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Cam kết của ta trong WTO là phù hợp với định hướng phát triển ngành phân phối và thậm chí còn chặt hơn thực tiễn mở cửa ngành dịch vụ này trong nước
Trước khi gia nhập WTO, trên thực tế đã cho phép các doanh nghiệp phân phối nước ngoài được thiết lập liên doanh, doanh nghiệp 100% vốn nước ngoài  tại Việt Nam. Ta đã cho phép một số tâp đoàn phân phối lớn thành lập siêu thị 100% vốn nước ngoài và mở hàng loạt các siêu thị tại các tỉnh, thành phố ở Việt Nam. Tới cuối năm 2006 trên thị trường Việt Nam đã xuất hiện nhiều tập đoàn phân phối lớn của thế giới như: Metro Cash & Carry (Đức) với 6 siêu thị hoạt động tại thành phố Hồ Chí Minh, Hà Nội, Hải Phòng. Tập đoàn bán lẻ Parkson (Malaysia) ở thành phố Hồ Chí Minh. Bên cạnh đó, Tập đoàn Dairy Farm (Singapore) cũng nộp đơn xin thành lập công ty 100% vốn nước ngoài, Lotte (Hàn Quốc) cũng vào Việt Nam thông qua hình thức liên doanh
Khi ra gia nhập WTO, các doanh nghiệp phân phối có vốn đầu tư nước ngoài đã được cấp phép trước đó (kể cả các doanh nghiệp, siêu thị 100% vốn đầu tư nước ngoài) sẽ tiếp tục được hoạt động với các điều kiện như đã quy định trong giấy cấp phép. Tuy nhiên các doanh nghiệp thành lập sau khi Việt Nam gia nhập WTO sẽ phải tuân thủ các cam kết trong WTO đối với dịch vụ phân phối. Điều đó cũng là một bước đảm bảo cho các doanh nghiệp trong nước trong quá trình hội nhập
· Thành tựu
Nhìn chung hệ thống pháp lý hiện hành của Việt Nam tương đối đầy đủ và phù hợp với các cam kết quốc tế. Các luật liên quan như  Luật thương mại, Bộ luật dân sự, Luật cạnh tranh…điều chỉnh hầu hết các lĩnh vực liên quan đến phân phối hệ thống pháp luật đến việc gia nhập thị trường, hoạt động trên thị trường đến kiểm tra giám sát
Quyết định 27/2007/QĐ-TTg ngày 15/2/2007 đã nâng cao ý thức xã hội về những cơ hội và thách thức khi gia nhập WTO, thực hiện các cam kết mở cửa lĩnh vực phân phối. Từ đó doanh nghiệp chúng ta đã tạo ra những bước tiến mới, thúc đầy đầu tư, thành lập liên doanh, liên kế để phát triển hệ thống phân phối, cải thiện hệ thống kinh doanh ngày càng chuyên nghiệp và hiện đại
Việt Nam đang từng bước xóa bỏ các rào cản thương mại, xóa bỏ khoảng cách trong quản lý và hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp
Các thủ tục hành chính ngày càng rút gọn và minh bạch tạo thuận lợi cho các doanh nghiệp
Thời kì sau khi gia nhập WTO, Việt Nam đã có nhiều chuyển biến tích cực mạnh mẽ trong lĩnh vực phân phối nói chung và bán lẻ nói riêng. Tuy là một thị trường quy mô nhỏ nhưng lại có tốc độ phát triển nhanh, tiềm năng lớn, chính trị ổn định, cơ cấu dân số trẻ, Việt Nam có sức hấp dẫn mạnh mẽ đối với các nhà đầu tư trong và ngoài nước. Đến hết năm 2009, Việt Nam có 446 siêu thị (tăng 62 siêu thị so với năm 2008) trong đó doanh nghiệp FDI có 21 siêu thị, doanh nghiệp trong nước có 425 siêu thị. Nhiều tập đoàn bán lẻ hàng đầu của nước ngoài như Metro Cash & Carry (Đức), Parkson thuộc tập đoàn Lion (Malaysia), Diamond Plaza (Hàn Quốc), Lotte (Hàn Quốc)... đã có mặt ở nước ta. Mức lưu chuyển hàng hóa bán lẻ và dịch vụ của Việt Nam liên tục tăng cao qua các thời kì: 1996-2000: 10,75%/năm; 2001-2005:  18,3%/năm; 2006-2008: 25%/năm. Tổng mức bán lẻ hàng hóa và doanh thu dịch vụ xã hội 6 tháng đầu năm 2010 đạt 747,4 nghìn tỉ đồng, tăng 26,7% so với cùng kì năm 2009. Đồng thời, Việt Nam liên tục được xếp thứ hạng cao về chỉ số phát triển kinh doanh bán lẻ (GRDI). Theo A.T.Kearney (hàng tư vấn Mỹ), năm 2007 Việt Nam xếp thứ 4/7 nước có thị trường bán lẻ hấp dẫn nhất thế giới, năm 2008 vượt lên đứng đầu. Việt Nam được coi là một trong những thị trường nhiều tiềm năng đối với các nhà đầu tư trên thế giới về phân phối, đặc biệt là bán lẻ. Việt Nam đứng thứ 6 trong bảng xếp hạng Chỉ số phát triển bán lẻ toàn cầu 2009 của A.T.Kearney (GRDI). Nhiều chuyên gia trong và ngoài nước đều chung một nhận định Việt Nam là một thị trường phát triển nhanh nhất trong khu vực Châu Á, có sức hấp dẫn cao, có quy mô thị trường tương đối lớn và còn nhiều dư địa để khai thác. 
Cam kết của Việt Nam khi gia nhập WTO đã tạo ra những chuyển biến tích cực
· Tạo ra một phong cách phục vụ văn minh hiện đại trong hệ thống bán lẻ Việt Nam. 
· Học tập được kinh nghiệm quản lý trong hệ thống bán lẻ hiện đại
· Tạo động lực nâng cao khả năng cạnh tranh cho các nhà bán lẻ Việt Nam
· Làm đa dạng hóa các sản phẩm dịch vụ trên thị trường
· Tăng cơ hội hợp tác kinh doanh
· Nâng cao chất lượng, giảm giá thành dịch vụ
· Góp phần xuất khẩu hàng hóa cho Việt Nam
· Hạn chế
Bên cạnh những mặt tích cực thì vẫn còn những hạn chế của nó như:
· Tạo nên sự cạnh tranh gay gắt đối với doanh nghiệp bán lẻ trong nước
· Các doanh nghiệp bán lẻ trong nước đang mất dần thị phần
· Có một sự chuyển dịch nguồn nhân lực chất lương cao từ các doanh nghiệp bán lẻ trong nước sang các doanh nghiệp bán lẻ nước ngoài
Việc xây dựng quy định pháp luật về cửa hàng có quy mô lớn (siêu thị) dẫn đến sự lo ngại về môi trường, về ô nhiễm, về ảnh hưởng lớn đến khu vực nội thành của các thành phố lớn (các siêu thị lớn thường xây ở ngoại thành và lôi kéo một lượng lớn khách hàng).
Hiện nay, các quy định trong pháp luật cạnh tranh Việt Nam mới chỉ dừng lại những quy định nhằm hạn chế liên kết chiều ngang: liên kết giữa những người cạnh tranh nhằm khống chế thị trường chứ hòan toàn chưa có những điều chỉnh chống lại các liên kết dọc những nhà phân phối và nhà sản xuất
Tuy Việt Nam có nhiều quy định về phân phối nhưng vẫn chưa đủ và chồng chéo. Khả năng áp dụng tính ổn định của các văn bản pháp luật chưa cao, thủ tục hành chính vẫn còn rườm rà gây nhiều khó khăn cho hoạt động của các nhà phân phối
Chính phủ đã nổ lực đưa ra các quy hoạch tổng thể, các định hướng phát triển và các biện pháp thực hiện. Tuy nhiên trong lĩnh vực phân phối vẫn còn mang tính tự phát và chịu ảnh hưởng của cơ chế thị trường, cho nên trong lình vực này chưa đảm bảo trật tự và quy chế chặt chẽ
Các chính sách hỗ trợ của Chính phủ chưa đủ mạnh, chưa nghiêm túc để có thể thay đổi triệt để lĩnh vực này. Theo một số đánh giá, Việt Nam không có chính sách hỗ trợ về sử dụng đất, thuế, tín dụng cho nhà đầu tư, đặc biệt là cơ sở hạ tầng thương mại
Trong lĩnh vực phân phối của Việt Nam tồn tại nhiều loại hình thị trường phân phối. Tuy nhiên, Việt Nam còn thiếu định hướng để phát triển, thiếu các nghiên cứu về phát triển thị trường, thiếu thông tin chung và đặc điểm kinh tế, chính trị, văn hóa, xã hội và tâm lý tiêu dùng
Số lượng các doanh nghiệp trong lĩnh vực phân phối tăng nhưng quy mô chủ yếu là vừa và nhỏ, ít lao động, quản lý thiếu chuyên nghiệp. Do vậy, rất khó có khả năng cạnh tranh với các tập đoàn phân phối lớn trên thế giới
 Ngành dịch vụ phân phối trước khi gia nhập WTO: Theo số liệu của Bộ thương mại (nay là Bộ công thương) trong giai đoạn 2001-2005 doanh thu bán lẻ thị trường Việt Nam tăng bình quân 18%/năm, cao gấp khoảng 2 lần so với mức tăng trưởng bình quân QDP cùng kì. Tuy nhiên, hệ thống phân phối của nước ta vẫn chưa phát triển và còn thô sơ. Theo số liệu thống kê tại thời điểm cuối năm 2006 thì hàng hóa đến người tiêu dùng chủ yếu vẫn qua hệ thống chợ (khoảng 40%) và qua hệ thống các cửa hàng bán lẻ độc lập, cửa hàng truyền thống (khoảng 44%) qua hệ thống phân phối hiện đại (trung tâm thương mại, siêu thị, cửa hàng tự chọn…) mới chỉ chiếm khoảng 10%, còn 6% là do nhà sản xuất trực tiếp bán hàng. Chúng ta có thể nhận thấy sự yếu kém trong dịch vụ phân phối của nước ta như sau:
1. Chất lượng dịch vụ thấp hạn chế sức cạnh tranh
Một số nghiên cứu đã chỉ ra rằng chất lượng dịch vụ  Việt Nam còn rất thấp. Chiến lược cạnh tranh của các nhà cung cấp dịch vụ trong hầu hết các lĩnh vực dịch vụ chủ yếu dựa vào giá trị thay vì chất lượng dịch vụ.Rào cản chủ yếu của việc cung cấp dịch vụ chất lượng ở Việt Nam là sự hiểu biết hạn chế của khách hàng về các yếu tố tạo thành chất lượng dịch vụ và lợi thế cạnh tranh có được từ việc mua các dịch vụ chất lượng.Trong lĩnh vực phân phối, việc tiêu thụ những mặt hàng sản xuất được trong nước còn khó khăn, chưa giải phóng được năng lực sản xuất. Sự hạn chế về tiêu thụ hàng Việt Nam còn khá lạc hậu, thô sơ và yếu kém
Cũng tương tự như việc hình thành tác phong công nghiệp, trong lĩnh vực dịch vụ phân phối, Việt Nam còn điểm yếu ở thái độ phục vụ, văn minh thương nghiệp. Việc chuyển biến dần từ hình thức phân phối truyền thống sang hiện đại không chỉ gói gọn ở việc hình thành các cơ sở hạ tầng thương mại mà còn ở thái độ, tư duy của người bán, người phục vụ, chính sách bán hàng, sự trung thực, uy tín trong mua bán…
1. Chưa đào tạo cho khu vực sản xuất:
Mặc dù khu vực dịch vụ của Việt Nam đang trở thành một động lực quan trọng của tăng trưởng kinh tế, tỷ trọng khu vực trong GDP vẫn khiêm tốn và ít thay đổi trong gần một thập kỉ qua. 
Dù ngành bán lẻ của Việt Nam đã hình thành và có những bước phát triển vượt bậc sau 5 năm gia nhập nhưng thị trường vẫn còn nhiều mặt hạn chế, như: quy mô thị trường nhỏ và sức mua yếu; phân tán, manh mún, hiệu xuất thấp; thị trường chủ yếu là bán lẻ truyền thống, bán lẻ hiện đại mới chỉ chiếm 20% trên cả nước. Doanh nghiệp bán lẻ yếu về nhiều mặt, trong đó có 4 điểm yếu cố hữu (về tính chuyên nghiệp, chiến lược dài hạn, năng lực tài chính...). "Nói cách khác khó khăn và thử thách bộn bề và vẫn còn đó những căn bệnh trầm kha trong phát triển thị trường ở cả 3 cấp độ: Nhà nước, ngành công nghiệp và doanh nghiệp”.

