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Ngô Đức Tài 

Sinh viên K61 – Kinh tế đối ngoại – Viện Kinh tế và Kinh doanh quốc tế 
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Nguyễn Thị Vân Trang 
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Tóm tắt 

Ngành cà phê tại Việt Nam đang ngày càng có nhiều tiềm năng, đặc biệt là tại Buôn Ma Thuột, 

thủ phủ cà phê tại Việt Nam. Nhưng cơ hội luôn đi cùng những thách thức. Và một trong những 

thách thức lớn nhất là thách thức về chuỗi cung ứng cà phê. Ở nghiên cứu này, chúng tôi đã sử 

dụng phương pháp định tính, thu thập dữ liệu sơ cấp từ nông dân và nhà môi giới địa phương. 

Từ đó, đưa ra phân tích thực trạng sử dụng nhà môi giới cấp 2 trong chuỗi cung ứng cà phê tại 

Buôn Ma Thuột, đưa ra những đánh giá khách quan về vai trò và thiếu sót của nhà môi giới lớp 

2 trong chuỗi cung ứng. Từ đó, chúng tôi đưa đến những kết luận và giải pháp cụ thể nhằm 

nâng cao hiệu quả của chuỗi.   

Từ khóa: chuỗi cung ứng cà phê, nhà môi giới, nhà môi giới lớp 2, Buôn Ma Thuột.  
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THE CURRENT STATE OF USING SECOND-TIER BROKERS IN  

BUON MA THUOT’S COFFEE SUPPLY CHAIN 

Abstract: 

The coffee industry in Vietnam is increasingly showing great potential, especially in Buon Ma 

Thuot, the coffee capital of Vietnam. However, opportunities always come with challenges, 

and one of the most significant challenges is the coffee supply chain. In this study, we employed 

a qualitative research method, collecting primary data from farmers and local brokers. From 

there, we analyzed the current state of using second-tier brokers in the coffee supply chain in 

Buon Ma Thuot, providing objective assessments of their roles and shortcomings. Based on 

these insights, we propose specific conclusions and solutions to enhance the efficiency of the 

supply chain.   

Keywords: coffee supply chain, brokers, second-tier brokers, Buon Ma Thuot. 

1. Đặt vấn đề:  

Buôn Ma Thuột là thủ phủ cà phê của Việt Nam, có vai trò quan trọng trong chuỗi cung ứng cà 

phê toàn cầu. Tuy nhiên, các nghiên cứu về chuỗi cung ứng cà phê tại đây vẫn chưa thực sự đi 

sâu vào phân tích vai trò của người môi giới lớp 2 – một thành phần quan trọng góp phần kết 

nối các mắt xích trong chuỗi cung ứng từ nông dân đến với các đại lý cấp cao hơn. Trong bối 

cảnh thị trường cà phê đang đối mặt với nhiều thách thức như biến đổi khí hậu, biến động giá 

cả và áp lực cạnh tranh quốc tế, việc nghiên cứu vai trò của người môi giới lại càng mang ý 

nghĩa thiết thực trong việc nâng cao hiệu quả chuỗi cung ứng và gia tăng giá trị sản phẩm. Với 

tiềm năng ứng dụng thực tiễn cao, đề tài “Thực trạng vai trò của nhà môi giới lớp 2 trong 

chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột” sẽ đóng góp phần lớn cho việc giải quyết các vấn 

đề xoanh quanh nhà môi giới trong chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Mê Thuột.  

 

2. Cơ sở lý thuyết  

2.1. Khái niệm chuỗi cung ứng 

Chuỗi cung ứng được hiểu là một mạng lưới các phương tiện và hoạt động được tổ chức 

nhằm thực hiện các chức năng như thu mua nguyên liệu, chuyển hóa chúng thành sản phẩm 

trung gian và sản phẩm hoàn thiện, sau đó phân phối đến tay người tiêu dùng. Theo Hoàng Văn 

Châu (2009), chuỗi cung ứng hoạt động như một hệ thống liên kết, đảm bảo sự vận hành liên 

tục từ giai đoạn đầu tiên cho đến giai đoạn cuối cùng của quá trình sản xuất và phân phối. 

Thomas Friedman nhấn mạnh rằng chuỗi cung ứng không chỉ đơn thuần là một hệ thống 

quản lý, mà còn là sự kết hợp giữa nghệ thuật và khoa học trong việc hợp tác, nơi mà các thành 

phần tham gia cùng nhau tạo ra giá trị. Điều này cho thấy chuỗi cung ứng không chỉ mang tính 

chất kỹ thuật mà còn liên quan đến khả năng phối hợp và hợp tác giữa các bên liên quan. 

Theo Wisner và các cộng sự (2012), chuỗi cung ứng bao gồm tất cả các bên tham gia, dù 

trực tiếp hay gián tiếp, nhằm đáp ứng nhu cầu của khách hàng. Các bên này có thể là nhà cung 
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cấp, nhà sản xuất, nhà phân phối, nhà bán lẻ, hoặc thậm chí là khách hàng cuối cùng. Tất cả 

các thành phần này tạo thành một hệ thống phức tạp nhưng không thể tách rời, nhằm đảm bảo 

giá trị của sản phẩm và dịch vụ được chuyển giao một cách hiệu quả nhất. 

2.2. Đặc điểm chuỗi cung ứng 

Chuỗi cung ứng sở hữu nhiều đặc điểm nổi bật, thể hiện sự phức tạp và tính linh hoạt của 

hệ thống này. Một trong những yếu tố quan trọng là sự tham gia của nhiều bên liên quan, bao 

gồm nhà cung cấp nguyên liệu, nhà sản xuất, nhà phân phối và các khách hàng cuối cùng. Mỗi 

bên đều đảm nhận vai trò và trách nhiệm riêng trong việc tạo ra giá trị và đảm bảo hoạt động 

của chuỗi cung ứng diễn ra một cách trơn tru. 

Chuỗi cung ứng không ngừng vận động và thay đổi theo thời gian, bao gồm ba dòng dịch 

chuyển chính: dòng hàng hóa, dòng thông tin và dòng tài chính. Chúng liên kết chặt chẽ với 

nhau hình thành nên một hệ thống động nơi thông tin về nhu cầu, sản phẩm và tài chính luôn 

được trao đổi và ảnh hưởng lẫn nhau giữa các bên trong chuỗi. Điều này yêu cầu các bên tham 

gia phải liên tục theo dõi, điều chỉnh các hoạt động để bảo đảm sự thông suốt, hiệu quả. 

Để duy trì sự ổn định và phát triển, chuỗi cung ứng cần đạt được sự cân bằng giữa hiệu 

quả và khả năng phục hồi. Điều này có nghĩa là bên cạnh việc tối ưu hóa chi phí và thời gian, 

chuỗi cung ứng cũng phải có khả năng ứng phó linh hoạt với những thay đổi bất ngờ hoặc các 

yếu tố rủi ro, chẳng hạn như thiên tai, biến động thị trường hoặc gián đoạn trong sản xuất. 

Doanh nghiệp trung tâm là một trong những yếu tố quan trọng của chuỗi cung ứng. Đây 

là công ty có vai trò chủ chốt trong việc điều phối và quản lý các hoạt động trong chuỗi.  

 

3. Tổng quan về chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột 

3.1. Đặc điểm của thị trường Cà phê tại Buôn Ma Thuột 

Từ năm 1986, nhờ chính sách đổi mới kinh tế, Đắk Lắk đã trở thành một trong những tỉnh 

có diện tích trồng cà phê lớn nhất cả nước, tập trung chủ yếu ở thành phố Buôn Ma Thuột và 

các huyện lân cận. Cụ thể, các vùng chuyên canh cà phê chiếm khoảng 86% diện tích và 89% 

sản lượng toàn tỉnh. 

Hiện nay, cà phê Buôn Ma Thuột đã có mặt tại thị trường của khoảng 80 quốc gia trên thế 

giới, bao gồm cả những thị trường khó tính như Mỹ, Nhật Bản và một số nước Tây Âu. Mặc 

dù đã trải qua nhiều biến động thị trường nhưng ngành cà phê vẫn là nguồn kinh tế chủ đạo của 

khoảng 500.000 người dân trong vùng. 

Chính phủ cũng ký quyết định phê duyệt Quy hoạch tỉnh Đắk Lắk thời kỳ 2021 - 2030, 

tầm nhìn đến năm 2050; trong đó, xác định đến năm 2050 Đắk Lắk là tỉnh nền kinh tế xanh và 

thành phố Buôn Ma Thuột trở thành "Thành phố cà phê thế giới". Điều này cho thấy sự quan 

tâm của nhà nước đối với sự phát triển của ngành cà phê. 

Với tầm nhìn chiến lược rõ ràng, Đắk Lắk đang từng bước biến Buôn Ma Thuột thành một 

"thủ phủ cà phê" tầm cỡ thế giới. Sự quan tâm đặc biệt của Trung ương và những nỗ lực không 
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ngừng của địa phương đã tạo ra một động lực mạnh mẽ để phát triển ngành cà phê. Để đạt được 

điều đó, đòi hỏi chuỗi cung ứng Cà phê tại đây cần phải ngày càng nâng cao hiệu quả, từ những 

mắt xích nhỏ nhất. 

3.2. Các yếu tố cấu thành chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột 

Chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột là một hệ thống phức tạp, đòi hỏi sự phối hợp 

chặt chẽ giữa nhiều chủ thể khác nhau. Mỗi mắt xích trong chuỗi đều đóng vai trò quan trọng, 

góp phần tạo nên chất lượng và giá trị của sản phẩm cà phê cuối cùng. Hệ thống đó bao gồm: 

Người cung cấp nguyên liệu đầu vào, người trồng cà phê, các công ty thu mua và chế biến 

cà phê, các tổ chức xuất khẩu và tiêu thụ. Các mắt xích này liên kết với nhau thông qua tác 

động của nhà môi giới. Tác động ấy đặc biệt sâu sắc và rõ nét giữa người trồng cà phê và các 

công ty thu mua chế biến. Xuyên suốt nghiên cứu, chúng tôi dùng thuật ngữ “nhà môi giới lớp 

2” để chỉ tác nhân tham gia môi giới giữa hai mắt xích này.  

Trong chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột, người môi giới đóng một vai trò rất quan 

trọng, nhất là khi nông dân không thể tự mình tiếp cận các thị trường lớn hay không có đủ kiến 

thức về các yêu cầu chất lượng. Người môi giới đóng vai trò cầu nối giữa nông dân và các đại 

lý cấp cao, công ty xuất khẩu. Các hình thức môi giới có thể phân thành hai  cấp độ khác nhau: 

Nhà môi giới cấp 1 chủ yếu là những đại lý, nhà thu mua lớn có mối quan hệ với các công 

ty xuất khẩu, nhà chế biến lớn. Họ thu mua lượng cà phê lớn từ các môi giới cấp dưới và bán 

lại cho các công ty chế biến hoặc xuất khẩu. Các môi giới cấp 1 này không tham gia vào các 

công đoạn chế biến mà chỉ tập trung vào việc thu mua và bán lại. 

Nhà môi giới lớp 2 là những người thu mua cà phê trực tiếp từ nông dân hoặc các lò sấy 

cà phê. Nhà môi giới cấp 2 chỉ thu cà phê đã được phơi hoặc sấy. Nông dân thường phơi trực 

tiếp do không đủ điều kiện và không đầu tư lò sấy. Các lò sấy thì sấy cà phê đến kho cà phê đạt 

độ ẩm nhất định và bán cho nhà môi giới lớp 2. Sau đó, nhà môi giới lớp 2 sẽ trộn cà phê phơi 

và sấy thu được và bán lại cho các môi giới lớp 1. Những môi giới lớp 2 này thường là những 

người trong cộng đồng địa phương, có mối quan hệ gần gũi với nông dân và hiểu rõ về nhu cầu 

của họ. 

 

4. Thực trạng việc sử dụng người môi giới lớp 2 trong chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn 

Ma Thuột 

4.1.Thực trạng việc sử dụng người môi giới lớp 2 trong chuối cung ứng cà phê tại Buôn Mê 

Thuột 

Trong chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Mê Thuật, người môi giới lớp 2  đóng vai trò trung 

gian quan trọng giữa các hộ nông dân nhỏ lẻ và các đại lý cấp cao hoặc nhà xuất khẩu đã giúp 

cho chuỗi có những hiệu quả cụ thể. Tuy nhiên, vẫn còn tồn tại song song những hạn chế đáng 

kể. Dưới đây là phân tích chi tiết hiệu quả và thiếu sót của họ.   
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4.1.1 Thu mua và hợp nhất nguồn cung  

Người môi giới lớp 2 thu gom cà phê từ các hộ nông dân nhỏ lẻ – chiếm khoảng 85% sản 

lượng cà phê tại Buôn Ma Thuột (theo khảo sát của Viện Khoa học Kỹ thuật Nông Lâm nghiệp 

Tây Nguyên, 2021) – và hợp nhất thành khối lượng lớn để cung cấp cho nhà sản xuất hoặc xuất 

khẩu. Một nhà môi giới lớp 2 trung bình thu mua khoảng 50-70 tấn cà phê mỗi vụ (dựa trên 

khảo sát tại Buôn Ma Thuột với 30-40 nông dân, mỗi hộ sản xuất 1,5-2 tấn/vụ). Điều này giúp 

giải quyết tình trạng manh mún, tạo nguồn cung ổn định với khối lượng tối thiểu 20 tấn/lô – 

mức yêu cầu phổ biến của các nhà xuất khẩu. Theo Phan et al. (2020), việc hợp nhất giảm chi 

phí logistics khoảng 15-20% (từ 500.000-600.000 VNĐ/tấn xuống còn 400.000-480.000 

VNĐ/tấn) và tăng khả năng thương lượng giá thêm 5-10% so với bán lẻ.  

Tuy nhiên, thiếu quy trình quản lý rõ ràng khiến nguồn cung không ổn định. Ví dụ, trong 

vụ mất mùa 2019-2020 (sản lượng giảm 10-15% do hạn hán), 30% nhà môi giới không đáp 

ứng được đơn hàng do không dự trữ hoặc tìm nguồn cung thay thế (theo báo cáo của Hiệp hội 

Cà phê Việt Nam - VICOFA). Chiến lược mua hàng hiện tại chỉ dựa vào tình hình thị trường 

mà không có kế hoạch dài hạn hoặc dự báo nhu cầu. Điều này dẫn đến việc nhà môi giới bị 

động trong việc thu mua cà phê, đặc biệt trong các năm mất mùa khi nguồn cung giảm sút. Các 

nghiên cứu cho thấy rằng chiến lược thu mua cần phải linh hoạt nhưng cũng cần có kế hoạch 

rõ ràng để ứng phó với các biến động thị trường. Hơn nữa, thiếu chiến lược dài hạn có thể khiến 

nhà môi giới không tận dụng được các cơ hội tốt trên thị trường, làm giảm khả năng cạnh tranh 

so với các đối thủ khác. 

4.1.2. Kết nối và giám sát giữa các bên 

Người môi giới lớp 2 kết nối nông dân với nhà sản xuất, chuyển tải yêu cầu về chất lượng 

(độ ẩm dưới 13%, tạp chất dưới 1%) và số lượng từ đại lý cấp cao. Họ cũng giám sát sơ bộ quá 

trình sản xuất tại vườn để đảm bảo tiêu chuẩn. Mối quan hệ này giúp nông dân tiếp cận thị 

trường lớn hơn, ví dụ, 60% cà phê Buôn Ma Thuột được xuất khẩu qua trung gian (VICOFA, 

2022). 

Tuy nhiên, việc giám sát thường chỉ dựa trên kinh nghiệm cá nhân, thiếu thiết bị đo lường 

hiện đại (như máy đo độ ẩm). Điều này dẫn đến chất lượng không đồng đều – khoảng 10-15% 

lô hàng bị từ chối bởi nhà xuất khẩu do vượt ngưỡng độ ẩm hoặc tạp chất (theo Okello et al., 

2021). Ngoài ra, mối quan hệ dựa trên quen biết thay vì hợp tác chuyên nghiệp khiến họ không 

họp định kỳ hay thăm vườn, làm giảm khả năng dự báo nguồn cung. Tại Buôn Ma Thuột, một 

nhà môi giới hợp tác với nhiều hộ nông dân cung cấp cà phê, nhiều nhà môi giới khác cũng 

như các đại lý cấp cao (khảo sát thu được: một nhà môi giới lớp 2 hợp tác với 30 đến 40 nông 

dân và 8 đến 9 nhà môi giới khác) nhưng các nhà môi giới này không có quy trình lựa chọn 

hay quản lý rõ ràng.  Điều này sẽ gây nguy cơ  dẫn đến rủi ro khi các nhà cung cấp hiện tại gặp 

khó khăn sản xuất hoặc không đáp ứng yêu cầu chất lượng. Các nghiên cứu chỉ ra rằng việc 

không có hệ thống quản lý nhà cung cấp làm giảm khả năng kiểm soát chất lượng và gây khó 

khăn trong việc tìm kiếm nguồn cung cấp mới có giá cả cạnh tranh hơn. Bên cạnh đó, nghiên 

cứu của Barnekow và cộng sự cho thấy sự thiếu quản lý chính xác của nhà môi giới có thể làm 
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giảm khả năng tìm kiếm các đối tác mới tiềm năng, dẫn đến tình trạng phụ thuộc vào một nhóm 

nhỏ các nhà cung cấp quen thuộc. 

4.1.3. Xử lý giao dịch và rút ngắn thời gian 

Người môi giới lớp 2 xử lý nhanh khâu thu mua, phân loại, và vận chuyển, rút ngắn thời 

gian giao dịch từ 7-10 ngày (nếu nông dân tự bán) xuống còn 3-5 ngày (theo khảo sát thực tế 

tại Buôn Ma Thuột). Ví dụ, một lô 50 tấn cà phê có thể được thu gom và giao cho đại lý cấp 

cao trong 4 ngày thay vì 8 ngày nếu không có trung gian. Theo Hoàng et al. (2021), rút ngắn 

thời gian giúp giảm tỷ lệ hư hỏng từ 5% xuống 2%, duy trì chất lượng cà phê (đặc biệt với cà 

phê robusta dễ bị nấm mốc). 

Tuy nhiên, thiếu hợp đồng văn bản (90% giao dịch bằng miệng, theo khảo sát địa phương) 

gây rủi ro lớn trong trường hợp tranh chấp xảy ra. Ví dụ, năm 2021, 20% giao dịch giữa môi 

giới và nông dân tại Buôn Ma Thuột gặp mâu thuẫn về giá hoặc số lượng, không có cơ sở pháp 

lý giải quyết (theo Mentzer et al.). 

4.1.4. Quản lý chất lượng và chiến lược mua hàng 

Hiện tại, nhà môi giới chỉ yêu cầu các tiêu chuẩn chất lượng sơ bộ như độ ẩm và tỷ lệ tạp 

chất mà không có quy trình kiểm tra chi tiết hoặc thiết bị đo lường hiện đại. Điều này dễ dẫn 

đến sản phẩm không đồng đều về chất lượng và ảnh hưởng đến uy tín khi cung cấp cho các đại 

lý cấp trên. Nghiên cứu của Okello và cộng sự chỉ ra rằng sự thiếu kiểm soát chất lượng chặt 

chẽ có thể dẫn đến việc không đáp ứng được yêu cầu từ các đối tác thương mại lớn, làm giảm 

khả năng xuất khẩu cà phê sang thị trường quốc tế. Bên cạnh đó, họ không có chiến lược mua 

hàng dài hạn, việc mua hàng vẫn bị động dựa theo biến động của thị thường biến động thị 

trường. 

Thiếu thiết bị kiểm tra hiện đại khiến 15-20% lô cà phê không đạt chuẩn xuất khẩu 

(VICOFA, 2022). Chiến lược bị động làm họ không tận dụng được giá cao (ví dụ, giá cà phê 

tăng 30% năm 2021 nhưng nhiều môi giới không dự trữ trước), hoặc không đáp ứng đơn hàng 

khi mất mùa (giảm 10-15% sản lượng).  

4.1.5. Hợp tác và tối ưu hóa tài chính 

Nhà môi giới ứng trước tiền cho nông dân (trung bình 10-15 triệu VNĐ/hộ, tương đương 

50-70% giá trị lô hàng) trong 3-4 ngày để thu mua nhanh. Điều này giúp nông dân có vốn xoay 

vòng, tăng 20-25% lượng cà phê bán qua môi giới (khảo sát địa phương). 

Mặc dù nhà môi giới có khả năng ứng trước tiền cho nông dân và các nhà môi giới khác, 

nhưng việc chỉ ứng trước trong thời gian ngắn là không đủ để hỗ trợ nông dân đầu tư vào cải 

thiện sản xuất. Nhà môi giới chia sẻ bản thân họ cũng không sẵn sàng và không đủ khả năng 

để ứng vốn cho nông dân trong thời gian dài. Ngoài ra, dòng tài chính không tối ưu khi môi 

giới phụ thuộc vào đại lý cấp cao, chỉ ứng trước được 60-70% tổng nhu cầu vốn (ước tính từ 

nghiên cứu về chuỗi cung ứng cà phê). Điều này làm giảm động lực cho nông dân ưu tiên bán 

hàng cho nhà môi giới và ảnh hưởng đến khả năng cạnh tranh của họ trên thị trường. Các 

nghiên cứu về quản lý tài chính trong chuỗi cung ứng cho thấy việc cung cấp vốn lưu động lâu 
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dài là yếu tố then chốt để nâng cao năng suất và ổn định nguồn cung. Thiếu tài chính hỗ trợ 

làm giảm khả năng đầu tư vào cơ sở hạ tầng và công nghệ mới, từ đó làm giảm chất lượng sản 

phẩm và khả năng mở rộng quy mô sản xuất. 

 

4.2. Đánh giá việc sử dụng người môi giới cấp 2 trong chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma 

Thuột 

Dựa trên phân tích thực trạng về việc sử dụng người môi giới lớp 2 trong chuỗi cung ứng 

cà phê cũng như về vai trò và những thiếu sót của họ, chúng tôi nhận thấy vai trò của nhà môi 

giới lớp 2 vẫn còn tồn đọng nhiều thiếu sót. Những thiếu sót đó ảnh hưởng sâu sắc đến hiệu 

quả của toàn chuỗi. Đặc biệt là trong bối cảnh như hiện nay, khi cà phê là một mặt hàng có giá 

trị kinh tế cao và ngày càng có sức cạnh tranh cao ở thị trường quốc gia và quốc tế. Việc nâng 

cao hiệu quả chuỗi cung ứng chỉ thực sự có hiệu quả khi khắc phục được những vấn đề nhỏ 

nhất trong chuỗi. Đòi hỏi phải có những biện pháp cụ thể và tính khả thi cao. Trên thực tế, việc 

sử dụng người môi giới trong chuỗi cung ứng đặt ra nhiều những thách thức và nguy cơ hơn 

cho chuỗi cung ứng, tuy nhiên, nếu khắc phục được những thiếu sót của nhà môi giới đồng thời 

đẩy nâng cao hiệu quả việc sử dụng nhà môi giới lớp 2 trong chuỗi sẽ mang lại hiệu ứng tốt 

hơn so với những khó khăn mà chuỗi cung ứng gặp phải khi không có sự tham gia của nhà môi 

giới lớp 2.  

                                           

5. Một số đề xuất nhằm nâng cao tính hiệu quả của việc sử dụng người môi giới cấp 2 

trong chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột 

Nông dân trong chuỗi cung ứng cà phê phải đối mặt với nhiều vấn đề phức tạp như sự biến 

động giá cả, chất lượng sản phẩm không ổn định, thiếu kết nối với nhà chế biến và khó khăn 

trong việc tham gia vào các chứng nhận bền vững. Đại lý cấp cao gặp các vấn đề về nguồn 

cung, không có được sự tin tưởng của nông dân, không kết nối trực tiếp được đến nông nông 

do các điều kiện về địa lý, nguồn lực, uy tín,..Những vấn đề này không chỉ ảnh hưởng đến thu 

nhập, đời sống của nông dân mà còn làm giảm hiệu quả và tính bền vững của toàn bộ chuỗi 

cung ứng.  

Bằng việc khắc phục những thiếu sót của nhà môi giới lớp 2 và đẩy mạnh vai trò của họ, 

các giải pháp dưới đây là khả thi và tối ưu nhất cho chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột.  

5.1. Tăng tính minh bạch và giảm rủi ro nguồn cung 

Theo phỏng vấn, giá cà phê thường xuyên thay đổi và nông dân không có cách nào để dự 

đoán giá trị của sản phẩm mình trong tương lai. Việc này khiến cho họ gặp khó khăn trong việc 

lập kế hoạch sản xuất và tiêu thụ cà phê. Nhà môi giới có thể đóng vai trò quan trọng trong 

việc cung cấp thông tin về giá cả thị trường và các xu hướng giá. Điều này sẽ giúp nông dân 

giảm bớt sự bất ổn và nâng cao khả năng dự đoán lợi nhuận của mình. 

Nhà môi giới có thể cung cấp thông tin kịp thời và chính xác về tình hình thị trường cà 

phê, đặc biệt là các dự báo về giá cả trong mùa thu hoạch. Bằng cách này, nông dân sẽ có thể 
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chuẩn bị tốt hơn cho việc bán hàng và tối ưu hóa lợi nhuận. Ngoài ra, nhà môi giới cũng có thể 

thiết lập các kênh thông tin thường xuyên với nông dân để cập nhật về các thay đổi trong ngành 

và giúp họ có được mức giá hợp lý nhất.  

Nhà môi giới cần có những hợp đồng làm việc cụ thể với đại lý cấp cao cũng như với nông 

dân, bằng cách này có thể khắc phục được những thiếu sót về tính minh bạch, giảm thiểu được 

nguy cơ mâu thuẫn và rủi ro tài chính. Nhà môi giới có thể thiết lập các hợp đồng tiêu thụ cà 

phê dài hạn với các công ty xuất khẩu hoặc các nhà chế biến lớn, cam kết mức giá ổn định và 

bảo đảm rằng nông dân có thể bán hết sản phẩm của mình. Điều này không chỉ giúp nông dân 

giảm bớt nỗi lo về tiêu thụ mà còn giúp họ lên kế hoạch sản xuất hiệu quả hơn, từ đó nâng cao 

hiệu quả của toàn bộ chuỗi cung ứng. 

5.2. Hỗ trợ nông dân nâng cao chất lượng sản phẩm 

Chất lượng sản phẩm là một trong những yếu tố quyết định giá trị của cà phê trên thị 

trường. Tuy nhiên, nông dân thường thiếu các kiến thức và công nghệ để sản xuất cà phê chất 

lượng cao. Việc cải thiện chất lượng cà phê sẽ giúp nông dân có thể bán được sản phẩm với giá 

cao hơn, đặc biệt là khi tham gia vào các thị trường quốc tế yêu cầu chất lượng cao. 

Nhà môi giới sẽ là trung gian truyền đạt thông tin đến nông dân. Vì trước hết, ở nhà môi 

giới có đủ uy tín và thân thiết để nông dân tin vào lời nói của họ. Nông dân không thực sự tin 

tưởng vào các đại lý lơn, thương lái, xuất khẩu,... Nhưng với nhà môi giới, lợi ích của nông 

dân cũng sẽ mang đến lợi ích cho nhà môi giới, khi cà phê đạt chất lượng cao hơn, đồng nghĩa 

họ thu được nhiều lợi nhuận hơn. Về điểm này, nông dân lại càng đặt lòng tin vào nhà môi giới. 

Nhà môi giới có thể tổ chức các lớp đào tạo hoặc tư vấn về cách canh tác và chế biến cà 

phê đạt chuẩn chất lượng. Đồng thời, họ có thể giúp nông dân cải thiện quy trình phơi và chế 

biến cà phê để giảm độ ẩm và nâng cao chất lượng. Các nhà môi giới cũng không chỉ giúp nâng 

cao chất lượng mà còn giảm thiểu tác động tiêu cực đến môi trường. Các tổ chức, doanh nghiệp 

thay vì tự mình truyền đạt thông tín đến nông dân, thì để nhà môi giới đứng ra làm điều đó.  

5.3. Có chiến lược cụ thể trong việc quản lý mối quan hệ với nông dân và đại lý cấp cao/ 

công ty xuất khẩu 

Một trong những vấn đề lớn của nông dân là thiếu kết nối với các đại lý cấp cao hoặc công 

ty xuất khẩu. Việc không biết rõ yêu cầu của họ khiến cho nông dân gặp khó khăn trong việc 

sản xuất cà phê phù hợp với nhu cầu thị trường. Nhà môi giới có thể tạo cầu nối trực tiếp giữa 

các nông dân và nhà chế biến, giúp hai bên hiểu rõ nhau hơn và dễ dàng giao dịch. 

Nhà môi giới có thể tổ chức các cuộc gặp gỡ và thảo luận định kỳ giữa nông dân và nhà 

chế biến để chia sẻ về yêu cầu chất lượng, giá cả và xu hướng tiêu thụ cà phê. Điều này sẽ tạo 

cơ hội cho nông dân điều chỉnh sản xuất của mình sao cho phù hợp với yêu cầu của thị trường. 

Bên cạnh đó, việc thiết lập các mối quan hệ bền vững với nhà chế biến sẽ giúp nông dân có 

nguồn tiêu thụ ổn định và có thể bán hàng với giá hợp lý hơn. 
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5.4. Khuyến khích nông dân tham gia vào các chứng nhận bền vững 

Trong bối cảnh ngày càng có nhiều yêu cầu về chứng nhận bền vững từ các thị trường quốc 

tế, việc tham gia vào các chương trình chứng nhận như UTZ, Rainforest Alliance, hoặc 

Fairtrade có thể mang lại nhiều lợi ích cho nông dân, bao gồm giá bán cao hơn và sự tin tưởng 

từ phía khách hàng. 

Nhà môi giới có thể giúp nông dân tiếp cận các chứng nhận bền vững bằng cách cung cấp 

thông tin và hướng dẫn về quy trình tham gia. Ngoài ra, nhà môi giới cũng có thể hỗ trợ tài 

chính cho nông dân khi tham gia vào các chương trình chứng nhận này, qua đó giảm bớt gánh 

nặng chi phí ban đầu cho nông dân. 

 

6. Kết luận  

Nghiên cứu đã làm rõ các khía cạnh thực tiễn về vai trò và những thiếu sót của nhà môi 

giới lớp 2 trong chuỗi cung ứng cà phê tại Buôn Ma Thuột. Kết quả nghiên cứu chỉ ra rằng việc 

sử dụng đúng cách nhà môi giới lớp 2 không chỉ giữ vai trò kết nối các thành phần trong chuỗi 

cung ứng mà còn góp phần nâng cao hiệu quả giao dịch, quản lý rủi ro và thúc đẩy sự phát triển 

bền vững.  

Nghiên cứu này đã đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả hoạt động của nhà 

môi giới, đặc biệt là trong việc tối ưu hóa chuỗi cung ứng, đảm bảo tính minh bạch và công 

bằng. Những giải pháp này không chỉ mang tính thực tiễn mà còn định hướng cho sự phát triển 

lâu dài của ngành cà phê tại Buôn Ma Thuột nói riêng và tại Việt Nam nói chung. 
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6. Phụ lục 

6.1. Câu hỏi phỏng vấn nhà môi giới lớp 2 

1. Anh/chị hợp tác với bao nhiêu nông dân và các môi giới khác (lớp 2) để cung cấp nguồn 

hàng? Anh/chị lựa chọn những nông dân hoặc các môi giới (lớp 2) này như thế nào? Anh/chị 

thanh toán cho họ như thế nào (ví dụ, điều khoản thanh toán)? 
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2. Anh/chị làm việc với bao nhiêu nhà chế biến? Tỷ lệ phần trăm của tổng doanh số bán 

hàng đến từ từng nhà chế biến như thế nào? Anh/chị được thanh toán như thế nào (ví dụ, điều 

khoản thanh toán)? 

3. Anh/chị quản lý mối quan hệ với nhà chế biến, với nông dân và các môi giới khác (lớp 

2) như thế nào? Ví dụ, anh/chị có ghé thăm và có cuộc họp định kỳ với họ không và về nội 

dung gì?   

4. Chất lượng cà phê và một số lưu ý.  

5. Mối quan hệ giữa nhà môi giới với đại lý cấp trên và nông dân/nhà môi giới khác. 

6. Những chiến lược mua hàng chính khi làm việc với nông dân hoặc các môi giới khác 

(lớp 2) là gì? Anh/chị quản lý hệ thống các nhà cung cấp chủ đạo (supply base) bao gồm nông 

dân hoặc các môi giới khác (lớp 2) như thế nào? 

7. Sản lượng cà phê qua các năm. 

8. Xin vui lòng cung cấp 03 cái tên của những nông dân hoặc các môi giới khác (lớp 2) mà 

anh/chị thực hiện nhiều giao dịch nhất (khối lượng mua) và tương tác thường xuyên nhất (tần 

suất). Anh/chị có sẵn sàng kết nối chúng tôi với họ để chúng tôi có thể nói chuyện với họ 

không? 

 

6.2. Câu hỏi phỏng vấn người nông dân 

1. Anh/chị chỉ bán hàng cho các môi giới lớp 1, hay lớp 2, hay cả hai? 

2. Anh/chị có làm việc trực tiếp với các nhà chế biến không? Nếu có, bao nhiêu nhà chế 

biến? Tỷ lệ bao nhiêu phần trăm? Là các nhà chế biến nào? 

3. Anh/chị có mong muốn kết nối với các mắt xích khác trong chuỗi không? 

4. Anh/chị đã làm việc trực tiếp với nhà chế biến như thế nào? Anh/chị có thể cho chúng 

tôi biết về những nhà chế biến đó không? 

5. Anh/chị quản lý mối quan hệ với các môi giới như thế nào? Ví dụ, anh/chị có ghé thăm 

và có cuộc họp định kỳ với họ không và về nội dung gì? 

6. Có ý định trồng cà phê bền vững? 

7. Nhà môi giới kiểm tra chất lượng như thế nào? 

8. Tổng cộng, anh/chị làm việc với bao nhiêu môi giới? Tỷ lệ bao nhiêu phần trăm của 

tổng doanh số bán hàng đến từ môi giới XXX? Anh/chị được thanh toán như thế nào (ví dụ, 

điều khoản thanh toán)? 

 


