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Phần 1:

TỔNG QUAN
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KHU VỰC ĐỊA LÝ CỦA ĐÁP VIÊN THAM GIA KHẢO SÁT

Đà Nẵng
4,7%

Các tỉnh miền Trung
10,1%

Các tỉnh miền Nam
14,5%

Các tỉnh miền Bắc
17,5%

TP. Hồ Chí Minh
25,1%

Hà Nội
28,1%

14.2%

11.2%

Khảo sát 15.000 đáp viên là nhà bán hàng của Sapo, đến từ nhiều tỉnh thành và vùng miền khác nhau trên toàn quốc.
Trong đó, 28,1% đáp viên đến từ TP. Hồ Chí Minh, 25,1% đáp viên đến từ Hà Nội.
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QUY MÔ CỬA HÀNG

Số lượng cửa hàng Số lượng nhân viên

Trong số các đáp viên tham gia khảo sát, phổ biến nhất vẫn là các cửa hàng có quy mô nhỏ (chiếm 77,3%). Trong đó 
mô hình chỉ có 1 cửa hàng chiếm 68,9%

2 - 5 cửa hàng

> 10 cửa hàng
> 50

người

100%

75%

50%

25%

0%

5 - 10
người

10 - 50
người

< 5
người

Quy mô cửa hàng chung

4.36%0.47%

16,21%

78,96%

1 cửa hàng

5 - 10 cửa hàng

Quy mô nhỏ (1 cửa 
hàng, <5 nhân viên)

Quy mô vừa (2-5 cửa 
hàng, <10 nhân viên)

Quy mô lớn (>5 cửa 
hàng, >10 nhân viên)

Khác

1,6% 1,2%

68,9%28,3%

5,0% 0,6%

77,3%17,1%
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Biểu đồ Quy mô cửa hàng trong Ngành bán lẻ

Quy mô vừa 
(2-5 cửa hàng, <10 nhân viên)
15,1%

Quy mô nhỏ
(1 cửa hàng, <5 nhân viên)

84,5%

Quy mô lớn
(>5 cửa hàng, >10 nhân viên)

0,4%

Quy mô cửa hàng phổ biến nhất trong ngành bán lẻ là quy mô nhỏ (có 1 cửa hàng, ít hơn 5 nhân viên),
chiếm 84,5% đáp viên trả lời khảo sát.

QUY MÔ CỬA HÀNG
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Quy mô vừa 
(2-5 cửa hàng, <10 nhân viên)
26,4%

Quy mô nhỏ
(1 cửa hàng, <5 nhân viên)

65,1%

Khác (không mở cửa hàng)

4,6%

Quy mô lớn 
(>5 cửa hàng, >10 nhân viên)
3,9%

Cũng tương tự với ngành dịch vụ ăn uống (FnB), quy mô cửa hàng nhỏ và vừa cũng chiếm tỷ lệ phổ biến nhất 
(91,5%). So với năm 2020, năm 2021 chứng kiến sự tăng lên của tỷ lệ cửa hàng dịch vụ ăn uống chuyển lên bán 

online 100% (không có cửa hàng vật lý) - chiếm 4,7% đáp viên tham gia khảo sát. 

Biểu đồ Quy mô cửa hàng trong Ngành Dịch vụ ăn uống (F&B)
QUY MÔ CỬA HÀNG
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Quy mô vừa (
2-5 gian hàng, <10 nhân viên)
50,8%

Quy mô nhỏ
(1 gian hàng, <5 nhân viên)

33,0%

Quy mô lớn
(>5 gian hàng, >10 nhân viên)
16,2%

Số lượng shop có từ 2-5 gian hàng trên Sàn TMĐT và Facebook vẫn chiếm ưu thế (50,8%), trong đó 86,8% 
shop chỉ duy trì dưới 5 nhân viên, 12,1% shop có khoảng 10 nhân viên. Chỉ 1,1% shop có trên 50 nhân viên.

Biểu đồ Quy mô gian hàng trực tuyến của Nhà bán hàng 
trên Sàn Thương mại điện tử & Facebook

QUY MÔ CỬA HÀNG
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Top 10 Lĩnh vực kinh doanh phổ biến nhất trong Ngành Bán lẻ

Thời trang - phụ kiện - trang sức

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00%

22.98%

16.84%

11.00%

5.39%

8.76%

5.01%

4.72%

4.34%

2.40%

2.02%

Cửa hàng tạp hóa - Siêu thi

Mỹ phẩm, chăm sóc sức khỏe & làm đẹp

Thiết bị điện, điện tử, điện lạnh

Bỉm - sửa (mẹ & bé)

Thực phẩm

Nội - Ngoại thất, trang trí

Đồ gia dụng

Dược phẩm, thực phẩm chức năng

Công nghệ điện tử

Tương tự năm 2019 và 2020, Top 5 ngành dẫn đầu trong ngành bán lẻ của năm 2021 bao gồm các ngành Thời trang - 
Phụ kiện - Trang sức; Tạp hóa, siêu thị mini; Mỹ phẩm - Làm đẹp; Thiết bị điện tử; và ngành Mẹ & Bé.

Ngành Thời trang - Phụ kiện - Trang sức đã vươn lên dẫn đầu trong 10 lĩnh vực kinh doanh ngành bán lẻ, tiếp sau đó là 
nhóm ngành Tạp hóa - Siêu thị mini. 

LĨNH VỰC KINH DOANH
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Phần 2:

TÌNH HÌNH KINH DOANH
NĂM 2021
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 HIỆU QUẢ KINH DOANH 2021 SO VỚI 2020

Nhà bán hàng đánh giá sự thay đổi doanh thu năm 2021 so với năm 2020

65,6% nhà bán hàng cho biết doanh thu của họ bị giảm sút so với năm 2020, trong đó có tới 37,1% nhà 
bán hàng bị giảm sút doanh thu trên 30%. Tác động lớn của dịch bệnh và giãn cách xã hội đã gây ra 

không ít khó khăn cho những nhà kinh doanh trên toàn quốc. 

Tăng trưởng tốt (>30%)

4%
Giảm nhẹ dưới 10%
7,3%

Tăng trưởng khá (10% - 30%)
7,7%

Tăng trưởng nhẹ dưới 10%
12,2% Giảm từ 10% - 30%

21,1%

Giảm sút trên 30%

37,1%

Tương đương 2020
10,6%
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SO SÁNH SỰ BIẾN ĐỘNG DOANH THU QUA CÁC NĂM
(TỪ 2019 ĐẾN 2021)

Nhà bán hàng đánh giá về doanh thu trong 2019 - 2020 - 2021

Năm 2021 đầy khó khăn với nhà bán hàng:

Tỷ lệ nhà bán hàng có sự tăng trưởng doanh thu chỉ chiếm 23,88%, thấp hơn so với năm 2020 (30.7%) và năm 2019 (61%)
Số lượng nhà bán hàng có sự tăng trưởng tốt trong ngành bán lẻ cũng có sự sụt giảm rõ rệt qua các năm.

0% 25% 50% 75% 100%

4.34%

2.40%

2.02%

Năm 2019

Năm 2020

Năm 2021

20% 19% 31% 18% 12%

50.7% 18.6% 15.4% 10% 5%

65.57% 10.55% 12.2% 7.71% 3%

Giảm so với năm trước

Tương đương với năm trước Doanh thu tăng khá 10% - 30%

Doanh thu tăng tốt >30%Doanh thu tăng nhẹ
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MỨC ĐỘ ẢNH HƯỞNG CỦA DỊCH COVID19 
VÀ GIÃN CÁCH XÃ HỘI

Nhà bán hàng đánh giá về Tình hình kinh doanh 
trước và trong giai đoạn giãn cách xã hội

Phần lớn nhà bán hàng gặp ảnh hưởng do dịch Covid 19 và giãn cách xã hội, trong đó 17% gặp ảnh hưởng nặng nề - 
lỗ vốn, đóng cửa hàng, đóng chi nhánh. Chỉ 7% nhà bán hàng cho biết họ không gặp ảnh hưởng hoặc có sự tăng 
trưởng kinh doanh ngay trong mùa dịch (chủ yếu thuộc nhóm ngành: Tạp hóa - siêu thị mini, Thực phẩm; Chăm sóc 

sức khỏe, Đồ Mẹ & Bé và Mỹ phẩm)

Có ảnh hưởng nhưng không nhiều

39,4%

Có sự tăng trưởng
4,5%

Không ảnh hưởng

2,5%

Ảnh hưởng lớn: cắt giảm nhân viên,
đóng cửa tạm thời, doanh thu giảm >50%,...
36,6%

Ảnh hưởng nặng nề: đóng cửa hàng
đóng chi nhánh, lợi nhuận âm,...
17%
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MỨC ĐỘ ẢNH HƯỞNG CỦA DỊCH COVID19
THEO HÌNH THỨC BÁN HÀNG

Nhà bán hàng đánh giá về doanh thu trong ba năm 2019 - 2020 - 2021

79,8% đáp viên từ Ngành dịch vụ ăn uống vẫn cho biết họ gánh chịu ảnh hưởng nặng nề nhất 
của giãn cách xã hội. 

0.00% 20% 40% 60% 80%

79,8%

55,5%

52,4%

46,9%

45,2%

Những nhóm ngành chịu ảnh hưởng nặng nề bởi Covid và giãn cách

FNB
Nhóm ngành

dịch vụ ăn uống

WEB
Nhóm ngành kinh doanh

trên website

Ommi
Nhóm ngành kinh doanh

trên sàn TMĐT

GO
Nhóm ngành

kinh doanh đa kênh

POS
Nhóm ngành

kinh doanh truyền thống
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MỨC ĐỘ ẢNH HƯỞNG CỦA DỊCH COVID19
THEO HÌNH THỨC BÁN HÀNG

Tỷ lệ nhà bán hàng có sự tăng trưởng doanh thu trong mùa dịch
phân chia theo ngành kinh doanh

Nhóm nhà bán hàng trên sàn thương mại điện tử và các kênh trực tuyến khác vẫn dẫn đầu các nhóm 
ngành có sự tăng trưởng doanh thu ngay trong mùa giãn cách xã hội (11,2%)

0.00% 2,5% 5% 7,5% 10% 12,5%

11,2%

7,5%

6,7%

6,3%

2,3%
FNB

Nhóm ngành
dịch vụ ăn uống

WEB
Nhóm ngành kinh doanh

trên website

Ommi
Nhóm ngành kinh doanh

trên sàn TMĐT

GO
Nhóm ngành

kinh doanh đa kênh

POS
Nhóm ngành

kinh doanh truyền thống
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BIỆN PHÁP ỨNG PHÓ VỚI DỊCH COVID19
Tỷ lệ nhà bán hàng thay đổi mô hình kinh doanh nhằm thích ứng với

Covid-19 và giãn cách xã hội

Khác

0,9%

Trước dịch, đã kinh doanh online
nhưng chưa tập trung. Khi dịch bùng phát,

đẩy mạnh bán online

49,7%

Chuyển đổi hoàn toàn 
từ kinh doanh offline sang online
23,1%

Chủ yếu kinh doanh offline, 
kinh doanh online cầm chừng
19,3%

Không kinh doanh online
7%

Biện pháp ứng phó phổ biến nhất năm 2021 khi dịch bệnh bùng phát và giãn cách xã hội chính là Chuyển đổi 
kinh doanh từ offline lên online (72,8%) - tăng 9% so với năm 2020 (63,8%)

Tỷ lệ nhà bán hàng chú trọng kinh doanh offline, không kinh doanh online cũng giảm từ 36,2% (năm 2020) 
xuống 20,9% (năm 2021)
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BIỆN PHÁP ỨNG PHÓ VỚI DỊCH COVID19 
Lựa chọn của nhà bán hàng nhằm tối ưu chi phí cửa hàng trong mùa dịch

Chuyển đổi mô hình sang bán đa kênh,
bán online nhiều hơn

32,3%

Cắt giảm nhân viên
18,1%

Phát triển hoặc kinh doanh
dòng sản phẩm mới
17,3%

Tạm dừng kinh doanh
6,9%

Đầu tư sang lĩnh vực khác 
5,9%

Cố gắng duy trì kinh doanh như cũ

18,8%

Khác (Cắt giảm chi phí mặt bằng,
đẩy mạnh quy mô kinh doanh,....)

0,7%

Một số biện pháp cụ thể nhà bán hàng áp dụng để đối phó với dịch bệnh và giãn cách xã hội.
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MỨC ĐỘ HỒI PHỤC SAU GIÃN CÁCH XÃ HỘI
Nhà bán hàng đánh giá về doanh thu 3 tháng cuối năm so với thời kỳ giãn cách xã hội

Tính từ cuối tháng 9, năm 2021, khi các biện pháp giãn cách dần được gỡ bỏ trên nhiều tỉnh thành, tình 
hình kinh doanh của các nhà bán hàng có sự khởi sắc so với 3 tháng Quý 3. 46,7% chủ cửa hàng đã có 

sự tăng trưởng doanh thu trở lại. Trong khi đó, 34,6% vẫn chật vật tìm cách tăng doanh thu. 

Doanh thu đã tăng trưởng lại
nhưng chưa được như trước

46,3%

Doanh thu chưa tăng lại
34,6%

Doanh thu đã đạt mức trước 
thời điểm giãn cách xã hội
18,7%

Doanh thu tăng tốt

0,4%
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BIỆN PHÁP ỨNG PHÓ VỚI TÌNH HUỐNG TƯƠNG TỰ
Phương án nhà bán hàng ưu tiên lựa chọn để sống chung với dịch bệnh

0.00% 10% 20% 30%

29,71%

27,16%

17,65%

11,24%

13,36%

0,88%

 Áp dụng quy trình vận hành mới, tương 
ứng với trạng thái phòng chống Covid

Triển khai kênh bán hàng thay 
thế (bán hàng đa kênh)

Cắt giảm chi phí cửa hàng

Chuyển đổi mặt hàng cung ứng để 
phù hợp với tình hình thực tế

Lập kế hoạch dự phòng ngân 
sách

Khác (Chuyển lên bán online, tận dụng 
shipper công nghệ; Mở rộng vùng bán 

hàng, ngành hàng,....)

Sau 2 năm chống chọi với Covid-19, các nhà bán hàng đã rút ra những bài học kinh nghiệm và 
biện pháp ứng phó hiệu quả trong ngành bán lẻ.
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Phần 3:
TÌNH HÌNH VẬN CHUYỂN 

TRONG MỘT NĂM NHIỀU BIẾN ĐỘNG
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NHỮNG KHÓ KHĂN CHỦ CỬA HÀNG GẶP PHẢI TRONG QUÁ TRÌNH
 VẬN CHUYỂN HÀNG HÓA MÙA DỊCH/ GIÃN CÁCH XÃ HỘI

Giãn cách xã hội đã gây ra đứt gãy chuỗi cung ứng, ảnh hưởng trực tiếp đến quá trình giao vận. 
Khó khăn lớn nhất về vận chuyển chủ shop gặp phải trong mùa giãn cách xã hội là Tình trạng không giao 
được hàng đến một số khu vực (39,4%) và Tỷ lệ hoàn hủy cao (20,7%). Shipper mắc Covid hoặc rời 
thành phố về quê,... khiến cho nhân lực ngành vận chuyển thiếu hụt, cũng trở thành khó khăn lớn. 

Không giao được hàng
đến 1 số khu vực

39,4%

Tỷ lệ hoàn hủy hàng cao

20,7%

Tình trạng thiếu shipper

20,4%

Hỏng hàng trong quá trình 
lưu kho vận chuyển

16,9%

Khác (Thời gian giao nhận lâu, mất hàng, 
phí ship cao, thái độ shipper không tốt,...)

2,6%
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PHƯƠNG ÁN ĐỐI PHÓ VỚI NHỮNG VẤN ĐỀ
VỀ VẬN CHUYỂN TRONG VÀ SAU GIÃN CÁCH XÃ HỘI

Những biện pháp được nhà bán hàng lựa chọn 
để cải thiện tình hình vận chuyển trong và sau giãn cách xã hội

0.00% 10% 20% 30%

29,63%

22,50%

22,33%

3,56%

4,17%

9,99%

7,82%

Tự ship, tự vận chuyển

Tìm thêm và linh hoạt
 giữa các đơn vị

Chưa có phương án

Trao đổi với khách hàng về tình hình vận 
chuyển, làm việc với bưu cục thường 

xuyên để cập nhật tình hình
Không giao hàng, tạm dừng 

kinh doanh

Tận dụng các kênh hỗ trợ 
vận chuyển (Sapo)

Khác (Chuyển lên bán online, tận 
dụng shipper công nghệ; Mở rộng 

vùng bán hàng, ngành hàng,....)

51,13% nhà bán hàng lựa chọn phương án linh hoạt giữa các đơn vị vận chuyển hoặc tự giao hàng để hạn chế khó khăn. 

Tuy nhiên, 22,3% nhà bán hàng cho biết họ vẫn loay hoay, chưa có cách khắc phục hiệu quả và chờ đợi hỗ trợ từ các đơn 
vị cung cấp dịch vụ giao vận.
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HIỆU QUẢ CÁC PHƯƠNG THỨC VẬN CHUYỂN

Chấm điểm tần suất sử dụng và mức độ tiện lợi các hình thức giao vận 

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

Đơn vị CPN lớn: 
Vnpost, Viettel post, 
GHTK, GHN, J&T,...

2,1

1,7

1,5
1,4

1,1
1

0,7

Tự giao hàng Shipper công nghệ 
Grab, Ahamove, 

Gojek, Be

Ship ruột/ Nhân viên 
giao hàng riêng

Đơn vị CPN nhỏ: 
Shippo, Ship60, 

Ninjavan, BEST,...

Gừi tàu hỏa, 
xe khách

Gọi shipper 
lẻ trên group

Dù được tận dụng trong mùa dịch và giãn cách xã hội nhưng hình thức tự giao hàng và dùng ship ruột lại 
không được các nhà bán hàng chấm điểm cao về mức độ tiện lợi. Các đơn vị chuyển phát nhanh lớn vẫn 

được ưu tiên sử dụng nhất (2,1/ 3 điểm)

Thang 3 điểm: 
0 - Không sử dụng
1 - Khó sử dụng
2 - Khá tiện lợi, sử dụng tạm ổn
3 - Tiện lợi, dễ sử dụng
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YẾU TỐ QUAN TRỌNG KHI 
LỰA CHỌN ĐƠN VỊ VẬN CHUYỂN

Xếp hạng yếu tố quan trọng khi lựa chọn đơn vị vận chuyển

Thang 3 điểm: 
0 - Không quan trọng
1 - Khá quan trọng
2 - Quan trọng
3 - Rất quan trọng

3 yếu tố quan trọng nhất khi lựa chọn đơn vị vận chuyển theo các nhà bán hàng đánh giá: Thời gian giao hàng; Chất 
lượng giao nhận; Giá cả. Top 3 không thay đổi theo thời gian (tương ứng với năm 2020)

Tuy nhiên, tỷ lệ hủy/hoàn đã vượt qua mạng lưới bưu cục để vào Top 5 

2,5 2,5
2,4 2,4 2,4

2,1

1,7

Thời gian 
giao hàng

Chất lượng 
giao nhận

Giá cả (phí 
ship/khuyến mại)

Thái độ 
shipper - CSKH

Tỉ lệ hủy/ hoàn Mạng lưới 
bưu cục

Thương hiệu hãng 
vận chuyển

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

3
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Phần 4:
XU HƯỚNG THANH TOÁN 

KHÔNG TIỀN MẶT TRONG BÁN LẺ
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SỰ PHỔ BIẾN CỦA CÁC HÌNH THỨC THANH TOÁN

Tỷ trọng các hình thức Thanh toán được chấp nhận tại cửa hàng/ shop / gian hàng

Chuyển khoản

36,5%

Ví điện tử Momo, Moca, 
Shoppe pay, Viettel pay

14,8%

Quét mã QR code

9,9%

Quẹt thẻ ngân hàng/ 
thẻ tín dụng

8,5%

Cổng thanh toán

0,5%

Tiền mặt

29,8%

Chuyển khoản đã vượt lên trên Tiền mặt trở thành phương thức thanh toán được chấp nhận phổ biến nhất tại các 
cửa hàng bán lẻ và nhà hàng, quán ăn, quán cafe (chiếm 36,5%). Đồng thời, sự phát triển nhanh chóng của các ví điện 

tử đã đưa hình thức này lên Top 3 loại hình thanh toán được chấp nhận nhiều nhất. 
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XẾP HẠNG MỨC ĐỘ TIỆN LỢI VÀ DỄ SỬ DỤNG
CỦA CÁC HÌNH THỨC THANH TOÁN

Nhà bán hàng chấm điểm các hình thức thanh toán 

Chuyển khoản cũng được chấm điểm cao nhất về mức độ dễ dàng sử dụng và đối soát (2,6/3 điểm). Hình 
thức cổng thanh toán (tích hợp trên website) và thẻ tín dụng online không được ưa chuộng, chủ yếu do thời 

gian đối soát kéo dài và khó theo dõi dòng tiền. 

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

3,0
2,6 2,5

2,1

1,6

1,3 1,3
1,1

0,5

Chuyển khoản 
ngân hàng

Tiền mặt Ví trên các Sàn Ví điện tử 
Momo, Moca, 
Viettelpay...

Quẹt thẻ tại 
cửa hàng

Thẻ tín dụng 
ghi nợ online

Quét QR 
code

Cổng thanh toán

Thang 3 điểm: 

0 - Không sử dụng

1 - Khó đối soát và sử dụng

2 - Đối soát và sử dụng tạm ổn

3 - Đối soát và sử dụng dễ dàng
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NHẬN XÉT CỦA NHÀ BÁN HÀNG VỀ 
HÌNH THỨC THANH TOÁN KHÔNG TIỀN MẶT

89,3% nhà bán hàng đánh giá rất tích cực về hình thức thanh toán không tiền mặt. Tuy nhiên, 10,4% gặp khó khăn 
trong đối soát, chi phí duy trì cao và cảm thấy thanh toán không tiền mặt là không cần thiết. Có 0,3% nhà bán hàng chỉ 

sử dụng tiền mặt trong thanh toán. 

Tiện lợi, dễ sử dụng

46,5%

Không sử dụng

0,3%

Không quan tâm/ Không cần thiết 2,6%
Chi phí duy trì cao

3,4%
Công tác đối soát khó khăn

4,4%

Là xu hướng trong thanh toán

42,8%
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Phần 5:

XU HƯỚNG CHUYỂN DỊCH
KÊNH BÁN HÀNG
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HIỆU QUẢ CÁC KÊNH BÁN HÀNG
Nhà bán hàng đang kinh doanh đa kênh

đánh giá về mức độ hiệu quả của từng kênh bán hàng

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

Bán tại cửa hàng

2,06
1,95

1,82

1,49

1,31 1,29

Facebook Sàn Thương mại 
điện tử

Instagram/ Zalo/ 
Tiktok

Đại lý, CTV Website

Với những nhà bán hàng omnichannel (đa kênh), kênh bán hàng online như Facebook và Sàn TMĐT tuy được đánh giá 
cao hơn nhưng không vượt qua được vị trí hiệu quả hàng đầu của kênh bán tại cửa hàng (2,06/3 điểm). Mức độ cởi mở 
với các kênh bán hàng mới như Tiktok cũng khá cao, nhưng nhìn chung, hiệu quả của các kênh này vẫn đang trong quá 

trình xem xét của nhà bán hàng.

Thang 3 điểm: 
0 - Không sử dụng
1 - Hiệu quả yếu
2 - Hiệu quả trung bình
3 - Hiệu quả tốt
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Nhà bán hàng đang kinh doanh 
theo mô hình truyền thống đánh giá về mức độ hiệu quả của từng kênh bán hàng

Bán tại cửa hàng

2,35
1,97

1,48
1,38

Facebook Instagram/ Zalo/ Tiktok Đại lý, CTV

Thang 3 điểm: 
0 - Không sử dụng 
1 - Hiệu quả yếu
2 - Hiệu quả trung bình
3 - Hiệu quả tốt

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

HIỆU QUẢ CÁC KÊNH BÁN HÀNG
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Chủ nhà hàng, quán ăn, quán cafe đánh giá về mức độ hiệu quả của từng kênh bán hàng

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

Bán tại cửa hàng

2,24

1,51

1,3

0,71

0,53

Facebook ShopeeFood/GrabFood
/Gojek/Baemin

Website bán hàng Trang đặt chỗ: 
Pasgo/Tablenow...

Mặc dù chịu ảnh hưởng lớn của dịch bệnh và giãn cách xã hội, kênh bán tại cửa hàng vẫn được ngành F&B đánh giá là có hiệu quả 
cao nhất. Các kênh bán đồ ăn uống online như Facebook, Grab Food, Shopee Food,... chỉ được xếp hạng hiệu quả yếu. 

Bán đồ ăn take-away (giao đi) phát huy hiệu quả lớn nhất trong mùa giãn cách, không phải hình thức được ưa chuộng lâu dài của 
các chủ nhà hàng, quán cafe,... 

Thang 3 điểm: 
0 - Không sử dụng
1 - Hiệu quả yếu
2 - Hiệu quả trung bình
3 - Hiệu quả tốt

HIỆU QUẢ CÁC KÊNH BÁN HÀNG
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Phần 6:

XU HƯỚNG CHUYỂN DỊCH
KÊNH MARKETING
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NGÂN SÁCH CÁC KÊNH MARKETING

Tỷ trọng ngân sách dành cho 
marketing - tiếp thị - quảng cáo trong năm 2021(so với doanh thu)

Trên 40%

1,3%
Từ 21% đến 30%
6,7%

Từ 31% đến 40%
2,3%

Từ 10% đến 20%

32,2%

Ít hơn 10%

57,5%

Phần lớn các nhà bán hàng chỉ sẵn sàng chi trả một mức chi phí thấp cho marketing - tiếp thị - quảng cáo 
(ít hơn 10% doanh thu), tương tự như năm 2020. Điều này cho thấy, một trong những chi phí đầu tiên được 

chủ cửa hàng cắt giảm trong mùa dịch bệnh chính là chi phí marketing. 
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ĐÁNH GIÁ HIỆU QUẢ SỬ DỤNG CÔNG CỤ
TIẾP THỊ - MARKETING VỚI BÁN HÀNG ĐA KÊNH

Nhà bán hàng đang kinh doanh đa kênh đánh giá về hiệu quả của các kênh tiếp thị - quảng cáo

Facebook ads

Tiếp thị tại cửa hàng

Quảng cáo trên sàn TMĐT

Đăng bài group, diễn đàn, trang rao vặt

Zalo/ Instagram/Tiktok ads

SEO website

Tiếp thị qua Đại lý/CTV

Google ads

Influencers (người nổi tiếng)

Tham gia hội chợ, sự kiện

Phát tờ rơi, poster

0 10% 20% 30% 40% 50% 60%

52,33%

52%

50,33%

42,33%

41,67%

39,33%

38%

28%

26,33%

23,67%

21,67%

Tuy kênh bán tại cửa hàng được đánh giá là có hiệu quả cao nhất, nhưng kênh tiếp thị tại cửa hàng chỉ xếp thứ 2 sau 
kênh quảng cáo Facebook. 
Năm 2021, rất nhiều sự kiện phải hoãn hủy; hoạt động tiếp thị, quảng cáo trực tiếp bị ảnh hưởng. Vì vậy, Tham gia hội 
chợ, sự kiện và Phát tờ rơi bị đánh giá là hiệu quả thấp nhất. 
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Phần 7:

TIÊU CHÍ CHỌN LỰA NGUỒN HÀNG
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TIÊU CHÍ CHỌN LỰA NGUỒN HÀNG
Yếu tố quan tâm khi tìm kiếm nguồn nhập hàng

Giá cả
22,5%

Chất lượng hàng hóa
21,5%

Tốc độ chuyển hàng
16,4%

Giấy tờ, hóa đơn hợp lệ
13,8%

Hàng hóa đa dạng
12,9%

Đội ngũ hỗ trợ tốt
12,8%

Khác (tình trạng tồn kho,
chi phí vận chuyển)

0,1%

Với nhà bán lẻ, nguồn hàng được duy trì ổn định là một trong những nhu cầu lớn nhất. Khi tìm kiếm 
nguồn hàng, 3 yếu tố được đặt lên hàng đầu bao gồm: Giá nhập đầu vào (22,5%); Chất lượng hàng 

hóa (21,5%); Tốc độ chuyển hàng kịp thời (16,4%). 
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TIÊU CHÍ CHỌN LỰA NGUỒN HÀNG

Đánh giá mức độ tiện lợi và dễ sử dụng của các kênh nhập hàng

Nhập trực tiếp từ Nhà 
sản xuất/Nhà phân 

phối

Đại lý sỉ, các 
cửa hàng lớn

Nhập từ Nước ngoài / 
Hàng xách tay

Chợ buôn Ứng dụng nhập hàng 
(VD: Sapo Market)

Thang 3 điểm: 
0 điểm - Không sử dụng
1 điểm - Phức tạp
2 điểm - Khá tiện lợi và dễ dùng
3 điểm - Rất tiện lợi và dễ dùng

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5 2.36

1.92

1.36
1.28

0.73

Các nhà sản xuất và phân phối trong nước được đánh giá cao nhất trong số các kênh nhập hàng 
(2,36/ 3 điểm). Hình thức nhập hàng trung gian qua các đại lý, cửa hàng sỉ cũng khá được ưa chuộng. 
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TIÊU CHÍ CHỌN LỰA NGUỒN HÀNG

Các kênh nhập hàng khác mà chủ shop lựa chọn

Đặt hàng qua app nước ngoài 
(1688, Taobao, Alibaba,...)

Tự sản xuất

Nhập trực tiếp từ nguồn hàng nhỏ lẻ 
(người quen, hàng xách tay, đồ 

thanh lý, hàng kí gửi,...)

Tìm xưởng hoặc mối sỉ qua Sàn 
Thương mại điện tử (Shopee, Zalo, 

Website, Vinshop..)

Các kênh bán hàng không cần vốn 
(dropship/ làm cộng tác viên)

Khác

 19.3%

7.6%

6.0%

 5.2%

3.2%

1.2%
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Phần 8:

NHU CẦU VAY VỐN
TRONG NGÀNH BÁN LẺ
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ĐÁNH GIÁ NHU CẦU VỀ NGUỒN VỐN

Tỷ trọng sử dụng các kênh vay vốn của nhà bán hàng

Phần lớn nhà bán hàng trong ngành bán lẻ không gặp khó khăn về nguồn vốn (45,2%), chủ yếu do tính 
chất xoay vòng vốn nhanh của mặt hàng kinh doanh và nguồn thu nhập xoay chuyển linh hoạt. Trong số 
các đơn vị có phát sinh vay vốn, nguồn vốn phổ biến nhất được tiếp cận là của gia đinh, bạn bè (29,6%). 

Hình thức vay thế chấp, tín chấp qua ngân hàng và tổ chức tín dụng chiếm 23,2%.

Vay qua các đơn vị trung gian
(VD: Sapo Fin)

2%

Vay qua các tổ chức tín dụng

4,7%

Vay thế chấp/ 
tín chấp qua ngân hàng

18,5%

Vay của gia đình, 
người thân, bạn bè

29,6%

Không sử dụng

45,2%
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ĐÁNH GIÁ NHU CẦU VỀ NGUỒN VỐN

Nguồn vốn được sử dụng nhiều nhất trong hoạt động nhập hàng (36,2%) và mở rộng quy mô cửa 
hàng (18,8%). 11,7% chủ cửa hàng sử dụng vốn vay trong công tác R&D - nghiên cứu và thử nghiệm 

các dòng sản phẩm mới. 

Nhà bán hàng chia sẻ về mục đích sử dụng nguồn vốn vay

Mở rộng quy mô cửa hàng

18,8%

Mở mới kho/
cửa hàng/chi nhánh

14%

Chi trả phí 
vận hành cửa hàng

11,9%

Thử nghiệm 
dòng sản phẩm mới/
hướng kinh doanh mới

11,7%

Trả lương cho nhân viên

7,4%

Nhập hàng

36,2%
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ĐÁNH GIÁ NHU CẦU VỀ NGUỒN VỐN

Khó khăn của nhà bán hàng khi tiếp cận nguồn vốn vay

Với nhóm chủ cửa hàng gặp khó khăn khi tiếp cận nguồn vốn vay, Lãi suất cao và Không có tài sản 
thế chấp là hai trở ngại lớn nhất. Đây cũng là lý do vay vốn qua bạn bè, người thân được ưa chuộng

Lãi suất cao

33,3%

Không có
tài sản thế chấp

29,9%

Thủ tục phức tạp

25,1%

Thời gian giải ngân chậm

10,9%

Khác (nợ xấu, bán hàng không có lãi,....)

0,8%
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MỨC ĐỘ NHẬN BIẾT VỀ
QUY ĐỊNH SỬ DỤNG HÓA ĐƠN ĐIỆN TỬ

Phần lớn nhà bán hàng chưa biết đến thông tin về quy định sử dụng hóa đơn điện tử 
trong bán lẻ online và offline. 

Chưa biết thông tin này/
Cần tìm hiểu thêm

53,8%

Đã biết đến thông tin. 
Chưa sẵn sàng sử dụng.
21,7%

Đã biết đến thông tin.
Sẵn sàng tuân thủ quy định
24,1%

Khác (Sản phẩm không có VAT)
0,4%
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Tỷ trọng nhà bán hàng nhận biết về quy định sử dụng hóa đơn điện tử
năm 2022 phân chia theo ngành hàng

MỨC ĐỘ NHẬN BIẾT VỀ
QUY ĐỊNH SỬ DỤNG HÓA ĐƠN ĐIỆN TỬ

0% 25% 50% 75% 100%

4.34%

2.40%

2.02%

Nhóm ngành dịch vụ ăn uống 56,92%                                                                                             19,23%                                  23,85%

63,69%                                                                                                          15,64%                            20,67%

55,91%                                                                                          20,87%                                    23,23%

58,58%                                                                                                   18,41%                            23,01%

38,4%                                               43,06%                                                 18,51%

Nhóm ngành kinh doanh trên website

Nhóm ngành kinh doanh đa kênh

Nhóm ngành kinh doanh trên sàn TMĐT

Nhóm ngành kinh doanh truyền thống

Tỷ lệ nhà bán hàng trên các kênh truyền thống và bán hàng đa kênh có 
sự nhận biết về quy định hóa đơn điện tử lớn nhất. 

Chưa biết thông tin này
Cần tìm hiểu thêm

Đã biết đến thông tin
Chưa sẵn sàng sử dụng.

Đã biết đến thông tin
Sẵn sàng tuân thủ quy định
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NHẬN ĐỊNH TÌNH HÌNH KINH DOANH 2022

Trước tình hình dịch bệnh và giãn cách xã hội căng thẳng, có 46,7% nhà bán hàng tin tưởng thị trường 
sẽ phục hồi và tăng trưởng, 14,5% nhà bán hàng kỳ vọng chứng kiến sự tăng trưởng mạnh mẽ. 

Tuy nhiên, 9,4% bi quan về tình hình kinh doanh năm 2022.

Nhà bán hàng dự đoán về tình hình kinh doanh năm 2022

Sẽ phục hồi và
tăng trưởng nhẹ

46,7%

Chưa phục hồi
9,4%

Chắc chắn 
tăng trưởng mạnh mẽ
14,5%

Phục hồi nhưng
chưa tăng trưởng
29,5%
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NHẬN ĐỊNH XU HƯỚNG TRONG NĂM 2022
Lạc quan một cách đầy thận trọng

Xu hướng 1: 
Chuyển đổi số, đa dạng 
kênh bán hàng, đẩy mạnh 
kinh doanh trực tuyến bên 
cạnh tối ưu hóa kênh bán 
hàng truyền thống.

Xu hướng 3: 
Chiến lược bán lẻ đặt 
khách hàng cá nhân lên 
hàng đầu

Xu hướng 2: 
Chuỗi cửa hàng bách hóa 
hiện đại được hưởng lợi từ 
sự chuyển dịch tiêu dùng 
sau đại dịch

Trước những diễn biến khó lường của dịch bệnh, 
các cửa hàng bán lẻ và dịch vụ ăn uống (F&B) cần 
tiếp tục phát huy các biện pháp ứng phó sáng tạo. 
Trong đó, họ cần chú trọng đến nguồn nhân lực, 
dòng tiền và khách hàng; gia tăng sức đề kháng 
từ công tác phân tích, dự báo và quản trị rủi ro.
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