 

nghĩa vụ các bên minh bạch, 

rõ ràng, đầy đủ, đồng bộ. 

1 2 3 4 5 

4 Có vai trò thực hiện truyền 

thông để nâng cao nhận thức, 

hiểu biết và tạo ra sự đồng 

thuận, ủng hộ của các bên khi 

tham gia liên kết 

1 2 3 4 5 

5 Có vai trò trong việc thúc đẩy 

liên kết giữa các doanh 

nghiệp thông qua việc hỗ trợ 

về tín dụng, hỗ trợ về khoa 

học, công nghệ... 

1 2 3 4 5 

6 Có vai trò trong việc thúc đẩy 1 2 3 4 5 



 

 

liên kết giữa các doanh 

nghiệp thông qua các Hiệp 

hội du lịch; Hiệp hội lữ hành; 

Hiệp hội khách sạn... 

7 Có chính sách khuyến khích 

nghiên cứu và phát triển sản 

phẩm đổi mới, sáng tạo 

1 2 3 4 5 

8 Hỗ trợ các chương trình đào 

tạo của doanh nghiệp 

1 2 3 4 5 

9 Hợp tác với các tổ chức quốc 

tế để giới thiệu sản phẩm/dịch 

vụ mà các doanh nghiệp tham 

gia liên kết đang chào bán 

1 2 3 4 5 

10 Giữ vai trò trung gian nhằm 

điều phối hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch 

1 2 3 4 5 

11 Hỗ trợ kiểm định nhà cung 

cấp 

1 2 3 4 5 

12 Tài trợ cho triển lãm, hội chợ 

và hội nghị cho các doanh 

nghiệp 

1 2 3 4 5 

13 Bảo vệ pháp lý chống lại các 

thỏa thuận hợp đồng không 

công bằng và các hành vi 

kinh doanh không công bằng 

khác 

1 2 3 4 5 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

3.3.8. Nếu “Chia sẻ thông tin” là yếu tố đo lường ảnh hưởng đến hoạt động liên kết 

doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ đo lường qua những chỉ tiêu cụ thể nào? 



 

 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Các doanh nghiệp cần chia sẻ 

thông tin liên quan đến hoạt 

động giao dịch (Chia sẻ thông 

tin đặt hàng; Chia sẻ thông tin 

giao hàng; Chia sẻ thông tin 

sản phẩm;  Chia sẻ thông tin 

quy trình đặt hàng..) 

1 2 3 4 5 

2 Các doanh nghiệp chia sẻ 

thông tin về: sự thay đổi của 

môi trường kinh doanh, dự 

báo, lập kế hoạch, khách hàng 

và đối thủ cạnh tranh 

1 2 3 4 5 

3 Thông tin đảm bảo tính chính 

xác, kịp thời, có hệ thống và 

tính tổng hợp 

1 2 3 4 5 

4 Thông tin đảm bảo tính hiệu 

quả 

1 2 3 4 5 

5 Thông tin đảm bảo tính bảo 

mật 

1 2 3 4 5 

6 Thông báo trước cho nhau về 

các nhu cầu thay đổi 

1 2 3 4 5 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 



 

 

3.3.9. Nếu “Văn hóa doanh nghiệp” là yếu tố đo lường ảnh hưởng đến hoạt động 

liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ đo lường qua những chỉ tiêu cụ thể 

nào? 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1 Các doanh nghiệp liên kết có 

văn hóa doanh nghiệp tương 

đồng bao gồm: các giá trị, 

niềm tin, cách thức làm việc 

và phong cách lãnh đạo của 

doanh nghiệp 

1 2 3 4 5 

2 Các doanh nghiệp cần đưa ra 

những cam kết rõ ràng về các 

giá trị và niềm tin để đạt được 

sự đồng thuận và tạo ra một 

môi trường làm việc tích cực. 

1 2 3 4 5 

3 Các doanh nghiệp tạo ra niềm 

tin và tinh thần đồng đội, thân 

thiện và sẵn sàng hợp tác 

1 2 3 4 5 

4 Các doanh nghiệp đồng bộ 

hóa quy trình làm việc, đảm 

bảo sự hiệu quả trong việc 

cung cấp sản phẩm/dịch vụ 

1 2 3 4 5 

5 Các doanh nghiệp đều lấy chữ 

“tín” làm đầu trong quan hệ 

1 2 3 4 5 



 

 

kinh doanh, tôn trọng đối tác, 

thực hiện tốt những cam kết 

với nhau 

 

3.3.10. Nếu “Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch” là yếu tố đo lường ảnh 

hưởng đến hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch, thì theo Quý vị sẽ đo lường qua 

những chỉ tiêu cụ thể nào? (Nhờ chuyên gia hỗ trợ gợi ý các chỉ tiêu cụ thể) 

STT Chỉ tiêu (thang đo) đề xuất Ý kiến chuyên gia 

1. Rất không phù hợp 

2. Không phù hợp 

3. Cần xem xét lại 

4. Phù hợp 

5. Rất phù hợp 

1  1 2 3 4 5 

2  1 2 3 4 5 

3  1 2 3 4 5 

4  1 2 3 4 5 

5  1 2 3 4 5 

6  1 2 3 4 5 

 

Ngoài các chỉ tiêu (thang đo) liệt kê ở trên, Quý vị có bổ sung thêm chỉ tiêu 

(thang đo) nào không? Nếu có, xin nêu rõ. 

XIN CHÂN THÀNH CẢM ƠN SỰ HỢP TÁC CỦA QUÝ VỊ! 

 

 

 

 



 

 

PHỤ LỤC 2. PHIẾU KHẢO SÁT ĐỊNH LƯỢNG SƠ BỘ 

(Phiếu dành cho các doanh nghiệp trong lĩnh vực du lịch) 

Kính chào: Quý vị 

Tôi là Chu Khánh Linh – hiện đang là nghiên cứu sinh khóa 3 của Trường 

Đại học Khoa học Xã hội và Nhân văn, Đại học Quốc gia Hà Nội. Hiện tôi đang 

thực hiện luận án Tiến sĩ: “Nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh ”.  

Tác giả rất mong quý vị dành thời gian điền vào bảng khảo sát này. Ý kiến 

đóng góp của doanh nghiệp có giá trị và ý nghĩa đối với kết quả nghiên cứu của 

luận án và giúp tác giả có những đánh giá khách quan về mức độ ảnh hưởng của các 

yếu tố đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí 

Minh. Từ đó, đề xuất kiến nghị, hàm ý chính sách nhằm nâng cao hiệu quả liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh trong thời gian tới. Tất cả 

các ý kiến, nhận định của Quý vị đều có giá trị cho đề tài nghiên cứu.  

Tôi xin cam đoan bảo mật và chịu trách nhiệm về các thông tin nhận được. 

 Kết quả từ phiếu khảo sát chỉ được sử dụng cho mục đích nghiên cứu của đề 

tài. 

Trân trọng cảm ơn Quý vị! 

Phần 1. Thông tin chung về doanh nghiệp 

Quý vị vui lòng chọn câu trả lời bằng cách đánh dấu X vào ô tương ứng với 

lựa chọn của mình  

Loại hình doanh 

nghiệp của Quý vị 

Doanh 

nghiệp 

nhà nước 

Doanh nghiệp 

tư nhân 

Công ty trách 

nhiệm hữu hạn 

Công ty  

cổ phần 

Thời gian thành lập 

doanh nghiệp của 

Quý vị 

Dưới 5 

năm 

Từ 5 năm đến 

dưới 10 năm 

Từ 10 năm đến 

dưới 15 năm 

Từ 15 năm 

trở lên 

Quy mô của doanh 

nghiệp của Quý vị 

Dưới 10 

người 

Từ 10 đến 

dưới 20 người 

Từ 20 đến 30 

người 

Trên 30 

người 



 

 

đang làm 

Quý vị cho biết 

chức danh cá nhân 

Giám đốc 

 

Phó Giám đốc Trưởng các 

phòng ban 

Khác………

……….. 

Thời gian Quý vị 

làm việc tại doanh 

nghiệp 

Dưới 5 

năm 

Từ 5-10 năm Trên 10 năm Khác………

… 

Số năm doanh 

nghiệp đã tham gia 

liên kết doanh 

nghiệp 

Dưới 5 

năm 

Từ 5-10 năm Trên 10 năm Khác……… 

Phần 2. Quý vị vui lòng cho biết mức độ đồng ý của mình về “Các yếu tố ảnh 

hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch” thể hiện qua các 

thang đo/ biến độc lập theo bảng dưới đây 

Quý vị vui lòng khoanh tròn con số tương ứng với lựa chọn của mình (1-

Hoàn toàn không đồng ý; 2-Không đồng ý; 3-Trung lập; 4-Đồng ý; 5-Rất đồng ý) 

1. Khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du lịch 

1.1 Nguồn lực tài chính, nguồn 

nhân lực, nguồn lực cơ sở vật 

chất, trang thiết bị, công nghệ 

thông tin. 

1 2 3 4 5 

1.2 Năng lực chuyên môn, trình 

độ quản trị, quản lý doanh 

nghiệp. 

1 2 3 4 5 

1.3 Kinh nghiệm của doanh 

nghiệp trong hoạt động liên 

kết sản phẩm. 

1 2 3 4 5 

1.4 Kinh nghiệm của doanh 

nghiệp trong hoạt động liên 

kết thị trường. 

1 2 3 4 5 



 

 

1.5 Kinh nghiệm của doanh 

nghiệp trong hoạt động liên 

kết nhân lực. 

1 2 3 4 5 

2. Xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch 

2.1 Người/Nhóm đại diện liên kết 

có năng lực chuyên môn, có 

đạo đức, tính chính trực. 

1 2 3 4 5 

2.2 Người/Nhóm đại diện liên kết 

tạo sự tin cậy, yên tâm trong 

quá trình liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.3 Thực hiện đúng những cam 

kết và các hợp đồng đã đề ra. 

1 2 3 4 5 

2.4 Tạo sự đồng thuận thông qua 

mục tiêu chung trong phát 

triển sản phẩm/dịch vụ để tạo 

sự đồng thuận. 

1 2 3 4 5 

2.5 Thực hiện đúng các nghĩa vụ, 

quyền hạn, trách nhiệm và đáp 

ứng các yêu cầu của khách 

hàng về số lượng và chất 

lượng. 

1 2 3 4 5 

3. Duy trì sự công bằng 

3.1 Đảm bảo sự công bằng trong 

việc phân chia lợi ích giữa các 

doanh nghiệp khi tham gia liên 

kết. 

1 2 3 4 5 

3.2 Xây dựng quy tắc ràng buộc 

trong hợp đồng liên kết bao 

gồm: trách nhiệm và quyền lợi 

1 2 3 4 5 



 

 

giữa hai bên liên kết; cần thể 

hiện rõ thời gian, số lượng sản 

phẩm, chất lượng sản phẩm, 

giá cả, phương thức giao nhận 

và toán, xử lý rủi ro và tranh 

chấp. 

3.3 Đối xử bình đẳng với các 

thành viên khi tham gia liên 

kết. 

1 2 3 4 5 

3.4 Đảm bảo các cam kết/thỏa 

thuận được thực thi trên thực 

tế. 

1 2 3 4 5 

3.5  Đảm bảo các cam kết/thỏa 

thuận được rà soát, kiểm tra 

theo định kỳ. 

     

4. Chia sẻ rủi ro 

4.1 Sẵn sàng chấp nhận rủi ro 

trong quá trình liên kết. 

1 2 3 4 5 

4.2 Sẵn sàng chia sẻ khó khăn 

trong quá trình liên kết. 

1 2 3 4 5 

4.3 Sẵn sàng chia sẻ rủi ro để cùng 

hài hòa lợi ích trong quá trình 

liên kết. 

1 2 3 4 5 

4.4 Các doanh nghiệp có cơ chế 

xử lý, giải quyết vấn đề nảy 

sinh/rủi ro trong quá trình liên 

kết. 

1 2 3 4 5 

4.5 Xây dựng cơ chế tài chính 

phòng ngừa rủi ro trong hợp 

1 2 3 4 5 



 

 

đồng liên kết. 

5. Chia sẻ lợi ích kinh doanh  

5.1 Các doanh nghiệp chia sẻ về 

đào tạo, thông tin về giá cả, 

dịch vụ.. trong quá trình liên 

kết. 

1 2 3 4 5 

5.2 Các doanh nghiệp chia sẻ mục 

tiêu, chiến lược, thẳng thắn, 

trung thực, công bằng. 

1 2 3 4 5 

5.3 Các doanh nghiệp phân chia 

lợi nhuận hài hòa để liên kết 

bền vững. 

1 2 3 4 5 

5.4 Các doanh nghiệp phân bổ 

thiệt hại, các tính toán về chi 

phí, giá cả trên cơ sở những 

đóng góp của các bên tham gia 

liên kết. 

1 2 3 4 5 

5.5 Các doanh nghiệp chia sẻ kế 

hoạch đầu tư, thường xuyên 

giới thiệu sản phẩm dịch vụ du 

lịch mới cho nhau. 

1 2 3 4 5 

6. Chia sẻ thông tin 

6.1 Chia sẻ thông tin liên quan 

đến sản phẩm, quy trình cung 

cấp dịch vụ. 

1 2 3 4 5 

6.2 Chia sẻ thông tin về: sự thay 

đổi của môi trường kinh 

doanh, dự báo, lập kế hoạch, 

khách hàng và đối thủ cạnh 

1 2 3 4 5 



 

 

tranh. 

6.3 Đảm bảo thông tin chia sẻ 

chính xác. 

1 2 3 4 5 

6.4 Đảm bảo thông tin chia sẻ kịp 

thời. 

     

6.5 Đảm bảo thông tin chia sẻ bảo 

mật. 

1 2 3 4 5 

6.6 Đảm bảo thông tin chia sẻ 

mang tính hệ thống. 

1 2 3 4 5 

7. Hệ thống chính sách, thể chế 

7.1 Nhà nước có quy định chặt 

chẽ về hợp đồng kinh tế, dân 

sự, làm cơ sở để giải quyết khi 

tranh chấp xảy ra. 

1 2 3 4 5 

7.2 Nhà nước có các quy định 

riêng về liên kết, các quy định 

pháp lý về hình thức liên kết, 

quyền và nghĩa vụ các bên 

minh bạch, rõ ràng, đầy đủ, 

đồng bộ. 

1 2 3 4 5 

7.3 Nhà nước có vai trò thực hiện 

truyền thông để nâng cao nhận 

thức, hiểu biết và tạo ra sự 

đồng thuận, ủng hộ của các 

bên khi tham gia liên kết. 

1 2 3 4 5 

7.4 Nhà nước có vai trò trong việc 

thúc đẩy liên kết giữa các 

doanh nghiệp thông qua các 

Hiệp hội du lịch; Hiệp hội lữ 

1 2 3 4 5 



 

 

hành; Hiệp hội khách sạn... 

7.5 Nhà nước có chính sách 

khuyến khích nghiên cứu và 

phát triển sản phẩm đổi mới, 

sáng tạo. 

1 2 3 4 5 

7.6 Nhà nước có chính sách hỗ trợ 

đào tạo chuyên môn nghiệp vụ 

cho các doanh nghiệp khi 

tham gia liên kết. 

1 2 3 4 5 

7.7 Nhà nước đóng vai trò là trung 

gian trong các cuộc đàm phán 

(Cử đại diện điều phối; Nâng 

cao nhận thức của các doanh 

nghiệp về lợi ích của hoạt 

động liên kết). 

1 2 3 4 5 

7.8 Nhà nước tài trợ tổ chức triển 

lãm, hội chợ và hội nghị cho 

các doanh nghiệp. 

1 2 3 4 5 

7.9 Nhà nước bảo vệ pháp lý 

chống lại các thỏa thuận hợp 

đồng không công bằng và các 

hành vi kinh doanh không 

công bằng khác. 

1 2 3 4 5 

8. Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch 

8.1 Thiết lập mối quan hệ giữa các 

doanh nghiệp du lịch với nhau. 

1 2 3 4 5 

8.2 Chia sẻ nguồn thông tin về sản 

phẩm/thị trường/nguồn nhân 

lực… 

1 2 3 4 5 



 

 

8.3 Hỗ trợ quảng bá, giới thiệu sản 

phẩm. 

1 2 3 4 5 

8.4 Hỗ trợ tổ chức các khóa đào 

tạo nhân sự. 

1 2 3 4 5 

8.5 Định hướng chiến lược phát 

triển cho các doanh nghiệp du 

lịch khi tham gia liên kết. 

1 2 3 4 5 

8.6 Tổ chức các hoạt động chung: 

nghiên cứu thị trường, xây 

dựng sản phẩm, cung cấp 

thông tin về dịch vụ chuẩn. 

1 2 3 4 5 

 

Phần 3. Quý vị vui lòng cho biết mức độ đồng ý của mình về “Tình hình hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch hiện nay” thể hiện qua các thang 

đo theo bảng dưới đây 

Quý vị vui lòng khoanh tròn con số tương ứng với lựa chọn của mình (1-

Hoàn toàn không đồng ý; 2-Không đồng ý; 3-Trung lập; 4-Đồng ý; 5-Rất đồng ý) 

1. Đánh giá mức độ cản trở liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch  

1.1 Rào cản về khung pháp lý và 

chính sách liên kết. 

1 2 3 4 5 

1.2 Rào cản về vai trò điều phối 

liên kết của Sở Du lịch; Hiệp 

hội du lịch, Hội lữ hành TP. 

Hồ Chí Minh. 

1 2 3 4 5 

1.3 Rào cản về nguồn lực tham gia 

liên kết (tài chính, con người, 

thời gian). 

1 2 3 4 5 

1.4 Rào cản về chi phí tham gia 

liên kết (chi phí trao đổi thông 

1 2 3 4 5 



 

 

tin, thương lượng, chi phí 

giám sát/tăng cường thực thi 

và chi phí hoạt động của bộ 

máy). 

2. Nguyên nhân vì sao các doanh nghiệp du lịch chưa tham gia hoạt động liên 

kết  

2.1 Tránh bị lộ/chia sẻ thông tin 

khách hàng, thị trường. 

1 2 3 4 5 

2.2 Tránh các rắc rối, phức tạp khi 

liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.3 Chủ động kinh doanh . 1 2 3 4 5 

2.4 Thiếu vốn đầu tư. 1 2 3 4 5 

2.5 Chưa có tổ chức/cơ quan/hiệp 

hội đứng ra làm cầu nối cho 

hoạt động liên kết doanh 

nghiệp. 

1 2 3 4 5 

2.6 Chưa có các cơ chế để tạo điều 

kiện cho liên kết các doanh 

nghiệp. 

1 2 3 4 5 

2.7 Các hợp đồng kinh tế chưa 

thống nhất, nhiều quan điểm 

khác nhau giữa các bên tham 

gia liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.8 Chưa có chế tài giữa các 

doanh nghiệp khi tham gia liên 

kết. 

1 2 3 4 5 

2.9 Chưa có đủ niềm tin với các 

doanh nghiệp khi tham gia liên 

kết. 

1 2 3 4 5 



 

 

2.10 Các doanh nghiệp khi tham 

gia liên kết chưa đảm bảo 

đúng các cam kết đã thỏa 

thuận. 

1 2 3 4 5 

3. Nội dung hoạt động của các doanh nghiệp du lịch đang liên kết hiện nay 

3.1 Liên kết phát triển sản 

phẩm/dịch vụ. 

1 2 3 4 5 

3.2 Liên kết tiếp thị và quảng cáo. 1 2 3 4 5 

3.3 Liên kết để cung ứng các dịch 

vụ liên quan (lưu trú, vận 

chuyển, ăn uống). 

1 2 3 4 5 

3.4 Liên kết đào tạo nguồn nhân 

lực. 

1 2 3 4 5 

3.5 Liên kết mạng lưới. 1 2 3 4 5 

Phần 4: Thông tin chung về Quý vị 

Quý vị vui lòng chọn câu trả lời bằng cách đánh dấu X vào ô tương ứng với 

lựa chọn của mình  

Giới tính Nam Nữ Khác  

Độ tuổi thuộc nhóm Dưới 30 tuổi Từ 30 đến 

dưới 40 tuổi 

Từ 40 đến 

dưới 50 tuổi 

Từ 50 tuổi 

 trở lên  

Trình độ chuyên 

môn  

Trung cấp  Cao đẳng Đại học Sau đại học 

 

Xin trân trọng cảm ơn câu trả lời của Quý vị! 

Quý vị có ý kiến góp ý, xin vui lòng liên hệ theo địa chỉ:  

Chu Khánh Linh – Nghiên cứu sinh Khoa Du lịch học 

Trường ĐH KHXH&NV, ĐH Quốc Gia Hà Nội 

Điện thoại: 0902.855.977; Email: chulinh219@gmail.com 

mailto:chulinh219@gmail.com


 

 

PHỤ LỤC 3: KẾT QUẢ KHẢO SÁT ĐỊNH LƯỢNG SƠ BỘ 

1/ Khai thác nguồn lực 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,899 5 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

KTNL1 3,81 0,995 150 

KTNL2 3,05 1,560 150 

KTNL3 3,89 1,014 150 

KTNL4 3,89 1,007 150 

KTNL5 3,88 1,029 150 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

KTNL1 14,70 15,406 0,877 0,854 

KTNL2 15,46 15,055 0,475 0,971 

KTNL3 14,62 15,217 0,885 0,852 

KTNL4 14,62 15,271 0,884 0,852 

KTNL5 14,63 15,309 0,854 0,857 

 



 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

18,51 23,245 4,821 5 

 

2/ Xây dựng lòng tin 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,921 5 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

XDLT1 3,82 1,024 150 

XDLT2 3,86 1,049 150 

XDLT3 3,91 1,068 150 

XDLT4 3,89 1,069 150 

XDLT5 3,35 1,489 150 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

XDLT1 15,02 16,583 0,910 0,883 

XDLT2 14,98 16,275 0,927 0,879 

XDLT3 14,93 16,203 0,917 0,880 



 

 

XDLT4 14,95 16,319 0,898 0,884 

XDLT5 15,49 16,936 0,495 0,984 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

18,84 25,223 5,022 5 

 

3/ Sự công bằng 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,937 5 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

SCB1 4,17 0,584 150 

SCB2 4,21 0,571 150 

SCB3 4,14 0,613 150 

SCB4 4,17 0,595 150 

SCB5 4,13 0,605 150 

 

Item-Total Statistics 



 

 

 

Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if 

Item 

Deleted 

SCB1 16,64 4,715 0,783 0,931 

SCB2 16,60 4,805 0,763 0,934 

SCB3 16,67 4,398 0,882 0,912 

SCB4 16,64 4,474 0,879 0,913 

SCB5 16,68 4,501 0,847 0,919 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

20,81 7,043 2,654 5 

 

4/ Chia sẻ rủi ro 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,762 5 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

CSRR1 4,00 0,890 150 

CSRR2 3,99 0,894 150 



 

 

CSRR3 4,01 0,952 150 

CSRR4 3,71 1,189 150 

CSRR5 3,77 1,195 150 

Item-Total Statistics 

 

Scale Meaif 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

CSRR1 15,48 9,741 0,565 0,711 

CSRR2 15,49 9,567 0,598 0,701 

CSRR3 15,47 9,191 0,620 0,690 

CSRR4 15,77 8,959 0,464 0,749 

CSRR5 15,71 8,904 0,469 0,748 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

19,48 13,674 3,698 5 

 

5/ Chia sẻ lợi ích 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,896 5 

Item Statistics 



 

 

 Mean Std. Deviation N 

CSLI1 4,13 0,522 150 

CSLI2 4,09 0,535 150 

CSLI3 4,17 0,488 150 

CSLI4 4,17 0,469 150 

CSLI5 4,14 0,544 150 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

CSLI1 16,57 3,038 0,731 0,877 

CSLI2 16,61 2,978 0,745 0,874 

CSLI3 16,53 3,029 0,808 0,860 

CSLI4 16,53 3,136 0,772 0,869 

CSLI5 16,56 3,053 0,680 0,889 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

20,70 4,641 2,154 5 

 

6/ Chia sẻ thông tin 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 



 

 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,878 6 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

CSTT1 3,88 1,055 150 

CSTT2 3,78 1,117 150 

CSTT3 3,82 1,106 150 

CSTT4 3,82 1,093 150 

CSTT5 3,84 1,112 150 

CSTT6 3,87 1,082 150 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

CSTT1 19,13 18,814 0,751 0,847 

CSTT2 19,23 19,254 0,643 0,864 

CSTT3 19,19 19,070 0,674 0,859 

CSTT4 19,19 19,446 0,639 0,865 

CSTT5 19,17 18,909 0,689 0,857 

CSTT6 19,14 18,913 0,714 0,853 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

23,01 26,805 5,177 6 

 

7/ Chính sách thể chế 

Case Processing Summary 

 N % 



 

 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,831 9 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

CSTC1 3,09 1,461 150 

CSTC2 2,83 1,549 150 

CSTC3 3,58 1,166 150 

CSTC4 3,66 1,152 150 

CSTC5 3,65 1,147 150 

CSTC6 3,59 1,182 150 

CSTC7 3,54 1,179 150 

CSTC8 3,65 1,159 150 

CSTC9 3,72 1,081 150 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

CSTC1 28,22 43,220 0,398 0,833 

CSTC2 28,48 42,909 0,379 0,838 

CSTC3 27,73 42,925 0,571 0,811 

CSTC4 27,65 42,874 0,584 0,809 



 

 

CSTC5 27,65 43,288 0,557 0,812 

CSTC6 27,71 42,018 0,626 0,805 

CSTC7 27,77 42,932 0,562 0,812 

CSTC8 27,66 42,481 0,607 0,807 

CSTC9 27,59 42,231 0,683 0,800 

Scale Statistics 

Mean 

Varianc

e 

Std. 

Deviation 

N of 

Items 

31,31 53,006 7,281 9 

 

8/ Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,879 6 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

TCXH1 3,48 1,168 150 

TCXH2 3,42 1,271 150 

TCXH3 3,45 1,288 150 

TCXH4 3,43 1,297 150 

TCXH5 3,43 1,292 150 

TCXH6 3,56 1,223 150 



 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

TCXH1 17,28 25,747 0,700 0,856 

TCXH2 17,34 25,649 0,634 0,866 

TCXH3 17,31 25,062 0,675 0,860 

TCXH4 17,33 25,002 0,673 0,860 

TCXH5 17,33 24,962 0,681 0,859 

TCXH6 17,20 24,738 0,755 0,846 

Scale Statistics 

Mean Variance 

Std. 

Deviation N of Items 

20,76 35,419 5,951 6 

 

9/ Hoạt động liên kết 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 150 100,0 

Excludeda 0 0,0 

Total 150 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

0,860 5 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

HDLK1 3,78 0,947 150 



 

 

HDLK2 3,72 0,991 150 

HDLK3 3,38 1,021 150 

HDLK4 3,53 1,014 150 

HDLK5 3,43 1,019 150 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

HDLK1 14,07 10,801 0,692 0,828 

HDLK2 14,13 10,756 0,658 0,836 

HDLK3 14,47 10,425 0,689 0,828 

HDLK4 14,31 10,378 0,704 0,824 

HDLK5 14,41 10,660 0,648 0,839 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

17, 85 16,010 4,001 5 

 

PHÂN TÍCH NHÂN TỐ KHÁM PHÁ LẦN 1 

Phép rút trích nhân tố là Promax 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 0,820 

Bartlett's Test of 

Sphericity 

Approx. Chi-Square 7468,476 

df 1275 

Sig. 0,000 

 

Communalities 

 Initial Extraction 

KTNL1 1,000 0,891 

KTNL2 1,000 0,852 



 

 

KTNL3 1,000 0,881 

KTNL4 1,000 0,897 

KTNL5 1,000 0,860 

XDLT1 1,000 0,904 

XDLT2 1,000 0,907 

XDLT3 1,000 0,915 

XDLT4 1,000 0,912 

XDLT5 1,000 0,882 

SCB1 1,000 0,745 

SCB2 1,000 0,707 

SCB3 1,000 0,855 

SCB4 1,000 0,865 

SCB5 1,000 0,836 

CSRR1 1,000 0,926 

CSRR2 1,000 0,943 

CSRR3 1,000 0,889 

CSRR4 1,000 0,838 

CSRR5 1,000 0,873 

CSLI1 1,000 0,744 

CSLI2 1,000 0,734 

CSLI3 1,000 0,797 

CSLI4 1,000 0,761 

CSLI5 1,000 0,658 

CSTT1 1,000 0,715 

CSTT2 1,000 0,562 

CSTT3 1,000 0,604 

CSTT4 1,000 0,577 

CSTT5 1,000 0,620 

CSTT6 1,000 0,658 



 

 

CSTC1 1,000 0,764 

CSTC2 1,000 0,745 

CSTC3 1,000 0,566 

CSTC4 1,000 0,563 

CSTC5 1,000 0,518 

CSTC6 1,000 0,595 

CSTC7 1,000 0,488 

CSTC8 1,000 0,587 

CSTC9 1,000 0,653 

TCXH3 1,000 0,584 

TCXH4 1,000 0,596 

TCXH5 1,000 0,611 

TCXH6 1,000 0,699 

HDLK1 1,000 0,686 

HDLK2 1,000 0,652 

HDLK3 1,000 0,656 

HDLK4 1,000 0,674 

HDLK5 1,000 0,617 

TCXH1 1,000 0,653 

TCXH2 1,000 0,566 

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

 

 

Total Variance Explained 

Comp

onent 

Initial Eigenvalues 

Extraction Sums of Squared 

Loadings 

Rotation Sums 

of Squared 

Loadingsa 

Total 

% of 

Variance 

Cumulat

ive % Total 

% of 

Variance 

Cumul

ative % Total 



 

 

1 9,657 18,936 18,936 9,657 18,936 18,936 8,678 

2 7,393 14,496 33,432 7,393 14,496 33,432 6,400 

3 5,903 11,574 45,007 5,903 11,574 45,007 5,772 

4 4,223 8,280 53,287 4,223 8,280 53,287 5,016 

5 2,908 5,701 58,988 2,908 5,701 58,988 5,194 

6 2,666 5,227 64,215 2,666 5,227 64,215 4,799 

7 2,450 4,804 69,019 2,450 4,804 69,019 3,951 

8 2,081 4,081 73,100 2,081 4,081 73,100 4,141 

9 0,853 1,672 74,772     

10 0,829 1,626 76,397     

11 0,771 1,512 77,909     

12 0,709 1390 79,299     

13 0,682 1,338 80,637     

14 0,649 1,273 81,910     

15 0,630 1,235 83,146     

16 0,598 1,172 84,318     

17 0,587 1,152 85,470     

18 0,543 1,065 86,534     

19 0,465 0,911 87,446     

20 0,447 0,877 88,323     

21 0,445 0,872 89,195     

22 0,418 0,820 90,015     

23 0,397 0,779 90,793     

24 0,384 0,754 91,547     

25 0,364 0,714 92,261     

26 0,346 0,678 92,939     

27 0,339 0,664 93,603     

28 0,311 0,610 94,213     

29 0,306 0,600 94,813     



 

 

30 0,284 0,557 95,369     

31 0,262 0,513 95,882     

32 0,246 0,482 96,364     

33 0,226 0,444 96,808     

34 0,199 0,391 97,199     

35 0,188 0,369 97,568     

36 0,172 0,336 97,904     

37 0,159 0,313 98,217     

38 0,148 0,289 98,506     

39 0,126 0,247 98,753     

40 0,108 0,212 98,965     

41 0,082 0,162 99,127     

42 0,076 0,149 99,276     

43 0,070 0,137 99,414     

44 0,064 0,126 99,540     

45 0,060 0,118 99,658     

46 0,050 0,098 99,756     

47 0,037 0,073 99,829     

48 0,028 0,055 99,885     

49 0,025 0,048 99,933     

50 0,020 0,039 99,972     

51 0,014 0,028 100,000     

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. When components are correlated, sums of squared loadings cannot be added to 

obtain a total variance. 

 

Component Matrixa 

 

Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 



 

 

XDLT2 0,802        

XDLT3 0,781        

XDLT4 0,778        

XDLT1 0,771        

KTNL1 0,711 -0,507       

KTNL3 0,706 -0,517       

KTNL4 0,681 -0,548       

KTNL5 0,673 -0,534       

SCB5 0,648        

XDLT5 0,640     0,506   

SCB3 0,624        

KTNL2 0,604      0,507  

SCB4 0,602        

CSTC2 0,561        

SCB2 0,559        

SCB1 0,543        

CSLI5         

CSLI2         

TCXH4  0,570       

TCXH6  0,563       

TCXH5  0,557       

TCXH3  0,555       

TCXH1  0,552       

TCXH2  0,551       

CSTC9  0,527       

CSTC8  0,516       

CSRR5         

CSRR4         

CSTC6         



 

 

CSTC7         

CSTC5         

CSTC1   0,632      

CSTT1   -0,518      

CSTT4   -0,511      

CSTT6         

CSTT5         

CSTC3         

CSTT3         

CSTT2         

CSTC4         

HDLK5    0,620     

HDLK3    0,579     

HDLK1    0,520 0,585    

HDLK4    0,555 0,576    

HDLK2     0,572    

CSRR2      0,550   

CSRR1      0,514   

CSRR3         

CSLI1         

CSLI3         

CSLI4         

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. 8 components extracted. 

 

Pattern Matrixa 

 

Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 

KTNL4 0,990        



 

 

KTNL3 0,974        

KTNL1 0,973        

KTNL5 0,963        

XDLT1 0,957        

XDLT3 0,956        

XDLT4 0,952        

XDLT2 0,950        

XDLT5         

KTNL2         

CSTC2         

CSTT6  0,842       

CSTT1  0,823       

CSTT2  0,800       

CSTT5  0,798       

CSTT3  0,789       

CSTT4  0,767       

CSRR4  0,690       

CSRR5  0,688 0,506      

TCXH6   0,841      

TCXH1   0,782      

TCXH5   0,769      

TCXH4   0,734      

TCXH3   0,729      

TCXH2   0,705      

CSTC1         

CSTC6    0,748     

CSTC9    0,727     

CSTC4    0,726     

CSTC8    0,716     



 

 

CSTC5    0,691     

CSTC3    0,668     

CSTC7    0,665     

SCB4     0,885    

SCB3     0,877    

SCB1     0,820    

SCB5     0,803    

SCB2     0,709    

CSLI3      0,878   

CSLI2      0,848   

CSLI4      0,836   

CSLI1      0,774   

CSLI5      0,751   

HDLK1       0,837  

HDLK4       0,820  

HDLK2       0,814  

HDLK3       0,777  

HDLK5       0,765  

CSRR2        0,986 

CSRR1        0,981 

CSRR3        0,936 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Promax with Kaiser Normalization. 

a. Rotation converged in 7 iterations. 

Structure Matrix 

 

Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 

XDLT2 0,936        

KTNL1 0,931        



 

 

XDLT3 0,930        

XDLT1 0,929        

KTNL3 0,923        

XDLT4 0,922        

KTNL4 0,919        

KTNL5 0,906        

XDLT5 0,611 0,598      0,582 

KTNL2 0,603       0,516 

CSRR5  0,809 0,564      

CSRR4  0,796 0,544      

CSTT1  0,795       

CSTT6  0,778       

CSTT5  0,755       

CSTT3  0,730       

CSTT2  0,708       

CSTT4  0,700       

TCXH6   0,808      

TCXH1   0,773      

TCXH3   0,729      

TCXH5   0,729      

TCXH4   0,716      

TCXH2   0,712      

CSTC1 0,554  0,597      

CSTC2 0,553  0,556      

CSTC9    0,786     

CSTC6    0,755     

CSTC8    0,745     

CSTC4    0,742     

CSTC3    0,712     



 

 

CSTC5    0,697     

CSTC7    0,691     

SCB4     0,906    

SCB3     0,895    

SCB5     0,871    

SCB1     0,831    

SCB2     0,791    

CSLI3      0,889   

CSLI4      0,854   

CSLI2      0,833   

CSLI1      0,822   

CSLI5      0,782   

HDLK1       0,822  

HDLK2       0,798  

HDLK4       0,785  

HDLK3       0,769  

HDLK5       0,734  

CSRR2        0,944 

CSRR1        0,925 

CSRR3        0,914 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Promax with Kaiser Normalization. 

 

Component Correlation Matrix 

Component 1 2 3 4 5 6 7 8 

1 1,000 0,210 0,115 -0,006 0,093 0,040 0,208 0,183 

2 0,210 1,000 0,223 -0,006 0,204 0,167 -0,002 0,284 

3 0,115 0,223 1,000 0,348 0,002 0,159 0,110 0,068 

4 -0,006 -0,006 0,348 1,000 0,026 0,094 0,074 -0,063 



 

 

5 0,093 0,204 0,002 0,026 1,000 0,380 0,070 0,162 

6 0,040 0,167 0,159 0,094 0,380 1,000 0,093 0,195 

7 0,208 -0,002 0,110 0,074 0,070 0,093 1,000 0,105 

8 0,183 0,284 0,068 -0,063 0,162 0,195 0,105 1,000 

Extraction Method: Principal Component Analysis.   

 Rotation Method: Promax with Kaiser Normalization. 

Phân tích EFA lần 2 bằng phép rút trích PROMAX 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 0,826 

Bartlett's Test of 

Sphericity 

Approx. Chi-Square 6082,022 

df 990 

Sig. 0,000 

 

Communalities 

 Initial Extraction 

KTNL1 1,000 0,891 

KTNL3 1,000 0,878 

KTNL4 1,000 0,898 

KTNL5 1,000 0,867 

XDLT1 1,000 0,915 

XDLT2 1,000 0,920 

XDLT3 1,000 0,926 

XDLT4 1,000 0,919 

SCB1 1,000 0,752 

SCB2 1,000 0,732 

SCB3 1,000 0,872 

SCB4 1,000 0,863 

SCB5 1,000 0,830 

CSRR1 1,000 0,928 



 

 

CSRR2 1,000 0,947 

CSRR3 1,000 0,906 

CSLI1 1,000 0,745 

CSLI2 1,000 0,743 

CSLI3 1,000 0,813 

CSLI4 1,000 0,759 

CSLI5 1,000 0,656 

CSTT1 1,000 0,711 

CSTT2 1,000 0,602 

CSTT3 1,000 0,619 

CSTT4 1,000 0,570 

CSTT5 1,000 0,638 

CSTT6 1,000 0,693 

CSTC3 1,000 0,600 

CSTC4 1,000 0,582 

CSTC5 1,000 0,513 

CSTC6 1,000 0,610 

CSTC7 1,000 0,498 

CSTC8 1,000 0,594 

CSTC9 1,000 0,636 

TCXH3 1,000 0,607 

TCXH4 1,000 0,605 

TCXH5 1,000 0,632 

TCXH6 1,000 0,733 

HDLK1 1,000 0,685 

HDLK2 1,000 0,636 

HDLK3 1,000 0,678 

HDLK4 1,000 0,693 

HDLK5 1,000 0,628 



 

 

TCXH1 1,000 0,661 

TCXH2 1,000 0,567 

Extraction Method: Principal Component 

Analysis. 

Total Variance Explained 

Comp

onent 

Initial Eigenvalues 

Extraction Sums of Squared 

Loadings 

Rotation 

Sums of 

Squared 

Loadingsa 

Total 

% of 

Variance 

Cumulati

ve % Total 

% of 

Variance 

Cumulati

ve % Total 

1 8,426 18,726 18,726 8,426 18,726 18,726 7,664 

2 6,925 15,389 34,114 6,925 15,389 34,114 5,053 

3 5,261 11,692 45,806 5,261 11,692 45,806 6,051 

4 3,787 8,415 54,221 3,787 8,415 54,221 4,617 

5 2,683 5,962 60,183 2,683 5,962 60,183 5,205 

6 2,225 4,945 65,128 2,225 4,945 65,128 5,043 

7 1,901 4,223 69,352 1,901 4,223 69,352 3,572 

8 1,541 3,424 72,776 1,541 3,424 72,776 3,502 

9 0,840 1,866 74,642     

10 0,797 1,772 76,414     

11 0,706 1,570 77,984     

12 0,678 1,508 79,491     

13 0,664 1,476 80,967     

14 0,634 1,410 82,377     

15 0,599 1,332 83,709     

16 0,577 1,282 84,991     

17 0,538 1,196 86,187     

18 0,527 1,171 87,358     



 

 

19 0,447 0,993 88,351     

20 0,439 0,976 89,327     

21 0,416 0,924 90,251     

22 0,401 0,890 91,141     

23 0,374 0,831 91,972     

24 0,351 0,779 92,751     

25 0,346 0,770 93,521     

26 0,334 0,743 94,264     

27 0,305 0,679 94,943     

28 0,285 0,633 95,576     

29 0,257 0,570 96,146     

30 0,249 0,552 96,698     

31 0,228 0,506 97,205     

32 0,199 0,442 97,647     

33 0,173 0,383 98,030     

34 0,163 0,361 98,391     

35 0,131 0,292 98,683     

36 0,113 0,251 98,934     

37 0,098 0,218 99,152     

38 0,081 0,179 99,331     

39 0,071 0,157 99,488     

40 0,064 0,143 99,631     

41 0,055 0,123 99,754     

42 0,038 0,085 99,839     

43 0,028 0,063 99,902     

44 0,024 0,053 99,954     

45 0,021 0,046 100,000     

Extraction Method: Principal Component Analysis. 



 

 

a. When components are correlated, sums of squared loadings cannot be added to 

obtain a total variance. 

Component Matrixa 

 

Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 

XDLT2 0,859        

XDLT4 0,854        

XDLT3 0,848        

XDLT1 0,840        

KTNL3 0,761        

KTNL1 0,758        

KTNL4 0,753        

KTNL5 0,740        

SCB5 0,642        

SCB3 0,632        

SCB4 0,611        

SCB2 0,565        

SCB1 0,544        

CSTC9  0,594       

TCXH2  0,553       

TCXH6  0,549       

TCXH3  0,546       

TCXH5  0,544       

CSTC8  0,537       

TCXH4  0,537       

TCXH1  0,511       

CSLI4  0,503       

CSTC6  0,502       

CSLI3         



 

 

CSLI5         

CSTC3         

CSLI1         

CSTC7         

CSTC5         

CSTC4         

CSTT6         

CSTT4         

CSTT1         

CSTT5         

HDLK5    0,691     

HDLK3    0,673     

HDLK4    0,659     

HDLK1    0,596     

HDLK2    0,573     

CSTT3         

CSTT2         

CSRR1     -0,538    

CSRR2     -0,507    

CSRR3         

CSLI2         

Extraction Method: Principal Component Analysis. 

a. 8 components extracted. 

Pattern Matrixa 

 

Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 

KTNL1 0,972        

KTNL3 0,952        

KTNL4 0,950        



 

 

XDLT2 0,940        

KTNL5 0,939        

XDLT1 0,935        

XDLT3 0,930        

XDLT4 0,911        

CSTC6  0,771       

CSTC4  0,769       

CSTC8  0,735       

CSTC3  0,726       

CSTC9  0,710       

CSTC7  0,704       

CSTC5  0,694       

SCB3   0,942      

SCB4   0,937      

SCB1   0,874      

SCB5   0,843      

SCB2   0,786      

CSTT6    0,849     

CSTT2    0,807     

CSTT5    0,786     

CSTT1    0,763     

CSTT3    0,754     

CSTT4    0,703     

TCXH6     0,883    

TCXH1     0,801    

TCXH5     0,771    

TCXH3     0,750    

TCXH4     0,725    

TCXH2     0,691    



 

 

CSLI3      0,919   

CSLI2      0,869   

CSLI4      0,849   

CSLI1      0,782   

CSLI5      0,758   

HDLK1       0,838  

HDLK4       0,820  

HDLK2       0,791  

HDLK3       0,783  

HDLK5       0,751  

CSRR2        0,974 

CSRR1        0,959 

CSRR3        0,928 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Promax with Kaiser Normalization. 

a. Rotation converged in 7 iterations. 

 

Structure Matrix 

 

Component 

1 2 3 4 5 6 7 8 

XDLT3 0,956        

XDLT2 0,953        

XDLT1 0,953        

XDLT4 0,951        

KTNL4 0,941        

KTNL1 0,935        

KTNL3 0,933        

KTNL5 0,926        

CSTC9  0,781       



 

 

CSTC6  0,767       

CSTC4  0,754       

CSTC8  0,752       

CSTC3  0,731       

CSTC7  0,704       

CSTC5  0,703       

SCB3   0,931      

SCB4   0,926      

SCB5   0,903      

SCB1   0,858      

SCB2   0,832      

CSTT1    0,827     

CSTT6    0,816     

CSTT5    0,794     

CSTT3    0,776     

CSTT2    0,758     

CSTT4    0,742     

TCXH6     0,850    

TCXH1     0,805    

TCXH5     0,788    

TCXH3     0,772    

TCXH4     0,770    

TCXH2     0,736    

CSLI3      0,888   

CSLI4      0,859   

CSLI2      0,845   

CSLI1      0,825   

CSLI5      0,791   

HDLK4       0,819  



 

 

HDLK1       0,818  

HDLK3       0,802  

HDLK2       0,787  

HDLK5       0,773  

CSRR2        0,970 

CSRR1        0,961 

CSRR3        0,946 

Extraction Method: Principal Component Analysis.  

 Rotation Method: Promax with Kaiser Normalization. 

Component Correlation Matrix 

Component 1 2 3 4 5 6 7 8 

1 1.000 -0,064 0,267 -0,004 -0,160 0,089 0,077 -0,022 

2 -0,064 1,000 0,132 0,030 0,473 0,132 -0,061 -0,088 

3 0,267 0,132 1,000 0,305 0,081 0,402 0,176 0,259 

4 -0,004 0,030 0,305 1,000 -0,122 0,232 -0,109 0,099 

5 -0,160 0,473 0,081 -0,122 1,000 0,193 -0,034 -0,102 

6 0,089 0,132 0,402 0,232 0,193 1,000 0,108 0,255 

7 0,077 -0,061 0,176 -0,109 -0,034 0,108 1,000 0,056 

8 -0,022 -0,088 0,259 0,099 -0,102 0,255 0,056 1,000 

Extraction Method: Principal Component Analysis.   

 Rotation Method: Promax with Kaiser Normalization. 

 

 

 



 

 

PHỤ LỤC 4. PHIẾU KHẢO SÁT ĐỊNH LƯỢNG CHÍNH THỨC 

(Phiếu dành cho các doanh nghiệp lữ hành) 

Kính chào: Quý vị 

Tôi là Chu Khánh Linh – hiện đang là nghiên cứu sinh khóa 3 của Trường 

Đại học Khoa học Xã hội và Nhân văn, Đại học Quốc gia Hà Nội. Hiện tôi đang 

thực hiện luận án Tiến sĩ: “Nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh ”.  

Tác giả rất mong quý vị dành thời gian điền vào bảng khảo sát này. Ý kiến 

đóng góp của doanh nghiệp có giá trị và ý nghĩa đối với kết quả nghiên cứu của 

luận án và giúp tác giả có những đánh giá khách quan về mức độ ảnh hưởng của các 

yếu tố đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí 

Minh. Từ đó, đề xuất kiến nghị, hàm ý chính sách nhằm nâng cao hiệu quả liên kết 

giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh trong thời gian tới. 

Tôi rất mong Quý vị vui lòng dành một ít thời gian trả lời các câu hỏi dưới 

đây. Tất cả các ý kiến, nhận định của Quý vị đều có giá trị cho đề tài nghiên cứu. 

Tôi xin cam đoan bảo mật và chịu trách nhiệm về các thông tin nhận được. Kết quả 

từ phiếu khảo sát chỉ được sử dụng cho mục đích nghiên cứu của đề tài. 

Trân trọng cảm ơn Quý vị! 

Phần 1. Thông tin chung về doanh nghiệp 

Quý vị vui lòng chọn câu trả lời bằng cách đánh dấu X vào ô tương ứng với 

lựa chọn của mình  

Loại hình doanh 

nghiệp của Quý vị 

Doanh 

nghiệp nhà 

nước 

Doanh 

nghiệp tư 

nhân 

Công ty trách 

nhiệm hữu hạn 

Công ty  

cổ phần 

Thời gian thành lập 

doanh nghiệp của 

Quý vị 

Dưới 5 năm Từ 5 năm 

đến dưới 10 

năm 

Từ 10 năm đến 

dưới 15 năm 

Từ 15 năm 

trở lên 

Quy mô của doanh 

nghiệp của Quý vị 

Dưới 10 

người 

Từ 10 đến 

dưới 20 

Từ 20 đến 30 

người 

Trên 30 

người 



 

 

đang làm người 

Quý vị cho biết 

chức danh cá nhân 

Giám đốc 

 

Phó Giám 

đốc 

Trưởng các 

phòng ban 

Khác……

…… 

Thời gian Quý vị 

làm việc tại doanh 

nghiệp 

Dưới 5 năm Từ 5-10 

năm 

Trên 10 năm Khác……

…… 

Số năm doanh 

nghiệp đã tham gia 

liên kết doanh 

nghiệp 

Dưới 5 năm Từ 5-10 

năm 

Trên 10 năm Khác……

…… 

Phần 2. Quý vị vui lòng cho biết mức độ đồng ý của mình về “Các yếu tố ảnh 

hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch” thể hiện qua các 

thang đo/ biến độc lập theo bảng dưới đây 

Quý vị vui lòng khoanh tròn con số tương ứng với lựa chọn của mình (1-

Hoàn toàn không đồng ý; 2-Không đồng ý; 3-Trung lập; 4-Đồng ý; 5-Rất đồng ý) 

1. Khai thác nguồn lực  

1.1 Nguồn lực tài chính, nguồn 

nhân lực, nguồn lực cơ sở 

vật chất, trang thiết bị, công 

nghệ thông tin. 

1 2 3 4 5 

1.2 Kinh nghiệm của doanh 

nghiệp trong hoạt động liên 

kết sản phẩm. 

1 2 3 4 5 

1.3 Kinh nghiệm của doanh 

nghiệp trong hoạt động liên 

kết thị trường. 

1 2 3 4 5 

1.4 Kinh nghiệm của doanh 

nghiệp trong hoạt động liên 

kết nhân lực. 

1 2 3 4 5 



 

 

1.5 Người/Nhóm đại diện liên 

kết có năng lực chuyên 

môn, có đạo đức, tính chính 

trực. 

1 2 3 4 5 

1.6 Người/Nhóm đại diện liên 

kết tạo sự tin cậy, yên tâm 

trong quá trình liên kết. 

1 2 3 4 5 

1.7 Thực hiện đúng những cam 

kết và các hợp đồng đã đề 

ra. 

1 2 3 4 5 

1.8 Tạo sự đồng thuận thông 

qua mục tiêu chung trong 

phát triển sản phẩm/dịch vụ 

để tạo sự đồng thuận. 

1 2 3 4 5 

2. Duy trì sự công bằng 

2.1 Đảm bảo sự công bằng 

trong việc phân chia lợi ích 

giữa các doanh nghiệp khi 

tham gia liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.2 Xây dựng quy tắc ràng buộc 

trong hợp đồng liên kết bao 

gồm: trách nhiệm và quyền 

lợi giữa hai bên liên kết; 

cần thể hiện rõ thời gian, số 

lượng sản phẩm, chất lượng 

sản phẩm, giá cả, phương 

thức giao nhận và toán, xử 

lý rủi ro và tranh chấp. 

1 2 3 4 5 

2.3 Đối xử bình đẳng với các 1 2 3 4 5 



 

 

thành viên khi tham gia liên 

kết. 

2.4 Đảm bảo các cam kết/thỏa 

thuận được thực thi trên 

thực tế. 

1 2 3 4 5 

2.5  Đảm bảo các cam kết/thỏa 

thuận được rà soát, kiểm tra 

theo định kỳ. 

1 2 3 4 5 

3. Chia sẻ rủi ro 

3.1 Sẵn sàng chấp nhận rủi ro 

trong quá trình liên kết. 

1 2 3 4 5 

3.2 Sẵn sàng chia sẻ khó khăn 

trong quá trình liên kết. 

1 2 3 4 5 

3.3 Sẵn sàng chia sẻ rủi ro để 

cùng hài hòa lợi ích trong 

quá trình liên kết. 

1 2 3 4 5 

4. Chia sẻ lợi ích kinh doanh  

4.1 Các doanh nghiệp chia sẻ 

về đào tạo, thông tin về giá 

cả, dịch vụ.. trong quá trình 

liên kết. 

1 2 3 4 5 

4.2 Các doanh nghiệp chia sẻ 

mục tiêu, chiến lược, thẳng 

thắn, trung thực, công bằng. 

1 2 3 4 5 

4.3 Các doanh nghiệp phân chia 

lợi nhuận hài hòa để liên kết 

bền vững. 

1 2 3 4 5 

4.4 Các doanh nghiệp phân bổ 

thiệt hại, các tính toán về 

1 2 3 4 5 



 

 

chi phí, giá cả trên cơ sở 

những đóng góp của các 

bên tham gia liên kết. 

4.5 Các doanh nghiệp chia sẻ 

kế hoạch đầu tư, thường 

xuyên giới thiệu sản phẩm 

dịch vụ du lịch mới cho 

nhau. 

1 2 3 4 5 

5. Chia sẻ thông tin 

5.1 Chia sẻ thông tin liên quan 

đến sản phẩm, quy trình 

cung cấp dịch vụ. 

1 2 3 4 5 

5.2 Chia sẻ thông tin về: sự 

thay đổi của môi trường 

kinh doanh, dự báo, lập kế 

hoạch, khách hàng và đối 

thủ cạnh tranh. 

1 2 3 4 5 

5.3 Đảm bảo thông tin chia sẻ 

chính xác. 

1 2 3 4 5 

5.4 Đảm bảo thông tin chia sẻ 

kịp thời. 

1 2 3 4 5 

5.5 Đảm bảo thông tin chia sẻ 

bảo mật. 

1 2 3 4 5 

5.6 Đảm bảo thông tin chia sẻ 

mang tính hệ thống. 

1 2 3 4 5 

6. Hệ thống chính sách, thể chế 

6.1 Nhà nước có vai trò thực 

hiện truyền thông để nâng 

cao nhận thức, hiểu biết và 

1 2 3 4 5 



 

 

tạo ra sự đồng thuận, ủng 

hộ của các bên khi tham gia 

liên kết. 

6.2 Nhà nước có vai trò trong 

việc thúc đẩy liên kết giữa 

các doanh nghiệp thông qua 

các Hiệp hội du lịch; Hiệp 

hội lữ hành; Hiệp hội khách 

sạn... 

1 2 3 4 5 

6.3 Nhà nước có chính sách 

khuyến khích nghiên cứu và 

phát triển sản phẩm đổi 

mới, sáng tạo. 

1 2 3 4 5 

6.4 Nhà nước có chính sách hỗ 

trợ đào tạo chuyên môn 

nghiệp vụ cho các doanh 

nghiệp khi tham gia liên 

kết. 

1 2 3 4 5 

6.5 Nhà nước đóng vai trò là 

trung gian trong các cuộc 

đàm phán (Cử đại diện điều 

phối; Nâng cao nhận thức 

của các doanh nghiệp về lợi 

ích của hoạt động liên kết). 

1 2 3 4 5 

6.6 Nhà nước hỗ trợ kiểm định 

nhà cung cấp. 

1 2 3 4 5 

6.7 Nhà nước tài trợ tổ chức 

triển lãm, hội chợ và hội 

nghị cho các doanh nghiệp. 

1 2 3 4 5 



 

 

7. Vai trò của tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch 

7.1 Thiết lập mối quan hệ giữa 

các doanh nghiệp du lịch 

với nhau. 

1 2 3 4 5 

7.2 Chia sẻ nguồn thông tin về 

sản phẩm/thị trường/nguồn 

nhân lực… 

1 2 3 4 5 

7.3 Hỗ trợ quảng bá, giới thiệu 

sản phẩm. 

1 2 3 4 5 

7.4 Hỗ trợ tổ chức các khóa đào 

tạo nhân sự. 

1 2 3 4 5 

7.5 Định hướng chiến lược phát 

triển cho các doanh nghiệp 

du lịch khi tham gia liên 

kết. 

1 2 3 4 5 

7.6 Tổ chức các hoạt động 

chung: nghiên cứu thị 

trường, xây dựng sản phẩm, 

cung cấp thông tin về dịch 

vụ chuẩn. 

1 2 3 4 5 

 

Phần 3. Quý vị vui lòng cho biết mức độ đồng ý của mình về “Đánh giá mức độ 

cản trở liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch” và “Nguyên nhân vì sao các 

doanh nghiệp du lịch chưa tham gia hoạt động liên kết” thể hiện qua các thang 

đo theo bảng dưới đây 

Quý vị vui lòng khoanh tròn con số tương ứng với lựa chọn của mình (1-

Hoàn toàn không đồng ý; 2-Không đồng ý; 3-Trung lập; 4-Đồng ý; 5-Rất đồng ý) 

 

1. Đánh giá mức độ cản trở liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch  



 

 

1.1 Rào cản về khung pháp lý 

và chính sách liên kết. 

1 2 3 4 5 

1.2 Rào cản về vai trò điều 

phối liên kết của Sở Du 

lịch; Hiệp hội du lịch, Hội 

lữ hành TP. Hồ Chí Minh. 

1 2 3 4 5 

1.3 Rào cản về nguồn lực tham 

gia liên kết (tài chính, con 

người, thời gian). 

1 2 3 4 5 

1.4 Rào cản về chi phí tham 

gia liên kết (chi phí trao 

đổi thông tin, thương 

lượng, chi phí giám 

sát/tăng cường thực thi và 

chi phí hoạt động của bộ 

máy). 

1 2 3 4 5 

2. Nguyên nhân vì sao các doanh nghiệp du lịch chưa tham gia hoạt động liên 

kết  

2.1 Tránh bị lộ/chia sẻ thông 

tin khách hàng, thị trường. 

1 2 3 4 5 

2.2 Tránh các rắc rối, phức tạp 

khi liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.3 Chủ động kinh doanh . 1 2 3 4 5 

2.4 Thiếu vốn đầu tư. 1 2 3 4 5 

2.5 Chưa có tổ chức/cơ 

quan/hiệp hội đứng ra làm 

cầu nối cho hoạt động liên 

kết doanh nghiệp. 

1 2 3 4 5 

2.6 Chưa có các cơ chế để tạo 1 2 3 4 5 



 

 

điều kiện cho liên kết các 

doanh nghiệp. 

2.7 Các hợp đồng kinh tế chưa 

thống nhất, nhiều quan 

điểm khác nhau giữa các 

bên tham gia liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.8 Chưa có chế tài giữa các 

doanh nghiệp khi tham gia 

liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.9 Chưa có đủ niềm tin với 

các doanh nghiệp khi tham 

gia liên kết. 

1 2 3 4 5 

2.10 Các doanh nghiệp khi tham 

gia liên kết chưa đảm bảo 

đúng các cam kết đã thỏa 

thuận. 

1 2 3 4 5 

 

Phần 4: Quý vị vui lòng cho biết mức độ đồng ý của mình về “Tình hình hoạt 

động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch hiện nay” thể hiện qua các thang 

đo theo bảng dưới đây 

Quý vị vui lòng khoanh tròn con số tương ứng với lựa chọn của mình (1-

Hoàn toàn không đồng ý; 2-Không đồng ý; 3-Trung lập; 4-Đồng ý; 5-Rất đồng ý) 

1. Nội dung hoạt động của các doanh nghiệp du lịch đang liên kết hiện nay 

1.1 Liên kết phát triển sản 

phẩm/dịch vụ. 

1 2 3 4 5 

1.2 Liên kết tiếp thị và quảng 

cáo. 

1 2 3 4 5 

1.3 Liên kết để cung ứng các 

dịch vụ liên quan (lưu trú, 

1 2 3 4 5 



 

 

vận chuyển, ăn uống). 

1.4 Liên kết đào tạo nguồn 

nhân lực. 

1 2 3 4 5 

1.5 Liên kết mạng lưới. 1 2 3 4 5 

 

Phần 5: Thông tin chung về Quý vị 

Quý vị vui lòng chọn câu trả lời bằng cách đánh dấu X vào ô tương ứng với 

lựa chọn của mình  

Giới tính 

 

Nam Nữ Khác  

Độ tuổi thuộc nhóm Dưới 30 tuổi Từ 30 đến 

dưới 40 tuổi 

Từ 40 đến 

dưới 50 tuổi 

Từ 50 tuổi 

 trở lên  

Trình độ chuyên môn  Trung cấp  Cao đẳng Đại học Sau đại học 

 

Xin trân trọng cảm ơn câu trả lời của Quý vị! 

Quý vị có ý kiến góp ý, xin vui lòng liên hệ theo địa chỉ:  

Chu Khánh Linh – Nghiên cứu sinh Khoa Du lịch học 

Trường ĐH KHXH&NV, ĐH Quốc Gia Hà Nội 

Điện thoại: 0902.855.977; Email: chulinh219@gmail.com 
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PHỤ LỤC 5: KẾT QUẢ KHẢO SÁT ĐỊNH LƯỢNG CHÍNH THỨC 

DỮ LIỆU PHÂN TÍCH NGUYÊN NHÂN DOANH NGHIỆP DU LỊCH 

CHƯA THAM GIA HOẠT ĐỘNG LIÊN KIẾT 

Tác giả sử dụng phương pháp lấy mẫu thuận tiện. Tổng số phiếu thu về là 

346 phiếu hợp lệ và được đưa vào phân tích, xử lý. Đối tượng nghiên cứu là Giám 

đốc/Phó Giám đốc/Trưởng, Phó các phòng ban/Nhân viên trực tiếp làm các công 

việc kinh doanh có tham gia hoạt động liên kết doanh nghiệp tại Tp. HCM.  

Phân loại 346 người tham gia trả lời theo độ tuổi, trình độ học vấn, loại hình 

doanh nghiệp, quy mô doanh nghiệp, và thời gian thành lập sau khi được đưa vào 

xử lý, thông tin thống kê thu thập như sau: 

Về độ tuổi:  

Tỷ lệ mẫu phân bổ như sau: người dưới 30 tuổi chiếm 0,3%, 67 người ở độ 

tuổi từ 30 đến dưới 40 tuổi chiếm 19,4%, 256 người từ 40 đến dưới 50 tuổi chiếm 

74%, và 22 người từ tuổi 50 tuổi trở lên chiếm 6,4%. Kết quả cụ thể được trình bày 

tại Bảng 4.1. 

Bảng 4.1: Bảng phân bố mẫu theo độ tuổi 

STT Số quan sát hợp lệ Tần suất Tỷ lệ (%) 

1 Dưới 30 tuổi 1 0,3 

2 Từ 30 đến dưới 40 tuổi 67 19,4 

3 Từ 40 đến dưới 50 tuổi 256 74 

4 Từ 50 tuổi trở lên 22 6,4 

TC  346 100 

“Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu của tác giả, 2024” 

Về trình độ học vấn 

Có 50 người có trình độ sau đại học chiếm 14.5%, 291 người có trình độ đại 

học chiếm 84.1%, 5 người có trình độ cao đẳng chiếm 1.4%, và không có người 

trình độ trung cấp tham gia khảo sát. Điều này phản ánh chất lượng nguồn nhân lực 

cao trong ngành du lịch Tp. HCM, đặc biệt ở nhóm quản lý và điều hành – những 

người có hiểu biết chuyên môn và năng lực ra quyết định liên quan đến hoạt động 

liên kết. Trình độ học vấn cao góp phần nâng cao tin cậy của dữ liệu khảo sát, vì 



 

 

người trả lời có khả năng đánh giá khách quan, hiểu rõ khái niệm và bối cảnh câu 

hỏi. Đồng thời, kết quả này cũng cho thấy nguồn nhân lực du lịch tại thành phố 

đang được chuyên môn hóa mạnh, tạo điều kiện thuận lợi cho việc xây dựng và duy 

trì các liên kết doanh nghiệp đạt kết quả cao. Kết quả cụ thể được trình bày theo 

bảng 4.2 như sau: 

Bảng 4.2: Bảng trình độ học vấn 

STT Số quan sát hợp lệ Tần suất Tỷ lệ (%) 

1 Trung cấp 0 0,0 

2 Cao đẳng 5 1,4 

3 Đại học 291 84,1 

4 Sau đại học 50 14,5 

TC  346 100 

“Nguồn: Kết quả phân tích dữ liệu của tác giả, 2024” 

* Kết quả cụ thể cho các yếu tố: 

NNCTGLK1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

3 43 12.4 12.4 12.7 

4 271 78.3 78.3 91.0 

5 31 9.0 9.0 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

NNCTGLK2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

3 46 13.3 13.3 13.6 

4 270 78.0 78.0 91.6 

5 29 8.4 8.4 100.0 

Total 346 100.0 100.0  



 

 

 

NNCTGLK3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 3 55 15.9 15.9 15.9 

4 256 74.0 74.0 89.9 

5 35 10.1 10.1 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

 

NNCTGLK4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 3 52 15.0 15.0 15.0 

4 257 74.3 74.3 89.3 

5 37 10.7 10.7 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

NNCTGLK5 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

3 49 14.2 14.2 14.5 

4 265 76.6 76.6 91.0 

5 31 9.0 9.0 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

NNCTGLK6 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 



 

 

3 50 14.5 14.5 14.7 

4 259 74.9 74.9 89.6 

5 36 10.4 10.4 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

NNCTGLK7 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

3 54 15.6 15.6 15.9 

4 253 73.1 73.1 89.0 

5 38 11.0 11.0 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

NNCTGLK8 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

3 56 16.2 16.2 16.5 

4 250 72.3 72.3 88.7 

5 39 11.3 11.3 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

NNCTGLK9 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

3 52 15.0 15.0 15.3 

4 245 70.8 70.8 86.1 

5 48 13.9 13.9 100.0 



 

 

Total 346 100.0 100.0  

 

NNCTGLK10 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 .3 .3 .3 

3 45 13.0 13.0 13.3 

4 258 74.6 74.6 87.9 

5 42 12.1 12.1 100.0 

Total 346 100.0 100.0  

 

 



 

 

 

PHỤ LỤC 6. TỔNG HỢP Ý KIẾN PHỎNG VẤN CHUYÊN GIA 

A. Những nội dung thống nhất giữa các chuyên gia, nhà quản lý 

1. Nhận định chung về hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại 

thành phố Hồ Chí Minh. 

1.1. Vai trò của liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí 

Minh? 

Vai trò liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch rất quan trọng, nhằm phát triển 

kinh tế du lịch, tạo ra một hệ sinh thái du lịch phát triển và bền vững. Trong môi 

trường cạnh tranh kinh doanh du lịch cần có sự liên kết, hợp tác đây là xu hướng 

đang diễn ra trên thực tiễn hiện nay tại Việt Nam và trên thế giới. Các chuyên gia đã 

chỉ ra vai trò của liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM như sau: 

Thứ nhất, liên kết tạo ra giá trị cộng hưởng cho các bên như cơ quan quản lý 

nhà nước, doanh nghiệp du lịch, khách du lịch và đơn vị cung ứng dịch vụ. Liên kết 

mang giá trị lan tỏa, giúp khai thác hiệu quả sản phẩm du lịch và tạo sức hút du lịch, 

tăng hiệu quả kinh doanh.  

Thứ hai, các doanh nghiệp du lịch có thể liên kết phát triển các gói sản phẩm 

du lịch đa dạng và phong phú cho khách du lịch. Việc tạo nhiều sản phẩm du lịch 

nhiều, phong phú, đặc trưng, giúp khách hàng tìm kiếm thông tin nhanh chóng, yên 

tâm và đáp ứng tất cả nhu cầu của du khách.  

Thứ ba, mở rộng mạng lưới phân phối: Liên kết giữa các doanh nghiệp giúp 

tạo ra mạng lưới phân phối rộng lơn, giúp đưa sản phẩm và dịch vụ chung đến 

nhiều đối tượng khách hàng hơn. 

Thứ tư, hỗ trợ chia sẻ tài nguyên và kiến thức: Các doanh nghiệp khi tham 

gia liên kết có thể chia sẻ tài nguyên và kiến thức cùng nhau để tối ưu hóa hoạt 

động du lịch. 

Thứ năm, tăng cường khả năng cạnh tranh: Bằng cách liên kết, hợp tác, các 

doanh nghiệp có thể tăng cường khả năng cạnh tranh của họ trên thị trường du lịch, 

bằng cách cung cấp các sản phẩm và dịch vụ chất lượng cao hơn và hiệu quả cao. 



 

 

Mỗi doanh nghiệp có một lợi thế cạnh tranh, tuy nhiên nếu doanh nghiệp tự tổ chức 

chương trình du lịch với số lượng khách ít sẽ rất tốt kém. Việc liên kết doanh 

nghiệp sẽ giúp thu gom nhiều khách lẻ, chương trình tổ chức hiệu quả hơn, thu 

được nhiều lợi nhuận. Bên cạnh đó, các doanh nghiệp liên kết để dễ dàng thương 

lượng, thỏa thuận với các đơn vị cung ứng dịch vụ tại các điểm đến, mang đến sản 

phẩm chất lượng tốt và giá thành phù hợp cho nhóm khách đông. 

Thứ sáu, liên kết giữa các doanh nghiệp có thể giúp tạo ra những trải nghiệm 

du lịch toàn diện cho khách hàng bằng cách kết hợp nhiều hoạt động và trải nghiệm 

khác nhau trong một gói du lịch.  

Thứ bảy, mang lại giá trị cho cộng đồng địa phương thông qua việc tạo ra cơ 

hội việc làm, thúc đẩy phát triển kinh tế địa phương và bảo vệ, phát triển di sản văn 

hóa và thiên nhiên.  

Thứ tám, tạo sân chơi công bằng, văn minh giữa các doanh nghiệp du lịch. 

Củng cố cách thức làm việc, tìm hướng đi tốt nhất cho các doanh nghiệp du lịch vừa 

và nhỏ, hỗ trợ, chia sẻ cách vận hành chương trình du lịch tốt hơn.  

Thứ chín, đào tạo bổ sung nguồn nhân lực cho các doanh nghiệp, kết hợp đào 

tạo đội ngũ nhân viên về sản phẩm, thông tin thị trường, nâng cao năng lực làm việc 

cho nhân viên, nâng cao chất lượng nguồn nhân lực chung cho ngành du lịch TP. 

HCM. 

1.2. Những lợi ích của việc liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố 

Hồ Chí Minh?  

 Liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch mang lại nhiều lợi ích quan trọng, 

bao gồm: 

+ Mở rộng thị trường: Các doanh nghiệp du lịch liên kết với nhau để tiếp cận 

được một lượng khách hàng từ các mạng lưới của đối tác. 

+ Tăng trải nghiệm cho khách hàng: Liên kết giữa các doanh nghiệp tạo ra 

các gói du lịch hoàn chỉnh, bao gồm nhiều hoạt động và dịch vụ khác nhau, giúp 

khách hàng có trải nghiệm toàn diện hơn.  



 

 

+ Tối ưu hóa chi phí: Các doanh nghiệp khi tham gia liên kết sẽ chia sẻ tài 

nguyên và hoạch toán chi phí, giúp doanh nghiệp có thể giảm chi phí và tối ưu hóa 

hiệu suất kinh doanh. 

+ Đem lại hiệu quả kinh tế, tiết kiệm chi phí, khai thác lợi thế của từng 

doanh nghiệp khi tham gia liên kết 

+ Tăng tính cạnh tranh: Liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch giúp tạo ra 

sức mạnh cạnh tranh lớn hơn trong thị trường bằng cách kết hợp các yếu tố như 

dịch vụ, giá cả và trải nghiệm khách hàng. 

+ Phát triển bền vững: Liên kết giữa các doanh nghiệp có thể tạo ra các giải 

pháp bền vững cho ngành du lịch, bao gồm việc bảo vệ môi trường, tăng cường văn 

hóa địa phương và phát triển kinh tế cộng đồng. 

+ Quản trị rủi ro: Bằng cách chia sẻ thông tin và kế hoạch, các doanh nghiệp 

có thể cùng nhau quản lý các rủi ro tiềm ẩn trong ngành du lịch như thời tiết xấu, sự 

cố vận chuyển, hoặc vấn đề an ninh. Khi xảy ra tình huống hỗ trợ giải quyết vấn đề 

tốt hơn.  

+ Đa dạng hóa sản phẩm du lịch, mở rộng thị trường khách hàng, tăng thời 

gian lưu trú, tăng số lượng khách, nguồn thu. Mở rộng kênh phân phối du lịch. Đơn 

vị cung cấp hoạt động bổ trợ, thừa hưởng điều kiện thuận lợi từ hoạt động liên kết. 

Hỗ trợ cho các địa phương còn hạn chế nguồn lực. Đảm bảo uy tín, sự cam kết của 

nhiều doanh nghiệp cho sản phẩm cung ứng. Chất lượng sản phẩm được kiểm duyệt 

chặt chẽ, đảm bảo sự thành công cao. Từ đó, mang lại nhiều trải nghiệm hơn cho 

khách hàng, cơ hội nhiều cho khách hàng trong việc lựa chọn và sử dụng nhiều sản 

phẩm khác nhau. 

 + Nâng cao nhận thức cho du khách khi đi du lịch, nâng cao ý thức bảo vệ 

môi trường, văn hóa địa phương, sự hiểu biết về sản phẩm du lịch; Tạo sức mạnh 

truyền thông, quảng bá nhằm phổ cập tuyến điểm và chương trình xúc tiến quảng bá 

điểm đến du lịch mới.  

2. Đánh giá tình hình liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ 

Chí Minh từ ngày 15/3/2022 đến nay (từ khi Thủ tướng Chính phủ phê duyệt 

chủ trương mở cửa lại hoạt động du lịch trong điều kiện bình thường mới). 



 

 

2.1. Kế hoạch, chiến lược liên kết liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại 

thành phố Hồ Chí Minh? 

Tp. HCM triển khai các hoạt động liên kết song phương với các địa phương. 

Từ năm 2019, liên kết du lịch được quan tâm chỉ đạo, chương trình liên kết với các 

địa phương. Đến năm 2022, tăng cường liên kết các vùng du lịch như Đông Nam 

Bộ, Hà Nội, trọng điểm miền trung, lấy Tp. HCM là trung tâm du lịch của cả nước 

Sau 15/3/2022, tình hình kinh doanh của các doanh nghiệp lữ hành được sự 

quan tâm của Nhà nước và chính phủ;  

Sở Du lịch Tp. HCM đã tổ chức hội thảo, xúc tiến, tọa đàm, famtrip nhằm 

kết nối doanh nghiệp với nhau, kết nối cơ quan quản lý nhà nước với doanh nghiệp. 

Cơ quan quản lý nhà nước nỗ lực liên kết các đơn vị, đứng ra chủ trì xây dựng sản 

phẩm xúc tiến; nhiều hoạt động gắn kết doanh nghiệp. Chính sách tạo điều kiện cho 

doanh nghiệp đóng tiền ký quỹ thành lập công ty ít hơn; nhiều sự hỗ trợ thúc đẩy 

doanh nghiệp du lịch phát triển. Tuy nhiên, số lượng DNDL tiếp cận các ưu đãi, 

chính sách các hoạt động hỗ trợ còn ít; còn rất nhiều DNDL chưa tiếp cận, một phần 

lý do là nguồn lực của Sở Du lịch và DNDL có hạn, không thể dàn trải hết được. 

2.2. Lĩnh vực mà các doanh nghiệp du lịch đang liên kết với nhau? 

Hiện nay, các doanh nghiệp du lịch đang liên kết với nhau nhằm mục đích 

tăng cường sức mạnh cạnh tranh, mở rộng thị trường, cung cấp dịch vụ hoàn chỉnh 

và tối ưu hóa các nguồn lực. Các doanh nghiệp đang liên kết theo hình thức sau: 

- Liên kết phát triển sản phẩm/dịch vụ: Các DNDL cùng tạo ra các gói tour 

hoặc sản phẩm du lịch kết hợp nhằm cung cấp trải nghiệm đa dạng và đầy đủ cho 

khách hàng Các doanh nghiệp cùng thiết kế các chương trình tour trong và ngoài 

nước; gói tour kết hợp các dịch vụ lưu trú, vận chuyển, ăn uống từ nhiều nhà cung 

cấp 

- Liên kết tiếp thị và quảng cáo: Các doanh nghiệp liên kết để triển khai tiếp 

thị các chương trình du lịch, nhằm chia sẻ chi phí và tăng hiệu quả tiếp cận khách 

hàng. 



 

 

- Liên kết để cung ứng các dịch vụ liên quan (lưu trú, vận chuyển, ăn uống): 

Các doanh nghiệp liên kết chia sẻ nguồn cung và tối ưu hóa việc sử dụng tài nguyên 

như khách sạn, vận chuyển, hoạt động giải trí và các dịch vụ khác. 

- Liên kết công nghệ: Liên kết giúp sử dụng công nghệ thông tin và internet 

để cải thiện trải nghiệm của khách hàng, quản lý dữ liệu và quản lý quan hệ khách 

hàng. 

- Liên kết đào tạo nguồn nhân lực: Các doanh nghiệp tham gia liên kết cùng 

phối hợp huấn luyện đội ngũ nhân lực, nhằm nâng cao chất lượng dịch vụ và nâng 

cao kiến thức của nhân viên. 

- Liên kết mạng lưới: Các doanh nghiệp tham gia vào mạng lưới du lịch để 

chia sẻ thông tin, kinh nghiệm và tạo ra cơ hội hợp tác mới. Các doanh nghiệp du 

lịch liên kết ở mảng kinh doanh chương trình du lịch Outbound và tour ghép nội 

địa. Bên cạnh đó, liên kết dịch vụ để thuê vật dụng trò chơi, cung cấp hướng dẫn 

viên và xe vận chuyển, dịch vụ hỗ trợ.  

2.3. Khó khăn, thuận lợi, cơ hội, thách thức trong liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh 

2.3.1. Khó khăn 

Liên kết chưa tạo được liên minh bền vững do giá vé máy bay nhiều giai 

đoạn tăng cao. Bên cạnh đó, chương trình nội địa cạnh tranh do cung đường bộ di 

chuyển ngắn nên khách chuyển qua hình thức du lịch tự túc. 

Sự quan tâm đầu tư về du lịch của mỗi địa phương còn hạn chế, các DNDL 

TP. HCM còn hạn chế về nguồn vốn sau đại dịch COVID-19 

Nhận thức về liên kết ở Việt Nam còn yếu, cần đẩy mạnh và phát huy vai trò 

truyền thông, định hướng của cơ quan quản lý nhà nước và các hiệp hội ngành 

nghề. 

Đặc điểm tính cách của người Việt Nam còn cạnh tranh và chưa cởi mở 

trong việc liên kết kinh doanh. 

Chưa có chế tài cụ thể trong quá trình liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch.  

Nhân lực du lịch còn nhiều hạn chế 



 

 

Sau đại dịch, chuỗi cung ứng gặp khó khăn nhất định, rất nhiều đơn vị cung 

ứng không đáp ứng đúng, đủ nhu cầu của khách du lịch hoặc chuyển đổi chủ sở hữu 

nên tư duy kinh doanh khác nhau, khó khăn trong việc kết nối.  

2.3.2. Thuận lợi 

Sự phát triển của công nghệ, liên kết trở nên dễ dàng và thuận lợi hơn, giúp 

cho việc trao đổi thông tin nhanh chóng, hiệu quả. 

2.3.3. Cơ hội 

Phục hồi kinh tế, thay đổi ngoạn mục. Tăng cường doanh thu cho ngành du 

lịch, chính sách kích cầu nội địa; 

Các công ty lớn phát triển gần như độc quyền, doanh nghiệp nhỏ tự thân vận 

động, luôn thế dưới, chắc chắn phải liên kết phát triển. 

Các quốc gia mở cửa đón khách, thủ tục Visa nhanh chóng, thuận lợi, tạo cơ 

hội cho du khách đi du lịch ở nhiều quốc gia. 

2.3.4. Thách thức 

Nguy cơ tái bùng phát dịch bệnh; Áp lực y tế, ảnh hưởng môi trường, đe dọa 

môi trường văn hóa, rủi ro về vấn đề an ninh chính trị ảnh hưởng đến kinh tế toàn 

cầu. 

2.4. Đánh giá thực trạng liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại thành phố 

Hồ Chí Minh hiện nay như thế nào? Phân tích tình hình liên kết ngang giữa 

các doanh nghiệp trong chuỗi cung ứng du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh. 

Các doanh nghiệp du lịch (Doanh nghiệp kinh doanh lĩnh vực lữ hành) hiện 

nay tại Tp. HCM đang liên kết ngang với nhau. Đây là hình thức liên kết giữa các 

doanh nghiệp hoạt động trong cùng một phân khúc thị trường hoặc cung cấp các 

dịch vụ tương tự nhau. Một số DNDL nằm trong hiệp hội có xu hướng liên kết 

nhằm khai thác chung thị trường mới/sản phẩm du lịch mới. Các DNDL có nhiều cơ 

hội gặp gỡ, giao lưu, kết nối để tạo thành liên minh cùng liên kết để cung cấp sản 

phẩm cho khách du lịch nhằm giảm giá thành và tăng số lượng khách trên từng 

đoàn. 

Tuy nhiên, hoạt động liên kết vẫn còn manh mún, rời rạc, không chặt chẽ, 

thiếu đoàn kết sâu. Khi tham gia liên kết, các DNDL cần cùng nguồn lực về tài 



 

 

chính, nhân sự, để bán cùng 1 sản phẩm. Trên thực tế, một số doanh nghiệp còn 

thiếu trung thực, chỉ quan tâm lợi ích trước mắt, tham gia liên kết đóng góp đồng 

đều, tranh giành khách hàng của nhau, dẫn đến các DNDL chưa tin tưởng lẫn nhau. 

2.5. Làm thế nào để nâng cao hiệu quả liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

tại thành phố Hồ Chí Minh trong thời gian tới? 

Các chuyên gia đã đề xuất giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả liên kết giữa 

các doanh nghiệp du lịch.  

Thứ nhất, hoàn thiện thể chế, chính sách, cần có các chính sách sau: 

- Chính sách khuyến khích hợp tác: Chính phủ có thể đưa ra các chính sách 

khuyến khích doanh nghiệp du lịch hợp tác với nhau thông qua việc cung cấp các 

khoản tài trợ, hỗ trợ thuế hoặc ưu đãi về mặt pháp lý cho các dự án hợp tác. 

- Chính sách tài chính và tín dụng: Cung cấp các khoản vay với lãi suất ưu 

đãi hoặc chương trình hỗ trợ tài chính cho các doanh nghiệp du lịch để họ có thể 

đầu tư vào các dự án liên kết và phát triển cơ sở hạ tầng du lịch. 

- Chính sách quản lý thị trường: Tạo ra các quy định và hệ thống quản lý thị 

trường công bằng và minh bạch để đảm bảo rằng các doanh nghiệp du lịch địa 

phương và quốc tế có thể hoạt động trong một môi trường cạnh tranh lành mạnh. 

- Chính sách đào tạo và phát triển nguồn nhân lực: Đầu tư vào các chương 

trình đào tạo và phát triển nhân lực trong ngành du lịch nhằm nâng cao năng lực và 

kỹ năng của lao động trong việc làm việc với các doanh nghiệp khác và tạo ra các 

sản phẩm du lịch chất lượng cao. 

- Chính sách tiếp thị và quảng bá: Hỗ trợ các doanh nghiệp du lịch trong việc 

tiếp thị và quảng bá sản phẩm du lịch của họ thông qua việc cung cấp tài trợ hoặc 

hỗ trợ tài chính cho các chiến dịch quảng cáo và tiếp thị. 

Thứ hai, cần nâng cao nhận thức trong doanh nghiệp về giá trị của liên kết, 

những lợi ích do liên kết mang lại. 

Thứ ba, Tp. HCM tạo điều kiện cho Hiệp hội du lịch, Hiệp hội lữ hành, CLB 

Du lịch doanh nhân trẻ phát triển. 



 

 

Thứ tư, cần là cầu nối liên kết giữa DNDL với các đơn vị cung ứng để đề 

xuất chương trình kích cầu, ưu đãi giá dịch vụ cho các doanh nghiệp khi tham gia 

liên kết. 

Thứ năm, tạo cơ hội để các DNDL nâng cao thương hiệu cá nhân thông qua 

việc hỗ trợ cho hoạt động quảng bá xúc tiến chương trình du lịch của các DNDL ở 

nhiều thị trường khác nhau.  

Thứ sáu, nâng cao sự cam kết giữa các DNDL khi tham gia liên kết: Cam kết 

nâng cao chất lượng sản phẩm dịch vụ của chính mình; Đào tạo thường xuyên nhằm 

nâng cao năng lực của đội ngũ nhân viên để tư vấn hiệu quả; Tạo lòng tin thông qua 

thực hiện đúng các cam kết, tôn trọng thỏa thuận, giữ vững uy tín, cùng chia sẻ rủi 

ro; Doanh nghiệp tham gia liên kết cần xây dựng hệ giá trị tin tưởng lẫn nhau, giữ 

đạo đức kinh doanh; Cùng chia sẻ dữ liệu nguồn khách hàng, ứng dụng công nghệ 

thông tin trong quảng bá; Phân chia tỷ lệ hoa hồng tương xứng với đối tác, khách 

hàng thân thiện thường xuyên; Lãnh đạo doanh nghiệp cần phải quyết tâm, thống 

nhất tiếng nói chung khi đưa ra 1 sản phẩm/chương trình, chấp nhận hạn chế, nhìn 

vào lợi ích chung; Tạo ra một chính sách liên minh mới và áp dụng giữa các DNDL 

khi tham gia một liên kết nhất định.  

B. Xác định các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh 

nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh? 

- Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp - ký hiệu - CL 

- Khả năng khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp - ký hiệu - KTNL 

- Khả năng xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp - ký hiệu - XDLT 

- Khả năng duy trì công bằng - ký hiệu - SCB 

- Khả năng chia sẻ lợi ích - ký hiệu - CSLI 

- Khả năng chia sẻ rủi ro - ký hiệu - CSRR 

- Chia sẻ thông tin - ký hiệu - CSTT 

- Văn hóa doanh nghiệp - ký hiệu - VHDN 

- Thể chế, chính sách - ký hiệu - TCCS 

 Kết quả phỏng vấn sâu 15 chuyên gia cụ thể như sau:  



 

 

STT Yếu tố 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 TC Đề 

xuất 

1 CL  X X      X X X X X   7/15 Bỏ 

2 KTNL  X X X X X X X  X X X X X X 13/15 Giữ 

3 XDLT X X X X X X X X X X X X X X X 15/15 Giữ 

4 SCB X X X  X  X X X X X X X X X 13/15 Giữ 

5 CSRR X X X X X X X X X X X X X X X 15/15 Giữ 

6 CSLI  X X X X X X X  X X X X X X 13/15 Giữ 

7 TCCS  X X  X X X X  X  X X  X 10/15 Giữ 

8 CSTT X X X X X X X X X X X X X X X 15/15 Giữ 

9 VHDN  X X  X X X X  X    X  8/15 Bỏ 

 

4. Quý vị cho biết để đo lường kết quả của hoạt động liên kết sẽ dựa trên các 

yếu tố nào? 

- Hiệu quả kinh doanh/Doanh thu  

- Lợi nhuận  

- Chất lượng sản phẩm 

- Sự hài lòng của khách hàng 

5. Kết quả phỏng vấn chuyên gia về chỉ tiêu cụ thể của từng yếu tố đo lường 

ảnh hưởng đến hoạt động liên kết doanh nghiệp du lịch 

5.1. Yếu tố Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp 

 Yếu tố này chỉ có 7/15 chuyên gia đồng ý, các chuyên gia không đồng ý có 

nhận định chung: Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp thường tập trung vào 

cách họ tối ưu hóa các nguồn lực và năng lực để đạt được mục tiêu kinh doanh cụ 

thể. Mỗi doanh nghiệp có chiến lược kinh doanh riêng và không ảnh hưởng đến 

hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp. Doanh nghiệp chỉ liên kết với doanh 

nghiệp khác nếu có sự phù hợp về sản phẩm, dịch vụ hoặc 1 số thị trường mục tiêu.  

 Tác giả kết luận: Bỏ yếu tố Chiến lược kinh doanh của doanh nghiệp 

5.2. Yếu tố Khả năng khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du lịch 



 

 

Yếu tố này có 13/15 chuyên gia đồng ý, các chuyên gia quan tâm và xác định 

ảnh hưởng của yếu tố này tới hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp, bởi vì: (1) 

Doanh nghiệp có khả năng tổ chức và quản lý hoạt động du lịch hiệu quả sẽ trở 

thành đối tác được quan tâm và muốn được liên kết cùng của các doanh nghiệp 

khác; (2) Doanh nghiệp có thương hiệu tốt, chuyên nghiệp, uy tín, có mạng lưới hợp 

tác rộng với các đơn vị cung ứng sẽ dễ dàng kết nối, thiết lập mối quan hệ liên kết. 

Điều này giúp tạo ra những sản phẩm du lịch mới, hoặc chất lượng cao; (3) Doanh 

nghiệp có nguồn lực về nhân sự như: Nhân sự có chuyên môn và kỹ năng làm việc 

tốt; Có kỹ năng giao tiếp và giải quyết tốt các tình huống, tạo mối quan hệ tin cậy, 

giải quyết xung đột giữa các bên tham gia liên kết; Có kỹ năng làm việc nhóm, sẵn 

sàng hòa nhập hỗ trợ nhau để tạo ra môi trường đoàn kết; (4) Doanh nghiệp ứng 

dụng công nghệ, đổi mới sáng tạo các thủ tục, có hệ thống liên kết thông tin hiệu 

quả. Những nguồn lực này đều ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các DNDL. 

Một số chuyên gia đề xuất bỏ chữ “Khả năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng hơn. 

Tác giả kết luận: Chỉnh lại yếu tố này thành “Khai thác các nguồn lực của 

doanh nghiệp du lịch” 

5.3. Yếu tố Khả năng xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch 

15/15 

Một số chuyên gia đề xuất bỏ chữ “Khả năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng 

hơn. 

Tác giả kết luận: Chỉnh lại yếu tố này thành “Xây dựng lòng tin giữa các 

doanh nghiệp du lịch” 

5.4. Yếu tố Khả năng duy trì sự công bằng 

 13/15 

Một số chuyên gia đề xuất bỏ chữ “Khả năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng 

hơn. 

Tác giả kết luận: Chỉnh lại yếu tố này thành “Duy trì sự công bằng” 

5.5. Yếu tố Khả năng chia sẻ rủi ro 

15/15 



 

 

Một số chuyên gia đề xuất bỏ chữ “Khả năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng 

hơn. 

Tác giả kết luận: Chỉnh lại yếu tố này thành “Chia sẻ rủi ro” 

5.6. Yếu tố Khả năng chia sẻ lợi ích 

13/15 

Một số chuyên gia đề xuất bỏ chữ “Khả năng” để yếu tố ngắn gọn, rõ ràng 

hơn. 

Tác giả kết luận: Chỉnh lại yếu tố này thành “Chia sẻ lợi ích” 

5.7. Yếu tố Hệ thống chính sách, thể chế 

 10/15 

Tác giả kết luận: Giữ Yếu tố Hệ thống chính sách, thể chế 

5.8. Yếu tố Chia sẻ thông tin 

 15/15 

Tác giả kết luận: Giữ Yếu tố Chia sẻ thông tin 

5.9. Yếu tố Văn hóa doanh nghiệp 

Yếu tố này chỉ có 8/15 chuyên gia đồng ý, các chuyên gia không đồng ý có 

nhận định chung:  

 Tác giả kết luận: Bỏ yếu tố Văn hóa doanh nghiệp 

5.10. Bổ sung Yếu tố “Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch”.  

8/15 chuyên gia (CG1, 2, 3, 5, 8, 9, 13, 15) nhất trí đề xuất bổ sung Yếu tố 

“Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch”, vì lý do: Đây chính là cầu nối kênh thông 

tin, đơn vị tổ chức nhiều sự kiện, Hội chợ, Famtrip nhằm liên kết các doanh nghiệp 

du lịch cùng mong muốn hợp tác, phát triển; Hỗ trợ cho DNDL; Kết nạp thành viên 

có cùng mục tiêu chí hướng; Đề xuất chính sách liên kết; Tổ chức hoạt động liên 

kết: Quảng bá, giới thiệu sản phẩm; Tổ chức đào tạo nguồn nhân lực. Tổ chức xã 

hội nghề nghiệp về du lịch có các chức năng: .................... 

6. Kết quả phỏng vấn chuyên gia về các biến quan sát 

6.1. Yếu tố “Khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du lịch” 

- Thang đo “Các doanh nghiệp cần có nguồn lực đầu vào khi tham gia liên 

kết (nguồn lực tài chính, nguồn nhân lực, nguồn lực hữu hình về cơ sở vật chất, vốn 



 

 

công nghệ..)” đề nghị điều chỉnh thành “Các doanh nghiệp cần có nguồn lực đầu 

vào khi tham gia liên kết (nguồn lực tài chính, nguồn nhân lực, nguồn lực hữu hình 

về cơ sở vật chất, trang thiết bị, vốn công nghệ thông tin) 

- Đề nghị bỏ thang đo “Các doanh nghiệp cần có kinh nghiệm trong liên kết 

kinh tế” 

- Đề nghị bỏ thang đo “Các doanh nghiệp có khả năng nghiên cứu thị 

trường” 

- Điều chỉnh thang đo “Các doanh nghiệp cần có kinh nghiệm trong liên kết 

kinh tế” thành “Các doanh nghiệp cần có kinh nghiệm trong liên kết sản phẩm/thị 

trường/nhân lực...”   

Nhất trí với tất cả các thang đo còn lại. 

6.2. Yếu tố Khả năng xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch 

- Điều chỉnh thang đo “Các doanh nghiệp tham gia liên kết cần có chiến lược 

phát triển sản phẩm/dịch vụ chung” thành “Các doanh nghiệp tham gia liên kết cần 

có mục tiên chung trong phát triển sản phẩm/dịch vụ để tạo sự đồng thuận” 

- Điều chỉnh thang đo “Các doanh nghiệp tham gia liên kết thực hiện đúng 

các nghĩa vụ của mình và đáp ứng các yêu cầu của khách hàng về số lượng, chất 

lượng và kịp thời” thành thang đo “Các doanh nghiệp tham gia liên kết thực hiện 

đúng các nghĩa vụ, quyền hạn, trách nhiệm, số lượng, chất lượng, thời gian của 

mình và đáp ứng các yêu cầu của khách hàng về số lượng, chất lượng và kịp thời”. 

- Điều chỉnh thang đo “Đảm bảo công tác cung cấp thông tin công khai, 

minh bạch, rõ ràng cho các doanh nghiệp khi tham gia. Việc cung cấp thông tin 

minh bạch bao gồm: tình hình tài chính thu chi; tình hình hoạt động; hệ thống quản 

lý dịch vụ/sản phẩm” thành thang đo “Đảm bảo công tác cung cấp thông tin công 

khai, minh bạch, rõ ràng cho các doanh nghiệp khi tham gia bao gồm: tình hình tài 

chính thu chi; tình hình hoạt động; hệ thống quản lý dịch vụ/sản phẩm”, vì lý do 

các chuyên gia cho rằng trùng từ và dài dòng ở thang đo cũ, cần rút gọn lại để dễ 

hiểu.  

Nhất trí với tất cả các thang đo còn lại. 

6.3. Yếu tố Khả năng duy trì sự công bằng 



 

 

- Bỏ thang đo “Cân bằng lợi ích giữa các doanh nghiệp du lịch” do trùng với 

thang đo “Đảm bảo sự công bằng trong việc phân chia lợi ích giữa các doanh 

nghiệp khi tham gia liên kết” 

Nhất trí với tất cả các thang đo còn lại 

6.4. Yếu tố Khả năng chia sẻ rủi ro 

Nhất trí với tất cả các thang đo. 

6.5. Yếu tố chia sẻ lợi ích 

- Thang đo “Các doanh nghiệp chia sẻ về vốn kinh doanh, đào tạo, thông tin 

về giá cả, dịch vụ.. trong quá trình liên kết” điều chỉnh thành “Các doanh nghiệp 

chia sẻ về đào tạo, thông tin về giá cả, dịch vụ.. trong quá trình liên kết” bỏ cụm từ 

“vốn kinh doanh”. 

 - Bỏ thang đo “Cân bằng lợi ích giữa các doanh nghiệp du lịch” do trùng với 

thang đo “Đảm bảo sự công bằng trong việc phân chia lợi ích giữa các doanh 

nghiệp khi tham gia liên kết”. 

 - Điều chỉnh thang đo “Các doanh nghiệp chia sẻ tầm nhìn, ý tưởng phát 

triển thẳng thắn, trung thực” thành thang đo “Các doanh nghiệp chia sẻ tầm nhìn, 

sứ mệnh, mục tiêu, chiến lược, thẳng thắn, trung thực, công bằng”. 

Nhất trí với tất cả các thang đo còn lại. 

6.6. Yếu tố Hệ thống chính sách, thể chế 

- Bỏ thang đo “Có chính sách để cải thiện khả năng tiếp cận vốn từ các tổ 

chức tài chính”. 

- Thang đo “Hỗ trợ các chương trình đào tạo của doanh nghiệp” điều chỉnh 

thành “Có chính sách hỗ trợ đào tạo chuyên môn nghiệp vụ cho các doanh nghiệp 

khi tham gia liên kết”. 

- Bỏ Thang đo “Hợp tác với các tổ chức quốc tế để giới thiệu sản phẩm/dịch 

vụ mà các doanh nghiệp tham gia liên kết đang chào bán”. 

Nhất trí với tất cả các thang đo còn lại. 

6.7. Yếu tố Chia sẻ thông tin 

- Thang đo “Các doanh nghiệp cần chia sẻ thông tin liên quan đến hoạt động 

giao dịch (Chia sẻ thông tin đặt hàng; Chia sẻ thông tin giao hàng; Chia sẻ thông tin 



 

 

sản phẩm;  Chia sẻ thông tin quy trình đặt hàng..) điều chỉnh thành “Các doanh 

nghiệp cần chia sẻ thông tin liên quan đến hoạt động giao dịch (Chia sẻ thông tin 

sản phẩm;  Chia sẻ thông tin quy trình đặt hàng..)” bỏ cụm từ “(Chia sẻ thông tin 

đặt hàng; Chia sẻ thông tin giao hàng). 

Nhất trí với tất cả các thang đo còn lại. 

6.8. Đề xuất thang đo cho Yếu tố Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch  

 Các chuyên gia đề thang đo như sau:  

- Thiết lập mối quan hệ giữa các DNDL với nhau. 

- Chia sẻ nguồn thông tin về sản phẩm/thị trường/nguồn nhân lực… 

- Hỗ trợ quảng bá, giới thiệu sản phẩm. 

- Hỗ trợ tổ chức các khóa đào tạo nhân sự.  

- Định hướng chiến lược phát triển cho các DNDL khi tham gia liên kết. 

- Tổ chức các hoạt động chung: nghiên cứu thị trường, xây dựng sản phẩm, 

cung cấp thông tin về dịch vụ chuẩn. 

 

 

 

 



 

 

 

PHỤ LỤC 7. DANH SÁCH PHỎNG VẤN CHUYÊN GIA 

Tác giả đã tiến hành phỏng vấn với 15 chuyên gia, đại diện doanh 

nghiệp/nhà nghiên cứu/nhà quản lý (gọi tắt là chuyên gia để khám phá và xác định 

các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch tại TP. 

Hồ Chí Minh. Danh sách các chuyên gia tham gia phỏng vấn được trình bày theo 

bảng dưới đây: 

STT Chức danh Đơn vị  

công tác 

Trình độ 

học vấn 

Giới 

tính 

Kinh 

nghiệm 

Chuyên gia là nhà quản lý (3 chuyên gia) 

CG1 Chuyên viên Phòng Quy hoạch phát 

triển tài nguyên du lịch 

- Sở Du lịch TP. HCM; 

Phó Chủ tịch CLB Du 

lịch Doanh nhân trẻ 

VN 

Thạc sĩ Nam 15 năm 

CG2 Giảng viên 

cao cấp 

Phó Chủ tịch Hiệp hội 

du lịch TP. HCM 

PGS. TS Nam 40 năm 

CG3 Chủ tịch 

HĐQT 

Nam Quốc 

Group 

Chủ tịch diễn đàn 

Doanh nghiệp nhỏ và 

vừa VN 

Thạc sĩ Nam 25 năm 

Chuyên gia là nhà nghiên cứu (5 chuyên gia) 

CG4 Trưởng khoa Khoa Quản trị Du lịch 

– Nhà hàng – Khách 

sạn. Đại học Công 

nghệ TP. HCM 

PGS. TS Nam 30 năm 

CG5 Phó trưởng ĐH Kinh tế Quốc dân Tiến sĩ Nữ 20 năm 



 

 

khoa Hà Nội 

CG6 Phụ trách 

Khoa 

Phụ trách Khoa Du lịch 

và Dịch vụ hàng không 

PGS.TS Nam 25 năm 

CG7 Giảng viên 

(Nguyên 

trưởng khoa) 

Khoa Quản trị du lịch 

và khách sạn – Trường 

Đại học Kinh tế - Tài 

chính TP. HCM 

 Tiến sĩ Nam 30 năm 

CG8 Trưởng khoa Khoa Du lịch – Trường 

Đại học Hùng Vương 

Tiến sĩ Nam 10 năm 

Chuyên gia là đại diện các DNDL (7 chuyên gia) 

CG9 Chủ tịch 

HĐQT 

Công ty Du lịch Thanh 

Thanh; Công ty du lịch 

Công đoàn TP. HCM 

Tiến sĩ Nam 23 năm 

CG10 Giám đốc Image Travel & Event Thạc sĩ Nam 10 năm 

CG11 Giám đốc Cty du lịch Chiêu tour Thạc sĩ Nam 15 năm 

CG12 Chủ tịch 

HĐQT 

Golden Smile 

Corporation 

Thạc sĩ Nam 15 năm 

CG13 Giám đốc 

truyền thông 

Công ty cổ phần 

thương mại dịch vụ du 

lịch Bayon 

Cử nhân Nữ 10 năm 

CG14 Giám đốc Công ty TNHH 

Thương mại và du lịch 

Ohana Eco Tours 

Thạc sĩ Nữ 25 năm 

CG15 Giám đốc Công ty truyền thông 

và du lịch Vietnet 

Cử nhân Nam 30 năm 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2004” 

Những chuyên gia (CG) tham gia trả lời phỏng vấn đều có kinh nghiệm trong 

quản lý, kinh doanh, nghiên cứu lĩnh vực du lịch từ 10-30 năm, nên các chuyên gia 

có nhiều ý kiến mang giá trị thực tiễn, lý luận, đáp ứng đầy đủ điều kiện để tác giả 

tham khảo ý kiến cho nghiên cứu này. 



 

 

 

 



 

 

 

PHỤ LỤC 8. DANH SÁCH CHUYÊN GIA 

THAM GIA THẢO LUẬN NHÓM (LẦN 1) 

Tác giả đã tiến hành thảo luận nhóm với 6 đại diện doanh nghiệp để xác định 

và điều chỉnh biến quan sát cho phù hợp với bối cảnh và đặc thù các doanh nghiệp 

đang tham gia liên kết tại Tp. HCM. Danh sách tham gia thảo luận nhóm được trình 

bày theo bảng dưới đây: 

STT Chức danh Đơn vị  

công tác 

Trình độ 

học vấn 

Giới 

tính 

Kinh 

nghiệm 

CG1 Tổng giám 

đốc 

Công ty du lịch OSC 

First Holidays 

Cử nhân Nam 28 năm 

CG2 Giám đốc 

điều hành 

Công ty VNGROUP 

Tourist 

Cử nhân Nam 10 năm 

CG3 Chủ tịch 

HĐQT 

Công ty Du lịch 

Thanh Thanh; Công 

ty du lịch Công đoàn 

TP. HCM 

Tiến sĩ Nam 23 năm 

CG4  Phó Chủ tịch CLB Doanh nhân Du 

lịch trẻ Việt Nam; 

Giám đốc doanh 

nghiệp du lịch 

Cử nhân Nam 8 năm 

CG5 Giám đốc chi 

nhánh 

Chi nhánh tại TP. 

HCM – Tổng Công 

ty du lịch Hà Nội 

Thạc sĩ Nam 16 năm 

CG6 Giám đốc Công ty du lịch Hoa 

Sen Châu Á 

Cử nhân Nam 14 năm 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2024” 

Các chuyên gia tham gia thảo luận nhóm trong bảng trên đều làm việc lâu 

năm và có nhiều kinh nghiệm thực tiễn trong liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

tại TP. HCM. Các chuyên gia đều giữ chức vụ cao nhất trong doanh nghiệp nên rất 



 

 

quan tâm đến nghiên cứu này, và đáp ứng đủ điều kiện tham gia thảo luận nhóm. 

Những ý kiến phù hợp để tác giả tham khảo cho nghiên cứu của mình. 



 

 

 

PHỤ LỤC 9. NỘI DUNG THẢO LUẬN NHÓM CHUYÊN GIA (LẦN 1) 

A. Chuẩn bị phỏng vấn 

1. Mục đích: Thu thập các thông tin và đánh giá của các chuyên gia để trả lời các 

câu hỏi nghiên cứu của Luận án Tiến sĩ ngành Du lịch. 

2. Đối tượng: 6 chuyên gia đại diện cho các doanh nghiệp du lịch đã có kinh 

nghiệm trong liên kết doanh nghiệp tại Tp. HCM. 

3. Hình thức: Thảo luận nhóm. 

4. Chương trình phỏng vấn:  

+ Giới thiệu lý do, mục đích buổi phỏng vấn;  

+ Giới thiệu nội dung buổi phỏng vấn;  

+ Tiến hành phỏng vấn;  

+ Tổng hợp ý kiến các chuyên gia. 

5. Phương tiện phỏng vấn: Phòng làm việc, máy tính, máy ghi âm, sổ tay ghi chép, 

bút.  

B. Phần giới thiệu 

Tôi là Chu Khánh Linh – hiện đang là nghiên cứu sinh tại Khoa Du lịch – 

Trường ĐH KHXH&NV Hà Nội, ĐH Quốc Gia Hà Nội. Hiện nay tôi đang thực 

hiện đề tài luận án “Nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa 

các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh”.  

Hôm nay, tôi rất hân hạnh được phỏng vấn Quý vị về những vấn đề liên quan 

đến hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch. Rất mong nhận được những ý 

kiến, phân tích, nhận định xác đáng, sâu sắc và thẳng thắn của Quý vị. Tôi xin cam 

đoan: Các thông tin của Quý vị cung cấp chỉ được phục vụ cho mục đích nghiên 

cứu khoa học; Những thông tin cá nhân của Quý vị sẽ được bảo mật, chúng tôi sẽ 

chỉ công bố kết quả tổng hợp; Quý vị có quyền không trả lời câu hỏi cũng như có 

quyền từ chối cuộc phỏng vấn bất cứ lúc nào. 

C. Nội dung phỏng vấn 

1. Mục tiêu của buổi thảo luận nhóm nhằm đạt được nội dung chính sau: 



 

 

 Góp ý cho thang đo sẽ được sử dụng trong khảo sát định lượng sơ bộ. Giúp 

tác giả chỉnh sửa câu tư của thang đo các nhân tố dễ hiểu và phù hợp với đối tượng 

khảo sát.  

2. Tài liệu trong buổi thảo luận nhóm 

 - Dàn bài trao đổi. 

 - Kiểm chứng lại các nhận định, đánh giá về hoạt động liên kết DNDL tại 

TP. HCM. 

 - Tổng hợp các thang đo từ kết quả phỏng vấn sâu chuyên gia. 

D. Kết quả thảo luận nhóm  

1. Yếu tố Khai thác các nguồn lực của doanh nghiệp du lịch 

6 chuyên gia thống nhất với 5 thang đo sau: 

- Các doanh nghiệp cần có nguồn lực đầu vào khi tham gia liên kết (nguồn 

lực tài chính, nguồn nhân lực, nguồn lực hữu hình về cơ sở vật chất, trang thiết bị, 

vốn công nghệ thông tin). 

- Các doanh nghiệp cần có kinh nghiệm trong liên kết sản phẩm/thị 

trường/nhân lực... 

- Các doanh nghiệp cần có năng lực chuyên môn, trình độ quản trị, quản lý 

doanh nghiệp để thực hiện liên kết. 

- Các doanh nghiệp đóng góp nguồn lực vào hoạt động liên kết. 

- Các doanh nghiệp dành nguồn lực cần thiết để xây dựng và củng cố quan 

hệ đối tác. 

2. Yếu tố Xây dựng lòng tin giữa các doanh nghiệp du lịch 

6 chuyên gia thống nhất với 6 thang đo sau: 

- Người/Nhóm đại diện liên kết có năng lực chuyên môn, có đạo đức, tính 

chính trực. 

- Người/Nhóm đại diện liên kết tạo sự tin cậy, yên tâm trong quá trình liên 

kết. 

- Thực hiện đúng những cam kết và các hợp đồng đã đề ra. Không vì lợi ích 

mới nảy sinh mà vi phạm những cam kết có sẵn. 



 

 

- Các doanh nghiệp tham gia liên kết cần có mục tiên chung trong phát triển 

sản phẩm/dịch vụ để tạo sự đồng thuận 

- Các doanh nghiệp tham gia liên kết thực hiện đúng các nghĩa vụ, quyền 

hạn, trách nhiệm, số lượng, chất lượng, thời gian của mình và đáp ứng các yêu cầu 

của khách hàng về số lượng, chất lượng và kịp thời. 

- Đảm bảo công tác cung cấp thông tin công khai, minh bạch, rõ ràng cho các 

doanh nghiệp khi tham gia bao gồm: tình hình tài chính thu chi; tình hình hoạt 

động; hệ thống quản lý dịch vụ/sản phẩm. 

3. Yếu tố Duy trì sự công bằng 

6 chuyên gia thống nhất với 4 thang đo sau: 

- Đảm bảo sự công bằng trong việc phân chia lợi ích giữa các doanh nghiệp 

khi tham gia liên kết. 

- Xây dựng quy tắc ràng buộc trong hợp đồng liên kết bao gồm: trách nhiệm 

và quyền lợi giữa hai bên liên kết; cần thể hiện rõ thời gian, số lượng sản phẩm, 

chất lượng sản phẩm, giá cả, phương thức giao nhận và toán, xử lý rủi ro và tranh 

chấp. 

- Đối xử bình đẳng với các thành viên khi tham gia liên kết. 

- Đảm bảo các cam kết/thỏa thuận được thực thi trên thực tế. 

4. Yếu tố Chia sẻ rủi ro 

6 chuyên gia thống nhất với 5 thang đo sau: 

- Sẵn sàng chấp nhận rủi ro trong quá trình liên kết. 

- Sẵn sàng chia sẻ khó khăn trong quá trình liên kết. 

- Sẵn sàng chia sẻ rủi ro đề cùng hài hòa lợi ích trong quá trình liên kết. 

- Các doanh nghiệp có cơ chế xử lý, giải quyết vấn đề nảy sinh/rủi ro trong 

quá trình liên kết. 

- Xây dựng cơ chế tài chính phòng ngừa rủi ro trong hợp đồng liên kết. 

5. Yếu tố Chia sẻ lợi ích 

6 chuyên gia thống nhất với 5 thang đo sau: 

- Các doanh nghiệp chia sẻ về đào tạo, thông tin về giá cả, dịch vụ.. trong 

quá trình liên kết. 



 

 

 - Các doanh nghiệp chia sẻ tầm nhìn, sứ mệnh, mục tiêu, chiến lược, thẳng 

thắn, trung thực, công bằng. 

- Các doanh nghiệp phân chia lợi nhuận hài hòa để liên kết bền vững. 

- Các doanh nghiệp phân bổ thiệt hại, rủi ro, các tính toán về chi phí, giá cả 

trên cơ sở những đóng góp của các bên liên kết. 

- Các doanh nghiệp chia sẻ kế hoạch đầu tư, thường xuyên giới thiệu sản 

phẩm dịch vụ du lịch mới. 

6. Yếu tố Hệ thống chính sách, thể chế 

Các chuyên gia đề xuất bỏ thang đo “Có vai trò trong việc thúc đẩy liên kết 

giữa các doanh nghiệp thông qua việc hỗ trợ về tín dụng, hỗ trợ về khoa học, công 

nghệ...” trên thực tế vai trò này thuộc về các Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch. 

Các chuyên gia thống nhất với 10 thang đo sau đây: 

- Có quy định chặt chẽ về hợp đồng kinh tế hoặc dân sự, đây là cơ sở để giải 

quyết khi tranh chấp xảy ra. 

- Có các quy định riêng về liên kết, các quy định pháp lý về hình thức liên 

kết, quyền và nghĩa vụ các bên minh bạch, rõ ràng, đầy đủ, đồng bộ. 

- Có vai trò thực hiện truyền thông để nâng cao nhận thức, hiểu biết và tạo ra 

sự đồng thuận, ủng hộ của các bên khi tham gia liên kết. 

- Có vai trò trong việc thúc đẩy liên kết giữa các doanh nghiệp thông qua các 

Hiệp hội du lịch; Hiệp hội lữ hành; Hiệp hội khách sạn.... 

- Có chính sách khuyến khích nghiên cứu và phát triển sản phẩm đổi mới, 

sáng tạo. 

- Có chính sách hỗ trợ đào tạo chuyên môn nghiệp vụ cho các doanh nghiệp 

khi tham gia liên kết. 

- Đóng vai trò là trung gian trung thực trong các cuộc đàm phán; Cử đại diện 

điều phối hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch; Giúp nâng cao nhận 

thức của các doanh nghiệp về lợi ích của hoạt động liên kết. 

- Hỗ trợ kiểm định nhà cung cấp. 

- Tài trợ cho triển lãm, hội chợ và hội nghị cho các doanh nghiệp. 



 

 

- Bảo vệ pháp lý chống lại các thỏa thuận hợp đồng không công bằng và các 

hành vi kinh doanh không công bằng khác. 

7. Yếu tố Chia sẻ thông tin 

6 chuyên gia thống nhất với 6 thang đo sau: 

- Các doanh nghiệp cần chia sẻ thông tin liên quan đến hoạt động giao dịch 

(Chia sẻ thông tin sản phẩm; Chia sẻ thông tin quy trình đặt hàng). 

- Các doanh nghiệp chia sẻ thông tin về: sự thay đổi của môi trường kinh 

doanh, dự báo, lập kế hoạch, khách hàng và đối thủ cạnh tranh. 

- Thông tin đảm bảo tính chính xác, kịp thời, có hệ thống và tính tổng hợp. 

- Thông tin đảm bảo tính hiệu quả. 

- Thông tin đảm bảo tính bảo mật. 

- Thông báo trước cho nhau về các nhu cầu thay đổi. 

8. Yếu tố Vai trò của Tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch 

6 chuyên gia thống nhất với 6 thang đo sau: 

- Thiết lập mối quan hệ giữa các DNDL với nhau. 

- Chia sẻ nguồn thông tin về sản phẩm/thị trường/nguồn nhân lực… 

- Hỗ trợ quảng bá, giới thiệu sản phẩm. 

- Hỗ trợ tổ chức các khóa đào tạo nhân sự. 

- Định hướng chiến lược phát triển cho các DNDL khi tham gia liên kết. 

- Tổ chức các hoạt động chung: nghiên cứu thị trường, xây dựng sản phẩm, 

cung cấp thông tin về dịch vụ chuẩn. 



 

 

PHỤ LỤC 10. NỘI DUNG THẢO LUẬN NHÓM CHUYÊN GIA (LẦN 2) 

A. Chuẩn bị phỏng vấn 

1. Mục đích: Thu thập các thông tin và đánh giá của các chuyên gia để thảo luận 

kết quả nghiên cứu của Luận án Tiến sĩ ngành Du lịch. 

2. Đối tượng: 6 chuyên gia đại diện cho các doanh nghiệp du lịch đã có kinh 

nghiệm trong liên kết doanh nghiệp tại Tp. HCM. 

3. Hình thức: Thảo luận nhóm. 

4. Chương trình phỏng vấn:  

+ Giới thiệu lý do, mục đích buổi phỏng vấn;  

+ Giới thiệu nội dung buổi phỏng vấn;  

+ Tiến hành phỏng vấn;  

+ Tổng hợp ý kiến các chuyên gia. 

5. Phương tiện phỏng vấn: Phòng làm việc, máy tính, máy ghi âm, sổ tay ghi chép, 

bút.  

B. Phần giới thiệu 

Tôi là Chu Khánh Linh – hiện đang là nghiên cứu sinh tại Khoa Du lịch – 

Trường ĐH KHXH&NV Hà Nội, ĐH Quốc Gia Hà Nội. Hiện nay tôi đang thực 

hiện đề tài luận án “Nghiên cứu các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động liên kết giữa 

các doanh nghiệp du lịch tại thành phố Hồ Chí Minh”.  

Tôi sử dụng phương pháp lấy mẫu thuận tiện. Tổng số phiếu thu về là 346 

được đưa vào phân tích, xử lý. Đối tượng nghiên cứu là Giám đốc/Phó Giám 

đốc/Trưởng, Phó các phòng ban/Nhân viên trực tiếp làm các công việc kinh doanh 

có tham gia hoạt động liên kết doanh nghiệp tại Tp. HCM. 

Hôm nay, tôi rất hân hạnh được phỏng vấn Quý vị về kết quả nghiên cứu 

định lượng chính thức để thảo luận và đề xuất hàm ý quản trị. Rất mong nhận được 

những ý kiến, phân tích, nhận định xác đáng, sâu sắc và thẳng thắn của Quý vị. Tôi 

xin cam đoan: Các thông tin của Quý vị cung cấp chỉ được phục vụ cho mục đích 

nghiên cứu khoa học; Những thông tin cá nhân của Quý vị sẽ được bảo mật, chúng 

tôi sẽ chỉ công bố kết quả tổng hợp; Quý vị có quyền không trả lời câu hỏi cũng như 

có quyền từ chối cuộc phỏng vấn bất cứ lúc nào. 



 

 

C. Nội dung phỏng vấn 

1. Luận án đề xuất 7 giả thuyết, kết quả kiểm định có 7 giả thuyết được chấp nhận 

và các số liệu phân tích đã khẳng định mức độ tác động mạnh của các mối quan hệ, 

cụ thể: 

+ Yếu tố khai thác nguồn lực có tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết; 

+ Yếu tố duy trì sự công bằng có tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết; 

+ Yếu tố chia sẻ rủi ro có tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết; 

+ Yếu tố chia sẻ lợi ích kinh doanh có tác động cùng chiều đến hoạt động 

liên kết; 

+ Yếu tố hệ thống chính sách, thể chế có tác động cùng chiều đến hoạt động 

liên kết; 

+ Yếu tố tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch có tác động cùng chiều đến 

hoạt động liên kết; 

 Căn cứ vào kết quả nghiên cứu thực tiễn - phân tích định lượng, rất mong 

Quý vị trả lời giúp tại sao lại có kết quả như vậy? 

2. Tác giả đề xuất quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp du 

lịch, gợi ý áp dụng tại các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM nói riêng và cả nước 

nói chung. Xin ý kiến của doanh nghiệp về mô hình sau: 



 

 

 

 

Xác định mục tiêu  

liên kết 

Xác định và lựa chọn 

doanh nghiệp liên kết 

Thực hiện hoạt động 

liên kết 

Kiểm tra, đánh giá, 

rút kinh nghiệm, điều 

chỉnh liên kết 

1. Mục tiêu kinh tế 

2. Mục tiêu kết nối mở rộng thị 

trường 

3. Mục tiêu mở rộng nguồn khách 

1. Xác định số lượng tham gia 

2. Họp triển khai liên kết và 

thống nhất các thỏa thuận 

3. Phân chia trách nhiệm, quyền 

lợi 

4. Phân công nhiệm vụ cụ thể 

 

1. Triển khai công việc theo quy 

trình 

2. Phối hợp giải quyết các công 

việc 

3. Xử lý các tình huống phát sinh 
 

1. Kiểm tra và đánh giá chất 

lượng dịch vụ 

2. Nhận phản hồi từ khách hàng 

3. Tổng kết chi phí 

4. Phân chia lợi ích hoặc rủi ro 

5. Đánh giá kết quả liên kết 

6. Điều chỉnh, rút kinh nghiệm 

Hình 5.1:  Quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các DN lữ hành vừa và nhỏ 

“Nguồn: Tác giả đề xuất, 2024” 



 

 

PHỤ LỤC 11. DANH SÁCH CHUYÊN GIA 

THAM GIA THẢO LUẬN NHÓM (LẦN 2) 

Tác giả đã tiến hành thảo luận nhóm với 7 đại diện doanh nghiệp để thảo 

luận và đề xuất hàm ý quản trị phù hợp với bối cảnh và đặc thù các doanh nghiệp 

đang tham gia liên kết tại Tp. HCM. Danh sách tham gia thảo luận nhóm được trình 

bày theo bảng dưới đây: 

STT Chức danh Đơn vị  

công tác 

Trình độ 

học vấn 

Giới 

tính 

Kinh 

nghiệm 

CG1 Tổng giám 

đốc 

Công ty du lịch OSC 

First Holidays 

Cử nhân Nam 28 năm 

CG2 Giám đốc 

điều hành 

Công ty VNGROUP 

Tourist 

Cử nhân Nam 10 năm 

CG3 Chủ tịch 

HĐQT 

Công ty Du lịch 

Thanh Thanh; Công ty 

du lịch Công đoàn TP. 

HCM 

Tiến sĩ Nam 23 năm 

CG4 Giám đốc Công ty Cockatoo 

Adventures 

Cử nhân Nam 15 năm 

CG5 Giám đốc chi 

nhánh 

Chi nhánh tại TP. 

HCM – Tổng Công ty 

du lịch Hà Nội 

Thạc sĩ Nam 16 năm 

CG6 Giám đốc Công ty Saigontimes 

Travel 

Cử nhân Nam 14 năm 

CG7 Giám đốc chi 

nhánh 

Công ty TNHH 

Saigon Hòn Ngọc 

Cử nhân Nam 15 năm 

“Nguồn: Tác giả tổng hợp, 2024” 

Các chuyên gia tham gia thảo luận nhóm trong bảng trên đều làm việc lâu 

năm và có nhiều kinh nghiệm thực tiễn trong liên kết giữa các doanh nghiệp du lịch 

tại TP. HCM. Các chuyên gia đều giữ chức vụ cao nhất trong doanh nghiệp nên rất 



 

 

quan tâm đến nghiên cứu này, và đáp ứng đủ điều kiện tham gia thảo luận nhóm. 

Những ý kiến phù hợp để tác giả tham khảo cho nghiên cứu của mình. 



 

 

PHỤ LỤC 12. KẾT QUẢ THẢO LUẬN NHÓM CHUYÊN GIA (LẦN 2) 

I. Nội dung thảo luận 1 

Luận án đề xuất 7 giả thuyết, kết quả kiểm định có 7 giả thuyết được chấp 

nhận và các số liệu phân tích đã khẳng định mức độ tác động mạnh của các mối 

quan hệ, cụ thể: 

+ Yếu tố khai thác nguồn lực có tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết; 

+ Yếu tố duy trì sự công bằng có tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết; 

+ Yếu tố chia sẻ rủi ro có tác động cùng chiều đến hoạt động liên kết; 

+ Yếu tố chia sẻ lợi ích kinh doanh có tác động cùng chiều đến hoạt động 

liên kết; 

+ Yếu tố hệ thống chính sách, thể chế có tác động cùng chiều đến hoạt động 

liên kết; 

+ Yếu tố tổ chức xã hội nghề nghiệp về du lịch có tác động cùng chiều đến 

hoạt động liên kết; 

 Các chuyên gia nhất trí với kết quả này, phù hợp với tình hình thực tiễn. 

II. Nội dung thảo luận 2 

Chuyên gia góp ý quy trình tổ chức hoạt động liên kết giữa các doanh nghiệp 

du lịch, gợi ý áp dụng tại các doanh nghiệp du lịch tại Tp. HCM nói riêng và cả 

nước nói chung.  

Góp ý Bước 1: Xác định mục tiêu liên kết 

CG3: Bổ sung Xác định DN; Rủi ro (nếu có) 

CG1: Bổ sung Tăng trưởng thị trường (kết nối doanh nghiệp nhiều hơn);  

CG7: Bổ sung Mục tiêu tạo sân chơi bình đẳng – thể hiện sự tôn trọng, 

quyền lợi, quy định liên kết; Mục tiêu chung: hài hòa; Mục tiêu riêng: lượng khách 

ổn định, kết nối DN lớn hơn để cộng hưởng nhiều giá trị; Mục tiêu đề ra cần tuân 

thủ. Xác định kết quả liên kết: Lợi nhuận; Sân chơi bình đẳng; được khách hàng tôn 

trọng; đối tác; Hình ảnh đẹp về liên kết; Phân chia phân khúc cho các doanh nghiệp 

đồng đều, chia đều trách nhiệm cho từng thị trường; Tận dụng thế mạnh của nhau 

trong liên kết, bổ sung cho nhau, 



 

 

CG5: Bổ sung Mở rộng sản phẩm 

Góp ý Bước 2: Xác định và lựa chọn doanh nghiệp liên kết 

CG5: Chuyển “Phân công nhiệm vụ cụ thể” chuyển qua Bước 3;  

CG7: Cần thể hiện rõ hơn lựa chọn; Xác định số lượng tham gia; Xác định 

DN phù hợp với tiêu chí, mục tiêu đề ra; Thông báo công khai điều khoản, thỏa 

thuận, quy trình khi tham gia liên kết – Điều chỉnh lại công việc 2; Bỏ công việc 3 

“Phân chia trách nhiệm, quyền lợi” qua Bước 3. 

Góp ý Bước 3: Thực hiện hoạt động liên kết 

CG2: Phân công nhiệm vụ cụ thể; Phân chia trách nhiệm, quyền lợi; Triển 

khai công việc theo quy trình; Phối hợp giải quyết các công việc và xử lý các tình 

huống phát sinh. 

CG5: Đề nghị bổ sung quy trình vào Bước 2; Giải quyết công việc là rất 

quan trọng, buộc phải làm. 

Các chuyên gia nhất trí Bước 4: Bổ sung thêm tính lợi ích, minh bạch 

trong mục 5 đánh giá kết quả liên kết. 

Các chuyên gia nhất trí với phần diễn giải của NCS về nhận định kết quả 

nghiên cứu định lượng đã phân tích trong Chương 5. 

 


