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Bài nghiên cứu phân tích tác động của TikTok và các nền tảng trực tuyến đến hoạt động tiêu thụ nông sản tại An Giang hiện nay. Kết quả nghiên cứu cho thấy, các hình thức livestream và tạo các video ngắn truyền thông được đăng tải trên TikTok và các nền tảng trực tuyến đã góp phần mở rộng thị trường tiêu thụ nông sản, rút ngắn chuỗi trung gian và truyền tải chân thực giá trị sản phẩm đến người tiêu dùng. Đồng thời, nghiên cứu còn chỉ ra việc ứng dụng các nền tảng số sẽ có thể giúp nông dân tăng giá bán nông sản, cải thiện đáng kể tốc độ tiêu thụ với các phiên livestream có số lượng lên
 đến hàng nghìn đơn đặt hàng trong thời gian ngắn. Mặc dù vậy, nghiên cứu đã chỉ ra mô hình này cũng còn tồn tại một số hạn chế. Từ đó, nghiên cứu đưa ra một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả tiêu thụ nông sản qua nền tảng online tại An Giang trong thời gian tới.
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1. Đặt vấn đề

Với sự phát triển của công nghệ số và bức tranh chuyển đổi số đang diễn ra mạnh mẽ trên toàn cầu cũng như nhu cầu mua sắm trực tuyến của người tiêu dùng, các nền tảng trực tuyến như TikTok, Facebook, Shopee đang làm thay đổi phương thức phân phối và tiêu thụ hàng hóa, trong đó có lĩnh vực nông nghiệp cũng đang có nhiều thay đổi. 

Trong bối cảnh chuyển đổi số diễn ra mạnh mẽ, các nền tảng mạng xã hội và thương mại điện tử như TikTok, Facebook, Shopee đang làm thay đổi căn bản phương thức phân phối và tiêu thụ hàng hóa, đặc biệt là đối với lĩnh vực nông nghiệp. Báo cáo của Metric cho thấy, năm 2025, doanh số giao dịch (GMV) của 4 sàn lớn nhất là Shopee, TikTok Shop, Lazada và Tiki đạt 429.700 tỷ đồng, tăng 34,75% so với năm 2024. Trong các nền tảng trực tuyến, sự bứt phá của TikTok Shop là đạt mức cao nhất, mức tăng trưởng vượt trội so với các sàn thương mại điện tử khác khi mở rộng thị phần lên 41,31%, trong khi năm 2024, thị phần của TikTok Shop mới đạt 29% (Metric, 2025). Số liệu trên cho thấy, sự dịch chuyển mạnh mẽ của phương thức phân phối và tiêu thụ hàng hóa từ các kênh bán hàng truyền thống sang kênh bán hàng trên các nền tảng số, nhằm đáp ứng nhu cầu của người tiêu dùng hiện nay.

Đặc biệt, giai đoạn từ 2024 trở lại đây, hình thức livestream bán hàng đang ngày càng phát triển và được nhiều bên sử dụng để thúc đẩy tiêu thụ nông sản đến tay người tiêu dùng. Theo báo cáo của NielsenIQ (NIQ), người tiêu dùng Việt dành 13 giờ/tuần để theo dõi các phiên livestream bán hàng và 95% người Việt mua sắm qua các phiên livestream đó (Trung tâm Thông tin và Dịch vụ nông nghiệp và môi trường, 2024). Riêng trên TikTok Shop, tăng trưởng doanh thu từ các phiên livestream trong 6 tháng đầu năm 2025 tăng lên 2,3 lần so với cùng kỳ năm trước, phản ánh mức độ ảnh hưởng rất lớn của hình thức này đến hành vi tiêu dùng của người tiêu dùng Việt (TikTok, 2025a).
Trong lĩnh vực nông nghiệp, hiệu quả từ các phiên livestream bán hàng đạt mức cao, góp phần tạo dựng thương hiệu quốc gia và phát triển nền kinh tế bền vững. Thống kê của TikTok Shop cho thấy, với hơn 500 phiên livestream của chuỗi "Tự hào hàng Việt", "Chợ phiên OCOP", "GreenUP", và "Trái ngọt bốn mùa" diễn ra trong 2 ngày 10-11/5/2024 đã tạo ra 77.000 đơn hàng với 1,2 triệu lượt tiếp cận chỉ trong 48h (Metric, 2025). Hay tại Tuần lễ nông sản Việt 2025, với các chiến dịch thúc đẩy tiêu thụ nông sản trên TikTok, đã có hàng chục nghìn đơn nông sản được tiêu thụ chỉ sau 72 giờ, điều này cho thấy khả năng tiêu thụ nhanh với quy mô lớn của nền tảng TikTok (TikTok, 2025b). 
Với An Giang - một tỉnh có thế mạnh về nông nghiệp, việc ứng dụng nền tảng TikTok và các nền tảng trực tuyến sẽ không chỉ giúp địa phương mở rộng thị trường, mà còn góp phần giảm phụ thuộc vào thương lái truyền thống. Tuy nhiên, việc livestream bán hàng qua các nền tảng còn mang tính tự phát, chưa có chiến lược đầu tư dài hạn và phải phụ thuộc vào xu hướng nội dung trong ngắn hạn, cũng như kỹ năng số của nông dân còn nhiều hạn chế.
Do đó, việc nghiên cứu tác động của TikTok và các nền tảng trực tuyến đến tiêu thụ nông sản tại An Giang là rất cần thiết, nhằm đánh giá đúng hiệu quả, nhận diện hạn chế và đề xuất giải pháp phát triển bền vững tại tỉnh An Giang trong thời gian tới.
2. Thực trạng tiêu thụ nông sản qua TikTok và nền tảng trực tuyến tại An Giang
2.1. Sự phát triển của kênh tiêu thụ online
Giai đoạn 2023-2025, thương mại điện tử đã bùng nổ và tăng trưởng mạnh mẽ, dần trở thành kênh tiêu thụ quan trọng cho nông sản Việt. Báo cáo từ Metric cũng cho thấy với doanh số lên tới gần 430 nghìn tỷ đồng trong năm 2025, tăng khoảng 35% so với năm trước (Hà Linh, 2026). Trong đó, nắm nhiều thị phần nhất trong các nền tảng trực tuyến là Shopee (56,04%) và TikTok Shop (41,31%) cho thấy sự bùng nổ của mô hình “Shoppertainment - mua sắm kết hợp giải trí” (Hà Linh, 2026).

Bên cạnh đó, livestream bán hàng ngày càng phát triển bùng nổ với số lượng phiên livestream mỗi tháng lên tới 2,5 triệu phiên với hơn 50.000 người bán tham gia, cho thấy mức độ phổ biến rất lớn của hình thức bán hàng này (Trung tâm Thông tin và Dịch vụ nông nghiệp và môi trường, 2024). 
Những con số trên cho thấy, ngoài kênh tiêu thụ truyền thống, nông sản An Giang cần chuyển dịch dần kênh tiêu thụ sang môi trường số để thích ứng với nhu cầu và xu hướng hiện nay.
2.2. Các hình thức tiêu thụ nông sản qua nền tảng số
Hiện nay, các hình thức tiêu thụ nông sản qua nền tảng trực tuyến rất đa dạng, bao gồm: 

Một là, livestream bán hàng: Đây là hình thức tiêu thụ hiệu quả nhất hiện nay, khi người dùng có thể theo dõi và đánh giá chất lượng sản phẩm qua hình ảnh chân thực và trải nghiệm của người bán hàng. Theo số liệu từ NielsenIQ, tỷ lệ chuyển đổi trong các livestream bán hàng có thể đạt 20-30%, con số này cao hơn rất nhiều so với các kênh bán hàng thông thường khác. Ước tính năm 2025, doanh thu từ livestream bán hàng có thể chiếm khoảng 15-25% doanh thu thương mại điện tử của Việt Nam (DoAgency, 2024). Với cơ chế hoạt động khi người bán livestream trực tiếp tại ngay nơi sản xuất nông sản, khách hàng có thể theo dõi và đặt hàng ngay trong phiên bán hàng nếu cảm thấy chất lượng sản phẩm ưng ý khi việc livestream tạo cảm giác “tin cậy” và mang lại trải nghiệm được “tương tác thật” với người sản xuất. Điều này phù hợp với các mặt hàng nông sản bởi người tiêu dùng có thể nhìn thấy sự tươi ngon từ sản phẩm đang bán, cũng như biết được nguồn gốc nông sản đến từ đâu.

Hai là, các video ngắn trên các nền tảng trực tuyến - công cụ marketing đang dần nở rộ và bùng nổ thời gian gần đây. Các video này giúp người bán quảng bá được quy trình sản xuất (trồng cây, nuôi động vật, gia cầm,…), với các video có nội dung tốt còn có thể tạo “viral” thu hút nhiều người xem, giúp người tiêu dùng tiếp cận sản phẩm cũng như tăng cường độ nhận diện của sản phẩm đến người tiêu dùng ở các nơi. Theo TikTok, nội dung của video ngắn và việc livestream bán hàng sẽ giúp người nông dân tăng doanh thu lên 1,9-2,3 lần (TikTok, 2025b).

Ba là, thông qua các sàn thương mại điện tử (TikTok Shop, Shopee, Lazada,…). Các sàn thương mại điện tử sẽ giúp người bán xử lý đơn hàng và thực hiện các hoạt động logistic với độ phủ sóng toàn quốc. Theo thống kê cho thấy, năm 2025, người Việt đã thực hiện giao dịch và mua sắm hơn 3,94 triệu sản phẩm online qua các nền tảng trực tuyến, tăng 15,23% so với năm 2024 (Hà Linh, 2026).

Đây chính là nền tảng để nông sản An Giang có thể tiếp cận lượng khách hàng bên ngoài địa phương, một kênh mua sắm và quảng bá nông sản địa phương đi toàn quốc. 
2.3. Hiệu quả tiêu thụ nông sản qua TikTok Shop

Báo cáo từ TikTok cũng cho thấy, livestream đã trở thành kênh bán hàng quy mô lớn và có tỷ lệ chuyển đổi và GMV vượt trội. Năm 2025 là một năm ghi nhiều dấu ấn của TikTok Shop tại thị trường Việt Nam với vai trò là bệ phóng cho các doanh nghiệp địa phương và các cộng đồng nhỏ. Nền tảng đã đồng hành cùng chương trình “Hàng Việt vươn mình” với sự tham gia của hơn 15.000 doanh nghiệp, nhà bán hàng và các tiểu thương trên khắp cả nước. Với chuỗi hoạt động như Tự hào hàng Việt, Chợ phiên OCOP, Trái ngọt bốn mùa, hay GreenUP và Online Friday được triển khai trên toàn bộ nền tảng này. Kết quả đạt được là 8 tỷ lượt xem với hơn 114.000 video ngắn gắn hashtag về hàng Việt được lan tỏa. Sự lan tỏa mạnh mẽ này đã giúp các nông sản Việt tiếp cận trực tiếp đến người tiêu dùng cả nước. Hơn 200.000 sản phẩm OCOP và hàng Việt được gắn nhãn nhận diện và quảng bá rộng rãi trong giai đoạn này đã giúp giải quyết bài toán đầu ra cho nông sản Việt Nam và kích thích sự thay đổi thói quen mua sắm của người Việt. (Ánh Dương, 2026).
Hay chuỗi sự kiện nhân Triển lãm 80 năm thành tựu đất nước, Trung tâm Xúc tiến Thương mại Nông nghiệp kết hợp với TikTok Shop thực hiện “Tuần lễ Tự hào Nông sản Việt” đã khuấy động hơn 70 triệu người dùng trên nền tảng TikTok với lượng hàng qua 4 chuỗi phiên livestream trong tháng 8 vô cùng ấn tượng. Trong đó, có 2 chuỗi phiên nông sản đáng chú ý là: 50 phiên livestream “Trái ngọt bốn mùa” với lượng đơn đặt hàng gần 10.000 đơn sau 72h phát sóng trực tiếp; 45 phiên livestream “Tự hào thương hiệu quốc gia” với 56 thương hiệu quốc gia Việt Nam mang đến 1.400 sản phẩm đạt được hơn 4.000 đơn hàng sau 48h livestream. (TikTok, 2025b). Đây là một con số vô cùng ấn tượng, cho thấy sự kết hợp giữa TikTok Shop với người bán và chính quyền trong bài toán tiêu thụ nông sản trên cả nước, tạo ra bước ngoạt trong hành trình số hóa nông nghiệp Việt Nam.

Nhận thấy tiềm năng của livestream bán hàng, năm 20224, An Giang phối hợp với TikTok Shop thực hiện phiên livestream trên nền tảng TikTok, giới thiệu trên 100 sản phẩm của 22 doanh nghiệp trên địa bàn, thu hút hơn 31 triệu lượt xem. Chỉ sau 4 giờ phát sóng trực tiếp, phiên livestream đã thu về doanh thu hơn 3 tỷ đồng với 17.800 đơn hàng được đặt trực tiếp trên sóng, đặc biệt có doanh nghiệp đã tiêu thụ được 22,8 tấn gạo trong phiên livestream này. Đây là bước khởi đầu ấn tượng và là minh chứng rõ ràng cho việc kết hợp với nền tảng số để tiêu thụ nông sản quy mô lớn trong thời gian ngắn (Lê Nam, 2024).  
2.4. So sánh trước và sau khi áp dụng bán hàng online
Bảng 1. So sánh trước và sau khi áp dụng bán hàng online
	Tiêu chí
	Kênh truyền thống
	Kênh online (TikTok, TMĐT)

	Phân phối
	Qua thương lái
	Trực tiếp đến người tiêu dùng

	Quy mô thị trường
	Địa phương, khu vực
	Toàn quốc

	Tốc độ tiêu thụ
	Chậm, theo mùa
	Nhanh (hàng nghìn đơn/giờ)

	Giá bán
	Thấp
	Cao hơn nhờ giảm trung gian

	Minh bạch
	Thấp
	Cao (video, livestream)


Nguồn: Tác giả tổng hợp

Bảng 1 cho thấy, sự khác biệt giữa tiêu thụ theo kênh truyền thống và qua kênh online, cũng phản ánh quá trình chuyển đổi số trong hoạt động thương mại hiện nay. Đầu tiên, về phương thức phân phối, nếu người dân phải phụ thuộc tiêu thụ qua các thương lái thì với việc bán hàng qua nền tảng số, người dân có thể tiêu thụ trực tiếp nông sản đến người tiêu dùng trên toàn quốc. Điều này sẽ làm giảm chi phí giao dịch và tăng khả năng kiểm soát chất lượng sản phẩm cũng như giá bán của sản phẩm, rút ngắn được chuỗi cung ứng và nâng cao quyền chủ động đối với nông sản của người sản xuất.
Về quy mô thị trường, nếu kênh truyền thống bị giới hạn trong phạm vi tại địa phương sản xuất hoặc các khu vực gần do gặp rào cản về không gian và logistic thì qua nền tảng số, người sản xuất mở rộng được phạm vi tiếp cận, giúp sản phẩm được quảng bá trên toàn quốc với chi phí thấp hơn và tốc độ tiêu thụ vượt trội nhờ khả năng lan tỏa nhanh thông qua các phiên livestream và nội dung số từ các video ngắn, từ đó thúc đẩy hành vi mua sắm tức thời của người tiêu thụ.
Ngoài ra, nếu bán qua thương lái, người sản xuất sẽ phải chịu mức bán thấp hơn nhiều so với giá bán qua các nền tảng số, nhờ giảm trung gian giao dịch và gia tăng giá trị thông tin sản phẩm. Đồng thời, việc sản xuất các video ngắn với nội dung liên quan nông sản và livestream bán hàng góp phần nâng cao tính minh bạch, củng cố niềm tin với người tiêu dùng khi khách hàng có thể tham gia và tìm hiểu quy trình sản xuất nông sản và trực tiếp quan sát được chất lượng sản phẩm. Từ đó có thể thấy, kênh bán hàng online không chỉ là kênh tiêu thụ mới, mà còn là động lực quan trọng giúp thúc đẩy tái cấu trúc chuỗi giá trị trong bối cảnh kinh tế số.

2.5. Hạn chế và vấn đề tồn tại

Mặc dù livestream trên các nền tảng số đang phát triển nhanh nhưng mô hình này vẫn còn tồn tại nhiều vấn đề, như:
Thứ nhất, người sản xuất phải phụ thuộc vào công nghệ của nền tảng số và tiềm ẩn rủi ro đáng kể đối với tính bền vững của kênh tiêu thụ bán hàng trực tuyến. Bởi, khả năng tiếp cận khách hàng của người bán chịu sự chi phối bởi thuật toán phân phối nội dung của nền tảng số, nhất là với TikTok. Thuật toán này thường xuyên được thay đổi và không có sự minh bạch, khiến độ phủ sóng của video livestream trở nên khó dự đoán. Do đó, nhiều khi người bán đầu tư nội dung chất lượng và đăng tải trên nền tảng vẫn có thể gặp phải tình trạng giảm tương tác nếu không phù hợp với tiêu chí nền tảng đặt ra tại thời điểm đó.
Vì vậy, doanh thu của người bán sẽ không có tính ổn định và dễ biến động mạnh do phụ thuộc lượt xem, tương tác và xu hướng ngắn hạn do nền tảng đặt ra. Trong khi đó, với kênh truyền thống, mức tiêu thụ sẽ tương đối đều theo chu kỳ thị trường. Hoàn toàn có thể xảy ra trường hợp khi một phiên livestream có thể đạt doanh số rất cao ở phiên trước nhưng phiên sau lại sụt giảm đáng kể bởi nội dung không còn duy trì sức hút với người xem. Điều này sẽ gây ra áp lực liên tục với người bán khi phải tìm cách thay đổi nội dung truyền thông, có thể gây ra sự gia tăng chí phí thời gian và công sức của người bán. 
Thứ hai, người bán sẽ chịu sự cạnh tranh cao đến từ các người bán cùng mặt hàng khác. Bởi ngày càng nhiều người bán tiếp cận và triển khai bán hàng trên nền tảng số. Số liệu từ thống kê của Bộ Nông nghiệp và Môi trường cho thấy, đã có hơn 50.000 người tham gia livestream bán hàng với trung bình 2,5 triệu phiên bán hàng livestream hàng tháng vào năm 2024 (Trung tâm Thông tin và Dịch vụ nông nghiệp và môi trường, 2024). Chính sự gia tăng nhanh chóng về số lượng người bán trên nền tảng số đã tạo ra áp lực cạnh tranh ngày càng lớn trên thị trường, nhất là khi rào cản gia nhập thấp và  bất kỳ ai cũng có thể bán hàng đã khiến thị trường nhanh chóng bão hòa, đặc biệt với các sản phẩm nông sản, thực phẩm hay hàng tiêu dùng nhanh. Điều này dễ khiến người bán phải liên tục giảm giá, áp dụng các khuyến mãi sâu hoặc chấp nhận biên lợi nhuận thấp để thu hút người mua và giữ chân khách hàng. Nếu cứ liên tục giảm giá bán để níu chân khách hàng sẽ tiềm ẩn nguy cơ và làm giảm chất lượng sản phẩm (cắt bớt chi phí đầu tư cho chất lượng sản phẩm để giảm giá thành) và từ đó làm giảm uy tín thị trường. Ngoài ra, người bán cũng sẽ buộc phải không ngừng sáng tạo nội dung từ dẫn dắt livestream đến hình thức trình bày để thu hút người tiêu dùng, trong khi sự chú ý này là hữu hạn. Việc chạy theo xu hướng hoặc tạo các nội dung giật gân đôi khi có thể làm giảm tính xác thực, gây nhiễu thông tin và ảnh hưởng đến niềm tin khách hàng trong tương lai.
Thứ ba, hạn chế về kỹ năng số. Rất nhiều người bán chưa trải qua lớp đào tạo các kỹ năng số, thiếu kỹ năng quay video, xử lý video và đăng tải trên nền tảng số, hay các kỹ năng về marketing, xử lý đơn hàng trên app nền tảng. Điều này dẫn đến hình ảnh sản phẩm thiếu tính chuyên nghiệp, chưa thu hút được người xem trong môi trường cạnh tranh cao, nội dung chưa có sự khác biệt làm giảm khả năng tiếp cận khách hàng. Nhất là khi, người bán chưa biết cách xây dựng thương hiệu cá nhân, định vị sản phẩm hay tận dụng các công cụ quảng bá (hashtag, xu hướng, chiến lược giá) nên khó tiếp cận được tệp khách hàng phù hợp và phụ thuộc nhiều vào yếu tố may rủi. Ngoài ra, kỹ năng xử lý đơn hàng và vận hành yếu cũng ảnh hưởng đến quá trình giao hàng chậm, ảnh hưởng trải nghiệm của khách hàng khi không đảm bảo việc đóng gói và vận chuyển kịp thời, tốc độ, từ đó ảnh hưởng đến uy tín của người bán.

Thứ tư, về logistics. Đây là vấn đề quan trọng, ảnh hưởng trực tiếp đến hiệu quả của kênh bán hàng online, nhất là với mặt hàng nông sản tươi, dễ bị hư hỏng trong quá trình vận chuyển đến tay khách  hàng. Việc suy giảm chất lượng nông sản khi giao đến tay khách hàng là hoàn toàn có thể xảy ra khi hệ thống logistics lạnh ở Việt Nam chưa phát triển đồng bộ, dễ làm nông sản bị hỏng và làm giảm uy tín người bán. Chi phí vận chuyển cao cũng là một thách thức với người sản xuất khi các đơn hàng tiêu thụ online thường nhỏ lẻ, phân tán và giao trực tiếp đến người tiêu dùng, nên phải chịu chi phí vận chuyển cao hơn so với mô hình truyền thống. Điều này dẫn đến biên lợi nhuận của người bán bị thu hẹp, và người tiêu dùng có thể phải trả mức cao hơn với chất lượng có thể không tương xứng với giá bỏ ra. 

Nhìn chung, TikTok và các nền tảng số đã tạo ra bước chuyển lớn trong tiêu thụ nông sản hiện nay, giúp người bán mở rộng thị trường tiêu thụ, tăng giá trị sản phẩm, giảm phụ thuộc vào trung gian. Tuy nhiên, kênh bán hàng online này vẫn đang trong giai đoạn phát triển sơ khai, cần được định hướng và hỗ trợ để đảm bảo tính bền vững trong thời gian tới.
3. Một số giải pháp đề xuất nhằm nâng cao hiệu quả tiêu thụ nông sản qua nền tảng online tại An Giang

Qua phân tích thực trạng phía trên, bài nghiên cứu đề xuất một số giải pháp như sau: 


Thứ nhất, nâng cao năng lực số và phát triển nguồn nhân lực nông nghiệp số. Theo đó, An Giang cần triển khai các chương trình đào tạo chuyên sâu về kỹ năng số, bao gồm: quay video, livestream, bán hàng online và up lên TikTok và các nền tảng số, cũng như các chương trình đào tạo kiến thức về thương mại điện tử, thanh toán số, các lớp đào tạo có thể kết hợp với các doanh nghiệp công nghệ để nâng cao hiệu quả đào tạo. 

Thứ hai, phát triển thương hiệu số và nâng cao giá trị nông sản. An Giang cần hướng dẫn người bán tập trung đăng ký nhãn hiệu, chỉ dẫn địa lý, chuẩn hóa bao bì sản phẩm và ứng dụng truy xuất nguồn gốc bằng mã QR cũng như định vị thương hiệu cá nhân. Đồng thời, phát triển nội dung số theo xu hướng kể câu chuyện thương hiệu, câu chuyện sản xuất nhằm gia tăng giá trị cảm xúc cho sản phẩm. An Giang nên xây dựng kênh bán hàng riêng của địa phương với các đặc sản bản địa cùng câu chuyện riêng của địa phương.
Thứ ba, phát triển mô hình kinh doanh đa kênh nhằm nâng cao tính bền vững. Tránh tình trạng phụ thuộc vào một nền tảng số, An Giang nên triển khai mô hình kinh doanh đa kênh, kết hợp với TikTok, Shopee và các sàn thương mại điện tử khác với mô hình “content → traffic → conversion” áp dụng một cách bài bản để tối ưu hiệu quả bán hàng. Ngoài ra, nên hướng dẫn người bán hàng xây dựng chiến lược nội dung dài hạn, chăm sóc khách hàng và phát triển tệp khách hàng trung thành, kết hợp việc bán hàng giữa kênh online và offline, tránh bán hàng theo xu hướng mà cần xây dựng thương hiệu riêng của cá nhân để khách hàng nhớ đến.

Thứ tư, hoàn thiện hạ tầng logistic và tăng cường liên kết chuỗi giá trị. Điều này cần sự vào cuộc của chính quyền các địa phương và doanh nghiệp vận chuyển khi cần đầu tư xây dựng kho lạnh, các trung tâm phân phối để rút ngắn thời gian giao hàng. Đồng thời, nông dân, hợp tác xã, doanh nghiệp, chính quyền và nền tảng công nghệ số cần tăng cường liên kết để hình thành chuỗi giá trị khép kín nhằm ổn định nguồn cung, nâng cao chất lượng, tăng sức cạnh tranh của nông sản trên thị trường số.

Nếu thực hiện hiệu quả, mô hình tiêu thụ nông sản qua TikTok và nền tảng số sẽ giúp nâng cao thu nhập cho nông dân tại An Giang, góp phần thúc đẩy phát triển kinh tế nông nghiệp theo hướng hiện đại và bền vững.

4. Kết luận

Sự phát triển của nền tảng số, đặc biệt là TikTok đã tạo ra bước chuyển mình trong phương thức tiêu thụ nông sản tại An Giang. Qua các phiên livestream và video ngắn, người bán có thể tiếp cận trực tiếp với người tiêu dùng trên toàn quốc, rút ngắn chuỗi trung gian cung ứng sản phẩm và nâng cao giá trị sản phẩm do mình cung cấp. Thực tế cũng cho thấy, nhiều phiên bán hàng trực tuyến đã giúp người bán tiêu thụ hàng nghìn đơn hàng với quy mô lớn, cải thiện đáng kể thu nhập của người sản xuất. 
Tuy nhiên, mô hình này vẫn còn nhiều hạn chế bên cạnh các lợi ích về kinh tế và thị trường khi người bán còn phụ thuộc vào thuật toán và xu hướng nội dung của nền tảng, thiếu các kỹ năng số, marketing hay quản lý đơn hàng… Điều này đặt ra thách thức lớn cho người bán trong việc mở rộng kênh tiêu thụ online. Do đó, để phát triển bền vững, người bán phải phối hợp đồng bộ với doanh nghiệp và Nhà nước nhằm nâng cao năng lực số, xây dựng thương hiệu và hoàn thiện hạ tầng.
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Abstract: 
This study examines the impact of TikTok and other online platforms on agricultural product consumption in An Giang province. The findings indicate that livestreaming and short-form video content have significantly expanded market reach, shortened distribution chains, and enabled more authentic communication of product value to consumers. The adoption of digital platforms is also associated with higher selling prices and faster sales turnover, with livestream sessions capable of generating thousands of orders within a short period. Nevertheless, the analysis identifies several constraints related to platform utilization and market sustainability, highlighting the complex dynamics of digital-mediated agricultural commerce.
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