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MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề tài 

Trong xu thế vận động của nền kinh tế cùng với đó là sự phát triển của lĩnh 

vực viễn thông đã góp phần không nhỏ vào quá trình phát triển kinh tế - xã hội của 

cả nước nói chung và tỉnh Thái Nguyên nói riêng. Quá trình phát triển và chuyển 

đổi mô hình quản trị của Tập đoàn Công nghiệp – Viễn thông Quân đội (Viettel) đã 

hình thành mô hình kinh doanh mới, được gọi bằng thuật ngữ “kênh điểm bán”. 

Kênh điểm bán là tập hợp hệ thống các thành phần (con người, sản phẩm, cơ sở hạ 

tầng, tài chính, chiến lược kinh doanh...) tham gia vào quá trình luân chuyển sản 

phẩm từ đơn vị cung cấp (doanh nghiệp) đến khách hàng (người sử dụng). Trên góc 

độ quản trị, kênh điểm bán được hiểu là đơn vị cung cấp (doanh nghiệp) tiếp xúc 

với bên ngoài để quản lý các hoạt động nhằm đạt mục tiêu kinh doanh. 

Sự hình thành và phát triển kênh điểm bán tạo cho VTTN những kết quả 

kinh doanh khả quan, cụ thể: doanh thu dịch vụ hàng năm đạt trên 1.000 tỷ đồng 

(tốc độ tăng trưởng bình quân 2,3%/năm); thị phần thuê bao di động tiếp tục tăng 

trưởng (chiếm khoảng 72,6% trên thị trường tỉnh Thái Nguyên); nền tảng Internet 

(data mobile; Internet hữu tuyến) tăng trưởng 20%/năm; phát triển thương mại điện 

tử qua các ứng dụng của Viettel (My Viettel; Viettel Pay; Bankplus) có kết quả 

đáng ghi nhận với sự tăng trưởng đạt trên 35%... Với đóng góp không nhỏ của kênh 

điểm bán, VTTN tiếp tục xây dựng chiến lược và chính sách nhằm hỗ trợ kênh điểm 

bán trong thời gian tới, như: hỗ trợ kênh phát triển thuê bao mới với mục tiêu phủ 

trên 80% thị phần tỉnh Thái Nguyên; tăng trưởng thị phần thuê bao mới sử dụng các 

dịch vụ của Viettel với mức tăng trên 15%; gia tăng số điểm bán mới từ 25% so với 

tổng số điểm bán hiện tại... Tuy nhiên, quá trình phát triển kênh điểm bán của 

VTTN còn những vấn đề khó khăn như: Cạnh tranh gay gắt của đối thủ trong phát 

triển kênh điểm bán (cụ thể: Mobifone; Vinaphone); cách mạng công nghiệp 4.0 

hình thành xu hướng chuyển dịch và cạnh tranh trong lĩnh vực Internet (Internet kết 

nối vạn vật; Internet Mobile, Internet cố định); thay đổi và điều chỉnh hệ thống kinh 

doanh theo luật pháp của Chính phủ trong việc chuyển đổi mạng di động giữa các 

đơn cung cấp dịch vụ viễn thông (chuyển mạng giữ số); quản trị kênh điểm bán tồn 
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tại bất cập trong việc bố trí nhân lực, phân loại điểm bán, phân nhiệm vai trò của 

từng điểm bán trên mỗi khu vực thị trường, đánh giá hiệu quả công việc (KPI) chưa 

hướng tới chất lượng (đang tập trung vào số lượng), hoạt động quy hoạch điểm bán 

còn chưa phù hợp dẫn tới quản lý nhân lực chưa đạt hiệu quả (độ phủ ĐB còn thấp, 

02 ĐB/xã), năng suất lao động chưa tối ưu (40% ĐB phát sinh doanh thu thấp, 

không đạt chỉ tiêu kinh doanh)... 

Xuất phát từ chính những khó khăn trong quá trình kinh doanh và quản trị 

kênh điểm bán, tôi lựa chọn đề tài: “Quản trị kênh điểm bán của VTTN – Chi 

nhánh Tập đoàn Công nghiệp Viễn thông Quân đội” làm luận văn tốt nghiệp. 

2. Mục tiêu nghiên cứu 

Mục tiêu chung 

Đề tài nghiên cứu đánh giá hoạt động quản trị kênh điểm bán tại VTTN, 

phân tích và đánh giá hiệu quả quản trị kênh điểm bán trên địa bàn tỉnh Thái 

Nguyên, từ đó phân tích tồn tại và nguyên nhân trong hoạt động quản trị kênh điểm 

bán. Đề tài đề xuất một số giải pháp nâng cao hiệu quả hoạt động quản trị kênh 

điểm bán đối với VTTN. 

Mục tiêu cụ thể 

- Hệ thống cơ sở lý luận về điểm bán, kênh điểm bán; vai trò của kênh điểm 

bán trong hoạt động kinh doanh; làm rõ cơ sở lý thuyết về quản trị kênh và quản trị 

kênh điểm bán; nghiên cứu kinh nghiệm quản trị kênh phân phối của các doanh 

nghiệp viễn thông trong nước và nước ngoài, rút ra bài học kinh nghiệm cho VTTN. 

- Phân tích thực trạng quản trị kênh điểm bán và hiệu quả kinh doanh của 

VTTN; Đánh giá những kết quả đạt được và tồn tại của hệ thống kênh điểm bán. 

- Đề xuất hệ thống giải pháp nâng cao hiệu quả quản trị kênh điểm bán của 

VTTN trong thời gian tiếp theo. 

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu: 

Đối tượng nghiên cứu: 

Đối tượng nghiên cứu của đề tài là những vấn đề liên quan đến hoạt động 

điều hành và quản lý kênh điểm bán của VTTN. 


