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1. Giới thiệu

Nghiên cứu về năng lực cạnh tranh và các nhân tố
cấu thành năng lực cạnh tranh của các NHTM đã
được nhiều nhà nghiên cứu trong nước thực hiện.
Như nghiên cứu của Lê Thị Hương (2002), hay
nghiên cứu của Lê Dân (2004), Trịnh Quốc Trung
(2004) và Lê Hùng (2004) cũng mới chỉ đề suất các
nhân tố cấu thành năng lực cạnh tranh của NHTM
và chỉ dừng lại ở phân tích định tính các nhân tố
năng lực cạnh tranh hoặc nghiên cứu gần đây của
Phạm Thanh Bình (2005), hay Lê Đình Hạc (2005),
Nguyễn Thị Quy (2008), Nguyễn Thị Thu Hiền
(2012) chủ yếu phân tích thực trạng các nhân tố
năng lực cạnh tranh của NHTM mà chưa có nghiên
cứu định lượng nào đánh giá sự ảnh hưởng của các
yếu tố cấu thành năng lực cạnh tranh đến kết quả
hoạt động kinh doanh của NHTM tại Việt Nam.
Như vậy, các đề tài nghiên cứu về năng lực cạnh
tranh của các NHTM mới chỉ liệt kê các nhân tố cấu
thành năng lực cạnh tranh và đánh giá thực trạng
năng lực cạnh tranh trên trên thông tin và dữ liệu
báo cáo tài chính của các NHTM mà chưa đánh giá,
xây dựng thang đo cụ thể và lượng hóa sự ảnh
hưởng của từng yếu tố cấu thành năng lực cạnh
tranh đến kết quả kinh doanh của NHTM. Do đó,
một nghiên cứu về năng lực cạnh tranh và ảnh
hưởng của các nhân tố cấu thành năng lực cạnh

tranh đến kết quả hoạt động kinh doanh của các
NHTM là một vấn đề cần thiết trong giai đoạn hiện
nay.

Nghiên cứu này được thực hiện nhằm làm sáng tỏ
những nhân tố cấu thành năng lực cạnh tranh của
NHTMCP và sự tác động của các nhân tố năng lực
đến kết quả hoạt động kinh doanh của các
NHTMCP trên địa bàn TP. Hồ Chí Minh. Từ đó đề
xuất một số giải pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh
tranh và kết quả hoạt động của NHTM. Như vậy,
trong bài viết này chúng tôi sẽ phân tích 3 vấn đề (i)
Cơ sở lý luận về năng lực cạnh tranh và mô hình
nghiên cứu, (ii) Kiểm định và đánh giá mô hình
nghiên cứu về sự ảnh hưởng của năng lực cạnh
tranh đến kết quả hoạt động kinh doanh của NHTM
và (iii) Kết luận.

2. Cơ sở lý thuyết và mô hình nghiên cứu 

2.1. Khái niệm năng lực cạnh tranh 

“Năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp là khả
năng duy trì và nâng cao lợi thế cạnh tranh trong
việc tiêu thụ sản phẩm, mở rộng mạng lưới tiêu thụ,
thu hút và sử dụng có hiệu quả các yếu tố sản xuất
nhằm đạt lợi ích kinh tế cao và đảm bảo sự phát
triển kinh tế bền vững” (Nguyễn Minh Tuấn, 2010).

Theo Nguyễn Thanh Phong (2010), “Năng lực
cạnh tranh của NHTM là khả năng mà do chính
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Nghiên cứu này nhằm khám phá các nhân tố cấu thành năng lực cạnh tranh và xác định ảnh
hưởng của nó tới kết quả hoạt động kinh doanh của các ngân hàng thương mại cổ phần (NHTMCP)
tại TP. Hồ Chí Minh. Phương pháp nghiên cứu qua 2 bước sơ bộ và chính thức thông qua phỏng
vấn các nhà quản trị ngân hàng. Nghiên cứu sơ bộ nhằm đánh giá thang đo thông qua hệ số Con-
bach’s Alpha và phân tích nhân tố khám phá (Exploration Factor Analysis - EFA). Nghiên cứu
chính thức nhằm kiểm định lại thang đo bằng phân tích nhân tố khẳng định (Confirmatory Factor
Analysis - CFA) và giả thuyết thông qua mô hình cấu trúc tuyến tính (Structural Equation Model -
SEM). Kết quả cho thấy có 5 nhân tố năng lực cạnh tranh tác động lên kết quả kinh doanh của các
NHTMCP. Các nhân tố có ảnh hưởng quan trọng nhất là khả năng quản trị rủi ro, khả năng tài
chính, khả năng marketing.

Từ khoá: Năng lực canh tranh, kết quả hoạt động kinh doanh
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ngân hàng tạo ra trên cơ sở duy trì và phát triển
những lợi thế vốn có, nhằm cũng cố và mở rộng thị
phần; gia tăng lợi nhuận và có khả năng chống đỡ
và vượt qua những biến động bất lợi của môi trường
kinh doanh”. Năng lực cạnh tranh của NHTM được
đánh giá qua các yếu tố: năng lực tài chính; năng lực
công nghệ; nguồn nhân lực; năng lực quản trị điều
hành; mạng lưới hoạt động; mức độ đa dạng hóa sản
phẩm kinh doanh;… trong đó, năng lực tài chính và
năng lực công nghệ được xem là những yếu tố quan
trọng hàng đầu quyết định năng lực cạnh tranh của
NHTM.

2.2. Lý thuyết nguồn lực và năng lực cạnh
tranh

Quan điểm năng lực cạnh tranh dựa trên nguồn
lực (Resoure-Based View - RBV) và năng lực cạnh
tranh dựa trên năng lực (Competence-Based view -
CBV) của các doanh nghiệp được giới thiệu bởi
Barney (1991); Peteraf (1993); Sanchez và Heene
(1996, 2004) và Wernerfelt (1984) tập trung vào tầm
quan trọng của năng lực, tài sản, và nguồn lực đến
sự sống còn, tăng trưởng, và hiệu quả tổng thể của
tổ chức. Barney (1991) đã chỉ ra rằng một nguồn lực
tạo nên lợi thế cho doanh nghiệp trong cạnh tranh
phải thỏa mãn 4 điều kiện sau: (1) giá trị, (2) hiếm,
(3) khó bắt chước, (4) không thể thay thế, được gọi
tắt là VRIN (Valuable, Rare, Inimitable, Non-sub-
stitutable). Chỉ 4 yếu tố này mới có thể tạo ra sự
khác biệt hiệu quả bền vững giữa các công ty cạnh,
và các nguồn lực này nên đóng vai trò nổi bật trong
chiến lược.

Năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp dựa trên
những khả năng kết hợp các nguồn lực của doanh
nghiệp tạo ra lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp.
Năng lực đã được định nghĩa là “mô hình lặp lại
hành động” (Sanchez, Heene và Thomas, 1996) mà
một công ty có thể tích hợp, xây dựng, và cơ cấu lại
để tạo ra những năng lực cho phép nó để thực hiện
các hoạt động gia tăng giá trị. Năng lực là phương
tiện mà các nguồn lực của một công ty được triển
khai bởi các nhà quản lý của nó (Sanchez và cộng
sự, 1996). CBV đã được xây dựng thành một
phương pháp tiếp cận với 4 khía cạnh bao gồm:
năng động, hệ thống, nhận thức, và toàn diện để
quản lý chiến lược (Sanchez và Heene, 1996;
Sanchez và Heene, 2004; Freiling và cộng sự,
2008). Hubbard và cộng sự (2008) cho rằng trong lý
thuyết CBV có hai loại năng lực: (1) năng lực
“thông thường” được sử dụng trong hoạt động hàng
ngày của một công ty và (2) năng lực động cho phép
biến đổi năng lực “thông thường” trong một công ty. 

Những khác biệt về khái niệm cơ bản trong các
cơ sở của lý thuyết năng lực cạnh tranh dựa trên
nguồn lực và lý thuyết cạnh tranh dựa trên năng lực
được Sanchez (2008) tóm tắt như sau: 

Lý thuyết năng lực cạnh tranh dựa trên nguồn
lực giả định:

Công ty thành công = Bền vững từ lợi thế so sánh
(Ricardian)

Công ty thành công = f (các nguồn lực)

Lý thuyết năng lực cạnh tranh dựa trên năng

Hình 1: Sự phát triển của nghiên cứu cạnh tranh dựa trên nguồn  lực và năng lực

Nguồn: Freiling và cộng sự (2008), tr.81
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lực giả định:

Công ty thành công = Mức độ đạt được thỏa mãn
liên tục những mục tiêu của công ty

Công ty thành công = f(các nguồn lực, các khả
năng, quá trình quản trị, chiến lược phù hợp)

Nghiên cứu về sự ảnh hưởng của các nhân tố
năng lực cạnh tranh đã dựa vào lý thuyết cạnh tranh
dựa trên nguồn lực và năng lực của doanh nghiệp.
Một doanh nghiệp thành công và hiệu quả sẽ quan
tâm đến các khả năng và năng lực tạo nên lợi thế
cạnh tranh. Vì vậy, các doanh nghiệp phải luôn nỗ
lực xác định, nuôi dưỡng, phát triển, và sử dụng
năng lực một cách hiệu quả, thích ứng với sự thay
đổi của môi trường kinh doanh nhằm đem lại lợi thế
cạnh tranh cho mình một cách sáng tạo và đạt được
kết quả kinh doanh.

2.3. Các khái niệm nghiên cứu và giả thuyết

2.3.1. Khả năng quản trị và điều hành (Man-
angement and Operation capability - MOC)

Khả năng quản trị đề cập đến tiềm năng của năng
lực quản lý tổng thể của một tổ chức mà các nhà
quản trị, lãnh đạo có thể được áp dụng trong tổ chức
và điều hành doanh nghiệp để đạt được kết quả
mong muốn. Nó thể hiện qua khả năng tổ chức và
điều hành của doanh nghiệp. Nó không chỉ đơn giản
là phản ánh tổng năng lực đội ngũ quản trị hoặc khả
năng đòi hỏi mà thay vào đó thì khả năng tổ chức và
điều hành mô tả một cách có hiệu quả đội ngũ quản
trị đưa vào thực tế năng lực kết hợp nhằm đạt được
mục tiêu kinh doanh của doanh nghiệp.

Trong khái niệm về năng lực quản trị của Viện
quản trị Úc (Australian Institute of Management,
2013) với chỉ số năng lực quản trị tại các doanh
nghiệp Úc đã đề cấp tới 4 vấn đề mà nhà lãnh đạo,
quản trị của doanh nghiệp phải có là (1) Tầm nhìn
chiến lược, (2) Hiệu quả lãnh đạo trong tổ chức, (3)
Lãnh đạo con người trong tổ chức và (4) Năng lực
tổ chức.

Giả thuyết H1: Có mối quan hệ giữa khả năng
quản trị và kết quả kinh doanh của ngân hàng.

2.3.2. Khả năng tài chính (Financial Capapbility
– FC)

Ngân hàng là một loại hình doanh nghiệp kinh
doanh tiền tệ mang tính đặc thù của nền kinh tế. Khả
năng tài chính là thước đo sức mạnh của một ngân
hàng tại một thời điểm nhất định. Để đánh giá hiệu
quả của một ngân hàng thương mại người ta sử dụng
tiêu chí CAMEL – (1) C - Capital Adequacy: Mức

độ an toàn vốn, (2) A - Asset Quality: Chất lượng tài
sản Có, (3) M- Management competence: năng lực
quản trị, (4) E- Earnings strength: khả năng sinh lợi,
(5) L - Liquidity risk: Rủi ro thanh khoản. Các kết
quả nghiên cứu về năng lực tài chính có sự ảnh
hưởng rất lớn đến hiệu quả hoạt động của ngân hàng
thương mại. Các tiêu chí này cũng được đo lường về
năng lực tài chính qua nghiên cứu của các tác giả
như: Baral. J. K (2005); Trịnh Quốc Trung (2005);
Nguyễn Thị Quy (2008); Kouser và cộng sự (2011);
Nguyễn Thị Thu Hiền (2012).

Giả thuyết H2: Có mối tương quan dương giữa
khả năng tài chính và kết quả kinh doanh của ngân
hàng

2.3.3. Khả năngmarketing (Marketing Capability
– MAC)

Khả năng marketing là quá trình tích hợp được
thiết kế để áp dụngnhững kiến   thức, kỹ năng và
nguồn lực của công ty đáp ứng nhu cầu thị trường
của doanh nghiệp, tạo điều kiện cho doanh nghiệp
tăng giá trị sản phẩm và dịch vụ của mình và đáp
ứng nhu cầu cạnh tranh (Day, 1994, Vorhies và
Harker, 2000). Như vậy, khả năng marketing của
doanhg nghiệp được thể hiện thông qua việc liên tục
theo dõi và đáp ứng được với những thay đổi của thị
trường, bao gồm khách hàng, đối thủ cạnh tranh và
thích ứng với môi trường kinh doanh (Day, 1994;
Vorhies và Harker, 2000; Srivastava và cộng sự,
2001; Homburg và cộng sự, 2007; Nguyễn Đình
Thọ và Nguyễn Thị Mai Trang, 2008; Kotler và
Amstrong, 2012; Kivipold và Vadi, 2013). Các
doanh nghiệp cần phải thu thập thông tin từ nhiều
nguồn khác nhau về khách hàng, đối thủ cạnh tranh
cũng như môi trường kinh doanh nhằm thích ứng.

Giả thuyết H3: Có mối tương quan dương giữa
khả năng marketing và kết quả kinh doanh của ngân
hàng.

2.3.4. Khả năngđổi mới Sản phẩm – Dịch vụ
(Innovation Products-Services Capability - IPSC)

Khả năng đổi mới sản phẩn, dịch vụ thể hiện quá
trình khuyến khích sự đổi mới liên tục các sản phẩm
và dịch vụ trong việc tạo ra giá trị mới cho các
doanh nghiệp; nói lên khả năng của doanh nghiệp đề
xuất quá trình sản xuất mới, sản phẩm mới hay là ý
tưởng mới nhằm làm tăng lợi thế cạnh tranh của
doanh nghiệp (Damanpour, 1991). Desphandé và
cộng sự (1993) cho rằng việc đưa ra các sản phẩm
mới hoặc dịch vụ mới vào thị trường sẽ phản ánh
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được năng lực sáng tạo của doanh nghiệp. Kết quả
nghiên cứu của nhóm tác giả Tomas và cộng sự
(2004) đã khẳng định năng lực sáng tạo của một
doanh nghiệp cao hơn so với các doanh nghiệp khác
trong ngành sẽ có năng lực cạnh tranh cao hơn và
năng lực đổi mới sản phẩm - dịch vụ có ảnh hưởng
trực tiếp vào kết quả kinh doanh của doanh nghiệp.

Giả thuyết H4: Có mối tương quan dương giữa
khả năng đổi mới sản phẩm và dịch vụ với kết quả
kinh doanh của ngân hàng thương mại.

2.3.5. Khả năngtổ chức dịch vụ (Organization
Service Capability – OSC)

Năng lực phục vụ thể hiện qua sự mong muốn và
sẵn sàng của nhân viên cung cấp dịch vụ kịp thời
cho khách hàng nhằm đem lại sự hài lòng cho khách
hàng (Parasuraman và cộng sự, 1985; Tahir và
Bakar, 2007). Vì vậy, khả năng tổ chức dịch vụ là
yếu tố của năng lực cạnh tranh của ngân hàng thể
hiện thông qua: (1) Thái độ và cung cách phục vụ
của nhân viên: thể hiện sự mong muốn và sẵn sàng
của nhân viên cung cấp dịch vụ kịp thời cho khách
hàng; (2)  Năng lực phục vụ của nhân viên: kỹ năng
và trình độ chuyên môn của nhân viên để thực hiện
yêu cầu của khách hàng; (3)  Lòng tin: tạo lòng tin
cho khách hàng là tin cậy vào công ty.

Giả thuyết H5: Có mối tương quan dương giữa
khả năng tổ chức dịch vụ với kết quả kinh doanh của
ngân hàng thương mại.

2.3.6. Khả năng quản trị rủi ro (Risk Manage-
ment Capability – RMC)

Ngân hàng là một trong những lĩnh vực đối mặt
với nhiều rủi ro nhất. Các loại rủi ro có mối quan hệ
chặt chẽ và tác động qua lại với nhau và đều có thể
gây tổn thất lớn cho hệ thống ngân hàng thương

mại. Trong bối cảnh đó, không một ngân hàng nào
có thể tồn tại và phát triển lâu dài mà không xây
dựng cho mình hệ thống quản trị rủi ro hiệu quả.
Năm 2012, ngành ngân hàng đã bộc lộ nhiều yếu
kém trong việc quản lý rủi ro và quản trị ngân hàng,
dẫn đến thực trạng hệ thống Ngân hàng Việt Nam
phải đương đầu với tỉ lệ nợ xấu cao nhất trong khu
vực. Theo báo cáo của ngân hàng nhà nước Việt
Nam tỷ lệ nợ xấu chiếm 8.82% tổng dư nợ vào
tháng 9/2012. Năm 2013 đặt ra nhiều bài toán khó
liên quan đến vấn đề xử lý nợ xấu cho các lãnh đạo
ngân hàng. Lamarque (2005) thì nhấn mạnh kết quả
lợi nhuận của ngân hàng phụ thuộc vào sự phối hợp
công tác quản trị rủi ro trong các hoạt động của
chuỗi giá trị.

Giả thuyết H6: Có mối tương quan giữa khả năng
quản trị rủi ro và kết quả kinh doanh của ngân hàng
thương mại.

2.3.7. Kết quả hoạt động kinh doanh của ngân
hàng (Banking Performance – BP)

Có nhiều định nghĩa về kết quả hoạt động kinh
doanh và đo lường kết quả hoạt động kinh doanh
của doanh nghiệp, nó thể hiện như là một cấu trúcđa
chiều như: kết quả tài chính, vận hành, quan hệ
khách hàng và tăng trưởng (Kaplan và Norton,
1992, 1996; Consuegra và cộng sự, 2008; Vorhies
và Harker, 2000). Theo Nguyễn Đình Thọ và
Nguyễn Thị Mai Trang (2008), kết quả kinh doanh
của doanh nghiệp là mức độ đạt được mục tiêu của
doanh nghiệp, thể hiện bằng lợi nhuận, tăng trưởng
thị phần, doanh thu và các mục tiêu chiến lược của
doanh nghiệp.

3. Phương pháp nghiên cứu

3.1. Quy trình nghiên cứu và đánh giá sơ bộ
thang đo

Hình 2: Mô hình năng lực cạnh tranh và kết quả kinh doanh của NHTM
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Bảng 1: Hệ số tin cậy Conbach Alpha

Có 7 khái niệm nghiên cứu được sử dụng trong
nghiên cứu này, trong đó có 5 khái niệm đơn hướng
bao gồm: (1) Khả năng tài chính, (2) Khả năng đổi
mới và phát triển sản phẩm-dịch vụ, (3) Khả năng tổ
chức dịch vụ và (4) Khả năng quản trị rủi ro và (5)
Kết quả kinh doanh. Hai khái niệm đa hướng đó là
(1) Khả năng quản trị và điều hành, (2) Khả năng
marketing.Nghiên cứu này được thực hiện qua 2
bước: Sơ bộ và chính thức. Đối tượng nghiên cứu là
các nhà quản trị (Tổng giám đốc/Phó tổng giám đốc,
Giám đốc/Phó giám đốc chi nhánh, Trưởng/Phó
phòng) của các NHTMCP đang hoạt động trên địa
bàn TP. Hồ Chí Minh. Nghiên cứu sơ bộ được tiến
hành thông qua 2 bước là: Nghiên cứu lý luận, định
tính và định lượng. Nghiên cứu sơ bộ định lượng
thực hiện phỏng vấn trực tiếp 128 nhà quản trị đang
làm việc tại các NHTMCP TP. Hồ Chí Minh để
đánh giá sơ bộ thang đo.

Kết quả phân tích hệ số tin cậy Croncach’s Alpha
được trình bày ở bảng 1.

3.1.1. Phân tích nhân tố các khái niệm độc lập:

Kết quả EFA các thang đo đơn hướng với phép
quay Promax cho thấy tổng phương sai trích giải
thích được 68,383% (>50%) sự biến thiên của mẫu
nghiên cứu, và điểm dừng Eigenvalues là 1,081.
Kiểm định Barlett’s có mức ý nghĩa Sig = ,000 và
KMO = ,928 (>,5). Bên cạnh đó, các trọng số tải của
các nhân tố đều đạt yêu cầu (>0,5) và có độ hội tụ
rất cao. 

Kết quả phân tích khái niệm đa hương Khả năng
quản trị và điều hành cho thấy có 3 biến quan sát bị
loại vì có hệ số tải thấp Q13, Q14, Q15 (,437; ,442;
,462 <,50). Và có sự gộp giữa 2 khái niệm Tầm nhìn
và chiến lược của lãnh đạo và Kết quả lãnh đạo
thành một. Khái niệm lãnh đạo con người và khả
năng tổ chức thành một khái niệm. Như vậy, khái
niệm năng lực Quản trị và điều hành sẽ được điều
chỉnh trong mô hình lý thuyết bao gồm 2 khái niệm
tiềm ẩn được đặt lại tên là: Khả năng lãnh đạo, và
khả năng Tổ chức và quản lý con người trong ngân

Nguồn: Kết quả xử lý dữ liệu của tác giả 

Bảng 2: Kết quả phân tích nhân tố Kết quả kinh doanh của NHTM

Nguồn: Kết quả xử lý dữ liệu của tác giả  



104Số 203(II) tháng 5/2014

hàng. Sau khi phân tích nhân tố lần 2 kết quả Kiểm
định Barlertt’s cho thấy có mức ý nghĩa rất cao Sig
= ,000 và hệ số KMO = ,944 (>0,5). Điểm dừng
Eigenvalues = 1.713 (1.725) và tổng phương sai
trích là 68,111% (lần 1 là 64,647%). Trọng số của
các nhân tố có giá khi khá cao (,510 -> ,919)

Khi thực hiện phân tích nhân tố đối với khái niệm
năng lực marketing cho thấy có 3 biến bị loại (Q30,
Q31, Q33) vì có hệ số tải khá thấp (,479; ,452; ,300)
và chỉ có 3 nhân tố được rút trích. Phân tích sâu hơn
cho thấy khái niệm Chất lượng quan hệ đã bị loại 2
biến quan sát là Q31 và Q33 và biến quan sát Q32
còn lại hội tụ với khái niệm thích ứng môi trường.
Kết quả phân tích nhân tố lần 2 cho thấy Tổng
phương sai trích đã giải thích được 70,403%
(67,672%) với điểm dừng Eigenvalues = 1.116
(1.112). Kiểm định Barlett’s cho thấy mức ý nghĩa
rất cao Sig = ,000 và hệ số KMO = ,931>,50. Các hệ
số tải nhân tố đều có trị số >0,5.

3.1.2. Phân tích nhân tố đối với biến phụ thuộc –
Kết quả hoạt động kinh doanh của NHTM

Kết quả phân tích cho thấy các thang đo đều đạt
yêu cầu về nhân tố trích, phương sai trích (69,607%
>50%) và điểm dừng Eigenvalues = 4.176 (>1,00).

Như vậy, thông qua đánh giá sơ bộ bằng hệ số tin
cây Cronbach Alpha và phân tích nhân tố khám phá
EFA bảng câu hỏi còn lại 65 biến quan sát. Các
thang đo của các khái niệm nghiên cứu đơn hướng
đều đạt yêu cầu. Thang đo của khái niệm đa hướng
có sự điều chỉnh các khái niệm tiềm ẩn bậc 1. Thang
đo khái niệm Năng lực quản trị và điều hành bao

gồm: Khả năng lãnh đạo và Khả năng tổ chức con
người. Thang đo khái niệm Năng lực marketing chỉ
còn 3 khái niệm: Đáp ứng khách hàng, Phản ứng
cạnh tranh và thích ứng với môi trường. Các thang
đo sau khi phân tích sơ bộ sẽ được sử dụng trong
nghiên cứu chính thức thông qua phân tích nhân tố
khẳng định CFA trong phần nghiên cứu chính thức.

3.2. Thiết kế mẫu chính thức và đặc điểm mẫu
nghiên cứu chính thức

Theo Hair và cộng sự (1998), trong trường hợp
sử dụng phương pháp phân tích nhân tố (EFA) thì
kích thước mẫu tối thiểu phải là 50, tốt hơn là 100
và tỉ lệ số quan sát/biến đo lường là 5/1, nghĩa là cứ
mỗi biến đo lường cần tối thiểu 5 quan sát. Nếu tính
theo quy tắc của Hair và cộng sự (1998) thì số lượng
mẫu nghiên cứu ở đây sẽ là 65*5 = 325 mẫu. Tác giả
quyết định sử dụng 400 bảng câu hỏi và thực hiện
kiểm soát mẫu thu được xuyên suốt quá trình phỏng
vấn các nhà quản trị.

Quá trình điều tra nghiên cứu chính thức được
thực hiện trong khoản thời gian từ 01/8/2013 đến
31/12/2013. Theo kế hoạch lấy mẫu ở phần trên, cỡ
mẫu cần thu về là 325 mẫu, với tổng số bảng câu hỏi
phát ra là 400 tương ứng với tỷ lệ hồi đáp dự kiến
81,25%. Thực tế, với 400 bảng câu hỏi phát ra đã
thu về được 347 phiếu trả lời ứng với tỷ lệ 86,75%.
Trong số 347 phiếu thu về có 09 phiếu bị loại do đáp
viên để nhiều ô trống trên 30%, hoặc đáp viên
không phải là đối tượng điều tra. Kết quả có 338
phiếu hợp lệ được sử dụng làm dữ liệu cho nghiên
cứu chính thức này.

Bảng 3: Cơ cấu mẫu trong chương trình nghiên cứu chính thức

(Nguồn: Kết quả xử lý của tác giả)
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Đối tượng phỏng vấn trong nghiên cứu chính
thức là các nhà quản trị của 32 ngân hàng tại thành
phố Hồ Chí Minh. Xét về cơ cấu mẫu cho thấy: về
trình độ chuyên môn đa số có trình độ đại học (243
người) và 95 đáp viên có trình độ thạc sỹ. Trong
mẫu nghiên cứu này, có 12 đáp viên thuộc Ban Tổng
giám đốc và 95 người là Ban giám đốc chi nhánh
hoặc khối chức năng của các ngân hàng, còn lại 231
đáp viên là các trưởng/phó phòng chức năng hoặc
Phòng giao dịch. Cơ cấu mẫu điều tra thể hiện cụ
thể trong Bảng 3.

4. Kết quả nghiên cứu

4.1. Kiểm định thang đo

Kiểm định CFA trong mô hình đo lường tới hạn

nhằm đánh giá tính phân biệt giữa các khái niệm có

trong mô hình nghiên cứu. Mô hình tới hạn có 1901

bậc tự do. Kết quả CFA cho thấy mô hình có Chi-

square là 3349.314 (p=0.000); CMIN/df = 1.762 <2;

các chỉ số CFI = .906, TLI = .900, IFI = .907 đều lơn

hơn 0,90 và RMSEA = 0.048 < 0.05. Do đó, khẳng

định mô hình có mức độ thích hợp với dữ liệu của

Hình 3: Kết quả CFA (chuẩn hoá) mô hình đo lường tới hạn

Bảng 4: Độ tin cậy tổng hợp của các nhân tố trong mô hình tới hạn 

Ghi chú: α- Cronbach Alpha; ρc- Độ tin cậy tổng hợp; ρvc – Tổng phương sai trích        
Nguồn: tính toán của tác giả 
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thị trường cao. Các giá trị λi đều cao hơn trên 0.5 và

các hệ số tương quan kèm với sai lệch chuẩn cho

thấy đều nhỏ hơn 1 và có mức ý nghĩa là sig=0.000.
Do vậy, các khái niệm trong mô hình nghiên cứu

đều đạt được hội tụ và giá trị phân biệt. Kết quả

CFA mô hình tới hạn được thể hiện trong Hình 3.

Kết quả kiểm định độ tin cậy được thể hiện thông

qua bảng 4cho thấy độ tin cậy tổng hợp của tất cả

các nhân tố đều đạt yêu cầu lớn hơn 0.8 >0.5. Riêng

về tổng phương sai trích mặc dù các khái niệm: khả

năng lãnh đạo (ρvc = 0.497), Khả năng tổ chức và
quản trị con người (ρvc=0.496) và khả năng tài chính
(ρvc= 0.465) hơi thấp so với tiêu chuẩn 0.50. Tuy
nhiên, các chỉ số Conbach Alpha và độ tin cậy tổng
hợp của 3 khái niệm này đều đạt yêu cầu. Do vậy,
thang đo các khái niệm đều có độ tin cậy đạt yêu
cầu.

4.2. Kết quả mô hình cấu trúc tuyến tính – SEM

Kết quả SEM cho thấy, mô hình có df = 1902 bậc
tự do, Chi-square = 3360.704 (p=0.000), CMIN/df

Bảng 5: Kết quả kiểm định mối quan hệ nhân quả giữa các khái niệm trong mô hình lý thuyết
(chưa chuẩn hoá)

Ghi chú: S.E – Sai số chuẩn; C.R – Giá trị tới hạn; *** mức ý nghĩa 99%  

Nguồn: Tính toán của tác giả 

Bảng 6: Hệ số hồi quy chuẩn hoá (chưa chuẩn hoá) của mô hình lý thuyết

Ghi chú: *** mức ý nghĩa >99%,                    Nguồn: Tính toán của tác giả 
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= 1.767 <2. Các chỉ số CFI = .905, TLI = .900 đều
lớn hơn 0.9 và RMSEA = 0.048 <0.05 chứng tỏ mô
hình lý thuyết thích hợp với dữ liệu thị trường. Kết
quả ước lượng cho thấy các mối quan hệ đều có sự
tác động cùng chiều và trực tiếp lên kết quả hoạt
động kinh doanh. Tuy nhiên, kết quả ước lượng
chưa chuẩn hoá mối liên hệ giữa các khái niệm cũng
cho thấy Khả năng tổ chức phục vụ -> Kết quả kinh
doanh của NHTM không có ý nghĩa thống kê ở độ
tin cậy 90% (bảng 5). Vì vậy, cần xem xét loại bỏ
khái niệm này ra khỏi mô hình nghiên cứu.

Kết quả khi loại khái niệm Khả năng tổ chức
phục vụ ra khỏi mô hình thì giá trị các chỉ số Chi-
square =2876.824 (p=0.000), CMIN/df = 1.787 <2,
CFI = .908; TLI = .903, IFI = .909 và RMSEA =
0.048 <0.05 và mô hình có 1610 bậc tự do. Điều này
cho thấy đã có sự cải thiện đáng kể về sự phù hợp
của mô hình lý thuyết với dữ liệu của thị trường
được trình bày ở hình 4.

Bảng 6 cho chúng ta thấy tất cả các mối quan hệ
được giả thuyết trong mô hình nghiên cứu đều được
chứng minh bằng kiểm định mô hình SEM. Kết quả
ước lượng (chuẩn hoá) các trọng số đều mang dấu
dương (+) và có mức ý nghĩa thống kê (p<0.05),

chứng tỏ các khái niệm trong mô hình lý thuyết:
Khả năng tài chính, Khả năng tổ chức và điều hành,
Khả năng Marketing, Khả năng đổi mới và phát
triển sản phẩm-dịch vụ và Khả năng quản trị rủi ro
đều có tác động cùng chiều đến Kết quả kinh doanh
của NHTMCP. Điều này đã kết luận các thang đo
của các khái niệm trong mô hình đạt giá trị liên hệ
lý thuyết.

Kết quả ước lượng chuẩn hoá trên hình 4 và bảng
6 cho thấy Khả năng quản trị rủi ro là nhân tố tác
động mạnh nhất đến kết quả kinh doanh (trọng số
chuẩn hoá là 0.418), tiếp đến là Khả năng Marketing
(có trọng số là 0.266), thứ 3 là Khả năng tài chính
(có trọng số là 0.260). Khả năng Tổ chức và điều
hành có tác động cùng chiều lên Kết quả kinh doanh
của NHTMCP, tuy nhiên sự tác động của nó không
mạnh bằng các yếu tố rủi ro, tài chính và marketing
(trọng số là 0.144) và Khả năng Đổi mới và phát
triển sản phẩm – dịch vụ có mức độ tác động thấp
nhất (trọng số là 0.110). Các kết quả này cho chấy
các mối quan hệ đều có ý nghĩa thống kê ở mức
p<0.05, nghĩa là các giả thuyết về mối quan hệ của
các khái niệm trong mô hình nghiên cứu đều được
chấp nhận, ngoại trừ giả thuyết H5 – bị loại trong
quá trình kiểm định SEM (bảng 5) do không đạt

Hình 4: Kết quả SEM (chuẩn hoá) của mô hình lý thuyết loại OSC

Nguồn: Kết quả xử lý dữ liệu của tác giả
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được mức độ ý nghĩa thông kê (p = 0.537>0.05).
Như vậy, các giả thuyết H1, H2, H3, H4, H6 đều được
chấp nhận trong mô hình nghiên cứu lý thuyết.

5. Kết luận

Kết quả SEM cũng cho thấy mô hình nhân tố
năng lực cạnh tranh bao gồm 6 nhân tố (Khả năng
tổ chức và điều hành, khả năng tái chính, khả năng
marketing, khả năng đổi mới và phát triển sản phẩm
– dịch vụ, khả năng tổ chức phục vụ, khả năng quản
trị rủi ro) và kết quả kinh doanh của ngân hàng
thương mại cổ phần như sau: Chỉ có 5 nhân tố có ý
nghĩa bao hàm trong năng lực cạnh tranh có sự ảnh
hưởng đến kết quả kinh doanh của ngân hàng
thương mại, ngoại trừ nhân tố khả năng tổ chức
phục vụ không có ý nghĩa trong quá trình ảnh hưởng
tới kết quả kinh doanh. Các yếu tố khác trong mô
hình đều có sự tác động cùng chiều với kết quả kinh
doanh. Mạnh nhất là khả năng quản trị rủi ro của các
ngân hàng – điều này cũng cho thấy thực tế năng lực
quản trị rủi ro của các ngân hàng đang được quan
tâm, nhất là vấn đề quản trị rủi ro tín dụng và nợ xấu
yếu kém đã kéo theo lợi nhuận và năng lực cạnh
tranh của các NHTMCP giảm sút trong giai đoạn
2010-2013. Riêng khả năng đổi mới và phát triển
sản phẩm – dịch vụ có sự ảnh hưởng nhỏ nhất – điều
này cũng chứng minh thực tế tại Việt Nam lợi nhuận
của ngân hàng tập trung từ 80% – 90% từ lãi, nghĩa
là vẫn tập trung vào các sản phẩm cốt lõi, chưa nhấn
mạnh đến các sản phẩm giá trị gia tăng và hiện đại.

Nghiên cứu về năng lực đã góp phần đóng góp
vào hướng nghiên cứu nguồn lực, năng lực của các
ngân hàng, doanh nghiệp. Đặc biệt nó cụ thể hoá các
nghiên cứu ở dạng khái niệm về nguồn lực bởi
Wernerfelt (1984), Grant (1991), Barney (1991),
Peteraf (1993) và năng lực cạnh tranh dựa trên năng
lực của doanh nghiệp được đưa ra bởi Sanchez và
cộng sự (1996) được khởi nguồn từ các nhà nghiên
cứu Prahalad và Hamel (1990), Sanchez, Heene và
Thomas (1996), Teece, Pisano và Shuen (1990,
1997), Sanchez và Heene (2004), Freiling và cộng
sự (2008), Nguyễn Đình Thọ và Nguyễn Thị Mai
Trang (2008). Tuy nhiên, chưa có những nghiên cứu
kiểm định thực tiễn trong lĩnh vực doanh nghiệp nói
chung và ngân hàng nói riêng. Các nghiên cứu chủ
yếu ở các khía cạnh độc lập, riêng lẻ chưa dựa vào
lý thuyết năng lực.

Tóm lại, kết quả nghiên cứu cũng đem lại những
giá trị nhất định cho những nghiên cứu xa hơn về
năng lực cạnh tranh của các ngân hàng thương mại.
Nó cung cấp một bằng chứng về mối quan hệ giữa
các nhân tố cấu thành năng lực cạnh tranh và kết
quả kinh doanh để từ đó các nhà quản trị ngân hàng
xem xét và đề ra chiến lược nhằm duy trì và nuôi
dưỡng năng lực cạnh tranh từ đó đem lại kết quả
hoạt động kinh doanh bền vững trong môi trường
cạnh tranh ngày càng gay gắt hiện nay của các ngân
hàng thương mại cổ phần tại Thành Phố Hồ Chí
Minh.r
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Impact of competitiveness on business performance: Evidence from Join-Stock commercial banks in
Ho Chi Minh city

Abstract:

Competitiveness is a determinant of survival and sustainable development of the commercial banks nowa-
days. This study aims at exploring the factors that constitute the competitiveness and determine their
impact on the business performance of the joint-stock commercial banks (JSB) in Ho Chi Minh City. This
research includes two steps - preliminary and the main study, which were conducted through interviews
with managers working in joint-stock commercial banks in Ho Chi Minh City. In the preliminary study, the
scales were assessed using Cronbach’s alpha coefficient and Exploratory Factor Analysis (EFA). The
scales were then submitted to Confirmatory Factor Analysis (CFA), and the hypothesese were tested
through Structural Equation Model (SEM). The results showed that 5 factors of competitiveness had sig-
nificant impact on business performance of the Joint-stock commercial banks. The factors that have
strongest impact include risk management capability, financial capability and marketing capability, fol-
lowed by management and operating capabilities, and innovation and product development capabilities.
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