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LỜI MỞ ĐẦU 
 

1. Tính cấp  thiết của đề tài 
Nước ta đang trong giai đoạn phát triển mạnh do vậy nhu cầu sử dụng thông tin 

di động trong liên lạc truyền thông và trao đổi thông tin cá nhân, thực hiện liên lạc và 
giao dịch hàng ngày ngày càng trở nên cấp thiết. Chính những nhu cầu cần thiết đó đã 
dẫn đến sự ra đời của hàng loạt các công ty thông tin di động trong thời gian qua và 
không tránh khỏi quy luật của nền kinh tế khi nhiều công ty cùng tham gia vào một thị 
trường tất yếu sẽ dẫn đến cạnh tranh. 
   Hiện nay với xu thế  hội nhập nền kinh tế, Việt Nam cũng đang thực hiện chính 
sách mở cửa thị trường, kể cả những lĩnh vực như viễn thông, di động, hàng không…  
Sự đổi mới về chủ trương chính sách của Nhà nước đã dẫn đến sự cạnh tranh gay gắt 
hơn trên thị trường ở mọi lĩnh vực đặc biệt là những lĩnh vực nhạy cảm như công 
nghệ thông tin, viễn thông, di động… Năm 2010 được các chuyên gia đánh giá là năm 
có sự biến động lớn trong ngành thông tin di động. Đặc biệt sau khi Bộ thông tin và 
truyền thông (TT&TT) ban hành Quyết định số 11/2010/TT-BTTTT quy định hoạt 
động khuyến mại đối với dịch vụ thông tin di động. Quyết định được ban hành nhằm 
cụ thể hóa và làm rõ hơn một số quy định dành riêng cho các dịch vụ thông tin di động 
trong Nghị định 37/2006/NĐ-CP của Chính phủ về hoạt động xúc tiến thương mại. 
Dẫn đến việc cạnh tranh trên thị trường viễn thông vốn đã nóng nay càng trở nên gay 
gắt hơn. 
      Cạnh tranh chắc chắn sẽ mang lại nhiều lợi ích cho khách hàng và các nhà khai 
thác, nhưng chuẩn bị thế nào là cạnh tranh có hiệu quả đòi hỏi doanh nghiệp phải 
có những chiến lược kinh doanh hiệu quả riêng của mình. Thị trường hiện nay đã có 
nhiều thay đổi các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ thông tin di động cần phải có cái 
nhìn và định hướng mới cho doanh nghiệp của mình 
   Bên cạnh việc phải cạnh tranh với các đối thủ trong nước như Viettel, Sphone 
hay Vietnammobile nay với chính sách mở cửa công ty thông tin di động MobiFone 
còn tiếp tục cạnh tranh với các công ty thông tin di động lớn khác đến từ nước ngoài 
như Beelie và mới đây nhất vào ngày 19/8/2009 mạng di động thứ 8 tại Việt Nam là 
Đông Dương telecom chính thức được cấp giấy phép thiết lập và cung cấp mạng di 
động tại Việt Nam đã làm cho môi trường cạnh tranh ngày càng trở lên gay gắt hơn. 
      Việc phải cạnh tranh với nhiều đối thủ trong cùng một thị trường dẫn đến thị 
phần của công ty thông tin di động giảm đi đáng kể so với những năm đầu hoạt động. 
Nếu so với năm 2005 thị phần của công ty theo công bố tháng 3/2005 là 44.4% là 
doanh nghiệp đứng đầu thị trường về cung cấp thông tin di động. Đến tháng 3/2007 thị 
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phần công ty vẫn đứng đầu thị trường nhưng là 41.4%. Trong thời gian này cùng với 
sự phát triển mạnh mẽ với nhưng bước tiến vững chắc công ty viễn thông di động 
Viettel nhanh chóng nổi lên như một đại gia mới trong ngành viễn thông Việt Nam 
cạnh tranh trực tiếp thị phần với MobiFone và nhanh chóng chiếm lĩnh được thị 
trường. Thị phần của Viettel có lúc đã lến tới 45% trong khi đó tổng thị phần của 
VNPT chỉ là 35%. Sau ngày 20/7/2009 đánh dấu sự ra đời của mạng di động Beelie 
mạng di động quốc tế đầu tiên của Việt Nam tình hình cạnh tranh ngày càng trở lên 
gay gắt hơn. Thị phần của Viettel giảm còn 37% trong khi đó của MobiFone chỉ là 
30,2% sự giảm sút đáng kể (số liệu công bố của bộ thông tin truyền thông và các công 
ty thông tin di động hàng năm). Bên cạnh việc giảm thị phần thì doanh thu công ty 
MobiFone trong năm 2009 theo công bố của tập đoàn VNPT là hơn 36.000 tỷ đồng và 
tổng số doanh thu của VNPT bao gồm 2 nhà mạng là Mobi và Vina là 78.000 tỷ đồng. 
So với công ty viễn thông quân đội Viettel là 60.054 tỷ đồng (theo công bố của bộ 
thông tin truyền thông). Rõ ràng VMS - MobiFone đã đánh mất đi vị trí số một trong 
ngành thông tin di động của mình. Trước thực tại khách quan đó, em đã lựa chọn đề 
tài: “Một số giải pháp nâng cao năng lực cạnh tranh của công ti thông tin di động 
VMS - MobiFone Việt Nam” nhằm góp phần giúp công ty lấy lại được vị trí số một 
trong ngành thông tin di động của mình. Trong quá trình nghiên cứu em nhận đươc 
nhiều sự giúp đỡ của các thầy cô giáo và bạn bè đồng nghiệp. Đặc biệt là thầy Nguyễn 
Nam Hải người đã trực tiếp hướng dẫn em thực hiện bài khóa luận này. Em xin được 
chân thành cảm ơn thầy và các đồng nghiệp trong công ty đỡ giúp đỡ em trong quá 
trình nghiên cứu vừa qua. Bài khóa luận đề cập đến một đề tài tương đối rộng, em đã 
rất cố gắng để đạt những mục tiêu đặt ra. Tuy nhiên, do kinh nghiệm và thời gian 
nghiên cứu còn hạn chế, có nhiều vấn đề liên quan mà bài khóa luận không thể bao 
quát hết, bài khóa luận chắc chắn sẽ còn nhiều sai sót. Em rất mong được sự góp ý bổ 
sung của các thầy giáo, các đồng nghiệp và những người quan tâm để em nghiên cứu 
hoàn thiện đề tài này. 

 

2. Mục tiêu nghiên cứu của đề tài 
- Nghiên cứu những vấn đề lý luận về cạnh tranh nói chung và cạnh tranh trong 

ngành thông tin di động nói riêng. 
- Khả năng cạnh tranh của công ty VMS-MobiFone Việt Nam. 
- Kiến nghị một số giải pháp nhằm nâng cao năng lực cạnh tranh của công ty 

thông tin di động VMS-MobiFone Việt Nam. 
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3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu 
- Đối tượng: Nghiên cứu tất cả các hoạt động nâng cao năng lực cạnh tranh của 

công ty thông tin di động MobiFone.  
- Phạm vi nghiên cứu: Luận văn chọn hoạt động của công ty thông tin di động 

MobiFone trong giai đoạn 2008- 2010 để nghiên cứu. 
 

4. Phương pháp nghiên cứu 
Các phương pháp nghiên cứu chủ yếu trong luận văn: Phương pháp tổng hợp 

thống kê, phương pháp so sánh, phân tích tổng hợp mô hình hóa thông qua các tài liệu 
của công ty MobiFone.  
 

6. Kết cấu của luận văn 
Ngoài lời mở đầu, mục lục, các danh mục bảng. hình và danh mục viết tắt, nội 

dung chính của luận văn được thể hiện chủ yếu qua ba phần sau: 
- Chương I: Lý luận chung về cạnh tranh, năng lực cạnh tranh và sự cần 

thiết phải nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp 
- Chương II: Thực trạng năng lực cạnh tranh của công ty thông tin di động  

VMS-MobiFone Việt Nam 
- Chương III: Kiến nghị một số giải pháp nhằm nâng cao khả năng cạnh 

tranh của công ty thông tin di động VMS- MobiFone Việt Nam  


