3.1.1.1. Dự báo xu hướng phát triển của hệ thống phân phối hàng hóa trên địa bàn thành phố:

Với những dữ liệu thu thập được, có thể dự báo hệ thống phân phối hàng hóa trên địa bàn TP.HCM sẽ phát triển theo những hướng sau:

- Thứ nhất, khi Việt Nam thực thi cam kết mở cửa dịch vụ phân phối hàng hóa và tiến hành những cải cách làm thông thoáng môi trường đầu tư, sẽ có nhiều doanh nghiệp phân phối hàng đầu thế giới thâm nhập vào thị trường thành phố, rất có thể những thương hiệu lớn như Wal-Mart (Mỹ), Carrefour (Pháp), Tesco (Anh), Circle K (Canada)... sẽ xuất hiện tạo nên một bức tranh đa dạng về hệ thống phân phối. Bên cạnh đó, không loại trừ khả năng các doanh nghiệp liên doanh trong lĩnh vực phân phối hàng hóa cũng sẽ tìm cách chuyển sang loại hình doanh nghiệp 100% vốn đầu tư nước ngoài để chủ động hơn trong kinh doanh. Đến lúc đó, hệ thống phân phối không còn là mảnh đất đặc quyền của doanh nghiệp trong nước và theo kinh nghiệm của các nước đi trước như Nhật Bản, Thái Lan, Trung Quốc, các nhà phân phối nước ngoài với tiềm lực tài chính hùng mạnh và giàu kinh nghiệm điều hành sẽ giành phần thắng trong cuộc cạnh tranh với hầu hết các doanh nghiệp phân phối trong nước. Kết quả là họ sẽ nhanh chóng chiếm lĩnh hệ thống phân phối hiện đại (trong đó có hệ thống siêu thị, trung tâm thương mại), dẫn đến sự phá sản của hàng loạt doanh nghiệp phân phối trong nước có quy mô nhỏ và vừa. Chỉ những doanh nghiệp phân phối có chiến lược kinh doanh vững chắc và phân khúc thị trường khác biệt mới có thể tồn tại bên cạnh các tập đoàn phân phối quốc tế.
- Thứ hai, quá trình tích tụ và liên doanh, liên kết sẽ diễn ra mạnh mẽ giữa các nhà phân phối trong nước để tạo thành những chuỗi liên kết có đủ năng lực cạnh tranh với các doanh nghiệp phân phối nước ngoài. Song song đó, mối liên kết hợp tác giữa các doanh nghiệp phân phối và các nhà sản xuất trong nước cũng sẽ được củng cố nhằm bảo vệ lợi ích giữa các bên trước sức ép của doanh nghiệp phân phối nước ngoài. Điều đó sẽ giúp hệ thống phân phối hàng hoá trên địa bàn thành phố ngày càng lớn mạnh và liên thông hơn.
- Thứ ba, phương thức phân phối truyền thống, mua đứt bán đoạn dưới dạng chợ truyền thống, tiệm tạp hóa… vẫn tồn tại song song với các hình thức phân phối hiện đại nhưng sẽ thu hẹp dần, các nhà phân phối trong nước sẽ trưởng thành và học hỏi được nhiều kinh nghiệm tổ chức quản lý và hiện đại hóa hệ thống của các nhà phân phối nước ngoài để tự củng cố hệ thống của mình. Người tiêu dùng chính là đối tượng hưởng lợi nhiều nhất từ những cải cách này. Trước mắt, các tập đoàn phân phối nước ngoài sẽ tập trung mở các siêu thị bán buôn và bán lẻ, nhưng sau đó họ sẽ mở rộng sang các hình thức bán lẻ không có cửa hàng, chuyên kinh doanh bán hàng qua catalogue, điện thoại, internet ... 

- Thứ tư, về tổng thể, hệ thống phân phối hàng hoá sẽ tiếp tục phát triển theo hướng văn minh, hiện đại. Trong những năm qua, hệ thống phân phối hàng hoá của Việt Nam nói chung và của TP.HCM nói riêng phát triển một cách tự phát, thành phố tuy có xây dựng quy hoạch nhưng rất nhiều chợ, siêu thị, trung tâm thương mại xuất hiện không theo quy hoạch mà theo kế hoạch kinh doanh độc lập của nhiều doanh nghiệp. Tuy nhiên, với chủ trương, định hướng rõ ràng của Chính phủ về phát triển các trung tâm thương mại và siêu thị lớn, các chợ đầu mối, sàn giao dịch hàng hoá, kể cả sàn giao dịch điện tử... sẽ làm cho hệ thống phân phối hàng hoá của Việt Nam và của TP.HCM tiếp tục phát triển theo hướng văn minh, hiện đại.
3.1.2. Thực lực và tiềm năng của doanh nghiệp phân phối Việt Nam hoạt động trên địa bàn TP.HCM:
3.1.2.1. Vốn:

Việc xác định nguồn vốn đầu tư vào hệ thống siêu thị, trung tâm thương mại của các doanh nghiệp Việt Nam trên địa bàn thành phố gặp nhiều khó khăn:

- Thứ nhất, ngoại trừ một vài doanh nghiệp chuyên doanh trong lĩnh vực phân phối, hầu hết doanh nghiệp Việt Nam còn lại đều kinh doanh trong nhiều lĩnh vực, do đó khó xác định đầy đủ, chính xác mức vốn đầu tư vào việc kinh doanh siêu thị, trung tâm thương mại.

- Thứ hai, việc kinh doanh trong lĩnh vực phân phối hàng hóa cho phép doanh nghiệp phân phối có thể huy động vốn (dưới dạng hàng hóa) của các đơn vị sản xuất, cung ứng hàng hóa cho siêu thị, trung tâm thương mại; và mức huy động này tùy theo mối quan hệ giữa doanh nghiệp phân phối với các nhà sản xuất, cung ứng hàng hóa.

Tuy nhiên, thực tiễn cho thấy nếu so sánh với các doanh nghiệp phân phối nước ngoài, nguồn vốn tự có của các doanh nghiệp phân phối Việt Nam hết sức nhỏ bé. Ví dụ: số liệu khảo sát cho thấy, cùng đầu tư cho 01 siêu thị nhưng mức vốn đầu tư của các doanh nghiệp Việt Nam bình quân là 9,5 tỷ đồng, trong khi đó các doanh nghiệp 100% vốn đầu tư nước ngoài đầu tư bình quân 130 tỷ đồng, gấp 14 lần mức đầu tư của doanh nghiệp Việt Nam. Vì vậy, nguồn vốn là một trong những điểm yếu của doanh nghiệp phân phối Việt Nam khi cạnh tranh với các doanh nghiệp phân phối nước ngoài, đặc biệt là các tập đoàn đa quốc gia.

3.1.2.2. Nhân lực:

Đội ngũ lao động làm việc trong doanh nghiệp phân phối được chia thành 02 nhóm: cán bộ quản lý điều hành và nhân viên kinh doanh, trong đó nhóm cán bộ quản lý điều hành giữ vai trò quyết định đối với quá trình cạnh tranh giữa doanh nghiệp Việt Nam với các doanh nghiệp phân phối nước ngoài.

- Hiện nay, nguồn nhân lực quản lý của các doanh nghiệp phân phối Việt Nam có những thế mạnh và nhược điểm sau:

+ Ưu điểm: một số cán bộ quản lý có khả năng điều hành tốt hệ thống phân phối, đáp ứng đúng nhu cầu của người tiêu dùng vì:

· Có điều kiện thấu hiểu văn hóa mua sắm của người dân thành phố;

· Do quá trình chuyển dịch nguồn nhân lực giữa các doanh nghiệp phân phối nên có nhiều nhân sự quản lý cấp cao của các doanh nghiệp phân phối có vốn đầu tư nước ngoài chuyển sang làm việc cho các doanh nghiệp phân phối trong nước, đem theo toàn bộ kiến thức và kinh nghiệm làm việc có được;

+ Hạn chế: 

· Tỷ lệ cán bộ có trình độ đại học, cao đẳng còn khá khiêm tốn, ở mức 19,3%; trong khi đó tại các siêu thị, trung tâm thương mại của doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài, tỷ lệ cán bộ quản lý có trình độ đại học, cao đẳng chiếm đến 70,8%.

· Ít kinh nghiệm chuyên môn, phần lớn tự học qua thực tiễn nên khả năng xây dựng, triển khai các chương trình chiến lược phát triển dài hạn có phần bị hạn chế. 

- Đội ngũ nhân viên kinh doanh của các doanh nghiệp phân phối Việt Nam cũng chưa được đào tạo thường xuyên về nghiệp vụ mua hàng, trưng bày và bán hàng nên chưa giúp cho hoạt động kinh doanh của siêu thị, trung tâm thương mại đạt được kết quả cao nhất.
3.1.2.3. Phương thức kinh doanh:

Trong quá trình cạnh tranh với các doanh nghiệp phân phối nước ngoài thì phương thức kinh doanh có thể là một ưu thế của doanh nghiệp phân phối trong nước bởi những lý do sau:

- Một là, phương thức kinh doanh mà các doanh nghiệp phân phối Việt Nam đang áp dụng có nguồn gốc từ phương thức kinh doanh của các doanh nghiệp phân phối nước ngoài. Phương thức này được du nhập nhờ những thương nhân nước ngoài tham gia quản lý, điều hành hệ thống phân phối trên địa bàn thành phố hoặc nhờ những cán bộ quản lý được đào tạo ở nước ngoài. Do đó xét về nền tảng, phương thức kinh doanh của doanh nghiệp phân phối Việt Nam và doanh nghiệp phân phối nước ngoài là một.

- Hai là, qua quá trình áp dụng tại nước ta, phương thức kinh doanh đã được điều chỉnh cho phù hợp với thực tiễn, ví dụ: cách đặt hàng, thanh toán tiền đối với các nhà sản suất Việt Nam phải khác so với đặt hàng của các nhà sản xuất ở các nước phát triển vì nền kinh tế Việt Nam là nền kinh tế có quy nhỏ, các nhà sản xuất Việt Nam không đủ sức cung ứng hàng hóa với số lượng lớn trong thời gian ngắn nên rất có thể phải kéo dài thời hạn giao hàng hoặc đặt hàng ở nhiều nhà sản xuất, thậm chí phải ứng vốn để các nhà sản xuất mua nguyên vật liệu… Đó là những khó khăn mà các doanh nghiệp phân phối nước ngoài phải hết quan tâm khi thâm nhập vào hệ thống siêu thị, trung tâm thương mại trên địa bàn TP.HCM.

Tuy nhiên, phương thức kinh doanh hiện nay của các doanh nghiệp phân phối trong nước cũng có một số hạn chế:

- Thứ nhất, doanh nghiệp phân phối Việt Nam chỉ mới quen với việc quản lý một vài cơ sở bán lẻ, chưa có kinh nghiệm trong việc tổ chức các chuỗi cơ sở bán lẻ với quy mô lớn như các doanh nghiệp phân phối nước ngoài.

- Thứ hai, doanh nghiệp phân phối trong nước chưa quan tâm nhiều đến việc tổ chức hệ thống hậu cần (logistics) phục vụ cho hoạt động của các điểm bán lẻ, phần lớn vẫn dựa vào khả năng giao hàng của các nhà sản xuất, cung ứng hàng hóa. Hệ thống kho bảo quản, xe tải chuyên dùng chưa đồng bộ; việc cung ứng hàng hoá chủ yếu có gì bán nấy, chưa xây dựng được vùng cung cấp nguồn hàng ổn định. Tính chủ động trong hợp tác liên kết, liên doanh thu mua, tiêu thụ hàng hoá còn rời rạc. Vì vậy, khá nhiều doanh nghiệp phân phối trong nước chưa tạo được nguồn cung ứng, dữ trữ hàng hóa ổn định cho hoạt động bán buôn, bán lẻ của mình.

Từ những phân tích về thực lực của các donah nghiệp phân phối Việt Nam đang hoạt động trên địa bàn TP.HCM, có thể thấy nguy cơ thâm nhập, chiếm lĩnh thị phần bán lẻ, bán buôn của các “đại gia” phân phối nước ngoài là một viễn cảnh có thể xảy ra. Vấn đề là các doanh nghiệp trong nước phải biết phát huy ưu điểm, xác định đúng phân khúc thị trường phù hợp để đầu tư khai thác thì mới có thể tồn tại và phát triển.

