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KINH DOANH CÙNG NGƯỜI 
SẢN XUẤT QUY MÔ NHỎ*

HIỆU QUẢ VÀ SỰ BAO HÀM

Một mối quan hệ thương mại giữa một 
công ty tư nhân và một nhóm (chính thức 
hoặc không chính thức) các nhà sản xuất 
mà theo đó cả người mua và người bán đều 
tạo ra giá trị về mặt xã hội, kinh tế và môi 
trường nhằm duy trì sự phụ thuộc lẫn nhau 
mang lại lợi nhuận dài hạn.

Mô hình bao gồm hoặc được thiết kế để bao gồm 
một đối tượng hoặc sự vật.

“Những mô hình kinh doanh bao gồm 
sự tham gia của người nghèo từ phía cầu 
như khách hàng và người tiêu dùng cũng 
như từ phía cung như công nhân, người 
sản xuất và các chủ doanh nghiệp tại 
các điểm khác nhau trong chuỗi giá trị". 
(UNDP, 2008)

“Tạo điều kiện cho người nghèo bao gồm 
nhân viên, nhà cung cấp, nhà phân phối, 
hoặc người tiêu dùng tham gia và mở 
rộng cơ hội kinh tế cho họ theo nhiều 
cách khác nhau". (BIF, 2011)

“Một hoạt động kinh doanh cốt lõi có lợi 
nhuận sẽ tạo cơ hội cho người nghèo và 
người khuyết tật tại các nước đang phát 
triển”. (BIF, 2011)

“Một sáng kiến kinh doanh cần mang 
lại lợi nhuận kinh tế, có trách nhiệm xã 
hội và môi trường” (WBCSD, SNV, 2011)

Dựa trên phương pháp LINK, bạn có thể 
xác định hai cách để nâng cao hiệu quả 
kinh doanh:

•	 Những vấn đề và cơ hội đòi hỏi sự 
can thiệp nhằm cải thiện sự tham 
gia của người sản xuất quy mô 
nhỏ vào mối quan hệ kinh doanh, 
đó là lực đẩy chính của phương 
pháp LINK. 

•	 Những vấn đề và cơ hội được xác 
định trong các bài tập trước cùng 
với các giải pháp nhằm nâng cao 
toàn bộ hiệu quả kinh doanh của 
một tổ chức.

Tại sao sự khác biệt này lại quan trọng?
Nhìn chung, giả định rằng sự bao hàm và 
hiệu quả thực hiện thúc đẩy lẫn nhau thông 
qua các vòng lặp phản hồi tích cực. Điều này 
có nghĩa rằng sự bao hàm lớn hơn sẽ đem lại 
hiệu quả thực hiện tốt hơn, và hiệu quả thực 
hiện tốt hơn, nói chung, sẽ tăng sự bao hàm.

Thúc đẩy lẫn nhau là kết quả của hành động 
song phương: đối với tác nhân mong muốn 
được tham gia, quá trình thực hiện cần có 
tính thương mại hóa hấp dẫn hơn, từ đó làm 
tăng khả năng tham gia của chính tác nhân 
đó vào một mối quan hệ kinh doanh. Ngược 
lại, với các tác nhân đã tham gia, quá trình 
thực hiện tốt sẽ càng tăng khả năng tham 
gia vào mối quan hệ kinh doanh hơn nữa.
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LINK có thể giúp doanh nghiệp của bạn thúc đẩy quá trình học tập có hệ thống giữa các tác nhân 
tham gia một chuỗi giá trị được lựa chọn và khám phá những cơ hội mới cho sự đổi mới, dựa trên 
việc áp dụng bộ công cụ có sự tham gia với bốn công cụ chính sau: 

	 Được sử dụng để hiểu rõ tính vĩ mô của các thị trường và 
các doanh nghiệp liên kết người sản xuất nông thôn với người mua.

	             Được sử dụng để hiểu chi tiết hơn về từng 
doanh nghiệp liên kết người sản xuất nông thôn với người mua.

	         Được sử dụng để xác định xem mỗi 
doanh nghiệp liên kết người sản xuất nông thôn với người mua có thực sự chú ý đến sự 
tham gia của người sản xuất quy mô nhỏ.

                                            Được sử dụng để không ngừng nâng cao tính toàn diện của 
mỗi doanh nghiệp liên kết người sản xuất nông thôn với người mua. 

Đến cuối quá trình, bạn sẽ
•	 hiểu rõ mối liên hệ giữa các mô hình kinh 

doanh cụ thể (người mua và người bán) và 
chuỗi giá trị tổng thể;

•	 xác định những điểm quan trọng cần cải tiến;
•	 thiết kế, thực hiện, đánh giá và cải tiến đổi 

mới mô hình kinh doanh mà bạn lựa chọn; và
•	 đánh giá tác động của những thay đổi này 

đến người nông dân sản xuất quy mô nhỏ và 
đến hoạt động kinh doanh của bạn.

1 Sơ đồ chuỗi giá trị

2 Phân tích mô hình kinh doanh 

3 Nguyên tắc Mô hình Kinh doanh Mới

4 Chu kỳ cải tiến 

Tuy nhiên, để phát triển một kế hoạch hành động, xác định vai trò tương ứng, trách nhiệm 
và kinh phí cho một sự đổi mới, điều quan trọng là phải nhận thức được sự khác biệt giữa 
hai thuật ngữ. Dựa vào thực tế sự bao hàm là một hành động song phương trong đó cả hai 
bên cùng gánh vác trách nhiệm, do đó biện pháp can thiệp để nâng cao sự bao hàm sẽ liên 
quan đến cả hai bên trong mối quan hệ kinh doanh. Ngược lại, các can thiệp nhằm cải thiện 
hiệu quả tổng thể của một tổ chức thường có thể được thực hiện độc lập hơn với các khách 
hàng/nhà cung cấp (mặc dù chúng có thể đòi hỏi sự tham gia của các đối tác và các bên liên 
quan gián tiếp như các tổ chức phi chính phủ, các nhà tư vấn, các tác nhân nhà nước).

LINK cung cấp những gì?
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Sơ đồ chuỗi  
giá trị

Phân tích mô hình 
kinh doanh

Nguyên tắc Mô hình 
Kinh doanh Mới Chu kỳ cải tiến

“Tôi muốn hình dung 
chuỗi giá trị.”

“Tôi cần 
giúp đỡ để thực hiện 

một chiến lược  
toàn diện.”

“Tôi muốn 
phóng to khía cạnh 
quan trọng của hoạt 
động kinh doanh.”

“Tôi muốn xác định 
khó khăn và cơ hội”

“Tôi 
muốn đánh giá tính toàn 

diện mối quan hệ kinh doanh giữa 
người sản xuất quy mô nhỏ và 

khách hàng  
của họ.”

1 2

34

LỘ TRÌNH

Mục đích
Tìm hiểu cách thức 
hoạt động kinh doanh được vận hành.

Câu hỏi chính
Các tác nhân là ai và đóng vai trò gì?
Sản phẩm, dịch vụ và luồng thông tin 
được trao đổi thông qua chuỗi như 
thế nào?

Mục đích
Thiết kế và thực hiện các chiến 
lược toàn diện sử dụng quá trình 
học tập theo chu kỳ.

Câu hỏi chính
Bạn làm thế nào để biến lý thuyết thành 
hành động?
Bạn làm thế nào để có thể kết hợp ý tưởng 
đổi mới vào kế hoạch hoạt động?

Mục đích
Đánh giá một tổ chức cụ thể hoạt động như 
thế nào, thông qua phân tích góc rộng.
Xác định hiện trạng và tầm nhìn cho tương lai.
Câu hỏi chính
Tổ chức của bạn hoạt động  
như thế nào?
Liệu có mô hình kinh doanh nào  
khả thi  không?

Mục đích
Đánh giá tính toàn diện của một mối 
quan hệ kinh doanh.

Câu hỏi chính
Mối quan hệ kinh doanh mang tính 
toàn diện như thế nào?
Bạn làm thế nào để có thể xác định 
phần cần cải tiến? 
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       Sơ đồ chuỗi giá trị cho phép chúng ta hình dung được gì?
•	 các tác nhân tham gia trực tiếp vào chuỗi, sự liên kết, vai trò và chức năng của họ;
•	 các tác nhân tham gia gián tiếp và sự hỗ trợ của họ vào hoạt động của chuỗi;
•	 sự liên kết, mâu thuẫn hoặc vấn đề khó giải quyết giữa các tác nhân;
•	 dòng lưu thông sản phẩm;
•	 dòng thông tin;
•	 sự hình thành giá cả; 
•	 phân bổ lợi ích;
•	 tác động bên ngoài đối với chuỗi giá trị.

	      Lập sơ đồ các tác nhân và mối quan hệ của họ

1. Các tác nhân trực tiếp và vai trò của họ
Các tác nhân tham gia trong mỗi liên kết là ai?  
Họ ở đâu (về mặt địa lý)? 
Họ làm gì trong chuỗi?
Đặc điểm của họ (ví dụ như giới tính, tuổi, giáo dục)? 
Những tác nhân nào đang thiếu?

2. Các tác nhân gián tiếp
Ai hỗ trợ mỗi liên kết trong chuỗi?
Dịch vụ hỗ trợ và vận hành nào cần thiết cho các hoạt động trong chuỗi?
Ai cung cấp các yếu tố đầu vào sản xuất? 
Họ cung cấp những dịch vụ nào?
Những dịch vụ nào đang thiếu?
Ai có thể cung cấp các dịch vụ đang thiếu? 
Cái gì thúc đẩy các tác nhân gián tiếp?
Sức mạnh được phân bổ như thế nào giữa các đối tác và chúng được sử dụng như thế nào?
Có những loại hình quan hệ nào với các đối tác chính? Chúng tốt, xấu hay bình thường?

Công cụ chính 1 Sơ đồ chuỗi giá trị 

Mục đích Câu hỏi chính
•	 Xác định mối quan hệ và mối liên kết 

giữa các tác nhân trong chuỗi giá trị.
•	 Tìm hiểu dòng lưu thông của sản phẩm, 

dịch vụ, thông tin và thanh toán.
•	 Tăng cường giao tiếp giữa các tác nhân 

khác nhau.
•	 Xác định các điểm thâm nhập hoặc điểm 

đòn bẩy quan trọng để nâng cao chuỗi 
giá trị.

•	 Các quy trình cốt lõi trong chuỗi giá trị  
là gì? 

•	 Chuỗi được tổ chức như thế nào?
•	 Những tác nhân chính là ai?
•	 Sản phẩm, thanh toán, dịch vụ và thông 

tin lưu thông trong chuỗi như thế nào?
•	 Ai là đối tác chính?
•	 Những ảnh hưởng bên ngoài nào có tác 

động đến hiệu quả của chuỗi?

Giai đoạn 1
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3. Dòng lưu thông sản phẩm và dòng thông tin
Bạn có thể sử dụng các loại đường kẻ khác nhau để minh họa sự kết nối giữa các tác nhân.
Bạn cũng cần lưu ý đến các kết nối không theo tuần tự, ví dụ như từ người sản xuất đến 
người bán lẻ.
Mỗi tác nhân bán sản phẩm cho ai? 
Kiểu thông tin nào được sử dụng giữa các tác nhân? 
Ai cung cấp thông tin?
Các tác nhân khác nhau giao tiếp với nhau như thế nào? Những phương tiện truyền thông 
nào mà họ sử dụng?

4. Mối quan hệ giữa các tác nhân chính
Mối quan hệ giữa các tác nhân trực tiếp được mô tả như thế nào? Tốt, xấu hay thường xuyên? 
Tại sao? 
Mối quan hệ giữa các tác nhân gián tiếp được mô tả như thế nào? Tốt, xấu hay thường xuyên? 
Tại sao?

5. Đặc điểm sản phẩm
         Mô tả đặc điểm sản phẩm (kích cỡ, màu sắc, hình dạng, kết cấu, trình bày....)

Cuối mỗi giai đoạn, tóm tắt các kết luận chính đạt được trong buổi làm việc bằng cách sử 
dụng các sơ đồ tương ứng để hỗ trợ. Đây là cách hữu ích để đảm bảo rằng các sơ đồ thực sự 
thể hiện ý kiến của nhóm và không thông tin nào bị thiếu. Chúng cũng giúp bạn xem xét 
liệu tất cả mọi người tham gia có theo kịp tốc độ hay không. Các kết luận và ý kiến thảo luận 
cuối cùng cần được ghi chép đầy đủ.

	        Lập sơ đồ số liệu thương mại

Vẽ ra một chuỗi riêng biệt cho các tác nhân trực tiếp. Điều này sẽ đảm bảo người tham gia 
không bị bế tắc thông tin và sẽ giúp họ hình dung các số liệu thương mại. Để thực hiện, tư 
vấn viên cần hướng dẫn người tham gia thảo luận nhóm dựa vào các câu hỏi dưới đây. Sau 
đó, nhóm cùng viết những kết quả chính của cuộc thảo luận lên thẻ và dán chúng vào các 
liên kết có liên quan trong sơ đồ chuỗi.

1. Giá cả và thanh toán
Giá bán tại mỗi liên kết trong chuỗi là bao nhiêu?
Giá cả tăng hay giảm vào thời gian nào hay mùa nào trong năm?
Người mua thanh toán bằng cách nào? (ví dụ: tiền mặt, séc, chuyển tiền điện tử…) 
Bao lâu người mua trả tiền? (ví dụ: trả ngay, hàng tuần, hàng tháng…)

2. Khối lượng
Khối lượng sản phẩm bán cho mỗi người mua là bao nhiêu? (ví dụ: kilo, tấn,...)
Mức độ thường xuyên bán sản phẩm cho mỗi người mua như thế nào? (hàng ngày, hàng 
tháng, mỗi vụ thu hoạch…)
Sản phẩm khan hiếm hay dư thừa hơn trong thời gian nào?

3. Doanh số
Kinh phí để sản xuất mỗi đơn vị khối lượng (ví dụ: kilo, lít…) là bao nhiêu? 
Sản phẩm được bán ở mức giá nào?
Lợi nhuận bán hàng là gì?
Nếu sản phẩm được chuyển đổi thì tỷ lệ chuyển đổi là bao nhiêu? (ví dụ: 1kg trái cây được 1 
kg cùi trái cây)

Giai đoạn 2
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	        Lập sơ đồ những ảnh hưởng bên ngoài

Đối với sơ đồ này, nên bắt đầu với một chuỗi cấu trúc cơ bản mới được rút ra (các tác nhân 
trực tiếp và gián tiếp, dòng sản phẩm, dòng thông tin và sự kết nối) hơn là cố gắng sử 
dụng các sơ đồ được vẽ trong hai giai đoạn trước.

Sau đó tư vấn viên nên phác thảo năm yếu tố ảnh hưởng bên ngoài, dựa vào các câu hỏi 
dưới đây. Nhóm cần phải quyết định các phần có liên quan nhiều nhất trong bối cảnh 
chuỗi giá trị cụ thể của họ và các thông tin quan trọng cần được ghi chú trên thẻ và dán 
vào phần liên quan của chuỗi (đã được chuẩn bị trước).

1. Yếu tố kinh tế
Những yếu tố kinh tế vĩ mô nào ảnh hưởng đến việc thực hiện chuỗi giá trị (ví dụ: điều kiện 
thị trường toàn cầu, tỷ giá hối đoái,…)?
Những yếu tố kinh tế vi mô nào ảnh hưởng đến việc thực hiện chuỗi giá trị (ví dụ: tiếp cận cơ 
sở hạ tầng, khả năng tiếp cận tín dụng, quyền sử dụng đất,…)?
Những yếu tố kinh tế xã hội nào ảnh hưởng đến việc thực hiện chuỗi giá trị (ví dụ: thu nhập, 
quyền sử dụng đất, nhà ở, y tế, chất lượng cuộc sống,…)?

2. Yếu tố chính trị/pháp luật
Luật, quy định, tiêu chuẩn hoặc thuế ảnh hưởng như thế nào đến chuỗi giá trị và thị trường được 
lựa chọn? 
Tiêu chuẩn khu vực tư nhân và thực tiễn kinh doanh ảnh hưởng như thế nào đến chuỗi giá trị và 
thị trường được lựa chọn?
Các chính sách khác ảnh hưởng như thế nào đến chuỗi giá trị (ví dụ: chính sách giá cả, chính sách 
người tiêu dùng,…)?

3. Yếu tố văn hóa xã hội
Các yếu tố văn hóa, tôn giáo, nhân khẩu học, giáo dục và dân tộc của các tác nhân tham gia 
chuỗi giá trị và đối tác của họ là gì?
Các giá trị, niềm tin, thái độ và lối sống tác động đến sở thích người tiêu dùng, tập quán kinh 
doanh và tổ chức sản xuất như thế nào?

4. Yếu tố môi trường
Biến đổi khí hậu và biến động môi trường ảnh hưởng đến chuỗi giá trị như thế nào?
Chuỗi liên quan đến chức năng chính về môi trường như thế nào (ví dụ: tiếp cận nguồn nước, 
chất đất) và những yếu tố này hỗ trợ hoặc kìm hãm sự phát triển của chuỗi như thế nào?

5. Yếu tố công nghệ
Liệu công nghệ đã sẵn sàng cho các tác nhân tham gia chuỗi giá trị và đối tác của họ chưa? 
Việc sử dụng công nghệ là mong muốn hay có thể?
Chi phí và tính sẵn có của công nghệ ảnh hưởng như thế nào đến chuỗi giá trị?
Công nghệ được phát triển và có sẵn tại địa phương cho các chuỗi hay đến từ các nguồn 
bên ngoài?

Giai đoạn 3
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Công cụ chính 2 Phân tích mô hình kinh doanh

  Mục đích

  Câu hỏi chính

•	 Đánh giá hoạt động kinh doanh chủ chốt trong chuỗi giá trị.
•	 Phát triển ngôn ngữ chung để mô tả và đánh giá mô hình kinh doanh.
•	 Tạo cơ sở phát triển đổi mới các mô hình kinh doanh. 

•	 Tổ chức hoặc hoạt động kinh doanh của tôi được thực hiện như thế nào?
•	 Mô hình kinh doanh hiện tại có khả thi không? Những thay đổi nào có thể 

nâng cao hiệu quả tổng thể của tổ chức? 
•	 Điểm mạnh và điểm yếu của các mô hình kinh doanh hiện tại là gì? 
•	 Ảnh hưởng bên ngoài nào có tác động tích cực và tiêu cực đến mô hình  

kinh doanh?
•	 Mô hình kinh doanh của người mua có sự tham gia của người sản xuất quy mô 

nhỏ đóng vai trò như các nhà cung cấp hay không?
•	 Mô hình kinh doanh của người mua có đáp ứng mục tiêu giá trị ở cả hai phía 

không (tức là hướng tới cả khách hàng và các nhà cung cấp của họ)?
•	 Liệu mô hình hiện tại của các tổ chức sản xuất có hấp dẫn với người mua 

chính thức hay không?

MÔ HÌNH KINH DOANH        
“Mô hình kinh doanh mô tả

 lý do căn bản một công ty cá nhân
 tạo ra, nắm bắt và phân phối giá trị.”

Alexander Osterwalder
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 Phân tích mô hình kinh doanh

 Mục tiêu giá trị
Mục tiêu giá trị là lý do khách hàng lựa chọn sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn thay vì của người khác. Để xác định mục 
tiêu giá trị cho từng khách hàng hoặc từng phân khúc khách hàng, cần phải xem xét vấn đề hoặc nhu cầu mà sản 
phẩm hoặc dịch vụ của bạn có thể đáp ứng. Trong hầu hết các trường hợp, mục tiêu giá trị bao gồm thành phần hữu 
hình trong đó chứa đựng tất cả các đặc điểm có thể cảm nhận bằng năm giác quan, chẳng hạn như kích thước sản 
phẩm, thành phần dinh dưỡng, màu sắc, hương vị và mùi. Đặc điểm vô hình không thể cảm nhận trực tiếp bao gồm 
các thuộc tính như sức khỏe hoặc các đặc điểm liên quan đến nguồn gốc sản phẩm hoặc quá trình chế biến sản phẩm, 
ví dụ như nông nghiệp hữu cơ hoặc Hội chợ Thương mại.

Kênnh phân phối
Kênh phân phối mô tả cách thức sản phẩm hoặc dịch vụ được cung cấp và kết nối với khách hàng. Đối với các sản 
phẩm nông nghiệp, kênh bán hàng thường giống như kênh cung cấp hậu cần cho chuỗi giá trị nhằm chuyển giao 
sản phẩm từ người sản xuất đến khách hàng cuối cùng

	

Cái gì tạo nên giá trị cho người mua?
Chất lượng nguồn cung
Nguồn cung đáng tin cậy
Chứng nhận và tiêu chuẩn
Giá cạnh tranh
Chất lượng đáng tin cậy
Quy trình minh bạch

Điều gì tạo nên giá trị cho người cung cấp nhỏ?
Nhu cầu nhất quán và ổn định
Thông tin nguồn cung
Hỗ trợ kỹ thuật và đào tạo
Dịch vụ tài chính
Hợp đồng
Thông tin thị trường

Tạo ra giá trị

4 Vùng

9 Thành tố

[9] Đối tác chính [8] Hoạt động
chính

[2] Mục tiêu
giá trị

[4] Quan hệ
khách hàng

[3] Kênh
phân phối

[7] Nguồn lực
chính

[6] Cơ cấu chi phí [5] Dòng doanh thu

[1] Phân khúc
khách hàng

Như thế nào? Cái gì

Bao nhiêu?

Ai?

Đạt được giá trị

Mục tiêu giá trị đáp ứng hai phía » Bạn cung cấp giá trị gì cho người sản xuất quy mô nhỏ? 
» Nhu cầu của người sản xuất quy mô nhỏ là gì?
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Kênh phân phối

Phương tiện nào được sử dụng để phân phối sản phẩm 
tới khách hàng?

Câu hỏi thêm
Ai chịu chi phí vận chuyển?

Vận chuyển mất bao lâu?

Có những kiểu phân phối nào (lấy từ trang trại, giao 
hàng cho khách hàng,…)?

Sản phẩm được bảo quản như thế nào?

Câu hỏi chính được trả lời trực quan
Khách hàng

Khách hàng của bạn là ai 
(người trung gian, nhà chế biến, 
người bán buôn, người bán lẻ, 
người tiêu thụ cuối cùng)?

Yêu cầu của mỗi khách hàng 
là gì?

Câu hỏi thêm
Khách hàng ở đâu? (địa lý)

Khối lượng và tần suất bán 
hàng cho mỗi khách hàng? (ví 
dụ: kg, lít, tấn…hàng  ngày, 
hàng tuần, hàng  tháng…)

Mối quan hệ kinh doanh bắt 
đầu từ khi nào?

Loại hợp đồng thương mại 
nào được duy trì với từng 
khách hàng?

Đối tác chính

Đối tác chính và trực tiếp của 
bạn là ai (nhà sản xuất, nhà 
cung cấp đầu vào, người vận 
chuyển,...)?

Đối tác chính và gián tiếp của 
bạn là ai (tổ chức tài chính, 
trung tâm nghiên cứu, trường 
đại học, tổ chức phi chính phủ, 
khu vực tư nhân,…)?

Câu hỏi thêm
Những nguồn lực quan trọng 
nào có được từ các đối tác?

Bạn đánh giá chất lượng các 
nguồn lực có được từ các đối 
tác như thế nào?

Nguồn lực chính

Những nguồn lực chính nào cần thiết để phát triển và duy 
trì mục tiêu giá trị?

Nguồn nhân lực (năng lực, chuyên môn, bí quyết sản 
xuất, nhân sự)

Nguồn lực vật chất (cơ sở hạ tầng, máy móc, công 
nghệ)

Tài nguyên thiên nhiên (nguyên liệu, nước, năng lượng 
mặt trời)

Nguồn lực tài chính (dòng tiền, tín dụng, tiết kiệm,  
bảo hiểm)

Nguồn lực xã hội (các mối quan hệ và mạng lưới, cộng 
đồng, tài sản văn hóa)

Sở hữu trí tuệ (nhãn hiệu, bằng sáng chế, giấy chứng 
nhận, các quy tắc và tiêu chuẩn)

Dòng doanh thu

Thu nhập từ bán sản phẩm:
Tổng giá trị bán cho mỗi khách hàng là bao nhiêu (ví dụ: 
hàng tháng, hàng năm)?

Tổng giá trị bán mỗi loại sản phẩm là bao nhiêu?

Lợi nhuận trên mỗi khách hàng là bao nhiêu?

Phương pháp thanh toán mỗi khách hàng sử dụng là gì? 

Mỗi khách hàng thường bao lâu thì thanh toán?

Nguồn thu khác:
Thu nhập nào ngoài thu nhập từ bán sản phẩm mà bạn có? 

Cơ cấu chi phí

Chi phí nào là quan trọng nhất gắn liền với mô hình kinh 
doanh (ví dụ: nhân viên, thuê mướn, dịch vụ công cộng, bảo 
trì, cung cấp, nguyên liệu, chứng nhận, chi phí liên quan tới tín 
dụng,…)?

Câu hỏi thêm
Chi phí nào cố định? Chi phí nào biến động? 

Bao nhiêu phần trăm chi phí của bạn được trả bởi bên thứ ba 

(ví dụ: các công ty, các dự án, các khoản trợ cấp,…)?

Mối quan hệ 
khách hàng

Bạn giao tiếp với khách hàng 
thường xuyên như thế nào? 

Phương pháp giao tiếp nào 
được sử dụng cho mỗi  
khách hàng?

Câu hỏi thêm
Thông tin gì được truyền đạt 
đến khách hàng?

Mối quan hệ khách hàng của 
bạn tốt, xấu hay bình thường? 

Tại sao? 

 Hoạt động chính

Những hoạt động chính nào liên quan đến sản xuất?

Những hoạt động chính nào liên quan đến chế biến?

Những hoạt động chính nào liên quan đến bán  
sản phẩm?

Những hoạt động chính nào liên quan đến quản lý  
hậu cần? 

Những hoạt động chính nào liên quan đến tài chính 
doanh nghiệp?

Mục tiêu giá trị

Loại sản phẩm nào được bán cho 
từng khách hàng?

Đặc tính hữu hình của sản phẩm 
là gì?

Đặc tính vô hình của sản phẩm 
là gì?

Điều gì tạo nên sự khác biệt cho 
sản phẩm của bạn?

Câu hỏi thêm
Những sản phẩm nào tăng giá 
trị sau thu hoạch thông qua quá 
trình chế biến bổ sung (lựa chọn, 
đóng gói, rửa,…)?

Khối lượng hoặc phần trăm sản 
phẩm bị khách hàng từ chối?
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Những nguyên tắc này không nên sử dụng như một danh mục kiểm tra mà nên 
được sử dụng như tài liệu hướng dẫn để đánh giá và cải thiện mô hình kinh doanh.

Mô hình Kinh doanh Mới có mục đích nhân đôi đó là: để giúp cả người mua và người bán đánh 
giá mối quan hệ kinh doanh hiện tại của họ bằng cách sử dụng các tiêu chí của sự bao hàm.

Tổng quan về nguyên tắc NBM và các câu hỏi chính

Công cụ chính 3 Nguyên tắc Mô hình Kinh doanh Mới

Mục đích Câu hỏi chính
•	 Đánh giá mức độ tham gia của người sản xuất 

quy mô nhỏ vào mối quan hệ kinh doanh với 
người mua chính thức.

•	 Xác định hành động cụ thể nhằm cải thiện sự 
tham gia của người nông dân sản xuất quy 
mô nhỏ. 

•	 Mô hình kinh doanh của bạn mang tính tổng 
quát như thế nào? 

•	 Những phương pháp nào hiện có để tăng sự 
tham cho nông dân sản xuất quy mô nhỏ? 

•	 Trong mô hình kinh doanh, bạn nên tập trung 
nỗ lực đổi mới ở đâu?

Quá trình giải quyết vấn đề, trong cả khía cạnh 
thương mại và xã hội của Mô hình Kinh doanh 
Mới, đều yêu cầu tất cả, hoặc hầu hết, các tác 
nhân trong chuỗi cần thiết lập các mục tiêu để 
chia sẻ và hợp tác.

Việc phát triển một quan sát có tính hệ thống 
toàn chuỗi sẽ đánh giá được sự phụ thuộc lẫn 
nhau giữa các tác nhân. Để đạt được và thực 
hiện các thỏa thuận, cần xác định một hoặc 
nhiều “người dẫn đầu” quá trình đổi mới dọc 
theo chuỗi giá trị.

Câu hỏi chính
•	 Các tác nhân có chia sẻ các mục tiêu giống 

nhau không?
•	 Các tác nhân có trao đổi thông tin thường 

xuyên không? 
•	 Có hình thức nào thúc đẩy hợp tác hay cùng 

giải quyết vấn đề không? 
•	 Có một hoặc nhiều “người dẫn đầu” hướng 

dẫn quá trình đổi mới không?
•	 Tất cả các tác nhân có hiểu và công nhận sự 

phụ thuộc lẫn nhau trong mối quan hệ kinh 
doanh không? 

Nông dân và các tổ chức của họ cần được liên 
kết với một thị trường ổn định không chỉ giúp 
họ tiếp cận với dịch vụ quan trọng mà còn chỉ 
dẫn rõ ràng về tiêu chuẩn chất lượng, khối 
lượng và giá cả (Nguyên tắc 4). Những mối 
liên kết này sẽ góp phần cải thiện sinh kế cho 
người sản xuất.

Đối với người mua, mối liên kết phải đảm 
bảo nguồn cung vững chắc về sản phẩm chất 
lượng và an toàn với giá cả cạnh tranh.

Trong thực tế, để đạt được mục tiêu của cả 
người sản xuất và khách hàng đòi hỏi phải tạo 
ra và cung cấp giá trị xã hội và thương mại dọc 
theo chiều dài của toàn chuỗi.

Câu hỏi chính
•	 Các mối quan kệ kinh doanh có ổn định không?
•	 Các mối quan hệ kinh doanh có sinh lợi không?
•	 Các tác nhân có tận dụng cơ hội thị trường 

không? 
•	 Các tác nhân có phản ứng kịp với nhu cầu thay 

đổi của khách hàng không?

2 Liên kết thị trường hiệu quả1 Hợp tác toàn chuỗi
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Quản lý công bằng và minh bạch liên quan tới 
việc thành lập và thực hiện các tiêu chuẩn chất 
lượng rõ ràng và nhất quán, các cam kết rõ ràng 
để mua và bán số lượng sản phẩm nhất định vào 
các thời điểm nhất định và quy trình quản lý rủi 
ro hợp lý.

Sự phụ thuộc lẫn nhau giữa các tác nhân là một 
tiêu chí quan trọng. Chia sẻ rủi ro thương mại và 
bảo hiểm rủi ro được coi là yếu tố tạo nên các 
mối quan hệ thành công.

Câu hỏi chính
•	 Khối lượng và giá cả mua/bán được truyền đạt rõ 

ràng không?
•	 Các tiêu chuẩn chất lượng có rõ ràng và nhất 

quán trong chuỗi không?
•	 Các rủi ro có được hiểu và chia sẻ một cách cân 

đối trong chuỗi không?
•	 Các mối quan hệ kinh doanh dựa trên hợp đồng 

chính thức hay thỏa thuận không chính thức?

Mô hình Kinh doanh Mới thúc đẩy sự đổi mới 
sản phẩm, dịch vụ và quy trình được củng cố bởi 
nhiều tác nhân trong chuỗi.

Những đổi mới nên được phát triển cùng với 
các nông dân sản xuất quy mô nhỏ. Đổi mới 
toàn diện cung cấp các phương tiện để duy trì 
tính cạnh tranh trong các thị trường năng động, 
nâng cao giá trị thương mại của hàng hóa và 
dịch vụ, và chia sẻ thành tựu đổi mới giữa các 
đối tác nhằm xây dựng tính bền vững trong  
kinh doanh.

Câu hỏi chính
•	 Quá trình đổi mới có được thực hiện một cách 

hợp tác không?
•	 Ai tham gia và tại sao?
•	 Nếu sự đổi mới khá rõ rệt thì ai hưởng lợi kết quả?
•	 Có các cơ chế chia sẻ lợi nhuận tại chỗ không?
•	 Người sản xuất quy mô nhỏ có được khuyến 

khích tham gia vào quá trình đổi mới không?

Một trong những thách thức đặc biệt mà người 
sản xuất quy mô nhỏ phải đối mặt đó là khả năng 
tiếp cận các dịch vụ như tài chính, thông tin thị 
trường, và kỹ thuật nông nghiệp tốt nhằm nâng 
cao chất lượng, năng suất, an toàn thực phẩm và 
đảm bảo môi trường.

Những giải pháp thành công cho phép người sản 
xuất quy mô nhỏ tiếp cận với tín dụng, kiến thức, 
công nghệ và khuyến khích họ đầu tư vào hoạt 
động sản xuất của riêng họ dựa trên nhu cầu của 
thị trường.

Câu hỏi chính
•	 Người sản xuất có tiếp cận được các dịch vụ 

hỗ trợ kĩ thuật do người mua hoặc tác nhân 
gián tiếp cung cấp không?

•	 Người sản xuất có tiếp cận kịp thời các thông 
tin thị trường được cung cấp bởi người mua 
hoặc tác nhân gián tiếp không?

•	 Người sản xuất có tiếp cận được các dịch vụ 
tài chính do người mua hoặc tác nhân gián 
tiếp cung cấp không?

Một chân lý kinh doanh nói rằng bạn không thể 
quản lý những gì bạn không đo lường. Nguyên 
tắc thứ 6 là kết hợp các chỉ số đã điều chỉnh và 
kế hoạch giám sát để đánh giá độ bền của mối 
quan hệ kinh doanh, áp dụng cho cả loại hình 
kinh doanh vì lợi nhuận cũng như là phương 
tiện hiệu quả cho phát triển cộng đồng. 

Giám sát thường xuyên các mối quan hệ kinh 
doanh sẽ góp phần giảm rủi ro khi những vấn đề 
nhỏ có thể phá hủy hoạt động kinh doanh. 

Câu hỏi chính
•	 Các chỉ số để đo lường sự thành công của mối 

quan hệ kinh doanh đã được thiết lập chưa?
•	 Kết quả của mối quan hệ kinh doanh có được 

đo lường thường xuyên không?
•	 Có các vòng phản hồi để đảm bảo quản lý chuỗi 

và đưa ra quyết định hiệu quả không?

4 Tiếp cận bình đẳng các dịch vụ

6 Đo lường kết quả 

3 Quản lý công bằng và minh bạch

5 Đổi mới toàn diện
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Nguyên tắc 1 
Hợp tác toàn chuỗi Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1
Chúng tôi thường xuyên trao đổi 
thông tin một cách chính thức với 
khách hàng của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

2 Chúng tôi thường xuyên trao đổi 
thông tin một cách không chính thức 
với khách hàng của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

3 Chúng tôi nhận thức được tác động 
đối với khách hàng của chúng tôi khi ra 
quyết định.

⑤④③②①⓪ ⃝

4 Mục đích thương mại của chúng tôi 
phù hợp với mục đích thương mại của 
khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

5 Mục đích xã hội của chúng tôi phù hợp 
với mục đích xã hội của khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

6
Mục đích môi trường của chúng tôi 
phù hợp với mục đích môi trường của 
khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

7 Chúng tôi hợp tác với khách hàng để 
cùng giải quyết vấn đề. ⑤④③②①⓪ ⃝

8 Chúng tôi có thể phản ứng nhanh 
chóng với các vấn đề có thể xảy ra để 
cùng giải quyết với khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

9
Chúng tôi nhận ra và đánh giá cao sự 
phụ thuộc lẫn nhau giữa chúng tôi và 
khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

10
Hoạt động và vai trò của chúng tôi 
bổ sung cho hoạt động và vai trò của 
khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

11 Có ưu đãi (tài chính và phi tài chính) 
để tăng cường sự hợp tác với khách 
hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

12 Người dẫn đầu được xác định để 
hướng dẫn quá trình hợp tác với 
khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

13 Chúng tôi sử dụng công nghệ thông 
tin và truyền thông (ICT) để tăng 
cường sự hợp tác với khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(13 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A) =

Bảng chấm điểm cho người bán
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Nguyên tắc 2 
Liên kết thị trường hiệu quả Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1 Sản phẩm của chúng tôi được cung 
cấp ổn định cho khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

2 Mối quan hệ kinh doanh của chúng 
tôi với khách hàng đem lại lợi nhuận. ⑤④③②①⓪ ⃝

3 Khách hàng của chúng tôi cung cấp giá 
trị xã hội. ⑤④③②①⓪ ⃝

4 Khách hàng của chúng tôi giúp chúng 
tôi bảo tồn tài nguyên môi trường. ⑤④③②①⓪ ⃝

5 Chúng tôi tạo ra nguồn thu nhập ổn định 
từ việc bán sản phẩm cho khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

6 Chúng tôi có khả năng xác định cơ hội 
và xu hướng thị trường. ⑤④③②①⓪ ⃝

7
Chúng tôi thường xuyên xem xét với 
khách hàng về vị trí của mình trên  
thị trường liên quan đến các cơ hội 
tiềm năng.

⑤④③②①⓪ ⃝

8 Chúng tôi phản ứng nhanh với những 
thay đổi trong nhu cầu của khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

9 Khách hàng của chúng tôi quen thuộc 
với hệ thống sản xuất của chúng tôi. ⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(9 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A)=

Bảng chấm điểm cho người bán
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Nguyên tắc 3 
Quản lý công bằng và minh bạch Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1 Chúng tôi biết các tiêu chuẩn chất 
lượng theo yêu cầu của khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

2 Các tiêu chuẩn chất lượng chúng tôi 
đáp ứng cho khách hàng là nhất quán. ⑤④③②①⓪ ⃝

3 Chúng tôi hiểu cách khách hàng xác định 
giá cho các sản phẩm của chúng tôi. ⑤④③②①⓪ ⃝

4
Chúng tôi biết và hiểu rõ các điều 
khoản và điều kiện kinh doanh của 
khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

5

Chúng tôi có hợp đồng chính thức với 
người mua.
(Nếu bạn trả lời "Có", tiến tới #6, 
nhưng bỏ qua #7 và #8; nếu bạn trả 
lời "Không", bỏ qua #6 và tiến tới #7 
và #8).

Có ⃝   Không ⃝

6 Chúng tôi tuân thủ hợp đồng chính 
thức chúng tôi ký với người mua. ⑤④③②①⓪ ⃝

7
Chúng tôi tuân thủ các thỏa thuận 
không chính thức mà chúng tôi có với 
người mua.

⑤④③②①⓪ ⃝

8 Chúng tôi chia sẻ rủi ro sản xuất một 
cách công bằng với người mua. ⑤④③②①⓪ ⃝

9 Chúng tôi chia sẻ rủi ro thị trường một 
cách công bằng với người mua. ⑤④③②①⓪ ⃝

10 Các sản phẩm chúng tôi bán cho khách 
hàng có thể truy xuất nguồn gốc. ⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(9 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A)=

Bảng chấm điểm cho người bán
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Nguyên tắc 4 
Tiếp cận bình đẳng các dịch vụ Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận sự hỗ trợ kỹ 
thuật thích hợp cho quá trình sản xuất.

⑤④③②①⓪ ⃝

2
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận công nghệ sản 
xuất phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

3
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận công nghệ sau 
thu hoạch phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

4
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận một cách đầy đủ 
các dịch vụ vận chuyển.

⑤④③②①⓪ ⃝

5
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận các yếu tố đầu 
vào cần thiết cho quá trình sản xuất và 
sau thu hoạch.

⑤④③②①⓪ ⃝

6

Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận dịch vụ tài 
chính phù hợp.
(Nếu bạn chọn số điểm lớn hơn '0', 
tiến tới #7, nếu bạn chọn điểm '0', cho 
#7 chọn 'N/A' và tiến tới #8)

⑤④③②①⓪ ⃝

7 Các dịch vụ tài chính được cung cấp 
phù hợp với khả năng chi trả. ⑤④③②①⓪ ⃝

8
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận thông tin thị 
trường cập nhật hàng ngày.

⑤④③②①⓪ ⃝

9
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận các dịch vụ 
đào tạo phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

10
Các dịch vụ được cung cấp (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) bởi khách hàng đáp 
ứng được nhu cầu của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

11
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận bảo hiểm rủi ro 
sản xuất phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

12
Người mua giúp chúng tôi (trực tiếp 
hoặc gián tiếp) tiếp cận bảo hiểm rủi ro 
thị trường phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(12 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A) =

Bảng chấm điểm cho người bán
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Nguyên tắc 5 
Đổi mới toàn diện Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1 Chúng tôi phát triển đổi mới cùng với 
khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

2 Sự đổi mới là một hoạt động đang 
diễn ra trong mối quan hệ của chúng 
tôi với khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

3 Khách hàng quan tâm tới quan điểm 
và nhu cầu của chúng tôi khi phát triển 
các đổi mới.

⑤④③②①⓪ ⃝

4 Những đổi mới chúng tôi phát triển 
đáp ứng tốt nhu cầu của khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

5 Chúng tôi chia sẻ lợi nhuận (hữu hình 
hay vô hình) từ những đổi mới. ⑤④③②①⓪ ⃝

6 Các đổi mới cho phép chúng tôi tạo ra 
giá trị khác biệt cho sản phẩm. ⑤④③②①⓪ ⃝

7 Sự khích lệ tạo nên một phần động lực 
tham gia vào quá trình đổi mới. ⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(7 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A)=

Bảng chấm điểm cho người bán
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Nguyên tắc 6 
Đo lường kết quả Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1
Chúng tôi biết và hiểu rõ chỉ số xác định 
sự thành công của mối quan hệ kinh 
doanh giữa chúng tôi với khách hàng.

⑤④③②①⓪ ⃝

2

Chúng tôi đã thiết lập cơ chế (chính thức 
hoặc không chính thức) cho phép chúng 
tôi đo lường sự thành công của mối 
quan hệ giữa chúng tôi với khách hàng.
(Nếu bạn chọn số điểm lớn hơn '0', tiến 
tới #3, nếu bạn chọn điểm '0', chọn 'N/A' 
cho tất cả các tiêu chí sau đây).

⑤④③②①⓪ ⃝

3 Quá trình đánh giá hoặc phản hồi diễn 
ra thường xuyên và nhất quán. ⑤④③②①⓪ ⃝

4 Quá trình đánh giá đơn giản và tiết kiệm. ⑤④③②①⓪ ⃝

5 Kết quả từ quá trình đánh giá và/hoặc 
phản hồi là cơ sở đưa ra quyết định. ⑤④③②①⓪ ⃝

6 Kết quả đo lường nhanh chóng dẫn 
đến hành động. ⑤④③②①⓪ ⃝

7 Chúng tôi hiểu rõ mục đích đo lường 
thông tin. ⑤④③②①⓪ ⃝

8
Quy trình đánh giá và phản hồi được 
thiết kế và thử nghiệm cùng với khách 
hàng của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

9
Chúng tôi đóng vai trò tích cực trong 
việc quyết định thông tin nào được 
thu thập.

⑤④③②①⓪ ⃝

10 Chúng tôi trao đổi thông tin được tạo 
ra với khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

11 Chúng tôi thảo luận về thông tin được 
tạo ra với khách hàng. ⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(11 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A)=

Bảng chấm điểm cho người bán
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Nguyên tắc 1 
Hợp tác toàn chuỗi Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1
Chúng tôi thường xuyên trao đổi 
thông tin một cách chính thức với 
người cung cấp của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

2 Chúng tôi thường xuyên trao đổi 
thông tin một cách không chính thức 
người cung cấp của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

3 Chúng tôi nhận thức được tác động 
đối với người cung cấp của chúng tôi 
khi ra quyết định.

⑤④③②①⓪ ⃝

4 Mục đích thương mại của chúng tôi 
phù hợp với mục đích thương mại của 
người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

5 Mục đích xã hội của chúng tôi phù hợp 
với mục đích xã hội của người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

6 Mục đích môi trường của chúng tôi 
phù hợp với mục đích môi trường của 
người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

7 Chúng tôi hợp tác với người cung cấp 
để cùng giải quyết vấn đề. ⑤④③②①⓪ ⃝

8
Chúng tôi có thể phản ứng nhanh 
chóng với các vấn đề có thể xảy ra để 
cùng giải quyết với người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

9 Chúng tôi nhận ra và đánh giá cao sự 
phụ thuộc lẫn nhau giữa chúng tôi và 
người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

10
Hoạt động và vai trò của chúng tôi 
bổ sung cho hoạt động và vai trò của 
người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

11 Có ưu đãi (tài chính và phi tài chính) 
để tăng cường sự hợp tác với người 
cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

12 Người dẫn đầu được xác định để 
hướng dẫn quá trình hợp tác với 
người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

13 Chúng tôi sử dụng công nghệ thông 
tin và truyền thông (ICT) để tăng 
cường sự hợp tác với người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(13 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A) =

Bảng chấm điểm cho người mua
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Nguyên tắc 2 
Liên kết thị trường hiệu quả Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1 Sản phẩm được cung cấp ổn định bởi 
người cung cấp của chúng tôi. ⑤④③②①⓪ ⃝

2 Mối quan hệ kinh doanh của chúng tôi 
với người cung cấp đem lại lợi nhuận. ⑤④③②①⓪ ⃝

3 Chúng tôi cung cấp giá trị xã hội cho 
người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

4 Chúng tôi giúp người cung cấp bảo tồn 
tài nguyên môi trường. ⑤④③②①⓪ ⃝

5
Người cung cấp tạo ra nguồn thu 
nhập ổn định từ việc chúng tôi mua 
sản phẩm.

⑤④③②①⓪ ⃝

6
Chúng tôi thúc đẩy sự sáng tạo của 
người cung cấp về hình thức kinh 
doanh mới.

⑤④③②①⓪ ⃝

7
Chúng tôi thường xuyên xem xét với 
người cung cấp về vị trí của họ trên 
thị trường liên quan đến các cơ hội 
tiềm năng.

⑤④③②①⓪ ⃝

8
Chúng tôi phản ứng nhanh với những 
thay đổi trong nhu cầu của người 
cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

9 Chúng tôi quen thuộc với hệ thống sản 
xuất của người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(9 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A)=

Bảng chấm điểm cho người mua
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Nguyên tắc 3 
Quản lý công bằng và minh bạch Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1
Chúng tôi chia sẻ các tiêu chuẩn chất 
lượng với người cung cấp một cách 
rõ ràng.

⑤④③②①⓪ ⃝

2 Các tiêu chuẩn chất lượng chúng tôi yêu 
cầu từ người cung cấp là nhất quán. ⑤④③②①⓪ ⃝

3
Chúng tôi giúp người cung cấp hiểu 
cách chúng tôi xác định giá cho các sản 
phẩm của họ.

⑤④③②①⓪ ⃝

4
Chúng tôi chia sẻ các điều khoản và 
điều kiện kinh doanh với người cung 
cấp một cách rõ ràng.

⑤④③②①⓪ ⃝

5

Chúng tôi có hợp đồng chính thức với 
người cung cấp.
(Nếu bạn trả lời "Có", tiến tới #6, 
nhưng bỏ qua #7 và #8; nếu bạn trả 
lời "Không", bỏ qua #6 và tiến tới #7 
và #8).

Có ⃝   Không ⃝

6 Chúng tôi tuân thủ hợp đồng chính 
thức chúng tôi ký với người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

7
Chúng tôi tuân thủ các thỏa thuận 
không chính thức mà chúng tôi có với 
người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

8 Chúng tôi chia sẻ rủi ro sản xuất một 
cách công bằng với người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

9 Chúng tôi chia sẻ rủi ro thị trường một 
cách công bằng với người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

10
Chúng tôi giúp người cung cấp đảm 
bảo rằng sản phẩm của họ có thể truy 
xuất nguồn gốc.

⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(9 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A)=

Bảng chấm điểm cho người mua
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Nguyên tắc 4 
Tiếp cận bình đẳng các dịch vụ Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn

 to
àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận sự hỗ trợ kỹ 
thuật thích hợp cho quá trình sản xuất.

⑤④③②①⓪ ⃝

2
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận công nghệ 
sản xuất phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

3
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận công nghệ 
sau thu hoạch phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

4
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận một cách 
đầy đủ các dịch vụ vận chuyển.

⑤④③②①⓪ ⃝

5
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận các yếu 
tố đầu vào cần thiết cho quá trình sản 
xuất và sau thu hoạch.

⑤④③②①⓪ ⃝

6

Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận dịch vụ tài 
chính phù hợp.
(Nếu bạn chọn số điểm lớn hơn '0', 
tiến tới #7, nếu bạn chọn điểm '0', cho 
#7 chọn 'N/A' và tiến tới #8)

⑤④③②①⓪ ⃝

7
Các dịch vụ tài chính chúng tôi đáp 
ứng trực tiếp cho người cung cấp phù 
hợp với khả năng chi trả.

⑤④③②①⓪ ⃝

8
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận thông tin 
thị trường cập nhật hàng ngày.

⑤④③②①⓪ ⃝

9
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận các dịch 
vụ đào tạo phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

10
Chúng tôi có thể đáp ứng nhu cầu của 
người cung cấp thông qua dịch vụ chúng 
tôi mang lại (trực tiếp hoặc gián tiếp).

⑤④③②①⓪ ⃝

11
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận bảo hiểm 
rủi ro sản xuất phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

12
Chúng tôi giúp người cung cấp (trực 
tiếp hoặc gián tiếp) tiếp cận bảo hiểm 
rủi ro thị trường phù hợp.

⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(12 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A)=

Bảng chấm điểm cho người mua
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Nguyên tắc 5 
Đổi mới toàn diện Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn
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àn
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ôn
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dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1 Chúng tôi phát triển đổi mới cùng với 
người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

2 Sự đổi mới là một hoạt động đang 
diễn ra trong mối quan hệ của chúng 
tôi với người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

3 Chúng tôi quan tâm tới quan điểm và 
nhu cầu của người cung cấp khi phát 
triển các đổi mới.

⑤④③②①⓪ ⃝

4 Chúng tôi giúp người cung cấp phát 
triển đổi mới đáp ứng trực tiếp nhu 
cầu của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

5 Chúng tôi chia sẻ lợi nhuận (hữu hình 
hay vô hình) từ những đổi mới với 
người cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

6 Các đổi mới chúng tôi thúc đẩy với 
người cung cấp cho phép chúng tôi tạo 
ra giá trị khác biệt cho sản phẩm.

⑤④③②①⓪ ⃝

7
Chúng tôi đưa ra sự khích lệ để thúc 
đẩy sự tham gia của người cung cấp 
vào quá trình đổi mới.

⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm/(7 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A) =

Bảng chấm điểm cho người mua
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Nguyên tắc 6 
Đo lường kết quả Ho

àn
 to

àn
 

đồ
ng

 ý

Ho
àn
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àn

 
kh

ôn
g 

dồ
ng

 ý

N/A Tại sao?

1
Chúng tôi biết và hiểu rõ chỉ số xác 
định sự thành công của mối quan hệ 
kinh doanh giữa chúng tôi với người 
cung cấp.

⑤④③②①⓪ ⃝

2

Chúng tôi đã thiết lập cơ chế (chính 
thức hoặc không chính thức) cho phép 
chúng tôi đo lường sự thành công của 
mối quan hệ giữa chúng tôi với người 
cung cấp.
(Nếu bạn chọn số điểm lớn hơn '0', tiến 
tới #3, nếu bạn chọn điểm '0', chọn 
'N/A' cho tất cả các tiêu chí sau đây).

⑤④③②①⓪ ⃝

3 Quá trình đánh giá hoặc phản hồi diễn 
ra thường xuyên và nhất quán. ⑤④③②①⓪ ⃝

4 Quá trình đánh giá đơn giản và  
tiết kiệm. ⑤④③②①⓪ ⃝

5 Kết quả từ quá trình đánh giá và/hoặc 
phản hồi là cơ sở đưa ra quyết định. ⑤④③②①⓪ ⃝

6 Kết quả đo lường nhanh chóng dẫn 
đến hành động. ⑤④③②①⓪ ⃝

7
Chúng tôi đảm bảo rằng người cung 
cấp hiểu rõ mục đích của quy trình 
đánh giá và/hoặc phản hồi.

⑤④③②①⓪ ⃝

8
Quy trình đánh giá và phản hồi được 
thiết kế và thử nghiệm cùng với người 
cung cấp của chúng tôi.

⑤④③②①⓪ ⃝

9
Chúng tôi cho phép người cung cấp 
đóng vai trò tích cực trong việc quyết 
định thông tin nào được thu thập.

⑤④③②①⓪ ⃝

10 Chúng tôi trao đổi thông tin được tạo 
ra với người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

11 Chúng tôi thảo luận về thông tin được 
tạo ra với người cung cấp. ⑤④③②①⓪ ⃝

Tổng điểm =

Điểm trung bình =
Tổng số điểm /(11 - Số lượng tiêu chí được đánh dấu N/A) =

Bảng chấm điểm cho người mua
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Biểu thị điểm số
Cô

ng
 ty

M
ô 

hì
nh

 
ki

nh
 d

oa
nh Sự bao hàm Cơ chế

Điểm 1-5
(1 = không tuân theo;

     5 = hoàn toàn tuân theo)

(Con số giải thích bảng 
dưới đây)

N
Ư

Ớ
C 

ÉP
 H

O
A

 Q
U

Ả
 C

H
Â

U
 P

H
I

 M
ô 

hì
nh

 tậ
p 

tr
un

g

Thị trường được đảm 
bảo (P2)

Cung cấp dịch vụ trên 
cơ sở tín dụng (P4)

Đo lường năng suất  
là chỉ số thực hiện 
chính (P6)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1
2
3
4
5

P1 Hợp tác
toàn chuỗi

P2 Liên kết
thị trường
hiệu quả

P3 Quản lý
công bằng và
minh bạch

P4 Tiếp cận
bình đẳng
các dịch vụ

P5 Đổi mới
toàn diện

P6 Đo lường
kết quả

ĐIỂM TRUNG BÌNH: 3  

1
2
3
4
5

P1 Chain wide
collabora on

P2 Effec ve
market
linkages

P3 Fair and
transparent
governance

P4 Equitable
access to
services

P5 Inclusive
innova on

P6
Measurement
of outcomes

AVERAGE SCORE: 3 
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Công cụ chính 4 Chu kỳ cải tiến

Chu kỳ cải tiến là gì?
Chu kỳ cải tiến là quá trình học tập bằng hành động. Mục đích của chu kỳ cải tiến là giải quyết 
những vấn đề cản trở sự tiến bộ, bao gồm các giai đoạn sau: 

Kế hoạch – Thử nghiệm (làm) – Kiểm tra (đo lường kết quả) – Thích ứng hoặc Áp dụng

Mục đích Câu hỏi chính 
•	 Thiết kế, thử nghiệm và liên tục đánh giá 

các mô hình kinh doanh để cải tiến.
•	 Đâu là mô hình kinh doanh của chúng ta 

hôm nay? 
•	 Chúng ta muốn mô hình kinh doanh 

trong tương lai ở đâu? 
•	 Cái gì cần phải thay đổi? 
•	 Mô hình kinh doanh phát triển như thế 

nào và chúng ta đo lường nó như thế nào?
•	 Cái gì đã hoạt động tốt, cái gì không tốt 

và chúng ta cải tiến như thế nào? 

4a   Điều chỉnh 
 phần không  
  hoạt động

4b  Áp dụng 
những gì đã 

	 hoạt động

1   Thiết kế   các can thiệp

2   Thử nghiệm/  
  thực hiện

3   Đo lường  
   kết quả

CHU KỲ 
CẢI TIẾN
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