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PHÒNG THƯƠNG MẠI VÀ CÔNG NGHIỆP VIỆT NAM (VCCI)

Diễn đàn Doanh nghiệp Việt Nam Thường niên 2016
Hà Nội, ngày 5/12/2016

TĂNG CƯỜNG HIỆU ỨNG LAN TỎA CỦA DOANH NGHIỆP FDI
VÀ KHẢ NĂNG HẤP THỤ VỐN FDI TẠI VIỆT NAM:

MỘT SỐ KHUYẾN NGHỊ TỪ ĐIỀU TRA DOANH NGHIỆP FDI CỦA VCCI

Tóm tắt: Doanh nghiệp FDI là nhân tố quan trọng góp phần tạo ra việc làm, sản lượng công
nghiệp và xuất khẩu ở Việt Nam. Mặc dù đạt được một số thành công, song Việt Nam vẫn chưa
tận dụng được hết những lợi ích từ các dòng vốn FDI. Gần 30 năm sau khi Luật Đầu tư nước
ngoài đầu tiên có hiệu lực, mối liên kết giữa các doanh nghiệp FDI và doanh nghiệp trong nước
vẫn còn mờ nhạt. Kết quả là, vẫn chưa thấy rõ hiệu ứng lan toả về công nghệ và năng suất lao
động từ các đối tác nước ngoài đến các doanh nghiệp trong nước. Dù đã có những thay đổi tích
cực gần đây, khi ngày càng nhiều các doanh nghiệp FDI sử dụng hàng hóa đầu vào từ các doanh
nghiệp tư nhân trong nước, nhưng vẫn còn tồn tại những khác biệt giữa các địa phương, các lĩnh
vực và các quốc gia xuất xứ, nhất là theo trình độ công nghệ của các doanh nghiệp FDI. Nhằm
nâng cao hiệu ứng lan tỏa của FDI, Việt Nam cần cải thiện hiệu quả các hoạt động đào tạo giúp
nâng cao năng lực của người lao động và trình độ công nghệ của các doanh nghiệp trong nước,
để từ đó thu lại được nhiều lợi ích từ FDI. Nếu thiếu vắng những cải thiện căn bản về khả năng
hấp thụ đầu tư, thì các chính sách ưu đãi thuế hay hỗ trợ khác vẫn sẽ không thể mang lại hiệu quả
như mong muốn.

Các quốc gia đang phát triển trên khắp thế giới đã và đang tạo ra những điều kiện ưu đãi tốt nhất
để thu hút đầu tư trực tiếp nước ngoài (FDI) và Việt Nam không phải là ngoại lệ. Trong nhiều
năm qua, Việt Nam đã đưa ra một loạt ưu đãi cho các doanh nghiệp FDI như giảm thuế thu nhập
doanh nghiệp, với thuế suất ưu đãi giảm từ 25% xuống còn 10% - 20% trong vòng 30 năm.
Doanh nghiệp FDI còn có thể được miễn giảm tiền thuê đất trong vòng 15 năm.1 Theo khảo sát
gần 1.600 doanh nghiệp FDI vào cuối năm 2015 của Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt
Nam (VCCI)2, 62% doanh nghiệp FDI cho biết đã nhận được những ưu đãi về đầu tư.

Có nhiều ích lợi đi kèm hoạt động đầu tư trực tiếp nước ngoài. Chẳng hạn, đối với các quốc gia
đang phát triển nghèo khó, FDI có thể mang lại nguồn vốn đầu tư rất cần thiết, tạo thêm việc làm
giúp giải quyết gánh nặng dân số gia tăng. Trong thời kỳ suy thoái kinh tế, FDI cũng ít có xu
hướng tháo chạy nhanh chóng như hình thức đầu tư gián tiếp. Do vậy, nhiều nước thường đưa ra
các biện pháp ưu đãi nhằm thu hút FDI, nhất là trong những giai đoạn nền kinh tế tăng trưởng
chậm, tỷ lệ thất nghiệp cao hay tình hình đầu tư ảm đạm, Tuy nhiên, nếu FDI được xem trọng vì
những lý do nêu trên thì cũng cần quan tâm thúc đẩy đầu tư trong nước ở mức tương đương.3

1Bộ Kế hoạch và Đầu tư. 2011. Chính sách ưu đãi Đầu tư. Khai thác ngày 2/2/2016, từ
<http://fia.mpi.gov.vn/detail/689/investment-incentives>
2Khảo sát PCI-FDI 2015 nhận được phản hồi của 1.584 doanh nghiệp đến từ 43 quốc gia khác nhau đang hoạt động
tại 14 tỉnh, thành phố của Việt Nam. Các địa phương này là nơi có mật độ các doanh nghiệp có vốn FDI cao nhất,
theo số liệu thống kê của Tổng cục Thống kê.
3Blomström, M. 2002, “Kinh tế học về Chính sách ưu đãi đầu tư quốc tế,” Chính sách ưu đãi đầu tư quốc tế, trang
165–183. <http://www.cepal.org/prensa/noticias/noticias/2/9272/blomstrom.pdf>
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Hay nói cách khác, một đồng đầu tư trong nước có tầm quan trọng không khác gì so với một
đồng đầu tư trực tiếp nước ngoài.

Một luận điểm có tính thuyết phục hơn cho việc thu hút đầu tư trực tiếp nước ngoài là các doanh
nghiệp FDI còn đem đến những công nghệ tiên tiến. Thông qua mối quan hệ hợp tác kinh doanh
với doanh nghiệp FDI, nhất là thông qua mối quan hệ giữa nhà cung cấp - khách hàng, doanh
nghiệp trong nước có thể nâng cao trình độ công nghệ của mình khi tiếp xúc với với các tiêu
chuẩn kỹ thuật, công nghệ cao, quy trình quản lý hiện đại và/hoặc thông qua quá trình đào tạo
khi sử dụng trang thiết bị công nghệ mới. Nhiều người hi vọng “hiệu ứng lan tỏa về công nghệ”
đó sẽ thúc đẩy năng suất của các doanh nghiệp nội địa, nâng cao năng lực cạnh tranh của khu
vực tư nhân Việt Nam trên trường quốc tế. Như vậy, trong trường hợp này một đồng thu được từ
hoạt động FDI nhiều khả năng sẽ đáng giá hơn một đồng đầu tư trong nước bởi những công nghệ
tiên tiến mà các doanh nghiệp FDI mang lại.

Tuy nhiên, một số nghiên cứu đã chỉ ra rằng lợi ích về mặt lý thuyết của hiệu ứng lan tỏa công
nghệ nói trên lại chưa chắc chắn trong thực tiễn.4 Để hiệu ứng lan tỏa này phát huy hiệu quả trên
thực tế đòi hỏi phải giải quyết tốt 3 điều kiện sau: các liên kết ngược (liên kết giữa doanh nghiệp
FDI và doanh nghiệp trong nước), khoảng cách địa lý và khả năng hấp thụ.

Liên kết giữa doanh nghiệp FDI và doanh nghiệp trong nước
Yếu tố đầu tiên góp phần tạo thuận lợi cho quá trình chuyển giao công nghệ chính là những liên
kết giữa doanh nghiệp FDI và doanh nghiệp trong nước, tạm gọi là liên kết ngược (backward
linkages). Xuất phát từ yêu cầu về chuỗi cung ứng chất lượng cao, từ yêu cầu về trách nhiệm xã
hội của doanh nghiệp và thậm chí là từ áp lực mà các chính phủ tạo ra, các doanh nghiệp FDI
thường cung cấp một số hỗ trợ kỹ thuật cho các nhà cung cấp của mình ở địa phương. Để hỗ trợ
cho các nhà cung cấp địa phương, một số doanh nghiệp FDI lớn đã thiết lập các chương trình đào
tạo và tổ chức hội thảo kỹ thuật cho các bộ phận cung ứng đó, hoặc thậm chí lập quỹ hỗ trợ tài
chính cho nhà cung cấp, nhằm “phát triển kỹ thuật, đầu tư trang thiết bị và tổ chức hoạt động.”5

Tuy nhiên, liệu các doanh nghiệp Việt Nam có thể tận dụng được hay không những hỗ trợ này còn
phụ thuộc vào việc họ có đủ năng lực để trở thành các nhà cung ứng và khả năng tham gia mối liên
kết với các doanh nghiệp FDI. Thực vậy, nhiều nhà kinh tế Việt Nam đã bày tỏ quan ngại rằng
những liên kết như thế còn rất hạn chế và do đó dẫn đến hầu như có rất ít những chuyển giao về
công nghệ trên thực tế.6

Nhận thấy tầm quan trọng của mối liên kết này, nhóm nghiên cứu PCI của VCCI đã đã đưa vào
câu hỏi về nguồn gốc hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp FDI. Hình dưới đây minh họa
số lượng các doanh nghiệp FDI mua sắm hàng hóa, dịch vụ đầu vào từ các nhà cung cấp khác
nhau. Theo đó, có 3 loại hình nhà cung cấp chính cho doanh nghiệp FDI là: 1) các nhà cung cấp tư
nhân nội địa; 2) các nhà cung cấp nước ngoài cùng nước xuất xứ với nhà đầu tư; và 3) các nhà
cung cấp nước ngoài thuộc nước thứ ba. Trong khi 1.000 doanh nghiệp FDI mua hàng hóa dịch vụ
từ các nhà cung cấp tư nhân trong nước, thì cũng có tới 1.500 doanh nghiệp nhập khẩu hàng hóa

4Havranek, T., & Irsova, Z. 2011. “Ước tính hiệu ứng lan tỏa FDI chiều dọc: Tại sao kết quả khác nhau và Hiệu quả
thật sự là gì,” Journal of International Economics, 85.2, 234–244; Javorcik, B. S. 2004, “Liệu Đầu tư trực tiếp nước
ngoài có làm tăng năng suất của doanh nghiệp nội không? Trong nghiên cứu về Hiệu ứng lan tỏa thông qua các liên
kết ngược,” American Economic Review, 94.3, 605–627; Kokko, A. 1994,” Công nghệ, Đặc điểm thị trường và Hiệu
ứng lan tỏa,” Journal of Development Economics, 43(2), 279–293
5 Samsung Electronics. (2015). Báo cáo về tính bền vững của Samsung 2015.
http://www.samsung.com/us/aboutsamsung/sustainability/sustainabilityreports/download/2015/SAMSUNG_SUSTA
INABILITY_REPORT_2015_ENG.pdf
6 Nguyen, D. 2014. “Chuyển giao công nghệ cao của các doanh nghiệp nước ngoài vẫn chỉ là giấc mơ viển vông,”
Vietnam Investment Review, 11/11/2014. Khai thác ngày 2/2/2016, http://www.vir.com.vn/hi-tech-transfers-by-
foreign-firms-remain-a-pipe-dream.html
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đầu vào từ các nhà cung ứng cùng nước xuất xứ hoặc từ nước thứ ba. Điều đó cho thấy mối liên
kết giữa doanh nghiệp FDI và các nhà cung ứng nội địa vẫn còn nhiều không gian để tăng cường
và cải thiện.

Hình 1: Doanh nghiệp FDI chia theo loại hình nhà cung cấp

Nguồn: Câu hỏi PCI-FDI A16: “Nhà cung cấp hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp bạn
là ai?” Lưu ý, doanh nghiệp tư nhân là các doanh nghiệp đăng ký, thành lập chính thức, Hộ gia
đình chỉ là hình thức hộ kinh doanh.

Các hình thức liên kết diễn ra hết sức đa dạng theo từng lĩnh vực. Hình 2 cho thấy tỷ lệ chi phí đầu
vào mà một doanh nghiệp FDI điển hình phải chi trả cho bốn loại nhà cung cấp trong từng lĩnh
vực. Có thể thấy tài chính và dịch vụ dường như là hai lĩnh vực liên kết được doanh nghiệp trong
nước nhiều hơn cả, bởi 2 lĩnh vực này phụ thuộc hoàn toàn vào nguồn nhân lực, trong khi đây lại là
yếu tố khó có thể nhập khẩu được. Ngược lại, các doanh nghiệp FDI trong lĩnh lực sản xuất và khai
khoáng nhập hơn một nửa hàng hóa, dịch vụ đầu vào từ các nhà cung ứng nước ngoài. Như vậy,
các nhà cung ứng Việt Nam dường như vẫn chưa thể đáp ứng được yêu cầu của nhóm các doanh
nghiệp FDI này, do đó hạn chế khả năng chuyển giao về kỹ thuật trong những lĩnh vực này.

Hình 2: Tỉ lệ chi phí đầu vào của DN FDI theo loại hình các nhà cung cấp và theo ngành,
2010-2012

Nguồn: Câu hỏi PCI-FDI A16: “Nhà cung cấp hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp bạn là ai?” Lưu ý, doanh
nghiệp tư nhân là các doanh nghiệp đăng ký, thành lập chính thức, Hộ gia đình chỉ là hình thức hộ kinh doanh. Số
liệu được tác giả tổng hợp theo ngành nghề.

Tuy nhiên, nếu đưa thêm thông tin thu thập được qua các năm sẽ giúp phác họa bức tranh lạc quan
hơn đối với các nhà cung ứng Việt Nam (Hình 3). Năm 2013, chỉ có 45% các doanh nghiệp FDI
nhập hàng hóa đầu vào từ các nhà cung ứng tư nhân nội địa. Con số này đã tăng liên tục trong năm
2014 (62%) và năm 2015 (68%), với sự gia tăng hàng năm có ý nghĩa thống kê. Tỉ lệ các doanh
nghiệp FDI nhập hàng hóa đầu vào từ các nhà cung ứng khác cũng tăng lên qua các năm (ngoại trừ
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trường hợp doanh nghiệp tự cung ứng). Điều đó cho thấy rằng các doanh nghiệp FDI đang đa dạng
hóa chiến lược nguồn cung của mình, họ sử dụng nhiều nhà cung ứng hơn so với trước đây.

Hình 3: Mối quan hệ giữa các ưu đãi đầu tư và chiến lược thu mua nguyên vật liệu của DN FDI

Nguồn: Câu hỏi PCI-FDI A16: “Nhà cung cấp hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp bạn là ai?” Lưu ý, DN
tư nhân là các DN đăng ký, thành lập chính thức, Hộ gia đình chỉ là hình thức hộ kinh doanh. Số liệu tổng hợp theo
năm. Trục Y thể hiện tỉ lệ DN FDI mua hàng hóa, dịch vụ đầu vào từ mỗi nhóm cung cấp.

Như đã đề cập ở trên, Việt Nam đã đưa ra những ưu đãi lớn về đầu tư cho các doanh nghiệp FDI
trong đó có cả miễn hoặc ưu đãi thuế thu nhập doanh nghiệp, miễn thuế nhập khẩu, miễn giảm tiền
thuê đất, tăng khấu hao các tài sản cố định và cho phép chuyển lỗ (KPMG, 2011). Mục đích của
những chính sách ưu đãi này là nhằm thúc đẩy đầu tư FDI vào các lĩnh vực công nghệ cao, những
địa bàn có điều kiện kinh tế xã hội khó khăn và những lĩnh vực ưu tiên khác (như công nghệ môi
trường, nông nghiệp, lâm nghiệp và dược phẩm, v.v).

Tuy nhiên, là rất khó để nói rằng liệu những chính sách ưu đãi trên có thúc đẩy sự liên kết giữa
doanh nghiệp FDI và doanh nghiệp trong nước hay không. Hình 4 cho thấy 60% doanh nghiệp FDI
vẫn nhập hàng hóa, dịch vụ đầu vào từ các nhà cung cấp tư nhân nội địa cho dù có nhận được ưu
đãi hay không. Trong khi đó, các doanh nghiệp FDI nhận được ưu đãi lại nhập khẩu hàng hóa đầu
vào nhiều hơn là những doanh nghiệp không nhận được ưu đãi. Sự khác biệt này có thể do thực tế
Việt Nam chỉ thực hiện chính sách ưu đãi riêng trong những lĩnh vực và khu vực mà các doanh
nghiệp trong nước đang còn yếu và chưa đáp ứng được các yêu cầu để tham gia các chuỗi cung
ứng của các doanh nghiệp FDI. Thiếu vắng nhóm đối chứng, nên rất khó để khẳng định liệu tình
trạng liên kết yếu kém có trở nên trầm trọng hơn không nếu như không có những chính sách ưu đãi
này. Dù vậy, phát hiện này cho thấy những doanh nghiệp FDI đã nhận được ưu đãi trong những
lĩnh vực ưu tiên, như các ngành công nghiệp công nghệ cao và doanh nghiệp FDI hoạt động tại
những khu vực có điều kiện kinh tế xã hội kém phát triển có thể chưa chuyển giao công nghệ nhiều
cho các doanh nghiệp dân doanh trong nước như các nhà hoạch định chính sách mong muốn.
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Hình 4: Mối quan hệ giữa ưu đãi đầu tư và chiến lược khai thác hàng hóa, dịch vụ đầu của
doanh nghiệp FDI

Nguồn: Câu hỏi PCI-FDI A16: “Nhà cung cấp hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp bạn là ai?” Lưu ý, doanh
nghiệp tư nhân là các doanh nghiệp đăng ký, thành lập chính thức, Hộ gia đình chỉ là hình thức hộ kinh doanh. Số
liệu tổng hợp theo tỉ lệ nhận được ưu đãi đầu tư. Trục Y thể hiện tỉ lệ doanh nghiệp FDI mua hàng hóa, dịch vụ đầu
vào từ các nhóm cung cấp.

Hình 5 minh họa các hình thức liên kết ngược của doanh nghiệp FDI theo các tỉnh, thành phố.
Phần biểu đồ phía trên, bên trái cho thấy, tại các địa phương (trục X), tỉ lệ doanh nghiệp FDI mua
sắm đầu vào từ các nhà cung cấp tư nhân trong nước dao động từ 50% (Tây Ninh) đến 70% (Vĩnh
Phúc, Hưng Yên), dù sự biến thiên không có ý nghĩa đáng kể về mặt thống kê. Trong khi đó, 2
phần biểu đồ tiếp theo bên dưới cho thấy các doanh nghiệp FDI của Đà Nẵng nhập khẩu hàng hóa
đầu vào thấp hơn đáng kể so với doanh nghiệp tại các địa phương khác. Cụ thể, chỉ có 40% doanh
nghiệp FDI ở Đà Nẵng nhập hàng hóa đầu vào từ nước xuất xứ của nhà đầu tư trong khi con số này
ở các doanh nghiệp FDI tại Vĩnh Phúc là 80%. Sự khác biệt này là do các doanh nghiệp FDI Đà
Nẵng chủ yếu tập trung vào các lĩnh vực như bất động sản, chế biến thực phẩm và công nghệ thông
tin, những lĩnh vực có xu hướng sử dụng nhiều các hàng hóa, dịch vụ đầu vào sẵn có ở địa phương.
Ngược lại, các doanh nghiệp FDI Vĩnh Phúc lại chủ yếu tập trung vào lĩnh vực lắp ráp ô tô và thiết
bị điện tử, do đó họ có xu hướng nhập các chi tiết kỹ thuật phức tạp ở nước xuất xứ nhiều hơn.
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Hình 5: Chiến lược khai thác hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp FDI - Theo tỉnh

Nguồn: Câu hỏi PCI-FDI A16: “Nhà cung cấp hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp bạn là ai?” Lưu ý, DN
tư nhân là các DN đăng ký, thành lập chính thức, Hộ gia đình chỉ là hình thức hộ kinh doanh. Số liệu tổng hợp theo
tỉnh. Trục Y thể hiện tỉ lệ DN FDI mua sắm đầu vào từ các nhóm cung cấp.

Hình 6 tìm hiểu chiến lược cung ứng của các doanh nghiệp FDI tới từ những quốc gia hoặc nền
kinh tế có nhiều nhà đầu tư nhất. Nhờ có một số lượng lớn các công ty đến từ Đài Loan, Hàn Quốc
và Nhật Bản tham gia khảo sát, chúng tôi mới có thể đưa ra được những kết luận có cơ sở nhất về
các doanh nghiệp FDI thuộc các quốc gia hoặc nền kinh tế này, như thể hiện bằng các thanh sai số
trên biểu đồ. Các doanh nghiệp FDI của Nhật Bản do chủ yếu sản xuất ô tô và các thiết bị điện tử
phức tạp nên họ thường nhập hàng hóa đầu vào từ chính nước họ (40%) và nhập ít hơn từ các nhà
cung cấp tư nhân Việt Nam (27%). Ngược lại, các doanh nghiệp FDI từ Đài Loan thường tập trung
vào dệt may, công nghiệp nhẹ và thiết bị điện tử hạng nhẹ, nên họ không nhập nhiều từ Đài Loan
(30%) mà mua nhiều hơn từ các nhà cung cấp tư nhân Việt Nam(35%). Kết quả này cho thấy các
nhà cung cấp của Việt Nam có thể tạo ra được những liên kết với các doanh nghiệp FDI trong các
lĩnh vực công nghệ thấp với cách biệt trình độ công nghệ không quá lớn.
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Hình 6: Chiến lược khai thác hàng hóa, dịch vụ đầu vào của DN FDI - Theo công ty nước
xuất xứ

Nguồn: Câu hỏi PCI-FDI A16: “Nhà cung cấp hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp bạn là ai?” Lưu ý, doanh
nghiệp tư nhân là các doanh nghiệp đăng ký, thành lập chính thức, Hộ gia đình chỉ là hình thức hộ kinh doanh. Số
liệu tổng hợp theo quốc gia/nền kinh tế. Trục Y thể hiện tỉ lệ doanh nghiệp FDI mua sắm đầu vào từ các nhóm cung
cấp.

Hình 7 tập trung vào các doanh nghiệp FDI trong lĩnh vực chế tạo sản xuất, bằng cách chia các
doanh nghiệp này theo mức độ chuyên sâu về công nghệ để tìm hiểu về chiến lược nhập hàng hóa
đầu vào của họ. Minh họa ở Hình 7 cho thấy sự khác biệt lớn giữa các doanh nghiệp FDI hoạt
động trong lĩnh vực sản xuất sử dụng công nghệ cao hoặc công nghệ thấp. Các doanh nghiệp FDI
hoạt động trong lĩnh vực sản xuất công nghệ cao thường có xu hướng nhập hàng hóa đầu vào từ
nước xuất xứ của mình hơn là các doanh nghiệp FDI hoạt động trong lĩnh vực công nghệ thấp
(84% so với 62%) và sử dụng ít hơn nhà cung cấp tư nhân trong nước (56% so với 73%). Việc
thiếu các liên kết lại làm dấy lên quan ngại rằng nếu chỉ có các doanh nghiệp FDI công nghệ cao
hoạt động ở Việt Nam thì không có nghĩa là hiệu ứng lan tỏa về công nghệ tất yếu sẽ diễn ra. Quả
thực, do các doanh nghiệp FDI không có nghĩa vụ phải chuyển giao công nghệ của họ, nên nếu các
doanh nghiệp Việt Nam thất bại trong việc tham gia vào chuỗi cung ứng công nghệ cao và thiết lập
các liên kết xuôi (forward linkages), thì hiệu ứng lan tỏa công nghệ cũng sẽ rất hạn chế.
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Hình 7: Chiến lược khai thác hàng hóa, dịch vụ đầu vào của doanh nghiệp FDI - theo trình
độ công nghệ

Khoảng cách địa lý
Mặc dù những tiến bộ trong lĩnh vực giao thông vận tải và công nghệ thông tin cho phép các
doanh nghiệp ở bất kỳ nơi nào trên trái đất mua bán và kết nối với nhau, song các nhà nghiên
cứu nhận thấy khoảng cách về địa lý vẫn là rào cản lớn cho quá trình chuyển giao công nghệ.7 Ví
dụ điển hình nhất là trường hợp Thung lũng Silicon nơi những công ty công nghệ - có trình độ
cao về công nghệ thông tin - vẫn phải tụ hợp lại gần nhau để trao đổi liên tục những ý tưởng của
mình. Trong một nghiên cứu về các doanh nghiệp FDI và các nhà cung ứng nội địa,
Ivarsson&Alvstam (2005) đã khẳng định tầm quan trọng của khoảng cách địa lý khi dẫn chứng
rằng các nhà máy của Volvo ở Brazil, Trung Quốc, Ấn Độ và Mexico đã tạo ra được nhiều sức
lan tỏa về công nghệ hơn khi các nhà cung ứng địa phương của họ ở gần nhau. Một lý do quan
trọng khiến khoảng cách địa lý đóng vai trò vô cùng quan trọng đó là việc chuyển giao về công
nghệ hiện nay vẫn hầu hết diễn ra với sự tư vấn trực tiếp về công nghệ của các kỹ sư.8

Tuy nhiên, cần phải thận trọng khi diễn giải tác động của khoảng cách địa lý đối với sự lan tỏa
công nghệ. Rất khó để phân định rõ tác động này có bao nhiêu là từ yếu tố ngoại sinh hay bao
nhiêu từ bản thân chiến lược kinh doanh của các doanh nghiệp nội địa. Trong cả hai trường hợp,
khoảng cách về địa lý vẫn được xem như là lý do hợp lý nhất giải thích cho mức độ hiệu ứng lan
tỏa công nghệ.

Hình 8 minh họa khoảng cách địa lý giữa doanh nghiệp FDI và các doanh nghiệp nội của Việt
Nam. Để vẽ được Hình 8, chúng tôi đã mã hóa địa chỉ của các doanh nghiệp FDI và doanh
nghiệp trong nước để tạo ra các mối liên kết chung. Từ những liên kết đó, chúng tôi tính toán
khoảng cách giữa doanh nghiệp trong nước với các doanh nghiệp nước ngoài, rồi xác định
khoảng cách trung vị của những khoảng cách này. Biểu đồ trên cùng biểu thị khoảng cách trung

7Glaeser, E., Kallal, H., Scheinkman, J., & Shleifer, A. 1991, “Vấn đề tăng trưởng ở các thành phố,” Tài liệu nghiên
cứu của Văn phòng Nghiên cứu Kinh tế Quốc gia, Bộ 3787, Khai thác ngày 2/2/2016 từ
<http://www.nber.org/papers/w3787>
8Ivarsson, I., &Alvstam, C. G. 2005, “Tác động của khoảng cách về không gian đối với chuyển giao công nghệ từ
các công ty đa quốc gia tới các nhà cung cấp địa phương ở các quốc gia đang phát triển: Trường hợp của AB Volvo
ở khu vực châu Á và Mỹ Latinh,” Economic Geography, 81.1, 83–111.
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vị giữa các doanh nghiệp trong nước và doanh nghiệp nước ngoài tính theo km đối với từng tỉnh,
thành phố. Chẳng hạn, ở Đà Nẵng, một doanh nghiệp nội điển hình chỉ cách một công ty nước
ngoài quãng đường 2,5km, rất thuận lợi cho quá trình tiếp xúc và trao đổi. Ngược lại, ở Bà Rịa -
Vũng Tàu, một doanh nghiệp nội địa điển hình thường cách xa một doanh nghiệp FDI là 20km.

Để công bằng hơn trong việc so sánh giữa các tỉnh có diện tích không giống nhau, biểu đồ phía
dưới chia khoảng cách trung vị này theo tổng diện tích đất của từng tỉnh. Sau khi đã căn chỉnh lại
như trên, có thể nhận thấy Hà Nội là địa phương có khoảng cách về mặt địa lý lý tưởng nhất giữa
doanh nghiệp trong nước và doanh nghiệp nước ngoài (khoảng cách trung vị khoảng 0,2% tổng
diện tích) trong khi đó Hưng Yên là địa phương có khoảng cách xa nhất (khoảng cách trung vị
khoảng 1,25% tổng diện tích).

Hình 8: Khoảng cách trung vị giữa doanh nghiệp trong nước và FDI- theo tỉnh

Để hình dung ra khoảng cách lý tưởng của các doanh nghiệp, Hình 9 sơ đồ hóa các địa điểm sản
xuất kinh doanh ở Hà Nội và Hưng Yên. Dễ nhận thấy là khoảng cách địa lý giữa các doanh
nghiệp FDI và doanh nghiệp trong nước ở Hà Nội là rất hài hòa, trong khi đó các doanh nghiệp ở
Hưng Yên lại tập trung thành 2 cụm tách biệt, một cụm công nghiệp gần Hà Nội, cụm còn lại
nằm ở trung tâm Hưng Yên. Nếu như khoảng cách được xem là rào cản trong vấn đề chuyển
giao công nghệ, điều này đúng với Hưng Yên khi kết quả cho thấy chuyển giao công nghệ giữa
các doanh nghiệp FDI ở tỉnh này và các doanh nghiệp nội địa ít diễn ra hơn.

Một gợi ý chính sách của hiệu ứng khoảng cách là việc các khu công nghiệp, vốn tách biệt các
doanh nghiệp FDI khỏi nền kinh tế, có thể giúp nâng cao hiệu quả xuất khẩu. Tuy nhiên, nó lại
khiến cho những hiệu ứng lan tỏa tích cực đối với các lĩnh vực khác của nền kinh tế trở nên bị
hạn chế.
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Hình 9. Bản đồ khoảng cách địa lý giữa doanh nghiệp trong nước và doanh nghiệp FDI- Hà
Nội và Hưng Yên

Khả năng hấp thụ vốn FDI
Yếu tố thứ ba tạo thuận lợi cho quá trình chuyển giao công nghệ chính là khả năng hấp thụ của
các doanh nghiệp trong nước. Nếu khoảng cách về công nghệ giữa các doanh nghiệp FDI và các
doanh nghiệp nội địa là quá lớn hoặc nếu như lực lượng lao động của các doanh nghiệp trong
nước không được đào tạo tốt để nắm bắt được công nghệ mới, thì khả năng chuyển giao công
nghệ sẽ bị hạn chế.

Tập trung vào chất lượng lao động, Hình 10 so sánh tỉ lệ lao động được đào tạo ở bậc đại học của
các doanh nghiệp trong nước theo từng nhóm khách hàng mà họ phục vụ. Theo đó, doanh nghiệp
với khách hàng chính chủ yếu là các doanh nghiệp nhà nước và các cơ quan nhà nước đều có
chất lượng lao động cao với gần 60% lực lượng lao động đã được đào tạo ở bậc đại học hoặc cao
hơn. Trong khi đó, các doanh nghiệp tư nhân nội địa cung cấp cho các công ty tư nhân khác, cho
các doanh nghiệp FDI hoặc cho thị trường quốc tế lại có lực lượng lao động đã qua đào tạo ở
mức thấp hơn (40% có bằng đại học/cao đẳng trở lên).

Khác biệt lớn có ý nghĩa về mặt thống kê này cho thấy những doanh nghiệp trong nước chỉ bán
hàng hóa, dịch vụ cho doanh nghiệp FDI bị hạn chế về khả năng hấp thụ đầu tư, khiến họ không
học hỏi được nhiều từ các khách hàng nước ngoài của mình. Do đó, việc nâng cao chất lượng lao
động là chìa khóa thúc đẩy hiệu ứng lan tỏa của doanh nghiệp FDI. Thực vậy, nếu không có một
lực lượng lao động chất lượng cao thì dù mật độ các liên kết ngược có dày đặc bao nhiêu hay
khoảng cách giữa các nhà cung ứng và khách hàng có gần như thế nào đi nữa, thì các doanh
nghiệp Việt Nam vẫn không thể học hỏi được công nghệ nói chung và công nghệ quản lý nói
riêng của các doanh nghiệp FDI. Sau cùng, liên kết và khoảng cách gần sẽ chỉ giúp con người
xích lại gần nhau hơn, còn hiểu biết và nâng cao trình độ lại phụ thuộc vào yếu tố con người.
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Hình 10: Tỷ lệ lao động tốt nghiệp đại học tại các doanh nghiệp trong nước- chia theo
nhóm khách hàng

Kết luận và đề xuất
Doanh nghiệp FDI là nhân tố quan trọng góp phần tạo ra việc làm, sản lượng công nghiệp và
xuất khẩu ở Việt Nam. Mặc dù đạt được một số thành công, song Việt Nam vẫn chưa tận dụng
được hết những lợi ích từ các dòng vốn FDI khi con số thâm hụt khổng lồ trong cán cân thanh
toán của Việt Nam là một chỉ báo. Gần 30 năm sau khi Luật Đầu tư nước ngoài đầu tiên có hiệu
lực, kết nối kinh doanh giữa các nhà đầu tư trong và ngoài nước vẫn còn mờ nhạt. Kết quả là,
vẫn chưa thấy rõ hiệu ứng lan toả về công nghệ và năng suất lao động từ các đối tác nước ngoài
đến các doanh nghiệp trong nước. Điều này đặc biệt đúng trong lĩnh vực công nghệ cao - lĩnh
vực được các nhà hoạch định chính sách trong nước kỳ vọng về những tiến bộ của các doanh
nghiệp tư nhân trong nước.

Kết quả điều tra của VCCI ghi nhận sự xuất hiện của những thay đổi tích cực hơn, bởi ngày càng
có nhiều các doanh nghiệp FDI ký hợp đồng với các doanh nghiệp tư nhân trong nước trong
vòng 2 năm qua. Tuy nhiên, vẫn còn tồn tại những khác biệt giữa các địa phương, các lĩnh vực
và các quốc gia xuất xứ, nhất là các doanh nghiệp FDI sản xuất trong lĩnh vực công nghệ cao có
xu hướng nhập hàng hóa đầu vào từ chính nước họ. Những khác biệt này chủ yếu là do 3 yếu tố
sau tạo nên: mối liên kết, khoảng cách địa lý giữa doanh nghiệp FDI và doanh nghiệp nội địa và
khả năng hấp thụ đầu tư của các doanh nghiệp và người lao động trong nước.

Nhằm nâng cao hiệu ứng lan tỏa, Việt Nam cần cải thiện hiệu quả các hoạt động đào tạo giúp
nâng cao năng lực của người lao động và trình độ công nghệ của các doanh nghiệp trong nước,
để từ đó thu lại được nhiều lợi ích từ FDI. Hiệu quả tác động mạnh mẽ của khoảng cách về địa lý
cho thấy chính sách ưu tiên hiện nay của các nhà hoạch định chính sách Việt Nam đối với các
khu công nghiệp có thể vô hình trung làm suy giảm hiệu ứng lan tỏa. Nếu thiếu vắng những cải
thiện căn bản về khả năng hấp thụ đầu tư, thì các chính sách ưu đãi thuế hay hỗ trợ khác vẫn sẽ
không thể mang lại hiệu quả như mong muốn.

Báo cáo này là bản tóm lược của Chương 2 Điều tra doanh nghiệp FDI, Báo cáo Chỉ số Năng
lực cạnh tranh cấp tỉnh do Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam (VCCI) và Cơ quan
Phát triển Quốc tế Hoa Kỳ (USAID) công bố 2016, trong khuôn khổ Dự án Chỉ số Năng lực
cạnh tranh cấp tỉnh (PCI), truy cập tại www.pcivietnam.vn


