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Thách thức & cơ hội chung của thị trường



Thách thức chung của thị trường



Thách thức chung của thị trường

Giá cafe trên thế giới tăng - dự
báo thị trường tương lai 

Giá cafe thị trường thế giới tăng - dữ liệu
thị trường Mỹ tháng 10/2024



Thách thức
chung của
thị trường

Tốc độ đào thải và thanh lọc của thị
trường cao - do sức mua giảm và người
tiêu dùng thắt chặt hầu bao hơn đối với
cafe và đồ uống + sự chênh lệch về cung
cầu (giữa số lượng quán mở và dung
lượng nhu cầu thực tế).



Thách thức chung của thị trường

Mức độ sẵn sàng chi tiêu trung
bình của người tiêu dùng cho một
ly cafe/đồ uống giảm từ 80-100k
còn 40-70k

->> xu hướng giảm chi/thắt hầu
bao chung.

->> Tuy nhiên, dữ liệu này không
phản ánh được về sức mua của
phân khúc khách hàng cao cấp
hơn (sẵn sàng chi trả từ 80-
100k/ly đồ uống). Chưa khai thác
được thị trường cao cấp.



Phê La - Fanpage

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Fanpage Tích Xanh ->> Uy tín



Phê La - Fanpage

Mô tả ngắn: slogan, giá trị sản phẩm mà
thương hiệu mang lại

Các thương hiệu lớn trên thị trường



Phê La - Fanpage

Tạo các event tại điểm bán mới

Các thương hiệu lớn trên thị trường



Phê La - Fanpage

Sản xuất video reels có tính sáng tạo và
thương hiệu cao 

(đầu tư chất xám và tài nguyên)

Các thương hiệu lớn trên thị trường



Phê La - Fanpage

Sản xuất video reels có tính sáng tạo và
thương hiệu cao ->> dễ được AI FB phân

phối, thu hút tương tác tốt
(đầu tư chất xám và tài nguyên)

Các thương hiệu lớn trên thị trường



Phê La - Fanpage

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Content Sale

Insight: trẻ hóa, luôn gọi
khách hàng bằng cái tên đặc
biệt “đồng chill” thân thuộc
mà không quá xuồng xã.

Post social:

Ngắn gọn nhưng vẫn truyền
thông được về sản phẩm mới



Phê La - Shopee

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Các sản phẩm dạng combo

Hạt cafe, trà, topping 
(những loại có thể sấy khô được).

Mã giảm giá và ưu đãi

Khách hàng thường sẽ quan tâm tới mã
GIẢM GIÁ của Shop nếu là người lần
đầu vào.



Phê La - Shopee

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Lượt bán + Feedback Rate cao

(chưa xác định yếu tố can thiệp của KAM
Shopee buff đơn + ads hay chưa?).

Giá một số sản phẩm trên Shopee giảm
hơn so với giá trên website

->> Điều này có thể nhằm mục đích giúp khách
hàng dễ tiếp cận hơn với những sản phẩm chất
lượng cao của Phê La
->> Đây là 1 con dao “2 lưỡi” do chi phí sàn ngày
càng tăng.



Katinat - Địa điểm

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Các địa điểm rộng rãi, trang trí nội -
ngoại thất sang trọng.

->> có view để các bạn trẻ check in, sống
ảo.

->> Không gian rộng, khách hàng có thể
nghe nhạc, thư giãn trong thời gian chờ
nhân viên pha chế



Katinat - Fanpage

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Hơn 300K lượt theo dõi1.
Fanpage đã lấy tick xanh Facebook2.
 Slogan rõ ràng - ngắn gọn3.



Katinat - Fanpage

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Menu đồng bộ một số món giống như
tại các điểm bán offline



Katinat - Phân tích chiến dịch truyền thông “trích
1000 đồng/ly nước ủng hộ đồng bào” tai tiếng

Ban đầu Katinat đưa ra thông cáo truyền thông
“đóng góp trích 1000 đồng/ly nước để đóng góp
ủng hộ, đồng hành cùng đồng bào khắc phục hậu
quả...”

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Gặp bão dư luận có cả chỉ trích lẫn thông cảm vì
cách truyền thông gây hiểu lầm

Tức tốc đóng góp 1 tỷ đồng vào quỹ ủng hộ của
Mặt trận Tổ Quốc Việt Nam 
->> scan sao kê ngân hàng, phần nào xoa dịu dư
luận



Katinat - Phân tích chiến dịch truyền thông “trích
1000 đồng/ly nước ủng hộ đồng bào” tai tiếng

Doanh số của chiến dịch toàn hệ thống Katinat thu được sau 19 ngày thực hiện như
cam kết:

888.696 ly nước toàn hệ thống 
->> tương đương với số tiền 888.696.000 đồng như cam kết trích ra 1000 đồng/ly
nước

Ngoài ra, để tăng độ uy tín Katinat đã booking bài viết nhằm truyền thông về tính
MINH BẠCH của doanh nghiệp, khi thuê hẳn đơn vị kiểm toán độc lập để chứng minh
con số ly nước bán ra trên hoàn toàn đúng SỰ THẬT. 

Đơn vị kiểm toán: EY (Công ty TNHH Ernst & Young Việt Nam) - Top công ty trong
Big4 ngành kiểm toán thế giới.

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Nguồn tin:
Báo thị trường tài chính - Chuyên trang của báo Kinh tế & Đô thị - Cơ quan ngôn luận của UBND
Thành phố Hà Nội

URL bài viết: https://thitruongtaichinh.kinhtedothi.vn/tai-chinh/katinat-choi-lon-thue-kiem-toan-kiem-
tra-ket-qua-chien-dich-ban-1-ly-nuoc-trich-1000-dong-tu-thien-127715.html



Katinat - Phân tích chiến dịch truyền thông “trích 1000 đồng/ly nước ủng hộ đồng bào” tai tiếng

Tiêu chí Thông số Đơn vị

Tổng số ly nước bán ra 888.696 ly nước

Số ngày 19 ngày

Số cửa hàng 73-85  cửa hàng

Trung bình ly nước mỗi cửa hàng 
(19 ngày) *

10.445 - 12.174 ly nước

Trung bình ly nước mỗi ngày 
(toàn hệ thống) bán ra **

46.773 ly nước

Trung bình ly nước mỗi cửa hàng 
(mỗi ngày) bán ra ***

550 - 640 ly nước

Giả sử nếu con số 888.696 ly nước/toàn hệ thống 73-85 cửa hàng của Katinat trong vòng
19 ngày là thật thì tính ra:

Trong 19 ngày:
Trung bình mỗi điểm bán ra được: gần 10.445-12.174 ly nước (trong 19 ngày);
Mỗi ngày cả hệ thống này bán được khoảng 46.773 ly nước;

Trung bình 1 ngày:
Mỗi điểm bán ra được khoảng: 550 dến 640 ly nước/ngày;

Lưu ý:
*  Cách tính: con số tổng 888.696 ly nước bán được trong 19 ngày trên chia đều cho toàn hệ
thống 73-85 cửa hàng;
** Cách tính: con số tổng 888.696 ly nước bán / 19 ngày;
*** Cách tính: khoảng 46.773 ly nước / 73-85 cửa cửa hàng toàn chuỗi

Những con số trên chỉ là tính TRUNG BÌNH, đôi khi doanh số một số tại một tỉnh thành
lớn, điểm bán có mật độ người tiêu dùng lơn có thể gánh doanh số của toàn chi nhánh. 
(Điều này thường gặp ở những ngành hàng thời trang / tiêu thụ thiết yếu (FMCG), ngành
F&B).

Các thương hiệu lớn trên thị trường



Katinat - Phân tích chiến dịch truyền thông “trích 1000 đồng/ly nước ủng hộ đồng bào” tai tiếng

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Kết quả doanh số bên đã minh chứng cho việc:
Xây dựng Thương hiệu + Truyền thông + Digital Marketing;
Sản phẩm chất lượng;
Cải tiến dịch vụ (Thay đổi bao bì nhãn hiệu phù hợp với gu người trẻ và các sự kiện thường niên - theo tháng/quý/năm, tổ chức các sự kiện,v.v);
Không gian, trải nghiệm.

Và nhiều yếu tố khác nữa

->> Tất cả mọi yếu tố trên xoay quanh “Marketing + Vận hành + Nâng cao chất lượng sản phẩm (R&D) + Nâng cao trải nghiệm Khách hàng” đều đã góp phần
giúp cho Katinat có được:

Niềm tin vững chắc của người tiêu dùng.
Tạo ra trải nghiệm mới không nhàm chán, đơn điệu cho khách hàng.
Duy trì tăng trưởng, mở rộng điểm bán.

->> Đạt được doanh số như ngày hôm nay.
->> Katinat được thành lập từ 2019 đến nay là khoảng 5 năm.



Circle  K -  Hệ thống cửa hàng/điểm bán

Các thương hiệu lớn trên thị trường
Với hệ thống cửa hàng offline rộng rãi phủ khắp các đường phố Hà Nội. Có
thể nói chiến lược phủ của Circle K thành công, khiến cho người tiêu dùng
trẻ tuổi bị thu hút và ấn tượng bởi:

Ưu thế của Circle  K:
Sự tiện lợi (mở cửa phục vụ 24/7).
Cửa hàng có chỗ ngồi, điều hòa mát và free WIFI
Hệ thống cửa hàng quản lý tương đối đồng bộ cả về số lượng và chất
lượng và sản phẩm (chuỗi cung ứng và hậu cần vận hành tốt).
Các bạn sinh viên/học sinh có thể vào ngồi lâu để tụ tập, và tận hưởng
đồ ăn, không gian điều hòa mát (tăng khả năng upsale do tiếp xúc với
không gian nhiều đồ ăn, đồ uống lâu hơn).
Các bạn nhân viên cũng phục vụ nhiệt tình và thân thiện (nhân viên trẻ,
hoạt bát).
An toàn hơn so với việc ngồi ngoài đường (nguy cơ trộm cắp, móc túi,
tai nạn,v.v).
Circle K cũng tận dụng những máy móc để tăng tốc độ phục vụ như:
máy trộn chứa Milo, Coca, Trà chanh Nestie,v.v.



Các thương hiệu lớn trên thị trường

Fanpage có lượng tương tác lớn1.
Có tick xanh ->> uy tín2.
Content của Circle K hướng tới tệp khách
hàng trẻ ->> Content ngắn gọn, bắt trend.

3.

Circle K - Fanpage



Circle  K -  Hệ thống cửa hàng/điểm bán

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Với hệ thống cửa hàng offline rộng rãi phủ khắp các đường phố Hà Nội. Có
thể nói chiến lược phủ của Circle K thành công, khiến cho người tiêu dùng
trẻ tuổi bị thu hút và ấn tượng bởi:

Ưu thế của Circle  K:
Các quầy hàng của Circle K đều được sắp xếp và bố trí tương đối khoa
học, rõ ràng. Giúp người dùng có thể tìm được món đồ mà mình muốn
mua một cách nhanh chóng.
Trải nghiệm mua sắm nhanh chóng với gần như ĐẦY ĐỦ sự lựa chọn
giúp khách hàng có thể RA QUYẾT ĐỊNH NHANH hơn.
Các màn hình TV lớn tại quầy order cho phép Circle vừa SHOW MENU
vừa có thể Hiển thị Quảng cáo của các sản phẩm mới, thương hiệu
colab cùng chuỗi cửa hàng tiện lợi này.
Có nhiều chương trình khuyến mãi (tích điểm theo cốc đồ uống), sản
phẩm tặng kèm (thú bông, cốc,v.v).



Circle  K -  Hệ thống cửa hàng/điểm bán

Các thương hiệu lớn trên thị trường

Với hệ thống cửa hàng offline rộng rãi phủ khắp các đường phố Hà Nội. Có
thể nói chiến lược phủ của Circle K thành công, khiến cho người tiêu dùng
trẻ tuổi bị thu hút và ấn tượng bởi:

Nhược điểm của Circle  K:
Một số mặt hàng giá cao hơn so với bên ngoài (các sản phẩm nước
lon, nước đóng chai,v.v).
Cơ sở vật chất xuống cấp nhanh.
Nhân viên phải thường xuyên vệ sinh và dọn dẹp khu vực bàn ăn,
ghế,v.v.
Tốc độ phục vụ hạn chế (một số điểm bán và thời điểm trong ngày
người mua sẽ vào nhiều. Chẳng hạn như buổi trưa khi học sinh, sinh
viên tan học muốn tìm kiếm một bữa ăn nhanh, rẻ).



Đối thủ trực tiếp trên thị trường
Đối thủ trực tiếp trên thị trường mảng bán lẻ đồ uống

Đối thủ trực tiếp trên thị trường
Đối thủ trực tiếp trên thị trường mảng bán lẻ đồ uống

Xe bán cafe/đồ uống dạo



Đối thủ trực tiếp trên thị trường
Đối thủ trực tiếp trên thị trường mảng bán lẻ đồ uống

Đối thủ trực tiếp trên thị trường
Đối thủ trực tiếp trên thị trường mảng bán lẻ đồ uống

Xe bán cafe/đồ uống dạo

1. Đặc điểm
Mô hình kinh doanh:

Xe bán cafe dạo thường hoạt động linh hoạt, di
chuyển đến nhiều địa điểm khác nhau để phục vụ
khách hàng.
Chi phí đầu tư ban đầu thấp (từ 2 đến 5 triệu đồng)
giúp dễ dàng khởi nghiệp.

Sản phẩm:
Cung cấp các loại đồ uống như cafe, trà, nước trái
cây, và các loại đồ uống khác.
Có thể tùy chỉnh theo nhu cầu của khách hàng, tạo
sự hấp dẫn.



Đối thủ trực tiếp trên thị trường
Đối thủ trực tiếp trên thị trường mảng bán lẻ đồ uống

Đối thủ trực tiếp trên thị trường
Đối thủ trực tiếp trên thị trường mảng bán lẻ đồ uống

Xe bán cafe/đồ uống dạo

2. Điểm mạnh
Chi phí thấp:

Đầu tư ban đầu và chi phí vận hành thấp, giúp dễ
dàng thu hồi vốn.

Tính linh hoạt:
Có khả năng di chuyển đến các khu vực có nhu cầu
cao, như gần trường học, văn phòng, hoặc các sự
kiện.

Gần gũi với khách hàng:
Tạo cảm giác thân thiện và gần gũi, dễ dàng thu hút
khách hàng (giao tiếp giữa con người vs con người).

Thời gian phục vụ nhanh:
Khách hàng có thể mua đồ uống nhanh chóng mà
không cần chờ đợi lâu.



Điểm mạnh (Strengths) Điểm yếu (Weaknesses) Cơ hội (Opportunities) Thách thức (Threats)

1. Công nghệ tiên tiến, hiện đại, dễ sử dụng.

1. Chi phí đầu tư ban đầu. 

(chi phí ban đầu cao hơn so với những đội cafe
dạo 15-20k)

1. Thị trường F&B Việt Nam đang phát triển mạnh
mẽ, đặc biệt là đồ uống.

2. Năm 2024, chứng kiến làn sóng đóng cửa hàng
loạt những quán nhỏ, quán cafe, quán trà tự phát.
->> khách hàng B2B cần tìm giải pháp tối ưu hơn
về chi phí ban đầu và chi phí vận hành đối với
ngành đồ uống.

1. Cạnh tranh gay gắt từ các thương hiệu khác,
các mô hình kinh doanh vừa và nhỏ,v.v.

2. Đáp ứng nhu cầu tiêu thụ đồ uống nhanh
chóng, tiện lợi.

2. Thiếu sự hiện diện thương hiệu mạnh mẽ.

(VMAC chưa truyền thông mạnh về sản phẩm, đồ
uống của mình tới khách hàng B2C - người tiêu
dùng)

2. Xu hướng tiêu dùng hiện đại, ưa chuộng sự tiện
lợi và nhanh chóng.

->> đặc biệt là nhóm khách hàng trẻ tuổi/ Gen Z
thường không dễ kiên nhẫn trong việc chờ đợi mà
có xu hướng tiêu dùng nhanh.

2. Thay đổi trong quy định pháp lý về an toàn thực
phẩm.

3. Đa dạng sản phẩm, phù hợp với nhiều đối
tượng khách hàng.

3. Khó khăn trong việc bảo trì và sửa chữa.

(cần phải chờ đội ngũ Vận hành - Kỹ thuật cơ động
tới các điểm máy để khắc phục sự cố theo lịch).

3. Tăng cường hợp tác với các nhà hàng, quán cà
phê và trung tâm thương mại. 
(đặc biệt là các chuỗi thương hiệu đồ uống)

->> xu hướng Collaborative Marketing

3. Biến động kinh tế có thể ảnh hưởng đến KHẢ
NĂNG SẴN SÀNG CHI TIÊU của người tiêu dùng.

4. Khả năng tùy chỉnh các thành phần phụ liệu
theo nhu cầu khách hàng.

4. Cạnh tranh từ các thương hiệu lớn và truyền
thống, các hàng quán ven đường, SME,v.v

(các thương hiệu lớn có độ phủ và nhận diện
thương hiệu cao/ các đội SME, quán xá ven
đương thường tập trung và thu hút khách vãng lai
và những tệp khách hàng mới, muốn trải nghiệm
không gian, đồ uống)

4. Sự gia tăng nhu cầu về sản phẩm tự động hóa
trong ngành F&B.

(Các thương hiệu có xu hướng chung mong muốn
nâng cao trải nghiệm và tốc độ phục vụ).

->> Riêng Katinat/Phê La/Trung Nguyên Legend là
những thương hiệu “cá biệt”. Hướng đến một tệp
khách hàng cao cấp đến siêu cấp, có mong muốn,
xu hướng sống chậm lại.

4. Rủi ro về công nghệ và bảo mật thông tin.

(thông qua phương thức thanh toán/ lưu trữ thông
tin khách hàng,v.v).

Tổng kết - SWOT của VMAC



Điểm mạnh (Strengths) Điểm yếu (Weaknesses) Cơ hội (Opportunities) Thách thức (Threats)

1. Thương hiệu đã được xây dựng mạnh mẽ
và có độ nhận diện cao.

1. Chi phí vận hành cao do nguyên liệu và
mặt bằng, nhân sự.

->> dễ bị tổn thương nếu sức mua và thị
trường bị ảnh hưởng

1. Thị trường F&B Việt Nam đang phát triển
nhanh chóng, đặc biệt là mảng đồ uống.

1. Cạnh tranh gay gắt từ các thương hiệu nội
địa và quốc tế.

->> Do thị trường phát triển quá nhanh, nhiều
bên tham gia kinh doanh, dưới nhiều loại
hình và phương thức kinh doanh khác nhau.

Trong khi nhu cầu, sức mua thị trường đang
không rõ ràng.

2. Sản phẩm đa dạng, phong phú, đáp ứng
nhu cầu khách hàng.

2. Cạnh tranh từ các thương hiệu lớn và
quán cà phê địa phương.

2. Xu hướng tiêu dùng hiện đại, ưa chuộng đồ
uống tiện lợi và chất lượng.

2. Biến động kinh tế có thể ảnh hưởng đến
chi tiêu của người tiêu dùng.

3. Dịch vụ khách hàng tốt, tạo sự hài lòng
cho khách hàng.

3. Khó khăn trong việc duy trì chất lượng
đồng nhất giữa các cửa hàng.

->> Đội ngũ nhân sự của Katinat trẻ, tùy vào
đãi ngộ hoặc các yếu tố khác mà có thể
gắn bó lâu dài với thương hiệu được hay
không

3. Tăng cường hợp tác với các nhà hàng, quán
cà phê và trung tâm thương mại.

3. Rủi ro về an toàn thực phẩm và quy định
pháp lý.
->> nguy cơ luôn tiềm ẩn

4. Chiến lược marketing sáng tạo, thường
xuyên tổ chức sự kiện, event ra mắt sản
phẩm mới.

4. Phụ thuộc vào các nhà cung cấp nguyên
liệu bên ngoài.

4. Tốc độ phát triển nhanh, tạo bàn đạp để tái
đầu tư hoặc phát triển những thương hiệu
khác, ngành hàng bổ trợ khác trong tương lai.

4. Thay đổi trong sở thích và xu hướng tiêu
dùng của khách hàng.

-> khách hàng trẻ hiện có xu hướng nhanh bị
nhàm chán với những thương hiệu quen
thuộc (chu kỳ khoảng 1-3 năm). Sau đó
trend sẽ giảm dần đều.

Tổng kết - SWOT của Katinat/Phê La



Điểm mạnh (Strengths) Điểm yếu (Weaknesses) Cơ hội (Opportunities) Thách thức (Threats)

5. Do tích lũy từ thời kỳ tăng trưởng nóng,

Katinat hoàn toàn có cơ hội để tiếp tục phát
triển sản phẩm mới hoặc rebrand.

5. Tốc độ phục vụ chậm

Đôi khi là nhược điểm đối với những khách
hàng trẻ, khiến Katinat không phải là đồ
uống được lựa chọn để tiêu thụ hàng ngày

5. Mở rộng sang các ngành hàng, sản phẩm
phụ trợ khác.

Katinat hoàn toàn có cơ hội để tiếp tục phát
triển sản phẩm bổ trợ như:

Các sản phẩm cốc (tương tự như chiến
lược của Starbuck).
Các sản phẩm túi giữ nhiệt thời trang.

->> Và các sản phẩm khác nếu có thể sáng
tạo, phù hợp với sản phẩm chính của doanh
nghiệp.

5. Sự gia tăng nhu cầu về sản phẩm tự động
hóa trong ngành F&B.

Các thương hiệu khác có xu hướng phục vụ
nhanh và tốc độ để đáp ứng nhu cầu của
khách hàng 

->> còn Katinat và Phê La thì đi ngược lại xu
hướng do tệp khách hàng tới quán/mua
online đặc thù.

Tổng kết - SWOT của Katinat/Phê La



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - nội bộ

VMAC đang phải đương đầu với những vấn đề và thách thức
Sản phẩm không có tính nổi bật: các sản phẩm đồ uống có
điều gì mới lạ nên không thu hút quá nhiều lượng khách hàng
mới (KH tiêu thụ đồ uống) tại các điểm bán một cách đồng
đều.
Phản hồi về chất lượng đồ uống kém tinh tế về hương vị:

Cụ thể đồ uống bản thân nhân viên Marketing đã trải nghiệm khá
tương đồng như khách hàng phản ánh khi đã giảm lượng đường
xuống mức 25% nhưng vẫn còn cảm nhận rõ vị ngọt hơi the thé
trong miệng (sản phẩm trà đào).

->> cần nghiên cứu và giảm vị ngọt của hương hiệu trong đô uống
hoặc có thể loại bỏ hoàn toàn chất tạo ngọt nhân tạo hay đường
(yêu cầu với nhà sản xuất hoặc đơn vị OEM).



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - nội bộ

VMAC đang phải đương đầu với những vấn đề và thách thức

Phản hồi về chất lượng đồ uống kém tinh tế về hương vị:
Đồ uống bị ngọt về cuối, do lượng chất tạo ngọt bị đọng xuống
Không có đồ khuấy (ống hút hay thìa).

Giải pháp đề xuất:
Tăng giá bán hoặc bán riêng thìa + ống hút giấy (tương tự như
VMAC đang làm với cốc giấy),

Điểm mạnh có thể phát huy:
Theo như Marketing tìm hiểu thì sản phẩm cốc giấy của VMAC là
loại cốc giấy 3 lớp (không phải loại cốc giấy bọc nhựa ở lớp giữa
thông thường) mà có thể cách nhiệt, chống bỏng tay khi dùng đồ
uống nóng

->> Thay vì chỉ đơn thuần bán nước có thể upsale bằng cách phát triển
các sản phẩm cốc giấy chống bỏng, chống nóng, có thể tái chế, sử
dụng lại nhiều lần (cần phát triển thêm các nội dung quảng bá, truyền
thông về loại cốc giấy này. Khuyến nghị về cách sử dụng, số lần tái sử
dụng, cách vệ sinh và loại đồ uống nào có thể sử dụng phù hợp,v.v).



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - nội bộ

VMAC đang phải đương đầu với những vấn đề và thách thức như:

Không có nhân viên CSKH (line chat - Messenger/ZALO OA,v.v):
Hiện nay, không có nhân viên CSKH của Fanpage VMAC, người đi
phản hồi line chat khi không có nghiệp vụ hay chuyên môn?

Kỹ năng CSKH bài bản không có, một số case bị bỏ quên,
không phản hồi Khách mà để tin nhắn tự động rồi bỏ quên.
Một số phản hồi tin nhắn khách hàng bằng cách viết tắt ký tự
(một lỗi cơ bản và thể hiện sự thiếu chuyên nghiệp trong bộ
máy CSKH của một doanh nghiệp). 

->> Khách hàng không phản hồi lại có thể vì nghi ngờ uy tín doanh
nghiệp hoặc Fanpage.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Khả năng cạnh tranh với những chuỗi thương hiệu đồ
uống cao cấp (như Phê La, Katinat):

Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Ưu thế: 
Đồ uống của VMAC có nhiều phân khúc giá hơn (từ rẻ đến trung cấp) trong khi
Katinat tập trung vào Khách hàng cao cấp/sẵn sàng chi.
Thời gian phục vụ nhanh chóng.

Nhược điểm: 
Chất lượng đồ uống và hương vị đồ uống của VMAC bị đánh giá thấp hơn RẤT
NHIỀU.
Tần suất lỗi của VMAC tương đối thường xuyên (về vấn đề thanh toán, pha
chế).
Không có không gian check-in sống ảo rộng và đẹp như Katinat.
Các vấn đề CSKH hay xử lý KỸ THUẬT thường chậm hơn so với mô hình điểm
bán truyền thống (như Katinat) có yếu tố CON NGƯỜI trực tiếp tham gia.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những chuỗi thương hiệu đồ uống cao cấp 
(như Phê La, Katinat):

Yếu tố về truyền thông và sức ảnh hưởng được người tiêu dùng NHẬN DIỆN và
BIẾT ĐẾN trên nền tảng Online.

Ưu thế: 
VMAC có số lượng điểm bán offline lớn so với Katinat

Nhược điểm: 
VMAC không được đầu tư ngân sách truyền thông lớn.
VMAC không có đội ngũ ekip sản xuất nội dung video, editor = 0. Một designer,
kiêm editor, kiêm cameraman, kiêm biên kịch???



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những chuỗi thương hiệu đồ uống cao cấp 
(như Phê La, Katinat):

Yếu tố về truyền thông và sức ảnh hưởng được người tiêu dùng NHẬN DIỆN và
BIẾT ĐẾN trên nền tảng Online

Nhược điểm: 
Do không VMAC có người có chuyên môn hay kiến thức về Marketing một cách
bài bản để định hướng nội dung xuyên suốt cho doanh nghiệp trên các kênh
một cách đúng hướng.

->> Điều này thể hiện rõ qua các bài đăng của Fanpage - Skyline VMAC chỉ xoay
quanh các nội dung liên quan tới thông tin doanh nghiệp, thiết lập điểm bán, chia sẻ
đời sống cá nhân (không có nội dung liên quan tới MINH CHỨNG chất lượng sản
phẩm - trải nghiệm của Khách hàng với đồ uống, so sánh hương vị,v.v).

->> Nội dung không phân phối được rộng: do Fanpage đã xây dựng sai cách, tệp
người xem lặp đi lặp lại cùng 1 số lượng nick quá quen thuộc và khiến AI Facebook
không phân phối nội dung rộng được vì AI đánh giá nội dung này nặng tính seeding
“bẩn”. Không phải tệp người xem tự nhiên.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những mô hình kinh doanh F&B “du kich” vừa và nhỏ

Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Ưu thế:
Đồ uống giá cạnh tranh ngang với những xe bán cafe/nước hoa quả
Thời gian phục vụ nhanh chóng.
Chất lượng đảm bảo vệ sinh và có chứng nhận Vệ sinh an toàn thực phẩm??
Có nhiều món đồ uống hơn

Nhược điểm:
Hạn chế về mặt hiện diện: các xe bán cafe có thể cơ động tới những vị trí tốt hơn,
giúp khách hàng có thể nhanh chóng thực hiện giao dịch và mang đi.
Chất lượng đồ uống không nổi bật hay cạnh tranh so với các xe bán cafe/nước
hoa quả, nếu set riêng về mặt đồ uống chuyên như cafe hay các loại nước hoa
quả.
Khó triển khai Marketing Offline hiệu quả tại những điểm bán, khu vực có khả
năng tiếp cận khách hàng nhanh chóng như các xe bán cafe dạo ngoài vỉa hè,
đường (được đánh giá có khả năng tiếp cận khách hàng nhanh chóng hơn).



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những mô hình kinh doanh F&B “du kich” vừa và nhỏ

Yếu tố về Marketing - Truyền thông thương hiệu

Ưu thế:
Có thể triển khai Digital Marketing lại để tăng nhận diện thương hiệu trên mặt các
nền tảng nếu thực sự đầu tư bài bản để xây dựng và đưa thương hiệu Skyline
VMAC tiếp cận tới đại chúng 

Mục tiêu: 
Tăng khả năng tiếp cận người dùng ->> Tăng khả năng chuyển đổi  ->> Khách
hàng B2C sẽ mua hàng và trải nghiệm dịch vụ tại các điểm bán nhiều hơn ->>
Tăng uy tín cho thương hiệu VMAC ->> Khách hàng B2B cũng sẽ tò mò và thúc
đẩy nhu cầu tìm kiếm hợp tác hơn.

Nhược điểm:
Chưa có khía cạnh để đánh giá



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những mô hình kinh doanh cửa hàng tiện lợi

Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Ưu thế:
VMAC có lợi thế cộng sinh với những hệ thống căng tin, nhà ăn tại các trường
học, bệnh viện. Nên có thể tiếp cận trực tiếp tệp Khách hàng B2C thông qua các
kênh này.
Khả năng phục vụ các loại đồ uống nóng của các máy pha chế VMAC 

->> các cửa hàng tiện lợi như Circle K thường chỉ phục vụ đồ uống lạnh.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những mô hình kinh doanh cửa hàng tiện lợi

Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)
Nhược điểm:

Phạm vi tiếp cận tương đối hẹp: Những chuỗi cửa hàng tiện lợi hướng tới phục vụ
đông đảo Khách hàng tại những khu vực nhất định ngoài phạm vi tiếp cận của
điểm đặt máy mà VMAC hoạt động.
Xu hướng và tư duy của Khách hàng: Khách hàng trẻ tuổi dường như đã được
định hình về các chuỗi cửa hàng tiện lợi như Circle K như một “tụ điểm”/”sân
chơi” mới cho các bạn trẻ sau những giờ tan học, giờ nghỉ trưa,v.v.
Sự đa dạng và phong phú về mặt hàng, sản phẩm phục vụ: nếu so sánh về các
sản phẩm ngoài đồ uống thì gần như VMAC không có lợi thế để cạnh tranh với
các chuỗi cửa hàng tiện lợi.
Hương vị và chất lượng đồ uống: nhiều người tiêu dùng trẻ thích và lựa chọn đồ
uống Circle K làm đồ uống thường ngày. Chẳng hạn như cafe của Circle K, trà
thái/matcha,v.v.
Chưa có nhiều chương trình ưu đãi, giảm giá, khuyến mãi: Circle K thường có
những event thường xuyên như: tích tem đổi thưởng (uống 5 cốc cafe tùy loại sẽ
được 1 cốc cafe hoàn toàn Miễn Phí), chương trình đổi quà khi mua đủ số lượng
sản phẩm, giá trị nhất định.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những đơn vị kinh doanh máy bán hàng tự động khác
Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Ưu điểm:
Máy pha chế đồ uống tự động của VMAC cung cấp các sản phẩm đồ uống có
phần đa dạng hơn so với những máy bán nước tự động và đong chai sẵn phổ
thông hiện nay.
Phục vụ đồ uống đa dạng hơn (cả đồ uống nóng và lạnh).
Phương thức thanh toán trực quan, có phần tiện lợi hơn nhờ màn hình lớn

Nhược điểm:
VMAC chưa phát triển đa dạng được các sản phẩm phụ trợ khác để tương thích
với “Bộ giải pháp tổng thể” cho đối tác, doanh nghiệp so với các đối thủ.

Đánh giá: VMAC đang phát triển các sản phẩm và dịch vụ của mình theo chiều ngang
(xoay quanh phục vụ đồ uống). Tuy nhiên, do không Marketing, xây dựng thương hiệu
và phổ cập rộng hơn về sản phẩm và dịch vụ của mình khiến sản phẩm không có tính
cạnh tranh hơn so với đối thủ. Điều này vô hình tạo ra cơ hội cho nhiều đơn vị khác
đang kinh doanh hoặc có ý định kinh doanh mảng máy bán tự động sẽ dần cải tiến và
tìm ra giải pháp tối ưu cho máy bán tự động của họ tương tự như máy của VMAC.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những đơn vị kinh doanh máy bán hàng tự động khác 

Teklife
Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Nhược điểm:
VMAC chưa phát triển đa dạng được các sản phẩm phụ trợ khác để tương thích
với “Bộ giải pháp tổng thể” cho đối tác, doanh nghiệp so với các đối thủ.

Cụ thể: 
“Giải pháp tổng thể” ở đây ngoài máy bán hàng đồ uống pha chế tự động thì nhà
phân phối thương mại này cũng cũng cấp những loại máy có khả năng phân phối
những sản phẩm khác như:

Máy bán thuốc tự động (không theo kê toa của bác sĩ) và các sản phẩm y tế khác.
Máy bán đồ ăn, thực phẩm nóng



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những đơn vị kinh doanh máy bán hàng tự động khác

Teklife
Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Nhược điểm:
VMAC chưa phát triển đa dạng được các sản phẩm phụ trợ khác để tương thích
với “Bộ giải pháp tổng thể” cho đối tác, doanh nghiệp so với các đối thủ.

Cụ thể:
Giải pháp tổng thể của đơn vị khác đang kinh doanh trong mảng máy bán tự động
thiên về cung cấp thêm các dịch vụ khác như: 

Trạm sạc (cho ô tô, xe điện), 
Cẩu nâng hạ xe máy, ô tô tại những bãi gửi xe (tránh tình trạng ngập nước, nâng
cao hiệu suất gửi xe tại các bãi,v.v).

Lý giải: việc cung cấp các giải pháp trên có phần hợp lý vì những trường hợp khách
hàng đi gửi xe tại những bãi gửi xe hoặc dùng xe điện tới những trạm sạc trong thời
gian chờ sạc có thể nghỉ ngơi, uống nước hoặc mua tạm đồ ăn để lót dạ (đặc biệt phù
hợp với tệp khách hàng tài xế, taxi,... thường xuyên phải di chuyển).



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những đơn vị kinh doanh máy bán hàng tự động khác

Teklife
Yếu tố về mặt truyền thông - Marketing

Nhược điểm:
VMAC chưa phát triển được hệ thống website vệ tinh.

Cụ thể:
Đối với Teklife đã có tầm nhìn khi xác định được kênh SEO làm kênh chủ đạo để đẩy
mạnh truyền thông và là “phễu” chuyển đổi khách hàng tự nhiên trong dài hạn. 

->> Điều này thể hiện qua việc, Teklife đầu tư xây dựng 2 website, 2 tên miền riêng:

https://banhangtudong.vn/
https://teklife.com.vn/

Kênh truyền thông khác: https://www.facebook.com/teklifevending/



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những đơn vị kinh doanh máy bán hàng tự động khác
Kootoro (Web: https://kootoro.com/)
Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Ưu điểm:
VMAC có những sản phẩm máy pha chế tương đồng với đối thủ
Chưa xác định được thêm ưu điểm nào

Nhược điểm:
VMAC hiện đang không có một số dòng máy mới có thể cạnh tranh theo phân khúc mở
rộng chiều dọc như Kootoro (VMAC tập trung vào phát triển nhiều loại đồ uống, nhưng
chưa đồ uống nào tạo được dấu ấn với người tiêu dùng). 
Trong khi đó, Kootoro tập trung vào việc phát triển kênh đối tác B2B trước thông qua việc
đẩy mạnh tham gia các hoạt động, sự kiện với những đối tác doanh nghiệp lớn. Thì VMAC
lại tập trung vào các doanh nghiệp tư nhân, ít hoặc tương đối kín tiếng trên truyền thông
rộng rãi.

->> Kootoro tiếp cận thị trường một cách thận trọng, không vồ vập mở điểm mà
tập trung xây dựng hình ảnh, tiếp xúc với khách hàng B2C và B2B thông qua
các sự kiện offline lớn, các điểm thường xuyên thu hút khách qua lại.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những đơn vị kinh doanh máy bán hàng tự động khác
Kootoro (Web: https://kootoro.com/)
Yếu tố về chất lượng sản phẩm và dịch vụ (Offline)

Ưu điểm:
VMAC có những sản phẩm máy pha chế tương đồng với đối thủ
Chưa xác định được thêm ưu điểm nào

Nhược điểm:
VMAC hiện đang không có một số dòng máy mới có thể cạnh tranh theo phân khúc mở
rộng chiều dọc như Kootoro (VMAC tập trung vào phát triển nhiều loại đồ uống, nhưng
chưa đồ uống nào tạo được dấu ấn với người tiêu dùng.). Kootoro tập trung vào việc thử
nghiệm nhiều loại máy với những dòng sản phẩm khác nhau (máy làm kẹo bông gòn, máy
bán đồ ăn,v.v) để thử nghiệm thị trường hoặc theo yêu cầu của đối tác. 
Trong khi đó, Kootoro tập trung vào việc phát triển kênh đối tác B2B trước thông qua việc
đẩy mạnh tham gia các hoạt động, sự kiện với những đối tác doanh nghiệp lớn. Thì VMAC
lại tập trung vào các doanh nghiệp tư nhân, ít hoặc tương đối kín tiếng trên truyền thông
rộng rãi.

->> Kootoro tiếp cận thị trường một cách thận trọng, không vồ vập mở điểm mà
tập trung xây dựng hình ảnh, tiếp xúc với khách hàng B2C và B2B thông qua
các sự kiện offline lớn, các điểm thường xuyên thu hút khách qua lại.



Tổng kết
VMAC những vấn đề và thách thức - bên ngoài

Đối với những đơn vị kinh doanh máy bán hàng tự động khác

Kootoro (Web: https://kootoro.com/)
Yếu tố về kênh Digital Marketing và truyền thông về sản phẩm và dịch vụ (Online)

Ưu điểm:
Kootoro đã có tầm nhìn khi xác định được kênh SEO làm kênh chủ đạo để đẩy mạnh truyền
thông và là “phễu” chuyển đổi khách hàng tự nhiên trong dài hạn kết hợp cùng với các kênh
truyền thông khác 

->> tạo ra một vòng tiếp cận HOÀN HẢO, giúp tăng độ uy tín của thương hiệu trong mắt đối
tác (B2B) và người tiêu dùng (B2C). 

Nhược điểm:
Đối với Kootoro đã có tầm nhìn khi xác định được kênh SEO làm kênh chủ đạo để đẩy
mạnh truyền thông và là “phễu” chuyển đổi khách hàng tự nhiên trong dài hạn kết hợp
cùng với các kênh truyền thông khác ->> tạo ra một vòng tiếp cận HOÀN HẢO, giúp tăng
độ uy tín của thương hiệu.

->> Điều này thể hiện qua việc, website của Kootoro được đầu tư, xây dựng chỉnh chu, CHI TIẾT
hơn hẳn so với những bên khác, chẳng hạn như Teklife

Kênh truyền thông khác: https://www.facebook.com/Toro.VendingMachine/
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Strategy
Increase in customer
network expansion01
Roll out the technology
platform02
Present more product03


