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SẢN PHẨM TRANG TRÍ BẰNG GỐM (HS 691390) 

THỊ TRƯỜNG HÀ LAN  - CẤU TRÚC THƯƠNG MẠI 

A. CẤU TRÚC THƯƠNG MẠI 

Theo đánh giá chung, cấu trúc thương mại tại thị trường các nước EU nói chung và thị 

trường Hà Lan nói riêng khá bền vững với các nhà nhập khẩu/nhà bán buôn, các đại lý mua, 

đại lý bán, các trung tâm thương mại,..đặc biệt trong thời gian gần đầy là sự trổi dậy của các 

nhà bán lẻ quy mô lớn kiêm luôn vai trò nhà nhập khẩu trở thành cầu nối thương mại chính 

giữa nhà xuất khẩu và người tiêu dùng cuối cùng. Điều này dẫn đến những thay đổi rõ nét 

trong việc phân khúc thị trường mà điển hình là sự phân chia rõ rệt giữa thị trường cao cấp 

hơn và thị trường cấp thấp hơn, cũng như là đa dạng hóa các sản phẩm truyền thống và cuối 

cùng là hiện tượng gia tăng hình thương mại trực tuyến. Mô hình sau sẽ giúp bạn có cái nhìn 

khái quát về cấu trúc thương mại tại thị trường EU nói chung và Hà Lan nói riêng. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Đối với mặt hàng trang trí nội thất nói chung và sản phẩm gốm sứ trang trí nói riêng, cấu 

trúc thương mại đã được xây dựng tương đối bền vững. Theo đó các nhà nhập khẩu bán 

buồn “cầm chịch” trong việc giao thương với các nhà xuất khẩu tại các nước đang phát triển 

và các nhà bán lẻ. Tuy nhiên thị trường đang ngày càng cạnh tranh hơn các nhà bán lẻ đang 

tìm cách nâng cao vị thế của họ bằng cách chính họ sẽ là nhà nhập khẩu trực tiếp các mặt 

hàng này thay vì phải làm việc với các nhà bán buôn EU theo các làm truyền thống trước 

Các nước đang 
phát triển 

 

 

Thị trường Châu Âu 
 

Nhà Xuất khẩu 

Nhà nhập khẩu 
Nhà bán buôn 

 

Nhà bán lẻ 
 

Nhà Sản xuất tại EU 
 

Đại lý mua 

 

Thị trường 
B-to-B 

 

Luồng phân phối chính 
Luồng phân phối thứ 2 
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Thị trường B-to- B 
Thị trường khách hàng trung thành: 
khách sạn, spa, bệnh viện 
 

Dự án: văn phòng, cao ốc cộng đồng  
 

Nhà riêng 
 

đây. Điều này tạo ra những thuận lợi là giảm bớt phần lợp nhuận chênh lệch của nhà bán 

buôn và hạ thời gian đưa sản phẩm vào thị trường. 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Phân khúc thị trường tại các nước EU  

 Phân khúc cao cấp – xa xỉ phẩm 

Các nhà sản xuất/nhà xuất khẩu cần hiểu rõ đối với phân khúc này thì cần phải cung cấp các 

sản phẩm mà khi mua nó thì người mua thể hiện được đẳng cấp của mình (có khả năng chi 

trả ở những mức giá cao ngất ngưỡng) và dòng sản phẩm có giới hạn số lượng ít ( “hàng 

hiếm”). Chất lượng cao là điều hiển nhiên không cần bàn cãi và giả cả không quan trọng. Ở 

Nhà bán lẻ 

Cửa hàng tiện dụng  
 

Cửa hàng bách hóa 
 

Siêu thị- Đại siệu thị 
 

Cửa hàng nội thất 
 

Cửa hàng đơn lẻ 
 

Cửa hàng giảm giá 
 

Trung tâm bán dụng cụ 
làm vườn 
 

Cửa hàng qua  mạng 
 

 

Cửa hàng thương mại 
 

Kênh phân phối triễn vọng cho phân 
khúc thấp – TB  

Kênh phân phối triển vọng cho phân 
khúc cao,cao cấp 
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phân khúc thị trường này, người tiêu dùng quan tâm đến yếu tố danh tiếng nhãn hiệu trước, 

yếu tố xu hướng sẽ đứng sau. Các sản phẩm làm bằng tay được đánh giá ở mức cao nhất 

trong dòng phân khúc này, nó khiến người mua thể hiện được cá tính tính tế của mình. 

Khách hàng của phân khúc thị trường này là những khách hàng thuộc diện không nhạy cảm 

với giá cả nhưng rất nhạy cảm đối với sản phẩm có khả năng thể hiện được nét độc đáo 

riêng biệt của chủ nhân.  

 Phân khúc trung bình khá – “ đáng giá đồng tiền bát gạo” 

Các nhà sản xuất/ nhà xuất khẩu cần hiểu rõ các khách hàng ở phân khúc này là những 

người có đặc tính muốn tìm kiếm sản phẩn tốt nhất mà không nhất thiết phải có khả năng 

cao nhất. Ở phân khúc này, yếu tố xu hướng là yếu tố quan trọng nhất, những xu hướng này 

thể hiện rõ trên các tạp chí chuyên ngành trang trí nội thất, nhà cửa. Các sản phẩm mà khách 

hàng tìm kiếm vừa đáp ứng yêu cầu công năng sử dụng đồng thời đáp ứng yêu cầu dùng để 

trang trí trong một tổng thể thống nhất của ngôi nhà. Phong cách đang chiếm ưu thế hiện 

nay là phong cách trang trí những vật dụng nhỏ, hoài cổ, tự nhiên, tối giản. Yếu tố giá cả rất 

quan trọng, khách hàng sẵn sàng bỏ thời gian tham khải từ nhiều nguồn để có thể mua được 

sản phẩm tốt nhất với mức giá tốt nhất. Yếu tố phong cách sống có ảnh hưởng lớn đến xu 

hướng trong phân khúc này. Các nhà bán lẻ thường đề xuất cho người mua hàng các lựa 

chọn kết hợp các sản phẩm nội thất vừa là đồ trang trí , vừa được dùng để sử dụng và dĩ 

nhiên phải hợp thời trang. Đặc trưng của các nhà bán lẻ trong phân khúc này có thể là các 

cửa hàng chuyên dụng nhỏ đến các cửa hàng lớn hay thậm chí là các cửa hàng trang trí nội 

thất. HIệu quả nhất là phải có không gian trưng bày các sản phẩm giống như trang trí một 

ngôi nhà thật. Phân khúc này chính là phân khúc đem lại nhiều cơ hội nhất cho các nhà sản 

xuất ở các nước đang phát triển.  

 Phân khúc trung bình thấp - cơ cản nhưng hợp thời trang 

Các nhà sản xuất/nhà xuất khẩu cần hiểu rõ khách hàng ở phân khúc thị trường này là những 

người coi trọng nhất là yếu tố giá cả dù cho đó là sản phẩm cơ bản, sản phẩm thời vụ hay 

hay là một món quà trang trí rẻ tiền đi nữa. Dù có xét đến yếu tố mẫu mã, hợp xu hướng hay 

độ bền …, thì người mua vẫn mong muốn là xứng với đồng tiền họ bỏ ra. Khi quyết định 

mua món đồ nào đó, khách hàng không muốn bỏ ra quá nhiều thời gian để đi loanh quanh 

mua sắm các vật dụng này, họ chỉ cần có thể mua được các sản phẩm có sẵn tại ngay một 

cửa hàng ở góa phố mà thôi. Các sản phẩm thường có một mức giá thông dụng và được ưa 

chuộng nhiều hay ít còn phụ thuộc vào việc bán theo bộ hay là có chế độ khuyến mãi giảm 

giá. Kháng hàng biết rất rõ việc họ mua được một sản phẩm có xu hướng gần nhất mà được 

mọi người yêu thích.  

 Phân khúc cấp thấp – “ rẻ” 

Các nhà sản xuất/nhà xuất khẩu cần hiểu rõ ở trong phân khúc này thì các sản phẩm chỉ cần 

d0a1p ứng nhu cầu cơ bản hàng ngày, tính bền cũng không nhất thiết phải cao. Yếu tố mẫu 

mã thiết kế, sự tính tế độc đáo không được đánh giá cao.Người tiêu dùng là các đối tượng 

rất nhạy cảm về giá và thường mong muốn mình sẽ mua được một món hàng với mức giá 

“hời” . Vì đây chỉ là các sản phẩm thuận tiện cho cuộc sống nên người mua hàng không 

muốn mất thởi gian nhiều vào việc lựa chọn món hàng. Các sản phẩm thường được dễ dàng 
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tìm thấy  các địa diễm thông dụng như siêu thị, đại siêu thị, cửa hàng sản phẩm DIY,hoặc 

các cửa hàng giảm giá, bán hàng tồn kho. Các hình thức bán hàng được sử dụng ở phân 

khúc này là gửi email, thư tín, quảng cáo giảm giá trực tiếp đến tay khách hàng.  

1. Kênh phân phối thích hợp cho nhà xuất khẩu Việt Nam. 

Nhóm mục tiêu kênh phân phối quan trọng nhất tại Châu Âu nói chung và Hà Lan nói riêng 

cho các nhà xuất khẩu mặt hàng sứ trang trí - HS 691390 của Việt Nam là nhóm các nhà 

nhập khẩu và các nhà bán buôn, cho nên những nhà xuất khẩu Việt Nam lần đầu xâm nhập 

thị trường Hà Lan cần phải rất chú ý đến kênh phân phối này. Lý do để nhà sản xuất và xuất 

khẩu Việt Nam cần quan tâm đến nhóm đối tượng này là : 

 Đối với các nhà nhập khẩu/nhà bán buôn, họ đã quen thuộc với thị trường nội địa, đã đưa 

ra  những định hướng hướng dẫn cho nhà sản xuất nước ngoài, và họ có mối quan hệ tốt 

với nhà cung cấp và người mua trên khắp thế giới. 

 Các đại lý mua và đại lý bán: là các công ty chuyên đi thương thảo và hoạt động kinh 

doanh theo những tiêu chí riêng của mình nhằm thực hiện chức năng làm khâu trung 

gian giữa người mua và bán. Họ không mua bán sản phẩm theo tên tuổi riêng của mình 

mà chỉ kinh doanh dựa trên việc lấy hoa hồng. Họ có thể lảm đại lý cho nhiều nhà sản 

xuất. 

 Các trung tâm thương mại và các nhà bán lẻ quy mô lớn: đối tượng này có khả năng mua 

hàng trực tiếp từ nhà sản xuất nước ngoài và xu hướng này hiện nay đang gia tăng vì nó 

cắt giảm được nhiều chi phí và cho phép nhà bán lẻ đặt những đơn hàng với mức giá rẻ 

hơn. 

1.1. Các nhà nhập khẩu sứ trang trí của Hà Lan. 

 Koopman International BV (http://www.koopmanint.com) 

 Edelman BV (http://www.edelman.nl) 

 One World Trade Interior Decorations and Design (http://www.oneworldtrade.nl) 

1.2. Nhà bán buôn độc lập 

 Haans (http://www2.haans.com) 

 Pol’s potten (http://www.polspotten.nl) 

 Spilt (http://www.spilt.nl) 

 Todo Mundo (http://www.todomundo.nl) 

 Kaemingk (http://www.kaemingk.nl) 

 Kersten bv (http://www.kerstenbv.nl) 

 Klevering (http://www.klevering.nl) 

 Pakhuis oost (http://www.Pakhuisoost.com) 

 Beriva (http://www.beriva.com) 

http://www.itpc.hochiminhcity.gov.vn/
mailto:itpc@hcm.vnn.vn
http://www.koopmanint.com/
http://www.edelman.nl/
http://www.oneworldtrade.nl/
http://www2.haans.com/
http://www.polspotten.nl/
http://www.spilt.nl/
http://www.todomundo.nl/
http://www.kaemingk.nl/
http://www.kerstenbv.nl/
http://www.klevering.nl/
http://www.pakhuisoost.com/
http://www.beriva.com/


 
 

SẢN PHẨM TRANG TRÍ BẰNG GỐM (HS 691390) 

THỊ TRƯỜNG HÀ LAN  - CẤU TRÚC THƯƠNG MẠI 

Investment & Trade Promotion Center ITPC ● URL: www.itpc.hochiminhcity.gov.vn ● Email: itpc@hcm.vnn.vn 

5/9 

 

 

1.3. Các trung tâm bán buôn 

 Tica, Easy Shopping centre (http://www.tica.nl) 

 Home Decocenter (http://www.homedecocenter.nl) 

 Trneds & Trade, garden decoration (http://www.trendstrade.nl) 

 Home Trading http://www.htc.nl) 

1.4. Nhóm mua hàng 

 Intres (http://www.intres.nl) 

 Euretco (http://www.euretco.nl) 

 Decorette (www.Decorette.nl) 

1.5. Các nhà bán lẻ  

 Blokker Holding (http://www.blokker.nl) 

 Giraffe, Marskramer (http://www.marskramer.nl) 

 Novy (http://www.novy.nl) 

 Novalux, Xenos (http://www.xenos.nl) 

 Hoyng Blokker (http://www.hoyng.com) 

 Eckhart (http://www.eckhart.nl) 

 Bijenkorf (http://www.bijenkorf.nl) 

 V&D, (http://www.vd.nl) 

 HEMA(http://www.hema.nl) 

 Decorette (http://www.decorette.nl) 

 Pol’s poten, ceramics (http://www.polspotten.nl) 

 Lifestyle Wonen(http://www.lifestylewonen.nl) 

 Blokker (http://www.blokker.nl) 

 Intranium, garden decoration (http://www.intratuin.nl) 

 Ngoài ra còn có Vendex KBB sở hũu thương hiệu Vroom & Dreesmann (V&D); Hema 

và Bijenkorf; De Bijenkorf 

2. Các xu hướng về cấu trúc thương mại 

Tại thị trường EU nói chung và tại Hà Lan nói riêng, đối với mặt hàng sứ trang trí trước khi 

đến được tay người tiêu dùng cuối cùng đã đi qua rất nhiều khâu trung gian, một số khâu 

trung gian cơ bản hiện nay có mặt trên thị trường EU có thể kể đến như nhà nhập khẩu/nhà 

bán buôn, đại lý, các tổ chức tiếp thị xuất khẩu, kênh bán lẻ, nhóm mua hàng ,… 
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2.1. Các đại lý 

Họ là khâu trung gian có quyền hợp Hà Lan đại diện cho nhà sản xuất, là cầu nối giữa người 

mua và người bán dù cho nhãn hiệu sản phẩm mà họ đứng ra đại diện không phải là nhãn 

hiệu riêng của họ. Đôi khi vai trò của nhà sản xuất sẽ kiêm thêm luôn nhiệm vụ thay mặt 

cho nhà nhập khẫu kiểm tra chất lượng của lô hàng ,…Nhà đại lý sẽ nhận hoa hồng từ nhà 

sản xuất. Mức lợi nhuận phụ thuộc vào một số yếu tố, chẳng hạn như tỷ lệ doanh thu của các 

sản phẩm họ nhận làm đại lý, hay là theo thỏa thuận giữa 2 bên. Thông thường thì mức lợi 

nhuận này chiếm khoảng 3-15% doanh thu.Họ có thể làm đại lý cho nhiều nhà sản xuất. Các 

đại lý thường sự thấu hiểu về cấu trúc phấn phối và hành vi tiêu dùng của khách hàng rất 

rộng. Cách thức sử dụng đại lý giúp cho nhà sản xuất yên tâm trong việc mặt hàng của mình 

được đảm bảo giới thiệu ra thị trường và phân phối hợp lý. 

Hình thức này phù hợp với các nhà sản xuất có quy mô trung bình đến lớn hay các tổ chức 

xuất khẩu ở các nước đang phát triển muốn kết nối nhiều sản xuất nhỏ lại với nhau hoặc là 

các nhà sản xuất chưa có kinh nghiệm xuất khẩu hoặc kinh nhiệm trong công việc hậu cần.  

2.2. Nhà nhập khẩu, nhà bán buôn 

Đây là kênh phân phối quan trọng khác đối với mặt hàng gốm trang trí nhất cho các nhà 

xuất khấu ở các nước đang phát triển 

Nhà nhập khẩu/nhà buôn mua hàng từ nhà xuất khẩu và cung cấp hàng cho các nhà bán lẻ, 

chuỗi bán lẻ,các cửa hàng chuyên dụng đến các trung tâm thương mại. Bên cạnh hoạt động 

mua bán, thực hiện quá trình xuất nhập khẩu, và trữ hàng, hiện nay họ còn cung cấp những 

định hướng hướng dẫn và thông tin cho nhà sản xuất. Vì thế doanh nghiệp sản xuất cần chú 

ý là càng tạo được mối quan hệ tốt với nhà nhập khẩu/nhà bán buôn thì việc hợp tác càng có 

hiệu quả, doanh nghiệp sẽ được cung cấp những thiết kế chính xác và các thông tin mới nhất 

về xu hướng thị trường,những yêu cầu về chất lượng và vật liệu. Hầu hết các nhà nhập 

khẩu/nhà bán buôn thường đặt hàng theo dạng nhóm sản phẩm, có thể lên đến 15.000 -

20.000 mặt hàng. Họ chịu mọi tổn thất về lượng hàng dự trữ. Phần tiền cộng thêm cho nhà 

bán buôn thường khoảng 20%. 

2.3. Các tổ chức tiếp thị xuất khẩu 

Bên cạnh thiết kế những mặt hàng trang trí của nhãn hiệu riêng của mình thì các công ty tiếp 

thị và xuất bản cũng mở rộng hoạt động sang lĩnh vực các sản phẩm phải cần có giấy phép 

chứng nhận. Họ sử dụng sản phẩm trí tuệ của công ty khác để bán sản phẩm của họ thông 

qua các hợp đồng bản quyền với quyền sở hữu tài sản trí tuệ chẳng hạn như là nhãn hiệu, 

dòng sản phẩm, bằng sáng chế, nhân vật,… 

Loại hình này rất quan trọng đối với các nhà sản xuất ở các nước đang phát triển,vì các tổ 

chức này là đường liên kết trực tiếp đến các công ty lớn và lâu đời ở EU. Việc cấp giấy 

chứng nhận đang dần phổ biến đặc biệt là đối với các sản phẩm dành cho trẻ em. 

2.4. Nhóm mua hàng 

Đây thường là do các nhà mua hàng cá nhân, nhà bán buôn và bán lẻ kết hợp lại với nhau 

nhằm mục đích là để giảm bớt chi phí của họ bằng cách chú trọng đến hoạt động mua và 

hậu cần giao nhận. 

http://www.itpc.hochiminhcity.gov.vn/
mailto:itpc@hcm.vnn.vn
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Hình thức này cũng có thể được xem là quan trọng đối với các nhà sản xuất có quy mô vừa 

đến lớn ở các nước đang phát triển.Doanh nghiệp có được mối quan hệ tốt đối với nhóm 

mua hàng thì đó là điều tiên quyết cho việc xuât khẩu với số lượng lớn. 

2.5. Nhà bán lẻ 

Nhà bán lẻ là người có vai trò đưa sản phẩm đến tay người tiêu dùng cuối cùngKênh bán lẻ 

là kênh phân phối cuối cùng đến tay người tiêu dùng. Các loại hình bán lẻ cơ bản trên thị 

trường là: các cửa hàng tạp hoá, trung tâm bán sản phẩm nội thất và dụng cụ chăm sóc 

vườn. Bên cạnh đó còn có  các cửa hàng trưng bày, đại lý nhỏ, cửa hàng giảm giá, chợ và 

siêu thị. Đối với các trung tâm bán sản phẩm nội thất và dụng cụ chăm sóc vườn thì mức lợi 

nhuận đối với mặt hàng này chiếm khoảng 9% doanh thu. Do mức lợi nhuận từ măt hàng 

này rất hấp dẫn nên nhà bán lẻ không chuyên dụng cũng nhập thêm đối tượng sản phẩm này 

trong cửa hàng của họ. Phần chênh lệch giá mà kênh bán lẻ sản phẩm gốm trang trí này 

hưởng thường cao hơn 12-15% so với thị trường đồ nội thất. Do sản phẩm mặt hàng trang 

trí và quà tặng nói chung và mặt hàng gốm trang trí nói riêng rất đa dạng về chủng loại và số 

lượng cửa hàng bán lẻ mặt hàng này rất nhiều nên không thề thống kê được chính xác thị 

phần của các nhà bán lẻ đối với loại sản phẩm này. 

Hiện nay, vai trò của nhà bán lẻ đang có sự thay đổi lơn, không đơn thuần trong thực hiện 

vai trò bán lẻ nữa. Các nhà bán lẻ, đặc biệt là có chuỗi bàn lẻ lớn, chủ động nhập khẩu trực 

tiếp từ các nhà cung cấp ở các nước đang phát triển. Quy mô tổ chức của nhà bán lẻ hiện 

nay có nhiều mức độ khác nhau: một số rất lớn, có tên tuổi, một số là mắt xích trogn chuỗi 

cung ứng, một số thì có quy mô nhỏ và độc lập. Một số nhà bán lẻ lớn đang vươn tầm ảnh 

hưởng của mình ra khắp châu Âu và luôn có tham vọng trở thành các trung tâm có thể ảnh 

hưởng “phong cách sống” cho dân cư. Các nhà bán lẻ nhỏ hơn thì cố gắng đi vô chuyên sâu 

những bộ sản phẩm sưu tập đáp ứng đúng nhu cầu của khách hàng nội địa. Họ mua sản 

phẩm từ các nhà bán buôn/nhà nhập khẩu hoặc từ đại lý. Họ là các khách hàng thường 

xuyên của các hội chợ thương mại. Nhà bán lẻ là kênh phân phối đóng vai trò quan trọng 

trong việc tiếp cận nhóm khách hàng mục tiêu của nhà sản xuất. Đối với họ,đôi khi họ chỉ 

cần những đơn hàng nhỏ, thời gian giao hàng nhanh một khi họ đã bán hết hàng trên quầy 

kệ.  

3. Vai trò của thương mại điện tử, mua hàng điện tử. 

Không thể phủ nhận mức tăng trưởng của loại hình thương mại điện tử trong những năm 

qua. Tuy hiện nay chỉ đang chiếm một vai trò nhỏ nhưng thương mại điện tử là kênh phân 

phối đang ngày càng phát triển trong thương mại sản phẩm gốm trang trí tại Hà Lan. Theo 

hình thức này, trước đây, hoạt động thường thất là các tổ chức bán hàng theo cách đặt hàng 

qua mail sẽ gửi catalogue những sản phẩm của họ đến khách hàng tiềm năng,để khách hàng 

có thể mua tại nhà mà không cần đến cửa hàng. Khách hàng chỉ cần điền vào mẫu có sẵn, 

gửi mail lại hoặc đặt hàng qua điên thoại fax,hay email và sản phẩm sẽ được gửi đến nhà 

trong vài ngày sau. Thường thì cách thức này chỉ áp dụng đối với phân khúc thị trường thấp 

và trung bình. Tuy nhiên, hiện nay, trong nội tại thị trường EU, các nhà bán lẻ có thể dễ 

dàng vào tham khảo trên các trang website của các nhà bán buôn/nhà nhập khẩu để xem xét 

giá cả và đặt hàng. 

4. Khuyến nghị 

http://www.itpc.hochiminhcity.gov.vn/
mailto:itpc@hcm.vnn.vn
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Cố gắng thiết lập mối quan hệ bền vững với nhà nhập khẩu Hà Lan. Để biết thêm chi tiết, 

xin tham khảo thêm hồ sơ các nhà nhập khẩu và cách lập một danh sách tổng hợp. 

Để thiết lập quan hệ làm ăn lâu dài với nhà nhập khẩu sứ trang trí tại Hà Lan. Hãy tìm hiểu 

một số thông tin cần thiết về đối tác trước khi lựa chọn. Cũng nên kiểm tra tín dụng của đối 

tác tiềm năng thông qua một công ty chuyên biệt như Dun and Bradstreet 

(http://www.dnb.com). 

B. DANH SÁCH NHÀ NHẬP KHẨU TIỀM NĂNG 

1. Danh sách tổng hợp 

Thông qua việc sử dụng Internet, bạn có thể tự tạo ra được một danh sách các khách hàng 

tiềm năng. Nhưng trước khi bắt đầu, xin hãy đọc phần cấu trúc thương mại của ngành 

(product/country) và dựa vào đó để nhận diện nhóm đối tượng bạn đang quan tâm. Với 

phương Hà Lan này, bạn sẽ tiết kiệm được thời gian nhờ chuẩn bị tốt và có thể tìm được đối 

tác dài hạn một cách dễ dàng. Xin lưu ý rằng việc xây dựng một danh sách với những khách 

hàng triển vọng đòi hỏi bạn phải đầu tư nhiều thời gian. Vì vậy bạn cần có thời gian để làm 

quen với các website và các cơ sở dữ liệu được đề cập dưới đây. 

Trong số các đối tác thương mại, bạn phải xác định đâu là đối tác phù hợp với doanh nghiệp 

của mình và phù hợp để xây dựng mối quan hệ lâu dài. 

Dùng các nguồn thông tin sau để xây dựng một danh sách tổng hợp. 

 Fair Trade Organization, (http://www.fairtrade.nl) 

 The Twinning Company, (http://www.twinningcompany.nl) 

 Euromonitor (http://www.euromonitor.com) 

 Datamonitor (http://www.datamonitor.com) 

 Dunn & Bradstreet (http://www.dnb.com) 

 Vereniging GEBRA - http://www.gebra.nl - mixed branch association 

 Aid to Artisans - http://www.aidtoartisans.org - International Non-profit 

 Organization for the craft sector 

 EFTA - http://www.european-fair-trade-association.org - European Fair  Trade 

Organization 

 WFTO -  http://www.wfto-europe.org - World Fair Trade Organisation 

2. Tạo danh sách ngắn từ danh sách tổng hợp. 

Sau khi có được danh sách tổng hợp, bạn sẽ có trong tay rất nhiều công ty nhưng không phải 

công ty nào cũng có triển vọng. Bạn sẽ phải sang lọc để có được một danh sách ngắn. 

Những gợi ý sau có thể giúp ích cho bạn trong việc sang lọc: 

 Kiểm tra thông tin trên website của các công ty (về quy mô, chính sách tìm kiếm nguồn 

hàng, sản phẩm, chiến lược cạnh tranh...) 

 Gọi điện đến các công ty còn lại và/hoặc các hiệp hội để có thêm thông tin chi tiết. 

http://www.itpc.hochiminhcity.gov.vn/
mailto:itpc@hcm.vnn.vn
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 Đồng thời tận dụng thư điện tử (email), tốt nhất là sau khi đã gọi điện. 

3. Tiếp cận đối tác 

Địa điểm tốt nhất để bạn gặp được các khách hàng tiềm năng là tại hội chợ thương mại về 

đồ gốm. Một số hội chợ đáng chú ý là 

 Huishoudbeurs (http://www.huishoudbeurs.rai.nl) 

 Frankfurt fairs (http://ambiente.messefrankfurt.com). 

 Frankfurt fairs (http://tendence-lifestyle.messefrankfurt.com) 

 Fair Trade,(http://www.fairtrade.nl) 

 Twinning, (http://www.twinningcompany.nl) 

 Evenaar (http://www.evenaar.org) 

 Todo Mundo, (http://www.todomundo.nl/) 

 Ambiente (http://www.ambiente-frankfurt.de) 

 Tendence (Germany)- http://tendence.messefrankfurt.com/ 

 XMas World (Germany) - http://christmasworld.messefrankfurt.com 

 Maison et Objet (France) - http://www.maison-objet.com/ 

Hãy dựa vào danh sách ngắn của Doanh nghiệp để bố trí các cuộc hẹn tại hội chợ này. 

Bạn cũng có thể liên lạc với nhà nhập khẩu qua điện thoại để tự giới thiệu về mình. Trước 

tiên bạn phải có được tên của người quản lý chịu trách nhiệm nhập hàng. Kế đến bạn nên 

sắp xếp một cuộc nói chuyện điện thoại ngắn với người đó và giữ liên lạc qua thư điện tử 

(email), trong thư nhớ đề cập đến cuộc điện đàm mà bạn đã thực hiện. Sau vài ngày, gọi 

điện cho người phụ trách mua hàng một lần nữa để xem họ có quan tâm đến lời đề nghị của 

bạn hay không. Có thể họ sẽ muốn bạn gởi một tờ bướm giới thiệu về sản phẩm của công ty 

của bạn. 

4. Khuyến nghị 

Phải chắc chắn là bạn đáp ứng được nhu cầu của thị trường và của khách hàng. Xin vui lòng 

xem thêm phần Yêu cầu về tiếp cận thị trường cho sản phẩm này. Ngoài ra, bạn có thể xem 

thêm hồ sơ nhà nhập khẩu (buyer profiles) để có thêm thông tin. 
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