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CHUYÊN ĐỀ THỊ TRƯỜNG CHÂU PHI

Cẩm nang Halal chuyên
sâu cho doanh nghiệp thực
phẩm muốn vào thị trường
Nigeria

Dành riêng cho ngành gia vị, nước
chấm, sốt và sản phẩm đóng gói
Nigeria là một trong những thị trường đáng chú ý nhất tại châu
Phi đối với doanh nghiệp thực phẩm. Đây là quốc gia đông dân,
có sức tiêu thụ lớn, văn hóa ẩm thực đa dạng, cộng đồng Hồi
giáo rất lớn, đồng thời có nhu cầu rõ đối với gia vị, sốt, nước
chấm, thực phẩm đóng gói, sản phẩm tiện lợi và nguyên liệu
cho food service.

Với doanh nghiệp gia vị Việt Nam, Nigeria có nhiều điểm hấp
dẫn. Người tiêu dùng quen với vị đậm, cay, thơm, sử dụng
nhiều gia vị trong món nướng, món hầm, món cơm, món đậu,
món cá, món thịt, snack và thức ăn đường phố. Các dòng sản
phẩm như sốt ớt, sốt tỏi, sốt chua ngọt, gia vị ướp, spice blend,
bột gia vị, nước tương, nước chấm, sốt chay hoặc sản phẩm
private label đều có thể tìm thấy cơ hội nếu được chuẩn bị
đúng.

Nhưng Nigeria không phải thị trường nên bước vào bằng sự
đơn giản hóa.

Đây là thị trường rộng, phân tầng mạnh, cạnh tranh giá cao, hệ
thống phân phối phức tạp và có sự khác biệt lớn giữa các khu
vực. Miền Bắc Nigeria có cộng đồng Hồi giáo rất rõ, yếu tố Halal
đóng vai trò quan trọng hơn trong tiêu dùng thực phẩm. Lagos
và các đô thị phía Nam có sức mua, kênh bán lẻ, nhà hàng và
cộng đồng quốc tế phát triển hơn, nhưng cũng cạnh tranh
mạnh và yêu cầu sản phẩm phải có lý do đủ rõ để được chọn.

Vì vậy, với Hoa Sen Foods, khi đồng hành cùng khách hàng phát
triển sản phẩm định hướng Nigeria, câu hỏi đầu tiên không
phải là: “Nigeria có đông dân không?”

Câu hỏi đầu tiên nên là:

“Sản phẩm này đã đủ rõ về công thức, nguyên
liệu, Halal, khẩu vị, giá, nhãn, hạn dùng, bao bì
và kênh phân phối để bước vào Nigeria chưa?”

Bài viết này là cẩm nang nền tảng dành cho chủ thương hiệu
thực phẩm, doanh nghiệp F&B, nhà phân phối, startup gia vị và
các đơn vị muốn phát triển sản phẩm gia công/private label để
tiếp cận Nigeria một cách thực tế, an toàn và có khả năng
thương mại.

1. Vì sao Nigeria đáng quan
tâm với ngành gia vị?

Nigeria là thị trường châu Phi đông dân, mạnh về gia vị, sốt và sản phẩm đóng gói.

Nigeria là thị trường có quy mô lớn tại châu Phi và có nhiều
nhóm người tiêu dùng khác nhau. Với ngành gia vị, điều đáng
chú ý không chỉ là dân số, mà là thói quen ăn uống.

Ẩm thực Nigeria thường sử dụng nhiều gia vị, ớt, hành, tỏi,
gừng, tiêu, cà chua, dầu cọ, đậu phộng, các loại thảo mộc, nước
sốt, bột nêm, seasoning cube, spice mix và các loại gia vị dùng
cho thịt, cá, gà, cơm, đậu, súp, stew và món nướng. Những món
như jollof rice, pepper soup, suya, grilled fish, fried rice, stew,
moi moi, akara hoặc các món ăn đường phố đều tạo ra nhu cầu
lớn cho gia vị và sốt.

Đặc biệt, văn hóa suya và yaji cho thấy người tiêu dùng Nigeria
không xa lạ với gia vị phối trộn, gia vị phủ, gia vị ướp và các loại
sốt ăn kèm. Đây là gợi ý quan trọng cho doanh nghiệp Việt
Nam: sản phẩm gia vị muốn vào Nigeria nên có tính ứng dụng
thực tế trong bữa ăn và món phổ biến, thay vì chỉ mang một
hương vị lạ nhưng khó dùng.

Nigeria cũng có sự khác biệt vùng miền rất rõ.

Ở miền Bắc, cộng đồng Hồi giáo lớn, món nướng, thịt, gia vị
khô, yaji, suya spice, sản phẩm Halal và yếu tố tôn giáo có vai
trò quan trọng hơn. Ở Lagos, Abuja, Port Harcourt và các đô thị
lớn, kênh siêu thị, nhà hàng, khách sạn, food service, thương
mại điện tử và cộng đồng quốc tế có thể là cửa vào phù hợp cho
sản phẩm nhập khẩu. Ở kênh đại chúng, giá, quy cách nhỏ, độ
bền bao bì và mạng lưới phân phối là yếu tố sống còn.

Với ngành gia vị, cơ hội tại Nigeria có thể nằm ở các nhóm
sản phẩm:
• Sốt ớt, sốt tỏi, sốt cay kiểu châu Á.
• Sốt chua ngọt, sốt me, sốt chấm dùng với đồ chiên, snack, gà,

cá, thịt nướng.
• Gia vị ướp nướng, gia vị hải sản, gia vị cho grilled fish,

chicken, beef.
• Spice blend hoặc seasoning mix có thể dùng với cơm, súp,

stew, món đậu.
• Sản phẩm thuần thực vật, không chứa thành phần động vật.
• Sản phẩm private label cho nhà nhập khẩu, chuỗi bán lẻ hoặc

nhà phân phối Nigeria.
• Quy cách food service cho nhà hàng, khách sạn, bếp trung

tâm và nhà sản xuất thực phẩm địa phương.
Nhưng cơ hội chỉ trở thành đơn hàng thật khi doanh nghiệp
chuẩn bị đúng. Nigeria không chỉ cần sản phẩm ngon. Nigeria
cần sản phẩm có giá hợp lý, nhãn rõ, Halal phù hợp với khu
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vực/kênh bán, hồ sơ đầy đủ, bao bì bền và khả năng phân phối
thực tế.

2. Hiểu đúng Halal trong
bối cảnh Nigeria

Halal cần được nhìn như hệ thống kiểm soát công thức, nguyên liệu, quy trình và nhãn.

Nigeria không phải là quốc gia Hồi giáo đồng nhất như một số
thị trường Trung Đông. Đây là quốc gia có cộng đồng Hồi giáo
và Cơ Đốc giáo lớn, phân bố khác nhau theo vùng. Vì vậy, Halal
tại Nigeria cần được hiểu theo kênh và theo khu vực.

Nếu sản phẩm nhắm vào miền Bắc Nigeria, cộng đồng Muslim,
nhà hàng Halal, chuỗi bán lẻ có khách hàng Hồi giáo, hoặc nhà
phân phối phục vụ nhóm tiêu dùng Hồi giáo, Halal là yếu tố rất
quan trọng.

Nếu sản phẩm bán ở Lagos hoặc các kênh đa tôn giáo, Halal
vẫn có thể là lợi thế thương mại, nhất là với sản phẩm nhập
khẩu, sản phẩm thuần thực vật, sản phẩm cho food service
hoặc sản phẩm muốn tạo niềm tin về nguồn gốc và quy trình.
Nhưng doanh nghiệp cần xác nhận yêu cầu cụ thể với nhà nhập
khẩu, không nên tự giả định mọi sản phẩm đều bắt buộc như
nhau.

Với ngành gia vị, Halal phải được nhìn như một hệ thống gồm
bốn lớp.

Lớp thứ nhất: công thức sản phẩm.
Sản phẩm có chứa thành phần bị cấm không? Có cồn không? Có
dẫn xuất từ heo không? Có gelatin, enzyme, chất nhũ hóa, chất
béo, hương liệu hoặc phụ gia có nguồn gốc động vật không?
Nếu có, nguồn đó có phù hợp Halal không?

Lớp thứ hai: chuỗi nguyên liệu.
Mỗi nguyên liệu có specification, COA, chứng nhận Halal nếu
cần, thông tin nhà cung cấp, quốc gia xuất xứ và cam kết thay
đổi nguyên liệu không? Nhà cung cấp có đủ minh bạch để đưa
nguyên liệu vào hồ sơ không?

Lớp thứ ba: quy trình sản xuất.
Sản phẩm có nguy cơ nhiễm chéo với nguyên liệu không phù
hợp Halal không? Dây chuyền có dùng chung với sản phẩm
chứa thành phần rủi ro không? Quy trình vệ sinh, lưu mẫu, mã
lô, truy xuất và kiểm soát thay đổi có rõ không?

Lớp thứ tư: chứng nhận, nhãn và nhập khẩu.
Chứng nhận Halal có được nhà nhập khẩu Nigeria chấp nhận
không? Sản phẩm có cần đăng ký hoặc kiểm tra với NAFDAC
không? Nhãn có phù hợp yêu cầu thị trường không? Nhà nhập
khẩu cần bộ hồ sơ nào?

Điều doanh nghiệp cần lưu ý là: với sản phẩm gia vị, rủi ro Halal
thường không nằm ở các nguyên liệu dễ nhận biết như muối,
đường, tiêu, ớt, tỏi hoặc hành. Rủi ro thường nằm ở các thành
phần nhỏ nhưng quan trọng: hương liệu, chất mang, dung môi,
chất điều vị, enzyme, nguyên liệu lên men, màu thực phẩm,
chất bảo quản, chất ổn định, chất nhũ hóa, chất hỗ trợ chế biến
và bao bì tiếp xúc trực tiếp.

Vì vậy, câu hỏi không nên là: “Sản phẩm này có Halal không?”
theo cảm tính.

Câu hỏi đúng hơn là:

“Sản phẩm này có đủ bằng chứng để chứng
minh tính phù hợp Halal khi nhà nhập khẩu, cơ
quan kiểm tra hoặc khách hàng yêu cầu
không?”

3. Nigeria khác gì so với
Nigeria, Pakistan và các
nước GCC?

Nigeria cần chiến lược phân vùng: Lagos, Abuja, miền Bắc và các kênh khác nhau.

Nếu doanh nghiệp đã từng chuẩn bị cẩm nang cho Nigeria,
Pakistan, UAE hoặc Oman, cần hiểu rằng Nigeria có cách tiếp
cận riêng.

So với Nigeria và Pakistan, Nigeria không phải thị trường Hồi
giáo đồng nhất. Halal rất quan trọng ở miền Bắc và cộng đồng
Muslim, nhưng sản phẩm cũng có thể bán vào các kênh đa tôn
giáo ở Lagos hoặc các đô thị lớn. Vì vậy, chiến lược Halal cần
gắn với phân khúc và khu vực, không chỉ gắn với tên quốc gia.

So với UAE hoặc Oman, Nigeria nhạy giá hơn, logistics có thể
phức tạp hơn, kênh truyền thống quan trọng hơn và độ chênh
lệch giữa các phân khúc rất lớn. UAE có hệ thống nhập khẩu và
bán lẻ hiện đại hơn; Nigeria cần tính kỹ nhà nhập khẩu, phân
phối, đăng ký, rủi ro hàng giả, hàng nhái, bảo quản và độ bền
bao bì.

So với các thị trường GCC, Nigeria có nền ẩm thực bản địa rất
mạnh. Người tiêu dùng không chỉ tìm sản phẩm “Halal” mà còn
cần sản phẩm hợp món ăn, hợp giá, hợp kênh bán và dễ dùng
hằng ngày.

Với Nigeria, doanh nghiệp cần đặc biệt chú ý sáu điểm.

Thứ nhất, phân vùng thị trường rất quan trọng. Miền Bắc,
Lagos, Abuja, Port Harcourt và các khu vực khác có hành vi tiêu
dùng và kênh bán khác nhau.


