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Mặc dù là vùng Nông nghiệp nông nghiệp trong đất nước nông nghiệp nhưng hiện Việt Nam đang đứng trước thách thức lớn trong phát triển nông nghiệp. Những nông sản chủ lực, có khối lượng và giá trị cao hiện nay ở từng vùng nông nghiệp dường như là kết quả của quá trình tự phát. Ví dụ như các loại quả địa phương như quả Nhãn lồng, vải thiều, cam, bưởi, gạo, khoai, … Các sản vật địa phương hiện được trồng và bán theo kiểu truyền thống là người dân cứ trồng theo kinh nghiệm và cây giống sẵn có, khi thu hoạch, nông sản thu được có tới đâu bán tới đó. Vì thế, nông sản địa phương chưa phát triển theo hướng hàng hóa nông sản, chưa hình thành các chuỗi giá trị bền vững, chưa có thị trường ổn định. Sản xuất nhỏ lẻ, phân tán, áp dụng công nghệ lạc hậu. Nông dân Việt Nam hiện nay vẫn là “nông dân cha truyền con nối”, mỗi nông hộ sản xuất tự phát theo hội chứng đám đông, hay theo tín hiệu thị trường của thương lái. Vì thế, hầu hết thương hiệu của các mặt hàng nông sản của Việt Nam đều rất yếu, khả năng cạnh tranh thấp. Câu chuyện hội nhập đối với các sản phẩm “Made in Vietnam” đang ngày một trở nên nóng hơn kể từ khi Hiệp định thương mại TPP được ký kết. Là một quốc gia với thế mạnh có nền nông nghiệp lâu đời, trước ngưỡng cửa hội nhập, các sản phẩm nông nghiệp Việt Nam đang đứng trước nhiều những cơ hội, nhưng cũng gặp phải không ít thách thức khó khăn, từ việc đảm bảo chất lượng sản phẩm cho đến quảng  cáo, xây dựng và khẳng định thương hiệu nông sản Việt. Để có thể cạnh tranh được với các sản phẩm đến từ các quốc gia khác có nền nông nghiệp hiện đại, một trong những yếu tố then chốt, đóng vai trò quyết định đó là việc xây dựng và nâng cao chuỗi giá trị cho nông sản Việt. 
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Building and developing the value chain for vietnamese agricultural products in the age of integration
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Although Vietnam has advantagesof long tranditional agriculture, we face major challenges in developing agriculture. The primary agricultural products which currently have large volume and great value in each region seems to be resulted from the spontaneous process. Example for this circumstance may be called for longan fruit, lychee, organge, grapefruit, rice, potatoes, etc. Those local commodities are grown and sold by tranditional ways which mean that famers use their experience to plant the available seeds then harvest argriculture products and sell them immediately. As a result, the local agricultural products have not yet developed in a right direction, not yet formed a sustainable value chain, and not yet created a stable market. The reason behind it may be arised from small/infrequent production, or outdated technology method. The integration story about products “Make in Vietnam” has increasingly become serious since the TPP (Trans-Pacific Partnership Agreements) was signed. As a country with the advantages of the long traditional agriculture, on the threshold of integration, the Vietnamese agricultural products not only have  a lot of opportunities, but also tons of difficult challenges, such as maintaining the quality of products, advertising and branding the Vietnamese agricultural products. In order to compete with other modern-agriculture countries, one of the most important factors, which plays a decisive role, is to build and develop the value chain for Vietnamese agricultural products.
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Nghiên cứu về chuỗi giá trị trên thế giới đã được đề cập đến từ rất sớm. Michael Porter (1985) đã phân tích tính cạnh tranh của doanh nghiệp bằng phân tích chuỗi giá trị bao gồm từ thiết kế sản xuất, mua vật tư đầu vào, hậu cần, tiếp thị, bán hàng và dịch vụ hỗ trợ (quản lý nguồn nhân lực, hoạt động nghiêp cứu triển khai v.v.). Năm 1988, Durufle và cộng sự đã áp dụng phương pháp filiére (chuỗi, mạch) nghiên cứu đánh giá chuỗi về mặt kinh tế, tài chính.Gereffi và Korzenniewicz (1994), Kaplinsky vàMorris (2001) đã đưa ra phương pháp tiếp cận toàn cầu về chuỗi giá trị.

Theo Kaplinsky 1999; Kaplinsky và Morris 2001, chuỗi giá trị ám chỉ đến một loạt những hoạt động cần thiết để mang một sản phẩm (hoặc dịch vụ) từ lúc còn là khái niệm, thông qua các giai đoạn sản xuất khác nhau đến người tiêu dùng cuối cùng và vứt bỏ sau khi đã sử dụng. Để đảm bảo một chuỗi vận hành tốt thì tất cả những người tham gia trong chuỗi đều phải hoạt động tích cực để tạo ra tối đa giá trị trong toàn chuỗi. Trong lĩnh vực nông nghiệp, chuỗi giá trị có vai trò hết sứcquan trọng trong việc đưa sản phẩm nông nghiệp từ người nông dân đến người tiêu thụ với các tiêu chí như chi phí thấp nhất, thời gian nhanh nhất, chất lượng cao nhất,…

Việc ứng dụng nghiên cứu chuỗi giá trị cho các sản phẩm nông sản của Việt Nam đã và đang được các nhà nghiên cứu thực hiện như nghiên cứu của Phạm Thu Hương, Everaartsb, J.J. Neetesonc, P.C. Struikd  (2013) về những cơ hội và rào cản trong phát triển vùng rau quả ở Đồng bằng Sông Hồng. Nghiên cứu này đã chỉ ra sự cần thiết của việc hợp tác giữa các hộ nông dân để tạo ra các tổ chức sản xuất có quy mô lớn sản xuất quanh năm, đa dạng hóa sản phẩm với việc áp dụng tiến bộ khoa học kỹ thuật nhằm nâng cao năng suất cây trồng. Đồng thời việc tăng cường sự hợp tác với hệ thống phân phối (siêu thị, hệ thống cửa hàng bán lẻ,…), hợp tác giữa nhà nước và tư nhân, áp dụng các tiêu chuẩn chất lượng sản phẩm nông nghiệp là hết sức cần thiết cho việc nâng cao hiệu quả của chuỗi giá trị sản xuất rau quả nói riêng và nông sản nói chung. Quá trình này sẽ giúp tăng thu nhập của các chủ thể tham gia vào chuỗi giá trị và giải quyết vấn đề việc làm trong lĩnh vực nông nghiệp. TS Chu Tiên Quang, trong nghiên cứu về chuỗi giá trị nông sản toàn cầu đã đề cập đến việc tham gia trực tiếp và gián tiếp vào chuỗi giá trị này. Trong việc tham gia trực tiếp cần phải có sự kết hợp giữa người nông dân (giai đoạn trồng trọt) và nhà kinh doanh (giai đoạn chế biến). Ngoài ra sự tham gia gián tiếp là ở giai đoạn phân phối, theo đó việc phát triển mạng lưới thương mại sẽ giúp sản phẩm tiếp cận với các thị trường rộng lớn hơn, tiêu thụ tốt hơn, có tính thuận tiện, nâng cao tính cạnh tranh và qua đó gia tăng giá trị cho sản phẩm.

Mặc dù là vùng Nông nghiệp nông nghiệp trong đất nước nông nghiệp nhưng hiện Việt Nam đang đứng trước thách thức lớn trong phát triển nông nghiệp, nông thôn và nông dân. Những nông sản chủ lực, có khối lượng và giá trị cao hiện nay ở từng vùng nông nghiệp dường như là kết quả của quá trình tự phát. Ví dụ như các loại quả địa phương như quả Nhãn lồng, vải thiều, cam, bưởi, gạo, khoai, … Các sản vật địa phương hiện được trồng và bán theo kiểu truyền thống là người dân cứ trồng theo kinh nghiệm và cây giống sẵn có, khi thu hoạch, nông sản thu được có tới đâu bán tới đó. Vì thế, nông sản địa phương chưa phát triển theo hướng hàng hóa nông sản, chưa hình thành các chuỗi giá trị bền vững, chưa có thị trường ổn định. Sản xuất nhỏ lẻ, phân tán, áp dụng công nghệ lạc hậu. Nông dân Việt Nam hiện nay vẫn là “nông dân cha truyền con nối”, mỗi nông hộ sản xuất tự phát theo hội chứng đám đông, hay theo tín hiệu thị trường của thương lái. Vì thế, hầu hết thương hiệu của các mặt hàng nông sản của Việt Nam đều rất yếu, khả năng cạnh tranh thấp.

Với năng lực nông nghiệp thấp, cuộc sống của người nông dân khu Việt Nam hiện còn nhiều khó khăn và thiếu tính bền vững. Mặt khác, trong những năm gần đây, tình hình trồng trọt, chăn nuôi còn gặp nhiều nhiều khó khăn vì thời tiết diễn biến ngày càng phức tạp, do bị ảnh hưởng nặng nề của biến đổi khí hậu. Vì thế, việc nghiên cứu để tìm ra phương hướng, biện pháp nhằm đẩy mạnh sản xuất nông sản và thị trường tiêu thụ nông sản là việc làm hết sức cần thiết và có ý nghĩa thực tiễn quan trọng. 

1. Thực trạng chuỗi giá trị nông sản ở Việt Nam - nghiên cứu trường hợp Chuỗi giá trị nấm Ninh Bình
Với đặc thù của một nền nông nghiệp còn lạc hậu và manh mún, các chuỗi giá trị nông sản chỉ được nhắc đến như các nghiên cứu ban đầu để thay đổi nhận thức, dần hình hành sự gắn kết của các thành viên chuỗi giá trị nông sản. Năm 2014, Tác giả Đinh Xuân Trường công bố nghiên cứu “Phân tích chuỗi giá trị thị trường của các sản phẩm từ các cây Sơn tra tại tỉnh Lạng Sơn”, Tác giả Võ Thị Thanh Lộc và các cộng sự công bố “Phân tích chuỗi giá trị thanh long tại huyện Chợ giạo tỉnh Tiền Giang” năm 2015 Tác giả Hồng thị Bích Diệp (2015) công bố “Phân tích chuỗi gi trị mặt hàng cam Hà Yên tại tỉnh Tuyên quang”. Tác giả Đoàn Đức Lân và Đào Hữu Bính công bố nghiên cứu Chuỗi giá trị mận hậu Mộc Châu (2010). Nhóm tác giả Đỗ Quang Giám, Lê Thanh Hà, Đồng Thanh Mai nghiên cứu “Các yếu tố tác động tới chuỗi giá trị sản phẩm đặc sản ổi Đông dư” năm 2015 và các nghiên cứu khác. Nhìn chung, kết quả nghiên cứu thực tế các chuỗi giá trị nông sản đều cho thấy bốn tác nhân chủ yếu tham gia chuỗi là người sản xuất nông sản, người bán buôn, người bán lẻ và người tiêu dùng và tính kết nối giữa các tác nhân tham gia chuỗi còn lỏng lẻo.
Nhằm nghiên cứu thực trạng chuỗi giá trị nông sản, năm 2014-2015, Trường đại học Kinh tế, ĐHQGHN và Sở Khoa học Công nghệ tỉnh Ninh Bình đã phối hợp nghiên cứu chuỗi giá trị nấm Ninh Bình trong giai đoạn 2010-2015 với việc điều tra khảo sát 05 nhóm đối tượng, bao gồm: (i) Doanh nghiệp sản xuất, chế biến và kinh doanh nấm, (ii) Hộ nông dân sản xuất, chế biến và kinh doanh nấm, (iii) Người tiêu dùng nấm, (iv) Các đại lý bán lẻ và siêu thị kinh doanh nấm và (v) Cán bộ quản lý Nhà nước tại Sở Công thương, Sở Kế hoạch và Đầu tư, Sở NN&PTNT, Trung tâm ứng dụng KHCN - Sở KHCN và các cơ quan khác của tỉnh Ninh Bình. Kết quả nghiên cứu đã được tổ chức hội thảo với sự tham gia đóng góp của nhiều đối tượng liên quan trực tiếp. Cụ thể một số điểm cơ bản như sau:
Hiện nay, Ninh Bình có khoảng 2.600 hộ gia đình, 3 doanh nghiệp và 15 tổ hợp tác tham gia trồng nấm. Tại các hộ gia đình, công nghệ nuôi trồng thường là công nghệ thủ công, tận dụng các thiết bị tự chế tạo, không đồng bộ nên năng suất thấp, giá thành cao và do đó khó khăn trong chế biến và tiêu thụ sản phẩm.  Quy mô nuôi trồng nấm tại tỉnh Ninh Bình chưa đồng đều, sản xuất phân tán “mạnh ai người nấy làm”, chưa theo quy hoạch rõ ràng. Các mô hình nuôi trồng với quy mô lớn, công nghệ hiện đại chỉ tiến hành theo nội dung các dự án, mang tính chất thử nghiệm, chưa được mạnh dạn nhân rộng. 

Theo số liệu thống kê về các loại nấm tại các cơ sở sản xuất nuôi trồng cho thấy, hiện nay tỉnh Ninh Bình thực hiện nuôi trồng hơn 10 loại nấm khác nhau với tính mùa vụ và sản lượng không đồng nhất. 5 loại nấm được nuôi trồng chiếm tỷ trọng lớn nhất tại tỉnh Ninh Bình là: nấm sò (27,6%), mộc nhĩ (16,6%), nấm linh chi (16,1%), nấm rơm (12,1%), nấm mỡ (10,2%), trong đó nấm sò chiếm tỷ trọng lớn nhất. Bên cạnh đó, tính mùa vụ cũng là một đặc điểm của trồng nấm. Các loai nấm phổ biến được trồng tại Ninh Bình có tính mùa vụ khác nhau, điều này vừa thuận lợi trong việc xen canh gối vụ nhưng lại khó khăn trong tính đều đặn của sản phẩm khi cung cấp cho các đơn vị kinh doanh thường xuyên.

Phần lớn các sản phẩm nấm được tiêu thụ ở thị trường trong nước là nấm tươi. Tỷ lệ các chủng loại sản phẩm còn lại thấp thể hiện sự manh mún, nghèo nàn trong khâu chế biến. Trong khi đó, các sản phẩm chế biến từ nấm trên thị trường thế giới rất đa dạng như bơ nấm, mỹ phẩm, kẹo nấm, nước uống bổ dưỡng, rượu Linh Chi... 

Các dạng nấm muối, nấm sấy khô đa phần được chế biến tại gia đình bằng các thiết bị thủ công và có chất lượng không đồng đều. Trong khi đó, các mặt hàng nấm sấy khô muốn xuất khẩu được phải đạt các tiêu chuẩn sau: còn nguyên dạng, sạch, không sâu mọt, không lẫn tạp chất, có màu sắc và mùi vị đặc trưng, độ ẩm theo tiêu chuẩn. Mặt khác, nấm xuất khẩu ở dạng đóng hộp được bảo quản trong hộp thiếc tráng men bởi ưu điểm chính của nấm đóng hộp là hình thức đẹp, dễ lôi cuốn, thu hút người tiêu dùng hơn so với các loại chế biến khác và thời gian bảo quản cũng lâu hơn rất nhiều. Song quy trình đóng hộp phức tạp hơn, chi phí cao hơn và các doanh nghiệp xuất khẩu nấm hiện nay thường phải thuê các công ty đóng hộp gia công trước khi đưa nấm ra thị trường.

Hiện nay, các cách bảo quản nấm được áp dụng phổ biến gồm bảo quản lạnh, làm lạnh đông ướt, đóng hộp, muối nấm… Tuy nhiên, tình hình bảo quản sản phẩm nấm tại tỉnh Ninh Bình hiện nay còn nhiều hạn chế. Một phần vì tay nghề kỹ thuật thấp, một phần do kinh phí đầu tư vào nhà xưởng, thiết bị chưa cao. Một thực trạng phổ biến là nấm tươi bán tại các chợ đều chưa được bảo quản dưới bất cứ hình thức nào. Người bán hàng thường bày nấm ra rổ hoặc mẹt và để ngoài trời trong suốt thời gian bán hàng. Điều này đã làm ảnh hưởng rất nhiều đến chất lượng và hàm lượng dinh dưỡng có trong nấm. 

Nhìn chung, viêc đóng gói và kỹ thuật đóng gói đối với các sản phẩm  nấm tiêu thụ trong nước còn chưa được quan tâm đúng mức. Tình trạng này cũng tương tự đối với thực trạng bao bì các sản phẩm nấm. Bao bì các sản phẩm nấm tiêu thụ trong nước chưa đạt được mục đích quảng cáo, nâng cao khả năng tiêu thụ của sản phẩm mà chỉ dừng lại ở chức năng bảo vệ chất lượng sản phẩm và thuận tiện với việc vận chuyển. Để đáp ứng yêu cầu xuất khẩu, các sản phẩm xuất khẩu có kỹ thuật đóng gói tốt hơn và bao bì đẹp hơn để thu hút sự chú ý của người tiêu dùng. 

Việc vận chuyển sản phẩm đi tiêu thụ có thể xem xét đối với việc tiêu thụ nội địa và vận chuyển nấm xuất khẩu. Đối với việc tiêu thụ nội địa, phương tiện vận chuyển phụ thuộc rất nhiều vào khoảng cách vận chuyển, số lượng hàng và loại hàng. Hiện nay các sản phẩm nấm tiêu thụ trong nước chủ yếu ở các tỉnh, thành phố lớn: Hà Nội, Hải Phòng, ... Nấm tiêu thụ ở các tỉnh, thành phố này chủ yếu được các chủ hàng vận chuyển riêng rẽ đến từ các vùng lân cận với số lượng nhỏ nên phương tiện vận chuyển chủ yếu bằng xe máy hoặc ô tô chở hàng loại nhỏ. Khi vận chuyển bằng các phương tiện trên, nấm không được bảo quản trong các thùng đá, hay thùng bảo quản do vậy nấm bị héo, thâm và hao hụt chất dinh dưỡng khi đưa ra thị trường. Đối với sản phẩm nấm bán cho các doanh nghiệp chế biến xuất khẩu, do số lượng lớn nên được vận chuyển đến nhà máy bằng ô tô. Tuy nhiên trong quá trình vận chuyển không được vận chuyển trong các xe có máy lạnh, thùng ướp đá chuyên dụng. Như vậy ảnh hưởng rất lớn đến chất lượng và số lượng nấm trước khi đưa vào chế biến.


Về thu nhập của người trồng nấm, mặc dù việc trồng nấm được nhiều hộ nông dân tập trung sản xuất, tuy nhiên, do nhiều lý do khác nhau nên thu nhập từ việc trồng nấm còn ở mức rất thấp.

Biểu 1.  Thu nhập của người nuôi trồng/hộ sản xuất nấm

(Tính trên 1 tấn rơm rạ khô nguyên liệu sản xuất)

Đơn vị tính: Đồng

	Loại nấm
	Tổng 

chi phí
	Số lượng lao động gia đình tham gia
	Tổng 

thu nhập
	Năng suất bình quân

	1. Nấm sò
	3.210.000
	15
	3.690.000
	50%

	2. Mộc nhĩ
	3.580.000
	18
	2.050.000
	7%

	3. Nấm Linh chi
	5.338.000
	25
	8.162.000
	3%

	4. Nấm rơm
	2.070.000
	11
	2.340.000
	15%

	5. Nấm mỡ
	2.750.000
	18
	2.830.000
	30%


Theo số liệu thống kê năm 2014

Kết quả khảo sát của nhóm nghiên cứu cho thấy đa số khách hàng của doanh nghiệp/cơ sở nuôi trồng chế biến nấm là người tiêu dùng hoặc người bán buôn. Người bán buôn ở đây là thương lái - những người trực tiếp thu mua nấm từ người nông dân và bán lại cho các đơn vị sơ chế hoặc các cơ sở bán lẻ trong tỉnh. Đây là kênh phân phối truyền thống phù hợp với điều kiện phân tán và nhỏ lẻ của nông nghiệp Việt Nam, đóng vai trò kết nói giữa những người nông dân và những doanh nghiệp. Các đơn vị thuộc kênh phân phối này là những người nắm rõ những hoạt động sản xuất nấm của nông dân như quy mô nuôi trồng, đặc điểm cây nấm, thời điểm thu hoạch, điều kiện kinh tế và có mối quan hệ khá thân thiết và tin cậy lâu năm. Bên cạnh việc bán cho các đơn vị bán lẻ, các thương lái còn bán cho các đơn vị sơ chế để xuất khẩu ra nước ngoài hoặc chế biến làm thuốc. Tuy nhiên, lượng nấm ở kênh bán xuất khẩu và làm thuốc thường không nhiều. 

Mối quan hệ giữa các đơn vị thuộc kênh phân phối và người trồng nấm một phần nhỏ là các ràng buộc khá chặt chẽ thông qua các hợp đồng, còn lại chủ yếu là mua đứt bán đoạn theo mối quan hệ lâu năm. Quy mô hoạt động kinh doanh của các cơ sở thu gom sơ chế khá lớn, có thể lên tới hơn một tấn một năm. Tổng chi phí thu mua - sơ chế một tấn nấm ở Ninh Bình là hơn 35,7 triệu đồng, trong đó chi phí biến động chiếm chủ yếu với 35,4 triệu đồng/tấn tương đương 99,3%; trong đó chi phí thu mua chiếm khá cao 33,7 triệu đồng/tấn tương đương 94,4%. 
Một nhân tố quan trọng trong khâu bán buôn tại các thị trường tiêu thụ nấm hiện khá đa dạng về hình thức hoạt động, trong đó hình thức phổ biến và lâu đời nhất là các cơ sở bán buôn rau xanh tại các chợ đầu mối. Các cơ sở nấm bán buôn có vai trò quan trọng trong chuỗi giá trị, đặc biệt là ở các khu vực như Hà Nội và các tỉnh lân cận phía Bắc. Đầu vào của các cơ sở bán buôn từ các cơ sở thu gom sơ chế là chủ yếu và một phần là từ các thương lái. Đầu ra của cơ sở bán buôn là các cửa hàng bán lẻ, kênh nhà hàng khách sạn và người tiêu dùng. Hoạt động kinh doanh của cơ sở bán buôn có hai hình thức: Một là mua đứt bán đoạn và tự cân đối thu chi, lời lỗ; hai là dựa trên chiết khấu. Doanh thu một tấn nấm của tác nhân này là 43,7 triệu đồng, trong đó chi phí trung gian 38,818 triệu đồng/tấn chiếm khoảng 89% doanh thu, giá trị gia tăng 4,882 triệu đồng/tấn tương đương 11% doanh thu. Sau khi trừ các chi phí thì tác nhân này có lợi nhuận ròng là 1,986 triệu đồng/tấn. Hiệu quả kinh doanh tính trên 1 đồng vốn chi phí trung gian của tác nhân cơ sở bán buôngần tương đương với tác nhân thu gom - sơ chế. 

Các cơ sở bán lẻ là nhân tố cuối cùng trong kênh phân phối nấm, hình thức và quy mô hoạt động của tác nhân này rất đa dạng, từ các cửa hàng nhỏ lẻ, các điểm bán rau xanh ngoài chợ tới các hệ thống siêu thị và đại siêu thị quy mô lớn. Tuy nhiên, thường thì chỉ các cửa hàng bán lẻ tại các chợ truyền thống và cửa hàng ngoài phố lấy hàng từ các cơ sở bán sỉ, còn các siêu thị hay đại siêu thị thường lấy hàng trực tiếp từ cơ sở thu gom sơ chế và thậm chí là từ nông dân hay thương lái với hệ thống thu mua riêng. Các cửa hàng bán lẻ thường có quy mô nhỏ và rất nhỏ, hoạt động theo hình thức gia đình với thu nhập giống như một người đi làm thuê nhưng cũng khá ổn định. Đầu vào từ các cơ sở bán buônlà chủ yếu, một số lấy từ thương lái và nông dân nếu có quan hệ; đầu ra là người tiêu dùng cuối cùng. Chi phí lớn nhất của tác nhân này là chi phí mua nấm với hơn 87,7%, và hai chi phí lớn khác là chi phí lao động chiếm 7,1% và chi phí mặt bằng là 4%. Doanh thu trung bình 55,7 triệu đồng/tấn; trong đó chi phí trung gian 43,8 triệu đồng/tấn tương đương 79% và giá trị gia tăng 11,9 triệu đồng/tấn tương đương 21%. Sau khi trừ đi các chi phí thì lợi nhuận ròng đạt 5,9 triệu đồng/tấn. Hiệu quả kinh doanh trên 1 đồng chi phí trung gian của tác nhân cửa hàng bán lẻ cao hơn so với tác nhân khác trong chuỗi và chỉ thấp hơn nông dân.
Kết quả khảo sát 200 người tiêu dùng cho thấy: Nấm kim châm, nấm rơm, nấm sò, nấm mới là loại nấm được đa số người tiêu dùng sử dụng. Cũng theo kết quả khảo sát thu được qua 273 người, đa số người tiêu dùng ở Hà Nội và Ninh Bình mua nấm ở chợ với các lý do: gần nhà (107 người, chiếm 39,2%), thuận tiện (93 người, chiếm 34,1%), vừa túi tiền (38 người, chiếm 13,9%), thói quen (35 người, chiếm 12,8%). Số lượng người tiêu dùng lựa chọn đi siêu thị mua nấm không cao. Nguyên nhân chủ yếu họ lựa chọn siêu thị là kết hợp đi chơi và được thoải mái lựa chọn.

Tóm lại, Mặc dù là địa phương có nguồn lao động dồi dào, nguồn nguyên vật liệu phục vụ trồng nấm khá sẵn có và phong phú, nhưng sản phẩm nấm của Ninh Bình còn gặp nhiều khó khăn, đặc biệt là việc sản xuất, kinh doanh còn mang tính "trồng trọt" truyền thống mà chưa theo hướng "sản xuất hàng hóa và mối quan hệ giữa khâu sản xuất - phân phối - tiêu thụ còn rời rạc, mối quan hệ giữa các đơn vị trong chuỗi giá trị này rất lỏng lẻo. Với 2 đặc điểm trên dẫn tới việc sản xuất nấm ở Ninh Bình mới dừng ở trạng thái trồng trọt "xen canh gối vụ" trong lúc nông nhàn và tận dụng rơm rạ của trồng lúa. Để phát triển trồng nấm trở thành 1 ngành trồng trọt mạnh theo hướng hàng hóa nông sản, Ninh Bình cần nhiều giải pháp hơn nữa, trong đó cần những thay đổi từ các đơn vị thuộc chuỗi giá trị nấm và cả các chính sách vĩ mô của tỉnh trong việc điều phối sản xuất, kinh doanh, phát triển thương hiệu vùng.

· Thị trường nấm đã qua thời kỳ “bùng phát” và đang đi vào thực chất hơn;

· Khâu sản xuất - phân phối - tiêu thụ: rời rạc, manh mún

· Quy trình SXKD hiện đang là: Sản xuất => Tiêu thụ 


Tức là: còn nghiêng về hướng “trồng trọt” chưa mang tính hàng hoá
· Chưa xây dựng thương hiệu sản phẩm;

· Chưa tập trung vào khâu quảng bá;

· Chưa gắn kết các nhà: Nhà khoa học - Nhà nông - Nhà buôn(Doanh nghiệp) - Nhà nước- Nhà Băng (Ngân hàng)

· Cạnh tranh gay gắt từ sản phẩm nhập ngoại;

2. Giải pháp nào cho phát triển chuỗi gía trị nông sản?

Với Chính phủ

· Quy hoạch phát triển vùng nuôi, trồng nông sản chuyên canh trên phạm vi cả nước

· Hỗ trợ địa phương về giống, kỹ thuật, khoa học công nghệ;

· Hỗ trợ địa phương khai thác tốt thông tin thị trường, các cam kết quốc tế…
· Lồng ghép các chương trình mục tiêu cấp quốc gia và địa phương để phát huy tối đa về nguồn lực tài chính cũng như nhân lực để phát triển nông sản tại các địa phương.
Các giải pháp nhằm tăng cường mối liên kết của các tác nhân trong chuỗi:

Mối quan hệ giữa các tác nhân trong chuỗi giá trị nông sản hay cụ thể là chuỗi giá trị sản phẩm nấm được thể hiện bởi mối quan hệ phức tạp giữa nhà nông, nhà nước, nhà khoa học, nhà băng (ngân hàng), nhà buôn (các đơn vị phân phối). 

[image: image1.png]



Sơ đồ mối liên kết trong chuỗi giá trị nông sản
Về liên kết giữa cơ quan nghiên cứu và hộ gia đình/trang trại: Các cơ sở nghiên cứu cung cấp giống nông sản đảm bảo chất lượng, hướng dẫn kỹ thuật cách thức nuôi trồng và bảo quản nông sản. Các hộ gia đình/trang trại thường xuyên thông tin liên lạc về sự phát triển của nông sn, sớm phát hiện các vấn đề trong nuôi, trồng nông sản để được hỗ trợ nghiên cứu kỹ thuật.
Về liên kết giữa hộ gia đình/trang trại với doanh nghiệp/người thu gom/thương lái: Hộ gia đình/trang trại đảm bảo hợp đồng đã ký kết về số lượng, chất lượng sản phẩm (chủ động dồn điền đổi thừa, góp vốn liên doanh để đảm bảo quy mô sản xuất) và doanh nghiệp/ người thu gom/ thương lái thực hiện đầu tư, hướng dẫn bà con về quy trình, kỹ thuật nuôi, trồng đảm bảo yêu cầu kỹ thuật của doanh nghiệp, hỗ trợ vật chất bước đầu cho bảo quản, bao tiêu sản phẩm theo đơn đặt hàng đã ký kết.

Về liên kết hộ gia đình/trang trại và Ngân hàng/Quỹ tín dụng nhân dân: Có 2 dạng liên kết:

· Liên kết 2 bên: Ngân hàng/Quỹ tín dụng nhân dân trực tiếp cho hộ nông dân/trang trại vay vốn sản xuất.

· Liên kết 3 bên: Ngân hàng/Quỹ tín dụng nhân dân cho hộ nông dân/trang trại vay vốn trên cơ sở cam kết bao tiêu sản phẩm của doanh nghiệp.

Về liên kết hộ gia đình/trang trại và các cơ sở bán lẻ/siêu thị với người tiêu dùng: Hộ gia đình/trang trại và cơ sở bán lẻ thực hiện cung cấp sản phẩm chất lượng, có nguồn gốc xuất xứ rõ ràng, hướng dẫn người tiêu dùng cách bảo quản và chế biến nông sản và cung cấp thêm kiến thức dinh dưỡng và  lợi ích của sản phẩm. Về phía người tiêu dùng sẽ phản ánh thường xuyên chất lượng sản phẩm, mức độ hài lòng về bao bì đóng gói, hướng dẫn sử dụng và mức độ hài lòng về giá và thái độ phục vụ cũng như mức độ hài lòng so với nấm nhập ngoại.

Về liên kết giữa doanh nghiệp/ người thu gom/thương lái và cơ sở bán lẻ/siêu thị: Doanh nghiệp/người thu gom/thương lái cung cấp sản phẩm an toàn, đảm bảo chất lượng, đúng chủng loại và số lượng; đảm bảo thời gian cung cấp và các cơ sở bán lẻ/siêu thị sẽ thường xuyên cung cấp thông tin về thị hiếu, nhu cầu ngươi tiêu dùng; giá cả cạnh tranh của các sản phẩm tương tự trên thị trường. 
Giải pháp ở khâu sản xuất, thu gom và sơ chế
Quy hoạch vùng chuyên canh nuôi trồng nông sản trong từng địa phương: Thực hiện rà soát lại các huyện có thế mạnh về trồng và phát triển nông sản gắn với sản vật đặc thù hoặc điều kiện thổ nhưỡng của địa phuơng. Thực hiện dồn điền đổi thửa để có thể đáp ứng quy mô sản xuất lớn. Đây là biện pháp quan trọng nhằm chuyên nghiệp hóa việc trồng nấm theo hướng sản xuất từ đó có đủ lượng sản phẩm cung cấp cho các siêu thị lớn, các đầu mối lớn.
Áp dụng VIETGAP trong sản xuất nông sn và đăng ký chứng nhận an toàn cho sản phẩm. Đẩy mạnh phát triển công nghiệp sản xuất và chế biến nông sản thông qua hình thức hỗ trợ kho lạnh, thiết bị sơ chế, đóng gói tại các điểm sản xuất nấm. Tìm hiểu và ứng dụng các vật liệu bao bì đóng gói sạch và in mã vạch trên sản phẩm cho phép truy nguyên nguồn gốc sản phẩm. Đây là các giải pháp nhằm tăng cường chất lượng sản phẩm theo hướng đáp ứng các tiêu chuẩn về vệ sinh an toàn thực phẩm.

Giải pháp ở khâu thương mại và tiêu dùng:

Để gia tăng giá trị chuỗi ở khâu thương mại và tiêu dùng, các sản phẩm nông sản cần được đăng ký thương hiệu riêng (quy cách đóng gói, logo, mẫu mà bao bì, hướng dẫn sử dụng…). Tăng cường quảng cáo về sản phẩm hoặc gắn với chiến lược marketing vùng của địa phương.
Bên cạnh đó, tỉnh cũng có những ký kết yêu cầu các doanh nghiệp bán buôn và lẻ cam kết hỗ trợ sản xuất và tiêu thụ sản phẩm nông sản với địa phương. Thiết lập các kênh phân phối sản phẩm gắn với các cửa hàng, quầy hàng thực phẩm an toàn. 
Giải pháp về các nguồn lực tài chính
Về vốn: Các địa phương cần tranh thủ nguồn kinh phí từ các dự án phát triển nông sản sạch của Trung ương, đồng thời mời gọi doanh nghiệp đầu tư tạo vùng nguyên liệu, ứng dụng công nghệ cao cũng như mời gọi sự tham gia của Ngân hàng/Quỹ tín dụng nhân dân đầu tư cho Hộ nông dân/trang trại.
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