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Quan hệ thân thiết với khách hàng
sẽ được đền đáp
Thương nhân Việt Nam ngày càng đóng vai trò quan trọng trong thị trường bán lẻ Séc. Trong 
nhiều trường hợp, họ thực sự giúp cho các làng nhỏ, nơi những chủ nhân cũ đã đóng cửa. 
Các cửa hàng của họ đã tiếp quản vai trò cửa hàng tạp hóa trong làng ban đầu, tất nhiên giờ 
hoạt động dài hơn đáng kể và phạm vi hoạt động linh hoạt hơn phù hợp với nhu cầu của cư 
dân địa phương.

Theo các thống kê, chúng cũng quan trọng tại các khu dân cư nơi tập trung nhiều người cao 
tuổi. Đối với họ, đây là nơi họ thường xuyên lui tới mua các đợt hàng nhỏ. Ở đây, khoảng cách 
từ nơi ở và các mặt hàng đóng một vai trò quan trọng, đồng mức độ sẵn sàng của thương nhân 
tìm kiếm các mặt hàng mà thông thường họ không bán.

Một trong những nét đặc thù chính của cộng đồng người Việt là tôn trọng người cao tuổi, tôn 
trọng gia đình và sự gắn kết. Và điều này được áp dụng trong quan hệ với khách hàng. Cùng 
với sự hiện đại hóa dần dần các cửa hàng của họ, cùng đó cũng tăng yêu cầu đáp ứng kịp thời 

các xu hướng của khách hàng. Các trang tiếp theo sẽ giúp các bạn.
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Các cửa hàng 
Việt Nam ph�n �ng 
nhanh v�i các nhu 

cầu của khách hàng
Các cửa hàng Việt Nam đang đảm nhận vai trò của các cửa hàng tạp hóa không chỉ tại nông thôn. Ưu điểm 
của họ là thích ứng nhanh với các điều kiện thay đổi và hiểu biết về nhu cầu của người dân địa phương. 
Do đó, họ đại diện cho một phần không thể thiếu và là phần không thể thiếu được trong thị trường bán lẻ 
trong nước.

Theo các thống kê của NielsenIQ, được 
thực hiện trước đại dịch 2019, thì hơn 
một nửa thị trường độc lập (52%) thuộc 
về chủ sở hữu là người Việt Nam. 
Khoảng 64% trong số đó là các cửa hàng 
có diện tích từ 51–200m². “Trong nhiều 
trường hợp, những cửa hàng này thực 
sự cứu thành phố và làng mạc nhỏ, nơi 
những người điều hành ban đầu đã đóng 

Ngu�n: Kho l�u tr� Makro Cash & Carry ČR

chúng,” Bà Soňa Fialová, CI vendor man-
ager công ty NielsenIQ, nói. Bà cũng nói 
thêm, rằng các cửa hàng Việt Nam do đó 
đã đảm nhận vai trò của các cửa hàng 
cũ trong làng. Điểm khác biệt duy nhất là 
thời gian hoạt động của chúng dài hơn 
đáng kể và phạm vi hoạt động linh hoạt 
hơn phù hợp với nhu cầu của cư dân địa 
phương.

Chỉ gần đây NielsenIQ cũng bắt đầu tiến 
hành nghiên cứu người tiêu dùng trong 
cộng đồng Việt Nam. Kết quả của nó có 
thể giúp hiểu biết lẫn nhau và hợp tác tốt 
hơn của các thương nhân Việt Nam với 
các nhà cung cấp. “Việc đó cũng không 
khó,” Bà Soňa Fialová bổ sung và khuyên 
nhủ: “Chìa khóa thành công trong kinh 
doanh với cộng đồng Việt Nam là cởi mở, 
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xác để đáp ứng nhu cầu của người mua 
hàng dựa trên dữ liệu bán hàng,” ông 
giải thích. Một số mặt hàng quan trọng 
hoặc thậm chí toàn bộ danh mục có thể 
hoàn toàn bị thiếu trong các cửa hàng 
Việt Nam.

Theo Miroslav Pácl, doanh số bán xúc 
xích, các sản phẩm từ sữa và thịt tươi 
đóng gói trong năm ngoái đã tăng lên tại 
các cửa hàng Việt Nam. Điều này thực tế 
do khách hàng bắt đầu sử dụng các cửa 
hàng nhỏ làm địa điểm mua hàng chính 
của họ. Do đó, các thương nhân Việt 
Nam bắt đầu đầu tư nhiều hơn vào dịch 
vụ bán hàng tại quầy, vốn đã quen thuộc 
với khách hàng Séc. Cũng từ các dữ liệu 
của các cửa hàng nhượng quyền Můj ob-
chod, rằng đại dịch đã giúp các cửa hàng 
ở nông thôn, ở các thị trấn nhỏ hơn và ở 
các khu dân cư nơi khách hàng đến mua 
sắm thường xuyên. Như vậy, không chỉ 
số lượng khách hàng tăng lên mà giá trị 
mua hàng của họ cũng tăng theo.

Bí mật trong những 
trải nghiệm khách 
hàng

Trải nghiệm khách hàng đã được nói đến 
trong nhiều năm và các doanh nhân vẫn 
đang tìm kiếm mô hình phù hợp nhất 
để có được lòng trung thành của khách 
hàng. Theo Bà Soňa Fialová, các doanh 
nhân Việt Nam không tìm kiếm các giải 
pháp phức tạp và phức tạp khi đề cập 
đến trải nghiệm của khách hàng. “Tôi đã 
chứng kiến rất nhiều lần, khi         doanh nhân 
thêm kẹo cho trẻ em hoặc một phần trái 
cây để làm quà tặng, hoặc làm tròn giá 
cuối cùng có lợi cho khách hàng. Nó gần 
như không thể tưởng tượng được trong 
một cửa hàng Séc cổ điển. Do đó, các 
thương nhân Việt Nam tự nhiên nâng cao 
trải nghiệm của khách hàng và thể hiện 
sự tôn trọng đối với khách hàng. Khách 
hàng sẽ rất vui khi quay lại một cửa hàng 

như vậy,” bà tiết lộ bí mật lòng trung thành 
và sự hài lòng của khách hàng.

Các cửa hàng nhỏ 
được hưởng lợi từ đại 
dịch covid

Ít nhất một lần mỗi năm, 8 trong số 10 hộ 
gia đình ở Séc mua hàng tại quầy hoặc 
cửa hàng có một hoặc hai quầy thu ngân. 
Thêo dữ liệu của GfK Czech. Không có 
thay đổi đáng kể nào về thông số này và 
hơn 3‚65 triệu hộ gia đình Séc đã mua ít 
nhất một lần tại một cửa hàng nhỏ vào 
năm ngoái. “Các hộ gia đình mua sắm ít 
hơn trên thị trường và trong cả các cửa 
hàng nhỏ, điều này đặc biệt đúng đối với 
các cửa hàng tự phục vụ nhỏ với nhiều 
nhất 2 quầy thu ngân,” Bà Vladimíra Šeb-
ková, client relationship manager GfK 
Bảng xếp hạng của người tiêu dùng, giải 
thích. Ngược lại, tần suất mua hàng tại 
quầy vẫn ổn định. Các hộ gia đình mua 
sắm ở đó khoảng 18 ngày một lần, trong 
khi tại các cửa hàng tự phục vụ, họ mua 
sắm mỗi tuần một lần. “Tuy nhiên, việc 

“Covid đã mở 
rộng danh mục 
sản phẩm và các 
quầy dịch vụ.”
 Năm của Covid đã giảm đáng kể các 
cửa hàng bán đồ vải. Do đó, nhiều 
nhà bán lẻ Việt Nam đã định hướng 
lại cho các cửa hàng tạp hóa và xu 
hướng này vẫn tiếp tục trong năm 
nay. Hai xu hướng chính khác bao 
gồm sự gia tăng một số danh mục, 
chẳng hạn như bia, rượu, bữa ăn sẵn 
đóng gói ướp lạnh và bữa ăn đóng 
đá. Và cũng là sự gia tăng doanh số 
bán xúc xích, các sản phẩm từ sữa 
và thịt đóng gói ướp lạnh. Do đó, các 
thương nhân Việt Nam đang tăng 
cường mở rộng các quầy dịch vụ 
trong cửa hàng của họ.

Miroslav Pácl,
qu�n lí các c�a hàng chuy�n nh��ng 

th��ng hi�u Můj obchod, 
Makro Cash & Carry ČR
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giao tiếp rõ ràng, tôn trọng và lịch sự. Đó 
là, các nguyên tắc tự nhiên, mà không chỉ 
trong cuộc đàm phán kinh doanh.”

Chăm chỉ, khiêm tốn, 
dễ thích nghi và 
khép kín

Nghiên cứu về người tiêu dùng đã được 
đề cập cho thấy, rằng cộng đồng người 
Việt Nam trên hết là rất chăm chỉ và khiêm 
tốn. Đầu tiên được chứng minh bằng giờ 
mở cửa hàng của họ, thứ hai được xác 
nhận bởi các yêu cầu về lãi xuất thấp hơn. 
“Thời gian không quan trọng lắm đối với 
họ. Tuy nhiên, ngay từ nhỏ họ đã được 
thấm nhuần các quy tắc quản lý và điều 
hành kinh doanh tốt nên có được những 
kiến         thức cần thiết và tổng quan về thị 
trường,” Bà Soňa Fialová, giải thích. Bà 
cho biết thêm, rằng cộng đồng Việt Nam 
không thích các giải pháp phức tạp và 
giao tiếp phức tạp, mà gây mất lòng tin. 
Mỗi cửa hàng Việt Nam đều có một chủng 
loại sản phẩm “dành riêng” cho khu vực 
đó. Lợi thế của họ, là sự hiểu biết về 
khách hàng và dự đoán được nhu cầu. 
“Phỏng đoán tốt, là điều mà các doanh 
nhân tương lai học được từ thời thơ ấu 
tù bố mẹ mình ngay từ khi còn nhỏ,” Bà 
Soňa Fialová, mô tả những đặc điểm 
chính của các thương nhân Việt Nam.

Không theo chương 
trình, mà là logic

Thương nhân Việt Nam cũng rất tiết kiệm 
và không lãng phí. “Họ không quan tâm 
đến việc khấu hao hàng hóa, nếu sản 
phẩm đó hết hạn, họ sẽ bán chúng với giá 
khuyến mãi cao. Họ rất tiết kiệm và điều 
này cũng được phản ảnh trong các cửa 
hàng. Họ không theo bất kỳ chương trình 

nào, họ bầy hàng theo logic và chủng loại 
đa dạng. Họ tận dụng từng cm diện tích 
trong cửa hàng của họ,” Bà Soňa Fialová, 
cung cấp thông tin chi tiết từ nghiên cứu. 
Theo Ông Miroslav Pácl, người quản lí 
chuỗi cửa hàng nhượng quyền Můj ob-

chod công ty Makro Cash & Carry ČR, 
người hợp tác với các thương nhân Việt 
Nam, các chương trình bầy hàng và hiệu 
quả cao hơn và năng suất của các hạng 
mục riêng lẻ các thương nhân Việt Nam 
chỉ có thể đạt được lợi nhuận.

“Chúng tôi giúp các khách hàng Việt 
Nam tăng khả năng cạnh tranh đối với 
thị trường bán lẻ hiện đại, bằng cách in 
và phát tờ rơi ưu đãi đặc biệt, hoặc bằng 
cách cung cấp các điều kiện thuận lợi 
hơn cho các dịch vụ bổ sung nhằm tăng 
lượng khách đến cửa hàng, nhưng cũng 
bằng cách cung cấp một hệ thống tính 
tiền thống nhất. Chúng tôi tin rằng việc 
duyệt tập trung các sản phẩm và cơ sở 
dữ liệu chung của chúng, tự động ghi 
lại các tờ rơi ưu đãi đặc biệt hoặc, trong 
trường hợp quản lý kho, việc ghi chép 
các phiếu xuất kho điện tử sẽ giúp các 
thương nhân Việt Nam tiết kiệm rất nhiều 
thời gian và công việc. Hệ thống tính tiền 
thống nhất cho phép bạn thiết lập chính 

“Các hộ gia đình lớn tuổi là 
khách hàng điển hình của các 
cửa hàng nhỏ.”
 Các hộ gia đình lớn tuổi chiếm đa số tại đây. Chủ yếu khi người 
nội trợ có tuổi trên 60. Đây cũng là các khách hàng với tần số 
mua hàng cao trong các cửa hàng nhỏ. Trong các gia đình, mà 
người nội trợ qua 60 tuổi, là những khách hàng điển hình trước 
hết của các cửa hàng nhỏ tại các khu trung cư đến 99.999 dân. 
Ở các thành phố có dân số trên 100.000 người, các hộ gia đình 
có một người nội trợ trên 40 tuổi cũng ở mức trên trung bình.

Vladimíra Šebková,
client relationship manager, GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu dùng, GfK Czech
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xác để đáp ứng nhu cầu của người mua 
hàng dựa trên dữ liệu bán hàng,” ông 
giải thích. Một số mặt hàng quan trọng 
hoặc thậm chí toàn bộ danh mục có thể 
hoàn toàn bị thiếu trong các cửa hàng 
Việt Nam.

Theo Miroslav Pácl, doanh số bán xúc 
xích, các sản phẩm từ sữa và thịt tươi 
đóng gói trong năm ngoái đã tăng lên tại 
các cửa hàng Việt Nam. Điều này thực tế 
do khách hàng bắt đầu sử dụng các cửa 
hàng nhỏ làm địa điểm mua hàng chính 
của họ. Do đó, các thương nhân Việt 
Nam bắt đầu đầu tư nhiều hơn vào dịch 
vụ bán hàng tại quầy, vốn đã quen thuộc 
với khách hàng Séc. Cũng từ các dữ liệu 
của các cửa hàng nhượng quyền Můj ob-
chod, rằng đại dịch đã giúp các cửa hàng 
ở nông thôn, ở các thị trấn nhỏ hơn và ở 
các khu dân cư nơi khách hàng đến mua 
sắm thường xuyên. Như vậy, không chỉ 
số lượng khách hàng tăng lên mà giá trị 
mua hàng của họ cũng tăng theo.

Bí mật trong những 
trải nghiệm khách 
hàng

Trải nghiệm khách hàng đã được nói đến 
trong nhiều năm và các doanh nhân vẫn 
đang tìm kiếm mô hình phù hợp nhất 
để có được lòng trung thành của khách 
hàng. Theo Bà Soňa Fialová, các doanh 
nhân Việt Nam không tìm kiếm các giải 
pháp phức tạp và phức tạp khi đề cập 
đến trải nghiệm của khách hàng. “Tôi đã 
chứng kiến rất nhiều lần, khi         doanh nhân 
thêm kẹo cho trẻ em hoặc một phần trái 
cây để làm quà tặng, hoặc làm tròn giá 
cuối cùng có lợi cho khách hàng. Nó gần 
như không thể tưởng tượng được trong 
một cửa hàng Séc cổ điển. Do đó, các 
thương nhân Việt Nam tự nhiên nâng cao 
trải nghiệm của khách hàng và thể hiện 
sự tôn trọng đối với khách hàng. Khách 
hàng sẽ rất vui khi quay lại một cửa hàng 

như vậy,” bà tiết lộ bí mật lòng trung thành 
và sự hài lòng của khách hàng.

Các cửa hàng nhỏ 
được hưởng lợi từ đại 
dịch covid

Ít nhất một lần mỗi năm, 8 trong số 10 hộ 
gia đình ở Séc mua hàng tại quầy hoặc 
cửa hàng có một hoặc hai quầy thu ngân. 
Thêo dữ liệu của GfK Czech. Không có 
thay đổi đáng kể nào về thông số này và 
hơn 3‚65 triệu hộ gia đình Séc đã mua ít 
nhất một lần tại một cửa hàng nhỏ vào 
năm ngoái. “Các hộ gia đình mua sắm ít 
hơn trên thị trường và trong cả các cửa 
hàng nhỏ, điều này đặc biệt đúng đối với 
các cửa hàng tự phục vụ nhỏ với nhiều 
nhất 2 quầy thu ngân,” Bà Vladimíra Šeb-
ková, client relationship manager GfK 
Bảng xếp hạng của người tiêu dùng, giải 
thích. Ngược lại, tần suất mua hàng tại 
quầy vẫn ổn định. Các hộ gia đình mua 
sắm ở đó khoảng 18 ngày một lần, trong 
khi tại các cửa hàng tự phục vụ, họ mua 
sắm mỗi tuần một lần. “Tuy nhiên, việc 

“Covid đã mở 
rộng danh mục 
sản phẩm và các 
quầy dịch vụ.”
 Năm của Covid đã giảm đáng kể các 
cửa hàng bán đồ vải. Do đó, nhiều 
nhà bán lẻ Việt Nam đã định hướng 
lại cho các cửa hàng tạp hóa và xu 
hướng này vẫn tiếp tục trong năm 
nay. Hai xu hướng chính khác bao 
gồm sự gia tăng một số danh mục, 
chẳng hạn như bia, rượu, bữa ăn sẵn 
đóng gói ướp lạnh và bữa ăn đóng 
đá. Và cũng là sự gia tăng doanh số 
bán xúc xích, các sản phẩm từ sữa 
và thịt đóng gói ướp lạnh. Do đó, các 
thương nhân Việt Nam đang tăng 
cường mở rộng các quầy dịch vụ 
trong cửa hàng của họ.

Miroslav Pácl,
qu�n lí các c�a hàng chuy�n nh��ng 

th��ng hi�u Můj obchod, 
Makro Cash & Carry ČR
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giao tiếp rõ ràng, tôn trọng và lịch sự. Đó 
là, các nguyên tắc tự nhiên, mà không chỉ 
trong cuộc đàm phán kinh doanh.”

Chăm chỉ, khiêm tốn, 
dễ thích nghi và 
khép kín

Nghiên cứu về người tiêu dùng đã được 
đề cập cho thấy, rằng cộng đồng người 
Việt Nam trên hết là rất chăm chỉ và khiêm 
tốn. Đầu tiên được chứng minh bằng giờ 
mở cửa hàng của họ, thứ hai được xác 
nhận bởi các yêu cầu về lãi xuất thấp hơn. 
“Thời gian không quan trọng lắm đối với 
họ. Tuy nhiên, ngay từ nhỏ họ đã được 
thấm nhuần các quy tắc quản lý và điều 
hành kinh doanh tốt nên có được những 
kiến         thức cần thiết và tổng quan về thị 
trường,” Bà Soňa Fialová, giải thích. Bà 
cho biết thêm, rằng cộng đồng Việt Nam 
không thích các giải pháp phức tạp và 
giao tiếp phức tạp, mà gây mất lòng tin. 
Mỗi cửa hàng Việt Nam đều có một chủng 
loại sản phẩm “dành riêng” cho khu vực 
đó. Lợi thế của họ, là sự hiểu biết về 
khách hàng và dự đoán được nhu cầu. 
“Phỏng đoán tốt, là điều mà các doanh 
nhân tương lai học được từ thời thơ ấu 
tù bố mẹ mình ngay từ khi còn nhỏ,” Bà 
Soňa Fialová, mô tả những đặc điểm 
chính của các thương nhân Việt Nam.

Không theo chương 
trình, mà là logic

Thương nhân Việt Nam cũng rất tiết kiệm 
và không lãng phí. “Họ không quan tâm 
đến việc khấu hao hàng hóa, nếu sản 
phẩm đó hết hạn, họ sẽ bán chúng với giá 
khuyến mãi cao. Họ rất tiết kiệm và điều 
này cũng được phản ảnh trong các cửa 
hàng. Họ không theo bất kỳ chương trình 

nào, họ bầy hàng theo logic và chủng loại 
đa dạng. Họ tận dụng từng cm diện tích 
trong cửa hàng của họ,” Bà Soňa Fialová, 
cung cấp thông tin chi tiết từ nghiên cứu. 
Theo Ông Miroslav Pácl, người quản lí 
chuỗi cửa hàng nhượng quyền Můj ob-

chod công ty Makro Cash & Carry ČR, 
người hợp tác với các thương nhân Việt 
Nam, các chương trình bầy hàng và hiệu 
quả cao hơn và năng suất của các hạng 
mục riêng lẻ các thương nhân Việt Nam 
chỉ có thể đạt được lợi nhuận.

“Chúng tôi giúp các khách hàng Việt 
Nam tăng khả năng cạnh tranh đối với 
thị trường bán lẻ hiện đại, bằng cách in 
và phát tờ rơi ưu đãi đặc biệt, hoặc bằng 
cách cung cấp các điều kiện thuận lợi 
hơn cho các dịch vụ bổ sung nhằm tăng 
lượng khách đến cửa hàng, nhưng cũng 
bằng cách cung cấp một hệ thống tính 
tiền thống nhất. Chúng tôi tin rằng việc 
duyệt tập trung các sản phẩm và cơ sở 
dữ liệu chung của chúng, tự động ghi 
lại các tờ rơi ưu đãi đặc biệt hoặc, trong 
trường hợp quản lý kho, việc ghi chép 
các phiếu xuất kho điện tử sẽ giúp các 
thương nhân Việt Nam tiết kiệm rất nhiều 
thời gian và công việc. Hệ thống tính tiền 
thống nhất cho phép bạn thiết lập chính 

“Các hộ gia đình lớn tuổi là 
khách hàng điển hình của các 
cửa hàng nhỏ.”
 Các hộ gia đình lớn tuổi chiếm đa số tại đây. Chủ yếu khi người 
nội trợ có tuổi trên 60. Đây cũng là các khách hàng với tần số 
mua hàng cao trong các cửa hàng nhỏ. Trong các gia đình, mà 
người nội trợ qua 60 tuổi, là những khách hàng điển hình trước 
hết của các cửa hàng nhỏ tại các khu trung cư đến 99.999 dân. 
Ở các thành phố có dân số trên 100.000 người, các hộ gia đình 
có một người nội trợ trên 40 tuổi cũng ở mức trên trung bình.

Vladimíra Šebková,
client relationship manager, GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu dùng, GfK Czech
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QUẢNG CÁO

các dịch vụ giao hàng, chẳng hạn như 
Wolt Česko. Theo Giám đốc điều hành 
Jan Foret, việc giao hàng riêng thường 
đắt hơn hoặc đắt hơn đối với các thương 
nhân về mặt hậu cần so với giao hàng 
thông qua nền tảng giao hàng. Để đạt 
được mục tiêu này, công ty cung cấp dịch 
vụ tiếp thị cho nhân viên bán hàng, hỗ trợ 
khách hàng và kết nối với một ứng dụng 
nổi tiếng và có chức năng. “Khách hàng 

Chi ti�t v� kh�o sát 
ng��i tiêu dùng hi�n t�i 
c�a NielsenIQ ��i v�i các 
nhà bán l� Vi�t Nam có 
th� tham kh�o t�i 
www.zboziaprodej.cz

“Doanh nhân Việt Nam đoán 
được nhu cầu khách hàng.”
 Các doanh nhân Việt Nam đều nhớ rất rõ các sản phẩm chính 
trong đầu. Khi lấy hàng, họ thường đưa ra quyết định theo cảm 
tính, họ biết khách hàng của họ, họ biết khách hàng mua gì từ 
họ, họ không ngại thử các sản phẩm mới – họ thích làm phong 
phú và chuyên biệt hóa sản phẩm của cửa hàng mình. Tuy 
nhiên, nếu khách hàng không chấp nhận sản phẩm đo, họ sẽ 
không nhập sản phẩm đó lần thứ hai. Mỗi cửa hàng Việt Nam 
đều có một chủng loại sản phẩm “dành riêng” cho khu vực đó. 
Kiến thức khách hàng, dự đoán nhu cầu và ước tính tốt, là điều 
mà những doanh nhân này học được từ cha mẹ của họ ngay từ 
khi còn nhỏ. Chìa khóa thành công trong kinh doanh của cộng 
đồng Việt Nam, là cởi mở, giao tiếp rõ ràng, tôn trọng và lịch sự.

Soňa Fialová,
CI vendor 
manager, 
NielsenIQ

nhanh chóng làm quen với dịch vụ mua 
hàng giao hàng tận nơi. Ngay cả trong 
quá trình tháo dỡ các lệnh cấm, họ vẫn 
sử dụng cách này để mua thực phẩm,” 
ông đánh giá.

Công ty hợp tác với cửa hàng nhỏ lẻ của 
người Việt Nam, cũng như với chuỗi các 
cửa hàng nhượng thương hiệu Daily 
Fresh Stores của Việt Nam. “Chúng tôi 
quyết định hợp tác với họ vì họ có danh 
tiếng là một đối tác vững chắc và cũng 
có thể cung cấp phạm vi phủ sóng rộng 
rãi trong Praha. Nhờ đó, chúng tôi có thể 
giao hàng cho khách hàng trong vòng 
nửa giờ,” Ông Jan Foret, giải thích. Khi 
mức độ phổ biến của mua sắm trực tuyến 
trong lĩnh vực thực phẩm của khách hàng 
trong nước ngày càng tăng, việc hợp tác 
với các nền tảng giao hàng cho các nhà 
bán lẻ Việt Nam có ý nghĩa như một kênh 
bán hàng bổ sung đáng hoan nghênh.
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giảm tần suất mua hàng đã được bù đắp 
bằng số tiền phải trả cho một lần mua 
hàng, con số này tăng lên so với cùng 
kỳ năm trước và đạt khoảng 185 Kôrun. 
Đây là khoảng 2/3 giá trị giao dịch trung 
bình trên toàn thị trường,” bà điền thêm. 
Từ những điều trên, các cửa hàng nhỏ đã 
ghi nhận một xu hướng tổng thể tích cực 
so với cùng kỳ năm trước. Chi tiêu của 
các hộ gia đình với các mặt hàng xoay 
vòng nhanh tại các cửa hàng nhỏ ở các 
thành phố lớn với hơn 100.000 dân đã 
tăng lên đáng kể. Tuy nhiên, xét về giá 
trị chung của các lần mua sắm của các 
hộ gia đình, vị thế của các cửa hàng nhỏ 
trên thị trường giảm nhẹ do chi tiêu hộ gia 
đình trên toàn thị trường tăng nhanh hơn.

Thực phẩm tươi và 
ướp lạnh đang 
ở đỉnh cao

Thành phần của giỏ hàng trong các cửa 
hàng nhỏ và quầy có cấu trúc cụ thể riêng. 
Theo GfK Czech, tỷ lệ hàng tươi sống và 
hàng ướp lạnh vượt quá đáng kể, chiếm 
hơn một nửa tổng chi tiêu của các hộ gia 
đình trong loại cửa hàng này. Các hộ gia 
đình chi tiêu nhiều nhất cho thực phẩm 
tươi và ướp lạnh đối với thịt và xúc xích. 
Hàng năm, danh mục phụ này đã tăng 

rất nhanh về lượng mua, cả ở các cửa 
hàng nhỏ và trên thị trường. “Các đồ ăn 
sẵn cũng tăng trưởng với tốc độ tương 
tự, chiếm khoảng 10% thị phần trong giỏ 
hàng ở các cửa hàng nhỏ,” Bà Vladimíra 
Šebková, miêu tả. Đối với thịt, xúc xích và 
bán thành phẩm, nguyên nhân chính dẫn 
đến xu hướng tích cực là do chi tiêu cho 
mỗi lần mua hàng tăng lên đáng kể. Đối 
với thực phẩm tươi sống, cũng như trên 
toàn thị trường, chi tiêu cho các mặt hàng 
sữa và trứng tăng trên mức trung bình, 
đồng thời có thể thấy sự gia tăng chi tiêu 
cho mỗi lần mua. Mặt khác, tổng chi tiêu 
cho các loại bánh giảm đi, trong khi trái 
cây và rau quả đình trệ. Cũng như các 
danh mục trước, những thay đổi trong 
chi tiêu chủ yếu là do tần suất mua hàng 
thấp hơn đáng kể.

Bia và rượu phát 
triển mạnh

“Một danh mục mạnh khác trong giỏ 
mua hàng trong các cửa hàng nhỏ là đồ 

uống có cồn, đặc biệt là bia. Khác với thị 
trường, nơi các mặt hàng này phát triển 
tích cực, chi tiêu tại các cửa hàng nhỏ lại 
đình trệ. Thực tế, là số lượng người mua 
đã tăng nhẹ. Ở đây, chúng tôi cũng thấy 
ảnh hưởng tiêu cực đáng kể của tần suất 
mua hàng và sự gia tăng chi phí cho một 
lần mua hàng,” Bà Vladimíra Šebková, 
miêu tả với những thông tin tiếp theo. Đồ 
uống không cồn và bánh kẹo cũng đình 
trệ hoặc giảm nhẹ trong tổng chi tiêu tại 
các cửa hàng nhỏ, trong khi chi tiêu cho 
đồ ăn nhẹ mặn tăng lên. Chi tiêu cho thực 
phẩm cơ bản và chăm sóc cá nhân cũng 
tăng nhẹ.

Thời kỳ Covid bùng 
nổ thương mại trực 
tuyến

Việc này cũng cho thấy, rằng các doanh 
nhân Việt Nam cũng thích ứng nhanh 
chóng trong lĩnh vực này. Điều này được 
chứng minh bằng sự hợp tác của họ với 

Gi� mua hàng 
trong các c�a 
hàng nh� là các 
s�n ph�m ��
c 
làm s�n.

10 %8/10
Các h� gia �ình 
 Séc mua 
hàng t�i qu	y ho�c c�a hàng 
có 1—2 máy tính ti�n ít nh�t 
m�i n�m m�t l	n.

Ngu�n: GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu dùng, GfK Czech, 4/20–3/21

“Các cửa hàng nhỏ 
của người Việt rất 
linh hoạt.”
 Các sự hợp tác với các cửa hàng 
của người Việt rất tốt. Họ đã chứng 
tỏ cơ bản với chúng tôi đặc biệt nhờ 
sự linh hoạt và thời gian mở cửa dài. 
Và chính việc mở rộng mạng lưới cửa 
hàng tiện lợi, là một trong những động 
lực để chúng tôi kéo dài thời gian 
giao hàng đến tận tối muộn. Giờ đây, 
khách hàng có cơ hội đặt hàng qua 
dịch vụ giao hàng Wolt trong trung 
tâm Praha cho đến một giờ sáng, và 
ở phía tây Praha cho đến nửa đêm. Ở 
các khu vực khác, thời gian giao hàng 
được kéo dài đến 23 giờ.

Jan Foret,
T�ng giám 
�c, Wolt Česko



9

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz    

Extra kredit 150 Kč

Neomezené
volání v síti
+ 500 MB

+500 MBzdarmaVyzvedněte si je každý měsíc v aplikaci Můj Vodafone.Platí do odvolání.

Extra kredit 100 Kč

1,2 GB dat 
+ SMS v síti

+2 GBzdarmaVyzvedněte si je každý měsíc v aplikaci Můj Vodafone.Platí do odvolání.

PK7873_Predplacene_karty_Zbozi_prodej_VIET_210x148.indd   2 07.06.2021   16:56

QUẢNG CÁO

các dịch vụ giao hàng, chẳng hạn như 
Wolt Česko. Theo Giám đốc điều hành 
Jan Foret, việc giao hàng riêng thường 
đắt hơn hoặc đắt hơn đối với các thương 
nhân về mặt hậu cần so với giao hàng 
thông qua nền tảng giao hàng. Để đạt 
được mục tiêu này, công ty cung cấp dịch 
vụ tiếp thị cho nhân viên bán hàng, hỗ trợ 
khách hàng và kết nối với một ứng dụng 
nổi tiếng và có chức năng. “Khách hàng 

Chi ti�t v� kh�o sát 
ng��i tiêu dùng hi�n t�i 
c�a NielsenIQ ��i v�i các 
nhà bán l� Vi�t Nam có 
th� tham kh�o t�i 
www.zboziaprodej.cz

“Doanh nhân Việt Nam đoán 
được nhu cầu khách hàng.”
 Các doanh nhân Việt Nam đều nhớ rất rõ các sản phẩm chính 
trong đầu. Khi lấy hàng, họ thường đưa ra quyết định theo cảm 
tính, họ biết khách hàng của họ, họ biết khách hàng mua gì từ 
họ, họ không ngại thử các sản phẩm mới – họ thích làm phong 
phú và chuyên biệt hóa sản phẩm của cửa hàng mình. Tuy 
nhiên, nếu khách hàng không chấp nhận sản phẩm đo, họ sẽ 
không nhập sản phẩm đó lần thứ hai. Mỗi cửa hàng Việt Nam 
đều có một chủng loại sản phẩm “dành riêng” cho khu vực đó. 
Kiến thức khách hàng, dự đoán nhu cầu và ước tính tốt, là điều 
mà những doanh nhân này học được từ cha mẹ của họ ngay từ 
khi còn nhỏ. Chìa khóa thành công trong kinh doanh của cộng 
đồng Việt Nam, là cởi mở, giao tiếp rõ ràng, tôn trọng và lịch sự.

Soňa Fialová,
CI vendor 
manager, 
NielsenIQ

nhanh chóng làm quen với dịch vụ mua 
hàng giao hàng tận nơi. Ngay cả trong 
quá trình tháo dỡ các lệnh cấm, họ vẫn 
sử dụng cách này để mua thực phẩm,” 
ông đánh giá.

Công ty hợp tác với cửa hàng nhỏ lẻ của 
người Việt Nam, cũng như với chuỗi các 
cửa hàng nhượng thương hiệu Daily 
Fresh Stores của Việt Nam. “Chúng tôi 
quyết định hợp tác với họ vì họ có danh 
tiếng là một đối tác vững chắc và cũng 
có thể cung cấp phạm vi phủ sóng rộng 
rãi trong Praha. Nhờ đó, chúng tôi có thể 
giao hàng cho khách hàng trong vòng 
nửa giờ,” Ông Jan Foret, giải thích. Khi 
mức độ phổ biến của mua sắm trực tuyến 
trong lĩnh vực thực phẩm của khách hàng 
trong nước ngày càng tăng, việc hợp tác 
với các nền tảng giao hàng cho các nhà 
bán lẻ Việt Nam có ý nghĩa như một kênh 
bán hàng bổ sung đáng hoan nghênh.
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giảm tần suất mua hàng đã được bù đắp 
bằng số tiền phải trả cho một lần mua 
hàng, con số này tăng lên so với cùng 
kỳ năm trước và đạt khoảng 185 Kôrun. 
Đây là khoảng 2/3 giá trị giao dịch trung 
bình trên toàn thị trường,” bà điền thêm. 
Từ những điều trên, các cửa hàng nhỏ đã 
ghi nhận một xu hướng tổng thể tích cực 
so với cùng kỳ năm trước. Chi tiêu của 
các hộ gia đình với các mặt hàng xoay 
vòng nhanh tại các cửa hàng nhỏ ở các 
thành phố lớn với hơn 100.000 dân đã 
tăng lên đáng kể. Tuy nhiên, xét về giá 
trị chung của các lần mua sắm của các 
hộ gia đình, vị thế của các cửa hàng nhỏ 
trên thị trường giảm nhẹ do chi tiêu hộ gia 
đình trên toàn thị trường tăng nhanh hơn.

Thực phẩm tươi và 
ướp lạnh đang 
ở đỉnh cao

Thành phần của giỏ hàng trong các cửa 
hàng nhỏ và quầy có cấu trúc cụ thể riêng. 
Theo GfK Czech, tỷ lệ hàng tươi sống và 
hàng ướp lạnh vượt quá đáng kể, chiếm 
hơn một nửa tổng chi tiêu của các hộ gia 
đình trong loại cửa hàng này. Các hộ gia 
đình chi tiêu nhiều nhất cho thực phẩm 
tươi và ướp lạnh đối với thịt và xúc xích. 
Hàng năm, danh mục phụ này đã tăng 

rất nhanh về lượng mua, cả ở các cửa 
hàng nhỏ và trên thị trường. “Các đồ ăn 
sẵn cũng tăng trưởng với tốc độ tương 
tự, chiếm khoảng 10% thị phần trong giỏ 
hàng ở các cửa hàng nhỏ,” Bà Vladimíra 
Šebková, miêu tả. Đối với thịt, xúc xích và 
bán thành phẩm, nguyên nhân chính dẫn 
đến xu hướng tích cực là do chi tiêu cho 
mỗi lần mua hàng tăng lên đáng kể. Đối 
với thực phẩm tươi sống, cũng như trên 
toàn thị trường, chi tiêu cho các mặt hàng 
sữa và trứng tăng trên mức trung bình, 
đồng thời có thể thấy sự gia tăng chi tiêu 
cho mỗi lần mua. Mặt khác, tổng chi tiêu 
cho các loại bánh giảm đi, trong khi trái 
cây và rau quả đình trệ. Cũng như các 
danh mục trước, những thay đổi trong 
chi tiêu chủ yếu là do tần suất mua hàng 
thấp hơn đáng kể.

Bia và rượu phát 
triển mạnh

“Một danh mục mạnh khác trong giỏ 
mua hàng trong các cửa hàng nhỏ là đồ 

uống có cồn, đặc biệt là bia. Khác với thị 
trường, nơi các mặt hàng này phát triển 
tích cực, chi tiêu tại các cửa hàng nhỏ lại 
đình trệ. Thực tế, là số lượng người mua 
đã tăng nhẹ. Ở đây, chúng tôi cũng thấy 
ảnh hưởng tiêu cực đáng kể của tần suất 
mua hàng và sự gia tăng chi phí cho một 
lần mua hàng,” Bà Vladimíra Šebková, 
miêu tả với những thông tin tiếp theo. Đồ 
uống không cồn và bánh kẹo cũng đình 
trệ hoặc giảm nhẹ trong tổng chi tiêu tại 
các cửa hàng nhỏ, trong khi chi tiêu cho 
đồ ăn nhẹ mặn tăng lên. Chi tiêu cho thực 
phẩm cơ bản và chăm sóc cá nhân cũng 
tăng nhẹ.

Thời kỳ Covid bùng 
nổ thương mại trực 
tuyến

Việc này cũng cho thấy, rằng các doanh 
nhân Việt Nam cũng thích ứng nhanh 
chóng trong lĩnh vực này. Điều này được 
chứng minh bằng sự hợp tác của họ với 

Gi� mua hàng 
trong các c�a 
hàng nh� là các 
s�n ph�m ��
c 
làm s�n.

10 %8/10
Các h� gia �ình 
 Séc mua 
hàng t�i qu	y ho�c c�a hàng 
có 1—2 máy tính ti�n ít nh�t 
m�i n�m m�t l	n.

Ngu�n: GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu dùng, GfK Czech, 4/20–3/21

“Các cửa hàng nhỏ 
của người Việt rất 
linh hoạt.”
 Các sự hợp tác với các cửa hàng 
của người Việt rất tốt. Họ đã chứng 
tỏ cơ bản với chúng tôi đặc biệt nhờ 
sự linh hoạt và thời gian mở cửa dài. 
Và chính việc mở rộng mạng lưới cửa 
hàng tiện lợi, là một trong những động 
lực để chúng tôi kéo dài thời gian 
giao hàng đến tận tối muộn. Giờ đây, 
khách hàng có cơ hội đặt hàng qua 
dịch vụ giao hàng Wolt trong trung 
tâm Praha cho đến một giờ sáng, và 
ở phía tây Praha cho đến nửa đêm. Ở 
các khu vực khác, thời gian giao hàng 
được kéo dài đến 23 giờ.

Jan Foret,
T�ng giám 
�c, Wolt Česko
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QUẢNG CÁO

Về chi tiêu, danh mục phụ lớn nhất trong 
đồ uống lạnh là nước đóng chai, trong đó 
các hộ gia đình chi khoảng một phần ba 
chi tiêu của họ cho danh mục này. “Chi 
tiêu cho nước trong các hộ gia đình tăng 
nhẹ vào năm 2020,” Bà Vladimíra Šebko-
vá, client relationship manager GfK Bảng 
xếp hạng của người tiêu dùng công ty 
GfK Czech, miêu tả. Một phần là do giá 
bình quân tăng nhẹ, nhưng chủ yếu là 
khối lượng mỗi lần mua tăng lên, lên tới 
khoảng sáu lít. Và bà nói thêm, rằng số 
lượng hộ gia đình mua không thay đổi, 
hơn 90% hộ gia đình ở Séc mua một 
danh mục phụ của nước và mua trung 
bình 35 lần một năm.

Chi tiêu cho một lần 
mua hàng tăng lên

Ở “phía sau” nước là đồ uống có ga, cái 
gọi là CSD, về mặt chi tiêu có tỷ trọng 
30%. Cả CSD cũng được 9/10 các hộ 
gia đình Séc mua, trung bình họ đi mua 
sắm 30 lần một năm. Chi tiêu cho đồ 
uống có ga tăng nhanh hơn một chút so 
với chi tiêu cho nước hàng năm, nhưng 
vẫn tăng chậm hơn so với toàn bộ danh 
mục nước giải khát lạnh hoặc theo tiêu 
chuẩn FMCG. “Lý do, là tần suất mua 
hàng giảm, các hộ gia đình đã mua danh 
mục này khoảng hai tuần một lần,” Bà 
Vladimíra Šebková, giải thích các lý do.

Và hãy xem nhanh ba vị trí hàng đầu 
trong bảng xếp hạng, nơi có nước trái 
cây cô đặc, nước ép và đồ uống. Mỗi hộ 
gia đình đã mua hơn 34 lít sản phẩm này 
từ danh mục phụ này mỗi năm.

Tuy nhiên, nhìn chung, nước ngọt lạnh 
là loại mà các hộ gia đình thường mua, 
khoảng năm ngày một lần. Chi tiêu cho 
mỗi lần mua hàng tăng lên so với cùng kỳ 
năm trước, vì vậy trong mười hai tháng 
qua, các hộ gia đình đã trả trung bình 56 
Kôrun tại các quầy thu ngân cho hạng 
mục này.

Ngu�n: GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu 
dùng, GfK Czech, 4/20–3/21

hơn 90%
các h� gia �ình mua n��c �óng 
chai, trung bình 35x m�t n�m và 
chi�m 1/3 chi phí cho chúng trong 
danh m�c n��c gi�i khát không c�n.

Nước và nước có ga 
nổi bật trong các cửa 
hàng nhỏ

Các đại siêu thị vẫn là nơi mua sắm nhiều 
nhất của các hộ gia đình, họ để lại hơn 
một phần ba chi tiêu của họ cho danh 
mục này. Không có gì lạ, hơn 80% hộ 
gia đình mua sắm ở đây. Ở vị trí thứ hai 
là các cửa hàng giá rẻ, nơi các hộ gia 
đình chi hơn 1/4 chi phí. Xét về số lượng 
người mua, thì có nhiều người mua tại 
các đại siêu thị - 85% tổng số hộ gia đình 
ở Séc mua loại hàng này ở đây ít nhất 
một lần mỗi năm. Hơn 70% hộ gia đình 
mua giải khát không cồn lạnh trong các 
siêu thị và 46% hộ gia đình tại các cửa 
hàng nhỏ lẻ.

“Người tiêu dùng mua nước ngọt lạnh 
trung bình trong các cửa hàng nhỏ hai 
tuần một lần, thường là nước hoặc đồ 
uống có ga và hương vị,” Bà Veronika 
Némethová, senior konzultant GfK Bảng 
xếp hạng của người tiêu dùng công ty 
GfK Czech, tiến gần chi tiết những cư xử 
của khách hàng trong các cửa hàng nhỏ. 
So với thị trường chung, nước đóng chai 
có vai trò đặc biệt trong các cửa hàng 

“Thương hiệu 
Coca-Cola sẽ 
có một đợt hỗ 
trợ quảng cáo 
lớn nhân dịp kỷ 
niệm.”
Khách hàng sẽ không bỏ lỡ lễ kỷ 
niệm 50 năm sản xuất Coca-Cola tại 
Tiệp Khắc. Chủ đề này sẽ xuất hiện 
trong một phiên bản bao bì đặc biệt 
nhân dịp kỷ niệm 50 năm, khi nhãn 
chai và lon sẽ được trang trí bằng 
các địa danh nổi tiếng của Séc và 
Slovakia. Khách hàng có thể mong 
đợi, những chai với thiết kế giới hạn 
và một cuộc thi trong mùa hè với 550 
giải thưởng, sẽ chiếm ưu thế bởi 50 
đồng tiền vàng.

Pavel Beroušek,
national shopper 
manager, Coca-
-Cola HBC Česko 
a Slovensko

nhỏ. Để minh họa cái nhìn tổng thể, 
chúng ta có thẻ truy cập trên Internet. Về 
chi tiêu cho đồ uống giải khát lạnh, đây là 
kênh bán hàng tăng trưởng nhanh nhất 
từ         tháng 4 năm 2020 đến tháng 3 năm 
nay. Một phần mười số hộ gia đình đã 
mua danh mục này, trong đó và chi tiêu 
cho danh mục này đã tăng lên 1/3 so với 
cùng kỳ năm ngoái.
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Tất cả các hộ gia đình ở Séc đều mua nước ngọt lạnh và đại dịch không có gì thay đổi. 
Đây là danh mục có tần suất mua hàng thường xuyên cao, theo GfK Czech thì khoảng 
năm ngày một lần. Các đổi mới đang được chuẩn bị trên thị trường, nhằm đa dạng hóa 
sản phẩm và do đó bắt đầu tăng trưởng đáng kể hơn.

Gần nửa các h� gia

ình mua n��c giải khát

không cồn trong các
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Về chi tiêu, danh mục phụ lớn nhất trong 
đồ uống lạnh là nước đóng chai, trong đó 
các hộ gia đình chi khoảng một phần ba 
chi tiêu của họ cho danh mục này. “Chi 
tiêu cho nước trong các hộ gia đình tăng 
nhẹ vào năm 2020,” Bà Vladimíra Šebko-
vá, client relationship manager GfK Bảng 
xếp hạng của người tiêu dùng công ty 
GfK Czech, miêu tả. Một phần là do giá 
bình quân tăng nhẹ, nhưng chủ yếu là 
khối lượng mỗi lần mua tăng lên, lên tới 
khoảng sáu lít. Và bà nói thêm, rằng số 
lượng hộ gia đình mua không thay đổi, 
hơn 90% hộ gia đình ở Séc mua một 
danh mục phụ của nước và mua trung 
bình 35 lần một năm.

Chi tiêu cho một lần 
mua hàng tăng lên

Ở “phía sau” nước là đồ uống có ga, cái 
gọi là CSD, về mặt chi tiêu có tỷ trọng 
30%. Cả CSD cũng được 9/10 các hộ 
gia đình Séc mua, trung bình họ đi mua 
sắm 30 lần một năm. Chi tiêu cho đồ 
uống có ga tăng nhanh hơn một chút so 
với chi tiêu cho nước hàng năm, nhưng 
vẫn tăng chậm hơn so với toàn bộ danh 
mục nước giải khát lạnh hoặc theo tiêu 
chuẩn FMCG. “Lý do, là tần suất mua 
hàng giảm, các hộ gia đình đã mua danh 
mục này khoảng hai tuần một lần,” Bà 
Vladimíra Šebková, giải thích các lý do.

Và hãy xem nhanh ba vị trí hàng đầu 
trong bảng xếp hạng, nơi có nước trái 
cây cô đặc, nước ép và đồ uống. Mỗi hộ 
gia đình đã mua hơn 34 lít sản phẩm này 
từ danh mục phụ này mỗi năm.

Tuy nhiên, nhìn chung, nước ngọt lạnh 
là loại mà các hộ gia đình thường mua, 
khoảng năm ngày một lần. Chi tiêu cho 
mỗi lần mua hàng tăng lên so với cùng kỳ 
năm trước, vì vậy trong mười hai tháng 
qua, các hộ gia đình đã trả trung bình 56 
Kôrun tại các quầy thu ngân cho hạng 
mục này.

Ngu�n: GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu 
dùng, GfK Czech, 4/20–3/21
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tuần một lần, thường là nước hoặc đồ 
uống có ga và hương vị,” Bà Veronika 
Némethová, senior konzultant GfK Bảng 
xếp hạng của người tiêu dùng công ty 
GfK Czech, tiến gần chi tiết những cư xử 
của khách hàng trong các cửa hàng nhỏ. 
So với thị trường chung, nước đóng chai 
có vai trò đặc biệt trong các cửa hàng 

“Thương hiệu 
Coca-Cola sẽ 
có một đợt hỗ 
trợ quảng cáo 
lớn nhân dịp kỷ 
niệm.”
Khách hàng sẽ không bỏ lỡ lễ kỷ 
niệm 50 năm sản xuất Coca-Cola tại 
Tiệp Khắc. Chủ đề này sẽ xuất hiện 
trong một phiên bản bao bì đặc biệt 
nhân dịp kỷ niệm 50 năm, khi nhãn 
chai và lon sẽ được trang trí bằng 
các địa danh nổi tiếng của Séc và 
Slovakia. Khách hàng có thể mong 
đợi, những chai với thiết kế giới hạn 
và một cuộc thi trong mùa hè với 550 
giải thưởng, sẽ chiếm ưu thế bởi 50 
đồng tiền vàng.

Pavel Beroušek,
national shopper 
manager, Coca-
-Cola HBC Česko 
a Slovensko

nhỏ. Để minh họa cái nhìn tổng thể, 
chúng ta có thẻ truy cập trên Internet. Về 
chi tiêu cho đồ uống giải khát lạnh, đây là 
kênh bán hàng tăng trưởng nhanh nhất 
từ         tháng 4 năm 2020 đến tháng 3 năm 
nay. Một phần mười số hộ gia đình đã 
mua danh mục này, trong đó và chi tiêu 
cho danh mục này đã tăng lên 1/3 so với 
cùng kỳ năm ngoái.
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Tất cả các hộ gia đình ở Séc đều mua nước ngọt lạnh và đại dịch không có gì thay đổi. 
Đây là danh mục có tần suất mua hàng thường xuyên cao, theo GfK Czech thì khoảng 
năm ngày một lần. Các đổi mới đang được chuẩn bị trên thị trường, nhằm đa dạng hóa 
sản phẩm và do đó bắt đầu tăng trưởng đáng kể hơn.
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đã hỗ trợ họ bằng các hoạt động khác 
nhau,” Ông Pavel Beroušek, miêu tả cho 
một năm kỳ lạ. Bên cạnh những khó khăn 
rõ ràng, năm qua cũng mang đến những 
cơ hội. “Mặt khác, chúng tôi đã hợp tác 
với các đối tác kinh doanh thương mại 
trự tuyến. Chúng tôi đã thành công trong 
việc tìm ra cách kết nối các hoạt động của 
thương hiệu kỹ thuật số với xung động 
bán hàng thông qua thương mại trực 
tuyến,” ông giải thích.

Đó cũng là một năm đầy bất ngờ đối với 
thương hiệu SodaStream. Theo người 
quản lý Michal Panis, doanh số bán hàng 
đã chuyển sang các kênh trực tuyến và 
một phần sang các chuỗi siêu thị chỉ trong 
vòng một tháng. Theo anh, khách hàng 
cũng nhanh chóng hiểu được những lợi 
ích chính của việc sử dụng SodaStre-
am, đặc biệt là họ không phải xách chai 
nặng ra từ cửa hàng về. “Mức tiêu thụ đồ 
uống trong các hộ gia đình đã tăng nhanh 
chóng trong thời gian này, ít nhất đó là 
cách chúng tôi nhận thấy nó trên toàn bộ 
các danh mục SodaStream,” ông điền 
thêm. Công ty sau đó đã công bố hợp 
tác quan trọng với thương hiệu PepsiCo 
vào đầu tháng Tư. “Danh mục của chúng 
tôi sẽ thêm các hương vị PepsiCo ngu-
yên bản, mà hiện chỉ có sẵn ở chai PET 
hoặc trong các nhà hàng - Với bước này, 
chúng tôi muốn nhắm đến những khách 
hàng chưa quan tâm đến SodaStream vì 
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họ đã quen dùng đồ uống kiểu ready-to-
-drink (đã được pha chế sẵn),” Ông Mi-
chal Panis, giải thích. Danh mục bao gồm 
sáu hương vị Pepsi, Pepsi Max, 7Up, 7Up 
Free, Mirinda và Mirinda Diet, sẽ dần xuất 

hiện trong các kênh bán hàng. Hỗ trợ bán 
hàng sẽ được cung cấp bởi truyền thông 
tiếp thị 360°. Các sản phẩm mới do đó 
cũng có thể được xuất hiện trong các cửa 
hàng nhỏ hơn.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz    

“Đại dịch đã giúp 
chúng tôi kích 
hoạt cửa hàng trực 
tuyến sớm hơn.”
 Năm ngoái là năm đầy khó khắn, đặc 
biệt là phân khúc horeca. Mặc dù vậy, 
chúng tôi đã cố gắng giữ tổng doanh 
thu ở mức tốt và ghi nhận mức giảm 
chỉ 2‚7% cho toàn bộ nhóm. Chúng 
tôi đã đối phó với tình trạng hạn chế 
về di chuyển và tập trung nhiều hơn 
vào người tiêu dùng nội địa, vào dịp 
hè năm ngoái bằng cách khai trương 
cửa hàng trực tuyến của riêng mình, 
hiện vẫn đang trong hoạt động thử 
nghiệm. Nhưng đại dịch đã thay đổi 
hành vi mua sắm - mọi người tích trữ 
nhiều hơn, họ ít đến cửa hàng hơn.

Ondřej 
Postránský,
Giám 
�c chi�n 
l��c ti�p th	, 
Mattoni 1873
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Khách hàng mua 
những thứ quen 
thuộc với họ

Brand manager công ty Pfanner Ông 
Kamil Výborný nói, rằng các sản phẩm 
của công ty năm ngoái trải qua thời kỳ 
thịnh vượng: “Bất chấp tất cả những 
hạn chế và sự phát triển của đại dịch, 
hầu hết các thương hiệu của chúng tôi 
đều ghi nhận được sự tăng trưởng. Và 
chúng tôi đã không ghi nhận dược bất kỳ 
thay đổi đáng kể nào với sở thích mua 
sắm, người tiêu dùng tiếp tục mua những 
gì mà họ đã quen.” Tuy nhiên, sự biến 
động đã xảy ra vào tháng 3 năm ngo-
ái, khi chủng loại nước trái cây cô đặc 
Pfanner 2l tăng 100% so với năm 2019. 
Điều này bị ảnh hưởng bởi việc chuẩn 
bị cách ly tại nhà, khi mọi người cố gắng 
dự trữ đủ các sản phẩm yêu thích của 
mình. Thương hiệu Pfanner đã chuẩn bị 
một số sản phẩm mới cho năm nay. Quan 
trọng nhất là Pfanner ginger shot trong 
lon 0‚15l hoặc Pfanner Bio nước chanh 
ép trực tiếp 100% trong chai thủy tinh 
0‚25l. Công ty cũng có kế hoạch chuyển 
một số sản phẩm thành công từ mảng 
horeca sang mảng bán lẻ.

Giảm đường và tăng 
hương vị

Công ty Kofola ČeskoSlovensko năm 
nay đã ra mắt hai sản phẩm mới hấp 
dẫn. Đầu tiên là nhãn hiệu nước chanh 
cam quýt cao cấp có tên Targa Florio. Nó 
được tạo ra để vinh danh các anh hùng 
của cuộc đua xe Sicilian Targa Florio và 
công thức có chứa chanh Sicilia kết hợp 
với đường mía tự nhiên. Kofola cũng đã 
tung ra một chiến dịch thương hiệu mới, 
trong đó khẩu hiệu Když ji miluješ, není 
co řešit (Khi bạn yêu, không có gì để giải 
quyết) sẽ trở nên sống động hơn với sản 
phẩm mới Láska má 1 000 jmen (Tình 
yêu có 1.000 cái tên). Ngoài ra, danh mục 
sản phẩm của Kofola đã phát triển với 

hai sản phẩm mới có hàm lượng đường 
ít hơn, do đó, công ty đáp ứng nhu cầu 
của khách hàng về một phiên bản nhẹ 
hơn của loại đồ uống phổ biến này. Ko-
fola được làm nhẹ hơn với hương vị cam 
quýt trong bao bì nửa lít được bổ sung 
bởi Kofola không đường. Cả hai biến thể 
đều giữ được hương vị sảng khoái cân 
bằng bao gồm mười bốn loại thảo mộc 
và nước ép trái cây, nhưng cung cấp ít 
calo hơn đáng kể.

Ông Pavel Vavruška, Giám đốc bán hàng 
của công ty Sodovkárna Kolín, xác nhận, 
rằng các hương vị phổ biến nhất trong 
dòng sản phẩm của thương hiệu Koli là 
Malina, Orange và gần đây là Grep. “Đối 
với các cửa hàng nhỏ, chúng tôi khuyên 
bạn nên bán chủ yếu dạng chai PET nửa 
lít, các cửa hàng lớn hơn nên tích trữ các 
loại có cùng hương vị trong bao bì hai lít 
to hơn,” ông bổ xung. Năm nay, công ty 
đang tung ra một số loại siro dùng để pha 
chế nước hoa quả tự làm tại các cơ sở 
ẩm thực, nhưng loại siro này cũng có thể 
sử dụng tại nhà và cũng phù hợp với các 
quầy bán lẻ. Tất cả xi rô đều rất đặc, với 
đường tự nhiên và phẩm mầu tự nhiên. 
Sản phẩm mới trong mùa hè này là xi rô 
việt quất trong các bao bì ba và mười lít.

Các sản phẩm mới 
sẽ mang đến làn gió 
mới trên kệ bầy hàng

Các nhà sản xuất đang chuẩn bị tung ra 
các sản phẩm mới trong năm nay để lấy 
lòng khách hàng và đó như một phần 
động lực mua hàng (và sau đó lặp lại). Ví 
dụ các danh mục của Mattoni 1873 cũng 
sẽ được cải tiến. Công ty sẽ tung ra ba 
hương vị phổ biến của nước khoáng thiên 

nhiên Mattoni, Cedrata, Black và Multi 
trong lon 0‚5l, sự ra mắt của chúng sẽ đi 
kèm với một chiến dịch quảng các trên 
truyền hình. Schweppes cũng sẽ được 
tung ra thị trường loại lon 0‚5l, và một loại 
Pepsi Vanilla mới cũng sắp được tung ra 
thị trường. Mirinda Mix It mới với hương 
vị việt quất và cam cũng sẽ được ra mắt.

Thương hiệu Fruitisimo cũng hướng đến 
kênh bán lẻ. “Chúng tôi cho ra đời loại 
nước trái cây tự nhiên Fruitisimo Vita-
mináda, được làm từ 100% trái cây xay 
nhuyễn,” Ông Michal Příhoda, managing 
director công ty Fruitisimo Group, chia 
sẻ. Vitamináda được làm giàu với vitamin 
C, B, D và E, không chứa chất bảo quản, 
màu nhân tạo hoặc hương vị.

Đại dịch đã mở ra 
không gian cho các 
cơ hội, đặc biệt là 
trong lĩnh vực trực 
tuyến

Ông Pavel Beroušek, national shopper 
manager công ty Coca-Cola HBC Česko 
a Slovensko, nói, rằng năm ngoái được 
đánh dấu bằng những thay đổi đối với 
công ty, mà còn cả sự hợp tác và những 
cơ hội mới. Công ty đã phải đối phó với 
sự cố ngừng hoạt động trên các kênh 
đã bị đóng cửa do các biện pháp chống 
đại dịch (nhà hàng, câu lạc bộ, rạp chiếu 
phim, trung tâm văn phòng và hình thức 
on the go). Tuy nhiên, nó nhanh chóng 
tìm ra cách hướng các hoạt động đến 
các kênh phù hợp với người tiêu dùng 
nội địa (bán lẻ, thương mại trực tuyến, 
v.v.). “Người tiêu dùng đã chuyển nơi 
mua hàng của họ vào đây và chúng tôi 
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đã hỗ trợ họ bằng các hoạt động khác 
nhau,” Ông Pavel Beroušek, miêu tả cho 
một năm kỳ lạ. Bên cạnh những khó khăn 
rõ ràng, năm qua cũng mang đến những 
cơ hội. “Mặt khác, chúng tôi đã hợp tác 
với các đối tác kinh doanh thương mại 
trự tuyến. Chúng tôi đã thành công trong 
việc tìm ra cách kết nối các hoạt động của 
thương hiệu kỹ thuật số với xung động 
bán hàng thông qua thương mại trực 
tuyến,” ông giải thích.

Đó cũng là một năm đầy bất ngờ đối với 
thương hiệu SodaStream. Theo người 
quản lý Michal Panis, doanh số bán hàng 
đã chuyển sang các kênh trực tuyến và 
một phần sang các chuỗi siêu thị chỉ trong 
vòng một tháng. Theo anh, khách hàng 
cũng nhanh chóng hiểu được những lợi 
ích chính của việc sử dụng SodaStre-
am, đặc biệt là họ không phải xách chai 
nặng ra từ cửa hàng về. “Mức tiêu thụ đồ 
uống trong các hộ gia đình đã tăng nhanh 
chóng trong thời gian này, ít nhất đó là 
cách chúng tôi nhận thấy nó trên toàn bộ 
các danh mục SodaStream,” ông điền 
thêm. Công ty sau đó đã công bố hợp 
tác quan trọng với thương hiệu PepsiCo 
vào đầu tháng Tư. “Danh mục của chúng 
tôi sẽ thêm các hương vị PepsiCo ngu-
yên bản, mà hiện chỉ có sẵn ở chai PET 
hoặc trong các nhà hàng - Với bước này, 
chúng tôi muốn nhắm đến những khách 
hàng chưa quan tâm đến SodaStream vì 
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QUẢNG CÁO

họ đã quen dùng đồ uống kiểu ready-to-
-drink (đã được pha chế sẵn),” Ông Mi-
chal Panis, giải thích. Danh mục bao gồm 
sáu hương vị Pepsi, Pepsi Max, 7Up, 7Up 
Free, Mirinda và Mirinda Diet, sẽ dần xuất 

hiện trong các kênh bán hàng. Hỗ trợ bán 
hàng sẽ được cung cấp bởi truyền thông 
tiếp thị 360°. Các sản phẩm mới do đó 
cũng có thể được xuất hiện trong các cửa 
hàng nhỏ hơn.

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz    

“Đại dịch đã giúp 
chúng tôi kích 
hoạt cửa hàng trực 
tuyến sớm hơn.”
 Năm ngoái là năm đầy khó khắn, đặc 
biệt là phân khúc horeca. Mặc dù vậy, 
chúng tôi đã cố gắng giữ tổng doanh 
thu ở mức tốt và ghi nhận mức giảm 
chỉ 2‚7% cho toàn bộ nhóm. Chúng 
tôi đã đối phó với tình trạng hạn chế 
về di chuyển và tập trung nhiều hơn 
vào người tiêu dùng nội địa, vào dịp 
hè năm ngoái bằng cách khai trương 
cửa hàng trực tuyến của riêng mình, 
hiện vẫn đang trong hoạt động thử 
nghiệm. Nhưng đại dịch đã thay đổi 
hành vi mua sắm - mọi người tích trữ 
nhiều hơn, họ ít đến cửa hàng hơn.

Ondřej 
Postránský,
Giám 
�c chi�n 
l��c ti�p th	, 
Mattoni 1873
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Khách hàng mua 
những thứ quen 
thuộc với họ

Brand manager công ty Pfanner Ông 
Kamil Výborný nói, rằng các sản phẩm 
của công ty năm ngoái trải qua thời kỳ 
thịnh vượng: “Bất chấp tất cả những 
hạn chế và sự phát triển của đại dịch, 
hầu hết các thương hiệu của chúng tôi 
đều ghi nhận được sự tăng trưởng. Và 
chúng tôi đã không ghi nhận dược bất kỳ 
thay đổi đáng kể nào với sở thích mua 
sắm, người tiêu dùng tiếp tục mua những 
gì mà họ đã quen.” Tuy nhiên, sự biến 
động đã xảy ra vào tháng 3 năm ngo-
ái, khi chủng loại nước trái cây cô đặc 
Pfanner 2l tăng 100% so với năm 2019. 
Điều này bị ảnh hưởng bởi việc chuẩn 
bị cách ly tại nhà, khi mọi người cố gắng 
dự trữ đủ các sản phẩm yêu thích của 
mình. Thương hiệu Pfanner đã chuẩn bị 
một số sản phẩm mới cho năm nay. Quan 
trọng nhất là Pfanner ginger shot trong 
lon 0‚15l hoặc Pfanner Bio nước chanh 
ép trực tiếp 100% trong chai thủy tinh 
0‚25l. Công ty cũng có kế hoạch chuyển 
một số sản phẩm thành công từ mảng 
horeca sang mảng bán lẻ.

Giảm đường và tăng 
hương vị

Công ty Kofola ČeskoSlovensko năm 
nay đã ra mắt hai sản phẩm mới hấp 
dẫn. Đầu tiên là nhãn hiệu nước chanh 
cam quýt cao cấp có tên Targa Florio. Nó 
được tạo ra để vinh danh các anh hùng 
của cuộc đua xe Sicilian Targa Florio và 
công thức có chứa chanh Sicilia kết hợp 
với đường mía tự nhiên. Kofola cũng đã 
tung ra một chiến dịch thương hiệu mới, 
trong đó khẩu hiệu Když ji miluješ, není 
co řešit (Khi bạn yêu, không có gì để giải 
quyết) sẽ trở nên sống động hơn với sản 
phẩm mới Láska má 1 000 jmen (Tình 
yêu có 1.000 cái tên). Ngoài ra, danh mục 
sản phẩm của Kofola đã phát triển với 

hai sản phẩm mới có hàm lượng đường 
ít hơn, do đó, công ty đáp ứng nhu cầu 
của khách hàng về một phiên bản nhẹ 
hơn của loại đồ uống phổ biến này. Ko-
fola được làm nhẹ hơn với hương vị cam 
quýt trong bao bì nửa lít được bổ sung 
bởi Kofola không đường. Cả hai biến thể 
đều giữ được hương vị sảng khoái cân 
bằng bao gồm mười bốn loại thảo mộc 
và nước ép trái cây, nhưng cung cấp ít 
calo hơn đáng kể.

Ông Pavel Vavruška, Giám đốc bán hàng 
của công ty Sodovkárna Kolín, xác nhận, 
rằng các hương vị phổ biến nhất trong 
dòng sản phẩm của thương hiệu Koli là 
Malina, Orange và gần đây là Grep. “Đối 
với các cửa hàng nhỏ, chúng tôi khuyên 
bạn nên bán chủ yếu dạng chai PET nửa 
lít, các cửa hàng lớn hơn nên tích trữ các 
loại có cùng hương vị trong bao bì hai lít 
to hơn,” ông bổ xung. Năm nay, công ty 
đang tung ra một số loại siro dùng để pha 
chế nước hoa quả tự làm tại các cơ sở 
ẩm thực, nhưng loại siro này cũng có thể 
sử dụng tại nhà và cũng phù hợp với các 
quầy bán lẻ. Tất cả xi rô đều rất đặc, với 
đường tự nhiên và phẩm mầu tự nhiên. 
Sản phẩm mới trong mùa hè này là xi rô 
việt quất trong các bao bì ba và mười lít.

Các sản phẩm mới 
sẽ mang đến làn gió 
mới trên kệ bầy hàng

Các nhà sản xuất đang chuẩn bị tung ra 
các sản phẩm mới trong năm nay để lấy 
lòng khách hàng và đó như một phần 
động lực mua hàng (và sau đó lặp lại). Ví 
dụ các danh mục của Mattoni 1873 cũng 
sẽ được cải tiến. Công ty sẽ tung ra ba 
hương vị phổ biến của nước khoáng thiên 

nhiên Mattoni, Cedrata, Black và Multi 
trong lon 0‚5l, sự ra mắt của chúng sẽ đi 
kèm với một chiến dịch quảng các trên 
truyền hình. Schweppes cũng sẽ được 
tung ra thị trường loại lon 0‚5l, và một loại 
Pepsi Vanilla mới cũng sắp được tung ra 
thị trường. Mirinda Mix It mới với hương 
vị việt quất và cam cũng sẽ được ra mắt.

Thương hiệu Fruitisimo cũng hướng đến 
kênh bán lẻ. “Chúng tôi cho ra đời loại 
nước trái cây tự nhiên Fruitisimo Vita-
mináda, được làm từ 100% trái cây xay 
nhuyễn,” Ông Michal Příhoda, managing 
director công ty Fruitisimo Group, chia 
sẻ. Vitamináda được làm giàu với vitamin 
C, B, D và E, không chứa chất bảo quản, 
màu nhân tạo hoặc hương vị.

Đại dịch đã mở ra 
không gian cho các 
cơ hội, đặc biệt là 
trong lĩnh vực trực 
tuyến

Ông Pavel Beroušek, national shopper 
manager công ty Coca-Cola HBC Česko 
a Slovensko, nói, rằng năm ngoái được 
đánh dấu bằng những thay đổi đối với 
công ty, mà còn cả sự hợp tác và những 
cơ hội mới. Công ty đã phải đối phó với 
sự cố ngừng hoạt động trên các kênh 
đã bị đóng cửa do các biện pháp chống 
đại dịch (nhà hàng, câu lạc bộ, rạp chiếu 
phim, trung tâm văn phòng và hình thức 
on the go). Tuy nhiên, nó nhanh chóng 
tìm ra cách hướng các hoạt động đến 
các kênh phù hợp với người tiêu dùng 
nội địa (bán lẻ, thương mại trực tuyến, 
v.v.). “Người tiêu dùng đã chuyển nơi 
mua hàng của họ vào đây và chúng tôi 
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bất chấp đại dịch, công ty đã tăng doanh 
số bán hàng theo phương thức off-tra-
de: “Năm ngoái, tăng trưởng chủ yếu là 
bia ủ và bia 11 độ, sự phát triển của các 
loại bia không cồn có hương vị vẫn tiếp 
tục và doanh số bán bia táo cũng tăng 
lên.” Công ty nhận thấy xu hướng phổ 
biến của các loại bia nhiều độ, mà người 
tiêu dùng thích thử nghiệm, cho dù nó 
liên quan đến nhãn hiệu hay hương vị, 
và xu hướng này sao chép chính xác sự 
phát triển của các nhãn hiệu Despera-
dos, Heineken và Zlatý Bažant. Công 
ty cũng củng cố thương hiệu Starobrno 
bên ngoài khu vực nội địa, doanh số bán 
hàng của loại Krušovice cũng tăng lên, 
cụ thể là Královský ležák 12 độ. Trong 
tháng 5 công ty cũng tung ra sản phẩm 
mới Královsky Hořké Nealko. Trước khi 
bước vào phân khúc không cồn, nhà máy 
bia đã tiến hành một cuộc khảo sát để 
tìm hiểu xem người tiêu dùng sẽ chào 
đón điều gì với một loại bia không cồn. Vị 
đắng và vị bia đậm đà, rõ ràng đã chiến 
thắng. Các loại lon và chai nửa lít sẽ gây 
ấn tượng với thiết kế cao cấp của chúng. 
“Dưới thương hiệu Starobrno, chúng tôi 
cũng tung ra các dòng sản phẩm bia thủ 
công mới APA, IPL và RED,” ông tính các 
sản phẩm mới. Một sản phẩm mới lạ của 
năm 2021 là bia Bitr ủ, bổ sung mạch nha 
và vị đắng từ nhà máy bia Starobrno, đáp 
ứng nhu cầu về các loại bia rất đắng.

“Chúng tôi ghi nhận sự quan tâm ngày 
càng tăng đặc biệt đối với những loại bia 
ủ Pilsner Urquell, Radegast Ryze Hoř-
ká 12 và Velkopopovický Kozel 11. Về 
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so với năm trước,” Ông Michal Elšík, 
lãnh đạo phân tích khách hàng công ty 
NielsenIQ, tiếp cận thói quen mua sắm 
trong thời đại dịch, mà theo dõi danh 
mục trong toàn bộ thị trường bán lẻ và 
trình bày xu hướng trong danh mục bia 
tại một trong những cuộc họp chuyên 
ngành Snídaně se Samoškou. Như ông 
nói thêm, thời tiết cũng là một yếu tố 
quan trọng, khi sự khác biệt giữa tháng 
cao điểm và tháng thấp có thể là 10 đến 
15 phần trăm doanh thu.

Văn hóa bia trong nước đang dần thay 
đổi, người tiêu dùng bia đang từ bỏ các 
loại bia tươi nhẹ và ngày càng sẵn sàng 
thử các loại bia nhiều độ và bia đặc biệt. 
Cái gọi là bia thủ công và craft cũng giành 
được vị trí trên thị trường và chỗ đứng 
trong giỏ mua hàng. “Chúng tôi thấy bia 
tươi giảm khoảng 9%,” Ông Michal Elšík, 
chứng minh. Và rõ ràng từ dữ liệu cho 
thấy bia ủ và 11 độ đang có tốc độ tăng 
trưởng năng động. Trong 10 năm qua, 
bia ủ đã tăng 160% và là loại bia bán 
chạy thứ hai. Cả bia 11 độ cũng tìm thấy 
khách hàng của họ, chúng đã tăng 138% 
trong thập kỷ qua.

Các loại bia thủ 
công và đặc biệt làm 
phong phú danh mục

Bà Dita Vašíčková, phát ngôn viên công 
ty Heineken Česká republika, nói rằng 
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Bia là số một về bán lẻ trong nước. Nó được bán chạy nhất trong số tất cả các loại thực phẩm. Theo NieslsenIQ, 
đại dịch coronavirus đã phải đóng cửa các nhà hàng, đã làm tăng doanh số bán lẻ lên hơn 10% (10‚6%).

Chi tiêu cho bia nhiều
nhất vào mùa hè

Không có gì ngạc nhiên, khi bia phát triển 
mạnh nhất trong những tháng mùa hè ấm 
áp. “Danh mục bia thể hiện tính thời vụ 
trong năm, ngoài những tháng hè, các 
hộ gia đình ở Séc cũng chi tiêu cho bia 
vào cuối năm,” Bà Veronika Némethová, 
tư vấn cấp cao GfK bảng xếp hạng của 
người tiêu dùng GfK Czech (4/20–3/21), 
mà cũng nhắm đến các cửa hàng nhỏ 
(bán quầy và cửa hàng tự phục vụ đến 
2 chỗ thu ngân, không bao gồm các cửa 
hàng chuyên dụng). Năm ngoái đại dịch 
cũng không ngoại lệ. Tuy nhiên, vào mùa 
xuân đã có sự gia tăng đáng kể so với 
năm trước, với đỉnh điểm là vào tháng 
4. Và vì vậy     có thể cho rằng, bia đã giúp 
mọi người vượt qua những tháng đại 
dịch đầu tiên.

Một phần ba người 
tiêu dùng mua hàng 
tại các cửa hàng nhỏ

Nơi quan trọng nhất để mua danh mục 
này là các đại siêu thị, chiếm hơn một 
phần ba tổng chi tiêu bia của người tiêu 
dùng trong năm ngoái. Tiếp theo với 
khoảng 30% được chi tại các cửa hàng 
giá rẻ. Các đại siêu thị, siêu thị cũng thu 
hút lượng hộ gia đình mua bia nhiều 
nhất. Tiếp theo là các cửa hàng nhỏ, 
nơi mà một phần ba người tiêu dùng đã 
mua bia.

“Người tiêu dùng mua vê nhà thường là 
chai thủy tinh, điều này cũng chiếm ưu 
thế trên thị trường về chi phí. Thị phần 
bia chai thủy tinh chiếm 56% tổng chi phí 
trong năm ngoái,” Bà Veronika Németho-
vá, nói. Các hộ gia đình đã chi 3 trong 
số 10 Kôrun ngân sách bia của họ cho 
bia lon. Và một phần ba số hộ gia đình 
ở Séc đã mua bia trong chai nhựa trong 
12 tháng qua.

Bia đứng đầu trong 
mức tiêu thụ, tiếp 
theo là bia hoa quả

Phân khúc lớn nhất trong danh mục là bia 
có cồn không vị. Loại bia này được 85% 
các hộ gia đình mua trung bình 34 lần một 
năm. “Phân khúc bia được ưa thích thứ 
hai về tổng chi tiêu hộ gia đình là bia với 
các vị hoa quả,” Bà Veronika Némethová, 
phát biểu. Hai phần ba các hộ gia đình đã 
mua chúng trong 12 tháng qua. Các hộ 
gia đình trung bình đã bổ sung bia hoa 
quả 13 lần, chi gần 60 Kôrun cho mỗi lần 
mua. Bia không cồn không có hương vị 
thu hút chưa đến hai phần năm số hộ gia 
đình. Bia không cồn được mua trung bình 
7 lần một năm và người mua chi khoảng 
55 Kôrun cho mỗi lần mua. “Không có gì 
ngạc nhiên, rằng ở các cửa hàng nhỏ, bia 

“Chai thủy tinh, 
nhựa và sau đó 
đến lon.”
Cũng như trên thị trường chung, 
cả trong các cửa hàng các hộ gia 
đình mua bia trong chai thủy tinh 
nhiều nhất và trong các cửa hàng 
nhỏ chúng thậm chí có một vị trí 
quan trọng hơn. Và trong khi trên 
thị trường, bia lon đứng thứ hai về 
mức chi tiêu, thì ở các cửa hàng nhỏ, 
chúng đúng dưới mức trung bình.

Veronika 
Némethová,
t� v�n cao c�p, 
GfK B�ng x�p 
h�ng c�a ng��i 
tiêu dùng, 
GfK Czech

không vị có cồn chiếm ưu thế trên mức 
trung bình. Nó đã được 8/10 người mua 
bia ở các cửa hàng này,” Bà Veronika 
Némethová, bổ sung.

Năm 2020, tổng doanh thu bán lẻ bia 
đạt 21‚2 tỷ Kôrun. Nếu chúng ta nhìn 
theo một cách nhất định, thì trong mười 
năm qua, doanh thu của chủng loại này 
đã tăng 67%, khối lượng đã tăng 35%. 
Khoảng sáu trong số mười người tiêu 
dùng là người tiêu dùng bia và không 
dễ để thu hút họ khi đối mặt với sự cạnh 
tranh mạnh mẽ trên các kệ bầy hàng. 
Theo quan điểm này, năm ngoái là một 
ngoại lệ, bởi vì với sự xuất hiện của đại 
dịch covid, người tiêu dùng đã dự trữ 
đáng kể đồ uống yêu thích của họ ở cửa 
hàng bán lẻ. “Doanh số bán bia cao nhất 
vào năm 2020 được ghi nhận vào tháng 
4, khi chúng tôi ghi nhận mức tăng 32% 
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bất chấp đại dịch, công ty đã tăng doanh 
số bán hàng theo phương thức off-tra-
de: “Năm ngoái, tăng trưởng chủ yếu là 
bia ủ và bia 11 độ, sự phát triển của các 
loại bia không cồn có hương vị vẫn tiếp 
tục và doanh số bán bia táo cũng tăng 
lên.” Công ty nhận thấy xu hướng phổ 
biến của các loại bia nhiều độ, mà người 
tiêu dùng thích thử nghiệm, cho dù nó 
liên quan đến nhãn hiệu hay hương vị, 
và xu hướng này sao chép chính xác sự 
phát triển của các nhãn hiệu Despera-
dos, Heineken và Zlatý Bažant. Công 
ty cũng củng cố thương hiệu Starobrno 
bên ngoài khu vực nội địa, doanh số bán 
hàng của loại Krušovice cũng tăng lên, 
cụ thể là Královský ležák 12 độ. Trong 
tháng 5 công ty cũng tung ra sản phẩm 
mới Královsky Hořké Nealko. Trước khi 
bước vào phân khúc không cồn, nhà máy 
bia đã tiến hành một cuộc khảo sát để 
tìm hiểu xem người tiêu dùng sẽ chào 
đón điều gì với một loại bia không cồn. Vị 
đắng và vị bia đậm đà, rõ ràng đã chiến 
thắng. Các loại lon và chai nửa lít sẽ gây 
ấn tượng với thiết kế cao cấp của chúng. 
“Dưới thương hiệu Starobrno, chúng tôi 
cũng tung ra các dòng sản phẩm bia thủ 
công mới APA, IPL và RED,” ông tính các 
sản phẩm mới. Một sản phẩm mới lạ của 
năm 2021 là bia Bitr ủ, bổ sung mạch nha 
và vị đắng từ nhà máy bia Starobrno, đáp 
ứng nhu cầu về các loại bia rất đắng.

“Chúng tôi ghi nhận sự quan tâm ngày 
càng tăng đặc biệt đối với những loại bia 
ủ Pilsner Urquell, Radegast Ryze Hoř-
ká 12 và Velkopopovický Kozel 11. Về 
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so với năm trước,” Ông Michal Elšík, 
lãnh đạo phân tích khách hàng công ty 
NielsenIQ, tiếp cận thói quen mua sắm 
trong thời đại dịch, mà theo dõi danh 
mục trong toàn bộ thị trường bán lẻ và 
trình bày xu hướng trong danh mục bia 
tại một trong những cuộc họp chuyên 
ngành Snídaně se Samoškou. Như ông 
nói thêm, thời tiết cũng là một yếu tố 
quan trọng, khi sự khác biệt giữa tháng 
cao điểm và tháng thấp có thể là 10 đến 
15 phần trăm doanh thu.

Văn hóa bia trong nước đang dần thay 
đổi, người tiêu dùng bia đang từ bỏ các 
loại bia tươi nhẹ và ngày càng sẵn sàng 
thử các loại bia nhiều độ và bia đặc biệt. 
Cái gọi là bia thủ công và craft cũng giành 
được vị trí trên thị trường và chỗ đứng 
trong giỏ mua hàng. “Chúng tôi thấy bia 
tươi giảm khoảng 9%,” Ông Michal Elšík, 
chứng minh. Và rõ ràng từ dữ liệu cho 
thấy bia ủ và 11 độ đang có tốc độ tăng 
trưởng năng động. Trong 10 năm qua, 
bia ủ đã tăng 160% và là loại bia bán 
chạy thứ hai. Cả bia 11 độ cũng tìm thấy 
khách hàng của họ, chúng đã tăng 138% 
trong thập kỷ qua.

Các loại bia thủ 
công và đặc biệt làm 
phong phú danh mục

Bà Dita Vašíčková, phát ngôn viên công 
ty Heineken Česká republika, nói rằng 
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Bia là số một về bán lẻ trong nước. Nó được bán chạy nhất trong số tất cả các loại thực phẩm. Theo NieslsenIQ, 
đại dịch coronavirus đã phải đóng cửa các nhà hàng, đã làm tăng doanh số bán lẻ lên hơn 10% (10‚6%).

Chi tiêu cho bia nhiều
nhất vào mùa hè

Không có gì ngạc nhiên, khi bia phát triển 
mạnh nhất trong những tháng mùa hè ấm 
áp. “Danh mục bia thể hiện tính thời vụ 
trong năm, ngoài những tháng hè, các 
hộ gia đình ở Séc cũng chi tiêu cho bia 
vào cuối năm,” Bà Veronika Némethová, 
tư vấn cấp cao GfK bảng xếp hạng của 
người tiêu dùng GfK Czech (4/20–3/21), 
mà cũng nhắm đến các cửa hàng nhỏ 
(bán quầy và cửa hàng tự phục vụ đến 
2 chỗ thu ngân, không bao gồm các cửa 
hàng chuyên dụng). Năm ngoái đại dịch 
cũng không ngoại lệ. Tuy nhiên, vào mùa 
xuân đã có sự gia tăng đáng kể so với 
năm trước, với đỉnh điểm là vào tháng 
4. Và vì vậy     có thể cho rằng, bia đã giúp 
mọi người vượt qua những tháng đại 
dịch đầu tiên.

Một phần ba người 
tiêu dùng mua hàng 
tại các cửa hàng nhỏ

Nơi quan trọng nhất để mua danh mục 
này là các đại siêu thị, chiếm hơn một 
phần ba tổng chi tiêu bia của người tiêu 
dùng trong năm ngoái. Tiếp theo với 
khoảng 30% được chi tại các cửa hàng 
giá rẻ. Các đại siêu thị, siêu thị cũng thu 
hút lượng hộ gia đình mua bia nhiều 
nhất. Tiếp theo là các cửa hàng nhỏ, 
nơi mà một phần ba người tiêu dùng đã 
mua bia.

“Người tiêu dùng mua vê nhà thường là 
chai thủy tinh, điều này cũng chiếm ưu 
thế trên thị trường về chi phí. Thị phần 
bia chai thủy tinh chiếm 56% tổng chi phí 
trong năm ngoái,” Bà Veronika Németho-
vá, nói. Các hộ gia đình đã chi 3 trong 
số 10 Kôrun ngân sách bia của họ cho 
bia lon. Và một phần ba số hộ gia đình 
ở Séc đã mua bia trong chai nhựa trong 
12 tháng qua.

Bia đứng đầu trong 
mức tiêu thụ, tiếp 
theo là bia hoa quả

Phân khúc lớn nhất trong danh mục là bia 
có cồn không vị. Loại bia này được 85% 
các hộ gia đình mua trung bình 34 lần một 
năm. “Phân khúc bia được ưa thích thứ 
hai về tổng chi tiêu hộ gia đình là bia với 
các vị hoa quả,” Bà Veronika Némethová, 
phát biểu. Hai phần ba các hộ gia đình đã 
mua chúng trong 12 tháng qua. Các hộ 
gia đình trung bình đã bổ sung bia hoa 
quả 13 lần, chi gần 60 Kôrun cho mỗi lần 
mua. Bia không cồn không có hương vị 
thu hút chưa đến hai phần năm số hộ gia 
đình. Bia không cồn được mua trung bình 
7 lần một năm và người mua chi khoảng 
55 Kôrun cho mỗi lần mua. “Không có gì 
ngạc nhiên, rằng ở các cửa hàng nhỏ, bia 

“Chai thủy tinh, 
nhựa và sau đó 
đến lon.”
Cũng như trên thị trường chung, 
cả trong các cửa hàng các hộ gia 
đình mua bia trong chai thủy tinh 
nhiều nhất và trong các cửa hàng 
nhỏ chúng thậm chí có một vị trí 
quan trọng hơn. Và trong khi trên 
thị trường, bia lon đứng thứ hai về 
mức chi tiêu, thì ở các cửa hàng nhỏ, 
chúng đúng dưới mức trung bình.

Veronika 
Némethová,
t� v�n cao c�p, 
GfK B�ng x�p 
h�ng c�a ng��i 
tiêu dùng, 
GfK Czech

không vị có cồn chiếm ưu thế trên mức 
trung bình. Nó đã được 8/10 người mua 
bia ở các cửa hàng này,” Bà Veronika 
Némethová, bổ sung.

Năm 2020, tổng doanh thu bán lẻ bia 
đạt 21‚2 tỷ Kôrun. Nếu chúng ta nhìn 
theo một cách nhất định, thì trong mười 
năm qua, doanh thu của chủng loại này 
đã tăng 67%, khối lượng đã tăng 35%. 
Khoảng sáu trong số mười người tiêu 
dùng là người tiêu dùng bia và không 
dễ để thu hút họ khi đối mặt với sự cạnh 
tranh mạnh mẽ trên các kệ bầy hàng. 
Theo quan điểm này, năm ngoái là một 
ngoại lệ, bởi vì với sự xuất hiện của đại 
dịch covid, người tiêu dùng đã dự trữ 
đáng kể đồ uống yêu thích của họ ở cửa 
hàng bán lẻ. “Doanh số bán bia cao nhất 
vào năm 2020 được ghi nhận vào tháng 
4, khi chúng tôi ghi nhận mức tăng 32% 
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hưởng, do đó, công ty ghi nhận mức 
giảm 37% trong kênh bán hàng on-trade. 
Doanh số bán hàng thấp hơn so với cùng 
kỳ năm trước của công ty đã được giảm 
thiểu bởi mức tăng trưởng sản lượng 
bán lẻ 8%. Nhà sản xuất này cũng xác 
nhận sự phổ biến ngày càng tăng trong 
thời gian dài của bia ủ. Đó là một trong 
những lý do tại sao công ty đưa loại bia 
Smíchovský výběr đến các cửa hàng, 
trong những năm gần đây hầu như chỉ 
có dưới dạng bia hơi. Smíchovský výběr 
bao gồm bốn loại bia đặc biệt – Nefi ltr 
Pšeničný, Extra chmelená 12, Granát và 
Velvet, và ba loại đầu tiên sẽ xuất hiện 
trên các kệ hàng.

Do đó, nhà sản xuất đã phản ứng với 
hành vi thay đổi của người tiêu dùng, 
những người bắt đầu thử nghiệm nhiều 
hơn và tìm kiếm các loại bia khác hơn 
là các loại bia cổ điển 10 độ hay bia ủ. 
Pivovary Staropramen cũng muốn lập lại 
sự thành công của kênh on-trade trong 
cả lĩnh vực bán lẻ. “Đây là sản phẩm mới 

đầu tiên của năm nay và những người 
khác sẽ đi theo. Ví dụ, trong hỗn hợp 
bia, trong đó các biến thể không cồn nói 
riêng đang ngày càng trở nên phổ biến,” 
Bà Denisa Mylbachrová, người quản lý 
truyền thông và người phát ngôn, tiếp 

cận. Vào tháng 5, công ty đã làm phong 
phú thêm việc cung cấp hỗn hợp bia 
không cồn với hương vị Rybíz a limetka, 
tiếp nối từ hương vị Malina a borůvka 
thành công của năm ngoái và biến thể 
bưởi bán chạy nhất.

QUẢNG CÁO

“Bia có vị hoa quả hấp dẫn với 
các vị khác lạ.”
 Các xu hướng thị trườngtiếp tục tăng lên đối với các loại bia 
nhiều độ, 11 độ và bia ủ, và nó tăng lên trên doanh thu của bia 
tươi. Sản phẩm mới trong danh mục bia hoa quả, là Zlatopra-
men với vị việt quất và phúc bồn tử. Vị ngọt dễ chịu của việt quất 
với nước ép phúc bồn tử bổ sung vị đắng của bia không cồn.

Dita Vašíčková,
phát ngôn viên, Heineken Česká republika

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz    
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lâu dài, doanh số của Birell không cồn, 
bao gồm cả các biến thể có hương vị, 
cũng đang tăng lên,” Ông Tomáš Mráz, 
Giám đốc kinh doanh công ty Plzeň-
ský Prazdroj, giải thích. Radegast Ra-
tar được thực khách ưa chuộng do có 
thêm vị đắng và đậm đà. Đây là loại bia 
đắng nhất trong lịch sử của nhà máy 
bia, và nó không phải là loại bia mạnh. 
Sản phẩm mới của nhà máy, là bia lên 
men nhẹ, một loại bia đặc biệt Radegast 
ROG IPA. Trong các sản phẩm mới của 
Plzeňský Prazdroj bao gồm sản phẩm 
mới cho mùa hè trong phân khúc rượu 
táo có hương vị của thương hiệu Frisco 
Strawberry Daiquiri, lấy cảm hứng từ một 
thức uống hấp dẫn của Cuba. Do đó, mở 
rộng thêm cho dòng cocktail Frisco thành 
công và được xây dựng trên hương vị 
năm ngoái của Spritz, Mojito và Bellini. 
Sự mới lạ ở dạng chai sành điệu với thể 
tích 330ml, mở nắp tiện lợi không cần 
dụng cụ mở nắp.

Bia không cồn chảy 
thành dòng

Tomáš Mráz xác nhận, rằng phân khúc 
không cồn chắc chắn đang phát triển và 
Plzeňský Prazdroj sẽ hỗ trợ nó cả trong 
năm nay. Theo công ty, doanh số bán 
hàng của Birell đã vượt quá doanh số bán 
hàng từ năm 2019 đến hai phần trăm, với 
sự tăng trưởng chủ yếu do các biến thể 
có hương vị. “Bia không cồn không còn 
chỉ dành cho người lái xe, nó được ưa 
thích bởi những người năng động, vận 
động viên, các loại bia có hương vị cũng 
rất hợp khẩu vị với phụ nữ,” Ông Tomáš 
Mráz, giải thích. Những cải tiến trong 

hình thức Birell Za studena chmelený và 
Birell Style IPA nhằm vào tất cả những 
ai muốn thưởng thức hương vị của bia 
nhưng không có cồn.

Các kết hợp phi truyền thống cũng phát 
triển mạnh. Ví dụ, Pivovar Primátor đã 
tung ra loại bia không cồn có hương vị 
yuzu và cam bergamot. Phổ biến là bia 
hoa quả, mà với một số lượng người nhỏ 
tương tự mua chúng. Cũng rõ ràng từ 
GfK Bảng xếp hạng khách hàng, rằng 
các loại bia khác nhau sẽ khác tần suất 
mua chúng. Trong khi bia ủ và bia tươi 
được các hộ gia đình mua 20 lần một 
năm, bia hoa quả được mua 13 lần một 
năm. Họ trả trung bình hơn 30 Kôrun cho 
một lít bia hoa quả, bia ủ trung bình là 27 
Kôrun và loại rẻ nhất là bia tươi, có giá 
trung bình 20 Kôrun.

Thương mại trực 
tuyến cũng giúp 
trong đại dịch

Một số nhà máy bia nhỏ hơn đã đầu tư 
vào các kênh bán lẻ, bao gồm cả thương 

mại trực tuyến, trong đại dịch. “Bia tươi đã 
tạo ra 80% tổng số tiêu thụ của chúng tôi 
trước khi diễn ra đại dịch, bây giờ chúng 
tôi thấy lượng bia đóng chai tăng,” Ông 
Ladislav Lojka, nhân viên thuộc phòng 
kinh doanh và thương mại công ty Pivo-
var Ferdinand, diễn đạt tình hình. Điều 
này không chỉ được hỗ trợ bởi dịch vụ 
giao hàng Ferdadomu.cz, mà còn bởi 
doanh số bán hàng trên Rohlik.cz và hàng 
xuất khẩu nước ngoài. Thương mại trực 
tuyến hiện chiếm chưa đến 5% tổng số 
mức tiêu thụ, là 23.000hl vào năm 2020.

Pivovar Ferdinand bước vào phân khúc 
bia đặc biệt với sản phẩm mới, được 
thành lập với sự hợp tác của Khoa Toán 
và Vật lý của Đại học Charles và được 
điều chỉnh bởi Viện Nghiên cứu về nấu 
bia và mạch nha ở Praha. Một con số đẹp 
được lấy cảm hứng từ số π và nhà máy 
bia đã phát hành nó lần đầu tiên vào Ngày 
Quốc tế của khái niệm toán học nổi tiếng 
này. Bia lên men dưới được làm bằng 
mạch nha lạnh và mạch nha được sử 
dụng mang lại cho nó hương vị của loại 
bia lên men trên cùng của loại IPA. Ladi-
slav Lojka tin rằng, chủng loại đó sẽ phát 
triển tốt: “Tôi tin rằng, Pěkný číslo, sản 
phẩm đã mất hai năm để phát triển, sẽ 
tiếp quản. Chúng tôi có giá thành tương 
đối thấp cho loại bia có hương vị này.” 
Sản phẩm mới của nhà máy bia là Řeza-
ný ležák od Ferdinanda, bia 11 độ, sẽ làm 
hài lòng những người sành bia với màu 
ngọc hồng lựu, hương thơm hoàn toàn từ 
mạch nha với vị caramel và vị đắng nhẹ.

Các loại bia tươi 
thành công đang 
hướng đến các nhà 
bán lẻ

Vào năm 2020, Pivovary Staropramen 
đã bán được tổng cộng 3‚19 triệu hl bia 
trên thị trường trong và ngoài nước. Kết 
quả các nhà hàng phải đóng cửa đã ảnh 

Foto Mraz ze zap 
281, str. 39

chi phí mua bia ��
c 
chi trong các �
t 
khuy�n mãi.

2/3
Ngu�n: GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu dùng, GfK Czech, 4/20–3/21

8/10
Các h� gia �ình mua bia �ã 
mua các lo�i bia có v� t�i các 
c�a hàng nh�.

“Bia ủ và cả bia đặc biệt phát 
triển tốt, người trẻ muốn các 
loại bia ít cồn hơn.”
 Người tiêu dùng ngày càng ưu tiên các loại bia ủ, bia cao cấp 
và các loại đặc biệt. Nhưng vấn đề không phải là nồng độ cồn 
và độ mạnh của bia, mà về hương vị và độ hấp dẫn của sản 
phẩm. Điều này được chứng minh bằng thành công rực rỡ của 
sản phẩm mới năm ngoái của chúng tôi Radegast Ratar. Đây 
là một danh mục mới - một loại bia đặc biệt, với sự phân cấp 
của nó tương ứng với các loại bia tươi, nhưng trái ngược với 
các loại bia tươi thông thường, nó nổi bật với vị đắng và đậm 
đà hơn. Kết quả doanh thu cho thấy, rằng đây là điều mà mọi 
người mong muốn. Nó đặc biệt phổ biến ở những người tiêu 
dùng trẻ tuổi, những người thích đồ uống có nồng độ cồn thấp 
hơn, nhưng có hương vị đậm đà hơn.

Tomáš Mráz,
Giám 
�c kinh 
doanh, 
Plzeňský Prazdroj
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hưởng, do đó, công ty ghi nhận mức 
giảm 37% trong kênh bán hàng on-trade. 
Doanh số bán hàng thấp hơn so với cùng 
kỳ năm trước của công ty đã được giảm 
thiểu bởi mức tăng trưởng sản lượng 
bán lẻ 8%. Nhà sản xuất này cũng xác 
nhận sự phổ biến ngày càng tăng trong 
thời gian dài của bia ủ. Đó là một trong 
những lý do tại sao công ty đưa loại bia 
Smíchovský výběr đến các cửa hàng, 
trong những năm gần đây hầu như chỉ 
có dưới dạng bia hơi. Smíchovský výběr 
bao gồm bốn loại bia đặc biệt – Nefi ltr 
Pšeničný, Extra chmelená 12, Granát và 
Velvet, và ba loại đầu tiên sẽ xuất hiện 
trên các kệ hàng.

Do đó, nhà sản xuất đã phản ứng với 
hành vi thay đổi của người tiêu dùng, 
những người bắt đầu thử nghiệm nhiều 
hơn và tìm kiếm các loại bia khác hơn 
là các loại bia cổ điển 10 độ hay bia ủ. 
Pivovary Staropramen cũng muốn lập lại 
sự thành công của kênh on-trade trong 
cả lĩnh vực bán lẻ. “Đây là sản phẩm mới 

đầu tiên của năm nay và những người 
khác sẽ đi theo. Ví dụ, trong hỗn hợp 
bia, trong đó các biến thể không cồn nói 
riêng đang ngày càng trở nên phổ biến,” 
Bà Denisa Mylbachrová, người quản lý 
truyền thông và người phát ngôn, tiếp 

cận. Vào tháng 5, công ty đã làm phong 
phú thêm việc cung cấp hỗn hợp bia 
không cồn với hương vị Rybíz a limetka, 
tiếp nối từ hương vị Malina a borůvka 
thành công của năm ngoái và biến thể 
bưởi bán chạy nhất.

QUẢNG CÁO

“Bia có vị hoa quả hấp dẫn với 
các vị khác lạ.”
 Các xu hướng thị trườngtiếp tục tăng lên đối với các loại bia 
nhiều độ, 11 độ và bia ủ, và nó tăng lên trên doanh thu của bia 
tươi. Sản phẩm mới trong danh mục bia hoa quả, là Zlatopra-
men với vị việt quất và phúc bồn tử. Vị ngọt dễ chịu của việt quất 
với nước ép phúc bồn tử bổ sung vị đắng của bia không cồn.

Dita Vašíčková,
phát ngôn viên, Heineken Česká republika

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz    
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lâu dài, doanh số của Birell không cồn, 
bao gồm cả các biến thể có hương vị, 
cũng đang tăng lên,” Ông Tomáš Mráz, 
Giám đốc kinh doanh công ty Plzeň-
ský Prazdroj, giải thích. Radegast Ra-
tar được thực khách ưa chuộng do có 
thêm vị đắng và đậm đà. Đây là loại bia 
đắng nhất trong lịch sử của nhà máy 
bia, và nó không phải là loại bia mạnh. 
Sản phẩm mới của nhà máy, là bia lên 
men nhẹ, một loại bia đặc biệt Radegast 
ROG IPA. Trong các sản phẩm mới của 
Plzeňský Prazdroj bao gồm sản phẩm 
mới cho mùa hè trong phân khúc rượu 
táo có hương vị của thương hiệu Frisco 
Strawberry Daiquiri, lấy cảm hứng từ một 
thức uống hấp dẫn của Cuba. Do đó, mở 
rộng thêm cho dòng cocktail Frisco thành 
công và được xây dựng trên hương vị 
năm ngoái của Spritz, Mojito và Bellini. 
Sự mới lạ ở dạng chai sành điệu với thể 
tích 330ml, mở nắp tiện lợi không cần 
dụng cụ mở nắp.

Bia không cồn chảy 
thành dòng

Tomáš Mráz xác nhận, rằng phân khúc 
không cồn chắc chắn đang phát triển và 
Plzeňský Prazdroj sẽ hỗ trợ nó cả trong 
năm nay. Theo công ty, doanh số bán 
hàng của Birell đã vượt quá doanh số bán 
hàng từ năm 2019 đến hai phần trăm, với 
sự tăng trưởng chủ yếu do các biến thể 
có hương vị. “Bia không cồn không còn 
chỉ dành cho người lái xe, nó được ưa 
thích bởi những người năng động, vận 
động viên, các loại bia có hương vị cũng 
rất hợp khẩu vị với phụ nữ,” Ông Tomáš 
Mráz, giải thích. Những cải tiến trong 

hình thức Birell Za studena chmelený và 
Birell Style IPA nhằm vào tất cả những 
ai muốn thưởng thức hương vị của bia 
nhưng không có cồn.

Các kết hợp phi truyền thống cũng phát 
triển mạnh. Ví dụ, Pivovar Primátor đã 
tung ra loại bia không cồn có hương vị 
yuzu và cam bergamot. Phổ biến là bia 
hoa quả, mà với một số lượng người nhỏ 
tương tự mua chúng. Cũng rõ ràng từ 
GfK Bảng xếp hạng khách hàng, rằng 
các loại bia khác nhau sẽ khác tần suất 
mua chúng. Trong khi bia ủ và bia tươi 
được các hộ gia đình mua 20 lần một 
năm, bia hoa quả được mua 13 lần một 
năm. Họ trả trung bình hơn 30 Kôrun cho 
một lít bia hoa quả, bia ủ trung bình là 27 
Kôrun và loại rẻ nhất là bia tươi, có giá 
trung bình 20 Kôrun.

Thương mại trực 
tuyến cũng giúp 
trong đại dịch

Một số nhà máy bia nhỏ hơn đã đầu tư 
vào các kênh bán lẻ, bao gồm cả thương 

mại trực tuyến, trong đại dịch. “Bia tươi đã 
tạo ra 80% tổng số tiêu thụ của chúng tôi 
trước khi diễn ra đại dịch, bây giờ chúng 
tôi thấy lượng bia đóng chai tăng,” Ông 
Ladislav Lojka, nhân viên thuộc phòng 
kinh doanh và thương mại công ty Pivo-
var Ferdinand, diễn đạt tình hình. Điều 
này không chỉ được hỗ trợ bởi dịch vụ 
giao hàng Ferdadomu.cz, mà còn bởi 
doanh số bán hàng trên Rohlik.cz và hàng 
xuất khẩu nước ngoài. Thương mại trực 
tuyến hiện chiếm chưa đến 5% tổng số 
mức tiêu thụ, là 23.000hl vào năm 2020.

Pivovar Ferdinand bước vào phân khúc 
bia đặc biệt với sản phẩm mới, được 
thành lập với sự hợp tác của Khoa Toán 
và Vật lý của Đại học Charles và được 
điều chỉnh bởi Viện Nghiên cứu về nấu 
bia và mạch nha ở Praha. Một con số đẹp 
được lấy cảm hứng từ số π và nhà máy 
bia đã phát hành nó lần đầu tiên vào Ngày 
Quốc tế của khái niệm toán học nổi tiếng 
này. Bia lên men dưới được làm bằng 
mạch nha lạnh và mạch nha được sử 
dụng mang lại cho nó hương vị của loại 
bia lên men trên cùng của loại IPA. Ladi-
slav Lojka tin rằng, chủng loại đó sẽ phát 
triển tốt: “Tôi tin rằng, Pěkný číslo, sản 
phẩm đã mất hai năm để phát triển, sẽ 
tiếp quản. Chúng tôi có giá thành tương 
đối thấp cho loại bia có hương vị này.” 
Sản phẩm mới của nhà máy bia là Řeza-
ný ležák od Ferdinanda, bia 11 độ, sẽ làm 
hài lòng những người sành bia với màu 
ngọc hồng lựu, hương thơm hoàn toàn từ 
mạch nha với vị caramel và vị đắng nhẹ.

Các loại bia tươi 
thành công đang 
hướng đến các nhà 
bán lẻ

Vào năm 2020, Pivovary Staropramen 
đã bán được tổng cộng 3‚19 triệu hl bia 
trên thị trường trong và ngoài nước. Kết 
quả các nhà hàng phải đóng cửa đã ảnh 

Foto Mraz ze zap 
281, str. 39

chi phí mua bia ��
c 
chi trong các �
t 
khuy�n mãi.

2/3
Ngu�n: GfK B�ng x�p h�ng c�a ng��i tiêu dùng, GfK Czech, 4/20–3/21

8/10
Các h� gia �ình mua bia �ã 
mua các lo�i bia có v� t�i các 
c�a hàng nh�.

“Bia ủ và cả bia đặc biệt phát 
triển tốt, người trẻ muốn các 
loại bia ít cồn hơn.”
 Người tiêu dùng ngày càng ưu tiên các loại bia ủ, bia cao cấp 
và các loại đặc biệt. Nhưng vấn đề không phải là nồng độ cồn 
và độ mạnh của bia, mà về hương vị và độ hấp dẫn của sản 
phẩm. Điều này được chứng minh bằng thành công rực rỡ của 
sản phẩm mới năm ngoái của chúng tôi Radegast Ratar. Đây 
là một danh mục mới - một loại bia đặc biệt, với sự phân cấp 
của nó tương ứng với các loại bia tươi, nhưng trái ngược với 
các loại bia tươi thông thường, nó nổi bật với vị đắng và đậm 
đà hơn. Kết quả doanh thu cho thấy, rằng đây là điều mà mọi 
người mong muốn. Nó đặc biệt phổ biến ở những người tiêu 
dùng trẻ tuổi, những người thích đồ uống có nồng độ cồn thấp 
hơn, nhưng có hương vị đậm đà hơn.

Tomáš Mráz,
Giám 
�c kinh 
doanh, 
Plzeňský Prazdroj
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QUẢNG CÁO

trung bình 17 lần một năm. Mỗi lần họ 
mua trung bình 250gr sô cô la. Gần 2/3 
chi tiêu cho sô cô la bảng được chi tại 
các đợt khuyến mãi. Có tới 9 trong 10 hộ 
gia đình đã mua bánh quy ít nhất một lần 
một năm. Các hộ gia đình đã tìm thấy cơ 
hội mua chúng 15 lần một năm và lượng 
mua trung bình là 290gr. Tổng cộng 57% 
chi phí bánh quy được người mua trong 
các đợt khuyến mãi.

Sô cô la thanh cũng là loại đồ ngọt được 
ưa chuộng, có tới 9 trong 10 hộ gia đình 
đã mua sô cô la thanh 1x trong năm. Ho 
chi cho các lần mua chúng trung bình 
là 33 Kôrun và mua được 165gr. Giống 
như trong bánh xốp, thì sô cô la thanh 
cũng được mua 3/5 doanh số trong các 
đợt khuyến mãi. Các hộ gia đình trung 
bình 18x trong năm mang kẹo về nhà từ 
các đợt mua hàng. Trung bình họp chi 
33 Kôrun với 210gr kẹo. Họ đã chi 2/5 số 
tiền cho kẹo trong các đợt khuyến mãi.

Kẹo mút là chủng 
loại bán chạy đứng 
thứ 3

Theo NielsenIQ, doanh số bán kẹo tại 
Cộng hòa Séc trong 12 tháng qua (4/20–
3/21) đạt doanh thu 2‚816 tỷ Kôrun, thấp 
hơn 7% so với cùng kỳ năm ngoái. Về 
khối lượng, tiêu thụ bánh kẹo trong nước 
giảm xuống còn 14‚7 triệu kg (−6%). 
Doanh thu sụt giảm còn chịu ảnh hưởng 
của việc giảm giá sản phẩm bình quân 
2%. Doanh số bán hàng giảm mạnh nhất 
được ghi nhận trong danh mục này vào 
tháng 4 năm ngoái, khi doanh số bán 
hàng giảm 21% so với tháng 4 trước đó.

Như trong giai đoạn trước, doanh số bán 
các biến thể gelatin, chiếm 54% tổng 
doanh số, duy trì vị trí dẫn đầu trong danh 
mục kẹo. Tuy nhiên, ngay cả phân khúc 
lớn nhất này cũng ghi nhận doanh số 
giảm 3% so với cùng kỳ năm ngoái (tức 
là −51‚5 triệu Kôrun). Loại bán chạy thứ 
hai là kẹo cứng, chiếm 28% tổng doanh 
thu. Với mức giảm doanh thu −14%, kẹo 
cứng đang giảm nhanh hơn so với toàn 
bộ chủng loại kẹo và doanh số của chúng 
trong giai đoạn 4/20–3/21 đã tạo ra doanh 
thu trị giá 779 triệu Kôrun. Phân khúc bán 
chạy thứ ba với thị phần 7% doanh số 
trong toàn danh mục là kẹo mút. Trong 
12 tháng qua, người Séc đã chi 205 triệu 
Kôrun, ít hơn 5% so với cùng kỳ trước đó.

Ngay cả kẹo cao su cũng không thành 
công lắm trong 12 tháng qua. Trong giai 
đoạn 4/20–3/21, chúng đã bán được trên 

thị trường Séc với tổng doanh thu 989 
triệu Kôrun, ít hơn 23% so với giai đoạn 
trước đó (tức là −301 triệu Kôrun). Sự sụt 
giảm chủ yếu là trong tháng 3, tháng 4 và 
tháng 5 năm 2020, cũng như giai đoạn 
tháng 10 năm 2020 đến tháng 2 năm 
2021, khi doanh số bán hàng giảm hơn 

24% so với cùng kỳ năm trước. Sự sụt 
giảm rất lớn, đặc biệt là vào tháng 4 năm 
2020, khi doanh số bán kẹo cao su giảm 
41% so với tháng 4 cùng kỳ năm trước. 
Loại kẹo cao su viên bán chạy nhất, 
chiếm 82% doanh số của danh mục. ĐỒ
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Bánh kẹo được người tiêu dùng ưa 
chuộng. Theo GfK Bảng xếp hạng của 
người tiêu dùng của công ty GfK Czech, 
mà từ tháng 4 năm 2020 cho đến tháng 3 
năm 2021 đã bắt đầu chú ý đến các cửa 
hàng nhỏ (cửa hàng nhỏ và tạp hóa đến 
2 bàn thu ngân, các cửa hàng chuyên 
dụng không được tính), thì hầu như các 
gia đình đã có ít nhất một lần có bánh kẹo 
trong giỏ mua hàng, và đó trung bình 80x 
một năm. Hàng năm 1 gia đình sẽ chi cho 
bánh kẹo gần 4.            800 Kôrun. Các gia đình 
có trẻ em học tiểu học và trung học chi 
tiêu nhiều nhất cho bánh kẹo.

Người Séc yêu thích nhãn 
hi�u bánh kẹo của họ

Bánh kẹo đơn giản là các sản phẩm không thể thiếu trong giỏ hàng 
của người tiêu dùng trong nước. Cho dù đó là những lần mua hàng 
có kế hoạch hay không có kế hoạch, bạn sẽ không bao giờ làm sai, 
nếu cũng đặt chúng vào khu vực thu ngân. Đây là một trong những 
sản phẩm hấp dẫn nhất, mà người mua hàng hay mua chúng khi 
chờ đợi thanh toán.

Kẹo hay được 
mua nhất

Các gia đình chi nhiều nhất cho bánh kẹo 
trong các đại siêu thị và cửa hàng giá 
rẻ. Và đó cũng là 2 kênh bán hàng, mà 
các gia đình mua tại đó nhiều nhất. Ba 
phần tư số hộ gia đình mua bánh kẹo 
trong siêu thị, và 55% số người mua bánh 
kẹo ở các cửa hàng nhỏ lẻ. Trong số các 
loại đồ ngọt, các hộ gia đình thường mua 
bánh xốp nhất, 22 lần một năm, tiếp theo 
là sô cô la thanh, các hộ gia đình mua 20 

lần và kẹo với tần suất mua trung bình, 
là 18 lần một năm. Để so sánh, nó cũng 
là loại được mua nhiều nhất và trên mức 
trung bình ở các cửa hàng nhỏ.

Bánh xốp là một loại đồ ngọt rất phổ biến, 
hầu như mọi hộ gia đình mua ít nhất 
một lần trong năm. Khách hàng trung 
bình sẽ đi mua bánh xốp 22x / năm và 
mang 220gr bánh trong lần mua. Các đợt 
khuyến mãi là yếu tố quan trọng khi mua 
bánh xốp, chúng chiếm hơn ba phần năm 
chi tiêu hộ gia đình khi mua loại này. Sô 
cô la bảng được các hộ gia đình mua 

Ngu�n: Kho l�u tr� Makro Cash & Carry ČR
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trung bình 17 lần một năm. Mỗi lần họ 
mua trung bình 250gr sô cô la. Gần 2/3 
chi tiêu cho sô cô la bảng được chi tại 
các đợt khuyến mãi. Có tới 9 trong 10 hộ 
gia đình đã mua bánh quy ít nhất một lần 
một năm. Các hộ gia đình đã tìm thấy cơ 
hội mua chúng 15 lần một năm và lượng 
mua trung bình là 290gr. Tổng cộng 57% 
chi phí bánh quy được người mua trong 
các đợt khuyến mãi.

Sô cô la thanh cũng là loại đồ ngọt được 
ưa chuộng, có tới 9 trong 10 hộ gia đình 
đã mua sô cô la thanh 1x trong năm. Ho 
chi cho các lần mua chúng trung bình 
là 33 Kôrun và mua được 165gr. Giống 
như trong bánh xốp, thì sô cô la thanh 
cũng được mua 3/5 doanh số trong các 
đợt khuyến mãi. Các hộ gia đình trung 
bình 18x trong năm mang kẹo về nhà từ 
các đợt mua hàng. Trung bình họp chi 
33 Kôrun với 210gr kẹo. Họ đã chi 2/5 số 
tiền cho kẹo trong các đợt khuyến mãi.

Kẹo mút là chủng 
loại bán chạy đứng 
thứ 3

Theo NielsenIQ, doanh số bán kẹo tại 
Cộng hòa Séc trong 12 tháng qua (4/20–
3/21) đạt doanh thu 2‚816 tỷ Kôrun, thấp 
hơn 7% so với cùng kỳ năm ngoái. Về 
khối lượng, tiêu thụ bánh kẹo trong nước 
giảm xuống còn 14‚7 triệu kg (−6%). 
Doanh thu sụt giảm còn chịu ảnh hưởng 
của việc giảm giá sản phẩm bình quân 
2%. Doanh số bán hàng giảm mạnh nhất 
được ghi nhận trong danh mục này vào 
tháng 4 năm ngoái, khi doanh số bán 
hàng giảm 21% so với tháng 4 trước đó.

Như trong giai đoạn trước, doanh số bán 
các biến thể gelatin, chiếm 54% tổng 
doanh số, duy trì vị trí dẫn đầu trong danh 
mục kẹo. Tuy nhiên, ngay cả phân khúc 
lớn nhất này cũng ghi nhận doanh số 
giảm 3% so với cùng kỳ năm ngoái (tức 
là −51‚5 triệu Kôrun). Loại bán chạy thứ 
hai là kẹo cứng, chiếm 28% tổng doanh 
thu. Với mức giảm doanh thu −14%, kẹo 
cứng đang giảm nhanh hơn so với toàn 
bộ chủng loại kẹo và doanh số của chúng 
trong giai đoạn 4/20–3/21 đã tạo ra doanh 
thu trị giá 779 triệu Kôrun. Phân khúc bán 
chạy thứ ba với thị phần 7% doanh số 
trong toàn danh mục là kẹo mút. Trong 
12 tháng qua, người Séc đã chi 205 triệu 
Kôrun, ít hơn 5% so với cùng kỳ trước đó.

Ngay cả kẹo cao su cũng không thành 
công lắm trong 12 tháng qua. Trong giai 
đoạn 4/20–3/21, chúng đã bán được trên 

thị trường Séc với tổng doanh thu 989 
triệu Kôrun, ít hơn 23% so với giai đoạn 
trước đó (tức là −301 triệu Kôrun). Sự sụt 
giảm chủ yếu là trong tháng 3, tháng 4 và 
tháng 5 năm 2020, cũng như giai đoạn 
tháng 10 năm 2020 đến tháng 2 năm 
2021, khi doanh số bán hàng giảm hơn 

24% so với cùng kỳ năm trước. Sự sụt 
giảm rất lớn, đặc biệt là vào tháng 4 năm 
2020, khi doanh số bán kẹo cao su giảm 
41% so với tháng 4 cùng kỳ năm trước. 
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Bánh kẹo được người tiêu dùng ưa 
chuộng. Theo GfK Bảng xếp hạng của 
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trong giỏ mua hàng, và đó trung bình 80x 
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bánh kẹo gần 4.            800 Kôrun. Các gia đình 
có trẻ em học tiểu học và trung học chi 
tiêu nhiều nhất cho bánh kẹo.

Người Séc yêu thích nhãn 
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Bánh kẹo đơn giản là các sản phẩm không thể thiếu trong giỏ hàng 
của người tiêu dùng trong nước. Cho dù đó là những lần mua hàng 
có kế hoạch hay không có kế hoạch, bạn sẽ không bao giờ làm sai, 
nếu cũng đặt chúng vào khu vực thu ngân. Đây là một trong những 
sản phẩm hấp dẫn nhất, mà người mua hàng hay mua chúng khi 
chờ đợi thanh toán.

Kẹo hay được 
mua nhất

Các gia đình chi nhiều nhất cho bánh kẹo 
trong các đại siêu thị và cửa hàng giá 
rẻ. Và đó cũng là 2 kênh bán hàng, mà 
các gia đình mua tại đó nhiều nhất. Ba 
phần tư số hộ gia đình mua bánh kẹo 
trong siêu thị, và 55% số người mua bánh 
kẹo ở các cửa hàng nhỏ lẻ. Trong số các 
loại đồ ngọt, các hộ gia đình thường mua 
bánh xốp nhất, 22 lần một năm, tiếp theo 
là sô cô la thanh, các hộ gia đình mua 20 

lần và kẹo với tần suất mua trung bình, 
là 18 lần một năm. Để so sánh, nó cũng 
là loại được mua nhiều nhất và trên mức 
trung bình ở các cửa hàng nhỏ.

Bánh xốp là một loại đồ ngọt rất phổ biến, 
hầu như mọi hộ gia đình mua ít nhất 
một lần trong năm. Khách hàng trung 
bình sẽ đi mua bánh xốp 22x / năm và 
mang 220gr bánh trong lần mua. Các đợt 
khuyến mãi là yếu tố quan trọng khi mua 
bánh xốp, chúng chiếm hơn ba phần năm 
chi tiêu hộ gia đình khi mua loại này. Sô 
cô la bảng được các hộ gia đình mua 

Ngu�n: Kho l�u tr� Makro Cash & Carry ČR



21

Tac Fresh+, hoàn toàn không có đường,” 
Bà Hana Mašková, tuyên bố.

Các phiên bản đặc 
biệt và giới hạn đang 
hướng đến thị trường

Trong năm nay công ty Mondelez Czech 
Republic sẽ đưa ra một số sản phẩm 

mới. Ví dụ, điển hình là Opavia Bochán-
ky, bánh ngọt có hai hương vị: cổ điển 
và sô cô la với những miếng sô cô la. 
Loại bánh xốp này được bán trong bao bì 
nhỏ cầm tay, hoặc trong bao bì dành cho 
gia đình thưởng thức trong lúc nghỉ trưa. 
“Tiếp theo, năm nay chúng tôi đã mở 
rộng cung cấp cho các cửa hàng quy mô 
nhỏ với sô cô la Milka với hương vị hạnh 
nhân và dừa, cũng như Milka Moments 
mix và nut mix,” Bà Gabriela Bechynská, 
nhắc đến. Các sản phẩm mới của thương 
hiệu Figaro là Figaro phủ lớp sữa, Figaro 
ducat và Figaro ca cao loại của Hà Lan.

“Công ty chúng tôi hiện đang tung ra một 
sản phẩm mới, đó là Knoppers NutBar 
được đóng gói trong bao bì với ba miếng. 
Trong trường hợp thương hiệu hàng đầu 
Toffi fee của chúng tôi, lần đầu tiên trong 
lịch sử, chúng tôi tung ra một phiên bản 
đặc biệt với nhiều thiết kế bao bì khác 
nhau, Toffi fee Family Design Edition,” 

 Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz
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QUẢNG CÁO

Ông Pavel Vojta, tiết lộ. Thương hiệu 
Tic Tac là một trong những vai trò chính 
trong danh mục bánh kẹo. Đó là lý do 
tại sao nó thường xuyên giới thiệu các 
hương vị mới, bao gồm cả những hương 
vị hạn chế, chẳng hạn như Tic Tac Coca-
-Cola trong năm nay. “Chúng tôi cố gắng 
đưa ra các cải tiến sáng tạo khi nói đến 
in hình lên các viên kẹo. Điều này cho 
phép chúng tôi mang đến những phiên 
bản như Tic Tac Minions, Tic Tac Simp-
sons hoặc Tic Tac Gentle Messages Với 
ngôn từ tỏ tình từ những điều nhỏ bé, 
khi chúng tôi có thể in các 90 từ khác 
nhau lên các viên kẹo,” Bà Hana Maš-
ková, miêu tả. Một sản phẩm mới trong 
mùa xuân năm nay là kẹo Tic Tac Fresh+. 
Sản phẩm mới, kích cỡ lớn hơn dành cho 
tất cả những ai muốn trải nghiệm ngay 
lập tức cảm giác sảng khoái kéo dài và 
hương vị tràn đầy sinh lực. Nó có sẵn 
trong ba hương vị: Strong Mint, Cherry 
Menthol và Grapefruit Mint.

 ĐỒ
 N

GỌ
T
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Sức mạnh tổng hợp 
của kiến         thức thương 
hiệu và hỗ trợ bán 
hàng là quan trọng

Ví dụ, bất chấp những bất ổn do đại dịch 
gây ra, Ferrero Česká đã cố gắng thích 
nghi với những thách thức đi kèm. Tuy 
nhiên, theo dữ liệu có sẵn từ NielsenIQ 
các lần mua ngẫu hứng đã giảm đáng kể, 
chủ yếu là những sản phẩm được trưng 
bày tại quầy thu ngân, giảm trung bình 
24%. “Lý do là số lượng lần mua hàng 
thường xuyên của các cá nhân và hộ 
gia đình giảm. Điều này được thể hiện ở 
doanh thu của nhiều loại sản phẩm, được 
trưng bày trong khu vực quầy thu ngân, 
đặc biệt là bánh kẹo, kẹo cao su và đồ 
ăn nhẹ,” Bà Hana Mašková, chuyên gia 
labelling & PR, giải thích. Nhờ danh mục 
đầu tư đa dạng và hỗ trợ tiếp thị liên tục, 
Ferrero Česká đã giành được thị phần 
ngay cả trong những danh mục bị gián 
đoạn do mất cơ hội mua hàng. “Vào thời 
điểm mà xu hướng thị trường đang thay 
đổi, sức mạnh tổng hợp của kiến         thức 
thương hiệu, hỗ trợ trên TV, màn hình 
phụ trong cửa hàng và hoạt động định giá 
đóng vai trò quan trọng hơn bao giờ hết 
đối với sự thành công của thương hiệu,” 
Ông Pavel Vojta, quản lí tiếp thị công ty 
Storck Česká republika, điền thêm.

Công ty Mondelez Czech Republic cung 
cấp một số sản phẩm của mình cho các 
cửa hàng bán lẻ, bao gồm cả người của 
người Việt Nam. Sự lựa chọn và hình 
thành danh sách của họ được dựa trên 
kinh nghiệm trước đó của họ với hành vi 
của người tiêu dùng. “Chúng tôi biết, rằng 
các gói nhỏ BeBe Brumík, BeBe Dobré 
ráno, sô cô la thanh Milka hoặc bánh quy 
Oreo sẽ hấp dẫn nhất khi được bày tại khu 
vực thu ngân.Bánh xốp Figaro và Kolo-
náda cũng được khách hàng ưa chuộng. 
Các sản phẩm này được bán trong các 
cửa hàng với bao bì dành cho gia đình 

gồm BeBe Dobrá ráno, Zlaté, bánh quy 
Oreo hoặc sôcôla thanh Milka lớn hơn 
với nhiều hương vị khác nhau, một lần 
nữa chúng tôi chọn những loại phổ biến 
nhất và bán chạy nhất trên thị trường,” 
Bà Gabriela Bechynská, corporate & go-
vernment affairs manager CZ/SK, chia 
sẻ. Đồng thời, công ty liên tục điều chỉnh 
danh mục sản phẩm để phù hợp với xu 
hướng hiện tại. “Các doanh nhân người 
Việt Nam cởi mở với các xu hướng và cải 
tiến mới. Chúng chỉ ra những thay đổi trên 
thị trường và họ thích ứng rất nhanh với 
những điều kiện thay đổi. Chúng tôi đánh 
giá cao sự cởi mở và hợp tác của họ, 
trong việc phân phối các sản phẩm mới 
như Maltesers, M&M’s Crisp hoặc Orbit 
Mints,” Ông Petr Hadl, giám đốc thương 
mại truyền thống công ty Mars, nói. Khách 
hàng của các cửa hàng Việt Nam thích 
mua sắm tất cả tại một nơi. Bởi vì chúng 
có sẵn ở gần họ, nên họ chọn những gói 
nhỏ hơn, chẳng hạn như gói ăn một lần.

Trước hết là những 
thương hiệu nổi tiếng

Khách hàng thường ít thử nghiệm hơn 
trong những thời điểm không chắc chắn 
và họ tin tưởng vào các thương hiệu nổi 
tiếng truyền thống. “Từ dữ liệu của chúng 
tôi cho thấy, rằng khách hàng tiết kiệm 
đáng kể cho các mặt hàng lớn và may 
mắn là các mặt hàng nhỏ, chẳng hạn 
như sô cô la thanh, không bị ảnh hưởng. 
Đối với một số danh mục, chúng tôi thấy 
sự gia tăng lớn hơn về nhãn hiệu riêng, 
chẳng hạn như sô cô la bảng và một số 
loại kẹo. Tuy nhiên, theo quy luật, chúng 
ta có thể nói, rằng người tiêu dùng Séc 
thích các loại bánh kẹo nhãn hiệu yêu 
thích của họ và họ vẫn mua chúng,” Bà 
Stanislava Růžičková, Giám đốc thương 
mại công ty Nestlé Česko, nói.

Đặc biệt trong thời điểm hiện nay người 
tiêu dùng không tìm kiếm các sản phẩm 

mới dù giá rẻ hơn, mà họ chung thành với 
thương hiệu của mình với chất lượng cao 
và giá cả phải chăng. Khi người tiêu dùng 
quyết định chi tiền cho đồ ngọt, họ mong 
muốn nhận được những gì họ mong đợi. 
Họ muốn thưởng thức chứ không phải vứt 
tiền cho sự bất ngờ không rõ ràng. “Các 
doanh nhân bán lẻ trong danh mục này, 
giá cả đã chiếm ưu thế và các thương hiệu 
địa phương đã có tên tuổi, như Opavia 
và Orion dẫn đầu. Sản phẩm bán được 
nhất trong danh mục này là Mila řezy, Ta-
tranky, Horalky, ví dụ như Brumík cho trẻ 
em,” Bà Romana Nýdrle, đại diện bộ phận 
truyền thông của công ty Makro Cash & 
Carry ČR, nhắc tới. Điều thú vị khi theo 
dõi các cư sử của khách hàng, rằng họ 
vẫn ưu tiên với các sản phẩm có mỡ cọ, 
chúng đáp ứng tốt hơn tiêu chí về hương 
vị truyền thống, bất chấp nhận thức về 
dinh dưỡng và môi trường.

Bánh kẹo là danh mục trước hết là 
thương hiệu và bên cạnh đó các đợt 
khuyến mãi cũng là yếu tố quan trọng 
khi người tiêu dùng đưa ra quyết định 
mua chúng. Thương hiệu cụ thể là yếu 
tố quyết định thứ hai và tiếp theo nó là 
các thông số khác, chẳng hạn như giá 
cả và kích thước bao bì. “Thực tế, người 
tiêu dùng đang lo lắng về tình hình tài 
chính của mình và họ ưu tiên cho các 
đợt khuyến mãi. Tuy nhiên, xu hướng 
hướng tới các nhãn hiệu chất lượng cao 
hơn không thay đổi, nói cách khác, người 
tiêu dùng muốn chất lượng cao hơn với 
giá tốt hơn,” Ông Pavel Vojta, tóm tắt. 
Mặt khác, cũng như ở nước ngoài, người 
tiêu dùng ở Cộng hòa Séc tìm kiếm chất 
lượng, họ quan tâm đến nguồn gốc của 
nguyên liệu và tất nhiên, họ muốn có 
hương vị tuyệt hảo. “Mục tiêu lâu đời của 
chúng tôi là đảm bảo, rằng tất cả khách 
hàng của chúng tôi có thể tận hưởng 
hương vị độc đáo, được sản xuất với tiêu 
chuẩn chất lượng cao. Trong danh mục 
bánh kẹo, chúng tôi cũng quan sát thấy 
nhu cầu ngày càng tăng đối với các sản 
phẩm không đường, mà chúng tôi đang 
cố gắng đáp ứng với sản phẩm mới Tic 
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“Các sản phẩm đồ ngọt, để 
thưởng thức tại nhà được nhiều 
khách hàng tìm kiếm.”
 Do những hạn chế liên quan đến đại dịch, lễ mừng xuân không 
thể diễn ra như thường lệ vào         năm 2021. Điều này cũng được 
phản ánh trong doanh thu bánh kẹo cho lễ Phục sinh. Tuy 
nhiên, tình hình năm nay không căng thẳng như năm ngoái. 
Ngay cả trong giai đoạn đầy thử thách này, các thương hiệu 
Merci và Toffifee của chúng tôi vẫn phát triển nhờ sự kết hợp 
giữa truyền thông báo chí, ưu đãi giá hấp dẫn và vị trí trên các 
kệ bày hàng.

Pavel Vojta,
Giám 
�c kinh 
doanh, Storck 

Česká republika
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Tac Fresh+, hoàn toàn không có đường,” 
Bà Hana Mašková, tuyên bố.

Các phiên bản đặc 
biệt và giới hạn đang 
hướng đến thị trường

Trong năm nay công ty Mondelez Czech 
Republic sẽ đưa ra một số sản phẩm 

mới. Ví dụ, điển hình là Opavia Bochán-
ky, bánh ngọt có hai hương vị: cổ điển 
và sô cô la với những miếng sô cô la. 
Loại bánh xốp này được bán trong bao bì 
nhỏ cầm tay, hoặc trong bao bì dành cho 
gia đình thưởng thức trong lúc nghỉ trưa. 
“Tiếp theo, năm nay chúng tôi đã mở 
rộng cung cấp cho các cửa hàng quy mô 
nhỏ với sô cô la Milka với hương vị hạnh 
nhân và dừa, cũng như Milka Moments 
mix và nut mix,” Bà Gabriela Bechynská, 
nhắc đến. Các sản phẩm mới của thương 
hiệu Figaro là Figaro phủ lớp sữa, Figaro 
ducat và Figaro ca cao loại của Hà Lan.

“Công ty chúng tôi hiện đang tung ra một 
sản phẩm mới, đó là Knoppers NutBar 
được đóng gói trong bao bì với ba miếng. 
Trong trường hợp thương hiệu hàng đầu 
Toffi fee của chúng tôi, lần đầu tiên trong 
lịch sử, chúng tôi tung ra một phiên bản 
đặc biệt với nhiều thiết kế bao bì khác 
nhau, Toffi fee Family Design Edition,” 

 Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz
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QUẢNG CÁO

Ông Pavel Vojta, tiết lộ. Thương hiệu 
Tic Tac là một trong những vai trò chính 
trong danh mục bánh kẹo. Đó là lý do 
tại sao nó thường xuyên giới thiệu các 
hương vị mới, bao gồm cả những hương 
vị hạn chế, chẳng hạn như Tic Tac Coca-
-Cola trong năm nay. “Chúng tôi cố gắng 
đưa ra các cải tiến sáng tạo khi nói đến 
in hình lên các viên kẹo. Điều này cho 
phép chúng tôi mang đến những phiên 
bản như Tic Tac Minions, Tic Tac Simp-
sons hoặc Tic Tac Gentle Messages Với 
ngôn từ tỏ tình từ những điều nhỏ bé, 
khi chúng tôi có thể in các 90 từ khác 
nhau lên các viên kẹo,” Bà Hana Maš-
ková, miêu tả. Một sản phẩm mới trong 
mùa xuân năm nay là kẹo Tic Tac Fresh+. 
Sản phẩm mới, kích cỡ lớn hơn dành cho 
tất cả những ai muốn trải nghiệm ngay 
lập tức cảm giác sảng khoái kéo dài và 
hương vị tràn đầy sinh lực. Nó có sẵn 
trong ba hương vị: Strong Mint, Cherry 
Menthol và Grapefruit Mint.
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Sức mạnh tổng hợp 
của kiến         thức thương 
hiệu và hỗ trợ bán 
hàng là quan trọng

Ví dụ, bất chấp những bất ổn do đại dịch 
gây ra, Ferrero Česká đã cố gắng thích 
nghi với những thách thức đi kèm. Tuy 
nhiên, theo dữ liệu có sẵn từ NielsenIQ 
các lần mua ngẫu hứng đã giảm đáng kể, 
chủ yếu là những sản phẩm được trưng 
bày tại quầy thu ngân, giảm trung bình 
24%. “Lý do là số lượng lần mua hàng 
thường xuyên của các cá nhân và hộ 
gia đình giảm. Điều này được thể hiện ở 
doanh thu của nhiều loại sản phẩm, được 
trưng bày trong khu vực quầy thu ngân, 
đặc biệt là bánh kẹo, kẹo cao su và đồ 
ăn nhẹ,” Bà Hana Mašková, chuyên gia 
labelling & PR, giải thích. Nhờ danh mục 
đầu tư đa dạng và hỗ trợ tiếp thị liên tục, 
Ferrero Česká đã giành được thị phần 
ngay cả trong những danh mục bị gián 
đoạn do mất cơ hội mua hàng. “Vào thời 
điểm mà xu hướng thị trường đang thay 
đổi, sức mạnh tổng hợp của kiến         thức 
thương hiệu, hỗ trợ trên TV, màn hình 
phụ trong cửa hàng và hoạt động định giá 
đóng vai trò quan trọng hơn bao giờ hết 
đối với sự thành công của thương hiệu,” 
Ông Pavel Vojta, quản lí tiếp thị công ty 
Storck Česká republika, điền thêm.

Công ty Mondelez Czech Republic cung 
cấp một số sản phẩm của mình cho các 
cửa hàng bán lẻ, bao gồm cả người của 
người Việt Nam. Sự lựa chọn và hình 
thành danh sách của họ được dựa trên 
kinh nghiệm trước đó của họ với hành vi 
của người tiêu dùng. “Chúng tôi biết, rằng 
các gói nhỏ BeBe Brumík, BeBe Dobré 
ráno, sô cô la thanh Milka hoặc bánh quy 
Oreo sẽ hấp dẫn nhất khi được bày tại khu 
vực thu ngân.Bánh xốp Figaro và Kolo-
náda cũng được khách hàng ưa chuộng. 
Các sản phẩm này được bán trong các 
cửa hàng với bao bì dành cho gia đình 

gồm BeBe Dobrá ráno, Zlaté, bánh quy 
Oreo hoặc sôcôla thanh Milka lớn hơn 
với nhiều hương vị khác nhau, một lần 
nữa chúng tôi chọn những loại phổ biến 
nhất và bán chạy nhất trên thị trường,” 
Bà Gabriela Bechynská, corporate & go-
vernment affairs manager CZ/SK, chia 
sẻ. Đồng thời, công ty liên tục điều chỉnh 
danh mục sản phẩm để phù hợp với xu 
hướng hiện tại. “Các doanh nhân người 
Việt Nam cởi mở với các xu hướng và cải 
tiến mới. Chúng chỉ ra những thay đổi trên 
thị trường và họ thích ứng rất nhanh với 
những điều kiện thay đổi. Chúng tôi đánh 
giá cao sự cởi mở và hợp tác của họ, 
trong việc phân phối các sản phẩm mới 
như Maltesers, M&M’s Crisp hoặc Orbit 
Mints,” Ông Petr Hadl, giám đốc thương 
mại truyền thống công ty Mars, nói. Khách 
hàng của các cửa hàng Việt Nam thích 
mua sắm tất cả tại một nơi. Bởi vì chúng 
có sẵn ở gần họ, nên họ chọn những gói 
nhỏ hơn, chẳng hạn như gói ăn một lần.

Trước hết là những 
thương hiệu nổi tiếng

Khách hàng thường ít thử nghiệm hơn 
trong những thời điểm không chắc chắn 
và họ tin tưởng vào các thương hiệu nổi 
tiếng truyền thống. “Từ dữ liệu của chúng 
tôi cho thấy, rằng khách hàng tiết kiệm 
đáng kể cho các mặt hàng lớn và may 
mắn là các mặt hàng nhỏ, chẳng hạn 
như sô cô la thanh, không bị ảnh hưởng. 
Đối với một số danh mục, chúng tôi thấy 
sự gia tăng lớn hơn về nhãn hiệu riêng, 
chẳng hạn như sô cô la bảng và một số 
loại kẹo. Tuy nhiên, theo quy luật, chúng 
ta có thể nói, rằng người tiêu dùng Séc 
thích các loại bánh kẹo nhãn hiệu yêu 
thích của họ và họ vẫn mua chúng,” Bà 
Stanislava Růžičková, Giám đốc thương 
mại công ty Nestlé Česko, nói.

Đặc biệt trong thời điểm hiện nay người 
tiêu dùng không tìm kiếm các sản phẩm 

mới dù giá rẻ hơn, mà họ chung thành với 
thương hiệu của mình với chất lượng cao 
và giá cả phải chăng. Khi người tiêu dùng 
quyết định chi tiền cho đồ ngọt, họ mong 
muốn nhận được những gì họ mong đợi. 
Họ muốn thưởng thức chứ không phải vứt 
tiền cho sự bất ngờ không rõ ràng. “Các 
doanh nhân bán lẻ trong danh mục này, 
giá cả đã chiếm ưu thế và các thương hiệu 
địa phương đã có tên tuổi, như Opavia 
và Orion dẫn đầu. Sản phẩm bán được 
nhất trong danh mục này là Mila řezy, Ta-
tranky, Horalky, ví dụ như Brumík cho trẻ 
em,” Bà Romana Nýdrle, đại diện bộ phận 
truyền thông của công ty Makro Cash & 
Carry ČR, nhắc tới. Điều thú vị khi theo 
dõi các cư sử của khách hàng, rằng họ 
vẫn ưu tiên với các sản phẩm có mỡ cọ, 
chúng đáp ứng tốt hơn tiêu chí về hương 
vị truyền thống, bất chấp nhận thức về 
dinh dưỡng và môi trường.

Bánh kẹo là danh mục trước hết là 
thương hiệu và bên cạnh đó các đợt 
khuyến mãi cũng là yếu tố quan trọng 
khi người tiêu dùng đưa ra quyết định 
mua chúng. Thương hiệu cụ thể là yếu 
tố quyết định thứ hai và tiếp theo nó là 
các thông số khác, chẳng hạn như giá 
cả và kích thước bao bì. “Thực tế, người 
tiêu dùng đang lo lắng về tình hình tài 
chính của mình và họ ưu tiên cho các 
đợt khuyến mãi. Tuy nhiên, xu hướng 
hướng tới các nhãn hiệu chất lượng cao 
hơn không thay đổi, nói cách khác, người 
tiêu dùng muốn chất lượng cao hơn với 
giá tốt hơn,” Ông Pavel Vojta, tóm tắt. 
Mặt khác, cũng như ở nước ngoài, người 
tiêu dùng ở Cộng hòa Séc tìm kiếm chất 
lượng, họ quan tâm đến nguồn gốc của 
nguyên liệu và tất nhiên, họ muốn có 
hương vị tuyệt hảo. “Mục tiêu lâu đời của 
chúng tôi là đảm bảo, rằng tất cả khách 
hàng của chúng tôi có thể tận hưởng 
hương vị độc đáo, được sản xuất với tiêu 
chuẩn chất lượng cao. Trong danh mục 
bánh kẹo, chúng tôi cũng quan sát thấy 
nhu cầu ngày càng tăng đối với các sản 
phẩm không đường, mà chúng tôi đang 
cố gắng đáp ứng với sản phẩm mới Tic 
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“Các sản phẩm đồ ngọt, để 
thưởng thức tại nhà được nhiều 
khách hàng tìm kiếm.”
 Do những hạn chế liên quan đến đại dịch, lễ mừng xuân không 
thể diễn ra như thường lệ vào         năm 2021. Điều này cũng được 
phản ánh trong doanh thu bánh kẹo cho lễ Phục sinh. Tuy 
nhiên, tình hình năm nay không căng thẳng như năm ngoái. 
Ngay cả trong giai đoạn đầy thử thách này, các thương hiệu 
Merci và Toffifee của chúng tôi vẫn phát triển nhờ sự kết hợp 
giữa truyền thông báo chí, ưu đãi giá hấp dẫn và vị trí trên các 
kệ bày hàng.

Pavel Vojta,
Giám 
�c kinh 
doanh, Storck 

Česká republika
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Món ăn vặt mặn không 
ch� là s� ngẫu hứng

Các sản phẩm mặn dạng đùn, chẳng hạn 
như bột chiên tẩm lạc, được 7/10 hộ gia 
đình mua, trung bình 9 lần trong năm 
ngoái với giá trị mua là 27 Kôrun. So với 
khoai tây chiên hoặc bánh mì mặn, tỷ lệ 
mua các sản phẩm mặn dạng đùn trong 
thực tế thấp, chiếm hai phần năm chi phí 
của người mua các sản phẩm này. Hầu 
hết người mua mua các món ăn vặt trong 
các cửa giá rẻ và đại siêu thị, nhưng các 
hộ gia đình chi tiêu tổng thể nhiều hơn 
ở các đại siêu thị. Hai phần năm số hộ 
gia đình mua đồ ăn vặt trong siêu thị và 
một phần tư số hộ gia đình đến các cửa 
hàng nhỏ lẻ để mua chúng. So với toàn 
bộ thị trường, các sản phẩm ép đùn và 
bánh mặn có vị trí trên trung bình trong 
các cửa hàng nhỏ.

Đại dịch mang lại 
khách hàng mới

Hành vi của khách hàng chỉ thay đổi một 
chút vào thời điểm đại dịch đối với các 
sản phẩm ăn vặt mặn. “Người tiêu dùng 
đến các cửa hàng ít hơn, nhưng lại mua 
nhiều hơn. Nhờ sự thay đổi này, tỷ trọng 
của các gói đã tăng lên đáng kể, đặc 
biệt là đối với chip,” Ông Michal Vysoký, 
Giám đốc tiếp thị khách hàng công ty In-
tersnack, cụ thể hóa. Do đó, đại dịch đã 
thúc đẩy sự thay đổi lâu dài trong hành 
vi của khách hàng từ các gói nhỏ (90gr 
trở xuống) sang các gói lớn hơn (đặc biệt 
là từ 111gr đến 200gr và 201gr và hơn 
thế nữa). “Nhờ có đại dịch, nghịch lý là 
chúng tôi đã có được rất nhiều khách 
hàng mới. Trong thời kỳ các lệnh cấm 
khắc nghiệt nhất, không có việc gì thú 
vị hơn là xem truyền hình, phim ảnh và 
phim bộ. Và que, bánh quy và bánh quy 
mặn của chúng tôi là những người bạn 
đồng hành lý tưởng cho những hoạt động 
này,” Ông Luděk Stránský, Giám đốc tiếp 
thị công ty Vest, giải thích.

Ông Oldřich Mašek, giám đốc bán hàng 
công ty Havlík Opal, người đồng quan 
điểm cho biết thêm, rằng việc ngồi ở nhà 
đơn giản là một lợi thế ngay cả đối với 
các loại que nướng mặn. “Nhờ vào sự 
thành công của năm 2020, chúng tôi đã 

củng cố vị thế của mình trên thị trường 
và chúng tôi là số hai về doanh số bán 
hàng. Chúng tôi chuẩn bị nhữngsản 
phẩm mới nóng hổi cho người tiêu dùng, 
chẳng hạn như thanh nướng Havlík với vị 
tỏi gấu và đặc biệt là Pohodovky,” ông bổ 
xung thêm. Đây là sản phẩm mới lạ hoàn 
toàn, do đó có khác biệt so với các thanh 
nướng khác. Thứ nhất gói lớn, nhưng 
cũng có kích thước riêng của nó. Đây 
là thanh nướng dài nhất trên thị trường. 
Trong loạt sản phẩm thanh dài này, công 
ty sẽ giới thiệu hai sản phẩm mới trong 
năm nay, đó là thanh loại của Ý. “Ở đây 
chúng tôi sẽ rẻ hơn đến một nửa so với 
hàng nhập khẩu từ Ý. Thương nhân 
trong thị trường truyền thống nên nắm 
bắt đặc biệt là các quy trình niêm yết dài 
của các chuỗi cửa hàng và nhanh chóng 
nhận được các sản phẩm mới, mà chúng 
tôi cung cấp đến các quầy của của họ. 
Chỉ bằng cách này, họ mới có được lợi 
thế bán hàng so với các mạng lưới đa 
quốc gia,” Ông Oldřich Mašek, chia sẻ. 
Điều này cũng được phản ảnh trên mức 
tổng quát.

Sự sụt giảm do vắng 
khách du lịch và các 
đợt khuyến mãi

Trong danh mục các món ăn vặt, có thể 
nhận thấy một số xu hướng trong năm 
qua. “Đã có sự thay đổi trong việc tiêu 
thụ những mặt hàng này, chủ yếu là đối 
với các điều kiện trong nước, liên quan 
đến sự suy giảm của các sự kiện văn 
hóa, hạn chế về giáo dục toàn thời gian 
và khả năng có các cuộc hội họp quần 
chúng. Cũng có những xu hướng cụ thể 
trong các vùng miền khác nhau của Cộng 
hòa Séc. Ví dụ, tại thủ đô, luồng khách 

du lịch giảm đi, khiến doanh thu của các 
đồ ăn vặt tại các cửa hàng chủ yếu ở 
trung tâm Praha giảm xuống. Chúng 
ta có thể quan sát xu hướng tương tự 
trong tất cả các lĩnh vực liên quan đến 
khách du lịch nước ngoài,” Bà Veronika 
Žáčková, Giám đốc thương mại công ty 
Orbico CZ/SK, chia sẻ. Các trường học 
bị hạn chế cũng đã ảnh hưởng đến danh 
mục này ở các địa điểm chủ yếu gần các 
trường trung học và đại học. Cuối cùng 
nhưng không kém phần quan trọng, đối 
với thương hiệu Pringles, là sự gia tăng 
trong các đợt khuyến mãi. Do hạn chế 
về khả năng dành thời gian cho bạn bè, 
người tiêu dùng sử dụng các hình thức 
mua hàng với số lượng lớn hơn trong các 
đợt khuyến mãi, thay vì mua hàng ngẫu 
hứng với bất kỳ mức giá nào.

Đại dịch coronavirus cũng ảnh hưởng 
đến Petr Hobža Snack, khiến doanh 
số bán hàng sụt giảm. “May mắn thay, 
chúng ta có thể nói, rằng đây là những 
khoản lỗ rất nhỏ. Chúng tôi đã gặp may 
trong bất hạnh. Mặc dù khách hàng 
không mua loại khoai tây chiên yêu thích 
của họ trong quán, thì đổi lại họ đến cửa 
hàng để mua chúng. Nói tóm lại, những gì 
từng bán được trong các quán đã chuyển 
sang các cửa hàng bán lẻ,” Ông Libor 
Hobža, Giám đốc sản xuất, khẳng định. 
Danh mục món ăn vặt là một phần của 
hành vi mua hàng ngẫu hứng. Không có 
gì lạ khi trong thời đại coronavirus, người 
tiêu dùng nghĩ nhiều hơn về những gì họ 
thêm vào giỏ hàng và những gì họ không 
thể thiếu được. Công ty Alika, cũng như 
trong cuộc khủng hoảng vào năm 2008 
và trong trường hợp đại dịch hiện nay, 
đều nhận thấy sự gia tăng doanh thu với 
các sản phẩm rẻ hơn - các loại lạc, và 
giảm một chút đối với các loại hạt đắt 
tiền hơn - hạt điều, hạnh nhân và các 
loại tương tự.

“Người tiêu dùng 
cần sự uy tín.”
 Khi chọn các món ăn vặt mặn, hương vị là chỉ số quan trọng. 
Người tiêu dùng Séc nói chung, rất nhạy cảm với giá cả và giá 
cả thường xuyên với khẩu vị là tiêu chí lựa chọn quyết định. Tuy 
nhiên, nếu chúng ta phân tích toàn bộ vấn đề một cách chi tiết 
hơn và tập trung vào nhóm mục tiêu của chúng ta từ 18 đến 35 
tuổi, chúng ta sẽ thấy, rằng thế hệ này đang bị ảnh hưởng rất 
nhiều bởi các xu hướng hiện tại. Vì vậy, việc tìm kiếm những 
thương hiệu có uy tín đối với họ và đặt chúng vào một cộng 
đồng nhất định là điều điển hình đối với họ. Tại thời điểm đó, 
giá không quan trọng và thương hiệu trở thành thứ khiến người 
tiêu dùng quyết định mua sản phẩm.

Michaela Musilová,
business unit 

manager, 
Orbico CZ/SK
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Các món ăn vặt mặn được ưa chuộng tại các bàn ăn trong Séc, bằng chứng là số lượng người mua cao và 
sự phát triển khả quan qua từng năm. Khách hàng mua chip nhiều nhất. Số lượng người mua lớn thứ hai liên 
quan đến các loại bánh mặn, chẳng hạn như que nướng hoặc bánh quy giòn. Tiếp theo là các sản phẩm ép 
đùn và bỏng ngô, ba trong số mười hộ gia đình đã mua chúng về nhà.

Món ăn vặt mặn không 
ch� là s� ngẫu hứng

Danh mục ăn vặt mặn không chỉ được 
mua một cách ngẫu hứng. Nếu người 
mua đã biết trước, rằng họ muốn mua 
sản phẩm này, thì đây thường là một 
phần của việc mua dự trữ hoặc mua 
trong các đợt khuyến mãi. Do đó, nó 
không được mua trong những lần mua 
bổ sung nhỏ, mà thường được mua trong 
các đợt mua lớn. Cơ hội mua sắm thứ ba, 
là đồ ăn nhẹ cho các chuyến đi, nơi đồ ăn 
vặt mặn được sử dụng ngay sau khi mua.

Chip có giá trị bằng 
một nửa thị trường

Theo xác nhận của GfK Bảng người tiêu 
dùng của GfK Czech, trong khoảng thời 
gian từ tháng 4 năm 2020 đến tháng 3 
năm 2021 cũng tập trung vào các cửa 
hàng nhỏ (cửa hàng quầy và cửa hàng tự 
phục vụ nhỏ đến hai máy tính tiền, không 
bao gồm các cửa hàng chuyên dụng), ít 
nhất một lần trong quá khứ 12 tháng, 
95% hộ gia đình mua món ngon, trung 
bình 27 lần. Giá trị của một lần mua hàng 
đã tăng lên 37 Kôrun.

Đối với các món ăn vặt mặn, hầu hết chi 
tiêu của hộ gia đình được chi cho khoai 
tây chiên, chiếm một nửa giá trị của toàn 
bộ thị trường đối với các sản phẩm này. 
Trong 12 tháng qua, trung bình 85% hộ 
gia đình mua chúng từ những lần mua 
hàng, trung bình 16 lần, trong khi giá trị 
của lần mua là 35‚50 Kôrun. Một nửa chi 
tiêu cho việc mua chip được chi cho các 
đợt khuyến mãi. Phân khúc phổ biến thứ 
hai về chi phí và số lượng người mua là 
cá loại bánh mặn. Nó được 8 trong số 10 
hộ gia đình mua, 11 lần một năm với giá trị 
trung bình của một lần mua là 28 Kôrun. 
2/3 số người tiêu dùng đã mua bánh mặn, 
hơn một nửa số đó mua chúng về. Mua 
hàng khuyến mại chiếm chưa đến một 
nửa tổng chi phí bánh ngọt mặn.
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Món ăn vặt mặn không 
ch� là s� ngẫu hứng

Các sản phẩm mặn dạng đùn, chẳng hạn 
như bột chiên tẩm lạc, được 7/10 hộ gia 
đình mua, trung bình 9 lần trong năm 
ngoái với giá trị mua là 27 Kôrun. So với 
khoai tây chiên hoặc bánh mì mặn, tỷ lệ 
mua các sản phẩm mặn dạng đùn trong 
thực tế thấp, chiếm hai phần năm chi phí 
của người mua các sản phẩm này. Hầu 
hết người mua mua các món ăn vặt trong 
các cửa giá rẻ và đại siêu thị, nhưng các 
hộ gia đình chi tiêu tổng thể nhiều hơn 
ở các đại siêu thị. Hai phần năm số hộ 
gia đình mua đồ ăn vặt trong siêu thị và 
một phần tư số hộ gia đình đến các cửa 
hàng nhỏ lẻ để mua chúng. So với toàn 
bộ thị trường, các sản phẩm ép đùn và 
bánh mặn có vị trí trên trung bình trong 
các cửa hàng nhỏ.

Đại dịch mang lại 
khách hàng mới

Hành vi của khách hàng chỉ thay đổi một 
chút vào thời điểm đại dịch đối với các 
sản phẩm ăn vặt mặn. “Người tiêu dùng 
đến các cửa hàng ít hơn, nhưng lại mua 
nhiều hơn. Nhờ sự thay đổi này, tỷ trọng 
của các gói đã tăng lên đáng kể, đặc 
biệt là đối với chip,” Ông Michal Vysoký, 
Giám đốc tiếp thị khách hàng công ty In-
tersnack, cụ thể hóa. Do đó, đại dịch đã 
thúc đẩy sự thay đổi lâu dài trong hành 
vi của khách hàng từ các gói nhỏ (90gr 
trở xuống) sang các gói lớn hơn (đặc biệt 
là từ 111gr đến 200gr và 201gr và hơn 
thế nữa). “Nhờ có đại dịch, nghịch lý là 
chúng tôi đã có được rất nhiều khách 
hàng mới. Trong thời kỳ các lệnh cấm 
khắc nghiệt nhất, không có việc gì thú 
vị hơn là xem truyền hình, phim ảnh và 
phim bộ. Và que, bánh quy và bánh quy 
mặn của chúng tôi là những người bạn 
đồng hành lý tưởng cho những hoạt động 
này,” Ông Luděk Stránský, Giám đốc tiếp 
thị công ty Vest, giải thích.

Ông Oldřich Mašek, giám đốc bán hàng 
công ty Havlík Opal, người đồng quan 
điểm cho biết thêm, rằng việc ngồi ở nhà 
đơn giản là một lợi thế ngay cả đối với 
các loại que nướng mặn. “Nhờ vào sự 
thành công của năm 2020, chúng tôi đã 

củng cố vị thế của mình trên thị trường 
và chúng tôi là số hai về doanh số bán 
hàng. Chúng tôi chuẩn bị nhữngsản 
phẩm mới nóng hổi cho người tiêu dùng, 
chẳng hạn như thanh nướng Havlík với vị 
tỏi gấu và đặc biệt là Pohodovky,” ông bổ 
xung thêm. Đây là sản phẩm mới lạ hoàn 
toàn, do đó có khác biệt so với các thanh 
nướng khác. Thứ nhất gói lớn, nhưng 
cũng có kích thước riêng của nó. Đây 
là thanh nướng dài nhất trên thị trường. 
Trong loạt sản phẩm thanh dài này, công 
ty sẽ giới thiệu hai sản phẩm mới trong 
năm nay, đó là thanh loại của Ý. “Ở đây 
chúng tôi sẽ rẻ hơn đến một nửa so với 
hàng nhập khẩu từ Ý. Thương nhân 
trong thị trường truyền thống nên nắm 
bắt đặc biệt là các quy trình niêm yết dài 
của các chuỗi cửa hàng và nhanh chóng 
nhận được các sản phẩm mới, mà chúng 
tôi cung cấp đến các quầy của của họ. 
Chỉ bằng cách này, họ mới có được lợi 
thế bán hàng so với các mạng lưới đa 
quốc gia,” Ông Oldřich Mašek, chia sẻ. 
Điều này cũng được phản ảnh trên mức 
tổng quát.

Sự sụt giảm do vắng 
khách du lịch và các 
đợt khuyến mãi

Trong danh mục các món ăn vặt, có thể 
nhận thấy một số xu hướng trong năm 
qua. “Đã có sự thay đổi trong việc tiêu 
thụ những mặt hàng này, chủ yếu là đối 
với các điều kiện trong nước, liên quan 
đến sự suy giảm của các sự kiện văn 
hóa, hạn chế về giáo dục toàn thời gian 
và khả năng có các cuộc hội họp quần 
chúng. Cũng có những xu hướng cụ thể 
trong các vùng miền khác nhau của Cộng 
hòa Séc. Ví dụ, tại thủ đô, luồng khách 

du lịch giảm đi, khiến doanh thu của các 
đồ ăn vặt tại các cửa hàng chủ yếu ở 
trung tâm Praha giảm xuống. Chúng 
ta có thể quan sát xu hướng tương tự 
trong tất cả các lĩnh vực liên quan đến 
khách du lịch nước ngoài,” Bà Veronika 
Žáčková, Giám đốc thương mại công ty 
Orbico CZ/SK, chia sẻ. Các trường học 
bị hạn chế cũng đã ảnh hưởng đến danh 
mục này ở các địa điểm chủ yếu gần các 
trường trung học và đại học. Cuối cùng 
nhưng không kém phần quan trọng, đối 
với thương hiệu Pringles, là sự gia tăng 
trong các đợt khuyến mãi. Do hạn chế 
về khả năng dành thời gian cho bạn bè, 
người tiêu dùng sử dụng các hình thức 
mua hàng với số lượng lớn hơn trong các 
đợt khuyến mãi, thay vì mua hàng ngẫu 
hứng với bất kỳ mức giá nào.

Đại dịch coronavirus cũng ảnh hưởng 
đến Petr Hobža Snack, khiến doanh 
số bán hàng sụt giảm. “May mắn thay, 
chúng ta có thể nói, rằng đây là những 
khoản lỗ rất nhỏ. Chúng tôi đã gặp may 
trong bất hạnh. Mặc dù khách hàng 
không mua loại khoai tây chiên yêu thích 
của họ trong quán, thì đổi lại họ đến cửa 
hàng để mua chúng. Nói tóm lại, những gì 
từng bán được trong các quán đã chuyển 
sang các cửa hàng bán lẻ,” Ông Libor 
Hobža, Giám đốc sản xuất, khẳng định. 
Danh mục món ăn vặt là một phần của 
hành vi mua hàng ngẫu hứng. Không có 
gì lạ khi trong thời đại coronavirus, người 
tiêu dùng nghĩ nhiều hơn về những gì họ 
thêm vào giỏ hàng và những gì họ không 
thể thiếu được. Công ty Alika, cũng như 
trong cuộc khủng hoảng vào năm 2008 
và trong trường hợp đại dịch hiện nay, 
đều nhận thấy sự gia tăng doanh thu với 
các sản phẩm rẻ hơn - các loại lạc, và 
giảm một chút đối với các loại hạt đắt 
tiền hơn - hạt điều, hạnh nhân và các 
loại tương tự.

“Người tiêu dùng 
cần sự uy tín.”
 Khi chọn các món ăn vặt mặn, hương vị là chỉ số quan trọng. 
Người tiêu dùng Séc nói chung, rất nhạy cảm với giá cả và giá 
cả thường xuyên với khẩu vị là tiêu chí lựa chọn quyết định. Tuy 
nhiên, nếu chúng ta phân tích toàn bộ vấn đề một cách chi tiết 
hơn và tập trung vào nhóm mục tiêu của chúng ta từ 18 đến 35 
tuổi, chúng ta sẽ thấy, rằng thế hệ này đang bị ảnh hưởng rất 
nhiều bởi các xu hướng hiện tại. Vì vậy, việc tìm kiếm những 
thương hiệu có uy tín đối với họ và đặt chúng vào một cộng 
đồng nhất định là điều điển hình đối với họ. Tại thời điểm đó, 
giá không quan trọng và thương hiệu trở thành thứ khiến người 
tiêu dùng quyết định mua sản phẩm.

Michaela Musilová,
business unit 

manager, 
Orbico CZ/SK
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Các món ăn vặt mặn được ưa chuộng tại các bàn ăn trong Séc, bằng chứng là số lượng người mua cao và 
sự phát triển khả quan qua từng năm. Khách hàng mua chip nhiều nhất. Số lượng người mua lớn thứ hai liên 
quan đến các loại bánh mặn, chẳng hạn như que nướng hoặc bánh quy giòn. Tiếp theo là các sản phẩm ép 
đùn và bỏng ngô, ba trong số mười hộ gia đình đã mua chúng về nhà.

Món ăn vặt mặn không 
ch� là s� ngẫu hứng

Danh mục ăn vặt mặn không chỉ được 
mua một cách ngẫu hứng. Nếu người 
mua đã biết trước, rằng họ muốn mua 
sản phẩm này, thì đây thường là một 
phần của việc mua dự trữ hoặc mua 
trong các đợt khuyến mãi. Do đó, nó 
không được mua trong những lần mua 
bổ sung nhỏ, mà thường được mua trong 
các đợt mua lớn. Cơ hội mua sắm thứ ba, 
là đồ ăn nhẹ cho các chuyến đi, nơi đồ ăn 
vặt mặn được sử dụng ngay sau khi mua.

Chip có giá trị bằng 
một nửa thị trường

Theo xác nhận của GfK Bảng người tiêu 
dùng của GfK Czech, trong khoảng thời 
gian từ tháng 4 năm 2020 đến tháng 3 
năm 2021 cũng tập trung vào các cửa 
hàng nhỏ (cửa hàng quầy và cửa hàng tự 
phục vụ nhỏ đến hai máy tính tiền, không 
bao gồm các cửa hàng chuyên dụng), ít 
nhất một lần trong quá khứ 12 tháng, 
95% hộ gia đình mua món ngon, trung 
bình 27 lần. Giá trị của một lần mua hàng 
đã tăng lên 37 Kôrun.

Đối với các món ăn vặt mặn, hầu hết chi 
tiêu của hộ gia đình được chi cho khoai 
tây chiên, chiếm một nửa giá trị của toàn 
bộ thị trường đối với các sản phẩm này. 
Trong 12 tháng qua, trung bình 85% hộ 
gia đình mua chúng từ những lần mua 
hàng, trung bình 16 lần, trong khi giá trị 
của lần mua là 35‚50 Kôrun. Một nửa chi 
tiêu cho việc mua chip được chi cho các 
đợt khuyến mãi. Phân khúc phổ biến thứ 
hai về chi phí và số lượng người mua là 
cá loại bánh mặn. Nó được 8 trong số 10 
hộ gia đình mua, 11 lần một năm với giá trị 
trung bình của một lần mua là 28 Kôrun. 
2/3 số người tiêu dùng đã mua bánh mặn, 
hơn một nửa số đó mua chúng về. Mua 
hàng khuyến mại chiếm chưa đến một 
nửa tổng chi phí bánh ngọt mặn.
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Đối với các món ăn vặt mặn, người tiêu 
dùng ngày nay biết đến và ưa chuộng 
các thương hiệu quen thuộc. “Chúng tôi 
coi đó là sự ổn định của thương hiệu 
KK. Nếu khách hàng thích chúng, anh 
ta sẽ không mua các sản phẩm thuôhjc 
nhãn hiệu riêng của các chuỗi siêu thị,” 
Bà Jana Kremlová, Tổng giám đốc công 
ty Alika, nhắc đến. Cũng như khoai tây 
chiên, thương hiệu đặc biệt quan trọng 
đối với khách hàng. Trong môi trường 
Séc, đôi khi nó cũng gắn liền với truyền 
thống và chất lượng, đó chính là những 
yếu tố khiến khách hàng thích thú.

Ngoài thương hiệu, 
giá cả cũng quyết 
định

“Trong trường hợp các biến thể lành 
mạnh hơn, do đó, việc cung cấp cho 
khách hàng các sản phẩm dinh dưỡng 
lành mạnh hơn là phù hợp. Các sản 
phẩm mới lành mạnh trong danh mục đồ 
mặn vẫn là một danh mục rất nhỏ, nhưng 
tương lai của phân khúc này chắc chắn là 
sẽ có,” Ông Michal Vysoký, bổ sung. Li-
bor Hobža nói thêm, rằng nhu cầu về các 
sản phẩm tốt cho sức khỏe đang tăng 
lên, nhưng theo ông đó là một chút “bong 
bóng”: “Các lựa chọn thay thế bằng rau 
củ là một vấn đề thời trang ngoài lề, điều 
nghịch lý là cuối cùng lại không tốt hơn 
mấy cho sức khỏe. Nhưng tất nhiên 
chúng tôi cũng nhận thấy xu hướng cho 
lối sống lành mạnh. Vì vậy, chúng tôi chỉ 
sử dụng dầu hạt cải, chúng tôi chú ý đến 
giá trị thấp của acrylamide và chúng tôi 
cung cấp các bao bì nhỏ.” Michal Ples-
ník phản ứng với điều này bằng cách nói 
rằng Enjoy Chips được tạo ra bằng công 
nghệ sản xuất nhẹ nhàng đã được cấp 
bằng sáng chế, nhờ đó các thành phần 

dinh dưỡng của rau đã qua chế biến có 
thể được lưu trữ bên trong chip. Đồng 
thời, có thể đảm bảo lượng acrylamide ở 
mức thấp và loại bỏ hoàn toàn các tông 
vị đắng vốn không có vị trí trong các loại 
khoai tây chiên này.

Sự quan tâm được 
hồi sinh nhờ các sản 
phẩm mới với sự hỗ 
trợ bán hàng

Sản xuất đồ vặt nhẹ có vị mặn cố gắng 
hồi sinh ưu danh mục, cả dưới hình 
thức mở rộng phạm vi danh mục, phiên 
bản giới hạn hoặc các sự kiện khuyến 
mãi. “Cùng với khách hàng của chúng 
tôi, chúng tôi phục hồi các loại sản 
phẩm đang được cung cấp. Trong năm, 
thương hiệu Pringles đã mở rộng danh 
mục đầu tư thường xuyên của mình với 
hai hương vị mới, đó là Pizza và Ham & 
Cheese. Tổng cộng có 14 hương vị với 
trọng lượng 165gr đã có sẵn. Người tiêu 
dùng thích thưởng thức những hương vị 
mới, đó là lý do tại sao của chúng tôi đổi 
mỡi, như mọi năm, ba đến bốn lần một 
năm với trọng lượng một gói 200gr,” Bà 
Veronika Žáčková, diễn giải. 

Nó luôn là một phiên bản giới hạn với 
một hương vị mới khác lạ. Ví dụ, dành 
cho năm nay, các loại như Donner Ke-
bab, Pulled Pork Burger, Roast Beaf và 
Mustard và Smokey Paprika và Almonds, 
được khuyến khích uống cùng với nước 
ngọt không cồn. Sản phẩm mới tiếp theo 
là Pringles Sizzl’n. Nó là một phần mở 
rộng của danh mục các hương vị cay rất 
phổ biến - Sour Cream Medium (một loại 
ớt cay) và Spicy BBQ, vưới hạng cay hai 
quả ớt.

“Tôi khuyên các nhà bán lẻ nên đưa 
vào sản phẩm Precle của chúng tôi, sản 
phẩm mà chúng tôi đã hỗ trợ quảng cáo 
rầm rộ kể từ Giáng sinh năm ngoái và do 
đó nâng cao nhận thức của người tiêu 
dùng,” Ông Luděk Stránský, nhắc nhở. 
Đây là những miếng bánh quy nướng 

mỏng và giòn, được cung cấp với 
ba hương vị - muối, phô mai và 
hành tây.

Đồ ăn vặt mặn cũng 
bị ảnh hưởng bởi lối 
sống lành mạnh hơn

Các sản phẩm của thương hiệu Vest 
được ưa chuộng không chỉ nhờ hương 
vị, mà khách hàng còn đánh giá cao vì 
đây là sản phẩm của Séc, bằng chứng 
là logo của Česká potravina (thực phẩm 
Séc), mà được thấy trên bao bì các sản 
phẩm. “Nguyên liệu chính trong sản xuất 
bánh mì mặn hạn dài của chúng tôi, là 
bột mì từ các nhà máy đã được kiểm 
thuộc chứng vùng Morava. Khác với các 
loại khoai tây chiên và khoai tây chiên 
cổ điển, tất cả các sản phẩm của chúng 
tôi đều được nướng nên không có dầu 
mỡ và ít chất béo hơn. Điều này đặc biệt 
được đánh giá cao bởi những người tiêu 
dùng để ý đến thành phần của sản phẩm. 
Về mặt này, sản phẩm Vestky XL fi tness 
của chúng tôi đồ ăn nhẹ mặn được khách 
hàng đánh giá cao, là một thành công mà 
hiện nay trong danh mục đồ ăn vặt mặn,” 
Ông Luděk Stránský, khen ngợi.

Nhu cầu các đồ ăn vặt mặn thân thiện 
với lối sống lành mạnh trong mức tăng 
trưởng hàng năm loại sản phẩm từ rau củ 
Enjoy Chips. “Xu hướng sống lành mạnh 
hơn và chăm sóc sức khỏe cũng được 
thể hiện rõ ràng khi lựa chọn đồ ăn vặt 
có vị mặn. Khách hàng tìm hiểu nhiều 
hơn về thành phần và giá trị dinh dưỡng 
của chúng. Khoai tây chiên của chúng 
tôi có tới 53% là rau củ tươi với các loại 
thảo mộc kết hợp với khoai tây. Chúng 
chỉ chứa các nguyên liệu thô chất lượng 
có nguồn gốc tự nhiên, mà không thêm 
màu nhân tạo hoặc hương liệu. Khoai tây 
chiên giữ lại khoáng chất từ         các loại rau 
đã qua chế biến, và dòng nướng cũng sẽ 
hài lòng với hàm lượng chất béo thấp,” 
Ông Michal Plesník, sales and marketing 
director công ty Enjoy Chips SE, chia sẻ.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

“Tôi khuyên các nhà bán lẻ nên đưa 
vào sản phẩm Precle của chúng tôi, sản 
phẩm mà chúng tôi đã hỗ trợ quảng cáo 
rầm rộ kể từ Giáng sinh năm ngoái và do 
đó nâng cao nhận thức của người tiêu 
dùng,” Ông Luděk Stránský, nhắc nhở. 
Đây là những miếng bánh quy nướng 

mỏng và giòn, được cung cấp với 

director công ty Enjoy Chips SE, chia sẻ.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz
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Đối với các món ăn vặt mặn, người tiêu 
dùng ngày nay biết đến và ưa chuộng 
các thương hiệu quen thuộc. “Chúng tôi 
coi đó là sự ổn định của thương hiệu 
KK. Nếu khách hàng thích chúng, anh 
ta sẽ không mua các sản phẩm thuôhjc 
nhãn hiệu riêng của các chuỗi siêu thị,” 
Bà Jana Kremlová, Tổng giám đốc công 
ty Alika, nhắc đến. Cũng như khoai tây 
chiên, thương hiệu đặc biệt quan trọng 
đối với khách hàng. Trong môi trường 
Séc, đôi khi nó cũng gắn liền với truyền 
thống và chất lượng, đó chính là những 
yếu tố khiến khách hàng thích thú.

Ngoài thương hiệu, 
giá cả cũng quyết 
định

“Trong trường hợp các biến thể lành 
mạnh hơn, do đó, việc cung cấp cho 
khách hàng các sản phẩm dinh dưỡng 
lành mạnh hơn là phù hợp. Các sản 
phẩm mới lành mạnh trong danh mục đồ 
mặn vẫn là một danh mục rất nhỏ, nhưng 
tương lai của phân khúc này chắc chắn là 
sẽ có,” Ông Michal Vysoký, bổ sung. Li-
bor Hobža nói thêm, rằng nhu cầu về các 
sản phẩm tốt cho sức khỏe đang tăng 
lên, nhưng theo ông đó là một chút “bong 
bóng”: “Các lựa chọn thay thế bằng rau 
củ là một vấn đề thời trang ngoài lề, điều 
nghịch lý là cuối cùng lại không tốt hơn 
mấy cho sức khỏe. Nhưng tất nhiên 
chúng tôi cũng nhận thấy xu hướng cho 
lối sống lành mạnh. Vì vậy, chúng tôi chỉ 
sử dụng dầu hạt cải, chúng tôi chú ý đến 
giá trị thấp của acrylamide và chúng tôi 
cung cấp các bao bì nhỏ.” Michal Ples-
ník phản ứng với điều này bằng cách nói 
rằng Enjoy Chips được tạo ra bằng công 
nghệ sản xuất nhẹ nhàng đã được cấp 
bằng sáng chế, nhờ đó các thành phần 

dinh dưỡng của rau đã qua chế biến có 
thể được lưu trữ bên trong chip. Đồng 
thời, có thể đảm bảo lượng acrylamide ở 
mức thấp và loại bỏ hoàn toàn các tông 
vị đắng vốn không có vị trí trong các loại 
khoai tây chiên này.

Sự quan tâm được 
hồi sinh nhờ các sản 
phẩm mới với sự hỗ 
trợ bán hàng

Sản xuất đồ vặt nhẹ có vị mặn cố gắng 
hồi sinh ưu danh mục, cả dưới hình 
thức mở rộng phạm vi danh mục, phiên 
bản giới hạn hoặc các sự kiện khuyến 
mãi. “Cùng với khách hàng của chúng 
tôi, chúng tôi phục hồi các loại sản 
phẩm đang được cung cấp. Trong năm, 
thương hiệu Pringles đã mở rộng danh 
mục đầu tư thường xuyên của mình với 
hai hương vị mới, đó là Pizza và Ham & 
Cheese. Tổng cộng có 14 hương vị với 
trọng lượng 165gr đã có sẵn. Người tiêu 
dùng thích thưởng thức những hương vị 
mới, đó là lý do tại sao của chúng tôi đổi 
mỡi, như mọi năm, ba đến bốn lần một 
năm với trọng lượng một gói 200gr,” Bà 
Veronika Žáčková, diễn giải. 

Nó luôn là một phiên bản giới hạn với 
một hương vị mới khác lạ. Ví dụ, dành 
cho năm nay, các loại như Donner Ke-
bab, Pulled Pork Burger, Roast Beaf và 
Mustard và Smokey Paprika và Almonds, 
được khuyến khích uống cùng với nước 
ngọt không cồn. Sản phẩm mới tiếp theo 
là Pringles Sizzl’n. Nó là một phần mở 
rộng của danh mục các hương vị cay rất 
phổ biến - Sour Cream Medium (một loại 
ớt cay) và Spicy BBQ, vưới hạng cay hai 
quả ớt.

“Tôi khuyên các nhà bán lẻ nên đưa 
vào sản phẩm Precle của chúng tôi, sản 
phẩm mà chúng tôi đã hỗ trợ quảng cáo 
rầm rộ kể từ Giáng sinh năm ngoái và do 
đó nâng cao nhận thức của người tiêu 
dùng,” Ông Luděk Stránský, nhắc nhở. 
Đây là những miếng bánh quy nướng 

mỏng và giòn, được cung cấp với 
ba hương vị - muối, phô mai và 
hành tây.

Đồ ăn vặt mặn cũng 
bị ảnh hưởng bởi lối 
sống lành mạnh hơn

Các sản phẩm của thương hiệu Vest 
được ưa chuộng không chỉ nhờ hương 
vị, mà khách hàng còn đánh giá cao vì 
đây là sản phẩm của Séc, bằng chứng 
là logo của Česká potravina (thực phẩm 
Séc), mà được thấy trên bao bì các sản 
phẩm. “Nguyên liệu chính trong sản xuất 
bánh mì mặn hạn dài của chúng tôi, là 
bột mì từ các nhà máy đã được kiểm 
thuộc chứng vùng Morava. Khác với các 
loại khoai tây chiên và khoai tây chiên 
cổ điển, tất cả các sản phẩm của chúng 
tôi đều được nướng nên không có dầu 
mỡ và ít chất béo hơn. Điều này đặc biệt 
được đánh giá cao bởi những người tiêu 
dùng để ý đến thành phần của sản phẩm. 
Về mặt này, sản phẩm Vestky XL fi tness 
của chúng tôi đồ ăn nhẹ mặn được khách 
hàng đánh giá cao, là một thành công mà 
hiện nay trong danh mục đồ ăn vặt mặn,” 
Ông Luděk Stránský, khen ngợi.

Nhu cầu các đồ ăn vặt mặn thân thiện 
với lối sống lành mạnh trong mức tăng 
trưởng hàng năm loại sản phẩm từ rau củ 
Enjoy Chips. “Xu hướng sống lành mạnh 
hơn và chăm sóc sức khỏe cũng được 
thể hiện rõ ràng khi lựa chọn đồ ăn vặt 
có vị mặn. Khách hàng tìm hiểu nhiều 
hơn về thành phần và giá trị dinh dưỡng 
của chúng. Khoai tây chiên của chúng 
tôi có tới 53% là rau củ tươi với các loại 
thảo mộc kết hợp với khoai tây. Chúng 
chỉ chứa các nguyên liệu thô chất lượng 
có nguồn gốc tự nhiên, mà không thêm 
màu nhân tạo hoặc hương liệu. Khoai tây 
chiên giữ lại khoáng chất từ         các loại rau 
đã qua chế biến, và dòng nướng cũng sẽ 
hài lòng với hàm lượng chất béo thấp,” 
Ông Michal Plesník, sales and marketing 
director công ty Enjoy Chips SE, chia sẻ.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz
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Sữa chua 
probiotic đang tiến 
lên hàng đầu

Thị trường các sản phẩm từ sữa thay đổi 
liên tục. Hiện nay, có thể quan sát thấy 
một số xu hướng mới và thú vị trong 

danh mục các sản phẩm sữa lên men. 
Từ quan điểm dài hạn, sự chuyển dịch 
của người tiêu dùng từ các loại cổ điển 
sang các sản phẩm mới hơn và hiện 
đại hơn với một số lợi ích bổ sung là rõ 
ràng. Trong những năm gần đây, danh 
mục các sản phẩm protein đã phát triển 
đáng kể, nơi bạn có thể tìm thấy một số 
loại sữa chua kiểu Hy Lạp, hoặc các sản 

phẩm có bổ sung protein. “Sữa chua, 
váng sữa và đồ uống chứa probiotic 
một lần nữa trở thành ưu thế. Chúng 
tôi cũng nhận thấy sự gia tăng các danh 
mục nhỏ hơn, chẳng hạn như các sản 
phẩm không chứa lactose hoặc các sản 
phẩm không thêm đường,” Ông Jakub 
Špiller, giám đốc phát triển thương mại 
CZ&SK công ty Danone, tiết lộ.

QUẢNG CÁOCác loại giăm 
bông dẫn đầu, 
sau đó là các loại 
súc xích
Tại Cộng hòa Séc, hầu như mọi hộ 
gia đình đều mua xúc xích, trung 
bình bốn ngày một lần. Họ chi gần 
85 Kôrun cho mỗi lần mua hàng. 
Mức tiêu thụ xúc xích của một gia 
đình là khoảng 52kg mỗi năm. Loại 
này thường được mua với giá bình 
thường, khoảng 40% chi trong các 
đợt hạ giá. Các sản phẩm từ thịt 
được mua nhiều nhất, trong đó nổi 
bật nhất là các loại giăm bông, diễn 
ra khoảng ba lần một tháng. Tiếp theo 
xúc xích cứng và mềm hai lần một 
tháng. Mặc dù xúc xích không được 
mua thường xuyên như các loại trên, 
nhưng chúng là loại quan trọng thứ 
hai sau giăm bông về số lượng mua 
cho mỗi hộ gia đình. Hình thức mua 
sắm quan trọng nhất đối với các loại 
xúc xích là đại siêu thị, cửa hàng giá 
rẻ và cửa hàng nhỏ. Trong đó, các 
cuộc mua bán diễn ra nhiều nhất, lên 
đến 33 lần một năm.

ĐỒ
 T

ƯƠ
I

28

Đồ tươi, đặc biệt là bánh mì, thịt nguội và các sản phẩm từ sữa, không 
thể thiếu trong bất kỳ cửa hàng nào. Đặc biệt, các sản phẩm từ sữa 
được các gia đình mua thường xuyên, khoảng ba ngày một lần. Động 
lực thúc đẩy tần suất mua hàng, là các loại pho mát, mà các hộ gia 
đình mua năm ngày một lần. Các gia đình mua kem phết ít nhất, cứ một 
tháng rưỡi một lần.

Đồ tươi ngon thu
hút m�i 
�i tượng

khách hàng

Tần suất mua pho mát cao đi kèm với sự 
thâm nhập cao, tức là mọi gia đình Séc 
đều mua pho mát hoặc các sản phẩm 
thay thế không phải sữa của họ. Con số 
này đã ổn định thời gian dài.

Là một phần của các sản phẩm từ sữa, ít 
người mua nhất là kem phết, nhưng cũng 
70% gia đình Séc mua chúng. Điều trên 
được xác nhận bởi GfK Bảng xếp hạng 
của người tiêu dùng của GfK Czech, trong 
khoảng thời gian từ tháng 4 năm 2020 đến 
tháng 3 năm 2021 đã giám sát các cửa 
hàng nhỏ (cửa hàng quầy và cửa hàng tự 

lần mua. Tiếp theo là bơ. Ngược lại, rẻ nhất 
là đồ uống lên men, pho mát và kem phết, 
mà các hộ gia đình phải trả nhiều hơn 30 
Kôrun một chút. Chi tiêu cho việc mua hàng 
tăng lên so với cùng kỳ năm trước, trong 
khi tần suất mua hàng giảm xuống.

Phần lớn chi tiêu cho các sản phẩm sữa 
trong giai đoạn 4/2020–3/2021 do các hộ 
gia đình chi cho các cửa hàng giá rẻ và 
đại siêu thị. Khoảng 90% hộ gia đình ở 
Séc mua các sản phẩm từ sữa tại đó. 
Tám trong số mười hộ gia đình mua các 
loại sản phẩm từ sữa trong các siêu thị, 
sáu trong số mười hộ gia đình ở các cửa 
hàng nhỏ. Người mua đến các cửa hàng 
nhỏ để mua các sản phẩm từ sữa trung 
bình 34 lần một năm, trong khi giá trị của 
một lần mua vượt quá 60 Kôrun. So với 
mặt bằng chung của thị trường, các hộ 
gia đình chi tiêu trong các cửa hàng nhỏ 
trên mức trung bình cho pho mát cứng, 
món tráng miệng từ sữa và kem.

phục vụ nhỏ đến hai máy tính tiền, không 
bao gồm cửa hàng chuyên dụng).

Phô mai cứng, 
món tráng miệng 
sữa và kem sữa 
phát triển mạnh

Theo quan điểm của các gia đình trả bao 
nhiêu cho một lần mua, thì mặt hàng đắt 
nhất, là pho mát, với hơn 60 Kôrun cho mỗi 
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Sữa chua 
probiotic đang tiến 
lên hàng đầu

Thị trường các sản phẩm từ sữa thay đổi 
liên tục. Hiện nay, có thể quan sát thấy 
một số xu hướng mới và thú vị trong 

danh mục các sản phẩm sữa lên men. 
Từ quan điểm dài hạn, sự chuyển dịch 
của người tiêu dùng từ các loại cổ điển 
sang các sản phẩm mới hơn và hiện 
đại hơn với một số lợi ích bổ sung là rõ 
ràng. Trong những năm gần đây, danh 
mục các sản phẩm protein đã phát triển 
đáng kể, nơi bạn có thể tìm thấy một số 
loại sữa chua kiểu Hy Lạp, hoặc các sản 

phẩm có bổ sung protein. “Sữa chua, 
váng sữa và đồ uống chứa probiotic 
một lần nữa trở thành ưu thế. Chúng 
tôi cũng nhận thấy sự gia tăng các danh 
mục nhỏ hơn, chẳng hạn như các sản 
phẩm không chứa lactose hoặc các sản 
phẩm không thêm đường,” Ông Jakub 
Špiller, giám đốc phát triển thương mại 
CZ&SK công ty Danone, tiết lộ.

QUẢNG CÁOCác loại giăm 
bông dẫn đầu, 
sau đó là các loại 
súc xích
Tại Cộng hòa Séc, hầu như mọi hộ 
gia đình đều mua xúc xích, trung 
bình bốn ngày một lần. Họ chi gần 
85 Kôrun cho mỗi lần mua hàng. 
Mức tiêu thụ xúc xích của một gia 
đình là khoảng 52kg mỗi năm. Loại 
này thường được mua với giá bình 
thường, khoảng 40% chi trong các 
đợt hạ giá. Các sản phẩm từ thịt 
được mua nhiều nhất, trong đó nổi 
bật nhất là các loại giăm bông, diễn 
ra khoảng ba lần một tháng. Tiếp theo 
xúc xích cứng và mềm hai lần một 
tháng. Mặc dù xúc xích không được 
mua thường xuyên như các loại trên, 
nhưng chúng là loại quan trọng thứ 
hai sau giăm bông về số lượng mua 
cho mỗi hộ gia đình. Hình thức mua 
sắm quan trọng nhất đối với các loại 
xúc xích là đại siêu thị, cửa hàng giá 
rẻ và cửa hàng nhỏ. Trong đó, các 
cuộc mua bán diễn ra nhiều nhất, lên 
đến 33 lần một năm.
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Đồ tươi, đặc biệt là bánh mì, thịt nguội và các sản phẩm từ sữa, không 
thể thiếu trong bất kỳ cửa hàng nào. Đặc biệt, các sản phẩm từ sữa 
được các gia đình mua thường xuyên, khoảng ba ngày một lần. Động 
lực thúc đẩy tần suất mua hàng, là các loại pho mát, mà các hộ gia 
đình mua năm ngày một lần. Các gia đình mua kem phết ít nhất, cứ một 
tháng rưỡi một lần.

Đồ tươi ngon thu
hút m�i 
�i tượng

khách hàng

Tần suất mua pho mát cao đi kèm với sự 
thâm nhập cao, tức là mọi gia đình Séc 
đều mua pho mát hoặc các sản phẩm 
thay thế không phải sữa của họ. Con số 
này đã ổn định thời gian dài.

Là một phần của các sản phẩm từ sữa, ít 
người mua nhất là kem phết, nhưng cũng 
70% gia đình Séc mua chúng. Điều trên 
được xác nhận bởi GfK Bảng xếp hạng 
của người tiêu dùng của GfK Czech, trong 
khoảng thời gian từ tháng 4 năm 2020 đến 
tháng 3 năm 2021 đã giám sát các cửa 
hàng nhỏ (cửa hàng quầy và cửa hàng tự 

lần mua. Tiếp theo là bơ. Ngược lại, rẻ nhất 
là đồ uống lên men, pho mát và kem phết, 
mà các hộ gia đình phải trả nhiều hơn 30 
Kôrun một chút. Chi tiêu cho việc mua hàng 
tăng lên so với cùng kỳ năm trước, trong 
khi tần suất mua hàng giảm xuống.

Phần lớn chi tiêu cho các sản phẩm sữa 
trong giai đoạn 4/2020–3/2021 do các hộ 
gia đình chi cho các cửa hàng giá rẻ và 
đại siêu thị. Khoảng 90% hộ gia đình ở 
Séc mua các sản phẩm từ sữa tại đó. 
Tám trong số mười hộ gia đình mua các 
loại sản phẩm từ sữa trong các siêu thị, 
sáu trong số mười hộ gia đình ở các cửa 
hàng nhỏ. Người mua đến các cửa hàng 
nhỏ để mua các sản phẩm từ sữa trung 
bình 34 lần một năm, trong khi giá trị của 
một lần mua vượt quá 60 Kôrun. So với 
mặt bằng chung của thị trường, các hộ 
gia đình chi tiêu trong các cửa hàng nhỏ 
trên mức trung bình cho pho mát cứng, 
món tráng miệng từ sữa và kem.

phục vụ nhỏ đến hai máy tính tiền, không 
bao gồm cửa hàng chuyên dụng).

Phô mai cứng, 
món tráng miệng 
sữa và kem sữa 
phát triển mạnh

Theo quan điểm của các gia đình trả bao 
nhiêu cho một lần mua, thì mặt hàng đắt 
nhất, là pho mát, với hơn 60 Kôrun cho mỗi 
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tăng trưởng cao nhất trong tình huống 
này,” Ông Peter Haško, dẫn giải. Về cơ 
hội tiêu thụ, nhu cầu lớn đối với các loại 
pho mát dành riêng cho món nướng, 
chẳng hạn như Hermelín và Pološtiep-
ky để nướng, hoặc các bữa ăn chế biến 
nhanh tại nhà, chẳng hạn như pho mát 
tẩm bột rán.

Trên kệ bầy hàng 
phải có các thương 
hiệu bán chạy nhất

Người Séc chọn cách tiếp cận khá thận 
trọng và những thương hiệu mà họ đã 

biết từ lâu về chất lượng hoặc tỷ lệ giá 
cả / chất lượng. Nhu cầu tăng đối với các 
gói lớn hơn, dành cho gia đình, nhưng họ 
không phải là người yêu thích loại nhiều 
gói trong một. “Khía cạnh sinh thái cũng 
bắt đầu được một số lượng lớn khách 
hàng quan tâm hơn, nhưng khía cạnh giá 
cả vẫn có tác động đáng kể. Olma, với 

“Nên để ý đến các bao bì nhỏ.”
 Do diện tíc        h của các cửa hàng Việt Nam nhỏ hơn, chúng tôi 
khuyên các bạn nên tập trung vào những mặt hàng cơ bản. 
Trong trường hợp các sản phẩm từ thịt, thì đó là những danh 
mục sản phẩm đóng gói, như là giăm bông, giò dài hạn‚xúc 
sích và lạp xưởng, và chúng được mua nhiều nhất trong các 
bao bì nhỏ. Trước đây, hàng hiệu xuất hiện tại các cửa hàng 
này rất nhiều, nhưng hiện nay cũng xuất hiện trong đó các sản 
phẩm thương hiệu riêng của các chuỗi siêu thị với mức giá hấp 
dẫn. Tôi tin, rằng nhờ sự đa dạng của khách hàng, sự đại diện 
của chất lượng và các sản phẩm đắt tiền hơn là hợp lí với giá 
thành hấp dẫn.

Radek Stuchlík,
Giám 
�c kinh doanh, 

Schneider Food
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Tuy nhiên, đối với những sản phẩm này, 
hương vị đóng một vai trò quan trọng, 
nếu chúng không ngon, chúng sẽ biến 
mất khỏi thị trường. Tuy nhiên, các quy 
trình và công nghệ sản xuất mới đang 
dần loại bỏ sự thâm hụt này, và bây giờ 
bạn có thể tìm thấy một số sản phẩm từ 
các danh mục này trên thị trường Séc, 
mà bạn sẽ không nhận ra được từ những 
sản phẩm cổ điển. “Nhìn chung, có thể 
nói rằng, người tiêu dùng Séc là những 
người truyền thống, nhưng họ không 
ngần ngại thử một cái gì đó mới. Đổi mới 
được thúc đẩy, bởi khoảng năm phần 
trăm tăng trưởng danh mục của chúng 
tôi mỗi năm, nhưng nó phải ngon, chất 
lượng cao và giờ đây, người tiêu dùng 
cần phải thân thiện hơn với môi trường,” 
Ông Jakub Špiller, phát biểu. Tính bền 
vững và quản lý bao bì là vấn đề số một 
hiện nay và mọi nhà sản xuất đều cố 
gắng đảm bảo rằng bao bì của mình đáp 
ứng các tiêu chuẩn mới, có thể tái chế 
100% và giảm lượng nhựa.

Tiêu thụ pho 
mát tăng

Các sản phẩm từ sữa là thực phẩm thiết 
yếu và không thể thiếu trong bất kỳ cửa 

hàng nào. Ví dụ công ty Olma sản xuất 
nhiều loại sản phẩm trong danh mục 
này, đặc biệt là sữa chua hoặc sữa tươi. 
“Nhưng chúng ta không thể quên các loại 
kem của chúng tôi, dù tươi hay chua, là 
tiêu chuẩn trong phân khúc, hoặc món 
tráng miệng phô mai và pho mát mới 
hoặc món tráng miệng ngọt với sự mới 
lạ, sự kết hợp ba lớp kem đánh bông, 
bánh pudding và trái cây. Chúng tôi chỉ 
sản xuất ra các sản phẩm với chất lượng 
cao nhất và trong thành phần, sẽ mang 
lại cho khách hàng những lợi ích dinh 
dưỡng và hương vị tốt nhất có thể,” Ông 
Martin Krystián, Tổng giám đốc công ty, 
nhấn mạnh.

Theo NielsenIQ, sữa chua trắng mộc 
mạc Hollandia 500gr ủ trong cốc có 
doanh thu cao nhất trên kệ trong danh 
mục sữa chua. “Tuy nhiên, các biến thể 
có hương vị của Selský cũng mang lại 
doanh thu rất tốt. Loại này chắc chắn 
không thể thiếu trong bất kỳ cửa hàng 
nào,” Ông Jaroslav Semerák, Giám đốc 
tiếp thị công ty Hollandia Karlovy Vary, 
điền thêm.

Như với hầu hết các loại thực phẩm, sự 
phát triển của loại pho mát bị ảnh hưởng 
bởi tình hình đại dịch hiện nay. “Điều này 
khiến một bộ phận người mua chuyển 

từ phân khúc Horeca sang bán lẻ, trong 
trường hợp toàn bộ danh mục pho mát 
đồng nghĩa với việc tăng tốc tăng trưởng 
hàng năm lên 10%, cả về khối lượng và 
doanh số,” Ông Peter Haško, Trưởng 
phòng tiếp thị thương mại công ty Sa-
vencia Fromage & Dairy Czech Repub-
lic, tiết lộ. Chủng loại phô mai đóng gói 
đứng thứ hai trên thị trường nội địa sau 
bia. Từ quan điểm phân tích theo bản 
chất của pho mát, doanh số và tiêu thụ 
tăng trưởng ở tất cả các phân khúc vào 
năm 2020. “Kể cả là pho mát cứng, tăng 
15 phần trăm, pho mát mốc 12 phần 
trăm, pho mát tươi 7 phần trăm, hấp 
10 phần trăm, nhưng cũng tan chảy 1‚3 
phần trăm. Phô mai cứng ghi nhận mức 
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tăng trưởng cao nhất trong tình huống 
này,” Ông Peter Haško, dẫn giải. Về cơ 
hội tiêu thụ, nhu cầu lớn đối với các loại 
pho mát dành riêng cho món nướng, 
chẳng hạn như Hermelín và Pološtiep-
ky để nướng, hoặc các bữa ăn chế biến 
nhanh tại nhà, chẳng hạn như pho mát 
tẩm bột rán.

Trên kệ bầy hàng 
phải có các thương 
hiệu bán chạy nhất

Người Séc chọn cách tiếp cận khá thận 
trọng và những thương hiệu mà họ đã 

biết từ lâu về chất lượng hoặc tỷ lệ giá 
cả / chất lượng. Nhu cầu tăng đối với các 
gói lớn hơn, dành cho gia đình, nhưng họ 
không phải là người yêu thích loại nhiều 
gói trong một. “Khía cạnh sinh thái cũng 
bắt đầu được một số lượng lớn khách 
hàng quan tâm hơn, nhưng khía cạnh giá 
cả vẫn có tác động đáng kể. Olma, với 

“Nên để ý đến các bao bì nhỏ.”
 Do diện tíc        h của các cửa hàng Việt Nam nhỏ hơn, chúng tôi 
khuyên các bạn nên tập trung vào những mặt hàng cơ bản. 
Trong trường hợp các sản phẩm từ thịt, thì đó là những danh 
mục sản phẩm đóng gói, như là giăm bông, giò dài hạn‚xúc 
sích và lạp xưởng, và chúng được mua nhiều nhất trong các 
bao bì nhỏ. Trước đây, hàng hiệu xuất hiện tại các cửa hàng 
này rất nhiều, nhưng hiện nay cũng xuất hiện trong đó các sản 
phẩm thương hiệu riêng của các chuỗi siêu thị với mức giá hấp 
dẫn. Tôi tin, rằng nhờ sự đa dạng của khách hàng, sự đại diện 
của chất lượng và các sản phẩm đắt tiền hơn là hợp lí với giá 
thành hấp dẫn.

Radek Stuchlík,
Giám 
�c kinh doanh, 

Schneider Food
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Tuy nhiên, đối với những sản phẩm này, 
hương vị đóng một vai trò quan trọng, 
nếu chúng không ngon, chúng sẽ biến 
mất khỏi thị trường. Tuy nhiên, các quy 
trình và công nghệ sản xuất mới đang 
dần loại bỏ sự thâm hụt này, và bây giờ 
bạn có thể tìm thấy một số sản phẩm từ 
các danh mục này trên thị trường Séc, 
mà bạn sẽ không nhận ra được từ những 
sản phẩm cổ điển. “Nhìn chung, có thể 
nói rằng, người tiêu dùng Séc là những 
người truyền thống, nhưng họ không 
ngần ngại thử một cái gì đó mới. Đổi mới 
được thúc đẩy, bởi khoảng năm phần 
trăm tăng trưởng danh mục của chúng 
tôi mỗi năm, nhưng nó phải ngon, chất 
lượng cao và giờ đây, người tiêu dùng 
cần phải thân thiện hơn với môi trường,” 
Ông Jakub Špiller, phát biểu. Tính bền 
vững và quản lý bao bì là vấn đề số một 
hiện nay và mọi nhà sản xuất đều cố 
gắng đảm bảo rằng bao bì của mình đáp 
ứng các tiêu chuẩn mới, có thể tái chế 
100% và giảm lượng nhựa.

Tiêu thụ pho 
mát tăng

Các sản phẩm từ sữa là thực phẩm thiết 
yếu và không thể thiếu trong bất kỳ cửa 

hàng nào. Ví dụ công ty Olma sản xuất 
nhiều loại sản phẩm trong danh mục 
này, đặc biệt là sữa chua hoặc sữa tươi. 
“Nhưng chúng ta không thể quên các loại 
kem của chúng tôi, dù tươi hay chua, là 
tiêu chuẩn trong phân khúc, hoặc món 
tráng miệng phô mai và pho mát mới 
hoặc món tráng miệng ngọt với sự mới 
lạ, sự kết hợp ba lớp kem đánh bông, 
bánh pudding và trái cây. Chúng tôi chỉ 
sản xuất ra các sản phẩm với chất lượng 
cao nhất và trong thành phần, sẽ mang 
lại cho khách hàng những lợi ích dinh 
dưỡng và hương vị tốt nhất có thể,” Ông 
Martin Krystián, Tổng giám đốc công ty, 
nhấn mạnh.

Theo NielsenIQ, sữa chua trắng mộc 
mạc Hollandia 500gr ủ trong cốc có 
doanh thu cao nhất trên kệ trong danh 
mục sữa chua. “Tuy nhiên, các biến thể 
có hương vị của Selský cũng mang lại 
doanh thu rất tốt. Loại này chắc chắn 
không thể thiếu trong bất kỳ cửa hàng 
nào,” Ông Jaroslav Semerák, Giám đốc 
tiếp thị công ty Hollandia Karlovy Vary, 
điền thêm.

Như với hầu hết các loại thực phẩm, sự 
phát triển của loại pho mát bị ảnh hưởng 
bởi tình hình đại dịch hiện nay. “Điều này 
khiến một bộ phận người mua chuyển 

từ phân khúc Horeca sang bán lẻ, trong 
trường hợp toàn bộ danh mục pho mát 
đồng nghĩa với việc tăng tốc tăng trưởng 
hàng năm lên 10%, cả về khối lượng và 
doanh số,” Ông Peter Haško, Trưởng 
phòng tiếp thị thương mại công ty Sa-
vencia Fromage & Dairy Czech Repub-
lic, tiết lộ. Chủng loại phô mai đóng gói 
đứng thứ hai trên thị trường nội địa sau 
bia. Từ quan điểm phân tích theo bản 
chất của pho mát, doanh số và tiêu thụ 
tăng trưởng ở tất cả các phân khúc vào 
năm 2020. “Kể cả là pho mát cứng, tăng 
15 phần trăm, pho mát mốc 12 phần 
trăm, pho mát tươi 7 phần trăm, hấp 
10 phần trăm, nhưng cũng tan chảy 1‚3 
phần trăm. Phô mai cứng ghi nhận mức 

Nabídněte svým zákazníkům 
nejvyšší kvalitu a nejširší
výběr koření.
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re trên bao bì sản phẩm, mà chúng tôi 
muốn giúp người tiêu dùng dễ dàng tìm 
ra cách dinh dưỡng hợp lý,” Ông Jakub 
Špiller, tiết lộ.

Một tỷ lệ ngày càng tăng trong dân số 
gần đây, họ đánh giá cao nguồn gốc địa 
phương xuất sứ của thực phẩm. Nó thể 
hiện nhất định về chất lượng và đồng thời 
có nghĩa là, sản phẩm không được vận 
chuyển hàng nghìn km. Nó cũng có một 
chiều sâu với sinh thái. “Trong những 
đổi mới của chúng tôi, tôi chắc chắn 
sẽ khuyên bạn nên bán kem sữa chua 
của chúng tôi, được làm trực tiếp từ loại 
sữa chua Selský Hollandia và các ngu-

yên liệu cao cấp khác, hoặc sản phẩm 
mới của năm ngoái trong danh mục món 
tráng miệng Duo. Những người tiêu dùng 
không dung nạp hoặc bị dị ứng với lacto-
se, chắc chắn sẽ hài lòng với sữa chua 
và đồ uống không chứa lactose mới của 
chúng tôi, mang đến hương vị tuyệt vời,” 
Ông Jaroslav Semerák, bổ xung thêm.

Đổi mới cũng là một công cụ phát triển 
quan trọng cho pho mát đóng gói. Mỗi 
sản phẩm mới thành công, đã mang lại 

giá trị gia tăng mới cho toàn bộ danh mục 
và nâng nhận thức của nó lên một cấp 
độ cao hơn. Theo Ông Peter Haško, một 
ví dụ điển hình trong quá khứ là việc mở 
rộng rất thành công Hermelín cổ điển 
sang các phân khúc nướng dưới thương 
hiệu Sedlčanský trên thị trường Séc và 
Slovakia. Trong mùa nướng, chúng có 
thể tăng kích doanh thu của toàn bộ loại 
pho mát mốc lên đến 30% trong thời gian 
năm tháng.

Ngoài ra còn có những đổi mới về nguồn gốc thực vật
Ngoài việc mở rộng trên toàn thế giới với 
các sản phẩm thuần thực vật, xu hướng 
năm nay là sự quan tâm tiếp tục đối với 
các sản phẩm protein, cũng như các 
sản phẩm có hoặc không có hàm lượng 
đường, từ các nguyên liệu thô địa phương 
hoặc ngoại theo mùa vụ. Gần đây, đại 
dịch đã làm gia tăng sự quan tâm đến 
các sản phẩm hỗ trợ khả năng miễn dịch 
và lối sống lành mạnh. Tuy nhiên, sự phổ 
biến của các sản phẩm như món ăn giải 
khát hay món tráng miệng đang tăng trở 
lại, nơi khách hàng không theo dõi các giá 
trị năng lượng, mà trải nghiệm hương vị là 
rất quan trọng đối với họ.

Tần sô các sản phẩm mới từ công ty 
Olma, kể cả đại dịch cũng không ngăn 
cản được. “Tháng 6 năm ngoái, chúng tôi 
đã tung ra một loạt các sản phẩm thực 
vật với thương hiệu Green Day. Nó là một 

món ăn thuần chay, bột yến mạch thay thế 
vị chua cho sữa chua, đồ uống chua và 
đồ uống tự nhiên hạn dài. Nhà máy sản 
xuất váng pho mát mới được xây dựng ở 
Olomouc đã cho phép sản xuất váng sữa 
tươi Olomouc tuyệt vời trong cốc,” Ông 
Martin Krystián, giới thiệu. Váng sữa tươi 
này đã trở thành cơ sở cho các sản phẩm 
khác, chẳng hạn như món tráng miệng 
váng sữa Olmánek và món tráng miệng 
váng sữa Míša cao cấp. Olmánek tự hào 
về thành phần nguyên chất và hương vị 
thơm ngon. Ngoài ra, Míša là một sản 
phẩm mới nóng hổi trong những ngày 
này, nó tiếp nối truyền thống của thương 
hiệu kem huyền thoại, được nhiều người 
biết đến.

“Trong các sản phẩm pudding nổi bật 
chúng ta có thể với món Delikátní pudink, 
hoàn toàn không các chất bảo quản, 

cũng như món tráng miệng ba lớp với các 
loại trái cây Radost, Štěstí, Přátelství và 
Láska. Chúng tôi cũng không quên đổi 
mới với sữa chua,” Ông Martin Krystián, 
thông báo. Chắc chắn phải nhắc đến 
sữa chua Protein với hàm lượng protein 
cao và sữa chua Florian Active dành cho 
những khách hàng quan tâm đến dinh 
dưỡng lành mạnh, tập thể dục và hoạt 
động. Chất lượng và protein tiêu hóa, 
hàm lượng canxi và vitamin D, men pro-
biotic là quan trọng đối với tất cả những 
ai quan tâm đến một chế độ ăn uống lành 
mạnh. Đây là những sản phẩm đột phá, 
không có đường và chất làm ngọt nhân 
tạo. Danh mục được bổ sung them bởi đồ 
uống Florian Active với một số nền văn 
hóa probiotic và phức hợp vitamin quan 
trọng cho khả năng miễn dịch và sức 
khỏe.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz
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tư cách là nhà sản xuất truyền thống của 
nhiều thương hiệu lâu đời, luôn phục vụ 
khách hàng và cung cấp cho họ những 
sản phẩm có chất lượng cao nhất, trong 
chủng loại nhất định với mức giá hợp 
lý. Và về tính thân thiện với môi trường, 
tôi dám khẳng định rằng, cách tiếp cận 
của chúng tôi là một trong những cách 

tiếp cận có trách nhiệm và tiến bộ nhất 
ở Châu Âu,” Ông Martin Krystián, nhấn 
mạnh.

Đặc biệt là trên các kệ hàng của các 
doanh nhân trong thị trường truyền 
thống, sẽ chắc chắn không thể thiếu các 
sản phẩm có thương hiệu bán chạy nhất 

ở từng phân khúc, không chỉ trong các 
đợt khuyến mại bằng tờ rơi, mà cả ngoài 
các đợt khuyến mại. “Từ các phân tích 
cho thấy, sự hiện diện của chúng trên kệ 
bầy hàng dao động tùy thuộc vào sự kiện 
khuyến mại đang diễn ra hoặc ngược lại. 
Trong danh mục sản phẩm của chúng tôi 
cho các cửa hàng người Việt Nam chắc 
chắn nên có pho mai mốc nhãn hiệu 
Král Sýrů và Sedlčanský. Trong các loại 
pho mai tươi đó là thương hiệu Lučina, 
trong trường hợp pho mát đã qua chế 
biến thương hiệu Apetito, với các loại pho 
mai hấp thi đó là Parenica Liptov,” Ông 
Peter Haško, chia sẻ. Chắc chắn có thể 
nói rằng, mỗi sản phẩm mang nhãn hiệu 
này - sự hiện diện của chúng là mấu chốt 
cho hoạt động tốt của danh mục pho mát 
trong cửa hàng. Sữa chua cũng cực kỳ 
quan trọng, vì chúng là mặt hàng thường 
xuyên có mặt trong giỏ hàng của người 
Séc. Do đó, theo Ông Jaroslav Semerák, 
người tiêu dùng có thể đánh giá rõ ràng 
chất lượng và thành phần trung thực. 
Các dạng bao bì lớn đã trở nên phổ biến 
hơn trong những năm gần đây.

Kem sữa chua như 
là một sản phẩm 
mới hấp dẫn

Thương hiệu Actimel mới được ra mắt 
gần đây, được bổ sung thêm 1/3 liều 
lượng vitamin D và 1/7 liều lượng vita-
min C hàng ngày. “Chúng tôi cũng mở 
rộng phạm vi của thương hiệu Activia 
với bao bì lớn hơn là 180gr sữa chua 
trắng và chúng tôi cũng tung ra thị trường 
một dòng sữa chua Activia trên đường 
được đựng trong túi. Trong phần của các 
thương hiệu tráng miệng, chúng tôi đã 
tung ra một phiên bản giới hạn của sữa 
chua Fantasia hai thành phần, lấy cảm 
hứng từ các loại rượu, cà phê và amare-
to. Và đối với thương hiệu phổ biến với 
trẻ em, chúng tôi đã mở rộng thêm loại 
sữa chua vị sô cô la với các hạt sô cô la 
mầu lentilky,” Ông Jakub Špiller, tiết lộ về 
sản phẩm mới.

Trong tương lai, công ty Danone sẽ tung 
ra thị trường một nhãn hiệu sữa chua 
mới, theo đó họ muốn tiếp tục truyền 
thống sản xuất sữa ở Benešov gần Pra-
ha. Nó cũng muốn giáo dục người tiêu 
dùng về tính bền vững và tái chế. “Bước 
tiếp theo sẽ hướng dẫn người tiêu dùng 
và sử dụng chỉ số dinh dưỡng Nutrisco-

Ngu�n: Kho l�u tr� Makro Cash & Carry ČR
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re trên bao bì sản phẩm, mà chúng tôi 
muốn giúp người tiêu dùng dễ dàng tìm 
ra cách dinh dưỡng hợp lý,” Ông Jakub 
Špiller, tiết lộ.

Một tỷ lệ ngày càng tăng trong dân số 
gần đây, họ đánh giá cao nguồn gốc địa 
phương xuất sứ của thực phẩm. Nó thể 
hiện nhất định về chất lượng và đồng thời 
có nghĩa là, sản phẩm không được vận 
chuyển hàng nghìn km. Nó cũng có một 
chiều sâu với sinh thái. “Trong những 
đổi mới của chúng tôi, tôi chắc chắn 
sẽ khuyên bạn nên bán kem sữa chua 
của chúng tôi, được làm trực tiếp từ loại 
sữa chua Selský Hollandia và các ngu-

yên liệu cao cấp khác, hoặc sản phẩm 
mới của năm ngoái trong danh mục món 
tráng miệng Duo. Những người tiêu dùng 
không dung nạp hoặc bị dị ứng với lacto-
se, chắc chắn sẽ hài lòng với sữa chua 
và đồ uống không chứa lactose mới của 
chúng tôi, mang đến hương vị tuyệt vời,” 
Ông Jaroslav Semerák, bổ xung thêm.

Đổi mới cũng là một công cụ phát triển 
quan trọng cho pho mát đóng gói. Mỗi 
sản phẩm mới thành công, đã mang lại 

giá trị gia tăng mới cho toàn bộ danh mục 
và nâng nhận thức của nó lên một cấp 
độ cao hơn. Theo Ông Peter Haško, một 
ví dụ điển hình trong quá khứ là việc mở 
rộng rất thành công Hermelín cổ điển 
sang các phân khúc nướng dưới thương 
hiệu Sedlčanský trên thị trường Séc và 
Slovakia. Trong mùa nướng, chúng có 
thể tăng kích doanh thu của toàn bộ loại 
pho mát mốc lên đến 30% trong thời gian 
năm tháng.

Ngoài ra còn có những đổi mới về nguồn gốc thực vật
Ngoài việc mở rộng trên toàn thế giới với 
các sản phẩm thuần thực vật, xu hướng 
năm nay là sự quan tâm tiếp tục đối với 
các sản phẩm protein, cũng như các 
sản phẩm có hoặc không có hàm lượng 
đường, từ các nguyên liệu thô địa phương 
hoặc ngoại theo mùa vụ. Gần đây, đại 
dịch đã làm gia tăng sự quan tâm đến 
các sản phẩm hỗ trợ khả năng miễn dịch 
và lối sống lành mạnh. Tuy nhiên, sự phổ 
biến của các sản phẩm như món ăn giải 
khát hay món tráng miệng đang tăng trở 
lại, nơi khách hàng không theo dõi các giá 
trị năng lượng, mà trải nghiệm hương vị là 
rất quan trọng đối với họ.

Tần sô các sản phẩm mới từ công ty 
Olma, kể cả đại dịch cũng không ngăn 
cản được. “Tháng 6 năm ngoái, chúng tôi 
đã tung ra một loạt các sản phẩm thực 
vật với thương hiệu Green Day. Nó là một 

món ăn thuần chay, bột yến mạch thay thế 
vị chua cho sữa chua, đồ uống chua và 
đồ uống tự nhiên hạn dài. Nhà máy sản 
xuất váng pho mát mới được xây dựng ở 
Olomouc đã cho phép sản xuất váng sữa 
tươi Olomouc tuyệt vời trong cốc,” Ông 
Martin Krystián, giới thiệu. Váng sữa tươi 
này đã trở thành cơ sở cho các sản phẩm 
khác, chẳng hạn như món tráng miệng 
váng sữa Olmánek và món tráng miệng 
váng sữa Míša cao cấp. Olmánek tự hào 
về thành phần nguyên chất và hương vị 
thơm ngon. Ngoài ra, Míša là một sản 
phẩm mới nóng hổi trong những ngày 
này, nó tiếp nối truyền thống của thương 
hiệu kem huyền thoại, được nhiều người 
biết đến.

“Trong các sản phẩm pudding nổi bật 
chúng ta có thể với món Delikátní pudink, 
hoàn toàn không các chất bảo quản, 

cũng như món tráng miệng ba lớp với các 
loại trái cây Radost, Štěstí, Přátelství và 
Láska. Chúng tôi cũng không quên đổi 
mới với sữa chua,” Ông Martin Krystián, 
thông báo. Chắc chắn phải nhắc đến 
sữa chua Protein với hàm lượng protein 
cao và sữa chua Florian Active dành cho 
những khách hàng quan tâm đến dinh 
dưỡng lành mạnh, tập thể dục và hoạt 
động. Chất lượng và protein tiêu hóa, 
hàm lượng canxi và vitamin D, men pro-
biotic là quan trọng đối với tất cả những 
ai quan tâm đến một chế độ ăn uống lành 
mạnh. Đây là những sản phẩm đột phá, 
không có đường và chất làm ngọt nhân 
tạo. Danh mục được bổ sung them bởi đồ 
uống Florian Active với một số nền văn 
hóa probiotic và phức hợp vitamin quan 
trọng cho khả năng miễn dịch và sức 
khỏe.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz
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tư cách là nhà sản xuất truyền thống của 
nhiều thương hiệu lâu đời, luôn phục vụ 
khách hàng và cung cấp cho họ những 
sản phẩm có chất lượng cao nhất, trong 
chủng loại nhất định với mức giá hợp 
lý. Và về tính thân thiện với môi trường, 
tôi dám khẳng định rằng, cách tiếp cận 
của chúng tôi là một trong những cách 

tiếp cận có trách nhiệm và tiến bộ nhất 
ở Châu Âu,” Ông Martin Krystián, nhấn 
mạnh.

Đặc biệt là trên các kệ hàng của các 
doanh nhân trong thị trường truyền 
thống, sẽ chắc chắn không thể thiếu các 
sản phẩm có thương hiệu bán chạy nhất 

ở từng phân khúc, không chỉ trong các 
đợt khuyến mại bằng tờ rơi, mà cả ngoài 
các đợt khuyến mại. “Từ các phân tích 
cho thấy, sự hiện diện của chúng trên kệ 
bầy hàng dao động tùy thuộc vào sự kiện 
khuyến mại đang diễn ra hoặc ngược lại. 
Trong danh mục sản phẩm của chúng tôi 
cho các cửa hàng người Việt Nam chắc 
chắn nên có pho mai mốc nhãn hiệu 
Král Sýrů và Sedlčanský. Trong các loại 
pho mai tươi đó là thương hiệu Lučina, 
trong trường hợp pho mát đã qua chế 
biến thương hiệu Apetito, với các loại pho 
mai hấp thi đó là Parenica Liptov,” Ông 
Peter Haško, chia sẻ. Chắc chắn có thể 
nói rằng, mỗi sản phẩm mang nhãn hiệu 
này - sự hiện diện của chúng là mấu chốt 
cho hoạt động tốt của danh mục pho mát 
trong cửa hàng. Sữa chua cũng cực kỳ 
quan trọng, vì chúng là mặt hàng thường 
xuyên có mặt trong giỏ hàng của người 
Séc. Do đó, theo Ông Jaroslav Semerák, 
người tiêu dùng có thể đánh giá rõ ràng 
chất lượng và thành phần trung thực. 
Các dạng bao bì lớn đã trở nên phổ biến 
hơn trong những năm gần đây.

Kem sữa chua như 
là một sản phẩm 
mới hấp dẫn

Thương hiệu Actimel mới được ra mắt 
gần đây, được bổ sung thêm 1/3 liều 
lượng vitamin D và 1/7 liều lượng vita-
min C hàng ngày. “Chúng tôi cũng mở 
rộng phạm vi của thương hiệu Activia 
với bao bì lớn hơn là 180gr sữa chua 
trắng và chúng tôi cũng tung ra thị trường 
một dòng sữa chua Activia trên đường 
được đựng trong túi. Trong phần của các 
thương hiệu tráng miệng, chúng tôi đã 
tung ra một phiên bản giới hạn của sữa 
chua Fantasia hai thành phần, lấy cảm 
hứng từ các loại rượu, cà phê và amare-
to. Và đối với thương hiệu phổ biến với 
trẻ em, chúng tôi đã mở rộng thêm loại 
sữa chua vị sô cô la với các hạt sô cô la 
mầu lentilky,” Ông Jakub Špiller, tiết lộ về 
sản phẩm mới.

Trong tương lai, công ty Danone sẽ tung 
ra thị trường một nhãn hiệu sữa chua 
mới, theo đó họ muốn tiếp tục truyền 
thống sản xuất sữa ở Benešov gần Pra-
ha. Nó cũng muốn giáo dục người tiêu 
dùng về tính bền vững và tái chế. “Bước 
tiếp theo sẽ hướng dẫn người tiêu dùng 
và sử dụng chỉ số dinh dưỡng Nutrisco-

Ngu�n: Kho l�u tr� Makro Cash & Carry ČR
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yếu tìm kiếm tại các cửa hàng này các 
loại thực phẩm tươi mới, chẳng hạn như 
bánh ngọt, trái cây hoặc rau quả, ngoài 
ra còn có các sản phẩm hóa mỹ phẩm. Vì 
vậy, không thể thiếu những vật dụng cần 
thiết hàng ngày như giấy vệ sinh, khăn 
lau bếp hay khăn giấy,” Bà Jana Ráz-
gová, brand activation manager công ty 
Moracell, nói.

Thị trường nước 
xả vải giảm nhẹ

Vì lý do đại dịch, người tiêu dùng ở nhà 
nhiều hơn và tránh xa đám đông. Đây là 
một trong những lý do tại sao tầm quan 
trọng của các cửa hàng địa phương nhỏ 
đã tăng lên trong năm ngoái. Các nhà 
cung cấp nên chú ý đến các điều này 
và lên danh sách các sản phẩm phù 
hợp cho kênh bán hàng này. Thị trường 
chất tẩy rửa và khử trùng gần đây đã 
phát triển, chủ yếu là do đại dịch. Nó 
đáng chú ý nhất vào những tháng mùa 
xuân năm ngoái. “Trong thời kỳ đại dịch, 
các sản phẩm có hiệu quả khử trùng 
sẽ phát triển mạnh một cách tự nhiên. 
Người tiêu dùng đã bắt đầu phân biệt 
nhiều hơn sản phẩm nào đảm bảo hiệu 
quả khử trùng. Họ cũng hiểu được sự 
khác biệt giữa tác dụng kháng khuẩn 
và diệt virut,” Bà Tereza Nejezchlebová, 
quản lý danh mục home & hygiene hãng 
 Unilever ČR.

Phân khúc khử trùng vải, mở rộng với 
các thương hiệu mới, cũng ghi nhận sự 
tăng trưởng đáng kể. “Điều này đã được 
khẳng định bởi thương hiệu Coccolina 
Care của chúng tôi, với công dụng chính 
là chăm sóc và bảo vệ vải. Vào đầu năm 
ngoái, với sự xuất hiện của đại dịch, 
phân các sản phẩm thân thiện với môi 
trường ngày càng phổ biến cho đến nay 
đã bị trì hoãn, tuy nhiên, chúng hiện đang 
quay trở lại con số trước,” Bà Tereza Ne-
jezchlebová, chứng minh.

Năm ngoái và năm nay, tất cả các công ty 
đang cố gắng đáp ứng nhu cầu ngày càng 
tăng về các chất khử trùng. “Là công ty 
dẫn đầu thị trường trong phân khúc này, 
chúng tôi có thể cung cấp cho người tiêu 
dùng nhiều loại sản phẩm và sản phẩm 
mới. Vào đầu năm 2020, chúng tôi đã 
giới thiệu sản phẩm xịt kháng khuẩn 
Savo, chúng tôi đã nhận được chứng chỉ 
về hiệu quả chống Sars-Cov−2. Bình xịt 
này đã nhanh chóng trở thành nổi tiếng. 
Vào cuối năm, chúng tôi đã giới thiệu một 
tính năng mới khác, khử trùng ở dạng 
bình xịt để sử dụng dễ dàng hơn,” Bà Te-
reza Nejezchlebová, giới thiệu. Nó được 
sử dụng để khử trùng các bề mặt mềm, 
chẳng hạn như đệm hoặc gối lót ghế.

Thị trường nước xả vải giảm nhẹ vào 
năm 2020, vì chúng không phải là một 
danh mục thiết yếu như các chất tẩy 
rửa. Do đó, có thể mong đợi sự trì trệ 
hoặc sụt giảm nhẹ, hoặc chuyển sang 
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Các hộ gia đình mua các sản phẩm hóa 
mỹ phẩm khoảng tuần một lần. Phần lớn 
họ mua các sản phẩm tẩy rửa, xà bông 
và kem đánh răng. Tuy nhiên nhìn chung, 
họ mua các sản phẩm chăm sóc cá nhân 
thường xuyên hơn các sản phẩm chăm 
sóc đồ gia dụng. Trung bình chi cho các 
lần mua sản phẩm chăm sóc gia dụng là 
khoảng 105 Kôrun, mua các sản phẩm 
vệ sinh cá nhân nhiều hơn 150 Kôrun.

Các sản phẩm chăm 
sóc gia dụng chủ yếu 
được mua tại các cửa 
hàng nhỏ

Về mặt chi tiêu, hóa mỹ phẩm là kênh 
mua quan trọng nhất đối với việc mua 
hàng hóa mỹ phẩm. Người tiêu dùng đã 

GfK Bảng xếp hạng của người tiêu dùng, 
GfK Czech, 4/20–3/21).

Không thể thiếu các 
sản phẩm sử dụng 
hàng ngày

Bởi vì các cửa hàng Việt Nam là các cửa 
hàng nhỏ, khách hàng hàng ngày mua 
hàng tại đó. Vì vậy danh mục sản phẩm 
– và cũng nên – có, để có thể đáp ứng 
được nhu cầu của họ. “Xu hướng mua 
hàng ngày, nhỏ hơn đang được phát triển 
và các cửa hàng Việt Nam đang đóng 
một vai trò lớn trong đó. Khách hàng chủ 

mua ở đây 14 lần trong 12 tháng qua 
và đã chi 220 Kôrun cho mỗi lần mua 
hàng. Thông thường, các hộ gia đình 
mua sắm trong các đại siêu thị, nhưng 
giá trị của một lần mua hàng hóa mỹ 
phẩm thấp hơn ở kênh mua sắm này. 
Từ các giá rẻ, người tiêu dùng đã mua 
các sản phẩm chăm sóc cá nhân hoặc 
chăm sóc gia đình trung bình 13 lần 
trong 12 tháng qua, từ các cửa hàng 
nhỏ là 10 lần.

Năm ngoái, 43% hộ gia đình đã mua ít 
nhất một sản phẩm hóa mỹ phẩm trong 
cửa hàng nhỏ. So với mặt bằng chung 
của thị trường, các hộ gia đình ở các cửa 
hàng nhỏ chi tiêu trên mức trung bình cho 
các sản phẩm chăm sóc nội thất. Trong 
lĩnh vực vệ sinh cá nhân, nó có vị trí trên 
mức trung bình trong chi tiêu hộ gia đình 
ở các cửa hàng nhỏ, chẳng hạn như xà 
phòng, chăm sóc cơ thể và tay (nguồn: 

Gia đình nào cũng cần đến các sản phẩm trong danh mục hóa mỹ 
phẩm. Chúng cũng có vị trí của mình tại các cửa hàng nhỏ, bao gồm 
các cửa hàng của người Việt Nam. Ít nhất cũng phải có các sản phẩm 
cơ bản từ các nhóm sản phẩm. Đồng thời, đại dịch là lý do chủng loại 
nước rửa chén đã phát triển lâu dài, do người tiêu dùng nấu ăn tại nhà 
nhiều hơn. Đồng thời, người Séc ngày càng có xu hướng rửa bát bằng 
máy rửa. Cũng nên chú ý đến các vấn đề này.

Trong danh m�c 
hóa mỹ phẩm
cần l�a ch�n k� l��ng
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yếu tìm kiếm tại các cửa hàng này các 
loại thực phẩm tươi mới, chẳng hạn như 
bánh ngọt, trái cây hoặc rau quả, ngoài 
ra còn có các sản phẩm hóa mỹ phẩm. Vì 
vậy, không thể thiếu những vật dụng cần 
thiết hàng ngày như giấy vệ sinh, khăn 
lau bếp hay khăn giấy,” Bà Jana Ráz-
gová, brand activation manager công ty 
Moracell, nói.

Thị trường nước 
xả vải giảm nhẹ

Vì lý do đại dịch, người tiêu dùng ở nhà 
nhiều hơn và tránh xa đám đông. Đây là 
một trong những lý do tại sao tầm quan 
trọng của các cửa hàng địa phương nhỏ 
đã tăng lên trong năm ngoái. Các nhà 
cung cấp nên chú ý đến các điều này 
và lên danh sách các sản phẩm phù 
hợp cho kênh bán hàng này. Thị trường 
chất tẩy rửa và khử trùng gần đây đã 
phát triển, chủ yếu là do đại dịch. Nó 
đáng chú ý nhất vào những tháng mùa 
xuân năm ngoái. “Trong thời kỳ đại dịch, 
các sản phẩm có hiệu quả khử trùng 
sẽ phát triển mạnh một cách tự nhiên. 
Người tiêu dùng đã bắt đầu phân biệt 
nhiều hơn sản phẩm nào đảm bảo hiệu 
quả khử trùng. Họ cũng hiểu được sự 
khác biệt giữa tác dụng kháng khuẩn 
và diệt virut,” Bà Tereza Nejezchlebová, 
quản lý danh mục home & hygiene hãng 
 Unilever ČR.

Phân khúc khử trùng vải, mở rộng với 
các thương hiệu mới, cũng ghi nhận sự 
tăng trưởng đáng kể. “Điều này đã được 
khẳng định bởi thương hiệu Coccolina 
Care của chúng tôi, với công dụng chính 
là chăm sóc và bảo vệ vải. Vào đầu năm 
ngoái, với sự xuất hiện của đại dịch, 
phân các sản phẩm thân thiện với môi 
trường ngày càng phổ biến cho đến nay 
đã bị trì hoãn, tuy nhiên, chúng hiện đang 
quay trở lại con số trước,” Bà Tereza Ne-
jezchlebová, chứng minh.

Năm ngoái và năm nay, tất cả các công ty 
đang cố gắng đáp ứng nhu cầu ngày càng 
tăng về các chất khử trùng. “Là công ty 
dẫn đầu thị trường trong phân khúc này, 
chúng tôi có thể cung cấp cho người tiêu 
dùng nhiều loại sản phẩm và sản phẩm 
mới. Vào đầu năm 2020, chúng tôi đã 
giới thiệu sản phẩm xịt kháng khuẩn 
Savo, chúng tôi đã nhận được chứng chỉ 
về hiệu quả chống Sars-Cov−2. Bình xịt 
này đã nhanh chóng trở thành nổi tiếng. 
Vào cuối năm, chúng tôi đã giới thiệu một 
tính năng mới khác, khử trùng ở dạng 
bình xịt để sử dụng dễ dàng hơn,” Bà Te-
reza Nejezchlebová, giới thiệu. Nó được 
sử dụng để khử trùng các bề mặt mềm, 
chẳng hạn như đệm hoặc gối lót ghế.

Thị trường nước xả vải giảm nhẹ vào 
năm 2020, vì chúng không phải là một 
danh mục thiết yếu như các chất tẩy 
rửa. Do đó, có thể mong đợi sự trì trệ 
hoặc sụt giảm nhẹ, hoặc chuyển sang 
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Các hộ gia đình mua các sản phẩm hóa 
mỹ phẩm khoảng tuần một lần. Phần lớn 
họ mua các sản phẩm tẩy rửa, xà bông 
và kem đánh răng. Tuy nhiên nhìn chung, 
họ mua các sản phẩm chăm sóc cá nhân 
thường xuyên hơn các sản phẩm chăm 
sóc đồ gia dụng. Trung bình chi cho các 
lần mua sản phẩm chăm sóc gia dụng là 
khoảng 105 Kôrun, mua các sản phẩm 
vệ sinh cá nhân nhiều hơn 150 Kôrun.

Các sản phẩm chăm 
sóc gia dụng chủ yếu 
được mua tại các cửa 
hàng nhỏ

Về mặt chi tiêu, hóa mỹ phẩm là kênh 
mua quan trọng nhất đối với việc mua 
hàng hóa mỹ phẩm. Người tiêu dùng đã 

GfK Bảng xếp hạng của người tiêu dùng, 
GfK Czech, 4/20–3/21).

Không thể thiếu các 
sản phẩm sử dụng 
hàng ngày

Bởi vì các cửa hàng Việt Nam là các cửa 
hàng nhỏ, khách hàng hàng ngày mua 
hàng tại đó. Vì vậy danh mục sản phẩm 
– và cũng nên – có, để có thể đáp ứng 
được nhu cầu của họ. “Xu hướng mua 
hàng ngày, nhỏ hơn đang được phát triển 
và các cửa hàng Việt Nam đang đóng 
một vai trò lớn trong đó. Khách hàng chủ 

mua ở đây 14 lần trong 12 tháng qua 
và đã chi 220 Kôrun cho mỗi lần mua 
hàng. Thông thường, các hộ gia đình 
mua sắm trong các đại siêu thị, nhưng 
giá trị của một lần mua hàng hóa mỹ 
phẩm thấp hơn ở kênh mua sắm này. 
Từ các giá rẻ, người tiêu dùng đã mua 
các sản phẩm chăm sóc cá nhân hoặc 
chăm sóc gia đình trung bình 13 lần 
trong 12 tháng qua, từ các cửa hàng 
nhỏ là 10 lần.

Năm ngoái, 43% hộ gia đình đã mua ít 
nhất một sản phẩm hóa mỹ phẩm trong 
cửa hàng nhỏ. So với mặt bằng chung 
của thị trường, các hộ gia đình ở các cửa 
hàng nhỏ chi tiêu trên mức trung bình cho 
các sản phẩm chăm sóc nội thất. Trong 
lĩnh vực vệ sinh cá nhân, nó có vị trí trên 
mức trung bình trong chi tiêu hộ gia đình 
ở các cửa hàng nhỏ, chẳng hạn như xà 
phòng, chăm sóc cơ thể và tay (nguồn: 

Gia đình nào cũng cần đến các sản phẩm trong danh mục hóa mỹ 
phẩm. Chúng cũng có vị trí của mình tại các cửa hàng nhỏ, bao gồm 
các cửa hàng của người Việt Nam. Ít nhất cũng phải có các sản phẩm 
cơ bản từ các nhóm sản phẩm. Đồng thời, đại dịch là lý do chủng loại 
nước rửa chén đã phát triển lâu dài, do người tiêu dùng nấu ăn tại nhà 
nhiều hơn. Đồng thời, người Séc ngày càng có xu hướng rửa bát bằng 
máy rửa. Cũng nên chú ý đến các vấn đề này.

Trong danh m�c 
hóa mỹ phẩm
cần l�a ch�n k� l��ng

Với các sản phẩm Happy trong cửa hàng của các bạn 
các bà mẹ, sẽ tìm được những thứ họ cần tìm.

QUẢNG CÁO
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ty Mapa Spontex CE, tổng kết. Ngoài ra, 
sự quan tâm của người tiêu dùng đối với 
các sản phẩm chất lượng cao hơn.

“Đối với giẻ lau từ sợi nhỏ, có mức tăng 
trưởng lớn hàng năm. Giẻ lau từ các sợi 
nhỏ của chúng tôi không chỉ loại bỏ bụi 
mà còn loại bỏ cả những vết bẩn và tất 
nhiên là có thể giặt được. Đồng thời, 
chúng có thể loại bỏ tới 99% vi khuẩn 
khỏi các bề mặt. Sản phẩm mới cuối 
cùng của chúng giẻ lau sợi siêu nhỏ Ul-
tra Fresh được xử lý đặc biệt để chất liệu 
này hạn chế sự phát triển và sinh sôi của 
vi khuẩn trong vải sau khi sử dụng,” Ông 
Jiří Krechler, Giám đốc tiếp thị công ty 
Freudenberg Home and Cleaning Solu-
tions, miêu tả. Tóm lại, giẻ lau sợi nhỏ 
đã kết hợp nhiều chủ đề thú vị cùng một 
lúc. Chúng có đặc tính làm sạch tuyệt vời, 
giúp giảm thiểu tác động đến môi trường 
và giúp giải quyết vấn đề gia tăng nhu 
cầu vệ sinh.

thị trường Séc đã hoạt động ổn định 
trong vài năm trở lại đây. “Nhóm thống 
trị trong các chất tẩy rửa chén, được ưu 
tiên là dòng sản phẩm mút rửa bát từ 
polyurethane có lớp mài, với sản phẩm 
bán chạy nhất Spontex Colors 10 miếng 
của chúng tôi. Tiếp theo là giẻ lau bằng 
mút được là từ celulo. Nhóm sản phẩm 
này được khách hàng đánh giá cao về 
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độ bền và khả năng hấp thụ. Chúng tôi 
đã bổ sung thêm nhiều lợi ích cho các 
sản phẩm mới, khả năng phân hủy sinh 
học 100%, bảo vệ kháng khuẩn và chống 
nấm,” Bà Jarmila Jeřábková, brand acti-
vation & trade marketing manager công 
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các phương án rẻ hơn. “Tuy nhiên, 
giá trị của giỏ hàng tăng lên, trong khi 
tần suất mua hàng giảm xuống. Người 
tiêu dùng đến các cửa hàng ít lần hơn, 
nhưng ngược lại họ lại mua những đồ 
có kích cỡ lớn hơn. Xu hướng này có 
thể được nhận thấy trên tất cả các chất 
tẩy rửa và chất làm mềm vải,” Bà Tereza 
Nejezchlebová, giải thích. Trong trường 
hợp sản phẩm hữu cơ, có thể thấy sự 
phát triển lâu dài, nhưng bị gián đoạn 
trong một thời gian ngắn do đại dịch co-
ronavirus, trong đó người tiêu dùng ban 
đầu ưa thích sự an toàn cá nhân và khử 
trùng trước tác động đến môi trường. 
Xu hướng này chỉ tồn tại trong thời gian 
ngắn và mọi việc đang quay trở lại trạng 
thái trước khủng hoảng.

Du khách đánh giá 
cao những vật đồng 
hành tiện lợi

Đối với các sản phẩm giấy, có một xu 
hướng rõ ràng, là các sản phẩm được 
sản xuất theo công thức thân thiện. Sự 
nhấn mạnh vào sinh thái và khả năng tiếp 
cận các nguồn tài nguyên đã ảnh rung 
chuyển toàn bộ danh mục. “Về đặc điểm 
kỹ thuật của sản phẩm, người tiêu dùng 

ưa chuộng loại giấy vệ sinh ba lớp hơn. 
Về mặt này, thương hiệu Velvet đã đưa 
ra một sản phẩm mới, giấy vệ sinh Vel-
vet eco Roll,” Bà Jana Rázgová, cho biết. 
Đây là một loại giấy vệ sinh bốn cuộn ba 
lớp, nhưng nó có số lượng mảnh giấy 
tương đương với loại tám cuộn truyền 
thống. Vì vậy trong quá trình sản xuất, đã 
tiết kiệm vật liệu rất nhiều (4 ống thay vì 
8 ống) và bao bì nilon, nhưng cũng giảm 
tiêu thụ CO2 trong quá trình vận chuyển 
đến khách hàng, nhờ vào pallet được 
lấp đầy. Bằng cách mua sản phẩm này, 
người tiêu dùng không chỉ tiết kiệm được 
môi trường mà còn tiết kiệm được không 
gian tại nhà.

Thị trường đã tăng 
gấp đôi

Trong trường hợp vệ sinh răng miệng, 
nên giới thiệu các sản phẩm hiệu quả và 
không gây hại. “Vấn đề, là bàn chải đánh 
răng thông thường thường quá cứng. 
Bàn chải Curaprox được gắn với một số 
lượng lớn các sợi Curen. Một sự mới lạ 
hoàn toàn là bàn chải đánh răng Cura-
prox CS 12460 Velvet. Các sợi của nó 
nhẹ nhàng ôm lấy và làm sạch răng với 
sự chăm sóc và hiệu quả chưa được thấy 
từ trước tới nay. Kể cả những nơi khó làm 
sạch như mép lợi,” Bà Hana Chlumská, 
Giám đốc tiếp thị của Curaden Czech, 
tuyên bố. Ngoài ra theo bà, rằng rất vui 
khi sự quan tâm đến bàn chải kẽ răng 
ngày càng tăng, bởi nó là trợ thủ đắc lực 
không thể thiếu trong việc chăm sóc răng 
và lợi. Một sản phẩm thú vị khác được 
cung cấp có thể kể đến là Travel set, một 
người bạn đồng hành thiết thực trong 
những chuyến du lịch. Hộp đựng du lịch 
chứa bàn chải gấp CS 5460 siêu mềm, 
kem đánh răng làm trắng Be You (10ml) 
và bàn chải kẽ răng CPS prime 07, 09. 
“Đối với trẻ em từ 4 đến 12 tuổi, chúng 
tôi hiện cung cấp bàn chải CS kids, được 
trang bị 5.500 sợi Curen với đường kính 
0‚09mm và chúng tôi khuyên các bạn 
nên sử dụng chúng để vệ sinh thường 
xuyên,” Bà Hana Chlumská, nói.

Bà Yvette Krubl, Giám đốc Truyền thông 
Doanh nghiệp của Procter & Gamble tại 
Trung Âu, chỉ ra rằng những tháng gần 
đây người tiêu dùng đang ăn uống tại 
nhà nhiều hơn. Do đó, thị trường chất 
tẩy rửa bát đĩa không chỉ trở thành một 
trong những thị trường phát triển nhanh 
nhất về chủng loại chất tẩy rửa. “Phân 
khúc rửa bát tự động tăng trưởng nhờ 
sự thâm nhập trước thời kỳ đại dịch và 
dự kiến         sẽ tăng trưởng trong những năm 
tới,” Bà Jana Očadlíková, Giám đốc tiếp 
thị CZ / SK lĩnh vực Laundry and Home 
Care công ty Henkel ČR.

Đặc biệt là đối với sản phẩm dành cho 
máy rửa bát, có mức tăng trong những 
năm gần đây. “Chúng tôi mong đợi điều 
này trong các năm tới. Thị trường có thể 
tăng gấp đôi trong tương lai, dựa trên 
tỷ lệ hộ gia đình sở hữu máy rửa bát 
trong khu vực của chúng tôi so với, các 
nước Tây Âu,” Bà Tereza Nejezchlebo-
vá, Giám đốc hạng mục Home & Hygiene 
của Unilever Cộng hòa Séc và Slovakia, 
dự đoán. Trong khi trong nước chỉ có 
khoảng 35% hộ gia đình sở hữu máy rửa 
bát, thì ở Tây Âu con số này lên tới 70%. 
Đến năm 2025, nhờ sự thâm nhập ngày 
càng tăng, thị trường cho các sản phẩm 
máy rửa bát ở Cộng hòa Séc sẽ tăng gấp 
rưỡi. Trong trường hợp rửa bằng tay, thì 
thương hiệu Jar của công ty Procter & 
Gamble Czech Republic vẫn dẫn đầu 
rõ ràng. Khách hàng trong phân khúc 
này đang ngày càng tìm kiếm nhiều hơn 
không chỉ các chất tẩy rửa, mà còn cả 
các sản phẩm chăm sóc máy rửa bát. “Ví 
dụ, đó là chất rửa máy rửa bát hoặc chất 
sạch mùi, mà chúng tôi cung cấp với các 
loại thông thường và cả phiên bản Eco,” 
Bà Lucie Bieliková, Giám đốc tiếp thị và 
bán hàng của Madel CZ, tiết lộ.

Khăn lau sợi nhỏ 
mang đến một số 
lợi ích

Là một phần các sản phẩm tẩy rửa 
chén, phân khúc dụng cụ làm sạch trên 

“Các thông số quan trọng: 
chất lượng và giá cả.”
 Người tiêu dùng Séc tiếp cận vệ sinh bằng giấy rất thực dụng. 
Chất lượng là một thông số quan trọng nhưng phải đi đôi với 
giá thành tốt. Trên kệ của các cửa hàng Việt Nam, chắc chắn 
phải có cả những sản phẩm có thương hiệu, chất lượng đã 
được kiểm chứng và những sản phẩm không có thương hiệu. 
Thông thường, các sản phẩm nhãn hiệu riêng cũng có sẵn để 
mua, nhưng theo nghĩa là sản phẩm của chính chuỗi cửa hàng, 
nơi người bán hàng Việt Nam mua hàng.

Jana Rázgová,
brand activation 
manager, Moracell
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ty Mapa Spontex CE, tổng kết. Ngoài ra, 
sự quan tâm của người tiêu dùng đối với 
các sản phẩm chất lượng cao hơn.

“Đối với giẻ lau từ sợi nhỏ, có mức tăng 
trưởng lớn hàng năm. Giẻ lau từ các sợi 
nhỏ của chúng tôi không chỉ loại bỏ bụi 
mà còn loại bỏ cả những vết bẩn và tất 
nhiên là có thể giặt được. Đồng thời, 
chúng có thể loại bỏ tới 99% vi khuẩn 
khỏi các bề mặt. Sản phẩm mới cuối 
cùng của chúng giẻ lau sợi siêu nhỏ Ul-
tra Fresh được xử lý đặc biệt để chất liệu 
này hạn chế sự phát triển và sinh sôi của 
vi khuẩn trong vải sau khi sử dụng,” Ông 
Jiří Krechler, Giám đốc tiếp thị công ty 
Freudenberg Home and Cleaning Solu-
tions, miêu tả. Tóm lại, giẻ lau sợi nhỏ 
đã kết hợp nhiều chủ đề thú vị cùng một 
lúc. Chúng có đặc tính làm sạch tuyệt vời, 
giúp giảm thiểu tác động đến môi trường 
và giúp giải quyết vấn đề gia tăng nhu 
cầu vệ sinh.

thị trường Séc đã hoạt động ổn định 
trong vài năm trở lại đây. “Nhóm thống 
trị trong các chất tẩy rửa chén, được ưu 
tiên là dòng sản phẩm mút rửa bát từ 
polyurethane có lớp mài, với sản phẩm 
bán chạy nhất Spontex Colors 10 miếng 
của chúng tôi. Tiếp theo là giẻ lau bằng 
mút được là từ celulo. Nhóm sản phẩm 
này được khách hàng đánh giá cao về 
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độ bền và khả năng hấp thụ. Chúng tôi 
đã bổ sung thêm nhiều lợi ích cho các 
sản phẩm mới, khả năng phân hủy sinh 
học 100%, bảo vệ kháng khuẩn và chống 
nấm,” Bà Jarmila Jeřábková, brand acti-
vation & trade marketing manager công 
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các phương án rẻ hơn. “Tuy nhiên, 
giá trị của giỏ hàng tăng lên, trong khi 
tần suất mua hàng giảm xuống. Người 
tiêu dùng đến các cửa hàng ít lần hơn, 
nhưng ngược lại họ lại mua những đồ 
có kích cỡ lớn hơn. Xu hướng này có 
thể được nhận thấy trên tất cả các chất 
tẩy rửa và chất làm mềm vải,” Bà Tereza 
Nejezchlebová, giải thích. Trong trường 
hợp sản phẩm hữu cơ, có thể thấy sự 
phát triển lâu dài, nhưng bị gián đoạn 
trong một thời gian ngắn do đại dịch co-
ronavirus, trong đó người tiêu dùng ban 
đầu ưa thích sự an toàn cá nhân và khử 
trùng trước tác động đến môi trường. 
Xu hướng này chỉ tồn tại trong thời gian 
ngắn và mọi việc đang quay trở lại trạng 
thái trước khủng hoảng.

Du khách đánh giá 
cao những vật đồng 
hành tiện lợi

Đối với các sản phẩm giấy, có một xu 
hướng rõ ràng, là các sản phẩm được 
sản xuất theo công thức thân thiện. Sự 
nhấn mạnh vào sinh thái và khả năng tiếp 
cận các nguồn tài nguyên đã ảnh rung 
chuyển toàn bộ danh mục. “Về đặc điểm 
kỹ thuật của sản phẩm, người tiêu dùng 

ưa chuộng loại giấy vệ sinh ba lớp hơn. 
Về mặt này, thương hiệu Velvet đã đưa 
ra một sản phẩm mới, giấy vệ sinh Vel-
vet eco Roll,” Bà Jana Rázgová, cho biết. 
Đây là một loại giấy vệ sinh bốn cuộn ba 
lớp, nhưng nó có số lượng mảnh giấy 
tương đương với loại tám cuộn truyền 
thống. Vì vậy trong quá trình sản xuất, đã 
tiết kiệm vật liệu rất nhiều (4 ống thay vì 
8 ống) và bao bì nilon, nhưng cũng giảm 
tiêu thụ CO2 trong quá trình vận chuyển 
đến khách hàng, nhờ vào pallet được 
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Thị trường đã tăng 
gấp đôi

Trong trường hợp vệ sinh răng miệng, 
nên giới thiệu các sản phẩm hiệu quả và 
không gây hại. “Vấn đề, là bàn chải đánh 
răng thông thường thường quá cứng. 
Bàn chải Curaprox được gắn với một số 
lượng lớn các sợi Curen. Một sự mới lạ 
hoàn toàn là bàn chải đánh răng Cura-
prox CS 12460 Velvet. Các sợi của nó 
nhẹ nhàng ôm lấy và làm sạch răng với 
sự chăm sóc và hiệu quả chưa được thấy 
từ trước tới nay. Kể cả những nơi khó làm 
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tuyên bố. Ngoài ra theo bà, rằng rất vui 
khi sự quan tâm đến bàn chải kẽ răng 
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những chuyến du lịch. Hộp đựng du lịch 
chứa bàn chải gấp CS 5460 siêu mềm, 
kem đánh răng làm trắng Be You (10ml) 
và bàn chải kẽ răng CPS prime 07, 09. 
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trang bị 5.500 sợi Curen với đường kính 
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Bà Yvette Krubl, Giám đốc Truyền thông 
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đây người tiêu dùng đang ăn uống tại 
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dự đoán. Trong khi trong nước chỉ có 
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Đến năm 2025, nhờ sự thâm nhập ngày 
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loại thông thường và cả phiên bản Eco,” 
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Khăn lau sợi nhỏ 
mang đến một số 
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chén, phân khúc dụng cụ làm sạch trên 

“Các thông số quan trọng: 
chất lượng và giá cả.”
 Người tiêu dùng Séc tiếp cận vệ sinh bằng giấy rất thực dụng. 
Chất lượng là một thông số quan trọng nhưng phải đi đôi với 
giá thành tốt. Trên kệ của các cửa hàng Việt Nam, chắc chắn 
phải có cả những sản phẩm có thương hiệu, chất lượng đã 
được kiểm chứng và những sản phẩm không có thương hiệu. 
Thông thường, các sản phẩm nhãn hiệu riêng cũng có sẵn để 
mua, nhưng theo nghĩa là sản phẩm của chính chuỗi cửa hàng, 
nơi người bán hàng Việt Nam mua hàng.

Jana Rázgová,
brand activation 
manager, Moracell
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Theo cuộc khảo sát, phân khúc đáng kể 
nhất là thuốc lá hương vị đậm đà, chúng có 
doanh số xấp xỉ một nửa tổng sạn lượng 
tại các cửa hàng nhỏ. Về thời gian, dẫn 
đầu trong các cửa hàng nhỏ, cũng như 
trên thị trường tổng thể, loại King Size. Tuy 
nhiên, sự khác biệt đáng kể, là King Size 
giảm chậm hơn nhiều trong các cửa hàng 
nhỏ so với phần còn lại của thị trường.

Dữ liệu của NielsenIQ cũng cho thấy 
tốc độ tăng trưởng ban đầu của thuốc 
lá sấy nóng đang chậm lại. Tuy nhiên, 
nhìn chung, phân khúc thuốc lá hâm 
nóng tăng 42% so với cùng kỳ năm trước 
trên thị trường bán lẻ, nhưng tốc độ tăng 
trưởng đang giảm dần. Tuy nhiên, đối với 
các cửa hàng nhỏ, các sản phẩm thuốc 
lá được làm nóng vẫn thể hiện một tiềm 
năng thú vị, vì chúng phát triển với tốc 
độ cao hơn gấp đôi so với các kênh bán 

hàng khác. Sự phục hồi cũng được thể 
hiện bằng thuốc lá quấn, chúng cũng 
đang có tiềm năng ngày càng tăng. Điều 
thú vị đối với khách hàng chủ yếu là do 
giá thấp hơn và ở các cửa hàng nhỏ, nó 
đã tăng 11% so với cùng kỳ năm ngoái.

Nên theo dõi 
luật pháp

Thị trường thuốc lá chủ yếu bị ảnh hưởng 
bởi những thay đổi về thuế, tác động lớn 
đến giá sản phẩm. “Việc tăng thuế tiêu 
dùng đặc biệt đáng kể trong giai đoạn 
2020 và 2021 có nghĩa là một bao thuốc 
lá sẽ tăng khoảng 22%,” Ông Jiří Sochor, 
corporate affairs & communication man-
ager công ty JT International, mô tả các 
chi tiết.

“Phân khúc cao 
cấp được định giá 
thấp trong các cửa 
hàng nhỏ.”
Trong phân loại, thương nhân không 
nên quên các loại thuốc lá dài. Số 
lượng này chiếm 1/5 thị phần và so 
với năm 2019, được tăng lên 1% 
trong kênh bán hàng của các cửa 
hàng nhỏ. Phần chính của việc cung 
cấp thuốc lá diễn ra với các loại có 
mức giá trung bình. Phân khúc cao 
cấp cũng đang phát triển, xứng đáng 
có mặt trên kệ của các cửa hàng nhỏ 
hơn, nơi phân khúc này bị định giá 
thấp một cách không cần thiết.

Jana Magicová, 
group account 

manager,  
 NielsenIQ
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Theo Bà Jana Magicová, Giám đốc group 
account công ty NielsenIQ, thị trường đã 
trải qua sự sụt giảm doanh số bán thuốc 
lá lần đầu tiên sau sáu năm vào năm 
ngoái. So với năm 2019, tổng lượng sụt 
giảm năm ngoái là 5%. Tuy nhiên, doanh 
số bán hàng đã tăng 5%, chủ yếu là do 
giá cả tăng và các quy định mới về thuế 
tiêu dùng. Bà đã nói về xu hướng thuốc 
lá trong những hội thảo trên web Snída-
ně se Samoškou, mà         dành cho những 
người buôn bán trên thị trường truyền 
thống.

Tại các cửa hàng nhỏ, 
doanh số bán hàng 
giảm đi ít hơn

Yếu tố chính để mua thuốc lá tại thời 
điểm đại dịch covid, là địa điểm gần và 
an toàn. Sự di động của khách hàng cũng 
đã thay đổi, các trung tâm thành phố vẫn 
còn trống và khách hàng di chuyển ra 
ngoại ô thành phố.

“Doanh số bán thuốc lá giảm ít hơn cho 
các lần mua chớp nhoáng tại các cửa 
hàng nhỏ,” Bà Jana Magicová, nhắc đến 
một sự thật thú vị. Trong khi sự sụt giảm 
trong các đại siêu thị là khoảng 10%, 
thì tại các cửa hàng nhỏ chỉ giảm hơn 
khoảng 3%. Có sự khác biệt không đáng 
kể giữa các vùng. Trong khi tại Praha sự 
sụt giảm là cao nhất, cũng do sự suy giảm 
của du khách, sự sụt giảm thấp nhất là ở 
phía tây nam và đông bắc Séc, nơi nghỉ 
phép của khách hàng vào mùa hè.

Các sản phẩm thuốc lá cổ điển 
vẫn giữ vị trí dẫn đầu trên thị 
trường và trong một thời gian dài 
nữa sẽ trở thành nguồn thu nhập 
chính của chủng loại này. Các lựa 
chọn thay thế ngày càng được 
nhắc đến. Chúng đang có một vị 
trí ổn định trong số các sản phẩm 
thuốc lá khác, trong khi khách 
hàng đang tìm một tương lai 
“lành mạnh hơn”. Nếu mà nhắc 
đến các sản phẩm không khói, 
được làm nóng, thuốc lá điện tử 
hay thuốc lá nhai, cần để ý đến 
chúng trong tương lai.
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Theo cuộc khảo sát, phân khúc đáng kể 
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trưởng đang giảm dần. Tuy nhiên, đối với 
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ager công ty JT International, mô tả các 
chi tiết.
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Những thay đổi lớn của năm nay bao 
gồm nghĩa vụ bán các sản phẩm thuốc lá, 
bao gồm cả các sản phẩm làm nóng, có 
tem cũ, được ấn định là ba tháng (đối với 
các sản phẩm làm nóng, các sản phẩm 
có tem cũ có thể được bán tối đa là sáu 
tháng). “Hạn cho thuốc lá cắt nhỏ vẫn 
là không giới hạn,” Ông Jiří Sochor, bổ 
sung. Theo ông, trong tương lai, có thể 
sẽ bỏ hẳn giá khỏi tem. “Giá sau đó có 
sẵn dưới dạng điện tử. Điều này sẽ làm 
cho toàn bộ thị trường hoạt động dễ dàng 
hơn, mà không cần bán và mua lại từ các 
doanh nghiệp,” Ông Jiří Sochor, nhắc tới. 
Và ông cũng không ngại nói ra, rằng đây 
chỉ là ý tưởng trong tương lai. Tuy nhiên, 
lợi nhuận của các doanh nhân là rõ ràng 
- nếu tăng giá, lãi xuất sẽ cao hơn.

Các đổi mới luật pháp khác liên quan 
đến gói nicotine, lần đầu tiên được định 
nghĩa là một loại riêng biệt theo Đạo luật 
về các sản phẩm thuốc lá và thực phẩm 
(110/1997 Coll.). Vì vậy, tất cả các thông 
tin bắt buộc, chẳng hạn như thành phần 
hoặc hàm lượng của nicotine hoặc cảnh 
báo sức khỏe, phải được cung cấp trên 
bao bì. Những sản phẩm không có nhãn 
mác phải bán hết đến cuối năm nay. Theo 
Jiří Sochor, sản phẩm này cực kỳ phổ 
biến ở các nước phía bắc, nhưng ở Cộng 
hòa Séc thị phần của nó rất nhỏ: “Mặc dù 
là một phân khúc đang phát triển, nhưng 
nó vẫn đang ở một vị trí mà nó vẫn đang 
tìm kiếm khách hàng của mình.”

Danh sách sản phẩm 
phải được hiển thị 
tốt hơn

Theo Ông Tomáš Tesař, head of external 
communications công ty British American 
Tobacco (BAT), số lượng người dùng 
các sản phẩm chứa nicotine không thay 
đổi nhiều. Nhưng khách hàng đang tìm 
các phương án thay thế. “Cho dù đó là 
thuốc lá điện tử, nơi chúng tôi có nhãn 
hiệu Vype, thiết bị làm nóng thuốc lá, nơi 
chúng tôi cung cấp nhãn hiệu glo hoặc 
túi nicotine Velo,” ông bổ sung thêm. Ông 
nói thêm, rằng mọi người quan tâm đến 
bản thân và môi trường xung quanh hơn, 
và các vấn đề sức khỏe cũng như ảnh 
hưởng của việc hút thuốc đối với sức 
khỏe con người đang được quan tâm 
hàng đầu. “Thuốc thay thế là một lựa 
chọn tốt hơn đáng kể so với thuốc lá, khi 
người hút thuốc không còn có thể thoát 
khỏi cơn nghiện của mình,” ÔngTomáš 
Tesař, cho biết thêm.

Theo ông, tại các cửa hàng lớn nhỏ và 
cửa hàng tiện lợi, nơi cung cấp nhiều loại 
hình mua sắm xung động của người tiêu 
dùng, cần không ngừng mở rộng phạm 
vi và cung cấp theo mức độ phổ biến của 
sản phẩm và chủng loại. Do đó, công ty 
BAT thường xuyên theo dõi và đánh giá 
mức độ phân phối của danh mục của 
mình, tập trung nhiều hơn vào khả năng 
hiển thị phù hợp và các cách khác để 
tiếp cận người tiêu dùng. “Do bản chất 
của loại hình cửa hàng này và nỗ lực của 
chủ sở hữu để điều chỉnh ưu đãi và sự 
đa dạng để thay đổi sở thích của người 
tiêu dùng, đó là sự hợp tác không bao 
giờ kết thúc giữa đại diện bán hàng và 
chủ cửa hàng,” ông giải thích. BAT đã 
đáp ứng nhu cầu của khách hàng bằng 
cách tập hợp danh mục thuốc lá để mọi 
người ai cũng có thể tìm được thứ gì đó 
dành cho mình. Martin Tesař ước tính, 
rằng đến năm 2030, có tới một phần ba 
dân số trưởng thành hút thuốc sẽ chuyển 
sang các lựa chọn thay thế.

Thay đổi là không 
thể tránh khỏi

Các nhà sản xuất dự đoán rằng thị trường 
sẽ hấp thụ nhiều sản phẩm mới trong các 
lựa chọn thay thế thuốc lá trong tương 
lai. “Việc chuyển đổi từ công nghệ đốt 
sang sưởi ấm hoặc trong trường hợp túi 
nicotine, ngay cả khi không có hệ thống 
sưởi, là điều không thể tránh khỏi,” Ông 
Tomáš Tesař, nói. Nhưng theo ông thì nó 
yêu câu thời gian. Ông ví tình hình với 
ngành công nghiệp ô tô, nơi mà ô tô cũng 
đang dần chuyển từ động cơ đốt trong 
sang hybrid và ô tô điện. Công ty thường 
xuyên thu hút các thương nhân bằng 
các sản phẩm mới trong danh mục của 
mình. Và các tiếp thị tư vấn cách trưng 

bày và trình bày tốt nhất có thể tại điểm 
bán hàng, bao gồm nhiều hình thức hỗ 
trợ bán hàng, chẳng hạn như thưởng cho 
khách hàng đã chọn và mua hàng hóa 
của công ty.

Tương lai 
không khói

Tầm nhìn về một xã hội không khói được 
phát triển và hỗ trợ bởi Philip Morris In-
ternational, công ty cách đây 4 năm đã 
bắt đầu xây dựng danh mục sản phẩm 
không khói trong nước khi tung ra thương 
hiệu Iqos. Tổng số người sử dụng trưởng 
thành ở Cộng hòa Séc và Slovakia tăng 
177 nghìn người lên 629 nghìn người so 
với năm 2019, với 417 nghìn người dùng 
ở Cộng hòa Séc. Báo cáo hàng năm của 
công ty cũng nói rằng 284.000 người 
dùng trưởng thành đã ngừng hút thuốc 
và chuyển sang Iqos hoàn toàn, vì vậy 
những người dùng còn lại có thể kết hợp 
cả hai biến thể của hút thuốc thay thế và 
truyền thống.

Theo công ty, tổng thị trường kết hợp cho 
thuốc lá điếu và các sản phẩm thuốc lá 
sấy nóng giảm 10‚9% so với năm 2019. 
Covid là yếu tố ảnh hưởng chính trong 
kết quả, do đó khối lượng bán hàng ở 
các khu vực biên giới giảm. Phạm vi của 
thuốc lá Heets cũng đã được mở rộng và 
khách hàng hiện có thể chọn từ tám biến 
thể hương vị, bao gồm hỗn hợp thuốc 
lá cổ điển cũng như hương vị tươi cho 
những người yêu thích thuốc lá bạc hà 
hoặc hương vị thơm. Khối lượng bán 
thuốc lá Heets tại Cộng hòa Séc tăng 0‚5 
tỷ đơn vị so với năm 2019 lên 1‚7 tỷ đơn 
vị. Vào cuối năm ngoái, công ty đã thêm 
một loại thuốc lá điện tử Iqos Veev vào 
danh mục của mình. 

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

“Các sản phẩm thuốc lá sẽ 
được dán nhãn mới.”
 Từ ngày 1 tháng 7 năm 2021, nghĩa vụ ghi nhãn các sản phẩm 
bằng nhựa dùng một lần sẽ được áp dụng. Trong thực tế, điều 
này có nghĩa là hộp hoặc bao bì phải ghi rõ bộ phận nào chứa 
chất nhựa, trong trường hợp thuốc lá thì chúng là đầu lọc. 
Nghĩa vụ áp dụng đối với thuốc lá điếu, thuốc lá điếu nóng, ci-
garillos, ống điếu và đầu lọc ống điếu. Không áp dụng với thuốc 
lá sợi. Nếu bạn còn các bao chưa được đánh dấu bán sau ngày 
đó, bạn không vi phạm bất kỳ điều luật nào. Không có nghĩa vụ 
bán hết hàng, kể từ ngày 1 tháng 7, các nhà sản xuất và nhập 
khẩu không được phép nhập khẩu hàng hóa mà không có nhãn 
hiệu vào kho của họ.

Jiří Sochor, 
 corporate affairs 

& communication 
manager, 

JT International
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Những thay đổi lớn của năm nay bao 
gồm nghĩa vụ bán các sản phẩm thuốc lá, 
bao gồm cả các sản phẩm làm nóng, có 
tem cũ, được ấn định là ba tháng (đối với 
các sản phẩm làm nóng, các sản phẩm 
có tem cũ có thể được bán tối đa là sáu 
tháng). “Hạn cho thuốc lá cắt nhỏ vẫn 
là không giới hạn,” Ông Jiří Sochor, bổ 
sung. Theo ông, trong tương lai, có thể 
sẽ bỏ hẳn giá khỏi tem. “Giá sau đó có 
sẵn dưới dạng điện tử. Điều này sẽ làm 
cho toàn bộ thị trường hoạt động dễ dàng 
hơn, mà không cần bán và mua lại từ các 
doanh nghiệp,” Ông Jiří Sochor, nhắc tới. 
Và ông cũng không ngại nói ra, rằng đây 
chỉ là ý tưởng trong tương lai. Tuy nhiên, 
lợi nhuận của các doanh nhân là rõ ràng 
- nếu tăng giá, lãi xuất sẽ cao hơn.

Các đổi mới luật pháp khác liên quan 
đến gói nicotine, lần đầu tiên được định 
nghĩa là một loại riêng biệt theo Đạo luật 
về các sản phẩm thuốc lá và thực phẩm 
(110/1997 Coll.). Vì vậy, tất cả các thông 
tin bắt buộc, chẳng hạn như thành phần 
hoặc hàm lượng của nicotine hoặc cảnh 
báo sức khỏe, phải được cung cấp trên 
bao bì. Những sản phẩm không có nhãn 
mác phải bán hết đến cuối năm nay. Theo 
Jiří Sochor, sản phẩm này cực kỳ phổ 
biến ở các nước phía bắc, nhưng ở Cộng 
hòa Séc thị phần của nó rất nhỏ: “Mặc dù 
là một phân khúc đang phát triển, nhưng 
nó vẫn đang ở một vị trí mà nó vẫn đang 
tìm kiếm khách hàng của mình.”

Danh sách sản phẩm 
phải được hiển thị 
tốt hơn

Theo Ông Tomáš Tesař, head of external 
communications công ty British American 
Tobacco (BAT), số lượng người dùng 
các sản phẩm chứa nicotine không thay 
đổi nhiều. Nhưng khách hàng đang tìm 
các phương án thay thế. “Cho dù đó là 
thuốc lá điện tử, nơi chúng tôi có nhãn 
hiệu Vype, thiết bị làm nóng thuốc lá, nơi 
chúng tôi cung cấp nhãn hiệu glo hoặc 
túi nicotine Velo,” ông bổ sung thêm. Ông 
nói thêm, rằng mọi người quan tâm đến 
bản thân và môi trường xung quanh hơn, 
và các vấn đề sức khỏe cũng như ảnh 
hưởng của việc hút thuốc đối với sức 
khỏe con người đang được quan tâm 
hàng đầu. “Thuốc thay thế là một lựa 
chọn tốt hơn đáng kể so với thuốc lá, khi 
người hút thuốc không còn có thể thoát 
khỏi cơn nghiện của mình,” ÔngTomáš 
Tesař, cho biết thêm.

Theo ông, tại các cửa hàng lớn nhỏ và 
cửa hàng tiện lợi, nơi cung cấp nhiều loại 
hình mua sắm xung động của người tiêu 
dùng, cần không ngừng mở rộng phạm 
vi và cung cấp theo mức độ phổ biến của 
sản phẩm và chủng loại. Do đó, công ty 
BAT thường xuyên theo dõi và đánh giá 
mức độ phân phối của danh mục của 
mình, tập trung nhiều hơn vào khả năng 
hiển thị phù hợp và các cách khác để 
tiếp cận người tiêu dùng. “Do bản chất 
của loại hình cửa hàng này và nỗ lực của 
chủ sở hữu để điều chỉnh ưu đãi và sự 
đa dạng để thay đổi sở thích của người 
tiêu dùng, đó là sự hợp tác không bao 
giờ kết thúc giữa đại diện bán hàng và 
chủ cửa hàng,” ông giải thích. BAT đã 
đáp ứng nhu cầu của khách hàng bằng 
cách tập hợp danh mục thuốc lá để mọi 
người ai cũng có thể tìm được thứ gì đó 
dành cho mình. Martin Tesař ước tính, 
rằng đến năm 2030, có tới một phần ba 
dân số trưởng thành hút thuốc sẽ chuyển 
sang các lựa chọn thay thế.

Thay đổi là không 
thể tránh khỏi

Các nhà sản xuất dự đoán rằng thị trường 
sẽ hấp thụ nhiều sản phẩm mới trong các 
lựa chọn thay thế thuốc lá trong tương 
lai. “Việc chuyển đổi từ công nghệ đốt 
sang sưởi ấm hoặc trong trường hợp túi 
nicotine, ngay cả khi không có hệ thống 
sưởi, là điều không thể tránh khỏi,” Ông 
Tomáš Tesař, nói. Nhưng theo ông thì nó 
yêu câu thời gian. Ông ví tình hình với 
ngành công nghiệp ô tô, nơi mà ô tô cũng 
đang dần chuyển từ động cơ đốt trong 
sang hybrid và ô tô điện. Công ty thường 
xuyên thu hút các thương nhân bằng 
các sản phẩm mới trong danh mục của 
mình. Và các tiếp thị tư vấn cách trưng 

bày và trình bày tốt nhất có thể tại điểm 
bán hàng, bao gồm nhiều hình thức hỗ 
trợ bán hàng, chẳng hạn như thưởng cho 
khách hàng đã chọn và mua hàng hóa 
của công ty.

Tương lai 
không khói

Tầm nhìn về một xã hội không khói được 
phát triển và hỗ trợ bởi Philip Morris In-
ternational, công ty cách đây 4 năm đã 
bắt đầu xây dựng danh mục sản phẩm 
không khói trong nước khi tung ra thương 
hiệu Iqos. Tổng số người sử dụng trưởng 
thành ở Cộng hòa Séc và Slovakia tăng 
177 nghìn người lên 629 nghìn người so 
với năm 2019, với 417 nghìn người dùng 
ở Cộng hòa Séc. Báo cáo hàng năm của 
công ty cũng nói rằng 284.000 người 
dùng trưởng thành đã ngừng hút thuốc 
và chuyển sang Iqos hoàn toàn, vì vậy 
những người dùng còn lại có thể kết hợp 
cả hai biến thể của hút thuốc thay thế và 
truyền thống.

Theo công ty, tổng thị trường kết hợp cho 
thuốc lá điếu và các sản phẩm thuốc lá 
sấy nóng giảm 10‚9% so với năm 2019. 
Covid là yếu tố ảnh hưởng chính trong 
kết quả, do đó khối lượng bán hàng ở 
các khu vực biên giới giảm. Phạm vi của 
thuốc lá Heets cũng đã được mở rộng và 
khách hàng hiện có thể chọn từ tám biến 
thể hương vị, bao gồm hỗn hợp thuốc 
lá cổ điển cũng như hương vị tươi cho 
những người yêu thích thuốc lá bạc hà 
hoặc hương vị thơm. Khối lượng bán 
thuốc lá Heets tại Cộng hòa Séc tăng 0‚5 
tỷ đơn vị so với năm 2019 lên 1‚7 tỷ đơn 
vị. Vào cuối năm ngoái, công ty đã thêm 
một loại thuốc lá điện tử Iqos Veev vào 
danh mục của mình. 

Jitka Hemolová, jitka.hemolova@atoz.cz

“Các sản phẩm thuốc lá sẽ 
được dán nhãn mới.”
 Từ ngày 1 tháng 7 năm 2021, nghĩa vụ ghi nhãn các sản phẩm 
bằng nhựa dùng một lần sẽ được áp dụng. Trong thực tế, điều 
này có nghĩa là hộp hoặc bao bì phải ghi rõ bộ phận nào chứa 
chất nhựa, trong trường hợp thuốc lá thì chúng là đầu lọc. 
Nghĩa vụ áp dụng đối với thuốc lá điếu, thuốc lá điếu nóng, ci-
garillos, ống điếu và đầu lọc ống điếu. Không áp dụng với thuốc 
lá sợi. Nếu bạn còn các bao chưa được đánh dấu bán sau ngày 
đó, bạn không vi phạm bất kỳ điều luật nào. Không có nghĩa vụ 
bán hết hàng, kể từ ngày 1 tháng 7, các nhà sản xuất và nhập 
khẩu không được phép nhập khẩu hàng hóa mà không có nhãn 
hiệu vào kho của họ.

Jiří Sochor, 
 corporate affairs 

& communication 
manager, 

JT International
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đọc RFID, kết nối với nhau qua Wi-Fi 
hoặc Bluetooth. Chúng có camera tích 
hợp giúp nhận dạng hàng hóa đã cân và 
màn hình có thể phát quảng cáo hỗ trợ 
đáng kể cho việc bán hàng,” Ông Robert 
Klíma, phát biểu. Ngoài ra, chúng có thể 

anh ta chạm vào thẻ giá và nó chuyển 
thông tin về sản phẩm đã cân đến cân. 
Người vận hành chỉ cần nhấp vào biểu 
tượng hiển thị của hàng hóa đã cân,” Ông 
Robert Klíma, Quản lí khách hàng của 
công ty Novum Global, nhắc đến.

Việc này nhằm đẩy nhanh quá trình phục 
vụ, khi không cần thiết phải copy phức 
tạp các mã giá vào cân. Nó tăng tốc phục 
vụ khách hàng và đồng thời đơn giản hóa 
quy trình phục vụ. “Ngày nay, cân được 
trang bị các công nghệ như NFC và đầu 
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Quan trọng 
các trang thi�t b	 
ph�i hoạt động 
đúng
Không có cửa hàng nào có thể hoạt động tốt nếu thiếu trang thiết bị 
cần thiết. Cho dù giá kệ, bàn ghế, đèn chiếu sáng, điều hòa không khí, 
hệ thống tính             tiền, bảng chỉ dẫn kỹ thuật số, và trong trường hợp thực 
phẩm cũng có hệ thống cân, tủ lạnh trưng bày hoặc mọi thứ cần thiết 
để đảm bảo hoạt động của khu vực dịch vụ. Trước hết luôn luôn nghĩ 
đến khách hàng. Khách hàng nên nhận được những thứ họ yêu cầu và 
sử dụng, và chính vậy họ sẽ thích quay lại.

Đại dịch đã làm thay đổi tình hình bán 
lẻ và ảnh hưởng đến cách mọi người 
sống, mua và yêu cầu hàng hóa và 
dịch vụ. Khả năng của khách hàng đã 
giảm xuống và họ bắt đầu tìm kiếm một 
cách khác để mua sắm. Hàng hóa cũng 
được bán trực tuyến, trong đó tỷ trọng 
của phương thức bán hàng này chỉ tăng 
chậm trong những năm gần đây - đáng 
kể nhất là ở các cửa hàng thực phẩm 
và hóa mỹ phẩm. Không thể mong đợi 
được, rằng sẽ có ngày quay lại như 
trước đây. Tuy nhiên chúng ta có thể đi 
trước một bước.

Không nên tiết kiệm 
cho thiết bị ánh sáng

Bầu không khí thân thiện của cửa hàng 
sẽ đạt được bởi sự kết hợp hoàn hảo 
của một số yếu tố. Trong đó bao gồm có 
ánh sáng. Nó sẽ dẫn dắt và đưa khách 
đến mua hàng. Ánh sáng năng động của 
các gian trưng bày sẽ mang lại cho hàng 
hóa một vẻ ngoài tươi mới hoặc không 
thể cưỡng lại được. “Ánh sáng góp phần 
rất lớn vào việc tạo ra một cửa hàng hấp 
dẫn, thành công và đồng thời tiết kiệm 
năng lượng. Sử dụng công nghệ hiện 
đại, ánh sáng có thể dễ dàng phù hợp 
với thiết kế nội thất tổng thể,” Bà Edita 
Klembasová, chuyên gia tiếp thị hãng 
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Feschu Lighting & Design. Tuy nhiên, sự 
thành công chính là đặt đúng vị trí chính 
xác của chúng. Hiện tại, thị trường chiếu 
sáng đang bị chiếm lĩnh rõ ràng bởi đèn 
LED. Công nghệ LED có mức tiêu thụ 
điện thấp hơn đáng kể và có nhiều mẫu.

“Hệ thống chiếu sáng cửa hàng nên kết 
hợp đèn dãy với đèn chiếu sáng tại chỗ 
và đèn chiếu sáng riêng cho từng khu 
vực triển lãm riêng lẻ. Đèn chiếu sáng 
dãy sẽ chiếu sáng không gian lối đi, hoặc 
không đối xứng với các kệ. Mục đích 
của đèn điểm, là để làm nổi bật một số 
chủng loại mặt hàng, thường là trái cây, 
rau, bánh ngọt, thịt, xúc xích, pho mát và 
các hàng hóa khác,” Ông Jan Paulík, kiến 
trúc sư thiết kế của công ty RN servis 
EU, giải thích. Ông cho biết thêm, rằng 
đối với mỗi phần của các sản phẩm nên 
được sử dụng các phổ màu khác nhau 
để hàng hóa nổi bật một cách chính xác. 
Thông qua sự hợp tác của một kỹ thuật 
viên ánh sáng và một nhà thiết kế, ngày 
nay nó là một lựa chọn lý tưởng để kết 
hợp vẻ ngoài nổi bật và chức năng hoàn 
hảo của ánh sáng được sử dụng với thiết 
kế của chính cửa hàng.

Ông Marek Končitík, giám đốc kinh 
doanh của công ty Dago bổ sung một 
ý kiến         thú vị từ thực tế: “Khách hàng 
của chúng tôi tiết kiệm ánh sáng. Nếu 
ánh sáng trong các cửa hàng hoạt động 

đúng, thì khoản đầu tư không nhỏ. Nó 
thường là sự can thiệp vào trần nhà 
bằng thạch cao, trong đó bao gồm làm 
lại đường điện, sự cần thiết phải đầu tư 
vào hệ thống chiếu sáng và điều này bao 
gồm các thành phần cần thiết khác. Các 
doanh nhân cố gắng tiết kiệm và thường 
bỏ qua yếu tố này, hoặc họ tự thực hiện 
nó theo suy nghĩ của mình.”

Thiết bị phức tạp và 
những phương tiện 
liên lạc

Do bản chất cân và cân đo đã là máy tính 
nên các thiết bị này trở thành yếu tố tích 
cực trong tay người vận hành. “Chúng 
không chỉ cân hàng và bán sản phẩm, mà 
còn có thể chủ động lựa chọn thanh toán 
bằng tiền mặt, thẻ tín dụng hoặc máy 
thanh toán. Ngoài ra, một thiết bị như 
vậy có thể truyền cho khách hàng thông 
tin về thành phần của sản phẩm đã mua, 
các công thức có thể để chế biến sản 
phẩm đã mua,” Ông Karel Glatt, tiếp thị 
của công ty Mettler-Toledo, nhấn mạnh. 
Đối với các chức năng bổ sung, được 
sử dụng nhiều nhất là tất cả các kết nối 
của các phụ kiện ngoại vi, chẳng hạn như 
thiết bị thanh toán bằng thẻ ngân hàng, 
máy quét, máy thanh toán để thanh toán 
bằng tiền mặt hoặc hiển thị khách hàng 
để quảng cáo nội bộ.

Cân ngày nay thực sự hoạt động dưới 
dạng cân máy tính hoặc cân máy tính và 
két đựng tiền, tức là các thiết bị tinh vi 
hơn được kết nối với các công nghệ khác 
hoạt động với dữ liệu về sản phẩm được 
cân. “Ví dụ, cân Digi SM 6000 có thể giao 
tiếp với thẻ giá điện tử, tức là nếu người 
vận hành lấy một sản phẩm làm từ thịt, 
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đọc RFID, kết nối với nhau qua Wi-Fi 
hoặc Bluetooth. Chúng có camera tích 
hợp giúp nhận dạng hàng hóa đã cân và 
màn hình có thể phát quảng cáo hỗ trợ 
đáng kể cho việc bán hàng,” Ông Robert 
Klíma, phát biểu. Ngoài ra, chúng có thể 

anh ta chạm vào thẻ giá và nó chuyển 
thông tin về sản phẩm đã cân đến cân. 
Người vận hành chỉ cần nhấp vào biểu 
tượng hiển thị của hàng hóa đã cân,” Ông 
Robert Klíma, Quản lí khách hàng của 
công ty Novum Global, nhắc đến.

Việc này nhằm đẩy nhanh quá trình phục 
vụ, khi không cần thiết phải copy phức 
tạp các mã giá vào cân. Nó tăng tốc phục 
vụ khách hàng và đồng thời đơn giản hóa 
quy trình phục vụ. “Ngày nay, cân được 
trang bị các công nghệ như NFC và đầu 
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Quan trọng 
các trang thi�t b	 
ph�i hoạt động 
đúng
Không có cửa hàng nào có thể hoạt động tốt nếu thiếu trang thiết bị 
cần thiết. Cho dù giá kệ, bàn ghế, đèn chiếu sáng, điều hòa không khí, 
hệ thống tính             tiền, bảng chỉ dẫn kỹ thuật số, và trong trường hợp thực 
phẩm cũng có hệ thống cân, tủ lạnh trưng bày hoặc mọi thứ cần thiết 
để đảm bảo hoạt động của khu vực dịch vụ. Trước hết luôn luôn nghĩ 
đến khách hàng. Khách hàng nên nhận được những thứ họ yêu cầu và 
sử dụng, và chính vậy họ sẽ thích quay lại.

Đại dịch đã làm thay đổi tình hình bán 
lẻ và ảnh hưởng đến cách mọi người 
sống, mua và yêu cầu hàng hóa và 
dịch vụ. Khả năng của khách hàng đã 
giảm xuống và họ bắt đầu tìm kiếm một 
cách khác để mua sắm. Hàng hóa cũng 
được bán trực tuyến, trong đó tỷ trọng 
của phương thức bán hàng này chỉ tăng 
chậm trong những năm gần đây - đáng 
kể nhất là ở các cửa hàng thực phẩm 
và hóa mỹ phẩm. Không thể mong đợi 
được, rằng sẽ có ngày quay lại như 
trước đây. Tuy nhiên chúng ta có thể đi 
trước một bước.

Không nên tiết kiệm 
cho thiết bị ánh sáng

Bầu không khí thân thiện của cửa hàng 
sẽ đạt được bởi sự kết hợp hoàn hảo 
của một số yếu tố. Trong đó bao gồm có 
ánh sáng. Nó sẽ dẫn dắt và đưa khách 
đến mua hàng. Ánh sáng năng động của 
các gian trưng bày sẽ mang lại cho hàng 
hóa một vẻ ngoài tươi mới hoặc không 
thể cưỡng lại được. “Ánh sáng góp phần 
rất lớn vào việc tạo ra một cửa hàng hấp 
dẫn, thành công và đồng thời tiết kiệm 
năng lượng. Sử dụng công nghệ hiện 
đại, ánh sáng có thể dễ dàng phù hợp 
với thiết kế nội thất tổng thể,” Bà Edita 
Klembasová, chuyên gia tiếp thị hãng 
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Feschu Lighting & Design. Tuy nhiên, sự 
thành công chính là đặt đúng vị trí chính 
xác của chúng. Hiện tại, thị trường chiếu 
sáng đang bị chiếm lĩnh rõ ràng bởi đèn 
LED. Công nghệ LED có mức tiêu thụ 
điện thấp hơn đáng kể và có nhiều mẫu.

“Hệ thống chiếu sáng cửa hàng nên kết 
hợp đèn dãy với đèn chiếu sáng tại chỗ 
và đèn chiếu sáng riêng cho từng khu 
vực triển lãm riêng lẻ. Đèn chiếu sáng 
dãy sẽ chiếu sáng không gian lối đi, hoặc 
không đối xứng với các kệ. Mục đích 
của đèn điểm, là để làm nổi bật một số 
chủng loại mặt hàng, thường là trái cây, 
rau, bánh ngọt, thịt, xúc xích, pho mát và 
các hàng hóa khác,” Ông Jan Paulík, kiến 
trúc sư thiết kế của công ty RN servis 
EU, giải thích. Ông cho biết thêm, rằng 
đối với mỗi phần của các sản phẩm nên 
được sử dụng các phổ màu khác nhau 
để hàng hóa nổi bật một cách chính xác. 
Thông qua sự hợp tác của một kỹ thuật 
viên ánh sáng và một nhà thiết kế, ngày 
nay nó là một lựa chọn lý tưởng để kết 
hợp vẻ ngoài nổi bật và chức năng hoàn 
hảo của ánh sáng được sử dụng với thiết 
kế của chính cửa hàng.

Ông Marek Končitík, giám đốc kinh 
doanh của công ty Dago bổ sung một 
ý kiến         thú vị từ thực tế: “Khách hàng 
của chúng tôi tiết kiệm ánh sáng. Nếu 
ánh sáng trong các cửa hàng hoạt động 

đúng, thì khoản đầu tư không nhỏ. Nó 
thường là sự can thiệp vào trần nhà 
bằng thạch cao, trong đó bao gồm làm 
lại đường điện, sự cần thiết phải đầu tư 
vào hệ thống chiếu sáng và điều này bao 
gồm các thành phần cần thiết khác. Các 
doanh nhân cố gắng tiết kiệm và thường 
bỏ qua yếu tố này, hoặc họ tự thực hiện 
nó theo suy nghĩ của mình.”

Thiết bị phức tạp và 
những phương tiện 
liên lạc

Do bản chất cân và cân đo đã là máy tính 
nên các thiết bị này trở thành yếu tố tích 
cực trong tay người vận hành. “Chúng 
không chỉ cân hàng và bán sản phẩm, mà 
còn có thể chủ động lựa chọn thanh toán 
bằng tiền mặt, thẻ tín dụng hoặc máy 
thanh toán. Ngoài ra, một thiết bị như 
vậy có thể truyền cho khách hàng thông 
tin về thành phần của sản phẩm đã mua, 
các công thức có thể để chế biến sản 
phẩm đã mua,” Ông Karel Glatt, tiếp thị 
của công ty Mettler-Toledo, nhấn mạnh. 
Đối với các chức năng bổ sung, được 
sử dụng nhiều nhất là tất cả các kết nối 
của các phụ kiện ngoại vi, chẳng hạn như 
thiết bị thanh toán bằng thẻ ngân hàng, 
máy quét, máy thanh toán để thanh toán 
bằng tiền mặt hoặc hiển thị khách hàng 
để quảng cáo nội bộ.

Cân ngày nay thực sự hoạt động dưới 
dạng cân máy tính hoặc cân máy tính và 
két đựng tiền, tức là các thiết bị tinh vi 
hơn được kết nối với các công nghệ khác 
hoạt động với dữ liệu về sản phẩm được 
cân. “Ví dụ, cân Digi SM 6000 có thể giao 
tiếp với thẻ giá điện tử, tức là nếu người 
vận hành lấy một sản phẩm làm từ thịt, 
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Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

làm giảm phạm vi,” Ông Ján Bartík, phát 
biểu. Để duy trì độ tươi quan trọng là tốc 
độ quay vòng, mà chỉ có đủ khách hàng 
mới có thể đảm bảo. “Đặc biệt đối với các 
dạng cửa hàng nhỏ hơn, không nhất thiết 
phải có bộ khu vực phục vụ. Nó có thể 
được thay thế bằng cách có đẩy đủ các 
sản phẩm đóng gói và một cách trình bày 
phù hợp. Khách hàng sẽ đánh giá cao 
phần tự phục vụ chính thức hơn là khu 
vực cung cấp dịch vụ trống rỗng,” Ông 
Josef Pavlík, nhắc nhở. Theo Ông Robert 

Turek, điều quan trọng cũng là các loại 
hàng hóa và phong tục địa phương được 
bán trong khu vực cung cấp dịch vụ, hoặc 
kiến         thức về phong tục địa phương.

Thay vì các vật liệu 
bắt chước, vật liệu tự 
nhiên có đang thịnh 
hành hơn

Việc thay đổi nội thất cửa hàng không thể 
vội vàng. Đó là một quá trình đòi hỏi khắt 
khe, đặc biệt là tài chính. Về thiết kế, các 
vật liệu tự nhiên, thường là gỗ được sử 
dụng rộng rãi hiện nay. “Vật liệu tự nhiên 
góp phần tạo nên bầu không khí dễ chịu 
khi mua sắm và làm cho không gian bên 
trong cửa hàng trở nên ấm cúng. Tuy 
nhiên, thiết kế của cửa hàng không được 
vượt trội so với hàng hóa được bày bán 
trong đó,” Ông Jan Paulík, bổ sung thêm. 
Đá và kính cũng được sử dụng rộng rãi, và 
tất cả những vật liệu này sẽ chiếm ưu thế 
trong tương lai. Về hình thức, xu hướng 
hiện nay là các loại kệ bằng chất liệu an-
traxit kết hợp với gỗ. Sự mở rộng phổ biến 
nhất đối với tất cả các quá trình hiện đại 
hóa là mở rộng phạm vi, đặc biệt với dinh 
dưỡng lành mạnh, các sản phẩm hữu cơ 
và các sản phẩm nông nghiệp trong khu 
vực. Các yếu tố giá trị gia tăng cũng rất 
hữu ích. “Chúng không những phù hợp 

làm thiết bị, mà còn phù hợp với vai trò 
là cung cấp thông tin. Chúng tôi muốn nói 
đến các vật liệu POS với hình ảnh được bổ 
sung bằng màu sắc, sản phẩm thực, v.v. 
Càng nhìn thấy màn hình chân thực trong 
các cửa hàng, chúng ta càng tin tưởng vào 
sản phẩm,” Ông Marek Končitík, gợi ý.

Đồng thời, các nhà thiết kế hài lòng rằng, 
số lượng khách hàng cởi mở với việc sử 
dụng các vật liệu tự nhiên, thật thay vì 
các vật liệu bắt chước chúng ngày càng 
tăng. “Chúng tôi chọn những vật liệu này 
với khách hàng chủ yếu cho những nơi 
dễ tiếp xúc nhất và những nơi có ý nghĩa 
tạo nên cốt lõi của cửa hàng. Tất nhiên, 
bảng DTDL hoặc HPL giả với nhiều kiểu 
dáng khác nhau, chẳng hạn như đá cẩm 
thạch, bê tông và gỗ cũ, nhờ vào giá 
thành thấp, chất lượng bề mặt và nhiều 
kiểu dáng, vẫn giữ được nấc thang trước 
trong nhận thức về các yếu tố nội thất,” 
Bà Veronika Olšanská, Nhân viên thiết 
kế công ty MBG, giải thích. Gần đây, nhu 
cầu về các vật liệu có độ bền cao và hợp 
vệ sinh đã tăng lên. Các đặc tính chức 
năng của chúng là rất tốt, nhưng ở mức 
độ lớn hơn, chúng tạo ra một môi trường 
vô nhân hóa trong nội thất. Vì vậy trong 
tương lai, mọi người sẽ cố gắng mang 
những vật liệu này tới những vật liệu với 
gam mầu ấm hơn.
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giao tiếp với các thiết bị khác và chủ yếu 
không chỉ gửi thông tin về trọng lượng 
của sản phẩm mà còn xử lý lượng dữ liệu 
khác giúp bán hàng.

Trái cây mang lại sự 
phân khúc và văn 
hóa bán hàng

Khu vực dịch vụ tiếp tục thống trị trong 
cửa hàng. Nó là nơi giao tiếp xã hội của 
người bán hàng với khách hàng của họ. 
“Do đó, các thương nhân nên mở rộng 
khu vực cung cấp dịch vụ, đặc biệt là khi 
không gian cho phép, bao gồm các danh 
mục thịt tươi, các loại đồ ăn nóng, bánh 
kẹo, bất chấp các sự kiện hiện tại,” Ông 
Josef Pavlík, Giám đốc điều hành công ty 
RN servis EU, nhắn nhủ. Theo ông, mấu 
chốt là phân khúc hàng hóa. Mỗi phạm 
vi nên có một thiết bị làm mát cụ thể, lý 
tưởng nhất là sự kết hợp giữa khu vực 
cung cấp dịch vụ và khu vực tự phục vụ.

Một ví dụ về cách trình bày không phù 
hợp là phần các sản phẩm bánh kẹo, 
thường được cung cấp cùng với xúc 
xích. Bằng cách đặt bánh ngọt trong một 
gian trưng bày nhiều tầng, bạn có thể 
nhận được sự gia tăng đáng ngạc nhiên 
về doanh thu của những sản phẩm này. 

“Hàng hóa được trưng bày thu hút, ánh 
sáng chính xác chắc chắn ghi điểm đối 
với khách hàng. Xu hướng đang, và sẽ 
tiếp tục trong tương lai gần, kính vuông,” 
Ông Robert Turek, đại diện bán hàng 
trong khu vực công ty Carrier chladicí 
technika CZ, bổ xung. Trong trường hợp 
bán hàng tự phục vụ, các tủ kệ trưng bày 
cao vừa phải chiếm ưu thế hơn các quầy 
cổ điển với kính chắn gió thấp.

Không có hướng dẫn chung, cho khu vực 
phục vụ khách hàng lý tưởng sẽ trông 
như thế nào hoặc nó nên được làm bằng 
gì. “Nó sẽ luôn phụ thuộc vào hồ sơ của 
nhà kinh doanh và khái niệm bán hàng 
của anh ta. Tuy nhiên, yếu tố chung cho 
bất kỳ khái niệm nào phải là văn hóa bán 
hàng, sự hấp dẫn của cách trình bày sản 
phẩm, khả năng nhận biết dễ dàng của 
chúng và cuối cùng nhưng không kém 
phần quan trọng là việc chăm sóc sản 
phẩm về cách xử lý, cắt lát và những thứ 
tương tự,” Ông Ján Bartík, tiếp thị và phát 
triển kinh doanh công ty Bizerba Czech & 
Slovakia, giải thích. Nhất định là số lượng 
các biến thể của một sản phẩm với mức 
độ khác biệt tối thiểu của chúng trong một 
không gian rất nhỏ. Trên thực tế, có vẻ 
như trong nỗ lực tối đa hóa số lượng mặt 
hàng trong khu vực được phục vụ, chủ 
yếu các thương nhân nhỏ hơn có từ 30 
đến 40 mặt hàng trong tủ trưng bày tủ 

lạnh rộng một mét. Khi đó có thể thấy 
mỗi sản phẩm đều có độ sắc nét của nó, 
bởi vì tốc độ quay vòng bị giảm, điều này 
đương nhiên sẽ làm tăng chi phí khấu 
hao và những thứ tương tự.

“Thay vào đó, nhà kinh doanh có thể có 
một phần các mặt hàng dành cho việc 
cắt lát trực tiếp và một phần được cắt 
sẵn, đóng gói và hiển thị hấp dẫn trong 
khu vực phục vụ. Điều này giúp loại bỏ 
phần lớn những căn bệnh này và không 

Ondřej Kudrnáč, 
qu�n lý kinh 
doanh, 
Fri-Service Czech

“Nội thất làm lạnh 
đang thay đổi.”
Trang thiết bị làm lạnh không những 
phải hoạt động tốt, mà chúng còn 
phải đẹp. Vì vậy tủ đá, tủ làm mát và 
tủ trưng bầy phải phù hợp với cửa 
hàng và hài hòa với ý tưởng. Điều 
này có nghĩa, rằng nếu trong cửa 
hàng chủ yếu là gỗ, thì các thiết bị 
làm lạnh cũng phải theo thiết kế đó. 
Xu hướng hiện nay trong thiết bị điện 
lạnh là sơn anthracite, tức là RAL 
7024, để làm nổi bật một cách trực 
quan các sản phẩm bán hàng trong 
chính thiết bị đó.
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làm giảm phạm vi,” Ông Ján Bartík, phát 
biểu. Để duy trì độ tươi quan trọng là tốc 
độ quay vòng, mà chỉ có đủ khách hàng 
mới có thể đảm bảo. “Đặc biệt đối với các 
dạng cửa hàng nhỏ hơn, không nhất thiết 
phải có bộ khu vực phục vụ. Nó có thể 
được thay thế bằng cách có đẩy đủ các 
sản phẩm đóng gói và một cách trình bày 
phù hợp. Khách hàng sẽ đánh giá cao 
phần tự phục vụ chính thức hơn là khu 
vực cung cấp dịch vụ trống rỗng,” Ông 
Josef Pavlík, nhắc nhở. Theo Ông Robert 

Turek, điều quan trọng cũng là các loại 
hàng hóa và phong tục địa phương được 
bán trong khu vực cung cấp dịch vụ, hoặc 
kiến         thức về phong tục địa phương.

Thay vì các vật liệu 
bắt chước, vật liệu tự 
nhiên có đang thịnh 
hành hơn

Việc thay đổi nội thất cửa hàng không thể 
vội vàng. Đó là một quá trình đòi hỏi khắt 
khe, đặc biệt là tài chính. Về thiết kế, các 
vật liệu tự nhiên, thường là gỗ được sử 
dụng rộng rãi hiện nay. “Vật liệu tự nhiên 
góp phần tạo nên bầu không khí dễ chịu 
khi mua sắm và làm cho không gian bên 
trong cửa hàng trở nên ấm cúng. Tuy 
nhiên, thiết kế của cửa hàng không được 
vượt trội so với hàng hóa được bày bán 
trong đó,” Ông Jan Paulík, bổ sung thêm. 
Đá và kính cũng được sử dụng rộng rãi, và 
tất cả những vật liệu này sẽ chiếm ưu thế 
trong tương lai. Về hình thức, xu hướng 
hiện nay là các loại kệ bằng chất liệu an-
traxit kết hợp với gỗ. Sự mở rộng phổ biến 
nhất đối với tất cả các quá trình hiện đại 
hóa là mở rộng phạm vi, đặc biệt với dinh 
dưỡng lành mạnh, các sản phẩm hữu cơ 
và các sản phẩm nông nghiệp trong khu 
vực. Các yếu tố giá trị gia tăng cũng rất 
hữu ích. “Chúng không những phù hợp 

làm thiết bị, mà còn phù hợp với vai trò 
là cung cấp thông tin. Chúng tôi muốn nói 
đến các vật liệu POS với hình ảnh được bổ 
sung bằng màu sắc, sản phẩm thực, v.v. 
Càng nhìn thấy màn hình chân thực trong 
các cửa hàng, chúng ta càng tin tưởng vào 
sản phẩm,” Ông Marek Končitík, gợi ý.

Đồng thời, các nhà thiết kế hài lòng rằng, 
số lượng khách hàng cởi mở với việc sử 
dụng các vật liệu tự nhiên, thật thay vì 
các vật liệu bắt chước chúng ngày càng 
tăng. “Chúng tôi chọn những vật liệu này 
với khách hàng chủ yếu cho những nơi 
dễ tiếp xúc nhất và những nơi có ý nghĩa 
tạo nên cốt lõi của cửa hàng. Tất nhiên, 
bảng DTDL hoặc HPL giả với nhiều kiểu 
dáng khác nhau, chẳng hạn như đá cẩm 
thạch, bê tông và gỗ cũ, nhờ vào giá 
thành thấp, chất lượng bề mặt và nhiều 
kiểu dáng, vẫn giữ được nấc thang trước 
trong nhận thức về các yếu tố nội thất,” 
Bà Veronika Olšanská, Nhân viên thiết 
kế công ty MBG, giải thích. Gần đây, nhu 
cầu về các vật liệu có độ bền cao và hợp 
vệ sinh đã tăng lên. Các đặc tính chức 
năng của chúng là rất tốt, nhưng ở mức 
độ lớn hơn, chúng tạo ra một môi trường 
vô nhân hóa trong nội thất. Vì vậy trong 
tương lai, mọi người sẽ cố gắng mang 
những vật liệu này tới những vật liệu với 
gam mầu ấm hơn.
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giao tiếp với các thiết bị khác và chủ yếu 
không chỉ gửi thông tin về trọng lượng 
của sản phẩm mà còn xử lý lượng dữ liệu 
khác giúp bán hàng.

Trái cây mang lại sự 
phân khúc và văn 
hóa bán hàng

Khu vực dịch vụ tiếp tục thống trị trong 
cửa hàng. Nó là nơi giao tiếp xã hội của 
người bán hàng với khách hàng của họ. 
“Do đó, các thương nhân nên mở rộng 
khu vực cung cấp dịch vụ, đặc biệt là khi 
không gian cho phép, bao gồm các danh 
mục thịt tươi, các loại đồ ăn nóng, bánh 
kẹo, bất chấp các sự kiện hiện tại,” Ông 
Josef Pavlík, Giám đốc điều hành công ty 
RN servis EU, nhắn nhủ. Theo ông, mấu 
chốt là phân khúc hàng hóa. Mỗi phạm 
vi nên có một thiết bị làm mát cụ thể, lý 
tưởng nhất là sự kết hợp giữa khu vực 
cung cấp dịch vụ và khu vực tự phục vụ.

Một ví dụ về cách trình bày không phù 
hợp là phần các sản phẩm bánh kẹo, 
thường được cung cấp cùng với xúc 
xích. Bằng cách đặt bánh ngọt trong một 
gian trưng bày nhiều tầng, bạn có thể 
nhận được sự gia tăng đáng ngạc nhiên 
về doanh thu của những sản phẩm này. 

“Hàng hóa được trưng bày thu hút, ánh 
sáng chính xác chắc chắn ghi điểm đối 
với khách hàng. Xu hướng đang, và sẽ 
tiếp tục trong tương lai gần, kính vuông,” 
Ông Robert Turek, đại diện bán hàng 
trong khu vực công ty Carrier chladicí 
technika CZ, bổ xung. Trong trường hợp 
bán hàng tự phục vụ, các tủ kệ trưng bày 
cao vừa phải chiếm ưu thế hơn các quầy 
cổ điển với kính chắn gió thấp.

Không có hướng dẫn chung, cho khu vực 
phục vụ khách hàng lý tưởng sẽ trông 
như thế nào hoặc nó nên được làm bằng 
gì. “Nó sẽ luôn phụ thuộc vào hồ sơ của 
nhà kinh doanh và khái niệm bán hàng 
của anh ta. Tuy nhiên, yếu tố chung cho 
bất kỳ khái niệm nào phải là văn hóa bán 
hàng, sự hấp dẫn của cách trình bày sản 
phẩm, khả năng nhận biết dễ dàng của 
chúng và cuối cùng nhưng không kém 
phần quan trọng là việc chăm sóc sản 
phẩm về cách xử lý, cắt lát và những thứ 
tương tự,” Ông Ján Bartík, tiếp thị và phát 
triển kinh doanh công ty Bizerba Czech & 
Slovakia, giải thích. Nhất định là số lượng 
các biến thể của một sản phẩm với mức 
độ khác biệt tối thiểu của chúng trong một 
không gian rất nhỏ. Trên thực tế, có vẻ 
như trong nỗ lực tối đa hóa số lượng mặt 
hàng trong khu vực được phục vụ, chủ 
yếu các thương nhân nhỏ hơn có từ 30 
đến 40 mặt hàng trong tủ trưng bày tủ 

lạnh rộng một mét. Khi đó có thể thấy 
mỗi sản phẩm đều có độ sắc nét của nó, 
bởi vì tốc độ quay vòng bị giảm, điều này 
đương nhiên sẽ làm tăng chi phí khấu 
hao và những thứ tương tự.

“Thay vào đó, nhà kinh doanh có thể có 
một phần các mặt hàng dành cho việc 
cắt lát trực tiếp và một phần được cắt 
sẵn, đóng gói và hiển thị hấp dẫn trong 
khu vực phục vụ. Điều này giúp loại bỏ 
phần lớn những căn bệnh này và không 

Ondřej Kudrnáč, 
qu�n lý kinh 
doanh, 
Fri-Service Czech

“Nội thất làm lạnh 
đang thay đổi.”
Trang thiết bị làm lạnh không những 
phải hoạt động tốt, mà chúng còn 
phải đẹp. Vì vậy tủ đá, tủ làm mát và 
tủ trưng bầy phải phù hợp với cửa 
hàng và hài hòa với ý tưởng. Điều 
này có nghĩa, rằng nếu trong cửa 
hàng chủ yếu là gỗ, thì các thiết bị 
làm lạnh cũng phải theo thiết kế đó. 
Xu hướng hiện nay trong thiết bị điện 
lạnh là sơn anthracite, tức là RAL 
7024, để làm nổi bật một cách trực 
quan các sản phẩm bán hàng trong 
chính thiết bị đó.
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là trong lĩnh vực bán hàng thực phẩm, 
nơi tập trung chủ đạo của các cửa hàng 
Việt Nam, bất kỳ chi phí bổ sung nào liên 
quan đến việc bán hàng của nó hầu như 
không thực tế. Cho dù đó là chip RFID 
trên bao bì thực phẩm hay kết nối của hệ 
thống camera thông minh.

Do đó, một máy tính tiền hiện đại trong 
các cửa hàng này phải có thiết kế đẹp, 
tiện dụng, hiệu suất có thể mở rộng và 
tuổi thọ cao với việc cung cấp hỗ trợ kỹ 
thuật. “Ngày nay, một số chức năng được 
chuyển sang máy tính tiền, vì vậy kết nối 
với cửa hàng trực tuyến, khả năng xử lý 
đơn hàng, lấy hàng, kết nối với hệ thống 
khách hàng thân thiết và khả năng tương 
tác với khách hàng là rất quan trọng,” Ông 
Jindřich Kočica, quản lý khách hàng chủ 
chốt công ty Diebold Nixdorf, giải thích. 
Và như đã đề cập, tất cả những điều này 
đòi hỏi phải sử dụng các yếu tố hiện đại 
như camera, cảm biến 2D và RFID hoặc 
tích hợp các ứng dụng di động, cho dù 
mục đích nhận dạng khách hàng, thực 
hiện thanh toán hay ứng dụng tích điểm.

Máy tính tiền không 
chỉ dành cho việc 
tính tiền

Ngày nay nơi thu ngân ngày càng tinh 
tế. Trong thời đại máy tính và phần mềm 
không ngừng được cải tiến, nó không chỉ 
trở thành nơi khách hàng kết thúc việc 
mua hàng của mình, mà còn là trung tâm 
thông tin cho quyết định cho các đợt mua 
hàng tiếp theo của họ. Chẳng hạn, đó 
là màn hình hiển thị trong đó việc mua 
hàng được hoàn tất trực tuyến (thông tin 
về tgiao dịch được hiển thị liên tục trên 
màn hình của khách hàng), nhưng cũng 
là một quảng cáo nhắm đến khách hàng 
thông qua thiết bị. “Kết nối tất cả các thiết 
bị là nhu cầu và nghĩa vụ, cho dù chúng 
là thiết bị thanh toán băng thẻ nhà bank, 
máy quét thẻ khách hàng, máy thanh 
toán tiền mặt, màn hình hiển thị khách 
hàng lớn, v.v.,” Ông Karel Glatt, tiếp thị 
công ty Mettler Toledo, nói. Cũng nên có 
thông tin rõ ràng trên các biên lai và cố 
gắng nghĩ về sinh thái, và do đó sử dụng 

Cung cấp O2 sim Go cho khách 
hàng ở cửa hàng của bạn.

Chúng tôi sẽ chuẩn bị mô hình bán hàng 
vừa ý cho bạn. 

Để biết thêm thông tin xin vui lòng liên hệ 
với chúng tôi.

Đt.: 775 394 076

Kinh doanh với O22!Kinh doanh với O
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các vật liệu hiện đại và tối ưu hóa và rút 
ngắn các biên lai.

Hệ thống tính tiền cũng phải cung cấp một 
mức độ linh hoạt. Tất cả các cá thể kinh 
doanh đều cố gắng tối ưu hóa các quy 
trình của mình, để có đủ thông tin về cách 
khách hàng hành xử, họ mua gì và trong 
mối tương quan nào. Và nguồn thông tin 
này chủ yếu là công nghệ máy tính tiền 
cung cấp. Tất nhiên, một doanh nghiệp 
mới thành lập hoặc doanh nghiệp nhỏ do 
chủ sở hữu trực tiếp điều hành có các yêu 
cầu khác với một tổ chức có nhiều cơ sở. 
Tuy nhiên, việc triển khai một hệ thống 
khép kín trong thời gian đầu, không có 
khả năng mở rộng, khả năng kết nối phần 
mềm với các hệ thống khác, sớm muộn 
gì cũng có nghĩa là chi phí cao.

“Công nghệ hóa và khả năng phân tích 
dữ liệu lớn là một hiện tượng, mà theo 
quan điểm của chúng tôi, có thể chuyển 
các cửa hàng sang trạng thái cung cấp 
phù hợp cho từng khách hàng cụ thể. Tất 
nhiên, ba yếu tố phải được đáp ứng, tức 
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Máy tính ti�n 
ang 
tr�i qua sự phát triển 
vượt bậc
Hệ thống tính tiền lý tưởng phải sử dụng đơn giản và được cập nhật 
thường xuyên. Nó phải cung cấp các tính năng hỗ trợ, trong kinh 
doanh khác nhau như tự động hóa             và số hóa. Các cửa hàng Việt Nam 
có thể có nhiều hệ thống cùng một lúc cho một giải pháp duy nhất. 
Ngoài ra, xu hướng số hóa vẫn tiếp tục và khách hàng đang thanh toán 
bằng phương pháp không bằng tiền mặt nhiều hơn do đại dịch.

Trong trường hợp hệ thống máy tính tiền, 
bạn có thể tìm kiếm một giải pháp mạnh 
mẽ, tức là mua một hệ thống CRM hoàn 
chỉnh với các chức năng cho máy tính 
tiền, hoặc chọn một hệ thống chuyên biệt 
chỉ chứa những thứ quan trọng nhất. Nó 
thường bao gồm máy tính tiền, hồ sơ 
kho, kết nối với nhà cung cấp và hệ thống 
chấm công. “Kết quả của việc sử dụng 
hệ thống tính tiền là tiết kiệm thời gian 
và tiền bạc. Chúng ta đang sống trong 
thế kỷ 21, vậy tại sao lại làm mọi thứ với 
phương pháp ‚giấy bút‘ khi chỉ cần một 
vài cú nhấp chuột với hệ thống máy tính 
tiền? Hơn nữa Dotykačka hoạt động cả 
bằng tiếng Việt, nó sẽ đơn giản hóa quá 
trình chuyển đổi sang công nghệ mới,” 
Ông Petr Menclík, Giám đốc công ty Do-
tykačka, nói.

Công nghệ sẽ đơn 
giản hóa, nhưng 
không hề rẻ

Tiếp tục số hóa trong lĩnh vực bán lẻ cũng 
như đại dịch có thể đồng nghĩa với việc 
khách hàng không thanh toán bằng tiền 
mặt nhiều hơn đáng kể. Ngoài ra, các 
chuỗi lớn cũng không ngừng thúc đẩy 
xu hướng sử dụng máy tính tiền tự phục 
vụ. Nó không chỉ mang lại việc không 
cần tiếp súc với nhân viên mà còn giúp 
loại bỏ việc xếp hàng chờ đợi và có thể 
giảm số lượng nhân viên thu ngân trong 
cửa hàng. Trong các cửa hàng nhỏ của 
người Việt Nam, điều này là không cần 
thiết, nhưng có thể xem xét các “nhu 
cầu cần thiết” khác. “Theo chúng tôi, các 
cửa hàng này không nên trì hoãn việc 
công nghệ hóa, và đặc biệt cung cấp cho 
khách hàng thanh toán qua thẻ ATM hoặc 
thanh toán bằng ứng dụng điện thoại di 
động,” Ông Radek Nachtmann, Giám đốc 
công ty P.V.A. systems, tuyên bố. Tuy 
nhiên, các công nghệ hiện tại cho phép 
nhiều hơn thế, nhưng vấn đề trong việc 
triển khai chúng nằm ở chi phí. Đặc biệt 
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là trong lĩnh vực bán hàng thực phẩm, 
nơi tập trung chủ đạo của các cửa hàng 
Việt Nam, bất kỳ chi phí bổ sung nào liên 
quan đến việc bán hàng của nó hầu như 
không thực tế. Cho dù đó là chip RFID 
trên bao bì thực phẩm hay kết nối của hệ 
thống camera thông minh.

Do đó, một máy tính tiền hiện đại trong 
các cửa hàng này phải có thiết kế đẹp, 
tiện dụng, hiệu suất có thể mở rộng và 
tuổi thọ cao với việc cung cấp hỗ trợ kỹ 
thuật. “Ngày nay, một số chức năng được 
chuyển sang máy tính tiền, vì vậy kết nối 
với cửa hàng trực tuyến, khả năng xử lý 
đơn hàng, lấy hàng, kết nối với hệ thống 
khách hàng thân thiết và khả năng tương 
tác với khách hàng là rất quan trọng,” Ông 
Jindřich Kočica, quản lý khách hàng chủ 
chốt công ty Diebold Nixdorf, giải thích. 
Và như đã đề cập, tất cả những điều này 
đòi hỏi phải sử dụng các yếu tố hiện đại 
như camera, cảm biến 2D và RFID hoặc 
tích hợp các ứng dụng di động, cho dù 
mục đích nhận dạng khách hàng, thực 
hiện thanh toán hay ứng dụng tích điểm.

Máy tính tiền không 
chỉ dành cho việc 
tính tiền

Ngày nay nơi thu ngân ngày càng tinh 
tế. Trong thời đại máy tính và phần mềm 
không ngừng được cải tiến, nó không chỉ 
trở thành nơi khách hàng kết thúc việc 
mua hàng của mình, mà còn là trung tâm 
thông tin cho quyết định cho các đợt mua 
hàng tiếp theo của họ. Chẳng hạn, đó 
là màn hình hiển thị trong đó việc mua 
hàng được hoàn tất trực tuyến (thông tin 
về tgiao dịch được hiển thị liên tục trên 
màn hình của khách hàng), nhưng cũng 
là một quảng cáo nhắm đến khách hàng 
thông qua thiết bị. “Kết nối tất cả các thiết 
bị là nhu cầu và nghĩa vụ, cho dù chúng 
là thiết bị thanh toán băng thẻ nhà bank, 
máy quét thẻ khách hàng, máy thanh 
toán tiền mặt, màn hình hiển thị khách 
hàng lớn, v.v.,” Ông Karel Glatt, tiếp thị 
công ty Mettler Toledo, nói. Cũng nên có 
thông tin rõ ràng trên các biên lai và cố 
gắng nghĩ về sinh thái, và do đó sử dụng 
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các vật liệu hiện đại và tối ưu hóa và rút 
ngắn các biên lai.

Hệ thống tính tiền cũng phải cung cấp một 
mức độ linh hoạt. Tất cả các cá thể kinh 
doanh đều cố gắng tối ưu hóa các quy 
trình của mình, để có đủ thông tin về cách 
khách hàng hành xử, họ mua gì và trong 
mối tương quan nào. Và nguồn thông tin 
này chủ yếu là công nghệ máy tính tiền 
cung cấp. Tất nhiên, một doanh nghiệp 
mới thành lập hoặc doanh nghiệp nhỏ do 
chủ sở hữu trực tiếp điều hành có các yêu 
cầu khác với một tổ chức có nhiều cơ sở. 
Tuy nhiên, việc triển khai một hệ thống 
khép kín trong thời gian đầu, không có 
khả năng mở rộng, khả năng kết nối phần 
mềm với các hệ thống khác, sớm muộn 
gì cũng có nghĩa là chi phí cao.

“Công nghệ hóa và khả năng phân tích 
dữ liệu lớn là một hiện tượng, mà theo 
quan điểm của chúng tôi, có thể chuyển 
các cửa hàng sang trạng thái cung cấp 
phù hợp cho từng khách hàng cụ thể. Tất 
nhiên, ba yếu tố phải được đáp ứng, tức 
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Máy tính ti�n 
ang 
tr�i qua sự phát triển 
vượt bậc
Hệ thống tính tiền lý tưởng phải sử dụng đơn giản và được cập nhật 
thường xuyên. Nó phải cung cấp các tính năng hỗ trợ, trong kinh 
doanh khác nhau như tự động hóa             và số hóa. Các cửa hàng Việt Nam 
có thể có nhiều hệ thống cùng một lúc cho một giải pháp duy nhất. 
Ngoài ra, xu hướng số hóa vẫn tiếp tục và khách hàng đang thanh toán 
bằng phương pháp không bằng tiền mặt nhiều hơn do đại dịch.

Trong trường hợp hệ thống máy tính tiền, 
bạn có thể tìm kiếm một giải pháp mạnh 
mẽ, tức là mua một hệ thống CRM hoàn 
chỉnh với các chức năng cho máy tính 
tiền, hoặc chọn một hệ thống chuyên biệt 
chỉ chứa những thứ quan trọng nhất. Nó 
thường bao gồm máy tính tiền, hồ sơ 
kho, kết nối với nhà cung cấp và hệ thống 
chấm công. “Kết quả của việc sử dụng 
hệ thống tính tiền là tiết kiệm thời gian 
và tiền bạc. Chúng ta đang sống trong 
thế kỷ 21, vậy tại sao lại làm mọi thứ với 
phương pháp ‚giấy bút‘ khi chỉ cần một 
vài cú nhấp chuột với hệ thống máy tính 
tiền? Hơn nữa Dotykačka hoạt động cả 
bằng tiếng Việt, nó sẽ đơn giản hóa quá 
trình chuyển đổi sang công nghệ mới,” 
Ông Petr Menclík, Giám đốc công ty Do-
tykačka, nói.

Công nghệ sẽ đơn 
giản hóa, nhưng 
không hề rẻ

Tiếp tục số hóa trong lĩnh vực bán lẻ cũng 
như đại dịch có thể đồng nghĩa với việc 
khách hàng không thanh toán bằng tiền 
mặt nhiều hơn đáng kể. Ngoài ra, các 
chuỗi lớn cũng không ngừng thúc đẩy 
xu hướng sử dụng máy tính tiền tự phục 
vụ. Nó không chỉ mang lại việc không 
cần tiếp súc với nhân viên mà còn giúp 
loại bỏ việc xếp hàng chờ đợi và có thể 
giảm số lượng nhân viên thu ngân trong 
cửa hàng. Trong các cửa hàng nhỏ của 
người Việt Nam, điều này là không cần 
thiết, nhưng có thể xem xét các “nhu 
cầu cần thiết” khác. “Theo chúng tôi, các 
cửa hàng này không nên trì hoãn việc 
công nghệ hóa, và đặc biệt cung cấp cho 
khách hàng thanh toán qua thẻ ATM hoặc 
thanh toán bằng ứng dụng điện thoại di 
động,” Ông Radek Nachtmann, Giám đốc 
công ty P.V.A. systems, tuyên bố. Tuy 
nhiên, các công nghệ hiện tại cho phép 
nhiều hơn thế, nhưng vấn đề trong việc 
triển khai chúng nằm ở chi phí. Đặc biệt 
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Trang thiết bị

METHOS FV – RAU CỦ QUẢ LUÔN 
LUÔN TƯƠI
Tủ trưng bày bán rau củ quả 
●  Phù hợp với tất cả các loại cửa hàng.
●  Diện tích bầy hàng rộng
●  Có sẵn mặt bầy hàng với độ nghiêng và 

trọng tải nhiều hơn
●  Nhiều phụ kiện (tấm che hông, mặt kệ, 

thanh gián giá, ánh sáng, phần mềm điều 
khiển, mầu sắc đa dạng thích nghi với cửa 
hàng và v.v

●  Tiết kiệm điện và bảo trì dễ dàng

Gia vị 

CHIMICHURRI ARGENTINA
•  Chimichurri là tên một loại nước xốt với thảo dược nổi tiếng 

của Argentina và với Kotányi bạn sẽ làm được ra nó một cách 
dễ dàng. 

•  Sử dụng thích hợp nhất như nước xốt hay nước ướp cho thịt bò 
và bít tết nướng, nhưng cũng có thể sử dụng cho các loại thịt để 
nướng khác hoặc cho cá. 

•  Các hỗn hợp của Kotányi đương nhiên không có các phụ gia 
làm nổi  vị ngon và hương vị, chất bảo quản và phẩm mầu.

Trụ sở: Johann Kotányi, spol. s r.o.
Budějovická 1550/15a
140 00  Praha 4

Đt.: +420 235 360 018
Mail:  info.cz@kotanyi.com
Web: www.kotanyi.cz

Kẹo

HÃY THỬ MENTOS KẸO CAO XU MỚI VỚI VỊ DƯA HẤU
Đã có mặt! Mentos đưa ra thị trường sản phẩm mới Mentos Gum 
Watermelon. Vị dưa hấu yêu thích sẽ đánh thức trong bạn cảm giác 
mát mẻ của mùa hè. Cũng như các kẹo cao xu Mentos khác loại 
mới cũng không có đường, với ruột dẻo bên trong và trích xuất từ 
trà xanh. Với bao bì tiện lợi bao gồm 15 viên kẹo. Bạn đừng do dự 
và hãy thử sản phẩm mới của chúng tôi!

Đt.: +420 244 466 500
Fax: +420 244 466 400
Mail: info@cz.pvmgrp.com
Web: www.perfettivanmelle.cz

Trụ sở: Perfetti Van Melle 
Czech Republic, s.r.o.
Tomíčkova 2287/9
148 00  Praha 4

Trụ sở: Carrier chladicí technika, s. r. o.
Líbalova 2348/1
149 00  Praha 4 – Chodov
Đt.: +420 281 095 111
Mail: sales@carrier-cht.cz
Web: www.carrier-cht.cz
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Trụ sở: Toyota 
Material Handling CZ s. r. o.
K Vypichu 1049
252 19  Rudná u Prahy
Đt.: +420 311 651 111
Mail: info@cz.toyota-industries.eu
Web: www.toyota-forklifts.cz

Xe đẩy

NHANH NHẸN, GỌN NHẸ VÀ LUÔN 
TRONG TẦM TAY
Các loại xe của Toyota 
– BT TYRO LHE130/SHE100

Sự hâm mộ hai loại xe BT TYRO phổ biến 
trong các không gian hẹp ngày càng tăng!

Đó là lựa chọn dễ dàng 
– giá thú vị với các thông 
số vận hành tiện lợi nhất 
dù bạn chọn xe 
nâng thấp giá 
39.990 Kč hay 
xe nâng cao 
giá 94.250 Kč 
luôn là giá 
hợp lý. 

Hoá mỹ phẩm

PHỤ KIỆN LÀM THƠM KHÔNG KHÍ VỚI 
HÌNH CỎ BỐN LÁ
Phụ kiện làm thơm không khí với hình cỏ bốn lá và hiệu ứng 3D. 
Hương thơm với nhiều biến thể. Bao bì 1+1. Phụ kiện làm thơm 
không khí với hương thơm được nhiều người ưa chuộng trong bao 
bì gấp 2x các phụ kiện bình thường. Hiệu ứng 3D để sử dụng tối đa 
hương thơm. 

Trụ sở: JEES s.r.o.
Nádražní 745
250 01  Brandýs nad Labem

Đt.: +420 326 903 815
Mail: milan.rehak@jees.cz
Web: www.powerair.eu

SIM trả trước

KINH DOANH VỚI O2!
Cung cấp O2 sim Go cho khách hàng ở cửa hàng của bạn.

Chúng tôi sẽ chuẩn bị mô hình bán hàng
vừa ý cho bạn. 

Để biết thêm thông tin xin vui lòng liên 
hệ với chúng tôi.
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là dữ liệu sẵn có, sự sẵn sàng và khả 
năng xử lý chúng và khả năng sử dụng 
chúng,” Ông Ján Bartík, tiếp thị và phát 
triển kinh doanh công ty Bizerba Czech 
& Slovakia, nhắc đến. Trong trường hợp 
các cửa hàng chuyên doanh nhỏ, máy 
tính tiền là điểm có thể bổ sung cho sự 
thoải mái khi mua sắm. Ví dụ, bạn có thể 
nhận được một công thức phù hợp để 
chế biến món ăn từ các nguyên liệu đã 
mua trong phiếu thanh toán. Cuối cùng, 
hệ thống tính tiền có thẻ thông báo cho 
khách hàng, rằng anh ta đang thiếu thứ 
gì đó trong giao dịch mua hàng mà anh 
ta thường mua.

Khu vực thu ngân 
phải cung cấp cho 
khách hàng những 
gì họ cần

Đại dịch đã đẩy việc sử dụng hệ thống 
tính tiền và các công nghệ hiện đại khác 
tiến thêm một bước xa hơn nữa. Điều 
này trở nên rõ ràng vào mùa xuân năm 
ngoái, khi các đơn vị sử dụng hệ thống 
tính tiền thông minh và có thể giao tiếp 
với khách hàng qua mạng xã hội, chẳng 
hạn như khởi động lại công việc kinh 
doanh của họ nhanh hơn nhiều. “Chúng 
tôi cũng nhận thấy sự gia tăng trong việc 
sử dụng các đơn đặt hàng trực tuyến và 
hệ thống khách hàng thân thiết. Về phía 
các doanh nhân, một lợi thế lớn là một 
cái nhìn tổng quan hoàn hảo về doanh số 
bán hàng, chi phí và hàng tồn kho,” Ông 
Petr Menclík, nhắc đến. Tài liệu kế toán 
có thể được lấy trong vài giây và mọi thứ 
có thể được thực hiện từ xa.

Trong tình huống đại dịch, thói quen của 
khách hàng nhanh chóng thích nghi với 
hoàn cảnh. Nhìn chung, thanh toán không 
dùng tiền mặt đã được sử dụng rộng rãi 
trong các bộ phận dịch vụ tiền mặt của 
các chuỗi siêu thị, và các máy bán hàng 
tự động kết nối trực tiếp với máy tính tiền 
và cân Mettler Toledo và máy tính tiền đã 
trở nên phổ biến hơn. Cuối cùng nhưng 
không kém phần quan trọng, sự ra đời 
của máy tính tiền tự phục vụ và các hệ 
thống tự quét liên quan ở các thị trường 
vừa và lớn là rất đáng chú ý. Cuối cùng, 
nhưng không kém phần quan trọng, sự ra 
đời của máy tính tiền tự phục vụ và các 
hệ thống tự quét liên quan ở các siêu thị 
vừa và lớn là rất đáng chú ý.

Khu vực thu ngân ảnh hưởng đáng kể 
đến trải nghiệm mua sắm của khách 
hàng và quyết định có quay lại cửa hàng 

hay không. Do đó, khu vực thu ngân lý 
tưởng sẽ cho phép khách hàng thanh 
toán nhanh chóng, an toàn và không gặp 
sự cố, mà không phải xếp hàng chờ đợi 
không cần thiết. Một vai trò quan trọng 
được thể hiện bởi cách bố trí khu vực thu 
ngân, tức là kích thước của khu vực thu 
ngân, đủ không gian để xử lý, vị trí và loại 
máy tính tiền, vị trí bán hàng hoặc cân bổ 
sung. “Lý tưởng nhất, máy tính tiền nên 
hoạt động theo cách mà người tiêu dùng 
thậm chí không biết về nó, đồng thời 
nó rất chính xác về mặt hồ sơ kho. Các 
công nghệ thu ngân như vậy sẽ đóng một 
vai trò quan trọng trong tương lai,” Ông 
Robert Klíma, quản lí khách hàng quan 
trọng công ty Novum Global, nhấn mạnh.

Hãy cẩn thận với 
luật pháp

Liên quan đến hệ thống máy tính tiền, 
cũng cần phải suy nghĩ về những thay 
đổi luật pháp. Trong trường hợp của EET, 
không có nghĩa vụ phải ghi nhận doanh 
số bán hàng cho đến ngày 1 tháng 1 năm 
2023. “Tất cả doanh nhân đều được tự 
do quyết định xem có ghi lại doanh số 
bán hàng của mình cho đến thời điểm 
đó hay không. Đối với hệ thống của Do-
tykačka, chức năng này được kích hoạt 
và vô hiệu hóa bằng một nút duy nhất,” 
Ông Petr Menclík, chia sẻ.

Trong năm nay, thuế tiêu thụ đặc biệt đối 
với các sản phẩm thuốc lá cũng sẽ được 
tăng lên, vì vậy trong trường hợp này, 
thuế suất sẽ cần được cập nhật trong hệ 
thống. Nếu doanh nhân sử dụng một hệ 
thống được cập nhật thường xuyên, điều 
này sẽ tự động xảy ra. “Tôi cũng muốn 
đề cập đến luật hiện hành đối với việc 
bán hàng hóa phải cân. Ví dụ, là quy định 
WELMEC của Liên minh Châu Âu, quy 
định này đề cập đến các phương pháp 
giao tiếp của cân bán hàng với máy tính 
tiền POS,” Ông Radek Nachtmann, nhắc 
đến. Không được quên đến các thông 

tin bổ sung về hàng hóa, chẳng hạn như 
chất gây dị ứng, thành phần hoặc quốc 
gia xuất xứ. Đây là những thông tin phải 
có sẵn cho khách hàng bất cứ lúc nào và 
do đó phải được cập nhật trong cơ sở dữ 
liệu trung tâm.

Doanh nhaan phải có khả năng phản ứng 
linh hoạt với những thay đổi về luật pháp, 
những thay đổi về thuế, giá cả và những 
thứ tương tự. Trong thời điểm đại dịch 
hiện nay, khi những thay đổi này có thể 
đến khá đột ngột, thì càng phải tích cực 
hơn. “Ngoài ra, cần đảm bảo sự an toàn 
của nhân viên và khách hàng theo các 
quy định,” Ông Jindřich Kočica, tuyên bố. 
Một điển hình có thể, là hạn chế hoặc thay 
đổi giờ mở cửa hoặc hạn chế số lượng 
khách hàng trong cửa hàng, mà một số 
nhà bán lẻ giải quyết bằng số lượng giỏ 
hàng hạn chế, những người khác bằng 
cách triển khai các hệ thống điện tử.

Các nhà cung cấp 
không ngừng phát 
triển cách giúp 
người bán

Các nhà sản xuất và các hệ thống máy 
tính tiền của họ đã sẵn sàng để sử dụng 
trong các cửa hàng với nhiều kích cỡ 
khác nhau. “Chúng tôi cung cấp cho 
khách hàng một danh mục sản phẩm 
hoàn chỉnh được liên kết với hệ thống tính 
tiền, bao gồm cả kết nối với cửa hàng trực 
tuyến,” Ông Robert Klíma, phản ứng. Tiếp 
theo, là ứng dụng GS5 thiết bị nhận thẻ 
trên nền tảng Android, ứng dụng được 
mở rộng các chức năng về kho. 

Các cửa hàng Việt Nam cũng có thể 
hưởng lợi từ các sản phẩm mới của Bi-
zerba Czech & Slovakia. “Đối với các mô 
hình nhỏ hơn, chúng tôi đã chuẩn bị một 
hệ thống phần mềm có thể triển khai máy 
vừa cân vừa tính tiền, A7 by Bizerba,” 
Ông Ján Bartík, miêu tả.

Pavel Gregor, pavel.gregor@atoz.cz

“Công nghệ cũng bị ảnh 
hưởng bởi đại dịch.“
 Trong trường hợp máy tính tiền và hệ thống tính tiền, sự gia 
tăng các khoản thanh toán cho các giao dịch mua hàng theo 
phương thức không dùng tiền mặt là đặc biệt dễ nhận thấy 
trong thời kỳ đại dịch covid. Điều này có lẽ bắt nguồn từ việc 
gia tăng các biện pháp vệ sinh của các nhà điều hành cửa 
hàng. Vì vậy, bạn không nên e ngại khi đầu tư vào hình thức 
thanh toán này. Một xu hướng khác, sự phát triển nhanh chóng 
mà chúng ta gắn liền với đại dịch, là hình thức bán hàng hóa, 
bao gồm cả thực phẩm, thông qua các cửa hàng trực tuyến.

Radek Nachtmann, 
Giám đ�c,

P.V.A. systems



Nếu muốn giới thiệu những sản phẩm mới của các bạn trong mục này, thì hãy liên lạc với phòng thương mại của chúng tôi: tel.: +420 605 296 739, pavel.kotrbacek@atoz.cz
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Trang thiết bị

METHOS FV – RAU CỦ QUẢ LUÔN 
LUÔN TƯƠI
Tủ trưng bày bán rau củ quả 
●  Phù hợp với tất cả các loại cửa hàng.
●  Diện tích bầy hàng rộng
●  Có sẵn mặt bầy hàng với độ nghiêng và 

trọng tải nhiều hơn
●  Nhiều phụ kiện (tấm che hông, mặt kệ, 

thanh gián giá, ánh sáng, phần mềm điều 
khiển, mầu sắc đa dạng thích nghi với cửa 
hàng và v.v

●  Tiết kiệm điện và bảo trì dễ dàng

Gia vị 

CHIMICHURRI ARGENTINA
•  Chimichurri là tên một loại nước xốt với thảo dược nổi tiếng 

của Argentina và với Kotányi bạn sẽ làm được ra nó một cách 
dễ dàng. 

•  Sử dụng thích hợp nhất như nước xốt hay nước ướp cho thịt bò 
và bít tết nướng, nhưng cũng có thể sử dụng cho các loại thịt để 
nướng khác hoặc cho cá. 

•  Các hỗn hợp của Kotányi đương nhiên không có các phụ gia 
làm nổi  vị ngon và hương vị, chất bảo quản và phẩm mầu.

Trụ sở: Johann Kotányi, spol. s r.o.
Budějovická 1550/15a
140 00  Praha 4

Đt.: +420 235 360 018
Mail:  info.cz@kotanyi.com
Web: www.kotanyi.cz

Kẹo

HÃY THỬ MENTOS KẸO CAO XU MỚI VỚI VỊ DƯA HẤU
Đã có mặt! Mentos đưa ra thị trường sản phẩm mới Mentos Gum 
Watermelon. Vị dưa hấu yêu thích sẽ đánh thức trong bạn cảm giác 
mát mẻ của mùa hè. Cũng như các kẹo cao xu Mentos khác loại 
mới cũng không có đường, với ruột dẻo bên trong và trích xuất từ 
trà xanh. Với bao bì tiện lợi bao gồm 15 viên kẹo. Bạn đừng do dự 
và hãy thử sản phẩm mới của chúng tôi!

Đt.: +420 244 466 500
Fax: +420 244 466 400
Mail: info@cz.pvmgrp.com
Web: www.perfettivanmelle.cz

Trụ sở: Perfetti Van Melle 
Czech Republic, s.r.o.
Tomíčkova 2287/9
148 00  Praha 4

●  Tiết kiệm điện và bảo trì dễ dàng

Trụ sở: Carrier chladicí technika, s. r. o.
Líbalova 2348/1
149 00  Praha 4 – Chodov
Đt.: +420 281 095 111
Mail: sales@carrier-cht.cz
Web: www.carrier-cht.cz
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Trụ sở: Toyota 
Material Handling CZ s. r. o.
K Vypichu 1049
252 19  Rudná u Prahy
Đt.: +420 311 651 111
Mail: info@cz.toyota-industries.eu
Web: www.toyota-forklifts.cz

Xe đẩy

NHANH NHẸN, GỌN NHẸ VÀ LUÔN 
TRONG TẦM TAY
Các loại xe của Toyota 
– BT TYRO LHE130/SHE100

Sự hâm mộ hai loại xe BT TYRO phổ biến 
trong các không gian hẹp ngày càng tăng!

Đó là lựa chọn dễ dàng 
– giá thú vị với các thông 
số vận hành tiện lợi nhất 
dù bạn chọn xe 
nâng thấp giá 
39.990 Kč hay 
xe nâng cao 
giá 94.250 Kč 
luôn là giá 
hợp lý. 

Hoá mỹ phẩm

PHỤ KIỆN LÀM THƠM KHÔNG KHÍ VỚI 
HÌNH CỎ BỐN LÁ
Phụ kiện làm thơm không khí với hình cỏ bốn lá và hiệu ứng 3D. 
Hương thơm với nhiều biến thể. Bao bì 1+1. Phụ kiện làm thơm 
không khí với hương thơm được nhiều người ưa chuộng trong bao 
bì gấp 2x các phụ kiện bình thường. Hiệu ứng 3D để sử dụng tối đa 
hương thơm. 

Trụ sở: JEES s.r.o.
Nádražní 745
250 01  Brandýs nad Labem

Đt.: +420 326 903 815
Mail: milan.rehak@jees.cz
Web: www.powerair.eu

SIM trả trước

KINH DOANH VỚI O2!
Cung cấp O2 sim Go cho khách hàng ở cửa hàng của bạn.

Chúng tôi sẽ chuẩn bị mô hình bán hàng
vừa ý cho bạn. 

Để biết thêm thông tin xin vui lòng liên 
hệ với chúng tôi.

Đt.: +420 775 394 076

Cung cấp O2 sim Go cho khách hàng ở cửa hàng của bạn.

trong các không gian hẹp ngày càng tăng!

Đó là lựa chọn dễ dàng 
– giá thú vị với các thông 
số vận hành tiện lợi nhất 
dù bạn chọn xe 
nâng thấp giá 
39.990 Kč hay 
xe nâng cao 
giá 94.250 Kč 
luôn là giá 
hợp lý. 
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là dữ liệu sẵn có, sự sẵn sàng và khả 
năng xử lý chúng và khả năng sử dụng 
chúng,” Ông Ján Bartík, tiếp thị và phát 
triển kinh doanh công ty Bizerba Czech 
& Slovakia, nhắc đến. Trong trường hợp 
các cửa hàng chuyên doanh nhỏ, máy 
tính tiền là điểm có thể bổ sung cho sự 
thoải mái khi mua sắm. Ví dụ, bạn có thể 
nhận được một công thức phù hợp để 
chế biến món ăn từ các nguyên liệu đã 
mua trong phiếu thanh toán. Cuối cùng, 
hệ thống tính tiền có thẻ thông báo cho 
khách hàng, rằng anh ta đang thiếu thứ 
gì đó trong giao dịch mua hàng mà anh 
ta thường mua.

Khu vực thu ngân 
phải cung cấp cho 
khách hàng những 
gì họ cần

Đại dịch đã đẩy việc sử dụng hệ thống 
tính tiền và các công nghệ hiện đại khác 
tiến thêm một bước xa hơn nữa. Điều 
này trở nên rõ ràng vào mùa xuân năm 
ngoái, khi các đơn vị sử dụng hệ thống 
tính tiền thông minh và có thể giao tiếp 
với khách hàng qua mạng xã hội, chẳng 
hạn như khởi động lại công việc kinh 
doanh của họ nhanh hơn nhiều. “Chúng 
tôi cũng nhận thấy sự gia tăng trong việc 
sử dụng các đơn đặt hàng trực tuyến và 
hệ thống khách hàng thân thiết. Về phía 
các doanh nhân, một lợi thế lớn là một 
cái nhìn tổng quan hoàn hảo về doanh số 
bán hàng, chi phí và hàng tồn kho,” Ông 
Petr Menclík, nhắc đến. Tài liệu kế toán 
có thể được lấy trong vài giây và mọi thứ 
có thể được thực hiện từ xa.

Trong tình huống đại dịch, thói quen của 
khách hàng nhanh chóng thích nghi với 
hoàn cảnh. Nhìn chung, thanh toán không 
dùng tiền mặt đã được sử dụng rộng rãi 
trong các bộ phận dịch vụ tiền mặt của 
các chuỗi siêu thị, và các máy bán hàng 
tự động kết nối trực tiếp với máy tính tiền 
và cân Mettler Toledo và máy tính tiền đã 
trở nên phổ biến hơn. Cuối cùng nhưng 
không kém phần quan trọng, sự ra đời 
của máy tính tiền tự phục vụ và các hệ 
thống tự quét liên quan ở các thị trường 
vừa và lớn là rất đáng chú ý. Cuối cùng, 
nhưng không kém phần quan trọng, sự ra 
đời của máy tính tiền tự phục vụ và các 
hệ thống tự quét liên quan ở các siêu thị 
vừa và lớn là rất đáng chú ý.

Khu vực thu ngân ảnh hưởng đáng kể 
đến trải nghiệm mua sắm của khách 
hàng và quyết định có quay lại cửa hàng 

hay không. Do đó, khu vực thu ngân lý 
tưởng sẽ cho phép khách hàng thanh 
toán nhanh chóng, an toàn và không gặp 
sự cố, mà không phải xếp hàng chờ đợi 
không cần thiết. Một vai trò quan trọng 
được thể hiện bởi cách bố trí khu vực thu 
ngân, tức là kích thước của khu vực thu 
ngân, đủ không gian để xử lý, vị trí và loại 
máy tính tiền, vị trí bán hàng hoặc cân bổ 
sung. “Lý tưởng nhất, máy tính tiền nên 
hoạt động theo cách mà người tiêu dùng 
thậm chí không biết về nó, đồng thời 
nó rất chính xác về mặt hồ sơ kho. Các 
công nghệ thu ngân như vậy sẽ đóng một 
vai trò quan trọng trong tương lai,” Ông 
Robert Klíma, quản lí khách hàng quan 
trọng công ty Novum Global, nhấn mạnh.

Hãy cẩn thận với 
luật pháp

Liên quan đến hệ thống máy tính tiền, 
cũng cần phải suy nghĩ về những thay 
đổi luật pháp. Trong trường hợp của EET, 
không có nghĩa vụ phải ghi nhận doanh 
số bán hàng cho đến ngày 1 tháng 1 năm 
2023. “Tất cả doanh nhân đều được tự 
do quyết định xem có ghi lại doanh số 
bán hàng của mình cho đến thời điểm 
đó hay không. Đối với hệ thống của Do-
tykačka, chức năng này được kích hoạt 
và vô hiệu hóa bằng một nút duy nhất,” 
Ông Petr Menclík, chia sẻ.

Trong năm nay, thuế tiêu thụ đặc biệt đối 
với các sản phẩm thuốc lá cũng sẽ được 
tăng lên, vì vậy trong trường hợp này, 
thuế suất sẽ cần được cập nhật trong hệ 
thống. Nếu doanh nhân sử dụng một hệ 
thống được cập nhật thường xuyên, điều 
này sẽ tự động xảy ra. “Tôi cũng muốn 
đề cập đến luật hiện hành đối với việc 
bán hàng hóa phải cân. Ví dụ, là quy định 
WELMEC của Liên minh Châu Âu, quy 
định này đề cập đến các phương pháp 
giao tiếp của cân bán hàng với máy tính 
tiền POS,” Ông Radek Nachtmann, nhắc 
đến. Không được quên đến các thông 

tin bổ sung về hàng hóa, chẳng hạn như 
chất gây dị ứng, thành phần hoặc quốc 
gia xuất xứ. Đây là những thông tin phải 
có sẵn cho khách hàng bất cứ lúc nào và 
do đó phải được cập nhật trong cơ sở dữ 
liệu trung tâm.

Doanh nhaan phải có khả năng phản ứng 
linh hoạt với những thay đổi về luật pháp, 
những thay đổi về thuế, giá cả và những 
thứ tương tự. Trong thời điểm đại dịch 
hiện nay, khi những thay đổi này có thể 
đến khá đột ngột, thì càng phải tích cực 
hơn. “Ngoài ra, cần đảm bảo sự an toàn 
của nhân viên và khách hàng theo các 
quy định,” Ông Jindřich Kočica, tuyên bố. 
Một điển hình có thể, là hạn chế hoặc thay 
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Giám đ�c,

P.V.A. systems
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Nếu muốn giới thiệu những sản phẩm mới của các bạn trong mục này, thì hãy liên lạc với phòng thương mại của chúng tôi: tel.: +420 605 296 739, pavel.kotrbacek@atoz.cz
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Trang thiết bị

KHI VẺ ĐẸP ĐƯỢC KẾT HỢP VỚI 
SỰ THÔNG MINH VÀ NĂNG SUẤT
Độ phân giải cao lên đến 108 MPix và 8K, bộ vi xử lý 
tám lõi siêu mạnh, thiết kế độc đáo, thời lượng pin sử 
dụng cả ngày, màn hình hiển thị ngoạn mục với tốc 
độ 120 Hz, mặt kính bền nhất. Đó chính là Samsung 
Galaxy S21 Ultra 5G. Thông tin chi tiết tại samsung.cz

Trụ sở: Samsung Electronics 
Czech and Slovak, s. r. o.,
V Parku 2323/14
148 00  Praha 11

Đt.: +420 800 726 786
Mail: www.samsung.com/cz/support 
Web: www.samsung.cz

Nước giải khát không cồn

GREP, HƯƠNG VỊ MÙA HÈ NĂM NAY
Hương vị mùa hè độc đáo và mới mẻ cho cửa hàng hoặc nhà hàng của 
bạn. Grep là sản phẩm mới trong dòng nước ngọt được khách hàng ưa 
chuộng Koli. Tất cả không có phẩm mầu và đường hóa chất. Nhờ có ga 
mạnh mẽ và hương vị trái cây đậm đà, sản phẩm mới cũng thích hợp để 
pha chế các loại cocktail và đồ uống mùa hè.

Trụ sở: Sodovkárna Kolín, s. r. o.
Zahradní 46
280 02  Kolín

Trụ sở: SEMIX PLUSO, spol. s r. o.
Rybníčky 338
747 81  Otice

Đt.: +420 321 721 004
Mail: info@sodo-kolin.cz
Web: www.sodo-kolin.cz

Đt.:+420 553 759 980
Mail: semix@semix.cz
Web: www.semix.cz

Thịt tươi và xúc xích

LOẠT GIĂM BÔNG FRESH 
SELECTION
Giăm bông từ loạt Fresh selection không có 
gluten, lactose, glutamate, hương liệu và 
không chứa một loại thịt riêng biệt (thịt được 
tách cơ học), mà chúng tôi không chế biến. 
Ngoài ra, bao bì mới có thể đảm bảo độ tươi 
ngon của giăm bông ngay cả khi nó đã được 
mở ra. 

Ngũ cốc

THANH MÜSLI MINI
Các bạn sẽ yêu thích thanh müsli mini. Chúng 
KHÔNG BỔ SUNG ĐƯỜNG, toàn trái cây và thành 
phần chính là yến mạch nảy mầm. Hình dạng và kích 
thước của chúng tương ứng với một lần cắn, bạn sẽ 
tìm thấy khoảng 14 miếng trong túi. Các thanh bánh 
là thức ăn lý tưởng trên đường đi làm, trong trường 
học, trong những chuyến đi, trong lúc đi xe và thể thao. 
Chúng tôi cung cấp ba hương vị - với mơ, các loại hạt dẻ, 
hạt ca cao và cam. 

Trụ sở: BIVOJ, a. s.
Jateční 2884/23a
746 01  Opava
Đt.: +420 553 755 111
Mail: bivoj@bivoj.cz
Web: www.bivoj.cz

Các sản phẩm từ sữa

HI PROTEIN PUDINK
Sản phẩm mới High Protein Mousse 400gr

Chúng tôi hiện đang mở rộng danh mục 
pudding protein thêm các sản phẩm mới 
dưới dạng đánh bông với bọt mịn với hai 
hương vị phổ biến – vani và sô cô la.

Web: www.ehrmann.cz

Keo dán

KANAGOM
Hãy dán lại! Hồ dán đa năng với truyền 
thống, không chỉ cho thợ nghiệp dư và 
người làm mô hình

Đã quay lại! Thương hiệu truyền thống với 
55 năm tuổi, nhưng vẫn không cũ theo thời 
gian. Những người làm mô hình và cả các 
thợ nghiệp dư đánh giá cao chức năng của 
hồ dán, mà không chỉ để dán giấy.hồ dán, mà không chỉ để dán giấy.

Trụ sở: Druchema 
Mail: obchod@druchema.cz
Web:  www.druchema.cz

www.kanagom.cz



CỬ
A 

HÀ
NG

 V
IỆ

T 
NA

M
 –

 H
Ồ 

SƠ
 /

 R
EJ

ST
Ř

ÍK
 

51

Xuấ t bả n / Vydává:
ATOZ Marketing Services, spol. s r. o.
Holečkova 29
150 00 Praha 5
IČ: 48117706
Tel.: +420 606 023 052
www.atoz.cz
E-mail: info@atoz.cz

Ngườ i xuấ t bả n / Vydavatel:
Christian Beraud-Letz

Giá m đố c / Generální ředitel:
Jeffrey Osterroth

Trưở ng phò ng biên tậ p / Retail group 
manager: Jana Lysáková

Trưở ng ban biên tậ p / Šéfredaktor:
Petr Hříbal

Ban biên tậ p / Redakce:
Pavel Gregor, Jitka Hemolová

Dịch / Překlad:
Phan Hoàng Tùng

Thiết kế / Layout: Bruno Marquette

Nhà  nhiế p ả nh / Fotografi e:
Archiv

Phò ng thương mạ i / Obchod:
Libor Bulíček, Martin Horníček, 
Pavel Kotrbáček, Tomáš Postránecký, 
Irena Seibertová

Hành chính và Tài chính / Fakturace 
a administrativa: Petra Fajfrová,
Veronika Kerblerová, Jana Nerudová

Quả n lí  sả n xuấ t / Produkce:
Eva Furmanová

Điều phối viên của phân phối và 
thuê bao / Koordinátorka distribuce 
a předplatného: Karolína Bezunková

Phò ng thiế t kế  mỹ  thuậ t / DTP:
WAU! Studio s. r. o.

Nhà  in / Tiskárna: Triangl, a. s.

Phân phối / Distribuce:
SEND Předplatné spol. s r. o. 

E-mail: predplatne@atoz.cz

Số đặc biệt của tạp chí Zboží&Prodej. /
Vychází jako speciál časopisu 
Zboží&Prodej.

Số đăng ký / Registrační značka:
MK ČR E6647
ISSN 1802-1662

Holečkova 29
150 95  Praha 5
www.atoz.cz

1x za měsíc časopis 

s auditovaným nákladem

12 500 výtisků

Denně zprávy 

na webu a on-line 

příspěvky na 

sociálních sítích

1x za týden 
elektronický 
newsletternewsletter

Sledujte dění v retailu!
www.zboziaprodej.cz

0325-21_ZAP_INZ_VIET_retail_135x297.indd   10325-21_ZAP_INZ_VIET_retail_135x297.indd   1 10.06.2021   21:5610.06.2021   21:56

Q
U

ẢN
G

 C
ÁO

50
Nếu muốn giới thiệu những sản phẩm mới của các bạn trong mục này, thì hãy liên lạc với phòng thương mại của chúng tôi: tel.: +420 605 296 739, pavel.kotrbacek@atoz.cz

SẢ
N 

PH
ẨM

 M
Ớ

I

Trang thiết bị

KHI VẺ ĐẸP ĐƯỢC KẾT HỢP VỚI 
SỰ THÔNG MINH VÀ NĂNG SUẤT
Độ phân giải cao lên đến 108 MPix và 8K, bộ vi xử lý 
tám lõi siêu mạnh, thiết kế độc đáo, thời lượng pin sử 
dụng cả ngày, màn hình hiển thị ngoạn mục với tốc 
độ 120 Hz, mặt kính bền nhất. Đó chính là Samsung 
Galaxy S21 Ultra 5G. Thông tin chi tiết tại samsung.cz

Trụ sở: Samsung Electronics 
Czech and Slovak, s. r. o.,
V Parku 2323/14
148 00  Praha 11

Đt.: +420 800 726 786
Mail: www.samsung.com/cz/support 
Web: www.samsung.cz

Nước giải khát không cồn

GREP, HƯƠNG VỊ MÙA HÈ NĂM NAY
Hương vị mùa hè độc đáo và mới mẻ cho cửa hàng hoặc nhà hàng của 
bạn. Grep là sản phẩm mới trong dòng nước ngọt được khách hàng ưa 
chuộng Koli. Tất cả không có phẩm mầu và đường hóa chất. Nhờ có ga 
mạnh mẽ và hương vị trái cây đậm đà, sản phẩm mới cũng thích hợp để 
pha chế các loại cocktail và đồ uống mùa hè.

Trụ sở: Sodovkárna Kolín, s. r. o.
Zahradní 46
280 02  Kolín

Trụ sở: SEMIX PLUSO, spol. s r. o.
Rybníčky 338
747 81  Otice

Đt.: +420 321 721 004
Mail: info@sodo-kolin.cz
Web: www.sodo-kolin.cz

Đt.:+420 553 759 980
Mail: semix@semix.cz
Web: www.semix.cz

Thịt tươi và xúc xích

LOẠT GIĂM BÔNG FRESH 
SELECTION
Giăm bông từ loạt Fresh selection không có 
gluten, lactose, glutamate, hương liệu và 
không chứa một loại thịt riêng biệt (thịt được 
tách cơ học), mà chúng tôi không chế biến. 
Ngoài ra, bao bì mới có thể đảm bảo độ tươi 
ngon của giăm bông ngay cả khi nó đã được 
mở ra. 

Ngũ cốc

THANH MÜSLI MINI
Các bạn sẽ yêu thích thanh müsli mini. Chúng 
KHÔNG BỔ SUNG ĐƯỜNG, toàn trái cây và thành 
phần chính là yến mạch nảy mầm. Hình dạng và kích 
thước của chúng tương ứng với một lần cắn, bạn sẽ 
tìm thấy khoảng 14 miếng trong túi. Các thanh bánh 
là thức ăn lý tưởng trên đường đi làm, trong trường 
học, trong những chuyến đi, trong lúc đi xe và thể thao. 
Chúng tôi cung cấp ba hương vị - với mơ, các loại hạt dẻ, 
hạt ca cao và cam. 

Trụ sở: BIVOJ, a. s.
Jateční 2884/23a
746 01  Opava
Đt.: +420 553 755 111
Mail: bivoj@bivoj.cz
Web: www.bivoj.cz

Các sản phẩm từ sữa

HI PROTEIN PUDINK
Sản phẩm mới High Protein Mousse 400gr

Chúng tôi hiện đang mở rộng danh mục 
pudding protein thêm các sản phẩm mới 
dưới dạng đánh bông với bọt mịn với hai 
hương vị phổ biến – vani và sô cô la.

Web: www.ehrmann.cz

Keo dán

KANAGOM
Hãy dán lại! Hồ dán đa năng với truyền 
thống, không chỉ cho thợ nghiệp dư và 
người làm mô hình

Đã quay lại! Thương hiệu truyền thống với 
55 năm tuổi, nhưng vẫn không cũ theo thời 
gian. Những người làm mô hình và cả các 
thợ nghiệp dư đánh giá cao chức năng của 
hồ dán, mà không chỉ để dán giấy.

Trụ sở: Druchema 
Mail: obchod@druchema.cz
Web:  www.druchema.cz

www.kanagom.cz



PROJEKT SAMOŠKA
UŽ OD ROKU 2008 PODPORUJE 

MENŠÍ TRADIČNÍ OBCHODY

www.samoska.cz
Projekt skupiny:

Inspirujte se současnými trendy v oblasti prodeje, 
sortimentu, marketingu i vybavení obchodů. 

Buďte s námi ve spojení po celý rok prostřednictvím 
on-line komunikace a navažte důležité kontakty v rámci 

podzimního kongresu. 

KONGRES: 3.–4. 11. 2021, OLOMOUC

Staňte se i vy součástí projektu Samoška a čerpejte 
cenné informace pro své podnikání!

ZPRAVODAJSTVÍ 
NA WWW.SAMOSKAWEB.CZ

SPECIALIZOVANÉ WEBINÁŘE

KOMUNITA 
NA FACEBOOKU

MĚSÍČNÍ NEWSLETTER 
SAMOŠKA NEWS

0326-21_SAM_CZ_INZ_360_1xA4.indd   10326-21_SAM_CZ_INZ_360_1xA4.indd   1 14.06.2021   15:1814.06.2021   15:18


