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Trình bày được đặc tính của dịch vụ HTX NN

Trình bày được quy trình thực hiện dịch vụ cung ứng và tiêu thụ
tập trung trong HTXNN, lợi ích của các thành viên HTX khi tham
gia vào dịch vụ cung ứng và tiêu thụ tập trung của HTX.

Nhận thức được vị trí, vai trò của hoạt động dịch vụ  
trong HTX nông nghiệp theo Luật HTX năm 2023

Rèn luyện kỹ năng tổ chức, triển khai quy trình quản lý  
dịch vụ trong HTX nông nghiệp
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NỘI DUNG

I. Khái quát dịch vụ cung ứng tập trung qua HTX

II. Quy trình thực hiện dịch vụ cung ứng tập trung

III. Quản lý dịch vụ tiêu thụ nông sản tập trung

IV.
Các kỹ năng cần thiết của nhà quản trị
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Khái quát dịch vụ cung ứng tập trung qua HTX

-Từ điển Tiếng Việt, 2004, NXB Đà Nẵng: "Dịch vụ

là công việc phục vụ trực tiếp cho những nhu cầu

nhất định của số đông, có tổ chức và được trả công".

-Philip Kotler: “dịch vụ là bất kỳ hoạt động hay lợi

ích nào mà chủ thể này có thể cung cấp cho chủ thể

kia. Trong đó đối tượng cung cấp nhất định phải

mang tính vô hình và không dẫn đến bất kỳ quyền

sở hữu một vật nào cả. Việc sản xuất dịch vụ có thể

hoặc không cần gắn liền với một sản phẩm vật chất

nào”

1. KHÁI NIỆM DỊCH VỤ
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⚫- Trong kinh tế học: Dịch vụ được hiểu là những thứ tương tự

như hàng hóa nhưng là phi vật chất. Có những sản phẩm

thiên về sản phẩm hữu hình và những sản phẩm thiên hẳn về

sản phẩm dịch vụ, tuy nhiên đa số là những sản phẩm nằm

trong khoảng giữa sản phẩm hàng hóa, dịch vụ.

● - Theo quy định tại Khoản 3 Điều 4 Luật giá năm 2012, Dịch

vụ là hàng hóa mang tính vô hình, trong quá trình sản xuất

và tiêu dùng không hề tách rời nhau, bao gồm những loại

dịch vụ trong hệ thống các ngành sản phẩm Việt Nam theo

quy định của pháp luật.
5

Dịch vụ là sản phẩm của người lao động, không

tồn tại dưới dạng vật thể, quá trình sản xuất và tiêu

thụ xảy ra đồng thời và nhằm đáp ứng nhu cầu sản

xuất, tiêu dùng.
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Thảo luận:
Hãy kể tên các dịch vụ mà HTX các anh/chị đang thực hiện?

 HTX Nông nghiệp Tân Hưng – Kiên Giang

 Đc: xã Giục Tượng, huyện Châu Thành, tỉnh Kiên Giang.

 Thành lập 2007, 9 TV, 60ha và 50 triệu VĐL

 Nay: 325 hộ, 512ha lúa hai vụ, 1,1 tỷ đồng và tài sản cố định hơn 6 tỷ đồng

 Cùng nhau bơm tưới, cùng nhau làm đất, cùng nhau xuống giống, cùng nhau

thu hoạch, cùng bán lúa.

>>>>>>Mỗi công đoạn không quá 2 ngày

>>>>Chi phí đầu vào tiết kiệm được từ 2,5 - 3 triệu đồng. mức lời từ 60 - 70

triệu đồng/ha

 Dịch vụ:

+ cho thành viên: Bơm tưới, làm đất, thu hoạch

+ cho Doanh nghiệp: cân giao, bến bãi, hướng dẫn tàu thuyền vận chuyển

 Đấu giá
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 Đc: Tân Phú B, xã Tân Bình, huyện Thanh Bình, tỉnh

Đồng Tháp

 Thành viên: 1.034 hộ - quy mô toàn xã

 Dịch vụ: 2003: 2 DV đến 2019: 8 DV 

* tưới tiêu * làm đất

* cung ứng vật tư: phân bón và thuốc bảo vệ thực vật

* tín dụng nội bộ * cắt gặt liên hợp

* làm giống lúa và cây con

* nước sinh hoạt nông thôn

* phơi sấy và tồn trữ nông sản phẩm.

Năm 2020, HTX thu về doanh thu 6,5tỷ đồng, lợi

nhuận là 962 triệu đồng.

 Đc: xã Bình Thành, huyện Lấp Vò, tỉnh Đồng Tháp

 Thành lập 1989

 Thành viên: 1.814 hộ - quy mô toàn xã

 Dịch vụ: 13 DV: Dịch vụ tưới tiêu và sản xuất nông

nghiệp; Điện nông thôn; Tín dụng nội bộ; Cung cấp

vật tư nông nghiệp trả chậm; Sản xuất và cung cấp lúa

giống; Thu gom rác thải sinh hoạt; Mua bán gạo sạch;

Sản xuất nước đóng bình đóng chai.

Các dịch vụ khác: Khuyến nông, bảo vệ thực vật; Hỗ

trợ tiêu thụ sản phẩm cho thành viên; Bán điện gia dụng;

Nạo vét kênh thuỷ lợi nội đồng (Kobe),…

Năm 2020, HTX thu về doanh thu trên 22,7 tỷ đồng, 

lợi nhuận là 764 triệu đồng.
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Mô hình kinh doanh của HTX trong nông nghiệp

• HTX Dịch vụ cung ứng đầu vào

• HTX Dịch vụ chế biến

• HTX Dịch vụ tiêu thụ sản phẩm

• HTX Đa dịch vụ

Phát triển “HTX đa mục tiêu – Đa dịch vụ”

86 www.companyname.com

ABC

http://www.companyname.com/
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www.companyname.com

Các dịch vụ kinh

doanh  của HTX

Dịch vụ
chuyên

nghiệp &

pháp lý

Nông  

nghiệp

Văn hóa  

Nghệ  

thuật

Truyền  

thông

Giáo  

dục

Năng  

lượng &  

môi  

trường

Tín  

dụng
Thực  phẩm 

&  nhà  

hàng

Y tế &

phúc lợi

Cho  

thuê

Sản  

xuất
Bán

lẻ

Thể thao  

& sáng  

tạo

Vận  

chuyển

Dịch vụ  

khác
Hội nhóm

XH/ Công

đoàn

HOME

HAI DỊCH VỤ CHÍNH TRONG HTXNN

□Dịch vụ cung

ứng tập trung

qua HTX

□Dịch  

thụ

vụ tiêu  

tập trung

qua HTX

1

4
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Nhu cầu thành viên Danh sách DV Xếp thứ tự ưu tiên

• Công bằng và minh bạch. Tốt nhất là lựa chọn một chuyên gia tư vấn

bên ngoài.

• Ưu tiên những nhu cầu thực sự hỗ trợ thành viên đưa sản phẩm ra thị

trường. Việc cung cấp dịch vụ cũng phải đáp ứng những gì mà thị trường

yêu cầu.

• Phù hợp với mục đích của HTX, hỗ trợ chiến lược của HTX.

• Một số yếu tố liên quan khác: nguồn hỗ trợ có thể tiếp cận được, chương

trình, kế hoạch của địa phương hoặc những thay đổi trong luật pháp...

Cung cấp Dịch vụ gì?

Bảng Tiêu chí ưu  tiên các nhu cầu của thành viên

• Bao nhiêu phần trăm số thành viên chia sẻ nhu cầu cụ thể?

HTX phải đáp ứng các nhu cầu của đa số thành viên trước khi phục vụ nhóm thiểu số. Tuy

nhiên, cũng cần phải quan tâm hỗ trợ các nhóm thiểu số khác nhau trong số thành viên để

tránh phân biệt đối xử và mang lại kết quả không mong đợi.

• Liệu nhu cầu có thể được đáp ứng bởi các nhà cung cấp khác không?

Không nên ưu tiên cao các nhu cầu cụ thể (VD: phân bón) có thể được các nhà cung cấp địa

phương khác cung cấp một cách dễ dàng với một mức giá cạnh tranh.

•Việc đáp ứng nhu cầu này có tầm quan trọng như thế nào về mặt tăng năng suất?

Về nguyên tắc, cần ưu tiên cao các nhu cầu liên quan đến tăng năng suất.

• Đáp ứng nhu cầu này sẽ tăng chất lượng sản phẩm lên bao nhiêu?

Cần ưu tiên các nhu cầu liên quan đến cải thiện chất lượng vì đáp ứng được nhu cầu này sẽ

giúp nông dân tăng giá trị sản phẩm của họ.
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Bảng Tiêu chí ưu  tiên các nhu cầu của thành viên

• Nhu cầu phản ánh tình trạng khan hiếm của địa phương ở mức độ nào?

Ưu tiên các nhu cầu về yếu tố đầu vào khan hiếm do HTX có thể tạo ra sự khác biệt lớn cho

nông dân bằng việc đáp ứng những nhu cầu này.

•Có phải tất cả các nhu cầu liên quan đến chiến lược kinh doanh cốt lõi của HTX không?

HTX nên ưu tiên những nhu cầu có liên quan đến chiến lược kinh doanh cốt lõi của HTX hơn

là các nhu cầu khác, những nhu cầu có thể quan trọng đối với sản xuất nông nghiệp nhưng

nằm ngoài sứ mệnh của HTX.

• Liệu nhu cầu có phản ánh một sự bế tắc không?

Liệu đáp ứng nhu cầu có phải là một bước đi cần thiết để hỗ trợ quá trình sản xuất hoặc quá

trình thương mại hóa quan trọng không? Nên ưu tiên những nhu cầu liên quan đến sự bế tắc.

Phân tích Chi phí – lợi nhuận

Là một kỹ thuật để quyết định liệu có nên đầu

tư hay không. Bạn tăng thêm giá trị cho các lợi

ích trong quá trình hoạt động và trừ đi các chi

phí liên quan, kết quả cho thấy liệu có đáng

để đầu tưhay không.

Phân tích chi phí – lợi nhuận

Hầu hết các HTX có nguồn ngân sách hạn chế. Cung cấp

các dịch vụ đáp ứng nhu cầu của các thành viên không phải

lúc nào cũng mang lại nhiều lợi ích nhất khi các dịch vụ này

lại do chính HTX cung cấp. Một phân tích chi phí - lợi

nhuận sẽ giúp người quản lý HTX có ý tưởng tốt hơn về việc

liệu có nên dành thời gian, nguồn lực và năng lượng để

cung cấp một dịch vụ nào đó hay không.

Phân tích chi phí - lợi ích rất hữu ích để xác định liệu

HTX có nên đầu tư vào một dịch vụ để đáp ứng nhu cầu của

các thành viên không.
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Các bước Phân tích Chi phí – Lợi nhuận

• Bước 1: Xác định các chi phí

• Bước 2: Xác định các lợi ích

Bước 1:Xác định các chi phí

 Bước đầu tiên là xác định và định lượng tất cả các chi phí liên quan đến đầu tư và cung cấp

dịch vụ. Trong trường hợp một dịch vụ cung cấp nguyên liệu đầu vào, sẽ bao gồm thời gian cần

thiết để đàm phán với các nhà cung cấp đầu vào, chi phí thu mua đầu vào, chi phí lưu trữ và chi

phí vận chuyển. Các bước phân tích chi phí bao gồm:

lập danh sách các chi phí tài chính sẽ phát sinh trong suốt thời gian thực hiện dự án. Chi phí

bao gồm phí khởi nghiệp, giấy phép, vật liệu sản xuất, chi phí tiền lương, các quá trình thuyết

phục người dùng chấp nhận và sử dụng dịch vụ, chi phí đào tạo, chi phí đi lại và các chi phí

khác;

lập danh sách các chi phí phi tài chính, bao gồm thời gian, sản lượng hao hụt, các quy trình

chế biến dở dang và các rủi ro tiềm năng khác. Hãy thử gán giá trị tiền tệ cho các loại chi phí;

 gộp tất cả các chi phí với nhau.



06/05/2025

11

Bước 2:Xác định các lợi ích
 Bước tiếp theo là xác định và định lượng tất cả các lợi ích mong đợi như là kết quả của việc cung

cấp dịch vụ. Ví dụ: tăng thu nhập cho người sản xuất, giảm thời gian sản xuất, giảm tổn thất sau thu

hoạch, nâng cao chất lượng sản phẩm thông qua đóng gói bao bì, cải thiện điều kiện làm việc tốt hơn

cho thành viên hoặc nhân viên HTX. Các bước phân tích lợi ích tiếp theo bao gồm:

 Lập một danh sách các lợi ích tài chính thu được với các dịch vụ được cung cấp. Những lợi ích đó

bao gồm lợi nhuận trực tiếp từ các sản phẩm và/ hoặc dịch vụ và các khoản giảm chi phí sản xuất

do cải thiện quy trình và tăng năng suất;

 Lập một danh sách các lợi ích phi tài chính có thể thu được như giảm thời gian sản xuất, lượng

khách hàng lớn hơn, cải thiện sức khỏe và an toàn nơi làm việc, mức độ hài lòng hơn của khách

hàng, bảo tồn tài nguyên thiên nhiên và tăng uy tín. Bất cứ khi nào có thể, cố gắng gắn giá trị tài

chính cho tất cả các lợi ích; và

 Gộp tất cả các giá trị trên để đạt được tổng giá trị lợi ích

 Bước cuối cùng, HTX nên cân nhắc chi phí và lợi ích để xác định xem liệu có đáng

đầu tư vào dịch vụ đó hay không. Nếu tổng chi phí lớn hơn nhiều so với tổng lợi ích,

thì có thể kết luận rằng dịch vụ đó không đáng để HTX đầu tư thời gian và nguồn lực.

Tuy nhiên, nếu chi phí và lợi ích cân bằng thì HTX phải xem xét dịch vụ này sẽ hỗ trợ

được bao nhiêu thành viên.

 Thực hiện phân tích chi phí - lợi ích là một cách hữu hiệu để cân nhắc những ưu và

nhược điểm của việc cung cấp một dịch vụ nào đó; đây cũng là một cách chính xác

để xác định liệu một cơ hội có đáng đầu tư thời gian, nguồn lực và năng lượng liên

quan hay không.
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1.1 Dịch vụ cung ứng tập trung qua HTX:

Nông dân
Làm bánh mì

Bột, củi đốt, lò

nướng, dụng cụ…
Mua chung

HTX

Mua chung
8

Năm 1846, Friedrich Wilhelm Raiffeisen, đã có sáng kiến lập 

"Hội bánh mỳ" ở vùng Weyerbusch, phía Tây nước Đức –

tiền thân của mô hình HTX Nông nghiệp

HOME
1.1 Dịch vụ cung ứng tập trung qua HTX:

Thành viên  

Nông dân

giống, phân bón,  

thuốc BVTV,  

thức ăn chăn  

nuôi, thuốc thú

y, công cụ lao

động…

Đặt hàng

HTX

Mua chung
8
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HOME

9

1.2. Đặc thù của dịch vụ cung ứng tập trung:

-Thành viên đăng ký mua
hàng trước

-HTX mua hàng từ nhà
cung cấp với số lượng lớn
theo phương thức đặt trước

-HTX nhanh chóng phân
phối cho thành viên, không
cần quá trình lưu kho lâu.

HOME

10

1.2. So sánh dịch vụ cung ứng thông thường và cung ứng tập trung

Nội dung so sánh Cung ứng thông thường Cung ứng tập trung

Thành

viên

Hình thức sử dụng Cá nhân Tham gia vào tổ

Hàng hóa cung ứng Không xác định trước Được xác định từ trước

Tổng hợp hàng hóa Không cần thiết Cần thiết

Phương pháp mua Bất kỳ lúc nào Đặt hàng trước

Số lượng mua Mua số lượng cần thiết, bất kỳ lúc nào Mua số lượng cần thiết, vào một lần

Bảo quản Không cần bảo quản Bảo quản tại nhà

Giá mua Đắt hơn Rẻ hơn

HTX

Hợp đồng với thành viên Không cần thiết Cần thiết

Vận chuyển Nhiều lần, số lượng ít Một lần, số lượng lớn

Lưu kho Số lượng nhỏ, nhập kho nhiều lần Chỉ lưu kho số lượng nhỏ, nhập kho ít lần

Hướng dẫn sử dụng Có, nhưng không triệt để Thống nhất, triệt để

Đàm phán giá Ít khi có Luôn luôn có

Sản xuất Không thay đổi Có thể sản xuất tập trung

Chi phí nhân công Không đổi Giảm

Chi phí sản xuất Không đổi Giảm

Lợi nhuận Thấp hơn, bấp bênh Cao hơn, ổn định
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Không có HTX Dịch vụ cung ứng tập trung

Có HTX Dịch vụ cung ứng tập trung

Nhà cung

cấp vật tư

đầu vào

Thương lái
trung gian

Thị trường

bán buôn
Nông dân

Chế  

biến
Thương lái
trung gian

Nhà cung cấp vật  

tư đầu vào
HTX Dịch vụ cung  

ứng tập trung

Thị trường bán

buôn

T
h
à
n
h

v
iê

n
H

T
X

Thương lái

Nhà cung cấp vật  

tư đầu vào

Nhà cung cấp vật  

tư đầu vào

N
g
ư

ờ
i

n
ô
n
g
  

d
â
n

H
T

X
 b

ạ
n
, 

H
T

X
 

liê
n

k
ế
t

Chế biến

HTX Dịch vụ cung ứng tập trung

HOME

17

Cơ chế vận hành
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HOME

Lợi ích của thành viên:
+ Được cung cấp vật tư nông nghiệp với giá cả cạnh tranh so với thị trường  

đồng hạng;

+ Được đảm bảo cung cấp vật tư nông nghiệp đúng số lượng, chất lượng,  

chủng loại và thời hạn đã cam kết theo hợp đồng;

+ Được hướng dẫn sử dụng vật tư nông nghiệp hiệu quả, đúng phương  

pháp;

+ Được tập huấn và hướng dẫn kỹ thuật về sản xuất và thông tin thị trường  

liên quan đến loại sản phẩm kinh doanh của thành viên;

+ Tăng tính liên kết giữa các thành viên, giữa các thành viên với HTX
29

1.3. Lợi ích của dịch vụ cung ứng tập trung

HOME

Lợi ích của HTX:

+ Thực hiện tốt bản chất HTX theo luật HTX năm 2023;

+ Thu nhập của HTX gia tăng ổn định;

+ Uy tín HTX được nâng cao.

30
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HOME

Lợi ích của nhà cung cấp:

+ Thị phần và doanh số, lợi

nhuận doanh nghiệp tăng;

+ Nhờ có hợp đồng nên

hàng hóa cung ứng được

chủ động và ổn định;

+ Quảng bá thương hiệu

31

HOME

2.Quy trình thực hiện

dịch vụ cung ứng tập trung

32
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33

HOME

Tùy theo chủng loại cây

trồng, vật nuôi chính và nhu

cầu sử dụng các hàng hóa

phục vụ đời sống hàng ngày

của từng khu vực mà HTX

điều chỉnh phiếu khảo sát sao

cho phù hợp với thực tế và

thuận tiện trong việc tổng hợp

và phân tích số liệu. (xem

mẫu khảo sát ở Phụ lục)

Bước 1: Khảo sát nhu cầu của thành viên

34
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HOMEBước 2: Đánh giá khả năng tổ chức dịch vụ cung ứng tập trung của HTX nông nghiệp

35

HOME

36

Bước 3: Thành lập tổ sử dụng dịch vụ
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HOME

37

Bước 4: Lựa chọn hàng hoá cung ứng tập trung

HOME

21

STT Đơn vị tính Vụ /Tháng ……… Vụ/ Tháng …… Vụ/ Tháng …… Tổng cả năm

I Cung ứng vật tư A ….

1 Sản lượng mua vào

2 Giá mua

3 Tổng chi phí mua hàng (3=1*2)

4 Giá bán cho Thành viên bình quân

5 Tổng thu bán hàng từ vật tư A…. (5=4*1)

6 Doanh thu cung ứng vật tư A…(6=5-3)

II Cung ứng vật tư B….

1 Sản lượng mua vào

2 Giá mua

3 Tổng chi phí mua hàng (3=1*2)

4 Giá bán cho Thành viên bình quân

5 Tổng thu bán hàng từ vật tư B….(5=4*1)

6 Doanh thu cung ứng vật tư B…(6=5-3)

I Cung ứng vật tư B ….

1 Sản lượng mua vào

… ………………..

III Tổng doanh thu

IV Tổng chi phí bán hàng

V Tổng lợi nhuận t rước thuế

VI Thuế phải trả

VII Tổng lợi nhuận sau thuế

Bước 5: Lập kế hoạch cung ứng tập trung
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Thảo luận nhóm

Anh/chị hãy khảo sát nhu cầu của thành viên và lập kế hoạch

cung ứng tập trung năm 2025 cho HTX 

HOME

Bước 6: Lựa chọn nhà cung cấp

1. Căn cứ vào chất lượng nguyên vật  

liệu của nhà cung cấp

2. Dựa trên uy tín của đơn vị cung cấp

3. Dựa trên giá cả nguyên vật liệu

4. Dựa vào thời gian giao hàng

5. Dựa trên phương thức thanh toán

6. Tư vấn và đặt hàng, hậu mãi

40
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Tiêu chí để quyết định lựa chọn nhà cung cấp

•Tình trạng có sẵn: liệu hiện tại có dịch vụ đó không và nếu có thì cung cấp có đầy đủ

không?

Lập danh sách các nhà cung cấp dịch vụ có thể cung cấp các dịch vụ hỗ trợ

cho các thành viên.

•Khả năng chi trả: Liệu các thành viên có đủ khả năng để chi trả cho dịch vụ không?

Giá cả có hợp lý không? Và điều kiện thanh toán như thế nào? Liệu nhà cung cấp dịch

vụ có chuẩn bị để cung cấp các dịch vụ về tín dụng không và những điều kiện liên quan

là gì?

Phân tích chi phí - lợi nhuận sẽ giúp so sánh chi phí với giá trị gia tăng do

dịch vụ mang lại.

Tiêu chí để quyết định lựa chọn nhà cung cấp
•Khả năng tiếp cận: liệu dịch vụ có sẵn ở một nơi dễ tiếp cận và vào một thời điểm thích hợp

hay không (VD: mùa, giờ mở cửa)? Các nhà cung cấp dịch vụ có thể sẵn sàng và cảm thấy hấp

dẫn nhìn từ góc độ chi phí/chất lượng, nhưng họ có dễ tiếp cận không?

Khoảng cách, thời gian mà nhà cung cấp có thể cung cấp dịch vụ. Những điều này

có phù hợp với chu kỳ sản xuất của đơn vị sản xuất không?

•Sự thích hợp: liệu dịch vụ đó có đáp ứng được các điều kiện về tiêu chuẩn chất lượng không?

Liệu dịch vụ đó có đáp ứng nhu cầu cụ thể của các thành viên không (VD: giới tính, trình độ

học vấn, kỹ năng, giải quyết đúng vấn đề và cung cấp các kết quả đúng)? Liệu nhà cung cấp

dịch vụ có ủy quyền cung cấp dịch vụ không? Liệu vận chuyển có bao gồm trong điều kiện

chuyển giao dịch vụ không? Liệu nhà cung cấp có chi trả bảo hiểm không? Liệu dịch vụ đó có

thân thiện với môi trường không?
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Loại  

dịch vụ

Tiêu chí

Tình trạng có sẵn Khả năng chi trả Khả năng tiếp cận Sự thích hợp

Tên nhà cung  cấp Khả năng cung  

cấp

Giá Điều kiện  

thanh toán

Khoảng cách Thời gian Tiêu chuẩn  

chất lượng

Điều kiện

Sản xuất

Marketing

Quản lý Kinh doanh

Vấn đề tài chính

Giá trị gia tăng

Bảng phân loại các nhà cung cấp dịch vụ

HOMEBước 7: Ký hợp đồng với nhà cung cấp

và các thành viên HTX có nhu  cầu sử dụng dịch vụ

44
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HOME

Bước 8: Giao nhận và quản lý tồn kho hàng hóa cung ứng

45

HOME

46

Bước 9: Thu hồi tiền hàng, thanh toán và quản lý công nợ
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HOME

47

Bước 10: Đánh giá kết quả dịch vụ

Bước 11: Đánh giá sự hài lòng của thành viên

sau khi kết thúc dịch vụ

48
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Việc cần làm sau khi đánh giá?

Sau khi đánh giá sự hài lòng của các thành viên, cán bộ quản lý HTX cần phải đưa ra các

quyết định tiếp theo. Có ba kịch bản có thể áp dụng:

•Dịch vụ thỏa đáng: nếu dịch vụ này vẫn cần thiết, thì quản lý HTX nên quyết định tiếp

tục cung cấp các dịch vụ đó nếu không sẽ có những nhà cung cấp dịch vụ mới sẽ cung cấp

dịch vụ tốt hơn và/hoặc rẻ hơn. Trong trường hợp sau, các thành viên cần phải được thông

tin về các nhà cung cấp mới.

•Các dịch vụ thỏa đáng một phần: nếu các thành viên vẫn cần dịch vụ, thì ban quản lý

HTX hoặc là phải điều tra xem liệu có các nhà cung cấp dịch vụ khác hoặc đàm phán với

các nhà cung cấp hiện hành về cách thức cải thiện dịch vụ.

•Các dịch vụ không thỏa đáng: HTX cần đánh giá liệu dịch vụ đó vẫn là một ưu tiên hay 

không và nếu vẫn là dịch vụ ưu tiên thì sẽ bắt đầu lại quá trình xác định và lựa chọn  một 

nhà cung cấp dịch vụ. 

Quyết định về việc cung cấp dịch vụ là một quá trình luôn  diễn ra: những thay đổi về nhu 

cầu thị trường, cũng như nhu cầu của các thành viên.  Hơn nữa, thị trường cung cấp dịch 

vụ không ở trạng thái tĩnh. HTX luôn phải xem xét:  Những gì là cần thiết? Điều gì phù 

hợp với mục đích của chúng ta? Nhu cầu thị trường  là gì? Những nhà cung cấp dịch vụ

nào phù hợp?

Đánh giá sự hài lòng của thành viên rất quan trọng trong quá trình ra quyết định này.
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HOME

3.Dịch  

vụ tiêu  

thụ tập  

trung  

qua  

HTX

51

Không có HTX Dịch vụ tiêu thụ nông sản tập trung

Có HTX Dịch vụ tiêu thụ nông sản tập trung

HTX Dịch vụ tiêu  
thụ sản phẩm

Thị trường  

bán buôn

Thương lái

Chế biến

Nhà cung

cấp vật tư

đầu vào

Thương  
lái  

trung  
gian

Nông
dân, 
thành
viên

Nhà cung

cấp vật tư  

đầu vào

Thương lái  
trung gian

Thị trường  

bán buôn

Nông
dân, 
thành
viên

Chế biến
Thương lái  
trung gian

HTX Dịch vụ tiêu thụ nông sản tập trung
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HOME

1. Mua bán trực tiếp: Nông dân/thành viên HTX dễ bị  

thương lái ép giá.

2. Mua bán qua HTX:

□HTX cần nhiều vốn;

□HTX phải cạnh tranh gay gắt với thương lái/doanh nghiệp;

□HTX có khả năng bị thua lỗ do giá nông sản biến đổi.

53

3.1.Một số đặc thù:

HOME

3.2. Điều kiện cần thiết để tổ chức dịch vụ tiêu thụ nông sản tập  

trung qua HTX NN
⚫- Đội ngũ quản lý HTX

phải có năng lực quản trị

tốt; am hiểu về thị trường

đầu ra cho các sản phẩm

nông nghiệp; có quan hệ tốt

với các doanh nghiệp chế

biến, phân phối nông sản có

uy tín lớn trên thị trường;

54
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HOME

3.2. Điều kiện cần thiết để tổ chức dịch vụ tiêu thụ nông sản tập  

trung qua HTX NN

⚫- HTX phải có bộ

máy kế toán đủ năng

lực.

⚫- HTX cần có cơ sở

kho bãi cần thiết.

55

HOME

Lợi ích của thành viên:
+ Được tiếp cận nhiều thị trường khác nhau;

+ Tăng doanh thu;

+ Tăng năng lực đàm phán;

+ Tăng tính liên kết giữa các thành viên, giữa các thành viên với HTX

56

3.3. Lợi ích của dịch vụ tiêu thụ nông sản tập trung
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HOME

Lợi ích của HTX:

+ Thực hiện tốt bản chất HTX theo luật HTX năm 2023;

+ Thu nhập của HTX gia tăng ổn định;

+ Uy tín HTX được nâng cao.

57

HOMELợi ích của nhà thu mua, doanh

nghiệp:

+ Giảm chi phí thu mua nhỏ lẻ,

giảm công thu gom, lợi nhuận

doanh nghiệp tăng;

+ Nhờ có hợp đồng nên sản

lượng hàng hóa được chủ động

và ổn định;

+ Quảng bá thương hiệu
58
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Thảo luận nhóm

Anh/chị hãy nêu các bước cần thực hiện để HTX có thể triển khai

Dịch vụ tiêu thụ nông sản tập trung qua HTX đạt hiệu quả?

Chương III: Quy trình thực hiện dịch vụ tiêu thụ nông

sản tập trung qua HTX

1. Xác định nhu cầu thành viên

2. Lựa chọn nông sản tiêu thụ tập trung

3. Lựa chọn khách hàng 

4. Xác định tiêu chuẩn chất lượng và quy trình kỹ thuật SX

5. Ký hợp đồng tiêu thụ TT

6. Thành lập tổ sản xuất

7. Thu thập, cung cấp thông tin

8. Lập kế hoạch tiêu thụ 

9. Kiểm định và thu gom sản phẩm đã qua kiểm định

10. Tiêu thụ và vận chuyển 

11. Thu hồi và thanh toán tiền hàng tiêu thụ 

12. Quản lý, đánh giá kết quả TTTT
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 Đây là việc rất quan trọng. 

 Có nhiều phương pháp để xác định nhu cầu của thành viên.

 Khuyến khích HTX tiến hành khảo sát nhu cầu thành viên tham gia tiêu thụ

tập trung bằng phiếu khảo sát sẽ có được thông tin toàn diện.

 Tổ chức hội thảo chia sẻ và thảo luận về kết quả khảo sát.

1. Xác định nhu cầu thành viên

2. Lựa chọn nông sản tiêu thụ tập trung

Mục đích: Xác định được sản phẩm phù hợp nhất cho thành

viên sản xuất để tiêu thụ tập trung qua HTX.

 Tổ SX có thể lựa chọn sản phẩm.

 Khuyến khích tổ sản xuất kết hợp với HTX thảo luận và quyết

định sản phẩm gì để SX.

 Lựa chọn SP như thế nào?

 Phân tích và xác định SP có thể SX để TTTT có hiệu quả.
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3. Lựa chọn khách hàng 

 Mục tiêu: Tìm và ký kết hợp đồng tiêu thụ với khách hàng

có độ tin cậy cao để HTX thương lượng và ký hợp đồng và

tiêu thụ lâu dài. Đây là việc rất quan trọng.

 Các tiêu chí để lựa chọn khách hàng:

 Có tên đơn vị và địa chỉ rõ ràng;

 Khả năng hợp tác lâu dài

…

 Các phương pháp tiếp cận để lựa chọn khách hàng:

 Bán thử với quy mô nhỏ;

 Tìm hiểu qua hiệp hội ngành nghề, các phương tiện truyền

thông;

…

4. Xác định tiêu chuẩn chất lượng và quy trình

kỹ thuật SX

 Mỗi loại sản phẩm cần xây dựng một bảng tiêu chuẩn chất lượng

riêng, trong mỗi bảng tiêu chuẩn chất lượng có nhiều tiêu chí đánh

giá. Tiêu chuẩn này do thành viên xây dựng với sự hỗ trợ của HTX.

 Ý nghĩa của bộ tiêu chuẩn chất lượng:

Dễ dàng trong áp dụng SX, thu hoạch, kiểm tra, phân loại…tạo sự

đồng thuận và công bằng. Tạo sự đồng nhất cho tất cả thành viên

làm theo.

 Các tiêu chuẩn chất lượng khách hàng yêu cầu.

 Chú ý thiết lập các tiêu chuẩn chất lượng của HTX.
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5. Ký hợp đồng tiêu thụ tập trung

 Hợp đồng với khách hàng

 Hợp đồng nguyên tắc: Ký kết giữa HTX và người mua/khách

hàng. HĐ nguyên tắc có thể ký một lần và gia hạn nhiều lần nếu

các bên không có yêu cầu thay đổi.

 Biên bản ghi nhớ làm việc.

 Hợp đồng với thành viên

Đảm bảo sản lượng tiêu thụ tập trung và đảm bảo giao dịch ổn

định với khách hàng.

Có hai hình thức HTX ký HĐ với thành viên.

6. Thành lập tổ sản xuất

 Quy trình thành lập tổ/nhóm sản xuất:

- HTX xác định loại/nông sản SX tiêu thụ tập trung.

- Phác thảo nội quy tổ; vận động thành viên tham gia và dự

kiến nhân sự quản lý tổ.

…

 Xây dựng sơ đồ tổ chức tổ SX.

 Xây dựng nội quy tổ sản xuất.

 Nhật ký trồng trọt (nhật ký SX và nhật ký sử dụng vật tư)
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7. Thu thập, cung cấp thông tin

 HTX đóng vai trò là trung tâm thông tin.

 Những thông tin cần trao đổi: thị trường, thị hiếu tiêu dùng, 

kỹ thuật SX mới…, tiếp nhận thông tin từ thành viên. 

 Tổ chức hội thảo ở địa phương.

 Kế hoạch tiêu thụ được chia 2 loại:

 Kế hoạch hàng năm.

 Kế hoạch trung hạn (3 năm).

 Các nội dung cần thiết trong lập kế hoạch tiêu thụ:

- Sản phẩm sản xuất;

- Tổng số thành viên và diện tích sản xuất của từng thành viên tham tiêu thụ tập

trung.

- Thời gian thu hoạch – sản lượng.

- Kế hoạch về thị trường (tên công ty, bán nội địa, xuất khẩu…).

- Kế hoạch doanh thu của HTX, nguồn thu: hoa hồng ai chi trả?

8. Lập kế hoạch tiêu thụ
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9. Kiểm định và thu gom sản phẩm đã qua

kiểm định

 Kiểm định và thu gom sản phẩm

 Kiểm định/kiểm tra trước thu hoạch.

 Thu hoạch sản phẩm.

Thu gom và tiếp nhận sản phẩm

Nhập kho bảo quản

Tổng hợp, đối chiếu hàng hóa và thanh toán

10. Tiêu thụ và vận chuyển

 Tiêu thụ là công việc rất quan trong dịch vụ TTTT.

 Các điểm cần lưu ý trong đàm phán tiêu thụ:

- Thống kê chính xác loại hàng và số lượng cần bán, xác định giá dự

kiến bán.

- Thông báo về tình hình số lương, chất lượng đến khách hàng.

- So sánh hàng hóa HTX đang có và hàng hóa của một số vùng khác.

- Xác nhận với khách hàng quan điểm/quyết định của HTX về bán

hàng.

- Cung cấp thông tin để tìm cơ hội tiêu thụ lần sau (thời gian, số

lượng, chất lượng).

- Ghi chép và lưu trữ thông tin khách hàng (để tìm cơ hội lần sau).

- Xác định rõ điều kiện vận chuyển.
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11. Thu hồi và thanh toán tiền hàng tiêu thụ

 Thu hồi tiền hàng từ khách hàng vào tài khoản của HTX.

- Lập sổ gốc quản lý tiền hàng tiêu thụ.

 Thanh toán tiền hàng tiêu thụ với mỗi thành viên đã

xuất hàng cho HTX.

- Lập sổ gốc thanh toán theo mỗi loại nông sản

12. Quản lý/đánh giá kết quả TTTT

 HTX cần lập các tài liệu liên quan và lưu lại từ khi sản 

xuất, thu gom, tiêu thụ đến khi thanh toán.

 Các bảng thành tích này được sử dụng trong các buổi họp 

do HTX tổ chức.
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Chương IV: Các kỹ năng cần thiết để thực hiện thành công

1. Kỹ năng tạo sự đồng thuận

 Thảo luận với tổ sản xuất: tổ chức tổ SX, …; thảo luận với khách

hàng: thời gian, số lượng, chất lượng, giá cả tiêu thụ...

2. Kỹ năng tổ chức hội nghị

 Phương pháp tổ chức họp, hội nghị

- Làm rõ mục đích tổ chức họp, hội nghị. Chuẩn bị các nội dung sẽ

thảo luận.

Các loại hội nghị

- Buổi họp, hội nghị xem xét việc sản xuất và tiêu thụ; hội nghị đầu bờ

(dịch vụ tiêu thụ).

- Hội nghị tổng kết, rút kinh nghiệm dịch vụ tiêu thụ; báo cáo, xem xét

kết quả điều tra.

3. Kỹ năng điều tra

 Phương pháp tìm khách hàng: Hỏi ý kiến người có kiến thức

trong ngành; hỏi ý kiến ngân hàng; nhờ các công ty điều tra; nhờ

khách hàng gới thiệu; tham gia các buổi hội chợ.

 Nội dung điều tra: Đặc điểm; năng lực; vốn.

 Phương pháp nghiên cứu/điều tra thị trường: Phỏng vấn trực tiếp;

điều tra qua điện thoại; gửi phiếu điều tra qua bưu điện; điều tra qua

mạng.

 Những điểm cần lưu ý khi điều tra thị trường: Xác định trước mục

đích điều tra; yêu cầu điều tra những gì? Số lượng mẫu điều tra… .

Chương IV: Các kỹ năng cần thiết để thực hiện thành công
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4. Kỹ năng đàm phán

 Khi đàm phán, HTX phải nắm chắc nội dung có ảnh hưởng đến

tiêu thụ tập trung dưới đây để đàm phán với khách hàng:

- Năng lực SX của vùng SX thế nào?

- Tình hình sinh trưởng của các nông sản hiện nay ra sao?

- Chất lượng SP và số lượng có thể dự tính.

- Dự tính thời gian thu hoạch?

- Tình hình SX của các vùng SX chính.

- Số lương cung ứng và sản lượng tiêu thụ trên thị trường có cân

bằng không?

- Giá trị hàng hóa của vùng SX ở vị trí nào trên thị trường?

- Sản lượng tiêu thụ phù hợp của khách hàng đàm phán là bao

nhiêu?

- Môi trường tiêu thụ hiện tại tốt hay xấu? Dự định phát triển tiêu

thụ trong tương lai thế nào?

Chương IV: Các kỹ năng cần thiết để thực hiện thành công
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