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Dạng thức phân phối hàng hóa dịch vụ được diễn giải với nhiều kiểu tồn tại khác 
nhau trong phân phối, được phân loại và nhận diện thông qua cấu trúc của mỗi 
dạng thức. Trong không gian phân phối hàng hóa dịch vụ, dạng thức phân phối 
được xác định là cấu trúc nhỏ nhất để hình thành nên các kênh phân phối và 
mạng lưới phân phối bằng việc kết nối các phần tử và dạng thức phân phối. 

Mạng lưới phân phối trái cây tại tỉnh Tiền Giang được hình thành và thiết lập bởi 
các dạng thức phân phối trái cây điển hình và phổ biến tại tỉnh Tiền Giang. 
Thông qua mạng lưới được khảo sát, các mối quan hệ giữa các bên tham gia 
như nhà vườn, thương lái, chủ vựa trái câyD trong mạng lưới và kênh phân phối 
đã được xem xét, đánh giá về vị thế và vai trò. Từ thực tiễn trên, bài viết đưa ra 
một vài ý kiến nhằm hoàn thiện và nâng cao chất lượng mạng lưới phân phối trái 
cây tại Tiền Giang. 

Từ khóa: phân phối, dạng thức phân phối, kênh phân phối, mạng lưới phân phối, 
Tiền Giang 

Nhận bài ngày: 1/12/2016; đưa vào biên tập: 14/12/2016; phản biện: 20/3/2017; 
duyệt đăng: 20/5/2017 
 
Tiền Giang là nơi có truyền thống và 
thế mạnh về trái cây, là một trong 
những tỉnh trọng điểm về sản xuất và 
xuất khẩu trái cây của Đồng bằng 
sông Cửu Long. Trái cây của Tiền 
Giang đã có mặt ở nhiều quốc gia và 
vùng lãnh thổ, kể cả những thị trường 
cao cấp, khó tính như Châu Âu, Hoa 

Kỳ, Hàn Quốc, Nhật Bản. Tại thị 
trường nội địa, trái cây của Tiền 
Giang cũng có mặt hầu khắp các đô 
thị và thành phố lớn thông qua mạng 
lưới phân phối được thiết lập linh 
hoạt, phục vụ nhu cầu tiêu dùng trái 
cây tươi ngày càng gia tăng của 
người dân. 

Trong nhiều năm, mua bán trái cây 
nói chung vẫn thông qua các kênh 

 
* Viện Khoa học xã hội vùng Nam Bộ. 
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phân phối truyền thống, đó là các 
kênh được thiết lập giản đơn giữa 
các nhà vườn và các vựa trái cây với 
quy mô lớn nhỏ, ở trong và ngoài 
vùng chuyên canh, nhằm chuyển trái 
cây xuất khẩu đi các nước hoặc tới 
người tiêu dùng cuối cùng, chủ yếu 
tại các đô thị. Quan hệ giữa các đối 
tác trong mạng lưới phân phối 
thường lỏng lẻo, và ẩn khuất nhiều 
rủi ro cho mỗi thành viên và toàn bộ 
hệ thống. Xung đột giữa các thành 
viên trong mạng lưới phân phối vẫn 
chưa có hướng giải quyết do thiếu 
tính chuyên nghiệp và chưa cải thiện 
được sự bất bình đẳng giữa các 
thành viên tham gia.  

Bài viết này là một phần kết quả 
nghiên cứu của nhiệm vụ cơ sở năm 
2016: Hiện trạng và giải pháp mở 
rộng, nâng cao chất lượng mạng lưới 
phân phối trái cây tại Tiền Giang do 
Viện Khoa học xã hội vùng Nam Bộ 
chủ trì. 

1. LÝ LUẬN CHUNG VỀ MẠNG LƯỚI 
PHÂN PHỐI SẢN PHẨM 

Mạng lưới phân phối trước tiên được 
nhìn nhận là tập hợp các mối quan hệ 

kinh tế liên quan đến quá trình phân 
phối hàng hóa, dịch vụ được thiết lập 

giữa các thành viên tham gia mạng 
lưới, bao gồm các nhà sản xuất, các 
nhà bán buôn, bán lẻk và người tiêu 

dùng cuối cùng. Nếu thể hiện trên 
hình vẽ thì sự kết nối giữa các thành 
viên của mạng lưới phân phối có thể 
được biểu diễn thông qua các gạch 

nối. Các gạch nối này thông thường 
đồng hướng và cho thấy các “dòng 
chảy”(1) bao gồm dòng hàng hóa dịch 
vụ, dòng thanh toán, dòng quyền sở 

hữu, dòng thông tink từ nhà sản 
xuất đến người tiêu dùng hoặc ngược 
lại. Bản thân những “dòng chảy” này 
cũng đem lại cho các kết nối của 
mạng lưới sự phức tạp khó kiểm soát 

cho dù chỉ có một hoặc một vài tầng 
trung gian trong mạng lưới. Phân tích 
cấu trúc của mạng lưới phân phối 
cho thấy nó được hình thành từ các 

dạng thức phân phối và kênh phân 
phối theo cơ chế thị trường. Cách 
thức hình thành mạng lưới phân phối 
có thể được diễn tả qua Hình 1. 

Trong Hình 1, dạng thức phân phối 
được xác định là cấu trúc cơ bản của 
mạng lưới phân phối, hình thành nên 
kênh phân phối và mạng lưới phân 
phối. 

1.1. Dạng thức phân phối 

Hình 1. Cách thức hình thành mạng lưới phân phối hàng hóa và dịch vụ  

 

 

 
 
Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả nghiên cứu của nhiệm vụ cơ sở 2016. 
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1.1.1. Dạng thức phân phối đơn 

 

Đây là dạng thức cơ bản 
của quá trình phân phối, 
còn gọi là dạng thức phân 

phối 1-1 do điểm nguồn 
và điểm tới đều là duy 
nhất. 

1.1.2. Dạng thức phân phối 1 - n và 

dạng thức n - 1 

 

Dạng thức 1 - n có 
thể được gọi là dạng 

thức phân tán, do 
điểm nguồn là 1 và 
điểm tới là số nhiều 
n phần tử. Trong 

hình bên thì n = 2 

Dạng thức 1- n 

 

Dạng thức n - 1 

Dạng thức n - 1 có 
thể được gọi là dạng 

thức tập trung, do 
điểm nguồn là số 
nhiều với n phần tử 
và điểm tới là duy 

nhất. Trong hình bên 
thì n = 2 

1.1.3. Dạng thức tuyến tính 

 

Dạng kết nối này có số 

phần tử lớn hơn 2 và tạo 
thành đường thẳng có thứ 
tự và đồng hướng. 

1.1.4. Dạng thức phân phối hình cây 

  
 

Trong các dạng thức phân phối này 

thì kết nối 1-2 là trục chính, 2-3 và 2-
4 là các nhánh. 

Đây cũng là sự gắn kết giữa dạng 

thức đơn 1-2 với các dạng thức tập 
trung và phân phối 3-2-4. 

1.1.5. Dạng thức phân phối hình sao 

 

Các thành viên 
trong dạng thức 
phân phối này kết 
nối với nhau tạo 
thành hình sao với 
số 1 là trung tâm. 
Các thành viên còn 
lại kết nối đơn với 
số 1 và có vị thế 
như nhau. 

Trong trường hợp phân phối đồng 

hướng tới số 1 thì ta có dạng thức 
tập trung hình sao, ngược lại là dạng 
thức phân tán hình sao. 

1.1.6. Dạng thức phân phối vòng 

Các thành viên kết 
nối phân phối đơn với 

nhau tạo thành một 
vòng khép kín, vị thế 
của các thành viên là 
như nhau 

1.2. Hạt nhân mạng lưới phân phối 

Hạt nhân mạng lưới phân phối được 
hiểu là vị trí quyết định cho toàn bộ 

hệ thống mạng lưới phân phối hoặc 
phân nhánh có giới hạn của mạng 
lưới hoặc của một kênh phân phối 
độc lập. Nó được xác định như là một 

trung tâm quyền lực của mạng lưới, 
có vai trò kiểm soát các dòng chảy từ 
sản xuất tới tiêu dùng và ngược lại. 
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Hạt nhân của mạng lưới phân phối 
thường là các nhà phân phối các 

cấp. 
Trong các trường hợp kết nối các 
dạng thức để hình thành và thiết lập 
các kênh phân phối và mạng lưới 

phân phối thì một số dạng thức có ưu 
thế tạo ra vị trí hạt nhân cho cả hệ 
thống. Trong Hình 2, các vị trí D, C và 
1 của các dạng thức là những điểm 

có ưu thế hình thành và thiết lập hạt 
nhân của hệ thống. 

Hình thành hạt nhân của mạng lưới 

phân phối là nhu cầu tất yếu của các 
thành viên tham gia. Về lý thuyết, số 
lần giao dịch giữa nhóm các nhà sản 
xuất và khách hàng giảm đi khi xuất 

hiện nhà phân phối với vai trò trung 

gian, kết nối giữa sản xuất và tiêu 
dùng (xem Hình 3). Đồng thời nhà 

phân phối cũng tạo ra vị thế lãnh đạo 
và quyền lực đối các tầng và toàn bộ 
mạng lưới phân phối. Đây là một 
cách mà các hạt nhân mạng lưới 

phân phối được hình thành và thiết 
lập. 

Đối với các nhà sản xuất, khi lựa 

chọn và thiết kế kênh phân phối cho 

sản phẩm của mình sẽ phải quyết 

định số lượng kênh, số lượng các 

thành viên trong từng kênh hoặc 

trong từng tầng nấc trung gian theo 

các phương thức khác nhau. Có 3 

phương thức phân phối chính trong 

việc tổ chức, thiết lập kênh phân phối 

cho sản phẩm hàng hóa và dịch vụ: 

Hình 2. Ưu thế tạo ra vị trí hạt nhân của các dạng thức phân phối 

   

Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả nghiên cứu của đề tài. 

Hình 3. Việc bổ sung nhà phân phối sẽ làm giảm số lượng kênh giao dịch.  
  

 

 

 

 

 

Nhà sản 
xuất 

Khách 
hàng 

Nhà sản 
xuất 

Nhà sản 
xuất 

Khách 
hàng 

Khách 
hàng 

Nhà sản 
xuất 

Nhà sản 
xuất 

Nhà sản 
xuất 

Nhà phân 
phối 

Khách 
hàng 

Khách 
hàng 

Khách 
hàng 

Nguồn: Philip Kotler & Gary Armstrong 2012: 421. 
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Khung 1: Các phương thức phân 

phối hàng hóa dịch vụ 

Thứ nhất: Phân phối đại trà - tích trữ 
hàng hóa càng nhiều tại cửa hàng 
bán lẻ trực tiếp càng tốt. 

Thứ hai: Phân phối độc quyền - cho 

phép một số lượng hạn chế các đại 
lý được độc quyền phân phối sản 
phẩm của doanh nghiệp trong khu 
vực kinh doanh của mình.  

Thứ ba: Phân phối chọn lọc - sử 

dụng nhiều hơn 1, nhưng không 
phải là tất cả những trung gian sẵn 
sàng bày bán sản phẩm của doanh 
nghiệp (Philip Kotler & Gary 
Armstrong 2012: 433). 

Phương thức thứ hai và ba là các 

phương thức tạo nên hạt nhân hoặc 
nhóm các hạt nhân phân phối có chủ 
đích trong mạng lưới, kênh phân phối 

sản phẩm của doanh nghiệp. 

2. CÁC DẠNG THỨC PHÂN PHỐI 
TRÁI CÂY TẠI TIỀN GIANG  

Trước nhu cầu tiêu dùng trái cây 

ngày càng gia tăng, kéo theo sản 
lượng và diện tích trồng các loại trái 
cây tại nhiều địa phương cũng gia 
tăng hàng năm, công việc tiêu thụ trái 

cây với sản lượng lớn trở nên cấp 
thiết hơn đối với các nhà vườn tại 
tỉnh Tiền Giang. Các nhà vườn không 
cung cấp trực tiếp cho người tiêu 

dùng và cũng không có kết nối với 
các nhà bán lẻ trái cây, họ tập trung 
giao dịch với các thương lái hoặc các 
vựa trái cây lớn, tương tự những nhà 

môi giới và bán buôn trong kênh phân 
phối đầy đủ. Các vựa trái cây bán 

buôn hay các thương lái, hoặc sự kết 

hợp cả hai, thường được mở ra tại 
các vùng chuyên canh trái cây, nơi 
tập trung các nhà vườn sản xuất trái 
cây với qui mô diện tích khác nhau, 

tạo cơ sở cho việc thiết lập các dạng 
thức và kênh phân phối trái cây theo 
cơ chế thị trường. 

2.1. Dạng thức phân phối đơn (1-1) 

Dạng thức này dựa trên các kết nối 

phổ biến theo từng cặp như Nhà 

vườn - Thương lái, Nhà vườn - Vựa 

trái cây bán buôn, Vựa trái cây bán 

buôn - Vựa trái cây bán lẻ. Các kết 

nối trực tiếp giữa nhà vườn và người 

tiêu dùng hoặc với vựa trái cây bán lẻ 

trong thị trường trái cây tại Tiền 

Giang không được thiết lập thường 

xuyên và đôi khi không tồn tại đối với 

một số sản phẩm trái cây chủ lực. 

Sản lượng giao dịch qua các kết nối 

này cũng rất rất nhỏ. Chẳng hạn đối 

với trái thanh long tại Tiền Giang, 
theo Báo cáo Tổng kết Dự án hỗ trợ 

xuất khẩu trái cây tại các tỉnh Đồng 

bằng sông Cửu Long – Mô hình thí 

điểm tại Tiền Giang được tổ chức 

trong năm 2013, thì sản lượng trái 

thanh long đi từ nhà vườn trực tiếp ra 

thị trường tiêu thụ nội địa chỉ chiếm 

0,5% sản lượng thanh long toàn 

ngành của tỉnh Tiền Giang. 

▪ Nhà vườn - Thương lái:  

 
 

Kết nối này tồn tại trong phân đoạn 
thu gom trái cây của chuỗi giá trị sản 
phẩm trái cây, thường gắn với các hộ 
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sản xuất với quy mô diện tích nhỏ, 
sản lượng thấp, chất lượng, mẫu mã 
khi bán ra không đồng đều. Phía nhà 
vườn tiếp cận các thông tin thị trường 
thường bị động và hạn chế. Giá cả 
trong các giao dịch thường do phía 
thương lái đưa ra trước. 

Kết nối này thường lỏng lẻo, mang 
tính thời vụ, thiếu sự đảm bảo về 
pháp lý và dễ xảy ra các rủi ro, xung 
đột cho cả hai phía. Khi giáp vụ thu 
hoạch, các thương lái tới nhà vườn 
đánh giá quy mô và chất lượng sản 
phẩm và đưa ra giá cả. Sau khi có sự 
thống nhất của hai bên, họ đặt cọc, 
viết giấy tay cho các điều khoản và 
cam kết thực hiện mà không cần sự 
hiện diện của chính quyền địa phương. 

Các nhà vườn lâu năm thường làm 
ăn với nhiều thương lái khác nhau 
trong quá khứ. Tùy theo thời vụ và 
đặc điểm sinh học của cây trồng, số 
lượt thương lái tới nhà vườn trong 
một năm có thể là 1 hoặc hơn. Ghi 
nhận trong cuộc khảo sát của đề tài 
cho thấy các nhà vườn đều có nhiều 
đầu mối thương lái, nhưng số thương 
lái có được mối quan hệ làm ăn tốt 
với nhà vườn trong quá khứ cũng 
không nhiều, việc mua bán giữa 
thương lái và nhà vườn sầu riêng 
diễn ra thành công được ghi nhận 
trong một mùa vụ 2015 như sau 
(Khung 2). 

Khung 2: Các thao tác mua bán giữa 
thương lái và nhà vườn 

Chủ vườn NVC tại ấp 3, xã Tân 
Thanh, Cái Bè, Tiền Giang; trồng 
sầu riêng từ năm 2010, diện tích 

hiện nay khoảng 8.000m2 thu hoạch 
12-13 tấn/vụ. Trong năm qua bán 
sản phẩm cho 2 thương lái đều tại 
huyện Cai Lậy. Giá bán 52.000/kg, 
sau khi trừ chi phí lời khoảng 400 
triệu. Việc mua bán được mô tả 
như sau:  

Thương lái và nhà vườn ký kết hợp 
đồng trước ngày thu hoạch 10 
ngày, nhà vườn cầm tiền đặt cọc. 
Khi tới ngày thu hoạch, thương lái 
cho người đến bẻ. Nhà vườn thì 
thuê nhân công gom lại, sau đó thì 
cân. Sau khi cân, thương lái sẽ trả 
tiền mặt ngay trong ngày thu hoạch. 
Thu hoạch bao nhiêu thanh toán 
bấy nhiêu sau đó hàng được chở về 
Cai Lậy. Giá cả được hỏi qua bạn 
bè ở Cai Lậy sau đó thương lượng 
với thương lái (Tư liệu phỏng vấn 
của nhiệm vụ cơ sở 2016). 

Một trong những vấn nạn không chỉ 

đối với ngành trái cây Tiền Giang mà 
đối với nhiều loại nông sản khác đó là 
hoạt động của các thương lái Trung 
Quốc. Việc quản lý xuất nhập cảnh 

lỏng lẻo đã tạo ra khoảng trống dễ 
dàng cho nhiều người có quốc tịch 
Trung Quốc đi sâu vào lãnh thổ Việt 
Nam hoạt động kinh doanh trái phép. 

Họ gây ra rất nhiều phiền phức và 
thiệt hại cho nông nghiệp và nông 
dân ở các địa phương. Đáng lo ngại 
hơn, có một số người Việt vì lợi ích 

cá nhân đã lấy tư cách pháp nhân là 
doanh nghiệp Việt để hợp thức hóa 
các thương vụ bất hợp pháp cho các 
thương lái Trung Quốc. Không chỉ 
gây phiền phức vì cạnh tranh với các 
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thương lái Việt, các thương lái Trung 
Quốc còn lợi dụng lòng tin, sự thiếu 
kinh nghiệm của các hộ nông dân 

trong kinh doanh để nâng giá, ép 
giák lũng đoạn giá cả thu mua và thị 
trường xuất khẩu tiểu ngạch, thu lợi 
bất chính và để lại nhiều tổn thất khó 

bề khắc phục cho nhiều vùng quê 
của Việt Nam. 

Trong sơ đồ tháp thu mua nông sản 
nói chung, theo hướng đi của nông 
sản từ dưới lên thì các thương lái 
Trung Quốc thường đứng ở vị trí trên 
hay cuối cùng của 
kênh phân phối 
trước khi nông sản 
được xuất đi thị 
trường nước ngoài, 
nên thiệt hại họ gây 
ra đối với toàn hệ 
thống phân phối, thu 
mua nông sản trên 
lãnh thổ Việt Nam 
càng nặng nề và 
nghiêm trọng hơn. 

▪ Thương lái - Vựa 
trái cây bán buôn 

Trong nhiều trường hợp rất 

khó tách biệt hai đối tượng này 

vì nhiều khi thương lái theo 

cách gọi của nhà vườn lại 

chính là người của vựa trái cây. 

Có những chủ vườn vừa sản 

xuất, vừa tham gia chỉ dẫn, môi 

giới các thương vụ buôn bán 

trái cây trên địa bàn. Có một 

dạng trung gian khác mà các 

nhà vườn phân biệt rất rõ ràng, 

đó là “cò”. Đây là nhóm người 

chuyên thông tin và môi giới 

cho các chủ vựa trái cây. Trong các 

nghiên cứu về trái cây tại Tiền Giang, 

các tác giả Trịnh Đức Trí, Võ Thị 

Thanh Lộc cùng các đồng sự (2015) 

đều không sử dụng cách gọi dân dã 

này. Họ dường như đã sử dụng từ 

thương lái thay cho từ “cò” khi biểu 

diễn sản lượng đi từ Hộ nông dân → 

Thương lái → Vựa trái cây: không có 

sự thay đổi về % sản lượng (13,3%) 

nhưng mức giá lại tăng do chi phí 

trung gian. Xem Hình 5. 

Hình 4: Sơ đồ tháp thu mua nông sản 

 

Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả 
nghiên cứu của nhiệm vụ cơ sở 2016. 

Nhà vườn 
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  Hình 5. Sản lượng phân phối qua thương lái 
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A. Phân phối qua thương 
lái trong chuỗi giá trị thanh 
long tại Tiền Giang. 

 B. Phân phối qua thương 
lái trong chuỗi giá trị xoài 
tại Tiền Giang. 
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Trong nghiên cứu của dự án Hỗ trợ 

xuất khẩu trái cây tại các tỉnh Đồng 

bằng sông Cửu Long – Mô hình thí 

điểm tại Tiền Giang với kênh phân 

phối của trái thanh long tại Tiền 

Giang, thì có sự khác biệt về thương 

lái khi 90% sản lượng đi trực tiếp tới 

thương lái, sau đó thông qua thương 

lái tiếp tới là vựa trái cây chỉ nhận 

được 48,6% sản lượng. 

Còn nhiều vấn đề phải bàn luận về 

nhóm thương lái nhưng không thể 

phủ nhận vai trò trung gian, chỉ dẫn 

và thông tin về sản phẩm trái cây của 

nhóm các thương lái cho nguồn hàng 

của hệ thống phân phối trái cây địa 

phương. Họ đã kết nối giữa nhà 

vườn với các vựa bán buôn, các 

doanh nghiệp và đối với nhiều hộ gia 

đình khi mới tham gia trồng một loại 

trái cây mới thì vụ thu hoạch đầu tiên 

có sự kết nối của các thương lái là rất 

cần thiết. Thương 

lái thường là bên 

chủ động hơn và 

có nhiều lợi thế 

hơn trong các giao 

dịch. Họ có thể 

tham gia và rút 

khỏi thị trường rất 

mau lẹ và an toàn 

hơn các đối tác 

khác. Có lẽ vì sự 

linh hoạt này nên 

khi có các biến cố 

bất ổn, làm tổn thất 

cho hệ thống phân 

phối, các thương 

lái thường vẫn an 

toàn. Tuy nhiên để thành công trong 

nghề thương lái nông sản không phải 

dễ dàng. 

2.2. Dạng thức phân phối hội tụ (n -
1) và phân tán (1 - n) 

Hai dạng thức phân phối này rất phổ 
biến cho nhiều loại hình sản phẩm 

dịch vụ và giữ vai trò quan trọng 
trong mạng lưới phân phối. Trong 
ngành sản xuất, kinh doanh trái cây, 
nhà vườn và vựa trái cây bán buôn là 

2 đối tác quan trọng để hình thành 
nên các dạng thức này. 

▪ Các nhà vườn - Vựa trái cây bán 

buôn 

Theo Ban Quản lý chợ An Hữu, 
huyện Cái Bè, Tiền Giang thì mỗi vựa 

trái cây tại đây luôn có mạng lưới các 
nhà vườn lớn nhỏ chuyên cung cấp 
các sản phẩm trái cây theo mùa vụ 
với các chủng loại khác nhau và rất 

Hình 6: Mạng lưới thu mua trái cây ban đầu tại vùng chuyên 
canh  

 

Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả nghiên cứu của 
nhiệm vụ cơ sở 2016. 
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Giang 

Nội tỉnh Tiền 
Giang 

Vùng chuyên canh 
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rất hiếm khi có sự trùng lặp về hộ 

cung cấp trái cây cho hai vựa trái cây 
trên cùng một địa bàn. Dạng thức này 
được mô tả qua Hình 6. 

Trong Hình 6, có 3 loại nhà vườn tại 

3 vùng khác nhau, đó là tại vùng 
chuyên canh, ngoài vùng chuyên 
canh của Tiền Giang và vùng chuyên 

canh sản phẩm cùng loại tại các tỉnh 
khác. Có một thực tế là một số sản 
phẩm trái cây như xoài, sầu riêng, 
thanh long được trồng tại các địa 

phương khác nhưng được thu mua 
và đem về Tiền Giang bổ sung thêm 
nguồn cung cấp cho các thị trường 
với thương hiệu, xuất xứ Tiền Giang. 

Các vùng chuyên canh trái cây truyền 

thống cho phép hình thành dạng thức 
phân phối tập trung, hay còn gọi là 

mạng lưới thu mua trái cây của các 
vựa trái cây trung tâm. Trong dạng 
thức này, các hộ sản xuất kinh doanh 
với diện tích canh tác nhỏ lẻ 
thường thu hoạch nhiều lần 

và không tập trung, sản 
lượng bán ra thấp (dưới 
500kg) nhằm phục vụ chi 
tiêu hàng ngày cho gia đình. 

Giữa các hộ cũng có sự 
khác nhau về lịch chăm sóc, 
gieo trồng nên việc thu 
hoạch không trùng nhau, ai 

thu hoạch trước sẽ bán 
trước và mùa vụ thu hoạch 
có thể sớm muộn, dài ngắn 
khác nhau tùy địa phương. 

Các hộ ở quy mô này 
thường tự mang sản phẩm 
tới các điểm thu mua tập 

trung của vựa trái cây nào đó và 

được thu mua với giá khác nhau đa 
phần do chủ vựa quyết định. Sau đó 
các trái cây này được phân loại theo 
chủng loại, nhiều kích cỡ, chất 

lượngk và đóng gói, chuyển đi theo 
các đơn hàng của các vựa trái cây 
thứ cấp tại các vùng miền. Khu vực 
chợ An Hữu thuộc huyện Cái Bè, 
Tiền Giang là một điển hình của dạng 

thức phân phối này với các chủ vựa 
trái cây tập trung trong và ngoài khu 
vực chợ truyền thống.  

▪ Vựa trái cây bán buôn - Vựa trái cây 

bán buôn khu vực  

Hầu hết các vựa trái cây tại vùng 

chuyên canh đều hướng tới các thị 
trường tiêu dùng nội địa tại các đô thị. 
Nơi đó có sự hình thành mạng lưới 

bán lẻ trái cây bao gồm các điểm bán 
hàng như sạp hàng, cửa hiệu, xe trái 
câyk và hệ thống các siêu thị hiện 

 

Hình 7. Phân phối bán buôn → bán lẻ tới các đô 
thị và thành phố  

 

 

3. Đô thị và thành phố  
trong nước

Nội tỉnh Tiền Giang

1. Xã, Huyện, Vùng 
chuyên canh

Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả 
nghiên cứu của nhiệm vụ cơ sở 2016. 

1. Xã, huyện, vùng 
chuyên canh 

3. Đô thị và thành 
phố trong nước 

2. Nội tỉnh Tiền Giang 

Vựa trái cây 
bán buôn 
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đại. Tuy nhiên, các vựa trái cây cũng 

hầu như chỉ có kết nối với các điểm 
bán buôn thường hiện diện tại các 
đường phố lớn, các chợ, đặc biệt là 
các chợ đầu mối nông sản. 

Dạng thức phân phối phân tán cũng 

luôn có tại khu vực chợ đầu mối An 

Hữu với thị trường xuất không bị giới 

hạn về khoảng cách địa lý. Chợ đầu 

mối An Hữu được xem là trung tâm 

của mạng lưới phân phối một số loại 

trái cây như xoài cát Hòa Lộc, bưởi 

lông Cổ Cò, cam sành. Giá trị hàng 

hóa luân chuyển qua dạng phân phối 

này từ 20 triệu đến 100 triệu/ngày tùy 

theo quy mô kinh doanh của vựa trái 

cây. Tuy nhiên, 5 năm trở lại đây, khu 

vực Tân Thanh trên quốc lộ 30 lại nổi 

lên thành trung tâm của mạng lưới 

phân phối trái cây tại huyện Cái Bè 

do có sự hiện diện của các hộ kinh 

doanh trái cây với quy mô lớn tập 

trung về đây. 

Hai dạng thức phân phối trên hình 

thành nên mạng lưới phân 
phối một số trái cây chủ lực 
của Tiền Giang, trong đó các 
vựa trái cây tại khu vực chợ 

An Hữu và khu Tân Thanh 
trên quốc lộ 30 là một ví dụ 
cho “trung tâm quyền lực” 
của mạng lưới phân phối trái 

cây. Vùng chuyên canh là cơ 
sở quan trọng cho việc hình 
thành “trung tâm quyền lực” 
của mạng lưới phân phối trái 

cây tương ứng. Chẳng hạn 
xoài cát Hòa Lộc thuộc về 
huyện Cái Bè, sầu riêng 

thuộc về huyện Cai Lậy, khóm thuộc 

về huyện Tân Phước, thanh long thì 
thuộc về huyện Chợ Gạo, vú sữa tại 
Vĩnh Kim, Châu Thànhk Mặc dù các 
sản phẩm tương tự có thể được trồng 

tại nhiều nơi trên địa bàn tỉnh Tiền 
Giang hoặc ngoại tỉnh, nhưng thông 
tin về giá cả của sản phẩm đó 
thường được tham khảo từ các vùng 
chuyên canh. 

2.3. Dạng thức phân phối tuyến 
tính giữa Nhà vườn → Doanh 
nghiệp → Xuất khẩu 

Đây là dạng thức phân phối rất đặc 
trưng, là cốt lõi của kênh phân phối 
trái cây cho thị trường quốc tế. Sản 
xuất và xuất khẩu trái khóm tại huyện 
Tân Phước, thanh long ở huyện Chợ 
Gạo là các mô hình điển hình cho 
dạng thức này.  

Tại Hình 8, các nhà vườn là điểm 

nguồn và có quy mô, sản lượng sản 

xuất lớn, được xem như là vùng 

nguyên liệu của doanh nghiệp 

Hình 8. Dạng thức tuyến tính với điểm nguồn là 
nhà vườn 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 A 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  B 

Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả 
nghiên cứu của nhiệm vụ cơ sở 2016. 
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thương mại - xuất khẩu. Các doanh 

nghiệp giữ vị trí tâm điểm, định 

hướng cho sản phẩm được bán ra tại 

khu vực, thị trường nào đó hoặc các 

nhà vườn sẽ phải trồng trọt, sản xuất 

sản phẩm theo đơn hàng từ thông tin 

thị trường. Doanh nghiệp thường độc 

quyền trong việc khai thác vùng 

nguyên liệu hoặc kiểm soát đầu ra 

của các nhà vườn tại vùng nguyên 

liệu. Trong trường hợp các nguyên 

liệu đầu vào cũng do các doanh 

nghiệp này cung cấp thì thiết lập nên 

vòng giá trị nông sản và “ông chủ” 

thực sự của ruộng đất không còn là 

người nông dân nữa. 

Mặc dù không có vị thế như các 

doanh nghiệp thương mại - xuất khẩu 

trái cây tại TPHCM, Long An hay Mỹ 

Tho, nhưng các vựa trái cây có quy 

mô lớn tại Tiền Giang cũng có tầm 

kiểm soát không nhỏ. Xuất khẩu trái 

cây theo con đường tiểu ngạch sang 

Trung Quốc là lãnh địa của các vựa 

trái cây này. 

2.4. Dạng thức hình cây với điểm 

nút là thương lái 

Các thương lái độc lập giữ vị trí điểm 

nút của dạng thức này, phân phối sản 

phẩm cho các thị trường nội địa, xuất 

khẩu và xuất khẩu tiểu ngạch thông 

qua các đối tác trực tiếp là vựa trái 

cây bán buôn và doanh nghiệp 

thương mại - xuất khẩu. 

Sản lượng của vùng chuyên canh 

thường ít thay đổi và được phân phối 

cho thị trường trong nước và quốc tế 

theo tỷ lệ nào đó qua các kênh đại 

diện. Trong trường hợp tăng sản 

lượng phân phối cho thị trường này 

cũng có nghĩa làm giảm sản lượng 

của thị trường khác. Do điều kiện địa 

lý và sản lượng nông sản cũng như 

trái cây xuất sang Trung Quốc chiếm 

tỷ trọng cao nên biến động từ thị 

trường này (thật hoặc giả) đều có 

ảnh hưởng tới các thị trường còn lại 

của trái cây Việt Nam. Đây chính là 

mấu chốt dẫn đến các hành vi lũng 

đoạn của thương lái Trung Quốc tại 

các vùng chuyên canh nông sản của 

Việt Nam. 

Hình 9: Dạng thức hình cây với thương lái ở điểm nút phân chia cho các thị trường  

 
Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả nghiên cứu của nhiệm vụ cơ sở 2016. 
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2.5. Dạng thức phân phối kết nối 
hình thành hạt nhân của mạng lưới 
phân phối 

Các dạng thức phân phối khi kết nối 
với nhau thường tạo ra các điểm nút 
là vị trí của hạt nhân trong mạng lưới 
phân phối do vị trí của các điểm nút 
có tính quyết định cho mạng lưới 
phân phối, đặc biệt là việc kiểm soát 
các dòng chảy của hàng hóa dịch vụ. 
Trên thực tế, trong ngành sản xuất 
kinh doanh trái cây tại Tiền Giang thì 
các hạt nhân thường rơi vào vị trí các 
vựa trái cây bán buôn tại vùng 
nguyên liệu. 

- Vec-tơ số 1 là kênh kết nối với các 

khu vực nội tỉnh Tiền Giang. Số 2 là 
kênh kết nối với ngoại tỉnh Tiền Giang 

và các đô thị, thành phố trong cả 

nước. Số 3 là kết nối với các doanh 
nghiệp thương mại xuất khẩu tới các 
thị trường quốc tế. Số 4 là kênh xuất 
khẩu tiểu ngạch sang Trung Quốc. 

- Các vec-tơ A, B và C là các kênh 
cung cấp nguồn hàng từ vùng chuyên 
canh, nội tỉnh Tiền Giang và vùng 

chuyên canh ngoại tỉnh Tiền Giang. 

3. MỘT VÀI KẾT LUẬN 

Trong bối cảnh hội nhập kinh tế quốc 

tế ngày một sâu rộng, cơ hội và thách 
thức cùng lúc đến với trái cây Tiền 
Giang, các dạng thức phân phối càng 

có ý nghĩa hơn trong vận hành mạng 
lưới phân phối trái cây. Kênh phân 
phối có thể thay đổi theo biến động 

4 

 
Hình 10. Mạng lưới phân phối trái cây với hạt nhân là vựa trái cây vùng chuyên canh 
 

 

Nguồn: Tạ Doãn Cường tổng hợp từ kết quả nghiên cứu của nhiệm vụ cơ sở 2016. 
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của thị trường mục tiêu, thậm chí là 

biến mất, nhưng các dạng thức phân 
phối thì bền vững hơn. Hình thành và 
thiết lập các dạng thức phân phối 
hiện đại, hiệu quả và linh hoạt là cơ 

sở quan trọng trong việc thiết lập các 
kênh bán hàng thành công cho sản 
phẩm trái cây tại thị trường nội địa, từ 
đó nâng cao hiệu quả và lợi nhuận 
cho các thành viên tham gia sản xuất 

kinh doanh trái cây. 

Hạt nhân mạng lưới phân phối giữ 

vai trò quyết định trong hệ thống 

mạng lưới phân phối. Mỗi hạt nhân 

sẽ có một mạng lưới phân phối và 

chiều sâu - độ rộng của mạng lưới 

phân phối phụ thuộc vào năng lực 

của mỗi hạt nhân. Để mạng lưới 

phân phối hoạt động một cách lành 

mạnh, giảm thiểu các xung đột lợi ích 

thì thành viên của mạng lưới phân 

phối, đặc biệt là hạt nhân của mạng 

lưới phải là các chủ thể có đạo đức, 

văn hóa trong kinh doanh, gắn kết 

được lợi ích của các thành viên trong 

mạng lưới. Nếu trường hợp thành 

viên nào đó của mạng lưới phân phối 

chỉ biết đến lợi ích kinh tế cá nhân, đi 

ngược lại lợi ích chung của cả mạng 

lưới có thể gây ra đổ vỡ mạng lưới 

phân phối và các tổn thất kinh tế cho 

các thành viên khác. Sự thao túng 

của các thương lái Trung Quốc là 

một điển hình xấu cho công tác quản 

lý mạng lưới phân phối trái cây tại 

Tiền Giang. Buông lỏng quản lý, 

không có chế tài, hoặc các ràng buộc 

kinh tế khi thương nhân nước ngoài 

tham gia trực tiếp hoặc gian tiếp vào 

hệ thống phân phối, kinh doanh nông 

sản sẽ dẫn tới tình trạng lũng loạn thị 

trường. 

Mở rộng và nâng cao chất lượng 

mạng lưới phân phối là công việc 

thường xuyên của các chủ thể tham 

gia quá trình sản xuất, kinh doanh. 

Công việc này đã diễn ra nhiều năm 

tại Tiền Giang và hao tốn nhiều công 

sức và tiền bạc của các doanh 

nghiệp và hộ sản xuất kinh doanh, 

nhưng không phải lúc nào cũng đem 

lại hiệu quả. Thị trường tiêu dùng và 

xuất khẩu trái cây luôn có sự thay đổi 

trong những năm gần đây nên việc 

duy trì sự ổn định và phát triển mạng 

lưới phân phối giữ vai trò quan trọng 

bậc nhất. Các đầu mối xuất khẩu trái 

cây, các điểm hàng tiếp cận và bán 

hàng cho người tiêu dùng cuối cùng 

luôn được sự quan tâm, săn đón của 

các doanh nghiệp và hộ sản xuất kinh 

doanh trái cây. Vì thế, các vị trí này 

cũng cần phải được xác định cụ thể 

trong chiến lược phát triển sản xuất 

kinh doanh trái cây tại Tiền Giang nói 

riêng và các tỉnh Đồng bằng sông 

Cửu Long nói chung. � 
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