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1. Đặt vấn đề.
Các doanh nghiệp bán lẻ là cầu nối giữa sản xuất

và người tiêu dùng, thúc đấy nền kinh tế phát triển.
Với dân số 90 triệu dân, Việt Nam hứa hẹn là một
thị trường tiềm năng cho các nhà bán lẻ. Tuy nhiên,
theo cam kết khi gia nhập Tổ chức Thương mại Thế
giới (WTO), kể từ ngày 1/1/2009, Việt Nam đã mở
cửa thị trường dịch vụ bán lẻ cho các doanh nghiệp
100% vốn nước ngoài. Làm thế nào để các doanh
nghiệp bán lẻ Việt Nam đứng vững trong bối cảnh
phải đối mặt với nhiều khó khăn về mặt bằng, vốn,
lãi suất cao, đặc biệt sự cạnh tranh gay gắt của một
số doanh nghiệp, tập đoàn bán lẻ lớn nước ngoài có
thế mạnh về tài chính, phương thức phân phối và
quản lý hiện đại?

Trên cơ sở những tài liệu thứ cấp từ Niên giám
thống kê Việt Nam và các nghiên cứu có liên quan,
bài viết giới thiệu khái quát về tình hình phát triển thị
trường của bán lẻ từ các trung tâm thương mại, các
siêu thị thuộc sáu vùng trên phạm vi cả nước; đi sâu
phân tích thực trạng năng lực cạnh tranh của các
doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam hiện nay, chỉ ra những
điểm mạnh, điểm yếu và một số khuyến nghị với
doanh nghiệp bán lẻ và với nhà nước nhằm nâng cao
năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp bán lẻ Việt
Nam trên thị trường nội địa những năm tới.

2. Khái quát về thị trường bán lẻ của Việt Nam
Theo Hiệp hội các doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam,

tính đến hết năm 2012, cả nước có xấp xỉ 1.000 địa
điểm bán lẻ hiện đại, tập trung nhiều nhất ở Hà Nội,
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TP. Hồ Chí Minh. Xu hướng tiêu dùng của người
dân dần thay đổi theo xu hướng hiện đại, từ việc
mua sắm hằng ngày ở các chợ truyền thống chuyển
sang mua sắm ở siêu thị và trung tâm thương mại.

Trong giai đoạn 2009-2011, trước những khó
khăn, thách thức của suy thoái kinh tế toàn cầu,
ngành dịch vụ bán lẻ Việt Nam đã có mức tăng
trưởng đáng khích lệ.

Năm 2011, tổng mức hàng hóa bán lẻ và doanh
thu dịch vụ tiêu dùng đạt trên 2004,36 nghìn tỷ đồng,
tăng 24,2% so với năm trước. Năm 2012, tổng mức
hàng hóa bán lẻ và doanh thu dịch vụ cũng đã đạt
trên 2,32 triệu tỷ đồng, tăng 16% so với năm 2011.

Việt Nam là một thị trường bán lẻ đầy tiềm năng
và có sức hấp dẫn cao với thị trường tiêu thụ rộng
lớn với hơn 90 triệu dân với cơ cấu dân số trẻ chiếm
khoảng 65% dân số trong độ tuổi lao động với thu
nhập bình quân của người dân ngày càng được cải
thiện. Việc mở cửa thị trường bán lẻ cũng đã đem lại
cho các doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam cơ hội để học
tập kinh nghiệm quản lý, tiếp thu những phương
thức kinh doanh hiện đại, thúc đẩy sự sáng tạo và
nâng cao chất lượng dịch vụ. Bên cạnh đó, các
doanh nghiệp bán lẻ nước ngoài chủ yếu hướng vào
khai thác thị trường Việt Nam thông qua các phương
thức bán lẻ hiện đại làm cho thị trường bán lẻ VN
thêm năng động và hội nhập vào xu hướng thị
trường quốc tế. Chính nhờ quá trình hội nhập kinh
tế đã mở ra cho VN nhiều cơ hội để phát triển thị
trường bán lẻ đầy tiềm năng này.

Bên cạnh đó, thị trường bán lẻ Việt Nam cũng
bộc lộ không ít những hạn chế. Đó là quy mô thị
trường nhỏ, sức mua yếu, phương thức chủ yếu là
bán lẻ truyền thống, bán lẻ hiện đại mới chiếm
khoảng 20% trên cả nước. Ngoài ra, doanh nghiệp

bán lẻ trong nước còn yếu về nhiều mặt, trong đó là
hạn chế về năng lực tài chính và sự liên kết của các
doanh nghiệp thuộc lĩnh vực này. Tình trạng cạnh
tranh thiếu lành mạnh giữa các doanh nghiệp bán lẻ
với nhau vẫn còn diễn ra. Những hạn chế này đã làm
cho thị trường bán lẻ của Việt Nam sau thời gian
tăng trưởng mạnh đang dần có những biểu hiện suy
giảm. Đáng chú ý, chỉ trong năm 2012, hàng trăm
doanh nghiệp bán lẻ trong nước đóng cửa. Từ chỗ là
thị trường bán lẻ hấp dẫn nhất thế giới vào năm
2008, đến năm 2010 chỉ còn đứng ở vị trí thứ 14 và
năm 2012 Việt Nam đã tụt hạng xuống mức 32. Các
doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam với hạn chế về năng
lực cạnh tranh nên chưa thể tận dụng cơ hội WTO
cũng như lợi thế của mình để chiếm lĩnh thị trường
khiến kênh phân phối nội địa rơi vào tay các nhà bán
lẻ nước ngoài. (Song Linh, 2011)

Quan sát thị trường cho thấy các doanh nghiệp
bán lẻ trong nước đã dịch chuyển quá chậm trong
khi các tập đoàn bán lẻ trên thế giới với nhiều chục
năm kinh nghiệm thị trường đã tiến khá nhanh với
chiến lược đầu tư tiếp thị bài bản, chuyên nghiệp
trong các khâu tổ chức trung gian phân phối, đại lý,
nhượng quyền; vừa phát triển trực tiếp, vừa liên kết
với các nhãn hiệu địa phương, đầu tư vào các hệ
thống phân phối sẵn có để thúc đẩy quy mô. Các
doanh nghiệp bán lẻ có vốn đầu tư nước ngoài ồ ạt
mở rộng quy mô và phạm vi hoạt động tại Việt Nam
như: BigC hiện đã có 16 cơ sở, Metro Cash& Carry
đã triển khai 17 cơ sở, Parkson gồm 4 cơ sở, Lottle
cũng đã mở 4 địa điểm. (Hương Ly,2013)

2. Thực trạng năng lực cạnh tranh của các
doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam hiện nay

Theo nghiên cứu của Hiệp hội Các nhà bán lẻ
Việt Nam (AVR), điểm đánh giá tính cạnh tranh của

Nguồn: Tổng cục thống kê
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các doanh nghiệp bán lẻ hiện đại trong nước chỉ đạt
47,6%, đứng thứ hai sau các doanh nghiệp bán lẻ
hiện đại nước ngoài đang hoạt động trên thị trường
Việt Nam (48,6%), tiếp sau đó là chợ truyền thống
và cửa hàng hộ gia đình. Điều này cho thấy, thị phần
trong nước đang bị các nhà phân phối bán lẻ nước
ngoài chiếm lĩnh. Trước thực tế trên tác giả tìm hiểu
thực trạng về năng lực cạnh tranh của các doanh
nghiệp bán lẻ Việt Nam, từ đó chỉ ra một số những
tồn tại sau:

Thứ nhất, năng lực cạnh tranh về tài chính của các
doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam thấp: Các doanh
nghiệp bán lẻ Việt Nam với khả năng tài chính yếu
và hạn chế về phương thức quản lý đang phải cạnh
tranh với các doanh nghiệp bán lẻ nước ngoài có
tiềm lực về tài chính rất lớn, công nghệ hiện đại, kinh
nghiệm phát triển lâu năm, sẵn sàng chịu lỗ thời gian
đầu để chiếm lĩnh thị trường, bởi các doanh nghiệp
bán lẻ nước ngoài được sự hỗ trợ, tiếp sức của công
ty mẹ. Trong khi các doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam
khó tiếp cận các nguồn vốn tín dụng, đặc biệt là
nguồn vốn trung và dài hạn đang là rào cản lớn nhất
trong cuộc đua để chiếm lĩnh thị trường.

Thứ hai, năng lực cạnh tranh về sản phẩm thấp:
chủng loại hàng hoá của phần đông các doanh
nghiệp bán lẻ nội địa còn rất hạn chế và mẫu mã khá
đơn điệu. Chất lượng hàng hoá bán lẻ khó kiểm
soát, nhất là về nguồn gốc xuất xứ, điều kiện vệ sinh
an toàn thực phẩm. Vấn đề hàng giả, hàng kém chất
lượng vẫn được lưu thông là hậu quả của việc thiếu
sự quản lý và kiểm soát chặt chẽ của các cơ quan
chức năng. Mặt khác do chi phí trung gian phân
phối cao nên giá bán của các nhà bán lẻ Việt Nam
thường cao hơn giá bán của doanh nghiệp bán lẻ
nước ngoài. Thực tế cho thấy, không những có công
nghệ quản lý ưu việt, doanh nghiệp nước ngoài còn
mua tận gốc, bán tận ngọn theo chu trình khép kín
từ sản xuất đến phân phối, nên giá bán lẻ hàng hoá
rất cạnh tranh. Trong khi đó, doanh nghiệp Việt
Nam hiện chỉ như những con thuyền nan nhỏ,
nhưng lại không biết kết hợp với nhau theo kiểu
“buôn có bạn, bán có phường” khiến chi phí thu
mua, vận chuyển, phân phối cao và thường xuyên bị
nhà sản xuất ép giá.

Thứ ba, cơ sở vật chất, công nghệ và nhân lực của
các doanh nghiệp bán lẻ hiện đại còn hạn chế. Mức
độ ứng dụng công nghệ thông tin trong kinh doanh
đơn giản; tầm nhìn, nhận thức về cạnh tranh, phát
triển và khả năng thích ứng của doanh nghiệp bán lẻ
trong nước còn thấp. Các doanh nghiệp bán lẻ Việt
vẫn chưa tận dụng được lợi thế của mình để phát
triển mảng cửa hàng tiện lợi (chuỗi cửa hàng có

thương hiệu). Ở Việt Nam mới chỉ có khoảng 4000-
5000 của hàng tiện lợi, trong khi ở Thái Lan, số cửa
hàng tiện lợi là 7.000 - 8.000, Indonesia 16.000 -
17.000) Nhật Bản 25.000- 26.000. (Hương Ly, 2013)

Thứ tư, năng lực quản lý điều hành và kinh
nghiệm về xây dựng hệ thống bán lẻ hiện đại của
các chủ doanh nghiệp còn hạn chế. Hầu hết các
doanh nghiệp đều không chú trọng đến việc áp dụng
công cụ quản lý hiệu quả, thiếu tính chuyên nghiệp
đồng bộ khi kết hợp các khâu trong tổ chức hoạt
động. Trong khi áp lực lớn nhất trong kinh doanh
bán lẻ hiện đại là cần một công cụ quản lý hiệu quả,
quản lý hàng tồn kho và chuỗi cung ứng, khâu dịch
vụ hậu cần đáp ứng kịp thời, mạng lưới phân phối
đa dạng và linh hoạt nhằm giảm chi phí để cạnh
tranh. Ngoài ra các chủ doanh nghiệp bán lẻ Việt
Nam sai làm ở chỗ cứ đầu tư chi phí cho marketing
ồ ạt khi chưa tìm hiểu khách hàng, các nhà bán lẻ
hàng đầu thế giới thường đầu tư cơ sở hạ tầng (công
nghệ thông tin, chuỗi cung ứng) và làm tốt mối quan
hệ với nhà cung ứng, phải đi trước, rồi tiếp sau mới
đến marketing.

Thứ năm, công tác quản lý nhà nước đối với thị
trường bán lẽ chưa chặt chẽ, hệ thống luật và quy
định về quản lý thị trường còn thiếu và tồn tại một
số bất cập đã tạo một môi trường cạnh tranh chưa
bình đẳng. Vai trò của Chính phủ còn khá mờ nhạt
trong việc định hướng, cũng như giúp đỡ các doanh
nghiệp bán lẻ trong nước. Các chính sách hỗ trợ hay
ưu đãi cho các doanh nghiệp trong việc đầu tư cơ sở
hạ tầng, trang thiết bị, mặt bằng thương mại chưa
tạo được thuận lợi cho các doanh nghiệp bán lẻ
trong nước.

3. Một số khuyến nghị nhằm nâng cao năng
lực cạnh tranh của doanh nghiệp bán lẻ Việt
Nam trên thị trường nội địa

3.1.Về phía doanh nghiệp
Thứ nhất, các doanh nghiệp bán lẻ Việt cần xây

dựng chiến lược cạnh tranh dài hạn cũng như cần
xây dựng một chiến lược phát triển doanh nghiệp
bền vững, một trong các yếu tố quan trọng là cần
tăng cường và nâng cao chất lượng hàng hóa, kiểu
dáng, mẫu mã sản phẩm, cần hình thành chuỗi cung
ứng hàng hóa, đẩy mạnh sự liên kết giữa các nhà sản
xuất với các doanh nghiệp phân phối và giữa các
nhà phân phối với nhau để từng bước phát triển
thành các tập đoàn thương mại lớn với hệ thống
phân phối hiện đại có tính toàn cầu. Để tăng khả
năng cạnh tranh, giữ được thị phần bán lẻ ngay trên
“sân nhà”, các doanh nghiệp phải xác định một
nhiệm vụ trọng tâm là hướng đến đa dạng hóa mặt
hàng, nâng cao chất lượng hàng hóa. Các siêu thị,
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đơn vị bán lẻ cần phát huy thế mạnh am hiểu nguồn
hàng địa phương, đa dạng hóa các mặt hàng, tiết
kiệm chi phí để hạ giá thành sản phẩm, tăng hiệu
quả kinh doanh.

Thứ hai, cần chủ động trong việc nâng cao năng
lực của đội ngũ lãnh đạo, quản lý của doanh nghiệp
mình, ngoài việc tham gia đào tạo và tự trang bị cho
mình các kinh nghiệm trong lĩnh vực xây dựng hệ
thống phân phối bán lẻ hiện đại, thì các chủ doanh
nghiệp cũng cần học hỏi các kinh nghiệm từ các tập
đoàn bán lẻ từ nhiều quốc gia trên thế giới.

Thứ ba, các doanh nghiệp cần chủ động đào tạo,
thu hút nguồn nhân lực có chất lượng cao; thường
xuyên bồi dưỡng kiến thức, tay nghề của mỗi nhân
viên. Mỗi doanh nghiệp bán lẻ trong nước cần hoàn
thiện về kỹ năng giao tiếp, kỹ năng bán hàng cũng
như phong cách phục vụ khách hàng, đó là vừa văn
minh, hiện đại vừa gần gũi phù hợp với văn hóa
truyền thống. Bên cạnh đó, chú trọng đến các chính
sách hậu mãi, chăm sóc khách hàng để tạo được
niềm tin và sự gắn bó của người tiêu dùng.

Thứ tư, các doanh nghiệp bán lẻ trong nước cũng
cần tăng cường liên doanh, liên kết với nhau, tạo
một tổng lực mạnh mẽ, một chỗ đứng vững chắc
cho hàng hóa sản xuất trong nước. Đặc biệt là giữa
các doanh nghiệp bán lẻ cũng cần thống nhất lợi ích
chung để tạo nên sức mạnh tập thể của các doanh
nghiệp bán lẻ nội địa nhằm cạnh tranh với các tập
đoàn bán lẻ nước ngoài.

Thứ năm, các doanh nghiệp bán lẻ trong nước
phải đầu tư xây dựng thương hiệu để tạo uy tín và
nét đặc trưng riêng trong tâm trí người tiêu dùng,
thể hiện sự cam kết về chất lượng sản phẩm của
doanh nghiệp đối với người tiêu dùng và xã hội.

3.2 Về phía Nhà nước
Hiện nhiều doanh nghiệp phân phối bán lẻ trong

nước cũng đang nỗ lực phát triển mạng lưới để hình
thành một hệ thống phân phối bán lẻ chuyên nghiệp,
nhằm đáp ứng được với yêu cầu của thị trường. Tuy
vậy, trước sự cạnh tranh khốc liệt của thị trường,
ngoài sự tự nỗ lực để nâng cao năng lực cạnh tranh
của mình, thì các doanh nghiệp bán lẻ trong nước

cần nhận được sự quan tâm hỗ trợ từ nhà nước để có
một môi trường kinh doanh thuận lợi.

Thứ nhất, Nhà nước cần quan tâm, hỗ trợ các
doanh nghiệp về cơ sở hạ tầng. Đối với các doanh
nghiệp bán lẻ, mức đi thuê các mặt bằng phục vụ
cho bán lẻ là quá lớn, chưa nói đến các chi phí khác
như điện, xăng, dầu… khiến việc thuê mặt bằng để
mở rộng kinh doanh của các doanh nghiệp tham gia
hệ thống phân phối là quá khó khăn.

Thứ hai, Nhà nước cần tích cực đẩy mạnh xúc
tiến thương mại quốc gia đồng thời cũng cần hỗ trợ
tích cực cho cộng đồng doanh nghiệp nói chung và
doanh nghiệp phân phối bán lẻ nói riêng trong xây
dựng và phát triển thương hiệu Việt, chú trọng các
khu vực thị trường tập trung đông dân cư; phát triển
hệ thống kết cấu hạ tầng phục vụ cho phát triển
thương mại nói chung và hoạt động bán lẻ nói riêng
có như vậy mới từng bước hình thành thị trường bán
lẻ quy mô và hiện đại đáp ứng nhu cầu của người
tiêu dùng.

Thứ ba, ngoài việc hỗ trợ doanh nghiệp trong
nước về mặt bằng, Nhà nước cần có cơ chế ưu đãi
về vốn và lãi suất, các cơ quan quản lý nhà nước
phải kiểm soát kỹ tình trạng chuyển giá, buôn lậu và
gian lận thương mại, trốn thuế của các tập đoàn bán
lẻ nước ngoài đang hoạt động ở Việt Nam.

4. Kết luận
Thị trường bán lẻ VN đang không ngừng phát

triển theo xu hướng hiện đại, hội nhập với thị trường
khu vực và thế giới. Việc hội nhập đã đem lại nhiều
thách thức đối với các doanh nghiệp bán lẻ nội địa.
Tuy nhiên, điều này cũng tạo động lực để các doanh
nghiệp bán lẻ phải nỗ lực rất lớn trong việc nâng cao
năng lực cạnh tranh, để đảm bảo sự tồn tại và phát
triển bền ở một thị trường đầy tiềm năng nhưng rất
nhiều áp lực từ các các tập đoàn bán lẻ nước ngoài.
Sự hỗ trợ, định hướng của Chính phủ, các Hiệp hội,
đặc biệt là Hiệp hội các nhà bán lẻ Việt Nam là rất
cần thiết, đảm bảo sự phát triển thị trường bán lẻ
Việt Nam đi đúng hướng, vừa mang tính cạnh tranh,
vừa mang tính hợp tác phát triển, đặc biệt là tính
hiện đại và sự hội nhập vào thị trường bán lẻ toàn
cầu.�
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