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BÀI 1: NÔNG LÂM KẾT HỢP VÀ CÁC SẢN PHẨM NLKH 
 
Mục tiêu: 
Sau khi học xong phần này, học viên có khả năng phát biểu khái niệm và các loại sản phẩm 
nông lâm kết hợp có trong sản xuất nông lâm nghiệp. 

1 Khái niệm Nông lâm kết hợp:  

1.1 Lịch sử phát triển các khái niệm về Nông lâm kết hợp 
Nông lâm kết hợp là một lĩnh vực khoa học mới đã được đề xuất vào thập niên 1960  của thế 
kỷ trước bởi King (1969). Qua nhiều năm, nhiều khái niệm khác nhau được phát triển để diễn 
tả sự hiểu biết ngày càng rõ hơn về nông lâm kết hợp. Sau đây là một số khái niệm khác nhau 
được phát triển cho đến hiện nay. 
Nông lâm kết hợp là một hệ thống quản lý đất vững bền làm gia tăng sức sản xuất tổng thể 
của đất đai, phối hợp sản xuất các loại hoa màu (kể cả cây trồng lâu năm), cây rừng và/hay 
với gia súc cùng lúc hay kế tiếp nhau trên một diện tích đất, và áp dụng các kỹ thuật canh tác 
tương ứng với các điều kiện văn hóa xã hội của dân cư địa phương (Bene và các cộng sự, 
1977) 
Nông lâm kết hợp là một hệ thống quản lý đất đai, trong đó các sản phẩm của rừng và trồng 
trọt được sản xuất cùng lúc hay kế tiếp nhau trên các diện tích đất thích hợp để tạo ra các lợi 
ích kinh tế, xã hội và sinh thái cho cộng đồng dân cư tại địa phương (PCARRD, 1979). 
Nông lâm kết hợp là tên chung của những hệ thống sử dụng đất trong đó các cây lâu năm 
(cây gỗ, cây bụi, cọ, tre, hay cây ăn quả, cây công nghiệp...) được trồng có suy tính trên cùng 
một đơn vị diện tích qui hoạch đất với hoa màu và/hoặc với vật nuôi dưới dạng xen theo 
không gian hay theo thời gian. Trong các hệ thống nông lâm kết hợp có mối tác động hỗ 
tương qua lại về cả mặt sinh thái lẫn kinh tế giữa các bộ phận hợp thành nên hệ thống 
(Lundgren và Raintree, 1983).  
Nông lâm kết hợp là một hệ thống sử dụng đất trong đó phối hợp cây lâu năm với hoa màu 
và/hay vật nuôi một cách thích hợp với điều kiện sinh thái và xã hội, theo hình thức phối hợp 
không gian và thời gian, để gia tăng sức sản xuất tổng thể của cây trồng và vật nuôi một cách 
bền vững trên một đơn vị diện tích đất, đặc biệt trong các tình huống có đầu tư thấp và trên 
các vùng đất khó khăn (Nair, 1987).  
Ngoài ra nông lâm kết hợp còn được hiểu theo góc độ cảnh quan (Landscape), có nghĩa là 
không chỉ là việc phối hợp giữa cây lâu năm với cây ngắn ngày trên một đơn vị diện tích mà 
còn có thể hiểu ở góc độ rộng hơn trên một lưu vực. Trong một lưu vực từng loại cây trồng, 
vật nuôi được phối trí một cách hài hoà ở các phần diện tích khác nhau, có tác dụng hỗ trợ lẫn 
nhau tạo ra sự đa dạng và bền vững. (Ví dụ: đầu nguồn là rừng; dưới thấp hơn là các loài cây 
lâu năm, cây ngắn ngày không cần tuới, chịu hạn; và vùng ẩm là lúa nước, rau,....) 
 
Các khái niệm trên đã mô tả nông lâm kết hợp như là một loạt các hướng dẫn kỹ thuật cho 
việc quản lý sử dụng đất. Qua thời gian, nông lâm kết hợp đã thực sự trở thành một ngành 
khoa học mới có bước phát triển đáng kể. Ngày nay nó được xem như là một ngành nghề và 
là một cách tiếp cận trong sử dụng đất, trong đó đã phối hợp sự đa dạng của quản lý tài 
nguyên tự nhiên một cách bền vững. Trong nỗ lực để định nghĩa nông lâm kết hợp theo ý 
nghĩa tổng thể và mang đậm tính sinh thái môi trường, Leaky (1996) đã mô tả nó như là các 
hệ thống quản lý tài nguyên đặt cơ sở trên đặc tính sinh thái và năng động nhờ vào sự phối 
hợp cây trồng lâu năm vào nông trại hay đồng cỏ để làm đa dạng và bền vững sự sản xuất, 
giúp gia tăng các lợi ích về xã hội, kinh tế và môi trường của các nông trại nhỏ. Vào năm 
1997, Trung Tâm Quốc Tế Nghiên Cứu về Nông Lâm kết hợp (ICRAF) đã xem xét lại khái 
niệm nông lâm kết hợp và phát triển nó rộng hơn là một hệ thống sử dụng đất giới hạn trong 
các nông trại. Ngày nay nó được định nghĩa như là một hệ thống quản lý tài nguyên có cơ sở 
sinh thái học và năng động, nhờ vào sự phối hợp cây trồng lâu năm vào nông trại hay đồng 
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cỏ để làm đa dạng và bền vững qúa trinh sản xuất, gia tăng các lợi ích về xã hội, kinh tế và 
môi trường của các mức độ nông trại khác nhau, từ kinh tế hộ nhỏ đến "kinh tế trang trại". 
Một cách đơn giản ICRAF đã xem “nông lâm kết hợp là trồng cây trên nông trại” và định 
nghĩa nó như là một hệ thống quản lý tài nguyên tự nhiên năng động và lấy yếu tố sinh thái 
làm chính, qua đó cây được phối hợp trồng trên nông trại và vào hệ sinh thái nông nghiệp 
làm đa dạng và bền vững sức sản xuất để gia tăng các lợi ích kinh tế, xã hội và sinh thái cho 
người canh tác ở các mức độ khác nhau. 

1.2 Các đặc điểm của Nông lâm kết hợp 
Với định nghĩa trên của ICRAF, một hệ canh tác sử dụng đất được gọi là nông lâm kết hợp có 
các đặc điểm sau đây: 

- Nông lâm kết hợp thường bao gồm hai hoặc nhiều hơn hai loại thực vật (hay thực vật và 

động vật) trong đó ít nhất  phải có một loại cây trồng lâu năm. 

- Có ít nhất hai hay nhiều hơn sản phẩm từ hệ thống. 

- Chu kỳ sản xuất thường dài hơn một năm . 

- Đa dạng hơn về sinh thái (cấu trúc và chức năng) và về kinh tế so với canh tác độc canh. 

- Có mối quan hệ hỗ tương có ý nghĩa giữa thành phần cây lâu năm và các thành phần khác. 

Trong các hệ thống Nông lâm kết hợp sự hiện diện của các mối quan hệ hỗ tương bao gồm về 
sinh thái và kinh tế giữa các thành phần của hệ thống là đặc điểm cơ bản.  
Theo Nair (1987), các đặc điểm mấu chốt của hệ thống nông lâm kết hợp đã được đa số các 
nhà khoa học chấp nhận như sau: 

- Nó là tên chung để chỉ các hệ thống sử dụng đất bao gồm việc trồng các cây lâu năm kết 
hợp với hoa màu và/hay gia súc trên cùng một đơn vị diện tích. 

- Phối hợp giữa chức năng sản xuất các loại sản phẩm với việc bảo tồn các nguồn tài 
nguyên cơ bản của hệ thống. 

- Chú trọng sử dụng các loài cây địa phương, đa dụng. 

- Hệ thống đặc biệt thích hợp cho điều kiện hoàn cảnh dễ bị thoái hóa và đầu tư thấp. 

- Quan tâm nhiều hơn về các giá trị dân sinh xã hội so với các hệ thống sử dụng đất khác. 

- Cấu trúc và chức năng của hệ thống phong phú, đa dạng hơn so với canh tác độc canh. 

Tóm lại, nông lâm kết hợp với sự phối hợp có suy tính giữa các thành phần khác nhau của nó 
đã mang đến cho các hệ thống sản suất nông nghiệp các điểm chính sau: 

- Tạo nên một hệ thống quản lý đất đai bền vững; 

- Gia tăng năng suất và dịch vụ trên một đơn vị diện tích sản xuất; 

- Bố trí hoa màu canh tác phù hợp giữa nhiều thành phần cây lâu năm và/hay vật nuôi theo 

không gian và thời gian trên cùng một diện tích đất; 

- Đóng góp vào phát triển cho các cộng đồng dân cư về các mặt dân sinh, kinh tế và hoàn 
cảnh sinh thái mà vẫn tương thích với các đặc điểm văn hóa, xã hội của họ; và 

- Kỹ thuật nông lâm kết hợp mang đậm nét bảo tồn sinh thái môi trường. 

1.3   Đặc tính của hệ thống Nông lâm kết hợp phù hợp  
Một hệ thống Nông lâm kết hợp phù hợp khi hội đủ các điều kiện sau đây: 
 

 Có sức sản xuất cao  

- Sản xuất các lợi ích trực tiếp như lương thực, thức ăn gia súc, chất đốt, sợi, gỗ cừ cột và 

xây dựng, các sản phẩm khác như chai, mủ, nhựa, dầu thực vật, thuốc trị bệnh thực vật, 

vv.. 
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- Sản xuất các lợi ích gián tiếp hay "dịch vụ" như bảo tồn đất và nước (xói mòn đất, vật liệu 

tủ đất, vv..), cải tạo độ phì của đất (phân hữu cơ, phân xanh, bơm dưỡng chất từ tầng đất 

sâu, phân hủy và chuyển hóa dưỡng chất), cải thiện điều kiện tiểu khí hậu (băng phòng hộ 

chắn gío, che bóng), làm hàng cây xanh, vv. 

- Gia tăng thu nhập của nông dân. 

 Mang tính bền vững 

-  Áp dụng các chiến thuật bảo tồn đất và nước để bảo đảm sức sản xuất lâu dài. 

-  Đòi hỏi cần có phương pháp tiếp cận phù hợp; những hình thức và mức độ hỗ trợ nhất 

định về kỹ thuật, vật tư để bảo đảm sự tiếp nhận các kỹ thuật mới mang tính bảo tồn tài 

nguyên, đặc biệt đối với những vùng mà nông dân đang ở mức canh tác tự cung tự cấp 

(Quyền sử dụng, canh tác trên đất dốc, các hỗ trợ về kỹ thuật và tín dụng, vv.). 

 Mức độ chấp nhận của nông dân 

- Kỹ thuật phải phù hợp với văn hóa, được người dân, cộng đồng chấp nhận (phù hợp với 

phong tục, tập quán, tín ngưỡng của người dân) 

- Để bảo đảm sự chấp nhận cao, nông dân phải được tham gia trực tiếp vào quá trinh lập kế 

hoạch, thiết kế và thực hiện, giám sát và đánh gía các hệ thống nông lâm kết hợp. 

1.4. Các ví dụ về mô hình Nông lâm kết hợp ở Việt Nam 

1. Nông lâm kết hợp trên cơ sở cảnh quan:: hình thức canh tác kết hợp trên quy mô rộng 
giữa cây rừng và cây trồng hoặc vật nuôi trên từng địa bàn theo cách bố trí các diện tích 
cây trồng, vật nuôi phù hợp với điều kiện địa hình, tạo nên một hệ canh tác nông - lâm 
nghiệp bền vững. Như áp dụng ở vùng đồi gò trung du và miền núi thì trên sườn dốc cao 
là rừng tự nhiên hoặc rừng trồng, phần dốc thoai thoải dưới chân đồi được trồng các loài 
cây ăn quả hoặc cây công nghiệp, phần dưới thấp ở các thung lũng là các đồng lúa nước 
và ao hồ nuôi cá. 

2. Nông lâm kết hợp trên đơn vị diện tích: hình thức canh tác trên một diện tích theo kiểu 
xen canh (theo hàng hoặc theo băng) hoặc theo kiểu nuôi, thả dưới tán rừng vào những 
thời điểm và thời gian thích hợp. Thực chất là hình thức canh tác kết hợp trên cơ sở lợi 
dụng chiều cao không gian khác nhau thích hợp với từng loài cây trồng, vật nuôi để thu 
được kết quả tối đa (về sản phẩm vật chất và cải thiện môi trường) trên một đơn vị diện 
tích đất canh tác. Hình thức này rất phong phú và đa dạng. Điển hình ở Việt Nam, là các 
mô hình trồng dứa dưới tán rừng lim (Tam Đảo - Vĩnh Phúc), trồng trẩu hoặc trám xen 
chè (Đoan Hùng - Phú Thọ), muồng đen xen cà phê (Buôn Ma Thuột - Đắc Lắc), lúa cạn 
xen quế trong 2 - 3 năm đầu khi quế còn non (Văn Yên - Lào Cai), nuôi tôm dưới rừng 
đước (vùng đồng bằng sông Cửu Long), vv. Theo bản chất thì hình thức NLKH sớm nhất 
phải kể đến là hình thức luân canh rừng - rẫy theo những chu kì nhất định ở vùng cư trú 
của các cộng đồng dân tộc ít người trước đây. Nhiều nhà khoa học đã coi hình thức luân 
canh rừng - rẫy như là hình thức của “du canh bền vững”, tất nhiên phải đảm bảo đủ thời 
gian để đất phục hồi. Nếu không, rừng và đất bị thoái hoá nhanh chóng. Người ta thường 
dùng chỉ tiêu “hệ số canh tác đất” để đánh giá khả năng sử dụng đất trong một chu kì luân 
canh rừng - rẫy: 
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2 Các sản phẩm Nông lâm kết hợp   

Các sản phẩm nông lâm kết hợp rất đa dạng và phong phú bao gồm:  

• Sản phẩm rừng: gỗ  

• Các sản phẩm về năng lượng  

• Các sản phẩm hoa, trái cây, quả, hạt và các sản phẩm chế biến từ hoa quả, tinh dầu, 
nhựa cây...   

• Các sản phẩm từ cây công nghiệp: tiêu, điều, àc phê, cacao,…   

• Các sản phẩm công nghiệp dược liệu: vỏ quế, nhựa thông... 

• Dịch vụ môi trường: như đa dạng hoá sinh thái, du lịch sinh thái, bảo tồn sinh học, duy 
trì nguồn nước  

• Và các loại sản phẩm khác  
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Bài 2. SẢN PHẨM VÀ CHIẾN LƯỢC SẢN PHẨM 
NÔNG LÂM SẢN 

 
Mục tiêu: Kết thúc bài học, học viên có khả năng: 

- Trình bày được khái niệm sản phẩm và đặc điểm sản phẩm nông lâm sản. 
- Phân tích được các chiến lược để phát triển sản phẩm nông lâm sản. 

1 Khái niệm sản phẩm  
Sản phẩm là mọi thứ có thể chào bán trên thị trường để gây sự chú ý, mua, sử dụng hay tiêu 

dùng, có thể thoả mãn mọi mong muốn hay nhu cầu. Khái niệm về sản phẩm được thể hiện 
qua mô hình bốn cấp độ của sản phẩm  

• Phần cơ bản chứa lõi của sản phẩm là ích lợi cốt lõi của sản phẩm, giá trị căn bản hay 
nhu cầu căn bản mà sản phẩm/dịch vụ đáp ứng. Ví dụ gạo dùng làm lương thực ăn 
hàng ngày  

• Phần thực tế là phần cụ thể hay phần vật chất của sản phẩm. Phần này bao gồm các 
yếu tố như bao bì, chất lượng, nhãn hiệu, đặc tính của sản phẩm. Không có các yếu tố 
này, sản phẩm hay dịch vụ chỉ là các ý tưởng. Khách hàng không mua ý tưởng mà 
mua phần thực tế của sản phẩm  

1.1. Bao bì 
Bao bì xuất hiện từ thời cổ xưa, nhiệm vụ của bao bì là bảo quản, bảo vệ và vận chuyển hàng 

hoá, giúp nhà sản xuất nông lâm sản gia tăng thời hạn bảo quản, nâng cao chất lượng nông 

lâm sản. Ngày nay bao bì trở thành công cụ đắc lực của marketing vì có thể giúp cho người 

bán thu hút sứ chú ý đối với hàng hoá, tạo sự tiện lợi, hình thức bên ngoài đáng tin cậy cho 
người mua, giúp người mua nhanh chóng nhận ra doanh nghiệp hay nhãn hiệu.  

1.2. Nhãn hiệu hàng hoá:  
Nhãn hiệu hàng hoá là dấu hiệu dùng để nhận biết hàng hoá hoặc dịch vụ của một cơ sở kinh 

doanh, giúp phân biệt chúng với hàng hoá hoặc dịch vụ của các cơ sở kinh doanh khác. Nhãn 

hiệu hàng hoá có thể là chữ cái hoặc chữ số, từ, hình ảnh hoặc hình vẽ, hình khối (03 chiều) 

hoặc sự kết hợp các yếu tố này. 

Chỉ dẫn địa lý của nông lâm sản 
Điều 22, hiệp định TRIPS nêu rõ khái niệm: “chỉ dẫn địa lý được hiểu là một chỉ dẫn 
nhằm xác định một sản phẩm có xuất xứ từ lãnh thổ một nước thành viên, hoặc từ một 
vùng, một khu vực địa lý của nước đó, với điều kiện chất lượng, danh tiếng hay các đặc 
tính khác của sản phểm chủ yếu do nguồn gốc địa lý này mang lại”. 
Luật sở hữu trí tuệ Việt Nam củng nêu rõ: Chỉ dẫn địa lý là dấu hiệu dùng để chỉ sản 
phẩm có nguồn gốc từ khu vực, địa phương, vùng lãnh thổ hay quốc gia cụ thể. 

Tên gọi xuất xứ hàng hoá 
Tên gọi xuất xứ hàng hoá và tên địa lý của nước, địa phường dùng để chỉ xuất xứ của mặt 
hàng từ nước, địa phương đó với điều kiện những mặt hàng này có các tính chất, chất 
lượng đặc thù dựa trên các điều kiện địa lý độc đáo và ưu việt, bao gồm yếu tố tự nhiên, 
con người hoặc kết hợp các hai yếu tố  đó 

Thương hiệu  
Thương hiệu đang được sử dụng phổ biến trong thời gian gần đây và được nhiều người, 
nhiều tổ chức có nhận thức khác nhau. Theo định nghĩa của Hiệp hội marketing Hoa Kỳ. 
“thương hiệu” là một cái tên, một từ ngữ, một dấu hiệu, một biểu tượng, một hình vẽ hay 



 6

tổng hợp các yếu tố kể trên nhằm xác định một sản phẩm hay dịch vụ của một (hay một 
nhóm) người bán và phân biệt các sản phẩm (dịch vụ) đó với các đối thủ cạnh tranh.  
 

1.3. Đặc điểm của nông lâm sản   

Đặc điểm của nông lâm sản tiêu dùng:  
• Màu sắc, độ tươi và mùi vị thường là các yếu tố xác định chất lượng nông lâm sản tiêu 

dùng, qua các yếu tố này người tiêu dùng phân biệt được sự khác nhau giữa các sản 
phẩm, đánh giá được sự hấp dẫn của sản phẩm. 

• Cách chế biến, sản xuất phải theo một quy trình chấp nhận được, không được pha chế 
hoặc dùng những hoá chất trong sách cấm 

Đặc điểm của nông lâm sản làm nguyên liệu: Các nông lâm sản làm nguyên liệu thường được 
bán cho người bán buôn, bán lẻ, các nhà chế biến … ngoài các dịch vụ kèm theo sản phẩm, 
người mua nông lâm sản tiêu dùng trung gian rất chú ý đến giá cả, tính chất vật lý, đặc điểm 
kỹ thuật của nông lâm sản, độ bền của sản phẩm… 

Giá cả, tính chất vật lý là đặc điểm quan trọng nhất của sản phẩm trung gian, khách hàng mua 
nông lâm sản để bán lại hoặc để sử dụng trong chế biến công nghiệp muốn biết chính xác về 
nông lâm sản đó và giá cả là bao nhiêu  

Các đặc điểm kỹ thuật như kích thước của nông lâm sản cũng rất quan trọng vì sự tiêu chuẩn 
hoá về mặt kỹ thuật của sản phẩm giúp khách hàng chọn được sản phẩm có chất lượng phù 
hợp, giảm bớt hao phí độ bền của sản phẩm là thời gian sử dụng được trước khi bị hỏng 

 

1.4. Chất lượng  
Chất lượng sản phẩm là sự sống còn của nhà sản xuất. Trong vấn đề chất lượng nông lâm sản, 

vệ sinh thực phẩm là điều kiện khách hàng quan tâm nhiều nhất. Đối với hàng tươi sống, vẻ 

bên ngoài của của sản phẩm biểu thị mức tối thiểu về khả năng có thể chấp nhận được đặc 

điểm là ở rau quả, thịt cá, các loại hải sản. Ví dụ thịt tươi khi bán phải có màu đỏ, nếu thịt bắt 

đầu chuyển sang màu thâm, phải hạ giá mới bán được. Các sản phẩm đã qua chế biến  đòi hỏi 

phải áp dụng các tiêu chuẩn HACCP, với chứng nhận ISO – 9001 hoặc ISO - 2000, đặc biệt 

đối với hàng xuất đi nước ngoài có những tiêu chuẩn về vệ sinh thực phẩm rất nghiêm ngặt, 

phải được cơ quan kiểm dịch thực/động vật và cơ quan y tế thực phẩm và môi trường chấp 

nhận doanh nghiệp nhập khẩu mới được đưa sản phẩm vào nước họ. 

Chất lượng nông lâm sản cần phải được kiểm soát ngay từ đầu, tức là ngay từ khi nông dân 

bắt đầu sản xuất, nhà máy chế biến có hiện đại cách mấy mà nguyên liệu đầu vào không đạt 
phẩm chất thì sản phẩm sau cùng cũng khó đạt được tiêu chuẩn mong muốn. 

+ Phần thuộc tính gia tăng: bao gồm những yếu tố dịch vụ nhằm gia tăng các giá trị cho 
khách hàng, các yếu tố này có thể gồm:  

• Dịch vụ: dịch vụ kèm theo cũng là một đặc điểm quan trọng để kích thích mua 
hàng nông lâm sản tiêu dùng, ví dụ cá được làm sạch, giao gạo tận nhà … 

• Giao hàng đúng hẹn: các cửa hàng bán nông lâm sản cần có hàng thật đúng lúc để 
tránh tình trạng ứ đọng hoặc cửa hàng không có hàng bán. Đối với doanh nghiệp 
chế biến, doanh nghiệp xuất khẩu cần phải giao hàng đúng thời hạn để không lỡ kế 
hoạch của doanh nghiệp  

• Hỗ trợ tín dụng hay các phương thức thanh toán (trả chậm …)  
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+ Phần sản phẩm tiềm năng:  

Một sản phẩm có đời sống hữu hạn, đến lúc nào đó sẽ được thay thế bởi các sản phẩm mới 
có tính năng ưu việt hơn, đó là các sản phẩm tiềm năng. Ví dụ lúa có khả năng tổng hợp 
carotene. 

Ngoài sản phẩm, trong marketing nông lâm sản người ta còn đề cập đến khái niệm luồng 
sản phẩm. Luồng sản phẩm bao gồm một nhóm rộng lớn các sản phẩm gần như nhau và 
được người tiêu dùng sử dụng cho những mục đích tương tự nhau. Ví dụ luồng sản phẩm 
gạo, có nhiều loại gạo khác nhau và cũng đều dùng làm lương thực ăn hàng ngày. 

Những người làm công tác marketing luôn tìm kiếm, mở rộng và hợp thức hoá các luồng 
sản phẩm. Các sản phẩm sẽ luôn được thay đổi, các sản phẩm mới ra đời và thay thế các 
sản phẩm cũ… 

2 Các chiến lược sản phẩm  

Việc lập các chiến lược sản phẩm rất cần thiết do:  
- Nhu cầu của khách hàng ngày nay thay đổi rất nhanh chóng  
- Áp lực cạnh tranh ngày càng gay gắt trên mọi phương diện, các doanh nghiệp không 

chỉ đối đầu với đối thủ trong nước mà còn cả các đối thủ trên thế giới 
- Các chiến lược marketing phụ thuộc vào chu kỳ sản phẩm  
- Các đặc điểm và đặc tính của sản phẩm ảnh hưởng tới sự thoả mãn của khách hàng  

2.1. Định vị sản phẩm  

Là chiến lược nhằm  
- Tạo cho sản phẩm một vị trí đặc biệt trong trí nhớ của khách hàng hiện tại và tiềm 

năng  
- Làm cho sản phẩm có sự phân biệt rõ ràng với các sản phẩm cạnh tranh 

Khi thực hiện chiến lược định vị sản phẩm, doanh nghiệp cần dự kiến sản phẩm của mình có 

vị trí như thế nào so với đối thủ cạnh tranh. Có thể lựa chọn cho mình vị trí liền kề với đối thủ 

cạnh tranh hoặc vị trí chưa hề có đối thủ cạnh tranh. Việc lựa chọn cho mình vị trí nào là tuỳ 

thuộc vào khả năng cạnh tranh, nguồn lực của doanh nghiệp, khả năng đáp ứng nhu cầu của 
khách hàng, khả năng phát triển thị trường, khả năng thu được lợi nhuận mục tiêu v.v… 

Các doanh nghiệp thường sử dụng đặc tính của sản phẩm để đặt vị trí cho các sản phẩm kinh 

doanh của mình. Mỗi sản phẩm có rất nhiều đặc tính, cần phải dành thời gian nghiên cứu các 

đặc tính này để xác định vị trí sản phẩm kinh doanh của mình. Ví dụ sử dụng đặc tính sạch 

(rau sạch, quả sạch), đặc tính là khu vực sản xuất nổi tiếng (ví dụ cà phê Buôn Ma Thuột; tiêu 
Chư Sê) để xác định vị trí của sản phẩm. 

Trong quá trình kinh doanh nông lâm sản các nhà quản lý luôn chịu áp lực phải đổi mới. 

Trong nhiều tình huống họ có thể sử dụng biện pháp đặt lại vị trí của sản phẩm bằng cách 

tăng (hoặc giảm) các đặc tính để tạo ra hình ảnh mới của sản phẩm. Đặt lại vị trí của sản phẩm 

là một giải pháp hợp lý cho các doanh nghiệp vì sẽ tránh được tốn kém trong việc nghiên cứu 

phát triển một sản phẩm mới. Việc xác định lại vị trí cho sản phẩm được coi là một chiến lược 
marketing có khả năng bổ khuyết những hậu quả của việc ứ đọng sản phẩm trên thị trường.  

 

2.2. Đổi mới sản phẩm  
Đổi mới sản phẩm là một thay đổi trong tập hợp sản phẩm. Thực tế đại bộ phận tung ra thị 

trường là những phiên bản mới của một sản phẩm đang tồn tại. Đổi mới sản phẩm có thể là 
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việc giảm giá bán, đặt lại vị trí của sản phẩm, bán các mặt hàng phụ thêm vào các sản phẩm 
đang có. Những đổi mới thực sự không phải là nhiều. Có hai chiến lược đổi mới sản phẩm  

Chiến lược đổi mới phản ứng: là chiến lược được thực hiện khi có sự thay đổi của môi trường, 
thực chất là chiến lược bắt chước nhanh nhờ có khả năng lớn về marketing và có sự mềm dẻo, 
linh hoạt của cơ cấu sản xuất và tổ chức. 

Chiến lược đổi mới chủ động: là chiến lược được thực hiện khi chưa có sự thay đổi của môi 
trường, doanh nghiệp đi trước những cạnh tranh với mình.  

2.3. Phát triển sản phẩm mới  

Sản phẩm mới là  
• Các sản phẩm hiện có nhưng được tăng cường chất lượng, nhiều đặc điểm mới cho 

sản phẩm  
• Sản phẩm mới cho đoạn thị trường khác trong cùng thị trường 
• Sản phẩm có liên quan đến sự thay đổi lớn về công nghệ  

• Cải tiến về chức năng hoặc hình thức của sản phẩm 

Quy trình triển khai sản phẩm mới gồm các giai đoạn 
• Tìm ra ý tưởng, chọn lọc và đánh giá ý tưởng mới 

Các ý tưởng về sản phẩm mới có thể bắt nguồn từ khách hàng, từ những điều tra về thị 

trường, từ người sản xuất… có thể có nhiều ý tưởng mới về sản phẩm nhưng doanh 

nghiệp chỉ có thể chọn những ý tưởng nào phù hợp với chiến lược phát triển của doanh 

nghiệp, đáp ứng nhu cầu của khách hàng, phải ước tính sơ bộ quy mô thị trường, giá 

cả sản phẩm, thời gian và chi phí dành cho việc triển khai, chi phí sản xuất và tốc độ 
thu hồi vốn… 

• Phân tích về mặt kinh doanh  

Khi đã quyết định xong về sản phẩm mới, doanh nghiệp phân tích về mặt kinh doanh 

sản phẩm mới gồm việc dự đoán về doanh số, chi phí, lợi nhuận … để xác định xem 

nó có thoả mãn các mục tiêu của doanh nghiệp không? 

• Nghiên cứu, thiết kế thử nghiệm sản phẩm mới  

Ơ giai đoạn này, chủ yếu là thực hiện ý tưởng sản phẩm mới thành sản phẩm thực sự. 

Sản phẩm mẫu được thực hiện ở nơi nghiên cứu, nếu sản phẩm mẫu được những 

người làm marketing chấp nhận thì sẽ được thử nghiệm về hình dáng, mùi vị, thử 
nghiệm về giá cả, về tên gọi, về phẩm chất trên thị trường  

• Thương mại hoá sản phẩm  

Sau nhiều thử nghiệm sản phẩm mới được tung ra thị trường. Tung ra thị trường khi 

nào, ở đâu, cho ai và cách thức tung ra thị trường như thế nào rất quan trọng. Sau đó 

việc thăm dò phản ứng của thị trường rất cần thiết để điều chỉnh các thông số của sản 
phẩm mới  
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BÀI 3. CÁC KHÁI NIỆM VÀ NGUYÊN TẮC THỊ TRƯỜNG 

VẬN DỤNG ĐỐI VỚI SẢN PHẨM NÔNG LÂM KẾT HỢP 

 
Mục tiêu: Kết thúc bài học, học viên có khả năng: 

- Trình bày được các đặc điểm và vấn đề quan tâm đối với thị trường nông lâm sản.  
- Đánh gía được vai trò và tầm quan trọng của các hoạt động tham gia trong chuỗi thị 

trường tiêu thụ sản phẩm nông lâm nghiệp. 

1 Đặc điểm của hoạt động marketing nông lâm sản: 
Do nông lâm sản có những đặc điểm kinh tế kỹ thuật xã hội riêng biệt, marketing nông lâm 
sản khá phức tạp và có những đặc điểm sau: 

- Nông lâm sản cung cấp ra thị trường mang tính thời vụ do đó việc dự trữ và bảo quản 

nông lâm sản hàng hoá rất quan trọng. Các hoạt động marketing nông lâm sản phải 

hướng vào việc đáp ứng nhu cầu của người tiêu dùng: đảm bảo cung thường xuyên ra 

thị trường. Với những nông lâm sản khó bảo quản, chúng cần phải được chế biến 

ngay sau khi thu hoạch. Với những sản phẩm không qua chế biến đòi hỏi phải được 

tiêu dùng trực tiếp, yêu cầu một khối lượng phương tiện vận tải đủ lớn để chuyên chở 

sản phẩm từ nơi sản xuất đến nơi tiêu thụ. Tất cả các trường hợp trên đều làm tăng 
chi phí marketing nông lâm sản. 

- Do nông lâm sản hàng hoá đưa vào thị trường thường không lớn và phân tán, vì vậy, 

để tiến hành kinh doanh, các thành phần kinh tế tham gia vào việc thu mua sản phẩm 

phải tốn nhiều chi phí để thu gom. Chi phí thu gom sản phẩm thường chiếm tỷ trọng 

lớn trong chi phí marketing. Mặt khác, một loại nông lâm sản do nhiều nông dân sản 

xuất ra và được bán trên thị trường với số lượng nhỏ. Vì vậy, một nông dân không 

thể điều khiển được thị trường và thị trường nông lâm sản có một đặc trưng cơ bàn là 

mang tính cạnh tranh cao. 

- Sự dao động về số lượng và chất lượng nông lâm sản hàng hoá đưa ra thị trường làm 

cho giá cả nông lâm sản thường bị dao động lớn do không cân bằng giữa cung và 

cầu. Hơn nữa, sự dao động về số lượng nông lâm sản sản xuất ra làm cho việc vận 

chuyển, bảo quản và chế biến gặp trở ngại trong điều hành sử dụng các thiết bị, sự 

khác biệt về chất lượng sản phẩm cũng làm cho việc tiêu chuẩn hoá nông lâm sản 

giữa năm này với năm khác, vùng này với vùng khác trở nên khó khăn; 

- Khác với hàng hoá phi nông nghiệp, nông lâm sản hàng hoá có khối lượng công 

kềnh, có chi phí vận chuyển, bốc dỡ, bảo quản lớn. Những hàng hoá dễ hư hỏng, dễ 

giảm phẩm cấp đòi hỏi việc vận chuyển, bảo quản bằng các phương tiện phù hợp để 

rút ngắn thời gian vận chuyển, đảm bảo được chất lượng, hạn chế những hao hụt xảy 

ra. Quyết định bán một sản phẩm với các giá khác nhau cũng cần phải linh hoạt để 

giảm chi phí vận chuyển, bảo đảm và thiệt hại do phẩm cấp thấp.  

- Cung của hầu hết các nông lâm sản hàng hoá đều co dãn và có tính muộn so với các 

hàng hoá công nghiệp. Cung nông lâm sản của vụ này là do kết quả các quyết định 

của nông dân từ những vụ trước, năm trước, thậm chí, với cây lâu năm, có thể nhiều 

năm trước đó. Vì vậy, trong marketing nông lâm sản, thông tin thị trường, dự báo thị 

trường rất quan trọng cho cả người sản xuất, người tiêu dùng và người buôn bán 

nông lâm sản.  
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- Nhiều nông lâm sản có thể thay thế và bổ trợ cho nhau, vì thế sự thay đổi của cầu 

nông lâm sản này có liên quan chặt chẽ với sự thay đổi của cầu nông lâm sản khác, 

tác động có tính dây chuyền trong tiêu thụ nông lâm sản là yếu tố phải kể đến khi 

hoạch định chính sách marketing. 

2 Các khía cạnh quan tâm đối với thị trường các sản phẩm 
NLKH 

- Thiếu các định chế về thị trường dành cho các sản phẩm nông lâm kết hợp: các tổ 

chức của nhà sản xuất, người mua bán, cơ quan xúc tiến thương mại  

- Thị trường rất đa dạng và phong phú, thường chưa được tổ chức hệ thống bài bản 

- Thiếu thông tin thị trường: thông tin về giá cả, cung cầu thị trường trong nước và 
quốc tế   

- Khó khăn trong việc tính toán các lợi ích và chi phí, các chỉ tiêu về hiệu quả đầu tư 

- Đóng góp vào thu nhập của nông hộ đối với thị trường nông lâm kết hợp là khó đánh 
giá   

3 Các hoạt động Marketing nông lâm sản 
Các hoạt đông marketing là các hoạt động chủ yếu có tính chuyên môn để hoàn thành các quá 

trình marketing. Thông thường, marketing nông lâm sản gồm các hoạt động sau: thu gom, chế 

biến, phân phối và các dịch vụ thứ cấp (đánh giá phẩm cấp, đóng gói, vận chuyển, bảo quản, 

cung cấp tài chính, nhận dạng rủi ro và bán sản phẩm). Các hoạt động trên có liên quan chặt 
chẽ với nhau, thống nhất với nhau trong quá trình marketing. 

 

3.1. Thu gom nông lâm sản: 
Nông lâm sản do nông dân cung cấp ra thị trường ít về số lượng và đòi hỏi phải qua sơ chế 

hay chế biến. Vì thế, việc thu gom sản phẩm là cần thiết trước khi các quá trình marketing 
khác thực hiện.  

Thu gom là quá trình mà trong đó các khối lượng nhỏ một loại hàng hoá nhất định được tập 

trung về một nơi để tiến hành các hoạt động marketing tiếp theo. Việc thu gom nông lâm sản 

hàng hoá nhằm đáp ứng được đủ khối lượng hàng hoá theo yêu cầu của thị trường; đồng thời 

giúp cho nông dân sản xuất nhỏ, nhất là những người ở xa các thị trường có thể bán được sản 
phẩm của mình.  

Việc thu gom nông lâm sản hàng hoá có thể do tư thương hoặc bộ phận thu mua của các 

doanh nghiệp thực hiện. Tuỳ theo loại nông lâm sản mà việc thu gom có thể do thành phần 

kinh tế này hay thành phần kinh tế khác chiếm ưu thế. Thí dụ, ở Việt Nam hiện nay, thành 

phần kinh tế tư nhân thu gom hơn 80% lượng thóc gạo bán ở thị trường trong nước, trong khi 

đó các doanh nghiệp Nhà nước hay hợp tác đầu tư với nước ngoài thu gom một lượng lớn về 

cà phê, mía, chè và tơ tằm.  

Cũng tuỳ theo loại nông lâm sản mà tiếp theo hoạt động thu gom có thể là hoạt động chế biến 

(thu mua gia cầm cho các nhà máy đồ hộp..), dự trữ (thu mua thóc gạo cho công ty lương 
thực,..), phân phối (hoa quả tươi..) v.v. 

3.2. Vận chuyển: 
Vận chuyển nông lâm sản phẩm thường là vận chuyển từ nông trại, hộ nông dân đến các điểm 

thu gom hoặc đến các nhà máy, các nhà bán buôn và bán lẻ. Chi phí vận chuyển thường 

chiếm tỷ trọng lớn trong chi phí marketing. Vì thế, muốn nâng cao hiệu quả marketing phải 
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nâng cao hiệu quả của việc vận chuyển bằng cách hạ thấp chi phí vận chuyển. Các yếu tố có 

ảnh hưởng đến chi phí vận chuyển: loại nông lâm sản, phương tiện vận tải, hệ thống đường 

giao thông…  

 

3.3. Dự trữ: 
Mục đích của việc dữ trữ là làm tăng giá trị của nông lâm sản lúc trái vụ do đó làm tăng sự 

thoả mãn khách hàng. Việc dự trữ nông lâm sản có thể được thực hiện bằng cách giữ sản 
phẩm ở các kho chứa, để môi trường khô hay lạnh. 

Tuy nhiên để tiến hành hoạt động dự trữ cũng khiến phát sinh các chi phí có liên quan và chi 

phí cho hoạt động dự trữ thông thường là một hàm số theo thời gian tồn trữ. Về mặt kinh tế, 

toàn bộ chi phí lưu kho, dự trữ phải bù đắp nhờ bán nông lâm sản cao vào lúc trái vụ. Về mặt 

kỹ thuật, kho dự trữ nông lâm sản phải đảm bảo yêu cầu vừa duy trì được chất lượng vừa 

tránh được hao hụt mất mát, vì vậy hệ thống kho cần được thiết kế riêng cho từng loại nông 

lâm sản về nhiệt độ, ẩm độ, độ kín gió,.. Các doanh nghiệp tham gia vào các hoạt động 

marketing nông lâm sản đều thiết lập hệ thống phương tiện dự trữ bảo quản để bán ra thị 

trường trong thời gian dài, tránh những rủi ro, hao hụt về sản phẩm xảy ra.  

 

3.4. Tiêu chuẩn hoá và phân loại sản phẩm: 
Là quá trình thiết lập các chỉ tiêu cơ bản về chất lượng nông lâm sản. Dựa trên các chỉ tiêu đó, 

người ta phân loại nông lâm sản. Đây là cơ sở để đánh giá chất lượng nông lâm sản. Các chỉ 

tiêu cơ bản về chất lượng nông lâm sản bao gồm cỡ kích, hình dáng, chất liệu, già non, hàm 

lượng nước trong sản phẩm, các tiêu chuẩn hoá học qui định cho từng loại sản phẩm (Những 

tiêu chuẩn này sẽ đảm bảo cho sản phẩm tham gia vào thị trường nếu cùng loại, sẽ có chung 

chỉ tiêu về chất lượng sản phẩm đánh giá). Nó có thể do Cục tiêu chuẩn đo lường quốc gia 

tiến hành hay do chính các doanh nghiệp (nhà nước, tư nhân, và tập thể) tham gia vào quá 

trình marketing thực hiện. Ngày nay, việc tiêu chuẩn hoá, phân loại sản phẩm được áp dụng 
ngay từ khâu thu gom, chế biến và phân phối.  

 

3.5. Chế biến: 
Do tính thời vụ của nông lâm sản nên có thể có tình trạng hàng hoá rất dồi dào ở thị trường 

vào lúc này nhưng lại khan hiếm vào lúc khác. Do vậy, việc chế biến rất cần thiết để giải 

quyết tình trạng cung thừa lúc thu hoạch và cầu thừa lúc khan hiếm. Mặt khác do nông lâm 

sản là các sản phẩm sinh học nên một số nông lâm sản sau khi thu mua phải thực hiện chế 

biến để phục vụ nhu cầu của người mua. Việc chế biến còn có tác dụng  làm tăng chất lượng 

sản phẩm trước khi bán và duy trì được chất lượng sản phẩm trong thời gian dài. Chỉ có chế 

biến mới nâng cao được giá trị sản phẩm và thoả mãn được yêu cầu của người tiêu dùng. Việc 

chế biến nông lâm sản có thể là: 

- Sơ chế: Các nông lâm sản làm nguyên liệu thường được sơ chế nhằm bảo quản chất 

lượng nguyên liệu. Việc sơ chế thường do hộ nông dân hay các trang trại tiến hành với 

các kỹ thuật thường là thủ công, thiết bị đơn giản, nhưng mức độ và yêu cầu sơ chế 

thường do khách hàng quy định. Sản phẩm qua sơ chế chưa trở thành loại sản phẩm, 

hàng hoá khác.  

- Tinh chế: thường tiến hành trong các doanh nghiệp chế biến, việc tinh chế nhằm thay 

đổi những hình dạng cơ bản của sản phẩm như chuyển nông lâm sản thô thành đồ hộp, 

chuyển mía thành đường…  
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Yêu cầu chế biến nông lâm sản ngày càng tăng do người tiêu dùng đòi hỏi nông lâm sản ngày 

càng nhiều hơn về số lượng và tốt hơn về chất lượng, sản phẩm phải có tiêu chuẩn quy cách 

rõ ràng, hơn nữa do tác động của công nghiệp hoá và đô thị hoá, người tiêu dùng ngày càng ít 

thời gian hơn cho việc chuẩn bị lương thực, thực phẩm, do đó họ mong muốn có nhiều nông 
lâm sản được chế biến hơn để tiện sử dụng.  

 

3.6. Đóng gói: 
Đóng gói thường được thực hiện sau quá trình phân loại và đánh giá phẩm cấp. Chức năng 

chính của đóng gói là để bảo vệ cho sản phẩm vả thuận tiện cho người sử dụng. Đóng gói có 

thể được tiến hành bằng các phương pháp công nghiệp hay thủ công. Việc thiết kế mẫu mã và 

bao bì đóng gói phải dựa trên thị hiếu người tiêu dùng và có tính đến các điều kiện thị trường 
cụ thể. 

 

3.7. Phân phối: 
Phân phối là quá trình ngược lại của thu gom, là quá trình bán các nông lâm sản thô hoặc đã 

qua chế biến cho người mua. Phân phối là hoạt động phức tạp của marketing, nó liên quan 

đến nhiều yếu tố như cấu trúc thị trường, cơ sở hạ tầng (giao thông, phương tiện vận chuyển, 

thông tin về giá cả), sự nắm bắt thị trường của các doanh nghiệp… Tuỳ theo loại nông lâm 

sản mà việc phân phối có thể khác nhau. Việc phân phối liên quan nhiều đến hiệu quả 

marketing (như chi phí vận chuyển, chi phí quảng cáo, tìm hiểu thị trường, giá bán sản 

phẩm…) 

 

3.8. Bán hàng: 
Bán hàng là khâu cuối cùng của marketing. Nó bao gồm việc thu hút khách hàng, làm cho 

khách hàng lựa chọn và đi đến quyết định mua sản phẩm, đóng gói và trao sản phẩm cho 

khách hàng, nhận tiền bán hàng từ khách hàng. Bán hàng không chỉ đơn thuần là quá trình 

chuyển giao sản phẩm và thu tiền. Nó là kêt thúc của quá trình marketing nhưng lại mở ra quá 

trình marketing mới như tìm thị trường, tìm khách hàng, thiết lập mối quan hệ với khách 

hàng, quảng cáo sản phẩm và các dịch vụ khác với khách hàng. Vì thế, bán hàng đòi hỏi một 

kỹ năng tổng hợp thiết lập các quan hệ sâu rộng với khách hàng, mở rộng thị trường, tăng 

doanh thu, và làm tăng uy tín của doanh nghiệp. Nhân viên bán hàng cần được đào tạo những 
kỹ năng nhất định mang tính tổng hợp và có tính chuyên sâu.  

 

3.9. Các dịch vụ hỗ trợ: 
Quá trình marketing đều liên quan hầu hết đến các hoạt động chính trình bày ở trên. Để tăng 

hiệu quả của các hoạt động đó cần các dịch vụ hỗ trợ (dịch vụ thứ cấp). Gọi là dịch vụ thứ cấp 

nhưng các dịch vụ này không phải là không quan trọng mà trái lại còn rất cần thiết cho mọi 

hoạt động marketing, đó là các dịch vụ: 

 
Cung cấp tài chính: 

Cung cấp tài chính là một chức năng quan trọng trong marketing. Các hoạt động marketing 

đều cần vốn ở các mức độ khác nhau. Vì thế, việc cung cấp tài chính được coi là ưu tiên hàng 

đầu các chiến lược marketing. Các doanh nghiệp tham gia vào các hoạt động marketing đầu tư 

tài chính, thậm chí ngay khi bắt đầu vụ gieo trồng cho người sản xuất dưới các hình thức ứng 

trước tiền mua sản phẩm, cung cấp vốn vay để có thể chủ động thu gom lượng sản phẩm theo 
kế hoạch.  
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Phòng ngừa rủi ro:  

Là việc tính toán đến sự chấp nhận mức thiệt hại về sản phẩm do rủi ro gây ra trong quá trình 

marketing. Có hai loại rủi ro xảy ra với marketing nông lâm sản.  

Một là, rủi ro về tính vật lý: giảm phẩm cấp, giảm chất lượng nông lâm sản khi bảo quản hay 

chế biến, các thiệt hại do thời tiết bất thường gây ra. Những rủi ro này thường được hạn chế 

bằng việc tham gia bảo hiểm.  

Hai là, rủi ro thị trường do giá sản phẩm tụt xuống thấp, bất lợi. Những rủi ro này sẽ được hạn 

chế nếu các công việc dự báo về mức bán, nhu cầu của thị trường, nghiên cứu thị trường được 

tiến hành có kế hoạch và hiệu quả. Kỹ thuật quảng cáo cao, sử dụng phương thức giao dịch 

thanh toán giao sau, kỹ năng bán hàng tốt cũng góp phần làm giảm rủi ro về thị trường. Trong 
quản lý rủi ro về thị trường, việc nắm bắt các thông tin thị trường là vô cùng quan trọng.  
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BÀI 4:  PHÂN  TÍCH  VÀ  PHÁT  TRIỂN  THỊ  TRƯỜNG  CHO  SẢN  PHẨM 

NÔNG  LÂM  KẾT  HỢP 

Mục tiêu: Kết thúc bài học này, học viên có khả năng  
- Trình bày được các khía cạnh cần quan tâm khi phân tích thị trường sản phẩm NLKH. 
- Vận dụng được phương pháp, công cụ phân tích và phát triển thị trường có sự tham 

gia của người dân để hỗ trợ cộng đồng phát triển thị trường cho một số sản phẩm 
NLKH cụ thể.  

 

1. Phân tích thị trường là gì? 

Chuỗi thị trường nông nghiệp là chuỗi của các hoạt động liên quan đến một loại sản phẩm đặc 
biệt từ khi nó được sản xuất ra cho đến khi được bán ra ở công đoạn cuối cùng.  Một sản 
phẩm đi qua chuỗi thị trường với nhiều giai đoạn thì nó sẽ bị biến đổi và trở thành hàng hóa. 
Đôi khi chuỗi thị trường bao gồm nhiều chuỗi phụ. 

Ngu? i xu?t kh?u
h?t  ca cao

Ngu?i s?n xu?t

Ngu ?i tiêu dùng

Ngu? i SX bo  ca cao

Ngu ?i SX Chocolate

Thu ong m?i qu?c t?

Ngu?i s?n xu?t bo 
cao cao ?  d?a phu ong

Ngu ?i thu mua 

? d?a phuong

Các nu? c s?n xu?t

Các nu?c tiêu th?

 
Hình 1. Sơ đồ chuỗi thị trường ca cao của Indonesia, Ghana và Ivory Coast, biểu thị có 2 chuỗi phụ. 

(Theo Freud và Dabat, 2000) 
Để việc phân tích thị trường đạt được hiệu quả cao thì phải dựa trên sự tiếp cận đa chiều để 
thực hiện một cách khả thi, xác định những trở ngại và cơ hội để phát triển chuỗi thị trường 
cho sản phẩm đó khi đi qua các giai đoạn. 
Có ba khía cạnh phân tích thị trường (Freud and Dabat, 2000): 
Khía cạnh kỹ thuật 

– Có những hoạt động gì trong chuỗi thị trường? 

– Có những lựa chọn gì về kỹ thuật? 

– Biểu hiện của các giải pháp kỹ thuật đã lựa chọn. 

– Những nhân tố của quá trình sản xuất  

– Có những trở ngại gì trong cải tiến kỹ thuật? 

Khía cạnh tổ chức 

– Ai là những nhân tố tham gia trong chuỗi thị trường, trực tiếp và gián tiếp? 

– Các mối quan hệ giữa các nhân tố? 

– Các mục tiêu gì (cá nhân hây tập thể) của những nhân tố đó? 
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Khía cạnh kinh tế. 

– Chi phí, thu nhập của các hoạt động trong mỗi giai đoạn của chuỗi thị trường? 

– Xem xét đầu vào của chuỗi (tỷ lệ gía cuối cùng giữa các các nhân tố, chia sẻ của gía trị gia 
tăng, đóng góp của chuỗi thị trường cho nền kinh tế quốc gia...) 

– Những điểm mạnh và điểm yếu (trong khả năng thay đổi gía và chi phí). 

2. Tại sao phải quan tâm phân tích kênh thị trường? 

Phân tích chuỗi thị trường của một sản phẩm là đánh gía những biểu hiện của nó trong thị 
trường, thông thường là so sánh giữa các bộ phận, hoặc các chuỗi phụ của một sản phẩm cụ 
thể, giữa các quốc gia, giữa các giai đoạn thời gian và chẩn đoán sự cạnh tranh của chuỗi thị 
trường và các chuỗi phụ. 
Phân tích chuỗi thị trường phải: 

– Xác định các vấn đề đang kìm hảm thị trường, những giải pháp tích cực để cải thiện được 
biểu hiện của chuỗi thị trường.  

– Phân tích tính khả thi của các cơ hội phát triển thông qua những đổi mới (về quá trình sản 
xuất, đóng gói, giá trị gia tăng, phí vận chuyển...) hoặc tạo lập được thị trường mới. 

– Phân tích những ảnh hưởng về mặt quản lý nhà nước của những chính sách về tài chính 
của quốc gia, mức độ của sự thay đổi, quản lý thị trường trong nước và quốc tế. 

Phân tích chuỗi thị trường để làm thích nghi với nguồn lực, cấu trúc thị trường cũng như 
những đặc điểm sản phẩm. Hiện nay việc phân tích thị trường sản phẩm lâm nghiệp và NLKH 
ở vùng nhiệt đới đang rất được quan tâm.  
Nền tản cơ bản trong lý thuyết kinh tế về khung phân tích thị trường là lý thuyết nghiên cứu 
về cấu trúc tổ chức công nghiệp, các khái niệm về chi phí giao dịch và điều kiện tham gia thị 
trường. Trước đây thị trường được xem như một dòng quan hệ nhân – quả giữa cấu trúc thị 
trường, cách quản lý và các biểu hiện của nó. Lý thuyết này có thể sử dụng các tiêu chí để 
kiểm tra nhằm xác định rõ hiện trạng, quy mô và sự lệch hướng của nó so với mô hình cạnh 
tranh hoàn hảo (Pomeroy and Trinidad, 1995). Trong lý thuyết chi phí giao dịch buôn bán, 
tình hình thị trường sẽ đình đốn khi mà lượng hàng phân phối nhiều hơn nhu cầu dẫn đến 
khủng hoảng. Điều quan trọng hướng đến cải thiện chức năng của thị trường là phải hiểu 
được bản chất và ảnh hưởng của chi phí giao dịch đối phó với việc gia tăng đầu vào, người 
sản xuất, người buôn bán trung gian và/hoặc khách hàng. Sự quyết định tham gia trong thị 
trường được phân ra làm hai là làm thế nào để mua hoặc bán, điều kiện tham gia 
(Goetz,1995). 

3. Chúng ta làm thế nào để phân tích thị trường?  

3.1 Về Khía cạnh kỹ thuật 

Khía cạnh kỹ thuật khi phân tích thị trường được xác định như sau: Những hoạt động, sự chọn 
lựa kỹ thuật và sản phẩm trong chuỗi thị trường.  
Ví dụ có các loại khác nhau về kỹ thuật bao gồm: 

– Sản phẩm cần tưới nước và sản phẩm nhờ nước trời. 

– Vận chuyển đường bộ, vận chuyển đường sắt. 

– Chế biến công nghiệp, sơ chế ở địa phương. 

– Chế biến trong hoặc ngoài nông trại. 

Cũng có thể phân biệt các chuỗi thị trường phụ. Sự khác nhau về địa lý ảnh hưởng đến hậu 
cần của quá trình thương mại hóa hàng hóa. 
Về khía cạnh kỹ thuật có hai loại phân tích: Định lượng và định tính. 
Phân tích định lượng 
Phân tích định lượng là tính toán định lượng đầu vào và đầu ra, được định lượng chi tiết như:   
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Năng suất : Sản lượng /ha; năng suất/người/ngày; cần phân biệt rõ tổng sản lượng và 
sản lượng sau khi đã khấu trừ chi phí. 

Chế biến: Mức độ mất mát trong qúa trình làm sạch, lượng sản phẩm/ngày, sản 
phẩm/máy/ngày; khối lượng đóng gói cần thiết. 

Thương nghiệp hóa: Lượng mất mát trong quá trình vận chuyển, tồn trữ, chế biến. 

Tiêu dùng:  Khối lượng các thành phần trong sản phẩm tiêu dùng, năng lượng trong 
sản phẩm, chi phí năng lượng .... 

Phân tích định tính: 
Phân tích định tính được xác định: Xác minh về ảnh hưởng chất lượng của sản phẩm liên 
quan đến kỹ thuật để tạo ra sản phẩm.  

Sản lượng:  Sản lượng cao, phong phú có thể làm giảm gía, làm giảm sự tiêu thụ của 
khách hàng 

Chế biến:  Các sản phẩm truyền thống hoặc thiết kế chuyên dụng thường tạo ra sự thú 
vị hơn cho khách hàng, nhưng cũng thường khó cất trữ, bảo quản. 

Thương nghiệp hóa: Các hình thức khác nhau của việc vận chuyển, đóng gói sẽ ảnh 
hưởng đến khối lượng vận chuyển.  

Các hình thức biểu hiện bên ngoài nói trên có ảnh hưởng đến nhu cầu của khách hàng và khối 
lượng đó có thể tham gia có ích vào thị trường. 

Các rào cản kỹ thuật trong chuỗi thị trường. 

Đến mức độ nào đó kết quả định lượng, định tính bị ảnh hưởng bởi các điều kiện. Các đánh 
gía này bao gồm:  
Sản phẩm: Sự thay đổi sản lượng theo mùa vụ, kiểu canh tác (mật độ gieo...).  
Chế biến sau thu hoạch: Chi phối chất lượng sản phẩm sau thu hoạch (phơi, chế biến, cất 
trữ…) – do sự chậm trễ trong chế biến, giảm cấp phẩm chất.... 
Các chuỗi sản phẩm khác nhau đáp ứng cho nhu cầu của nhóm khách hàng khác nhau, các 
công nghệ khác nhau phù hợp cho đối tượng tiêu thụ khác nhau. 

Những vướng mắc kỹ thuật trong chuỗi thị trường nằm ở đâu? 

– Có tiếp cận đúng các nguyên tắc đầu vào cho sản xuất hay không? 

– Có giảm bớt chi phí về nước, điện không? 

– Cách thức vận chuyển sản phẩm đến nơi tiêu thụ 

– Việc cất trữ sản phẩm trong các giai đoạn?  

– Áp dụng công nghệ thích ứng trong quản lý và duy trì hoạt động 

– Có cơ chế pháp lý cho thị trường tiêu thụ sản phẩm  

– Môi trường kinh tế ảnh hưởng như thế nào đến tiến trình thị trường? 

3.2 Khía cạnh tổ chức. 
Xác định những nhân tố trực và gián tiếp. 

Nhân tố trực tiếp: là những nhân tố tham gia cấu thành trong sản phẩm và chế biến cho tới khi 

đến nơi tiêu thụ cuối cùng, hoặc tham gia ít nhất vào một bước của chuỗi thị trường. Những 
nhân tố này được phân loại thông qua:  

– Chức năng (chỉ sản xuất; chỉ tiêu thụ, chỉ vận chuyển, hoặc kết hợp)  

– Sự khác biệt quan trọng giữa những nhân tố trong mỗi chức năng (Trồng cây công nghiệp; 

người trồng cây quy mô nhỏ; chuyên gia thương mại lớn; người sản xuất đa dạng quy mô 
nhỏ,..địa phương và khách hàng nông thôn…)  

Nhân tố gián tiếp: Là những người hỗ trợ, can thiệp vào các nhân tố trực tiếp, họ thường cung 
cấp cùng loại dịch vụ cho một vài chuỗi thị trường khác nhau. 
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– Người cung cấp dịch vụ (dịch vụ đầu vào, dịch vụ sửa chữa máy móc, văn phòng quản lý 
và tư vấn) 

– Nhân viên tài chính (ngân hàng, tổ chức tài chính, tín dụng) 

– Dịch vụ công (nghiên cứu, đào tạo, dịch vụ khuyến nông…) 

– Các tổ chức nghề nghiệp của các nhân tố trực tiếp (hội nông dân, người cung cấp thông 
tin…)  

Đặc điểm của nhân tố gián tiếp được miêu tả qua mức độ tham gia vào trong chuỗi thị trường: 

– Mức độ quan trọng của những hoạt động của họ hỗ trợ cho nhân tố trực tiếp. 

– Mức độ quan trọng của những chuỗi đó cho nhân tố gián tiếp 

Tùy thuộc vào tầm quan trọng của họ mà các nhân tố trên tham gia với mức độ hoạt động 
khác nhau vào trong quá trình kiểm soát và phân tích thị trường. 

Nhà nước luôn tác động vào thị trường như những nhân tố trực hoặc gián tiếp, thường thông 

qua các quy định, các chính sách tài chính, thuế, các thủ tục về thể chế xuất nhập khẩu hàng 

hóa. Nhà nước có vai trò rất lớn trong giám sát, xem xét sản phẩm nông lâm nghiệp, kinh 

doanh sản phẩm hàng hóa. Ngày nay nhà nước ngày càng can thiệp sâu và mạnh mẽ hơn hơn 
trong vai trò kiểm soát kinh doanh xuất nhập khẩu hàng hóa.  

Mối quan hệ giữa các nhân tố 

Một số các câu hỏi chính phản ảnh mối liên hệ giữa các nhân tố: 

– Với những phương cách nào mà các nhân tố khác nhau thể hiện những ảnh hưởng của họ 
trong việc kinh doanh cũng như gía cả?.  

– Chức năng và tầm quan trọng của các nhân tố tham gia trong chuỗi thị trường thể hiện đến 
mức độ nào? 

Có thể đánh gía được mức độ ảnh hưởng của các nhân tố trong các giai đoạn của chuỗi thị 
trường. Việc phân tích các giai đoạn thay đổi về giá trong chuỗi thị trường sẽ góp phần làm rõ 
được vấn đề này. 

– Các mối quan hệ giữa các nhân tố biểu hiện trong chuỗi thị trường  có tầm quan trọng như 
thế nào? 

– Dựa trên các mối quan hệ đó để giảm chi phí trong kinh doanh đạt được đến mức độ nào?  
Thông thường, mối quan hệ dựa trên cơ sở hiểu biết lẫn nhau giữa cac nhân tố, thiết lập 
nên hệ thống không chính thức về tín dụng để cùng hoạt động, khi khó khăn trong tiếp cận 
vay vốn ngân hàng. 

– Có những trở ngại và cơ hội chủ yếu nào, chiến lược để theo dõi và đánh gía đúng được 
vai trò các bên tham gia trong chuỗi thị trường? Trong các chương trình phát triển với mục 
tiêu cải thiện thị trường ở nông thôn, cần tăng cường sự ảnh hưởng và cải thiện mối quan 
hệ giữa các nhân tố trong chuỗi thị trường? 

– Cần giúp đở các tổ chức của các nhân tố với mục tiêu nhằm tăng gía sản phẩm bán ra của 
người nông dân (ví dụ như hội nông dân trong thị trường gỗ) 

– Nên khuyến khích tăng cường mối liên kết ở các cấp độ khác nhau trong chuỗi thị trường, 
nơi mà mối liên kết giữa họ còn yếu. 

3.3 Khía cạnh kinh tế 
Phân tích khía cạnh kinh tế biểu hiện của các diện mạo bên ngoài khác nhau của chuỗi thị 
trường và thường biểu hiện qua so sánh:  

– Loại hình công nghệ: Tập trung, chiều sâu – Theo chiều rộng. 

– Loại hình chuỗi phụ: bán trực tiếp hoặc thông qua người trung gian, bán lại cho người chế 
biến sản phẩm hoặc sản phẩm thô, bán ở địa phương hoặc xuất khẩu. 
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– Giữa các quốc gia. 

Phân tích kinh tế có thể tóm tắt theo mô hình nhiều bước (Mendoza, 1995): 

Bước đầu tiên:  

Giá cả chuyển nhượng: Giá mà một sản phẩm được bán đi cho một người (công ty) khác 
trong chuỗi thị trường. 
Nếu biết được gía chuyển nhượng sẽ tính được lợi tức sẽ được phân chia trong chuỗi cho mỗi 
đơn vị sản phẩm trong mỗi hoạt động (= tổng lợi nhuận bán hàng) 

Bước thứ hai: 

Bước thứ hai là tính toán lãi ròng của mỗi người (công ty) tham gia trong chuỗi thị trường. 
Lợi nhuận bán hàng trừ đi chi phí = lãi ròng 
Chi phí bằng tổng các chi phí cố định và biến phí. 

Bước thư ba 

Bước thứ ba là tính toán gía trị gia tăng trong chuỗi thị trường. 
Giá trị gia tăng  = lãi ròng cộng với lãi và thuế, trừ đi tiền trợ cấp và lương. 
Nguời ta phân ra hai loại giá trị gia tăng: 

1. Gía trị gia tăng trực tiếp: giá trị của sản phẩm trừ đi tiêu thụ trung gian (tiêu thụ đầu vào 
trong quá trình chế biến sản phẩm ở trong chuỗi) 

2. Giá trị gia tăng gián tiếp: Tiêu thụ trung gian trong chuỗi, nó bằng với giá trị gia tăng địa 
phương (lương, lãi ròng và chi phí tài chính của tiêu dùng đầu vào dọc theo chuỗi thị 
trường). 

Giá trị gia tăng bằng tổng gía trị gia tăng trực tiếp và gián tiếp. 

Bước thứ tư  

Bước thứ tư là phân tích khả năng trụ được của chuỗi thị trường trong bối cảnh gía thế giới.  
Điều đáng nói là việc tính toán gía trong chuỗi thị trường thì khó mà phù hợp với giá thực tế 
trong kinh tế. Nó bị ảnh hưởng bởi:  

– Sự hỗ trợ, trợ gía của chính phủ. 

– Tỷ giá trao đổi có cân bằng không?. 

– Có luật kiểm soát giá hoặc các nhân tố của quá trình sản xuất (tiền lương tối thiểu….), 
hoặc 

– Giá thị trường không phản ảnh được sự sự khan hiếm của nguồn lực (ví dụ như tài nguyên 
rừng). 

Đánh gía chuỗi thị trường có thể thực hiện được, sự cạnh tranh đôi khi không bình đẳng người 
ta có thể tính toán lại được gía trị chuỗi thị trường ở mức quốc tế hoặc gọi là giá kinh tế. Tính 
toán này được gọi như là gía tham khảo. 
Việc tính toán tổng quát dựa vào điều kiện phổ biến và trung bình. Tuy nhiên, cần xem xét 
tính nhạy cảm của những kết quả thay đổi có thể xảy ra và các điểm yếu, điểm mạnh của 
chuỗi thị trường với một giá cụ thể, các nhân tố của quá trình sản xuất và những thay đổi về 
mặt công nghệ.   

3.4 Mục đích của phân tích đa chiều 
Phân tích về khía cạnh tổ chức cho phép đánh gía được chất lượng của chuỗi thị trường. 
Nhưng khi phân tích những vấn đề này đều cần phải quan tâm đến khía cạnh kinh tế và kỹ 
thuật. 
Cấu phần phân tích kỹ thuật cho phép xác định được những lĩnh vực cần được tổ chức lại hợp 
lý và cải thiện được chất lượng sản phẩm (ví dụ áp dụng công nghệ chế biến gỗ liên hoàn). 
Tuy nhiên, cải tiến kỹ thuật không phải lúc nào cũng luôn mang lại lợi nhuận cao hơn, điều 
điều cho thấy vì sao cần phải phân tích khía cạnh kinh tế. Đôi khi những đề xuất thay đổi lại 
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không phù hợp trong bối cảnh tổ chức hiện tại, điều này đòi hỏi cần phải phân tích tổ chức để 
cải tiến nó.      

4. Ai tham gia kiểm soát phân tích thị trường?  

Tiếp cận có sự tham gia trong phân tích thị trường.  

Phân tích thị trường phải quan tâm đến ba khía cạnh kỹ thuật, kinh tế và tổ chức nói trên. Tuy 
nhiên, câu hỏi được đặt ra là ai tham gia kiểm soát trong phân tích thị trường?. Điều này ngày 
càng được quan tâm khi phân tích thị trường trong bối cảnh phát triển nông thôn. Cho đến 
những năm gần đây, các chuyên gia kinh tế thường được thuê phân tích thị trường cho một số 
sản phẩm chủ yếu, họ thường đại điện cho các cơ quan chính phủ hoặc các công ty để thực 
hiện. Mục đích các nghiên cứu này nhằm cung cấp cơ sở để lập kế hoạch kinh tế vĩ mô và 
chiến lược quốc gia. Người dân và các cộng đồng nông thôn ít khi nhận được các thông tin và 
tư vấn từ các kết quả nghiên cứu này. Trong bối cảnh dân chủ hóa và phát triển kinh tế nông 
thôn hiện nay, cần có thay đổi trong tiếp cận, phương nghiên cứu thị trường chú trọng phục vụ 
nông dân. Chúng ta cần tìm kiếm những thay đổi để có phuwong pháp tiếp cận thích hợp 

– Các công ty bán quốc doanh không còn kiểm soát thị trường và tham gia quá sâu vào lĩnh 
vực hàng hóa nông lâm sản.  

– Nông dân gia tăng mối quan tâm và có nhu cầu kết nối trực tiếp với thị trường tiêu thụ sản 
phẩm của họ 

– Thị trường trong nước và quốc tế luôn có sự biến động và  không chắc chắn. 

Với ba vấn đề đã nêu trên, nhận thấy có nhu cầu cần gia tăng thực hiện các nghiên cứu về thị 
trường ở các địa phương, đào tạo cho nông dân có kỹ năng phân tích thị trường, phát triển 
phương pháp phân tích thị trường có sự tham gia với các công cụ và kỹ năng thích ứng. 
Trong phát triển phương pháp phân tích thị trường có sự tham gia thì người nông dân là nhân 
tố chính, có vai trò quan trọng ngay từ khâu đầu tiên của chuỗi thị trường. Những người thúc 
đẩy cần hướng dẫn cho người dân từng bước trong suốt tiến trình, họ cùng nhau làm việc, 
phân tích thông qua những thông tin đã thu thập được. Tổ chức Lương Nông của Liên hiệp 
quốc (FAO) đã có sổ tay hướng dẫn:”Kinh doanh các sản phẩm lâm nghiệp và cây lâu năm 
dựa vào cộng đồng: Phân tích thị trường và phát triển” (Lecup và Nicholson, 2000). Tiếp cận 
phân tích thị trường và phát triển (MA & D) được thiết kế và phát triển cụ thể nhằm hỗ trợ 
người dân có được cuộc sống bền vững, trong đó đời sống người dân và kinh tế của cộng 
đồng được cải thiện nhờ vào việc quản lý tài nguyên rừng ở địa phương. Phương pháp phân 
tích thị trường và phát triển (MA & D) giúp người dân xác định được những sản phẩm có 
tiềm năng và phát triển thị trường những sản phẩm này để cải thiện sinh kế, nâng cao thu nhập 
mà không làm suy giảm nguồn tài nguyên cơ bản của cộng đồng. Điểm mạnh của phương 
pháp này là hệ thống hóa cả những quan tâm về môi trường và xã hội cùng với các khía cạnh 
về kỹ thuật, tổ chức và tài chính khi phân tích thị trường. Các công cụ được sử dụng thích ứng 
trong phương pháp phân tích thị trường có sự tham gia bao gồm: sơ đồ thay đổi tài nguyên, 
phân tích đời sống nông hộ, sơ đồ Venn, phân tích kênh thị trường và các hoạt động tạo thu 
nhập.  
Trong tài liệu nói trên của FAO thì các phương pháp và công cụ được trình bày khá dài và chi 
tiết. Ở đây chỉ giới thiệu một công cụ được sử dụng nhóm, gọi là “Cửa sổ của người kinh 
doanh” (The entrepreneurs window). Các tài liệu “Khám phá quy mô của thị trường” (Finding 
the size of the market), “Lợi ích khi biết đối thủ cạnh tranh” (Getting to know your 
competitors) và “So sánh cạnh tranh trong cộng đồng của bạn” (Comparing competition in 
your community) đây là những tài liệu rất bổ ích khi áp dụng lý thuyết phân tích thị trường có 
sự tham gia (Kotler,1980). 
Nhiều nghiên cứu tình huống đã minh chứng rõ ràng về việc gia tăng nguồn thu nhập của 
nhóm nông dân khi họ thay đổi cách tiếp cận kinh doanh từ người bán hàng trở thành 
người tiếp thị sản phẩm.  
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Bán hàng là cố gắng làm sao để khách hàng mua được sản phẩm mình đang có. 

Tiếp thị là khi người sản xuất (và người chế biến) đạt được thành công nhờ vào lợi 
nhuận từ việc bán hàng 

Tiếp thị có nghĩa là: Khách hàng và người sử dụng sản phẩm là điều quan tâm chủ 
yếu nhất: Giá cả, nhu cầu, sự tiện lợi, sức thuyết phục và chất lượng sản phẩm 

 
 

BÁN HÀNG TIẾP THỊ 

● Bán cái bạn đã làm ra 

● Hướng đến sản phẩm 

● Chú trọng đến khối lượng 

● Tìm kiếm cơ hội mới để bán sản phẩm 

● Đẩy mạnh việc sản xuất ra sản phẩm 

● Dịch vụ khách hàng là thứ yếu 

● Lập kế hoạch và nhận phản hồi ít được 
chú trọng 

● Làm cách nào để bán được hàng 

● Hướng đến khách hàng 

● Chú trọng đến lợi nhuận 

● Tập trung vào công nghệ và chi phí để tạo 
ra sản phẩm 

● Đẩy mạnh việc sản phẩm đáp ứng được 
nhu cầu của khách hàng 

● Dịch vụ khách hàng là một phần của sản 
phẩm 

● Kết hợp lập kế hoạch và nhận phản hồi 
đầy đủ 

Cửa sổ của người kinh doanh  

Mục tiêu: xác định rõ người kinh doanh có nhu cầu cần thiết gì ở hiện tại và tương lai. Điều thử 
thách quan trọng là xác định được bạn phải có thay đổi gì về sản phẩm/dịch vụ của bạn hoặc 
khác hàng.  

Cách làm:  Vẽ ra một hình chữ nhật lớn chia làm 4 cửa sổ trên nền đất hoặc giấy Ao. 

 

KHỐI 1 KHỐI 2 

Loại sản phẩm/dịch vụ gì mà bạn đang 
bán cho đối tượng khách  hàng hiện tại? 

Loại sản phẩm/dịch vụ gì mới mà bạn 
có kế hoạch sẽ bán cho đối tượng khách  
hàng hiện tại? 

KHỐI 3 KHỐI 4 

Bạn muốn cung cấp dịch vụ/sản phẩm 
cho đối tượng khách hàng mới? 

Bạn muốn phát triển dịch vụ/sản phẩm 
mới cho đối tượng khách hàng mới? 

 
Sản phẩm cây lâu năm và lâm nghiệp có đặc điểm khác với các loại sản phẩm khác (Lecup 
and Nicholson, 2000), đó là: 

– Sản phẩm có tính mùa vụ, mang tính đặc thù địa phương và thường tập trung trong một 
thời gian ngắn trong năm. 

– Các đơn vị nhỏ lẽ, thường lát đát thiết lập nên kênh phân phối, do vậy thường thiếu thông 
tin thị trường. 

– Thiếu các tổ chức cấp quốc gia (các hiệp hội thương mại) hỗ trợ cho việc xúc tiến thị 
trường 

– Các sản phẩm phụ thuộc vào đặc điểm sinh thái học, kiểu rừng; số lượng các sản phẩm 
lâm nghiệp phụ thuộc cao vào mức độ quản lý tài nguyên hơn so với sản phẩm rừng trồng 
hoặc nông sản. 
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– Ở vùng sâu vùng xa, sản phẩm phải trãi qua những kênh phân phôi dài, khó tiếp cận thị 
trường, chi phí vận chuyển cao, người sản xuất có trình độ học vấn thấp. 

– Hoạt động tạo thu nhập tiền mặt dựa vào lâm sản và cây lâu năm là nguồn thu thứ yếu cho 
nông hộ. 

5. Bền vững về nguồn lực  

Tính bền vững của thị trường được xác định dựa vào các vấn đề: Bền vững về kỹ thuật, xã hội 
và bền vững về tổ chức, kinh tế và tài chính. 

Tuy nhiên các sản phẩm nông lâm kết hợp và cây lâu năm cần được quan tâm trong các 

nghiên cứu về thuần hóa, các tiêu chí khác cần lưu ý là tính bền vững về tài nguyên và môi 
trường.    

Để đánh gía tiềm năng thị trường tiêu thụ một loại sản phẩm thì phải xem xét các khía cạnh 

như: 

– Tiềm năng đóng góp và tỷ trọng của sản phẩm đó. 

– Ảnh hưởng của việc khai thác đến sự sống còn của loài. 

– Khả năng tái sinh phục hồi và tiềm năng thuần hóa. 

– Tình trạng và điều kiện sinh thái so sánh giữa hiện tại và quá khứ nhiều năm trước.  

– Cơ sở hạ tầng giữa sản phẩm và người thu mua. 

– Thời gian cần thiết để đi đến hiện trường sản xuất. 

– Tỷ lệ sử dụng trên một sản phẩm, đặc điểm (phụ nữ, trẻ em, người địa phương, người 
ngoài) của người đi thu mua và người sản xuất. 

– Thói quen trong sản xuất và mua bán, ra quyết định dựa vào các nguồn thông tin khác. 

Sự cung cấp thông tin như sự bền vững về tài nguyên được thu thập ở ba cấp: Cộng 
đồng/huyện; tỉnh, quốc gia và quốc tế.  Bảng mẫu câu hỏi được đưa ra cho các cấp như sau 
(Lecup and Nicholson, 2000): 

 Cấp cộng đồng/huyện hoặc tỉnh  

(i) Đánh gía ảnh hưởng môi trường: Cho mỗi sản phẩm: 

Việc sản xuất ra hoặc khai thác được sản phẩm sẽ có ảnh hưởng tiêu cực gì đến nguồn tài 

nguyên? hoặc hệ thống sinh thái? Những ảnh hưởng tiêu cực tiềm năng có thể xảy ra? 

(ii) Đánh gía tính bền vững của đầu vào:   

Mức độ, sản lượng khai thác lâm sản từ rừng có thể làm tổn hại đến tài nguyên, hệ thống 

sinh thái? 

Mô hình và kinh nghiệm quản lý tài nguyên: làm gì, làm như thế nào để giảm thiểu đến 

mức thấp nhất những ảnh hưởng tiêu cực của việc khai thác, sản xuất ra sản phẩm? 

Quản lý nguồn tài nguyên cấp quốc gia: 

– Có thực hiện kiểm tra, đánh gía tài nguyên rừng không? 

– Có nghiên cứu về sản lượng của sản phẩm hay không? 

– Có nghiên cứu giải pháp phục hồi tài nguyên không? 

Các mô hình quản lý tài nguyên: Có thực hiện việc nghiên cứu, phát triển các mô hình quản lý 

tài nguyên để giảm thiểu những tác động của việc khai thác sản phẩm dựa vào nguồn tài 
nguyên thiên nhiên hay không?  

Quản lý nguồn tài nguyên cấp quốc tế: 

Kinh nghiệm từ các quốc gia khác:  có mô hình khai thác sản phẩm bèn vững và thành công ở 

quốc gia khác hay không?  
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Áp lực về nhu cầu sản phẩm “xanh” và kinh nghiêm của nước bạn về chứng chỉ môi trường 
cho sản phẩm? 

6. Phân tích thị trường ở đâu? 

Để trả lời cho câu hỏi này, các chuyên gia đã dựa vào một bản tổng kết có bốn lĩnh của phân 

tích thị trường (Lecup and Nicholson, 2000). Đồng thời nó còn nhấn mạnh vai trò khác nhau 
và có mối quan hệ khi điều tra ở cấp độ cộng đồng, quốc gia và quốc tế.   

Xác định sản phẩm, thị trường và ý nghĩa việc tiếp thị 

 THỊ TRƯỜNG/ 
KINH TẾ 

QUẢN LÝ NGUỒN 
TÀI NGUYÊN/MÔI 
TRƯỜNG 

XÃ HỘI/ TỔ CHỨC KHOA HỌC VÀ 
CÔNG NGHỆ 

Cấp độ cộng đồng, 
huyện, tỉnh (nghiên 
cứu sâu) 

Nhu cầu 

Cạnh tranh 

Cơ sở hạ tầng 

Mức đóng góp 

Tiếp cận tín dụng 

Thị trường 

Vị trí 

Đánh gía ảnh 
hưởng môi trường 

Đánh gía khả năng 
cung cấp bền vững 
của rừng 

Mô hình và kinh 
nghiệm quản lý tài 
nguyên 

Tiếp cận và kiểm 
soát các nguồn lực 

Thuế và các loại phí 

Vai trò các tổ chức 
địa phương 

Hoạt động theo mùa 
vụ 

Quy định cho phép 
người sản xuất áp 
dụng 

Ảnh hưởng của 
giới, văn hóa, quan 
điểm xã hội đối với 
sản phẩm 

Trình độ công nghệ 
ở địa phương (thu 
hoạch, chế biến, 
bảo quản..) 

 

Cấp độ quốc gia Nhu cầu 

Cạnh tranh 

Cơ sở hạ tầng 

Chuỗi, kênh thị 
trường 

Điều kiện kinh tế, 
các trở ngại 

Tiếp cận tín dụng 

Điều tra rừng 

Nghiên cứu, so 
sánh sản lượng 

Nhiên cứu phục hồi 
tài nguyên 

Mô hình và kinh 
nghiệm quản lý tài 
nguyên 

Các trở ngại về 
chính sách 

Quy ước 

Thuế và các loại phí 

Dịch vụ hỗ trợ, đối 
tác 

Nghiên cứu công 
nghệ mới 

Chế biến 

Nguồn nhân lực 

Cấp độ quốc tế Nhu cầu 

Yêu cầu về chất 
lượng 

Các cơ quan thúc 
đẩy và đóng góp có 
tiềm năng 

Các kinh nghiệm từ 
nước khác 

Các trở ngại về 
chính sách 

Quy ước 

Các ghi nhớ, hiệp 
ước thương mại 

Nghiên cứu công 
nghệ mới 

 

Bảng 1: Xác định sản phẩm, thị trường và ý nghĩa tiếp thị (Lecup and Nicholson, 2000) 

 
Sau khi đã xem xét các sản phẩm NLKH và lâm sản khác nhau để phát triển thị trường, điều 
cần thiết phải so sánh, xếp hạng ưu tiên phát triển các sản phẩm trong cộng đồng (bảng 2).   

Các mức điểm ở bảng 2 cho thấy tiềm năng đóng góp của sản phẩm, cũng như ảnh hưởng 

tổng hợp nhiều tiêu chí khi phân tích thị trường. Các tiêu chí đánh gía có quan hệ với nhau và 

cuối cùng phản ảnh được qua xếp loại ưu tiên dựa trên tất cả các tiêu chí.     

Công cụ trên tạo ra sự hợp tác có hiệu quả giữa nhóm nông dân, những người sản xuất ra sản 

phẩm. Nhà nghiên cứu, cán bộ khuyến nông lâm hỗ trợ cộng đồng trong việc đánh gía tính 

bền vững về kinh tế, xã hội, tổ chức và môi trường khi phân tích kênh thị trường. Trong quá 

trình thực hiện, kỹ năng phân tích thị trường vẫn còn là đều khó khăn trong cộng đồng, các 

nhóm nông dân cần có những điều chỉnh thay đổi phù hợp với các loại sản phẩm cụ thể khác 

nhau, tùy theo vị trí tiếp thị trong chuỗi thị trường. Khi đạt được các tiêu chí về bền vững, 

việc tiếp thị đáp ứng được mong đợi sẽ góp phần giảm nghèo trong quản lý bền vững.  
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Thị trường/kinh tế          

Bán nguyên liệu thô 1 2 2 3 2 3 3 2 2 

Tiềm năng thị trường 3 3 3 3 2 2 3 2 2 

Cạnh tranh (về thị trường) 2 2 1 1 1 2 3 1 3 

Trở ngại thâm nhập thị trường 3 3 2 2 2 3 3 2 2 

Lợi nhuận/ thu nhập 3 2 2 2 1 2 2 1 2 

Tổng phụ 12 12 10 11 8 12 14 8 10 

          

Quản lý tài nguyên/môi trường          

Thu hoạch được (theo thời gian) 1 3 3 3 3 2 1 1 2 

Thu hoạch được (theo không gian) 1 2 2 3 3 3 3 3 2 

Thời gian khi trồng đến thu hoạch  3  1 2 2 3   

Tiềm năng tạo thu nhập 1  2     3 2 

Ảnh hưởng của khai thác đến sự 
sống còn của loài 

2  2     2 1 

Ảnh hưởng của việc sản xuất đến 
môi trường 

2 3 2 3 3 2 2 3 2 

Tổng phụ 7 11 11 10 11 9 9 12 9 

          

Xã hội/tổ chức          

Tạo nguồn thu gián tiếp cho cộng 
đồng 

1 1 2 3 2 3 2 2 2 

Góp phần tạo ra nguồn thu 1 2 2 2 1 1 2 1 1 

Có kinh nghiệm về sản phẩm 3 2 3 3 3 2 2 3 3 

Tiềm năng tạo việc làm 1 2 1 3 1 1 1 1 1 

Ảnh hưởng của giới 1 1 1 1 1 2 3 1 1 

Tổng phụ 7 8 9 12 8 9 10 8 8 

          

Khoa học và công nghệ          

Phù hợp cho kinh doanh ở địa 
phương (Chế biến tại chỗ) 

1 3 1 2 1 1 2 2 1 

Đòi hỏi về công nghệ chế biến 1 2 1 2 1 1 2 2 1 

Thực trạng cơ sở hạ tầng 1 2 1 2 1 2 2 2 1 

Nguồn nhân lực, kỹ năng,  2 2 2 2 2 2 2 2 2 

Nguồn lao động 1 2 2 2 2 2 1 1 1 

Tổng phụ 6 11 7 10 7 8 9 9 6 

          

Tổng điểm chung 32 42 37 43 34 38 42 37 33 

Bảng 2: So sánh điểm của các sản phẩm khác nhau ở Quảng Bình, (Lecup and Nicholson, 2000) 
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BÀI 5: THỊ TRƯỜNG SẢN PHẨM NÔNG LÂM NGHIỆP Ở VIỆT 
NAM 

Mục tiêu: Kết thúc bài học, học viên có khả năng: 

- Trình bày được các phương hướng chiến lược cơ bản để phát triển các hệ thống giao 
dịch nông lâm sản ở Việt Nam. 

- Phân tích được các điểm mạnh và yếu của thị trường nông lâm sản Việt Nam 

- Trình bày được các giải pháp cơ bản để phát triển thị trường nông lâm sản Việt Nam. 

Việt Nam chấp nhận kinh tế thị trường, chuyển sang sản xuất hàng hoá đã hơn 15 năm nay. 
Nông nghiệp cũng là một ngành đi đầu trong sự nghiệp đổ mới. Tuy nhiên kinh tế thị trường 
của Việt Nam mới hình thành, đang chập chững những bước đi đầu tiên, chưa đầy đủ, chưa 
đồng bộ. Một số yếu tố của sản xuất chưa được thị trường hoá đầy đủ. Các khâu trong quá 
trình tái sản xuất hàng hoá chưa phát triển đồng bộ. Trong nền nông nghiệp nước ta hiện nay 
thì khâu tiêu thụ nông lâm sản, phát triển thị trường hàng hoá nông lâm sản cả trong và ngoài 
nước là khâu yếu nhất. Các mặt hàng nông lâm sản sản xuất ra không tiêu thụ được, thiếu các 
mối liên kết điều phối theo ngành dọc. Sản xuất nhỏ lẽ, buôn bán rời rạc, phân tán qua nhiều 
tầng trung gian buôn bán nhỏ, không tạo ra lực lượng hàng hoá tập trung có chất lượng đủ sức 
cạnh tranh với các đối tác kinh doanh. Sản xuất tách rời thị trường. Doanh nghiệp thiếu hiểu 
biết nghiệp vụ thị trường, nghiệp vụ kinh doanh hiện đại, loay hoay với những kiến thức buôn 
bán truyền thống, theo cung cách “chợ quê”. 

Nhà nước đã có nhiều chính sách phát triển sản xuất tạo ra sản phẩm nhưng vẫn thiếu chính 
sách phát triển thị trường lưu thông tiêu thụ hàng hoá nông lâm sản. Chính điều yếu kém này 
đã tác động trở lại ảnh hưởng xấu đến sản xuất của nông dân. Vì vậy, việc xác định phương 
hướng và giải pháp hình thành và phát triển các hệ thống giao dịch hàng hoá nông lâm sản 
của Việt Nam là rất cần thiết để phát triển thị trường nông lâm sản nói chung. 

1. Phương hướng chiến lược phát triển các hệ thống giao dịch nông 
lâm sản của Việt Nam.  

Trong kinh tế thị trường, việc tiêu thụ nông lâm sản thực hiện theo những kênh nhất định, tạo 
ra hệ thống giao dịch hàng hoá. Lượng hàng hoá càng lớn, thị trường càng mở rộng thì kênh 
tiêu thụ kéo dài, hệ thống giao dịch càng phong phú, đa dạng. Mỗi loại thị trường có những 
hình thức giao dịch đặc trưng của nó. Vì vậy phát triển các sàn giao dịch, các hệ thống giao 
dịch hàng hoá là phát triển thị trường tiêu thụ nông lâm sản. Kinh nghiệm quốc tế cho thấy có 
ba loại thị trường chủ yếu : 

• Thị trường giao ngay 

• Thị trường các giao dịch hợp đồng B
2
B 

• Thị trường giao sau. 

Nền kinh tế thị trường nào cũng cần thiết có đủ 3 loại thị trường chủ yếu trên. Ba loại thị 
trường này càng phát triển chứng tỏ trình độ phát triển càng cao của nền kinh tế thị trường. 

Thực tế của nước ta thị trường giao ngay đã hình thành nhưng phát triển chưa đủ, thiếu các 
sàn giao dịch hiện đại. Giao dịch B2B đã tồn tại nhưng còn yếu kém, chưa phù hợp với cơ chế 

thị trường lại thiếu khuôn khổ pháp lý. Thị trường giao sau chưa ra đời, thiếu hiểu biết, thiếu 
chính sách thúc đẩy sự hình thành loại thị trường quan trọng này. 
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1.1. Thị trường hàng hoá giao ngay  

Thị trường giao ngay là loại thị trường xuất hiện ngay từ khi có sản xuất hàng hoá, tạo nền 
tảng cho các loại thị trường khác xuất hiện và phát triển. Dù nền kinh tế thị trường phát triển 
cao thì thị trường giao ngay cũng không giảm vai trò của nó mà càng phát triển với những 
hình thức phong phú và đa dạng hơn. Phương hướng chung là mở rộng và hoàn thiện thị 
trường giao ngay về hàng hoá nông lâm sản, phát triển mạnh các hình thức giao dịch hiện đại 
của thị trường giao ngay. Cụ thể là: 

- Trên cơ sở chuyển mạnh sang sản xuất hàng hoá, mở rộng thị trường trên địa bàn 
nông thôn, vùng sâu vùng xa. 

- Tạo điều kiện phát triển rộng khắp và hoàn chỉnh hệ thống giao dịch nông lâm sản 
mang tính truyền thống như hệ thống chợ, từ chợ bán lẻ, bán buôn đến chợ đầu 
mối, hệ thống thu gom của tầng lớp tiểu thương ở nông thôn. 

- Phát triển hệ thống quầy hàng, cửa hàng bán lẻ từ thành phố, thị trấn, thị tứ đến 
các vùng nông thôn làng nghề với nhiều hình thức kinh doanh đa dạng. 

- Phát triển mạnh các chợ (hoặc phố) chuyên doanh, các siêu thị, trung tâm thương 
mại tại các thành thị hoặc khu công nghiệp, khu dân cư tập trung. 

- Thiết lập các sàn giao dịch hiện đại, các trung tâm đấu giá, đấu thầu hàng hoá nông 
lâm sản. 

- Đẩy mạnh ứng dụng công nghệ thông tin thương mại, điện tử trong giao dịch, 
buôn bán hàng nông lâm sản. 

1.2 Mở rộng giao dịch B2B 

Việc mua và bán của doanh nghiệp là phục vụ sản xuất và kinh doanh mà sản xuất, kinh 
doanh thì đòi hỏi ổn định, cân đối đầu vào, đầu ra theo một kế hoạch chặt chẽ. Vì vậy hoạt 
động mua bán, quan hệ thương mại giữa các doanh nghiệp điều được thực hiện bằng quan hệ 
hợp đồng. Cùng với việc phát triển hệ thống doanh nghiệp thì giao dịch hợp đồng B2B ngày 

càng phát triển. Trong nông nghiệp, có nhiều mặt hàng do đặc điểm sản xuất và tiêu thụ riêng 
của nó mà giao dịch hợp đồng chiếm tới xắp xỉ 100% sản lượng. Ngày nay với sự phát triển 
của công nghệ thông tin và thương mại điện tử nên giao dịch B2B có cơ hội phát triển mạnh 

hơn, mở rộng đến cả doanh nghiệp vừa và nhỏ, đến tận hộ nông dân. Để thị trường phát triển 
cân đối, ổn định thì phương hướng chung là phải đẩy mạnh áp dụng giao dịch hợp đồng B2B 

từ hợp đồng thương mại đến hợp đồng kinh tế, từ hợp đồng ngắn hạn đến hợp đồng trung hạn 
và dài hạn, áp dụng không chỉ cho các doanh nghiệp mà cho mọi thương nhân, mọi chủ thể 
hoạt động sản xuất, kinh doanh. Cụ thể là :  

- Phát triển giao dịch hơp đồng của các doanh nghiệp trong quan hệ thương mại với 
các đối tác kinh doanh, chống hiện tượng hợp đồng hình thức, đối phó với cơ quan 
quản lý. 

- Mở rộng tổ chức thực hiện hợp đồng tiêu thụ nông lâm sản hàng hoá cho nông dân 
(Quyết Định 80/QĐ-CP của Chính phủ). 
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1.3.Thị trường giao sau 

Thị trường giao sau là loại thị trường cao cấp, là kết quả phát triển của các loại thị trường giao 
ngay và thị trường giao dịch B2B. Mặt khác thị trường giao sau ra đời lại tạo điều kiện cho 

kinh tế thị trường phát triển lên một trình độ cao hơn, quản lý rủi ro về giá cả tốt hơn, phù hợp 
với môi trường cạnh tranh gay gắt hơn, tạo thêm một công cụ kinh tế thị trường để quản lý thị 
trường. Tuy nhiên, thị trường giao sau là loại giao dịch hiện đại, tổ chức kinh tế và phức tạp 
đòi hỏi những điều kiện pháp lý, kinh tế và nghiệp vụ nhất định. Nền kinh tế thị trường Việt 
Nam đứng trước bối cảnh hội nhập kinh tế mạnh mẽ thì phải tính đến việc phát triển thị 
trường giao sau, phải nâng cao hiểu biết về thị trường giao sau; đào tạo nghiệp vụ kinh doanh 
trong thị trường giao sau cho cán bộ kinh doanh của các doanh nghiệp, tạo điều kiện cho các 
doanh nghiệp tham gia mua bán kỳ hạn và quyền chọn trên các thị trường giao sau của các 
nước trong khu vực và trên thế giới; tiến hành thí điểm thiết lập thị trường giao sau cho một 
vài hàng hoá nông lâm sản của Việt Nam. Đó là phương hướng phát triển thị trường giao sau 
ở Việt Nam trong giai đoạn hiện nay. 

Xây dựng chương trình giáo dục nâng cao hiểu biết và nhận thức về các giao dịch kỳ hạn, 
giao dịch quyền chọn của thị trường giao sau, đào tạo chuyên môn, nghiệp vụ cho cán bộ kinh 
doanh đủ năng lực tham gia mua bán kỳ hạn, quyền chọn là những điều kiện tiên quyết để 
triển khai hoạt động mua bán giao sau và thiết lập thị trường giao sau. 

Để thí điểm cần lựa chọn những nông lâm sản có tỷ lệ hàng hoá cao, kim ngạch xuất khẩu 
lớn; tham gia giao dịch không chỉ doanh nghiệp trong nước mà cả các doanh nghiệp nước 
ngoài, tạo điều kiện cho hộ nông dân được tham gia dưới những hình thức tổ chức thích hợp. 
Đối với các hàng hoá nông lâm sản khác thì tạo điều kiện cho các doanh nghiệp tham gia mua 
bán kỳ hạn hoặc quyền chọn tại sàn giao dịch các nước đã có thị trường kỳ hạn về sản phẩm 
tương ứng. 

2. Các điểm mạnh và yếu của thị trường nông lâm sản Việt Nam. 

2.1. Các điểm mạnh: 

- Thương mại trong nước liên tục phát triển với tốc độ cao, nhờ đó đã đáp ứng được 
nhu cầu của sản xuất, phục vụ tiêu dùng, phát triển xuất khẩu; góp phần vào tăng 
trưởng chung của nền kinh tế và quá trình chuyển dịch cơ cấu kinh tế, cơ cấu lao động 
theo hướng công nghiệp hoá, hiện đại hoá 

- Cơ cấu nền thương mại có nhiều biến đổi theo hướng tích cực, từng bước tạo ra 
một thị trường ngày càng cạnh tranh và hoạt động thương mại nông lâm sản 
ngày càng hiệu quả: Sự phát triển nhanh của khu vực kinh tế tư nhân, sự xuất hiện 
các nhà đầu tư có vốn nước ngoài và quá trình cổ phần hoá các doanh nghiệp nhà nước 
đã làm cho ngành thương mại biến đổi sâu sắc. Từ chỗ một nền thương mại chủ yếu 
do nhà nước độc quyền đã chuyển sang một nền thương mại đa thành phần. Nhờ đó đã 
từng bước tạo ra một thị trường ngày càng cạnh tranh, tạo ra nhiều cơ hội ngày càng 
thuận tiện cho người tiêu dùng trong việc lựa chọn hàng hoá, tạo ra một hệ thống 
thương mại hoạt động ngày càng có hiệu quả.  

- Mô hình tổ chức kinh doanh phát triển đa dạng, xuất hiện nhiều phương thức 
kinh doanh tiên tiến, hiện đại: Hệ thống chợ truyền thống ngày một phát triển, chủ 
yếu ở khu vực nông thôn. Đã xuất hiện nhiều loại hình chợ mới: chợ đầu mối, chợ 
chuyên doanh, chợ hoa - sinh vật cảnh, chợ văn hoá - du lịch, chợ ẩm thực…Hệ thống 
phân phối hiện đại, bao gồm nhiều loại hình như trung tâm thương mại (TTTM), siêu 
thị, cửa hàng tiện lợi, cửa hàng chuyên doanh bán hàng theo phương thức tiến bộ đang 
có xu hướng phát triển nhanh ở khu vực thành thị. Một số doanh nghiệp đã thiếp lập 
được hệ thống phân phối mang tính chuyên nghiệp cao, ổn định, gắn kết chặt chẽ giữa 
các khâu trên cơ sở phân chia thị trường theo khu vực địa lý, có các kho hàng bán 
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buôn, các trung tâm hậu cần làm nhiệm vụ đặt hàng, phân loại, bao gói, chế biến và 
cung ứng hàng hoá cho mạng lưới bán lẻ, kèm theo các chương trình chăm sóc khách 
hàng, tiếp thị, phát triển thương hiệu... cho toàn hệ thống của doanh nghiệp. Thương 
mại điện tử mới xuất hiện nhưng đang có xu hướng phát triển tích cực.   

- Hệ thống phân phối của doanh nghiệp có bước phát triển mới,  sự liên kết để tạo 
ra hệ thống phân phối giữa các doanh nghiệp từng bước được hình thành: Hệ 
thống phân phối theo "chuỗi" bắt đầu được hình thành và có xu hướng phát triển. Liên 
hiệp HTX Thương mại và Dịch vụ thành phố Hồ Chí Minh với chuỗi hơn 15 siêu thị 
và hàng chục cửa hàng tiện lợi mang tên Saigon Co.op, Công ty XNK INTIMEX với 
chuỗi 8 siêu thị mang tên INTMEX, Công ty TNHH Thương mại - Dịch vụ An Phong 
với chuỗi 5 siêu thị MAXIMARK, Công ty TNHH Thương mại và Dịch vụ Đông 
Hưng với chuỗi 10 siêu thị và cửa hàng chuyên doanh mang tên CITIMART, Tổng 
công ty Dệt may Việt Nam với chuỗi 17 siêu thị và 19 cửa hàng chuyên doanh thời 
trang mang tên VINATEX… Sử dụng phương thức nhượng quyền thương mại để mở 
rộng mạng lưới bán hàng, khai thác và kết hợp nguồn lực của nhiều doanh nghiệp nhỏ 
trở thành hệ thống có qui mô lớn và có trình độ tổ chức cao đang ngày một phát triển. 
Quá trình liên kết giữa các doanh nghiệp ngày càng phong phú về hình thức và đa 
dạng về nội dung, thực hiện trên cơ sở tích hợp thế mạnh của nhau (vốn, đất đai, kinh 
nghiệm quản lý, thương hiệu…) để tạo ra những liên minh mạnh hơn, có qui mô kinh 
doanh lớn hơn. Quá trình tích tụ, liên kết, liên doanh đã và sẽ góp phần làm thay đổi 
cấu trúc, diện mạo thị trường nông lâm sản trong nước theo hướng văn minh, hiện đại, 
phù hợp với xu hướng phát triển của khu vực và thế giới. 

2.2. Các điểm yếu: 

- Thương mại nông lâm sản trong nước phát triển còn mang nặng tính tự phát, chưa 
thiết lập được các mô hình tổ chức thị trường nông lâm sản phù hợp, chưa định hình 
được hệ thống lưu thông và phân phối nông lâm sản chuyên nghiệp, một cách hợp lý 

- Đại bộ phận các doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực thương mại nông nghiệp có 
qui mô kinh doanh nhỏ, tính chuyên nghiệp trong quản lý và kinh doanh thấp 

- Hoạt động thương mại nông lâm sản trong nước chưa trở thành một nhân tố để tạo ra 
khả năng tự điều chỉnh của thị trường theo hướng tích cực, cũng như chưa trở thành 
một công cụ để bảo đảm sự can thiệp vĩ mô của Nhà nước vào thị trường thật sự có 
hiệu quả. 

- Kết cấu hạ tầng thương mại nông lâm sản vẫn còn yếu kém, lạc hậu; khối lượng hàng 
hoá lưu thông qua các loại hình kinh doanh hiện đại còn chiếm tỷ trọng nhỏ, qua các 
loại hình kinh doanh truyền thống, lạc hậu vẫn là chủ yếu và mang tính phổ biến 

- Trật tự thị trường và văn minh thương mại nông lâm sản còn nhiều yếu kém 

2.3. Nguyên nhân: 

2.3.1. Các nguyên nhân chủ yếu của thành tựu: 

- Sự ra đời và phát triển mạnh mẽ của khu vực kinh tế ngoài quốc doanh là động lực 
quan trọng thúc đẩy thương mại nông lâm sản trong nước khởi sắc và phát triển. 

- Sản xuất tăng trưởng, hàng hoá dồi dào, thu nhập và sức mua của người dân được 
nâng lên đã tạo cơ sở kinh tế thuận lợi cho sự phát triển của hoạt động thương mại 
trong nước nhằm đáp ứng cả nhu cầu tiêu dùng lẫn nhu cầu của sản xuất. 

- Mở cửa thị trường về hàng hoá và dịch vụ phân phối có lộ trình đã tác động tích cực 
đến các nhà sản xuất, kinh doanh thương mại nông lâm sản trong nước. Nhà sản xuất 
đã chú trọng hơn đến việc cải tiến mẫu mã, nâng cao chất lượng hàng hoá để phù hợp 



 28

và đáp ứng nhu cầu, thị hiếu của người tiêu dùng, từng bước nâng cao sức cạnh tranh 
với hàng nhập khẩu có xu hướng ngày càng tăng do Việt Nam thực hiện lộ trình cắt 
giảm thuế quan và dỡ bỏ các hàng rào phi thuế theo cam kết. Nhà kinh doanh thương 
mại đã chú trọng hơn đến việc cải tiến phương thức kinh doanh, tổ chức quản lý, phát 
triển các loại hình thương mại hiện đại . 

- Quản lý nhà nước về thương mại và thị trường nội địa có bước đổi mới từ trung ương 
đến địa phương cả về nhận thức, nội dung lẫn phương pháp và công cụ quản lý. Đã 
chuyển đổi căn bản từ việc chỉ chú trọng trực tiếp quản lý doanh nghiệp, quản lý các 
mặt hàng thuộc diện cấm, hạn chế kinh doanh, kinh doanh có điều kiện sang việc xây 
dựng thể chế và chính sách, hướng dẫn và tổ chức thực hiện, kiểm tra và kiểm soát 
việc thực thi luật pháp; thu thập, xử lý và cung cấp thông tin; xây dựng và từng bước 
hoàn chỉnh cơ chế điều tiết cung - cầu, giá cả thị trường các mặt hàng trọng yếu; từng 
bước chú trọng nghiên cứu, tham mưu đề xuất các chính sách nhằm thúc đẩy mở rộng 
thị trường, phát triển hoạt động thương mại trong nước phù hợp với điều kiện kinh tế 
trong và ngoài nước ở từng giai đoạn. 

2.3.2. Các nguyên nhân chủ yếu của tồn tại: 

- Quan điểm, nhận thức chung về vị trí, vai trò của hoạt động thương mại nông lâm sản 
trong thành phố chưa đầy đủ và sâu sắc. Quan niệm thương mại nông lâm sản thuộc 
lĩnh vực quản lý của ngành thương mại là khâu trung gian, không tạo ra sản phẩm 
hàng hoá, do đó không cần khuyến khích, ưu đãi vẫn còn tác động đến tư duy và hành 
động của nhiều cấp quản lý đã kềm hãm sự phát triển rất cần thiết và rất quan trọng 
của thương mại nông lâm sản trong nước. Thời gian qua Nhà nước chưa xây dựng 
được một hệ thống chính sách định hướng và phát triển đồng bộ cho thương mại, nhất 
là thương mại nông lâm sản trong nước. Hệ quả là thương mại nông lâm sản thành phố 
cũng như trong nước phát triển mang tính tự phát cao, chưa thực sự trở thành cầu nối 
vững chắc giữa sản xuất với tiêu dùng.  

- Trong những năm qua, Nhà nước có nhiều chương trình phát triển sản xuất, dịch vụ 
khác nhau (cho các ngành công nghiệp, nông - lâm - ngư nghiệp, du lịch…) với sự hỗ 
trợ trực tiếp từ nguồn ngân sách và nhiều ưu đãi trong chính sách đầu tư, tín dụng (đất 
đai, tiếp cận các nguồn vốn, hỗ trợ lãi suất tín dụng, miễn, giảm các loại thuế...). Đối 
với hoạt động thương mại trong nước, chỉ mới vài năm gần đây, lần đầu tiên, có một 
số chính sách hỗ trợ phát triển chợ, còn lại phần kết cấu hạ tầng thương mại nói chung 
không được quan tâm trong khâu quy hoạch, bố trí không gian, diện tích mặt bằng 
cũng như không được hưởng bất cứ sự ưu đãi đầu tư phát triển nào. 

- Quản lý nhà nước về thị trường và thương mại nông lâm sản chưa được quan tâm 
đúng mức nên chưa đáp ứng và giải quyết tốt các yêu cầu đặt ra trong quá trình phát 
triển. Nhiều vấn đề bất cập trong quản lý chưa được giải quyết đồng bộ, như chính 
sách đầu tư phát triển hệ thống phân phối, các mô hình thương mại nông lâm sản; tổ 
chức và quản lý kinh doanh một số mặt hàng đặc thù; cân đối cung cầu, bình ổn thị 
trường giá cả; sử dụng các công cụ quản lý vĩ mô để điều tiết quá trình lưu thông hàng 
hóa trong nước cũng như của thành phố... 

- Lực lượng kiểm tra, kiểm soát thị trường sản phẩm nông nghiệp không đủ mạnh, 
không có khả năng tạo ra áp lực lớn trong việc đấu tranh chống các hành vi kinh 
doanh trái phép, xác lập trật tự, kỷ cương thị trường và văn minh thương mại, nhất là 
các hoạt động sản xuất kinh doanh thuốc bảo vệ thực vật, thuốc kích thích tăng trưởng, 
phụ gia…. 

- Nền sản xuất của nước ta chưa phát triển, về cơ bản vẫn là một nền sản xuất hàng hoá 
nhỏ, phân tán, lạc hậu. Trong các ngành công nghiệp phần lớn thiết bị, công nghệ 
chậm được nâng cấp, đổi mới, lao động thủ công vẫn còn phổ biến, số lượng và chất 
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lượng sản phẩm làm ra chưa phù hợp với nhu cầu thị trường, chi phí cao, tính cạnh 
tranh thấp. Trong nông nghiệp chưa tạo ra các vùng sản xuất tập trung, có qui mô lớn, 
tỉ suất hàng hoá cao, thậm chí  ở nhiều vùng còn mang đậm dấu ấn của nền kinh tế tự 
cung tự cấp. Hệ thống kết cấu hạ tầng (đường giao thông, kho tàng, bền cảng, thông 
tin liên lạc…) yếu, thiếu đồng bộ. Trình độ phân công lao động xã hội thấp, nhiều nhà 
sản xuất thì tự tổ chức lấy kênh phân phối để tiêu thụ sản phẩm, ngược lại, nhiều nhà 
buôn lại đầu tư vào sản xuất để tự tạo lấy nguồn hàng. Kết quả cuối cùng là, hàng hoá 
làm ra và lưu thông trên thị trường vừa có qui mô nhỏ, vừa có cơ cấu, mẫu mã chưa 
tương thích với nhu cầu tiêu dùng; tổ chức kinh doanh thương mại trên thị trường nội 
địa vẫn mang dấu ấn lạc hậu kiểu "chợ quê". 

3. Các giải pháp phát triển thị trường 

3.1.  Các giải pháp phát triển thị trường giao ngay 

3.1.1. Tổ chức hệ thống điều phối ngành hàng theo chiều dọc 

Nước ta đã có một số mặt hàng nông lâm sản đạt sản lượng cao, có kim ngạch xuất khẩu lớn 
nhưng kênh tiêu thụ vẫn phân tán, lạc hậu theo lối sản xuất kinh doanh nhỏ. Vì vậy cần tổ 
chức triển khai hệ thống liên kết điều phối ngành hang theo chiều dọc một cách hợp lý, quan 
hệ theo nguyên tắc thị trường và mang tính chất sản xuất hàng hoá lớn. Một giải pháp đối với 
nhu cầu mở rộng quy mô sản xuất nhỏ của các hộ có thể là khuyến khích các hình thức hợp 
tác xã, nơi các hộ nông dân có thể tập trung để bán sản phẩm. Tuy nhiên, trong trường hợp 
các hợp đồng B2B được phát triển một cách đầy đủ, điều quan trọng là sản xuất nông nghiệp 

phải được tập trung hoá và phát triển các nông trại lớn. 

3.1.2. Phát triển hệ thống chợ, siêu thị, trung tâm thương mại 

Nhiều tỉnh, thành phố đã có quy hoạch phát triển mạng lưới chợ. Nhà nước đã có chương 
trình đầu tư xây dựng chợ vừa dùng vốn ngân sách, vốn địa phương và vốn của doanh nghiệp 
và dân cư. Ngoài việc xây dựng kiên cố hoá các chợ bán lẻ ở nông thôn cần quan tâm xây 
dựng chợ bán buôn, các chợ đầu mối về nông lâm sản. Cần điều tra khảo sát, tập hợp ý kiến 
của cộng đồng, doanh nghiệp để lựa chon địa điểm lập chợ hợp lý, tạo chính sách quy động 
vốn xã hội xây dựng chợ và xây dựng quy chế quản lý phù hợp. 

- Hình thức siêu thị rất phù hợp với xã hội công nghiệp, lại là hình thức kinh doanh hiệu 
quả, nên cần có chính sách khuyến khích các doanh nghiệp trong và ngoài nước đầu tư 
phát triển. 

- Cần sớm quy hoạch phát triển các trung tâm thương mại tại các thành phố, thị xã. Tại 
đó kết hợp nhiều loại hình giao dịch từ truyền thống đến hiện đại, có cả bán buôn và 
bán lẻ, giới thiệu hàng hoá, quảng cáo chào hàng. Người dân đến trung tâm không chỉ 
mua sắm mà còn ăn uống, giải trí, tham quan du lịch. 

3.1.3. Thiết lập các sàn đấu giá, đấu thầu 

Đấu giá, đấu thầu là loại sàn giao dịch hiện đại, mua bán lớn, cạnh tranh lành mạnh, công khai 
rất phù hợp với cơ chế thị trường. Chúng ta đã triển khai đấu thầu xây dựng, mua sắm thiết bị, 
đấu giá đất đai, tài sản lớn. Tuy nhiên chưa có sàn đấu giá, đấu thầu hàng hoá nông lâm sản. 
Chúng ta có thể thiết lập các sàn giao dịch nông lâm sản như cà phê, gạo, hoa quả, thịt lợn,… 
trong đó kết hợp nhiều hình thức giao dịch: đấu giá, đấu thầu, hợp đồng mua bán, bán buôn. 
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3.1.4. Phát triển thông tin thị trường, giá cả 

Chúng ta đã có ba trung tâm thông tin về thị trường và giá cả thuộc Bộ Thương mại, Bộ Tài 
chính và Bộ Nông nghiệp. Các dự báo và thông tin về giá cả đã được đăng tải trên báo viết, 
truyền thanh và truyền hình. Tuy nhiên những thông tin đó chưa được nhiều doanh nghiệp và 
hộ nông dân sử dụng và tham khảo trong điều hành sản xuất kinh doanh. 

Vấn đề đặt ra là các doanh nghiệp và hộ nông dân cần có những thông tin chuyên ngành phù 
hợp với lĩnh vực kinh doanh của họ, cần những thông tin khách quan, có chất lượng. Đồng 
thời cần có những hình thức tổ chức thông tin đáp ứng kịp thời nhu cầu của hộ nông dân và 
doanh nghiệp. Cuối cùng cần một cơ chế hình thành thị trường thông tin, biến thông tin thành 
hàng hoá, có mua, có bán, có đầu tư và có thu nhập. 

3.1.5. Phát triển cơ sở hạ tầng thương mại, các dịch vụ thương mại nông lâm sản cơ bản 

Thương mại là một ngành kinh tế kỹ thuật chỉ có thể phát triển với điều kiện có hệ thống cơ 
sở hạ tầng cần thiết. Vì vậy cần có chính sách phát triển hệ thống  cơ sở hạ tầng thương mại, 
lập quy hoạch phát triển cơ sở hạ tầng, chính sách đầu tư xây dựng kết cấu hạ tầng , ban hành 
cơ chế khai thác và quản lý hệ thống cơ sở hạ tầng. Để tránh tình trạng phát triển tự phát, kém 
hiệu quả thì Chính phủ cần sớm ban hành chính sách nhằm phát triển một hệ thống cơ sở hạ 
tầng thương mại đồng bộ, hiện đại tạo điều kiện cho thương mại phát triển, giảm cho phí lưu 
thông, tạo thuận lợi cho hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp và hộ nông dân. 

Thương mại là ngành kinh doanh cần nhiều dịch vụ hỗ trợ. Luật thương mại quy định có 12 
loại hình dịch vụ thương mại. Thương mại hàng hoá nông lâm sản lại càng cần đến những 
dịch vụ hỗ trợ như quảng cáo chào hàng, giới thiệu sản phẩm, hội chợ triển lãm, xúc tiến 
thương mại, dịch vụ kho bãi, vận chuyển, bảo quản, bao bì đóng gói, kiểm dịch, tín dụng 
thương mại,… Cần có những giải pháp cụ thể phát triển các dịch vụ hỗ trợ trên nhằm phát 
triển thương mại hàng nông lâm sản. Cần nhanh chóng chuyển từ chính sách bao cấp, bảo hộ 
sang chính sách phát triển các dịch vụ hỗ trợ nhằm đáp ứng yêu cầu hội nhập kinh tế quốc tế. 

3.2.Các giải pháp phát triển thị trường B2B 

Hợp đồng B2B là loại giao dịch quan trọng, cần phát triển mạnh trong quan hệ giao dịch nông 
lâm sản. Để cho các doanh nghiệp thực hiện tốt cần tập trung vào một số giải pháp chủ yếu 
sau: 

3.2.1. Hoàn thiện cơ sở pháp lý cho hợp đồng thương mại 

Hợp đồng thương mại cùng các hợp đồng kinh tế khác là cơ sở để doanh nghiệp lập kế hoạch 
sản xuất kinh doanh. Vì vậy việc thực hiện nghiêm túc các hợp đồng đã ký có vai trò cực kỳ 
quan trọng đối với doanh nghiệp. Thực trạng kỷ luật hợp đồng lỏng lẻo, thực hiện thiếu 
nghiêm túc đòi hỏi phải hoàn thiện cơ sở pháp lý cho hợp đồng thương mại. Pháp lệnh hợp 
đồng kinh tế ban hành từ lâu nay đã bất cập. Nền kinh tế thị trường mở của hội nhập đòi hỏi 
phải có pháp lệnh mới tạo cơ sở pháp lý cho hợp đồng thương mại. Từ pháp lệnh mà xây 
dựng thể chế thực hiện, tiêu chuẩn hoá các hợp đồng thương mại, bảo đảm pháp lýcho việc ký 
kết, thực hiện và xử lý vi phạm hoặc tranh chấp về hợp đồng. Khắc phục tình trạng ký rồi 
không thực hiện, vi phạm không bị xử lý, thiếu cơ chế xử lý tranh chấp làm cho hiệu lực hợp 
đồng yếu ớt. 
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3.2.2. Tiêu chuẩn hoá chất lượng hàng hoá nông lâm sản, kể cả bao bì, đóng gói hàng 
hoá 

Để phát triển giao dịch hợp đồng thì chất lượng hàng hoá, tiêu chuẩn hoá chất lượng hàng hoá 
là yếu tố cơ bản của hợp đồng. Thực trạng nông lâm sản Việt Nam chất lượng kém, lại không 
đông đều. Vì vậy cần có giải pháp nâng cao chất lượng, đảm bảo độ đồng đều trên cơ sở tiêu 
chuẩn hoá chất lượng hàng nông lâm sản. Chất lượng yếu kém gây thiệt hại cho cả 2 phía: 
Người nông dân và doanh nghiệp thu mua. Chỉ có tiêu chuẩn hoá chất lượng thì hàng nông 
lâm sản mới có cơ sở xây dựng thương hiệu, tạo uy tín với khách hàng, mở rộng thị trường 
tiêu thụ. 

Không chỉ quan tâm đến chất lượng hàng hoá mà còn phải coi trọng cả chất lượng bao bì, 
đóng gói. Bao bì đẹp, có đủ thông tin cần thiết về hàng hoá và chất lượng hàng hoá. Đóng gói 
phù hợp với nhu cầu mua sắm của người tiêu dùng, tiện lợi trong sử dụng hàng hoá. 

3.2.3. Sự tham gia của các tổ chức tài chính, tiền tệ 

Hợp đồng B2B là quan hệ tay đôi giữa 2 doanh nghiệp nhưng thực hiện hợp đồng là quá trình 
tổ chức sản xuất, kinh doanh của doanh nghiệp. Quá trình đó không thể thiếu vai trò của các 
tổ chức tài chính, tiền tệ. Hợp đồng là bản khế ước có cơ sở pháp lý nên mỗi bản hợp đồng có 
một giá trị nhất định để tham gia giao dịch trên thị trường tiện tệ, tín dụng. Ngược lại sự tham 
gia của các tổ chức tài chính lại tạo điều kiện cho doanh nghiệp thực hiện hợp đồng  B2B. 
Kinh nghiệm thành công của hợp đồng tiêu thụ mía tại công ty Mía đường Lam Sơn là ngân 
hàng căn cứ vào hợp đồng tiêu thụ mía của nhà máy đối với hộ nông dân mà cấp tín dụng cho 
nông dân trồng và chăm sóc mía. Đồng thời nhà máy cam hỗ trợ ngân hàng thu hồi nợ khi 
thanh toán tiền bán mía cho hộ nông dân đã vay vốn ngân hàng. Từ đó cho thấy sự tham gia 
của tổ chức tài chính là sự bảo đảm cho giao dịch hợp đồng B2B được thực hiện trôi chảy và 
có cơ hội phát triển. 

3.2.4. Hộ nông dân trong hợp đồng tiêu thụ nông lâm sản  

Thực trạng khó khăn của nông nghiệp nước ta là nhiều hộ nông dân nhỏ không đủ năng lực 
kinh tế và hiểu biết pháp lý để ký kết và thực hiện hợp đồng tiêu thụ nông lâm sản. Kinh 
nghiệm các nước là: một mặt tập trung sản xuất tạo ra hộ kinh doanh lớn, mặt khác tạo ra đại 
diện thương mại cho các hộ nông dân nhỏ lẻ đủ sức làm đối tác ký kết hợp đồng thương mại 
với doanh nghiệp. Các hộ nông dân phải tự nguyện chấp nhận đại diện thương mại của mình. 
Thường thì chính quyền hoặc đoàn thể ở cơ sở hoặc là một nông dân có uy tín làm đại diện. 
Những nơi đã có hợp tác xã hoặc tổ hợp tác thì các tổ chức đó có thể làm đại diện cho nông 
dân. 

3.2.5. Sử dụng công nghệ thông tin, thương mại điện tử trong giao dịch B2B 

Giao dịch hợp đồng B2B là loại hình giao dịch có điều kiện áp dụng tốt nhất công nghệ thông 
tin và thương mại điện tử trong điều kiện hiện nay của nước ta. Tất nhiên để áp dụng thương 
mại điện tử cần có luật giao dịch điện tử hoặc lịch thương mại điện tử tạo cơ sở pháp lý cho 
chữ ký điện tử, văn bản điện tử, hợp đồng điện tử và thanh toán điện tử. Quốc hội đã thành lập 
các tiểu ban soạn thảo các luật nêu trên. Với sự hỗ trợ của công nghệ thông tin và thương mại 
điện tử thì giao dịch hợp đồng B2B càng có điều kiện phát triển. 

Để khuyến khích các doanh nghiệp sử dụng giao dịch B2B có thể lập các trung tâm hỗ trợ 
doanh nghiệp về kỹ thuật, nghiệp vụ và pháp lý trong việc ký kết và thực hiện hợp đồng B2B. 

Cũng cần lưu ý rằng , trong điều kiện các hình thức đấu giá được phát triển tương đối tòan 
diện như hợp đồng B2B cho cùng một ngành hàng, trên thế giới các chợ đấu giá có xu hướng 
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được các nhà nông nghiệp nhỏ lẻ trong khi các nhà sản xuất lớn hơn thường tìm kiếm các cơ 
hội do các hợp đồng B2B đem lại. Đây là do các nhà kinh doanh sản phẩm theo hợp đồng có 
xu hướng tìm kiếm các nhà cung cấp lớn - những người có khả năng cung cấp một lượng lớn 
hàng hóa, để làm cho hợp đồng được thực hiện hiệu quả. Các nhà sản xuất nhỏ hơn cũng có 
thể cung cấp các số lượng nhỏ hơn và thường có xu hướng thu lợi từ sự cạnh tranh phát sinh 
từ đấu giá. 

3.3. Các giải pháp phát triển thị trường giao sau 

Từ thực tế nhiều nhà kinh doanh và nhà quản lý chưa hiểu biết về thị trường giao sau, các 
doanh nghiệp Việt Nam chưa áp dụng thị trường giao sau, nên cần một số giải pháp thích hợp 
chuẩn bị điều kiện cho sự hình thành thị trường giao sau. 

- Trước hết cần tiến hành tuyên truyền, giáo dục nhằm nâng cao hiểu biết và nhận thức về 
thị trường giao sau cho các nhà kinh doanh và các nhà quản lý. Hiện nay chúng ta đã mở 
thị trường chứng khoán, và cho phép các ngân hàng thương mại tham gia giao dịch lựa 
chọn về ngoại tệ, cũng là cơ hội để giới thiệu về thị trường kỳ hạn, về thị trường quyền 
chọn của hàng hóa nông lâm sản. Tình trạng rủi ro lớn về giá cả nông lâm sản cũng thúc 
đẩy nhu cầu phát triển các giao dịch kỳ hạn và quyền chọn nhằm tìm kiếm công cụ bảo 
hiểm rủi ro về giá cả. 

- Giải pháp quan trọng là phải tiến hành đào tạo chuyên môn, nghiệp vụ về thị trường giao 
sau cho một loạt cán bộ kinh doanh của các doanh nghiệp các ngành liên quan. Chỉ khi 
nào có một đội ngũ cán bộ kinh doanh được học tập và thực hành tại các sàn giao dịch 
kỳ hạn quốc tế, nắm vững chuyên môn nghiệp vụ của thị trường kỳ hạn thì các doanh 
nghiệp Việt Nam mới có thể tham gia mua bán kỳ hạn trên các sàn giao dịch quốc tế. 
Vừa qua có một số sàn giao dịch cao su, cà phê quốc tế mời các doanh nghiệp Việt Nam 
tham gia, nhưng đều từ chối ngoài lý do không có tiền đóng quỹ thì còn lý do quan trọng 
là không có người hiểu biết nghiệp vụ của thị trường kỳ hạn. 

- Trong khi Việt Nam chưa hình thành thị trường kỳ hạn nhưng lại có một số mặt hàng 
nông lâm sản xuất khẩu với kim ngạch lớn, chiếm thị phần cao trong thị trường xuất 
khẩu của thế giới thì cần có chính sách khuyến khích doanh nghiệp tham gia buôn bán 
kỳ hạn hoặc quyền chọn ở một vài sàn giao dịch quốc tế về cà phê, cao su, gạo, hồ 
tiêu,… nhằm làm quen, học tập, nâng cao hiểu biết về thị trường giao sau. 

- Triển khai nghiên cứu mô hình thí điểm thiết lập thị trường giao sau tại Việt Nam. 
Chính phủ đã quyết định đầu tư xây dựng sàn giao dịch cà phê tại Buôn Ma Thuột. 
Nhưng đó mới là quyết định xây dựng cơ sở vật chất của sàn giao dịch còn việc triển 
khai loại hình giao dịch nào, nội dung, cơ chế hoạt động ra sao thì chưa bàn tới. Đây là 
cơ hội để chúng ta đề xuất thí điểm thiết lập sàn giao dịch kỳ hạn về cà phê tại Việt 
Nam. Tại Trung tâm giao dịch cà phê Đắc Lắc có thể triển khai các giao dịch đấu giá, 
đấu thầu, các hợp đồng B2B đồng thời thí điểm các giao dịch kỳ hạn, từ đó rút kinh 
nghiệm xây dựng thị trường kỳ hạn cà phê của Việt Nam. 
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3.4. Các giải pháp phát triển thị trường cho một số sản phẩm cụ thể 

  

Mặt 
hàng 

Thị trường giao ngay B2B 
Thị trường giao 
sau 

Gạo  Phát triển mạnh thông tin giá cả, 
tiêu chuẩn chất lượng,… 
Có thể áp dụng hình thức đấu giá, 
đấu thầu ở tỉnh Cần Thơ hoặc TP 
Hồ Chí Minh. 
Đấu thầu các hợp đồng  
Chính phủ,… 
 

- Hợp đồng xuất khẩu 
- Hợp đồng theo Quyết định 
80 của CP. 
- Hợp đồng giữa 3 khâu sản 
xuất-chế biến-xuất khẩu. 
Nông dân tham gia vào các 
HTX hoặc đại diện thương 
mại 
- Đa dạng hóa sản phẩm 

Khuyến khích các 
doanh nghiệp tham 
gia sàn giao dịch 
trong nước và áp 
dụng các hình thức 
thị trường tương lai 
trong kinh doanh 

Cà phê  - Có thể áp dụng hình thức đấu 
giá, Trung tâm mua bán cà phê 
nguyên liệu xuất khẩu. 

- Phát triển mở rộng các 
hình thức mua bán thông 
qua hợp đồng  
- Lập trung tâm giao dịch  
- Phát triển hình thức 
thương mại điện tử. 

- Khuyến khích 
doanh nghiệp tham 
gia giao dịch ở ngoài 
nước 
- Nghiên cứu lập sàn 
giao dịch trong nước 

Cao su  - Phát triển hợp đồng xuất 
khẩu 
- Tiêu chuẩn hoá và đa dạng 
hoá sản phẩm 
- Thương mại điện tử 

- Khả năng tham gia 
giao dịch vào các thị 
trường tương lai ở 
nước ngoài 

Chè - Có thể áp dụng hình thức đấu giá 
chè thành phẩm và chè sơ chế làm 
nguyên liệu. 

- Phát triển hợp đồng các 
loại, kể cả hợp đồng theo 
QĐ80CP 
- Nâng cao chất lượng và 
thiết lập thương hiệu. 
- Thương mại điện tử 

- Khuyến khích các 
doanh nghiệp tham 
gia thị trường tương 
lai ở nước ngoài 

Điều - Có thể xây dựng Trung tâm đấu 
giá cho hạt điều thô nguyên liệu và 
hạt điều thành phẩm. 

- Phát triển hợp đồng 
- Cải tạo giống, chất lượng 
- Chế biến sâu 
- Thương mại điện tử 

- Khuyến khích 
doanh nghiệp tham 
gia giao dịch ở nước 
ngoài 

Hồ tiêu Có thể áp dụng hình thức bán đấu 
giá hạt tiêu nguyên liệu cho xuất 
khẩu 
 

- Phát triển hợp đồng 
- Nâng cao chất lượng  
- Chế biến gia vị 

 

Rau quả  Phát triển thị trường giao ngay 
Giống, chất lượng, Bảo quản sau thu 
hoạch 
Chợ bán buôn, chợ đầu mối 
Thương mại điện tử 
 

- Mở rộng hợp đồng sản 
xuất- chế biến- xuất khẩu 
- Hợp đồng tiêu thụ 
- Trung tâm giao dịch (thông 
tin, tiêu chuẩn hoá giao 
dịch,…) 

 

Thịt lợn - Phát triển trung tâm bán buôn, đấu 
giá  
- Lập trung tâm giết mổ để kiểm 
soát vệ sinh an toàn thực phẩm và 
chất lượng 

- Mở rộng hợp đồng giữa 
sản xuất và chế biến 
- Hợp đồng xuất khẩu 
- Thương mại điện tử 
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3.5. Một số vấn đề rút ra 

3.5.1. Về thị trường giao ngay:  

Đây là loại thị trường mà hiện nay và thời gian tới vẫn giữ vai trò chủ đạo cho việc tiêu thụ 
hàng hoá nông, lâm sản do phù hợp với trình độ phát triển của Việt Nam. Đồng thời các thị 
trường này cũng giữ vai trò trung gian trong giai đoạn Việt Nam chuẩn bị các điều kiện để 
thiết lập các loại thị trường tiên tiến, đặc biệt là để phục vụ cho nhu cầu tiêu dùng trong nước. 
Để loại hình thị trường này phát huy được hết vai trò và hoạt động có hiệu quả, thời gian tới 
Việt Nam cần nâng cấp, mở rộng và phát triển theo hướng sau: 

• Phát triển thông tin thị trường, giá cả, phục vụ tốt cho nông dân và các doanh nghiệp để 
họ có thêm cơ sở xây dựng phương án sản xuất kinh doanh hiệu quả đáp ứng yêu cầu 
của thị trường. 

• Tổng kết và đánh giá hoạt động của các chợ bán buôn, chợ đầu mối hiện đã có và đang 
hoạt động ở Việt Nam (Chợ lúa gạo, chợ rau quả, chợ thuỷ sản), giải quyết các khó 
khăn và ưu tiên phát triển cơ sở hạ tầng, cơ chế hoạt động cho các loại hình buôn bán 
này. 

• Thiết lập trung tâm giao dịch: thu thập thông tin, bán buôn, đấu giá, đấu thầu hợp đồng 
chính phủ, phổ biến và kiểm soát tiêu chuẩn chất lượng, trung tâm hỗ trợ thương mại 
điện tử (giữa nông dân và doanh nghiệp). 

• Xây dựng các Trung tâm buôn bán, trung tâm đấu thầu cho các loại nông lâm sản. So 
với yêu cầu của Sàn giao dịch với các công cụ là thị trường tương lai thì trung tâm đấu 
giá yêu cầu về cơ sở hạ tầng, thiết bị kỹ thuật và con người đơn giản hơn, dễ thực hiện 
hơn. Do vậy, ngay từ bây giờ có thể áp dụng hình thức này cho một số loại nông lâm 
sản như gạo, cà phê, hạt điều, hạt tiêu, chè. Tuy nhiên, để hình thức đấu giá hoạt động 
tốt cần phải có sự ra tay của Chính phủ và các cơ quan chức năng trong việc xây dựng 
các tiêu chuẩn chất lượng, tổ chức sản xuất và giám sát việc thực hiện tiêu chuẩn chất 
lượng sản phẩm. 

3.5.2.Giao dịch B2B:  

Cần được mở rộng và phát triển cho nhiều mặt hàng. Tuy nhiên, khi mà hình thức đấu giá 
được áp dụng thì loại hình buôn bán thông qua hợp đồng này sẽ chỉ còn áp dụng cho các loại 
nông lâm sản hàng hoá và có quy mô sản xuất tập trung tương đối lớn, vì chỉ với quy mô này 
các nhà sản xuất mới có thể đáp ứngyêu cầu về số lượng, tiêu chuẩn chất lượng và chủng loại 
cho công nghiệp chế biến và xuất khẩu. Một số vấn đề cần giải quyết trong thời gian tới là: 

• Giải quyết vướng mắc trong ký kết và thực hiện hợp đồng giữa nông dân và doanh 
nghiệp; 

• Nghiên cứu để làm tốt công tác tiêu chuẩn hoá chất lượng hàng hoá, hợp đồng chuẩn; 
• Thiết lập trung tâm giao dịch; 
• Phát triển thương mại điện tử. 

 

3.5.3. Về thị trường giao sau:  

Có thể từng bước triển khai cho các mặt hàng gạo, cà phê, cao su, hạt điều trong đó mặt hàng 
cà phê là có nhiều triển vọng nhất để thiết lập sàn giao dịch kỳ hạn. Tuy nhiên, loại hình này 
có yêu cầu rất chặt chẽ về con người và vốn đầu tư trong khi các doanh nghiệp Việt Nam 
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chưa có kiến thức cần thiết để tham gia loại thị trường này. Vì vậy, để chuẩn bị cho việc hình 
thành và phát triển loại hình thị trường này ở Việt Nam cần phải: 

-  Khuyến khích các doanh nghiệp mua bán hợp đồng forward và option, tham gia giao 
dịch tại các trung tâm giao dịch ở nước ngoài. 

- Nghiên cứu tiến tới thí điểm thiết lập sàn giao dịch kỳ hạn về cà phê tại Việt Nam. 

3.6. Chuẩn bị điều kiện và yếu tố cần thiết cho việc thiết lập các sàn giao 
dịch nông lâm sản 

Nước ta nên thiết lập một số sàn giao dịch kết hợp các hoạt động của thị trường giao ngay như 
đấu giá, đấu thầu, giao dịch bán buôn với các giao dịch hợp đồng B2B và từng bước hình 
thành giao dịch triển hạn và kỳ hạn và quyền chọn. 

Để làm được cần chuẩn bị: 

- Tạo môi trường bình đẳng cho các loại hình doanh nghiệp. Việc này Chính phủ đang 
tiến hành soạn thảo Luật Doanh nghiệp chung, Luật Đầu tư chung, đẩy mạnh cổ phần 
hoá DNNN. 

- Có chương trình nâng cao chất lượng hàng hoá nông lâm sản theo các tiêu chuẩn quốc 
gia và quốc tế. 

- Ban hành luật pháp cho việc ra đời và hoạt động của các trung tâm giao dịch hàng hoá. 

- Tiến hành giáo dục, truyền bá hiểu biết cho nhà quản lý, nhà doanh nghiệp và nông dân 
về sự cần thiết và lợi ích của việc thiết lập các sàn giao dịch đạt được hai mục tiêu: 
Thiết lập hệ thống điều phối chiều dọc cho ngành hàng nông lâm sản và giảm rủi ro cho 
kinh doanh hàng hoá nông lâm sản. 

- Tập hợp chuyên gia với sự hỗ trợ của quốc tế, tiến hành nghiên cứu phương án thiết lập 
sàn giao dịch nông lâm sản ở Việt Nam. Từ đó có kế hoạch, chương trình xây dựng 
pháp luật, đề ra các quy định, cơ chế hoạt động của sàn giao dịch, cơ chế thanh toán, 
quyền lợi trách nhiệm các thành viên tham gia thị trường, xử lý tranh chấp, bảo đảm an 
toàn cho hoạt động. 

- Đào tạo chuyên gia, cán bộ chuyên nghiệp làm việc trong các cơ sở giao dịch am hiểu 
nghiệp vụ thị trường kỳ hạn. 

- Về phía các doanh nghiệp cũng cần chuẩn bị về nhận thức, kiến thức chuyên môn, 
khuyến khích tham gia vào các giao dịch quyền chọn và kỳ hạn quốc tế để học hỏi, tập 
dượt. 

4. Định hướng thị trường và giải pháp tiêu thụ sản phẩm nông lâm 
nghiệp:  

4.1. Định hướng thị trường: 

Thị trường tiêu thụ của sản phẩm nông lâm nghiệp sẽ phát triển với thị trường mục tiêu là thị 
trường nội địa, khai thác kênh phân phối đã có sẵn, thói quen tiêu dùng và lợi thế về mặt 
khoảng cách, vận chuyển. Kênh phân phối dịch chuyển theo hướng tăng tỉ lệ phân phối sản 
phẩm nông nghiệp cho các công ty, hợp tác xã tiêu thụ. Đẩy mạnh việc tiêu thụ sản phẩm an 
toàn đến các trường học, bệnh viện, bếp ăn tập thể…Việc xác lập thương hiệu cho một số sản 
phẩm trọng điểm và doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực nông nghiệp là vấn đề quan trọng 

Nông nghiệp Việt Nam đang thực hiện Chương trình chuyển dịch cơ cấu kinh tế, tăng năng 
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suất lao động và hiệu quả sử dụng đất nông nghiệp, nhằm nâng cao giá trị sản lượng nông 
nghiệp cũng như nhận thức, thói quen sản xuất và tiêu dùng của người dân, từng bước hội 
nhập vào thị trường quốc tế. Tiêu thụ sản phẩm là vấn đề quyết định đối với sự thành công 
của chương trình chuyển đổi cơ cấu sản xuất nông nghiệp. Quan điểm đối với lĩnh vực tiêu 
thụ sản phẩm được xác định qua các nội dung chủ yếu như: 

- Thị trường sẽ quyết định sản xuất, tức là từ xu hướng tiêu dùng trên thị trường sẽ điều 
chỉnh và tổ chức lại sản xuất cho phù hợp 

- Phát triển các hình thức tiêu thụ theo mô hình hạt nhân, tức tập trung đầu tư cho các 
doanh nghiệp có năng lực tiêu thụ tốt và tạo điều kiện thuận lợi để các doanh nghiệp tổ 
chức các vệ tinh là những nông hộ hoặc hợp tác xã cung ứng  nguyên liệu, tổ chức các 
hình thức tiêu thụ sản phẩm thông qua hợp đồng theo quyết định số 80/TTg của Thủ 
tướng chính phủ.   

- Phối hợp tổ chức tốt để đồng bộ hóa các yếu tố đầu vào và đầu ra của sản phẩm, tạo sự 
ổn định về chất lượng, đảm bảo sản lượng và tăng tính cạnh tranh về giá cả  

- Tập trung trước mắt cho thị trường nội địa, sau khi ổn định sẽ chuyển sang xuất khẩu 
với việc xác định rõ thị trường mục tiêu và xây dựng chiến lược thâm nhập thị trường 
cho từng sản phẩm cụ thể. 

Một sản phẩm từ lúc nghiên cứu đến khi đưa ra thị trường có ba công đoạn chính: xác định 
nhu cầu - tổ chức sản xuất và cuối cùng là tiến hành tiêu thụ. Thay vì trước đây, các nước phát 
triển chỉ quan tâm đến sản xuất thì nay chuyển công đoạn này sang các nước kém phát triển, 
nơi có các yếu tố đất đai, lao động rẻ thông qua con đường tự do hoá đầu tư. Các tập đoàn đa 
quốc gia tập trung khai thác các phát minh, sáng chế, kiểu dáng, giải pháp hữu ích (gắn với 
đăng ký độc quyền  và bảo hộ sở hữu trí tuệ) và đưa sản phẩm đó vào một hệ thống phân phối 
mạnh cùng với việc triển khai các chiến dịch tuyên truyền, giới thiệu hàng hóa và phương 
thức phục vụ khách hàng, khuyến mại và quảng bá thương hiệu một cách chuyên 
nghiệp...theo đó, sản phẩm sẽ được tiêu thụ với giá cao hơn nhiều lần so với giá thành sản 
xuất. Vì vậy, hệ thống phân phối ngày càng trở nên quan trọng, có ý nghĩa quyết định và được 
các nước phát triển đặc biệt quan tâm.  

Xu thế toàn cầu hoá ngày càng sâu rộng mà bản chất của nó là sự mở rộng thị trường theo các 
định chế song phương, khu vực và toàn cầu. Thông qua các cam kết về mở cửa thị trường mà 
sự phát triển của các tập đoàn xuyên quốc gia và đa quốc gia trong lĩnh vực phân phối ngày 
càng lớn mạnh. Sự hình thành nên các hãng phân phối lớn xuyên quốc gia và đa quốc gia có 
mạng lưới phủ khắp toàn cầu đã trở thành một thế lực mạnh, áp đặt cuộc chơi cho các nhà sản 
xuất. Nếu Việt Nam không sớm củng cố, phát triển hệ thống phân phối trong nước tốt trước 
khi mở cửa thị trường thì Việt Nam chỉ có thể hưởng lợi trong thu hút nguồn vốn FDI do quá 
trình phân công lại cơ cấu sản xuất trên phạm vi toàn cầu, còn việc để các tập đoàn phân phối 
nước ngoài vào  và chi phối thị trường trong nước là điều khó tránh khỏi trong một tương lai 
gần. Từ chi phối về phân phối sẽ dẫn đến chi phối về sản xuất. Các nhà sản xuất Việt Nam 
(chủ yếu có qui mô nhỏ) khó tạo ra lợi nhuận cao để có thể tích tụ, mở rộng qui mô do giá trị 
gia tăng trong công đoạn sản xuất ngày một thấp, nhất là sản xuất chỉ dừng ở dạng gia công, 
lắp ráp, thậm chí còn gặp khó khăn trong việc tiêu thụ sản phẩm nếu không liên kết được với 
hệ thống phân phối trong nước. 

4.2. Xu hướng phát triển: 

Xu hướng phát triển chung của hệ thống phân phối diễn ra ở các nước từ những năm giữa 
thập kỷ 90 của thế kỷ trước đến nay là: 
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- Tập trung hóa hệ thống phân phối ngày càng cao. Trong bán lẻ, xuất hiện sự thay thế 
các cửa hàng qui mô nhỏ, độc lập bằng những hệ thống siêu thị, TTTM, trung tâm mua 
sắm....Qui mô trung bình của các loại hình này (diện tích, doanh số, lao động…) tăng 
lên đồng thời mật độ của chúng giảm xuống; ngày càng xuất hiện nhiều siêu thị, đại siêu 
thị và TTTM có qui mô cực lớn, kinh doanh theo chuỗi. Sự xuất hiện các doanh nghiệp 
lớn trong lĩnh vực phân phối làm cho mối quan hệ giữa nhà sản xuất, bán buôn và bán lẻ 
ngày càng chặt chẽ và mật thiết, tạo ra một hệ thống phân phối hàng hóa chuyên nghiệp, 
liên hoàn, ngày càng hiệu quả. 

- Phương thức kinh doanh nhượng quyền thương mại phát triển, tạo ra cơ hội liên kết các 
cửa hàng độc lập, có qui mô nhỏ vào cùng một hệ thống có qui mô lớn hơn với sức cạnh 
tranh và chất lượng dịch vụ cao hơn. 

- Thương mại điện tử là một xu hướng giao dịch mua bán mới, hiện đại, xuất hiện trong 
thời đại “số hóa” giúp cho khách hàng giao dịch rất nhanh, nhà kinh doanh giảm chi phí 
mở cửa hàng trong khi vẫn tăng được số lượng khách hàng (kể cả khách hàng ngoài 
biên giới quốc gia) với tần suất giao dịch gần như là không giới hạn trong một khoảng 
thời gian cực ngắn.  

- Các phương thức quản lý mới, tiên tiến (xây dựng thương hiệu, tự động hoá qui trình 
công nghệ kinh doanh…) phát triển với tốc độ nhanh nhờ ứng dụng các tiến bộ của 
khoa học và công nghệ, nhất là công nghệ thông tin, thay thế ngày càng mạnh cho các 
phương thức quản lý, phương thức giao dịch và loại hình tổ chức kinh doanh truyền 
thống. 

Việt Nam cần phải phát triển một cấu trúc đồng bộ và hiện đại như thế cho phân ngành dịch 
vụ phân phối, tương thích với xu thế chung, nếu không muốn sa vào nguy cơ tụt hậu, thậm chí 
bị “bỏ rơi” trong lĩnh vực này. 

Xu hướng tiêu dùng và phương thức thoả mãn nhu cầu tuỳ từng nhóm hàng có sự thay đổi 
khác nhau: 

- Nhóm hàng thực phẩm: phần lớn người tiêu dùng có thói quen mua các mặt hàng thực 
phẩm (nhất là thực phẩm tươi sống) tại các chợ, các hộ kinh doanh độc lập. Trong những 
năm tới, cùng với quá trình đô thị hoá, thu nhập của dân cư tăng, ý thức về chất lượng và 
vệ sinh an toàn thực phẩm tốt hơn nên xu hướng mua hàng tại các loại hình siêu thị, cửa 
hàng chuyên doanh tăng cao, với tốc độ trên 150%/năm, tiếp đến là các loại hình truyền 
thống như cửa hàng của các HTX, các hộ kinh doanh độc lập tăng khoảng trên 30%/năm, 
nhưng vẫn là loại hình kinh doanh chiếm trên 80% doanh thu nhóm hàng thực phẩm. 

- Nhóm hàng đồ gỗ và đồ gia dụng: nhờ công nghệ hiện đại và trình độ thiết kế được nâng 
cao, đồ gỗ và gia dụng nội địa đã chiếm một thị phần quan trọng. Hơn nữa, nhờ nâng cao 
thu nhập nên nhu cầu cải thiện điều kiện sinh hoạt trong nhà lớn hơn, tạo tiền đề thuận lợi 
để mở rộng qui mô kinh doanh nhóm hàng này. Các cửa hàng chuyên doanh tiếp tục là 
loại hình thương mại mà người tiêu dùng lựa chọn, trong đó, loại cửa hàng chuyên doanh 
theo hệ thống có tốc độ tăng trưởng trên 29%/năm, cao hơn loại cửa hàng chuyên doanh 
độc lập (trên 11%/năm). 

Trong tương lai, những ngành lợi thế so sánh ít, thay thế nhập khẩu sẽ bị sức ép nhiều từ các 
nước như: mía đường, sữa, bông, chăn nuôi… Trong đó: 

- Nông lâm sản chế biến chịu sức ép nhiều hơn so với nông lâm sản thô. 

- Những ngành chịu sức ép nhiều: 

+ Mía đường: từ AFTA (đối thủ chính: Thái Lan) 
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+ Rau quả: Từ AC-FTA (đối thủ chính Trung Quốc, Thái Lan) 

            + Sản phẩm chăn nuôi: thịt lợn, thịt bò, sữa (đối thủ chính Mỹ, Úc, New Zealand, EU) 

4.3. Các giải pháp chung: 

- Tổ chức các chiến dịch giới thiệu sản phẩm và xúc tiến tiêu thụ sản phẩm theo từng thời 
điểm phù hợp với lễ hội và mùa vụ. 

- Xây dựng các trung tâm giao dịch nông lâm sản để điều phối giữa khả năng sản xuất với 
nhu cầu của thị trường,  

- Triển khai các cuộc khảo sát, điều tra định kỳ để đánh giá hành vi của người tiêu dùng, 
dự báo xu hướng tiêu dùng trong tương lai nhằm điều chỉnh và tổ chức sản xuất, định 
hướng sản xuất các sản phẩm phù hợp với yêu cầu của người tiêu dùng và thị trường. 

- Xây dựng hệ thống thông tin thị trường nông lâm sản và tổ chức các hình thức giao dịch 
nông lâm sản trên mạng nhằm cung cấp các thông tin về sản phẩm, thị trường và các 
thông tin về dự báo. 

- Tổ chức các hình thức hợp tác sản xuất như chuỗi cung ứng sản phẩm dành cho các nhà 
sản xuất tự nguyện liên kết với nhau để cung ứng theo đơn đặt hàng của doanh nghiệp 
hoặc tổ chức các hợp tác xã sản xuất, tiêu thụ nông nghiệp... 

- Tổ chức các ngày lễ, hội có liên quan đến nông lâm sản như: lễ hội thần nông, lễ hội 
hoa, lễ hội trái cây…  

Trong đó, cần lưu ý:  

+ Đối với các sản phẩm mới:  

- Tạo nhu cầu tiêu thụ: đây là giải pháp rất quan trọng để  tạo nhu cầu và thói quen của 
người tiêu dùng. Sử dụng các phương tiện truyền thông như báo, đài và các đoàn thể 
(hội phụ nữ, Liên đoàn lao động, Đoàn TNCS HCM) để tổ chức các chương trình giới 
thiệu về dinh dưỡng, cách chế biến món ăn, cách lựa chọn và nơi bán…In các ấn phẩm, 
brochure, tờ bướm để phổ biến rộng rãi đến người tiêu dùng theo từng nhóm khách 
hàng. 

- Cầ có nguồn tài trợ của nhà nước trong thời gian đầu, chủ yếu ở các hoạt động xúc tiến 
thương mại như tài trợ 50% kinh phí tham gia các hội chợ, triển lãm trong nước và quốc 
tế trong 2 năm đầu triển khai chương trình để khuyến khích, hỗ trợ các doanh nghiệp 
tiếp thị và xúc tiến tiêu thụ sản phẩm. 

- Tổ chức nghiên cứu các đề tài khoa học và công nghệ để xác định các tính năng mới, 
nâng cao giá trị gia tăng và đa dạng hóa các sản phẩm tiêu dùng. 

- Xây dựng thương hiệu cho các sản phẩm và các doanh nghiệp chủ lực trong từng lĩnh 
vực. 

+ Đối với các sản phẩm đã có thị trường sẵn: 

- Củng cố các thị trường truyền thống và nâng cao sức mua qua việc cải tiến hệ thống 
phân phối, mẫu mã bao bì, đa dạng hóa sản phẩm… 

- Xây dựng thương hiệu cho một số sản phẩm đã có uy tín và có chỗ đứng trên thị trường.  

- Hỗ trợ nâng cao các kỹ năng quản lý, xúc tiến thương mại, bán hàng…bằng cách tổ 

chức các lớp huấn luyện, đào tạo cho các doanh nghiệp, hợp tác xã hoạt động trong lĩnh 

vực nông nghiệp. 

 


