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1. Đặt vấn đề
Sản xuất nông nghiệp hàng hóa góp phần quan

trọng cho tăng trưởng và phát triển kinh tế ở các
nước đang phát triển, đặc biệt những nước có nền
kinh tế dựa vào nông nghiệp (Timmer, 1997). Tăng
trưởng kinh tế sẽ trực tiếp làm gia tăng thu nhập và
cải thiện đời sống nhân dân. Mức sống tăng lên cùng
với nhận thức ngày càng tăng của cộng đồng về an
toàn vệ sinh thực phẩm làm thay đổi cấu trúc thị
trường nông sản. Cùng với các kênh tiêu thụ truyền
thống, các loại hình phân phối mới cũng xuất hiện
(Zhang và cs., 2014). Bên cạnh đó, sản phẩm hàng
hóa đa dạng cũng góp phần đa dạng hóa kênh phân

phối nhằm đáp ứng nhu cầu ngày càng tăng về chủng
loại, chất lượng và đặc trưng từng loại sản phẩm. Sự
thay đổi này một mặt mang lại lợi ích cho người dân
nhờ có nhiều cơ hội được tiếp cận với nhiều kênh
phân phối hơn, có nhiều lựa chọn cho tiêu thụ sản
phẩm. Nhưng nó cũng đặt ra những yêu cầu ngày
càng tăng về chất lượng, số lượng, chủng loại, mẫu
mã, sự đồng đều của sản phẩm (Abebe và cs., 2013).
Yêu cầu này sẽ là thách thức hạn chế sự tham gia của
nông hộ (Zhang và cs., 2014). Trong bối cảnh này,
việc hỗ trợ nông hộ sản xuất hàng hóa nhỏ tiếp cận
thị trường là rất cần thiết và nhận được nhiều sự quan
tâm của các nhà nghiên cứu (Rao và cs., 2012). 
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Chuyển đổi sản xuất sang trồng cây ăn quả có giá trị kinh tế cao được trú trọng thực hiện những năm
gần đây ở một số tỉnh miền núi phía tây Bắc. Sự chuyển đổi này làm gia tăng nhanh chóng về diện

tích và sản lượng nhiều loại trái cây. Tiếp cận thị trường tiêu thụ nông sản là nhu cầu bức thiết của nông
hộ. Nghiên cứu này tập trung vào tìm hiểu các nhân tố ảnh hưởng đến sự lựa chọn kênh phân phối của nông
hộ trồng cây ăn trái trên địa bàn Tây Bắc Việt Nam. Mô hình hồi quy đa biến probit được sử dụng phân tích
dữ liệu thu thập được từ nông hộ trồng cây ăn quả trên địa bàn nghiên cứu. Kết quả phân tích cho thấy
nhiều nhân tố ảnh hưởng lựa chọn của nông hộ chọn bán sản phẩm trực tiếp cho công ty chế biến và bán
qua hợp tác xã. Tuy nhiên, bán cho thương lái hay trung gian vẫn là kênh tiêu thụ phổ biến của nông hộ
trên địa bàn do doanh số thu mua lớn cũng như yêu cầu về phẩm cấp và đồng đều sản phẩm không cao.
Các chính sách hỗ trợ tiêu thụ nông sản hàng hóa cần hướng tới việc cải thiện chất lượng sản phẩm thông
qua sản xuất theo quy chuẩn VietGAP, mở rộng quy mô thông qua liên kết và cải thiện hiệu quả hoạt động
các hợp tác xã.



Ở nước ta nông nghiệp giữ vai trò quan trọng,
đóng góp tới 15% tổng thu nhập quốc nội (GDP).
Đặc biệt ở khu vực nông thôn và miền núi, nông
nghiệp là ngành tạo việc làm thu hút 70% lực lượng
lao động. Sự tăng trưởng nhanh trong nông nghiệp
là động lực quan trọng đóng góp tăng quy mô GDP
và giảm tỷ lệ nghèo đói ở Việt Nam. Theo kế hoạch
hành động tầm nhìn đến năm 2030, giảm nghèo là 1
trong số 17 mục tiêu được ưu tiên tập trung giải
quyết trong chiến lược hướng tới sự phát triển bền
vững của Việt Nam (QĐ số 622 của Chính phủ,
2017). Việt Nam có lợi thế sản xuất nhiều loại trái
cây giá trị kinh tế cao trong đó có nhóm cây có múi
(cam, bưởi, quýt, chanh). Diện tích và sản lượng cây
có múi cả nước liên tục tăng trong những năm gần
đây, với tốc độ tăng trưởng trung bình hàng năm khá
cao. Trong 10 năm từ 2009 đến 2019, tốc độ tăng
trưởng diện tích cây có múi ở các tỉnh phía Bắc bình
quân 10%/năm, tương đương khoảng 7,3 nghìn
ha/năm. Sản lượng cây có múi cũng tăng trưởng đều
khoảng 12,5%/năm tương ứng 69,4 nghìn tấn/năm.
Trong tổng số diện tích cây ăn quả của Việt Nam,
cây có múi là nhóm cây có diện tích và sản lượng
lớn nhất, chiếm 24,07%. Các tỉnh miền núi phía Bắc
Việt Nam có tổng diện tích cây có múi 121,97 nghìn
ha, chiếm gần 48% so với cả nước. Cho đến nay,
nhiều địa phương đã hình thành các vùng sản xuất
cây ăn quả nói chung và cây có múi nói riêng với
quy mô lớn và tập trung như vùng Trung du miền
núi phía Bắc. Phát triển sản xuất cây ăn quả có múi
nhằm đáp ứng nhu cầu tiêu dùng nội địa và đẩy
mạnh xuất khẩu là nội dung quan trọng trong đề án
tái cơ cấu ngành nông nghiệp (Quyết định số
899/QĐ-TTg ngày 10/6/2013) và định hướng phát
triển ngành trồng trọt đến năm 2020, tầm nhìn đến
năm 2030 (Quyết định số 824/QĐ-BNN-TT ngày
16/4/2012 của Bộ Nông nghiệp và Phát triển nông
thôn (Bộ NN&PTNT, 2020). 

Nhiều nghiên cứu được thực hiện nhằm giải
quyết và thúc đẩy sự tham gia thị trường của nông
hộ sản xuất nhỏ, qua đó giúp cải thiện thu nhập cho
nông dân. Các nghiên cứu này tập trung vào một số
khía cạnh chính sau đây: (1) Vai trò của nông hộ
trong cung ứng hàng hóa nông sản (Moutier và cs.,
2010; Markelova và cs., 2009); (2) Nhân tố ảnh
hưởng lựa chọn kênh phân phối của nông hộ sản
xuất nhỏ (Hao và cs., 2018); và (3) Ảnh hưởng của
kênh phân phối đến kết quả sản xuất của hộ (Fischer

và Qaim, 2012; Zhang và cs., 2014). Ảnh hưởng của
việc tiếp cận thị trường đến nông hộ là rất rõ ràng và
được khẳng định trong nhiều nghiên cứu ở trên. Mặc
dù vậy, có ít nghiên cứu tập trung vào mối quan hệ
giữa người sản xuất và kênh phân phối trái cây nói
chung. Đặc biệt, ở Việt Nam các nghiên cứu chủ yếu
tập trung vào nông hộ và thị trường ngành hàng như
lúa gạo, cà phê và rau (Moutier và cs., 2010; Pham
và cs., 2019; Nguyen và Bokelmann, 2019). Trong
khi đó, thông tin về thị trường và mối quan hệ với
người sản xuất trái cây ở Việt Nam nói chung và khu
vực miền núi tây Bắc nói riêng còn rất hạn chế. Xem
xét tầm quan trọng của nông nghiệp đối với phát
triển kinh tế và xóa đói giảm nghèo ở khu vực cho
thấy sự cần thiết thực hiện nghiên cứu này. Nghiên
cứu được thực hiện nhằm xác định các kênh phân
phối và các nhân tố ảnh hưởng đến lựa chọn kênh
của nông hộ sản xuất trái cây hàng hóa trên địa bàn. 

2. Địa bàn và phương pháp nghiên cứu
2.1. Địa bàn nghiên cứu
Miền núi phía Bắc (MNPB) gồm tây Bắc và

đông Bắc - là vùng sản xuất cây ăn trái lớn của miền
Bắc và cả nước. Đến năm 2019, tổng diện tích cây
ăn trái vùng này đạt 247.900 ha và là vùng cây ăn
trái chủ lực, chiếm 59,11% diện tích trái cây toàn
miền (419.300 ha). So với cả nước, MNPB là vùng
cây ăn trái lớn thứ hai (23,23% so với cả nước), chỉ
sau vùng đồng bằng sông Cửu Long. Nhiều tỉnh có
truyền thống sản xuất cây ăn trái như Hòa Bình, Hà
Giang, Tuyên Quang ... và tỉnh mới nổi như Sơn La.
Trong đó, nhóm cây ăn trái có múi có tổng diện tích
lớn nhất - chiếm 24,07% tổng diện tích trái cây cả
nước. Trên toàn miền diện tích nhóm cây này lớn
nhất - chiếm tới 48% so cả nước (Bộ NN và PTNT,
2020). Hòa Bình và Sơn La là 02 tỉnh có diện tích
trồng cây ăn trái có múi lớn và được lựa chọn thực
hiện nghiên cứu này. 

2.2. Chọn mẫu và thu thập thông tin
Nghiên cứu sử dụng số liệu sơ cấp và thứ cấp.

Dữ liệu thứ cấp được thu thập qua các báo cáo, niên
giám thống kê các cấp, và được sử dụng để lựa chọn
địa bàn nghiên cứu. Hòa Bình và Sơn La là 02 tỉnh
có thế mạnh sản xuất cây ăn quả của khu vực. Trong
khi Hòa Bình đại diện cho địa bàn có thế mạnh
truyền thống trong sản xuất cây ăn quả thì Sơn La là
tỉnh có diện tích cây ăn quả gia tăng rất nhanh trong
những năm gần đây. Dữ liệu sơ cấp được thu thập
qua phỏng vấn nông hộ sử dụng bảng hỏi. Nông hộ
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được lựa chọn sử dụng phương pháp chọn mẫu phân
tầng nhằm đảm bảo tính đại diện. Hai huyện Cao
Phong và Lạc Sơn của tỉnh Hòa Bình; huyện Mai
Sơn và Vân Hồ của tỉnh Sơn La là những huyện
được lựa chọn để tiến hành chọn mẫu. Ở mỗi huyện
sẽ chọn ra các xã đại diện cho các vùng trồng cây ăn
trái hàng hóa. Cỡ mẫu tối thiểu cần thiết cho mô
hình hồi quy được xác định dựa trên nguyên tắc:
bằng tổng số biến độc lập và phụ thuộc của mô hình
nhân với 10 (Schwab, 2002). Theo nguyên tắc này,
số mẫu tối thiểu cần thiết là 110 hộ. Trong nghiên
cứu này, nhóm tác giả phỏng vấn 186 hộ được chọn
ngẫu nhiên từ danh sách nông hộ trồng cây ăn quả
trên địa bàn các xã. Sau phỏng vấn, dữ liệu thô sẽ
được kiểm tra sàng lọc nhằm loại bỏ những dữ liệu
bất thường và không chính xác. Sau rà soát, dữ liệu
của 174 hộ được sử dụng trong phân tích thông tin
và kết quả được trình bày trong nghiên cứu này. 

2.3. Phương pháp phân tích dữ liệu
2.3.1. Khung phân tích 
Trong sản xuất hàng hóa, tiếp cận được thị

trường và các kênh phân phối có ảnh hưởng quan
trọng đến thu nhập của người sản xuất (Barret,
2008; Fischer và Qaim, 2012). Nhiều nghiên cứu về
mối quan hệ nông hộ sản xuất hàng hóa nhỏ và kênh
tiêu thụ được thực hiện. Về cơ bản, khung lựa chọn
công nghệ và khung tối đa hóa lợi ích thường được
áp dụng để phân tích các quyết định lựa chọn
(Norris và Batie, 1987) cũng như xây dựng mô hình
lựa chọn kênh phân phối. Cách tiếp cận này chỉ ra
rằng một cá nhân sẽ quyết định chọn một giải pháp
kỹ thuật nếu người đó nhận thức được lợi ích lớn
hơn từ quyết định lựa chọn đó. 

2.3.2. Quyết định lựa chọn của nông hộ
Theo khung phân tích nông hộ sẽ quyết định lựa

chọn phương án kênh phân phối nông sản nào mang
lại lợi ích hơn so với các phương án khác (Fischer
và Qaim, 2012). Có nhiều mô hình được sử dụng để
phân tích sự lựa chọn kênh phân phối của nông hộ.
Trong số đó, hồi quy đa thức Logit (MNL -
Multinominal Logit) hoặc hồi quy đa thức Probit
(MNP - Multinominal Probit) được sử dụng rộng rãi
(Pham và cs., 2019; Gelaw và cs., 2016) bởi vì
chúng có một số ưu điểm. Thứ nhất,  MNL hay
MNP đơn giản trong tính toán xác xuất lựa chọn
(Tse, 2006). Và thứ 2, chúng có thể phân tích được
các quyết định của nhiều lựa chọn (Wooldridge,
2008). Tuy nhiên, mô hình này cũng có nhược điểm

khi giả định rằng các lựa chọn là tách biệt hay không
có mối liên hệ với nhau. Thực tế có thể có mối tương
quan giữa quyết định để lựa chọn một giải pháp này
với việc lựa chọn giải pháp khác. Để khắc phục vấn
đề trên và để ước lượng nhân tố ảnh hưởng đến lựa
chọn kênh phân phối nông sản của nông hộ, mô hình
hồi quy đa biến Probit (MPV - Multivariate Probit)
được sử dụng trong nghiên cứu này. Mô hình MPV
cho phép ước lượng ảnh hưởng của các biến độc lập
lên các phương án lựa chọn, đồng thời cho phép sai
số của các nhân tố không quan sát được tương quan
với nhau (Lin và cs., 2005). Bên cạnh đó, mô hình
MPV còn có lợi thế khác so với mô hình MNL là
việc không giả định tính độc lập của các phương án
lựa chọn không liên quan khác (Independence of the
Irrelevant Alternatives-IIA), mà điều này thường
không khả thi trong nhiều trường hợp (Piya và cs.,
2013). Mô hình MPV có thể được mô phỏng bằng
phương trình thể hiện quan hệ giữa các biến đầu ra
và đầu vào như sau:

Yi = β0 + ΣδjZij + ki (1) 
Trong đó, Yi là tập hợp n các biến phụ thuộc nhị

phân; β0 và ki lần lượt là hằng số và sai số ước
lượng; δj là các các hệ số được ước lượng; Zij là tập
hợp các biến độc lập giải thích cho quyết định lựa
chọn của hộ. 

Trên địa bàn nghiên cứu, nông hộ thường chọn
hơn 1 kênh tiêu thụ như là cách để giảm rủi ro. Vì
vậy, mô hình MPV trong nghiên cứu này sẽ có 04
lựa chọn. Mỗi lựa chọn của nông hộ là 1 lựa chọn
rời rạc - giá trị 1 hàm ý nông hộ chọn một kênh phân
phối và giá trị 0 thể hiện nông hộ không chọn kênh
phân phối đó. MPV sử dụng phương pháp ước
lượng hợp lý mô phỏng cực đại (SML - Simulated
Maximum Likehood) để ước lượng ảnh hưởng của
các biến giải thích lên các quyết định lựa chọn của
nông hộ. 

Nhiều nghiên cứu đã chỉ ra rằng, quyết định lựa
chọn của nông hộ có thể bị ảnh hưởng bởi các yếu
tố như đặc điểm kinh tế xã hội, điều kiện của hộ và
đặc điểm vùng sản xuất (Pham và cs., 2019; Nguyen
và cs., 2019; Blandon và cs., 2009; Rao và cs.,
2012). Trên cơ sở lý thuyết và thực tiễn, các biến
ảnh hưởng đến xác suất quyết định lựa chọn của
nông hộ trên địa bàn được sử dụng bao gồm nhận
thức rủi ro thị trường, đặc điểm dân tộc của chủ hộ,
mức độ giáo dục của chủ hộ, tuổi của chủ hộ, số lao
động nông nghiệp của hộ, tiếp cận được các nguồn
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thông tin, tiêu chuẩn VietGAP của sản phẩm, diện
tích trồng cây ăn trái và sản lượng hàng hóa của
nông hộ. Danh mục, định nghĩa và thống kê cơ bản
các biến giải thích được mô tả trong Bảng 1. 

3. Kết quả và thảo luận
3.1. Chọn kênh phân phối 
Tổng hợp kênh phân phối và lựa chọn của nông

hộ được trình bày trong Bảng 2. Trên địa bàn có 04
kênh phân phối để nông hộ bán sản phẩm nông sản
hàng hóa bao gồm bán sản phẩm cho công ty chế
biến thông qua kí hợp đồng trực tiếp, bán cho tư
thương/thương lái, bán sản phẩm qua hợp tác xã - là
cầu nối giữa nông dân và đơn vị thu mua/công ty và
bán lẻ trực tiếp đến tay người tiêu dùng. Trong đó,
số hộ bán cho tư thương là lớn nhất - chiếm 41%,
tiếp theo là bán lẻ trên thị trường với 25%. Bán sản
phẩm cho hợp
tác xã và công
ty lần lượt 13%
và 8% số hộ
được phỏng
vấn. Bên cạnh
đó, có 11,3% số
hộ lựa chọn bán
hàng kết hợp ở
nhiều kênh khác
nhau (từ 2 kênh
trở lên). 

3.2. Nhân tố ảnh hưởng lựa chọn kênh phân phối
Trong phân tích kinh tế lượng, hiện tượng đa

cộng tuyến là vấn đề phổ biến và thường xuyên xảy
ra. Nếu đa cộng tuyến tồn tại sẽ giảm độ chính xác

trong ước lượng các tham biến trong mô hình. Vì
vậy, chỉ số hệ số phóng đại phương sai (VIF - vari-
ance inflation factor) được sử dụng để kiểm tra sự
tồn tại của đa cộng tuyến với các biến giải thích
trong mô hình nghiên cứu (Hallegatte et al., 2016).
Kết quả cho thấy hệ số VIF trung bình = 1,16, chứng
tỏ rằng đa cộng tuyến không có ảnh hưởng đến kết
quả ước lượng của mô hình lựa chọn. Ngoài ra, mối
tương quan giữa các biến cũng được kiểm tra bằng
ma trận tương quan. Các biến có hệ số tương quan
cao sẽ bị loại bỏ nhằm tăng độ tin cậy cho kết quả
nghiên cứu. Kết quả ước lượng cũng chỉ ra rằng chỉ

27
!

Số 155/2021

KINH TẾ VÀ QUẢN LÝ

thương mại
khoa học

Bảng 1: Định nghĩa và thống kê mô tả các biến giải thích trong mô hình  

Lưu ý: trong ngoặc đơn là độ lệch chuẩn; Min: giá trị nhỏ nhất và Max: giá trị lớn nhất
Nguồn: số liệu được khảo sát thực địa của nhóm nghiên cứu năm 2020

Bảng 2: Lựa chọn các kênh phân phối của nông hộ

Lưu ý: tổng số hộ lớn hơn số mẫu khảo sát vì có những hộ chọn nhiều hơn 1 kênh
phân phối

Nguồn: số liệu được khảo sát thực địa của nhóm nghiên cứu năm 2020 
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số Chi-square của tỷ số Likelihood có ý nghĩa thống
kê cao ở mức 1% - chứng minh cho mối tương quan
chặt trong các phương trình. Hay nói cách khác, mô
hình lựa chọn cùng với các tham biến có ý nghĩa
trong việc giải thích ảnh hưởng (xem Bảng 3). 

Kết quả ước lượng từ mô hình MPV (Bảng 4) cho
thấy một số nhân tố ảnh hưởng đến quyết định chọn
kênh phân phối của hộ bao gồm nhận thức rủi ro thị
trường, mức độ giáo dục, tuổi chủ hộ, số lao động
nông nghiệp của hộ, tiếp cận thông tin, tiêu chuẩn
VietGAP của sản phẩm, sản lượng sản phẩm hàng
năm của hộ. Trong đó, có những nhân tố ảnh hưởng
ý nghĩa đến một lựa chọn (ví dụ: Nhận thức rủi ro thị
trường, mức độ giáo dục, tuổi chủ hộ) và một số khác
có ảnh hưởng ý nghĩa đến nhiều hơn một lựa chọn
(ví dụ: Số lao động nông nghiệp của hộ, tiếp cận
thông tin, tiêu chuẩn VietGAP của sản phẩm, và sản
lượng hàng năm). Thành phần dân tộc và diện tích
sản xuất của nông hộ là những nhân tố không có ảnh
hưởng đến lựa chọn kênh tiêu thụ của hộ. 

(1) Nhận thức về sự biến động của thị trường có
ảnh hưởng tích cực ý nghĩa (mức ý nghĩa 1%) đến
quyết định bán sản phẩm qua kênh hợp tác xã, nhưng
không có ý nghĩa đối với các lựa chọn khác. Điều
này có nghĩa là những hộ nhận thức thị trường có khả
năng biến động sẽ có khuynh hướng chọn bán sản
phẩm qua hợp tác xã hơn là các kênh khác. Trên địa
bàn, hợp tác xã là tập hợp của nhiều thành viên cùng
sản xuất và tiêu thụ. Bán qua hợp tác xã giúp hộ sản
xuất nhỏ có thể tăng được sức mạnh trong đàm phán
giá cả tốt hơn so với bán riêng lẻ cho tư thương. Kí

hợp đồng với công ty được mong đợi sẽ giảm rủi ro
cho nông hộ trong trường hợp giá cả thị trường
không ổn định. Tuy nhiên các công ty chế biến
thường yêu cầu cao về số lượng, chất lượng và thời
gian giao hàng và không phù hợp với hộ sản xuất

nhỏ. Thêm nữa, theo
lý giải của người dân
ký hợp đồng trước
với công ty sẽ khiến
họ bị ràng buộc hơn.
Khi giá cả thị trường
cao hơn so với giá ký
kết, nông hộ không có
quyền được tăng giá
hoặc bán ra ngoài. 

(2) Mức độ giáo
dục của chủ hộ có
ảnh hưởng ý nghĩa
tích cực đến quyết
định chọn kênh bán

sản phẩm qua hợp tác xã. Như được mong đợi, giáo
dục tốt hơn sẽ giúp họ phân tích thị trường để quyết
định lựa chọn hợp lý. Trên địa bàn nghiên cứu, hợp
tác xã không phải là đơn vị tiêu thụ cuối cùng. Ở đây
hợp tác xã hoạt động giống như đơn vị trung gian
kết nối giữa người sản xuất và bên tiêu thụ. Bên tiêu
thụ có thể là tư thương, các công ty chế biến, chuỗi
cửa hàng hoa quả hoặc đơn vị xuất khẩu. Sự ra đời
của các hợp tác xã giúp đáp ứng tốt hơn nhu cầu thị
trường về sản lượng, mẫu mã và tiết kiệm thời gian.
Đồng thời hợp tác xã cũng giúp nông hộ giảm bớt
thiệt hơn về giá cả so với bán trực tiếp cho tư thương
do sức đàm phán tốt hơn. 

(3) Tuổi chủ hộ thường gắn liền với kinh nghiệm
trong sản xuất và tiêu thụ nông sản. Những chủ hộ có
kinh nghiệm nhiều hơn cũng thường chọn kênh phân
phối sản phẩm qua hợp tác xã. Tham biến này được ước
lượng có ảnh hưởng tích cực và ý nghĩa ở mức 10%. 

(4) Lao động nông nghiệp có vai trò quan trọng
trong sản xuất và tiêu thụ sản phẩm nói chung và
cây ăn quả nói riêng. Tham biến này có ảnh hưởng
tích cực đến lựa chọn bán hàng qua kênh hợp tác xã
và bán lẻ trên thị trường. Có nhiều lao động tham gia
sản xuất và tiêu thụ trong gia đình giúp họ có thêm
lựa chọn trong các kênh tiêu thụ - đó là bán lẻ sản
phẩm. Thực tế khảo sát trên địa bàn nghiên cứu cho

Số 155/202128

KINH TẾ VÀ QUẢN LÝ

thương mại
khoa học

Bảng 3: Hệ số tương quan trong mô hình 

Chú thích: *, ** và *** tương ứng với mức ý nghĩa thống kê lần lượt là 10%, 5%
và 1%

Nguồn: Số liệu được khảo sát thực địa của nhóm nghiên cứu năm 2020



thấy, nông hộ sản xuất nông sản hàng hóa ngày càng
trở nên năng động và sáng tạo hơn. Họ không chỉ
biết sản xuất ra sản phẩm và chờ đợi trung gian hay
công ty đến mua mà một số hộ còn trực tiếp đi tìm
kiếm thị trường tiêu thụ trên các thành phố lớn/các
trung tâm thương mại để tiêu thụ sản phẩm. Một số
khác bán sản phẩm trực tiếp đến người tiêu dùng tại
các chợ. Ngoài ra, việc đa dạng hóa các kênh tiêu
thụ giúp nông hộ giảm bớt rủi ro so với chỉ dựa vào
một kênh tiêu thụ duy nhất. 

(5) Thông tin về thị trường bao gồm hiểu biết về
nơi tiêu thụ, nhu cầu thị trường, nắm bắt được kênh
tiêu thụ, sự biến động giá cả và các rủi ro ảnh hưởng
đến sản xuất và tiêu thụ hàng hóa. Tham biến này
được tìm thấy có ảnh hưởng tích cực và ý nghĩa đến
lựa chọn của nông hộ kí hợp đồng bán cho công ty
chế biến và bán qua hợp tác xã. Bên cạnh lựa chọn
bán qua hợp tác xã để hạn chế rủi ro bị ép giá, một
số hộ còn kí hợp đồng với công ty nhằm đa dạng hóa
kênh tiêu thụ. Những hộ kí hợp đồng với công ty chế
biến thường là những hộ nắm bắt được nhu cầu thị
trường về tiêu chuẩn sản phẩm, chất lượng và chủng
loại. Như đã phân tích ở trên, công ty thường mua
với giá cao nhưng yêu cầu về chất lượng, mẫu mã
sản phẩm cũng cao hơn so với bán buôn qua trung
gian. Những hộ nắm bắt được thông tin này thường
nhanh nhạy hơn trong việc điều chỉnh sản xuất để
đáp ứng nhu cầu. Sản phẩm có phẩm chất tốt hơn
nên phù hợp với yêu cầu công ty chế biến. 

(6) Tiêu chuẩn VietGAP của sản phẩm (tiêu
chuẩn thực hành nông nghiệp tốt dành cho rau/củ
quả của Việt Nam - Vietnamese Good Agriculture
Practice) là tiêu chuẩn được người tiêu dùng Việt
Nam ngày càng ưa chuộng. Điều này xuất phát từ
mức thu nhập người dân ngày càng tăng lên và do lo
ngại về chất lượng vệ sinh thực phẩm ảnh hưởng
đến sức khỏe con người. Nông hộ sản xuất sản phẩm
theo tiêu chuẩn VietGAP thường ưa thích chọn các
kênh bán hàng qua công ty chế biến, qua hợp tác xã
và không ưa thích kênh bán lẻ. Sản phẩm có chất
lượng - đạt tiêu chuẩn VietGAP thường là một trong
các yêu cầu của các công ty chế biến. Nên dễ dàng
thấy rằng người dân sẽ lựa chọn kênh này cho sản
phẩm của mình. Bên cạnh đó bán qua hợp tác xã
cũng là lựa chọn hợp lý đối với các hộ sản xuất nhỏ
lẻ. Vì qua hợp tác xã các công ty/doanh nghiệp thu
mua với số lượng lớn sẽ dễ dàng tiếp cận hơn. Thật
dễ hiểu khi kênh bán lẻ và bán trực tiếp cho thương
lái không phải là lựa chọn cho các sản phẩm này. Vì
thương lái/tiểu thương thường không yêu cầu sản
phẩm phải có chứng nhận chất lượng nên giá thu
mua không có sự khác biệt so với các sản phẩm
không có chứng nhận VietGAP. Cũng cần nói thêm
rằng, các công ty chế biến/các đơn vị xuất khẩu hay
các doanh nghiệp phân phối lớn thường bán sản
phẩm tại các thành phố, thị xã thị trấn hay các trung
tâm thương mại. Nơi khách hàng thường là những
người có mức thu nhập và yêu cầu cao hơn về chất
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Bảng 4: Nhân tố ảnh hưởng quyết định lựa chọn kênh phân phối của hộ

Chú thích: *, ** và *** tương ứng với mức ý nghĩa thống kê lần lượt là 10%, 5% và 1%
Nguồn: số liệu được khảo sát thực địa của nhóm nghiên cứu năm 2020
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lượng sản phẩm. Trong khi đó, thị trường của các
tiểu thương/trung gian nhỏ thường là các chợ đầu
mối, các thị trấn/thị tứ hay vùng nông thôn nên yêu
cầu về chất lượng của người tiêu dùng cũng thấp
hơn. Điều này lý giải vì sao giá thu mua của các tiểu
thương về sản phẩm chứng nhận VietGAP và không
chứng nhận không có sự khác biệt. 

(7) Sản lượng phản ánh khối lượng hàng hóa/hoa
quả của nông hộ có thể cung ứng ra thị trường hàng
năm. Nhân tố này có ảnh hưởng tích cực ý nghĩa đến
chọn kênh tiêu thụ kí hợp đồng bán cho công ty,
nhưng ảnh hưởng ngược đến lựa chọn bán sản phẩm
qua hợp tác xã. Lý do là vì những hộ có sản lượng
lớn và chất lượng sẽ phù hợp với tiêu chí thu mua
của công ty. Và bán cho công ty sẽ tiết kiệm được
thời gian vì nhanh hơn. Trong khi bán qua kênh hợp
tác xã là lựa chọn phù hợp hơn với những nông hộ
sản xuất quy mô nhỏ.  

4. Kết luận
Cây ăn quả đang nổi lên là cây trồng có giá trị

kinh tế cao trong sản xuất nông nghiệp ở khu vực
miền núi Tây Bắc. Trong những năm gần đây, diện
tích và sản lượng cây ăn trái hàng hóa không ngừng
gia tăng. Sản lượng tăng nhanh đặt ra yêu cầu cấp
thiết về việc tiếp cận và mở rộng thị trường tiêu thụ
cho nông hộ. Nghiên cứu này tập trung đi sâu phân
tích lựa chọn và các nhân tố ảnh hưởng đến lựa chọn
kênh phân phối của nông hộ sản xuất hàng hóa nhỏ.
Kết quả nghiên cứu cho thấy nông hộ trên địa bàn có
04 kênh tiêu thụ trái cây có múi. Bán sản phẩm cho
thương lái/trung gian vẫn là kênh tiêu thụ chủ yếu
nhưng bán qua hợp tác xã thu mua và kí hợp đồng
với công ty chế biến là lựa chọn ưa thích hơn của
nông dân. Các nhân tố ảnh hưởng đến lựa chọn kênh
kí hợp đồng tiêu thụ với công ty bao gồm sản phẩm
có chất lượng - được cấp chứng nhận tiêu chuẩn
VietGAP, hộ có sản lượng hàng hóa lớn và nắm bắt
được thông tin về thị trường. Trong khi đó, có nhiều
nhân tố định hướng quyết định nông hộ chọn bán
qua hợp tác xã như nhận thức rủi ro thị trường, trình
độ giáo dục, tuổi của chủ hộ, số lao động làm nông
nghiệp, được tiếp cận thông tin về thị trường, sản
phẩm có chứng nhận VietGAP. Kênh bán lẻ trực tiếp
đến tay người tiêu dùng là lựa chọn chỉ dành cho
những nông hộ có nhiều lao động nông nghiệp. Vì
vậy, các chính sách hỗ trợ tiêu thụ nông sản cho

nông dân cần hướng đến việc khuyến khích nông hộ
sản xuất theo tiêu chuẩn VietGAP, hỗ trợ liên kết mở
rộng quy mô và nâng cao hiệu quả hoạt động của
các hợp tác xã trên địa bàn. 

Mặc dù nghiên cứu đã chỉ ra được những nhân
tố quan trọng ảnh hưởng đến chọn kênh phân phối
của nông hộ, ảnh hưởng kinh tế của các kênh phân
phối chưa được đo lường. Vì vậy, nghiên cứu tiếp
theo hướng tới ước lượng hiệu quả kinh tế của từng
loại kênh đến thu nhập của nông hộ là cần thiết.
Đặc biệt, phân tích hiệu quả và ảnh hưởng của hợp
tác xã đến thu nhập của nông hộ cần được thảo luận
sâu hơn. Ngoài ra áp dụng các phương pháp phân
tích khác nhau cũng như sử dụng dữ liệu bảng
(panel data) cũng rất có ý nghĩa trong nghiên cứu và
thực tiễn.!
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Summary

The transition from annual crops to high-value
fruit production has been promoted in the northwest
region of Vietnam recently. The transition has led to
rapid expansion of fruit production area and its
quantity. Accessing marketing channel for agricul-
tural commodities is a urgent need. The present
study focuses on the factors affecting marketing
channel choice of smallholders producing fruit vari-
eties in northwest Vietnam. The multivariate probit
regression is used to analyze dataset collected from
fruit farmers in the region. The results reveal that
several factors have impact on signing contract with
processing companies and selling through coopera-
tives. However, local collector/wholesalers are still
the most common marketing channel of fruit farm-
ers because of higher collected quantity and lower
quality requirements of products. Support policies
should focus on improving quality of agricultural
products, expansion of production scale, and coop-
erative’s operation effectiveness. 
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