 CHƯƠNG 4: CHUỖI GIÁ TRỊ RAU Ở ĐÀ LẠT 

I. GIỚI THIỆU
Đà Lạt không chỉ là một thành phố du lịch nổi tiếng của Việt Nam mà là vùng trồng rau nổi tiếng của cả nước.
Nằm trong vùng nhiệt đới gió mùa, chịu ảnh hưởng của độ cao nên Đà Lạt có nền khí hậu của vùng ôn đới. Mặc dù với diện tích không lớn (42,400 ha) nhưng được ưu đãi bởi thiên nhiên, nhờ có đặc điểm khí hậu của vùng ôn đới mà Đà Lạt có thể sản xuất được những loại rau quả ôn đới quanh năm.
Nghề trồng rau ở Đà Lạt đã có từ lâu và phát triển mạnh trong những năm cuối của thập kỷ 30. Rau Đà Lạt ngon, bổ, mang hương vị đặc thù của rau ôn đới. Những loại rau cao cấp hiện nay như bó xôi (spinach), xà lách, khoai tây hồng, lơ xanh, trắng, cải bắp xú.. đã đi vào các bữa ăn thông thường không chỉ của người dân Đà Lạt mà còn cư dân của thành phố Hồ Chí Minh, các tỉnh miền Tây Nam Bộ, các tỉnh miền Trung và cả các nước lân cận.  

Nói đến rau Đà Lạt là nói đến huyện Đơn Dương, Đức Trọng và thành phố Đà Lạt, tổng sản lượng rau của 3 vùng là này khoảng 250,000 tấn, chiếm 30% rau quả cả nước (nguồn 36, phụ lục 15). Nguồn lợi do rau trồng từ Đà Lạt không chỉ là nguồn lợi nhuận đáng kể và giải quyết việc làm cho phần lớn lao động của  Tp. Đà Lạt mà cả tỉnh Lâm Đồng, góp một phần lớn thúc đẩy sự tăng trưởng về kinh tế chung của tỉnh trong vòng 10 năm qua. 
Tuy nhiên, từ năm 1990, nghề trồng rau đã mở rộng, hầu hết các tỉnh phía Nam đã tự cung cấp rau tươi tại chỗ. Điều này dẫn đến thị trường tiêu thụ rau của Lâm Đồng - Đà Lạt không còn chiếm vị trí độc tôn (tuy vẫn chiếm ưu thế về chất lượng rau quả). (nguồn 37 phụ lục 15)  

Vấn đề đặt ra cho vùng rau Lâm Đồng - Đà Lạt là phải tìm kiếm thị trường tiêu thụ, đặc biệt là thị trường xuất khẩu; thay đổi phương thức sản xuất để có sản phẩm chất lượng cao phù hợp với thị hiếu của khách hàng nước ngoài. Bên cạnh đó, người tiêu dùng trong nước ngày càng có ý thức cao trong việc chọn lựa sản phẩm tốt cho sức khỏe. Điều này đã dẫn đến hàng loạt vấn đề cần giải quyết, trong đó vấn đề sản xuất rau theo các tiêu chuẩn sạch được đặt ra là mối quan tâm hàng đầu của Đà Lạt. 
Chương trình phát triển kỹ thuật Đức GTZ, Metro Việt Nam và Bộ Thương mại muốn tìm hiểu sâu về chuỗi giá trị rau quả  Đà Lạt để qua đó, nắm bắt được những mối quan hệ gắn kết,  những mắc xích trong chuỗi, những tác động quan trọng lên các mắt xích nhằm tăng cường  tính hiệu quả của rau Đà Lạt và giảm thiếu những khó khăn để có hướng hỗ trợ cần thiết cho những bước kế tiếp trong tương lai.
II. THÔNG TIN CHUNG VỀ THÀNH PHỐ ĐÀ LẠT VÀ TÌNH HÌNH RAU CỦ ĐÀ LẠT
1. Thành Phố Đà Lạt 
1.1. Diện tích, dân số, lao động 
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Thành phố Đà Lạt thuộc tỉnh Lâm Đồng. Nằm trên cao nguyên Lang Bian nên Đà Lạt có độ cao 1,520m so với mặt nước biển. Về phía Bắc, Đà Lạt giáp với huyện Lạc Dương, về phía Đông và Đông Nam giáp với huyện Đơn Dương, về phía Tây và Tây Nam giáp với hai huyện Lâm Hà và Đức Trọng.
Do ở độ cao trung bình 1,520 m  và được bao quanh bởi những dãy núi cao, nên tuy ở trong vùng nhiệt đới gió mùa, khí hậu Đà Lạt mang những nét riêng của vùng cao. Đà Lạt có được một khí hậu mát mẻ, dễ chịu của vùng ôn đới với nhiệt độ trung bình trong ngày thấp nhất là 15oC và cao nhất là 24oC. Mặc dù có hai mùa : mùa mưa từ tháng 4 đến tháng 11 và mùa nắng từ tháng 12 đến tháng 3 năm sau nhưng quanh năm Đà Lạt đều có nắng. Các điều kiện khí hậu này đã cho phép Đà Lạt sản xuất các loại rau củ, hoa, và các trái cây đặc sản và nhiều loại cây trồng á nhiệt đới (nguồn: số 22, phụ lục 15)
Theo Niên giám thống kê tỉnh Lâm Đồng, tổng diện tích đất tự nhiên của Tp Đà Lạt là 39,106 ha. Do rừng, đồi hoang chiếm với diện tích lớn nên đất dành cho nông nghiệp ở Đà Lạt không nhiều, chỉ khoảng 10,000 ha, chia ra đất chuyên nông nghiệp 5,300 ha, đất xen canh 4,678 ha. Ðất sản xuất nông nghiệp chia làm 2 nhóm chính: nhóm feralit vàng đỏ chiếm tỷ lệ cao, nhưng độ phì từ thấp đến trung bình, tuy nhiên lượng lân dễ tiêu và một số nguyên tố vi lượng thích hợp cho cây rau, hoa và cây ăn quả. Nhóm còn lại là feralit nâu đỏ trên đá bazan có độ phì cao hơn, thích hợp cho việc canh tác loại rau có củ. Điều kiện giao thông tương đối thuận lợi để mở rộng giao lưu kinh tế với các vùng trọng điểm kinh tế phía Nam, các tỉnh Duyên hải miền Trung và Tây Nguyên. (nguồn: số 22, phụ lục 15)
Từ năm 1990 đến nay, dân số thành phố Đà Lạt tăng khá nhanh. Năm 2004 Đà Lạt có 188, 467 người với 96% là người Kinh. Trong đó, dân số sống ở khu vực thành thị là 88.94%, sống ở các khu vực nông thôn là 11.06%, mật độ dân số là 480 người/km2. Mặt bằng dân trí trong những năm gần đây được nâng lên đáng kể nhưng vẫn còn có khoảng cách nhất định giữa cư dân sống ở khu vực thành thị và nông thôn. (nguồn: số 22, phụ lục 15)
Lao động xã hội tăng nhanh, nhất là lao động nông nghiệp phổ thông (chiếm 38,5%). Lao động có tay nghề chưa được đào tạo theo quy chuẩn và cũng chưa có điều kiện để hoạt động do Đà Lạt chưa có những khu công nghiệp lớn. (nguồn: số 22, phụ lục 15)
1.2. Kinh tế 

Từ năm 2000 đến nay, kinh tế - xã hội Đà Lạt tiếp tục phát triển với tốc độ tăng trưởng GDP bình quân đạt 12% năm, GDP bình quân đầu người đạt 8,8 triệu đồng/ năm; du lịch – dịch vụ tiếp tục tăng mạnh và chiếm 69.6% , tỉ lệ hộ nghèo chỉ còn 1.4% ( 4.48% theo tiêu chí mới ) (nguồn: số 11, phụ lục 15)
Trong nhiệm kỳ IX (2005-2010) sắp tới, Đại Hội Đảng bộ thành phố Đà Lạt phấn đấu đưa tốc độ tăng GDP hằng năm từ 15% trở lên, GDP bình quân đầu người đạt 16 – 18 triệu đồng/năm; tổng vốn đầu tư toàn xã hội đạt từ 6,000 – 7,000 tỉ đồng, thu ngân sách nhà nước đạt trên 1,500 tỉ đồng; giảm tỉ lệ hộ nghèo còn dưới 2% (theo tiêu chí mới). (nguồn: số 11, phụ lục 15)
Trong các ngành kinh tế ở Đà Lạt, du lịch dịch vụ được xác định là ngành kinh tế động lực và là mũi nhọn của thành phố trong những năm qua và trong những năm tiếp theo. Tốc độ tăng trưởng của ngành được duy trì và phát triển hàng năm, hiện nay đạt 65% trong cơ cấu kinh tế toàn xã hội của địa phương. Các hoạt động dịch vụ ngày càng phát triển nhưng còn mang tính dàn trải, hoạt động xuất khẩu chậm phát triển. (nguồn: số 11, phụ lục 15)
Ngành Công nghiệp, xây dựng đang trên lộ trình phát triển với định hướng hình thành những khu công nghiệp vừa và nhỏ tại các địa phương nông nghiệp nông thôn nhằm thu hút đầu tư vào lĩnh vực chế biến nông sản phẩm để tham gia thị trường tiêu dùng trong nước và từng bước tiến đến xuất khẩu. Thành phố đang chú trọng đầu tư phát triển các ngành nghề thủ công mỹ nghệ, các ngành chế biến nông sản.

Ngành Nông, lâm nghiệp trong những năm trước đây là ngành kinh tế quan trọng của địa phương. Tuy nhiên, với định hướng phát triển kinh tế Du lịch, dịch vụ – Công nghiệp, xây dựng – Nông, lâm nghiệp; ngành nông nghiệp đã và đang từng bước thực hiện mục tiêu giảm dần tỷ trọng một cách hợp lý trong cơ cấu kinh tế của thành phố. (sẽ được đề cập chi tiết trong phần Nông nghiệp tiếp theo)
1.3 Nông nghiệp: Tình hình hiện tại & phương hướng phát triển

Hiện nay ngành nông nghiệp Đà Lạt vẫn còn thu hút 38.5% lao động xã hội. Sản xuất nông nghiệp trên lĩnh vực trồng trọt đang phát triển về diện tích, tăng vụ, tăng năng suất và chất lượng nông sản. Hàng năm, ngành nông nghiệp Đà Lạt cung ứng cho thị trường tiêu dùng (chủ yếu Tp.Hồ Chí Minh và các tỉnh phía Nam) khoảng 200,000 tấn rau các loại, trên 300 triệu cành hoa. (nguồn: số 9, phụ lục 11). Lĩnh vực chăn nuôi phát triển chậm. 
Thành phố đang thực hiện các chương trình chuyển đổi cơ cấu cây trồng, vật nuôi nhằm tăng cường tính đa dạng của sản phẩm nông nghiệp, đáp ứng cho nhu cầu của thị trường tiêu dùng trong nước theo hướng chất lượng cao và từng bước tạo lập thị trường xuất khẩu nông sản.

Về cơ cấu ngành nông nghiệp Lâm Đồng- Đà Lạt, trồng trọt đang chiếm tỷ trọng lớn hơn chăn nuôi và dịch vụ. Trong đó nghề trồng rau và hoa đang là thế mạnh của địa phương nói riêng và cả nước nói chung với tốc độ phát triển bình quân trong 5 năm là 9.1%/năm về diện tích (xem đồ thị 13) và sản lượng khoảng 10.6%/năm (xem đồ thị 14) (nguồn: Niên giám thống kê Lâm Đồng 2004)

Đồ thị 13: Tốc độ tăng trưởng diện tích rau các loại Tp.Đà lạt qua các năm

(Nguồn: Niên giám thống kê Lâm Đồng 2004)
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Đồ thị 14: Tốc độ tăng trưởng sản lượng rau các loại Tp.Đà Lạt qua các năm
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Tại Đà lạt có hơn 20,000 cơ sở sản xuất, hộ nông dân tham gia trồng rau, trong đó có 13 đơn vị đăng kí và cấp giấy chứng nhận rau an toàn, tập trung nhiều nhất ở phường 7,5,8,11, xã Xuân Trường, xã Xuân Thọ …(xem bản đồ sau)

Bản đồ phân bố diện tích canh tác rau các loại tại các phường xã thành phố Đà Lạt 
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Những loại rau quả chính trồng ở Đà Lạt gồm:

- Rau ăn lá (là bắp cải, cải thảo, xà lách, cải ngọt, súp lơ xanh, cần tây, bó xôi…
-Rau ăn củ (khoai tây, hành tây, củ dền, su hào, cà rốt, củ cải trắng…)

- Rau an quả (cà chua, cà tím, đậu cô ve v.v.)
2. Quá trình hình thành và phát triển nghề trồng rau ở Đà Lạt 
2.1 Giới thiệu về vùng chuyên canh rau Đà Lạt 

Với độ cao so với mặt biển từ 1,000 – 1,600 m, khí hậu ôn hòa mát mẻ quanh năm, nhiệt độ bình quân năm từ 18-22oC, lượng mưa từ 1,400-1,800 mm chia ra hai mùa (mùa mưa và mùa khô) rõ rệt, Đà Lại có  nhiều ưu đãi và lợi thế về khí hậu phù hợp cho các loại rau sinh trưởng và phát triển. Đà Lạt và vùng phụ cận trở thành một vùng chuyên canh rau nổi tiếng của Việt Nam rất phong phú, đa dạng về chủng loại, rau có nguồn gốc xuất xứ từ nhiều nơi ở trong và ngoài nước. 

Vùng rau Đà Lạt nói riêng, hay Lâm Đồng nói chung rất phù hợp để sản xuất các loại rau cao cấp có chất lượng cao, đặc biệt là các loại rau dành cho các thị trường tiêu thụ nước ngoài. Chất lượng rau ở vùng lạnh luôn luôn cao hơn nhiều so với vùng nóng; mặt khác đầu tư trồng rau cao cấp ở vùng nóng không mang lại hiệu quả kinh tế cao do dịch bệnh nhiều, công lao động và chi phí cũng nhiều hơn vùng lạnh. 

Vùng chuyên canh rau Đà Lạt được hình thành từ những năm 1934-1935 với những địa danh truyền thống như: Đa Thiện, Thái Phiên, Vạn Thành, Bạch Đằng... các vùng rau phụ cận nổi tiếng như: Lạc Nghiệp, Lạc Xuân, Lạc Viên, Lạc Lâm của Đơn Dương với nhiều chủng loại rau cao cấp có giá trị kinh tế cao. Trong suốt 60 năm qua, so với các tỉnh thành khác trong cả nước, nông dân vùng rau Lâm Đồng - Đà Lạt được tiếp nhận nhiều nguồn tiến bộ kỹ thuật dưới nhiều hình thức: thông qua hội thảo, tập huấn, thực hiện các mô hình khuyến nông, học hỏi kinh nghiệm sản xuất từ các chuyên gia trong và ngoài nước, kết hợp với điều kiện thủy thổ tuyệt vời, cùng với nhiều kinh nghiệm quý được tích lũy trong quá trình sản xuất của hàng chục năm (nguồn:16, phụ lục 15)
Kể từ sau ngày giải phóng đến nay, nghề trồng rau ở Lâm Đồng - Đà Lạt vẫn duy trì và phát triển. Lâm Đồng hiện là một tỉnh có diện tích và sản lượng rau lớn nhất so với cả nước. Ước tính đến năm 2005 diện tích gieo trồng rau các loại toàn tỉnh Lâm Đồng khoảng 27,315 ha, trong đó riêng Đà Lạt có 7,150 ha. Diện tích trồng rau ngày càng được mở rộng hình thành những vùng chuyên canh, sản xuất rau hàng hóa có quy mô lớn, chất lượng cao ở T.P. Đà Lạt, huyện Đức Trọng, huyện Đơn Dương và hiện nay đang mở rộng ở huyện Lạc Dương.  
Bình quân ở Đà Lạt, mỗi hộ có 2,500-3,000m2. Như vậy số hộ sản xuất rau ở Đà Lạt vào khoảng 7,000 hộ. (nguồn: số 6, Phụ lục 15)

Sau đây là tình hình sản xuất sau Đà lạt trong những năm trở lại đây

Bảng 13: Tình hình sản xuất rau tỉnh Lâm Đồng năm 2000-2005

	Năm
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	Ước tính 2005

	Diện tích rau (ha)
	18,879
	22,114
	23,783
	25,388
	26,788
	27,315

	Đà Lạt
	6,232
	6,676
	6,764
	7,028
	7,176
	7,150

	Đơn Dương
	321
	703
	807
	824
	10,423
	10,500

	Đức Trọng
	3,666
	4,353
	4,839
	5,872
	6,711
	7,000

	Huyện Khác
	8,660
	10,382
	11,373
	11,664
	9,654
	2,665

	Sản lượng (tấn)
	432,364
	505,200
	554,185
	616,114
	647,279
	677.00

	Đà Lạt
	158,649
	170,051
	170,047
	180,631
	182,655
	185,900

	Đơn Dương
	171,488
	207,297
	236,213
	238,435
	246,306
	262,500

	Đức Trọng
	88,005
	100,101
	118,259
	161,965
	181,340
	182,000

	Huyện Khác
	14,222
	27,751
	22,666
	35,173
	36,978
	46,600


(Nguồn: Số liệu 2000-2004 theo niên giám thộng kê tỉnh Lâm Đồng, số liệu năm 2005 theo báo cáo của Sở Nông Nghiệp & Phát triển Nông Thôn Lâm Đồng)
Nhìn vào bảng 13, ta thấy tốc độ tăng trưởng rau của tỉnh Lâm Đồng nói chung và Đà Lạt nói riêng  trong 5 năm trở lại đây có sự tăng trưởng rõ rệt cả về diện tích và sản lượng. Ở Đà Lạt, diện tích trung bình tăng trưởng khoảng 9.3% năm và sản lượng vào khoảng 10.7%/năm. 
Tính cả các huyện, Đơn Dương dẫn đầu với sản lượng khoảng 8,000 ha rau các loại, chiếm 39% cả thành phố, sau đó đến nội thành Đà lạt (27%) và Đức Trọng (25%) (Xem đồ thị 13). Thành phố Đà Lạt là nguồn cung ứng 80% rau cho cả nước (trong đó 50% là cung ứng cho Tp.HCM và còn lại là các tỉnh/thành phố lân cận (nguồn: số 13, phụ lục 15).  
Đồ thị 15: Diện tích rau các huyện & Tp Đà Lạt 2004

(nguồn: số 1, Phụ lục 11)
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2.2 Việc triển khai sản xuất rau sạch ở Đà Lạt 
Năm 1993, với sự chỉ đạo của UBND tỉnh, các cơ quan hữu quan trong tỉnh, các đơn vị liên doanh sản xuất rau đóng tại địa phương đã triển khai chương trình sản xuất rau sạch với nhiều biện pháp tổng hợp, mạnh dạn ứng dụng các tiến bộ kỹ thuật mới vảo sản xuất. Thực hiện Quyết định số 67/1998/QĐ-BNN-KHCN về việc quy định tạm thời về sản xuất rau an toàn, UBND Tỉnh đã có quyết định số 06/2004/QĐ-UB ngày 14/01/2004 quy định tạm thời về sản xuất, kinh doanh rau an toàn trên địa bàn tỉnh Lâm Đồng (nguồn: phụ lục 12). 
Thông thường nông dân đăng ký trồng rau an toàn được Phòng Công Nông Nghiệp chuyển giao quy trình sản xuất, và theo dõi từng khâu của cả quy trình. Nông dân sau khi quy hoạch rau an toàn có quyền tự công bố chất lượng rau. Đây cũng là một hình thức gắn kết trách nhiệm của người trồng rau với sản phẩm của mình và người tiêu dùng (nguồn 37, phụ lục 15) 

Hiện nay công nghệ sản xuất rau trong nhà kính, nhà lưới phát triển, diện tích trồng rau trong nhà kính, nhà lưới ở Đà Lạt khoảng 300ha và chủ yếu phát triển các loại rau cao cấp để cung cấp cho các siêu thị và xuất khẩu. (nguồn 37, phụ lục 15). Đến tháng 7 năm 2005, Sở Nông Nghiệp & Phát Triển Nông Thôn đã kiểm tra và cấp giấy chứng nhận cho 15 cơ sở tại Đà Lạt đủ điều kiện sản xuất rau an toàn. Các cơ sở trồng rau này thường xuyên đưa mẫu rau sau khi thu hoạch đi kiểm nghiệm tại cơ quan chức năng về các chỉ tiêu hóa lý, vi sinh. (nguồn 6, phụ lục 15)
3. Đặc điểm rau tại Đà Lạt
3.1 Các loại rau sạch tại Đà Lạt

Rau được sản xuất theo quy trình kỹ thuật an toàn ở Đà Lạt rất đa dạng về chủng loại. Có thể kể đến các loại tiêu biểu sau: 
· Rau ăn lá: Sú (bắp cải tròn), cải thảo (bắp cải dài), xà lách, Súp lơ trắng, xanh, tần ô, bó xôi, xà lách, coron, cần tây….

· Rau ăn quả: Đậu cô-ve leo, Cà chua, Dưa chuột, Ớt ngọt,  v.v

· Rau ăn củ:Khoai tây, Cà rốt, Hành Tây, Củ dền…
Quy trình sản xuất theo kỹ thuật an toàn (tham khảo phụ lục 16)
Quy trình sản xuất rau an toàn thường tuân thủ theo các bước sau: 
Làm đất ( Chọn giống và trồng ( Bón phân ( Tưới nước  ( Phòng trừ sâu bệnh ( Thu hoạch.
3.2 Thị trường nội địa 
Từ nhiều năm qua Đà Lạt là vùng cung cấp rau chính, đặc biệt là các loại rau ôn đới, rau cao cấp cho các tỉnh phía Nam, đặc biệt là thành phố Hồ Chí Minh. Theo ước lượng qua các phỏng vấn chuyên sâu & thảo luận nhóm do Axis thực hiện tại Đà Lạt thì 60% tổng sản lượng rau sản xuất tại Đà Lạt được tiêu thụ tại TP.HCM và một số tỉnh phía Nam; 20% được tiêu thụ tại Đà Lạt và 20% còn lại được xuất khẩu đi các nước Châu Á lân cận.
Ước tính đến năm 2005, sản lượng rau của Đà Lạt lên đến 185,900 tấn bao gồm nhiều chủng loại, nhiều nhất là các loại rau ăn lá như: cải bắp, cải thảo, bông cải v.v, kế đó là các loại rau ăn củ, quả như: cà rốt, khoai tây, cà chua, các loại đậu. Cho đến nay, chủng loại rau ngày càng đa dạng hơn, phong phú hơn, có nhiều loại rau chất lượng ngon, giá trị dinh dưỡng cao mang tính đặc sản chỉ duy nhất trồng được ở Lâm Đồng – Đà Lạt, đã được thị trường trong nước tiêu thụ mạnh và có giá trị xuất khẩu cao, trong đó 55-60% là cải bắp, cải thảo, sú lơ, 20-25% rau ăn củ (khoai tây, cà rốt, củ dền), 10-12% là các lọai rau ăn quả (cà chua, đậu các loại) (nguồn: 6, phụ lục15)
3.3 Xuất khẩu 
Bảng 14 : Tình hình xuất khẩu rau toàn tỉnh Lâm Đồng từ 2000-2004 

	Hạng mục
	ĐVT
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	1. Địa phương*
	Tấn
	-
	79.7
	-
	-
	1,792.1

	
	1,000 USD
	-
	12
	-
	-
	2,091.1

	

	2. Doanh Nghiệp ngoài quốc doanh
	Tấn
	1,186.8
	1,707.1
	646.1
	342.2
	1,328.8

	
	1,000 USD
	309.6
	485.5
	309.5
	280.4
	504.2

	

	3. Khu vực đầu tư nhà nước
	Tấn
	699.7
	1,902.6
	2,197
	2,604.1
	5,042.5

	
	1,000 USD
	1,420.4
	2,836.9
	3,001.7
	3,314.6
	5,607.7

	

	Tổng cộng: khối lượng xuất khẩu - giá trị xuất khẩu
	Tấn
	1,886.5
	3,689.4
	2,843.1
	2,946.3
	8,163.4

	
	1,000 USD
	1,730
	3,334.4
	3,311.2
	3,595
	8,203


(Nguồn: 6, phụ lục 15)

Nhìn vào bảng 14, ta thấy khoảng 10 năm trở lại đây, lượng rau Lâm Đồng - Đà Lạt xuất khẩu ngày càng tăng về sản lượng và giá trị do Đà Lạt đã nối lại được quan hệ trong việc xuất khẩu rau sang các nước Châu Á. Sản lượng xuất khẩu đi các nước như Nhật Bản, Đài Loan, Indonesia, Hong Kong và Singapore chiếm hơn 20% tổng sản lượng, tương đương khoảng từ 35,000 – 40,000 tấn (nguyên liệu)/năm. (nguồn 6, phụ lục 15). Trong đó hơn ½ vẫn là khu vực đầu tư nhà nước (xem đồ thị 16, trang sau).
_______________________________________________________________________________________* Địa phương bao gồm các cá nhân, cơ sở nhỏ tại tỉnh. Thông tin 2000, 2003 và 2004 cho hạng mục này không được ghi nhận theo báo cáo nguồn 6, phụ lục 15.

Đồ thị 16: Các khu vực xuất khẩu rau tỉnh Lâm Đồng 2004
(nguồn: số 6, phụ lục 15)
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Tuy nhiên, kết quả xuất khẩu trên vẫn còn rất khiêm tốn so với nội lực và tiềm năng phát triển của nghề trồng rau ở Đà Lạt vì xuất khẩu qua hợp đồng nói riêng mới chiếm khoảng 7-12% trên tổng lượng xuất khẩu, và chỉ chiếm 3% trên tổng sản lượng rau 2004 của cả thành phố Đà Lạt (nguồn 6, phụ lục 15). 

Mặc dù vậy kết quả này cũng khẳng định được việc trồng rau sạch để xuất khẩu đang là một giải pháp đúng đắn, một hướng đi tốt trong tương lai và Đà Lạt hòan tòan có thể nâng cao năng xuất xúât khẩu lên cao hơn nữa nhờ có các ưu thế như sau:
· Điều kiện khí hậu và thổ nhưỡng của Đà Lạt lý tưởng cho nhiều chủng loại rau phát triển.

· Đà Lạt có thể trồng và cung cấp (xuất khẩu) một số rau ôn đới quanh năm. Rau trái vụ có tỷ lệ xuất khẩu và giá trị xuất sang các nước lân cận khá cao 

· Giá rau ở Đà Lạt hiện rẻ hơn 8-10 lần so với các nước khu vực *
· Ngòai ra, do nghề trồng rau ở Đà Lạt là một nghề truyền thống, lâu đời, trải qua gần 50 năm kinh nghiệm. Do đó, nông dân có nhiều kinh nghiệm trồng trọt, tập quán canh tác riêng và đặc thù. 
· Đà Lạt lại là một vùng chuyên canh rau lớn nhất cả nước, người nông dân ở Đà Lạt được tiếp cận với nhiều ứng dụng của KHKT tiến bộ do các tổ chức trong và ngoài nước huấn luyện, nhiều hơn các nơi khác.
_______________________________________________________________________________*Giá rau củ Trung Quốc khá cao: súp lơ 8.000 đồng/kg, cà rốt 6.000 đồng/kg, gừng 11.000 đồng – 12.000 đồng/kg, đắt hơn hàng Việt Nam 2.000 đồng – 3.000 đồng/kg, nhưng được khá nhiều người tiêu dùng ưa chuộng  vì có mẫu mã đẹp hơn (nguồn: http://www.vnreview.com.vn/)
3.4  Định hướng phát triển của rau ở Đà Lạt đến năm 2010
3.4.1 Định hướng phát triển của rau ở Đà Lạt đến năm 2010 của phòng Công Nông nghiệp & Phát triển Nông thôn. 

Theo báo cáo của Phòng Công Nông Nghiệp & Phát triển nông thôn TP.Đà Lạt ngày 08 tháng 09 năm 2004, định hướng phát triển rau của thành phố Đà Lạt đến năm 2010 như sau: 

· Đẩy mạnh sản xuất rau theo hướng an toàn, sạch

· Chuyển đổi hình thức canh tác thông thường sang phương thức canh tác mới một cách khoa học và tiên tiến, nhằm tạo ra nhiều sản phẩm chất lượng tốt, có sức cạnh tranh cao trên thị trường trong nước và quốc tế bằng cách trồng rau trong nhà kính, dùng giống tốt, bón phân hữu cơ vi sinh, sử dụng nước sạch để tưới, hạn chế tối đa việc sử dụng thuốc BVTV, chỉ được dùng các loại trong danh mục để sản xuất rau an toàn. 
· Tiến hành quy hoạch vùng chuyên canh tập trung như
· Rau ăn lá: bắp cải, cải thảo, xà lách, bó xôi, rau thơm tại phường 7, 8, 11, 12. 

· Rau ăn củ: khoai tây, cà rốt, củ dền, hành củ tại phường 7, 8, Xã Xuân Thọ, Xã Xuân Trường v.v.
· Xác định trọng tâm các phường xã nông nghiệp và tiến hành quy hoạch vùng sản xuất nông nghiệp công nghệ cao (các phường xã nêu trên)  

· Thành phố tiến hành đầu tư một mô hình điểm 2000m2 gồm nhà kính, hệ thống tưới, giống, quy trình sản xuất rau sạch tại HTX Xuân Hương, Phường 9. 

· Giải pháp chính cho đầu ra của rau Đà Lạt là sản xuất để xuất khẩu. Rau Đà Lạt sẽ được xuất khẩu theo 2 hướng: sang thị trường các nước và xuất khẩu tại chổ, tức là sẽ cung cấp rau cho các khách sạn, nhà hàng cao cấp tại Đà Lạt và TP. HCM.  

3.4.2 Các dự án đầu tư cho sản xuất rau sạch ở Đà Lạt 
Công ty Sinh học hữu cơ Việt Nam (100% vốn của Hà Lan, chuyên nghiên cứu và trồng rau xuất khẩu tại Đà Lạt), Công ty Thực phẩm Á Châu (Hàn Quốc), Công Ty Lâm Sản thực phẩm Lâm Đồng và doanh nghiệp tư nhân Lộc Thọ đã đầu tư trên 7 triệu USD để xây dựng nhà máy đông lạnh, trang bị xe lạnh,lắp đặt máy chế biến rau, quả xuất khẩu…với khả năng cung ứng rau xuất khẩu từ 10.000 – 15.000 tấn/ năm. (nguồn: 37, phụ lục 15)
Năm 2001, 5 doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài như Atechco (Hàn Quốc), Công Ty liên doanh Thanh sơn, Knownyou (Đài Loan), Agri Pacific (Singapore) thâm nhập vào thị trường rau Đà Lạt và cung cấp cho nông dân giống mới, phân bón và quy trình canh tác sạch bệnh sau đó mua lại để xuất khẩu. (nguồn: 37, phụ lục 15)
Đến năm 2002, Đà Lạt liên doanh với tập đoàn Mitsui (Nhật) để xây dựng một nhà máy cấp đông với công suất từ 10.000 – 20.000 tấn/ năm chỉ chuyên chế biến và xuất vào thị trường Nhật (nguồn: 37, phụ lục 15)
Bên cạnh đó Liên hiệp khoa học – Sản xuất Đà Lạt, Trung tâm nghiên cứu cây bông Nha Hố (Ninh Thuận) và trường Đại Học Đà Lạt cũng đã nghiên cứu sản xuất thành công các thuốc chống rầy, và giống ong mắt địa chống rấy* (nguồn 39, phụ lục 15) 
Ngoài ra, khi sân bay Liên Khương được chính phủ đầu tư và cải tạo thành sân bay quốc tế thì ngoài lợi ích về du lịch cho Đà Lạt, nông dân trồng rau ở thành phố này sẽ có nhiều thuận lợi trong việc vận chuyển, bởi doanh nghiệp có thể xuất khẩu rau, củ tươi trực tiếp bằng đường hàng không mà không cần phải đưa về TP.HCM như trước. (nguồn 37, phụ lục 15)
*Phương pháp dùng ong mắt địa để tiêu diệt các vi khuẩn có tác dụng rất tốt và cũng nằm trong chương trình nghiên cứu của Trung Tâm Phát triển rau màu Châu Á (AVRDC).  
III. CHUỖI GIÁ TRỊ RAU CỦ ĐÀ LẠT
Sơ đồ 25: Chuỗi giá trị rau củ Đà lạt
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Chuỗi giá trị rau Đà Lạt là chuỗi phức tạp nhất so với các chuỗi trên cả về số lượng thành phần chuỗi và các quan hệ liên quan. Ngay từ khâu thu mua từ hộ nông dân có nhiều thành phần tham gia và một số thành phần đóng nhiều vai trò khác nhau trong chuỗi giá trị (như thương lái hay HTX vừa đóng vai trò trồng trọt, thu mua, chế biến, và xuất khẩu).
Tại Đà Lạt, ngòai vai trò khá đa dạng của từng thành phần, ta còn thấy tính linh động và nhanh nhậy không chỉ ở thương lái mà cả người nông dân trong viêc quyết định lọai rau trồng cũng như việc tham gia tiêu thụ bằng nhiều hình thức. 
Đa số hộ nông dân ở Đà Lạt đều tập hợp vào hợp tác xã và các hợp tác xã này chủ yếu mang tính gia đình***, được thành lập nhằm phục vụ cho mục đích tìm đầu ra cho sản phẩm của các hộ xã viên. 
Khác với rau thành phố HCM, khoảng 20% rau tươi ở Đà Lạt còn được xuất khẩu theo nhiều con đường khác nhau, điều này khiến cho thu nhập của người dân Đà Lạt tăng cao, xuất hiện một số doanh nghiệp hoặc các hợp tác xã kinh doanh khép kín với mô hình khá hiện đại (như Công ty cổ phần rau quả Lâm Đồng, công ty Liên Doanh Đồng Vàng .v.v).
_________________________________________________________________
* Đa số HTX tại Đà Lạt là đại diện cho nông dân thu gom và bán cho thương lái. 

** HTX lớn chuyên sản xuất rau cho siêu thị (HTX Xuân Hương, Phước Thành, Anh Đào), hoặc xuất khẩu (HTX Hiệp Nguyên)
***Tại Đà Lạt, nhiều hộ nông dân có quan hệ huyết thống với nhau cùng tập hợp vào một hợp tác xã, khá nổi tiếng như Xuân Hương, Hiệp Nguyên v.v.
Ở Đà Lạt đã có nhiều cơ sở áp dụng kỹ thuật công nghệ sau thu họach khá hiện đại, nên việc bảo quản và vận chuyển cũng như chế biến sản phẩm cũng đã có một số thành tích nhất định. 

Mặc dù vậy, các thành phần trong chuỗi giá trị rau Đà Lạt vẫn còn gặp nhiều bấp cập, khó khăn cần giải quyết, mà chúng ta sẽ đi sâu nghiên cứu chi tiết sau đây:
1. Nông Dân (hình 1, 2, 3, 4,5,6 phụ lục 16)
Sơ đồ 26  : Nông dân và các quan hệ trực tiếp

[image: image7]
Kết quả nghiên cứu thảo luận nhóm các hộ nông dân tại hai vùng Đơn Dương và Đức Trọng, (hai vùng có sản lượng và chất lượng rau cao nhất tại Đà Lạt) thì trung bình mỗi hộ nông dân có khoảng từ 0.3 – 0.5 ha đất vườn trồng rau, gồm 3 lao động tham gia, và sỡ hữu một số thiết bị cơ giới hóa phục vụ cho sản xuất rau như máy đập đất, máy bơm thuốc, máy bơm nước, máy phát điện v.v… (nguồn: thảo luận nhóm - Axis 2005)
Nhìn chung, các hộ nông dân ở hai vùng này hiện đang trồng cả hai loại rau ăn lá và rau ăn củ. Các hộ nông dân ở Đà Lạt thường không có tỉ lệ nhất định trong việc trồng hai loại này, thường trồng theo kinh nghiệm, theo ‘phán đoán thị trường, và một phần nhỏ theo đơn đặt hàng*. Mỗi năm, các hộ nông dân trồng trung bình từ 3 đến 6 loại rau, luân phiên trên cùng diện tích, mỗi lọai cách nhau khoảng 1 tháng (rau lá) có khi 2-3 tháng (rau củ, quả). Việc thu hoạch rau trong một năm của nông dân Đà Lạt, trung bình từ 3 đến 6 lần/năm (tùy lọai rau trồng). 

Các hộ nông dân sản xuất rau an toàn tại Đà Lạt – Lâm Đồng bắt buộc phải trình lên Sở Nông Nghiệp & Phát triển Nông Thôn Lâm Đồng và Phòng Nông Nghiệp & Phát triển Nông Thôn Đà Lạt bản quy trình sản xuất rau an toàn**. 
Trong chuỗi giá trị (sơ đồ 26), phần lớn rau được thương lái mua qua thương lái vừa (40%) và thương lái nhỏ (30%). Phần còn lại qua HTX, doanh nghiệp (20%). Một phần ít rau được tiêu thụ tại chợ (bán lẻ 5%)
_______________________________________________________________________________________* Ngòai việc ổn định trồng 1 lọai theo đơn đặt hàng, hầu hết người nông dân vẫn trồng rau theo kinh nghiệm của mình, ví dụ như khi thấy thu họach năm nay của một lọai rau khá tốt, thì tiếp tục trồng. Hoặc nếu thị trường nhiều người trồng một lọai rau mới, họ cũng theo đó trồng dận đến nhiều bất cập (xem phần khó khăn và hướng khắc phục, trang 16)
** Xem phần rau an toàn và quy trình trồng trọt (trang 49)
1.1. Thu họach.  (xem hình 6, phụ lục 16):
Thời điểm thu hoạch rau khác nhau tùy thuộc vào lọai rau trồng, yêu cầu của khách hàng, và phương thức thu mua (mão, kg). 

Khi sản phẩm có chất lượng tương đối đồng đều, người nông dân thường bán đám/ bán mão. Khi đó người thu mua (thương lái, hoặc HTX) sẽ tự thu hoạch, việc thu hoạch có thể được thực hiện một hoặc nhiều lần trong ngày. 
Ngược lại, khi sản phẩm chất lượng không đồng đều hoặc giá bán đám quá thấp, người nông dân sẽ bán theo kg. Khi đó, họ sẽ trực tiếp thu hoạch và thời gian thu hoạch còn phụ thuộc vào yêu cầu của người thu mua. 
Đối với bắp sú, là lọai được trồng và xuất khẩu nhiều nhất thì thông thường sau khoảng 30-40 ngày sau khi trồng nông dân bắt đầu tiến hành thu hoạch. Đôi khi còn tùy thuộc vào yêu cầu của đơn hàng về chiều cao, trọng lượng… mà người nông dân quyết định thời điểm thu hoạch phù hợp. 
Thông thường, việc thu hoạch do nông dân thực hiện thường chỉ diễn ra một lần trong ngày. Nhìn chung, quá trình thu hoạch rất quan trọng đối với các loại rau vì chúng có thể gây ảnh hưởng đến chất lượng của rau. Đặc biệt, khi thu hoạch các loại đậu/ củ/ quả, người ta thường tránh gây trầy xước, dập nát, làm giảm chất lượng và vẻ đẹp của củ/ quả và người thu hoạch thường chú ý không làm ảnh hưởng đến lứa sau* (nguồn Axis - thảo luận nhóm nông dân Đơn Dương & Đức Trọng). 

1.2 Quá trình thu họach

Các sản phẩm rau được bán đến tay người tiêu dùng nội địa thông qua các thương lái và các tiểu thương thường có một quy trình thu hoạch đơn giản và nhanh chóng, nhất là bắp sú (sơ đồ 27, đường liền). Trong khi đó rau an tòan và đặc biệt khi xuất khẩu, khâu thu họach khá phức tạp (sơ đồ 27, đường liền và đứt quãng)
Sơ đồ 27: Quá trình thu hoạch rau (hình 3-18, phụ lục 16)
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__ Quy trình thông thường, --- Quy trình thu hoạch rau an toàn, xuất khẩu 

1.2.1 Cắt gốc (xem hình 6, phụ lục 16): Đối với các loại rau ăn lá (xà lách, bó xôi, cải v.v.) được tiêu thụ ở các chợ thì người nông dân thường để nguyên gốc cho tươi.  Ngược lại, rau ăn lá để bán cho các siêu thị, hoặc xuất khẩu đều phải trải qua khâu sơ chế và đóng gói, do đó gốc bị cắt theo yêu cầu.   
_______________________________________________________________________________________*Ví dụ đậu cô ve – đậu Hà Lan 4-5 ngày/ thu hoạch một lần, hay cà chua thu họach rải đều trong một tháng)
1.2.2 Sơ chế (xem hình 7 - 10 phụ lục 16):
Cắt tỉa, phân loại (xem hình 7, phụ lục 16): 
Đối với các loại rau ăn lá, hoa (lơ, cải bắp, cải thảo, xà lách bó xôi) việc này thực hiện nhằm loại bớt các lá già bên ngoài, lá vàng, sâu, phần lá bị dập nát hay tỉa bớt nhánh cây có độ dài không đều…. Đối với các loại rau ăn củ/ quả (khoai tây, củ dền, hành tây, cà chua), người thu hoạch còn loại bỏ củ/ quả hư thối, dập nát, sau đó phân loại theo kích cỡ, trọng lượng (nếu có, theo yêu cầu của khách hàng).  Đây cũng chính là cách phân loại nhanh các loại rau trong quá trình sơ chế trước khi bán.
Đối với rau xuất khẩu, khâu sơ chế thường phức tạp hơn: như bắp sú, người ta còn cắt ngắn, bôi vôi (hình 10) rồi hút chân không, hoặc để làm khô ráo bằng quạt .. trong khi cải thảo không bôi vôi, nhưng cũng thông qua các bước làm ráo, bao bì bảo quản như bắp sú (hình 12). (Xin xem chi tiết phần Thương lái cho các phương pháp sơ chế, đóng gói và bảo quản).

Thông thường, hao hụt trong việc cắt gốc, tỉa bỏ trong khâu thu hoạch khoảng  5%.  Tỉ lệ này có thể cao hơn theo yêu cầu xuất khẩu, hoặc nếu gặp mưa, ẩm ướt hoặc do kỹ thuật trồng trọt của nông dân chưa cao, rau bị nhiễm sâu bệnh, thì hao hụt khá lớn có khi lên tới 20-30%. 
Tỉ lệ hao hụt từ lúc thu hoạch, qua khâu vận chuyển đến các chợ khoảng 10%.
1.3 Tiêu thụ và Hợp đồng

Giống như rau thành phố HCM và hầu hết các lọai trái cây khác của Việt Nam, việc bán mão là khá phổ biến, chiếm đến 95%. Người nông dân thường thích phương thức bán mão hơn vì họ có thể tiêu thụ được hết sản phẩm ngay cả khi chất lượng không đồng đều. 

Sản phẩm rau của các hộ nông dân bán ra thông qua Hợp tác xã (HTX) chiếm đến 60-70% tổng sản lượng. Phần còn lại (30-40%), người nông dân tự bán cho các thương lái khác hoặc các đối tượng bán lẻ khác (siêu thị Saigon Co-opmart hoặc Metro). 
Đa số nông dân bán hàng thường chỉ thỏa thuận miệng, không có hợp đồng giấy với người mua, trừ bán cho các siêu thị, hoặc HTX để xuất khẩu. 
· Các HTX hoặc các công ty thu mua lớn có tên tuổi (ví dụ HTX Hiệp Nguyên), có những bản ký kết về biểu giá theo thời vụ hoặc theo số lượng với nông dân =>Tuy nhiên, việc ký kết này cũng không phổ biến vì các HTX, công ty thu mua cũng phụ thuộc vào đơn hàng (loại rau, số lượng) mà các khách hàng nước ngoài yêu cầu. Do đó, thông thường khi có đơn hàng họ sẽ chủ động tìm kiếm nguồn hàng đạt chất lượng, phù hợp với yêu cầu của khách hàng để thu mua.
· Trong trường hợp nông dân bán hàng trực tiếp cho các siêu thị, thường sẽ có một hợp đồng nguyên tắc giữa hai bên mua và bán. Theo đó, hai bên cam kết các điều khoản, điều kiện, quyền lợi và nghĩa vụ về đơn đặt hàng, giá cả, giao hàng, thanh toán và thời hạn hợp đồng (nguồn: 38, phụ lục 15)
Đối với nông dân, việc thanh toán luôn là tiền mặt và thanh toán ngay sau khi thu hoạch. Chỉ đối với các thương lái nhỏ, nông dân có thể cho nợ việc thanh toán từ 5-7 ngày. (nguồn: phỏng vấn sâu – Axis thực hiện)
1.4 Lợi nhuận

Sau đây là bảng tổng kết về năng suất, doanh thu và lợi nhuận trung bình* của một số loại rau tiêu biểu tại Đà Lạt 

Bảng 14: Năng suất, doanh thu, lợi nhuận một số loại rau tại Đà Lạt 

	
	Năng suất trung bình (/ha)
	Đơn giá trung bình (VND/ kg)
	Doanh thu trung bình (ha) (1.000 VND)
	Lợi nhuận trung bình (ha) (1,000 VND)

	Rau cải bắp
	80 tấn
	900 – 1,800
	72,000 – 144,000
	Khỏang 10,000

	Rau cải thảo
	70 - 80 tấn
	800 – 1,100
	56.000 – 88,000 
	9,500 -15,000

	Cà chua
	80 – 100 tấn 
	1.000
	80,000 – 100,000
	20,000-30,000

	Hành tây
	65 tấn
	2,100-2,500
	136,500 – 162,500
	23,000-28,000


(Nguồn: thảo luận nhóm nông dân của hai vùng Đơn Dương & Đức Trọng do Axis thực hiện)

Tóm lại: 

Quá trình thu hoạch rau của người nông dân Đà Lạt có hai điểm chính cần lưu ý như sau:

· Thứ nhất là quá trình thu hoạch rau của người nông dân tại Đà Lạt phụ thuộc nhiều vào phương thức bán hàng: bán đám hay bán theo kg.
· Thứ hai là các công đoạn thu hoạch nhiều (phức tạp) hoặc ít (đơn giản) phụ thuộc vào người tiêu thụ rau cuối cùng của sản phẩm (là người tiêu dùng trong nước mua rau ở các chợ; người tiêu thụ rau ở siêu thị, khách sạn, nhà hàng lớn trong nước ; hoặc xuất khẩu đến các nước Châu Á lân cận)
=> Đây cũng chính là hai điểm khá giống với chuỗi giá trị trái cây Bình Thuận và Ninh Thuận, trong khi đó khác hơn so với rau HCM do rau Đà Lạt còn xuất khẩu tươi (và chế biến) sang các nước lân cận.
Tổng hao hụt về rau từ phía người nông dân (qua các khâu) trung bình nhỏ hơn 10% (nếu tự thu họach và vận chuyển đến thương lái). Riêng rau an tòan, giống như rau tp HCM, do yêu cầu khắt khe của nhà tiêu thụ (siêu thị, xuất khẩu) nên mức độ hao hụt do sơ chế cao hơn khoảng 20-30%. 
* Đối với mùa nghịch, lợi nhuận thu được cao gấp đôi, nhưng sản lượng cũng chỉ bằng một nửa nên nhìn chung giá trị lợi nhuận không thay đổi nhiều đối với nông dân trong 1 năm

1.5 Khó khăn và yêu cầu hỗ trợ cho người nông dân trồng rau Đà Lạt
	Khó khăn
	Hướng Kiến Nghị

	· Cây giống: Một số nông dân Đà Lạt trăn trở bởi một số cây giống không tốt gây nên bệnh như sùi củ, sưng rễ (su hào, cà rốt), hay nát, thối bên trong (cải sú, cà rốt..) vẫn chưa xử l‎í được tốt. Ngòai ra, do nhiều giống rau trồng lâu đã thóai hóa, nên nhu cầu về giống mới cho năng suất cao luôn được mong đợi 
· Trồng rau sạch: Việc tăng cường trồng rau sạch chưa được nhiều nông dân hưởng ứng do giá rau sạch và không sạch chênh không lớn, trong khi chi phí cho rau sạch cao hơn

· Đầu ra cho sản phẩm, nhất là rau sạch là mối lo của người dân do họ không chủ động được thị trường (mà là thương lái, doanh nghiệp)
· Phân bổ rau trồng:  Đối với người ngòai HTX chưa có sự quan tâm hay phân bổ rau trồng từ khuyến nông hay một cơ quan trung gian nên dẫn đến nhiều khi cung cầu không gặp nhau =>ảnh hưởng đến lợi nhuận của người dân
· Kỹ thuật: Mặc dù nông dân Đà Lạt được hỗ trợ về kiến thức khoa học kỹ thuật (KHKT) khá nhiều, nhưng có một số loại rau mới họ chưa có nhiều kinh nghiệm trồng trọt, hoặc xử lý sâu bệnh v.v…
· Mức độ nhiễm độc/hại từ thuốc trừ sâu (đối với người trồng) cũng là mối lo ngại của người nông dân do họ trực tiếp sử dụng (theo thảo luận nhóm) 
	( Sở KHCN, các viện nghiên cứu giống và cây trồng nên giúp đỡ người dân một mặt có thêm giống mới tốt hơn, mặt khác, cấp thiết hơn, đó là cho người giúp xử lí‎ một số bệnh về cây mà bà con bức xúc (đây phải là những kỹ thuật viên thực sự có kinh nghiệm, chứ không phải mới tốt nghiệp hoặc chưa có kinh nghiệm như hiện nay)
-> Rất cần có sự giúp đỡ và hỗ trợ từ sở NN và khuyến nông trong việc nâng cao nhận thức của người dân về trồng rau sạch, an tòan vừa tốt cho người trồng (chống độc hại), vừa tốt cho người tiêu dùng  

-> Hiện nay việc sản xuất và mua bán sản phẩm rau trồng là một quá trình mà sản xuất thiếu kế hoạch, không nắm bắt được nhu cầu của thị trường, thiếu chủ động trong tìm đầu ra cho ngừơi dân nên cần thiết phải có một tổ chức quản lý có mối liên kết chặt chẽ giữa người mua (thương lái, HTX, các công ty) với người nông dân, có chức năng tìm kiếm thị trường, khách hàng, lên kế hoạch sản xuất để người nông dân theo đó có kế hoạch cụ thể & chính xác cho việc trồng loại rau nào, và số lượng bao nhiêu. Ngòai ra việc đa dạng hóa sản phẩm là một hướng đi tốt cho ngành sản xuất rau quả ở Đà Lạt nhằm đáp ứng nhu cầu ngày càng đa dạng của khách hàng. 

( Cần thiết có một chương trình tập huấn đa dạng các loại cây trồng cho nông dân về kĩ thuật trồng, chăm sóc, chọn giống chống sâu bệnh, các ảnh hưởng của thời tiết lên cây trồng và các xử lý các tình huống sâu bệnh v.v…cho các giống mới.
( Vấn đề sử dụng thuốc trừ sâu sẽ được hạn chế nếu các hộ nông dân đều tuân thủ theo quy trình trồng rau an toàn. Do đó, việc trồng rau an toàn cần phải được tuyên truyền, khuyến khích và nhân rộng ở toàn vùng.  


2. Hợp tác xã (HTX) (hình 15, phụ lục 16)
Sơ đồ 28: HTX và các quan hệ trực tiếp

[image: image8]
2.1 Đặc điểm chung 

So với các tỉnh khác, mô hình HTX tại Đà Lạt phổ biến hơn cả. Cách tổ chức và hoạt động của HTX tại Đà Lạt khá chặt chẽ và thường xuyên. 
Đa số các HTX có từ 20-60 xã viên, có một số ít HTX có ít hơn 20 xã viên, và nhiều hơn 100. Trong một HTX, các xã viên thường ở gần nhau trong xã.  Có nhiều hộ có quan hệ họ hàng với nhau tạo nên những HTX nhỏ.
HTX giữ vai trò làm đại diện cho nông dân thỏa thuận, ký kết với các thương lái, công ty thu mua khi bán sản phẩm cũng như tìm đầu ra cho các sản phẩm rau của xã viên. 

Tuy nhiên, ở Đà Lạt mới chỉ có một số HTX lớn có đầu ra ổn định, tổ chức và lên kế hoạch cho nông dân trồng rau theo yêu cầu của khách hàng như HTX Hiệp Nguyên (chuyên xuất khẩu cải bắp, cải thảo đi Đài Loan), HTX Xuân Hương (chuyên trồng rau an toàn và là nhà cung cấp cho các siêu thị tại TP.HCM). Đây là hai HTX điển hình có quy trình tương đối khép kín từ khâu sản xuất đến tiêu thụ và áp dụng một số máy móc trong việc thực hiện sơ chế. 
Mặc dù vậy, hầu hết các HTX này vẫn đặt nặng vấn đề thu mua, sơ chế và tiêu thụ nhiều hơn, đặc biệt Hiệp Nguyên, như là vai trò của thương lái cấp trung. Do đó, việc phân tích mô hình này sẽ được đề cập chi tiết ở phần thương lái. 

2.2 Quy mô hoạt động 
Nhìn chung, các HTX ở Đà Lạt là một tổ chức hoạt động có quy mô tương đối lớn về hai khía cạnh: số lượng xã viên và sản lượng rau so với các vùng rau khác. Tuy nhiên, đa số vẫn chưa có quy trình khép kín từ khâu lên kế hoạch, sản xuất, thu hoạch, sơ chế, vận chuyển, đến khâu tiêu thu (ngoại trừ một số ít HTX lớn vừa đề cập ở phần trên).  Vai trò của đại đa số các HTX tại Đà Lạt là đại diện cho người nông dân ở khâu thương lượng và bán sản phẩm. 
2.3 Hợp đồng

Đa số các HTX tại Đà Lạt hiện không có hợp đồng giấy với bên mua (trong trường hợp bên mua là thương lái), trừ trường hợp xuất khẩu hoặc bán cho siêu thị (Hiệp Nguyên, Xuân Hương, Anh Đào) thì mới có hợp đồng giấy với bên mua (xem phần nông dân)
2.4 Khách hàng của các HTX
Đa số các HTX bán hàng cho các thương lái nhỏ/ trung. Sau đó nguồn hàng được thu mua từ HTX, sẽ được các thương lái bán cho người bán sỉ ở các chợ đầu mối ở thành phố và các tỉnh, siêu thị, bếp ăn hoặc xuất khẩu Campuchia. Một phần khác được bán cho thương lái lớn để xuất đi các nước trong khu vực (xem phần thương lái).
Tuy nhiên, cũng có một số HTX lớn (mà vai trò như thương lái) chuyên cung cấp rau sạch cho các hệ thống siêu thị ở TP. HCM như: Công ty Tân Trang Trại, Vinh Trang, HTX Anh Đào cho hệ thống Saigon Co-op*, hay HTX Xuân Hương cung cấp rau sạch cho siêu thị Metro v.v. 
Vì vai trò của các HTX lớn giống như vai trò thương lái (trong khi các HTX nhỏ giống như nhóm nông dân nhỏ) nên chúng tôi không đi sâu vào phân tích các HTX (xin tham khảo thêm hai phần Nông Dân và Thương Lái cho các khâu sau thu hoạch và các vấn đề cần hỗ trợ).
3. Thương lái 
Sơ đồ  29: Thương lái và các quan hệ trực tiếp


[image: image9]
3.1 Đặc điểm chung 

Khác với đối tượng thương lái trong chuỗi giá trị rau của TP.HCM (khá đồng nhất về qui mô hoạt động) vai trò thương lái ở Đà Lạt khá phức tạp, nên có thể phân chia thành nhiều cấp độ như sau: 
_______________________________________________________________________________________*Khoảng 5 tấn rau sạch/ ngày gồm 80 chủng loại, chiếm 60% lượng rau sạch bán ra mỗi ngày trong cả hệ thống Co-op Mart Sắp tới, do nhu cầu tăng cao, Co-op sẽ đặt thêm 2 tấn rau sạch/ ngày tại các nhà vườn Đà Lạt. Đồng thời, Saigon Co-op cũng đang có kế hoạch xây dựng kho lạnh để bào quản rau củ trong vài ngày và đầu tư thêm cho một số nhàn vườn chuyên cung cấ p rau sạch Đà Lạt (nguồn: số 7, phụ lục 15)
· Thương lái nhỏ: Là thương lái cấp thấp, quy mô hoạt động nhỏ, đơn giản, chủ yếu là thu mua để bán cho người bán sỉ ở các chợ đầu mối tại TP.HCM, đồng bằng sông Cửu Long, các tỉnh miền trung & đông nam bộ, và 1 phần bán lại cho các thương lái lớn hơn. Vì bán lại cho người bán sỉ tại các chợ đầu mối trong nước, nên Thương lái cấp nhỏ  thường không thực hiện khâu sơ chế (do yêu cầu của người bán sỉ không cần sơ chế, hoặc sơ chế rất đơn giản (tỉa bỏ lá ngoài, lá vàng, lá sâu). Do đó, các thương lái cấp nhỏ này thường không có nơi/ chỗ và dây chuyền sơ chế. 
· Thương lái vừa: Là thương lái cấp trung có đầu ra cho sản phẩm tương đối ổn định. Các thương lái này thu gom hàng để bán cho các siêu thị (Metro,Coopmart, Big C v.v), bếp ăn, hoặc xuất khẩu (Campuchia). Các khách hàng của các thương lái cấp trung này có yêu cầu tương đối cao về chất lượng của sản phẩm. Do đó, các thương lái này thường có địa điểm sơ chế sản phẩm ngay tại kho/ nhà xưởng của mình. 

· Thương lái lớn: Thường là các HTX lớn, Doanh Nghiệp Tư Nhân (DNTN), công ty trong nước và nước ngoài, có mối bán hàng xuất khẩu đi các nước: Đài Loan, Nhật, Hàn Quốc…Các thương lái lớn này thường có tiêu chuẩn lựa chọn hàng khá gắt gao và quy trình sơ chế khá hiện đại. Hầu hết đều có chiến lược lâu dài đầu tư cho quy trình sản xuất công nghệ cao, trang thiết bị tiên tiến nhằm mở rộng thị trường tiêu thụ. Đại diện của thương lái lớn tại Đà Lạt có thể kể đến Công ty cổ phần nông sản Đà Lạt, Công Ty Thanh Sơn, DNTN Khanh Cát, HTX Hiệp Nguyên, Xuân Hương, Phước Thành v.v.  
3.2 Quy mô hoạt động

Quy mô hoạt động của thương lái/ công ty thu mua khác nhau tùy theo cấp (nhỏ, trung, lớn):

· Thương lái nhỏ: Các thương lái nhỏ có ít nhân lực, chỉ khoảng 1-2 người làm toàn thời gian và 3 - 5 người làm bán thời gian. Trung bình 1-3 ngày, họ lại thu gom một lần và chuyên chở về các chợ đầu mối để bán cho những người bán sỉ, số lượng khoảng 6-8 tấn/ lần. 
· Thương lái trung: Các thương lái cấp trung có số lao động từ 5 (15 người. Trung bình một ngày các thương lái cấp trung này thu mua từ 25-50 tấn rau các loại, nhiều nhất là bắp cải chiếm gần phân nữa (1/2) tổng số lượng thu mua. Đa số các thương lái cấp trung này thường bán hàng cho các nhà bán sỉ, siêu thị, bếp ăn ở các tỉnh ĐBSCL, Miền trung, và xuất khẩu đi Campuchia. 

· Thương lái lớn: Có thể kể đến một số các điển hình sau đây:
(1) Công ty cổ phần Nông Lâm Sản Đà Lạt (hình 23, phụ lục 16) là công ty cổ phần chủ yếu cung cấp rau sạch cho các siêu thị từ Huế trở vào Nam, chiếm 20% tổng sản lượng rau mà công ty tiêu thụ. Từ 1982, công ty bắt đầu xuất khẩu rau đi nước ngoài như Wasabi, khoai tây, cải bó xôi đi Nhật; bắp cải, cải thảo, dền, rau tạp đi Đài Loan; khoai mì, khoai môn, đậu nành rau đi Úc, Mỹ v.v. Đây là công ty duy nhất của Việt Nam có sản phẩm Wasabi đạt chất lượng cao được thị trường Nhật ưa chuộng, và có nhà máy chế biến sản xuất và xuất khấu các sản phẩm rau quả cấp đông nhanh. Giá trị hàng xuất khẩu hàng năm đạt khoảng 3.5 – 4 triệu đô la Mỹ, chiếm 80% tổng sản lượng rau mà công ty tiêu thụ, với mức tăng trưởng ổn định khỏang 15-20%/năm. Đây còn là một trong những công ty tiêu biểu nhất tại Đà Lạt thực hiện đúng quy trình từ sản xuất đến tiêu thụ theo các tiêu chuẩn quốc tế như: ISO, UACCAP, GMS v.v, chịu trách nhiệm đến người tiêu dùng theo luật an toàn và xuất khẩu của nước sở tại, có thương hiệu đăng k‎‎í bản quyền mang tên Agri Foods (nguồn: 11, Phụ lục 14)      
(2) HTX Hiệp Nguyên: Theo ông Hùng, giám đốc công ty, hiện tại Hiệp Nguyên có 22ha đất trồng rau, 25 xã viên và số lao động lên tới 120 người (chủ yếu là anh em một nhà). Vốn lưu động khỏang 600 triệu đồng. Sản lượng xuất hàng năm từ 5,000 – 7,000 tấn. Chất lượng được kiểm nghiệm thường xuyên bởi Trung Tâm 3 về dung lượng thuốc trừ sâu, kim loại, bệnh v.v (chưa có các chứng chỉ khác). Sản phẩm xuất chủ yếu của Hiệp Nguyên là bắp sú và cải thảo tươi. Thị trường xuất khẩu của HTX Hiệp Nguyên là các nước trong khu vực Asean, thị trường chính là Đài Loan. Thông thường, HTX Hiệp Nguyên xuất khẩu rau tươi nhiều nhất vào vụ nghịch ( tháng 6 – 11, khi ở Đài Loan ít rau ôn đới). Doanh thu hàng năm của Hiệp Nguyên khoảng 15 tỷ đồng với mức tăng trưởng khoảng 100-200% trong 3 năm trở lại đây. Hiện tại, Hiệp Nguyên có một khu sơ chế lớn khoảng 1,000m2 và một nhà lạnh nhỏ*, không có nhà máy chế biến mặc dù có sản xuất một lượng nhỏ kim chi cho thị trường Hàn Quốc. Các sản phẩm xuất khẩu hầu hết không mang nhãn mác Hiệp Nguyên mà mang thương hiệu của đơn vị nhập của nước ngòai.
(3) HTX Xuân Hương: (hình 24, phụ lục 16)  Là một trong 3 đơn vị đầu tiên tại Đà Lạt đạt chứng nhận Sản xuất Rau An Toàn do Bộ NN & PTNT cấp (có quy trình khép kín từ khâu sản xuất đến khâu tiêu thụ theo tiêu chuẩn sản xuất rau an toàn của Bộ). Quy mô sản xuất gồm 5 ha rau cao cấp (chủ yếu là 14 lọai xà lách) với 03 ha nhà kính. Tổng số xã viên của Xuân Hương khoảng 35 người với số lao động khoảng gần 100 người (chủ yếu là các anh em họ hàng). Vốn lưu động của Xuân Hương khoảng 100 triệu đồng. Sản phẩm của Xuân Hương được dán nhãn hiệu HTX Xuân Hương, tiêu thụ chủ yếu tại các siêu thị tại TP.HCM. Một phần khác (không lớn) được xuất khẩu qua một công ty trung gian khác. Hiện nay, HTX Xuân Hương đang thực hiện chương trình phát triển sản xuất rau và hoa công nghệ cao (sản xuất hữu cơ). Trong tương lai, HTX Xuân Hương đang hướng đến đổi mới công nghệ sản xuất (hệ thống nhà kính, hệ thống tưới hiện đại), đặc biệt là công nghệ bảo quản và chế biến sau thu hoạch. HTX Xuân Hương cũng đã đầu tư khá nhiều cho công việc quảng bá, tiếp thị thương hiệu & sản phẩm. 
(4)  DNTN Khanh Cát: (hình 25, phụ lục 16) Tuy nhân viên toàn thời gian của DNTN Khanh Cát chỉ 4 người, nhưng số lao động lên đến hơn 100 người. Vốn cố định (theo giám đốc) khỏang 10 tỷ đồng và vốn lưu động 1 tỷ đồng. Hiện nay, DNTN Khanh Cát có 1ha nhà kính trong tổng số 10ha. Kho bảo quản và sơ chế, đóng gói sản phẩm lên đến 700m2 , phương tiện vận chuyển là 01 xe tải 8 tấn. Khả năng cung ứng của doanh nghiệp là 5,000 tấn rau nguyên liệu/ năm. Trung bình hiện nay, doanh nghiệp đạt sản lượng từ 70 -120 tấn rau tươi/ ngày, chủ yếu là bắp cải và cải thảo tươi. DNTN Khanh Cát chuyên xuất khẩu rau đi Hàn Quốc, Đài Loan. Việc xuất khẩu được ủy thác cho một công ty khác thực hiện. 

 3.3 Qui trình sau thu hoạch
3.3.1 Thu hoạch
Quy trình sau khi thu hoạch phần lớn là do thương lái đảm nhận. Tuy nhiên, chỉ có thương lái trung/ lớn là có cơ sở sơ chế và thực hiện việc sơ chế bằng máy móc. Tùy theo qui mô của HTX, doanh nghiệp, hay công ty, và thị trường tiêu thụ là nội địa hay xuất khẩu, các khâu sau thu hoạch được tiến hành theo một qui trình theo các cấp độ khác nhau, có thể tóm tắt như sau:

· Thương lái nhỏ/ trung: Đa số người nông dân bán mão sản phẩm cho thương lái nhỏ/ trung. Do đó, như đã đề cập ở phần nông dân, thương lái thường đến tận nhà vườn và thuê mướn nhân công thu hoạch. Việc thu hoạch được thực hiện vào khoảng từ 11g đến 15g. Sau đó rau được sơ chế, phân loại, đóng gói, dán nhãn (khâu 1-5, sơ đồ 30). Đến khỏang 20g - 21giờ sản phẩm rau thường được vận chuyển đến các nơi bán trung gian khác (siêu thị, chợ đầu mối, người bán sỉ v.v…) 
* Kho lạnh của HTX Hiệp Nguyên được chính thức đưa vào hoạt động, với sức chứa lên đến 42 tấn rau quả chuyên XK, được giữ ở nhiệt độ 0 – 50 C. Được biết, kho lạnh của HTX Hiệp Nguyên có tổng trị giá 275 triệu đồng, trong đó UBND TP Đà Lạt hỗ trợ 150 triệu đồng, theo chương trình nâng cao giá trị nông sản Đà Lạt. (nguồn: 41, phụ lục 15)

· Thương lái lớn : Ngòai một số thương lái lớn thu mua trực tiếp từ người nông dân và HTX (có quá trình sau thu họach giống như thương lái trung/nhỏ), các thương lái khác thu mua từ các thương lái nhỏ, trung không phải đảm nhiệm việc thu hoạch do phương thức thu mua sản phẩm loại 1, và theo kg. Do đó, nông dân (hoặc thương lái nhỏ) sẽ là người thu hoạch, phân loại và chuyên chở đến điểm thu mua của thương lái lớn bằng phương tiện chuyên chở của mình (hoặc thuê xe tải) (tham khảo thêm phần thu hoạch của nông dân).
Các thương lái xuất khẩu rau tươi Đà Lạt thường theo một quy trình khá đặc trưng như sau: (nguồn: HTX Hiệp Nguyên, Phụ lục 14)

Sơ đồ 30: Quá trình sau thu họach rau sú xuất khẩu (hình 7-18)







3.3.2  Sơ chế (hình 7-11, phụ lục 16)
Trên đây là một quy trình sơ chế khá phổ biến cho rau sú tại Đà Lạt để bán cho các thị trường trong nước (từ khâu 1-3) hoặc xuất khẩu đi Đài Loan, Hàn Quốc (từ 1-6). 
Riêng công ty cổ phần nông sản Lâm Đồng, là đơn vị lớn có các thiết bị máy móc và quy trình sơ chế hiện đại cho rau cấp đông nhanh nên quy trình sơ chế phức tạp hơn (hình 23, Phụ lục 16)  

Hầu hết các thương lái lớn có điểm sơ chế tương đối chuẩn, còn các thương lái nhỏ, trung hoặc có điểm tập kết rau nhỏ, hoặc khu vực sơ chế sơ xài (hình 7, phụ lục 16).

Rấ nhiều thương lái (mà các sản phẩm do các công ty khác thu gom để bán lại cho các khách sạn, nhà hàng, siêu thị ở TP.HCM) thường vận chuyển hàng về TP.HCM trước, sau đó mới sơ chế tại công ty của họ tại TP.HCM do các lý do chính sau đây:

 - Các công ty thu gom này không có nhà xưởng và dây chuyền sơ chế tại Đà Lạt 
- Việc sơ chế rồi mới vận chuyển Tp.HCM có thể làm sản phẩm trầy xướt, dập nát, tăng hao hụt vận chuyển

- Khi về đến tp HCM, các sản phẩm rau này đều phải kiểm tra lại, cân đong và bao gói trước khi bán đến người tiêu dùng nên nếu sơ chế tại Đà Lạt rồi sơ chế lại tại Sài gòn sẽ tăng giá thành sản phẩm
Hao hụt trong và sau sơ chế của thương lái còn tùy thuộc vào lọai rau, củ, quả và thị trường tiêu thụ: thông thường vào khoảng 5-15% (nếu tiêu thụ trong nước), hoặc cao hơn (20-40%) nếu xuất khẩu.

3.3.3 Đóng gói (hình 12-13, phụ lục 16)
Đối với các loại rau tiêu thụ trong nước, tại các siêu thị và khách sạn nhà hàng, thì có thể không đóng gói (như các rau ăn lá: xà lách, bó xôi, cải bắp, cải thảo) hoặc số lượng ít đóng gói vào bao nylon có lỗ thông hơi (rau ăn lá an toàn, hoặc cà chua).  Hầu hết rau cải sú được chất thẳng lên xe tải chuyên trở đi các tỉnh khác, các loại rau khác thường được vận chuyển bằng cần xé, hoặc rổ nhựa, bao tải (hình 12, phụ lục 16)
Rau xuất khẩu từ Đà Lạt đi các nước lân cận (chủ yếu là cải bắp và cải thảo) bắt buộc phải đóng gói theo đúng yêu cầu của nước nhập khẩu. Khi xuất khẩu, thông thường, từng bắp (rau) sẽ được cho vào bao giấy để tránh va chạm trầy xước. Kế đó, chúng được bỏ vào bao lưới (20 kg/ bao) hoặc thùng carton (20kg/ thùng). (hình 13, phụ lục 16)  

3.3.4 Dán nhãn (hình 14, phụ lục 16)
Hầu hết các sản phẩm rau hiện nay của các HTX, doanh nghiệp, công ty xuất khẩu đều chưa được dán nhãn. Các sản phẩm này sẽ được dán nhãn thương hiệu của khách hàng. Một số rất ít công ty có nhãn hàng xuất khẩu của mình (như Agi Foods Co.), hay tiêu thụ nội địa (như HTX Xuân Hương, Anh Đào v.v. chủ yếu cho siêu thị Metro, Coopmart). 
Lí do chính cho việc ít nhãn hàng được dán chủ yếu là:

1. Yêu cầu của bên nhập/nhận hàng (họ muốn sản phẩm đứng dưới thương hiệu của mình)

2. Bên xuất hàng (tránh phức tạp khi hàng không đảm bảo chất lượng hàng bị khách hàng kiến nghị, đền bù v.v.)
3. Bên xuất hàng không nhìn thấy tầm quan trọng của việc dán nhãn/thương hiệu (chỉ thấy sự phức tạp về thủ tục và giá thành)
4. Do thói quen của người Việt Nam lâu nay muốn nhận tiền ngay mà không có một chiến lược kinh doanh dài hạn
5. Ngòai ra, còn do sự thiếu tin tưởng vào bên nhận hàng (như trường hợp của HTX Xuân Hương xuất rau cho Metro ở tp HCM*) 

Như vậy việc nhãn hàng và thương hiệu vẫn là vấn đề cần cảnh báo, không chỉ cho rau Đà Lạt mà còn các sản phẩm rau quả các tỉnh khác. Tình trạng này dẫn đến sự thiệt thòi cho cả người sản xuất (không được bảo hộ thương hiệu của mình), và cả người tiêu thụ (không có sự tin tưởng vào chất lượng sản phẩm không nhãn).     

3.3.5 Tồn trữ, bảo quản (hình 15,16 phụ lục 16)
Hiện nay, đa số các thương lái thu mua và vận chuyển rau tươi để tiêu thụ trong ngày, họ không thực hiện bước tồn trữ và bảo quản rau củ.
Chỉ có một vài thương lái quy mô lớn, có nhà lạnh như HTX Hiệp Nguyên, Agi Foods Co. Mới có chế độ tồn trữ.
Hiệp Nguyên hiện đã có kho lạnh với sức chứa 40 tấn và máy hút chân không trị giá USD $3,500 với công suất 30kg/.Tại Hiệp Nguyên, hút chân không là một bước cuối cùng trong quá trình sơ chế, để sau đó cho vào kho lạnh để giữ sản phẩm không bị mất nước.  

Công ty nông thổ sản Lâm Đồng (Agi Foods Co.) đã đầu tư hẳn một nhà máy cấp đông trị giá 2 triệu đô la Mỹ để giữ thành phẩm đã cấp đông, và đóng gói ở nhiệt độ 0-50C. 
Hao hụt trong tồn trữ, bảo quản nhà lạnh chủ yếu do rau mất nước (nhẹ kí) khỏang 5%-10% tùy thời gian bảo quản và nhiệt độ bảo quản.

_______________________________________________________________________________________* Theo chủ nhiệm HTX Xuân Hương, khi đi thị sát siêu thị Metro, sản phẩm dán nhãn Xuân Hương đã có trường hợp không phải của HTX Xuân Hương, nên không muốn ảnh hưởng đến uy tín (nguồn HTX Xuân Hương, phụ lục 14). 
3.3.6 Vận chuyển (xem hình 17,18, 19 phụ lục 16): 
Từ nông dân/HTX đến thương lái: Việc vận chuyển do người mua đảm trách (thương lái, HTX, Công ty) nếu hàng được người nông dân bán đám (mão). Thông thường người mua sẽ thuê nhân công để thu hoạch, khi vào ruộng thu hoạch phải đi bằng máy cày để chở sản phẩm ra ngoài, chất lên cần xé rồi vận chuyển đi bằng xe tải. Nếu ruộng không có lối, thì người ta phải gánh sản phẩm ra ngoài, đóng hàng rồi vận chuyển.
Nếu hàng được bán theo kg, thì vận chuyển do nông dân tự đảm trách. Trong trường hợp này họ tự vận chuyển bằng các phương tiện sẵn có hoặc bằng xe tải thuê.
Trong hai cách trên, phổ biến nhất vẫn là cách 1- thương lái vận chuyển.  
Từ thương lái đến khách hàng:  Đa số các thương lái nhỏ/ trung đều vận chuyển rau quả tới các các chợ đầu mối/ siêu thị/ bếp ăn bằng xe tải bình thường (không có xe lạnh). Việc vận chuyển thường được thực hiện vào buổi tối, khuya đến sáng sớm (lúc thời tiết mát mẻ, và kịp chợ sáng). 
Đối với thương lái nhỏ/ trung có nguồn khách hàng là người bán sỉ ở các chợ đầu mối/ các bếp ăn/ siêu thị, thì sản phẩm rau thường được cho vào cần xế và chất lên xe vận chuyển đi đến khách hàng. Đối với thương lái lớn xuất khẩu hàng đi nước ngoài, thì sản phẩm rau thường được vận chuyển bằng xe contener lạnh. 
Hao hụt trong vận chuyển phụ thuộc vào khỏang cách cách vận chuyển vào cách thức đóng gói: thông thường vận chuyển từ nông dân đến điểm sơ chế không đáng kể (khoảng 0.5-1%), nhưng từ thương lái đi các tỉnh là khá cao khỏang khoang 3%-10% tùy sản phẩm.

3.4 Phương thức giao dịch và hợp đồng

Nhìn chung, khi thu mua của HTX hoặc nông dân, thương lái thường chỉ có thỏa thuận miệng với người bán theo từng đợt hàng. Ở đầu ra, nếu thương lái bán hàng cho các người bán sỉ ở các chợ đầu mối, thường cả hai bên không có hợp đồng. Mối quan hệ mua bán hoàn toàn dựa trên cơ sở uy tín và thiện chí hợp tác lâu dài.
Nếu thương lái đồng thời là HTX chuyên cung cấp hàng cho siêu thị, như trên đã đề cập, hợp đồng nguyên tắc hiệu lực trong một năm sẽ được ký kết giữa hai bên. 
Đối với các thương lái lớn như Hiệp Nguyên, Công ty nông thổ sản Lâm Đồng và các công ty, doanh nghiệp chuyên xuất khẩu hàng đi các nước châu Á thường sẽ có hợp đồng ký kết trong mỗi đợt hàng. Tuy nhiên, với ‘văn hóa kinh doanh Châu Á’, trong các trường hợp cá biệt, hai bên vẫn có thể linh động trong mua bán bằng cách thỏa thuận mặt hàng, giá cả qua điện thoại mà không cần có hợp đồng. Trong những trường hợp này, phần rủi ro (nếu xảy ra tranh chấp) đều do bên bán chịu (vì khi hàng đã xuất đi có thể không được chấp nhận về mặt, qui cách, chất lượng…và thanh toán chậm trễ v.v).
Nội dung chung của hợp đồng ký kết giữa hai bên mua bán thường bao gồm các điều mục sau: 

1. Nhà cung cấp tuân thủ các điều kiện về vệ sinh, an toàn, chất lượng.
2. Các chỉ định về quy cách đóng gói, chủng loại 

3. Phương tiện và phương thức vận chuyển theo quy định

4. Thời hạn giao hàng theo đúng qui định của Đơn Đặt Hàng

5. Thời hạn hiệu lực hợp đồng (thường là 6 tháng – 1 năm) & quyền chấm dứt hợp đồng.

6. Giá cả được thỏa thuận giữa hai bên vào thời điểm đặt hàng và được thể hiện trên đơn đặt hàng.

7. Các chứng từ, hoá đơn giao hàng

8. Thời hạn thanh toán từ 5 – 7 ngày*
* Các hợp đồng đều không cam kết mua hàng thừơng xuyên, Không cam kết số lượng tiêu thụ mà chỉ đề cập theo đơn hàng cụ thể. Nếu không có đơn đặt hàng, thì không giao hàng.
Cụ thể về phương thức thu mua cũng như hợp đồng của các thương lái lớn như sau:

Đối với xã viên, có nhiều hình thức ki‎ kết hợp tác: 

· Ký kết hợp đồng mua bán theo giá thời vụ và/ hoặc ký kết hợp đồng mua bán theo sản lượng. Tuy nhiên hình thức này cũng không được phổ biến lắm, chủ yếu các doanh nghiệp lớn 

· Được chia lợi nhuận nếu xã viên có góp cổ phần (được áp dụng nhiều hơn trong HTX)
Đối với đối tác nước ngoài, thường hợp đống được ký kết theo năm và đều chỉnh theo từng đợt hàng (đàm phán đơn hàng, giá cả chủ yếu qua điện thoại). Việc thanh toán sẽ được thực hiện thông qua ngân hàng (Hiệp Nguyên, Khanh Cát) 

Công ty nông thổ sản Lâm Đồng do có quy trình sản xuất khép kín từ khâu chọn giống, huấn luyện, tổ chức, quản lý, và có cả một hệ thống kiểm tra hàng ngày (tracking system control) về kỹ thuật trồng và chất lượng rau trồng của tất cả các xã viên nên hình thức thu mua trong nông dân ‘của mình’ và đối tác đều hết sức chặt chẽ.
3.5 Khách hàng 
3.5.1 Khách hàng của thương lái nhỏ/ trung: như đã đề cập ở trên, chủ yếu bán hàng cho người bán sỉ ở các chợ đầu mối ở TP.HCM và các tỉnh ĐBSCL, Miền Trung và xuất khẩu đi Campuchia. Ngoài ra, các thương lái này cũng có một số các khách hàng là bếp ăn, siêu thị v.v.., tuy số lượng tiêu thụ của các đối tượng này không cao

3.5.2 Khách hàng của thương lái lớn: Hầu như tất cả các sản phẩm của thương lái lớn đều dành cho xuất khẩu tươi hoặc chế biến cho các nước Châu Á (Nhật Bản, Đài Loan, Hàn quốc, Úc...) Tuy nhiên, lượng hàng xuất khẩu của các thương lái lớn này sau khi qua khâu sơ chế và/ hoặc chế biến chỉ còn lại khoảng 40-50% tổng số lượng hàng thua hoạch và thu mua ban đầu. Vì vậy, lượng hao hụt của các thương lái lớn này là khá cao 50-60%.   
3.6. Lợi nhuận
Chênh lệch giữa giá mua và bán (trong nước) trung bình 1 kg rau/ củ của các thương lái là khoảng 500 đồng. Từ đó ta có thể ước tính tổng lợi nhuận trung bình của một thương lái cho một chuyến hàng như sau:
Bảng 15: Tổng lợi nhuận trung bình của thương lái/chuyến hàng 
(nguồn: tổng hợp Indepth – Axis thực hiện )
	Thương lái
	(A)

Lượng mua/ bán trung bình
(1,000kg)
	(B=A*3,000 đồng)

Doanh thu trung bình

(3,000 đồng/ kg)

(‘000.000 VND)
	(C)

Chênh lệch giá mua và bán/ kg
(VND)
	(D)

Ước tính chi phí trung bình của thu hoạch, sơ chế, vận chuyển, hao hụt… (VND /kg)
	E=(C-D)*A

Lợi nhuận sau chi phí thu hoạch, sơ chế, vận chuyển (‘000,000 VND)
	(F=E/B)

%Lợi nhuận/ doanh thu 

	Nhỏ
	6-8*
	18-24
	500
	300
	1,2- 1,6
	7-10%

	Trung bình
	25-50(*)
	75-150
	400
	200
	5 -10
	7-10%

	Lớn 
	5,000(**)
	15,000
	5,300
	3,200
	3,000-5,000
	10-15%


(*) Lượng mua/ bán trung bình một chuyến hàng (2-3 ngày/ lần)

(**) Lượng mua/ bán trung bình một năm

3.7 Những thuận lợi, khó khăn và hướng hỗ trợ

Nhìn chung các thương lái (bao gồm cả HTX đóng vai trò như một thương lái) có một số thuận lợi như sau:

· Nguồn hàng nông dân cung cấp khá dồi dào, kỹ thuật trồng của nông dân khá tốt, chất lượng sản phẩm tương đối ổn định. (Tuy thỉnh thoảng do ảnh hưởng của thời tiết, thương lái cũng không thu mua được đủ lượng và chất lượng hàng cần thiết và giá cả hàng hóa lúc đó thường bị người nông dân tăng cao).     

· Một số thương lái lớn có sự huấn luyện, triển khai và theo dõi kiểm tra những kĩ thuật về giống, chăm sóc, bảo dưỡng đúng quy cách cho nông dân, nên có thể kiểm soát chất lượng sản phẩm thu mua khá tốt.  
· Hầu hết các thương lái trung và lớn đều có điều kiện và phương tiện vận chuyển riêng. Một số thương lái lớn (HTX, công ty) đã đầu tư hệ thống kho lạnh để bảo quản, tồn trữ sản phẩm dành cho xuất khẩu. 

Tuy nhiên, so với các thuận lợi, thương lái gặp khá nhiều khó khăn như sau:
	Khó khăn
	Kiến nghị hướng hỗ trợ

	Nguồn vốn: Khi thu mua hàng của nông dân, hầu hết các thương lái đều thanh toán bằng tiền mặt ngay cho nông dân. Nhưng khi bán lại cho các siêu thị, người bán sỉ, chợ đầu mối hoặc xuất hàng đi nước ngoài thì hầu như tất cả thương lái chỉ được thanh toán sau khi giao hàng từ 5-7 ngày.  
Chi phí đầu tư: Đối với các thương lái lớn vừa đóng vai trò là người trồng (25% tổng sản lượng) vừa đóng vai trò là người thu mua (75% tổng sản lượng) đồng thời chịu trách nhiệm sơ chế, đóng gói, vận chuyển… tốn khoản chi phí đầu tư (nhà kính, cải tạo đất, máy móc thiết bị chuyên dùng, kho lạnh v.v..) & chi phí hoạt động (điện, nước) khá cao.  
Nhà xưởng, hệ thống dây chuyền sản xuất, công nghệ bảo quản và quy trình sau thu hoạch : 

Một điều bức xúc của các các thương lái lớn (HTX Hiệp Nguyên, Xuân Hương, Agi Foods Co. v.v) hiện nay là mong muốn đầu tư nhà xưởng, máy móc hiện đại để đảm bảo thành phẩm đạt tiêu chuẩn theo yêu cầu của khách hàng và nhà máy cấp đông có thể bảo quản sản phẩm đến 1 tháng (hiện nay chỉ 3-5 ngày) để có thể mở rộng thị trường xuất khẩu xa, đến các nước Châu Âu, Mỹ.    
Xử lý phế phẩm: Do tỉ lệ hao hụt của các HTX, công ty làm hàng xuất khẩu đi các nước Châu Á khá cao (khoảng 40%), nên việc xử lý các phế phẩm là một vấn đề nan giải cho các HTX, công ty. Hiện nay, toàn bộ số lượng rau phế phẩm sau khi sơ chế & chế biến được dùng làm phân xanh, số lượng này rất lớn lên đến hàng ngàn tấn. Nếu phế phẩm tiếp tục được bảo quản, lưu trữ để chế biến tiếp thì có thể chi phí bảo quản bỏ ra còn cao hơn giá trị mà nó mang lại=> đây là bài tóan hết sức nan giải của rau Đà Lạt 
Vận chuyển: Nhìn chung, tất cả các thương lái đều phàn nàn về vấn đề vận chuyển do giới hạn của nhà nước về hạn chế giờ giấc lưu thông của xe tải, phương tiện lạc hậu cũng phần nào gây khó khăn cho họ trong việc vận chuyển và tăng chí phí vận chuyển lên cao. 
Thông tin về thị trường: Các thương lái lớn kiêm vai trò nhà xuất khẩu còn thiếu nhiều thông tin về nhu cầu của thị trường, đặc biệt là thị trường xuất khẩu với nhiều tiêu chuẩn khắt khe khác hẳn thị trường nội địa. Nếu không nắm bắt được các thông tin về thị trường một cách đầy đủ và chính xác, nhà xuất khẩu có thể bị thua lỗ trong kinh doanh.
Tính chuyên nghiệp trong sản xuất của người nông dân: Hiện nay, cách trồng của người nông dân chủ yếu vẫn dựa vào kinh nghiệm. Đôi khi người nông dân vẫn không tuân thủ nghiêm ngặt theo các qui định của HTX về quy trình trồng, cách chăm sóc v.v…, dẫn đến các ảnh hưởng lên chất lượng sản phẩm. Hơn nữa, đôi khi người nông dân còn không tuân thủ theo cam kết (trên hợp đồng) nếu hàng hiếm, được giá  
Xây dựng thương hiệu

Là vấn đề bức xúc của một số thương lái lớn. Bên cạnh viêc thiếu thông tin về quy cách tiến hành, doanh nghiệp uy tín có thể giúp làm thương hiệu, còn có vấn đề bảo hộ thương hiệu của nhà nước, và một chương trình hỗ trợ đầy đủ (bao gồm vốn)

Canh tranh/tiêu thụ:

Các thương lái Đà Lạt đang chịu sự canh tranh gay gắt từ các mặt hàng rau củ nhập từ Trung Quốc (mạnh nhất cà rốt, bông cải) với mẫu mã đẹp, bắt mắt lại bảo quản lâu, ít hao hụt. Trong khi rau củ Đà Lạt phải rửa thật kĩ, thời gian bảo quản ngắn mẫu mã không đẹp. Vì vậy lượng rau Đà Lạt từ thương lái mang đến cho các chủ vựa các chợ đầu mối Tp.HCM ngày càng giảm đi mặc dù giá cả Trung Quốc cao hơn so với giá rau củ Đà Lạt *
	( Hỗ trợ vốn vay của ngân hàng với lãi suất ưu đãi
( Việc khó khăn này liên quan mật thiết đến nhu cầu của các thương lái về đầu ra cho sản phẩm. Nếu tổ chức xúc tiến thương mại hỗ trợ tốt đầu ra cho sản phẩm, thì việc phát triển tối đa năng suất của các máy móc thiết bị mà họ đầu tư sẽ giúp họ có thêm vốn cho đầu tư và chi phí hoạt động 
( Xem thêm phần rau tp HCM
( Hiện nay, theo các HTX, công ty, hoàn toàn chưa có một giải pháp nào cho vấn đề này. Phế phẩm có thể chế biến theo nhiều cách: chia thành từng cấp, lọai để có thể làm sản phẩm chế biến cho người hoặc phục vụ chăn nuôi gia súc (sấy khô, muối v.v…). Tuy nhiên, vấn đề quan trọng hơn là phải tìm được nguồn ra cho các sản phẩm chế biến này và các cách chế biến => Để giải quyết vấn đề này, rất cần sự giúp đỡ của các doanh nghiệp chế biến, phòng thương mại để xúc tiến tìm kiếm khách hàng; sở nông nghiệp và các tổ chức nước ngòai hỗ trợ cách chế biến khoa học & đúng cách. 
( Đây là vấn đề khó khăn của riêng thương lái. Tuy nhiên, cũng nên nhìn nhận rằng, các quy định của nhà nước đem lại lợi ích chung cho toàn xã hội. 
( Phòng xúc tiến thương mại có thể đóng vai trò là cầu nối cho nhà xuất khẩu gắn kết với thị trường xuất khẩu (xem thêm rau tp HCM) 

( Điều này thể hiện sự thiếu biết của người nông dân về tầm quan trọng của kinh doanh có uy tín đi kèm với việc tuân thủ hợp đồng (xem thêm các chương trên)
=> cần phải có các buổi chuyên đề giới thiệu không chỉ cho thương lái mà còn  người nông dân thấy ích lợi của thương hiệu trong quá trình hội nhập sắp tới, sự giúp đỡ của các tổ chức trong và ngòai nước về vấn đế này. 
=>  nâng cao chất lượng và mẫu mã rau củ Đà Lạt, phát ưu ưu thế về giá cả so với rau củ Trung Quốc. Đồng thời giảm nguồn hàng nhập khẩu từ Trung Quốc.


* Bà Hoàng Thị Kim, chủ vựa rau, cho biết bình thường mỗi ngày đưa về TP.HCM 5-7 tấn cà rốt, nay chỉ còn mỗi một tấn. Các chủ vựa rau Đà Lạt ở chợ Cầu Muối (TP.HCM) nói với lái rau ở Đà Lạt là “người Sài Gòn bây giờ chỉ “mê” cà rốt TQ kể từ khi nó tràn qua Việt Nam, “lơ” luôn cà rốt Đà Lạt rồi”. Trước đó nhiều người Hà Nội đã nói “không” với cà rốt Đà Lạt, mặc dù từ bao lâu nay họ coi cà rốt từ cao nguyên phương Nam này là thứ cà rốt “thượng hạng” ở VN. Không chỉ thế, 20 lái rau chuyên xuất cà rốt sang Campuchia từ hơn mười năm qua cũng chào thua, vì các vựa rau bên đó cũng đã chọn cà rốt TQ thay cà rốt Đà Lạt (nguồn: 7, phụ lục 14)
4. Nhà bán sỉ (hình 21, phụ lục 16)

Sơ đồ 31: Nhà bán sỉ và các quan hệ trực tiếp
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Một đặc điểm ở Đà Lạt là không có chợ sỉ về rau tại Đà Lạt mà chủ yếu rau Đà Lạt sẽ được bán cho những nhà bán sỉ ở Tp.HCM, Hà Nội và các tỉnh lân cận khác thông qua các thương lái/công ty tại địa phương. Cũng có thể xem chức năng người bán sỉ ở Đà Lạt như các thương lái nhỏ với số lượng hàng cung ứng không lớn.

Người bán sỉ rau Đà Lạt tại thành phố Hồ Chí Minh tập trung nhiều ở các chợ đầu mối (Tam Bình, Tân Xuân, Chợ Lớn…) lấy nguồn hàng chủ yếu từ các thương lái Đà Lạt. Sau đó, các nhà bán sỉ tiếp tục phân phối cho các nhà bán sỉ nhỏ hơn ở một số chợ khác trong khu vực thành phố. 

Ở các thành phố lớn như HCM, thông thường những người bán sỉ rau củ Đà Lạt tại các chợ đầu mối lấy hàng từ nhiều mối khác nhau vì họ bán nhiều loại rau củ khác nhau. Tại thành phố HMC, trong tổng các mặt hàng, rau củ Đà lạt chiếm hơn 80%, còn lại là rau củ từ Bình  Chánh, Hóc Môn, Củ Chi và các tỉnh lân cận (nguồn: Axis –phỏng vấn chuyên sâu)
4.1. Sơ chế

Tại các vựa ở các chợ đầu mối, rau củ Đà lạt khi được mua về (từ Đà Lạt) thường phải sơ chế lại. Họ tiến hành sơ chế tại nơi bán, thông thường là vào khoảng12 giờ đêm đến 4 giờ sáng. Với những loại rau lá như tần ô, bắp cải, xá lách v.v. cần phải sơ chế nhiều hơn và hao tổn cũng nhiều hơn rau củ do dễ dập nát hư hỏng trong quá trình vận chuyển. 
Quy trình sơ chế cũng đơn giản tùy thuộc lọai rau, hay củ, trước khi qua đóng gói/vận chuyển sẽ bao gồm

1. Các lọai rau: giũ đất cho sạch -> sau đó lặt các lá úa, héo 

2. Các loại củ (cà rốt, cải trắng…): cắt bớt gốc-> sau đó rửa lại cho sạch 

Mức độ hao hụt ở giai đoạn này khá lớn, ước tính trung bình khoảng 20-30%, nhất là rau xà lách, có khi gặp trời mưa thì dập nát hư hỏng tới 50%*.  
4.2. Đóng gói, dán nhãn

Người bán sỉ lớn (chủ vựa đầu mối): Thông thường việc đóng gói rau củ do các chủ vựa ở các chợ đầu mối Tp.HCM đảm nhiệm. Họ thường để rau củ trong các cần xé hoặc trong sọt sắt để giao cho người bán sỉ nhỏ. 

Người bán sỉ nhỏ: Sau khi lấy rau từ vựa, người bán sỉ nhỏ sẽ sơ chế lại và đóng gói trước khi giao hàng cho bán lẻ.Thônng thường rau lá sau khi sơ chế xong sẽ được bó thành từng bó, cột thun và để trong bao nilông lớn giao cho những người bán lẻ. Đối với một số củ dễ dập nát như cà chua trước khi bỏ vào sọt/bao ni lông để đóng gói, họ thường chèn lót thêm rơm, báo hoặc lá chuối để tránh hư hỏng và giảm thiểu hao hụt. 
_______________________________________________________________________________* Ví dụ người bán sỉ lấy từ vựa 120 kg xà lách, sau khi sơ chế, 15% dập nát bỏ đi, 35% bị xếp vào lọai ‘dạt’ nhưng vẫn còn sử dụng được sẽ đi giao cho các quán cơm, các điểm bán lẻ, còn khoảng 50% xà lách ngon, chất lượng sẽ giao cho nhà hàng, mối quen, bạn hàng (nguồn:Axis –phỏng vấn chuyên sâu)
Hầu hết các sản phẩm rau củ Đà lạt đều không được dán nhãn vì họ không quan tâm đến vấn đề này, chỉ dựa vào uy tín người bán sỉ và kinh nghiệm chính mình để phân biệt rau củ Đà lạt hay tại địa phương. Và khách hàng của họ là người bán lẻ tại các chợ cũng không đòi hỏi hay yêu cầu về nhãn mác.
4.3. Tồn trữ, bảo quản
Người bán sỉ lớn ở các vựa thường có tồn trữ rau quả vì lượng hàng lấy từ thương lái Đà Lạt tương đối lớn, nhiều khi không thể giao hết trong ngày cho các nhà bán sỉ nhỏ và một số điểm bán lẻ. 
Phương pháp bảo quản rau củ của họ cũng thủ công, dựa trên kinh nghiệm lâu năm là chính:

- Đối với loại rau dễ hư (tàn ô, xà lách xoong…) thường được bọc trong bao ni lông sau đó xếp trong các thùng xốp có đá sẵn để giữ hơi lạnh, như thế rau sẽ có thể bảo quản được lâu hơn, khoảng từ 2-3 ngày. Đối với một số loại củ như cà rốt, khoai tây không bảo quản lạnh mà để trong các bọc ni nông để ở ngoài cho thoáng. Một số loại rau như xà lách, tàn ô, ngò, rau thơm, húng cây… tuy đã được bảo quản nhưng mau hỏng, nên hao hụt lớn, thường bỏ đi không sử dụng lại. Lượng rau củ hư này chiếm tỉ lệ khoảng từ 5-10%

4.4. Vận chuyển:
Người bán sỉ tự thường tự lo vận chuyển từ điểm thu mua về điểm bán. (xem phần người bán lẻ). Tuy nhiên, đối với người bán sỉ nhỏ (không phải vựa ở chợ đầu mối) thường hay giao hàng cho người bán lẻ trong thành phố. Phương tiện vận chuyển thường là xe gắn máy, xe ba gác…Cũng chính vì vậy mà cũng dễ xảy ra tình trạng bị dập nát (tuy không đáng kể) trong quá trình vận chuyễn khi gặp thời tiết xấu hoặc đường xá ghồ ghề. Do vận chuyển trong thành phố trong thời gian không lâu nên tỉ lệ hao hụt ở giai đoạn này không nhiều, ước tính chỉ từ 1-2%. 

4.5. Khách hàng
Khách hàng của người bán sỉ chủ yếu là người bán lẻ, cũng một số ít người tiêu dùng và những quán ăn (cơm, phở...). Người bán lẻ khi mua rau củ cũng lựa chọn khá kĩ vì số lượng hàng không nhiều, lại bán trong ngày (xem thêm về người bán lẻ).
4.6. Phương thức thanh toán và hợp đồng
Phương thức thanh toán giữa người bán sỉ và khách hàng thường là bằng tiền mặt do tính chất sản phẩm là rau củ, nên thường chỉ mua bán trong ngày, ngày nào thanh toán ngày đó. 
Vì khách hàng không phải lúc nào cũng mua cố định một chủ vựa, và còn tùy theo chất lượng rau củ hàng ngày, nên việc mua bán không có kí kết hợp đồng kể cả hợp đồng miệng. 

4.7. Lợi nhuận 

Theo những người bán sỉ, lợi nhuận thuần của 1 người bán sỉ rau củ Đà Lạt tại thành phố HCM trung bình khoảng từ 500 -1000 VNĐ/ kg (sau khi trừ các hao hụt, phí vận chuyển và các khoản chi phí khác).
Đối với người bán sỉ, lợi nhuận khoảng 20-25%. Trung bình 1 ngày bán 500-600kg thì lợi nhuận khoảng 100.000 đồng /ngày cho rau xanh và 200.000 đồng cho củ, quả.

4.8. Những khó khăn chính và Hướng khắc phục

	Khó khăn
	Hướng khắc phục

	Nhìn chung cho cả người bán sỉ là chủ vựa và bán sỉ nhỏ kiến thức về sơ chế, đóng gói, tồn trữ, bảo quản vẫn còn rất hạn chế, chủ yếu dựa vào kinh nghiệm, chưa có chuẩn mực và đòi hỏi từ người mua.
- Không có sự phân biệt rõ ràng về giá cả giữa rau sạch và ‘không sạch’. 
Đối với người bán sỉ nhỏ rau Đà Lạt tại tp HCM, sản phẩm rau củ là mặt hàng phụ thuộc nhiều vào thời tiết, vì vậy không phải lúc nào cũng đảm bảo hàng luôn tươi. Do đó, người bán sỉ nhỏ muốn có hàng tươi phải đi từ rất sớm để có được hàng chất lượng từ chủ vựa. Do đó lượng hàng rau củ không cố định

Nhiều người bán nên cạnh tranh cao, chủ vựa đôi khi ép giá (nếu mua mà cò kè nhiều trong khoảng ½ tiếng chủ vựa sẽ lên giá).

Thông tin về thị trường chưa nắm bắt kịp thời, chưa coi trọng về nhãn hàng cho rau củ.
	(Cung cấp/tuyên truyền, tập huấn những kĩ năng kiến thức về sơ chế, bảo quản rau củ cho tốt, đảm bảo chất lượng sản phẩm.

( Cập nhật, phố biến thông tin kiến thức thị trường cho ngưới bán sỉ để họ kịp thời điều chỉnh về mặt hàng đang kinh doanh 




5. Người bán lẻ (hình 22, phụ lục 15)
Sơ đồ 32: Người bán lẻ và các quan hệ trực tiếp.
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Người bán lẻ ở Đà lạt thông thường lấy rau củ từ thương lái nhỏ và đôi khi chính họ cũng tự sản xuất và tiêu thụ sản phẩm của mình (nông dân). Họ tập trung bán tại các chợ nhỏ hoặc các cửa hàng rau. 

Người bán lẻ tại các cửa hàng hoặc chợ Đà Lạt thường có qui mô nhỏ với số lượng nhân công thường chỉ 1-2 người, theo kiểu hộ gia đình là chính. Họ kinh doanh các mặt hàng rau củ đặc trưng của Đà lạt (bắp cải, xá lách, súp lơ, cải xanh, cải ngọt, su hào, cà rốt, khoai tây..) với số lượng trung bình bán ra mỗi ngày từ 5 - 20 kg mỗi loại. Doanh thu bán ra trung bình của người bán lẻ tại tp Đà Lạt từ 50,000-500,000 đồng tùy thuộc vào loại rau củ bán ra trong ngày (nguồn: Axis –phỏng vấn chuyên sâu)
Nhìn chung chất lượng rau củ của người bán lẻ tương đối tốt vì họ đã tuyển lựa khá kĩ khi mua từ thương lái (xem phần sơ chế). Khách hàng của người bán lẻ tại Đà Lạt chủ yếu là người tiêu dùng tại địa phương. 
Cũng như đã nói ở trên, rau củ Đà Lạt được bán ra không chỉ tại địa phương nên có một lượng lớn người bán lẻ rau Đà lạt là ở các tỉnh thành phố khác, nhiều nhất tại tp HCM. 
Điểm khác biệt giữa người bán lẻ rau ở Đà Lạt so với người bán lẻ rau Đà Lạt ở các nơi khác là họ chuyên bán rau Đà Lạt, thì ở nơi khác bên cạnh nguồn rau Đà lạt chiếm chủ yếu (70%) người bán lẻ còn lấy rau củ ở một số nguồn khác (không phải rau Đà Lạt) từ người bán sỉ ở các chợ đầu mối tại địa phương là chính.

5.1. Sơ chế

Phụ thuộc vào khách hàng mà người bán lẻ sơ chế rau cẩn thận hay qua loa: Khi bán cho người tiêu dùng ở chợ hay các điểm nhỏ lẻ thì mức độ sơ chế ít hơn khi bán cho người tiêu dùng ở những chợ ‘sang’ (trung tâm như Bến Thành..), và giá cả cũng vì thế tỷ lệ thuận với việc sơ chế và chất lượng rau sau sơ chế. 
Thông thường đối với một số rau (rau tàn ô, cải ngọt v.v…) người bán lẻ để sản phẩm còn tươi bán trực tiếp cho người tiêu dùng, nên hao hụt không lớn. Một số khác như xà lách do phải lột bỏ lớp vỏ bên ngoài nên có hao hụt cao hơn (xem phần sơ chế của thương lái ). Theo người bán lẻ trong giai đoạn này hao hụt tùy theo từng loại rau từ 3-5% (vì đã được sơ chế trước đó bởi thương lái/người bán sỉ), thấp hơn cho rau củ và quả so với rau ăn lá (1-3%) 

5.2 Đóng gói, dán nhãn và chứng thực
Trừ một số các siêu thị như Coop, Maximart, Citymart v.v và tùy vào một số loại rau (cải ngọt, cải thảo, cà chua, bắp non, cần tây, hành xanh v.v.), còn lại hầu hết người bán lẻ rau tại tp HMC, đặc biệt tại Đà Lạt hiện tại không đóng gói, dán nhãn lên hàng hóa vì họ cho rằng “số lượng rau củ bán ra trong ngày không nhiều, tiêu thụ nhanh nên việc đóng gói, dán nhãn không quan trọng” (nguồn Axis- phỏng vấn chuyên sâu). Mặt khác do từ phía người tiêu dùng cũng chưa có những đòi hỏi bức xúc nhiều về nguồn gốc hàng hóa đến họ, việc ngộ độc rau củ chưa nhận thấy ngay như cá, thịt, và người tiêu dùng vẫn chủ yếu đánh giá chất lượng thông qua hình thức, độ tươi của rau củ, và giá cả hơn là nhãn hàng. Những điều này cũng không khiến người bán lẻ quan tâm thực sự đến nhãn hàng và chứng thực hàng hóa mà họ bán nói chung, và rau củ quả Đà Lạt, nói riêng.  (xem thêm phần Người tiêu dùng)
5.3 Tồn trữ, bảo quản

Người bán lẻ rau củ ở Đà lạt cũng giống như ở Tp.Hồ Chí Minh hầu như không tồn trữ sản phẩm.  Số lượng rau củ mà họ lấy về thường được tiêu thụ trong ngày. Vì vậy việc bảo quản không cần đến qui mô hay hệ thống hiện đại mà chỉ dựa trên kinh nghiệm là chính. Đặc biệt với rau củ thường hay bị mất nước thì họ thường xuyên phun nước để rau luôn được tươi, do đó lượng hao hụt trong giai đoạn này không đáng kể. Chỉ có những khi rau củ bán chậm vì lí do thời tiết hay một số lí do khác mà phải để qua ngày hôm sau, lúc đó họ phải bảo quản bằng cách ướp lạnh (chủ yếu là rau, cà rốt…), có khi để trong thùng xốp, sắp xếp lại những loại củ ở dưới, rau để trên….Một số mặt hàng chỉ để thoáng như vậy, không cần bảo quản. Do vậy, rau củ trong quá trình bảo quản có thể hao hụt do bị hư phải bỏ đi vào khoảng 3-5% (nguồn : Axis - phỏng vấn chuyên sâu)
5.4 Vận chuyển 

Vận chuyển hàng từ người bán đến người bán lẻ: việc vận chuyển này rất linh động, có khi người bán (sỉ) giao hàng, nhưng lúc khác người bán lẻ tự đến điểm tập kết của người bán sỉ để lấy hàng, làm sao đảm bảo việc giao hàng đúng thời gian và chất lượng. Phương tiện vận chuyển cũng rất đa dạng từ xe đạp, xích lô, ba gác, xe máy đến xe tải nhỏ 
Thời gian giao hàng thông thường vào khoảng 5-6 giờ sáng hàng ngày. Tuy nhiên cũng không hòan tòan cố định, còn tùy thuộc vào lượng hàng bán ra: nếu hết hàng thì giờ giấc lấy sẽ thay đổi theo yêu cầu. 
Vận chuyển hàng từ người bán lẻ đến khách hàng: Do khách hàng của người bán lẻ chủ yếu là người tiêu dùng. Họ thường tự đến mua tại quầy của người bán lẻ, vì vậy người bán lẻ rau củ không cần vận chuyển đến khách hàng.  

5.5 Khách hàng

Khách hàng của người bán lẻ là người tiêu dùng. Rau Đà Lạt được người tiêu dùng tại tp HCM rất ưa chuộng do rau phong phú, nhiều lựa chọn, mẫu mã thường đẹp mắt (xem thêm phần Người tiêu dùng). Đối với người tiêu dùng ở nơi khác họ cũng rất thích rau Đà lạt, có xu hướng chọn rau củ Đà lạt để ăn hơn các lọai rau có nguồn gốc từ những nơi khác, đặc biệt các lọai xà lách, rau ăn sống. 
Trong uá trình mua bán, người bán lẻ thường phàn nàn về việc người tiêu dùng hay lựa chọn rau kĩ dễ làm rau chóng bị hư hỏng.
5.6 Phương thức giao dịch và hợp đồng 

Phương thức giao dịch phổ biến giữa người bán lẻ với người bán sỉ là trao đổi bằng miệng. Việc giao hàng thanh toán tiền thường diễn ra ngay tại nơi lấy hàng, sau khi mua, do số lượng mua lẻ không nhiều. Có một số trường hợp thân quen trong kinh doanh, người bán lẻ chưa trả tiền ngay được thì người bán sỉ cho trả gối đầu (dựa trên sự quen biết lâu dài và uy tín).

Đối với người tiêu dùng vì số lượng bán ra là rất nhỏ nên việc thanh toán tiền được trả ngay khi mua hàng.

5.7 Lợi nhuận 

Lợi nhuận của các nhà bán lẻ còn tùy thuộc vào vị trí mà họ bán. Các cửa hàng gần trung tâm thường đạt lợi nhuận cao hơn những cửa hàng ở chợ nhỏ vì giá bán cao hơn, khách mua hàng cũng sang hơn. Lợi nhuận trung bình của các nhà bán lẻ vào khoảng 10-15 %/tổng/ ngày (nguồn: Aixs-phỏng vấn chuyên sâu)

Theo người bán lẻ lợi nhuận năm 2005 so với hai năm  2003, 2004 có sự sụt giảm. Nguyên nhân chính là do vật giá ngày càng lên cao, đời sống cũng tăng cao nhưng thu nhập không tăng lên bao nhiêu. Giá rau bán ra cũng không vì thế tăng cao được, vì vậy kéo theo lợi nhuận cũng bị giảm đi.

5.8 Những khó khăn chính và Hướng khắc phục
	Khó khăn
	Hướng khắc phục

	Khó khăn về thời tiết làm lượng rau củ bán ra không được ổn định, chất lượng hàng hóa cũng vì thế bị thất thường. 
Nhiều người bán lẻ rau củ nên sự cạnh tranh cao 
Kiến thức: Nhìn chung hầu hết người bán lẻ đều thiếu kiến thức về các mặt như:

+ sơ chế, bảo quản, đóng gói, nhãn hiệu hàng hóa
+ thông tin thị trường (2 chiều, từ người bán sỉ, và từ người tiêu dùng)
+ quản lí khách hàng và mở rộng khả năng kinh doanh
	-> Xem những phần đề cập phía trên. 

-> Cung cấp/tuyên truyền, tập huấn về rau an tòan để marketing sản phẩm tốt hơn, tăng khả năng cạnh tranh

 -> Xem những phần trên về yêu cầu các kĩ năng sơ chế, bảo quản rau củ trong điều kiện râm mát, tại nơi bán giúp duy chì chất lượng sản phẩm lâu hơn

-> Cập nhật, phố biến thông tin thị trường cho người bán lẻ để họ kịp thời nắm bắt cũng như nâng cao ý thức và trách nhiệm của họ trong việc phản hồi thông tin từ người tiêu dùng đến các cơ quan chức năng. 


6. Người tiêu dùng (end-users)

Rau củ ở Đà Lạt được tiêu thụ ở hầu hết các tỉnh/thành phố trong cả nước, vì vậy có lượng người tiêu dùng lớn. Các lọai rau củ Đà lạt đặc biệt được ưa chuộng như bắp cải, cải thảo, khoai tây, cà rốt, súp lơ, ớt xanh… vì sản phẩm đặc trưng ôn đới, chất lượng tốt, giá cả vừa phải. 
Người tiêu dùng tại địa phương thường hay mua hàng từ người bán lẻ tại chợ/cửa hàng. 
Người tiêu dùng ở các tỉnh thành phố (HCM), bên cạnh mua từ người bán lẻ, các cửa hàng ven đường, họ còn mua một phần không nhỏ rau củ Đà Lạt tại các siêu thị Coop Mart, Maximart, Big C, Cora, Metro… , trong đó Metro có mức độ tiêu thụ rau Đà Lạt lớn nhất. (Xin tham khảo phần người tiêu dùng ở Chương 3, chuổi giá trị ở Tp.HCM).

Như vậy chuỗi giá trị của rau, củ, quả Đà Lạt nhìn chung khá phức tạp, gồm nhiều thành phần và vai trò của từng thành phần không được phân định rõ ràng, thiếu sự kiểm sóat chặt chẽ. Tổng hao tổn từ người trồng đến người tiêu dùng khá cao (do việc vận chuyển xa từ Đà Lạt đến các thành phố lớn), ước tính lên tới 35-40%, trong đó hao hụt nhiều nhất là từ thương lái đến người bán sỉ, đặc biệt trong công tác xuất khẩu (có thể lên tới 60%) do khâu sơ chế chiếm lượng hao tổn nhiều nhất, nhất là chế biến cấp đông (lên tới 40-50%). Hao hụt do vận chuyện trong nước đi các tỉnh cao hơn vận chuyển xuất khẩu do khâu đóng gói và phương tiện vận chuyển chưa được đảm bảo tốt ( khỏang 10-15%)

7. Vai trò của các tổ chức
Nhìn chung các tổ chức liên ngành tại Đà Lạt đóng một vai trò rất quan trọng cho việc hình thành một vùng rau nổi tiếng nhất trong cả nước và việc phát triển ngành rau củ quả của Đà Lạt đạt những thành tích như hiện nay. Trong đó, phải kể đến vai trò của một số đơn vị chính như UBNNTP, Sở NN & PTNN tỉnh Lâm Đồng, Phòng thương mại (trực thuộc Sở Du Lịch và Thương Mại tỉnh Lâm Đồng), Sở Khoa Học & Công Nghệ, Trung Tâm Khuyến Nông, Viện Hạt Nhân tp đà Lạt v.v. So với thành phố HCM, và các tỉnh, thành phố khác (được đề cập trong các chương trên) vai trò của các tổ chức này không khác nhiều. Tuy nhiên, do rau củ quả và hoa, là những đặc sản của Đà Lạt được UBNDTP đặc biệt chú trọng và quan tâm kết hợp quảng bá du lịch cho cả thành phố nên các họat động của từng tổ chức nói riêng và tòan thành phố nói chung có những đặc điểm tương đối khác biệt. 

Về xúc tiến thương mại, Đà Lạt khá nhanh nhạy và đi đầu trong việc đưa các đoàn doanh thương nước ngòai đến thăm và làm việc tại thành phố này, tính hiệu quả thể hiện bằng việc ký kết thành công nhiều văn bản hợp tác xuất khẩu với các nước Singapore, Đài Loan, Hàn Quốc...trong vòng 3 năm qua. Hiện tại, phòng thương mại thành phố đang tiến hành giai đọan một của việc xây dựng thương hiệu Đà Lạt chung cho hoa, rau củ quả của thành phố Đà Lạt cùng với việc đẩy mạnh bản tin nhanh hàng tháng phát miễn phí cho du khách tại sân bay Đà Lạt và một số nơi trong thành phố. (nguồn Axis- phỏng vấn chuyên sâu)
Để đẩy mạnh công tác thông tin quảng bá, TTKN thành phố đã phối hợp với Đài PTTH  tỉnh Lâm Đồng và các huyện thị chuyển tải đến đông đảo bà con nông dân nhiều thông tin và nội dung về khuyến nông  thiết thực như xây dựng chuyên mục khuyến nông, trả lời thư bạn nghe đài trong các chương trình phát thanh nông nghiệp nông thôn, xây dựng các băng hình kỹ thuật về khuyến nông gửi cho Đài để tuyên truyền phổ biến, viết  các tin, bài về khuyến nông gửi đăng tải trên các Báo, Đài , tạp chí  ở địa phương và Trung Ương để thông tin rộng rãi đến nông dân (nguồn Axis- phỏng vấn chuyên sâu)
Tại Đà Lạt, trong ngành rau củ quả, ngòai các tổ chức kể tên trên đây còn có sự đóng góp không nhỏ của Viện Nghiên cứu Hạt nhân thành phố Đà Lạt. Đây là cơ quan duy nhất tại thành phố có khả năng phân tích, kiểm nghiệm chất lượng rau nhằm hỗ trợ cho các doanh nghiệp muốn công bố chất lượng sản phẩm của mình trên thị trường được nhanh chóng nhất (thay vì phải về trung tâm 3, tại tp HCM như nhiều tỉnh miền Trung và Nam).

Ngoài các tổ chức nhà nước, trong thời gian vừa qua, Đà Lạt nhận được rất nhiều sự quan tâm của các tổ chức quốc tế trong việc hỗ trợ kinh phí cho việc nghiên cứu kỹ thuật giống mới, xử lý bệnh cây, công nghệ sau thu hoạch v..v. 
Tuy nhiên, để đẩy mạnh hơn nữa khả năng xuất khẩu và tăng cường phát triển sản phẩm chế biến từ rau củ, quả, Đà Lạt rất cần sự đầu tư mạnh mẽ của các doanh nghiệp chế biến trong và ngòai nước vào Đà Lạt; các tổ chức nước ngòai trong việc giúp việc xử lý đất, nước thải, cây giống, bệnh cây, nhà lưới, khu sơ chế, kho lạnh và đặc biệt xây dựng lại một hệ thống chuỗi giá trị rau quả hiệu quả hơn nữa cho Đà Lạt, tăng giá trị xuất khẩu lên cao hơn nữa trong thời gian sắp tới. 

IV. PHÂN TÍCH ĐIỂM MẠNH, YẾU, CƠ HỘI, THÁCH THỨC CHO RAU QUẢ ĐÀ LẠT

Việc phân tích chuỗi giá trị của rau, củ, quả của Đà Lạt cho ta thấy Đà lạt có nhiều ưu thế cạnh tranh và triển vọng lớn trong thị trường nội địa và quốc tế. Bên cạnh đó, Đà Lạt vẫn còn một số những vấn đề tồn tại cần được quan tâm giải quyết thỏa đáng, đặc biệt khi thị trường Việt Nam ngày càng rộng mở và hội nhập với thế giới trong thời gian sắp tới sau khi Việt Nam vào WTO.

1. Tóm tắt điểm Mạnh, Yếu

	
	Điểm mạnh
	Điểm yếu

	Đất đai

	Đất và khí hậu Đà Lạt quanh năm mát mẻ là điều kiện thuận lợi đặc biệt cho việc phát triển rau quả ôn đới và nhiệt đới 
Đã có chương trình quy họach vùng đất chuyên canh, chuyển đổi cơ cấu cây trồng để khai thác thế mạnh rau quả của Tp.Đà lạt nói riêng và tỉnh Lâm Đồng nói chung
	Khí hậu lạnh kết hợp với một số yếu tố khác như giống, cách chăm sóc chưa đúng cách v.v là điều kiện cho một số bệnh rau màu nảy sinh, làm giảm năng suất và sản lượng thu hoạch (Ví dụ như bệnh sưng rễ bắp cải ở Đà Lạt trong tháng 5/2005 vừa qua làm nông dân trồng bắp cải bị thiệt hại nghiêm trọng) 

Việc lên kế hoạch cụ thể cho nông dân trong việc trồng loại nào, bao nhiêu, qui cách như thế nào theo nhu cầu của thị trường vẫn còn hạn chế. Một số nhà nông vẫn trồng tự phát, manh mún.

	Giống
	Giống rau củ ở Đà lạt khá phong phú, nổi tiếng từ lâu đời. Khả năng mở rộng trồng trọt các giống mới hết sức thuận lợi tại Đà Lạ
	Một số giống do thời gian bị thóai hóa, không đáp ứng được yêu cầu về chất lượng sản phẩm, chưa nói đến xuất khẩu

	Chất lượng sản phẩm


	Nhờ điều kiện đất và khí hậu tự nhiên, chất lượng rau Đà Lạt (về cảm quan, kích cỡ, trọng lượng) thường được đánh giá cao hơn cùng 1 sản phẩm trồng ở các nơi khác 

Gần đây người trồng rau Đà Lạt đã nắm bắt được nhu cầu của thị trường, đặc biệt về thị hiếu xuất khẩu của một số thị trường chính nên rau Đà Lạt đã được hưởng ứng trồng theo hướng rau sạch nhiều hơn, nâng cao chất lượng sản phẩm  
	Người nông dân Đà Lạt cũng như các nơi khác đã quen sử dụng phân hóa học, thuốc bảo vệ thực vật với liều lượng cao, quy trình chăm sóc thiếu khoa học đã gây ảnh hưởng không ít đến môi trường đất, nước, hệ côn trùng có lợi, dẫn đến chất lượng của đa số sản phẩm rau chưa được đảm bảo (mức độ an tòan sản phẩm cho sức khỏe còn thấp)

Chương trình rau an toàn đã được triển khai ở Đà Lạt hơn 10 năm nay, nhưng thực tế hiện nay chỉ có khoảng 15 thành viên chính thức đăng ký sản xuất theo quy trình trồng rau sạch và công bố chất lượng sản phẩm của mình (là các HTX, doanh nghiệp xuất khẩu rau đi thị trường các nước Châu Á & do yêu cầu của nhà nhập khẩu). Điều này, cho thấy, chương trình rau sạch chỉ mới được triển khai cho người trồng rau, chứ chưa có sự giáo dục rộng rãi đối với cộng đồng*. 


______________________________________________________________________________________

*Ngay đối với người trồng rau cũng chưa được thấu đáo và quán triệt tốt, nên con số trên còn quá nhỏ so với hơn 7000 hộ trồng rau hiện nay tại Đà Lạt => Điều này đã được đề cập chi tiết trong phần rau sạch tại tp HCM 

	Giá cả
	Vì Đà Lạt là vùng sản xuất chuyên canh rau với sản lượng thu họach cao nên giá thành (và giá bán) của đa số rau củ quả ’đặc sản’ Đà Lạt tương đối rẻ. 
Nhờ xuât khẩu, lợi nhuận thu được cho người nông dân, đặc biệt nhà xuất khẩu là khá lớn
	- Nhưng cũng do có nhiều gia đình trồng rau tại thành phố, lại không thông tin thị trường nên rất thường xuyên việc cung cầu không gặp nhau, giá cả không ổn định khiến cho người dân nhiều khi ‘được mùa mà không lãi’, rau ế phải cày hết làm phân xanh (nguồn phụ lục 14)

- Rau Đà lạt chủ yếu cung cấp cho các tỉnh/thành phố xa nên phí vận chuyển khá cao, làm đội giá thành 

	Sản lượng & xuất khầu


	- Khả năng cung ứng rau, củ, quả ở Đà Lạt rất lớn với hơn 7000 hộ sản xuất, tổng sản lượng ước tính năm 2005 gần 200 ngàn tấn.
- Rau quả tươi Đà Lạt  đã xuất khẩu được sang nhiều thị trường châu Á. Một số lượng nhỏ rau cấp đông đã đi châu Mỹ, Úc và Châu Âu 
	- Vấn đề nan giải nhất hiện nay vẫn là nguồn tiêu thụ. Tuy Đà lạt đã xuất khẩu nhiều nước nhưng số lượng xuất còn nhỏ so với khả năng, phải xuất dưới mác bạn hàng.=> Một phần do chất lượng cũng chưa được bảo đảm so với tiêu chuẩn quốc tế, chưa xây dựng được thương hiệu, một phần do không nắm được luật pháp và hợp đồng chặt chẽ, thiếu thông tin và hợp tác xuất khẩu, cũng như một số các lý do bất cập về quản lý và điều phối

	Công nghệ sau thu họach


	Một số HTX , doanh nghiệp ở Đà Lạt đã ứng dụng công nghệ từ nước ngoài trong quy trình trồng rau (Agri Foods Co, DNTN Khanh Cát, HTX Hiệp Nguyên v.v), từng bước nâng cao chất lượng rau củ,  đáp ứng nhu cầu tiêu dùng rau sạch của thị trường trong và ngoài nước
	Hiện nay, rau Đà Lạt từ nông dân khi đem bán trong nước hầu như không được đóng gói & dán nhãn

Việc chưa khai thác hết tiềm năng danh tiếng của Đà Lạt bằng cách xây dựng thương hiệu cho rau, củ, quả Đà Lạt cũng như việc thiếu nhãn hiệu hàng hóa không chỉ xảy ra trong nước mà hầu hết các sp rau xuất khẩu của Đà Lạt

Việc vẫn còn yếu về công nghệ bảo quản, chế biến về rau quả khiến cho sp xuất khẩu của rau Đà Lạt còn đơn điệu và khó với tới các thị trường xa như Mỹ và EU 

	Quan hệ trong chuỗi giá trị


	- Người nông dân Đà lạt có kinh nghiệm khá lâu đời về trồng rau, nắm bắt kĩ thuật trồng nhiều lọai rau cho năng suất cao
- Thương lái, doanh nghiệp nhất là các nhà xuât khẩu của Đà lạt khá nhanh nhậy và linh động trong việc xuất khẩu rau củ quả (thể hiện bằng nhiều vai trò của một mắt xích trong chuỗi giá trị).

- Một số điển hình có khả năng ứng dụng nhanh và hiệu quả những kĩ thuật tiên tiến, cũng như mô hình khép kín trong việc trồng trọt và tiêu thụ rau (Agri Foods, DNTN Khanh Cát, Xuân Hương v.v.)
	Điểm yếu của từng mắt xích và hướng khắc phục đã được đề cập chi tiết trong từng phần (tham khảo phía trên). 


	Sự quan tâm các tổ chức


	- Vai trò của một số tổ chức tại Đà Lạt đạt được kết quả tương đối tốt trong việc xúc tiến thương mại bên cạnh một số các chương trình xây dựng nguồn lực (kỹ thuật giống, đất, trồng và dây chuyền máy móc nhà lưới, nhà kính, nhà lạnh…) cho nông dân, và quy họach vùng chuyên canh rau quả


	Sự hỗ trợ từ các cơ quan chức năng vẫn còn chưa đồng bộ, và linh động trong xét duyệt hỗ trợ (về các mặt kiến thức khoa học kỹ thuật tiên tiến, đầu tư trang bị dây chuyền máy móc, nhà xưởng, kho lạnh hiện đại..) để có thể khuyến khích nhiều hơn nữa nông dân, HTX, doanh nghiệp, công ty.. có sản phẩm dù tiêu thụ nội địa hay xuất khẩu đều có thể đạt tiêu chuẩn về an toàn vệ sinh thực phẩm
Vai trò dự báo và định hướng của Nhà nước, vấn đề tiếp cận thị trường, việc hỗ trợ nguồn lực cho các doanh nghiệp Đà lạt vẫn còn là điểm cần khắc phục.


2.Cơ Hội & Thách Thức của rau củ Đà Lạt
	
	Cơ Hội
	Thách thức

	Phát triển Sản phẩm
	Khí hậu và điều kiện thổ nhữơng của Đà Lạt tương đối hài hòa nên việc phát triển đa dạng các sản phẩm rau (nhiệt đới và ôn đới) khá thuận lợi. 
Bên cạnh đó còn được sự hỗ trợ của các viện nghiên cứu, các tổ chức quốc tế nên việc đa dạng hóa các sản phẩm rau màu thông qua sự chuyển giao các kĩ thuật, mô hình tiên tiến trong trồng trọt, chế biến là những cơ hội tốt cho ngành rau củ Đà Lạt để nâng cao chất lượng đạt giá trị xuất khẩu cao. 
	Yếu tố con người vẫn là thách thức lớn nhất trong việc tuân thủ các quy trình trồng trọt rau an tòan, đạt các chứng nhận quốc tế cũng như các yêu cầu chặt chẽ về xuất khẩu rau, nếu không việc phát triển sản phẩm cũng chỉ có ‘lượng’ mà không có ‘chất’

Đầu ra cho rau, nhất là về xuất khẩu chưa cao, sự điều hòa cung cầu còn yếu  ảnh hưởng đến lợi nhuận nhà nông 

	Nhu cầu thi trường & xuất khẩu 
	Rau là mặt hàng đáp ứng nhu cầu tiêu dùng thiết yếu của thị trường trong nước và là thế mạnh xuất khẩu của Đà Lạt. Việc nhà nước phê duyệt sẽ tăng diện tích  và sản lượng cho rau củ nói chung vào năm 2010 (diện tích: 550,000 ha, sản lượng: 11 triệu tấn) (nguồn : www.sggp.org.vn) và Đà Lạt nói riêng sẽ là một cơ hội không nhỏ cho vùng rau lớn nhất nước này

Hiện nay nước ta đã xuất khẩu rau quả tới hơn 50 quốc gia và lãnh  thổ, trong đó 80% xuất sang các nước châu Á (Trung Quốc, Nhật Bản, Đài Loan, Hàn Quốc, Hồng Kông, Cam phu Chia, Lào). Cơ hội xuất khẩu vẫn đang rộng mở, đặc biệt các lọai rau ôn đới sang châu Á, và nhiệt đới sang các châu lục khác


	Lượng xuất khẩu vẫn còn thấp, nhất là xuất qua hợp đồng (mới chiếm 3% trên tổng sản lượng). Trong khi đó chất lượng rau không đồng đều, (do sản xuất phân tán, chủng loại không ổn định và mang tính thời vụ; vấn đề thu hoạch và bảo quản sau thu hoạch còn nhiều bất cập) là một thách thức không nhỏ cho ngành xuất khẩu rau của Việt nam nói chung và Đà Lạt nói riêng trong việc tăng cao sản lượng và chất lượng xuất khẩu đạt giá trị kinh tế cao 

	Thương hiệu
	Nhà nước cũng như các cơ quan tổ chức, doanh nghiệp đang quan tâm xúc tiến việc xây dựng thương hiệu cho rau Đà Lạt
	Xem thêm phần này trong chương rau tp HCM

	Cạnh tranh
	Rau quả là thị trường xuất khẩu đầy tiềm năng và là thế mạnh cạnh tranh trên trường quốc tế của Việt Nam nếu biết tận dụng được những thế mạnh hiện nay (khí hậu, đất đai, nguồn lực, giá thành…) và sự nỗ lực cải tiến qui trình trồng trọt theo kịp với chuẩn quốc tế. 
	Trong nội địa, rau Việt Nam nói chung và Đà lạt nói riêng đang chịu sự canh tranh quyết liệt của các doanh nghiệp có vốn đầu tư nước ngoài
Rau Việt Nam xuất khẩu chịu sự canh tranh bất bình đẳng nhất là thị trường Trung Quốc*
Sự gia nhập AFTA, nhất là WTO sẽ khiến cho sự cạnh tranh hết sức gay gắt và khốc liệt cho sản phẩm rau trên sân nhà và trên thị trường quốc tế


V. KIẾN NGHỊ  HƯỚNG GIẢI QUYẾT
1. Tổ chức
· Tổ chức lại vùng sản xuất rau, duy trì và nhân rộng mô hình các HTX tại Đà Lạt. Tuy nhiên tổ chức này không nên chỉ đảm nhận vai trò đại diện cho nông dân thỏa thuận giá cả, mua bán với thương lái mà còn phải đảm nhận vai trò lên kế hoạch và quản lý các hộ nông dân sản xuất theo nhu cầu của khách hàng, có nghĩa là việc hợp tác sản xuất kinh doanh rau theo những điều kiện cơ chế phù hợp, gắn kết giữa sản xuất và thị trường => Sở NN & PTNT, TTKN, các HTX và nông dân kết hợp với đại diện GTZ & Metro  thực hiện và theo dõi kết quả chương trình này
· Tổ chức lại hệ thống lưu thông phân phối rau của các công ty quốc doanh và tư nhân: Rà sóat lại và nắm vững số lượng cũng như chất lượng các tổ chức này nhằm phân lọai để đưa vào hệ thống được kiểm sóat bởi Phòng thương mại thành phố, trực tiếp do UBNNTP hướng dẫn thực hiện
· Tổ chức và hỗ trợ kinh phí giúp đỡ các HTX, tổ hợp sản xuất rau sạch trong việc dán nhãn hàng ‘bắt buộc’ các sản phẩm bên cạnh việc đẩy mạnh tuyên truyền người tiêu dùng ‘tẩy chay’ dùng rau không rõ nguồn gốc và tác hại của rau không sạch lên sức khỏe cộng đồng => Cần sự tham gia của các tổ chức truyền thông như truyền hình, đài, báo cho việc quảng bá, tuyên truyền, sự giúp đỡ của Metro trong việc huấn luyện và đào tạo các khóa học (xem thêm dưới đây), và các cơ quan chức năng trong việc kiểm tra kết quả thực hiện
_______________________________________________________________________________________*50-60% kim ngạch xuất khẩu rau quả Việt nam vào Trung Quốc  và Thái Lan. Trong khi rau quả Thái Lan được hưởng thuế suất 0% vào thị trường Trung Quốc, thì rau quả Việt Nam phải chịu thuế từ 12 đến 24,5)(nguồn: www. angiang.gov.vn)

**Theo ông Nguyễn Hữu Dũng, trưởng phòng kế hoạch thành phố Đà Lạt, “Lâu nay, nông dân vẫn chỉ “chung thủy” với sú, lơ, cải thảo, khoai tây, cà rốt mà quên rằng các vành đai xanh ra đời ở TP.HCM và các tỉnh cũng đã sản xuất được nhiều loại trong số đó” (nguồn 40, phụ lục 14) 

**** Rau Đà Lạt cần xác định được đâu là thị trường trọng điểm của mình (TP.HCM, các tỉnh phía nam, thị trường xuất khẩu) thì mới xác định được tổ chức sản xuất (sản xuất rau gì, bao nhiêu và như thế nào) để đáp ứng nhu cầu của từng thị trường. 
· Trước khi tổ chức các chương trình ‘bắt buộc’ về sản xuất rau an tòan theo quy định, có quy chế xử lý nặng cho việc không tuân thủ nghiêm ngặt quy trình này, cần có sự nắm vững đầu ra cho việc xuất khẩu và phân bổ cho từng khu vực cho hệ thống lưu thông phân phối rau kể trên để người dân yên tâm sản xuất  => Bộ Thương Mại, GTZ & Metro cùng các tổ chức nước ngòai khác  liên kết tham gia 
· Bên cạnh đó việc tổ chức lại cơ quan thực nghiệm rau củ, triển khai các tiến bộ kỹ thuật trong sản xuất rau, quản lý chất lượng rau giúp giải quyết các vấn đề quan trọng còn tổn tại vẫn hết sức cần thiết:
=> Việc thoái hóa giống là một vấn đề đáng quan tâm, nên được Sở nông nghiệp, Trung tâm khuyến nông chịu trách nhiệm nghiên cứu và đưa ra các giải pháp thích hợp. 
=> Đối với đất trồng, UBND tỉnh, thành phố nên có chính sách quy hoạch đất đai phù hợp với định hướng phát triển của ngành trồng rau và phát triển ngành này thành một trong những ngành sinh lợi chủ lực của tỉnh. 
· Tăng cường tổ chức các họat động tuyên truyền về sản phẩm có thể chế biến, đặc biệt có nhà máy xử lý các phế phẩm rau giúp tiết kiệm tối đa rau bỏ phí. Ngòai ra,việc tổ chức bảo quản bằng kho lạnh, bao bì đóng gói phục vụ các thị trường nội địa và xuất khẩu cũng hết sức quan trọng cẩn các tổ chức quốc tế như GTZ, VNCI, Ausaid, Sida v.v giúp đỡ (từ thông tin sản phẩm chế biến đến kỹ thuật chế biến) kế hợp với Phân viện sau thu họach  và viện nghiên cứu rau quả miến Nam thực hiện. 
· Tổ chức kêu gọi các các cơ quan quản lý nhà nước và các dịch vụ sản xuất, ngân hàng cùng chịu một phần lãi lỗ với nông dân, bảo hiểm giá rau, các chính sách tài chính thuế đối với sản phẩm rau v.v.( GTZ nên phối hợp với UBND tỉnh, thành phố, Sở Nông Nghiệp, các cơ sở luật pháp, ngân hàng và các tổ chức liên quan  
2. Đào Tạo


· Đối với nông dân: Cần có các chương trình 
· giáo dục nâng cao nhận thức về lợi ích cho cộng đồng trong việc trồng trọt theo quy trình rau an toàn (kỹ thuật trồng trọt, sử dụng đúng thuốc trừ sâu …)
· các lớp tập huấn thường xuyên về chăm sóc sâu bệnh, xử lý rau củ trái vụ..
· các khóa giới thiệu các giống rau mới phù hợp thổ nhưỡng cho năng suất cao và có thị trường tiêu thụ
· các chương trình đào tạo về communication với các cơ quan đòan thể khi cần thiết
· phổ biến thông tin thị trường thường xuyên, giới thiệu các phương tiện lấy tin hiệu quả về giá cả, cây giống, dụng cụ, máy móc v.v (qua internet, các trang web) 
=> Vai trò các cơ quan chủ quản nông nghiệp là hết sức quan trọng, với sự trợ giúp về kỹ thuật của các chuyên gia GTZ kết hợp với các tổ chức quốc tế khác
· Đối với các đối tượng từ nông dân đến thương lái (bao gồm cả HTX, Doanh Nghiệp, Công ty), người bán sỉ lẻ (siêu thị, cửa hàng lớn) và khách hàng (Nhà hàng, khách sạn v.v) cần có các khóa học về  tầm quan trọng của việc ký kết bằng văn bản, nội dung cơ bản (các điều khỏan và điều kiện, cơ sở pháp lý)  trong việc ký kết hợp đồng, giải quyết sự cố khi thực hiện hợp đồng => Đây là sự tham gia các tổ chức doanh nghiệp luật, các ngân hàng, và các ‘đại diện điển hình’ người thật việc thật bao gồm Metro, các đại diện siêu thị và các đối tượng liên quan
· Các khóa học cơ bản về công nghệ sau thu họach đặc biệt quan trọng cho các nhà kinh doanh và chế biến bao gồm 
· thu họach, chuyên chở, sơ chế, bảo quản, đóng gói và tàng trữ đúng theo quy định, đặc biệt quan trọng là cách thức bảo quản rau quả trong các điều kiện khác nhau để kéo dài thời gian cho rau tươi xuất khẩu xa (lên 1 tháng)
· các khóa học về các sản phẩm chế biến và cách thức chế biến cho từng lọai rau đặc sản của Đà lạt như bắp cải, cải thảo, cà chua* v.v. đặc biệt những sản phẩm có thể thực hiện nhanh, đơn giản, chi phí thấp nhất phù hợp ngay cả các hộ nhà nông nhỏ cho đến các dạng sản phẩm chế biến đại chà. 
· => GTZ và các tổ chức nước ngòai hòan tòan có thể làm tốt vai trò này – là người giới thiệu, phổ biến thông tin & kỹ thuật cho các sãn phẩm chế biến cũng như cầu nối giúp đỡ tìm kiếm các đối tác tiêu thụ trong và ngòai nước, các website cơ bản và các tổ chức có thể giúp đỡ thông tin cho những nhà chế biến v.v
· Đối với các doanh nghiệp, thương lái, nhà xuất khẩu bên cạnh việc giúp đỡ nguồn thông tin tin cậy về thị trường mới như sản phẩm, giá cả, thuế nhập khẩu v.v., cần tổ chức các khóa huấn luyện cơ bản và đặc biệt về nghiên cứu thị trường nội địa và các thị trường xuất khẩu rau khác nhau (đối tượng sử dụng, nhu cầu thị trường, thói quen sử dụng, đánh giá của người sử dụng về sản phẩm rau VN và các nước khác, nhân tố ảnh hưởng lên việc sử dụng, nhập khẩu rau, xu hướng thị trường v.v.) => GTZ có thể kết hợp với Việtrade và một số doanh nghiệp có kinh nghiệm trong lĩnh vực này ở từng thị trường với sự giúp đỡ của các phòng thương mại, các đại sứ quán và các tổ chức quốc tế khác (ví dụ kết hợp với Metro & Eurocharm trong viêc tìm hiểu thị trường Đức, Jetro – thị trường Nhật v.v.) Riêng với thị trường nội địa có thể kết hợp các công ty nghiên cứu thị trường trong nước tham gia tập huấn cho các đối tượng thương lái, doanh nghiệp và cơ quan liên quan.

3. Hỗ Trợ

· Do lượng hao hụt rau hiện nay là rất lớn tập trung nhiều nhất tại các cơ sở thương lái, các doanh nghiệp, công ty xuất khẩu nên những đối tượng này thực sự cần sự hỗ trợ một phần vay vốn với lãi xuất thấp cho việc đầu tư dây chuyền máy móc thiết bị cho quá trình sơ chế, và bảo quản rau quả giảm thiểu tối đa việc hao hụt này
· UBNDTP và các nhà băng nên có giải pháp giúp đỡ. Ngòai ra, tỉnh nên có các hỗ trợ và ưu đãi  đặc biệt cho các doanh nghiệp đầu tư vào chế biến sản phẩm rau quả và các phế liệu trên địa bàn thành phố Đà Lạt 
· Metro & GTZ nên nghiên cứu giúp đỡ để tìm nguồn tiêu thụ trong và ngoài nước đối với mặt hàng rau tận dụng từ phế phẩm rau sau chế biến.  
· Ngòai việc tiếp tục đẩy mạnh các chương trình hỗ trợ cho nông dân như mua nhà lưới, nhà kính, máy phun thuốc trừ sâu v.v , hỗ trợ một số cơ sở HTx và thương lái trong việc mua kho lạnh bảo quản rau quả, hỗ trợ kinh phí cho 1 số đòan thăm quan các nước…. chuỗi giá trị rau Đà Lạt cần 1 sự hỗ trợ to lớn từ các tổ chức quốc tế như GTZ, VNCI v.v đó là cho chuyên gia tham gia vào việc xây dựng hiệu quả chuỗi giá trị này từ khâu lên kế hõach, đào tạo, thực hiện kế họach và chương trình tập huấn đến khâu kiểm tra và nghiệm thu kết quả 
_______________________________________________________________________________________*Ngòai kim chi và dưa muối, cà muối, nước sốt tomatos v.v., còn cần rất nhiều thông tin về các sản phẩm chế biến có thể xuất khẩu khác như túyp rau trộn ăn liền dùng cho fast foods, các nước sốt cà chua, hoặc pha chế cùng các lọai rau củ khác, cà chua nguyên quả đóng hộp (can, jar) , nấm muối v.v đến các sản phẩm phế phẩm dùng trong chăn nuôi gia súc gia cầm

Một lần nữa chúng ta cần thấy rõ việc thiếu một đơn vị có uy tín và tài chính đứng ra cải tổ lại chuỗi giá trị cho rau Đà Lạt theo phương pháp HTX hóa, khép kín quy trình trồng rau an tòan, lên kế hoạch cụ thể cho từng vùng, từng mùa về việc phân bổ trồng từng loại, bao nhiêu, qui cách như thế nào theo nhu cầu của thị trường. Đây mới là mắc xích quan trong nối kết toàn bộ guồng máy sản xuất và tiêu thụ rau, củ, quả ở Đà Lạt hoạt động một cách hiệu quả. 
Do đó, việc lên kế hoạch phải được thực hiện bởi một tổ chức có uy tín quản lý tất cả mấu chốt trong chuỗi này, đặc biệt thương lái, là mấu chốt quan trọng nhất trong việc thu hõach và tiêu thụ rau quả Đà Lạt nói riêng và rau củ quả của Việt Nam nói chung, ảnh hưởng nhiều nhất lên giá cả sản phẩm, chất lượng và ngay cả sự cân đối giữa cung & cầu của thị trường.

· Để làm được điều này GTZ cần làm việc chặt chẽ với Sở Nông Nghiệp, Công nghiệp, Thương mại, KHCN thành phố Đà Lạt với sự tham chặt chẽ của các mấu chốt trong chuỗi giá trị, các ‘mạnh thừơng quân’ và các tổ chức liên quan.

Phụ lục 14: Tp.Đà Lạt - Danh sách các phỏng vấn chuyên sâu

	STT
	HỌ TÊN
	ĐỐI TƯỢNG
	CHỨC VỤ
	ĐỊA CHỈ/NƠI CÔNG TÁC
	ĐTHOẠI

	1
	Ms Liên
	Cơ quan chức năng
	Trưởng Phòng Nông Nghiệp
	Sở Nông Nghiệp &PT Nông Thôn
	0918593341

	2
	Phan Công Du
	Cơ quan chức năng
	Chuyên Viên
	Sở Khoa Học & Công Nghệ
	0918815618

	3
	Vũ Văn Tư
	Cơ quan chức năng
	Giám Đốc
	Trung Tâm Xúc Tiến Đầu Tư
	0913684600

	4
	Nguyễn Đức Hùng
	Cơ quan chức năng
	Chủ Nhiệm Hợp Tác Xã
	Hợp Tác Xã Hiệp Nguyên
	0918944236

	5
	Mai Tấn Công
	Cơ quan chức năng
	Phó Chủ Nhiệm Hợp Tác Xã
	Hợp Tác Xã Hiệp Nguyên
	0907167449

	6
	Trần Đức Quang
	Cơ quan chức năng
	Chủ Nhiệm Hợp Tác Xã
	Hợp Tác Xã Xuân Hương
	0913667985

	7
	Nguyễn Thị Nga
	Thương lái
	 
	Xuân Thọ, Đà Lạt, Lâm Đồng
	825037

	8
	Nguyễn Thị Thu Hương
	Thương lái
	 
	Tập Đòan 7, Xuân Thọ, Đà Lạt
	820074

	9
	Phan Thị Xuân Hương
	Thương lái
	 
	Chợ Rau Tô Hiến Thành
	913680097

	10
	Đào Duy Cát
	Doanh  Nghiệp
	Giám Đốc
	Doanh Nghiệp Tư Nhân Khanh Cát
	820138

	11
	Phạm Văn Phụng
	Cty Cổ Phần
	Giám Đốc
	Công Ty Nông Sản Thực Phẩm Lâm Đồng
	0913934475

	12
	Bùi Thị Nở
	Thương lái
	 
	Cơ Sở Thiện Hương
	824205

	13
	Nguyễn Thị Sâm
	Người bán lẻ
	 
	28 A Nguyễn Thị Minh Khai
	 

	14
	Bùi Thị Thanh Loan
	Người bán lẻ
	 
	Sạp 44 Khu C Chợ Đà lạt
	 

	15
	Nguyễn Thị Liên
	Người bán lẻ
	 
	Chợ Đà Lạt Đường Nguyễn Thị Minh Khai
	 

	16
	Nguyễn Đa
	Nông dân
	 
	Thạnh Mỹ
	0918614538

	17
	Đinh Thị Hằng
	Nông dân
	 
	Xã Lạc Xuân
	847463

	18
	Đinh Văn An
	Nông dân
	 
	Xã Lạc Lâm
	848604

	19
	Nguyễn Văn Liêm
	Nông dân
	 
	Hiệp Thạnh 
	657083

	20
	Lê Chính
	Nông dân
	 
	Thôn Bắc Hội - Hiệp Thạnh
	657083

	21
	Phạm Đình Thông
	Nông dân
	 
	Thôn Bắc Hội - Hiệp Thạnh
	840365

	22
	Lê Hữu Phan
	Nông dân
	 
	F9, Thành Phố Đà Lạt
	0918676098

	23
	 Nguyễn Thị Thúy
	Người bán lẻ 
	 
	 Chợ Hùynh Văn Chính, HCMC
	 

	24
	 Nguyển Thị Thương
	 Người bán lẻ 
	 
	 Chợ Trần Văn Quang, HCMC
	 


	Phụ lục 15: Tp.Đà Lạt - Tài liệu tham khảo

	Stt
	Tên bài viết
	Báo cáo/Tạp chí/Trang web
	Ngày

	1
	Niên giám thống kê Lâm Đồng 2004
	Cục thống kê Lâm Đồng
	2004

	2
	Báo cáo nội dung chuẩn bị Hội thảo của Phòng Công Nông nghiệp Tp.Đà lạt
	UBND Tp.Đà Lạt – Phòng Công nông nghiệp
	8/2005

	3
	Đề Án đầu thư và thu mua sản phẩm Artichaut và một số chủng loại rau an toàn
	UBND Tp.Đà Lạt – Phòng Công nông nghiệp
	1/2003

	4
	Báo cáo tình hình phát triển rau quả, hoa, cây cảnh trên địa bàn Tp.Đà lạt
	UBND Tp.Đà Lạt – Phòng Công nông nghiệp
	8/09/2004

	5
	Qui trình sản xuất rau an  toàn
	Bản đăng ký sản xuất rau an toàn của Ô. Lê Ngọc Hoàng
	22/04/2004

	6
	Báo cáo Hiện trạng sản xuất rau tỉnh lâm Đồng năm 200-2005 và định hướng phát triển thời kì 2006 -2010
	Sở NN & PTNT tỉnh Lâm Đồng
	8/2005

	7
	Coop Mart tìm thêm nguồn rau sạch Đà Lạt
	http://www.tuoitre.com.vn
	26/5/2005

	8
	Rau Đà Lạt lại rớt giá
	http://www.thanhnien.com.vn
	12/07/2005

	9
	Rau, Hoa Đà Lạt: Tìm đường sang... Tây
	http://www.agroviet.gov.vn
	24/10/2005

	10
	Hàng ngàn tấn rau sẽ phải bán đổ bán tháo?
	http://www.tuoitre.com.vn
	19/07/2004

	11
	Xây dựng Đà Lạt thành trung tâm du lịch văn minh, hiện đại
	http://www.cpv.org.vn
	26/9/2005

	12
	Một số khó khăn & biện pháp hỗ trợ cho việc chuyển đổi cơ cấu cây trống và vẬt nuôi
	http://www.dalat.gov.vn
	

	13
	Đà Lạt đáp ứng 50% nhu cầu rau sạch cho Tp.HCM mỗi năm
	http://www.vneconomy.com.
	01/03/2004

	14
	Tình hình phát triển nông nghiệp cao ở Việt Nam
	http://www.vnast.gov.vn
	

	15
	Xây dựng Đà Lạt xứng đáng là trung tâm du lịch
	http://vietnamnet.vn
	06/12/2003

	16
	Những đổi mới trong sản xuất rau tại Đà Lạt
	http://www.lamdong.gov.vn
	

	17
	Đặc điểm một số giống cây ăn quả có triển vọng 3 huyện phía nan tỉnh Lâm Đồng
	Thông tin KH-CN Lâm Đồng, số 2/2001
	

	18
	Đà Lạt chính là thương hiệu cho rau Đà Lạt
	http://vietnamnet.vn
	27/11/2003

	19
	Nghiên cứu về kỹ thuật canh tác
	http://www.lamdong.gov.vn
	

	20
	Chế biến nông sản ở Lâm Đồng
	http://www.dalat.gov.vn
	

	21
	Trồng trọt
	http://www.dalat.gov.vn
	

	22
	Tổng quan về Đà lạt
	http://www.dalat.gov.vn
	

	23
	Đà Lạt vào thế kỉ 21
	http://www.dalat.gov.vn
	

	24
	Đức Trọng cơ hội đầu tư và phát triển
	http://www.dalat.gov.vn/
	

	25
	Lâm Ðồng
	http://www.vietnamtourism.com/
	

	26
	Lâm Đồng: xúc tiến xuất khẩu hoa, rau tươi Việt Nam
	http://www.agroviet.gov.vn
	07/09/2005

	27
	Sản xuất và thị trường
	http://www.agroviet.gov.vn
	/2005

	28
	Định hướng xây dựng và phát triển Đà Lạt đến năm 2010
	http://www.dalat.gov.vn
	

	29
	Tềim năng – Thế mạnh
	http://www.dalat.gov.vn
	

	30
	Bản tin Thương Mại
	http://www.lamdong.gov.vn
	

	31
	Nông nghiệp Đà lạt sau năm 75
	http://www.lamdong.gov.vn
	

	
	"TIẾP SỨC" cho rau an toàn đi ……….Tây
	Báo Nông Nghiệp
	13/10/2005

	32
	Lâm Đồng cần gấp rút xấy dựng thương hiệu
	Thời Báo Kinh Tế Việt Nam
	09/08/2005

	33
	"Ông hội đồng" làm giàu bằng rau sạch
	Báo Thanh N iên
	30/10/2004

	34
	Lâm Đồng bao giờ có thương hiệu rau xanh
	Báo Nông Nghiệp Việt Nam
	01/11/2004

	35
	Thành phố công nghệ sinh học
	Báo Thanh Niên
	15/07/2003

	36
	Các giải pháp cho vùng rau Đà Lạt
	http://www.lamdong.gov.vn
	

	37
	Rau Đà Lạt sạch hơn
	Thời Báo Kinh Tế Sài Gòn
	2002

	38
	Hợp đồng ủy thác xuất khẩu 
	Công ty tư nhân Khoanh Cát
	

	39
	Rau sạch xuất khẩu –triển vọng mới của Đà Lạt
	Thời Báo Kinh Tế Sài Gòn
	

	40
	Cây rau lại lên bàn nghị sự
	Thời Báo Kinh Tế Sài Gòn
	

	41
	Lâm Đồng: Một HTX “sắm” kho lạnh bảo quản rau quả tươi
	www.agroviet.gov.vn
	2005

	42
	Rau củ Trung Quốc áp đảo thị trường TP.HCM
	http://vietnamnet.vn
	14/7/2005


Phụ lục 16: Tp.Đà lạt- Quy trình trồng trọt rau củ Tp.Đà lạt
	Trồng trọt 
	1. Làm vườn rau

[image: image12.jpg]



	2. Ươm cây giống 

[image: image13.jpg]



	3. Phun thuốc

[image: image14.jpg]





	Thu hoạch
	1. Tưới nước
[image: image15.jpg]



	2. Nhà lưới trồng rau

[image: image16.jpg]



	3. Thu hoạch rau (nhổ, cắt gốc)
[image: image17.jpg]




	Sơ chế/phân loại 
	4. Sơ chế (cắt gốc) tại vựa của thương lái
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	5. Sơ chế (cà rốt) tại nhà thương lái
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	6. Phân loại chất lượng sản phẩm
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	7. Sơ chế bắp sú (bôi vôi, hút chân không)
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	8. Sơ chế cải thảo 
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	Đóng gói, dán nhãn


	9. Đóng gói (cần xé)
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	13.  Đóng gói (bao lưới)
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	14 Dán nhãn
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	Tồn trữ, bảo quản
	15.Tồn trữ tại vựa thương lái
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	16.Bảo quản rau trong tủ lạnh 
[image: image27.jpg]



	

	Vận chuyển
	17 Vận chuyển từ nông dân tới thương lái [image: image28.jpg]



	18. Vận chuyển hàng lên xe [image: image29.jpg]



	19. Vận chuyển từ thương lái tới khách hàng (xe tài nhỏ) 
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	Một số điểm thu gom 
	20. Điểm thu gom (thương lái)
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	21. Điểm bán sỉ 
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	22. Điểm bán lẻ tại chợ [image: image33.jpg]




	Các HTX/công ty chế biến
	23. Công ty cổ phần nông sản thực phẩm Lâm Đồng 
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	24. Logo HTX Xuân Hương 
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	25. HTX Khanh Cát
[image: image36.jpg]





Phụ lục 17: Các quyết định ban hành về việc sản xuất và kinh doanh rau an toàn
ỦY BAN NHÂN DÂN
CỘNG HÒA XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

TỈNH LÂM ĐỒNG
Độc Lập – Tự Do – Hạnh Phúc


(((




Số:06/2004/QĐ-UB
Đàlạt, ngày 14 tháng 01 năm 2004

QUYẾT ĐỊNH CỦA UBND TỈNH LÂM ĐỒNG

“V/v Ban hành quy định tạm thời về sản xuất, 
kinh doanh rau an toàn’


ỦY BAN NHÂN DÂN TỈNH LÂM ĐỒNG

· Căn cứ Luật tổ chức HĐND và UBND (sửa đổi) ngày 21/6/1994

· Căn cứ Pháp lệnh chất lượng hàng hóa số 18/1999/PL-UBTVQH10 ngày 24/12/1999 của Ủy ban Thường vụ Quốc hội.

· Căn cứ quyết định số 67/1998/QĐ-BNN-PTNT ngày 28/4/1998 của Bộ trưởng Bộ Nông nghiệp và phát triển nông thôn về việc ban hành quy định tạm thời về sản xuất rau an toàn.

· Căn cứ quyết định số 2425/2000/QĐ-BKHCN-MT ngày 12/12/2000 của Bộ trưởng Bộ Khao học về môi trường về việc quy định tạm thời về công bố tiêu chuẩn chất lượng hàng hóa;

· Theo đề nghị của Sở Khoa học và Công nghệ – Sở Nông nghiệp và phát triển nông thôn.


QUYẾT ĐỊNH

Điều 1: Ban hành kèm theo quyết định này quy định tạm thời về sản xuất, kinh doanh rau an toàn tại địa bàn tỉnh lâm Đồng.

Điều 2: Quyết định này có hiệu lực sau 15 ngày kể từ ngày ký.

Điều 3: Chánh Văn phòng HĐND và UBND tỉnh, giám đốc các Sở: Nông nghiệp và Phát triển nông thôn, Khoa học và Công Nghệ, Du lịch và thương mại, Y tế, thủ trưởng các Sở, ngành có liên quan. Chủ tịch UBND các huyện, thị xã, thành phố và các đơn vị cá nhân sản xuất, kinh doanh rau an toàn tại tỉnh Lâm Đồng có trách nhiệm thi hành quyết định này.

Nơi nhận:

· TTTU, TT HĐND tỉnh
TM.UBND TỈNH LÂM ĐỒNG

· CT, các PCT
CHỦ TỊCH

· Như điều 3


· LĐVP

· Lưu VP/VX/SX/KTTH 
Phan Thiên

ỦY BAN NHÂN DÂN
CỘNG HÒA XÃ HỘI CHỦ NGHĨA VIỆT NAM

TỈNH LÂM ĐỒNG
Độc Lập – Tự Do – Hạnh Phúc


(((




QUY ĐỊNH TẠM THỜI VỀ SẢN XUẤT, KINH DOANH
RAU AN TOÀN TẠI ĐỊA BÀN TỈNH LÂM ĐỒNG
(Ban hành kèm theo quyết định số 06/2004/QĐ-UB
ngày 14 tháng 01 năm 2004 của UBND tỉnh Lâm Đồng)

Phần I

QUY ĐỊNH CHUNG

(((
Điều 1: Rau an tòan theo quy định này là các loại rau tươi (bao gồm tất cả các loại rau ăn củ, thân, lá, hoa quả) có chất lượng giống như đặc tính giống của nó, hàm lượng các chất độc hại và mức độ nhiễm các vi sinh gây hại dưới mức chuẩn cho phép, bảo đảm an toàn cho người tiêu dùng và môi trường.

Điều 2: Quy định này áp dụng đối với các cơ sở (tổ chức, cá nhân) sản xuất, kinh doanh rau an toàn tại địa bàn tỉnh Lâm Đồng.

Điều 3: Nhà nước tạo mọi điều kiện thuận lợi và khuyến khích các tổ chức, cá nhân sản xuất và kinh doanh rau an tòan.

Phần II

YÊU CẦU CHẤT LƯỢNG VÀ ĐIỀU KIỆN
SẢN XUẤT RAU AN TOÀN

(((
Điều 4: Yêu cầu chất lượng rau an toàn:

1/ Chỉ tiêu nội chất: các chỉ tiêu nội chất trong sản phẩm của từng loại rau phải đạt dưới mức cho phép theo TCVN về các lĩnh vực này. Trong khi Việt Nam chưa chính thức công bố tiêu chuẩn về lĩnh vực này thì áp dụng theo tiêu chuẩn của các tổ chức quốc tế FAO/WHO hoặc của một số nước tiên tiến: Nga, Mỹ….(xem phụ lục số 1,2,3,4). Các chỉ tiêu nội chất gồm:
a) Dư lượng thuốc bảo vệ thực vật

b) Hàm lượng Nitrat (NO3)

c) Hàm lượng một số kim loại nặng chủ yếu: Cu, Pb, Hg, Cd, As….

d) Mức độ nhiễm các vi sinh vật gây bệnh (Ecoli, Samonella…) và ký sinh trùng đường ruột (trứng giun đũa – Ascaris….).

2/ Chỉ tiêu về hình thái: sản phẩm được thu họach đúng lúc, đúng yêu cầu của từng loại rau (đúng độ già kỹ thuật hay thương phẩm), khộng dập nát, hư thối, không lẫn tạp chất, sâu bệnh và có bao gói thích hợp.

Điều 5: Điều kiện để sản xuất rau an toàn.

1/Đất trồng: Đất để sản xuất rau an toàn không trực tiếp chịu ảnh hưởng xấu của các chất thải công nghiệp, giao thông, khu dân cư, bệnh viện, nghĩa trang, không nhiễm các chất độc hại cho người và môi trường.

2/Phân bón: Chỉ dùng phân hữu cơ đã được ủ hoại mục, không dùng phân xác mắm (phân cá) và các loại phân hữu cơ còn tươi. Sử dụng hợp lý và cân đối giữa các loại phân hữu cơ, vô cơ. Số lượng phân dựa trên tiêu chuẩn cụ thể quy định trong các quy trình của từng loại rau, đặc biệt đối với rau ăn lá phải kết thúc bón phân trước khi thu hoạch sản phẩm là 15-20 ngày. Có thể dùng bổ sung phân bón lá (có trong danh mục được phép sử dụng (có trong danh mục được phép sử dụng ở Việt Nam) và phải đúng hướng dẫn. Han chế tối đa sử dụng các chất kích thích và điều hòa sinh trưởng cây trồng.

3/Nước tưới: Chỉ dùng nước giếng, khoan, nước từ các sông, suối lớn, hồ chứa chuyên dùng…không bị ô nhiễm các chất độc hại. Tuyệt đối không dùng nước thải từ công nghiệp, thành phố, bệnh viện, khu dân cư, nước ao mương tù đọng.

4/Phòng trừ sâu bệnh:
Áp dụng các phương pháp quản lý dịch hại tổng hợp trên nguyên tắt hạn chế thấp nhất sự thiệt hại do sâu bệnh gây ra, có hiệu kinh tế cao, ít độc hại cho người và môi trường. Thực hiện tốt các biện pháp chính sau:

a) Về giống: Phải chọn giống tốt. Các cây con giống cần được xử lý sạch sâu bệnh trước khi xuất ra khỏi vườn ươm.

b) Về canh tác: Cần tận dụng triệt để các biện pháp canh tác để góp phần hạn chế thấp nhất các điều kiện và nguồn phát sinh các dịch hại trên rau. Chú ý thực hiện chế độ luân canh hoặc xen canh giữa các loại rau khác họ với nhau để giảm bớt sâu tơ và một số sâu hại khác.

c) Về dùng thuốc: Chỉ dùng thuốc khi thật cần thiết và phải dùng đúng chủng loại, đúng liều lượng, đúng cách, đúng lúc. Tuyệt đối không dùng các loại thuốc trong danh mục thuốc cấm sử dụng và thuốc hạn chế sử dụng ở Việt nam (xem phụ lục 5). Hạn chế tối đa việc sử dụng thuốc có độ độc cao (thuộc nhóm I và II), thuốc chậm phân hủy thuộc các nhóm Clo và lân hữu cơ. Triệt để sử dụng các loại thuốc sinh học, thuốc thảo mộc, thuốc có độ độc thấp (thuộc nhóm độc III trở lên), thuốc chóng phân hủy, ít ảnh hưởng đến các loài sinh vật có ích trên ruộng (xem phụ lục 6).
Cần sử dụng luân phiên các loại thuốc khác nhau để tránh sâu nhanh quen thuốc. Bảo đảm thời gian cách ly trước khi thu hoạch đúng hướng dẫn trên nhãn của từng loại thuốc. Tuyệt đối không được dấm ủ sản phẩm rau tươi (xử lý sản phẩm đã thu hoạch) bằng các hóa chất bảo vệ thực vật.

Phần III

TỔ CHỨC THỰC HIỆN

(((
Điều 6: Đối với cơ sở sản xuất, kinh doanh rau an toàn:
1/ Các cơ sở sản xuất rau an toàn vì mục đích kinh doanh có trách nhiệm:

a) Đăng ký với Sở Nông nghiệp và Phát triển nông thôn để có kế hoạch tổ chức hướng dẫn sản xuất, kiểm tra và cấp giấy chứng nhận.

b) Khuyến khích thực hiện việc công bố tiêu chuẩn chất lượng hàng hóa đối với sản phẩm rau an toàn của cơ sở. Việc công bố tiêu chuẩn chất lượng hàng hóa thực hiện theo quy định tạm thời tại quyết định số 2425 ngày 12/12/2000 của Bộ trưởng Bộ Khoa học công nghệ và môi trường.

c) Bảo đảm thực hiện đúng quy định, quy trình sản xuất rau an toàn: bảo đảm chất lượng rau đạt tiêu chuẩn đã công bố. Tự kiểm tra và chịu trách nhiệm về chất lượng rau an toàn của cơ sở.

d) Bảo đảm tiêu chuẩn đã công bố không được trái với các quy định do các cơ quan quản lý Nhà nước có thẩm quyền quy định và phải thông tin chính xác về tiêu chuẩn đã công bố.

e) Bảo đảm đầy đủ các hồ sơ để chứng minh việc sản xuất rau an toàn theo đúng quy trình.

2/ Các cửa hàng kinh doanh sản phẩm rau an toàn phải đăng ký với Sở Du lịch & Thương mại và phải được cấp giấy chứng nhận Cửa hàng rau an toàn, chỉ được phép bán các loại rau của các cơ sở được chứng nhận sản xuất rau an toàn.

3/ Các cơ sở sản xuất, kinh doanh rau an toàn phải chấp hành và tạo điều kiện thuận lợi, xuất trình các tài liệu, hồ sơ liên quan đến sản xuất, kinh doanh rau an toàn cho các đoàn thanh tra, kiểm tra các cơ quan quản lý Nhà nước về sản xuất, kinh doanh rau an toàn.

Các trường hợp vi phạm quy định về sản xuất, kinh doanh rau an toàn sẽ bị xử phạt, thu hồi giấy chứng nhận, đình chỉ kinh doanh: đồng thời phải chịu trách nhiệm trước pháp luật khi có hậu quả xấu xảy ra.

Điều 7: Phân công trách nhiệm quản lý Nhà nước về sản xuất, kinh doanh rau an toàn.

1/ Sở Nông nghiệp và Phát triển nông thôn có trách nhiệm:

a) Chủ trì xây dựng và ban hành, phổ biến quy trình kỹ thuật sản xuất rau an toàn đối với các loại rau dựa trên tiêu chuẩn ngành ban hành theo quyết định 116/QĐ-BNN ngày 04/12/2001 của Bộ trưởng Bộ Nông nghiệp và Phát triển nông thôn và kết quả các đề tài nghiên cứu khoa học về sản xuất rau an toàn.

b) Tổ chức tập huấn, hướng dẫn tuyên truyền, phổ biến các văn bản pháp quy, các chủ trương chính sách của Nhà nước, quy trình sản xuất, chất lượng sản phẩm,… về rau an toàn cho nhân dân các vùng trồng rau.

c) Phối hợp với các sở, ban ngành liên quan và UBND các huyện, thị xã, thành phố tiến hành quy hoạch vùng sản xuất rau an toàn, xây dựng kế hoạch phát triển sản xuất rau an toàn.

d) Hướng dẫn về nội dung, thủ tục đăng ký sản xuất rau an toàn. Tổ chức kiểm tra việc thực hiện các quy định, quy trình về sản xuất rau an toàn đối với các cơ sở đăng ký sản xuất rau an toàn và cấp giấy chứng nhận cho cơ sở (nếu hội đủ các điều kiện quy định).

Trong trường hợp có nghi vấn hoặc có thắc mắc, khiếu nại chính đáng của người tiêu dùng, thì chủ trì phối hợp cùng Sở Khoa học và Công nghệ, Sở Y tế, Sở Du lịch & Thương mại và UBND địa phương tổ chức kiểm tra xử lý.

2/Sở Khoa học và Công nghệ có trách nhiệm:

a) Hướng dẫn về nội dung, thủ tục công bố tiêu chuẩn chất lượng rau an toàn và phương pháp xây dựng các tiêu chuẩn cơ sở đối với từng sản phẩm rau an toàn, chứng nhận sự phù hợp của các tiêu chuẩn công bố.

b) Tiếp nhận và xem xét sự phù hợp của các các bản công bố tiêu chuẩn chất lượng rau an toàn, chứng nhận sự phù hợp của các tiêu chuẩn công bố.

c) Thực hiện thanh kiểm tra việc công bố tiêu chuẩn chất lượng rau an toàn, giải quyết những vấn đề khiếu nại về chất lượng rau an toàn đối với các chỉ tiêu nội chất.

3/ Sở Du lịch & Thương mại có trách nhiệm:

a) Chủ trì phối hợp với Sở Nông nghiệp và Phát triển nông thôn, Sở khoa học và Công nghệ, Sở y tế xây dựng và ban hành tiêu chuẩn Cửa hàng rau an toàn.

Hướng dẫn về quy trình, thủ tục đăng ký Cửa hàng rau an toàn và cấp giấy chứng nhận Cửa hàng rau an toàn cho các cơ sở hội đủ điều kiện, tiêu chuẩn kinh doanh rau an toàn, đồng thời tổ chức kiểm tra, thanh tra việc thực hiện.

b) Chủ trì, phối hợp với UBND các huyện, thị xã, thành phố tổ chức mạng lưới Cửa hàng rau an toàn bảo đảm thuận lợi cho người sản xuất và người tiêu dùng nhằm khuyến khích việc sản xuất và kinh doanh rau an toàn.

4/ Sở Y tế và UBND các huyện, thị xã, thành phố: Có trách nhiệm phối hợp với Sở Nông nghiệp và Phát triển nông thôn, Sở Khoa học và Công nghệ, Sở Du lịch & Thương mại thực hiện chức năng quản lý Nhà nước về sản xuất và kinh doanh rau an toàn.

Điều 8: Các Sở: Nông nghiệp và Phát triển nông thôn, Khoa học và công nghệ, Du lịch & Thương mại hướng dẫn tổ chức triễn khai thực hiện sản xuất kinh doanh rau an toàn theo nhiệm vụ được giao. Kịp thời tham mưu đề xuất UND tỉnh về chủ trương chính sách, chế độ ưu đãi trong sản xuất, kinh doanh rau an toàn; điều chỉnh bổ sung, hoàn chỉnh quy định này để khắc phục các vướng mắc, khó khăn, bất hợp lý trong quá trình thực hiện nhằm khuyến khích phát triển sản xuất và kinh doanh rau toàn.


TM.UBND TỈNH LÂM ĐỒNG



CHỦ TỊCH

Cơ sở dữ liệu văn bản quy phạm pháp luật

lĩnh vực nông nghiệp và phát triển nông thôn

----------------------------------------------------------------

Quyết định của Bộ Trưởng Bộ Nông Nghiệp

và Phát Triển Nông Thôn

V/v Ban hành tiêu chuẩn ngành

------------

Bộ Trưởng Bộ Nông Nghiệp và Phát Triển Nông Thôn

Căn cứ Nghị định số 73-CP ngày 1/11/1995 của Chính Phủ quy định về chức năng, nhiệm vụ, quyền hạn và tổ chức bộ máy của Bộ Nông Nghiệp và Phát Triển Nông Thôn;

Căn cứ nghị định 86/CP ngày 8/12/1995 của Chính Phủ “Quy định phân công trách nhiệm quản lý nhà nước về chất lượng hàng hóa”

Căn cứ Quyết định số 135/QĐ-BNN-KHCN của Bộ trưởng Bộ Nông Nghiệp và PTNN ban hành ngày 1/10/1999 về việc ban hành quy chế lập xét duyệt và ban hành tiêu chuẩn ngành..

Xét đề nghị của Ông Vụ trưởng vụ Khoa Học Công Nghệ và CLSP
Quyết định

Điều 1. Nay ban hành các tiêu chuẩn ngành sau:

1. 10 TCN 442 - 2001 Quy trình sản xuất rau bắp cải an toàn.

2. 10 TCN 443 - 2001 Quy trình sản xuất đậu Cove leo an toàn.

3. 10 TCN 444 - 2001 Quy trình sản xuất cà chua an toàn.

4. 10 TCN 448 – 2001 Quy trình sản xuất dưa chuột an toàn.

Điều 2. Quyết định này có hiệu lực sau 15 ngày kể từ ngày ký

Điều 3. Các ông Chánh văn phòng Bộ, Vụ Trưởng Vụ Khoa học công nghệ và CLSP, Viện Trưởng Viện nghiên cứu Rau – Quả, Viện Trưởng Viện cây lương thực – Cây thực phẩm, Thủ Trưởng các đơn vị liên quan chịu trách nhiệm thi hành quyết định này.

KT. Bộ Trưởng Bộ Nông Nghiệp và Phát Triển Nông Thôn

                                                                    Thứ Trưởng Bùi bá Bổng
                                                                         Đã kí
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