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1. Khái quát thực trạng hệ thống bán lẻ hàng

hóa của Việt Nam

Sau 6 năm gia nhập tổ chức thương mại thế giới

(WTO), thị trường bán lẻ hàng hóa của Việt Nam đã

có nhiều thay đổi theo hướng mở cửa sâu rộng hơn,

đầy đủ hơn, hội nhập nhanh hơn vào thị trường khu

vực và thế giới theo lộ trình cam kết khi chính thức

gia nhập WTO. Thị trường bán lẻ hàng hóa của Việt

Nam liên tục phát triển với tốc độ cao từ 20% đến

25% về quy mô trong giai đoạn 2006 đến 2012. Nếu

năm 2006, tổng mức bán lẻ hàng hóa dịch vụ của

Việt Nam mới chỉ là 596,2 nghìn tỷ đồng thì đến

năm 2010, mặc dù còn chịu hậu quả và tác động tiêu

cực từ cuộc khủng hoảng và suy thoái toàn cầu, con

số này đã lên tới 1.561,6 nghìn tỷ đồng (tăng 24,5%

so với năm trước). Nếu loại trừ yếu tố giá thì vẫn

tăng 15%. Năm 2012, trong điều kiện nền kinh tế

vẫn còn khó khăn, giá cả tiêu dùng tăng cao, sức

mua giảm nhưng vẫn đạt 2.445 nghìn tỷ đồng (tăng

23,% so với năm trước) (xem bảng 1). Hiện nay,

lĩnh vực bán lẻ hàng hóa dịch vụ đã đóng góp

khoảng 15% vào GDP hàng năm và tạo việc làm cho

hơn 5,4 triệu lao động (nguồn: Hiệp hội bán lẻ Việt

Nam).

Sự phát triển mạnh mẽ của thị trường bán lẻ hàng

hóa trong nước đã tác động làm thay đổi cơ cấu hệ

thống phân phối bán lẻ hàng hóa của Việt Nam. Nếu

năm 1990, hệ thống phân phối bán lẻ truyền thống

(chợ, quầy, sạp…) chiếm đến 90% thì đến năm 2011

con số này giảm xuống chỉ còn 30%; còn lại 50% là

chuỗi cửa hàng tiện lợi, cửa hàng chuyên doanh,

12% là các siêu thị, trung tâm thương mại và 8% là

các đơn vị phân phối trực tiếp. Từ chỗ chỉ xuất hiện

tại Hà Nội, thành phố Hồ Chí Minh, đến  năm 2012

cả nước đã có 639 siêu thị, 212 trung tâm thương mại

và hơn 10.000 cửa hàng chuyên doanh và cửa hàng
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Sau 6 năm là thành viên của WTO và 4 năm mở cửa chính thức thị trường bán lẻ (1/1/2009),

Việt Nam đã thực hiện tốt các cam kết về mở cửa thị trường phân phối bán lẻ. Chính vì vậy, hệ

thống bán lẻ hàng hóa của Việt Nam đã có những bước phát triển mạnh mẽ về cả số lượng và

chất lượng theo hướng văn minh hiện đại. Năm 2008 hãng tư vấn danh tiếng của Mỹ A.T.

Kerney đã đánh giá Việt Nam là thị trường bán lẻ hàng hóa hấp dẫn nhất toàn cầu. Tuy nhiên,

từ đó cho đến nay, thị trường bán lẻ hàng hóa của Việt Nam liên tục rớt hạng và đến tháng

6/2012 Việt Nam đã rời khỏi top 30 quốc gia đang phát triển có thị trường bán lẻ hàng hóa sôi

động nhất thế giới (giữ vị trí 32). Điều đó cho thấy trong quá trình thực hiện cam kết WTO, hệ

thống bán lẻ hàng hóa của Việt Nam có nhiều cơ hội nhưng cũng phải đối mặt với nhiều khó

khăn và thách thức. Đây là vấn đề rất lớn đặt ra hiện nay. Vì vậy, trong khuôn khổ bài viết, tác

giả khái quát thực trạng hệ thống bán lẻ hàng hóa của Việt Nam thời gian qua, chỉ rõ những

hạn chế, yếu kém và đề xuất một số giải pháp chủ yếu phát triển hệ thống bán lẻ hàng hóa của

Việt Nam thời gian tới.

Từ khóa: Hệ thống bán lẻ hàng hóa của Việt Nam, doanh nghiệp bán lẻ
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tiện lợi theo mô hình hiện đại phân bố rộng khắp cả

nước.Trong hệ thống siêu thị hiện nay, hàng hóa sản

xuất trong nước chiếm tỉ trọng khoảng 70-80%, tuy

nhiên tỉ lệ này cũng khác nhau tùy từng loại hình và

quy mô. Với loại hình siêu thị, đại siêu thị như Vina-

texmart, Hapromart, Co.opmart… tỷ lệ hàng Việt

chiếm khoảng 80-95%; còn với loại chuyên doanh

như Siêu thị điện máy Nguyễn Kim, Mediamart,

Pico… hàng Việt chỉ chiếm khoảng 50% trong tổng

số các mặt hàng bày bán. Trong hệ thống bán lẻ của

Tổng Công ty thương mại Hà Nội (Hapromart) có

khoảng 15.000 mã hàng hóa, tỷ lệ hàng “nội” chiếm

60- 80%. Sự phát triển mạnh mẽ của hệ thống bán lẻ

hàng hóa của Việt Nam đã và đang đóng vai trò đặc

biệt quan trọng trong chiến lược phát triển lâu dài

của các nhà sản xuất hàng Việt.

Những năm gần đây, cùng với sự phát triển như

vũ bão của công nghệ thông tin, hệ thống Internet,

sự xuất hiện của các loại hình thương mại điện tử

như: B2B (giao dịch giữa các doanh nghiệp), (B2C

Nguồn: Niêm giám thống kê 2010, Thời báo Kinh tế Việt Nam 3/1/2013
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giữa doanh nghiệp với người tiêu dùng), C2C (và

người tiêu dùng với người tiêu dùng) đã tạo điều

kiện thuận lợi cho sự ra đời của một mô hình kinh

doanh mới: kinh doanh siêu thị “ảo”, cửa hàng “ảo”,

chợ “ảo”. Bên cạnh đó, sự phát triển của công nghệ

thông tin đã mang lại sự thay đổi toàn diện trong

lĩnh vực phân phối bán lẻ. Những tiến bộ trong công

nghệ chuyển đổi dữ liệu là nhân tố quan trọng trong

giao dịch của các doanh nghiệp. Các cửa hàng trên

mạng bán hoa, sách báo, ôtô, máy tính hoặc phần

mềm máy tính… đã và đang xâm nhập vào hệ thống

bán lẻ truyền thống qua việc chuyên kinh doanh một

số mặt hàng hoặc nhóm sản phẩm nhất định. Các

cửa hàng trên internet đã phát triển mạnh mẽ nhờ

thời gian tìm kiếm nhanh, cho phép lựa chọn nhiều

mặt hàng, nguồn cung cấp hàng rẻ hơn và thông tin

thị trường chính xác hơn. Với việc xây dựng các sàn

giao dịch, lập trang điện tử, hình thành chợ “ảo”…

có thể coi đó là những hướng đi ban đầu rất đáng

khuyến khích để phát triển thương mại điện tử ở

Việt Nam trong tương lai.

Thời gian qua, các doanh nghiệp bán lẻ trong

nước đã tăng cường quản lý và kiểm soát chất lượng

hàng hóa lưu chuyển qua hệ thống phân phối bán lẻ

của mình. Các doanh nghiệp bán lẻ đã bước đầu

thực hiện liên kết với các nhà sản xuất, để thành lập

một chuỗi cung ứng hàng hóa, kiểm soát nguồn

hàng và gia tăng giá trị mới cho khách hàng. Tham

gia kinh doanh trên thị trường bán lẻ hàng hóa Việt

Nam có sự góp mặt của nhiều doanh nghiệp thuộc

mọi thành phần kinh tế. Nhiều doanh nghiệp bán lẻ

trong nước đã rất thành công trong việc phát triển

chuỗi siêu thị, cửa hàng tiện ích với thương hiệu

ngày càng được khẳng định trên thị trường như:

Intimex, Hapromart, Hapro food, Vinatexmart,

MarKo, Coop Mart, Coop food, Fivimart, Nguyễn

Kim, Việt Long, Media Mart… Trong bối cảnh cạnh

tranh ngày càng gay gắt, nhiều doanh nghiệp đã

cung cấp các dịch vụ nhằm thu hút khách hàng như:

dịch vụ giao nhận hàng hóa tại địa điểm mà khách

hàng yêu cầu, dịch vụ bán hàng qua điện thoại, dịch

vụ chăm sóc trẻ cho khách hàng trong quá trình mua

hàng, dịch vụ trông giữ xe, đổi hàng, dịch vụ giữ đồ,

dịch vụ gói quà tặng… trong đó đang chú ý là hình

thức liên kết giữa hệ thống phân phối bán lẻ và các

tổ chức tín dụng trong việc thực hiện các dịch vụ

thanh toán như: thanh toán bằng thẻ tín dụng nội địa

Citimart Visa  Electron của hệ thống bán lẻ Citimart

và Ngân hàng ACB, thanh toán bằng thẻ liên kết trả

trước SeABank - Pico của hệ thống bán lẻ Pico

Plaza và Ngân hàng SeABank. Với hình thức liên

kết này, cả doanh nghiệp bán lẻ, ngân hàng và người

tiêu dùng đều được hưởng lợi trong sự liên kết đó.

Như vậy, sau 6 năm gia nhập WTO, hệ thống bán

lẻ hàng hóa của Việt Nam đã có bước phát triển

đáng kể và thích ứng dần với bối cảnh tình hình mới

của quá trình hội nhập kinh tế quốc tế.

2. Một số vấn đề đặt ra từ thực trạng hệ thống

bán lẻ hàng hóa của Việt Nam sau 6 năm gia

nhập WTO

Thứ nhất, sau 6 năm gia nhập WTO và 4 năm mở

cửa chính thức thị trường bán lẻ, hệ thống bán lẻ

hàng hóa của Việt Nam đã có bước phát triển đáng

kể. Tuy nhiên, sự phát triển còn mang tính tự phát,

thiếu ổn định, thiếu quy hoạch, chiến lược cụ thể và

chưa bền vững và rất dễ bị tổn thương khi có biến

động khách quan bên ngoài. Trong bối cảnh suy

giảm kinh tế hiện nay, các doanh nghiệp bán lẻ Việt

Nam đang bước vào giai đoạn sàng lọc và đào thải

khắc nghiệt.Theo Bộ Kế hoạch và Đầu tư, chỉ trong

3 tháng đầu năm 2012 đã có trên 2400 doanh nghiệp

(DN) làm thủ tục giải thể và trên 11.600 DN đăng

ký ngừng hoạt động có thời hạn hoặc dừng thực

hiện các nghĩa vụ thuế thì DN hoạt động trong lĩnh

vực bán lẻ chiếm nhiều nhất: 26,1%.

Thứ hai, tính chuyên nghiệp trong kinh doanh

bán lẻ chưa cao, thậm chí còn rất yếu so với đối thủ

cạnh tranh (các nhà phân phối bán lẻ nước ngoài).

Điểm yếu của hệ thống bán lẻ hàng hóa của Việt

Nam thể hiện ở các khía cạnh sau: thiếu vốn; thiếu

các chuyên gia cao cấp để quản lý và điều hành các

doanh nghiệp có quy mô lớn; thiếu một hệ thống

hậu cần hiện đại và mang tính chuyên nghiệp cao, từ

“phần cứng” như hệ thống kho, các phương tiện vận

chuyển chuyên dùng đến “phần mềm” là con người

và phương pháp làm việc trong hệ thống; thiếu tính

chuyên nghiệp, không tạo được sự hài hòa trong

phối hợp giữa thu mua và phân phối, trong vận

chuyển, thực hiện các đơn hàng, lưu chuyển hàng

hóa; thiếu sự liên kết trong cùng lĩnh vực và bán lẻ

để tạo ra các chuỗi cung ứng. 
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Thứ ba, công tác xúc tiến thương mại, marketing,

dự báo thông tin thị trường chưa được quan tâm, 60-

70% đơn vị kinh doanh chưa sử dụng công nghệ

thông tin vào lĩnh vực quản lý và kinh doanh,

khoảng 20% mới xây dựng được trang web ở mức

độ đơn giản, công tác xây dựng thương hiệu doanh

nghiệp, thương hiệu hàng hóa chưa được coi trọng

đúng mức. 

Những vấn đề đặt ra trên đây cho thấy hệ thống

bán lẻ hàng hóa của Việt Nam tuy đã đạt được kết

quả nhất định song còn chứa đựng nhiều yếu tố bất

ổn và rủi ro. Thực tiễn Việt Nam đang đặt ra yêu cầu

phải xây dựng đồng bộ hệ thống các giải pháp

không chỉ từ phía các doanh nghiệp bán lẻ mà còn

cả từ phía Nhà nước nhằm phát triển hệ thống bán

lẻ hàng hóa của Việt Nam, đủ sức cạnh tranh chiến

thắng ngay chính trên “sân nhà” trước các tập đoàn

bán lẻ nước ngoài và tương lai là trên thị trường

quốc tế.

3. Giải pháp phát triển hệ thống bán lẻ hàng

hóa của Việt Nam trong thời gian tới

Với những cam kết khi gia nhập WTO, nhiều tập

đoàn  nước ngoài đã, đang và sẽ vào thị trường Việt

Nam kinh doanh bán lẻ. Điều đó cũng đồng nghĩa

với việc môi trường cạnh tranh ngày càng trở nên

gay gắt. Chính vì vậy cần thực hiện các giải pháp

sau đây:

Thứ nhất, Các doanh nghiệp bán lẻ của Việt Nam

cần có một chiến lược tổng thể để phát triển mạng

lưới phân phối hàng hóa của mình. Chiến lược này

cần xây dựng trên cơ sở nghiên cứu và dự báo về

nhu cầu thị trường nhằm xác định số lượng, quy mô,

cơ cấu hệ thống bán lẻ. Trên cơ sở đó hình thành

quy hoạch mạng lưới, xác định vị trí không gian của

các cửa hàng bán lẻ cho phù hợp với phân bố mật độ

nhu cầu, quy hoạch không gian kiến trúc đô thị hiện

tại và tương lai. 

Thứ hai, các doanh nghiệp bán lẻ của Việt Nam

cần xây dựng chuỗi bán lẻ hiện đại với tính chuyên

nghiệp cao. Từ mô hình đang hoạt động của chuỗi

siêu thị Sài Gòn Co.op: Co.op Mart và Co.op food,

các doanh nghiệp bán lẻ cần tiến hành nghiên cứu

để xây dựng các chuỗi riêng cho mình, trên cơ sở đó

nhanh chóng mở rộng thị phần bán lẻ. Phát triển

doanh nghiệp kinh doanh theo chuỗi để thu hút

nhiều nguồn vốn đầu tư khác nhau nhằm phát triển

hệ thống bán lẻ hiện đại, trong đó cũng cần quan

tâm phát triển chuỗi siêu thị, cửa hàng thông qua

phương thức nhượng quyền thương mại.

Thứ ba, các doanh nghiệp bán lẻ trong nước cần

tăng cường liên kết dọc với các nhà sản xuất, nhà

nhập khẩu, nhà bán buôn để có thể kiểm soát được

toàn bộ hệ thống phân phối từ nguồn gốc, chất

lượng, nhãn hiệu, chi phí giá cả… Đồng thời, giữa

các doanh nghiệp bán lẻ cũng cần đẩy mạnh liên kết

ngang nhằm hình thành và phát triển một số tập

đoàn phân phối mạnh, có đủ tiềm lực để cạnh tranh

với các tập đoàn phân phối nước ngoài.

Thứ tư, các doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam cần

chủ động nâng cấp hệ thống cửa hàng bán lẻ của

mình thông qua hiện đại hóa cơ sở hạ tầng, xác định

cơ cấu mặt hàng  hợp lý và đảm bảo chất lượng hàng

hóa, tăng cường dịch vụ khách hàng. Về cơ sở hạ

tầng, các doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam cần bố trí

không gian cửa hàng bán lẻ khoa học, hợp lý, tổ

chức trưng bày hàng hóa cho phù hợp với thói quen

mua sắm của khách hàng, đảm bảo tiện nghi cho

khách đến mua hàng. Về mặt hàng, cần xây dựng

phổ mặt hàng sâu và rộng dựa trên nghiên cứu nhu

cầu khách hàng trên thị trường mục tiêu. Về lâu dài,

các doanh nghiệp phải tạo được những mặt hàng đặc

trưng, tiêu biểu được coi là thế mạnh của doanh

nghiệp nhằm tạo nét bản sắc riêng, tăng cường khâu

kiểm soát chất lượng hàng hóa mua vào và tối ưu

hóa việc lựa chọn nhà cung ứng.

Thứ năm; doanh nghiệp bán lẻ cần phát triển đội

ngũ lao động có kiến thức và kỹ năng hiện đại,

chuyên nghiệp. Doanh nghiệp cũng cần phải quan

tâm tới lực lượng lao động ở mọi cấp độ, từ nhân

viên bảo vệ, thu ngân nhân viên bán hàng, cần đào

tạo họ bài bản về kỹ năng bán hàng và phục vụ

khách hàng, tạo nét văn minh trong giao tiếp với

khách hàng. Bên cạnh đó, doanh nghiệp cần có sự

liên kết với các trường đại học, cao đẳng về kinh tế,

quản trị kinh doanh để đào tạo những nhà quản trị

am hiểu về kinh doanh bán lẻ, hiện đại, quản trị

chuỗi cung ứng…  Đồng thời, các doanh nghiệp bán

lẻ cũng cần quan tâm tới chế độ đãi ngộ thông qua

lương, thưởng, cơ hội thăng tiến, xây dựng văn hóa

doanh nghiệp để giữ chân người lao động trước
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chính sách thu hút nhân tài của các tập đoàn bán lẻ

nước ngoài.

Thứ sáu: Hiệp hội bán lẻ Việt Nam phát huy hơn

nữa vai trò cầu nối các doanh nghiệp, hỗ trợ thông

tin thị trường bán lẻ, phương thức kinh doanh, mở

rộng thị trường, hình thành nên những liên kết, đào

tạo nguồn nhân lực trong lĩnh vực bán lẻ hiện đại và

đại diện cho các doanh nghiệp thuộc Hiệp hội trong

bảo vệ quyền lợi chính đáng và hợp pháp.

Cuối cùng, là những giải pháp vĩ mô từ phía nhà

nước. Bên cạnh những nỗ lực nhằm nâng cao năng

lực cạnh tranh các doanh nghiệp bán lẻ Việt Nam,

để hệ thống bán lẻ hàng hóa của Việt Nam phát triển

hơn nữa, cần đòi hỏi có các giải pháp lớn từ phía

nhà nước như: (1) Hoàn thiện khung pháp lý về lĩnh

vực kinh doanh bán lẻ nhằm tạo môi trường kinh

doanh ổn định, lành mạnh; (2) tăng cường công tác

kiểm tra, giám sát thị trường bán lẻ, từ đó có các giải

pháp can thiệp kịp thời khi thị trường có dấu hiệu

bất ổn; (3) quy hoạch lại hệ thống chợ - siêu thị -

trung tâm thương mại trên cả nước theo hướng văn

minh, hiện đại, tiện ích, kết hợp hài hòa với quy

hoạch phát triển kinh tế - xã hội, quy hoạch sử dụng

đất, quy hoạch xây dựng, quy hoạch phát triển giao

thông vận tải và các quy hoạch khác liên quan; (4)

Hỗ trợ các doanh nghiệp trong đào tạo nguồn nhân

lực phục vụ bán lẻ.


