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Trong bối cảnh kinh tế số phát triển mạnh mẽ, quản trị doanh nghiệp trở thành yếu tố then chốt để nâng cao năng lực cạnh tranh, đặc biệt trong lĩnh vực bán lẻ điện tử. BLĐT không chỉ thay đổi mô hình phân phối truyền thống mà còn mở ra cơ hội tiếp cận KH mới, tối ưu chi phí và nâng cao trải nghiệm NTD. Ngành hàng điện máy với đặc thù công nghệ cao, vòng đời ngắn và yêu cầu kỹ thuật khắt khe càng đòi hỏi mô hình quản trị BLĐT hiệu quả. Tuy nhiên, tại Hà Nội, nhiều doanh nghiệp còn thiếu chiến lược quản trị phù hợp trong bối cảnh chuyển đổi số, dẫn đến khó khăn về công nghệ, nhân sự và tổ chức. Do đó, nghiên cứu chuyên sâu về quản trị BLĐT theo tiếp cận chức năng hiện đại là cần thiết và có ý nghĩa thực tiễn cao.
Chính vì các quan điểm trên, nghiên cứu sinh đã chọn đề tài “Quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội” để nghiên cứu. Nghiên cứu này không chỉ đóng vai trò hệ thống hóa lý luận mà còn đề xuất các giải pháp thực tiễn nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh của các DN trong kỷ nguyên số. Tác giả kỳ vọng những kết quả nghiên cứu của luận án có thể đóng góp cả giá trị về thực tiễn và lý luận đồng thời góp phần nâng cao hiệu quả của BLĐT ngành HĐM trên thị trường Việt Nam nói chung và tại thị trường Hà Nội nói riêng.
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	Các công trình nghiên cứu về quản trị bán lẻ và BLĐT thời gian gần đây tập trung vào xu hướng chuyển đổi số, quản lý đa kênh, ứng dụng AI, dữ liệu lớn và tối ưu trải nghiệm KH. Các học giả quốc tế như Michael Levy, Nadeem, Oraini hay Zou đã phân tích sâu về chiến lược tích hợp kênh, quản trị chuỗi cung ứng và hành vi tiêu dùng số. Tại Việt Nam, các nghiên cứu của Hoàng Cao Cường, Phùng Thế Hùng & Ngô Quang Trường, Chử Bá Quyết, Nguyễn Xuân Thủy, Phạm Thu Hương, Nguyễn Minh Phương & Vũ Xuân Trường,… cùng các báo cáo từ Bộ Công Thương đã cung cấp cơ sở thực tiễn quan trọng cho việc phát triển BLĐT trong bối cảnh chuyển đổi số.
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	Nghiên cứu về bán lẻ HĐM đã chuyển dịch mạnh mẽ trong hai thập kỷ qua, từ tiếp cận truyền thống (giá cả, phân phối, chức năng sản phẩm) sang một hệ sinh thái liên ngành, tích hợp sâu giữa hành vi tiêu dùng số, quản trị chuỗi cung ứng bền vững, và thiết kế thông minh dựa trên công nghệ số. Các nghiên cứu về hành vi thay thế nhấn mạnh ảnh hưởng của cảm nhận lỗi thời và kỳ vọng hiệu suất đồng thời chỉ ra vai trò khuếch đại của kênh trực tuyến trong quyết định thay mới sản phẩm. Nghiên cứu về tài sản thương hiệu khẳng định tầm quan trọng của trải nghiệm số, chất lượng dịch vụ trực tuyến và tương tác MXH trong hình thành lòng trung thành. Nghiên cứu đa kênh và công nghệ tập trung vào sự tiến hóa sang mô hình toàn kênh, với các dịch vụ gia tăng và công nghệ như AI, AR định hình lại giá trị KH. Bên cạnh đó, các nghiên cứu về logistics và kinh tế tuần hoàn làm rõ vai trò trung tâm của nhà bán lẻ trong chuỗi cung ứng ngược và dịch vụ hậu mãi. Cuối cùng, các nghiên cứu pháp lý chỉ ra khoảng cách đáng kể giữa sự phát triển của TMĐT và mức độ hoàn thiện khung pháp lý, đặc biệt liên quan tới an toàn sản phẩm, bảo vệ dữ liệu và trách nhiệm nền tảng.
[bookmark: _Toc216080721][bookmark: _Toc216272735][bookmark: _Toc216273193]2.3. Các công trình nghiên cứu về các yếu tố ảnh hưởng đến quản trị bán lẻ điện tử
	Quản trị bán lẻ điện tử ngày càng trở nên quan trọng trong bối cảnh chuyển đổi số và thay đổi hành vi tiêu dùng. Các nghiên cứu chỉ ra rằng môi trường vĩ mô tác động mạnh đến BLĐT, đặc biệt là khung pháp lý về dữ liệu, thuế và trách nhiệm nền tảng. Các yếu tố kinh tế như tăng trưởng GDP và đô thị hóa thúc đẩy BLĐT trong khi lạm phát và chi phí logistics gây áp lực lên chi phí vận hành. Xu hướng tiêu dùng đa kênh và nhu cầu cá nhân hóa yêu cầu doanh nghiệp chuyển trọng tâm sang quản trị hành trình KH đồng thời công nghệ như AI, dữ liệu lớn và IoT trở thành điều kiện bắt buộc để tối ưu hiệu quả. Ngoài ra, áp lực về bền vững thúc đẩy doanh nghiệp hướng tới bao bì xanh và chuỗi cung ứng thân thiện môi trường. Ở góc độ nội bộ, năng lực tài chính, hạ tầng vận hành, trình độ nhân sự và văn hóa tổ chức là các yếu tố quyết định khả năng thực thi chiến lược BLĐT, trong đó DN lớn có lợi thế về hệ thống quản trị, còn DN vừa và nhỏ thường thiếu chuẩn hóa và hạn chế nguồn lực.
[bookmark: _Toc190532311][bookmark: _Toc191584586][bookmark: _Toc192760316][bookmark: _Toc192765292][bookmark: _Toc193649660][bookmark: _Toc197869765][bookmark: _Toc198392075][bookmark: _Toc198394865][bookmark: _Toc198395030][bookmark: _Toc198470513][bookmark: _Toc198470652][bookmark: _Toc198555069][bookmark: _Toc209015724][bookmark: _Toc216272736][bookmark: _Toc216273194]3. Khoảng trống nghiên cứu &  câu hỏi nghiên cứu
[bookmark: _Toc216080723][bookmark: _Toc216272737][bookmark: _Toc216273195]3.1. Khoảng trống nghiên cứu
	Các nghiên cứu hiện nay về BLĐT chủ yếu tiếp cận dưới góc độ TMĐT nói chung tập trung vào B2B, dịch vụ hỗ trợ giao dịch trực tuyến hoặc quản trị thương hiệu trong khi các nghiên cứu về BLĐT hàng điện máy còn rất hạn chế. Một số nghiên cứu quốc tế và trong nước đề cập đến bán lẻ trực tuyến trong ngành điện tử tiêu dùng nhưng chỉ xem xét các khía cạnh hẹp như tác động của MXH hay mô hình bán hàng trực tuyến của các tập đoàn lớn. Tại Việt Nam nói chung và tại Hà Nội nói riêng chưa có công trình nào nghiên cứu chuyên sâu về quản trị BLĐT hàng điện máy đối với các DNTM. Về lý thuyết chưa có khung phân tích hệ thống dựa trên các chức năng quản trị dành cho cấp độ doanh nghiệp và ngành hàng, đặc biệt khi các DNTM theo quy mô khác nhau có sự khác biệt đáng kể trong hoạch định, tổ chức, lãnh đạo và kiểm soát. Về phương pháp, chưa có nghiên cứu nào kết hợp định lượng mô tả với phỏng vấn sâu và phân tích so sánh theo quy mô DN trong ngành HĐM. Về thực nghiệm, thị trường Hà Nội là nơi có mức độ số hóa cao và hệ sinh thái bán lẻ HĐM phong phú vẫn chưa được nghiên cứu đầy đủ về mức độ triển khai và rào cản quản trị BLĐT. Từ những khoảng trống này, luận án lựa chọn tiếp cận quản trị BLĐT theo bốn chức năng quản trị, tập trung vào các DNTM chuyên kinh doanh HĐM tại Hà Nội nhằm bổ sung cơ sở lý luận và thực tiễn cho lĩnh vực còn nhiều thiếu hụt này.
[bookmark: _Toc216080724][bookmark: _Toc216272738][bookmark: _Toc216273196]3.2. Câu hỏi nghiên cứu
- Bản chất và đặc điểm của quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội được thể hiện như thế nào?
- Quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội được tiếp cận dựa trên các chức năng quản trị cơ bản (hoạch định, tổ chức, lãnh đạo, kiểm soát) như thế nào? Thực trạng triển khai các chức năng này hiện nay ra sao?
- Thực trạng quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội thông qua việc phân tích các chức năng quản trị (hoạch định, tổ chức, lãnh đạo, kiểm soát) đã đạt được những kết quả cụ thể nào? Những khó khăn, hạn chế và nguyên nhân tồn tại là gì?
- Dựa trên thực trạng quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội, những giải pháp nào có thể được đề xuất nhằm nâng cao hiệu quả quản trị bán lẻ điện tử, đáp ứng yêu cầu phát triển bền vững trong bối cảnh chuyển đổi số hiện nay?
[bookmark: _Toc187572924][bookmark: _Toc190532312][bookmark: _Toc191584587][bookmark: _Toc192760317][bookmark: _Toc192765293][bookmark: _Toc193649661][bookmark: _Toc197869766][bookmark: _Toc198392076][bookmark: _Toc198394866][bookmark: _Toc198395031][bookmark: _Toc198470514][bookmark: _Toc198470653][bookmark: _Toc198555070][bookmark: _Toc209015725][bookmark: _Toc216272739][bookmark: _Toc216273197]4. Mục tiêu và nhiệm vụ nghiên cứu của đề tài luận án
[bookmark: _Toc187572925][bookmark: _Toc190532313][bookmark: _Toc192760318][bookmark: _Toc192765294][bookmark: _Toc193649662][bookmark: _Toc197869767][bookmark: _Toc198392077][bookmark: _Toc198394867][bookmark: _Toc198395032][bookmark: _Toc198470515][bookmark: _Toc198470654][bookmark: _Toc198555071][bookmark: _Toc209015726][bookmark: _Toc216080726][bookmark: _Toc216272740][bookmark: _Toc216273198]4.1. Mục tiêu nghiên cứu của đề tài luận án
Mục tiêu nghiên cứu của luận án nhằm hệ thống hóa cơ sở lý luận về quản trị BLĐT HĐM; đề xuất khung nghiên cứu quản trị BLĐT HĐM tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội. 
[bookmark: _Toc209015727][bookmark: _Toc216080727][bookmark: _Toc216272741][bookmark: _Toc216273199]4.2. Nhiệm vụ nghiên cứu của đề tài luận án
- Tổng hợp và phát triển lý luận về quản trị, quản trị BLĐT HĐM; 
- Đề xuất khung phân tích quản trị BLĐT HĐM và kiểm nghiệm khung quản trị BLĐT theo chức năng;
- Phân tích và đánh giá thực trạng quản trị BLĐT HĐM của các DNTM chuyên kinh doanh HĐM tại Hà Nội theo hai nhóm DN để phân tích sự khác biệt giữa hai nhóm DN, xác định các thành tựu đạt được, những tồn tại hạn chế, cũng như nguyên nhân gốc rễ dẫn đến các thành tựu và hạn chế đó.
- Đề xuất hệ thống giải pháp và khuyến nghị đối với DNTM kinh doanh HĐM trong hoạt động tổ chức và quản trị BLĐT HĐM.
4.3. Đối tượng & phạm vi nghiên cứu
[bookmark: _Toc216272742][bookmark: _Toc216273200]	Đối tượng nghiên cứu của luận án tập trung vào các vấn đề lý luận và thực tiễn về quản trị BLĐT HĐM tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM. Phạm vi nghiên cứu bao gồm: Khách thể nghiên cứu là các DNTM chuyên kinh doanh HĐM; Phạm vi về không gian giới hạn nghiên cứu hoạt động quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội đáp ứng theo các tiêu chí cụ thể; Phạm vi về thời gian tập trung nghiên cứu hoạt động quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội trong giai đoạn 2020-2023 dựa trên dữ liệu sơ cấp và thứ cấp; Phạm vi về nội dung tập trung vào hoạt động BLĐT HĐM tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội, đồng thời làm rõ những khó khăn, hạn chế tồn tại nhằm đề xuất các giải pháp hoàn thiện hoạt động BLĐT tại các DNTM theo tiếp cận các chức năng của quản trị.
[bookmark: _Toc216272743][bookmark: _Toc216273201]5. Phương pháp luận nghiên cứu & phương pháp nghiên cứu
[bookmark: _Toc187572928][bookmark: _Toc190532317][bookmark: _Toc192760322][bookmark: _Toc192765298][bookmark: _Toc193649666][bookmark: _Toc197869771][bookmark: _Toc198392081][bookmark: _Toc198394871][bookmark: _Toc198395036][bookmark: _Toc198470519][bookmark: _Toc198470658][bookmark: _Toc198555075][bookmark: _Toc209015730][bookmark: _Toc216080730][bookmark: _Toc216272744][bookmark: _Toc216273202]5.1. Phương pháp luận nghiên cứu
Phương pháp luận nghiên cứu luận án là phương pháp tiếp cận hệ thống, biện chứng, logic và lịch sử để xem xét vấn đề nghiên cứu - quản trị bán lẻ điện tử với tiếp cận các chức năng của quản trị. Từ đó NCS xác lập quan điểm tiếp cận, khung nghiên cứu luận án với tiến trình nghiên cứu xuất phát từ mục đích nghiên cứu và được thể hiện trong phân định nội dung nghiên cứu về lý luận và thực tiễn quản trị BLĐT HĐM tại các DNTM trên địa bàn Hà Nội. Đồng thời lựa chọn và vận dụng thích ứng các phương pháp nghiên cứu cụ thể.
[bookmark: _Toc209015731][bookmark: _Toc216080731][bookmark: _Toc216272745][bookmark: _Toc216273203]5.2. Các phương pháp nghiên cứu
[bookmark: _Toc209015732][bookmark: _Toc216080732][bookmark: _Toc216272746]5.2.1. Các phương pháp nghiên cứu cụ thể
a. Phương pháp nghiên cứu nội dung tại bàn gồm tổng hợp, phân tích tài liệu lý luận
b. Phương pháp nghiên cứu thực địa bao gồm phương pháp khảo sát và phỏng vấn nhằm thu thập dữ liệu trực tiếp từ thực tế.
c. Phương pháp nghiên cứu nội dung website được tiến hành dựa trên đặc thù của BLĐT HĐM diễn ra trên internet thông qua website hoặc một số công cụ MXH.
5.2.2. Phương pháp thu thập & xử lý dữ liệu
a. Phương pháp thu thập dữ liệu thứ cấp và sơ cấp một cách có hệ thống để xây dựng cơ sở lý luận và phân tích thực trạng quản trị BLĐT HĐM.
b. Phương pháp xử lý dữ liệu sử dụng các phương pháp thống kê mô tả bằng phần mềm Microsoft Excel 2019, luận án nghiên cứu khám phá và sử dụng các mô hình đồ thị và biểu đồ để minh họa cho các kết quả nghiên cứu về quản trị BLĐT của các DN chuyên kinh doanh HĐM tại Hà Nội.
[bookmark: _Toc187572930][bookmark: _Toc190532319][bookmark: _Toc192760324][bookmark: _Toc192765300][bookmark: _Toc193649668][bookmark: _Toc197869773][bookmark: _Toc198392083][bookmark: _Toc198394873][bookmark: _Toc198395038][bookmark: _Toc198470521][bookmark: _Toc198470660][bookmark: _Toc198555077][bookmark: _Toc209015733][bookmark: _Toc216272747][bookmark: _Toc216273204]6. Những đóng góp mới của luận án
i) Đóng góp về lý luận: Luận án đã đóng góp mới về lý luận bằng việc xây dựng và làm rõ khái niệm quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM theo tiếp cận các chức năng quản trị. Trên cơ sở đó, luận án đã xây dựng được khung quản trị BLĐT hàng điện máy tại các DNTM bao gồm các chức năng hoạch định BLĐT, tổ chức BLĐT, lãnh đạo BLĐT và kiểm soát BLĐT. Đặc điểm quản trị BLĐT trong ngành HĐM cũng được luận án nhận diện thông qua các yếu tố cấu thành như chủ thể quản trị, khách thể quản trị, NTD và các phương tiện điện tử. Ngoài ra, luận án đã hệ thống hóa và phân tích các nhân tố ảnh hưởng đến quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên doanh HĐM. Đây là những đóng góp lý luận có giá trị, tạo nền tảng khoa học cho các nghiên cứu và ứng dụng tiếp theo trong lĩnh vực quản trị BLĐT hàng điện máy.
ii) Đóng góp về thực tiễn: Trên cơ sở khảo sát đại điện DN chuyên kinh doanh HĐM và khảo sát KH mua HĐM tại Hà Nội và kết quả trên các góc độ từ DN và NTD để đánh giá thực trạng quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM theo khung lý thuyết quản trị BLĐT đã được xác lập. Từ đó nêu được sự thành công cũng như chỉ ra được tồn tại trong hoạch định BLĐT, tổ chức BLĐT, lãnh đạo BLĐT, kiểm soát BLĐT. 
iii) Đóng góp về giải pháp & kiến nghị: Luận án đưa ra một số giải pháp và kiến nghị nhằm hoàn thiện quản trị BLĐT HĐM tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội bao gồm giải pháp về hoạch định BLĐT, tổ chức BLĐT, lãnh đạo BLĐT, kiểm soát BLĐT và một số giải pháp khác. Ngoài ra, luận án còn đưa ra các kiến nghị dành cho cơ quan Nhà nước và Hiệp hội DN Hà Nội nhằm hỗ trợ cho ngành bán lẻ nói chung và BLĐT HĐM nói riêng được hiệu quả hơn.
[bookmark: _Toc192760325][bookmark: _Toc192765301][bookmark: _Toc193649669][bookmark: _Toc197869774][bookmark: _Toc198392084][bookmark: _Toc198394874][bookmark: _Toc198395039][bookmark: _Toc198470522][bookmark: _Toc198470661][bookmark: _Toc198555078][bookmark: _Toc209015734][bookmark: _Toc216272748][bookmark: _Toc216273205]7. Kết cấu của luận án
Luận án được chia thành hai (02) phần và ba (03) chương theo thứ tự như sau:
Phần Mở đầu
Chương 1. Cơ sở lý luận về quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM.
Chương 2. Thực trạng quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội.
Chương 3. Một số giải pháp nhằm hoàn thiện quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội.
Kết luận
[bookmark: _Toc193649670][bookmark: _Toc197869775][bookmark: _Toc190532321][bookmark: _Toc198392085][bookmark: _Toc198394875][bookmark: _Toc198395040][bookmark: _Toc198470523][bookmark: _Toc198470662][bookmark: _Toc198555079][bookmark: _Toc209015735][bookmark: _Toc191584591][bookmark: _Toc192760326][bookmark: _Toc192765302]

[bookmark: _Toc216272749][bookmark: _Toc216273206][bookmark: _Toc193649671][bookmark: _Toc197869776][bookmark: _Toc198392086][bookmark: _Toc198394876][bookmark: _Toc198395041][bookmark: _Toc198470524][bookmark: _Toc198470663][bookmark: _Toc198555080][bookmark: _Toc209015736]CHƯƠNG 1. CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ QUẢN TRỊ BÁN LẺ ĐIỆN TỬ TẠI CÁC DOANH NGHIỆP THƯƠNG MẠI CHUYÊN KINH DOANH HÀNG ĐIỆN MÁY
[bookmark: _Toc190532322][bookmark: _Toc191584592][bookmark: _Toc192760327][bookmark: _Toc192765303][bookmark: _Toc193649672][bookmark: _Toc197869777][bookmark: _Toc198392087][bookmark: _Toc198394877][bookmark: _Toc198395042][bookmark: _Toc198470525][bookmark: _Toc198470664][bookmark: _Toc198555081][bookmark: _Toc209015737][bookmark: _Toc216272750][bookmark: _Toc216273207]1.1. Tổng quan về quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy
[bookmark: _Toc190532323][bookmark: _Toc191584593][bookmark: _Toc192760328][bookmark: _Toc192765304][bookmark: _Toc193649673][bookmark: _Toc197869778][bookmark: _Toc198392088][bookmark: _Toc198394878][bookmark: _Toc198395043][bookmark: _Toc198470526][bookmark: _Toc198470665][bookmark: _Toc198555082][bookmark: _Toc209015738][bookmark: _Toc216272751][bookmark: _Toc216273208]1.1.1. Một số khái niệm
[bookmark: _Toc192760329][bookmark: _Toc193649674][bookmark: _Toc198470666][bookmark: _Toc198555083]1.1.1.1 Hàng điện máy:
[bookmark: _Toc192765305][bookmark: _Toc193649675][bookmark: _Toc197869779][bookmark: _Toc197870800][bookmark: _Toc198392089]i) Khái niệm: Trong luận án này, tác giả sử dụng thuật ngữ “HĐM là tất cả các SP máy móc, thiết bị chạy bằng điện phục vụ nhu cầu sinh hoạt hàng ngày của NTD bao gồm các nhóm điện tử, điện tử tiêu dùng, điện lạnh, điện gia dụng phổ biến mà các DNTM chuyên kinh doanh HĐM đang bán tại cửa hàng hoặc các kênh BLĐT”.
ii) Đặc điểm của hàng điện máy bao gồm: Đặc điểm công nghệ, đặc điểm kỹ thuật, đặc điểm vật lý của các HĐM, đặc điểm kinh tế, đặc điểm xã hội, đặc điểm môi trường, đặc điểm về chuỗi cung ứng và đặc điểm về quy trình BLĐT về HĐM.
iii) Phân loại hàng điện máy: HĐM có thể được phân loại và tiếp cận theo một số tiêu chí như nguồn gốc xuất xứ, công nghệ, chế độ hoạt động và chức năng.
[bookmark: _Toc190532324][bookmark: _Toc192760330][bookmark: _Toc193649676][bookmark: _Toc198470667][bookmark: _Toc198555084]1.1.1.2. Doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy
Dựa trên quy định về hoạt động thương mại và các loại hình DN trong Luật DN 2020, có thể hiểu rằng DNTM là một loại hình DN hoạt động trong lĩnh vực thương mại, thực hiện các hoạt động mua bán hàng hóa, cung ứng dịch vụ nhằm mục tiêu kinh doanh. DNTM có thể được phân loại theo nhiều tiêu chí khác nhau bao gồm phân loại theo tính chất pháp lý, quy mô hoạt động, chuyên môn hóa của DN.
[bookmark: _Toc190532325][bookmark: _Toc192760331][bookmark: _Toc193649677][bookmark: _Toc198470677][bookmark: _Toc198555094]1.1.1.3. Bán lẻ điện tử
Theo Turban và cộng sự (2018) cho rằng “BLĐT là việc bán hàng hóa và dịch vụ qua internet và các kênh điện tử khác đến NTD cá nhân và hộ gia đình”. Luận án sử dụng định nghĩa của Turban và cộng sự (2018) là nội hàm nghiên cứu của BLĐT. Khái niệm BLĐT nhấn mạnh vào việc sử dụng internet và các kênh điện tử như một phương tiện chính để phân phối hàng hóa và dịch vụ đến NTD cuối cùng, bao gồm cả cá nhân và hộ gia đình. 
[bookmark: _Toc190532326][bookmark: _Toc192760332][bookmark: _Toc193649678][bookmark: _Toc198470678][bookmark: _Toc198555095]1.1.1.4. Quản trị bán lẻ điện tử
Từ các tiếp cận quản trị TMĐT và quản trị BLĐT, nghiên cứu sinh đưa ra khái niệm về quản trị BLĐT như sau: “Quản trị BLĐT là quá trình hoạch định, tổ chức, lãnh đạo và kiểm soát các hoạt động bán lẻ hàng hóa và dịch vụ qua các nền tảng điện tử như website thương mại điện tử, ứng dụng di động, MXH và các kênh trực tuyến khác nhằm tối ưu hóa hiệu quả kinh doanh, gia tăng lợi nhuận, nâng cao trải nghiệm KH và đảm bảo sự vận hành ổn định trong môi trường kinh doanh điện tử của các DNTM”.
[bookmark: _Toc198394879][bookmark: _Toc198395044][bookmark: _Toc198470527][bookmark: _Toc198470679][bookmark: _Toc198555096][bookmark: _Toc209015739][bookmark: _Toc216272752]1.1.2. Khái niệm và đặc điểm của quản trị bán lẻ điện tử hàng điện máy
[bookmark: _Toc216272753]	Từ các tiếp cận về quản trị BLĐT và HĐM nghiên cứu sinh đưa ra khái niệm về quản trị BLĐT HĐM như sau “Quản trị BLĐT HĐM là quá trình hoạch định, tổ chức, lãnh đạo và kiểm soát các hoạt động bán lẻ các SP hàng điện máy bao gồm các thiết bị điện tử, điện lạnh, điện gia dụng phục vụ sinh hoạt hàng ngày qua các nền tảng điện tử như website TMĐT, ứng dụng di động, MXH và kênh trực tuyến khác, nhằm tối ưu hiệu quả kinh doanh, nâng cao trải nghiệm KH và đảm bảo vận hành ổn định trong môi trường điện tử tại các DNTM”. Về đặc điểm, quản trị BLĐT HĐM có những đặc điểm khác biệt so với các lĩnh vực bán lẻ trực tuyến khác do đặc thù của chủ thể, khách thể, NTD và phương tiện điện tử.
[bookmark: _Toc190532327][bookmark: _Toc191584596][bookmark: _Toc192760333][bookmark: _Toc192765311][bookmark: _Toc193649684][bookmark: _Toc197869785][bookmark: _Toc198392094][bookmark: _Toc198394880][bookmark: _Toc198395045][bookmark: _Toc198470528][bookmark: _Toc198470680][bookmark: _Toc198555098][bookmark: _Toc209015741][bookmark: _Toc216272754][bookmark: _Toc216273209]1.2. Nội dung của quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy
[bookmark: _Toc190532328][bookmark: _Toc193649685][bookmark: _Toc197869786][bookmark: _Toc198392095][bookmark: _Toc198394881][bookmark: _Toc198395046][bookmark: _Toc198470529][bookmark: _Toc198470681][bookmark: _Toc198555099][bookmark: _Toc209015742][bookmark: _Toc216272755][bookmark: _Toc216273210][bookmark: _Toc192760334][bookmark: _Toc192765312]1.2.1. Hoạch định bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại 
[bookmark: _Toc192760335][bookmark: _Toc193649686][bookmark: _Toc198470682][bookmark: _Toc198555100]1.2.1.1. Hoạch định chiến lược bán lẻ điện tử
	Hoạch định BLĐT là quá trình phân tích môi trường kinh doanh nội bộ và bên ngoài của một DN có thực hiện BLĐT, thiết lập mục tiêu dài hạn, lựa chọn các chiến lược cụ thể để đạt được lợi thế cạnh tranh bền vững trên môi trường số thông qua các kênh BLĐT và triển khai các kế hoạch chi tiết nhằm tối ưu hóa trải nghiệm và sự hài lòng khi mua hàng của KH thông qua các phương tiện điện tử.
[bookmark: _Toc198470683][bookmark: _Toc198555101]1.2.1.2. Hoạch định mục tiêu trong bán lẻ điện tử
Các DNTM chuyên kinh doanh HĐM thường đề ra các mục tiêu cụ thể trong từng giai đoạn, bao gồm: i) Các mục tiêu về tài chính trong BLĐT; ii) Mục tiêu về kênh BLĐT và truyền thông điện tử trong BLĐT; iii) Mục tiêu về tần suất cập nhật thông tin. 
1.2.1.3. Hoạch định thị trường mục tiêu trong quản trị bán lẻ điện tử
Hoạch định thị trường mục tiêu là quá trình phân tích và lựa chọn một hoặc nhiều phân khúc thị trường mà tổ chức quyết định tập trung các nguồn lực của mình vào nhằm đạt được lợi thế cạnh tranh (Camilleri, M.A., 2018); trong BLĐT là quá trình phân tích, lựa chọn và xác định nhóm KH tiềm năng có đặc điểm, nhu cầu và hành vi mua sắm tương thích với chiến lược BLĐT của DN trong môi trường điện tử chính là lựa chọn thị trường trọng tâm.
[bookmark: _Toc198470684][bookmark: _Toc198555102]1.2.1.4. Hoạch định chiến lược sản phẩm trong bán lẻ điện tử
Hoạch định chiến lược SP là một quá trình quan trọng trong quản trị đóng vai trò xác định cách thức DN sẽ phát triển, cải tiến và giới thiệu các SP nhằm đáp ứng nhu cầu của thị trường và đạt được các mục tiêu kinh doanh. Trong bối cảnh bán lẻ điện máy, hoạch định chiến lược SP không chỉ giới hạn ở việc lựa chọn các mặt hàng như tivi, máy lạnh hay máy giặt, v.v mà còn bao gồm việc thiết lập các tiêu chuẩn chất lượng, xác định các chiến lược giá cả và khuyến mãi cũng như tìm cách cải thiện TNKH. 
1.2.1.5. Hoạch định chiến lược giá bán trong bán lẻ điện tử
Trong môi trường BLĐT, DN phải thường xuyên điều chỉnh chiến lược giá để thích ứng với các thay đổi trong thị trường và nhu cầu của NTD. Mặt khác, chiến lược giá cũng cần phải xem xét tâm lý của KH bởi giá cả có thể ảnh hưởng đến thương hiệu và SP. Các nhà bán lẻ trực tuyến có thể sử dụng phần mềm quản lý giá cả và phân tích dữ liệu để theo dõi giá của đối thủ và điều chỉnh giá của mình theo thời gian thực.
[bookmark: _Toc192760337][bookmark: _Toc193649688][bookmark: _Toc198470686][bookmark: _Toc198555104]1.2.1.6. Hoạch định chiến lược kênh phân phối trong bán lẻ điện tử
Hoạch định chiến lược kênh bán là một quá trình then chốt trong ngành bán lẻ, đặc biệt trong bối cảnh bán lẻ trực tuyến đang phát triển mạnh mẽ. Chiến lược này liên quan đến việc xác định các kênh phân phối phù hợp để tiếp cận KH hiệu quả, từ đó tối ưu hóa quy trình BLĐT và tăng trưởng doanh thu. Một số kênh BLĐT phổ biến, bao gồm: Website TMĐT của DN; Các nền tảng TMĐT bên thứ ba; Các kênh MXH phổ biến; Ứng dụng di động.
[bookmark: _Toc192760339][bookmark: _Toc193649690][bookmark: _Toc198470687][bookmark: _Toc198555105]1.2.1.7. Hoạch định các chương trình xúc tiến bán lẻ điện tử
Các chương trình xúc tiến hoạt động BLĐT hiện nay rất đa dạng, thể hiện sự chủ động và linh hoạt của các DN trong việc triển khai chiến lược kinh doanh điện tử. Các chương trình xúc tiến hoạt động BLĐT phổ biến bao gồm: Chương trình quảng cáo điện tử; Chương trình giảm giá và khuyến mại; Chương trình chăm sóc KH và dịch vụ sau bán hàng; Chương trình bán hàng theo mùa vụ và sự kiện.
[bookmark: _Toc192760341][bookmark: _Toc193649692][bookmark: _Toc198470688][bookmark: _Toc198555106]1.2.1.8. Hoạch định các hoạt động bán lẻ điện tử
Việc hoạch định các hoạt động BLĐT cần được thực hiện một cách hệ thống đảm bảo tính liên kết chặt chẽ, phối hợp nhịp nhàng giữa các hoạt động nhằm tạo nền tảng vững chắc cho quá trình kinh doanh trực tuyến. Các nhóm hoạt động cơ bản cần được ưu tiên trong BLĐT: i) Hoạt động chuẩn bị bán lẻ; ii) Hoạt động quản lý kho bãi và bảo quản hàng hóa; iii) Hoạt động vận chuyển hàng hóa; iv) Các hoạt động liên quan đến dịch vụ sau bán. 
[bookmark: _Toc192760342][bookmark: _Toc193649693][bookmark: _Toc198470689][bookmark: _Toc198555107]1.2.1.9. Hoạch định ngân sách bán lẻ điện tử
Hoạch định ngân sách trong BLĐT là một hoạt động chiến lược quan trọng nhằm tối ưu hóa việc phân bổ nguồn lực tài chính để đạt được các mục tiêu kinh doanh cụ thể. Hoạch định ngân sách trong BLĐT chịu tác động của nhiều yếu tố đa chiều.
[bookmark: _Toc193649694][bookmark: _Toc197869787][bookmark: _Toc198392096][bookmark: _Toc198394882][bookmark: _Toc198395047][bookmark: _Toc198470530][bookmark: _Toc198470690][bookmark: _Toc198555108][bookmark: _Toc209015743][bookmark: _Toc216272756][bookmark: _Toc216273211][bookmark: _Toc192760343][bookmark: _Toc192765313]1.2.2. Tổ chức bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại 
[bookmark: _Toc192760344][bookmark: _Toc193649695][bookmark: _Toc198470691][bookmark: _Toc198555109]1.2.2.1. Tổ chức bán lẻ điện tử theo tiếp cận tổ chức bộ máy
Tổ chức bộ máy trong quản trị là quá trình thiết lập cấu trúc nội bộ của một DN nhằm phân chia công việc, xác định trách nhiệm và quyền hạn cũng như thiết lập mối quan hệ giữa các bộ phận để đạt được mục tiêu chung. Tổ chức bộ máy trong quản trị là nền tảng quan trọng giúp DNTM đạt được mục tiêu và duy trì sự hiệu quả trong hoạt động. Các yếu tố cốt lõi trong chức năng này bao gồm mục tiêu hoạt động, cơ cấu tổ chức, cơ chế quản lý, đội ngũ nhân lực, cơ sở vật chất và môi trường hoạt động.
[bookmark: _Toc192760345][bookmark: _Toc193649696][bookmark: _Toc198470692][bookmark: _Toc198555110]1.2.2.2.  Tổ chức BLĐT theo tiếp cận triển khai kế hoạch bán lẻ điện tử
[bookmark: _Toc187572943][bookmark: _Toc190450055][bookmark: _Toc190450100][bookmark: _Toc190532375][bookmark: _Toc187572947]i) Lựa chọn mô hình nhà BLĐT thuần túy hoặc mô hình nhà BLĐT hỗn hợp; ii) Lựa chọn hàng hóa, dịch vụ trong BLĐT; iii) Xác định thị trường BLĐT; iv) Xác định các kênh BLĐT.
[bookmark: _Toc190532330][bookmark: _Toc193649697][bookmark: _Toc197869788][bookmark: _Toc198392097][bookmark: _Toc198394883][bookmark: _Toc198395048][bookmark: _Toc198470531][bookmark: _Toc198470693][bookmark: _Toc198555111][bookmark: _Toc209015744][bookmark: _Toc216272757][bookmark: _Toc216273212][bookmark: _Toc191584597][bookmark: _Toc192760346][bookmark: _Toc192765314]1.2.3. Lãnh đạo bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại 
Lãnh đạo trong hoạt động BLĐT có thể được hiểu là những tác động của NQT đối với lực lượng bán hàng nói chung và BLĐT nói riêng, cả tổng thể và trong bối cảnh BLĐT của DN nhằm tạo ra sự sẵn sàng và nhiệt huyết của đội ngũ này trong việc hoàn thành các nhiệm vụ đã đề ra. Để thực hiện hiệu quả chức năng lãnh đạo, NQT cần chú trọng giải quyết các vấn đề liên quan đến lực lượng bán hàng trong BLĐT bao gồm việc thực hiện các hoạt động tuyển dụng và đào tạo, tổ chức và tối ưu hóa việc sử dụng nhân sự cũng như xây dựng chế độ đãi ngộ hợp lý và tạo động lực cho nhân viên.
[bookmark: _Toc190532331][bookmark: _Toc193649698][bookmark: _Toc197869789][bookmark: _Toc198392098][bookmark: _Toc198394884][bookmark: _Toc198395049][bookmark: _Toc198470532][bookmark: _Toc198470694][bookmark: _Toc198555112][bookmark: _Toc209015745][bookmark: _Toc216272758][bookmark: _Toc216273213][bookmark: _Toc191584598][bookmark: _Toc192760347][bookmark: _Toc192765315]1.2.4. Kiểm soát bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại 
Áp dụng vào BLĐT, kiểm soát là quá trình đo lường kết quả thực tế, so sánh với tiêu chuẩn, phát hiện sai lệch cùng nguyên nhân và thực hiện điều chỉnh để kết quả phù hợp với mục tiêu mong muốn trong môi trường trực tuyến. Quy trình kiểm soát BLĐT bao gồm ba bước chính: (i) Thiết lập tiêu chuẩn đánh giá hiệu suất, chẳng hạn chất lượng SP và chi phí vận hành (Daft, 2016); (ii) Đo lường hiệu suất thông qua thu thập dữ liệu thực tế để so sánh với tiêu chuẩn; (iii) Thực hiện điều chỉnh nếu hiệu suất lệch chuẩn, nhằm cải thiện quy trình và đạt mục tiêu.
[bookmark: _Toc192760348][bookmark: _Toc193649699][bookmark: _Toc198470695][bookmark: _Toc198555113]1.2.4.1 Xác định các tiêu chuẩn kiểm soát bán lẻ điện tử
Các tiêu chuẩn kiểm soát bán hàng trong BLĐT được định nghĩa là các chỉ số và tiêu chí định lượng lẫn định tính được thiết lập nhằm đo lường, đánh giá và giám sát hiệu suất hoạt động bán hàng trên các nền tảng trực tuyến. Các tiêu chuẩn kiểm soát có thể được phân loại thành ba nhóm chính: tiêu chuẩn nội bộ, tiêu chuẩn đầu ra (tập trung vào kết quả kinh doanh và phản hồi KH) và tiêu chuẩn của nền tảng trực tuyến (theo chính sách đã công bố công khai của các sàn TMĐT hoặc MXH).
[bookmark: _Toc192760349][bookmark: _Toc193649700][bookmark: _Toc198470696][bookmark: _Toc198555114]1.2.4.2. Đo lường, đánh giá kết quả bán lẻ điện tử
Đo lường hiệu quả bán hàng trong BLĐT là quá trình thu thập, phân tích và đánh giá các chỉ số hoạt động nhằm xác định mức độ thành công của các hoạt động bán hàng trên nền tảng điện tử. Các chỉ tiêu đo lường hiệu suất và đánh giá kết quả BLĐT thường được tiếp cận theo phương pháp đa chiều, kết hợp giữa các chỉ số lưu lượng truy cập, hành vi KH trực tuyến, tài chính và chăm sóc KH nhằm cung cấp cái nhìn toàn diện về hiệu quả hoạt động BLĐT.
[bookmark: _Toc193649701][bookmark: _Toc197869790][bookmark: _Toc198392099][bookmark: _Toc198394885][bookmark: _Toc198395050][bookmark: _Toc198470533][bookmark: _Toc198470697][bookmark: _Toc198555115][bookmark: _Toc209015746][bookmark: _Toc216272759][bookmark: _Toc216273214][bookmark: _Toc191584595][bookmark: _Toc192760350][bookmark: _Toc192765316]1.3. Các nhân tố ảnh hưởng đến quản trị bán lẻ điện tử hàng điện máy trong doanh nghiệp thương mại 
[bookmark: _Toc192760351][bookmark: _Toc192765317][bookmark: _Toc193649702][bookmark: _Toc197869791][bookmark: _Toc198392100][bookmark: _Toc198394886][bookmark: _Toc198395051][bookmark: _Toc198470534][bookmark: _Toc198470698][bookmark: _Toc198555116][bookmark: _Toc209015747][bookmark: _Toc216272760][bookmark: _Toc216273215]1.3.1. Các yếu tố môi trường vĩ mô
	Môi trường chính trị, pháp luật ổn định cùng chính sách hỗ trợ TMĐT tạo nền tảng thúc đẩy hoạt động BLĐT. Tăng trưởng kinh tế, tiêu dùng nội địa và FDI tích cực góp phần mở rộng thị trường. Yếu tố xã hội như hành vi tiêu dùng số và nhân khẩu học trẻ làm gia tăng nhu cầu mua sắm trực tuyến. Công nghệ hiện đại như AI, dữ liệu lớn, CRM, WMS đóng vai trò then chốt trong nâng cao hiệu quả quản trị. Bên cạnh đó, xu hướng tiêu dùng xanh yêu cầu DN tích hợp yếu tố bảo vệ môi trường vào chuỗi cung ứng để xây dựng thương hiệu bền vững.
[bookmark: _Toc192760352][bookmark: _Toc192765318][bookmark: _Toc193649703][bookmark: _Toc197869792][bookmark: _Toc198392101][bookmark: _Toc198394887][bookmark: _Toc198395052][bookmark: _Toc198470535][bookmark: _Toc198470699][bookmark: _Toc198555117][bookmark: _Toc209015748][bookmark: _Toc216272761][bookmark: _Toc216273216]1.3.2. Các yếu tố môi trường nội bộ
[bookmark: _Toc199151559][bookmark: _Toc199151756][bookmark: _Toc216272762][bookmark: _Toc216273217]Các yếu tố nội bộ có ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả quản trị BLĐT tại DNTM. Nguồn lực tài chính quyết định khả năng đầu tư vào công nghệ, marketing và mở rộng quy mô. Nhân lực đóng vai trò then chốt, đặc biệt là năng lực số và kỹ năng chuyên môn. Cơ sở vật chất là yếu tố thể hiện năng lực vận hành và uy tín thương hiệu. Quy trình vận hành hiệu quả giúp nâng cao trải nghiệm và tối ưu chi phí. Cuối cùng, văn hóa DN là nền tảng thúc đẩy sự gắn kết nội bộ, nâng cao chất lượng dịch vụ và duy trì sự trung thành của KH.
[bookmark: _Toc197869793][bookmark: _Toc198392102][bookmark: _Toc198394888][bookmark: _Toc198395053][bookmark: _Toc192760353][bookmark: _Toc192765319][bookmark: _Toc193649704][bookmark: _Toc198470536][bookmark: _Toc198470700]





[bookmark: _Toc216272763][bookmark: _Toc216273218]TÓM TẮT CHƯƠNG 1
Chương 1 cung cấp nền tảng lý luận về BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh hàng HĐM, làm cơ sở cho phân tích thực tiễn và đề xuất giải pháp trong các chương tiếp theo. Bao gồm một số khái niệm và định nghĩa quan trọng là nội hàm của luận án.
Phần này xác định các khái niệm cơ bản như HĐM, DNTM chuyên kinh doanh HĐM là DN tập trung vào bán lẻ HĐM.
Tiếp đến, chương này cũng cung cấp nội dung chính của quản trị BLĐT. Nội dung được phân tích qua các chức năng chính: (1) Hoạch định BLĐT; (2) Tổ chức BLĐT (; (3) Lãnh đạo BLĐT; (4) Kiểm soát BLĐT. Cuối cùng, phần cuối của chương đề cập đến các yếu tố ảnh hưởng tới quản trị BLĐT: bao gồm yếu tố vĩ mô và nội bộ tác động đến hiệu quả quản trị.
Như vậy, chương 1 đã xây dựng khung lý thuyết toàn diện, làm rõ bản chất và các khía cạnh của quản trị BLĐT, đồng thời cung cấp cơ sở để đánh giá thực trạng và đề xuất giải pháp phù hợp với đặc thù ngành HĐM tại Việt Nam của các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội.
[bookmark: _Toc197869794][bookmark: _Toc198392103][bookmark: _Toc198394889][bookmark: _Toc198395054][bookmark: _Toc198470537][bookmark: _Toc198470701][bookmark: _Toc198555119][bookmark: _Toc209015750][bookmark: _Toc216272764][bookmark: _Toc216273219][bookmark: _Toc197869795][bookmark: _Toc198392104][bookmark: _Toc198394890][bookmark: _Toc198395055][bookmark: _Toc198470538][bookmark: _Toc198470702][bookmark: _Toc198555120][bookmark: _Toc209015751]
CHƯƠNG 2. THỰC TRẠNG QUẢN TRỊ BÁN LẺ ĐIỆN TỬ 
TẠI CÁC DOANH NGHIỆP THƯƠNG MẠI CHUYÊN KINH DOANH HÀNG ĐIỆN MÁY TRÊN ĐỊA BÀN HÀ NỘI
[bookmark: _Toc197869796][bookmark: _Toc198392105][bookmark: _Toc198394891][bookmark: _Toc198395056][bookmark: _Toc198470539][bookmark: _Toc198470703][bookmark: _Toc198555121][bookmark: _Toc209015752][bookmark: _Toc216272765][bookmark: _Toc216273220]2.1. Tổng quan về thị trường điện máy và các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc197869797][bookmark: _Toc198392106][bookmark: _Toc198394892][bookmark: _Toc198395057][bookmark: _Toc198470540][bookmark: _Toc198470704][bookmark: _Toc198555122][bookmark: _Toc209015753][bookmark: _Toc216272766][bookmark: _Toc216273221]2.1.1. Khái quát về thị trường hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198470706][bookmark: _Toc198555124]2.1.1.1. Quy mô thị trường điện máy Hà Nội
	Thị trường HĐM tại Hà Nội chiếm tỷ trọng lớn trong cả nước, dự báo đến năm 2025 có thể đạt 2,5 tỷ USD với tốc độ tăng trưởng CAGR khoảng 4,2%. Quy mô thị trường lớn cùng mức độ sẵn sàng số hóa cao cho thấy Hà Nội là điểm trọng yếu trong phát triển ngành HĐM.
[bookmark: _Toc198470707][bookmark: _Toc198555125]2.1.1.2. Đặc điểm địa lý và dân cư
	Hà Nội là trung tâm kinh tế lớn của miền Bắc, sở hữu dân số đông, thu nhập cao và mật độ dân cư lớn, tạo điều kiện thuận lợi cho phát triển thị trường HĐM. Cấu trúc dân cư chia thành hai nhóm tiêu dùng chính: nhóm thu nhập cao và nhóm trung bình. Thực trạng này đòi hỏi các DN cần hoạch định phân khúc thị trường rõ ràng, tối ưu hóa kênh phân phối và mô hình kinh doanh nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh.
[bookmark: _Toc198470708][bookmark: _Toc198555126]2.1.1.3. Xu hướng và hành vi tiêu dùng
	NTD Hà Nội có xu hướng ưu tiên sản phẩm HĐM tích hợp công nghệ hiện đại như AI, IoT và tiết kiệm năng lượng đồng thời quan tâm đến tiêu dùng xanh. Hành vi mua sắm thiên về tìm kiếm thông tin trực tuyến trước khi quyết định, kể cả mua tại cửa hàng. Sàn TMĐT được ưa chuộng nhờ giá cạnh tranh và khuyến mại liên tục. Các yếu tố ảnh hưởng chính đến hành vi tiêu dùng gồm giá cả, thương hiệu và CTKM.
[bookmark: _Toc197869798][bookmark: _Toc198392107][bookmark: _Toc198394893][bookmark: _Toc198395058][bookmark: _Toc198470541][bookmark: _Toc198470709][bookmark: _Toc198555127][bookmark: _Toc209015754][bookmark: _Toc216272767][bookmark: _Toc216273222]2.1.2. Tổng quan các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198470710][bookmark: _Toc198555128]2.1.2.1. Nhóm doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy quy mô lớn
Tại Hà Nội, các DN lớn như Điện Máy Xanh, Nguyễn Kim, MediaMart hay HC đã phát triển mô hình bán lẻ đa kênh, kết hợp giữa hệ thống cửa hàng rộng khắp và nền tảng trực tuyến. Với tiềm lực tài chính mạnh, danh mục SP đa dạng và dịch vụ hậu mãi tốt, họ giữ vị thế dẫn đầu trên thị trường. Tuy nhiên, các DN này cũng đang đối mặt với áp lực cạnh tranh từ các sàn TMĐT quốc tế.
[bookmark: _Toc198470711][bookmark: _Toc198555129]2.1.2.2. Nhóm doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh doanh hàng điện máy quy mô vừa và nhỏ
	Tại Hà Nội, các DNTM HĐM quy mô vừa và nhỏ chủ yếu có doanh thu dưới 300 tỷ đồng/năm (DN vừa) và dưới 100 tỷ đồng/năm (DN nhỏ), với mô hình kinh doanh linh hoạt, chi phí thấp và tập trung vào thị trường ngách. Tuy nhiên, họ gặp hạn chế về vốn, công nghệ và năng lực xây dựng niềm tin với KH. 

[bookmark: _Toc197869800][bookmark: _Toc198392109][bookmark: _Toc198394894][bookmark: _Toc198395059][bookmark: _Toc198470542][bookmark: _Toc198470712][bookmark: _Toc198555130][bookmark: _Toc209015755][bookmark: _Toc216272768][bookmark: _Toc216273223]2.2. Thực trạng quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc197869801][bookmark: _Toc198392110][bookmark: _Toc198394895][bookmark: _Toc198395060][bookmark: _Toc198470543][bookmark: _Toc198470713][bookmark: _Toc198555131][bookmark: _Toc209015756][bookmark: _Toc216272769][bookmark: _Toc216273224]2.2.1. Thực trạng hoạch định bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198470714][bookmark: _Toc198555132]2.2.1.1. Thực trạng hoạch định chiến lược bán lẻ điện tử
Trong giai đoạn 2021–2023, tỷ lệ DNTM chuyên kinh doanh HĐM tại Hà Nội thực hiện hoạch định chiến lược bán lẻ điện tử tăng mạnh từ 30% lên 73%, phản ánh sự chuyển dịch rõ nét trong nhận thức và hành động của DN. Các tiêu chí hoạch định ngày càng đa dạng, tập trung vào truyền thông số, kênh phân phối trực tuyến, chiến lược sản phẩm và phân tích dữ liệu. DN quy mô lớn ưu tiên hoạch định tích hợp đa kênh và chiến lược dài hạn trong khi DN vừa và nhỏ thường hoạch định ngắn hạn, tận dụng công cụ số miễn phí để thích ứng linh hoạt. Kết quả khảo sát cho thấy mức độ đánh giá tầm quan trọng của hoạch định chiến lược BLĐT đạt trung bình 4,1/5, khẳng định vai trò thiết yếu của hoạt động này.
[bookmark: _Toc198470715][bookmark: _Toc198555133]2.2.1.2. Thực trạng hoạch định mục tiêu trong quản trị bán lẻ điện tử
Trong hoạt động BLĐT hàng điện máy, các DN tại Hà Nội ngày càng chú trọng đến việc hoạch định mục tiêu rõ ràng. Nhóm DN lớn thường xây dựng mục tiêu bài bản, dựa trên phân tích dữ liệu, hướng đến doanh thu, thị phần và chất lượng dịch vụ dài hạn. Trong khi đó, các DN vừa và nhỏ chủ yếu tập trung vào mục tiêu ngắn hạn như tăng đơn hàng, cải thiện lợi nhuận, với phương pháp lập mục tiêu linh hoạt, ít sử dụng công cụ phân tích chuyên sâu. Tỷ lệ DN thiết lập KPI cho BLĐT tăng từ 33% (2021) lên 80% (2023) phản ánh xu hướng quản trị theo mục tiêu đang dần phổ biến. Tuy nhiên, vẫn còn sự khác biệt đáng kể giữa các nhóm DN về mức độ chi tiết, tính chiến lược và tần suất cập nhật thông tin. Chỉ số đánh giá chung đạt 3,8/5 cho thấy các DN nhận thức khá rõ vai trò của việc hoạch định mục tiêu trong phát triển BLĐT.
[bookmark: _Toc198470717][bookmark: _Toc198555135]2.2.1.3. Thực trạng hoạch định thị trường mục tiêu trong bán lẻ điện tử
Hoạch định thị trường mục tiêu trong BLĐT hàng điện máy tại Hà Nội đang ngày càng được các DN chú trọng với tỷ lệ thực hiện tăng từ 30% (2021) lên 73,3% (2023). Nhóm DN lớn tập trung vào phân khúc trung và cao cấp tại đô thị tận dụng dữ liệu lớn và tiếp thị đa kênh để tối ưu hóa hiệu quả tiếp cận. Trong khi đó, DN vừa và nhỏ chủ yếu nhắm đến KH phổ thông, linh hoạt sử dụng nền tảng số chi phí thấp như Facebook, Tiktok nhưng gặp khó khăn về quy mô và thương hiệu. Sự khác biệt trong chiến lược phản ánh rõ định hướng phát triển và nguồn lực của từng nhóm doanh nghiệp.
2.2.1.4. Thực trạng hoạch định chiến lược SP trong quản trị bán lẻ điện tử
Hoạch định chiến lược sản phẩm trong BLĐT được các DNTM điện máy tại Hà Nội ngày càng chú trọng với tỷ lệ thực hiện tăng từ 70% (2021) lên 100% (2023). DN lớn theo đuổi chiến lược đa dạng hóa, sở hữu danh mục sản phẩm phong phú và có xu hướng đầu tư riêng cho kênh điện tử. Ngược lại, DN vừa và nhỏ tập trung vào chiến lược sản phẩm tập trung hóa, chọn lọc các mặt hàng có khả năng tiêu thụ cao. Kết quả khảo sát cho thấy NTD đánh giá tích cực về mức độ phân loại, đa dạng và khả năng so sánh sản phẩm trên các kênh BLĐT. Điều này phản ánh tầm quan trọng và hiệu quả thực tiễn của việc hoạch định chiến lược sản phẩm phù hợp với thị trường.
[bookmark: _Toc198470759][bookmark: _Toc198555177]2.2.1.5. Thực trạng hoạch định chiến lược giá bán trong bán lẻ điện tử
Chiến lược giá bán trong BLĐT được các DN điện máy tại Hà Nội ngày càng chú trọng, với 40% doanh nghiệp năm 2023 xác nhận có sự khác biệt giá giữa kênh trực tuyến và truyền thống. DN lớn áp dụng chiến lược định giá dựa trên thương hiệu và dịch vụ hậu mãi trong khi DN vừa và nhỏ tập trung vào định giá cạnh tranh để thu hút KH nhạy cảm về giá. Khảo sát cho thấy NTD đồng thuận cao với nhận định rằng sản phẩm HĐM mua trực tuyến có giá thấp hơn và phù hợp với nhiều mức chi trả. Kết quả phân tích bằng phần mềm Excel, cho kết quả giá trị trung bình đạt 4,2 điểm với thang đo Likert 5 mức độ (4,2/5 điểm) khẳng định giá bán là yếu tố chiến lược then chốt trong quản trị BLĐT ngành HĐM.
[bookmark: _Toc198470760][bookmark: _Toc198555178]2.2.1.6. Thực trạng hoạch định chiến lược kênh phân phối điện tử 
Chiến lược kênh phân phối điện tử được các DNTM chuyên doanh HĐM tại Hà Nội triển khai mạnh mẽ với 100% DN sử dụng website và MXH, 76,7% tham gia sàn TMĐT nhưng chỉ 16,7% có ứng dụng di động. Các DN quy mô lớn thường xây dựng chiến lược phân phối đa kênh bài bản, tích hợp hiệu quả giữa online và offline trong khi DN vừa và nhỏ chủ yếu phát triển riêng lẻ từng kênh. Website là công cụ phổ biến nhất nhưng có sự chênh lệch rõ về chất lượng và chức năng. Sàn TMĐT mang lại doanh thu cao nhưng đi kèm chi phí lớn và rủi ro thuật toán. MXH được ứng dụng rộng rãi nhưng việc đo lường hiệu quả vẫn là điểm yếu. Chiến lược phân phối điện tử được đánh giá có mức độ quan trọng khá cao với điểm trung bình 3,8/5 theo kết quả phân tích bằng Microsoft Excel 2019.
[bookmark: _Toc198470761][bookmark: _Toc198555179]2.2.1.7. Thực trạng hoạch định các chương trình xúc tiến bán lẻ điện tử
Hoạch định các chương trình xúc tiến BLĐT tại các DNTM chuyên doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội đã có sự cải thiện đáng kể thể hiện qua tỷ lệ triển khai ngày càng tăng ở ba lĩnh vực chính: quảng cáo điện tử, khuyến mại và chăm sóc KH. Các DN lớn có chiến lược bài bản, ngân sách lớn và hiệu quả cao hơn so với DN vừa và nhỏ. Khảo sát cho thấy quảng cáo điện tử giúp tăng tiếp cận và thu hút, trong khi chương trình khuyến mại có ảnh hưởng trực tiếp đến quyết định mua hàng. Dịch vụ sau bán được đánh giá tích cực nhưng vẫn cần cải thiện tính triệt để và chuyên nghiệp. Mức điểm trung bình 3,9/5 theo phân tích bằng phần mềm Microsoft Excel 2019 cho thấy hoạt động xúc tiến đã trở thành yếu tố chiến lược quan trọng trong quản trị bán lẻ điện tử hiện nay.
[bookmark: _Toc198470762][bookmark: _Toc198555180]2.2.1.8. Thực trạng hoạch định các hoạt động bán lẻ điện tử
Hoạch định các hoạt động BLĐT, đặc biệt trong quản lý kho bãi và giao nhận ngày càng được các DNTM chuyên doanh HĐM tại Hà Nội quan tâm với tỷ lệ thực hiện tăng từ 40% (2021) lên 76% (2023). Các DN lớn đầu tư hệ thống kho hiện đại, tích hợp công nghệ WMS và RFID trong khi DN vừa và nhỏ chủ yếu thuê kho, sử dụng phần mềm đơn giản và phụ thuộc vào bên thứ ba. Sự khác biệt này ảnh hưởng đáng kể đến khả năng kiểm soát hàng hóa và hiệu quả logistics. Việc tối ưu hóa các hoạt động kho vận không chỉ giúp giảm chi phí vận hành mà còn nâng cao năng lực cạnh tranh của DN trong môi trường BLĐT ngày càng khốc liệt.
[bookmark: _Toc198470763][bookmark: _Toc198555181]2.2.1.9. Thực trạng hoạch định ngân sách bán lẻ điện tử
Tỷ lệ các DNTM chuyên doanh HĐM có hoạch định ngân sách BLĐT tăng từ 27% (2021) lên 60% (2023) phản ánh nhận thức ngày càng rõ về vai trò của công tác tài chính trong BLĐT. Tuy nhiên, nhiều DN vẫn chưa xây dựng ngân sách phù hợp với đặc thù TMĐT như chi phí công nghệ, sàn TMĐT và dịch vụ trực tuyến. Các DN nhỏ thường thiếu hệ thống dự báo dòng tiền, ít phân bổ ngân sách dự phòng và phụ thuộc vốn ngắn hạn. Điểm trung bình 3,8/5 từ khảo sát cho thấy tầm quan trọng của hoạch định ngân sách được đánh giá khá cao nhưng vẫn chênh lệch giữa các nhóm DN.
[bookmark: _Toc197869842][bookmark: _Toc198392151][bookmark: _Toc198394896][bookmark: _Toc198395061][bookmark: _Toc198470584][bookmark: _Toc198470764][bookmark: _Toc198555182][bookmark: _Toc209015797][bookmark: _Toc216272770][bookmark: _Toc216273225]2.2.2. Thực trạng tổ chức bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198470765][bookmark: _Toc198555183]2.2.2.1. Thực trạng tổ chức mô hình bán lẻ điện tử
Dữ liệu thống kê mô tả trong giai đoạn 2021-2023 cho thấy sự chuyển dịch rõ rệt trong cơ cấu mô hình BLĐT, bao gồm hai loại hình chính: BLĐT hỗn hợp và BLĐT thuần túy. 
Giai đoạn này ghi nhận xu hướng duy trì mô hình BLĐT hỗn hợp là chủ đạo trong các DNTM ngành HĐM tại Hà Nội. Mô hình này kết hợp giữa kênh bán trực tuyến và cửa hàng vật lý, cho phép DN tối ưu hóa tiếp cận KH và nâng cao hiệu quả vận hành. Các DN lớn thường ứng dụng mô hình tích hợp bài bản trong khi DN vừa và nhỏ linh hoạt hơn trong chuyển đổi sang các nền tảng số. Việc lựa chọn mô hình phù hợp phản ánh mức độ sẵn sàng và năng lực tổ chức của từng nhóm DN.
[bookmark: _Toc198470766][bookmark: _Toc198555184]2.2.2.2. Thực trạng tổ chức lựa chọn hàng hóa bán lẻ điện tử
Thực trạng tổ chức lựa chọn hàng hóa trong BLĐT ngành HĐM cho thấy sự khác biệt rõ rệt giữa hai nhóm DN. Các DN lớn như Điện Máy Xanh, HC đa dạng hóa danh mục lên đến hàng chục nghìn sản phẩm, dựa trên dữ liệu thị trường và biên lợi nhuận cao. Trong khi đó, DN vừa và nhỏ lựa chọn số lượng sản phẩm hạn chế, tập trung vào mặt hàng dễ bán phù hợp với năng lực tài chính và kho vận. Sự khác biệt này phản ánh chiến lược lựa chọn hàng hóa phụ thuộc chặt chẽ vào quy mô, nguồn lực và định vị thị trường của từng nhóm DN.
2.2.2.3. Thực trạng tổ chức các kênh bán lẻ điện tử
Các DNTM ngành HĐM tại Hà Nội đã tổ chức đa dạng các kênh bán lẻ điện tử như website, MXH và sàn TMĐT, trong đó 100% DN có website và sử dụng MXH, 80% có gian hàng trên sàn TMĐT nhưng chỉ 16,7% có ứng dụng di động. Doanh thu BLĐT tăng trưởng tích cực, đặc biệt với DN quy mô vừa và nhỏ, nơi tỷ trọng doanh thu từ kênh điện tử chiếm ưu thế. Trong khi đó, các DN lớn vẫn duy trì mô hình bán lẻ đa kênh với BLĐT chiếm khoảng 20–25% doanh thu toàn hệ thống.
2.2.2.4. Phân tích thực trạng tổ chức thị trường bán lẻ điện tử
Tổ chức thị trường BLĐT tại các DNTM ngành điện máy ở Hà Nội thể hiện sự phân hóa rõ rệt theo quy mô. Các DN lớn tiếp cận đa phân khúc, mở rộng địa bàn đến cả nội thành và vùng ven đồng thời ứng dụng phân tích dữ liệu nhân khẩu học để tối ưu chiến lược. Ngược lại, DN vừa và nhỏ chủ yếu nhắm đến nhóm KH thu nhập trung bình - thấp tập trung tại khu vực có chi phí thấp.
[bookmark: _Toc198470768][bookmark: _Toc198555186]2.2.2.5. Thực trạng cơ cấu tổ chức của doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Cơ cấu tổ chức tại các DNTM ngành HĐM ở Hà Nội chủ yếu theo mô hình chức năng với 67% DN không có bộ phận BLĐT chuyên biệt. DN quy mô lớn như Điện Máy Xanh có bộ phận TMĐT độc lập trong mô hình ma trận trong khi các DN vừa và nhỏ thường tổ chức đơn giản, tinh gọn và gộp hoạt động BLĐT vào phòng kinh doanh hoặc marketing. Sự khác biệt này phản ánh mức độ ưu tiên chiến lược và khả năng chuyên môn hóa theo quy mô DN.
[bookmark: _Toc197869857][bookmark: _Toc198392161][bookmark: _Toc198394897][bookmark: _Toc198395062][bookmark: _Toc198470585][bookmark: _Toc198470769][bookmark: _Toc198555187][bookmark: _Toc209015798][bookmark: _Toc216272771][bookmark: _Toc216273226]2.2.3. Thực trạng lãnh đạo bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198470770][bookmark: _Toc198555188]2.2.3.1. Thực trạng lãnh đạo tuyển dụng lực lượng bán lẻ điện tử
Hoạt động tuyển dụng nhân sự cho BLĐT tại các DNTM chuyên doanh HĐM tại Hà Nội ghi nhận xu hướng tích cực với tỷ lệ tuyển mới tăng dần trong giai đoạn 2021–2023. Các DN quy mô lớn triển khai chiến lược tuyển dụng bài bản nhằm thu hút nhân lực chuyên môn cao trong khi nhóm DN vừa và nhỏ chuyển dần từ tuyển dụng thời vụ sang định hướng phát triển đội ngũ lâu dài. Tuy nhiên, nguồn nhân lực được đào tạo chính quy về TMĐT vẫn còn hạn chế gây khó khăn trong đáp ứng yêu cầu chuyên môn ngày càng cao của ngành.
[bookmark: _Toc198470771][bookmark: _Toc198555189]2.2.3.2. Thực trạng lãnh đạo đào tạo lực lượng bán lẻ điện tử
Giai đoạn 2021–2023, công tác đào tạo lực lượng BLĐT tại các DNTM cho thấy xu hướng cải thiện rõ rệt với tỷ lệ DN triển khai đào tạo tăng từ 80% lên 90%. Hình thức tự đào tạo chiếm ưu thế do tính linh hoạt và phù hợp với điều kiện nội tại. Đào tạo thường xuyên được duy trì ở mức cao phản ánh nhận thức ngày càng rõ ràng về vai trò của việc cập nhật kỹ năng trong môi trường số hóa. Tuy nhiên, các DNTM quy mô vừa và nhỏ vẫn gặp hạn chế về nội dung và nguồn lực dẫn đến chất lượng đào tạo chưa đồng đều so với các DN lớn.
[bookmark: _Toc198470772][bookmark: _Toc198555190]2.2.3.3. Thực trạng lãnh đạo đãi ngộ, tạo động lực cho lực lượng bán lẻ điện tử
Từ năm 2021–2023, chính sách đãi ngộ trong các DNTM chuyên kinh doanh hàng điện máy được đánh giá quan trọng nhưng còn chưa thực sự hiệu quả, thể hiện qua tỷ lệ nghỉ việc cao. Các DN lớn duy trì hệ thống lương thưởng và phúc lợi rõ ràng góp phần giữ chân nhân sự trong khi DN vừa và nhỏ còn thiếu nhất quán và chưa có cơ chế tạo động lực bền vững. Khảo sát cho thấy 87,7% DN coi đãi ngộ là yếu tố lãnh đạo quan trọng nhất với điểm trung bình 3,8/5 phản ánh nhận thức tương đối cao nhưng chưa đồng đều về vai trò chiến lược của chính sách đãi ngộ trong BLĐT.
[bookmark: _Toc197869859][bookmark: _Toc198392163][bookmark: _Toc198394898][bookmark: _Toc198395063][bookmark: _Toc198470586][bookmark: _Toc198470773][bookmark: _Toc198555191][bookmark: _Toc209015799][bookmark: _Toc216272772][bookmark: _Toc216273227]2.2.4. Thực trạng kiểm soát bán lẻ điện tử hàng điện máy tại các doanh nghiệp thương mại trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198470774][bookmark: _Toc198555192]2.2.4.1. Thực trạng thực hiện quy trình kiểm soát bán lẻ điện tử
Thực trạng giai đoạn 2021–2023, các DNTM chuyên kinh doanh hàng điện máy đã tăng cường ban hành và đào tạo quy trình kiểm soát BLĐT nhưng chưa đạt hiệu quả cao. DN lớn có quy trình rõ ràng, ứng dụng công nghệ hiện đại như ERP, CRM giúp kiểm soát hiệu quả trong khi DN vừa và nhỏ gặp khó khăn do hạn chế công nghệ và thiếu chuẩn hóa dẫn đến hiệu quả thấp. Chỉ 58% nhân viên tại DN vừa và nhỏ đánh giá quy trình đáp ứng được nhu cầu công việc. Việc cải tiến quy trình và hỗ trợ công nghệ là yếu tố then chốt để nâng cao năng lực kiểm soát BLĐT trong tương lai.
[bookmark: _Toc198470775][bookmark: _Toc198555193]2.2.4.2. Thực trạng xác định các tiêu chuẩn trong kiểm soát bán lẻ điện tử
Giai đoạn 2021–2023, tỷ lệ các DNTM xây dựng và áp dụng tiêu chuẩn kiểm soát BLĐT tăng liên tục phản ánh xu hướng chuyên nghiệp hóa và chuẩn hóa hoạt động. Khoảng 70–73% DN sử dụng tiêu chí nội bộ trong khi chỉ 20–23% áp dụng chuẩn quốc tế, chủ yếu tại DN lớn. Điều này cho thấy DN nhỏ còn gặp khó khăn do thiếu nguồn lực và kiến thức chuyên môn. Việc kết hợp linh hoạt giữa tiêu chuẩn nội bộ và quốc tế là giải pháp cần thiết để nâng cao hiệu quả kiểm soát trong môi trường bán lẻ số hóa.
[bookmark: _Toc198470776][bookmark: _Toc198555194]2.2.4.3. Thực trạng đo lường, đánh giá kết quả bán lẻ điện tử
Khảo sát cho thấy tỷ lệ DNTM áp dụng KPI và công nghệ trong đo lường hiệu quả BLĐT tăng dần qua các năm, đạt 87,3% vào năm 2023. DN lớn thường sử dụng hệ thống ERP và CRM tích hợp AI để tối ưu hiệu quả, trong khi DN vừa & nhỏ còn hạn chế do thiếu nguồn lực. Sự chênh lệch này dẫn đến DN lớn có tỷ lệ chuyển đổi và giữ chân KH cao hơn. Việc đầu tư vào công nghệ và phân tích dữ liệu được xác định là yếu tố then chốt nâng cao hiệu quả BLĐT, đặc biệt với DN vừa & nhỏ.
[bookmark: _Toc197869860][bookmark: _Toc198392164][bookmark: _Toc198394899][bookmark: _Toc198395064][bookmark: _Toc198470587][bookmark: _Toc198470777][bookmark: _Toc198555195][bookmark: _Toc209015800][bookmark: _Toc216272773][bookmark: _Toc216273228]2.3. Đánh giá thực trạng quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc197869861][bookmark: _Toc198392165][bookmark: _Toc198394900][bookmark: _Toc198395065][bookmark: _Toc198470588][bookmark: _Toc198470778][bookmark: _Toc198555196][bookmark: _Toc209015801][bookmark: _Toc216272774][bookmark: _Toc216273229]2.3.1. Những thành công và nguyên nhân trong quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198470779][bookmark: _Toc198555197]2.3.1.1. Những thành công trong quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Các DNTM chuyên doanh HĐM tại Hà Nội đã đạt nhiều thành công trong quản trị BLĐT. Về hoạch định, DN đã xây dựng chiến lược phù hợp với chuyển đổi số, xác lập mục tiêu theo mô hình SMART và ứng dụng công nghệ số để tối ưu ngân sách và thị trường mục tiêu. Về tổ chức, DN lớn triển khai mô hình đa kênh tích hợp ERP, CRM, trong khi DN vừa và nhỏ linh hoạt sử dụng các nền tảng miễn phí và lựa chọn danh mục SP phù hợp quy mô. Về lãnh đạo, DN lớn chú trọng tuyển dụng và đào tạo bài bản, DN vừa và nhỏ đào tạo nội bộ và cải thiện chế độ đãi ngộ. Về kiểm soát, DN đã thiết lập quy trình chuẩn, tích hợp KPI và ứng dụng phần mềm quản trị để nâng cao hiệu quả vận hành, góp phần tăng năng suất và chất lượng dịch vụ BLĐT.
[bookmark: _Toc192760393][bookmark: _Toc193649824][bookmark: _Toc198470780][bookmark: _Toc198555198]2.3.1.2. Nguyên nhân thành công trong quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Nguyên nhân thành công trong quản trị BLĐT của các DNTM chuyên doanh HĐM tại Hà Nội xuất phát từ năng lực quản trị vững chắc của đội ngũ NQT, đặc biệt tại các DN lớn. Chiến lược BLĐT được hoạch định bài bản dựa trên năng lực nội tại và dự báo thị trường. Mô hình tổ chức phù hợp, hệ thống kiểm soát minh bạch, ứng dụng công nghệ hiệu quả cùng với đặc thù ngành HĐM có giá trị hàng hóa cao là những yếu tố giúp DN tối ưu chi phí, gia tăng lợi nhuận và mở rộng thị phần.
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[bookmark: _Toc192760395][bookmark: _Toc193649826][bookmark: _Toc198470782][bookmark: _Toc198555200]2.3.2.1. Những hạn chế trong quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn hà nội
Quản trị BLĐT tại các DNTM HĐM vẫn còn tồn tại nhiều hạn chế. Trong hoạch định, DN lớn gặp khó khăn trong điều chỉnh linh hoạt và đồng bộ nội bộ, còn DN vừa và nhỏ thiếu kế hoạch chuyên biệt, thiếu dữ liệu và nhân lực. Về tổ chức, nhiều DN chưa tối ưu hóa kênh số, danh mục sản phẩm kém linh hoạt, cơ cấu tổ chức thiếu chuyên môn hóa và dữ liệu không đồng bộ giữa các nền tảng. Về lãnh đạo, DN lớn thiếu nhân sự TMĐT chuyên sâu, DN vừa và nhỏ thiếu ngân sách đào tạo và chưa có chính sách đãi ngộ phù hợp để giữ chân nhân tài. Trong kiểm soát, DN lớn chưa cá thể hóa chỉ tiêu theo đặc thù TMĐT, DN vừa và nhỏ còn kiểm soát thủ công, thiếu hệ thống đo lường hiệu quả từng kênh. Những hạn chế này cho thấy sự cần thiết trong việc tái cấu trúc, đầu tư công nghệ và nâng cao năng lực quản trị toàn diện.
[bookmark: _Toc192760396][bookmark: _Toc193649827][bookmark: _Toc198470783][bookmark: _Toc198555201]2.3.2.2. Những nguyên nhân của những tồn tại trong quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc198555202][bookmark: _Toc209015803]Một là, nhiều NQT còn thiếu kinh nghiệm chuyên sâu về BLĐT do xuất phát từ nền tảng bán lẻ truyền thống. Hai là, hoạch định chưa theo sát biến động thị. Ba là, áp lực cạnh tranh lớn từ các sàn TMĐT như Shopee, Lazada, TikTok Shop khiến các DN khó thích nghi kịp với thay đổi hành vi tiêu dùng. Bốn là, lực lượng BLĐT thiếu kỹ năng chuyên môn, sáng tạo và chưa thích ứng tốt với môi trường số. Năm là, DN chưa khai thác hiệu quả kênh BLĐT. Sáu là, BLĐT chưa hoạch định, tổ chức một cách có hiệu quả. Cuối cùng do một số nguyên nhân khách quan khác.

[bookmark: _Toc216272776][bookmark: _Toc216273231]TÓM TẮT CHƯƠNG 2
Chương 2 tập trung phân tích thực trạng quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội theo tiếp cận chức năng của quản trị bao gồm hoạch định quản trị BLĐT, tổ chức quản trị BLĐT, lãnh đạo quản trị BLĐT và tổ chức quản trị BLĐT. Việc phân tích thực trạng dựa trên phân tích thống kê mô tả và bảng khảo sát DN, bảng hỏi phỏng vấn chuyên gia, bảng khảo sát KH cho các kết quả có ý nghĩa về thống kê và quản trị BLĐT quan trọng. Kết quả nghiên cứu cho thấy:
Các DN đã xây dựng chiến lược hoạch định 4P Mix và nhiều nội dung hoạch định khác của quản trị BLĐT phù hợp với quy mô và đặc thù của mình. Các DN lớn áp dụng chiến lược đa dạng hóa SP, định giá theo phân khúc KH và phát triển hệ thống đa kênh trong khi đó DN vừa và nhỏ tập trung vào SP chủ lực, định giá cạnh tranh và ưu tiên kênh TMĐT.
Việc hoạch định mục tiêu BLĐT được thực hiện khá bài bản, đặc biệt ở các DN lớn thông qua ứng dụng mô hình “SMART” và phân tích dữ liệu lớn, sử dụng các phần mềm tối ưu hơn và đầu tư bài bản hơn. Mặt khác, DN vừa và nhỏ tuy linh hoạt hơn nhưng còn hạn chế về tính hệ thống, năng lực nội tại.
Công tác tổ chức và kiểm soát BLĐT có sự khác biệt rõ rệt giữa hai nhóm DN. DN lớn đầu tư mạnh vào công nghệ như ERP, CRM để tối ưu hóa quy trình, trong khi DN vừa và nhỏ tận dụng các giải pháp chi phí thấp và từng bước chuẩn hóa hoạt động.
Những thành công đạt được chủ yếu nhờ năng lực quản trị tốt, chiến lược rõ ràng và ứng dụng công nghệ hiệu quả. Nguyên nhân hạn chế chủ yếu do nguồn lực hạn chế, đặc biệt ở khối DN vừa và nhỏ, cùng với sự thay đổi nhanh chóng của thị trường và cạnh tranh gay gắt từ các sàn TMĐT.
Chương 2 cung cấp cơ sở thực tiễn quan trọng để đề xuất giải pháp hoàn thiện quản trị BLĐT cho các DN kinh doanh HĐM trong chương tiếp theo.
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[bookmark: _Toc216272777][bookmark: _Toc216273232]CHƯƠNG 3. MỘT SỐ GIẢI PHÁP NHẰM HOÀN THIỆN QUẢN TRỊ BÁN LẺ ĐIỆN TỬ TẠI CÁC DOANH NGHIỆP THƯƠNG MẠI 
CHUYÊN KINH DOANH HÀNG ĐIỆN MÁY TRÊN ĐỊA BÀN HÀ NỘI
[bookmark: _Toc197869865][bookmark: _Toc190532350][bookmark: _Toc190780568][bookmark: _Toc191584624][bookmark: _Toc192760399][bookmark: _Toc192765407][bookmark: _Toc193649830][bookmark: _Toc198392169][bookmark: _Toc198394904][bookmark: _Toc198395069][bookmark: _Toc198470592][bookmark: _Toc198470786][bookmark: _Toc198555204][bookmark: _Toc209015805][bookmark: _Toc216272778][bookmark: _Toc216273233]3.1. Triển vọng và xu hướng quản trị bán lẻ điện tử hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
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[bookmark: _Toc197869867][bookmark: _Toc198392171][bookmark: _Toc198394906][bookmark: _Toc198395071][bookmark: _Toc198470594][bookmark: _Toc198470788][bookmark: _Toc198555206][bookmark: _Toc209015807]	Thị trường BLĐT HĐM Hà Nội đến năm 2030 được dự báo tăng trưởng mạnh nhờ kinh tế ổn định, đô thị hóa nhanh và TMĐT phát triển. Doanh thu TMĐT quý I/2024 đạt trên 20.000 tỷ đồng, tăng 77% so với cùng kỳ. BLĐT HĐM có thể đạt 10–12 tỷ USD năm 2030, chiếm 15–20% ngành. Sàn TMĐT giữ vai trò chủ đạo, dự kiến chiếm 60% thị phần; mô hình đa kênh sẽ chiếm 50% doanh thu trực tuyến. NTD ngày càng ưu tiên tra cứu online, chọn SP thông minh, thương hiệu uy tín và dịch vụ hậu mãi tốt.
[bookmark: _Toc216273235]3.1.2. Xu hướng quản trị bán lẻ điện tử hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Quản trị BLĐT ngành HĐM đang chuyển mạnh sang số hóa toàn diện, tích hợp mô hình đa kênh, khai thác dữ liệu để cá nhân hóa trải nghiệm KH, tự động hóa vận hành ngày càng phổ biến, phát triển nguồn nhân lực có kỹ năng số và tăng cường chiến lược marketing điện tử. Như vậy, triển vọng và xu hướng quản trị BLĐT HĐM trên địa bàn Hà Nội được đánh giá rất tích cực cùng với những xu hướng phát triển mô hình quản trị hiện đại dựa trên công nghệ số và dữ liệu KH. 
[bookmark: _Toc216272780][bookmark: _Toc216273236]3.2. Các mục tiêu và quan điểm quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
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[bookmark: _Toc192760404][bookmark: _Toc193649835][bookmark: _Toc198470792][bookmark: _Toc198555210]3.2.1.1. Mục tiêu hoạch định bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
	Mục tiêu trọng tâm là hiện đại hóa quản trị theo hướng số hóa toàn diện, ứng dụng AI và dữ liệu lớn trong hoạch định 4P. DN cần phát triển đa kênh phân phối số (website, app, sàn TMĐT, MXH) gắn liền với hạ tầng công nghệ bảo mật và thân thiện. Đồng thời, tối ưu kho vận, dịch vụ hậu mãi, thanh toán số và đào tạo nhân lực số. Chiến lược cũng cần tích hợp yếu tố bền vững và tiêu dùng xanh để gia tăng lợi thế cạnh tranh dài hạn.
[bookmark: _Toc192760405][bookmark: _Toc193649836][bookmark: _Toc198470793][bookmark: _Toc198555211]3.2.1.2. Mục tiêu tổ chức bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Mục tiêu tổ chức BLĐT tại các DNTM HĐM hướng tới xây dựng mô hình tinh gọn, linh hoạt và thích ứng với môi trường số. DN cần phân định rõ trách nhiệm các bộ phận, phát triển nhóm theo SP, ưu tiên tuyển dụng nhân sự có kỹ năng số, đầu tư cơ sở vật chất, lựa chọn mô hình BLĐT và tổ chức lựa chọn hàng hóa và dịch vụ. Việc tối ưu mô hình kinh doanh, danh mục SP và dịch vụ sau bán sẽ là cơ sở nâng cao năng lực cạnh tranh bền vững.
[bookmark: _Toc192760406][bookmark: _Toc193649837][bookmark: _Toc198470794][bookmark: _Toc198555212]3.2.1.3. Mục tiêu lãnh đạo bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Mục tiêu là xây dựng đội ngũ bán hàng chuyên nghiệp, am hiểu công nghệ và thích ứng tốt với tiêu dùng số. DN cần tuyển đúng người, đào tạo linh hoạt, đãi ngộ cạnh tranh và tạo môi trường làm việc tích cực. Hệ thống đánh giá hiệu suất minh bạch theo KPI sẽ giúp tối ưu năng suất và nâng cao chất lượng phục vụ KH.
[bookmark: _Toc192760407][bookmark: _Toc193649838][bookmark: _Toc198470795][bookmark: _Toc198555213]3.2.1.4. Mục tiêu kiểm soát bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Mục tiêu là thiết lập hệ thống kiểm soát minh bạch, toàn diện và phù hợp với đặc thù kinh doanh số. DN cần xây dựng tiêu chuẩn cụ thể cho từng khâu, ứng dụng công nghệ như ERP, CRM và AI để đo lường, phát hiện sai lệch và điều chỉnh kịp thời. Đồng thời, cần chủ động phòng ngừa rủi ro và đảm bảo vận hành liên tục, an toàn.
[bookmark: _Toc190532355][bookmark: _Toc190780573][bookmark: _Toc191584629][bookmark: _Toc192760408][bookmark: _Toc192765412][bookmark: _Toc193649839][bookmark: _Toc197869871][bookmark: _Toc198392175][bookmark: _Toc198394910][bookmark: _Toc198395075][bookmark: _Toc198470598][bookmark: _Toc198470796][bookmark: _Toc198555214][bookmark: _Toc209015811][bookmark: _Toc216272782][bookmark: _Toc216273238]3.2.2. Các quan điểm quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Các DN hướng đến quản trị BLĐT theo hướng bền vững, linh hoạt và tích hợp sâu với tổ chức. BLĐT được xác định là kênh chiến lược, cần đội ngũ chuyên nghiệp, cơ cấu rõ ràng và khả năng phản ứng nhanh với thay đổi thị trường. DN chú trọng tối ưu vận hành, nâng cao dịch vụ, đào tạo nhân lực và đầu tư công nghệ nhằm duy trì năng lực cạnh tranh dài hạn.
[bookmark: _Toc190532356][bookmark: _Toc190780574][bookmark: _Toc192760409][bookmark: _Toc192765413][bookmark: _Toc193649840][bookmark: _Toc197869872][bookmark: _Toc198392176][bookmark: _Toc198394911][bookmark: _Toc198395076][bookmark: _Toc198470599][bookmark: _Toc198470797][bookmark: _Toc198555215][bookmark: _Toc209015812][bookmark: _Toc216272783][bookmark: _Toc216273239]3.3. Một số giải pháp nhằm hoàn thiện quản trị bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
[bookmark: _Toc190532357][bookmark: _Toc190780575][bookmark: _Toc192760410][bookmark: _Toc192765414][bookmark: _Toc193649841][bookmark: _Toc197869873][bookmark: _Toc198392177][bookmark: _Toc198394912][bookmark: _Toc198395077][bookmark: _Toc198470600][bookmark: _Toc198470798][bookmark: _Toc198555216][bookmark: _Toc209015813][bookmark: _Toc216272784][bookmark: _Toc216273240]3.3.1. Giải pháp hoạch định bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Đối với DN lớn cần áp dụng mô hình hoạch định BLĐT bán cấu trúc, kết hợp dự báo bằng AI và dữ liệu lớn nhằm nâng cao tính linh hoạt và độ chính xác. Việc đồng bộ hóa chiến lược, danh mục sản phẩm, kênh phân phối và ngân sách trên các hệ thống quản trị tích hợp giúp đảm bảo sự thống nhất trong triển khai. DN lớn cũng cần xây dựng hệ thống KPI chuyên sâu phản ánh hành vi KH và hiệu quả vận hành. Trong khi đó, các DN vừa và nhỏ nên thiết lập kế hoạch BLĐT độc lập dựa trên mô hình SMART, tận dụng công cụ phân tích chi phí thấp, áp dụng định giá linh hoạt và nâng cao năng lực nhân sự kiêm nhiệm. Bên cạnh đó cần liên kết chặt chẽ hoạch định BLĐT với hoạt động mua hàng, tồn kho, tài chính và hậu mãi đồng thời duy trì cơ chế đánh giá, điều chỉnh dựa trên dữ liệu thực tế nhằm nâng cao khả năng thích ứng trong thị trường bán lẻ điện tử biến động.
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[bookmark: _Toc216273241][bookmark: _Toc192760411][bookmark: _Toc192765415][bookmark: _Toc193649842][bookmark: _Toc197869874][bookmark: _Toc198392178][bookmark: _Toc198394913][bookmark: _Toc198395078][bookmark: _Toc198470601][bookmark: _Toc198470799][bookmark: _Toc198555217][bookmark: _Toc209015814]3.3.2. Giải pháp tổ chức bán lẻ điện tử tại các doanh nghiệp thương mại chuyên kinh doanh hàng điện máy trên địa bàn Hà Nội
Đối với DN lớn, hoạt động tổ chức BLĐT cần tập trung tối ưu mô hình bán lẻ hỗn hợp tăng tỷ trọng doanh thu trực tuyến thông qua đầu tư công nghệ, dữ liệu lớn và tích hợp vận hành đa kênh. DN phải ứng dụng hệ thống dự báo nhu cầu tự động, đồng bộ hóa dữ liệu trên website, ứng dụng và sàn TMĐT đồng thời tái cấu trúc bộ máy theo hướng hình thành đơn vị TMĐT chuyên trách với KPI rõ ràng. Đối với DN vừa và nhỏ, cần lựa chọn mô hình BLĐT phù hợp quy mô, ưu tiên sử dụng nền tảng sẵn có, tối ưu quản lý nội dung và xác lập danh mục sản phẩm dựa trên dữ liệu thị trường. Bên cạnh đó, các DN cần tổ chức BLĐT theo chiến lược tổng thể, phân bổ nguồn lực hợp lý, thúc đẩy ứng dụng công nghệ, dữ liệu để cá nhân hóa trải nghiệm KH và tự động hóa vận hành. Việc tích hợp đa kênh và chuẩn hóa toàn bộ quy trình từ đặt hàng đến chăm sóc sau bán giúp nâng cao hiệu quả, giảm sai sót và tăng khả năng cạnh tranh trên thị trường BLĐT hàng điện máy.
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	Lãnh đạo BLĐT tại các DNTM kinh doanh hàng điện máy cần tập trung phát triển nguồn nhân lực số thông qua chiến lược tuyển dụng chuyên biệt, hợp tác với các cơ sở đào tạo TMĐT và ưu tiên năng lực thích ứng của ứng viên. Các DN lớn cần xây dựng hệ thống đào tạo nội bộ dựa trên AI, gắn với từng chức danh và kết quả công việc đồng thời áp dụng chính sách đãi ngộ linh hoạt như thưởng hiệu suất, ESOP và mô hình làm việc kết hợp. Với DNTM vừa và nhỏ, quy trình tuyển dụng cần được đơn giản hóa kết hợp đào tạo ngắn hạn, chi phí thấp và áp dụng cơ chế thưởng theo doanh thu trực tuyến. Bên cạnh đó, DN cần phát triển đội ngũ lãnh đạo có tư duy số hóa, hoàn thiện cơ chế sử dụng lao động linh hoạt theo chu kỳ kinh doanh và thiết lập hệ thống lương thưởng minh bạch gắn với năng lực. 
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Thiết kế lại quy trình kiểm soát theo thời gian thực, ứng dụng tự động hóa và số hóa toàn bộ hành trình KH. Các DN lớn phải chuẩn hóa hệ thống kiểm soát theo chuẩn TMĐT quốc tế, tích hợp công cụ đo lường hiện đại và liên thông dữ liệu giữa CRM–ERP–CMS để theo dõi đa chiều các chỉ số như chi phí chuyển đổi, thời gian xử lý đơn, tỷ lệ hoàn hàng và mức độ hài lòng KH. Đối với DN vừa và nhỏ, cơ chế kiểm soát cần được tối giản nhưng minh bạch, áp dụng phần mềm chi phí thấp và bộ tiêu chí cơ bản về sai lỗi đơn, tồn kho và phản hồi KH kết hợp phân tích dữ liệu miễn phí để điều chỉnh kế hoạch. Bên cạnh đó, DN cần mở rộng chuyển đổi số bằng AI, IoT, ERP và hệ thống giám sát tự động nhằm nâng cao độ chính xác và tốc độ ra quyết định. Việc thiết lập hệ thống kiểm soát đầu ra dựa trên KPI định lượng, hoàn thiện cơ chế kiểm soát chất lượng sản phẩm - dịch vụ, cùng với áp dụng hệ thống thanh toán an toàn và chuẩn hóa quy trình đối soát, giúp tối ưu vận hành và nâng cao niềm tin KH trong BLĐT.
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3.4.1.1 Hoàn thiện khung pháp lý phát triển bán lẻ điện tử 
Khung pháp lý TMĐT tại Việt Nam tuy đã hình thành nhưng còn thiếu đồng bộ và chưa theo kịp thực tiễn. Cần hoàn thiện quy định bảo vệ dữ liệu cá nhân, quản lý thuế minh bạch với kinh doanh trên sàn TMĐT và làm rõ trách nhiệm pháp lý của nền tảng trong bảo vệ NTD. Đồng thời, cần xây dựng cơ chế giải quyết tranh chấp trực tuyến, đảm bảo an toàn thanh toán, kiểm soát logistics và giao dịch xuyên biên giới. Việc thiết lập hệ thống đánh giá tín nhiệm các nền tảng sẽ tăng độ tin cậy và thúc đẩy TMĐT phát triển bền vững.
[bookmark: _Toc192760428][bookmark: _Toc193649859][bookmark: _Toc198470806][bookmark: _Toc198555224]3.4.1.2. Hoàn thiện cơ sở hạ tầng kỹ thuật, công nghệ cho hoạt động bán lẻ điện tử tại Việt Nam
Để phát triển bền vững BLĐT, Việt Nam cần hoàn thiện hạ tầng kỹ thuật và công nghệ đồng bộ. Trọng tâm là mở rộng mạng 5G, trung tâm dữ liệu hiện đại, hệ sinh thái thanh toán điện tử an toàn và liên thông. DN cần ứng dụng AI, IoT, mã hóa, sinh trắc học trong bảo mật và quản lý vận hành. Logistics thông minh, giao hàng xanh và mô hình “mua trước – trả sau” cần được ưu tiên triển khai. Cuối cùng, tăng cường hợp tác công – tư để đầu tư vào trung tâm phân phối và giải pháp công nghệ xuyên biên giới.
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	Hiệp hội Doanh nghiệp Hà Nội cần đóng vai trò nòng cốt trong nâng cao năng lực quản trị BLĐT cho các DNTM HĐM thông qua tổ chức đào tạo chuyên sâu về marketing số, CRM và quản lý chuỗi cung ứng. Đồng thời, hiệp hội nên triển khai tư vấn chiến lược cùng chuyên gia, kết nối với trường đại học để phát triển nguồn nhân lực, kêu gọi vốn và hợp tác công nghệ. Việc xây dựng nền tảng chia sẻ dữ liệu ngành, ứng dụng blockchain và thúc đẩy DN triển khai AI trong phân tích hành vi KH, quản lý tồn kho và tối ưu giá sẽ giúp nâng cao năng lực cạnh tranh và hiệu quả vận hành trong môi trường số.
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TÓM TẮT CHƯƠNG 3
Chương 3 tập trung phân tích triển vọng, xu hướng, mục tiêu, quan điểm, giải pháp và kiến nghị nhằm nâng cao hiệu quả quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM tại Hà Nội đóng góp vào sự phát triển bền vững của ngành TMĐT.
Về triển vọng và xu hướng quản trị bán lẻ điện tử: Phần này đưa ra triển vọng thị trường BLĐT hàng điện máy về doanh số, về ngành hàng, về kênh phân phối điện tử, về hành vi NTD và các xu hướng quản trị BLĐT. Với các mục tiêu hoạch định, tổ chức, lãnh đạo và kiểm soát BLĐT cùng với các quan điểm quản trị BLĐT nhấn mạnh sự ổn định, linh hoạt và chuyên nghiệp hóa đội ngũ.
Về giải pháp hoàn thiện quản trị BLĐT: Đề xuất bao gồm nâng cao hoạch định, tổ chức hiệu quả, lãnh đạo nhân sự và kiểm soát chặt chẽ BLĐT theo quy mô DN lớn và DN vừa và nhỏ. 
Về kiến nghị: Gồm hoàn thiện khung pháp lý, nâng cấp hạ tầng công nghệ, hỗ trợ từ hiệp hội DN Hà Nội và bảo vệ NTD. Kết quả chương 3 đã cung cấp cơ sở khoa học và thực tiễn để tối ưu hóa quản trị BLĐT định hướng phát triển bền vững, nâng cao năng lực cạnh tranh cho các DN chuyên kinh doanh HĐM tại Hà Nội trong bối cảnh số hóa mạnh mẽ hiện nay.
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KẾT LUẬN
Thứ nhất, phần cơ sở lý luận đã xây dựng nền tảng vững chắc cho nghiên cứu bằng việc hệ thống hóa các khái niệm liên quan đến BLĐT và quản trị BLĐT tập trung vào đặc thù của DNTM chuyên kinh doanh HĐM v.v xác định và hiểu rõ các yếu tố ảnh hưởng đến hoạt động BLĐT đã tạo tiền đề quan trọng cho các phân tích tiếp theo.
Thứ hai, phân tích thực trạng đã phản ánh rõ nét về quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM trên địa bàn Hà Nội theo tiếp cận các chức năng của quản trị. Theo từng chức năng, luận án đã đi phân tích thực trạng bằng nhiều phương pháp nghiên cứu và kết hợp thống kê mô tả bảng hỏi nhân viên, phỏng vấn chuyên gia, nghiên cứu website, quan sát DN v.v để làm rõ được thực trạng của từng lát cắt hoạch định trong quản trị tổ chức, lãnh đạo và kiểm soát trong quản trị BLĐT. Nghiên cứu đã chỉ ra và nhận thức được tầm quan trọng của TMĐT nói chung và BLĐT nói riêng, qua khảo sát cho thấy hầu hết các DN đều thực hiện hoạt động quản trị BLĐT ở mức độ khá và khá tốt vẫn tồn tại nhiều hạn chế trong việc quản trị BLĐT.
Thứ ba, nghiên cứu phân tích và so sánh sự khác biệt giữa nhóm DNTM chuyên kinh doanh HĐM quy mô lớn và nhóm DNTM chuyên kinh doanh HĐM quy mô vừa và nhỏ để làm nổi bật sự khác biệt nhằm tạo tính mới và những giá trị đóng góp của luận án.
Cuối cùng, các giải pháp và kiến nghị được đề xuất đã đưa ra những hướng đi cụ thể và khả thi để hoàn thiện quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh hàng điện máy. Các giải pháp cũng dựa trên các tồn tại và nguyên nhân của tồn tại, từ đó đề xuất giải pháp khả thi mang tính khoa học và phù hợp với từng nhóm DN. Các giải pháp dành cho DNTM chuyên kinh doanh HĐM được tiếp cận theo từng chức năng của quản trị là hoạch định, tổ chức, lãnh đạo và kiểm soát BLĐT. Đồng thời luận án cũng nêu ra một vài kiến nghị với cơ quan Nhà nước và Hiệp hội về các kiến nghị tạo điều kiện thuận lợi và hỗ trợ cho DN thực hiện các hoạt động quản trị BLĐT và vận hành BLĐT để phát triển hơn nữa đến năm 2030.
Tóm lại, nghiên cứu đã đóng góp quan trọng vào việc hiểu rõ thực trạng và đưa ra những giải pháp thiết thực nhằm nâng cao hiệu quả quản trị BLĐT tại các DNTM chuyên kinh doanh HĐM. Những kết quả này không chỉ có ý nghĩa về mặt lý luận mà còn mang tính ứng dụng cao, hỗ trợ các DN trong việc định hướng chiến lược và thực thi các biện pháp cải thiện hoạt động kinh doanh trong bối cảnh cạnh tranh và cuộc cách mạng công nghiệp 4.0 đang phát triển trên thế giới và tại Việt Nam.
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