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Trường Đại học Cần Thơ

1. Thực trạng thị trường bán lẻ 
VN 

Trong những năm gần đây, thị 
trường bán lẻ VN liên tục phát triển 
theo hướng không ngừng gia tăng 
về quy mô cũng như chất lượng của 
hệ thống phân phối bán lẻ: gia tăng 
số lượng các điểm bán lẻ; gia tăng 
tỷ trọng các hình thức bán lẻ hiện 
đại bao gồm các trung tâm thương 
mại, siêu thị, cửa hàng chuyên 
doanh, cửa hàng tiện lợi; giảm tỷ 

trọng các hình thức kinh doanh 
truyền thống bao gồm các chợ và 
cửa hàng bán lẻ qui mô nhỏ của các 
hộ gia đình. Một vài doanh nghiệp 
bán lẻ điển hình về quy mô phát 
triển như: hệ thống siêu thị Coop 
Mart với trên 50 siêu thị, chuỗi cửa 
hàng G7 Mart với 600 điểm bán lẻ 
trên toàn quốc,… 

Tổng mức bán lẻ hàng hoá dịch 
vụ của VN tăng đều trong giai 
đoạn 2000-2010. Với năm 2000, 
tổng mức bán lẻ chỉ đạt 220.411 tỷ 
đồng thì đến năm 2010 tổng mức 

bán lẻ đạt 1.561.600 tỷ đồng, tăng 
gấp 7,1 lần so với năm 2000. Theo 
Tổng cục Thống kê, doanh số bán 
lẻ chiếm 60-70% GDP. Tổng mức 
lưu chuyển hàng hóa bán lẻ và dịch 
vụ của VN có tốc độ tăng trưởng 
cao qua các thời kỳ, nếu như giai 
đoạn 1996-2000 tăng trung bình 
10,75%/năm thì đến giai đoạn 
2001-2005 tỷ lệ tăng trưởng là 
18,3% và đến cuối năm 2010 tốc 
độ này là 24,5%. Tổng mức hàng 
hoá bán lẻ và doanh thu dịch vụ 
tiêu dùng tính đến tháng 9 năm 
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Hình 1. Tổng mức bán lẻ hàng hóa và dịch vụ giai đoạn 2000-2010

Sau hơn bốn năm gia nhập Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO), 
thị trường bán lẻ VN đã có nhiều chuyển biến mạnh mẽ, VN 
luôn được xếp thứ hạng cao về chỉ số phát triển kinh doanh bán 

lẻ (GRDI), nằm trong Top 15 thị trường bán lẻ hấp dẫn đầu tư nước ngoài. 
Từ ngày 01/01/2009, VN đã mở cửa hoàn toàn thị trường bán lẻ, ngày càng 
nhiều các doanh nghiệp bán lẻ có 100% vốn nước ngoài gia nhập thị trường 
làm cho thị trường bán lẻ VN ngày càng sôi động, hội nhập vào xu hướng 
chung của thế giới và mở ra cơ hội phát triển hệ thống bán lẻ hiện đại. Tuy 
nhiên, vẫn còn nhiều tồn tại, thách thức cần phải tháo gỡ để phát triển toàn 
diện một thị trường bán lẻ VN năng động, hiện đại, hội nhập. Vì thế, bài viết 
này nhắm đến các mục tiêu: (1) Mô tả thực trạng thị trường bán lẻ VN; (2) 
Nhận định thời cơ, thách thức đối với thị trường bán lẻ; và (3) Đề xuất một 
số giải pháp phát triển thị trường bán lẻ VN.

Từ khoá: Tổ chức Thương mại Thế giới, thị trường bán lẻ VN, chỉ số 
phát triển kinh doanh bán lẻ, hệ thống bán lẻ hiện đại

Nguồn: Tổng cục Thống kê
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2011 ước tính đạt 1.392,9 nghìn tỷ 
đồng, tăng 22,8% so với cùng kỳ 
năm trước. 

Trong giai đoạn 2000-2010, 
tổng mức lưu chuyển hàng hóa 
dịch vụ tập trung chủ yếu ở khu 
vực ngoài nhà nước, với tỷ trọng 
cao và tăng dần qua các năm, năm 
2000 là 80,6% đến năm 2010 là 
86,4%, trong khi khu vực nhà 
nước và khu vực có vốn đầu tư 
nước ngoài chiếm tỷ trọng tương 
đối thấp. Đối với khu vực nhà nước 
thì tỷ trọng này giảm dần, nếu như 
năm 2000 là 17,8% thì năm 2010 
chỉ còn 10,6%. Khu vực có vốn 
đầu tư nước ngoài chỉ chiếm tỷ 
trọng khiêm tốn, khoảng 3% vào 
năm 2010.

Trong mười năm trở lại đây, 
đặc biệt là giai đoạn sau khi VN 
gia nhập WTO, quy mô thị trường 
bán lẻ VN tăng trưởng rất mạnh. 
Tính đến cuối năm 2010, loại 
hình kinh doanh hiện đại chiếm 
khoảng 13%-15% thị phần bán 
lẻ cả nước và phát triển rất mạnh 
ở các thành thị, với tốc độ tăng 
trưởng bình quân khoảng 30%/
năm. Năm 2010, VN có đến 445 
siêu thị/đại siêu thị và 78 trung 
tâm thương mại. Chợ đầu mối 
bán buôn, bán lẻ đã được đầu tư 
xây dựng và nâng cấp, cả nước 
đến nay đã có 8.500 đến 9.000 
chợ các loại. Doanh nghiệp bán 
lẻ phát triển nhanh, đến 2010 có 
khoảng từ 150.000 đến 180.000 
doanh nghiệp bán lẻ hoạt động 
phân phối hàng hoá – dịch vụ.

Cùng với việc mở cửa thị 
trường bán lẻ VN từ ngày 
1/1/2009, một số nhà sản xuất-
phân phối hàng đầu thế giới với 
quy mô lớn, khả năng cạnh tranh 
cao, có sức hút mạnh đối với 
khách hàng cả trong bán lẻ và 
bán buôn đã tham gia hoạt động 

tại VN như: Metro Cash & Carry 
- hoạt động bán buôn nhưng thực 
chất là bán lẻ; Big C - bán lẻ 
tổng hợp; Parkson - kinh doanh 
các mặt hàng công nghiệp; Lotte 
kinh doanh cả siêu thị và cửa 
hàng bán lẻ; Louis Vuiton chỉ 
bán sản phẩm mang nhãn hiệu 
của họ; Liên doanh Best Carings 
về hàng điện tử,... Những nhà 
phân phối này đã có mặt ở các 
thành phố lớn của nước ta như 
Hà Nội, TP.HCM, Đà Nẵng, 
Hải Phòng, Cần Thơ. Bên cạnh 
đó, phương thức bán hàng đã có 
nhiều chuyển biến tích cực và rõ 
nét, song song với phương thức 
bán hàng trực tiếp truyền thống 

tại cửa hàng, các doanh nghiệp 
bán lẻ đang phát triển các kiểu 
bán hàng hiện đại như: bán hàng 
trực tuyến qua Internet, bán hàng 
qua tivi, bán hàng qua điện thoại 
và bán hàng qua các máy bán 
hàng tự động.
2. Nhận định cơ hội và thách 
thức đối với thị trường bán lẻ 
VN

2.1. Cơ hội phát triển thị 
trường bán lẻ

Theo đánh giá của nhiều chuyên 
gia và các tổ chức uy tín trên thế 
giới, VN là một thị trường bán lẻ 
đầy tiềm năng và có sức hấp dẫn 
cao. Quá trình hội nhập kinh tế đã 
mở ra cho VN nhiều cơ hội để phát 

Bảng 1. Cơ cấu tổng mức lưu chuyển hàng hóa theo thành phần kinh tế
Đvt: %

Năm Khu vực 
nhà nước

Khu vực 
ngoài nhà nước

Khu vực có vốn 
đầu tư nước ngoài

2000 17,8 80,6 1,6

2001 16,7 81,7 1,6

2002 16,2 79,9 3,9

2003 15,7 80,2 4,1

2004 15,0 81,2 3,8

2005 12,9 83,8 3,8

2006 12,7 83,6 3,7

2007 10,7 85,6 3,7

2008 9,8 86,8 3,4

2009 9,7 86,9 3,4

2010 10,6 86,4 3,0

Nguồn: Tổng cục Thống kê

Bảng 2. Các loại hình tổ chức bán lẻ tại VN

Stt Loại hình Đơn vị tính Số lượng Ghi chú

1 Chợ các loại Chợ 8.500-9.000 Đến hết 2010

2 Siêu thị Siêu thị 445 Đến hết 2010

3 Trung tâm thương mại Trung tâm 78 Đến hết 2010

4 Cửa hàng tiện lợi Cửa hàng 2.000 Đến hết 2010

5 Doanh nghiệp hoạt động 
trong lĩnh vực bán lẻ Doanh nghiệp 150.000-

180.000 Đến hết 2010

6 HTX thương mại-dịch vụ HTX 685 31/12/2007

7 Hộ kinh doanh cá thể Triệu hộ 2.7 31/12/2007

Nguồn: Tác giả tự tổng hợp
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triển thị trường bán lẻ đầy tiềm 
năng này. 

Thứ nhất, thị trường tiêu thụ 
rộng lớn với hơn 86 triệu dân với 
cơ cấu dân số trẻ chiếm khoảng 
65% dân số trong độ tuổi lao động 
với mức chi tiêu khá mạnh. Thu 
nhập bình quân của người dân ngày 
càng cao. Tầng lớp trung lưu với 
thu nhập đạt hơn 250 USD/tháng 
đang tăng nhanh. Tỷ lệ tiêu dùng 
so với GDP của VN thuộc loại cao 
so với các nước trong khu vực (trên 
70%).

Thứ hai, hành vi 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 khối lượng 
lớn ở các siêu thị để phục vụ cho 
tiêu dùng cả tuần của gia đình. 
Hiện nay, các trung tâm thương 
mại, các siêu thị phát triển gần 
các khu chợ truyền thống đã tạo 
nên sự cạnh tranh khốc liệt trong 
việc thu hút khách hàng.

Thứ ba, sự phát triển của 
Internet cũng góp phần quan trọng 
trong việc phát triển hệ thống bán 
lẻ. Số người sử dụng Internet ở VN 
tăng trưởng nhanh, theo Bộ Thông 
tin và Truyền thông, năm 2011 số 
người sử dụng Internet ở VN chiếm 
31,5% dân số, tỷ lệ người sử dụng 
Internet để mua hàng qua mạng 
là 11% (Yahoo và Kantar Media, 
2009). Đây là tiền đề để phát triển 
kênh bán hàng trực tuyến.

Thứ tư, mở cửa thị trường bán lẻ 
đem lại cho các doanh nghiệp bán lẻ 
VN 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 VN 
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.

2.2. Thách thức khi phát triển 
thị trường bán lẻ

Bên cạnh những cơ hội thuận 
lợi, vẫn còn tồn tại nhiều thách 
thức cần được giải quyết để hướng 
đến một thị trường bán lẻ VN năng 
động, hiện đại.

Thứ nhất, năng lực cạnh tranh 
của các doanh nghiệp bán lẻ VN 
thấp. Hầu hết các doanh nghiệp 
trong nước có qui mô vừa và nhỏ, 
yếu về năng lực tài chính và nhân 
sự; thiếu công tác xúc tiến thương 
mại và dự báo thị trường. Các 
doanh nghiệp chưa quan tâm đúng 
mức đến công tác xây dựng thương 
hiệu của mình.

Thứ hai, 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.

Thứ ba, hạ tầng thương mại 
phát triển chậm, không theo kịp 
với nhu cầu mở rộng, phát triển 
thị trường. Hệ thống chợ, nhất là 
chợ nông thôn, chợ ở các vùng 
kinh tế trọng điểm vừa thiếu, vừa 
tạm bợ đã hạn chế lưu thông hàng 
hoá; hệ thống kho, bảo quản, chế 
biến, đóng gói còn rất sơ khai. Thị 
trường các vùng nông thôn, miền 
núi, vùng sâu chưa được quan tâm 
phát triển và chưa đáp ứng được 
nhu cầu tiêu dùng của người dân. 
Theo Trung tâm Nghiên cứu và 
Hỗ trợ doanh nghiệp (BSA), thị 
trường nông thôn VN đang chiếm 
70% lượng tiêu thụ hàng hóa nói 
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chung. Tuy nhiên, trên thực tế, hệ 
thống bán hàng của doanh nghiệp 
vẫn chưa bao kín và hoạt động có 
hiệu quả ở thị trường này. 

Thứ tư, quy mô thị trường phát 
triển nhanh nhưng vẫn còn manh 
mún, nhỏ lẻ, thiếu tính liên kết giữa 
các doanh nghiệp (liên kết dọc giữa 
nhà sản xuất - nhà bán buôn - nhà 
bán lẻ; liên kết ngang giữa nhà bán 
buôn với nhà bán buôn, nhà bán lẻ 
với nhà bán lẻ). Số lượng doanh 
nghiệp đông nhưng không mạnh, 
thường xung đột lợi ích trước mắt, 
rất khó hợp tác với nhau [2]. Thực 
tế cho thấy, sự hợp tác, liên kết rất 
kém trong chuỗi cung ứng hàng 
hóa gây ra khó khăn cho các bên 
tham gia chuỗi cung ứng. Chẳng 
hạn đối với hàng hóa nông nghiệp, 
khi được mùa, các doanh nghiệp 
làm khó nhà sản xuất;  ngược lại, 
khi mất mùa, các nhà sản xuất 
lại nâng giá, gây khó dễ cho phía 
doanh nghiệp. 

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 phát 
huy hiệu quả như mong đợi.

Thứ sáu, khi mở cửa thị 
trường bán lẻ, không chỉ dịch vụ 
phân phối mà các mặt hàng sản 
xuất trong nước cũng bị lấn át. 
Nguyên nhân do các sản phẩm 
mang thương hiệu nước ngoài 
tràn ngập các trung tâm thương 
mại, siêu thị và hệ thống cửa hàng 
bán lẻ hiện đại. Khách hàng trong 
nước, vì vậy, có xu hướng quan 
tâm nhiều hơn đối với chất lượng 
và thương hiệu của các sản phẩm 
ngoại. Điều này sẽ dẫn đến không 
ít khó khăn cho các doanh nghiệp 
sản xuất trong nước.
3. Một số giải pháp phát triển 
thị trường bán lẻ VN

Để tiếp tục duy trì tốc độ tăng 
trưởng và hiện đại hóa, năng động 
hóa thị trường bán lẻ VN trong thời 
kỳ hội nhập, một số giải pháp sau 
đây cần sớm được triển khai thực 
hiện.

Thứ nhất, nâng cao năng lực 
cạnh tranh của các doanh nghiệp 
kinh doanh bán lẻ trong nước. 

Các doanh nghiệp kinh doanh 
bán lẻ cần hoạch định và thực 
hiện chiến lược kinh doanh, 
chiến lược marketing một cách 
chuyên nghiệp. Đồng thời, nâng 
cao chất lượng phục vụ khách 
hàng, đào tạo nguồn nhân lực và 
tăng cường trang thiết bị hiện đại. 
Bên cạnh đó, các doanh nghiệp 
cần đa dạng hóa các mặt hàng, 
chú trọng đến nguồn gốc xuất 
xứ sản phẩm. Cần chú tâm đến 
việc tiến hành hình thành và phát 
triển những chuỗi bán lẻ, chuỗi 
siêu thị riêng cho mình thông 
qua phương thức nhượng quyền 
thương mại. Quan trọng nhất, 
các nhà 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. 

Thứ hai, đầu tư phát triển đồng 
bộ hạ tầng thương mại. Chính phủ 
cần nghiên cứu, triển khai chiến 
lược phát triển đồng bộ, toàn diện 
hạ tầng thương mại phục vụ cho 
hệ thống thương mại nói chung và 
hệ thống bán lẻ nói riêng. Đây là 
nền tảng để phát triển thị trường 
bán lẻ nội địa, hòa nhập vào thị 
trường khu vực và thế giới. Để 
đạt được điều này, cần tập trung 
đầu tư kết cấu hạ tầng vật chất 
và tri thức khoa học công nghệ 
cho thương mại, dịch vụ. Xây 
dựng hệ thống giao thông vận tải, 
thông tin liên lạc. Ngoài ra, Chính 
phủ cần có những chính sách quy 
hoạch các khu mua sắm, hệ thống 
chợ, kho bãi để xây dựng hệ thống 
phân phối – bán lẻ chuyên nghiệp 
phù hợp với các mảng thị trường, 
các đối tượng tiêu dùng trong nền 
kinh tế.

Thứ ba, phát triển thị trường 



Số 3 (13) - Tháng 3-4/2012    PHÁT TRIỂN & HỘI NHẬP  

Tiếp cận Thị Trường

51

nông thôn tiềm năng. Về phía 
Chính phủ, nên có những cơ chế, 
chính sách khuyến khích mạnh 
mẽ hơn, tạo lực hút đối với doanh 
nghiệp bán lẻ tham gia vào thị 
trường nông thôn. Về phía các 
doanh nghiệp bán lẻ, cần chú 
trọng phát triển và khai thác thị 
trường đầy tiềm năng này. Doanh 
nghiệp nên nghiên cứu, nắm rõ 
hành vi tiêu dùng của khách hàng 
nông thôn. Thị trường nông thôn 
không khó tính như thị trường 
thành thị, người tiêu dùng nông 
thôn thường quan tâm nhiều về 
giá cả. Tuy nhiên, mức sống của 
người dân nông thôn cũng ngày 
càng được nâng cao nên yêu cầu 
về chất lượng sản phẩm dịch 
vụ cũng tăng. Do đó, các doanh 
nghiệp cần có những chính sách 
hợp lý; lựa chọn những mặt 
hàng tiêu dùng thiết yếu có chất 
lượng, giá cả hợp lý, phù hợp 
tâm lí tiêu dùng ở khu vực nông 
thôn. Bên cạnh đó, vấn đề giới 
thiệu sản phẩm và thực hiện các 
chương trình khuyến mãi tại các 
chợ nông thôn là rất quan trọng. 
Ngoài ra, các doanh nghiệp có 
thể phát triển thương hiệu thông 
qua việc tổ chức các đội bán hàng 
lưu động tùy theo đặc trưng địa lí 
của từng vùng. 

Thứ tư, tăng cường các hình 
thức liên kết giữa các doanh 
nghiệp bán lẻ. Hiệp hội các nhà 
bán lẻ VN cần phát huy vai trò 
“nhạc trưởng” trong việc xây 
dựng mối liên kết chặt chẽ giữa 
các doanh nghiệp bán lẻ nội địa 
để tạo thành chuỗi cung ứng bán 
lẻ, phát huy thế mạnh và hỗ trợ 
nhau khắc phục điểm yếu, nâng 
cao khả năng cạnh tranh. Hiệp 
hội các nhà bán lẻ VN thông qua 
sự “hậu thuẫn” của Chính phủ 
đã tạo cơ chế khuyến khích các 

doanh nghiệp quy mô lớn mua, 
sáp nhập những cửa hàng nhỏ để 
phát triển hệ thống bán lẻ hiện 
đại đủ sức cạnh tranh trên thị 
trường. Khuyến khích sự hợp tác 
phát triển giữa các doanh nghiệp 
bán lẻ trong nước với các nhà bán 
lẻ có uy tín trên thế giới nhằm 
học hỏi kinh nghiệm, tận dụng 
thế mạnh về tài chính và thương 
hiệu của đối tác. Bên cạnh đó, 
hiệp hội các nhà bán lẻ VN cần 
tích cực cung cấp thông tin về 
thị trường bán lẻ, tư vấn phương 
thức kinh doanh, đào tạo nguồn 
nhân lực cho các doanh nghiệp 
trong lĩnh vực bán lẻ hiện đại và 
đại diện cho các doanh nghiệp để 
bảo vệ quyền lợi chính đáng và 
hợp pháp. 

Thứ năm, phát huy tối đa vai 
trò quản lý của nhà nước. Chính 
phủ cần hoàn chỉnh hơn nữa hệ 
thống pháp lý về tự do hóa kinh 
doanh, đặc biệt là các qui định về 
kinh doanh bán lẻ, cần tạo môi 
trường kinh doanh bình đẳng để 
tất cả các thành phần kinh tế có 
thể phát huy tối đa tiềm năng 
cạnh tranh. Tăng cường công 
tác quản lý thị trường, quản lý 
chất lượng hàng hóa lưu thông. 
Ngoài ra, cần quan tâm hơn nữa 
đến những biện pháp bảo vệ lợi 
ích người tiêu dùng, nghiêm trị 
các hành vi vi phạm luật thương 
mại, nhất là buôn lậu, hàng nhái, 
hàng giả. Bên cạnh đó, cần tập 
trung vào các chính sách ưu đãi, 
khuyến khích doanh nghiệp bán 
lẻ trong nước đầu tư đổi mới và 
mở rộng hệ thống kinh doanh 
bằng các nguồn vốn ưu đãi. Hỗ 
trợ đào tạo nguồn nhân lực, nâng 
cao kiến thức, kỹ năng quản lý, 
phát triển thị trường và xúc tiến 
thương mại.

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. Thị 
trường VN đang nóng lên từng 
ngày sau một khoảng thời gian 
chính thức mở cửa hoàn toàn thị 
trường bán lẻ. Bên cạnh những cơ 
hội và điều kiện thuận lợi thì vẫn 
còn nhiều khó khăn, thách thức 
trước mắt cần phải giải quyết để có 
thể phát triển thị trường bán lẻ VN 
hấp dẫn, năng động, hiện đại. 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 tự cải thiện chính mình để 
năng cao tính cạnh tranh, đảm bảo 
sự tồn tại ở một thị trường đầy tiềm 
năng và rất hấp dẫn. Sự hỗ trợ, 
định hướng của Chính phủ, các 
Hiệp hội, đặc biệt là Hiệp hội các 
nhà bán lẻ VN là rất cần thiết, đảm 
bảo sự phát triển thị trường bán lẻ 
VN 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 l 
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