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TÓM TẮT 

Nghiên cứu này được thực hiện nhằm đánh giá thực trạng và đề xuất giải pháp nâng cao giá trị thương hiệu 

Gạo sạch Thạnh Đạt của Hợp tác xã Nông nghiệp sạch Thạnh Đạt tại xã Vĩnh Thạnh, TP. Cần Thơ. Bộ dữ liệu được 

thu thập từ các báo cáo nội bộ của HTX, điều tra khảo sát đối với 144 người tiêu dùng và 28 đại lý phân phối, cùng 

nguồn tài liệu thứ cấp khác. Kết quả nghiên cứu chỉ ra được những điểm mạnh và hạn chế về các thành phần của 

giá trị thương hiệu, bao gồm: nhận biết thương hiệu, cảm nhận thương hiệu, ưa thích thương hiệu và lòng trung 

thành thương hiệu của người tiêu dùng. Các ý kiến đánh giá của đối tác trung gian về chức năng và cảm nhận đối 

với giá trị thương hiệu cũng được ghi nhận tích cực và tiêu cực. Kết quả nghiên cứu góp phần cung cấp cơ sở cho 

HTX và các doanh nghiệp nông nghiệp vùng ĐBSCL trong chiến lược phát triển thương hiệu gạo sạch. 

Từ khóa: Gạo sạch Thạnh Đạt, giá trị thương hiệu, hợp tác xã nông nghiệp, thương hiệu gạo sạch. 

Solutions to Improve the Brand Value  
of Thanh Dat Clean Rice of Thanh Dat Clean Agricultural Cooperative 

ABSTRACT 

This study was conducted to evaluate the current status and propose solutions to enhance the brand value of 

Thanh Dat Clean Rice, a product of the Thanh Dat Clean Agriculture Cooperative in Vinh Thanh Commune, Can Tho 

City. Data were collected from the cooperative's internal reports, surveys of 144 consumers and 28 intermediary 

partners, and secondary sources from the Vietnam Food Association and the General Statistics Office. The results 

showed out the strengths and weaknesses of key components of brand value, including brand awareness, brand 

perception, brand preference, and brand loyalty based on evaluation of consumers. The functions and feelings of 

intermediary partners about brand value were evaluated positively and negatively. The research results contribute to 

providing a foundation for cooperatives and agricultural enterprises in the Mekong Delta region in developing clean 

rice branding strategies. 

Keywords: Thanh Dat clean Rice, brand value, agricultural cooperative, clean rice branding. 

 

1. ĐẶT VẤN ĐỀ 

Trong bøi cânh toàn cæu hóa và hûi nhêp 

kinh tế quøc tế ngày càng sâu rûng, việc xây 

dĆng và phát triển thāćng hiệu cho các hČp tác 

xã (HTX) nông nghiệp không còn là mût lĆa 

chõn mà đã trĊ thành yêu cæu cçp thiết. Giá trð 

thāćng hiệu là tùng hòa cþa câm nhên, nhên 

biết và lòng trung thành tĂ phía ngāĈi tiêu 

düng đøi vĉi mût sân phèm hay tù chăc (Aaker, 

1991; Keller, 1993). Trong lïnh vĆc nông nghiệp, 

đặc biệt là sân phèm gäo, thāćng hiệu là công 

cĀ marketing, phân ánh uy tín, chçt lāČng và 

vùng miền. Tuy nhiên, hiện vén còn thiếu các 

nghiên cău sâu về giá trð thāćng hiệu đøi vĉi các 

HTX gäo säch quy mô vĂa và nhó - đåy chính là 

khoâng trøng nghiên cău mà bài viết này têp 

trung làm rô. Thāćng hiệu không chî giúp nâng 

cao giá trð sân phèm mà còn täo điều kiện để 

HTX mĊ rûng thð trāĈng, tëng săc cänh tranh 
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và khîng đðnh vð thế trên chuúi giá trð nông sân. 

Theo Báo cáo tùng hČp cþa Bû Nông nghiệp và 

Phát triển Nông thôn täi Diễn đàn Kinh tế HČp 

tác, HČp tác xã nëm 2024, cò khoâng 38% HTX 

nông nghiệp đang hoät đûng hiệu quâ, thể hiện 

qua các tiêu chí nhā doanh thu ùn đðnh, cò đæu 

ra rõ ràng và góp phæn nâng cao thu nhêp cho 

thành viên (Bû NN&PTNT, 2024). Tuy vêy, 

phæn lĉn các HTX còn hän chế trong nëng lĆc 

xây dĆng và phát triển thāćng hiệu, đặc biệt là 

Ċ khåu đðnh vð và quâng bá sân phèm ra thð 

trāĈng. Tuy nhiên, sĆ thiếu víng cþa thāćng 

hiệu mänh là mût trong nhąng rào cân lĉn ngën 

cân sĆ phát triển cþa HTX Nông nghiệp. Việc 

xây dĆng thāćng hiệu giúp täo dĆng niềm tin và 

sĆ nhên diện tĂ phía ngāĈi tiêu düng, qua đò 

nâng cao giá trð sân phèm và mĊ rûng thð trāĈng 

tiêu thĀ. Điều này đāČc minh chăng qua việc 

các sân phèm nông sân cò thāćng hiệu thāĈng 

có giá trð cao hćn nhiều so vĉi sân phèm không 

cò thāćng hiệu.  

Đặc biệt, trong ngành sân xuçt lúa gäo, việc 

xây dĆng thāćng hiệu không chî giýp tëng 

cāĈng vð thế cänh tranh mà cñn là cć hûi để thể 

hiện cam kết về chçt lāČng và bâo vệ ngu÷n gøc 

xuçt xă. Các nghiên cău đã chî ra rìng, thāćng 

hiệu mänh có thể tëng cāĈng khâ nëng tiếp cên 

thð trāĈng quøc tế và thu hýt đæu tā, tĂ đò thýc 

đèy sĆ phát triển kinh tế đða phāćng. Chîng 

hän, gäo hąu cć Tçn Đät, gäo thćm Bøi Khê là 

các thāćng hiệu gäo tĂ các HTX nông nghiệp đã 

thành công trong việc xây dĆng nhãn hiệu và 

đāČc bâo hû, qua đò täo ra giá trð gia tëng đáng 

kể cho sân phèm.  

HČp tác xã Nông nghiệp säch Thänh Đät 

đāČc thành lêp vào tháng 6 nëm 2016, vĉi tùng 

sø 157 thành viên, trong đò cò 10 thành viên 

nìm trong Hûi đ÷ng quân trð. HTX hiện đang 

triển khai mô hình sân xuçt lúa theo tiêu chí 

säch trên tùng diện tích 360ha, sĄ dĀng giøng 

lúa chþ lĆc là Ngõc đó hāćng dăa - mût giøng 

lýa thćm cò giá trð cao trên thð trāĈng. HTX 

Nông nghiệp säch Thänh Đät đòng vai trñ trung 

tâm trong chuúi sân xuçt lúa säch täi xã Vïnh 

Thänh - khu vĆc có truyền thøng tr÷ng lúa và 

đang chuyển dðch sang nông nghiệp công nghệ 

cao. Việc chõn Vïnh Thänh làm đða bàn nghiên 

cău góp phæn đâm bâo tính đäi diện cho mô 

hình HTX gäo säch vüng Đ÷ng bìng sông CĄu 

Long. Gäo säch Thänh Đät đāČc CĀc SĊ hąu Trí 

tuệ cçp giçy chăng nhên đûc quyền nhãn hiệu 

hàng hòa vào ngày 7/5/2019. Đåy là mût trong 

nhąng nhãn hiệu têp thể tiên phong trong việc 

xây dĆng thāćng hiệu gäo säch täi xã Vïnh 

Thänh, TP Cæn Thć.  

Mặc dü đã täo dĆng đāČc nền tâng ban đæu 

cho việc đðnh hình và phát triển thāćng hiệu 

nhāng theo đánh giá cþa HTX Nông nghiệp 

säch Thänh Đät, trong thĈi gian qua việc xây 

dĆng, khai thác và phát triển thāćng hiệu chāa 

đāČc đèy mänh do chāa cò kinh nghiệm và kiến 

thăc trong hoät đûng quâng bá, phát triển 

thāćng hiệu. Do đò, tình hình tiêu thĀ sân 

phèm vén Ċ quy mô nhó lẻ, chāa mĊ rûng thð 

trāĈng và kênh phân phøi cÿng nhā chāa täo 

dĆng đāČc hình ânh thāćng hiệu rõ nét trong 

tâm trí cþa ngāĈi tiêu dùng. 

Trāĉc thĆc träng trên, việc nghiên cău giá 

trð thāćng hiệu hiệu Gäo säch Thänh Đät täi 

HTX Nông nghiệp säch Thänh Đät là rçt cæn 

thiết. MĀc tiêu cþa nghiên cău là đánh giá thĆc 

träng các thành phæn giá trð thāćng hiệu Gäo 

säch Thänh Đät (nhên biết, câm nhên, āa thích, 

trung thành) tĂ gòc nhìn ngāĈi tiêu düng và đäi 

lý phân phøi, qua đò đề xuçt giâi pháp câi thiện 

giá trð thāćng hiệu phù hČp vĉi điều kiện thĆc 

tế cþa HTX. 

2. PHƯƠNG PHÁP NGHIÊN CỨU 

2.1. Nguồn số liệu 

2.1.1. Nguồn số liệu thứ cấp  

- Ngu÷n sø liệu thă cçp đāČc sĄ dĀng trong 

nghiên cău này bao g÷m tài liệu, báo cáo và çn 

phèm đã đāČc công bø chính thăc, cĀ thể nhā: 

- Diễn đàn Kinh tế HČp tác, HČp tác xã nëm 

2024 (Bû NN&PTNT, 2024): thu thêp sø liệu về 

tình hình hoät đûng cþa các hČp tác xã. 

- Sách tríng về HČp tác xã Việt Nam nëm 

2024 (Bû Kế hoäch và Đæu tā, 2024): cung cçp 

tùng quan về hoät đûng cþa các hČp tác xã nông 

nghiệp trong câ nāĉc. 
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- Các kết quâ nghiên cău công bø trên Täp 

chí Khoa hõc và Công nghệ các đða phāćng 

(Nguyễn Đình Thõ & cs., 2002; 2007) và 

(Millward, 2012): sø liệu và kết quâ khâo sát 

trong các nghiên cău này đāČc sĄ dĀng trĆc tiếp 

để xây dĆng thang đo và mö hình nghiên cău. 

- Các công trình nghiên cău liên quan khác 

(Aaker, 1991; Keller, 1993; Leek & 

Christodoulides, 2011): kết quâ công bø đāČc 

dùng làm dą liệu nền tâng để hình thành giâ 

thuyết và mô hình giá trð thāćng hiệu trong 

nghiên cău hiện täi. 

2.1.2. Nguồn số liệu sơ cấp  

a. Đối với người tiêu dùng 

- Phāćng pháp thu thêp: khâo sát trĆc 

tuyến bìng bâng câu hói (Google Form) có liên 

kết mã QR. Mã QR đāČc bø trí täi các cĄa hàng 

phân phøi sân phèm Gäo säch Thänh Đät để 

ngāĈi tiêu dùng quét và trâ lĈi khâo sát. 

- Phāćng pháp chõn méu: chõn méu thuên 

tiện, phi xác suçt vĉi cċ méu là 144 ngāĈi tiêu 

dùng cuøi cùng Gäo säch Thänh Đät. 

b. Đối với các đại lý phân phối 

- Phāćng pháp thu thêp: phóng vçn trĆc 

tiếp bìng bâng câu hói có cçu trúc, sĄ dĀng 

thang đo Likert 5 măc đû và câu hói mĊ. 

- Đøi tāČng khâo sát: 30 chþ cĄa hàng/đäi lý 

phân phøi sân phèm Gäo säch Thänh Đät täi 

các phāĈng/xã trên đða bàn thành phø Cæn Thć 

(danh sách do HTX cung cçp). Kết quâ có 28 chþ 

cĄa hàng/đäi lý phân phøi sân phèm Gäo säch 

Thänh Đät đ÷ng ý trâ lĈi phóng vçn. 

- MĀc tiêu khâo sát: thu thêp dą liệu để 

đánh giá møi liên kết giąa các đäi lý vĉi thāćng 

hiệu Gäo säch Thänh Đät, tĂ đò đề xuçt giâi 

pháp nâng cao giá trð thāćng hiệu. 

Tóm läi việc chõn méu 144 ngāĈi tiêu dùng 

cuøi cüng và 28 đäi lý phân phøi là đäi diện cho 

thð trāĈng mĀc tiêu chính (Cæn Thć) và đþ cho 

nghiên cău mô tâ. 

c. Thiết kế bảng câu hỏi khảo sát  

Nghiên cău sĄ dĀng thang đo Likert 5 bêc 

để đo lāĈng các thành phæn cþa giá trð thāćng 

hiệu. Thang đo đāČc xây dĆng dĆa trên nghiên 

cău cþa Nguyễn Đình Thõ & cs. (2002; 2007). 

CĀ thể bâng câu hói khâo sát g÷m hai bû công 

cĀ: (1) Khâo sát ngāĈi tiêu dùng, têp trung vào 

bøn thành phæn giá trð thāćng hiệu (nhên biết, 

câm nhên chçt lāČng, āa thích và lòng trung 

thành); (2) Khâo sát đäi lý phân phøi, đánh giá 

hai nhóm giá trð thāćng hiệu (chăc nëng và câm 

xúc) theo mô hình B2B. Câ hai bâng hói đều sĄ 

dĀng thang đo Likert 5 măc đû (tĂ 1 = hoàn 

toàn không đ÷ng ý đến 5 = hoàn toàn đ÷ng ý), 

kết hČp vĉi mût sø câu hói mĊ và thông tin nhân 

khèu hõc/đặc điểm kinh doanh để phĀc vĀ phân 

tích mô tâ và đề xuçt giâi pháp. 

2.2. Khung lý thuyết 

Vì nghiên cău này có mĀc tiêu chính là mô 

tâ thĆc träng và đề xuçt giâi pháp, không nhìm 

kiểm đðnh các møi quan hệ nhân quâ, nên 

phāćng pháp phån tích dą liệu đāČc chõn chþ 

yếu là thøng kê mô tâ và không áp dĀng các mô 

hình h÷i quy nhân quâ. CĀ thể, thøng kê mô tâ 

đāČc sĄ dĀng để nhên diện và phân ánh măc đû 

hiện có cþa các thành phæn cçu thành giá trð 

thāćng hiệu, đ÷ng thĈi mô tâ các tiêu chí nhân 

khèu hõc cþa ngāĈi tiêu düng (nhā giĉi tính, đû 

tuùi, thu nhêp, tæn suçt mua hàng, măc đû 

nhên biết thāćng hiệu„). Các chî sø thøng kê 

đāČc tính toán bao g÷m: phæn trëm (%), giá trð 

trung bình, giá trð lĉn nhçt - nhó nhçt, đû lệch 

chuèn và tæn suçt, qua đò cung cçp cái nhìn 

toàn diện về thĆc träng nghiên cău. 

2.2.1. Giá trị thương hiệu Gạo sạch Thạnh 

Đạt đối với Đại lý phân phối (nhà phân 

phối, bán sỉ/bán lẻ) 

Mô hình giá trð thāćng hiệu B2B cþa Leek 

& Christodoulides (2011) đāČc lĆa chõn làm nền 

tâng nghiên cău vì thể hiện cách tiếp cên toàn 

diện, kết hČp đ÷ng thĈi giá trð chăc nëng (chçt 

lāČng, dðch vĀ, nëng lĆc cung ăng, đû tin cêy) và 

giá trð câm xúc (niềm tin, sĆ đâm bâo, giâm 

thiểu rþi ro) trong møi quan hệ giąa các doanh 

nghiệp. Mô hình này cho rìng thāćng hiệu 

không chî phân ánh giá trð hàng hóa - dðch vĀ 

mà còn là yếu tø thýc đèy hình thành và duy trì 

giá trð quan hệ đøi tác, rçt phù hČp vĉi đặc thù 

hČp tác giąa HTX Nông nghiệp säch Thänh Đät 
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và các đäi lý phân phøi. Mặc dü ban đæu áp 

dĀng cho lïnh vĆc công nghệ, song các thành 

phæn chăc nëng và câm xúc cþa mô hình có thể 

điều chînh phù hČp vĉi sân phèm nông nghiệp 

nhā gäo säch - nći thāćng hiệu giúp täo dĆng 

niềm tin và giâm thiểu rþi ro kinh doanh cho 

các bên trung gian. 

So vĉi các mö hình B2B khác, nhā 

Mudambi & cs. (1997) chî nhçn mänh yếu tø 

chăc nëng, Kuhn & cs. (2008) thiếu sĆ gín kết 

giąa thāćng hiệu và quan hệ đøi tác, hay 

Jensen & Klastrup (2008) đ÷ng nhçt thāćng 

hiệu vĉi giá trð quan hệ, mô hình cþa Leek & 

Christodoulides (2011) khíc phĀc đāČc các hän 

chế này khi phân biệt rõ ràng giąa giá trð 

thāćng hiệu và giá trð quan hệ, đ÷ng thĈi chî ra 

vai trò trung gian cþa thāćng hiệu trong việc 

cþng cø møi liên kết lâu dài giąa các doanh 

nghiệp. Vì vêy, việc kế thĂa và tinh giân mô 

hình này để phù hČp vĉi bøi cânh HTX gäo 

säch Việt Nam là lĆa chõn cò cć sĊ lý luên và 

thĆc tiễn. 

Mô hình giá trð thāćng hiệu B2B cþa Leek 

& Christodoulides (2011) áp dĀng đøi vĉi sân 

phèm công nghệ. Vì vêy khi áp dĀng cho mût 

sân phèm tiêu düng nhā lýa gäo, qua ý kiến 

chuyên gia, mô hình giá trð thāćng hiệu đề xuçt 

đã tinh giâm mût sø thành phæn nhā: Cöng 

nghệ, cć sĊ hä tæng, nëng lĆc. Cuøi cùng, bài 

viết đề xuçt mô hình Giá trð thāćng hiệu Gäo 

säch Thänh Đät đøi vĉi Đäi lý phân phøi dĆa 

trên sĆ điều chînh tĂ Mô hình giá trð thāćng 

hiệu B2B cþa Leek & Christodoulides (2011) 

nhā hình 1.  

2.2.2. Giá trị thương hiệu Gạo sạch Thạnh 

Đạt đối với người tiêu dùng 

Mô hình giá trð thāćng hiệu cþa Nguyễn 

Đình Thõ & cs. (2007) tĂng đāČc áp dĀng phù 

biến täi Việt Nam, song đāČc xây dĆng trong bøi 

cânh kinh tế còn Ċ giai đoän đæu hûi nhêp nên 

chāa phân ánh đæy đþ đặc trāng cþa thð trāĈng 

hiện nay. Mô hình này thiếu các yếu tø hiện đäi 

nhā trâi nghiệm, câm xúc và cûng hāĊng thāćng 

hiệu - nhąng thành phæn ngày càng quan trõng 

trong hành vi tiêu düng. Do đò, nghiên cău này 

kế thĂa và phát triển trên nền tâng lý thuyết 

cþa Aaker (1991; 1996); Keller (1993) và 

Millward (2012) để đề xuçt mô hình phù hČp 

hćn vĉi bøi cânh sân phèm nông nghiệp säch. 

 

Hình 1. Mô hình giá trị thương hiệu Gạo sạch Thạnh Đạt đối với các đại lý phân phối 

Giá trị  

thương hiệu 

Chất lượng 

Giảm thiểu rủi ro 

 

Sự đảm bảo 

Độ tin cậy của đối tác 

Uy tín tạo dựng 

Chức năng 

Cảm nhận của đối tác 

Khả năng cung ứng 

Dịch vụ hậu mãi 

Độ tin cậy SP&DV 

Giá thành 
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Hình 2. Mô hình giá trị thương hiệu Gạo sạch Thạnh Đạt đối với người tiêu dùng  

Theo hāĉng tiếp cên này, giá trð thāćng 

hiệu Gäo säch Thänh Đät đāČc cçu thành bĊi 

bøn yếu tø cøt lõi: nhên biết thāćng hiệu, câm 

nhên chçt lāČng, āa thích thāćng hiệu và lòng 

trung thành thāćng hiệu. Cçu trúc này vĂa kế 

thĂa tinh hoa cþa các mö hình kinh điển, vĂa 

điều chînh cho phù hČp vĉi đặc thü ngāĈi tiêu 

dùng Việt Nam - nći uy tín, đû tin cêy và câm 

xúc tích cĆc đòng vai trñ then chøt trong việc 

hình thành và duy trì giá trð thāćng hiệu. 

Việc không kết hČp hai mô hình cþa khách 

hàng cá nhân (B2C) và khách hàng doanh 

nghiệp (B2B) trong cùng mût cçu trúc tuyến 

tính (SEM) là do nghiên cău này lĆa chõn cách 

tiếp cên tách biệt hai mô hình nhìm đâm bâo 

tính phù hČp vĉi đặc điểm hành vi và tiêu chí 

đánh giá khác nhau cþa tĂng nhòm đøi tāČng. 

CĀ thể, ngāĈi tiêu dùng cuøi quan tâm chþ yếu 

đến nhên thăc, câm xúc và lòng trung thành 

vĉi thāćng hiệu, trong khi các đäi lý phân phøi 

chú trõng vào đû tin cêy, khâ nëng hČp tác và 

giâm thiểu rþi ro trong quan hệ kinh doanh. 

Do đò, việc xây dĆng hai mô hình riêng biệt 

nhāng dĆa trên nền tâng lý thuyết thøng nhçt 

(Aaker, 1991; Keller, 1993; Leek & 

Christodoulides, 2011) giúp phân ánh rõ bân 

chçt giá trð thāćng hiệu Ċ hai cçp đû khác 

nhau. Bên cänh đò, do cċ méu nhóm B2B còn 

hän chế (28 quan sát), việc tích hČp câ hai 

nhóm dą liệu vào cùng mût mô hình SEM 

khöng đâm bâo đû tin cêy thøng kê. Cách tiếp 

cên song song này vĂa phù hČp vĉi điều kiện 

nghiên cău, vĂa cho phép so sánh và đøi chiếu 

giá trð thāćng hiệu giąa ngāĈi tiêu düng và đøi 

tác trung gian, qua đò cung cçp cái nhìn toàn 

diện hćn cho chiến lāČc phát triển thāćng hiệu 

gäo säch cþa HTX. 

Hai mô hình nghiên cău trong bài mang 

tính mô tâ cçu trúc, không nhìm kiểm đðnh 

quan hệ nhân quâ giąa các biến. Các thành 

phæn đāČc kế thĂa tĂ Aaker (1991), Keller 

(1993) và điều chînh theo Nguyễn Đình Thõ & 

Nguyễn Thð Mai Trang (2007) nhìm phù hČp 

vĉi bøi cânh nông nghiệp Việt Nam. 

3. KẾT QUẢ VÀ THẢO LUẬN 

3.1. Tổng hợp mô tả dữ liệu đáp viên  

Dą liệu khâo sát tĂ 144 ngāĈi tiêu dùng 

cuøi cùng sân phèm Gäo säch Thänh Đät đã 

đāČc xĄ lý và mô tâ theo các đặc điểm nhân 

khèu hõc nhā giĉi tính, đû tuùi, nghề nghiệp và 

thu nhêp. Kết quâ thể hiện đáp viên đa sø là ną 

(60%); đû tuùi phù biến là tĂ 25-50 chiếm hćn 

88%, trình đû dāĉi đäi hõc chiếm 63%, søng têp 

trung chþ yếu Ċ các phāĈng/xã lĉn cþa Thành 

phø Cæn Thć (chiếm hćn 85%) nhā phāĈng Ninh 

Kiều, Bình Thþy, Cái Rëng, Ô Mön và Thøt Nøt. 

NgāĈi tiêu düng đa sø có thu nhêp trên 10 triệu 

và có hành vi mua gäo chþ yếu Ċ chČ truyền 

thøng (các cĄa hàng) và đäi lý gäo (Bâng 1). 

Giá trị Thương hiệu 

Gạo sạch  

Thạnh Đat 

Nhận biết thương hiệu 

Cảm nhận thương hiệu 

Ham muốn thương hiệu 

Lòng trung thành thương hiệu 
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Bảng 1. Kết quả khảo sát người tiêu dùng cuối cùng 

Đặc điểm mẫu Phân loại Số lượng Tỷ lệ (%) 

Giới tính Nữ 87 60,4 

Nam 57 39,6 

Độ tuổi 18-24 14 9,6 

25-39 65 44,8 

40-50 61 42,4 

Trên 51 4 3,2 

Trình độ Dưới đại học 91 63,0 

Đại học trở lên 53 36,8 

Khu vực Ninh Kiều 31 21,53 

Bình Thủy 27 18,75 

Cái Răng 25 17,36 

Ô Môn 21 14,58 

Thốt Nốt 19 13,19 

Phong Điền 11 7,64 

Cờ Đỏ 5 3,47 

Thới Lai 3 2,08 

Vĩnh Thạnh 2 1,39 

Thu nhập (tháng) 5-10 triệu 44 30,6 

10-15 triệu 79 54,9 

Trên 15 triệu 15 10,4 

Nơi mua hàng Chợ truyền thống 60 41,67 

Đại lý gạo 53 36,8 

Thương mại điện tử 19 13,2 

Nơi khác 12 8,33 

Ghi chú: Kết quả khảo sát 144 người tiêu dùng Gạo sạch Thạnh Đạt năm 2024. 

3.2. Thực trạng nhận biết các thành phần 

giá trị thương hiệu Gạo sạch Thạnh Đạt 

của HTX Nông nghiệp sạch Thạnh Đạt đối 

với người tiêu dùng cuối cùng 

3.2.1. Thành phần nhận biết thương hiệu 

Về măc đû nhên biết, có thể thçy rìng 

thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät có măc đû 

nhên biết chāa cao. CĀ thể, tỷ lệ đ÷ng ý vĉi 

thang đo nhên biết thāćng hiệu dao đûng trong 

khoâng tĂ 37,08% đến 42,90%, vĉi tỷ lệ trung 

bình chung đät 39,68%. Điều này cho thçy sân 

phèm gäo cþa thāćng hiệu đã đāČc mût sø ngāĈi 

tiêu dùng biết đến, nhāng măc đû nhên biết vén 

còn hän chế và chāa thĆc sĆ phù biến. 

Các kết quâ này phân ánh rìng, dü thāćng 

hiệu đã cò mût sø điểm tiếp cên thành công, vén 

cæn đèy mänh hćn nąa các hoät đûng xây dĆng 

hình ânh và nâng cao khâ nëng nhên diện 

thāćng hiệu để thu hút sĆ chú ý tĂ thð trāĈng 

rûng lĉn hćn. Đặc biệt, măc đû nhên biết vén 

chāa đät măc trung bình mong muøn (trên 

50%), cho thçy thāćng hiệu cæn têp trung câi 

thiện các chiến lāČc tiếp cên và truyền thöng để 

gia tëng khâ nëng nhên diện trong tâm trí 

khách hàng. 

3.2.2. Thành phần chất lượng cảm nhận 

thương hiệu 

Về măc đû câm nhên chçt lāČng, có thể thçy 

rìng thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät đät măc 

đánh giá Ċ măc trung bình. CĀ thể, tỷ lệ đ÷ng ý 

cþa thang đo Chçt lāČng câm nhên thāćng hiệu 

dao đûng tĂ 43,84% đến 46,42%, vĉi tỷ lệ trung 
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bình chung đät 45,52%. Điều này cho thçy rìng 

ngāĈi tiêu düng đã cò nhên thăc tích cĆc nhçt 

đðnh về chçt lāČng sân phèm cþa thāćng hiệu, 

đặc biệt trong các tiêu chí nhā “liên tāĊng đến 

loäi gäo chçt lāČng cao” (46,42%) và “đáp ăng 

các yêu cæu về vệ sinh an toàn thĆc phèm” 

(46,30%). Tuy nhiên, măc đû câm nhên này vén 

còn hän chế và chāa đät đāČc sĆ thuyết phĀc 

mänh mẽ, phân ánh rìng thāćng hiệu cæn tiếp 

tĀc cþng cø hình ânh về chçt lāČng sân phèm. 

 

Ghi chú: Kết quả khảo sát 144 người tiêu dùng Gạo sạch Thạnh Đạt năm 2024. 

Hình 3. Mức độ nhận biết thương hiệu gạo sạch Thạnh Đạt của người tiêu dùng cuối cùng 

 

Ghi chú: Kết quả khảo sát 144 người tiêu dùng Gạo sạch Thạnh Đạt năm 2024. 

Hình 4. Mức độ nhận biết chất lượng cảm nhận thương hiệu gạo sạch Thạnh Đạt  

của người tiêu dùng cuối cùng 
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Ghi chú: Kết quả khảo sát 144 người tiêu dùng Gạo sạch Thạnh Đạt năm 2024. 

Hình 5. Mức độ Mong muốn thương hiệu gạo sạch Thạnh Đạt  

của người tiêu dùng cuối cùng 

 

Ghi chú: Kết quả khảo sát 144 người tiêu dùng Gạo sạch Thạnh Đạt năm 2024. 

Hình 6. Mức độ trung thành với thương hiệu gạo sạch Thạnh Đạt  

của người tiêu dùng cuối cùng  
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3.2.3. Thành phần ưa thích thương hiệu 

Về măc đû āa thích thāćng hiệu, có thể thçy 

rìng Gäo säch Thänh Đät vén chāa đät đāČc 

măc đû āa thích cao tĂ phía ngāĈi tiêu dùng. CĀ 

thể, tỷ lệ đ÷ng ý trong thang đo Ưa thích thāćng 

hiệu dao đûng tĂ 40,42% đến 44,20%, vĉi tỷ lệ 

trung bình chung đät 42,32%. Điều này phân 

ánh rìng, mặc dü thāćng hiệu đã täo đāČc mût 

sø thiện câm nhçt đðnh, măc đû hçp dén tùng 

quát vén còn hän chế và chāa thĆc sĆ nùi bêt so 

vĉi các đøi thþ cänh tranh trong ngành. 

3.2.4. Thành phần lòng trung thành với 

thương hiệu 

Về măc đû trung thành, có thể thçy rìng 

thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät đã bāĉc đæu 

xây dĆng đāČc sĆ gín bó nhçt đðnh tĂ ngāĈi tiêu 

düng, nhāng măc đû trung thành vén chāa thĆc 

sĆ cao. CĀ thể, tỷ lệ đ÷ng ý trong thang đo Lñng 

trung thành thāćng hiệu dao đûng tĂ 45,36% 

đến 47,30%, vĉi tỷ lệ trung bình chung đät 

46,36%. Điều này cho thçy rìng, mặc dù khách 

hàng cò ý đðnh mua läi sân phèm và đánh giá 

tích cĆc về thāćng hiệu, nhāng sĆ cam kết lâu 

dài và măc đû gín bó hoàn toàn vĉi sân phèm 

vén còn hän chế. 

3.3. Thành phần giá trị thương hiệu Gạo 

sạch Thạnh Đạt đối với Đại lý phân phối 

Nhóm tiêu chí Câm nhên đøi tác đät 

56,13%, cao hćn so vĉi nhóm Chăc nëng, phân 

ánh sĆ tin tāĊng và đánh giá tích cĆc cþa các 

đäi lý phân phøi đøi vĉi thāćng hiệu. Tiêu chí 

“HTX Nông nghiệp säch Thänh Đät đāČc đánh 

giá là đøi tác đáng tin cêy” nùi bêt vĉi tỷ lệ cao 

nhçt 60,04%, khîng đðnh vð thế uy tín cþa 

thāćng hiệu. Trong khi đò, tiêu chí “HČp tác 

giúp giâm thiểu rþi ro” có tỷ lệ thçp nhçt trong 

nhòm, đät 53,10%, cho thçy còn tiềm nëng để 

thāćng hiệu xây dĆng thêm giá trð trong việc hú 

trČ các đøi tác giâm thiểu rþi ro kinh doanh. 

Tùng hČp kết quâ câu hói mĊ: Kết quâ tĂ 28 

bâng khâo sát cho thçy các đäi lý phân phøi 

đánh giá cao thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät 

nhāng cÿng đāa ra nhiều đề xuçt cĀ thể để câi 

thiện và nâng cao giá trð thāćng hiệu. Phæn lĉn 

ý kiến têp trung vào việc câi thiện dðch vĀ hêu 

mãi, mĊ rûng các chāćng trình hú trČ đøi tác 

nhā khuyến mãi, marketing và hûi nghð khách 

hàng. Ngoài ra, nhu cæu về nâng cao chçt lāČng 

sân phèm và phát triển các dòng sân phèm mĉi 

cÿng đāČc đề cêp. Kết quâ này cung cçp cć sĊ 

quan trõng để HTX Nông nghiệp säch Thänh 

Đät điều chînh chiến lāČc, têp trung vào việc 

tëng cāĈng kết nøi vĉi đøi tác và câi thiện trâi 

nghiệm hČp tác nhìm cþng cø vð thế thāćng 

hiệu trên thð trāĈng. 

Tùng thể, nhąng kết quâ khâo sát đã cung 

cçp cái nhìn toàn diện và khách quan về tình 

hình giá trð thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät Ċ câ 

gòc đû ngāĈi tiêu düng và đäi lý phân phøi. 

Nhąng thành tĆu đät đāČc là minh chăng cho nú 

lĆc xây dĆng thāćng hiệu trong thĈi gian qua, 

đ÷ng thĈi các hän chế đāČc chî ra là cć sĊ thĆc 

tiễn quan trõng để hoäch đðnh các chiến lāČc câi 

thiện trong giai đoän tiếp theo, hāĉng đến việc 

nång cao nëng lĆc cänh tranh, mĊ rûng thð trāĈng 

và cþng cø møi quan hệ bền vąng vĉi các bên liên 

quan. Kết quâ nghiên cău cho thçy măc đû nhên 

biết và gín kết câm xúc vĉi thāćng hiệu Gäo säch 

Thänh Đät còn Ċ măc trung bình, phân ánh 

thách thăc chung cþa nhiều thāćng hiệu nông 

sân Việt Nam trong giai đoän đæu phát triển. Kết 

quâ này phù hČp vĉi nghiên cău cþa Nguyễn Thð 

Mai Trang & Nguyễn Đình Thõ (2010), khi cho 

rìng các thāćng hiệu nûi đða, đặc biệt trong 

ngành hàng tiêu dùng nhanh và nông sân, 

thāĈng gặp khò khën trong việc täo dĆng hình 

ânh khác biệt và xây dĆng lòng trung thành cþa 

khách hàng do hän chế về ngu÷n lĆc marketing 

và đû phþ truyền thöng. Do đò, hän chế về nhên 

biết và câm xýc thāćng hiệu cþa Gäo säch Thänh 

Đät không phâi là trāĈng hČp cá biệt, mà phân 

ánh đặc điểm phù biến cþa các thāćng hiệu đða 

phāćng mĉi hình thành trong quá trình xây dĆng 

vð thế và niềm tin trên thð trāĈng. 

Kết quâ nghiên cău trên phù hČp vĉi nhên 

đðnh cþa Nguyễn Thð Mai Trang & Nguyễn 

Đình Thõ (2010) khi cho rìng các thāćng hiệu 

nûi đða Việt Nam thāĈng gặp hän chế trong việc 

täo khác biệt và xây dĆng lòng trung thành do 

ngu÷n lĆc marketing còn hän chế. 
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Ghi chú: Kết quả khảo sát 28 đại lý phân phối năm 2024. 

Hình 7. Mức độ nhận biết giá trị thương hiệu gạo sạch Thạnh Đạt của các Đại lý phân phối 

4. MỘT SỐ GIẢI PHÁP CẢI THIỆN GIÁ TRỊ 

THƯƠNG HIỆU GẠO SẠCH THẠNH ĐẠT 

4.1. Giải pháp cải thiện mức độ nhận diện 

thương hiệu đối với người tiêu dùng cuối 

cùng (B2C) 

Kết quâ thâo luên Ċ mĀc 3 cho thçy măc đû 

nhên biết thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät còn 

thçp, ngāĈi tiêu düng chāa phån biệt rô thāćng 

hiệu này vĉi các sân phèm gäo säch khác trên 

thð trāĈng. Nguyên nhân chính xuçt phát tĂ 

hoät đûng truyền thöng thāćng hiệu còn hän 

chế, chþ yếu têp trung Ċ kênh truyền miệng và 

điểm bán, trong khi việc xây dĆng hình ânh 

thøng nhçt và nhên diện trĆc quan (logo, bao bì, 

thöng điệp thāćng hiệu) chāa đāČc chú trõng. 

Bên cänh đò, đû phþ thð trāĈng và sĆ xuçt hiện 

cþa thāćng hiệu täi các kênh phân phøi hiện đäi 

còn khiêm tøn, khiến khâ nëng ghi nhĉ thāćng 

hiệu trong tåm trí ngāĈi tiêu dùng bð giĉi hän. 

DĆa trên nhąng hän chế đāČc chî ra Ċ phæn 

thâo luên, nghiên cău đề xuçt mût sø giâi pháp cĀ 

thể nhìm nâng cao măc đû nhên diện thāćng hiệu 

và gia tëng sĆ quen thuûc cþa ngāĈi tiêu dùng vĉi 

sân phèm Gäo säch Thänh Đät nhā sau: 

- Thă nhçt, HTX cæn chuèn hóa hệ thøng 

nhên diện thāćng hiệu g÷m logo, màu síc, bao 

bì và thöng điệp truyền thöng theo hāĉng đ÷ng 

nhçt và dễ nhên biết, täo çn tāČng rõ ràng về 

“gäo säch - an toàn - tin cêy”. 
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- Thă hai, do măc đû nhên biết chî đät 

39,68%, nên āu tiên mĊ rûng hoät đûng truyền 

thöng đa kênh: kết hČp quâng bá truyền thøng 

(biển hiệu, hûi chČ nông sân, POSM täi điểm 

bán) vĉi kênh sø (digital marketing) nhā mäng 

xã hûi, fanpage, video giĉi thiệu sân phèm, 

nhìm tëng khâ nëng tiếp cên nhóm ngāĈi tiêu 

dùng trẻ và đö thð. 

- Thă ba, tëng cāĈng hiện diện thāćng hiệu 

täi điểm bán thông qua việc hČp tác vĉi các siêu 

thð, cĄa hàng thĆc phèm säch và các nền tâng 

thāćng mäi điện tĄ. Việc xuçt hiện thāĈng 

xuyên, nhçt quán Ċ nhiều điểm tiếp xúc sẽ giúp 

ngāĈi tiêu dùng ghi nhĉ và nhên diện thāćng 

hiệu nhanh hćn. 

- Thă tā, phát triển các hoät đûng truyền 

thông dĆa trên câu chuyện thāćng hiệu (brand 

storytelling) - nhçn mänh ngu÷n gøc gäo säch, 

quy trình sân xuçt chuèn an toàn và giá trð cûng 

đ÷ng mà HTX mang läi. Yếu tø câm xúc này 

giýp thāćng hiệu trĊ nên gæn gÿi và đáng tin 

cêy hćn trong mít ngāĈi tiêu dùng. 

4.2. Giải pháp nâng cao mức độ nhận diện 

thương hiệu đối với đại lý phân phối (B2B) 

Gäo säch Thänh Đät đāČc các Đäi lý phân 

phøi đánh giá tích cĆc về chçt lāČng sân phèm và 

uy tín thāćng hiệu, tuy nhiên vén còn nhiều dā 

đða để câi thiện. Chçt lāČng gäo đāČc đánh giá 

cao, nhāng tài liệu hāĉng dén còn thiếu rõ ràng, 

ânh hāĊng đến hiệu quâ hČp tác. Để khíc phĀc, 

HTX cæn đæu tā vào cöng nghệ sân xuçt, siết 

chặt kiểm soát chçt lāČng và cung cçp đæy đþ tài 

liệu hú trČ. Đ÷ng thĈi, cæn thĆc hiện cam kết về 

giao hàng và chçt lāČng để giâm thiểu rþi ro cho 

đøi tác, tĂ đò cþng cø uy tín. Các Đäi lý phân 

phøicÿng mong muøn đāČc hú trČ nhiều hćn 

trong hêu mãi và marketing. Vì vêy, HTX nên 

tëng cāĈng kết nøi đøi tác thöng qua các chāćng 

trình hú trČ, trung tåm tā vçn và phát triển thêm 

các dòng sân phèm mĉi nhìm mĊ rûng cć hûi 

kinh doanh và nâng cao giá trð thāćng hiệu. 

5. KẾT LUẬN VÀ KIẾN NGHỊ 

5.1. Kết luận 

Nghiên cău đã tiến hành đánh giá thĆc 

träng giá trð thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät 

cþa HTX Nông nghiệp säch Thänh Đät tĂ hai 

gòc nhìn: ngāĈi tiêu düng (B2C) và đäi lý phân 

phøi (B2B). Kết quâ cho thçy thāćng hiệu đã 

bāĉc đæu täo dĆng đāČc uy tín, đû tin cêy và sĆ 

nhên biết nhçt đðnh trên thð trāĈng, song măc 

đû nhên biết, câm nhên chçt lāČng, āa thích và 

trung thành cþa ngāĈi tiêu dùng vén còn Ċ măc 

trung bình. Ở nhòm đäi lý phân phøi, các tiêu 

chí về chçt lāČng, uy tín và nëng lĆc hČp tác 

đāČc đánh giá tích cĆc, tuy nhiên các hoät đûng 

truyền thông, hú trČ marketing và chính sách 

hêu mãi vén còn hän chế. 

Nhąng phát hiện này phân ánh giai đoän 

hình thành và phát triển ban đæu cþa thāćng 

hiệu Gäo säch Thänh Đät, đ÷ng thĈi khîng đðnh 

vai trò cþa thāćng hiệu trong việc nâng cao 

nëng lĆc cänh tranh, mĊ rûng thð trāĈng tiêu 

thĀ và täo giá trð gia tëng cho sân phèm nông 

nghiệp đða phāćng. Kết quâ nghiên cău góp 

phæn cung cçp cć sĊ thĆc tiễn và lý luên cho các 

hČp tác xã và doanh nghiệp nông nghiệp vùng 

Đ÷ng bìng sông CĄu Long trong chiến lāČc phát 

triển thāćng hiệu gäo säch. Nghiên cău cÿng 

góp phæn mĊ rûng khung lý thuyết giá trð 

thāćng hiệu trong bøi cânh HTX nông nghiệp 

Việt Nam - mût lïnh vĆc cñn ít đāČc quan tâm 

trong các nghiên cău trāĉc đåy. 

5.2. Kiến nghị 

Trên cć sĊ kết quâ phân tích, nghiên cău đề 

xuçt ba nhóm giâi pháp trõng tâm nhìm nâng 

cao giá trð thāćng hiệu Gäo säch Thänh Đät 

trong thĈi gian tĉi: (1) Nâng cao măc đû nhên 

diện thāćng hiệu thông qua việc chuèn hóa hệ 

thøng nhên diện (logo, bao bì, thöng điệp truyền 

thông), kết hČp các kênh truyền thông truyền 

thøng và kỹ thuêt sø để mĊ rûng phäm vi tiếp 

cên nhóm khách hàng trẻ, đö thð. (2) Cþng cø 

chçt lāČng sân phèm và trâi nghiệm khách 

hàng, đâm bâo quy trình sân xuçt minh bäch, 

truy xuçt ngu÷n gøc rõ ràng và phát triển các 

dòng sân phèm gäo säch cao cçp đáp ăng nhu 

cæu tiêu dùng hiện đäi. (3) Tëng cāĈng quan hệ 

hČp tác vĉi các đäi lý phân phøi, thông qua việc 

duy trì chính sách giá ùn đðnh, hú trČ 

marketing, tù chăc hûi nghð khách hàng và xây 

dĆng chāćng trình khuyến khích đøi tác lâu dài. 

Đøi tāČng khách hàng mĀc tiêu mà thāćng hiệu 
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cæn hāĉng tĉi là ngāĈi tiêu dùng có thu nhêp 

trung bình - khá, quan tâm đến săc khóe và 

chçt lāČng thĆc phèm, têp trung täi khu vĆc 

Thành phø Cæn Thć và các đö thð lĉn thuûc vùng 

Đ÷ng bìng sông CĄu Long. 

Nghiên cău thĂa nhên mût sø hän chế về cċ 

méu và phäm vi khâo sát, do đò các nghiên cău 

tiếp theo nên mĊ rûng quy mô dą liệu, kết hČp 

mô hình phân tích nhân quâ (SEM hoặc h÷i quy 

đa biến) để kiểm đðnh măc đû tác đûng giąa các 

yếu tø cçu thành giá trð thāćng hiệu, qua đò 

hoàn thiện hćn cć sĊ khoa hõc cho việc phát 

triển thāćng hiệu gäo säch täi Việt Nam. 
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