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1. HƯỚNG DẪN VỀ CÔNG CỤ TIẾP THỊ

Hướng dẫn về công cụ tiếp thị

Mục đích

1.	 Hiểu được sự cần thiết của các công cụ 
tiếp thị

2.	 Hiểu rõ các loại công cụ tiếp thị khác nhau

3.	 Biết cách sử dụng SNS (mạng xã hội) để 
tiếp thị

4.	 Nắm bắt những điểm quan trọng khi sử 
dụng công cụ tiếp thị

Khái quát

1.	 Mục tiêu sử dụng công cụ tiếp thị

2.	 Các loại công cụ tiếp thị

3.	 Công cụ tiếp thị truyền thống

4.	 Công cụ tiếp thị trực tuyến

5.	 Mấu chốt để sử dụng hiệu quả các công cụ 
tiếp thị
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Mục tiêu sử dụng công cụ tiếp thị

Các công cụ tiếp thị nhằm mục đích giải thích thông tin của nhà sản xuất và sản phẩm một cách hiệu quả cho 
các bên liên quan như người mua và người tiêu dùng.

Cần giải thích 
hiệu quả

Người sản xuất
Người tiêu dùng

Cửa hàng rau sạch

Tôi đã dành nhiều thời gian  
và công sức. Người tiêu dùng  

sẽ thích chúng
Tôi muốn mua  

rau an toàn và ngon

Tôi muốn biết rau được 
sản xuất như thế nào để 

đảm bảo an toàn
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Hai loại công cụ tiếp thị

Công cụ tiếp thị truyền thống Công cụ tiếp thị trực tuyến

Truyền thông đại chúng một chiều, vật liệu Truyền thông kỹ thuật số, tương tác, có mục tiêu

Sử dụng cả hai 
loại công cụ tùy 

thuộc vào các 
dịp và mục tiêu
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Ví dụ về các công cụ tiếp thị

Công cụ tiếp thị truyền thống Công cụ tiếp thị trực tuyến

1)	 Logo

2)	 Danh thiếp

3)	 Hồ sơ năng lực đơn vị SX

4)	 Biển hiệu 

5)	 Tờ rơi/áp phích/standee

6)	 Nhãn mác/bao bì

Sử dụng SNS (Mạng xã hội)

	¾ Zalo – Chat

	¾ Facebook – Ảnh+Chữ

	¾ Instagram– Ảnh

	¾ TikTok–video ngắn

	¾ YouTube -- Video
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LOGO là biểu tượng trực quan tương ứng 

với tầm nhìn hoặc đặc điểm của tổ chức. 

Logo được tạo nhằm mục đích có thể nhận 

dạng thương hiệu, phân biệt giữa thương 

hiệu này với các thương hiệu khác. Logo được 

sử dụng trên nhiều tài liệu tiếp thị khác 

nhau, đảm bảo hình ảnh trực quan nhất quán 

của thương hiệu.

Công cụ tiếp thị truyền thống: 1) Logo
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Công cụ tiếp thị truyền thống: 2) Danh thiếp

DANH THIẾP được sử dụng để giới thiệu đơn vị 

bao gồm:

	¾ Thông tin về đơn vị (Tên, địa chỉ, người đại diện; số 

điện thoại; Facebook; email)

	¾ Lĩnh vực hoạt động: Sản xuất/Chế biến/Kinh doanh

	¾ Loại sản phẩm (Đa dạng, sản phẩm thế mạnh, v.v.)

Dùng khi gặp gỡ lần đầu!

Mặt trước

Mặt sau

- Thông tin về đơn vị, logo

- Thông tin liên hệ

Sản phẩm/

Hình ảnh sản phẩm
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Ví dụ về Danh thiếp
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Công cụ tiếp thị truyền thống: 3) Hồ sơ đơn vị sản suất

HỒ SƠ được sử dụng để giải thích chi tiết về đơn vị cho khách hàng tiềm năng

1. Thông tin về đơn vị

	¾ Tên, địa chỉ, tên người đại diện; liên hệ: (số điện thoại; 
facebook; email)

	¾ Lĩnh vực hoạt động: Sản xuất/Chế biến/Kinh doanh

	¾ Sản phẩm: Loại sản phẩm, sản phẩm thế mạnh

	¾ Hiện trạng sản xuất/tiêu thụ/thu gom/giám sát (bao gồm 
các quy trình, chứng nhận) (Khả năng cung ứng của đơn vị)

2. Tài liệu đính kèm

	¾ Giấy phép đăng ký kinh doanh

	¾ Giấy chứng nhận an toàn thực phẩm 

	¾ Kết quả phân tích 

	¾ Danh sách thành viên ban quản lý

	¾ Sơ đồ tổ chức của đơn vị

	¾ Danh sách nông dân thành viên + diện tích canh tác

	¾Một số hình ảnh minh hoạ
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Công cụ tiếp thị truyền thống: 4) Biển hiệu

BIỂN HIỆU cho du khách biết:

	¾ Thông tin về đơn vị: Tên đơn vị, (năm 
thành lập)

	¾ Lĩnh vực hoạt động: Sản xuất/Chế biến/
Kinh doanh

	¾ Loại sản phẩm (Đa dạng, sản phẩm thế 
mạnh, v.v)

	¾ Quy trình sản xuất đang được áp dụng

	¾ Thông tin liên hệ: Tên, địa chỉ, người đại 
diện; số điện thoại; Facebook; Email

Biển hiệu được xây dựng tại trang trại có thể giới 
thiệu một cách hiệu quả về khu vực sản xuất và sản 
phẩm với thông tin của người sản xuất.
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Ví dụ về biển hiệu
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Công cụ tiếp thị truyền thống: 5) Tờ rơi, áp phích, standee

TỜ RƠI/ÁP PHÍCH/STANDEE là những công cụ 
trực quan để giới thiệu đơn vị tại các dịp khác nhau như triển 
lãm hay sự kiện kết nối. 

	¾ Thông tin về đơn vị: Tên đơn vị (năm thành lập)
	¾ Lĩnh vực hoạt động: Sản xuất/Chế biến/Kinh doanh
	¾ Loại sản phẩm (Đa dạng, sản phẩm thế mạnh, v.v.)
	¾ Quy trình sản xuất đang được áp dụng
	¾ Được hỗ trợ/tài trợ bởi tổ chức/đơn vị nào
	¾ Thành tích/ Điểm nổi bật của đơn vị/sản phẩm của đơn vị
	¾ Thông tin liên hệ: Tên, địa chỉ, người đại diện; số điện thoại; 

Facebook; Email

Nội dung của tờ rơi/áp phích/standee phải bao gồm  
thông tin cơ bản và các điểm hấp dẫn đối  

với đối tượng mục tiêu
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Công cụ tiếp thị truyền thống: 6) Nhãn mác, bao bì

BAO BÌ/NHÃN MÁC là thông tin được in 
dán vào sản phẩm để dễ nhận biết và cung cấp 
thông tin chi tiết về sản phẩm.

	3 Khách hàng dễ dàng đưa ra quyết định 
tại thời điểm mua hàng khi nhìn thấy 
nhãn mác/bao bì của sản phẩm 

	3 Hỗ trợ quảng bá sản phẩm bằng thiết kế 
hấp dẫn.

	3 Một số thông tin trên bao bì và nhãn mác 
phải tuân thủ nghĩa vụ pháp lý như tên sản 
phẩm, tên và địa chỉ của nhà sản xuất.

Nội dung cơ bản

	3 Tên cây trồng, thương hiệu

	3 Logo và biểu tượng

	3 Vùng sản xuất/ Mã QR

	3 Thông tin liên hệ (Tên, địa chỉ, số điện thoại, 
email, website, v.v)
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Ví dụ về nhãn mác
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	� Sản phẩm: Rau ăn lá

	� Logo

	� Khẩu hiệu: Rau an toàn

	� Thông tin liên hệ: tên HTX, số điện thoại

	� Sản phẩm: Dưa lưới

	� Thông tin liên hệ: tên HTX, số điện thoại

	�  Loại sản phẩm: Dưa lưới ruột xanh, ruột cam

Ví dụ về bao bì
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Công cụ tiếp thị trực tuyến: Tổng quan về tiếp thị qua mạng xã hội

Tiếp thị qua mạng xã hội liên quan đến sử dụng các nền tảng truyền thông xã hội như Ins-
tagram, X và Facebook để quảng bá sản phẩm và thu hút khách hàng. Sử dụng mạng xã hội 
đặc biệt hiệu quả đối với:

	• Quảng bá sản phẩm mới: Thông báo và giới thiệu các mặt hàng mới đến đối tượng mục tiêu.

	• Tương tác với khách hàng: Tương tác với đối tượng mục tiêu thông qua bình luận, tin 

nhắn và bài đăng.

	• Tạo nội dung hấp dẫn: Chia sẻ bài đăng, video, câu chuyện phản ánh các giá trị và câu chuyện 

của đơn vị. 

Một chiến lược tiếp thị truyền thông xã hội thành công thường bao gồm việc đặt ra mục tiêu rõ ràng, 
hiểu rõ đối tượng mục tiêu và thường xuyên cải thiện nội dung dựa trên phản hồi từ đối tượng.



20

PHƯƠNG PHÁP KHUYẾN NÔNG THEO ĐỊNH HƯỚNG THỊ TRƯỜNG
Viet-SHEP: Hướng dẫn kỹ thuật cho nông dân - Tiếp thị

Các nền tảng mạng xã hội lớn và các tính năng

Nền tảng Đặc điểm Đối tượng 
 mục tiêu Cách sử dụng

Zalo

Lượng người dùng lớn tại Việt Nam. 
Các tính năng đa dạng bao gồm trò 
chuyện, gọi thoại và gọi video, phát 
trực tiếp và nguồn cấp tin tức.

Độ tuổi rộng
Quảng cáo, bán hàng trực 
tuyến, tăng khả năng hiển thị và 
tương tác của thương hiệu.

Instagram
Tập trung vào hình ảnh, chủ yếu là 
hình ảnh và video. Nội dung hình ảnh 
chất lượng cao có hiệu quả.

Thanh niên  
(18-34 tuổi)

Quảng bá trực quan, nội dung 
video ngắn thông qua Stories 
và Reels.

Facebook
Đa năng. Cho phép văn bản, ảnh, video, 
sự kiện và nhóm

Độ tuổi rộng (30+)
Xây dựng cộng đồng, chia sẻ 
thông tin chi tiết, chiến dịch 
quảng cáo.

TikTok
Nội dung video ngắn có tỷ lệ tương 
tác cao Trẻ (16-24 tuổi)

Tiếp thị lan truyền, thách thức 
và chiến dịch hashtag

YouTube
Nội dung video có lượng người xem 
lớn. Nội dung video có thể được lưu 
giữ trong thời gian dài.

Độ tuổi rộng
Trình diễn, đánh giá và lời chứng 
thực của khách hàng, thông báo 
và cập nhật
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Công cụ tiếp thị trực tuyến: tiếp thị qua mạng xã hội

Quảng cáo HTX và sản phẩm
	• Thông tin về đơn vị: Tên , địa chỉ, người đại 

diện, số điện thoại, Facebook; Email.

	• Lĩnh vực hoạt động: Sản xuất/Chế biến/Kinh 
doanh

	• Loại sản phẩm

	• Phương thức sản xuất

	• Quy trình sản xuất, phương pháp kiểm soát 
an toàn

	• Khả năng cung ứng (khối lượng sản phẩm, 
phương tiện vận chuyển…)

	• Thời gian thu hoạch

	• Chất lượng sản phẩm

⇒ Nói về hợp tác xã và các sản phẩm của đơn vị
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Ví dụ về quảng bá/quảng cáo trên Facebook

Xem xét cách nói về  
một vấn đề khó khăn  
theo cách đơn giản

Nói về câu chuyện  
của bạn để thu hút 

khán giả
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Ví dụ về quảng bá/quảng cáo trên Facebook

Quảng bá sản phẩm 
hiện có dễ dàng và  

hiệu quả

Bán trực tiếp  
cho người tiêu dùng
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Lưu ý chính để sử dụng hiệu quả các công cụ tiếp thị

Hãy nghĩ về mục đích 
và mục tiêu sử dụng 
các công cụ tiếp thị

Nghĩ về điểm mạnh và 
sự khác biệt so với đối 

thủ cạnh tranh và nói về 
câu chuyện của bạn

Đặt mục tiêu rõ ràng và 
lựa chọn công cụ phù 

hợp cho đối tượng mục 
tiêu

Người mua kinh doanh  
hay người tiêu dùng?  

Phân khúc nào – thanh niên 
hay người cao tuổi? Mạng xã 

hội nào?

Hương vị? An toàn?  
Hình thức? Màu sắc?  

Có câu chuyện đặc biệt  
nào không?

Quảng bá sản phẩm hay 
tăng cường độ nhận diện?



25

PHƯƠNG PHÁP KHUYẾN NÔNG THEO ĐỊNH HƯỚNG THỊ TRƯỜNG
Viet-SHEP: Hướng dẫn kỹ thuật cho nông dân - Tiếp thị



26

PHƯƠNG PHÁP KHUYẾN NÔNG THEO ĐỊNH HƯỚNG THỊ TRƯỜNG
Viet-SHEP: Hướng dẫn kỹ thuật cho nông dân - Tiếp thị

2. HƯỚNG DẪN VỀ KẾT NỐI

Hướng dẫn về kết nối

Mục đích

1.	 Hiểu biết các đối tượng người mua khác 
nhau và yêu cầu của họ

2.	 Nắm bắt tổng quan về các sự kiện kết nối, 
sự chuẩn bị cần thiết và các bước để thành 
công

3.	 Nắm bắt tổng quan về kết nối trực tiếp, các 
điểm cần thảo luận, xác nhận yêu cầu về 
chất lượng và đưa ra thỏa thuận.

Khái quát

1.	 Người mua tiềm năng của bạn là ai? 

2.	 Làm thế nào để tìm người mua?

3.	 Sự kiện kết nối

4.	 Kết nối trực tiếp



27

PHƯƠNG PHÁP KHUYẾN NÔNG THEO ĐỊNH HƯỚNG THỊ TRƯỜNG
Viet-SHEP: Hướng dẫn kỹ thuật cho nông dân - Tiếp thị

Người mua tiềm năng  
của bạn là ai? Du lịch  

nông nghiệp

Hộ gia đình  
(Bán trực tiếp)

Siêu thị cao cấp

Cửa hàng rau an toàn

Bếp ăn tập thể
Giá thấp

Yêu cầu an toàn thấp Yêu cầu an toàn cao

Người mua của HTX

Siêu thị

Chợ dân sinh

Nông dân cá thể chủ yếu bán  
sản phẩm của mình
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Người mua nào phù hợp cho các HTX?

NgườI mua
Yêu 

cầu an 
toàn

Chất 
lượng

Số 
lượng Sơ chế Giá Địa điểm

Bảo quản 
và vận 
chuyển

Hợp đồng, 
thanh toán

Siêu thị cao 
cấp, khách 
sạn 5 sao

Cao Cao
Nhỏ-
Trung 
bình

Phân loại, đóng 
gói, nhãn mác, 

truy xuất nguồn 
gốc (mã QR)

Cao Thành phố 
lớn

Bảo quản 
lạnh, xe 

tải

Tình trạng 
pháp nhân, 
mã số thuế

Bếp ăn 
trường học Cao Trung 

bình Nhỏ Không cần Trung 
bình - cao Trong tình Xe máy, 

xe tải

Hộ gia đình 
(Bán trực 

tiếp)

Trung 
bình

Trung 
bình - 

cao
Nhỏ Phân loại, đóng 

gói Cao
Thành phố 

lớn, tỉnh 
thành

Xe máy, 
xe tải

Du lịch nông 
nghiệp

Trung 
bình

Trung 
bình - 

cao
Nhỏ Không cần Cao

Vùng du 
lịch nông 

thôn

Mua tại 
chỗ Tiền mặt

Cửa hàng rau 
an toàn, siêu 

thị

Trung 
bình

Trung 
bình

Trung 
bình

Phân loại, đóng 
gói, nhãn mác

Trung 
bình

Thành phố 
lớn, tỉnh 

thành

Xe máy, 
xe tải

Tình trạng 
pháp nhân, 
mã số thuế 

đối với siêu thị

Bếp ăn công 
nghiệp

Tối 
thiểu

Tối 
thiểu Lớn Không cần (đóng 

gói đơn giản) Thấp Trong tình Xe tải

Các người mua  
khác nhau có yêu cầu 

khác nhau!

Tìm hiểu nhu cầu  
của họ thông qua khảo 

sát thị trường

Chọn người mua  
mục tiêu phù hợp với 

năng lực của bạn
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Mức độ kinh nghiệm bán hàng tập trung và người mua tiềm năng

Kinh 
nghiệm bán 

hàng tập 
trung

Quy mô Đặc điểm Bán trực 
tiếp

Cửa hàng 
rau sạch

Siêu thị  
cao cấp

Bếp ăn  
tập thể

Không có Nhỏ

Hệ thống quản lý 
sản xuất và bán 
hàng tập trung  
hạn chế

△ 〇 ☓ 〇

Trung bình Trung 
bình

Hệ thống quản lý 
sản xuất và bán 
hàng tập trung ở 
mức cơ bản

〇 〇 △ 〇

Cao
Trung 
bình - 
Lớn

Hệ thống quản lý 
sản xuất và bán 
hàng tập trung  
tiên tiến

◎ ◎ ◎ 〇

◎- Có thể cung ứng trong mọi thời điểm, 〇- Có thể cung ứng, △- Có thể  
cung ứng phụ thuộc vào mùa vụ và loại sản phẩm, ☓- Không thể cung ứng

Hợp tác xã sẽ  
có thể cung cấp cho nhiều 

người mua đa dạng hơn khi 
phát triển năng lực bán 

hàng tập trung
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Làm thế nào để tìm người mua?

Tiến hành khảo sát thị trường bằng cách đến thăm một cửa hàng hoặc người mua là một cách để tìm người 
mua. Ngoài ra, các HTX có thể tìm người mua tại các sự kiện như hội chợ thương mại hoặc qua sự giới thiệu 
của những người khác. Hoặc những người mua tiềm năng có thể liên hệ với HTX qua mạng xã hội. HTX nên 
thử nhiều phương pháp khác nhau để tìm người mua mới.

Cách tìm  
người mua

Trực tiếp

Hội chợ thương mại

Thông qua mạng xã hội

Diễn đàn kinh doanh

Tiếp thị liên kết: Gửi liên kết (link)

…..

…..

Gián tiếp
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Sự kiện kết nối và kết nối trực tiếp

Kết nối là cuộc gặp gỡ với những người mua tiềm năng cho mục đích giao thương trong tương lai. 
Khảo sát thị trường có thể là một kết nối nếu người mua có ý định mua sản phẩm từ hợp tác xã. Có hai 
loại kết nối.

Sự kiện kết nối

Có nhiều hội chợ thương mại hoặc sự kiện 
kết nối do tổ chức công/tư tổ chức. Đây là 
cơ hội để các HTX trưng bày sản phẩm và 
gặp gỡ nhiều người mua tiềm năng. Tham 
gia sự kiện kết nối là một cách hiệu quả để 
tìm kiếm người mua tiềm năng.

Kết nối trực tiếp

Kết nối trực tiếp là cuộc gặp trực tiếp với 
người mua tiềm năng. Đây cũng là bước 
tiếp theo với người mua tiềm năng gặp tại sự 
kiện kết nối. Cuộc gặp có thể được tổ chức 
tại văn phòng HTX hoặc văn phòng của 
người mua. Đây là cách hiệu quả để hiểu 
nhau và thảo luận chi tiết về giao dịch có 
thể thực hiện.
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Từ kết nối đến giao dịch

Tiếp xúc đầu tiên Thảo luận Thoả thuận

	• Gặp gỡ tại một sự kiện 
kết nối.

	• Người khác giới thiệu 
hoặc tự xác định 
người mua tiềm năng

	• Đặt lịch hẹn

	• Cuộc gặp trực tiếp

	• Tham quan thực địa

	• Thảo luận chi tiết

	• Thoả thuận về sản 
phẩm, khối lượng, 
thông số kỹ thuật, 
yêu cầu an toàn và 
giá cả

	• Lập hợp đồng



33

PHƯƠNG PHÁP KHUYẾN NÔNG THEO ĐỊNH HƯỚNG THỊ TRƯỜNG
Viet-SHEP: Hướng dẫn kỹ thuật cho nông dân - Tiếp thị

Sự kiện kết nối

Hội chợ thương mại Sự kiện kết nối

Mục tiêu 	  Tạo cơ hội cho nhà sản xuất trưng bày, giới thiệu sản 
phẩm của mình với người mua hoặc người tiêu dùng

	  Tạo cơ hội cho người tiêu dùng được tận mắt thấy và 
mua sản phẩm cây trồng an toàn từ người sản xuất.

	  Tạo cơ hội kết nối giữa người sản 
xuất và người mua

Đơn vị tổ 
chức

Sở Công Thương tỉnh hoặc các sở ban ngành trung ương, 
địa phương

Trung tâm XTTM Nông nghiệp (Agri 
Trade), Trung tâm XTTM Hà Nội, Sở 
NN&PTNT

Đặc điểm 	  Các tỉnh thường xuyên tổ chức hội chợ và dễ tham gia.
	  Hiệu quả để bán trực tiếp sản phẩm và nhận phản hồi 

từ người tiêu dùng.
	  Không phải lúc nào cũng hiệu quả để tìm người thu mua 

	  Hiệu quả khi gặp nhiều người mua 
tiềm năng cùng một lúc để thảo 
luận về khả năng giao thương.

	  Không nhiều tỉnh tổ chức sự kiện này.
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Hướng dẫn tham gia sự kiện kết nối

Chuẩn bị Theo dõi sau kết nốiTrong sự kiện

	• Phân công ít nhất một người 
giới thiệu/giao tiếp với khách 
tham quan. Cần có nhân viên 
có trách nhiệm thảo luận với 
người mua tiềm năng.

	• Lên kế hoạch về sản phẩm và 
công cụ (túi, cân, máy tính, 
tiền lẻ, khăn giấy, tăm, nước 
uống để nếm thử).

	• Chuẩn bị các công cụ tiếp thị 
để giới thiệu đơn vị một cách 
hiệu quả.

	• Mang theo các sản phẩm cây 
trồng đẹp để trưng bày hoặc 
làm mẫu. Trưng bày các loại 
cây trồng, tờ rơi/danh thiếp. 

	• Giao tiếp hiệu quả với khách 
tham quan và người mua 
tiềm năng. (Thành công phụ 
thuộc vào mức độ giao tiếp 
tốt của người đó với khách 
tham quan). 

	• Thu thập thông tin liên lạc 
của người mua tiềm năng. Đề 
xuất cuộc gặp tiếp theo.

	• Sắp xếp một cuộc họp tiếp 
theo với những người mua 
tiềm năng đã gặp tại sự kiện.

	• Sự thành công của hội chợ 
thương mại phụ thuộc vào 
các hoạt động sau hội chợ. 
Lên chiến lược dựa trên 
thông tin và sự phù hợp có 
được tại sự kiện.
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Kết nối trực tiếp – Tổng quan

Vấn đề Chi tiết

Người  
tham gia

Hợp tác xã Giám đốc, nhân viên tiếp thị, nhân viên hậu cần, quản lý sản xuất

Người mua Người đại diện, quản lý thu mua

Địa điểm Văn phòng hợp tác xã + nơi sản xuất hoặc văn phòng/cửa hàng của người mua

Thời lượng Ít nhất 2 tiếng

Chương 
trình

Giới thiệu người 
tham gia

	- Sử dụng danh thiếp, hồ sơ năng lực nhà sản xuất, các biện pháp đảm bảo an toàn
	- Lấy tờ rơi hoặc các tài liệu khác của người mua

Thảo luận về  
các loại rau có  
sẵn và điều kiện 
giao dịch

	- Cây trồng, thời gian cung cấp, khối lượng, yêu cầu về chất lượng, giá cả 
	- Thời gian giao hàng, địa điểm giao hàng, phương thức vận chuyển, phương thức 

và thời gian thanh toán
	- Thủ tục hợp đồng

Thăm thực địa  
và xác nhận 
sản phẩm

	- Giải thích hệ thống kiểm tra an toàn 
	- Trưng bày ghi chép nhật ký sản xuất
	- Giới thiệu địa điểm sản xuất, cơ sở sơ chế, đóng gói, lưu trữ và xe tải
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Kết nối trực tiếp – các điểm cần thảo luận

Hợp tác xã

	• Tổng quan về đơn vị (Số lượng nông dân thành 
viên, diện tích sản xuất)

	• Năng lực cung ứng:

	¾ Chiến lược của HTX: tập trung hay đa dạng 
hóa. 

	¾ Khối lượng sản phẩm/ mùa vụ/ năm. 

	¾ Có nhà sơ chế. 

	¾ Yêu cầu về chất lượng

	• Phương pháp canh tác

	• ATTP (Giấy chứng nhận, Hệ thống giám sát)

	• Hệ thống bán hàng tập trung

	• Kênh bán hàng chính

	• Lưu trữ và vận chuyển

Hợp tác xã

	• Tổng quan về đơn vị

	• Yêu cầu về sản phẩm và các giấy tờ cần thiết

	¾ Giấy tờ

	¾ Khối lượng

	¾ Tiêu chuẩn

	¾ Cách tính giá

	¾ Yêu cầu giao hàng

	¾ Phương thức thanh toán

	¾ Phương thức đặt hàng

Người mua khác nhau có nhu cầu khác nhau => Nắm bắt đầy đủ và chính xác nhu cầu của người mua.
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Kết nối trực tiếp – Xác nhận yêu cầu chất lượng

	3 Chuẩn bị sản phẩm thực tế bao 
gồm cả chất lượng tốt và chất 
lượng kém

	3 Ghi lại những gì được và những 
gì không được.

	3 HTX nên chia sẻ kết quả thỏa 
thuận chất lượng với những 
người sản xuất và công nhân 
thực sự tham gia vào quá trình 
sơ chế và tổ chức tập huấn để 
họ học hỏi và tuân thủ các tiêu 
chí đã thỏa thuận.

Hình 4‑7. Sản phẩm đáp ứng tiêu chí (hàng trên)  
và sản phẩm không đáp ứng tiêu chí (hàng dưới)
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Kết nối trực tiếp – Thực hiện một thỏa thuận
Biên bản Ghi nhớ Hợp đồng

Mục 
đích 

Xác nhận những gì đã được thảo luận và 
thống nhất trong cuộc họp. Dự kiến ​​sẽ 
có thêm thảo luận để đưa ra thỏa thuận 
chính thức.

Thỏa thuận về các điều khoản và điều kiện cung cấp và mua 
cây trồng giữa hợp tác xã và người mua.

Nội 
dung

	▪ Thông tin người mua (tên đơn vị, 
người đại diện, địa chỉ, liên hệ)

	▪ Thời gian

	▪ Địa điểm

	▪ Nội dung thảo luận

Lưu ý: Hoàn thiện nội dung trước khi 
hai bên ký. Trong trường hợp bên mua 
chủ động soạn thảo Biên bản ghi nhớ 
(MOU), bên sản xuất cần đọc kỹ trước 
khi ký vào bản in.

	▪ Thông tin người mua (tên đơn vị, người đại diện, địa chỉ, 
liên hệ, tài khoản ngân hàng)

	▪ Thời gian

	▪ Địa điểm

	▪ Phương thức đặt giá

	▪ Phương thức đặt hàng

	▪ Thanh toán: thỏa thuận: Định kỳ hoặc hai lần một tháng.

	▪ Yêu cầu về sản phẩm: Chất lượng và an toàn của sản phẩm 
(Yêu cầu chung phải được thỏa thuận trước khi thu hoạch)

	▪ Phương thức giao hàng

	▪ Các vấn đề khác: Đặt cọc, khuyến mại, v.v.

Lưu ý: Hoàn thiện nội dung và đọc kỹ trước khi ký hợp đồng. 
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Kết nối trực tiếp – Quy tắc ứng xử

Người sản xuất và người mua nên thống nhất bộ quy tắc ứng xử sau đây để đảm bảo thái độ công bằng và 
chân thành cho cả hai bên.

	¾ Luôn hành động để tạo ra mối quan hệ tin cậy và bền vững giữa người mua và người sản xuất rau 
an toàn.

	¾ Hiểu nhu cầu và khó khăn của bên kia và cùng nhau giải quyết vấn đề

	¾ Tránh hành vi vi phạm pháp luật vì mục đích trục lợi cá nhân.

	¾ Luôn duy trì chất lượng sản phẩm và dịch vụ như đã thống nhất.

	¾ Tránh hành vi gian lận an toàn sản phẩm.

	¾ Tránh vi phạm các điều khoản hợp đồng mà không thảo luận trước với bên kia 

	¾ Tránh trộn lẫn rau an toàn với rau không an toàn

	¾ Tránh lạm dụng nhãn mác và bao bì đóng gói của nhóm sản xuất
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3. HƯỚNG DẪN VỀ YÊU CẦU VÀ PHẢN HỒI CỦA KHÁCH HÀNG

Hướng dẫn về yêu cầu và phản hồi của khách hàng

Mục đích

1.	 Hiểu mục tiêu của việc thu thập phản hồi 
của khách hàng

2.	 Biết cách xử lý phản hồi của khách hàng

Khái quát

1.	 Mục tiêu của việc thu thập phản hồi

2.	 Thu thập phản hồi của khách hàng bằng cách 
nào?

3.	 Xử lý phản hồi của khách hàng như thế nào?

4.	 Có thể nhận được loại khiếu nại nào và làm 
thế nào để cải thiện hoạt động?

5.	 Chìa khóa thành công
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Mục tiêu của việc thu thập phản hồi

Việc thu thập phản hồi của khách hàng phục vụ một số mục đích quan trọng: 

1.	 Cải thiện Sản phẩm và Dịch vụ: Phản hồi giúp xác định những lĩnh vực mà sản phẩm hoặc dịch vụ cần 
cải thiện để đáp ứng tốt hơn nhu cầu của khách hàng. 

2.	 Giải quyết vấn đề: Phản hồi đặc biệt nêu bật những vấn đề cần giải quyết, giúp giải quyết vấn đề 
nhanh chóng.

3.	 Xu hướng thị trường: Giúp doanh nghiệp nắm bắt thông tin về xu hướng thị trường và sở thích của 
khách hàng.

4.	 Đo lường hiệu suất: Phản hồi cung cấp một cách để đo lường hiệu quả hoạt động của doanh nghiệp theo 
quan điểm của khách hàng.
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Thu thập phản hồi của khách hàng bằng cách nào?

Trong giao dịch thường xuyên

	3 Khi cung cấp sản phẩm

	3 Khi nhận đơn hàng mới

	3 Khách hàng khiếu nại

	3 Bất kỳ dịp nào khác khi HTX 
giao tiếp với khách hàng, hãy 
hỏi phản hồi của họ!

Sắp xếp một cuộc họp riêng hoặc 
thăm khách hàng

	3 Vào cuối vụ, thu nhận phản hồi 
và thảo luận về kế hoạch cho 
vụ tiếp theo

	3 Khi HTX có kế hoạch mới (như 
nhà kính, thiết lập cơ sở mới), 
hãy giới thiệu kế hoạch, thu 
nhận phản hồi và thảo luận về 
kế hoạch mới.
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Xử lý phản hồi của khách hàng như thế nào?

	• Khi nhận được phản hồi từ khách hàng, bất 
kể là tích cực hay tiêu cực, quản lý bán hàng 
của hợp tác xã phải điền đầy đủ thông tin 
vào phiếu phản hồi.

	• Các thành viên hội đồng quản trị hợp tác 
xã nên thảo luận và xác định nguyên nhân 
phản hồi. Nếu phản hồi là tiêu cực, hãy 
thảo luận cách giải quyết vấn đề càng sớm 
càng tốt.

	• Người quản lý bán hàng của hợp tác xã 
phải báo cáo kết quả cho khách hàng sau 
khi thực hiện biện pháp khắc phục.

	• Để đảm bảo vấn đề tương tự không xảy ra 
nữa, hãy chia sẻ phản hồi với nhân viên và 
thành viên sản xuất và hướng dẫn họ thực 
hiện các biện pháp khắc phục.
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Có thể nhận được loại khiếu nại nào và làm thế nào để cải thiện hoạt động?

Loại phản hồi Nội dung phản hồi Các biện pháp có thể được thực hiện

Khối lượng

	- Sản lượng hạn chế
	- Thiếu hụt khối lượng
	- Nguồn cung không ổn định
	- Xây dựng kế hoạch sản xuất dựa  
trên nhu cầu thị trường

	- Cải thiện năng lực sản xuất
	- Cải thiện kế hoạch sản xuất
	- Điều phối kế hoạch sản xuất giữa các thành 
viên sản xuất

Loại rau

	- Cần nhiều loại rau hơn
	- Cần loại rau cụ thể
	- Cần rau có thể bán được giá cao

	- Kế hoạch trồng rau theo yêu cầu
	- Giới thiệu các HTX khác
	- Kế hoạch tìm nguồn cung ứng từ nhóm nhà 
sản xuất khác

Kiểm soát  
chất lượng

	- Cần sản phẩm đồng đều
	- Bao bì quá to
	- Chất lượng rau quả giảm sút vào  
mùa hè
	- Kích thước rau quả quá nhỏ/ quá lớn

	- Cải thiện kỹ năng phân loại
	- Giảm khối lượng đóng gói (rau/gói, quả/hộp)
	- Thay đổi thời gian thu hoạch, sử dụng kho lạnh
	- Cần sơ chế
	- Điều phối thời gian thu hoạch, thay đổi giống

Dịch vụ
	- Thay đổi thời gian giao hàng
	- Giao hàng trễ

	- Thay đổi thời gian giao hàng
	- Giữ đúng thời gian giao hàng

Khả năng mở 
rộng giao dịch

Cần cơ chế phối hợp tốt hơn 	- Chia sẻ kế hoạch sản xuất trước khi xuống giống
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Chìa khóa thành công

	3 Phản hồi của khách hàng là nguồn quan trọng để cải tiến.

	3 Chủ động và thường xuyên thu thập phản hồi của khách hàng.

	3 Phản ánh phản hồi vào hoạt động hàng ngày để đảm bảo không lặp lại cùng một vấn đề và duy trì 
cải tiến.
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