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Trong những năm gần đây, chúng ta chứng kiến sự phát triển nhanh chóng và mạnh mẽ của xu thế toàn cầu hoá, nhất là trong lĩnh vực kinh tế. Xu thế này mở ra nhiều cơ hội, đồng thời cũng đặt các quốc gia trước sự lựa chọn không dễ dàng: đứng ngoài xu thế đó thì bị cô lập và tụt hậu, tham gia thì phải ứng phó với sự cạnh tranh mạnh mẽ. Tuy nhiên, xu hướng chung là các quốc gia lớn nhỏ tham gia ngày càng nhiều vào quá trình hợp tác và liên kết khu vực, liên kết quốc tế về kinh tế, thương mại và nhiều lĩnh vực hoạt động khác. Điều đó cũng lý giải tại sao hầu hết các nước, kể cả các nước đang phát triển, thậm chí kém phát triển, cũng tham gia vào quá trình hội nhập, từng bước chấp nhận những “ luật chơi” chung của các tổ chức khu vực và quốc tế.


Trong xu thế chung này, không những các khu vực, các quốc gia mà cả các doanh nghiệp vừa và nhỏ (SMEs), nhất là những doanh nghiệp xuất nhập khâủ vừa và nhỏ ở mỗi quốc gia, mỗi vùng lãnh thổ cũng chịu tác động trực tiếp của Tổ chức Thương mại Thế giới (WTO). Một yêu cầu được đặt ra vừa là cơ hội, vừa là thách thức đối với các doanh nghiệp này là thích ứng được với những thay đổi trong môi trường kinh doanh toàn cầu, các hiệp định thương mại đa phương trong buôn bán quốc tế.

Các doanh nghiệp xuất nhập khẩu vừa và nhỏ Việt Nam cũng không nằm ngoài xu thế này khi chúng ta là thành viên chính thức của WTO trong tương lai gần. Chúng ta sẽ đứng trước cơ hội cũng như thách thức rất lớn nhưng chúng ta đã biết những gì và đã chuẩn bị những gì cho sự kiện này? Liệu những doanh nghiệp non trẻ của chúng ta có thể đứng vững trước những cơn bão cạnh tranh từ các nền kinh tế năng động khác? Với những kiến thức và hiểu biết của mình, qua đề tài: ”Dự báo về tác động của Tổ chức Thương mại Thế giới WTO đối với các doanh nghiệp xuất khẩu vừa và nhỏ Việt Nam – Những giải pháp đề xuất” , tôi xin được nêu rõ nhìn nhận của mình về thực trạng các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam, về những thuận lợi cũng như khó khăn mà các doanh nghiệp này sẽ gặp khi Việt Nam gia nhập WTO và xin đề xuất một số giải pháp tháo gỡ các khó khăn còn vướng mắc.
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Ch­¬ng 1: Bèi c¶nh vµ sù ra ®êi cña wto
1. Sự ra đời của WTO.


Ngày 15/04/1994, tại Marakesh (Marốc), Hiệp định cuối cùng của vòng đàm phán Urugoay đã được ký kết. Tổ chức Thương mại thế giới (WTO) ra đời ngày 01/01/1995 là kết quả của vòng đàm phán Urugoay kéo dài trong suốt 8 năm (1986-1994). Với phương châm đẩy mạnh phát triển kinh tế thế giới thông qua việc mở rộng trao đổi thương mại để cải thiện việc làm và tăng thu nhập cho người lao động, WTO khuyến khích các quốc gia tham gia đàm phán nhằm giảm hàng rào thuế quan và dỡ bỏ những rào cản khác đối với thương mại, đồng thời cũng yêu cầu các quốc gia thành viên áp dụng một loạt nguyên tắc chung đối với thương mại hàng hóa và dịch vụ. Nó kế thừa Hiệp định chung về thuế quan và thương mại (GATT) năm 1947. Nhưng nó mở rộng các lĩnh vực thương mại về nông nghiệp, hàng dệt may, dịch vụ, đầu tư sở hữu trí tuệ mà GATT chưa đề cập đến.

2. Mục tiêu của WTO.


WTO được thành lập với 3 mục tiêu và chức năng cơ bản sau:

· Thiết lập một hệ thống luật lệ quốc tế chung (bao gồm 28 hiệp định đa biên và các văn bản pháp lý khác) điều tiết mọi hoạt động thương mại giữa các nước thành viên tham gia ký kết (hiện nay là 140 nước thành viên).

· Là một diễn đàn thương lượng đa biên để các nước đàm phán về tự do hoá và thuận lợi hoá thương mại, trong đó bao gồm cả tự do hoá thương mại hàng hoá, dịch vụ và đầu tư.

· Là một toà án quốc tế để Chính phủ các nước giải quyết nhanh chóng và có hiệu quả các tranh chấp thương mại giữa các nước thành viên.

Ngoài 3 mục tiêu và chức năng cơ bản trên, WTO còn tăng cường hợp tác với các tổ chức quốc tế khác để giải quyêt các vấn đề kinh tế toàn cầu, trợ giúp các nước đang phát triển và chuyển đổi tham gia vào hệ thống thương mại đa biên.

3. Sơ đồ cơ cấu bộ máy của WTO.


WTO là một tổ chức liên Chính phủ hoạt động độc lập với Tổ chức Liên hiệp quốc (UN). Liên hiệp quốc có 191 nước thành viên còn WTO có 148 nước thành viên, đồng thời có 27 nước đang trong quá trình đàm phán gia nhập, trong đó có Việt Nam.


Cơ quan cao nhất của WTO là Hội nghị Bộ trưởng kinh tế thương mại của tất cả các thành viên, thường hai năm họp một lần. WTO có các cơ quan thường trực điều hành công việc chung là: Hội đồng thương mại hàng hoá, Hội đồng thương mại dịch vụ, Hội đồng về các vấn đề sở hữu trí tuệ liên quan đến thương mại, Cơ quan rà soát chính sách thương mại, Cơ quan giải quyết tranh chấp.Dưới Hội đồng là các Uỷ ban và Cơ quan giúp việc. Đặc biệt là vai trò của Ban thư ký điều phối công việc của WTO, trụ sở đóng tại Geneve.


Sơ đồ cơ cấu bộ máy của WTO:



Chú thích:





Báo cáo lên Đại hội đồng.





Các cam kết đa biên thông báo cho Đại hội đồng.





Báo cáo lên cơ quan giải quyết tranh chấp.

(Nguồn: www. wto. org).

4.Thành viên và điều kiện cần thiết để gia nhập WTO.


4.1.Thành viên.


Hiện nay WTO có 141 thành viên, trong đó không chỉ bao gồm các quốc gia có chủ quyền mà còn cả các lãnh thổ riêng biệt như EU, Macao, Hồng Kông.


Theo quy định của Hiệp định của WTO, có hai loại thành viên WTO là thành viên sáng lập và thành viên gia nhập.


Thành viên sáng lập là những nước là một bên ký kết GATT 1947 và phải ký, phê chuẩn Hiệp định về WTO trước ngày 31/12/1994 (tất cả các bên ký kết GATT 1947 đều đã trở thành thành viên sáng lập của WTO).


Thành viên gia nhập là các nước hoặc lãnh thổ gia nhập Hiệp định WTO sau ngày 01/01/1995. Các nước này phải đàm phán về các điều kiện gia nhập với tất cả các nước đang là thành viên của WTO và quyết định gia nhập phải được Đại hội đồng WTO bỏ phiếu thông qua với ít nhất hai phần ba số phiếu.



4.2. Điều kiện gia nhập.


Các nước thành viên có nghĩa vụ bảo đảm rằng những thủ tục, quy định và luật pháp quốc gia của họ phải phù hợp với những điều khoản của những hiệp định này. Qúa trình hài hoà hoá các quy định của tất cả các nước thành viên sẽ tạo điều kiện thuận lợi cho thương mại hàng hoá và dịch vụ. Ngoài ra, sự hài hoà của các quy định của từng quốc gia sẽ bảo đảm cho việc không tạo ra những rào cản không cần thiết đối với thương mại và xuất khẩu của từng nước thành viên như sẽ không bị cản trở do mức thuế cao hoặc những rào cản khác đối với thưong mại.


Mặc dù không nhất thiết phải tham gia WTO nhưng những lợi ích mà một quốc gia có thể có được từ một hệ thống thương mại đa phương này là rất lớn bởi vì tổ chức này hiện đang chiếm 90% thị phần thương mại thế giới.

5.Những hiệp định và nguyên tắc của WTO.



5.1.Những hiệp định chính của WTO.


Để điều chỉnh quan hệ thương mại quốc tế, WTO có 16 hiệp định chính, như: Hiệp định chung về thuế quan và thương mại (GATT 1994); Hiệp định về hàng rào kỹ thuật trong thương mại (TBTs); Hiệp định về các biện pháp vệ sinh kiểm dịch (SPS); Hiệp định vè thủ tục cấp phép XNK (ILP); Hiệp định về quy tắc xuất xứ (ROO); Hiệp định về kiểm tra trước khi giao hàng (PSI); Hiệp định trị giá tính thuế hải quan (ACV); Hiệp định về các biện pháp tự vệ (ASG); Hiệp định về trợ cấp (SCM) và phá giá (ADP); Hiệp định về nông nghiệp (AOA); Hiệp định về thương mại hàng dệt may và may mặc (ATC); Hiệp định về  các biện pháp đầu tư liên quan đến thương mại (TRIMS); Hiệp định về thương mại dịch vụ (GATS); Hiệp định về các khía cạnh liên quan đến thương mại của quyền sở hữu trí tuệ (TRIPS) và thoả thuận về các quy tắc và thủ tục điều chỉnh việc giải quyết tranh chấp (DSV).


Tất cả các thành viên WTO đều phải tham gia vào các hiệp định nói trên, quy định này gọi là sự chấp thuận cả gói. Bên cạnh đó WTO vẫn duy trì 2 hiệp định nhiều bên, các thành viên WTO có thể tham gia hoặc không tham gia, đó là: Hiệp định về buôn bán máy bay dân dụng, Hiệp định về mua sắt của Chính phủ. Còn 2 hiêp định nhiều bên khác là Hiệp định quốc tế về các sản phẩm sữa; Hiệp định quốc tế về thịt bò thì cuối năm 1997, WTO đã chấm dứt và đưa những nội dung của chúng vào phạm vi điều chỉnh của các Hiệp định nông nghiệp và Hiệp định về các biện pháp vệ sinh kiểm dịch.


5.2.Các nguyên tắc pháp lý của WTO.


WTO hoạt động dựa trên 5 nguyên tắc chính:


Nguyên tắc thứ nhất là thương mại không có sự phân biêt đối xử. Nguyên tắc này được cụ thể hoá trong các quy định về quy chế Đối xử tối huệ quốc (MFN) và Đối xử quốc gia (NT) mà nội dung chính là dành sự đối xử bình đẳng đối với các thương nhân, hàng hoá, dịch vụ của các bên tham gia thương mại.


Nguyên tắc thứ hai là tạo dựng một nền tảng ổn định cho thương mại. Các nước thành viên có nghĩa vụ minh bạch hoá các chính sách của mình, cam kết sẽ không có những thay đổi bất lợi cho thương mại. Nếu thay đổi phải báo trước, tham vấn và bãi trừ.


Nguyên tắc thứ ba là đảm bảo thương mại ngày càng tự do hơn thông qua đàm phán. Kể từ hiệp định GATT năm 1947 đến nay, WTO dã qua 8 vòng đàm phán để giảm thiểu, dỡ bỏ các hàng rào phi thuế và mở của thị trường.


Nguyên tắc thứ tư là tạo môi trường cạnh tranh ngày càng bình đẳng. WTO không cho phép các hành vi cạnh tranh không lành mạnh trong thương mại quốc tế, ví dụ như bán phá giá, trợ cấp cho hàng hoá, đồng thời cho phép các nước được áp dụng các biện pháp tự vệ khi nền sản xuất trong nước bị đe doạ, gây thiệt hại bởi hàng nhập khẩu.


Nguyên tắc thứ năm là điều kiện đặc biệt dành cho các nước đang phát triển. Hiện nay, 3/4 thành viên của WTO là các nước đang phát triển và kém phát triển. Thực hiện nguyên tắc này, WTO dành cho các nước đang phát triển, các nền kinh tế chuyển đổi những linh hoạt và ưu đãi nhất định trong việc thực thi các hiệp định, đồng thời chú ý đến trợ giúp kỹ thuật cho các nước này, với mục tiêu đảm bảo sự tham gia sâu rộng hơn của họ vào hệ thống thương mại đa phương.


Ngoài ra, WTO còn một số các nguyên tắc pháp lý khác như:

· Bảo hộ bằng hàng rào thuế quan.

· Huỷ bỏ chế độ hạn chế số lượng nhập khẩu.

· Quyền khước từ và khả năng áp dụng những hành động cần thiết trong trường hợp khẩn cấp.

· Các thoả thuận về thương mại khu vực.

· Chế độ ngoại lệ cho hàng dệt may.

Ch­¬ng 2. Thùc tr¹ng c¸c doanh nghiÖp 
xuÊt nhËp khÈu võa vµ nhá ViÖt Nam

1. Kh¸i qu¸t t×nh h×nh ph¸t triÓn xuÊt nhËp khÈu

1.1. T×nh h×nh xuÊt khÈu:
Tõ thËp kû 90 cho ®Õn nay, xuÊt khÈu cña ViÖt Nam ®· cã b­íc ph¸t triÓn ngo¹n môc. Tæng kim ng¹ch xuÊt khÈu cña c¶ n­íc n¨m 2000 ®¹t 16,5 tû USD (xuÊt khÈu hµng ho¸ ®¹t 14,3 tû USD vµ xuÊt khÈu dÞch vô ®¹t 2,2 tû USD), t¨ng gÊp 6,87 lÇn so víi 1990 (®¹t 2,4 tû USD). Tèc ®é t¨ng tr­ëng xuÊt khÈu trung b×nh hµng n¨m cña thêi kú 1991 – 2000 lµ 21,5%. N¨m 2001 xuÊt khÈu hµng ho¸ ®¹t 15,2 tû USD, t¨ng 6,3% so víi n¨m 2000. N¨m 2002, kim ng¹ch xuÊt khÈu ®¹t 16,706 tû USD, t¨ng 11,2% so víi n¨m 2001 vµ n¨m 2003, kim ng¹ch xuÊt khÈu ­íc ®¹t 19870 triÖu USD, t¨ng 7,4% so víi kÕ ho¹ch phÊn ®Êu c¶ n¨m (18,5 tû USD) vµ t¨ng 18,9% so víi cïng kú n¨m 2002.

Sau thêi kú bÞ ch÷ng l¹i n¨m 1998 vµ nh÷ng th¸ng ®Çu n¨m 1999, xuÊt khÈu cña ViÖt Nam ®· trë l¹i nhÞp ®é t¨ng tr­ëng cao. N¨m 1999 t¨ng 23,3% vµ n¨m 2000 t¨ng 24%. Cho tíi n¨m 2003 ®· t¨ng 18,9% so víi n¨m 2002, ®­a xuÊt khÈu b×nh qu©n theo ®Çu ng­êi cña ViÖt Nam v­ît xa ng­ìng 170 USD (chØ sù chËm ph¸t triÓn vÒ ngo¹i th­¬ng). Bªn c¹nh ®ã lµ sù c¶i thiÖn quan träng c¬ cÊu s¶n phÈm xuÊt khÈu theo h­íng tÝch cùc t¨ng dÇn tû träng vµ tèc độ t¨ng tr­ëng cña nhãm hµng c«ng nghiÖp nhÑ vµ tiÓu thñ c«ng nghiÖp (tû träng ph¸t triÓn tõ 38,3% n¨m 2002 lªn 43% n¨m 2003) vµ gi¶m dÇn tû träng nhãm hµng nguyên liệu, kho¸ng s¶n (tõ 31,2% n¨m 2002 vµ cßn 27,6% n¨m 2003) vµ gi¶m nhÑ tû träng nhãm hµng n«ng l©m thuû s¶n (tõ 30,5% n¨m 2002 gi¶m cßn 29,4% n¨m 2003). Ngoµi ra, ViÖt Nam cßn chó träng xuÊt khÈu theo h­íng t¨ng tû lÖ s¶n phÈm chÕ biÕn, gi¶m xuÊt khÈu th«, hµng n«ng l©m – thuû s¶n ®Çu thËp kû 90 tõng chiÕm tû träng trªn d­íi 50% trong tæng xuÊt khÈu cña ViÖt Nam (n¨m 1990 chiÕm tû träng 48%, n¨m 1991 chiÕm 52%, 1992 chiÕm 49,5% tæng kim ng¹ch xuÊt khÈu) ®· tõng b­íc gi¶m ®¸ng kÓ. ThÞ tr­êng xuÊt khÈu s¶n phÈm cña ViÖt Nam còng kh«ng ngõng ®­îc më réng vµ ®a d¹ng ho¸. Tõ chç chØ xuÊt khÈu sang c¸c n­íc thuéc Liªn X« cò vµ §«ng ¢u, ngµy nay s¶n phÈm cña ViÖt Nam ®· cã mÆt ë kh¾p mäi n¬i trªn thÕ giíi. Hµng ViÖt Nam ®· chiÕm ®­îc thÞ phÇn nhÊt ®Þnh ë nh÷ng thÞ tr­êng lín thÕ giíi nh­ EU, Mü, NhËt B¶n...

VÒ xuÊt khÈu dÞch vô, chóng ta ®· ph¸t triÓn ®­îc nhiÒu h×nh thøc dÞch vô thu ngo¹i tÖ, kh¸ch du lịch n­íc ngoµi vµo ViÖt Nam t¨ng tõ 250 ngµn l­ît ng­êi n¨m 1991 lªn kho¶ng 2 triÖu l­ît ng­êi n¨m 2000, doanh thu ®¹t 450 triÖu USD. Cho tíi n¨m 2003, ngµnh du lÞch ®ãn ®­îc gÇn 2,5 triÖu l­ît kh¸ch quèc tÕ vµ 13 triÖu l­ît kh¸ch trong n­íc, doanh thu ®¹t kho¶ng 20.000 tû ®ång. Trong lÜnh vùc b­u chÝnh viÔn th«ng, tæng doanh thu ph¸t sinh ®¹t 3045 tû ®ång, t¨ng 1,34% so víi thùc hiÖn n¨m 2002 vµ v­ît 9,1% víi kÕ ho¹ch, trong ®ã dÞch vô b­u chÝnh viÔn th«ng v­ît 11,1% so víi kÕ ho¹ch vµ t¨ng 3,3% so víi thùc hiÖn n¨m 2002. VÒ lÜnh vùc vËn t¶i hµng kh«ng, n¨m 2003 vËn chuyÓn ®­îc trªn 4 triÖu l­ît kh¸ch trong vµ ngoµi n­íc, t¨ng 2,1% so víi n¨m 2002, chñ yÕu gÆp khã kh¨n do chÞu ¶nh h­ëng cña dÞch bÖnh SARS. LÜnh vùc vËn t¶i biÓn, tæng l­îng hµng qua c¸c c¶ng biÓn dù tÝnh ®¹t møc 115 triÖu tÊn, t¨ng 12,7% so víi n¨m 2002. Tæng doanh thu dÞch vô vËn t¶i ­íc ®¹t 31200 tû ®ång, t¨ng 5% so víi n¨m 2002. C¸c dÞch vô kh¸c nh­ ng©n hµng, x©y dùng, y tÕ, gi¸o dôc... thu ®­îc hµng ngµn tû ®ång.

Lao ®éng ë n­íc ngoµi tÝnh ®Õn n¨m 2000 cã kho¶ng 9 v¹n ng­êi. Cho tíi n¨m 2003, c¶ n­íc ®­a ®­îc 75 000 lao ®éng vµ chuyªn gia ®i lµm viÖc t¹i n­íc ngoµi, t¨ng 63% so víi n¨m 2002 vµ v­ît 50% so víi kÕ ho¹ch n¨m, ®­a tæng sè lao ®éng ViÖt Nam ®ang lµm viÖc ë n­íc ngoµi lªn kho¶ng 340000 ng­êi, tû lÖ lao ®éng cã tay nghÒ lµ 35,5% t¹i h¬n 40 n­íc vµ vïng l·nh thæ, mỗi năm xuất khẩu lao động đem về được khoảng 1,5 tỷ USD.

§¶ng vµ Nhµ n­íc ViÖt Nam ®· ®Ò ra chiÕn l­îc ph¸t triÓn xuÊt khÈu l©u dµi thêi kú 2001 – 2010 cho c¸c ®¬n vÞ kinh tÕ vµ ®Þnh h­íng xuÊt khÈu n¨m 2004. N¨m 2004, dù kiÕn xuÊt khÈu hµng ho¸ ®¹t 22,45 tû USD, t¨ng 13% so víi n¨m 2003, trong ®ã c¸c doanh nghiÖp 100% vèn trong n­íc dù kiÕn 10,85 tû USD, t¨ng 9,5% c¸c doanh nghiÖp cã vèn ®Çu t­ n­íc ngoµi dù kiÕn 11,6 tû USD, t¨ng 16,4%. T¨ng c­êng xuÊt khÈu vµo c¸c thÞ tr­êng Hoa Kú, EU, Nh©t B¶n, ¤xtr©ylia, c¸c n­íc ASEAN, c¸c tiÓu v­¬ng quèc ¶ rËp thèng nhÊt, Nam Phi, Mªxico, Canada, Hµn Quèc, Nga ... vÒ xuÊt khÈu dÞch vô, dù kiÕn ®¹t 3300 triÖu USD, so víi n¨m 2003 t¨ng 10% vµ xuÊt khÈu lao ®éng, dù kiÕn ®­a kho¶ng h¬n 8 v¹n lao ®éng ®i lµm viÖc ë n­íc ngoµi.

§Þnh h­íng xuÊt khÈu hµng ho¸ cña ViÖt Nam thêi kú 2001 – 2010

	Nhãm hµng ho¸
	Kim ng¹ch 2010 (triÖu USD)
	Tû träng

	
	
	2000
	2010

	1. Nguyªn, nhiªn liÖu
	1.750
	20,1
	3 – 3,5

	2. N«ng s¶n, thuû s¶n
	8.000 – 8.600
	23,3
	16 – 17

	3. ChÕ biÕn chÕ t¹o
	20.000 – 21.000
	31,4
	40 – 45

	4. C«ng nghÖ cao
	7.000
	5,4
	12 – 14

	5. Hµng ho¸ kh¸c
	12.500
	19,4
	23 – 25

	Tæng xuÊt khÈu hµng ho¸ 
	48.000 – 50.000
	100
	100


§Þnh h­íng xuÊt khÈu dÞch vô thêi kú 2001 – 2010

	Ngµnh dÞch vô
	Kim ng¹ch 2005
	Kim ng¹ch 2010

	1. XuÊt khÈu lao ®éng 
	1500
	4500

	2. Du lÞch
	1000
	1600

	3. Mét sè ngµnh (ng©n hµng, b­u chÝnh viÔn th«ng, vËn t¶i ...)
	1600
	2000-2500

	Tæng kim ng¹ch xuÊt khÈu dÞch vô 
	4100
	8100-8600


§Þnh h­íng thÞ tr­êng xuÊt khÈu cña ViÖt Nam tíi 2010
(§¬n vÞ: %)
	ThÞ tr­êng
	Tû träng 2005
	Tû träng 2010

	Ch©u ¸
	57-60
	46-50

	NhËt B¶n
	15-16
	17-18

	ASEAN
	23-25
	15-16

	Trung Quèc, §µi Loan, Hång K«ng
	16-18
	14-16

	Ch©u ¢u
	26-27
	27-30

	EU
	21-22
	25-27

	SNG vµ §«ng ¢u
	1,5-2
	3-5

	B¾c Mü (chñ yÕu lµ Mü)
	5-6
	15-20

	¤xtr©ylia vµ New Zealand
	3-5
	5-7

	C¸c khu vùc kh¸c
	2
	2-3


1.2. T×nh h×nh nhËp khÈu:
N¨m 2003 lµ n¨m cã kim ng¹ch nhËp khÈu cao nhÊt tõ tr­íc tíi nay vµ cã vËn tèc t¨ng tr­ëng cao nhÊt trong 3 n¨m trë l¹i ®©y. C¶ n¨m ­íc ®¹t 24945 triÖu USD, t¨ng 21,7% so víi kÕ ho¹ch phÊn ®Êu c¶ n¨m (20,5 tû USD) (n¨m 2001 t¨ng 3,4%, n¨m 2002 t¨ng 22,1%). Trong ®ã c¸c doanh nghiÖp 100% vèn trong n­íc ®¹t 16,240 triÖu USD, t¨ng 24,6% c¸c doanh nghiÖp cã vèn ®Çu t­ n­íc ngoµi ®¹t 8705 triÖu USD, t¨ng 29,8%.

So víi n¨m 2002, kim ng¹ch xuÊt khÈu n¨m 2003 hµng m¸y mãc, thiÕt bÞ, phô tïng (chiÕm 29,8%) t¨ng 18,2%, nhãm hµng nguyªn, nhiªn, vËt liÖu (chiÕm 63,5%), t¨ng 24,2%, hµng tiªu dïng chiÕm 6,7%, t¨ng 14,3%.

Cã 10 mÆt hµng chñ lùc tèc ®é t¨ng tr­ëng kim ng¹ch cao h¬n tèc ®é xuÊt khÈu (19,8%), cã 5 mÆt hµng chñ lùc tèc ®é t¨ng tr­ëng kim ng¹ch thÊp h¬n tèc ®é xuÊt khÈu vµ 2/17 mÆt hµng chñ lùc vËn tèc t¨ng tr­ëng kim ng¹ch thÊp h¬n n¨m 2002. Mét sè mÆt hµng xuÊt khÈu chñ yÕu lµ: ph©n bãn, x¨ng dÇu, linh kiÖn vµ phô tïng xe g¾n m¸y, thÐp thµnh phÈm vµ ph«i thÐp, giÊy c¸c lo¹i, linh kiÖn «t«, t©n d­îc.

C¬ cÊu thÞ tr­êng xuÊt khÈu cã sù chuyÓn dÞch, ph¸t triÓn m¹nh ë c¸c thÞ tr­êng c«ng nghÖ nguån, c«ng nghÖ cao nh­: Hoa Kú (+166%), Hµn Quèc (+133%), EU (+38%).

Tãm l¹i, xuÊt khÈu hµng ho¸ n¨m 2003 t¨ng tr­ëng 26,4% lµ tèc ®é cao nhÊt trong 3 n¨m gÇn ®©y, chñ yÕu do khèi l­îng xuÊt khÈu t¨ng nhanh ®Ó ®p¸ øng yªu cÇu cña ®Çu t­ më réng s¶n xuÊt vµ s¶n xuÊt hµng xuÊt khÈu. C¬ cÊu thÞ tr­êng xuÊt khÈu ®ang cã sù chuyÓn dÞch theo h­íng ph¸t triÓn xuÊt khÈu c«ng nghÖ nguån, c«ng nghÖ cao ë c¸c thÞ tr­êng Hoa Kú, EU... Tõ th¸ng 7/2003, triÓn khai thùc hiÖn c¾t gi¶m thuÕ theo HiÖp ®Þnh ­u ®·i thuÕ quan cã hiÖu lùc chung CEPT/AFTA, ho¹t ®éng nhËp khÈu vÉn diÔn ra b×nh th­êng, ho¹t ®éng xuÊt khÈu n¨m 2003 lµ nh©n tè quan träng thóc ®Èy s¶n xuÊt vµ xuÊt khÈu ph¸t triÓn.

Dù kiÕn trong n¨m 2004, ViÖt Nam sÏ nhËp khÈu kho¶ng 26,5 tỷ USD, t¨ng 6,2% so víi n¨m 2003, trong ®ã c¸c doanh nghiÖp 100% vèn trong n­íc dù kiÕn 17,1 tû USD, t¨ng 5,3%, c¸c doanh nghiÖp cã vèn ®Çu t­ n­íc ngoµi dù kiÕn ®¹t 9,4 tû USD, t¨ng 8%. Khèi l­îng xuÊt khÈu t¨ng 3%, gi¸ nhËp khÈu t¨ng 3%.

T¨ng tr­ëng xuÊt nhËp khÈu nhanh, bÒn v÷ng lµ mét trong nh÷ng ®iÒu kiÖn ®Ó ®¶m b¶o t¨ng tr­ëng kinh tÕ ë ViÖt Nam sau gÇn 20 n¨m c¶i c¸ch vµ më cöa. ChÝnh viÖc duy tr× møc t¨ng tr­ëng xuÊt khÈu trung b×nh hµng n¨m kho¶ng 20% ®· gãp phÇn quan träng ®¶m b¶o cho t¨ng tr­ëng GDP cña ®Êt n­íc ®¹t trªn 7,5%/n¨m trong ®iÒu kiÖn thÞ tr­êng néi ®Þa n­íc ta cßn nhá hÑp do søc mua h¹n chÕ.

XuÊt khÈu t¨ng nhanh ®¸p øng tèt nhu cÇu ngo¹i tÖ cho xuÊt khÈu phôc vô c«ng nghiÖp ho¸, hiÖn ®¹i ho¸ ®Êt n­íc, c¶i thiÖn c¸n c©n th­¬ng m¹i cña ViÖt Nam mét c¸ch tÝch cùc theo chiÒu h­íng nhËp siªu gi¶m dÇn qua c¸c n¨m.

Kim ng¹ch xuÊt nhËp khÈu hµng ho¸ cña ViÖt Nam 1991 – 2003

§¬n vÞ: TriÖu USD
	N¨m
	XuÊt khÈu 
	NhËp khÈu
	C¸n c©n th­¬ng m¹i 

	1991
	2042
	2388
	-346

	1992
	2571
	2535
	36

	1993
	2985
	3924
	-939

	1994
	4054
	5825
	-1771

	1995
	5450
	8155
	-2705

	1996
	7255
	11143
	-3888

	1997
	9185
	11592
	-2407

	1998
	9316
	11494
	-2178

	1999
	11540
	11622
	-82

	2000
	14308
	15200
	-892

	2001
	15027
	16162
	-1135

	2002
	16706
	19733
	-3027

	2003
	19870
	24945
	-5075


XuÊt nhËp khÈu cßn lµ th­íc ®o vÒ ®é më cöa nÒn kinh tÕ ViÖt Nam. §iÒu nµy ph¶n ¸nh kh¶ n¨ng c¹nh tranh cña nÒn kinh tÕ ViÖt Nam, møc ®é héi nhËp cña ViÖt Nam vµo nÒn kinh tÕ thÕ giíi vµ khu vùc. Cã thÓ nãi, xuÊt nhËp khÈu cña ViÖt Nam ®ang ph¸t triÓn kh¸ ngo¹n môc trong thêi gian qua. Ngoµi nh÷ng t¸c ®éng ¶nh h­ëng cña ®iÒu kiÖn kh¸ch quan thuËn lîi, ®ã cßn lµ kÕt qu¶ cña nh÷ng nç lùc xóc tiÕn xuÊt khÈu cña Nhµ n­íc, c¸c tæ chøc xóc tiÕp xuÊt khÈu vµ c¸c doanh nghiÖp ViÖt Nam, trong ®ã cã c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.

2. Thùc tr¹ng xuÊt khÈu cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam 

C¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ho¹t ®éng trong mäi lÜnh vùc cña nÒn kinh tÕ ViÖt Nam tham gia ngµy cµng nhiÒu trong lÜnh vùc xuÊt nhËp khÈu. VÒ mÆt sè l­îng, cã thÓ nãi doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam tham gia xuÊt nhËp khÈu ngµy cµng t¨ng. §Æc biÖt, luËt Th­¬ng m¹i ban hµnh n¨m 1997 vµ NghÞ ®Þnh 57/1998/N§-CP h­íng dÉn thùc hiÖn Th­¬ng m¹i ®· thóc ®Èy viÖc më réng quyÒn kinh doanh nhËp khÈu cho mäi lo¹i doanh nghiÖp, kÓ c¶ c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá. LuËt Doanh nghiÖp míi cã hiÖu lùc thi hµnh tõ ngµy 01/01/2000, khuyÕn khÝch nhiÒu doanh nghiÖp míi ra ®êi tham gia ho¹t ®éng xuÊt nhËp khÈu.

Theo tinh thÇn QuyÕt ®Þnh sè 46/2001/Q§-TTg ngµy 04/04/2001 cña Thñ t­íng chÝnh phñ ban hµnh c¬ chÕ qu¶n lý xuÊt nhËp khÈu hµng ho¸ thêi kú 2001 – 2005, viÖc kinh doanh xuÊt nhËp khÈu hµng ho¸ cña doanh nghiÖp kh«ng cßn bÞ giíi h¹n bëi néi dung ®¨ng ký kinh doanh néi ®Þa n÷a mµ ®­îc më réng ra mäi lo¹i hµng ho¸ mµ ph¸p luËt kh«ng cÊm... Nh÷ng ®iÒu chØnh ph¸p lý th«ng tho¸ng h¬n cho phÐp doanh nghiÖp võa vµ nhá tham gia ho¹t ®éng xuÊt nhËp khÈu ngµy cµng nhiÒu. Theo Bé Th­¬ng m¹i, ®Õn cuèi n¨m 2000, sè ®¬n vÞ ®¨ng ký kinh doanh xuÊt nhËp khÈu lµ kho¶ng 13 ngµn doanh nghiÖp, gÊp h¬n 3 lÇn sè doanh nghiÖp trùc tiÕp tham gia th­¬ng m¹i quèc tÕ tr­íc khi cã NghÞ ®Þnh sè 57 (kho¶ng 4000 doanh nghiÖp) vµ ®Õn n¨m 2003, con sè nµy ®· t¨ng lªn kho¶ng h¬n 2 v¹n doanh nghiÖp. Trong sè c¸c doanh nghiÖp xuÊt nhËp khÈu hiÖn nay cã kho¶ng 80% - 85% lµ doanh nghiÖp võa vµ nhá.

C¸c h×nh thøc tham gia xuÊt nhËp khÈu cña c¸c doanh nghiÖp cã thÓ lµ:

- XuÊt nhËp khÈu trùc tiÕp.

- XuÊt nhËp khÈu gi¸n tiÕp qua hÖ thèng trung gian, m«i giíi nh­ c¸c C«ng ty th­¬ng m¹i, c¸c ®¹i lý, c¸c nhµ m«i giíi xuÊt nhËp khÈu...

- Lµ mét bé phËn, ®¬n vÞ phô thuéc, xÝ nghiÖp vÖ tinh cña c¸c tËp ®oµn chÕ t¹o lín.

- S¶n phÈm cña doanh nghiÖp ®­îc xuÊt khÈu nh­ng doanh nghiÖp kh«ng biÕt râ. Tr­êng hîp nµy rÊt phæ biÕn ®èi víi c¸c nhµ s¶n xuÊt n«ng, l©m, thuû s¶n...

§èi víi mçi ph­¬ng thøc tiÕp cËn xuÊt nhËp khÈu nh­ vËy, møc ®é cam kÕt vµ liªn quan cña doanh nghiÖp trong qu¸ tr×nh xuÊt nhËp khÈu gi¶m dÇn tõ xuÊt nhập khẩu trùc tiÕp qua xuÊt nhËp khÈu gi¸n tiÕp, mê nh¹t khi lµ mét ®¬n vÞ phô thuéc vµ thËm chÝ lµ rÊt mê nhạt theo c¸ch tiÕp cËn cuèi cïng. Th«ng th­êng, khi xem xÐt doanh nghiÖp xuÊt nhËp khÈu ng­êi ta chØ tÝnh ®Õn xuÊt nhËp khÈu trùc tiÕp vµ xuÊt nhËp khÈu gi¸n tiÕp, cßn tr­êng hîp (3) vµ (4) chØ lµ c¸c d¹ng ®Æc biÖt cña h×nh thøc xuÊt nhËp khÈu gi¸n tiÕp.

Do kh«ng cã sè liÖu thèng kª chÝnh thøc vÒ xuÊt nhËp khÈu cña khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá, cã thÓ dïng ph­¬ng ph¸p lo¹i trõ ®Ó x¸c ®Þnh kim ng¹ch xuÊt nhËp khÈu cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam theo c¶ bèn c¸ch tiÕp cËn trªn.

Tr­íc hÕt cÇn lo¹i trõ xuÊt khÈu dÇu má, than ®¸ vµ c¸c kho¸ng s¶n kh¸c, s¶n phÈm ®iÖn tö, tin häc cña c¸c doanh nghiÖp lín. Nh­ vËy, c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá hoµn toµn kh«ng n»m trong 41,2% tæng liªn ng¹ch xuÊt khÈu hµng ho¸ cña ViÖt Nam n¨m 2000.

S¶n phÈm c«ng nghiÖp nhÑ vµ tiÓu thñ c«ng nghiÖp xuÊt khÈu (®· lo¹i trõ s¶n phÈm ®iÖn tö, tin häc) chiÕm tû träng t¨ng tõ 38,3% n¨m 2002 vµ 43% n¨m 2003. §èi víi nhãm hµng nµy, vai trß cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá lµ rÊt quan träng víi nghÜa xuÊt khÈu gi¸n tiÕp, ch­a kÓ nhiÒu doanh nghiÖp võa vµ nhá cña khu vùc nµy trùc tiÕp xuÊt khÈu. §i vµo chi tiÕt h¬n, xuÊt khÈu hµng thñ c«ng mü nghÖ lµ thuéc khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá víi nghÜa lµ xuÊt khÈu gi¸n tiÕp, n¨m 2003 t¨ng 10,9% so víi cïng kú n¨m tr­íc. RÊt nhiÒu doanh nghiÖp xuÊt khÈu hµng dÖt may vµ giµy dÐp còng thuéc khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá.

§èi víi nhãm s¶n phÈm n«ng, l©m, ng­ nghiÖp, nhiÒu doanh nghiÖp lín trùc tiÕp xuÊt khÈu nh­ Tæng C«ng ty cµ phª ViÖt Nam (VINACAFE). Tæng C«ng ty chÌ ViÖt Nam (VINATEA), Tæng C«ng ty thuû s¶n ViÖt Nam (SEAPRODEX), VINAFOOD... RÊt nhiÒu ®¬n vÞ thµnh viªn phô thuéc cña c¸c doanh nghiÖp nµy lµ c¸c doanh nghiÖp nhá. TÝnh ë gãc ®é nguån gèc s¶n phÈm xuÊt khÈu th× ®©y lµ s¶n phÈm cña khu vùc s¶n xuÊt nhá. V× vËy xuÊt khÈu hµng n«ng, l©m, thuû s¶n lµ cña khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam víi nghÜa lµ xuÊt khÈu gi¸n tiÕp.

Nh­ vËy, khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá cã vai trß rÊt quan träng trong xuÊt khÈu gi¸n tiÕp c¸c s¶n phÈm n«ng, l©m, ng­ nghiÖp vµ xuÊt khÈu hµng tiÓu thñ c«ng nghiÖp, c«ng nghiÖp nhÑ. Tuy nhiªn, xuÊt khÈu trùc tiÕp cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam hiÖn nay chØ chiÕm kho¶ng 15% - 17% tæng liªn ng¹ch xuÊt khÈu chung. Tû lÖ tham gia xuÊt khÈu cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam so víi c¸c n­íc mµ Trung t©m th­¬ng m¹i quèc tÕ ITC ®· tiÕn hµnh ®iÒu tra lµ thÊp h¬n ®¸ng kÓ (ë 4 n­íc do ITC ®iÒu tra, 75% - 80% thu nhËp xuÊt khÈu lµ phÇn ®ãng gãp cña doanh nghiÖp võa vµ nhá trong ®ã 30% - 45% lµ xuÊt khÈu trùc tiÕp). Nh­ng ®iÒu nµy kh«ng cã nghÜa lµ xuÊt khÈu cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam kÐm phÇn quan träng so víi xuÊt khÈu cña doanh nghiÖp võa vµ nhá c¸c n­íc kh¸c.

Thùc tÕ, n¨m 2000 xuÊt khÈu cña ViÖt Nam ­íc ®¹t 16,5 tû USD trong ®ã xuÊt khÈu hµng ho¸ lµ 14,3 tû USD, v­ît 11% so víi kÕ ho¹ch ®Ò ra (12,8 tû USD) vµ t¨ng 23,9% so víi n¨m 1999. Ngo¹i trõ xuÊt khÈu dÇu má vµ hµng ®iÖn tö, tin häc cña khu vùc doanh nghiÖp lín cã møc t¨ng tr­ëng cao, c¸c s¶n phÈm cña khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá ®¹t ®­îc nhÞp ®é t¨ng tr­ëng xuÊt khÈu ngo¹n môc lµ rau qu¶ t¨ng 90%, thuû s¶n t¨ng 51,1% vµ thñ c«ng mü nghÖ t¨ng 40%... XÐt c¶ giai ®o¹n 1996 – 2000 th× xuÊt khÈu nhiÒu mÆt hµng thuéc khu vùc s¶n xuÊt nhá ®¹t nhÞp ®é t¨ng tr­ëng rÊt cao (hµng thñ c«ng mü nghÖ t¨ng 29%, rau qu¶ t¨ng 30,6%, h¹t tiªu t¨ng 32,6%, giµy dÐp t¨ng 36,8%...), gÊp kho¶ng 1,4 – 1,5 lÇn nhÞp ®é t¨ng trung b×nh hµng n¨m cña xuÊt khÈu hµng ho¸ nãi chung (21,2%). Cho tíi n¨m 2003, n¨m cã kim ng¹ch xuÊt khÈu cao nhÊt tõ tr­íc ®Õn nay, tèc ®é cao nhÊt trong 3 n¨m trë l¹i ®©y (n¨m 2000 t¨ng 25,3%, n¨m 2001 t¨ng 4%, n¨m 2002 t¨ng 11,2%) vµ v­ît xa môc tiªu Quèc héi ®Ò ra (11%), b×nh qu©n mçi th¸ng xuÊt khÈu 1656 triÖu USD. Tèc ®é t¨ng tr­ëng so víi cïng kú n¨m 2002 gi¶m dÇn vÒ cuèi n¨m. Trong ®ã, c¸c doanh nghiÖp 100% vèn trong n­íc ®¹t 9906 triÖu USD, t¨ng 12,1%, c¸c doanh nghiÖp cã vèn ®Çu t­ n­íc ngoµi ®¹t 9964 triÖu USD, t¨ng 26,6%. Nhãm mÆt hµng chñ lùc chiÕm tû träng 82,8%, cã 12 mÆt hµng t¨ng trªn 13% vµ cã 3 mÆt hµng t¨ng d­íi 13% vµ cã 4 mÆt hµng kh«ng b»ng n¨m 2002. Nhãm hµng kh¸c chiÕm tû träng 17,2% vµ cã t«cvs ®é t¨ng tr­ëng 15,5%. VÒ xuÊt khÈu thuû s¶n, ­íc ®¹t tæng s¶n l­îng kho¶ng 25472,57 triÖu tÊn, ­íc ®¹t 2237 triÖu USD, t¨ng 10,6% so víi n¨m 2002. VÒ xuÊt khÈu hµng thñ c«ng mü nghÖ, t¨ng 10,9% so víi n¨m 2002. XuÊt khÈu rau qu¶ ­íc ®¹t 152 triÖu USD, b»ng 75,6% so víi n¨m 2002. XuÊt khÈu gç t¨ng 28,7% so víi n¨m 2002, ­íc ®¹t 560 triÖu USD... Theo nh÷ng sè liÖu trªn ®©y, sù n¨ng ®éng trong xuÊt khÈu cña khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam lµ ®éng lùc quan träng thóc ®Èy xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc ph¸t triÓn vµo nöa cuèi nh÷ng n¨m 90 vµ nöa ®Çu nh÷ng n¨m 2000.

Tõ cuèi thËp kû 90 cho tíi nay, khi ViÖt Nam cã nh÷ng c¶i c¸ch quan träng vÒ mÆt ph¸p lý, më réng quyÒn kinh doanh th­¬ng m¹i quèc tÕ cho mäi lo¹i doanh nghiÖp th× sè l­îng doanh nghiÖp võa vµ nhá tham gia xuÊt nhËp khÈu (c¶ trùc tiÕp vµ gi¸n tiÕp) ngµy cµng t¨ng, t¹o ra kim ng¹ch xuÊt khÈu ngµy cµng lín. §iÒu nµy thùc sù trë thµnh ®éng lùc thóc ®Èy t¨ng tr­ëng xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc.

ch­¬ng 3: dù b¸o nh÷ng ¶nh h­ëng ®èi víi c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá khi ViÖt Nam gia nhËp wto

1. Lộ trình đàm phán gia nhập WTO của Việt Nam.

WTO là một tổ chức thương mại toàn cầu, chi phối các chính sách thương mại của khu vực và các quốc gia, điều tiết cả bốn lĩnh vực: thương mại hàng hoá, 11 ngành và 155 phân ngành dịch vụ, đầu tư liên quan đến thương mại và sở hữu trí tuệ liên quan đến thương mại.Chính vì nhận thức được vai trò của WTO đối với kinh tế toàn cầu, trong đó có Việt Nam, nên Đảng và Nhà nước ta đã chủ trương phấn đấu để Việt Nam có thể đứng trong hàng ngũ các nước thành viên WTO.

· Giai đoạn 1: Nộp đơn xin gia nhập 

Tháng 1/1995, Việt Nam đã nộp đơn xin gia nhập WTO.

Ban công tác về việc gia nhập của Việt Nam được thành lập. Ban Công tác có nhiều thành viên WTO quan tâm đến thị trường Việt Nam

· Giai đoạn 2: Gửi "Bị Vong lục về Chế độ ngoại thương Việt Nam" tới Ban Công tác. 

Tháng 8/1996, Chúng ta đã hoàn thành  "Bị Vong lục về Chế độ ngoại thương Việt Nam" và gửi tới ban thư ký WTO để luân chuyển tới các thành viên của Ban Công tác.

Bị Vong lục không chỉ giới thiệu tổng quan về nền kinh tế, các chính sách kinh tế vĩ  mô, cơ sở hoạch định và thực thi chính sách, mà còn cung cấp các thông tin chi tiết về chính sách liên quan tới thương mại hàng hoá, dịch vụ và quyền sở hữu trí tuệ. 

· Giai đoạn 3: Làm rõ chính sách thương mại 

Sau khi nghiên cứu "Bị Vong lục về Chế độ ngoại thương Việt Nam" nhiều thành viên đặt ra câu hỏi yêu cầu Vịêt nảmtả lời nhằm hiểu rõ chính sách, bộ máy quản lý, thực thi chính sách của Việt Nam.

Ngoài việc trả lời các câu hỏi đặt ra, Việt Nam cũng phải cung cấp nhiểu thông tin khác theo biểu mẫu do WTO quy định về hỗ trợ nông nghiệp, trọ cấp trong công nghiệp, các doanh nghiệp có đặc quyền, các biện pháp đầu tư không phù hợp với quy định của WTO, thủ tục hải quan, hệ thống tiêu chuẩn kỹ thuật, vệ sinh dịch tễ....

Ban Công tác tổ chức các phiên họp tại trụ sở WTO (Geneva, Thụy sỹ) để đánh giá tình hình chuẩn bị của ta và để ta có thể trực tiếp giải thích chính sách. Đến 5/2003, Việt Nam đã tham gia 6 phiên họp của Ban Công tác. Về cơ bản, Việt Nam đã hoàn thành giai đoạn làm rõ chính sách. 

Mặc dù vậy, trong WTO, việc làm rõ chính sách là quá trình liên tục. Không chỉ có các nước đang xin gia nhập phải tiến hành công việc này mà ngay cả các thành viên chính thức cũng phải thường xuyên cung cấp thông tin giải thích chính sách của mình.

· Giai đoạn 4: Đưa ra các bản chào ban đầu và tiến hành Đàm phán song phương. 
Gia nhập WTO có nghĩa là Việt Nam được quyền tiếp cận tới thị trường của tất cả các thành viên khác trên cơ sở đối xử MFN. Trải qua nửa thế kỉ, các thành viên chỉ duy trì bảo hộ sản xuất trong nước chủ yếu bằng thuế quan với theúe suất nói chung khá thấp. Để được hưởng thuận lưọi này Việt Nam  cũng phải cam kết chấp nhận các nguyên tắc đa biên, đồng thời giảm mức bảo hộ của mình với việc cam kết thuế suất thuế nhập khẩu tối đa và có lộ trình loại bỏ các hảng rào phi thuế, đặc  biệt là các biện pháp hạn chế định lượng như cấm nhập khẩu, hạn ngạch nhập khẩu hay cấp phép hạn chế nhập khẩu một cách tuỳ tiện.

Mặt khác, Việt Nam cũng phải nở cửa cho các nhà đầu tư nước ngoài được tham gia kinh doanh trong nhiều lĩnh vực dịch vụ với những điều kiện thông thoáng hơn. Những lĩnh vực dịch vụ tài chính, dịch vụ ngân hàng, dịch vụ xây dựng, dịch vụ vận tải.

Mức độ mở cửa của thị trưòng tiến hành thông qua đàm phán song phương với tất cả các thành viên quan tâm tới thị trường của ta.

Trước hết Việt Nam đưa ra những bản chao ban đầu về mở cửa thị trường hàng hoá và dịch vụ để thăm dò phản ứng của các thành viên khác. Trên cơ sở đó, các thành viên yêu cầu Việt Nam phải giảm bớt mức độ bảo hộ ở một số lĩnh vực. Việt Nam sẽ xem xét yêu cầu của họ và nếu chấp nhận được thì có thể đáp ứng hoặc đưa ra mức bảo hộ thấp hơn một chút. Quá trình đàm phán như vậy tiếp diễn cho tới khi mọi thành viên đều chấp nhận với mức độ mở cửa của thị trường hàng hoá và dịch vụ của ta.

Để có thể đàm phán thành công, việc xây dựng chiến lược tổng thể phát triển kinh tế dài hạn giữ vai trò quyết định. Ta phải xác định được những thế mạnh, những lĩnh vực cần được bảo hộ để có thể vươn tới trong tương lai, những ngành nào không cần bảo hộ ...

Đầu năm 2002, Việt Nam đã gửi Bản chào ban đầu về thuế quan và Bản chào ban đầu về dịch vụ tới WTO. Bắt đầu từ phiên họp 5 của Ban Công tác(4/2002) Việt Nam đã tiến hành đàm phán song phương với một số thành viên  của Ban Công tác.

Việc đàm phán được tiến hành với từng nước thành viên yêu cầu đàm phán, về toàn bộ và từng nội dung nói trên cho tới khi kết quả đàm phán thoả mãn mọi thành viên WTO.

· Giai đoạn 5: Hoàn thành Nghị định thư gia nhập. 

Một Nghị định thư nêu rõ các nghĩa vụ của Việt Nam khi trở thành thành viên  WTO sẽ được hoàn tất dựa trên các thoả thuận đã đạt được sau các cuộc đàm phán song phương, đàm phán đa phương và tổng hợp các cam kết song phương. 

· Giai đoạn 6: Phê chuẩn Nghị định thư. 

30 ngày sau khi Chủ tịch nước hoặc Quốc hội phê chuẩn Nghi định thư, Việt Nam sẽ chính thức trở thành thành viên WTO

Từ năm 1995 cho đến nay, chúng ta đã tiến hành đàm phán 7 phiên đa phương. Phiên thứ nhất vào tháng 7 năm 1998; Phiên thứ hai vào tháng 12 năm 1998; Phiên thứ ba vào tháng 7 năm 1999; Phiên thứ 4 vào tháng 11 năm 2000. Đây là 4 phiên ban đầu của giai đoạn hỏi trả lời, giải trình, minh bạch hoá chính sách kinh tế thương mại. Đến nay, chúng ta đã phải trả lời gần 2000 câu hỏi của các thành viên ban công tác về minh bạch hoá chính sách thương mại, tài chính, ngân hàng, đầu tư, giá cả, quyền kinh doanh của các doanh nghiệp, thủ tục cấp phép, quản lý hải quan, các quy định về kiểm dịch, thủ tục trước khi xếp hàng, chất lượng hàng hoá... kết thúc phiên 4 cơ bản chúng ta đã hoàn thành việc minh bạch hoá chính sách kinh tế thương mại. Từ phiên 5 tháng 4 năm 2002, phiên 6 tháng 5 năm 2003 và phiên 7 tháng 12 năm 2003, chúng ta đã chuyển sang giai đoạn đàm phán mở cửa thị trường. Chúng ta phải cung cấp cho ban thư ký chương trình xây dựng pháp luật để thực hiện các hiệp định của WTO, chương trình hành động thực hiện việc kiểm dịch (SPS), chương trình hành động thực hiện hiệp định hải quan (CVA), chương trình hành động thực hiện hiệp định các rào cản kỹ thuật đối với thương mại (TBT), thủ tục cấp phép nhập khẩu (ILP), chính sách và trợ cấp nông nghiệp (ACC4), trợ cấp công nghiệp, hoạt động của các doanh nghiệp Nhà nước, biểu thuế hiện hành và các văn bản pháp luật liên quan đến các quy chế của WTO. Đây là khối lượng công việc khổng lồ chúng ta phải làm, cung cấp tài liệu đáp ứng yêu cầu của ban công tác.

Về công việc đàm phán song phương, Việt Nam đã gửi bản chào đầu tiên vào phiên 5 (năm 2002) về hàng hóa, gồm biểu thuế, hạn ngạch thuế quan và bản chào dịch vụ, trước phiên 6, Việt Nam đã cung cấp bản chào sửa đổi lần thứ 2, chúng ta tiếp tục giảm thuế và mở cửa thị trường dịch vụ, tại phiên 7, ta đã đưa ra bản chào lần thứ 3 giảm mức thuế nhập khẩu trung bình thêm 4,5% xuống còn 22%.Về dịch vụ, ta chào 10 ngành và 90 phân ngành. Việt Nam là thị trường đông dân thứ 11 trên thế giới. Kim ngạch buôn bán xuất nhập khẩu năm cao nhất mới đạt trên 40 tỷ USD, song có tốc độ tăng trưởng nhanh, nên được nhiều nước quan tâm. Có gần 20 nước yêu cầu đàm phán song phương với ta. Cả những nước chưa có quan hệ buôn bán, như một số nước Mỹ la tinh cũng yêu cầu đàm phán. Trong khi đó một số nước đã không phải đàm phán song phương rộng đến vậy, Như Nepal chỉ phải đàm phán song phương với 4 nước, Camphuchia với 6 nước. Chúng ta đã tiến hành đàm phán song phương 3-4 phiên với từng nước. Đàm phán song phương luôn là những cuộc đàm phán đầy khó khăn và phức tạp. Gia nhập WTO sẽ mang lại cả cơ hội và thách thức cho chúng ta. Chủ trương của Đảng và Nhà nước ta là sớm gia nhập Tổ chức này. Đàm phán gia nhập là khâu quan trọng. Trong năm 2004 chúng ta đã gắng tổ chức nhiều phiên đa phương và chuyên đề, đẩy nhanh đàm phán song phương để có cơ sở chuyển sang thảo luận dự thảo báo cáo của Ban công tác (D/R). Song điều quan trọng hơn cả là sự chuẩn bị của nền kinh tế và việc hoàn chỉnh bổ sung hệ thống pháp luật để đảm bảo sự gia nhập WTO, tạo điều kiện cho nền kinh tế Việt Nam phát triển cao hơn.

2.Thuận lợi đạt được.

Tại nghị định 90/2001/NĐ-CP ngày 23/11/2001, Chính phủ quy định rõ doanh nghiệp vừa và nhỏ là các doanh nghiệp có vốn đăng ký không quá 10 tỷ đồng hoặc số lao động trung bình hàng năm không quá 300 người. Dựa trên hai tiêu chí này thì hiện có tới 74% số doanh nghiệp Nhà nước thuộc diên doanh nghiệp vừa và nhỏ, ở khu vực ngoài quốc doanh, tỷ lệ doanh nghiệp vừa và nhỏ là hơn 90%. Theo số liệu của Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam – VCCI, hiện nay cả nước có khoảng 70 ngàn doanh nghiệp, trong đó doanh nghiệp vừa và nhỏ chiếm hơn 90%.

Với số lượng áp đảo trong tổng lực lượng doanh nghiệp của Việt Nam, hoạt động của doanh nghiệp vừa và nhỏ đã trở thành một trong những đặc trưng của hoạt động kinh doanh Việt Nam. Khi chúng ta chuẩn bị gia nhập WTO, các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam đang đứng trước những cơ hội và thách thức mới.


   Thị trường toàn cầu không phải hoàn toàn chỉ gồm các doanh nghiệp lớn, các công ty xuyên quốc gia. Đài Loan là một bằng chứng sinh động về sự thành công trong xuất khẩu dựa trên nền tảng các doanh nghiệp vừa và nhỏ, trở thành tấm gương để nhiều nước khác noi theo và đã thành công trong xuất khẩu. Sự thành công của các doanh nghiệp vừa và nhỏ tham gia xuất khẩu một phần là do họ biết cách khai thác những lợi thế từ sự thay đổi vị trí cạnh tranh của mình so với các doanh nghiệp lớn. Toàn cầu hoá về thương mại, đầu tư và sản xuất đã tạo ra những thay đổi lớn vế lợi thế cạnh tranh giữa các doanh nghiệp lớn và các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Những lợi thế của các doanh nghiệp vừa và nhỏ bao gồm:

· Sự nhạy cảm, thích ứng nhanh với các biến động của thị trường: Phần lớn doanh nghiệp vừa và nhỏ có khả năng đổi mới trang thiết bị và sản phẩm nhanh hơn các doanh nghiệp lớn khi có sự thay đổi của thị trường. Doanh nghiệp vừa và nhỏ dễ dàng tìm một mặt hàng mới hoặc thay đổi mặt hàng cũ cho phù hợp.

· Được thành lập dễ dàng do vốn đầu tư ít: Chính vì không cần đầu tư vốn lớn nên doanh nghiệp vừa và nhỏ là cơ hội cho nhiều người khởi sự hoạt động kinh doanh của mình. Do đặc điểm này mà ở các nước đang phát triển số lượng các doanh nghiệp vừa và nhỏ ngày càng tăng.

· Sau khi thành lập, doanh nghiệp vừa và nhỏ có khả năng đi vào hoạt động ngay và thu hồi vốn nhanh: Tại các nước đang phát triển, doanh nghiệp vừa và nhỏ hàng năm có thể khấu hao khoảng 50-60% tài sản cố định và thời gian hoàn vốn là không quá hai năm. Còn ở các nước đang phát triển, việc thu hồi vốn cũng khá nhanh, phụ thuộc vào khả năng của từng chủ doanh nghiệp và đặc điểm kinh doanh của từng ngành...

· Doanh nghiệp vừa và nhỏ giữ quan hệ với người lao động thân thiện hơn, giải quyết việc làm cho người lao động tốt hơn doanh nghiệp lớn.

· Phục vụ các khu vực thị trường cá biệt tốt hơn

· Các doanh nghiệp nhỏ cũng có được ưu thế nhất định về thông tin. Nếu xét ở mức độ tin cậy hơn ở khách hàng về sự gắn kết giữa nguồn tin nội bộ và bên ngoài của doanh nghiệp. tạo dựng cảm giác yên tâm của khách hàng khi họ nhận được chính cam kết của người đứng đầu trong bộ máy quản lý của doanh nghiệp... Những yếu tố tâm lý này đôi khi giúp doanh nghiệp nhỏ chiến thắng trong cạnh tranh.


  Ngoài ra, doanh nghiệp vừa và nhỏ còn có những ưu điểm như tận dụng những nguồn lực sẵn có của địa phương, phát huy yếu tố truyền thống, sự phá sản hay đình trệ của doanh nghiệp không gây ra các khủng hoảng kinh tế xã hội...

  WTO là một tổ chức quốc tế giải quyết các vấn đề về thương mại giữa các nước thành viên với các nguyên tắc cơ sở của thương mại quốc tế. Mục tiêu của các nguyên tắc này là giúp đỡ các doanh nghiệp, trong dó có các doanh nghiệp vừa và nhỏ (SMEs-Small and Medium Enterprises), thông qua việc tạo một môi trường kinh doanh thuận lợi. WTO không trực tiếp hỗ trợ cho các SMEs mà Trung tâm Thương mại Quốc tế (ITC) và các tổ chức quốc tế khác thực hiện nhiều chương trình hỗ trợ các SMEs.

A.Thuận lợi đối với các doanh nghiệp xuất khẩu hàng hoá và dich vụ.


1. Bảo đảm khả năng thâm nhập thị trường.


Trong thương mại hàng hoá, hầu hết thuế quan đánh vào tất cả các nước phát triển và phần lớn hàng hoá của các nước đang phát triển và đang chuyển đổi, đã cam kết sẽ không tăng lên theo các thoả thuận của vòng đàm phán Urugoay. Các rào cản phi thuế quan trong thương mại hàng hoá cũng được cam kết sẽ xoá bỏ.Việt Nam sẽ có điều kiện đẩy mạnh xuất khẩu vì được hưởng nguyên tắc đối xử tối huệ quốc (MFN). Cụ thể, khi đó những quốc gia thành viên của WTO được hưởng quy chế MFN ngang bằng nhau, mức thuế bảo hộ hàng hoá nhập khẩu của các nước nhập khẩu hàng hoá của Việt Nam sẽ giảm đến mức thấp nhất theo thoả thuận nhất trí trong WTO. Đó là chưa kể khả năng phát triển thị trường xuất khẩu do các nước thành viên có quyền trao đổi hàng hoá với nhau một cách công bằng trong khuôn khổ WTO.


Trong thương mại dịch vụ, các nước thành viên cũng cam kết sẽ không hạn chế khả năng tiếp cận thị trường dịch vụ đối với các dịch vụ thuộc danh mục cam kết theo tiêu chuẩn và lịch trình cụ thể của mỗi quốc gia.

1. Bảo đảm môi trường đầu tư ổn định.

Các cam kết WTO bảo đảm cho các nhà xuất khẩu khả năng tiếp cận thị trường xuất khẩu, đầu tư và sản xuất với các điều kiện ổn định.

2. Dự đoán trước khả năng tiếp cận thị trường.


    Theo các Hiệp định khác nhau trong khuôn khổ WTO, các nước thành viên phải áp dụng các tiêu chuẩn thống nhất, ví dụ như trị giá thuế quan xác định theo một hệ thống thuế suất ổn định, thủ tục giám định hàng hóa hay tiêu chuẩn về cấp phép nhập khẩu.

B. Thuận lợi đối với các doanh nghiệp nhập khẩu trong tiếp cận các nguồn nguyên liệu thô và các yếu tố đầu vào khác.


  Các nhà nhập khẩu nguyên liệu, bán thành phẩm và dịch vụ sử dụng trong quá trình sản xuất cũng được hưởng lợi từ các nguyên tắc và nghĩa vụ về tạo điều kiện thuận lợi cho nhập khẩu của WTO. Các nguyên tắc này đòi hỏi nhập khẩu không bị hạn chế theo các tiêu chuẩn quốc gia và các nhà nhập khẩu có quyền được đối xử công bằng trong việc tiếp cận các nguồn cung ứng.


C. Quyền lợi của các doanh nghiệp nhập khẩu trong quan hệ với Chính phủ.


1. Xác định trị giá hải quan.


  Nhà nhập khẩu có quyền đòi xem xét lại trị giá thuế quan trong trường hợp có nghi ngờ về độ chính xác cũng như có quyền khiếu nại lên cơ quan có thẩm quyền cấp trên về định giá thuế quan.


2. Bảo vệ trước các tình huống không lường trước.


Các nhà công nghiệp, trong những tình huống nhất định, có thể yêu cầu Chính phủ áp dụng các biện pháp hạn chế nhập khẩu (các biện pháp tự vệ) nếu họ thấy rằng họ đang phải đương đầu với áp lực cạnh tranh không công bằng từ các nước khác, họ cũng có thể yêu cầu Chính phủ áp dụng các biện pháp chống phá giá hoặc thuế đối kháng nếu như họ chứng minh được rằng ngành công nghiệp trong nước đang bị tổn thương do những hành vi thương mại của các nước khác.

3. Minh bạch hoá hệ thống chính sách, pháp luật.


Với việc là thành viên của WTO, không chỉ là vấn đề xoá bỏ các rào cản thương mại, bảo hộ mà nó còn đặt ra vấn đề hoàn thiện, minh bạch hoá hệ thống chính sách, pháp luật trong nước. Các thể chế của nền kinh tế thị trường phải có tính công bằng trên những nguyên tắc đối xử quốc gia (NP- tức là hàng hoá nhập khẩu sau khi đã qua biên giới được đối xử như hàng hoá sản xuất trong nước). Cac doanh nghiệp nước ngoài được hưởng những quy chế thuận lợi, bình đẳng như những doanh nghiệp trong nước, kể cả các doanh nghiệp tư nhân... Đây là những cơ sở quan trọng tạo sức hấp dẫn thu hút đầu tư trực tiếp nước ngoài..

Các hiệp định của Tổ chức Thương mại thế giới WTO sẽ tạo ra khung pháp lý mới cho thương mại thế giới tự do hơn, trong đó có cả các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Khi tham gia Tổ chức Thương mại Thế giới, việc Việt Nam phải xây dựng chiến lược xuất khẩu cho phù hợp với luật chơi chung có thể tạo ra một khung pháp lý nội địa tương ứng để các doanh nghiệp nhỏ tham gia thị trường nước ngoài hiệu quả hơn, đảm bảo nâng cao sức cạnh tranh quốc tế. Bằng việc cắt giảm thuế quan, dỡ bỏ các hàng rào phi quan thuế và việc cam kết không phân biệt đối xử trên các thị trường nước ngoài, Chính phủ Việt Nam cũng sẽ tạo ra cho các nhà xuất khẩu nhỏ hơn cơ hội thâm nhập thị trường và vươn tới các nguồn lực cần thiết như các doanh nghiệp lớn.


D. Thuận lợi  và các quyền của doanh nghiệp xuất nhập khẩu.


1. Chi phí dịch vụ thương mại chung rẻ hơn.


Trước đây, việc giao thương quốc tế thường gặp nhiều khó khăn với chi phí cao đã hạn chế khả năng hướng ra nước ngoài của các doanh nghiệp nhỏ. Ngày nay, nhờ vào sự phát triển nhanh chóng của công nghệ thông tin, việc giao thương quốc tế trở nên dễ dàng hơn rất nhiều và chi phí lại giảm đi rất lớn. Các doanh nghiệp nhỏ có thể khai thác những lợi thế này mà mở rộng xuất khẩu ra nước ngoài. Các doanh nghiệp vừa và nhỏ sẽ là người được hưởng lợi lớn từ chi phí dịch vụ thương mại chung rẻ hơn bởi vì đa phần họ phải đi mua hoăc thuê các dịch vụ này. Các tổ chức xúc tiến xuất khẩu Việt Nam phải giúp các doanh nghiệp nhỏ làm quen dần và biết cách tận dụng môi trường chi phí thuận lợi để tham gia xuất khẩu.


2. Các quyền lợi của các doanh nghiêp.


Nhà xuất khẩu có quyền đưa ra các bằng chứng để bảo vệ quyền lợi của mình trong các quá trình điều tra về bán phá giá hay thuế đối kháng và có quyền yêu cầu Chính phủ áp dụng cơ chế tham vấn song phương hoặc cơ chế giải quyết tranh chấp của WTO để đòi bồi thường thiệt hại khi họ có những bằng chứng về việc vi phạm các quy định của WTO của các nước thành viên khác dẫn đến những tổn thất của nhà xuất khẩu.


3. Các lợi ích từ các Hiệp định của WTO đem lại cho các doanh nghiệp.


Các Hiệp định WTO, dựa trên các nguyên tắc thương mại quốc tế, tạo ra các cơ hội thâm nhập thị trường quốc tế cho tất cả các doanh nghiệp, bao gồm cả các SMEs của các nước thành viên. WTO không trực tiếp hỗ trợ các SMEs xác định thị trường tiềm năng và xúc tiến xuất khẩu hàng hoá và dịch vụ của họ. Tuy nhiên, các tổ chức khác như ITC có quan hệ chặt chẽ với giới kinh doanh. ITC đã phát triển các công cụ và dịch vụ marketing và xác định thị trường tiềm năng, giúp đỡ các doanh nghiệp phát triển và tăng khả năng cạnh tranh.


Thứ nhất, ITC giúp đỡ các doanh nghiệp nghiên cứu thị trường các sản phẩm mà họ quan tâm (ví dụ sản phẩm hữu cơ, sản phẩm công nghệ thông tin...). Theo yêu cầu của các nước thành viên, ITC cung cấp các thông tin về thị trường gia vị, rau quả và các mặt hàng nông sản khác, len và linh kiện xe máy. ITC cũng có dịch vụ cung cấp thông tin thị trường theo đặt hàng của các doanh nghiệp.


Thứ hai, trung tâm quảng cáo của ITC cung cấp các thông tin trung thực và công bằng về các sản phẩm thủ công từ các nước đang phát triển và tạo điều kiện cho các nhà nhập khẩu tiếp xúc trực tiếp với các nhà cung cấp sản phẩm. ITC cũng phát hành các ấn phẩm về các tài liệu hội thảo về kinh nghiệm marketing cũng như sử dung thương mại điện tử trong chiến lược marketing của doanh nghiệp.


Thứ ba, ITC cung cấp các thông tin trợ giúp các Chính phủ xây dựng các chính sách hỗ trợ các SMEs, cung cấp các công cụ phân tích chính sách, giúp các Chính phủ nhận định cơ hội và thách thức, lợi ích và chi phí đối với việc lựa chọn các chính sách hỗ trợ SMEs ở mỗi nước.

 

3. Khó khăn còn vướng mắc.


Việc Việt Nam gia nhập Tổ chức Thương mại Thế giới WTO trong tương lai gần tất yếu sẽ dẫn đến tự do hoá thương mại và cạnh tranh trên quy mô thế giới, tạo ra những thách thức lớn cho các cá nhân, doanh nghiệp và Chính phủ. Trong khi đó, các doanh nghiệp vừa và nhỏ lại rất dễ bị tổn thương bởi những yếu kém nội tại của doanh nghiệp khi cọ xát với cạnh tranh quốc tế.

A. Doanh nghiệp vừa và nhỏ với hạn chế về vốn.


Khác với các doanh nghiệp lớn, những quy định chặt chẽ về việc tiếp cận các nguồn tài chính cần thiết cho xuất nhập khẩu thực sự gây khó khăn cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Các thể chế tài chính, tín dụng thường xem các doanh nghiệp vừa và nhỏ là những con nợ rủi ro cao. Hơn nữa, giữa các doanh nghiệp vừa và nhỏ và các tổ chức tài chính ngân hàng thường không có mối quan hệ chặt chẽ nên các doanh nghiệp vừa và nhỏ rất khó tiếp cận các nguồn vốn chính thức. Việc huy động vốn từ các nguồn không chính thức thường là lãi suất cao, khiến cho chi phí vốn trở nên đắt đỏ và doanh nghiệp không còn đảm bảo được tính cạnh tranh. Thực tế này được phản ánh trong báo cáo điều tra mới đây của Trung tâm Thương mại Quốc tế ITC về doanh nghiệp vừa và nhỏ ở một số nước lựa chọn. Kết quả điều tra cho thấy tài chính là vấn đề khó khăn nhất hiện nay đối với các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Thực tế này cũng đúng đối với các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam khi mà khả năng và điều kiện tiếp cận các nguồn vốn trên thị trường tài chính, tín dụng của họ bị hạn chế và gặp rất nhiều khó khăn như:

· Không đủ tài sản thế chấp.

· Mức lãi suất cho vay còn quá cao so với mức lợi nhuận có thể thu dược từ kinh doanh.

· Số lượng vốn được vay ít.

· Thời hạn được vay quá ngắn không phù hợp với chu kỳ kinh doanh sản phẩm.

· Hình thức và thể chế tín dụng còn nghèo nàn, đơn điệu, hiệu quả pháp lý thấp...


B. Hạn chế về thị trường.

Đối với một doanh nghiệp hoạt động trong cơ chế kinh tế thị trường thì thị trường là yếu tố sống còn đối với sự tồn tại và phát triển của doanh nghiệp. Song không phải doanh nghiệp nhỏ nào cũng có thể tự mình tìm kiếm và tạo dựng được thị trường tiêu thụ sản phẩm, nhất là thị trường xuất khẩu. Hạn chế về thị trường mang tính tổng hợp vừa là nguyên nhân vừa là hệ quả của những hạn chế sau đây của doanh nghiệp vừa và nhỏ:

· Hạn chế về chất lượng sản phẩm: Sản phẩm muốn có được thị trường xuất khẩu, điều quan trọng nhất là bản thân sản phẩm phải đáp ứng những yêu cầu chất lượng mà thị trường đòi hỏi. Trong khi chất lượng sản phẩm lại được quyết định bởi các yếu tố con người, công nghệ và nguyên vật liệu sử dụng. Đối với doanh nghiệp vừa và nhỏ thì tất cả các nguồn lực để tạo ra chất lượng sản phẩm đều hạn chế.

· Hạn chế về công nghệ: Công nghệ luôn là vấn đề cốt lõi của mọi doanh nghiệp, có ảnh hưởng quyết định tới năng suất, chất lượng sản phẩm và sức cạnh tranh của doanh nghiệp trên thị trường. Điều kiện công nghệ của các doanh nghiệp vừa và nhỏ ở các nước đang phát triển nhìn chung đều trong tình trạng lạc hậu và trình độ thấp. Nguyên nhân của hiện trạng này là do:

+ Các doanh nghiệp vừa và nhỏ thiếu các phương tiện tài chính để mua sắm các trang thiết bị tiên tiến.

+ Thiếu lao động được đào tạo để có thể khai thác, sử dụng công nghệ.

+ Thiếu kiến thức để có thể hợp tác và chia sẻ công nghệ hiệu quả.

· Hạn chế về nguyên vật liệu: Do thực tế là các doanh nghiệp nhỏ thường mua khối lượng nguyên liệu nhỏ hơn rất nhiều so với các doanh nghiệp lớn nên họ khó mà dành được sự ưu đãi của nhà cung cấp nguyên liệu về giá cả, điều kiện giao hàng và những vấn đề khác. Đặc biệt các doanh nghiệp vừa và nhỏ hầu như không có khả năng tiếp cận nguồn nguyên liệu nhập khẩu có chất lượng cao. Khó khăn trong khâu cung ứng nguyên liệu đầy đủ, đảm bảo chất lượng thường là nguyên nhân trực tiếp gây ảnh hưởng xấu tới chất lượng sản phẩm của doanh nghiệp vừa và nhỏ.

· Hạn chế về lao động được đào tạo: Nguồn nhân lực là một yếu tố nội lực quan trọng hàng đầu của mọi loại doanh nghiệp và năng suất, chất lượng lao động sẽ quyết định thành bại của doanh nghiệp nên trong bất kỳ hạn chế hay điểm mạnh nào của doanh nghiệp. Thực tế thì doanh nghiệp nhỏ là nơi tạo việc làm cho những người lần đầu tiên (thường là những người chưa được đào tạo, chưa có nghề gì) tham gia thị trường lao động. Họ được doanh nghiệp nhỏ nhận vào làm, được học nghề để có thể đảm nhận được công việc, nhưng khi có nghề rồi họ thường hướng tới những nơi có triển vọng tốt hơn. Doanh nghiệp nhỏ lại thường không có khả năng để tiếp nhận được những lao động lành nghề hay những chuyên gia đã được đào tạo. Tình trạng lao động không được đào tạo và tay nghề thấp là phổ biến ở các doanh nghiệp vừa và nhỏ.

· Hạn chế trong việc tiếp cận thông tin kinh tế, thị trường quốc tế: Trong thời đại công nghệ thông tin ngày nay, thông tin đã trở thành nguồn lực quan trọng của doanh nghiệp. Hệ thống thông tin đầy đủ, kịp thời, cập nhật và chất lượng cao (về thị trường và người tiêu thụ, thành tựu phát triển của khoa học và công nghệ, sản phẩm và giá cả, những sáng kiến của các đối thủ cạnh tranh...) là vô cùng quan trọng trong việc ra các quyết định sản xuất, kinh doanh của doanh nghiệp. Tuy nhiên các doanh nghiệp vừa và nhỏ khó có thể tiếp cận các nguồn tin như vậy vì:

 Khả năng tài chính có hạn.

+ Trình độ kiến thức và năng lực thu thập xử lý thông tin của doanh nghiệp yếu.

+ Thiếu sự hỗ trợ thiết thực và hiệu quả của Nhà nước và các tổ chức về dịch vụ thông tin.

    Nhận thức về WTO trong tiến trình hội nhập kinh tế quốc tế của các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam còn nhiều hạn chế. Theo điều tra của Phòng Thương mại và Công nghiệp, 31% doanh nghiệp chưa hề biết thông tin về quá trình gia nhập WTO của Việt Nam, 45% không có kế hoạch chuẩn bị, 90% thiếu kinh nghiệm thương mại quốc tế.

Hạn chế về trình độ tổ chức quản lý và kỹ thuật nghiệp vụ chuyên môn. Do thiếu nguồn nhân lực được đào tạo (về quẩn lý, kỹ thuật nghiệp vụ chuyên môn và tay nghề), thiếu các phương tiện kỹ thuật cần thiết nên các doanh nghiệp nhỏ thường gặp rất nhiều khó khăn trong khâu tổ chức, kỹ thuật, nghiệp vụ xuất khẩu (hậu cần, giao nhận, giám định hàng hoá, kiểm tra chất lượng, thuê phương tiện vận chuyển, xác định giá cước vận chuyển, chuẩn bị chứng từ, thông tin tài chính, mạng lưới phân phối, bao bì đóng gói và bảo hiểm...).

C. Hạn chế về xúc tiến bán hàng và marketing xuất khẩu.

Do thiếu kiến thức về marketing, không tự mình xây dựng được mạng lưới marketing, không có nguồn lực để thực hiện xúc tiến bán hàng, tiến hành nghiên cứu, điều tra thị trường xuất khẩu... nên các doanh nghiệp vừa và nhỏ hầu như phụ thuộc hoàn toàn vào các nhà cung cấp dịch vụ hỗ trợ marketing.

D. Hạn chế về nguồn cung cho xuất khẩu.

Những hạn chế về nguồn hàng cho xuất khẩu là vật cản lớn nhất đối với xuất khẩu bền vững ở Việt Nam . Nếu Việt Nam không đủ năng lực để sản xuất sản phẩm xuất khẩu đáp ứng yêu cầu của thị trường thế giới thì khó có thể duy trì được nhịp độ tăng trưởng xuất khẩu cao.



E. Hàng hoá thiếu sức cạnh tranh.

Cạnh tranh của đất nước, của doanh nghiệp và sản phẩm là chìa khoá để đảm bảo xuất khẩu thành công. Những yếu kém trong cạnh tranh của nền kinh tế và của các doanh nghiệp Việt Nam được thể hiện qua thứ hạng 62/78 nước mà WEF xếp hạng năng lực cạnh tranh tổng thể của Vịêt Nam năm 2001. Việc thiếu các phương tiện và các dịch vụ hỗ trợ thương mại mang tính cạnh tranh như công nghệ tiên tiến, phương thức sản xuất và kiểm tra chất lượng tối ưu, hệ thông marketing hoàn hảo, kỹ thuật bao gói tốt nhất, tài trợ xuất khẩu cạnh tranh và các kỹ năng xuất khẩu khác đã làm giảm sức cạnh tranh của nhiều sản phẩm của Việt Nam trên thị trường quốc tế.

Lợi thế cạnh tranh có hai dạng: ngắn và dài. Trong ngắn hạn, hầu hết các ngành của Việt Nam đều có lợi thế so sánh về lao động giá rẻ, tài nguyên phong phú. Nhưng còn trong dài hạn, sẽ là sự lấn át của khoa học công nghệ, kỹ thuật mới mà các doanh nghiệp vừa và nhỏ cần phải hết sức nỗ lực mới có thể bắt kịp. Có một thực tế hiên nay là việc các doanh nghiệp chạy theo phong trào. Cụ thể, cứ mặt hàng, sản phẩm nào đó tiêu thụ được nhiều là ngay lập tức các doanh nghiệp đua nhau đầu tư. Ví dụ điển hình là việc nuôi cá basa tại Long An, hay mới đây là việc một doanh nghiệp phía Nam nhập khẩu ồ ạt bò sữa để rồi gây tổn thất nặng nề cho nông dân do chất lượng bò không qua kiểm tra, thử nghiệm môi trường điều kiện phù hợp.

F. Hiểu biêt hạn chế về luật lệ xuất khẩu.

Các nhà quản lý và các doanh nghiệp Việt Nam cần phải hiểu biết về hệ thống vô cùng phức tạp và rộng lớn các quy tắc, luật lệ của WTO, của các tổ chức quốc tế khác cùng rất nhiều các Hiệp định song phương và đa phương khác để có thể hình thành lên các chiến lược xuất khẩu quốc gia hiện thực và bán được sản phẩm ra thị trường nước ngoài. Rất tiếc là hiện nay ở nước ta mới chỉ có rất ít các chuyên gia về lĩnh vực này nên nhiệm vụ đào tạo và phổ biến kiến thức về các Hiệp định WTO và các Hiệp định khu vực, quốc tế khác càng trở nên khó khăn.

G. Thiếu các chiến lược xuất khẩu quốc gia.

Việc nâng cao khả năng cạnh tranh xuất khẩu, nắm vững bí quyết kỹ thuật xuất khẩu và thâm nhập được thị trường nước ngoài đòi hỏi phải có các chiến lược xuất khẩu quốc gia làm cơ sở nền tảng. Cho tới nay, rất nhiều ngành và doanh nghiệp của Việt Nam chưa xây dựng được các chiến lược phát triển xuất khẩu. Các ngành, các cấp và các doanh nghiệp Việt Nam cần nhận một cách đầy đủ và sâu sắc những vấn đề này để có quyết tâm và các biện pháp hữu hiệu nhằm phát triển xuất khẩu.

H. Lao động Việt Nam sẽ chịu nhiều thách thức khi gia nhập WTO.

Bên cạnh thuận lợi được học tập nâng cao tay nghề, lao động VN phải đối diện với nhiều thách thức. Đó là có nguy cơ bị thất nghiệp, bị phân hoá giàu nghèo. 

Sức cạnh tranh của hàng hoá VN trên thị trường thế giới còn yếu, số doanh nghiệp nhỏ có vốn dưới 5 tỷ đồng chiếm tới 65%, trình độ kỹ thuật công nghệ lại lạc hậu. Vì thế, khi gia nhập tổ chức thương mại thế giới (WTO), nhiều doanh nghiệp VN phải chuyển đổi sản xuất kinh doanh, thu hẹp sản xuất hoặc giải thể. Điều này dẫn tới một số lượng lớn lao động lâm vào tình trạng thất nghiệp.

Khi gia nhập WTO, sự phân hoá giàu nghèo trong người lao động ngày càng rõ rệt. Sự mở cửa, hội nhập sẽ tạo cơ hội cho đội ngũ lao động trẻ, có sức khỏe, học vấn và tay nghề cao vươn lên tiếp cận các hoạt động sản xuất ở trình độ cao. Mức thu nhập của bộ phận này sẽ cao hơn rất nhiều so với hiện nay. Bên cạnh đó vẫn còn một bộ phận công nhân thất nghiệp do bị đào thải bởi quá trình chuyển đổi sản xuất.  

Khi gia nhập WTO, lĩnh vực lao động và việc làm sẽ có nhiều biến động. Việc điều chỉnh cơ cấu kinh tế gây ra tình trạng dôi dư nhân công tạm thời, những người kém tay nghề hoặc không qua đào tạo ở một số ngành sẽ bị loại. gia nhập WTO là xu thế tất yếu khách quan, nó sẽ nâng vị thế VN trên thị trường quốc tế, giúp mở rộng thị trường, phát triển kinh tế, tăng thu hút đầu nước ngoài, tạo cơ hội tiếp thu khoa học công nghệ, kỹ năng quản lý...

Làm thế nào để hạn chế tới mức thấp nhất những tác động tiêu cực tới người lao động khi VN gia nhập WTO, đó là vấn đề được các nhà khoa học, nhà làm chính sách dành nhiều sự quan tâm. cần nâng cao năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp, của hàng hoá và dịch vụ; phát triển đồng bộ các thị trường hàng hoá, tiền tệ, tài chính, khoa học, đặc biệt là thị trường lao động. doanh nghiệp và người lao động cần chú trọng nâng cao tay nghề, khả năng cạnh tranh, đào tạo nhân lực. VN phải nâng cao chất lượng lao động, đầu tư vào nguồn vốn con người và nâng cao năng lực công nghệ để có thể tiếp thu được công nghệ hiện đại qua hoạt động kinh tế đối ngoại như FDI, xuất nhập khẩu. Đây được coi là nhiệm vụ cấp bách ở tầm vĩ mô.Nhà nước cần xây dựng và hoàn thiện các chính sách bảo hiểm hưu trí, thất nghiệp, tai nạn lao động và một số thể chế xã hội khác nhằm phòng tránh rủi ro cho người lao động.

I. Những bất cập trong việc hỗ trợ xuất khẩu của Chính phủ cho các doanh nghiệp xuất nhập khẩu vừa và nhỏ.

Việc xây dựng khuôn khổ pháp lý hỗ trợ xuất khẩu cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ còn tiến hành chậm chạp. Cần tạo dựng một khuôn khổ pháp lý rõ ràng và chuẩn xác hỗ trợ xuất khẩu cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Đây là điều kiện cơ sở để hoạch định và thực hiện các chiến lược, kế hoạch và chính sách hỗ trợ doanh nghiệp xuất nhập khẩu vừa và nhỏ.

Chưa tạo được môi trường cạnh tranh công bằng và bình đẳng giữa doanh nghiệp vừa và nhỏ và các loại hình doanh nghiệp khác.

Sự bất bình đẳng giữa doanh nghiệp nhà nước và doanh nghiệp dân doanh.

Các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam gặp khó khăn trong việc tiếp cận các nguồn thông tin cần thiết so với các doanh nghiệp lớn.

Những hạn chế và bất cập về công tác tổ chức và dịch vụ cung cấp thông tin thương mại là cho mọi loại doanh nghiệp Việt Nam. Tuy nhiên, người bị thiệt thòi nhất trong việc tiếp cận các nguồn thông tin dù là chất lượng chưa cao vẫn là các doanh nghiệp vừa và nhỏ.

Nhà nước chưa xây dựng được một chiến lược hỗ trợ xuất khẩu cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ.

Mặc dù xuất khẩu của các doanh nghiệp vừa và nhỏ đang trở thành một định hướng lớn ở các nước đang phát triển và các nước chuyển đổi nền kinh tế trong đó có Việt Nam, nhưng mãi tới tháng 11 năm 2001, nước ta mới có Nghị định 90/2001/NĐ-CP trợ giúp cho phát triển doanh nghiệp vừa và nhỏ. Trong đó quy định “Nhà nước khuyến khích các doanh nghiệp vừa và nhỏ tăng cường xuất khẩu, tạo điều kiện thuận lợi cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ liên kết hợp tác với nước ngoài, mở rộng thị trường xuất khẩu hàng hoá, dịch vụ. Thông qua chương trình trợ giúp xúc tiến xuất khẩu, trợ giúp một phần chi phí cho doanh nghiệp vừa và nhỏ khảo sát, học tập, trao đổi hợp tác và tham dự hội chợ, triển lãm giới thiệu sản phẩm, tìm hiểu thị trường ở nước ngoài. Chi phí trợ giúp được bố trí trong quỹ hỗ trợ xuất khẩu”. Với Nghị định này, lần đầu tiên một chương trình trợ giúp xuất khẩu cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ đã được nói tới. Tuy nhiên, cho đến nay Việt Nam vẫn chưa có các chiến lược hay chương trình hỗ trợ xuất khẩu cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Do thiếu vắng các chiến lược và chương trình hỗ trợ xuất khẩu cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ mà trên thực tế nên chưa có định hướng và các ưu đãi cụ thể dành cho khu vực doanh nghiệp này và vô hình chung, các doanh nghiệp vừa và nhỏ vẫn chưa thực sự nhận được sự hỗ trợ, giúp đỡ hữu hiệu nào. Vì vậy, Nhà nước cần sớm xây dựng và triển khai thực hiện một chiến lược hỗ trợ xuất khẩu cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam phù hợp với điều kiện môi trường toàn cầu hoá và cạnh tranh quốc tế ngày càng trở nên khốc liệt.

Chưa tạo thuận lợi cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam tiếp cận được dễ dàng các dịch vụ hỗ trợ kinh doanh.

Doanh nghiệp tham gia sản xuất kinh doanh xuất nhập khẩu có nhu cầu lớn về các laọi dịch vụ hỗ trợ doanh nghiệp. Đặc biệt, các doanh nghiệp vừa và nhỏ hầu như trông chờ hoàn toàn vào việc cung cấp dịch vụ hỗ trợ từ bên ngoài. Việc tiếp cận dễ dàng và tiện lợi các nguồn cung cấp dịch vụ hỗ trợ doanh nghiệp với giá cả cạnh tranh không những khuyến khích doanh nghiệp tham gia xuất khẩu mà còn góp phần rất lớn vào việc cải thiện khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp.

Việc hỗ trợ của Nhà nước giúp nâng cao năng lực xuất khẩu của bản thân các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam còn rất hạn chế.

Năng lực xuất khẩu của các doanh nghiệp vừa và nhỏ còn rất yếu do thiếu cán bộ chuyên môn, phương tiện kỹ thuật, phương tiện tài chính và các yếu tố khác để thực hiện xuất khẩu. Chính vì vậy mà họ rất cần sự hướng dẫn, hỗ trợ và giúp đỡ của Chính phủ để tham gia xuất khẩu. Nhưng cho đến nay, Chính phủ chưa hỗ trợ nhiều cho khu vực doanh nghiệp này. Một mặt là do năng lực xúc tiến xuất khẩu của Chính phủ cũng còn rất hạn chế, nhưng quan trọng hơn là do nhận thức chưa đúng về doanh nghiệp vừa và nhỏ, thiếu định hướng chiến lược và thiếu các chương trình cụ thể của Chính phủ hỗ trợ xuất khẩu cho doanh nghiệp vừa và nhỏ.

Ch­¬ng 4:  ®Ò xuÊt nh÷ng gi¶i ph¸p th¸o gì 

c¸c khã kh¨n cßn v­íng m¾c
Nhận thức rõ tầm quan trọng của việc gia nhập Tổ chức Thương mại Thế giới WTO cũng như dự đoán được các thuận lợi và các khó khăn khi Việt Nam chính thức là thành viên sẽ giúp các doanh nghiệp Việt Nam nói chung và các doanh nghiệp xuất nhập khẩu vừa và nhỏ nói riêng tìm ra những giải pháp thích hợp để tồn tại và phát triển.

1. Những yêu cầu và nhiệm vụ đặt ra đối với hoạt động xuất nhập khẩu ở Việt Nam thời gian tới.

Công tác xuất nhập khẩu thời gian tới phải hướng vào việc thực hiện thắng lợi các mục tiêu của chiến lược xuất khẩu 2001 – 2010, trong đó:

· Xuất khẩu hàng hóa: Trên cơ sở có thêm các mặt hàng lớn, mở rộng thêm được thị trường trong đó có thị trường Hoa Kỳ, gia nhập Tổ chức Thương mại Thế giới và thu hút được nhiều đầu tư trực tiếp nước ngoài... phấn đấu đạt các chỉ tiêu sau:

+   Tốc độ tăng trưởng bình quân trong thời kỳ 2001 – 2010 là 15%/năm trong đó thời kỳ 2001 – 2005 tăng 16%/năm, thời kỳ 2006 – 2010 tăng 14%/năm.

+
Gía trị tăng từ khoảng 14,3 tỷ USD năm 2000 lên 28,4 tỷ USD vào năm 2005 và 54,6 tỷ USD vào năm 2010 gấp khoảng 4 lần năm 2000.

+
Tỷ trọng xuất khẩu hàng hóa so với GDP tăng từ 44,7% vào năm 2000 lên tới 66,3% vào năm 2005 và 90% vào năm 2010 hay là từ 29,5% trong thời kỳ 1991 – 2000 lên 71,1% cho toàn kỳ 2001 – 2010.

· Xuất khẩu dịch vụ:

+
Tốc độ tăng trưởng bình quân trong thời kỳ 2001 – 2010 là 15%/năm.

+
Gía trị tăng từ khoảng 2,3 tỷ USD năm 2000 lên 4 tỷ USD vào năm 2005 và 8,1 tỷ USD vào năm 2010, tức là gấp gần 4 lần.

+
Tỷ trọng so với GDP tăng từ 6,6% vào năm 2000 lên 9,4% vào năm 2005 và 13,4% vào năm 2010. Tính trung bình cho cả thời kỳ 2001 – 2010 là 10,3%.

· Tổng kim ngạch xuất khẩu hàng hoá và dịch vụ:

+
Gía trị tăng từ khoảng 16,5 tỷ USD vào năm 2000 lên 32,4 tỷ USD vào năm 2005 và 62,7 tỷ USD vào năm 2010 (gần 4 lần).

+
Tỷ trọng xuất khẩu hàng hóa, dịch vụ so với GDP tăng từ 51,3% vào năm 2000 lên 103,5% vào năm 2010. Tính chung cho toàn kỳ 2001 – 2010 là 81,5%.

· Cơ cấu hàng hoá và dịch vụ xuất khẩu chuyển dịch theo hướng:

+
Trước mắt huy động được mọi nguồn lực hiện có của đất nước để đẩy mạnh xuất khẩu, tạo công ăn việc làm, tăng thu ngoại tệ.

+
Chủ động gia tăng xuất khẩu sản phẩm chế biến và chế tạo với giá trị gia tăng ngày càng cao, chú trọng các sản phẩm có hàm lượng công nghệ và tri thức cao, giảm dần tỷ trọng hàng thô.

+
Cải tiến chất lượng, mẫu mã sản phẩm và phát triển sản phẩm mới đáp ứng nhu cầu của từng thị trường.

+
Chú trọng việc gia tăng xuất khẩu các hoạt động dịch vụ.

· Cơ cấu thị trường xuất khẩu chuyển dịch theo hướng mở rộng và đa dạng hoá, dựa trên các nguyên tắc:

+
Tich cực, chủ động tranh thủ mở rộng thị trường, nhất là sau khi tham gia WTO.

+
Đa phương hoá và đa dạng hoá quan hệ với các đối tác, phòng ngừa chấn động đột ngột.

+
Mở rộng tối đa về diện, song trọng điểm là các thị trường có sức mua lớn, tiếp cận các thị trường cung ứng công nghệ nguồn.

+
Tìm kiếm các thị trường mới ở các nước Mỹ La tinh và châu Phi.

2. Một số giải pháp chung đẩy mạnh hoạt động xuất nhập khẩu của Chính phủ cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam.


A. Tăng cường công tác tuyên truyền, giáp dục, phổ biến kiến thức và luật pháp về phát triển xuất nhập khẩu trong tình hình mới.


Như đã đề cập trong chương 3, nhận thức và hiẻu biết của các ngành, các cấp và các doanh nghiệp về những thách thức mới đối với phát triển xuất nhập khẩu vẫn còn nhiều hạn chế và bất cập, ảnh hưởng lớn đến công tác chỉ đạo, điều hành và thực hiện các hoạt động này. Vì vậy, việc tăng cường tuyên truyền, giáo dục, phổ biến kiến thức và luật pháp về xuất nhập khẩu là cần thiết để đảm bảo sự đồng thuận và thống nhất trong nhận thức tạo cơ sở thuận lợi cho thực hiện xuất nhập khẩu. Tuyên truyền, phổ biến kiến thức và pháp luật về xuất nhập khẩu có thể thực hiện thông qua các hình thức giáo dục cộng đồng, đưa tin trên các phương tiện thông tin đại chúng, trên mạng, tổ chức các lớp tập huấn, các hội nghị, hội thảo về chủ đề này... Bộ Thương mại phải chỉ đạo và hướng dẫn thực hiện các hoạt động tuyên truyền phổ biến kiến thức về xuất nhập khẩu. Đồng thời Bộ phải phối hợp chặt chẽ với Bộ Văn hoá – Thông tin trong việc lập và thực hiện các kế hoạch và chương trình thông tin quốc gia về lĩnh vực xuất nhập khẩu. Cục Xúc tiến thương mại đứng ra chủ trì các lớp tập huấn, các hội nghị, hội thảo phổ biến kiến thức và nâng cao kiến thức về xuất nhập khẩu cho các đối tượng là các nhà hoạch định chính sách xuất nhập khẩu, các cơ quan tham mưu cho các nhà quản lý, giám đốc doanh nghiệp lớn... và phối hợp với các tổ chức quốc tế tổ chức và hướng dẫn các hoạt động này cho mọi đối tác liên quan.


Kinh phí phục vụ cho hoạt động tuyên truyền, phổ biến kiến thức và pháp luật về xuất nhập khẩu có thể huy động từ nhiều nguồn, kể cả từ ngân sách Nhà nước, sự đóng góp của các doanh nghiệp, các nguồn viện trợ phát triển và các nguồn khác...

B. Nhóm các giải pháp thể chế và tổ chức.



a. Tiếp tục hoàn thiện hệ thống luật pháp điều chỉnh hoạt động xuất nhập khẩu ở Việt Nam.


Hoạt động xuất nhập khẩu đòi hỏi không chỉ phải điều chỉnh luật Thương mại và còn nhiều luật khác (luật khuyến khích đầu tư trong nước, luật đất đai, luật doanh nghiệp, luật đầu tư trực tiếp nước ngoài tại Việt Nam, luật Hải quan, luật tài chính, ngân hàng, luật giáo dục và đào tạo, khoa học và công nghệ...) theo hướng dẫn phù hợp với luật pháp quốc tế và các cam kết quốc tế của Việt Nam. Đồng thời, hệ thống pháp luật này phải tạo được môi trường pháp lý thông thoáng, thuận lợi, khuyến khích cạnh tranh công bằng và bình đẳng giữa các doanh nghiệp xuất khẩu và cung cấp dịch vụ xuất nhập khẩu. Hệ thống pháp luật cũng phải đủ rõ ràng và minh bạch để có hiệu lực thực thi cao và góp phần đẩy mạnh xuất khẩu của các doanh nghiệp, của các ngành và của đất nước.


Trong điều kiện kinh tế thị trường hiên nay ở nước ta, nhu cầu bức xúc là phải có luật khuyến khích cạnh tranh, chống độc quyền nhằm đảm bảo cho các doanh nghiệp thuộc mọi thành phần kinh tế được tiến hành sản xuất kinh doanh trong điều kiện công bằng và bình đẳng. Chúng ta phải khẩn trương xây dựng và ban hành luật khuyến khich cạnh tranh, chống độc quyền trong thời gian sớm nhất tới. Ngoài ra, Việt Nam còn thiếu một khung pháp lý đầy đủ cho việc phát triển thương mại điện tử ở Việt Nam. Ngày 23/08/2001 Chính phủ đã ban hành Nghị định 55 về quản lý, cung cấp và sử dụng dịch vụ internet trong đó điều 24 khẳng định “Nhà nước có chính sách quản lý phù hợp nhằm tạo điều kiện cho các doanh nghiệp cung cấp dịch vụ truy nhập, dịch vụ kết nối internet từng bước giảm giá, cước các dịch vụ truy nhập, kết nối internet đến mức bằng hoặc thấp hơn bình quân các nước trong khu vực nhằm phổ cập nhanh internet ở Việt Nam và nâng cao năng lực cạnh tranh của các doanh nghiệp Việt Nam trong hội nhập quốc tế”. Vói Nghị định này đã tạo ra môi trường thông thoáng hơn nhiều cho thị trường dịch vụ internet ở Việt Nam. Nghị định cũng thể hiện cam kết mạnh mẽ của Chính phủ hỗ trợ phát triển thương mại điện tử ở Việt Nam để thuận lợi hoá và nâng cao khả năng cạnh tranh cho các doanh nghiệp xuất khẩu của Việt Nam. Tuy nhiên, đây chỉ là cơ sở pháp lý ban đầu, Nhà nước đã bắt đầu triển khai việc xây dựng Pháp lệnh về thương mại điện tử. Để Pháp lệnh này sớm được ban hành,cần có các biện pháp tuyên truyền, giáo dục, phổ biến kiến thức về thương mại điện tử mạnh mẽ trên các phương tiện thông tin đại chúng, trên mạng... giúp quảng đại quần chúng tiếp cận và hiểu biết sâu hơn về thương mại điện tử, đồng thời tổ chức nhiều hội nghị, hội thảo, các lớp tập huấn về thương mại điện tử cho các đối tượng là các nhà quản lý, các doanh nghiệp, các tổ chức hỗ trợ thương mại, giúp họ hiểu biết sâu sắc hơn về thương mại điện tử và có thể có những ý kiến xác đáng dóng góp vào Pháp lệnh Thương mại điện tử...


Để tăng cường hiệu lực pháp lý và pháp chế về xuất khẩu và xúc tiến xuất khẩu một mặt, cần tăng cường năng lực xây dựng pháp luật của Việt Nam, mặt khác cần tăng cường công tác phổ biến pháp luật và quan tâm đúng mức tới các hoạt động giám sát, thanh tra, kiểm tra việc thực thi pháp luật về xuất nhập khẩu...


Đặc biệt, cần tiếp tục hoàn thiện môi trường pháp lý và tạo môi trường tâm lý xã hội thuận lợi hỗ trợ các doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam tham gia xuất khẩu. Về lâu dài, Nhà nước cần nghiên cứu để xây dựng một dự luật hỗ trợ phát triển doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam (như kinh nghiệm của Trung Quốc). Thời gian trước mắt, cần triển khai nhanh chóng việc thực hiện Nghị định 90/2001/NĐ-CP của Chính phủ ngày 23/11/2001 về trợ giúp phát triển doanh nghiệp vừa và nhỏ.


Môi trường tâm lý xã hội chưa thuận lợi cũng gây ra những trở ngai đối với xuất nhập khẩu của các doanh nghiệp vừa và nhỏ, nhất là các doanh nghiệp vừa và nhỏ dân doanh. Để khắc phục hiện trạng này, cần có các giải pháp:

· Tiến hành cải cách hành chính Nhà nước một cách triệt để, đơn giản hoá các thủ tục hành chính, xoá bỏ tệ quan liêu, tạo môi trường tiếp xúc thuận lợi và hợp tác giữa các cơ quan công quyền và doanh nghiệp.

· Tăng cường các cuộc gặp gỡ tiếp xúc giữa các cơ quan Chính phủ và các doanh nghiệp hoặc đại diện cho giới doanh nghiệp. Tạo dựng niềm tin và đảm bảo mối quan hệ hợp tác tích cực giữa doanh nghiệp và Nhà nước.

· Tiến hành công tác điều tra, khảo sát định kỳ về tình hình thực tế các doanh nghiệp vừa và nhỏ. Xây dựng các mẫu biểu thống kê chính thức về khu vực doanh nghiệp này để hiểu rõ và đánh giá đúng tầm quan trọng của khu vực doanh nghiệp vừa và nhỏ đối với việc phát triển kinh tế - xã hội. Nắm được những yêu cầu bức xúc của khu vực để đáp ứng một cách tốt nhất.

· Tăng cường hoạt động tuyên truyền, quảng bá, giới thiệu điển hình, phổ biến kinh nghiệm của các doanh nghiệp kinh doanh giỏi trên các phương tiện thông tin đại chúng...

· Giáo dục ý thức tôn trọng pháp luật, coi trọng kinh doanh trong nhà trường.

Cụ thể, Bộ Tư pháp đã chủ trì, phối hợp với các bộ ngành triển khai việc rà soát văn bản pháp luật từ tháng 3/2002. Cho đến 26/9/2003 vừa rồi, giai đoạn một đã kết thúc. Tổng số văn bản trong nước đã rà soát là 263 (trong đó có 28 luật, 24 pháp lệnh, 64 nghị định, 58 thông tư), vẫn còn hiệu lực và liên quan trực tiếp với quy định trong 16 hiệp định của WTO. Trong số này có 52 văn bản chưa phù hợp với WTO. Bộ Tư pháp đã có báo cáo gửi Thủ tướng Chính phủ, kiến nghị sửa đổi bổ sung số văn bản quy phạm pháp luật đó và ban hành mới 42 văn bản khác. Những văn bản quy phạm pháp luật cần sửa đổi bổ sung và ban hành mới thuộc 4 lĩnh vực lớn. Thứ nhất là thương mại hàng hóa, quy định hiện hành đã tương đối phù hợp với luật chung của WTO, nhưng chưa phản ánh đầy đủ nghĩa vụ của các nước thành viên. Thứ hai là sở hữu trí tuệ, luật của Việt Nam là tương đối đủ, nhưng cơ chế thực thi các quyền nghĩa vụ trong lĩnh vực này cần tiếp tục hoàn thiện. Thứ ba là phần thương mại dịch vụ - phức tạp nhất và nhạy cảm trong quan hệ giữa các thành viên WTO. WTO có 12 nhóm ngành với 155 ngành kinh tế, trong khi cam kết của Việt Nam với Mỹ chỉ có 8 nhóm ngành với 42 ngành kinh tế. Nếu ta phải chấp nhận cả 12 nhóm ngành của WTO thì công việc điều chỉnh hệ thống pháp luật sẽ là rất lớn. Thứ tư là tính minh bạch công khai của pháp luật, Việt Nam đã cơ bản đáp ứng yêu cầu của WTO do đã ban hành và sửa đổi Luật Ban hành văn bản quy phạm pháp luật. Tuy nhiên, vẫn còn thiếu luật về ban hành văn bản pháp luật của chính quyền địa phương.

Khác biệt và khoảng cách giữa hệ thống pháp luật Việt Nam với các quy định của WTO tùy vào từng lĩnh vực cụ thể. Có vấn đề WTO có mà Việt Nam chưa hề có, như luật về chống bán phá giá, về trợ cấp. Có cái ta có rồi, nhưng chưa cụ thể hoặc chưa khớp với quy định của WTO, như sở hữu trí tuệ. Việt Nam đã có Bộ luật Dân sự bảo hộ “quyền nhân thân và quyền tài sản”, nhưng WTO lại bảo hộ “quyền kinh tế và quyền tinh thần”; hay Luật Thương mại, khái niệm thương mại hạn hẹp hơn so với quy định của WTO. So với nhiều nước, hệ thống pháp luật hiện hành của Việt Nam là khá đầy đủ và phù hợp với WTO.

 
Lộ trình điều chỉnh hệ thống pháp luật chịu sự tác động của cả 2 mặt: chủ quan - yêu cầu tự thân phải đổi mới của hệ thống pháp luật, và khách quan - sức ép của quá trình đàm phán gia nhập WTO. WTO không đòi hỏi cụ thể là Việt Nam phải hoàn tất việc sửa đổi luật và ban hành mới vào năm 2005. Vấn đề là Việt Nam phải chứng minh và làm cho họ tin tưởng rằng mình quyết tâm thực tế đổi mới để phù hợp hơn với luật pháp quốc tế. Quyết tâm đó thể hiện qua những chương trình hành động cụ thể, trong đó có chương trình lập pháp.

Sửa đổi Luật Thương mại là nhiệm vụ trọng tâm trong năm 2004, với yêu cầu đưa được vào luật những quy định phù hợp với chuẩn mực thương mại quốc tế. Ngoài ra, cũng phải ưu tiên ban hành những quy định về quyền của Việt Nam với tư cách là thành viên WTO, như các luật về chống bán phá giá, trợ cấp, chất lượng hàng hóa. 

  b. T¨ng c­êng n¨ng lùc x©y dùng vµ triÓn khai thùc hiÖn c¸c chiÕn lược xuÊt khÈu quèc gia vµ chiÕn l­îc xuÊt khÈu ngµnh / s¶n phÈm.

ViÖc thiÕu v¾ng c¸c chiÕn l­îc xuÊt khÈu ngµnh/s¶n phÈm vµ c¸c chiÕn l­îc, ch­¬ng tr×nh hç trî xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ®· g©y ra nh÷ng khã kh¨n vµ trë ng¹i lín cho viÖc cung cÊp vµ thùc hiÖn c¸c dÞch vô xuÊt nhËp khÈu mét c¸ch hiÖu qu¶. Theo tæ chøc Team Canada, c¸c kÕ ho¹ch vµ chiÕn l­îc xuÊt khÈu ®èi víi viÖc thùc hiÖn c¸c dÞch vô xuÊt nhËp khÈu còng cÇn thiÕt nh­ c¸c tÊm b¶n ®å vµ nh÷ng chØ dÉn rµnh rÏ vÒ mét n¬i xa l¹ ®èi víi mét ng­êi lÇn ®Çu tiªn ®Õn n¬i ®ã. §iÒu nµy cã nghÜa lµ, kÕ ho¹ch vµ chiÕn l­îc xuÊt khÈu cµng chuÈn x¸c, tû mØ vµ cô thÓ th× viÖc thùc hiÖn c¸c dÞch vô xuÊt nhËp khÈu cµng trë nªn hiÖu qu¶ vµ gãp phÇn ®em l¹i thµnh c«ng cho chiÕn l­îc. V× vËy trong thêi gian tíi, trªn c¬ së nh÷ng ®Þnh h­íng lín cña chiÕn l­îc xuÊt nhËp khÈu, Nhµ n­íc cÇn chØ ®¹o, h­íng dÉn viÖc x©y dùng c¸c chiÕn l­îc xuÊt khÈu cô thÓ cho tõng ngµnh, tõng s¶n phÈm vµ c¸c chiÕn l­îc kinh doanh xuÊt khÈu cña c¸c doanh nghiÖp. Qu¸ tr×nh x©y dùng  c¸c kÕ ho¹ch vµ chiÕn l­îc xuÊt nhËp khÈu ngµnh/ s¶n phÈm ®­îc tiÕn hµnh nh­ s¬ ®å 1.

c. Hoµn thiÖn hÖ thèng m¹ng l­íi tæ chøc xuÊt nhËp khÈu quèc gia.

§Ó kh¾c phôc nh÷ng tån t¹i vµ yÕu kÐm nh»m hoµn thiÖn hÖ thèng m¹ng l­íi tæ chøc xuÊt nhËp khÈu quèc gia, cÇn cã nh÷ng gi¶i ph¸p sau :

- T¨ng c­êng c¶i c¸ch nÒn hµnh chÝnh quèc gia. §æi míi bé m¸y qu¶n lý Nhµ n­íc ®¶m b¶o phï hîp víi tr×nh ®é qu¶n lý cña n­íc ta hiÖn nay vµ t­¬ng thÝch víi bé m¸y qu¶n lý cña c¸c n­íc trong khu vùc vµ trªn thÕ giíi trong qu¸ tr×nh héi nhËp. 

- §Ó ®¶m b¶o thùc hiÖn c¸c môc tiªu cña chiÕn l­îc xuÊt nhËp khÈu thêi gian tíi, ViÖt Nam nªn thµnh lËp mét Héi dång ph¸t triÓn xuÊt khÈu quèc gia (¸p dông m« h×nh cña Th¸i Lan, hay cña Philippin) cã ®ñ thÈm quyÒn quyÕt ®Þnh nh÷ng vÊn ®Ò then chèt ph¸t triÓn xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc, lµm c¬ quan ®iÒu phèi chÝnh s¸ch cao nhÊt, sÏ tiÕn hµnh häp ®Þnh kú ®Ó xem xÐt t×nh h×nh thùc tÕ xuÊt khÈu vµ ®­a ra c¸c ®iÒu chØnh chÝnh s¸ch nh»m ®¶m b¶o thùc hiÖn c¸c môc tiªu cña chiÕn l­îc xuÊt khÈu... Héi ®ång ph¸t triÓn xuÊt khÈu quèc gia sÏ gåm kho¶ng 25 – 30 thµnh viªn lµ c¸c quan chøc ChÝnh phñ, ®¹i diÖn cña giíi kinh doanh, chñ tÞch Héi ®ång cã thÓ lµ mét phã thñ t­íng phô tr¸ch ®èi ngo¹i, l·nh ®¹o Côc Xúc tiến thương mại sÏ tham gia ban th­ ký cña héi ®ång. ViÖc thµnh lËp Héi ®ång ph¸t triÓn xuÊt khÈu quèc gia còng lµ mét ®¶m b¶o cho sù phèi kÕt hîp chÆt chÏ h¬n gi÷a c¸c ®èi t¸c tham gia m¹ng l­íi xuÊt nhËp khÈu quèc gia.

- KiÖn toµn bé m¸y vµ nh©n sù cña Côc Xúc tiến thương mại ViÖt Nam xuÊt phµt tõ ®iÒu kiÖn thùc tÕ cña n­íc ta hiÖn nay mµ ChÝnh phñ kh«ng chØ gi÷ vai trß thuËn lîi ho¸ th­¬ng m¹i mµ cßn ph¶i gi÷ vai trß l·nh ®¹o, h­íng dÉn, ®iÒu phèi vµ lµ ng­êi thùc hiÖn c¶ c¸c dÞch vô xuÊt nhËp khÈu n÷a. §Ó ®¶m ®­¬ng ®­îc träng tr¸ch nµy, bé m¸y xóc tiÕn xuÊt khÈu cña ChÝnh phñ ph¶i ®­îc kiÖn toµn víi ®Çy ®ñ c¸c bé phËn chøc n¨ng cÇn thiÕt. Ngoµi viÖc thµnh lËp Héi ®ång ph¸t triÓn xuÊt khÈu quèc gia, Côc Xóc tiÕn th­¬ng m¹i n­íc ta cã thÓ ®­îc kiÖn toµn theo c¸ch ¸p dông m« h×nh DEP cña Th¸i Lan nh­ng ®­îc ®iÒu chØnh cho phï hîp víi:

+ C¬ cÊu bé m¸y tæ chøc hiÖn t¹i cña Bé, Côc vµ t­¬ng quan víi c¸c tæ chøc phi chÝnh phñ vµ c¸c tæ chøc hç trî th­¬ng m¹i kh¸c.

+ Quy m« xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc hiÖn t¹i vµ kh¶ n¨ng ph¸t triÓn xuÊt khÈu t­¬ng lai.

+ Yªu cÇu vµ nhiÖm vô ph¸t triÓn xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc thêi gian tíi.

+ Yªu cÇu c¶i c¸ch bé m¸y hµnh chÝnh Nhµ n­íc ë ViÖt Nam trong ®iÒu kiÖn n­íc ta x©y dùng nÒn kinh tÕ thÞ tr­êng vµ tham gia héi nhËp víi thÕ giíi vµ khu vùc...

S¬ ®å 1. C¸c b­íc cña qu¸ tr×nh x©y dùng chiÕn l­îc xuÊt khÈu s¶n phÈm.

- §èi víi c¸c tæ chøc phi chÝnh phñ nh­ c¸c tæ chøc hiÖp héi doanh nghiÖp, hiÖp héi ngµnh hµng vµ c¸c doanh nghiÖp dÞch vô hç trî kinh doanh, chÝnh phñ cÇn cã c¸c chÝnh s¸ch khuyÕn khÝch vµ t¹o ®iÒu kiÖn thuËn lîi cho viÖc thµnh lËp vµ ph¸t triÓn c¸c tæ chøc nµy. ChÝnh phñ còng cÇn thÓ chÕ ho¸ vµ më réng sù tham gia cña c¸c hiÖp héi vµo qu¸ tr×nh so¹n th¶o chÝnh s¸ch kinh tÕ vµ luËt lÖ, c¶i t¹o m«i tr­êng ph¸p lý cho c¸c hiÖp héi, t¹o ®iÒu kiÖn cho c¸c hiÖp héi cung cÊp c¸c dÞch vô hç trî kinh doanh cho c¸c doanh nghiÖp, phèi hîp víi c¸c nhµ tµi trî hç trî kü thuËt vµ tµi trî ban ®Çu cho c¸c ch­¬ng tr×nh x©y dùng n¨ng lùc c¸c hiÖp héi doanh nghiÖp, hiÖp héi ngµnh hµng, hç trî ®Ó c¸c hiÖp héi trë thµnh c¸c nhµ cung cÊp dÞch vô tèt...

- Nhµ n­íc ph¶i cã biÖn ph¸p t¨ng c­êng n¨ng lùc cho c¸c tæ chøc thuËn lîi ho¸ th­¬ng m¹i cña Nhµ n­íc (®Æc biÖt lµ c¸c thÓ chÕ tµi chÝnh, ng©n hµng vµ b¶o hiÓm, giao nhËn, vËn t¶i, h¶i quan vµ c¶ng vô...) ®Ó lµm lùc l­îng nßng cèt trong viÖc ph¸t triÓn m¹ng l­íi thuËn lîi ho¸ th­¬ng m¹i cã sù tham gia cña mäi thµnh phÇn kinh tÕ...

- Cuèi cïng, ®Ó m¹ng l­íi xuÊt nhËp khÈu ®¸p øng ®­îc nhu cÇu cña c¸c ngµnh hoÆc nh÷ng yªu cÇu dÞch vô xuÊt khÈu cô thÓ cña c¸c doanh nghiÖp, còng cÇn x¸c ®Þnh râ chøc n¨ng, nhiÖm vô cña tõng bé phËn trong m¹ng l­íi, lÊy hîp t¸c vµ c¹nh tranh lµ c¬ së nÒn t¶ng ®Ó h×nh thµnh vµ ph¸t triÓn m¹ng l­íi. ChØ cã trªn c¬ së hîp t¸c chÆt chÏ vµ c¹nh tranh lµnh m¹nh gi÷a c¸c tæ chøc trong m¹ng l­íi th× ho¹t ®éng xuÊt nhËp khÈu míi ®em l¹i hiÖu qu¶ thiÕt thùc.

C. X©y dùng chiÕn l­îc hç trî xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá:

§· ®Õn lóc ph¶i x©y dùng mét chiÕn l­îc hç trî xuÊt khÈu cña Nhµ n­íc cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ®Ó cã ®Þnh h­íng râ rµng ­u tiªn xuÊt nhËp khÈu cho khu vùc doanh nghiÖp nµy .

VÒ mÆt chñ tr­¬ng, ®­êng lèi vµ quan ®iÓm ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam, NghÞ quyÕt §¹i héi ®¹i biÓu toµn quèc lÇn thø VIII cña §¶ng ®· kh¼ng ®Þnh “Trong ph¸t triÓn míi, ­u tiªn quy m« võa vµ nhá, c«ng nghÖ tiªn tiÕn, t¹o nhiÒu viÖc lµm, thu håi vèn nhanh, ®ång thêi x©y dùng mét sè c«ng tr×nh quy m« lín thËt cÇn thiÕt vµ cã hiÖu qu¶”. §©y lµ mét quan ®iÓm chiÕn l­îc rÊt quan träng, cã ý nghÜa ®Þnh h­íng cho ph¸t triÓn lo¹i h×nh doanh nghiÖp võa vµ nhá vµ còng ®Þnh h­íng cho c¸c ho¹t ®éng hç trî cña c¸c ngµnh, c¸c cÊp ®èi víi doanh nghiÖp võa vµ nhá. Nh­ vËy, viÖc hç trî ph¸t triÓn khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá lµ tr¸ch nhiÖm cña tæ chøc §¶ng, cña chÝnh quyÒn, c¸c ®oµn thÓ x· héi vµ c¶ c¸c doanh nghiÖp lín.

ChiÕn l­îc hç trî xuÊt khÈu cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá nªn ®Æt môc tiªu dµi h¹n lµ tËp trung mäi nç lùc cña Nhµ n­íc vµ toµn x· héi, hç trî c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá t¨ng c­êng tham gia xuÊt khÈu vµ n©ng phÇn ®ãng gãp cña doanh nghiÖp võa vµ nhá trong xuÊt khÈu t­¬ng øng víi tiÒm n¨ng cña khu vùc nµy ®Ó ®¶m b¶o t¨ng tr­ëng xuÊt khÈu bÒn v÷ng lµm ®éng lùc t¨ng tr­ëng kinh tÕ ®Êt n­íc. Ngoµi ra, trong chiÕn l­îc còng v¹ch râ lé tr×nh vÒ thêi gian thùc hiÖn ho¹t ®éng hç trî xuÊt khÈu cho doanh nghiÖp võa vµ nhá, x¸c ®Þnh thêi gian tr­íc m¾t xuÊt khÈu vÉn chñ yÕu lµ c¸c doanh nghiÖp lín, nh­ng vÒ l©u dµi cÇn ph¶i tËp trung c¸c hç lùc ®Ó cã thªm nhiÒu doanh nghiÖp míi tham gia thÞ tr­êng thÕ giíi, n©ng dÇn tû träng xuÊt khÈu cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá trong tæng xuÊt khÈu chung. VÝ dô, môc tiªu ®Æt ra lµ n©ng tû träng xuÊt khÈu trùc tiÕp cña doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam tõ d­íi 15% tæng kim ng¹ch xuÊt khÈu chung hiÖn nay lªn trªn d­íi 25% vµo 2005 vµ tõ 30% ®Õn 35% vµo 2010... Trong sè c¸c chiÕn l­îc hç trî xuÊt khÈu ph¶i c©n nh¾c lùa chän mét hay mét nhãm môc tiªu ë ma trËn d­íi ®©y.

Khi lùa chän hç trî tÊt c¶ c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ®Ó thiÕt kÕ c¸c ch­¬ng tr×nh hç trî sÏ ph¶i dµn tr¶i nguån tµi chÝnh máng cho tÊt c¶ c¸c doanh nghiÖp. ViÖc lùa chän môc tiªu chØ hç trî c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá yÕu kÐm sÏ lµm l·ng phÝ nguån lùc. Chän nh÷ng doanh nghiÖp m¹nh ®Ó hç trî th× tû lÖ thµnh c«ng cã thÓ rÊt cao nh­ng kh«ng ®óng môc tiªu cña chiÕn l­îc lµ hç trî cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá... Nh­ vËy, ®iÒu thÝch hîp nhÊt lµ tËp trung hç trî theo tÝnh chÊt chuyªn s©u, lùa chän mét sè m¾t xÝch chÝnh cã tiÒm n¨ng xuÊt khÈu lín ®Ó hç trî. Trong 5 – 10 n¨m tíi, nªn tËp trung vµo hç trî c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ho¹t ®éng trong lÜnh vùc chÕ biÕn thùc phÈm, s¶n xuÊt hµng thñ c«ng mü nghÖ xuÊt khÈu... ®Ó tËn dông ­u thÕ vÒ lao ®éng vµ tµi nguyªn cña ViÖt Nam. Thµnh c«ng cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá §µi Loan trong xuÊt khÈu hµng ®iÖn tö, tin häc còng cã thÓ xem lµ bµi häc cho ViÖt Nam trong viÖc hç trî c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá thùc hiÖn c¾c hîp ®ång gia c«ng hay c¸c hîp ®ång thÇu phô cho c¸c doanh nghiÖp lín.

Ma trËn lùa chän chiÕn l­îc hç trî xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá:

	Môc tiªu
	Hç trî tÊt c¶ c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá
	ChØ hç trî c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá yÕu ít
	Chän ng­êi th¾ng cuéc
	Nh÷ng lùa chän kh¸c: theo khu vùc, ngµnh ...

	Khã kh¨n
	Do nguån vèn cã h¹n nªn môc tiªu kh«ng ®¹t ®­îc
	Tû lÖ thÊt b¹i cao, do l·ng phÝ nguån lùc
	
	

	ThuËn lîi
	
	
	ThÝch hîp, hç trî cã lùa chän, tû lÖ thµnh c«ng cao
	


D. X©y dùng n¨ng lùc thÓ chÕ vµ chuyªn m«n c¸c c¬ quan hç trî doanh nghiÖp võa vµ nhá

Cho tíi nay, ë ViÖt Nam míi cã rÊt Ýt c¬ quan thùc hiÖn chøc n¨ng hç trî chung vµ hç trî xuÊt khÈu cho doanh nghiÖp võa vµ nhá do khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá cña ViÖt Nam, nhÊt lµ khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá ngoµi quèc doanh chØ míi h×nh thµnh vµ b­íc ®Çu ph¸t triÓn. Kinh nghiÖm cña c¸c n­íc cho thÊy ë ®©u cã c¸c tæ chøc v÷ng m¹nh hỗ trî doanh nghiÖp võa vµ nhá th× ë ®ã c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ph¸t triÓn tèt h¬n vµ ®ãng gãp cã ý nghÜa h¬n cho nÒn kinh tÕ còng nh­ cho xuÊt khÈu. Trong thùc tiÔn, c¸c thÓ chÕ hç trî chuyªn m«n cho doanh nghiÖp võa vµ nhá lµ c¸c c¬ quan cã quan hÖ mËt thiÕt nhÊt víi c¸c doanh nghiÖp nµy, biÕt râ nh÷ng h¹n chÕ vµ nh÷ng ®ßi hái cÇn ®­îc hç trî cña doanh nghiÖp võa vµ nhá, thùc hiÖn c¸c nhiÖm vô hç trî vÒ ®µo t¹o, cung cÊp th«ng tin, n©ng cÊp c«ng nghÖ, cung cÊp dÞch vô th­¬ng m¹i hç trî nh­ dÞch vô t­ vÊn ph¸p lý, dÞch vô nghiªn cøu thÞ tr­êng, dÞch vô kÕ to¸n, kiÓm to¸n, dÞch vô ng©n hµng, b¶o hiÓm... Do vËy, víi vÞ trÝ ®Æc biÖt quan träng cña khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá trong nÒn kinh tÕ vµ trong xuÊt khÈu, ViÖt Nam cÇn ph¶i thµnh lËp c¸c c¬ quan chøc n¨ng hç trî doanh nghiÖp võa vµ nhá, nhÊt lµ hç trî xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp nµy.

Kinh nghiÖm cña c¸c n­íc ®· chØ ra r»ng c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá muèn h×nh thµnh vµ ph¸t triÓn cÇn cã sù hç trî réng lín vµ m¹nh mÏ cña c¸c tæ chøc hç trî cña c¶ Nhµ n­íc, khu vùc t­ nh©n vµ c¸c tæ chøc hç trî xuÊt khÈu chuyªn m«n. Trong ®ã, vai trß hç trî cña Nhµ n­íc lµ quan träng nhÊt vµ lµ tiÒn ®Ò ®Ó t¹o ra c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.

Thùc tÕ, ë ViÖt Nam ch­a h×nh thµnh ®­îc m¹ng l­íi tæ chøc hç trî chung, ®Æc biÖt lµ hç trî xuÊt khÈu cho khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá. V× vËy, vÊn ®Ò bøc xóc lµ ph¶i thµnh lËp míi c¸c tæ chøc cña Nhµ n­íc chÞu tr¸ch nhiÖm qu¶n lý, hç trî vµ ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam. Chøc n¨ng chñ yÕu lµ gióp Nhµ n­íc ho¹ch ®Þnh chiÕn l­îc vµ chÝnh s¸ch ph¸t triÓn cña doanh nghiÖp võa vµ nhá còng nh­ cung cÊp c¸c dÞch vô c«ng hç trî chung vµ hç trî xuÊt khÈu cho khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá. NghÞ ®Þnh cña ChÝnh phñ sè 90/2001/N§-CP ngµy 23/11/2001 ®· quy ®Þnh:

+ Thµnh lËp Côc ph¸t triÓn doanh nghiÖp nhá vµ võa trùc thuéc bé kÕ ho¹ch vµ ®Çu t­ thùc hiÖn chøc n¨ng qu¶n lý Nhµ n­íc vÒ xóc tiÕn ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá.

+ Thµnh lËp Héi ®ång khuyÕn khÝch ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá lµm nhiÖm vô t­ vÊn cho chÝnh phñ vÒ c¬ chÕ, chÝnh s¸ch khuyÕn khÝch ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá víi chñ tÞch Héi ®ång Bé tr­ëng Bé kÕ ho¹ch vµ §Çu t­, Th­ ký th­êng trùc lµ Côc tr­ëng Côc Ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá vµ c¸c thµnh viªn kh¸c lµ ®¹i diÖn cho c¶ khu vùc Nhµ n­íc vµ t­ nh©n...

+ Thµnh lËp Trung t©m hç trî kü thuËt doanh nghiÖp võa vµ nhá ë c¸c thµnh phè Hµ Néi, Hå ChÝ Minh vµ §µ N½ng trùc thuéc Côc ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá, cã chøc n¨ng t­ vÊn cho Côc ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá vµ lµ ®Çu mèi t­ vÊn cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá...

NghÞ ®Þnh còng quy ®Þnh ChÝnh phñ khuyÕn khÝch vµ t¹o ®iÒu kiÖn thuËn lîi cho viÖc h×nh thµnh vµ cñng cè c¸c tæ chøc trî gióp doanh nghiÖp võa vµ nhá thuéc c¸c c¬ quan, c¸c tæ chøc chÝnh trÞ – x· héi, tæ chøc x· héi vµ nghÒ nghiÖp... cña c¶ khu vùc Nhµ n­íc vµ t­ nh©n nh»m thùc hiÖn c¸c ch­¬ng tr×nh trî gióp mét c¸ch thiÕt thùc vµ cã hiÖu qu¶. Cã thÓ nãi, NghÞ ®Þnh 90/2001/N§-CP lµ mét b­íc ph¸t triÓn quan träng vÒ mÆt x©y dùng n¨ng lùc thÓ chÕ c¸c c¬ quan chuyªn m«n hç trî doanh nghiÖp võa vµ nhá cña ViÖt Nam.

Ngoµi ra, Nhµ n­íc còng cÇn quy ®Þnh tr¸ch nhiÖm cô thÓ hç trî c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá tham gia xuÊt khÈu cho c¸c tæ chøc cña ChÝnh phñ. Cã c¸c biÖn ph¸p chÝnh s¸ch khuyÕn khÝch, t¹o ®iÒu kiÖn thuËn lîi cho mäi doanh nghiÖp cña c¶ khu vùc Nhµ n­íc vµ t­ nh©n cung cÊp dÞch vô hç trî xuÊt khÈu cho doanh nghiÖp võa vµ nhá ®Ó c¸c doanh nghiÖp cã thÓ tham gia xuÊt khÈu nhiÒu h¬n vµ ®ãng gãp tû lÖ lín h¬n cho xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc. VIETRADE nªn h×nh thµnh mét ban chuyªn tr¸ch xóc tiÕn th­¬ng m¹i cho khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá hoÆc c¸c ban chuyªn xóc tiÕn c¸c s¶n phÈm cô thÓ nh­ n«ng s¶n, thñ c«ng mü nghÖ... Nªn cö c¸n bé chuyªn theo dâi, h­íng dÉn, gióp ®ì xuÊt khÈu cña khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá...

Tãm l¹i, c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá rÊt cÇn sù hç trî cña ho¹t ®éng xóc tiÕn xuÊt khÈu quèc gia ®Ó cã thÓ tham gia xuÊt khÈu thµnh c«ng. Bªn c¹nh mét chiÕn l­îc hç trî xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá, chÝnh phñ cÇn nghiªn cøu thµnh lËp c¸c tæ chøc qu¶n lý vµ c¸c thÓ chÕ hç trî kü thuËt gióp ®µo t¹o vÒ qu¶n lý, thiÕt kÕ s¶n phÈm, n©ng cÊp c«ng nghÖ, kiÓm tra chÊt l­îng, bao b× ®ãng gãi, b¶o l·nh tÝn dông vµ xóc tiÕn th­¬ng m¹i xuÊt khÈu thµnh c«ng.

3. Mét sè gi¶i ph¸p cô thÓ ®Èy m¹nh ho¹t ®éng xuÊt nhËp khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá Việt Nam.

A. Gi¶i ph¸p t¨ng c­êng c¬ së h¹ tÇng kü thuËt phôc vô c«ng t¸c xuÊt nhËp khÈu.

Kinh nghiÖm cña c¸c n­íc cho thÊy mét trong nh÷ng lÜnh vùc hç trî chñ yÕu cña Nhµ n­íc cho doanh nghiÖp, lµ hç trî ph¸t triÓn c¬ së h¹ tÇng. ViÖc hç trî nµy sÏ thùc sù gióp doanh nghiÖp tiÕp cËn vµ sö dông c¸c ph­¬ng tiÖn kü thuËt hiÖn ®¹i víi chi phÝ thÊp ®Ó n©ng cao kh¶ n¨ng c¹nh tranh cña hµng ho¸, dÞch vô do doanh nghiÖp cung cÊp. H­íng tiÕp cËn thêi gian tíi lµ Nhµ n­íc, víi mét ng©n s¸ch h¹n chÕ nªn:

- §Çu t­ cã träng ®iÓm, tËp trung ®Çu t­ vµo nh÷ng c«ng tr×nh c¬ së h¹ tÇng mang l¹i hiÖu qu¶ kinh tÕ x· héi cao. ¦u tiªn ®Çu t­ cho viÖc ph¸t triÓn c¬ së h¹ tÇng cho th­¬ng m¹i ®iÖn tö ë ViÖt Nam gåm c¬ së h¹ tÇng vÒ mÆt ph¸p lý, d©n trÝ, chÝnh trÞ, x· héi trang thiÕt bÞ kü thuËt, phÇn cøng... Trùc tiếp ®Çu t­ x©y dùng c¸c trung t©m th­¬ng m¹i, trung t©m héi chî triÓn l·m, c¸c së giao dÞch hµng ho¸ ë c¸c vïng träng ®iÓm trong n­íc. §Çu t­ cho viÖc thuª mÆt b»ng, trang thiÕt bÞ vµ nh©n lùc ®Ó h×nh thµnh c¸c trung t©m th­¬ng m¹i ViÖt Nam ë c¸c thÞ tr­êng xuÊt khÈu träng ®iÓm ...

- §Æc biÖt chó träng ®Õn hiÖu qu¶ ®Çu t­, c¶i tiÕn quy tr×nh tuyÓn chän nhµ thÇu x©y dùng c¬ b¶n. C«ng khai ho¸ vµ m×nh b¹ch ho¸ thñ tôc ®Êu thÇu, n©ng cao n¨ng lùc vµ phÈm chÊt c¸n bé qu¶n lý Nhµ n­íc c¸c c«ng tr×nh c¬ së h¹ tÇng nh»m h¹n chÕ tíi møc thÊp nhÊt nh÷ng tiªu cùc vµ thÊt tho¸t cã thÓ x¶y ra.

- Cã chÝnh s¸ch x· héi ho¸ kh©u n©ng cÊp, c¶i thiÖn ®iÒu kiÖn c¬ së vËt chÊt h¹ tÇng theo ph­¬ng ch©m “Nhµ n­íc vµ nh©n d©n cïng lµm” vµ c¸c bªn ®Òu cã lîi.

- KhuyÕn khÝch ®Çu t­ trùc tiÕp n­íc ngoµi vµo c¸c dù ¸n c¶i thiÖn vµ n©ng cÊp ®iÒu kiÖn c¬ së h¹ tÇng qua hÖ thèng thuÕ ­u ®·i, h×nh thµnh c¸c khu chÕ xuÊt, khu c«ng nghiÖp vµ tÝch cùc c¶i c¸ch hµnh chÝnh ®Ó t¹o ra mét m«i tr­êng ®Çu t­ th«ng tho¸ng vµ hÊp dÉn c¸c nhµ ®Çu t­ n­íc ngoµi.

- Khai th¸c vµ sö dông cã hiÖu qu¶ nguån vèn ODA: Cã thÓ nãi, c¸c dù ¸n ODA lµ nguån lùc bæ sung lín, hç trî cho viÖc ph¸t triÓn vµ n©ng cÊp c¬ së h¹ tÇng cña ViÖt Nam. Song trªn thùc tÕ c¸c dù ¸n ODA vÉn ch­a ®­îc khai th¸c vµ sö dông hiÖu qu¶. §Ó kh¾c phôc hiÖn tr¹ng nµy, cÇn ph¶i t¨ng c­êng ho¹t ®éng cña bé phËn qu¶n lý Nhµ n­íc trùc tiÕp ®èi víi c¸c dù ¸n, kÓ c¼ ®Çu t­ n©ng cÊp c¸c thiÕt bÞ kü thuËt phôc vô ho¹t ®éng th­êng xuyªn cña bé m¸y nµy. TÝch cùc ®µo t¹o, nhanh chãng n©ng cao n¨ng lùc cho lùc l­îng lao ®éng dù ¸n. Cã chÕ ®é kiÓm tra ®Þnh kú viÖc thùc hiÖn quy chÕ ho¹t ®éng vµ kÕt qu¶ triÓn khai c¸c dù ¸n ®Ó cã xö lý kÞp thêi nh»m n©ng cao hiÖu qu¶ c¸c dù ¸n. T¨ng c­êng sù phèi hîp gi÷a c¸c c¬ quan liªn quan ®Õn ho¹t ®éng cña dù ¸n vµ sù phèi hîp gi÷a c¸c dù ¸n víi nhau. N©ng cao vai trß l·nh ®¹o cña c¸c nhµ qu¶n lý dù ¸n theo h­íng chñ ®éng trong c«ng viÖc, tr¸nh t×nh tr¹ng lÖ thuéc vµo c¸c chuyªn gia, cè vÊn kü thuËt vµ tÝch cùc ®Ò xuÊt c¸c kiÕn nghÞ, kÞp thêi tham m­u cho l·nh ®¹o c¸c cÊp nh»m n©ng cao hiÖu qu¶ thùc hiÖn dù ¸n. Quan hÖ chÆt chÏ, th­êng xuyªn vµ phèi hîp ho¹t ®éng víi c¸c nhµ tµi trî...

- T¨ng c­êng hîp t¸c quèc tÕ trong c¸c c«ng tr×nh c¬ së h¹ tÇng ®Ó tranh thñ c¸c nguån ngo¹i lùc nh­ vèn, kü thuËt phôc vô xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc.

B. T¨ng c­êng nguån lùc tµi chÝnh cho ho¹t ®éng Xóc tiÕn th­¬ng m¹i.

§Ó ®¶m b¶o nguån lùc tµi chÝnh cho ho¹t ®éng xóc tiÕn th­¬ng m¹i, Nhµ n­íc nªn thùc hiÖn c¸c biÖn ph¸p sau ®©y:

- Thùc hiÖn chÝnh s¸ch x· héi ho¸ ®Çu t­ cho ho¹t ®éng xóc tiÕn th­¬ng m¹i.

- §Çu t­ trùc tiÕp cho ho¹t ®éng xóc tiÕn th­¬ng m¹i theo tinh thÇn ®Çu t­ cho ph¸t triÓn vµo nh÷ng ngµnh / s¶n phÈm xuÊt khÈu chiÕn l­îc (qua kªnh cÊp vèn ®Çu t­ vµ tÝn dông ®Çu t­);

- §Çu t­ cho khoa häc vµ c«ng nghÖ nh»m t¹o ra nh÷ng s¶n phÈm míi cã søc c¹nh tranh cao vµ gi¶m chi phÝ s¶n xuÊt còng nh­ ®Çu t­ ph¸t triÓn nguån nh©n lùc cho ho¹t ®éng ph¸t triÓn xuÊt khÈu cña ®Êt n­íc.

Nh÷ng gi¶i ph¸p cô thÓ cã thÓ kÓ tíi: H×nh thµnh sím Quü Xóc tiÕn th­¬ng m¹i quèc tÕ cña ViÖt Nam tõ nguån thu nhËp khÈu (kinh nghiÖm cña Th¸i Lan thu 0,5% trÞ gi¸ nhËp khÈu CIF cña n¨m 1981 ®Ó h×nh thµnh lªn quü Xóc tiÕn th­¬ng m¹i quèc tÕ vµ thu tiÕp lÇn 2 bæ sung vµo quü nµy n¨m 1990) ®Ó phôc vô cho xóc tiÕn xuÊt khÈu. §æi míi c¸c c¬ chÕ vµ chÝnh s¸ch nh»m khuyÕn khÝch c¸c doanh nghiÖp t¨ng c­êng chi cho ho¹t ®éng xóc tiÕn xuÊt khÈu. Nhµ n­íc khuyÕn khÝch c¸c tæ chøc c¸ nh©n trong vµ ngoµi n­íc thµnh lËp c¸c quü xóc tiÕn xuÊt khÈu ®Ó tµi trî cho ho¹t ®éng nµy. Xóc tiÕn viÖc thùc hiÖn cÊp kinh phÝ xóc tiÕn xuÊt khÈu th«ng qua c¸c quü: Quü hç trî ph¸t triÓn xuÊt khÈu quèc gia, quü ph¸t triÓn xuÊt khÈu cña c¸c Bé, Ngµnh, cña c¸c c¬ quan chÝnh quyÒn trung ­¬ng vµ ®Þa ph­¬ng...; T¨ng c­êng hîp t¸c quèc tÕ trong lÜnh vùc xóc tiÕn th­¬ng m¹i ®Ó tranh thñ c¸c nguån tµi trî n­íc ngoµi cho ho¹t ®éng xóc tiÕn xuÊt khÈu...

C¶i t¹o ®iÒu kiÖn tµi chÝnh, t¹o ®iÒu kiÖn cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá tiÕp cËn dÔ dµng c¸c nguån vèn cÇn thiÕt víi chi phÝ vèn c¹nh tranh.

Nh÷ng quy ®Þnh chÆt chÏ vÒ viÖc tiÕp cËn c¸c nguån tµi chÝnh ®ang g©y khã kh¨n lín cho doanh nghiÖp võa vµ nhá cÇn ®­îc kh¾c phôc theo h­íng.

- B·i bá ngay nh÷ng quy ®Þnh bÊt hîp lý vÒ tiÕp cËn vèn vay ®èi víi doanh nghiÖp ngoµi quèc doanh nh­ nh÷ng quy ®Þnh vÒ thÕ chÊp, ®Þnh gi¸ tµi s¶n thÕ chÊp, sè tiÒn cho vay trong quan hÖ víi gi¸ trÞ tµi s¶n thÕ chÊp, t¨ng c­êng cho vay tÝn chÊp, chuÈn bÞ c¸c ®iÒu kiÖn cÇn thiÕt ®Ó triÓn khai nhanh quy chÕ tÝn dông hç trî xuÊt khÈu ¸p dông theo QuyÕt ®Þnh cña Thñ t­íng ChÝnh phñ sè 133/2001/Q§-TTg ngµy 10/09/2001 nh»m t¨ng c­êng c¸c kho¶n vay trung vµ dµi h¹n...

- X©y dùng c¸c thÓ chÕ tÝn dông ®Æc biÖt ®èi víi doanh nghiÖp võa vµ nhá theo kinh nghiÖm cña c¸c n­íc nh­ In®«nªxia hay Ên §é nh»m gi¶i quyÕt vÊn ®Ò vèn cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá. Trong m« h×nh tµi trî cho doanh nghiÖp võa vµ nhá cña In®«nªxia, c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá vµ c¸c hîp t¸c x· ®­îc tµi trî riªng (gäi lµ kho¶n tµi trî KUK). Ng©n hµng Trung ­¬ng In®«nªxia b»ng  chÝnh s¸ch tÝn dông cña m×nh, ra quy ®Þnh cho c¸c ng©n hµng th­¬ng m¹i ph¶i dµnh Ýt nhÊt 20% tæng kho¶n tiÒn cho vay cña ng©n hµng ®Ó cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá vµ hîp t¸c x· vay. ChÝnh phñ vµ ng©n hµng trung ­¬ng In®«nªxia ®øng ra thµnh lËp ng©n hµng b¶o hiÓm tÝn dông In®«nªxia (ASKRINDO) ®Ó b¶o hiÓm nh÷ng rñi ro cña kho¶n tµi trî KUK, møc b¶o hiÓm cao nhÊt lªn tíi 75% trÞ gi¸ kho¶n tµi trî KUK. ASKRINDO cßn cã tr¸ch nhiÖm b¶o hiÓm tÝn dông xuÊt khÈu... Theo «ng Hå Xu©n Ph­¬ng - ViÖn tr­ëng ViÖn nghiªn cøu Tµi chÝnh, Bé Tµi chÝnh th× Nhµ n­íc sÏ sím thµnh lËp Quü b¶o l·nh doanh nghiÖp võa vµ nhá ®Ó t¹o ®iÒu kiÖn cho c¸c doanh nghiÖp nµy ®­îc vay vèn cña c¸c tæ chøc tÝn dông. Quü nµy sím ra ®êi thÓ hiÖn nç lùc lín cña Nhµ n­íc gióp c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam ®¸p øng thùc tÕ bøc xóc vÒ vèn.

- TiÕn hµnh c¸c biÖn ph¸p c¶i c¸ch hÖ thèng tµi chÝnh tÝn dông ®Ó h×nh thµnh lªn c¸c trung gian tµi chÝnh m¹nh thùc thô, cã kh¶ n¨ng cung cÊp c¸c dÞch vô tµi chÝnh, ng©n hµng víi gi¸ c¶ c¹nh tranh.

- Cã c¸c c¬ chÕ chÝnh s¸ch ®¶m b¶o h×nh thµnh thÞ tr­êng vèn hoµn chØnh theo c¬ chÕ kinh tÕ thÞ tr­êng, gãp phÇn gi¶i quyÕt vÊn ®Ò tµi trî xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp, nhÊt lµ doanh nghiÖp võa vµ nhá. Sù h×nh thµnh vµ ph¸t triÓn cña thÞ tr­êng chøng kho¸n, c¸c C«ng ty cho thuª tµi chÝnh, C«ng ty ®Çu t­ tµi chÝnh, quü tÝn th¸c ®Çu t­... sÏ t¨ng c­êng viÖc huy ®éng vµ lu©n chuyÓn vèn trªn thÞ tr­êng vµ nhanh chãng ph¸t huy t¸c dông ®Ó tµi trî xuÊt khÈu tèt h¬n.

- T¨ng c­êng tæ chøc c¸c cuéc tiÕp xóc gi÷a c¸c thÓ chÕ tµi chÝnh, tÝn dông víi c¸c doanh nghiÖp ®Ó h×nh thµnh mèi quan hÖ hîp t¸c míi ®¶m b¶o sù b×nh ®¼ng vµ c¸c bªn ®Òu cã lîi.

C. Ph¸t triÓn m¹ng l­íi th«ng tin th­¬ng m¹i quèc gia ®¸p øng yªu cÇu cña ho¹t ®éng xuÊt nhËp khÈu.

C«ng t¸c xuÊt nhËp khÈu cña n­íc ta hiÖn nay c¶ ë cÊp ChÝnh phñ, c¸c ngµnh vµ c¸c doanh nghiÖp lµm ch­a tèt, nhiÒu ho¹t ®éng xuÊt khÈu ch­a ®¹t hiÖu qu¶, thËm chÝ cßn bÞ thiÖt h¹i vÒ mÆt kinh tÕ còng mét phÇn lµ do thiÕu mét hÖ thèng th«ng tin th­¬ng m¹i h÷u hiÖu. Nguyªn nh©n cña hiÖn tr¹ng nµy th× cã nhiÒu nh­ng ph¶i kÓ tíi mét sè nguyªn nh©n chÝnh sau ®©y:

- ý thøc chia xÎ tr¸ch nhiÖm vÒ c«ng t¸c th«ng tin cña c¸c tæ chøc còng nh­ cña c¸c doanh nghiÖp ch­a cao.

- N¨ng lùc tiÕp cËn, xö lý, l­u tr÷ vµ øng dông th«ng tin cßn h¹n chÕ cña c¸c ®èi t¸c do nguån nh©n lùc ch­a ®­îc ®µo t¹o ®Çy ®ñ.

-​ ThiÕu nguån lùc tµi chÝnh cho c«ng t¸c th«ng tin.

- C¬ së h¹ tÇng th«ng tin cña ®Êt n­íc cßn l¹c hËu vµ yÕu kÐm.

§Ó kh¾c phôc nh÷ng thùc tÕ nµy vµ ph¸t triÓn mét m¹ng l­íi th«ng tin thương mại quèc gia ®¸p øng ®­îc yªu cÇu cña ho¹t ®éng ph¸t triÓn xuÊt khÈu thêi gian tíi, cÇn cã mét sè gi¶i ph¸p sau ®©y: 

- CÇn ph¶i chia xÎ tr¸ch nhiÖm vÒ c«ng t¸c th«ng tin gi÷a ChÝnh phñ, c¸c doanh nghiÖp vµ c¸c tæ chøc xuÊt nhËp khÈu theo h­íng c¸c doanh nghiÖp ph¶i kh¾c phôc t­ t­ëng û l¹i, tr«ng chê vµo sù cung cÊp th«ng tin miÔn phÝ tõ phÝa c¸c tæ chøc cña ChÝnh phñ mµ ph¶i cã nh÷ng nç lùc cña b¶n th©n doanh nghiÖp ®Ó tæ chøc tèt c«ng t¸c th«ng tin cña doanh nghiÖp. C¸c doanh nghiÖp ph¶i ®æi míi c«ng t¸c th«ng tin vµ x©y dùng bé phËn (hay phßng) th«ng tin do Gi¸m ®èc doanh nghiÖp trùc tiÕp chØ ®¹o. Cö c¸n bé ®i häc, ®µo t¹o vÒ c«ng t¸c th«ng tin ®Ó cã kiÕn thøc vµ kü n¨ng tæ chøc thu thËp vµ xö lý th«ng tin tèt. Ph©n lo¹i th«ng tin, triÓn khai viÖc hîp t¸c, chia xÎ vµ trao ®æi th«ng tin trong vµ ngoµi doanh nghiÖp...

- C¸c hiÖp héi ngµnh hµng vµ c¸c hiÖp héi doanh nghiÖp ph¶i cã tr¸ch nhiÖm cung cÊp c¸c th«ng tin chuyªn ngµnh cho c¸c héi viªn cña m×nh. Vai trß cña hiÖp héi lµ ph¶i nghiªn cøu, tæng hîp c¸c yªu cÇu vÒ th«ng tin cña c¸c doanh nghiÖp héi viªn vµ tæ chøc thùc hiÖn viÖc cung cÊp th«ng tin chuyªn ngµnh cho c¸c doanh nghiÖp héi viªn theo yªu cÇu, ®ång thêi cã ph­¬ng ¸n hîp t¸c, chia sÎ vµ trao ®æi th«ng tin víi c¸c tæ chøc xuÊt nhËp khÈu kh¸c...

- HÖ thèng th«ng tin cña chÝnh phñ lµ kh«ng thÓ thiÕu (ngay c¶ ®èi víi c¸c n­íc c«ng nghiÖp ph¸t triÓn vÉn cã c¸c tæ chøc th«ng tin quèc gia ®Ó ®¸p øng nhu cÇu th«ng tin phôc vô qu¶n lý còng nh­ yªu cÇu nguån tin c¬ b¶n cña giíi kinh doanh). Vai trß hç trî vÒ th«ng tin cña ChÝnh phñ cho doanh nghiÖp thÓ hiÖn ë viÖc: c¬ quan ChÝnh phñ trùc tiÕp cung cÊp th«ng tin cho c¸c doanh nghiÖp hay hç trî gi¸n tiÕp th«ng qua viÖc t¹o m«i tr­êng thuËn lîi cho doanh nghiÖp tiÕp cËn ®­îc c¸c th«ng tin cÇn thiÕt víi gi¸ c¶ c¹nh tranh, c¶i tiÕn vµ n©ng cÊp ®iÒu kiÖn c¬ së h¹ tÇng th«ng tin quèc gia, hç trî ®µo t¹o nguån nh©n lùc lµm c«ng t¸c th«ng tin hay hç trî vÒ tµi chÝnh cho c«ng t¸c ph¸t triÓn th«ng tin...

§Ó t¨ng c­êng hiÖu qu¶ cña c«ng t¸c th«ng tin, ChÝnh phñ cÇn:

- TiÕp tôc hoµn thiÖn m«i tr­êng ph¸p lý cho ho¹t ®éng th«ng tin ë ViÖt Nam tiÕn hµnh thuËn lîi, tr«i ch¶y, ®¶m b¶o ®­îc sù qu¶n lý thèng nhÊt cña Nhµ n­íc ®èi víi c«ng t¸c th«ng tin, ®ång thêi khuyÕn khÝch ®­îc c¸c tæ chøc dÞch vô th«ng tin ph¸t triÓn ®¸p øng tèt yªu cÇu th«ng tin cña mäi ®èi t­îng.

- ThiÕt lËp m¹ng l­íi th«ng tin th­¬ng m¹i quèc gia hiÖn ®¹i vµ l­u th«ng th«ng suèt, phñ sãng réng kh¾p c¶ trong n­íc vµ quèc tÕ, ®¶m b¶o cho c¸c doanh nghiÖp vµ c¸c tæ chøc, c¸ nh©n cã nhu cÇu tiÕp cËn ®­îc mét c¸ch dÔ dµng vµ miÔn phÝ c¸c th«ng tin th­¬ng m¹i c¬ b¶n nh­ th«ng tin vÒ chñ tr­¬ng, ®­êng lèi chÝnh s¸ch ph¸t triÓn kinh tÕ, x· héi cña ®Êt n­íc, c¸c th«ng tin vÒ m«i tr­êng kinh doanh tæng thÓ cña ViÖt Nam, c¸c th«ng tin tæng hîp vµ cã tÝnh dù b¸o trung vµ dµi h¹n...

- X©y dùng c¸c c¬ chÕ, chÝnh s¸ch thÝch hîp ®Ó khuyÕn khÝch n©ng cao chÊt l­îng th«ng tin (cÊp kinh phÝ cho viÖc ®µo t¹o c¸n bé th«ng tin, c¶i thiÖn ®iÒu kiÖn trang thiÕt bÞ thu thËp vµ xö lý th«ng tin, mua c¸c th«ng tin, s¸ch b¸o vµ Ên phÈm cña c¸c tæ chøc th«ng tin n­íc ngoµi cã uy tÝn. KhuyÕn khÝch c¸c tham t¸n, ®¹i diÖn th­¬ng m¹i ë n­íc ngoµi cung cÊp th«ng tin cã phÝ cho c¸c doanh nghiÖp vµ c¸ nh©n cã yªu cÇu vÒ c¸c th«ng tin chuyªn biÖt, cô thÓ...).

- X©y dùng vµ n©ng cao hiÖu qu¶ khai th¸c, sö dông th­ viÖn chuyªn ngµnh th­¬ng m¹i thuéc m¹ng l­íi th«ng tin th­¬ng m¹i quèc gia.

Nhµ n­íc vµ c¸c thÓ chÕ hç trî kh¸c cÇn cã biÖn ph¸p sau ®©y ®Ó gióp c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá tiÕp cËn ®­îc c¸c th«ng tin h÷u dông.

- Thµnh lËp c¸c ng©n hµng d÷ liÖu vÒ doanh nghiÖp võa vµ nhá, vÒ thÞ tr­êng, s¶n phÈm, c«ng nghÖ, ®èi t¸c ë c¸c c¬ quan chuyªn m«n hç trî doanh nghiÖp võa vµ nhá cña c¶ khu vùc Nhµ n­íc vµ t­ nh©n ®Ó ph©n ph¸t hoÆc b¸n víi gi¸ ­u ®·i cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá cã nhu cÇu.

- Phæ biÕn kinh nghiÖm s¶n xuÊt kinh doanh hµng xuÊt khÈu b»ng nhiÒu h×nh thøc nh­ th«ng qua c¸c ph­¬ng tiÖn th«ng tin ®¹i chóng nh­ b¸o, ®µi ph¸t thanh, truyÒn h×nh, tæ chøc sinh ho¹t c©u l¹c bé, tæ chøc héi th¶o, héi nghÞ...

- T¹o ®iÒu kiÖn thuËn lîi ®Ó c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá cã thÓ tham gia héi chî, triÓn l·m ë trong vµ ngoµi n­íc, ký kÕt c¸c hîp ®ång kinh tÕ víi c¸c ®èi t¸c trong vµ ngoµi n­íc...

- Cã chÝnh s¸ch khuyÕn khÝch c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ®Çu t­ x©y dùng c¬ së d÷ liÖu vµ sö dông c¸c ph­¬ng tiÖn qu¶n lý th«ng tin hiÖn ®¹i nh­ m¸y vi tÝnh, m¹ng th«ng tin...

- X©y dùng vµ tæ chøc m¹ng l­íi th«ng tin cho khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá theo m« h×nh trong s¬ ®å 2, trong ®ã c¸c th«ng tin trong n­íc vµ quèc tÕ ®­îc tiÕp nhËn t¹i c¬ quan ®Çu n·o lµ trung t©m th«ng tin cña c¬ quan ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá, tõ ®©y, th«ng tin ®­îc ph©n ph¸t tíi tËn níi tiÕp nhËn lµ doanh nghiÖp võa vµ nhá th«ng qua hÖ thèng v¨n phßng ®Þa ph­¬ng vµ phßng c¬ së cña tæ chøc nµy. Nh÷ng th«ng tin ph¶n håi tõ phÝa doanh nghiÖp võa vµ nhá sÏ ®­îc tæ chøc theo ®­êng ®i ng­îc l¹i tõ c¬ së tíi trung ­¬ng cña c¬ quan ph¸t triÓn doanh nghiÖp võa vµ nhá.

S¬ ®å 2. HÖ thèng m¹ng l­íi th«ng tin cho doanh nghiÖp võa vµ nhá




 N©ng cÊp c¸c trung t©m t­ liÖu th­¬ng m¹i ®Ó doanh nghiÖp võa vµ nhá cã thÓ t×m kiÕm th«ng tin nhanh chãng, dÔ dµng.

 X©y dùng c¸c trang Web cho doanh nghiÖp võa vµ nhá, ®ång thêi ph¶i h­íng dÉn hä lµm cho trang Web cña m×nh cã hiÖu qu¶, tr¸nh t×nh tr¹ng hiÖn nay cã nhiÒu doanh nghiÖp lËp trang Web ra nh­ng ch­a thùc sù biÕn trang Web cña m×nh thµnh cÇu nèi gi÷a doanh nghiÖp víi kh¸ch hµng, ch­a thùc sù quan t©m cËp nhËt th«ng tin th­êng xuyªn.

D. Ph¸t triÓn th­¬ng m¹i ®iÖn tö cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.

Th­¬ng m¹i ®iÖn tö ngµy nay ®· trë thµnh mét phÇn kh«ng thÓ thiÕu trong giao dÞch mua b¸n quèc tÕ, ®Æc biÖt lµ trong quan hÖ giao dÞch mua b¸n víi c¸c n­íc c«ng nghiÖp ph¸t triÓn. Th­¬ng m¹i ®iÖn tö ë ®©y cã thÓ hiÓu lµ viÖc sö dông m¹ng l­íi m¸y vi tÝnh, viÖc khai th¸c m¹ng Internet vµo c«ng viÖc kinh doanh, viÖc x©y dùng c¸c trang Web ®iÖn tö ®Ó b¸n hµng, viÖc trao ®æi th­ tõ liªn l¹c giao dÞch...

§èi víi c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá vai trß cña th­¬ng m¹i ®iÖn tö cµng quan träng trong viÖc kh¾c phôc t×nh tr¹ng thiÕu th«ng tin (®Æc biÖt lµ th«ng tin vÒ thÞ tr­êng, s¶n phÈm, b¹n hµng...) vµ tµi chÝnh cã b¹n. Th­¬ng m¹i ®iÖn tö gióp doanh nghiÖp võa vµ nhá thùc hiÖn ®­îc c¸c ho¹t ®éng xóc tiÕn, giao dÞch, b¸n hµng... nhanh chãng h¬n víi chi phÝ phï hîp.

Mét trong nh÷ng ch­¬ng tr×nh hç trî cã ý nghÜa lín Nhµ n­íc lµ hç trî ph¸t triÓn th­¬ng m¹i ®iÖn tö cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ®Ó hä khai th¸c c¸c lîi Ých cña th­¬ng m¹i ®iÖn tö. Phôc vô cho viÖc thùc hiÖn c¸c ho¹t ®éng marketing xuÊt khÈu nh­: Qu¶ng c¸o (catal« cã chi phÝ thÊp nhÊt tíi c¸c kh¸ch hµng tõ kh¾p n¬i trªn thÕ giíi, giíi thiÖu c¸c s¶n phÈm míi vµ gi¸ míi...); th«ng tin vµ giao l­u (ph­¬ng tiÖn ®Ó tiÕn hµnh c¸c giao dÞch th­¬ng m¹i mét c¸ch ®¬n giản, nhanh vµ Ýt tèn kÐm nhÊt, cËp nhËt tin tøc th­êng xuyªn, ®Æc biÖt th«ng tin vÒ thÞ tr­êng n­íc ngoµi, héi trî triÓn l·m...); nghiªn cøu thÞ tr­êng (truy cËp c¸c trang Web vÒ c¸c nhµ nhËp khÈu, ph©n  phèi n­íc ngoµi, vÒ quy ®Þnh cña n­íc nhËp khÈu ®èi víi s¶n phÈm, vÒ yªu cÇu c¸c mÆt ®èi víi s¶n phÈm cña kh¸ch hµng tiÒm n¨ng...); thùc hiÖn thanh to¸n ®iÖn tö (khi viÖc thanh to¸n b»ng thÎ tÝn dông qua m¹ng ®­îc ¸p dông ë ViÖt Nam)...

Nh÷ng hç trî cña Nhµ n­íc cã thÓ lµ:

- Hç trî kinh phÝ trùc tiÕp hay gi¸n tiÕp: Th«ng qua c¸c ch­¬ng tr×nh cô thÓ ph¸t triÓn th­¬ng m¹i ®iÖn tö cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá, Nhµ n­íc trùc tiÕp cÊp ph¸t kinh phÝ hoÆc cã c¸c biÖn ph¸p chÝnh s¸ch ®Ó huy ®éng c¸c nguån trî gióp vÒ tµi chÝnh vµ kü thuËt cña c¸c tæ chøc quèc tÕ vµ cña c¸c nhµ cung cÊp dÞch vô Internet nh­ FPT, Netnam, VDC... cho viÖc thùc hiÖn c¸c ch­¬ng tr×nh ph¸t triÓn th­¬ng m¹i ®iÖn tö ë ViÖt Nam...

- C¸c c¬ quan hç trî doanh nghiÖp võa vµ nhá cña Nhµ n­íc cÇn chñ ®éng vµ tÝch cùc t×m kiÕm c¸c ®èi t¸c trong n­íc vµ quèc tÕ ®ång tµi trî cho doanh nghiÖp võa vµ nhá trong viÖc trang thiÕt bÞ m¹ng m¸y tÝnh, x©y dùng trang Web vµ x©y dùng hÖ thèng c¬ së d÷ liÖu vÒ doanh nghiÖp võa vµ nhá.

- ¦u tiªn x©y dùng c¬ së h¹ tÇng d©n trÝ cho th­¬ng m¹i ®iÖn tö th«ng qua viÖc Nhµ n­íc cÊp ph¸t kinh phÝ ®Ó:

+ Tæ chøc c¸c buæi th¶o luËn vÒ vai trß cña th­¬ng m¹i ®iÖn tö.

+ Tæ chøc c¸c líp häc vÒ kiÕn thøc tin häc, c¸ch thøc sö dông vµ khai th¸c Internet, vai trß cña trang Web vµ c¸ch thøc kinh doanh trªn Internet.

+ §µo t¹o theo nhiÒu cÊp c¸n bé c«ng nghÖ th«ng tin... mµ ®èi t­îng tham gia lµ c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.

- X©y dùng hÖ thèng c¬ së d÷ liÖu gi÷a c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ®Ó hä cã thÓ trao ®æi th«ng tin vµ hç trî lÉn nhau.

- TËp trung tÊt c¶ th«ng tin vÒ c¸c doanh nghiÖp vµ C«ng ty thµnh lËp mét hÖ thèng c¬ së d÷ liÖu duy nhÊt trªn m¹ng m¸y tÝnh vµ h×nh thµnh c¬ chÕ cung cÊp nh÷ng th«ng tin nµy.

mét c¸ch dÔ dµng vµ nhanh chãng cho c«ng chóng vµ cho c¸c c¬ quan Nhµ n­íc. §iÒu nµy cho phÐp mäi ng­êi, c¸c c¬ quan Nhµ n­íc vµ c¸c doanh nghiÖp kh¸c cã ®­îc nh÷ng th«ng tin c¬ b¶n vÒ mäi doanh nghiÖp ®ang ho¹t ®éng trªn thÞ tr­êng, nh­ tªn, ®Þa chØ, ho¹t ®éng kinh doanh vµ h×nh thøc ph¸p lý cña c¸c doanh nghiÖp.


E. T¨ng c­êng m¹ng l­íi hç trî marketing xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.


Kh¸c víi c¸c doanh nghiÖp lín, nhiÒu doanh nghiÖp võa vµ nhá thùc sù kh«ng cã kh¶ n¨ng b¸n hµng trªn c¸c thÞ tr­êng ®· ®­îc ph©n chia do hä thiÕu kiÕn thøc vÒ marketing, kh«ng thÓ tù m×nh thiÕt lËp ®­îc m¹ng l­íi marketing hoÆc kh«ng th©m nhËp ®­îc c¸c m¹ng l­íi marketing s½n cã. C¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá còng thiÕu c¸c nguån lùc cÇn thiÕt ®Ó cã thÓ tiÕn hµnh c¸c ho¹t ®éng qu¶ng c¸o, tham gia héi chî triÓn l·m, kh¶o s¸t thÞ tr­êng n­íc ngoµi…


§Ó gióp c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá th©m nhËp thÞ tr­êng vµ tham gia xuÊt khÈu, cã rÊt nhiÒu ph­¬ng ¸n cã thÓ thùc hiÖn ®Ó t¨ng c­êng m¹ng l­íi hç trî marketing xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.


- C¸c c«ng ty th­¬ng m¹i Nhµ n­íc thùc sù lµ kªnh marketing h÷u Ých kÕt nèt c¸c nhµ s¶n xuÊt nhá vµ thÞ tr­êng n­íc ngoµi. Th«ng qua hÖ thèng c¸c c«ng ty th­¬ng m¹i ë ViÖt Nam, c¸c nhµ s¶n xuÊt kinh doanh nhá ViÖt Nam cã thÓ t×m kiÕm sù hç trî, gióp ®ì vÒ c¸c lÜnh vùc nh­ mÉu m·, bao gãi, vËn chuyÓn, tµi chÝnh, b¶o hiÓm, qu¶n  lý chÊt l­îng, qu¶ng c¸o vµ b¸n hµng. Nhµ n­íc cÇn cã c¸c c¬ chÕ, chÝnh s¸ch ®Ó khuyÕn khÝch cña c«ng ty th­¬ng m¹i Nhµ n­íc (th­êng lµ c¸c doanh nghiÖp lín) t¨ng c­êng hç trî cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.


- Trong nhiÒu tr­êng hîp, c¸c liªn minh marketing d¹ng c¸c hiÖp héi ngµnh hµng, hiÖp héi kinh doanh, hiÖp héi doanh nghiÖp tá ra rÊt h÷u hiÖu trong viÖc trî gióp cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá. HÇu hÕt c¸c hiÖp héi kinh doanh ®Òu cung cÊp 3 lo¹i dÞch vô c¬ b¶n ; c¸c th«ng tin ®· ®­îc xö lý vÒ tÊt c¶ c¸c lÜnh vùc cña thÞ tr­êng trong n­íc vµ quèc tÕ. DiÔn ®µn cho c¸c thµnh viªn gÆp gì vµ häc hái lÉn nhau. DiÔn ®µn cho c¸c thµnh viªn ph¶n ¸nh nguyÖn väng cña m×nh ®Õn ChÝnh phñ. Ngoµi ra, c¸c hiÖp héi kinh doanh cßn lµ kªnh ®Ó c¸c nhµ tµi trî vµ c¸c ®èi t­îng kh¸c cã thÓ cung cÊp dÞch vô cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá …


Nhµ n­íc cÇn cã chÝnh s¸ch khuyÕn khÝch, t¹o ®iÒu kiÖn thuËn lîi cho sù ra ®êi vµ cã sù c«ng nhËn b»ng luËt lÖ c¸c tæ chøc hiÖp héi. §ång thêi, Nhµ n­íc cÇn trî gióp, h­íng dÉn vÒ mÆt kü thuËt, hç trî ®µo t¹o nh©n lùc cho c¸c hiÖp héi …


- T¨ng c­êng m¹ng l­íi marketing xuÊt khÈu cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá th«ng qua c¸c c¬ chÕ chÝnh s¸ch cña Nhµ n­íc khuyÕn khÝch vµ t¹o ®iÒu kiÖn thuËn lîi ®Ó c¸c doanh nghiÖp lín t¨ng cung cÊp c¸c hîp ®ång phô cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá. VÝ dô, víi t­ c¸ch lµ mét doanh nghiÖp lín, cã uy tÝn trªn tr­êng quèc tÕ vµ ®­îc kh¸ch hµng n­íc ngoµi tÝn nhiÖm trªn tr­êng quèc tÕ vµ ®­îc kh¸ch hµng n­íc ngoµi tÝn nhiÖm ký hîp ®ång mua giÊy víi khèi l­îng lín, tæng c«ng ty da giÇy ViÖt Nam cã thÓ ký c¸c hîp ®ång phô víi c¸c doanh nghiÖp nhá h¬n, gia c«ng c¸c chi tiÕt, b¸n thµnh phÈm cho s¶n phÈm da giÇy xuÊt khÈu. Mét vÝ dô kh¸c vÒ viÖc t¨ng c­êng cung cÊp c¸c hîp ®ång phô cã liªn quan ®Õn FDI, lµ c¸c quy ®Þnh mang tÝnh khuyÕn khÝch vµ ­u ®·i vÒ thuÕ nÕu nhµ ®Çu t­ n­íc ngoµi xuÊt khÈu s¶n phÈm sö dông nhiÒu nguyªn liÖu b¶n ®Þa hay cã tû lÖ s¶n phÈm néi ®Þa ho¸ cao …


F. Gi¶i ph¸p ph¸t triÓn nguån nh©n lùc ho¹t ®éng ngo¹i th­¬ng, xúc tiến xuất khẩu cña ®Êt n­íc vµ cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.


Bªn c¹nh nh÷ng tiÒm n¨ng to lín nh­ nguån lao ®éng dåi dµo,  th«ng minh, khÐo tay, chÞu khã, ham häc vµ nhanh chãng tiÕp thu tri thøc vµ c«ng nghÖ … nguån nh©n lùc ViÖt Nam cßn béc lé nh÷ng h¹n chÕ vµ nh÷ng th¸ch thøc lín ®èi víi sù ph¸t triÓn kinh tÕ x· héi ®Êt n­íc nh­ : T¸c phong vµ t­ duy cña ng­êi s¶n xuÊt nhá ch­a quen víi ®iÒu kiÖn nÒn kinh tÕ thÞ tr­êng vµ c«ng nghiÖp ho¸, thãi quen m¹nh ai nÊy lµm, thiÕu sù hîp t¸c, chia xÎ vµ thiÕu ý thøc lµm viÖc theo nhãm, thiÕu kiÕn thøc vµ kü n¨ng chuyªn m«n lµm viÖc hîp lý vµ hiÖu qu¶…


Nh÷ng h¹n chÕ lín cña nguån nh©n lùc ho¹t ®éng ngo¹i th­¬ng vµ xúc tiến xuất khẩu cña n­íc ta thÓ hiÖn trªn c¸c mÆt thiÕu kiÕn thøc vÒ kinh tÕ thÞ tr­êng, thiÕu hiÓu biÕt vÒ luËt ph¸p quèc tÕ, vÒ th­¬ng m¹i quèc tÕ toµn cÇu ho¸ vµ tù do ho¸, thiÕu c¸c kü n¨ng chuyªn m«n c¬ b¶n vµ khång biÕt c¸ch sö dông c¸c ph­¬ng tiÖn th«ng tin hiÖn ®¹i ®Ó cã thÓ tiÕn hµnh th¾ng lîi nhiÖm vô ph¸t triÓn xuÊt khÈu. ThiÕu sù hîp t¸c vµ cã hiÖn t­îng c¹nh tranh kh«ng lµnh m¹nh trong c¸c tæ chøc xúc tiến xuất khẩu cña m¹ng l­íi xúc tiến xuất khẩu quèc gia vµ trong c¸c doanh nghiÖp ViÖt Nam, t­ duy "bu«n chuyÕn" vµ thãi quen ch¹y theo c¸c "phi vô" lµm ¨n t¹m thêi tr­íc m¾t vÉn kh¸ phæ biÕn trong c¸c doanh nghiÖp ViÖt Nam… nh÷ng h¹n chÕ nµy cÇn ®­îc nh×n nhËn mét c¸ch s©u s¾c vµ ®Çy ®ñ khi x©y dùng vµ triÓn khai thùc hiÖn c¸c kÕ ho¹ch ph¸t triÓn nguån nh©n lùc còng nh­ ®µo t¹o nguån lùc ho¹t ®éng ngo¹i th­¬ng vµ xúc tiến xuất khẩu cña ®Êt n­íc. ChÝnh v× vËy mµ c«ng t¸c xúc tiến xuất khẩu nÕu chØ chó ý gióp c¸c doanh nghiÖp tËn dông tèt c¸c c¬ héi xuÊt khÈu tr­íc m¾t th× ch­a ®ñ. §iÒu ®Æc biÖt quan träng lµ viÖc ph¸t triÓn nguån nh©n lùc ph¶i khuyÕn khÝch h×nh thµnh mét nÒn "v¨n ho¸ xuÊt khÈu" quèc gia vÒ mÆt l©u dµi.


Sau ®©y lµ c¸c gi¶i ph¸p cô thÓ ph¸t triÓn nguån nh©n lùc ngo¹i th­¬ng vµ xúc tiến xuất khẩu:


- TuyÓn dông thªm c¸n bé ngo¹i th­¬ng vµ xúc tiến xuất khẩu ®Ó bæ sung vµo nguån nh©n lùc ®ang cßn rÊt thiÕu cho ho¹t ®éng nµy.


- ViÖc tuyÓn dông míi c¸n bé ho¹t ®éng ngo¹i th­¬ng vµ xúc tiến xuất khẩu trong c¬ quan Nhµ n­íc ph¶i chó träng c¸c tiªu chÝ vÒ kiÕn thøc c¬ b¶n (background) vÒ kinh tÕ thÞ tr­êng, vÒ quan hÖ kinh tÕ quèc tÕ, th­¬ng m¹i quèc tÕ. Kü n¨ng chuyªn m«n vÒ nghiÖp vô ngo¹i th­¬ng, tæ chøc kü thuËt ngo¹i th­¬ng, nghiªn cøu thÞ tr­êng vµ marketing xuÊt khÈu, tæ chøc thu thËp vµ xö lý th«ng tin, sö dông m¸y vi tÝnh, kinh tÕ m¹ng, vÒ tr×nh ®é ngo¹i ng÷, kh¶ n¨ng giao tiÕp vµ ®µm ph¸n tèt…


- ¸p dông c¸c nguyªn t¾c tiªn tiÕn trong qu¶n lý nguån nh©n lùc, x¸c ®Þnh vÞ trÝ, chøc danh, nhiÖm vô cña c«ng viÖc ®Ó tuyÓn chän ng­êi thÝch hîp.


- Cã kÕ ho¹ch, quy ho¹ch ®µo t¹o vµ ®µo t¹o l¹i nguån nh©n lùc ngo¹i th­¬ng vµ xúc tiến xuất khẩu theo yªu cÇu nhiÖm vô cña c«ng t¸c xuÊt khÈu thêi gian  tíi dùa trªn chiÕn l­îc ph¸t triÓn xuÊt khÈu ®Êt n­íc, c¸c chiÕn l­îc ngµnh hµgn cô thÓ vµ chiÕn l­îc kinh doanh cña doanh nghiÖp.


- ViÖc ®µo t¹o míi vµ ®µo  t¹o l¹i c¸n bé ho¹t ®éng ngo¹i th­¬ng vµ xúc tiến xuất khẩu ph¶i b¸m s¸t nhu cÇu ®µo t¹o c¸n bé lµm c«ng t¸c qu¶n lý Nhµ n­íc vÒ xóc tiÕn th­¬ng m¹i, nhu cÇu c¸n bé cña c¸c tæ chøc hç trî th­¬ng m¹i vµ nhu cÇu c¸n bé cña c¸c doanh nghiÖp, c¸c nhµ xuÊt khÈu…


- Chó träng ®µo t¹o lùc l­îng nãng cèt (cho ng­êi lµm c«ng t¸c ®µo t¹o xúc tiến xuất khẩu - trainers) trong sè nh÷ng ng­êi cã kinh nghiÖm thùc tÕ tõ thÞ tr­êng quèc tÕ (tham gia häc tËp, tËp huÊn trong c¸c c¬ quan ®¹i diÖn th­¬ng m¹i ViÖt Nam ë n­íc ngoµi, nhÊt lµ ë c¸c nÒn kinh tÕ thÞ tr­êng ph¸t triÓn)…


- Chó träng viÖc n©ng cÊp c¬ së vËt chÊt , h¹ tÇng ®µo t¹o còng nh­ t¨ng c­êng n¨ng lùc thÓ chÕ c¸c tæ chøc ®µo t¹o nh­ c¸c ViÖn, tr­êng ®¹i häc vµ c¸c tr­êng ®µo t¹o nghÒ …

- §a d¹ng ho¸ lo¹i h×nh vµ ph­¬ng ph¸p ®µo t¹o vÒ xóc tiÕn xuÊt khÈu, ¸p dông c¸c ph­¬ng ph¸p ®µo t¹o tiªn tiÕn, sö dông c¸c ph­¬ng tiÖn ®µo t¹o ®iÖn tö...

- T¹o m«i tr­êng lµm viÖc thuËn lîi vµ tiÖn nghi, cã chÝnh s¸ch tiÒn l­¬ng hîp lý vµ sö dông c¸c ®ßn bÈy kinh tÕ ®Ó khuyÕn khÝch ng­êi lµm c«ng t¸c xóc tiÕn xuÊt khÈu ®¹t n¨ng suÊt, chÊt l­îng vµ hiÖu qu¶ cao.

- Nghiªn cøu, øng dông c¬ chÕ chuyÓn ®æi lao ®éng trong nh÷ng tr­êng hîp cÇn thiÕt ®Ó khuyÕn khÝch sù n¨ng ®éng, nhiÖt t×nh vµ tÝnh c¹nh tranh lµnh m¹nh gi÷a c¸c c¸ nh©n trong tËp thÓ ng­êi lao ®éng...

Nhµ n­íc vµ c¸c c¬ quan hç trî xuÊt khÈu cÇn t¨ng c­êng hç trî ®µo t¹o nguån nh©n lùc cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá.

- N©ng cÊp c¬ së h¹ tÇng gi¸o dôc vµ ®µo t¹o, chuÈn bÞ tèt lùc l­îng gi¶ng viªn, ®¶m b¶o tÝnh cã s½n vµ tÝnh tiªn tiÕn cña c¸c ph­¬ng tiÖn ®µo t¹o ®¸p øng c¸c nhu cÇu ®µo t¹o kh¸c nhau cña c¸c doanh nh©n vµ doanh nghiÖp.

- Hç trî kinh phÝ cho ho¹t ®éng ®µo t¹o cña c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá hay h­íng dÉn, gióp ®ì ®Ó c¸c doanh nghiÖp nµy tiÕp cËn ®­îc c¸c nguån tµi trî kh¸c cho ho¹t ®éng ®µo t¹o...

Nh÷ng hç trî ®µo t¹o cô thÓ cña Nhµ n­íc cã thÓ lµ:

- Tæ chøc c¸c líp ®µo t¹o ng¾n h¹n hay dµi h¹n, tæ chøc c¸c héi nghÞ, héi th¶o khoa häc cho doanh nghiÖp võa vµ nhá do c¸c chuyªn gia cña ViÖt Nam vµ n­íc ngoµi gi¶ng d¹y.

- KhuyÕn khÝch vµ hç trî c¸c ho¹t ®éng ®µo t¹o nghÒ, ®µo t¹o c«ng nh©n kü thuËt cho c¸c doanh nghiÖp s¶n xuÊt hµng xuÊt khÈu.

- T¹o ®iÒu kiÖn cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá tham gia, kh¶o s¸t thÞ tr­êng n­íc ngoµi, häc häc kinh nghiÖm qu¶n lý kinh doanh cña c¸c nhµ xuÊt khÈu thµnh c«ng...

- KhuyÕn khÝch ®Çu t­ n­íc ngoµi chuyÓn giao c«ng nghÖ vµ ®µo t¹o qu¶n lý cho c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá ViÖt Nam th«ng qua c¸c hîp ®ång ®Çu phô...

- KhuyÕn khÝch c¸c doanh nghiÖp võa vµ nhá tù ®µo t¹o th«ng qua c¸c biÖn ph¸p chÝnh s¸ch vÒ thuÕ, hç trî tµi chÝnh x©y dùng quü ®µo t¹o ë doanh nghiÖp...

- KhuyÕn khÝch c¸c h×nh thøc hîp t¸c ®µo t¹o gi÷a c¸c doanh nghiÖp vµ c¸c c¬ së ®µo t¹o nghÒ cña c¶ khu vùc Nhµ n­íc vµ t­ nh©n, c¶ trong n­íc vµ quèc tÕ.

- Thùc hiện tèt c¸c ch­¬ng tr×nh gi¸o dôc céng ®ång, gi¸o dôc h­íng nghiÖp, kh«i phôc vµ ph¸t triÓn c¸c lµng nghÒ truyÒn thèng...

- Trong c¸c ®Ò ¸n, dù ¸n cña Nhµ n­íc vµ quèc tÕ thùc hiÖn xo¸ ®ãi, gi¶m nghÌo, cÇn x©y dùng vµ thùc hiÖn c¸c kÕ ho¹ch phï hîp ph¸t triÓn nh©n lùc, n©ng cao d©n trÝ...

Tãm l¹i, khu vùc doanh nghiÖp võa vµ nhá lµ khu vùc cã tiÒm n¨ng xuÊt khÈu lín, Nhµ n­íc cÇn cã chÝnh s¸ch vµ gi¶i ph¸p ®ång bé khuyÕn khÝch ph¸t triÓn xuÊt khÈu cña khu vùc doanh nghiÖp nµy thêi gian tíi.

KẾT LUẬN


Trong lộ trình tham gia thương mại quốc tế, vị trí của các khu vực doanh nghiệp cũng có nhiều thay đổi, xuất phát từ sự thay đổi lợi thế so sánh của quy mô và tổ chức doanh nghiệp. Trừ những tập đoàn xuyên quốc gia đang có xu hướng hợp nhất hoá để tập trung tiềm lực phát triển công nghệ mũi nhọn thì tính dễ thích ứng, mức độ biến hoá linh hoạt và vấn đề giải quyết lao động, việc làm tốt hơn... đã mang lại vị trí quan trọng hơn cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ trong nền kinh tế và trong xuất khẩu của các nước kể cả phát triển và đang phát triển.


Tham gia xuất khẩu là mong muốn của nhiều doanh nghiệp. Tuy nhiên, từ việc mong muốn tham gia xuất khẩu đến thực tế xuất khẩu lại là một khoảng cách mà không phải doanh nghiệp nào cũng có khả năng để vượt qua, nhất là đối với nhiều doanh nghiệp vừa và nhỏ, khoảng cách này còn rất xa vời. Vì vậy, các Chính phủ các nước cần đặc biệt chú trọng các hoạt động xúc tiến xuất khẩu cho khu vực doanh nghiệp vừa và nhỏ.


Trong điều kiện thực tế Việt Nam, doanh nghiệp vừa và nhỏ ngày càng khẳng định vị thế của mình là khu vực đóng góp quan trọng vào tổng sản phẩm quốc nội của đất nước, tham gia xuất khẩu và giải quyết việc làm cho người lao động. Nếu Việt Nam lựa chọn chiến lược xuất khẩu dựa trên cơ sở ban đầu là lợi thế so sánh thì doanh nghiệp vừa và nhỏ sẽ là lực lượng xuất khẩu chiến lược. Bởi vì tham gia lực lượng xuất khẩu không ai khác ngoài các doanh nghiệp Việt Nam mà trong đó hơn 85% là doanh nghiệp vừa và nhỏ.


Tóm lại, doanh nghiệp vừa và nhỏ Việt Nam cần có sự hỗ trợ rất lớn của nhà nước để có thể tham gia và trở thành lực lượng xuất khẩu quan trọng của đất nước. Trong quá trình xây dựng và chỉ đạo thực hiện các chiến lược xuất khẩu quốc gia, nhà nước phải có các biện pháp chính sách cụ thể và thiết thực để phát triển xuất khẩu của khu vực doanh nghiệp này nhằm đảm bảo thực hiện thắng lợi các mục tiêu xuất khẩu, đóng góp cho sự nghiệp công nghiệp hoá, hiện đại hoá đất nước.


Cuối cùng, tôi xin được bày tỏ lòng biết ơn sâu sắc đến Ban Chủ nhiệm Khoa Kinh tế & QTKD, và Tiến sĩ Trần Đình Hiền đã giúp tôi hoàn thành đề tài này.  
Hµ Néi, th¸ng 6 n¨m 2004

Sinh viªn: TrÞnh Quang Huy
Líp: K11  - KT2
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