LỜI NÓI ĐẦU

Một trong những nhiệm vụ then chốt của Chiến lược phát triển xuất nhập khẩu mà Đảng và Nhà nước ta đề ra cho thời kỳ 2001-2010 là tiếp tục mở rộng và đa dạng hóa thị trường, trong đó có một quan điểm chủ đạo là đẩy mạnh tìm kiếm các thị trường mới. Trong số những thị trường mới đã được xác định, Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung nổi lên như một thị trường thật sự nhiều tiềm năng.

Khu vực Bắc Phi gồm 5 quốc gia, từ đông sang tây là Ai Cập, Libi, Tuynidi, Angieri và Maroc, tổng diện tích 5,7 triệu km2 (trên tổng số 30 triệu km2 của toàn châu Phi) dân số 148,6 triệu người (trên tổng số dân châu Phi là 800 triệu, năm 2003). Khoảng 80% dân cư Bắc Phi là người Arập Berbe. Còn lại là người gốc Âu, người Do thái và một số dân tộc khác. 

Cũng như các quốc gia châu Phi khác, toàn bộ Bắc Phi đều là những nước đang phát triển. Đây là khu vực giàu tài nguyên thiên nhiên và có trình độ phát triển cao nhất châu Phi. Từ đầu những năm 90, các nước Bắc Phi đã có nhiều chuyển biến tích cực hơn về chính trị và kinh tế nhờ những cố gắng ổn định tình hình xã hội, cải cách kinh tế, tăng cường hội nhập khu vực và quốc tế. Tăng trưởng GDP bình quân của châu lục này đạt gần 5%/năm giai đoạn 1994-2004. Nhu cầu về các loại hàng hóa của Bắc Phi là khá lớn. Chính vì lẽ đó, cuộc chạy đua chiếm lĩnh thị trường này đang diễn ra khá gay gắt.

Do cùng chung hoàn cảnh lịch sử, Việt Nam luôn có mối quan hệ chính trị ngoại giao tốt đẹp với các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung. Trong thập kỷ 90, mối quan hệ đó càng được tăng cường qua các chuyến thăm của lãnh đạo cao cấp hai bên, cũng như qua sự hợp tác trên các diễn đàn quốc tế. Tuy nhiên, quan hệ thương mại giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi còn ở mức độ thấp, chưa thật sự tương xứng với mối quan hệ chính trị ngoại giao tốt đẹp, cũng như tiềm năng của hai bên. Năm 2004, xuất khẩu của Việt Nam sang các nước Bắc Phi mới đạt 76,7 triệu USD trên tổng số 400 triệu USD ta xuất sang châu Phi. Nhập khẩu của Việt Nam từ Bắc Phi lại càng thấp, giá trị năm 2004 chỉ đạt 8,7 triệu USD (trên 170 triệu USD Việt Nam nhập từ châu Phi). Trong khi đó tổng kim ngạch xuất nhập khẩu của Việt Nam năm 2004 lần lượt là 26 tỷ USD và 31 tỷ USD.

Như vậy, trao đổi thương mại với Bắc Phi thật sự còn rất nhỏ bé so với số lượng các mặt hàng tiềm năng mà nước ta và khu vực này có thể buôn bán với nhau. Bắc Phi có nhu cầu về mọi loại hàng hóa, từ các mặt hàng nông sản, lương thực, thực phẩm cho đến nguyên nhiên vật liệu, máy móc thiết bị phục vụ sản xuất, cũng như các loại hàng tiêu dùng thiết yếu phục vụ đời sống nhân dân, trong đó có nhiều mặt hàng lại là thế mạnh xuất khẩu của nước ta như gạo, hạt tiêu, thủy sản, may mặc, giày dép, sản phẩm nhựa, sản phẩm cao su, đồ gỗ gia dụng, máy móc thiết bị, sản phẩm cơ khí, điện, điện tử… Ngược lại, nước ta cũng có thể nhập từ Bắc Phi nhiều mặt hàng phục vụ sản xuất, đáp ứng nhu cầu trong nước cũng như chế biến xuất khẩu như các loại khoáng sản, phân bón, bông, hạt điều thô, gỗ, sắt thép…

Bên cạnh đó, quan hệ hợp tác giữa nước ta và Bắc Phi trên các lĩnh vực thương mại dịch vụ, đầu tư và sở hữu trí tuệ vẫn ở mức không đáng kể.

Quan hệ thương mại giữa hai bên chưa phát triển vì nhiều nguyên nhân. Hiện nay tại Bắc Phi, Việt Nam mới chỉ có cơ quan đại diện ngoại giao và Thương vụ ở một vài nước nên các doanh nghiệp Việt Nam rất thiếu thông tin về thị trường lục địa này và ngược lại. Hơn nữa, do khoảng cách quá xa, chi phí vận chuyển cũng như kho bãi tăng cao kéo theo giá hàng hóa tăng, làm giảm tính cạnh tranh. Mặt khác, các nhà xuất khẩu Việt Nam phần lớn là những doanh nghiệp vừa và nhỏ nên không đủ nguồn lực tài chính để tiến hành những chiến lược nghiên cứu và thâm nhập thị trường lâu dài. Xuất khẩu của nước ta sang Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung thường được thực hiện thông qua trung gian. Các doanh nghiệp xuất khẩu của ta không phải lúc nào cũng sẵn sàng chấp nhận những thách thức. Về phần mình, các nhà nhập khẩu Bắc Phi phần lớn là những công ty tư nhân, khả năng thanh toán còn hạn chế. Họ cũng gặp phải những khó khăn như doanh nghiệp nước ta trong việc mở rộng kinh doanh ra bên ngoài. 

Thực trạng đó làm cho việc đẩy mạnh phát triển quan hệ thương mại giữa Việt Nam với các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung trở nên đặc biệt cần thiết, góp phần đáp ứng nhu cầu phát triển kinh tế thương mại, cũng như mong muốn của lãnh đạo Việt Nam và các nước, của giới doanh nghiệp và nhân dân hai bên. 

Để tăng cường quan hệ thương mại giữa Việt Nam với Bắc Phi, đẩy mạnh tốc độ tăng trưởng buôn bán hai chiều trong thời kỳ 2001-2010, cũng như mở rộng quan hệ trên các lĩnh vực dịch vụ, đầu tư và sở hữu trí tuệ, chúng ta cần phải tìm hiểu thị trường Bắc Phi, nắm bắt thực trạng mối quan hệ thương mại hiện nay giữa Việt Nam với thị trường này, từ đó đề ra những kiến nghị, giải pháp thiết thực. Qua một số thị trường Bắc Phi, hàng Việt Nam có thể thâm nhập, tạo điều kiện mở rộng quan hệ buôn bán với toàn châu lục. 

Trong khuôn khổ viết khoá luận tốt nghiệp theo quy định của Khoa Kinh tế Ngoại thương (Trường Đại học Ngoại thương), tôi đã chọn đề tài “Xuất khẩu của Việt Nam sang các nước Bắc Phi, thực trạng và giải pháp” vì trong bối cảnh nước ta hiện nay, có rất ít tài liệu viết về Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung.

Mục tiêu của khoá luận này là nghiên cứu tổng quan về Bắc Phi và thị trường Bắc Phi, thực trạng quan hệ thương mại giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi, từ đó đưa ra một số giải pháp phát triển quan hệ thương mại giữa Việt Nam với khu vực này đến năm 2010.

Đối tượng nghiên cứu của khoá luận này là chính sách kinh tế thương mại của các quốc gia Bắc Phi với thế giới và với Việt Nam, chính sách thương mại của Nhà nước Việt Nam trong quan hệ với Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung.

Phạm vi nghiên cứu của khoá luận này là 5 nước Bắc Phi (Ai Cập, Angiêri, Maroc, Tuynidi và Libi). Quan hệ thương mại được thể hiện qua bốn lĩnh vực: thương mại hàng hoá, thương mại dịch vụ, đầu tư và sở hữu trí tuệ. Cuối cùng là các giải pháp phát triển quan hệ thương mại giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi đến năm 2010.

Phương pháp nghiên cứu là tập hợp và phân tích các tài liệu trong và ngoài nước về Bắc Phi, quan hệ thương mại Việt Nam-Bắc Phi, đi sâu hơn đối với 5 thị trường Ai Cập, Angiêri, Maroc, Tuynidi và Libi.

Khoá luận gồm 3 chương:

Chương I- Tổng quan về quan hệ thương mại song phương và đa phương của Bắc Phi 

Chương II- Thực trạng quan hệ thương mại giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi thời kỳ 1991-2004

Chương III- Các giải pháp phát triển quan hệ thương mại giữa Việt Nam với các nước Bắc Phi đến năm 2010

Trong quá trình thực hiện luận văn này, tôi đã gặp nhiều khó khăn trong khâu thu thập thông tin, dữ liệu từ nhiều nguồn khác nhau trong và ngoài nước. Mặc dù đã cố gắng nhưng chắc hẳn không tránh khỏi những thiếu sót. Được sự giúp đỡ nhiệt tình của các tổ chức, cá nhân, luận văn cuối cùng đã được hoàn thành. 

Nhân dịp này, tôi xin chân thành cảm ơn ThS. Vương Thị Bích Ngà, Bộ môn Vận tải Bảo hiểm Trường Đại học Ngoại thương, Bộ Thương mại, Bộ Ngoại giao, Tổng Cục Hải quan đã giúp đỡ nhiệt tình và hiệu quả trong quá trình tôi thực hiện đề tài.

                          Sinh viên thực hiện

CHƯƠNG I

TỔNG QUAN VỀ QUAN HỆ THƯƠNG MẠI SONG PHƯƠNG

VÀ ĐA PHƯƠNG CỦA BẮC PHI

I. GIỚI THIỆU TỔNG QUAN VỀ BẮC PHI

I.1. ĐIỀU KIỆN ĐỊA LÝ VÀ KHÍ HẬU

Khu vực Bắc Phi gồm 5 quốc gia, từ đông sang tây là Ai Cập, Libi, Tuynidi, Angieri và Maroc, tổng diện tích 5,7 triệu km2, dân số 148,6 triệu người (năm 2003). Khoảng 80% dân cư Bắc Phi là người Arập Berbe. Còn lại là người gốc Âu, người Do thái và một số dân tộc khác. 

Phần lớn địa hình Bắc Phi là sa mạc với những cồn cát nhấp nhô. Ven Địa Trung Hải là dải đồng bằng phì nhiêu có khí hậu ôn hòa. Đi sâu vào lục địa có khí hậu sa mạc nắng nóng. Khu vực này có nguồn tài nguyên thiên nhiên phong phú, quan trọng nhất là dầu mỏ, tập trung ở Libi, Angieri và Ai Cập, tiếp theo là phốt-phát, than đá, cobalt, sắt, chì, mangan… 

I.2. ĐIỀU KIỆN XÃ HỘI

Châu Phi là lục địa có lịch sử lâu đời. Nền văn minh cổ đại đầu tiên của loài người xuất hiện ở Ai Cập từ 3400 năm trước Công nguyên (CN). Ở Bắc Phi, người Phenisi thành lập đế chế Carthage vào thế kỷ thứ 9 trước CN và đến thế kỷ thứ nhất trước CN mở rộng bờ cõi ra toàn vùng đông bắc Châu Phi. Năm 146 sau CN, người La Mã chinh phục đế chế Carthage và cai quản toàn bộ vùng Bắc Phi đến thế kỷ thứ 4. Vào thế kỷ thứ 17, người Arập bắt đầu chinh phục vùng này và các thương gia Hồi giáo truyền bá đạo Hồi khắp vùng, qua cả sa mạc Sahara tới Vương quốc Tây Sudan, một vương quốc hùng mạnh thời Trung cổ ở sát phía nam sa mạc Sahara. 

Từ giữa thế kỷ 19, các nước Bắc Phi chịu sự thống trị của các cường quốc Châu Âu. Hai thực dân lớn nhất tại châu Phi là Pháp và Anh, trong đó Pháp đô hộ chủ yếu ở phía Tây và Tây Bắc lục địa đồng thời lập chế độ bảo hộ Angiêri, Maroc và Tuynidi. 

Vào nửa cuối thế kỷ đã 20 diễn ra phong trào đấu tranh giành độc lập trên khắp Châu Phi. Trên thực tế, một vài quốc gia Châu Phi đã bắt đầu độc lập từ đầu thế kỷ 20. Từ năm 1922 Ai Cập đã thiết lập được một phần chủ quyền quốc gia (tuy đến năm 1952 mới hoàn toàn độc lập). Nhưng chỉ đến sau Chiến tranh thế giới thứ II, cùng với sự hình thành phe xã hội chủ nghĩa (XHCN), sự suy yếu của chủ nghĩa thực dân, sự phát triển mạnh mẽ của phong trào đấu tranh giải phóng dân tộc trên toàn thế giới, thì các nước Châu Phi mới thực sự bắt đầu quá trình giành lại độc lập từ tay đế quốc thực dân Châu Âu. Một loạt các quốc gia Bắc Phi độc lập lần lượt ra đời: Libi (1951), Ai Cập (1952), Maroc, Tuynidi (1956) và Angiêri (1962). 

 Hiện nay, hầu hết các nước Bắc Phi tham gia tổ chức Thống nhất Châu Phi (OAU). Từ tháng 7/2000, OAU được thay thế bằng Liên minh Châu Phi (AU), với sự tham gia của 53 quốc gia châu Phi (trừ Maroc do vấn đề Tây Sahara). 

Chịu tác động bởi sự tranh giành ảnh hưởng của các cường quốc lớn, đặc biệt là Mỹ và Liên Xô (cũ), các nước Bắc Phi có 2 mô hình phát triển xã hội chính sau khi giành được độc lập.

Những nước lựa chọn con đường phát triển tư bản chủ nghĩa (TBCN) như Maroc, Tuynidi, Ai Cập ... thường do giai cấp tư sản mại bản hoặc phong kiến nắm chính quyền sau khi được đế quốc thực dân trao trả độc lập chủ yếu thông qua thương lượng thỏa hiệp. Chính phủ các quốc gia này duy trì quan hệ mật thiết với các nước phương Tây nhằm tranh thủ giúp đỡ về kinh tế, quân sự và chủ trương phát triển đất nước theo mô hình TBCN. 

Trong khi đó những nước có khuynh hướng dân tộc chủ nghĩa như Angieri, Libi giành độc lập thông qua đấu tranh vũ trang hoặc bạo lực chính trị. Ở những nước này, giới lãnh đạo có ý thức dân tộc chủ trương ủng hộ phong trào giải phóng dân tộc, có quan hệ hữu nghị với các nước XHCN. Họ muốn đưa đất nước phát triển theo con đường phi TBCN, nhưng không theo hệ tư tưởng của CNXH khoa học. Họ tranh thủ viện trợ kinh tế kỹ thuật từ các phía khác nhau nhưng không chấp nhận một số điều kiện chính trị kèm theo. 

Sau ngày độc lập, tình hình xã hội các nước Bắc Phi có nhiều biến động. Mâu thuẫn tôn giáo hoặc chính trị dẫn đến các cuộc xung đột, khủng bố đẫm máu ở Ai Cập, Angieri, Libi… Tuy nhiên hiện nay, tình hình chung của các nước Bắc Phi là khá ổn định. 

Tôn giáo chính của tất cả các nước Bắc Phi là đạo Hồi (khoảng 90-95% dân số). Các tôn giáo khác là: đạo Orthodox, đạo Thiên chúa, đạo Do thái... Các thành phố lớn nhất của châu Phi phần lớn tập trung ở Bắc Phi như Cairo và Alexandria (Ai Cập), Casablanca (Maroc).

Dân số Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung đã bùng nổ nhanh chóng trong thế kỷ 20 và dự kiến vẫn tiếp tục tăng nhanh trong thời gian tới, với tốc độ cao nhất so với các châu lục khác trên thế giới. Dân số Châu Phi là 814,4 triệu người vào năm 2001, chiếm 13% dân số thế giới, đứng thứ hai sau Châu Á (xin xem phụ lục 1).

I.3. KHÁI QUÁT TÌNH HÌNH KINH TẾ

Các nước Bắc Phi là những nước đang phát triển, nhưng ở một trình độ cao hơn nhiều so với hầu hết các nước Châu Phi khác. Năm 2003, tổng GDP của 5 nước Bắc Phi đạt 324,5 tỷ USD, chiếm 42,6% GDP của toàn Châu Phi, trong khi dân số chỉ chiếm 17,2%. Bình quân GDP/người năm 2003 đạt 1.717 USD, cao hơn 2,5 lần so với bình quân chung của châu lục và 3,6 lần so với Châu Phi nam Sahara (xin xem phụ lục 2).

Công nghiệp giữ vai trò quan trọng trong cơ cấu kinh tế phần lớn các nước Bắc Phi. Năm 2003, lĩnh vực này đóng góp bình quân khoảng 35,2% GDP, cao nhất là ở Libi: 66,3%, và thấp nhất là ở Maroc: 29,7%. Công nghiệp khai khoáng là ngành then chốt ở các nước này, chủ yếu là khai thác và chế biến dầu khí, khai thác phốt-phát và chế biến các sản phẩm từ phốt-phát. Các nước Bắc Phi cũng đang cố gắng phát triển các ngành dệt may, giày dép, sản xuất đồ gia dụng, thiết bị điện, cơ khí, chế biến nông sản. Một số nước như Ai Cập, Tuynidi đang tích cực đầu tư vào lĩnh vực điện tử - tin học, coi đây là một hướng ưu tiên phát triển trong tương lai.



Nông nghiệp đóng góp một phần rất nhỏ trong kinh tế các nước Bắc Phi. Năm 2003, nông nghiệp chiếm tỷ trọng bình quân 13,2% GDP, cao nhất là ở Maroc (18,3%) và thấp nhất là ở Libi (khoảng 5%). Tỷ trọng nông nghiệp đang có xu hướng giảm dần ở các nước Bắc Phi. Nhìn chung điều kiện để phát triển nông nghiệp ở Bắc Phi không thật sự thuận lợi (diện tích đất canh tác hạn chế, khí hậu sa mạc khắc nghiệt). Một số ngành chính là trồng lúa mì, khoai tây, hoa quả vùng Địa Trung Hải, chăn nuôi bò, dê, đánh bắt cá và các loại thủy sản.

Lĩnh vực dịch vụ của các nước Bắc Phi tương đối phát triển, tỷ trọng năm 2003 lên đến 51,6%, cao nhất là ở Tuynidi: 59,8% và thấp nhất là ở Libi: 28,8%. Những ngành phát triển nhất là du lịch, dịch vụ vận tải, bưu chính viễn thông... Mối quan hệ gần gũi với EU cũng cho phép các nước Bắc Phi đẩy mạnh các dịch vụ tài chính, ngân hàng... Ngoài ra một số nước như Ai Cập, Maroc còn xuất khẩu nhiều lao động ra nước ngoài.

II. THỊ TRƯỜNG BẮC PHI VÀ QUAN HỆ THƯƠNG MẠI CỦA BẮC PHI

II.1. THỊ TRƯỜNG BẮC PHI

So với toàn bộ Châu Phi, các nước Bắc Phi có nền ngoại thương khá phát triển. Năm 2003, tổng xuất khẩu đạt 63,4 tỷ USD, nhập khẩp đạt 58,7 tỷ USD, chiếm tỷ trọng 35,1% xuất khẩu và 38% nhập khẩu của cả châu lục. Tuy nhiên nếu Angieri và Libi xuất siêu nhờ có nguồn dầu mỏ dồi dào thì ba nước Ai Cập, Maroc và Tuynidi lại nhập siêu lớn, nên tính chung lại khu vực Bắc Phi thường bị nhập siêu trong thập kỷ 90.

Sản phẩm xuất khẩu của các nước Bắc Phi chủ yếu là nhiên liệu khoáng sản (dầu mỏ, khí đốt, phốt-phát), hàng dệt may, giày dép, một số hàng nông sản. Nhập khẩu chủ yếu là máy móc thiết bị, hàng tiêu dùng, lương thực thực phẩm. Bạn hàng lớn nhất của các nước Bắc Phi là Liên minh Châu Âu. Ngoài ra một số đối tác quan trọng khác là Mỹ, Nhật Bản, Trung Quốc, các nước vùng Vịnh...

Các nước Bắc Phi đều có thế mạnh xuất khẩu trong thương mại dịch vụ (trừ Libi), đặc biệt về du lịch, giao thông vận tải, xuất khẩu lao động... Năm 2003, xuất khẩu dịch vụ các nước Bắc Phi ước đạt 16,4 tỷ USD (trong đó riêng Ai Cập chiếm khoảng 60%) và nhập khẩu ước đạt 11 tỷ USD (Ai Cập chiếm khoảng 63%).

II.2. QUAN HỆ THƯƠNG MẠI CỦA BẮC PHI

Hợp tác giữa các nước Bắc Phi:

Bên cạnh việc tham gia các tổ chức quốc tế thế giới và châu Phi, trong Bắc Phi còn có Liên minh Arập Maghreb (UMA). 

Ra đời năm 1989, tập hợp 4 nước Bắc Phi là Maroc, Angieri, Tuynidi, Libi, ngoài ra có thêm Mauritania. Đây là tổ chức hợp tác toàn diện giữa các nước Bắc Phi trên mọi lĩnh vực chính trị, quốc phòng, kinh tế thương mại, văn hóa… Về kinh tế thương mại, tiến trình hội nhập sẽ diễn ra qua ba giai đoạn. Giai đoạn 1 là thiết lập khu mậu dịch tự do giữa các nước thành viên trong buôn bán hàng hóa và dịch vụ. Giai đoạn 2 là thiết lập một liên minh thuế quan và thị trường chung, với việc hợp nhất biểu thuế xuất nhập khẩu giữa các nước thành viên. Giai đoạn 3 là thiết lập một liên minh kinh tế tổng thể. Hiện nay, các nước UMA vẫn đang trong giai đoạn đầu, hướng tới thiết lập một khu mậu dịch tự do.

Hợp tác với các nước ngoài Bắc Phi:



Với EU và các nước Tây Âu

Mối quan hệ nhiều mặt giữa các nước Châu Phi và Tây Âu đã hình thành từ lâu đời. Đặc biệt trong lịch sử cận đại, hầu hết các quốc gia Châu Phi đều từng là thuộc địa của các nước Tây Âu. Vì vậy, đến ngày nay, ảnh hưởng của các nước Tây Âu tại Châu Phi vẫn rất lớn, được thể hiện qua mối quan hệ chính trị ngoại giao chặt chẽ cũng như mối quan hệ kinh tế thương mại sâu rộng. Ngày nay, EU là thị trường nhập khẩu khoáng sản, nhiên liệu và một khối lượng lớn hàng nông sản của Châu Phi, đồng thời cũng xuất sang đây rất nhiều chủng loại hàng hóa khác nhau. 

Các nước Bắc Phi cũng trở thành đối tác đặc biệt của EU thông qua Chương trình hợp tác Châu Âu - Địa Trung Hải, gọi tắt là MEDA (riêng Libi hưởng quy chế quan sát viên). Hình thức hợp tác Bắc – Nam này nhằm giúp đỡ sự phát triển kinh tế - xã hội tại các nước khu vực nam Địa Trung Hải. Về kinh tế thương mại, EU sẽ giúp các nước Địa Trung Hải tái cơ cấu kinh tế, hướng đến việc bắt đầu thiết lập dần một khu vực mậu dịch tự do EU - Địa Trung Hải từ năm 2010. Trong khuôn khổ đó, bốn nước Bắc Phi là Ai Cập, Maroc, Angieri và Tuynidi cũng đã ký hiệp định hợp tác riêng với EU nhằm tự do hóa dần quan hệ thương mại giữa từng nước với EU.

Với Mỹ

Mỹ quan tâm đến lợi ích của mình ở Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung trên nhiều lĩnh vực: chính trị, quân sự, kinh tế, thương mại, đầu tư… và ngày càng tăng cường ảnh hưởng của mình ở đây, nhất là từ khi Chiến tranh lạnh kết thúc.

Những năm gần đây kinh tế Mỹ phát triển ổn định, chính quyền Mỹ lại càng ra sức mở rộng ảnh hưởng đến Châu Phi. Quyết tâm mở rộng quan hệ kinh tế thương mại với Châu Phi bước đầu thể hiện bằng đạo luật “Tăng trưởng kinh tế và cơ hội cho Châu Phi”, được Hạ viện Mỹ thông qua tháng 3/1998. Đạo luật này cho phép mở cửa thị trường Mỹ ngày càng nhiều đối với sản phẩm của các nước Châu Phi, thông qua việc không áp hạn ngạch và thuế nhập khẩu. Điều này đang tạo ra sự năng động mới trong buôn bán giữa Châu Phi với Mỹ.


Mỹ chọn 5 nước Châu Phi làm trọng điểm gồm: Cộng hòa Nam Phi ở miền Nam Châu Phi, Cộng hòa Dân chủ Congo ở Trung Phi, Nigeria ở Tây Phi, Kenya ở Đông Phi và Ai Cập ở Bắc Phi. Năm nước này có tầm quan trọng đặc biệt đối với Mỹ vì là những nước lớn, đông dân, có nền kinh tế tương đối mạnh, đồng thời là những thị trường xuất khẩu lớn nhất của Mỹ ở Châu Phi. 

Với Nga và các nước SNG


Thời kỳ Chiến tranh lạnh, để tranh giành ảnh hưởng với Mỹ, Liên Xô đã viện trợ quân sự, kinh tế và ủng hộ về chính trị đối với nhiều nước Châu Phi. Tổng số tiền nợ vũ khí mà Liên Xô bán cho các nước Châu Phi lên tới 18 tỷ USD. Ngoài ra, Liên Xô còn viện trợ không hoàn lại và cho một số nước Châu Phi vay với lãi suất thấp tổng cộng khoảng 2,5 tỷ USD. Sau Chiến tranh lạnh, do thế và lực suy giảm nên Nga và các nước SNG đã thu hẹp quan hệ chính trị cũng như kinh tế thương mại với khu vực Châu Phi.

Hiện nay, Nga chú trọng quan hệ kinh tế thương mại với những nước có vai trò và tiềm năng kinh tế như Ai Cập, Angieri, Maroc... Về lâu dài, Châu Phi sẽ vẫn là khu vực Nga có điều kiện phát huy ảnh hưởng và tăng cường quan hệ mọi mặt vì ở châu lục này có hàng vạn chuyên gia và lao động được Liên Xô đào tạo, có nhiều cơ sở kinh tế và các dự án hợp tác thiết lập trước đây.

Với các nước Châu Á

Buôn bán giữa các nước Châu Phi và Châu Á đã có bước tăng trưởng nhanh trong thập kỷ 90. Xuất khẩu từ Châu Phi sang Châu Á tăng trung bình 8,9%/năm, từ 8,1 tỷ USD năm 1991 lên 20,7 tỷ USD năm 2001. Tỷ trọng của Châu Á trong xuất khẩu của Châu Phi cũng tăng tương ứng từ 7,7% lên 14,7%. Những quốc gia Châu Á nhập khẩu nhiều nhất từ Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung là Nhật Bản và Trung Quốc, chủ yếu là các loại khoáng sản, nguyên nhiên liệu. 

Nhập khẩu của Châu Phi từ Châu Á cũng tăng nhanh, từ 11,6 tỷ USD năm 1991 lên 25,5 tỷ USD năm 2001 (bình quân tăng 7,4%/năm). Tỷ trọng của Châu Á trong nhập khẩu chung của Châu Phi tăng tương ứng từ 11,7% lên 18,8%. Những nước xuất khẩu nhiều nhất vào Châu Phi là Nhật Bản, Trung Quốc, Hàn Quốc…, với các mặt hàng máy móc thiết bị, đồ điện, điện tử, hàng tiêu dùng…

Đến năm 2001, Châu Á đã trở thành đối tác lớn thứ hai sau Châu Âu trong quan hệ thương mại của các nước Châu Phi. 

Về đầu tư, theo tài liệu của UNCTAD, năm 2001 các nước Bắc Phi thu hút được 5,3 tỷ USD đầu tư nước ngoài, chiếm 30,8% tổng số vốn FDI vào Châu Phi. Nước thu hút vốn cao nhất là Maroc, khoảng 2,9 tỷ USD. Đầu tư vào Bắc Phi chủ yếu từ các nước EU và Mỹ, tập trung ở một số lĩnh vực công nghiệp và dịch vụ.

CHƯƠNG II

THỰC TRẠNG QUAN HỆ THƯƠNG MẠI

VIỆT NAM-BẮC PHI THỜI KỲ 1991-2004

I. TỔNG QUAN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI GIỮA VIỆT NAM VÀ BẮC PHI THỜI KỲ 1991-2004

I.1. ĐÔI NÉT VỀ QUAN HỆ CHÍNH TRỊ NGOẠI GIAO

Quan hệ chính trị ngoại giao là nền tảng cho các hoạt động kinh tế thương mại và đây chính là một điểm mạnh trong quan hệ Việt Nam-Bắc Phi nói riêng và với Châu Phi nói chung. Tình đoàn kết hữu nghị giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi luôn được duy trì bất chấp mọi biến động. Điều này xuất phát từ hoàn cảnh lịch sử hai bên có những điểm tương đồng. Việt Nam và các nước Bắc Phi trước đây đều bị đế quốc thực dân thống trị, phải đấu tranh gian khổ để giành độc lập. Hai cuộc kháng chiến chống Pháp và chống Mỹ của nhân dân ta đã tác động tích cực đến nhiều nước ở khu vực này trong cuộc đấu tranh giải phóng dân tộc. Có thế nói hình ảnh của Việt Nam rất được tôn trọng và ngưỡng mộ ở các nước Bắc Phi. 

Công cuộc đổi mới của Việt Nam từ năm 1986 được các nước Bắc Phi đánh giá cao, tạo điều kiện thuận lợi cho việc mở rộng quan hệ hợp tác giữa nước ta với khu vực này. Ta hiện đã có quan hệ ngoại giao và quan hệ thương mại với tất cả các nước Bắc Phi. Ta đã đặt ba cơ quan đại diện ngoại giao ở Angiêri, Libi và Ai Cập (trên tổng số 5 cơ quan ở toàn Châu Phi). 3 nước Bắc Phi nói trên cũng đã có đại diện thường trú ngoại giao tại Hà Nội. Theo kế hoạch, trong năm nay, Việt Nam và Maroc sẽ đặt đại sứ quán và cơ quan thương vụ tại mỗi nước. 

Việt Nam và Bắc Phi đã trao đổi nhiều đoàn lãnh đạo cấp cao trong thập kỷ 90. Về phía Việt Nam, một số đoàn tiêu biểu thăm Bắc Phi là: Chủ tịch nước Võ Chí Công thăm Angiêri (1990), Phó Thủ tướng Nguyễn Khánh thăm Ai Cập, Tuynidi (1994), Phó Chủ tịch nước Nguyễn Thị Bình thăm Angiêri, Phó Thủ tướng kiêm Bộ trưởng Ngoại giao Nguyễn Mạnh Cầm thăm Maroc (1997), Chủ tịch nước Trần Đức Lương năm Angiêri (1999). Gần đây nhất là chuyến thăm Angiêri và Maroc của Thủ tướng Chính phủ Phan Văn Khải (11/2004). Đây là đoàn Thủ tướng của ta lần đầu tiên thăm Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung sau 30 năm qua. Những chuyến thăm này thể hiện quyết tâm của Đảng và Nhà nước ta trong việc tăng cường hợp tác nhiều mặt với các nước Bắc Phi trước thềm thế kỷ 21.

Phía Bắc Phi cũng có nhiều đoàn cấp cao thăm Việt Nam như Tổng thống Angiêri (1996, 2000) và dự kiến năm 2005, Việt Nam sẽ đón đoàn của Thủ tướng Maroc, Chủ tịch Hạ viện Angiêri sang thăm.


Những năm qua, Việt Nam đã phối hợp tích cực với các nước Bắc Phi trong Phong trào không liên kết, Cộng đồng các nước có sử dụng tiếng Pháp, tại Liên hiệp quốc và các diễn đàn quốc tế khác trong cuộc đấu tranh vì hoà bình, độc lập dân tộc, hợp tác và phát triển. Quan hệ đoàn kết hữu nghị giữa Việt Nam với các nước châu Phi là điều kiện thuận lợi góp phần thúc đẩy sự hợp tác giữa hai bên trên nhiều lĩnh vực như nông nghiệp, y tế, giáo dục…. và đặc biệt trong lĩnh vực thương mại.
Sau Hội thảo quốc tế đầu tiên “Việt Nam-Châu Phi: Cơ hội hợp tác và phát triển trong thế kỷ 21” tổ chức tại Hà Nội vào tháng 5/2003, Chính phủ đã thông qua Chương trình Hành động Việt Nam-Châu Phi. 

Riêng trong năm 2004, một loạt các hoạt động đã được triển khai ở các bộ ngành. Bộ Nông nghiệp và Phát triển Nông thôn có chương trình hành động riêng về nông nghiệp. Bộ Thủy sản thành lập nhóm công tác. Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam đã thành lập Diễn đàn doanh nghiệp Việt Nam-Châu Phi (28/10/2004) lập cổng giao dịch Internet và tổ chức hội thảo giữa doanh nghiệp Việt Nam và doanh nghiệp các nước châu Phi (Angiêri, Maroc, Nam Phi…). Liên hiệp các tổ chức hữu nghị Việt Nam thành lập Hội hữu nghị và hợp tác Việt Nam-châu Phi (17/11/2004) và Viện Khoa học-Xã hội Việt Nam thành lập Phân viện nghiên cứu châu Phi-Trung Đông (11/2004).

I.2. TỔNG QUAN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI GIỮA VIỆT NAM VÀ BẮC PHI THỜI KỲ 1991-2004
Buôn bán hai chiều giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi tăng trưởng đáng kể trong thập kỷ 90. Kim ngạch buôn bán tăng từ 15,5 triệu USD năm 1991 lên 68 triệu USD năm 2004. Nhưng sự tăng trưởng này là không ổn định, thay đổi tùy từng năm. Đáng lưu ý là Việt Nam luôn xuất siêu sang Bắc Phi khá lớn (xin xem phụ lục 3).

Các thị trường xuất khẩu quan trọng nhất của nước ta trong khu vực là Ai Cập, Angieri và Libi. Đối với Angieri và Libi, có thể nói trong giai đoạn từ 1991 đến 1997 đây là hai thị trường chiếm tỷ trọng tuyệt đối trong xuất khẩu của Việt Nam sang khu vực. Từ năm 1997 đến nay, Ai Cập nổi lên là thị trường xuất khẩu lớn nhất của nước ta ở Bắc Phi. Các mặt hàng xuất khẩu chính là máy móc thiết bị điện và cơ khí, cà phê, hạt tiêu, hàng dệt may, giày dép…

Nhập khẩu của Việt Nam từ các nước Bắc Phi chỉ thực sự có ý nghĩa trong vài năm gần đây, chủ yếu do việc nhập khẩu phân bón từ Tuynidi và một số mặt hàng như thảm, đồng, bông, chà là từ Ai Cập và Maroc. 

Quan hệ về thương mại dịch vụ giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi chưa phát triển. Trước đây nước ta đã cử một số chuyên gia y tế và giáo dục sang làm việc tại Angieri. Cuối những năm 90, hầu hết số chuyên gia này đã rút về nước. Hiện nay, nước ta đang có gần 2.000 lao động xuất khẩu tại Libi, theo hình thức hợp tác giữa các doanh nghiệp.

Về đầu tư, Việt Nam chưa thu hút được dự án đầu tư nào từ các nước Bắc Phi. Nhưng năm 2002, nước ta đã có dự án đầu tư đầu tiên vào Bắc Phi, cụ thể là tại Angieri. Dự án này thuộc Tổng Công ty Dầu khí Việt Nam, trong lĩnh vực khai thác dầu khí có trị giá hợp đồng lên tới 21 triệu USD. 

II. QUAN HỆ THƯƠNG MẠI GIỮA VIỆT NAM - BẮC PHI 

A. CỘNG HOÀ A RẬP AI CẬP

1. TỔNG QUAN VỀ AI CẬP

1.1. ĐIỀU KIỆN TỰ NHIÊN

Cộng hòa Arập Ai Cập nằm ở đông bắc Châu Phi, giáp Địa Trung Hải, Hồng Hải, Ixrael, Sudan và Libi. Diện tích Ai Cập là 997.738 km2, dân số 68 triệu người (năm 2003), trong đó 99% là người Arập Berbe. Ai Cập có dân số lớn thứ hai Châu Phi sau Nigeria. Thủ đô Cairo có trên 10 triệu dân. Các thành phố lớn là Alexandria, Port Said... Ai Cập có kênh đào Suez nối liền Ấn Độ Dương và Hồng Hải với Địa Trung Hải, giữ vai trò chiến lược trong thương mại và hàng hải quốc tế.


Hơn 90% diện tích Ai Cập là sa mạc. Chỉ có chưa đầy 10% diện tích là đất sinh hoạt và trồng trọt. Khí hậu Ai Cập mang tính sa mạc, khô và nóng. Nguồn tài nguyên thiên nhiên của Ai Cập khá phong phú. Quan trọng nhất là dầu mỏ và khí đốt (trữ lượng ước tính khoảng 450-500 triệu tấn dầu và 1200-1300 tỷ m3 khí), ngoài ra còn có phốt-phát, mangan, quặng sắt, titan, vàng...

1.2. ĐIỀU KIỆN XÃ HỘI

Ai Cập là một trong những cái nôi của nền văn minh nhân loại, với hơn 5000 năm lịch sử. Về cơ bản, lịch sử nước này có thể được chia ra thành những thời kỳ chủ yếu sau: thời kỳ các Pharaon (khoảng 3400-332 trước CN); thời kỳ Hy Lạp-La Mã (từ 332 trước CN-642); thời kỳ phong kiến Hồi giáo (từ 642-1882); thời kỳ thực dân Anh đô hộ (từ 1882 – 1952); kỷ nguyên Cộng hòa (từ 1952 đến nay).

Kể từ khi giành được độc lập năm 1952, Ai Cập đã trải qua bốn đời Tổng thống. Tổng thống đương nhiệm Hosni Mubarak (từ 10/1981) có chủ trương tự do hóa chính trị và kinh tế, cải thiện quan hệ với các quốc gia Arập, tăng cường hợp tác với các nước đang phát triển, gần gũi với phương Tây. Tình hình xã hội trong nước nhìn chung ổn định. Tháng 9/1999, ông Mubarak trúng cử Tổng thống nhiệm kỳ thứ tư liên tiếp. Kỳ bầu cử Tổng thống sắp tới sẽ diễn ra vào năm 2005.

Tại Ai Cập có khoảng hơn một chục đảng phái khác nhau, nhưng trên thực tế đảng Dân chủ quốc gia của Tổng thống đương nhiệm Mubarak có vị trí bao trùm. Tổng thống là người đứng đầu Nhà nước, do Quốc hội nhân dân đề cử cho nhiệm kỳ 6 năm, phải được nhân dân chấp nhận thông qua trưng cầu dân ý trong toàn quốc. Thủ tướng là người đứng đầu Chính phủ, do Tổng thống bổ nhiệm.

Đạo Hồi là tôn giáo chính thức của Ai Cập (chiếm 90% dân số). Đạo Hồi ở Ai Cập tuy không hà khắc nhưng có ảnh hưởng sâu rộng trong đời sống mọi mặt của đất nước. Giữa thập niên 90, tại Ai Cập xảy ra nhiều vụ khủng bố do các phần tử Hồi giáo cực đoan gây ra, làm mất ổn định xã hội. Sau chiến dịch trấn áp quyết liệt của Chính phủ, các vụ khủng bố hiện đã chấm dứt. Các tôn giáo khác của Ai Cập là đạo Cơ đốc (7% dân số), đạo Orthodox, đạo Thiên chúa...

1.3. TÌNH HÌNH KINH TẾ 

Từ năm 1991, được sự giúp đỡ của IMF và WB, Ai Cập bắt đầu cải cách kinh tế trên diện rộng. Các chương trình đẩy mạnh tư nhân hóa, thu hút đầu tư nước ngoài, tự do hóa thương mại, xúc tiến xuất khẩu đã đem lại những kết quả đáng khích lệ. Trong thập kỷ 90, nền kinh tế Ai Cập tăng trưởng với tốc độ bình quân 4,4%/năm, riêng giai đoạn 1996-2000 đạt 5,4%/năm. Năm 2003, tăng trưởng GDP đạt 3,2%, GDP đạt 82,4 tỷ USD, đứng thứ hai Châu Phi sau Nam Phi, thu nhập bình quân đạt 1.200 USD/người. Còn tính theo phương pháp sức mua ngang giá (PPP), con số này lên tới 3.500 USD/người.

Tỷ trọng nông nghiệp trong GDP của Ai Cập đã giảm từ 20% vào cuối thập kỷ 80 xuống 16% vào năm 2003. Các chương trình nông nghiệp của Chính phủ như đẩy mạnh khai hoang, phát triển tưới tiêu... đã làm tăng sản lượng nông nghiệp với tốc độ bình quân 3,1%/năm trong thập kỷ 90. Năm 2003, sản lượng lúa mì đạt 6,3 triệu tấn, gạo 5,7 triệu tấn, ngô 6,5 triệu tấn. Tuy nhiên hiện nay Ai Cập vẫn phải nhập khẩu một khối lượng lớn lương thực và các sản phẩm nông nghiệp để đáp ứng nhu cầu trong nước (3-4 tỷ USD/năm).


Công nghiệp Ai Cập tăng trưởng bình quân 4,9%/năm trong thập kỷ 90, chiếm tỷ trọng 34,6% GDP năm 2003. Công nghiệp khai khoáng của Ai Cập rất phát triển. Khai thác và xuất khẩu dầu mỏ giữ vai trò then chốt trong nền kinh tế Ai Cập suốt hơn 20 năm qua. Tuy nhiên, do trữ lượng ngày càng sụt giảm, Ai Cập đã bắt đầu giảm dần nhịp độ khai thác dầu. Sản lượng dầu thô năm 2003 đạt 37 triệu tấn (năm 1995 là 45 triệu tấn). Các chuyên gia dự đoán từ nay đến năm 2010, Ai Cập sẽ không còn là nước xuất khẩu dầu thô. Tuy nhiên, sản xuất khí đốt của Ai Cập vẫn tiếp tục tăng nhanh (khoảng 10%/năm), năm 2003 đạt 18 triệu tấn quy đổi ra dầu. 

Ngành dệt may của Ai Cập cũng khá phát triển, là lĩnh vực công nghiệp sử dụng nhiều nhân công nhất. Ngoài ra, Ai Cập còn phát triển các ngành cơ khí, luyện thép, xi măng, hóa chất, dược phẩm, lắp ráp xe hơi...

Lĩnh vực dịch vụ của Ai Cập tăng trưởng bình quân 4,5%/năm giai đoạn 1991-2003, đóng góp 49,2% GDP của Ai Cập năm 2003, là một tỷ lệ khá cao so với các nước đang phát triển khác. Các ngành dịch vụ quan trọng là du lịch, ngân hàng, khai thác kênh đào Suez...  Du lịch là nguồn thu ngoại tệ lớn nhất đất nước. Năm 2003, Ai Cập đón 5,5 triệu du khách quốc tế, thu 4,3 tỷ USD. Nguồn thu từ kênh đào Suez ổn định trong những năm qua (khoảng 1,8 tỷ USD/năm) và dự kiến sẽ không tăng do nhu cầu sử dụng đã bão hòa. Chính phủ Ai Cập đang có kế hoạch đào sâu thêm kênh Suez để đủ khả năng đón những con tàu tải trọng lớn hơn, nhưng chưa xác định thời gian thực hiện.

2. THỊ TRƯỜNG AI CẬP 

2.1. THỰC TRẠNG THỊ TRƯỜNG AI CẬP 

Ai Cập có nền ngoại thương lớn nhất khu vực Bắc Phi. Ngoại thương Ai Cập phát triển mạnh trong thập kỷ 90, nhưng nhập khẩu tăng nhanh hơn xuất khẩu làm cho tình trạng thâm hụt thương mại ngày càng trầm trọng. Cuối những năm 90, thâm hụt thương mại đã vượt ngưỡng 10 tỷ USD. Tuy nhiên, từ năm 2000 đến 2003, tình trạng thâm hụt này có dấu hiệu được cải thiện (xin xem phụ lục 4).

Trong cơ cấu hàng xuất nhập khẩu của Ai Cập, nhóm hàng quan trọng nhất là các sản phẩm chế biến, chế tạo (chiếm 39,4% xuất khẩu và 39,9% nhập khẩu năm 2003). Tiếp theo là nhóm hàng khoáng sản và nhiên liệu (37,4%), còn trong nhập khẩu là bán thành phẩm (24,2%) và nguyên liệu thô (22,4%). 

Các sản phẩm hóa dầu và dầu thô luôn là những mặt hàng xuất khẩu chính của Ai Cập (kim ngạch xuất khẩu năm 2003 đạt 2,6 tỷ USD). Bông cũng là một thế mạnh xuất khẩu của Ai Cập nhờ chất lượng cao. Ngoài ra, Ai Cập đang cố gắng đẩy mạnh xuất khẩu hàng dệt may, giày dép, các sản phẩm chế tạo...

 Một số mặt hàng mà Ai Cập phải nhập khẩu với khối lượng lớn là các loại máy móc thiết bị, các sản phẩm sắt thép, lúa mì, ngô, đồ nhựa, đồ gỗ... 

Nhu cầu nhập khẩu của Ai Cập trong năm 2003 đối với một sản phẩm mà Việt Nam có thế mạnh: dệt may (550 triệu USD), chè (40.000-45.000 tấn trong đó chè đen chiếm 99,5%), cá đông lạnh (250.000 tấn), hạt tiêu đen (4.000-4.500 tấn), cà phê (6.000-7.000 tấn). 

Về cơ cấu bạn hàng, EU là đối tác lớn nhất, chiếm khoảng 35-40% kim ngạch ngoại thương năm 2003. Mỹ là bạn hàng lớn thứ hai, chiếm tỷ trọng khoảng 30% (xét về quốc gia thì Mỹ là bạn hàng lớn nhất). Thập kỷ 90 cũng chứng kiến sự tăng trưởng trong quan hệ thương mại giữa Ai Cập với các nước Châu Á. Hiện nay, buôn bán với Châu Á chiếm khoảng 14-16% ngoại thương của Ai Cập. 

Thương mại dịch vụ của Ai Cập khá phát triển. Hai nguồn thu quan trọng là du lịch và kênh đào Suez. Đội ngũ nhân công người Ai Cập đi lao động ở nước ngoài hàng năm cũng gửi về nước trên dưới 3 tỷ USD. Tổng thu từ xuất khẩu dịch vụ năm 2003 đạt 18 tỷ USD, thặng dư đạt 5,6 tỷ USD, bù đắp một phần quan trọng cho thâm hụt trong thương mại hàng hóa.

Trong các năm 1997-2000, vốn FDI vào Ai Cập đạt trên 1 tỷ USD/năm. Do những khó khăn kinh tế trong nước cũng như tình hình khu vực và thế giới bất lợi, vốn FDI năm 2002 chỉ còn 509 triệu USD. Mỹ là nước đầu tư lớn nhất, tiếp theo là Anh, Đức, Pháp, Nhật Bản. Đầu tư nước ngoài tập trung vào các lĩnh vực năng lượng, công nghiệp chế tạo, ngân hàng... Năm 2002, Ai Cập đầu tư ra nước ngoài 27,3 triệu USD, tập trung ở một số nước láng giềng.

2.2. TÌNH HÌNH HỢP TÁC QUỐC TẾ VÀ MỞ CỬA THỊ TRƯỜNG

Những năm qua, Chính phủ Ai Cập đã có nhiều nỗ lực hợp tác với các nước và khu vực trên thế giới. Tháng 6/2001, Ai Cập đã ký Hiệp định hợp tác song phương với EU, trong khuôn khổ chương trình hợp tác EU - Địa Trung Hải (MEDA). Về thương mại, khi hiệp định này có hiệu lực từ năm 2003, hàng hóa Ai Cập vào EU sẽ được hưởng nhiều ưu đãi hơn về thuế và hạn ngạch. Ngược lại, thuế đối với hàng EU xuất sang Ai Cập sẽ được cắt giảm tiến tới loại bỏ hoàn toàn theo từng giai đoạn từ 3 năm đến 15 năm. Ngoài ra, hiệp định cũng bao gồm khoản cho vay ưu đãi 2 tỷ euro mà EU dành cho Ai Cập nhằm giúp nước này cải cách kinh tế.

Ai Cập luôn chủ trương đẩy mạnh quan hệ trên mọi lĩnh vực với Mỹ. Ai Cập đã tranh thủ được từ Mỹ nguồn viện trợ, vốn vay và đầu tư quan trọng. Từ năm 1975 đến 1999, chương trình USAID (chương trình giúp đỡ kinh tế quốc tế của Chính phủ Mỹ) hàng năm vẫn viện trợ kinh tế cho Ai Cập khoảng 1 tỷ USD. 

Ai Cập có quan hệ gần gũi với các nước Arập. Tháng 1/1998, Ai Cập cùng các nước thành viên của Liên đoàn Arập nhất trí giảm dần tiến tới loại bỏ hoàn toàn thuế quan trong buôn bán giữa các nước thành viên trong giai đoạn 10 năm. Với Châu Phi, quan hệ kinh tế thương mại chủ yếu tập trung vào Khối thị trường chung Đông Nam Phi (COMESA) mà Ai Cập chính thức gia nhập từ tháng 6/1998. Ai Cập đã giảm thuế suất với các thành viên COMESA tới 90% vào năm 1999 và cam kết sẽ loại bỏ thuế suất hoàn toàn với các nước này năm 2004. 

Quan hệ kinh tế thương mại của Ai Cập với các nước Châu Á khởi sắc trong thập kỷ 90. Các bạn hàng Châu Á lớn nhất của Ai Cập là Nhật Bản, Singapore, Hàn Quốc và Trung Quốc. Chính phủ Ai Cập hiện chưa có kế hoạch ký Hiệp định thương mại tự do với các nước Châu Á giống như với EU hay với Mỹ, nhưng đang tìm cách tranh thủ viện trợ, vay vốn và thu hút đầu tư từ các quốc gia Châu Á.

Đồng thời với việc tăng cường hợp tác quốc tế, Ai Cập cũng thúc đẩy quá trình mở cửa thị trường. Từ năm 1991, trong chương trình cải cách kinh tế và hội nhập thương mại cam kết với IMF, WB và WTO, Chính phủ Ai Cập đã tiến hành nhiều đợt giảm thuế nhập khẩu. Thuế suất nhập khẩu trung bình đã giảm từ 42,2% năm 1994 xuống còn 26,8% năm 2000. Năm 1994, Ai Cập đã sửa đổi Biểu thuế hải quan theo hệ thống phân loại quốc tế HS (Harmonised System). Thuế suất trong biểu HS chính là thuế suất áp dụng cho các nước đã có quan hệ MFN với Ai Cập. Những nước chưa có quan hệ MFN thường phải chịu thêm khoản thuế nhập khẩu bổ sung.

Nhằm bù đắp cho việc giảm thuế, Chính phủ Ai Cập đưa ra các loại phí dịch vụ đối với hàng nhập khẩu như phí kiểm định, lập danh mục, phân loại và kiểm tra lại hàng hóa. Những phụ phí này hiện ở mức 2-4%. Ngoài ra, còn có thuế bán hàng ở mức 5-25% trị giá hải quan của hàng hóa nhập khẩu. Tuy nhiên, một số loại phí và thuế trước đây đánh vào hàng nhập khẩu như phí thống kê, phí trợ cấp, phí hàng hải, thuế địa phương, thuế nhãn mác… đã được bãi bỏ.

Hầu hết các hàng rào phi thuế của Ai Cập cũng đã được loại bỏ, do vậy thuế quan hiện được coi là một công cụ điều tiết thương mại duy nhất. Ai Cập đã loại bỏ hoàn toàn hạn ngạch xuất khẩu và giấy phép nhập khẩu. Trước đây Ai Cập cấm nhập khẩu thịt gia cầm, hàng dệt may. Tuy nhiên, năm 1997 mặt hàng thịt gia cầm đã được nhập khẩu tự do và năm 1998, Ai Cập đã loại bỏ việc cấm nhập khẩu hàng dệt may. Các mặt hàng loại khỏi danh sách cấm nhập khẩu được đưa vào danh mục hàng nhập khẩu theo các yêu cầu quản lý về chất lượng. 

Về xuất khẩu, mọi hàng hóa Ai Cập được xuất khẩu không cần giấy phép. Kiểm tra chất lượng hàng hóa xuất khẩu là không bắt buộc. Một số khoáng sản hoặc nguyên liệu khi xuất khẩu phải chịu lệ phí xuất khẩu như đồng, nikel, nhôm, kẽm, mật đường, da chưa thuộc...

Từ 1/1/2002, theo quy định của WTO, chính phủ Ai Cập đã dỡ bỏ việc cấm nhập khẩu mặt hàng cuối cùng là quần áo may sẵn. Tuy vậy, Ai Cập đã áp đặt các loại phí lên hơn 1000 loại quần áo (một vài mặt hàng thậm chí chịu phí đến 300 USD/1 đơn vị sản phẩm). 

Thu hút đầu tư nước ngoài luôn được Chính phủ Ai Cập quan tâm. Luật Đầu tư năm 1997 có nhiều ưu đãi như: cho phép chủ đầu tư nước ngoài sở hữu 100% vốn; bảo đảm quyền chuyển thu nhập và vốn về nước; bảo đảm vốn đầu tư không bị sung công, tịch thu và quốc hữu hóa; bảo đảm quyền sở hữu đất (lên đến 4000 m2), quyền mở tài khoản ngoại tệ tại ngân hàng, quyền được đối xử bình đẳng... Hiện nay, Chính phủ Ai Cập đang cố gắng thu hút các nhà đầu tư Arập bởi hai lý do: sự giảm sút đầu tư đến từ Mỹ và các nước phương Tây; sự rút vốn của các nhà đầu tư Arập khỏi thị trường Mỹ để hướng đến các thị trường khu vực.

3. QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-AI CẬP
3.1. THỰC TRẠNG QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-AI CẬP
Việt Nam và Ai Cập luôn có quan hệ hữu nghị truyền thống tốt đẹp. Ai Cập là một trong những nước Châu Phi đầu tiên mà nước ta sớm thiết lập quan hệ ngoại giao (tháng 9/1963). Các nhà lãnh đạo hai nước đã có nhiều chuyến thăm chính thức, tạo nền tảng thúc đẩy quan hệ hợp tác song phương.

Tháng 5/1994, hai nước đã ký Hiệp định thương mại mới (hiệp định cũ ký tháng 2/1964), đồng thời thỏa thuận thành lập Uỷ ban hỗn hợp Việt Nam - Ai Cập. Tháng 9/1997, kỳ họp thứ nhất của Uỷ ban đã được tiến hành tại Hà Nội. Trong kỳ họp này, hai bên đã ký một loạt các hiệp định và thỏa thuận như Hiệp định hợp tác kinh tế và kỹ thuật, Hiệp định khuyến khích và bảo hộ đầu tư, Hiệp định tránh đánh thuế hai lần (ký tắt), Hiệp định hợp tác du lịch (ký tắt), Nghị định thư về hợp tác ngoại giao, Biên bản ghi nhớ giữa Phòng Thương mại và Công nghiệp hai nước...

Thập kỷ 90 đánh dấu bước phát triển tích cực trong quan hệ thương mại Việt Nam - Ai Cập. Giai đoạn 1991-1995 hầu như không có buôn bán song phương, trừ năm 1991 nước ta nhập từ Ai Cập khoảng 2,2 triệu USD. Năm 1995, nước ta bắt đầu xuất khẩu sang Ai Cập. Sau đó xuất khẩu tăng nhanh trong giai đoạn 1995-2004. Theo thống kê của Tổng cục Hải quan Việt Nam, năm 2004 ta xuất được 38,7 triệu USD và nhập khẩu 2,4 triệu USD.

 Tuy nhiên, nhập khẩu từ Ai Cập tăng giảm thất thường và còn ở mức thấp (xin xem phụ lục 5).

Những mặt hàng xuất khẩu chủ yếu của Việt Nam sang Ai Cập là đồ điện, điện tử, hạt tiêu, cà phê, thiết bị cơ khí, hàng dệt may, giày dép, cơm dừa... Nước ta nhập khẩu từ Ai Cập với khối lượng nhỏ các mặt hàng thảm, đồng, gạch xây dựng, chà là... Riêng năm 2003, mặt hàng sắt thép được nhập khẩu với giá trị 6 triệu USD (xin xem phụ lục 6).

Đáng lưu ý là trong vài năm gần đây, các mặt hàng tạm nhập từ Việt Nam vào khu thương mại tự do (free zones) của Ai Cập, sau đó tái xuất sang các nước khác (chủ yếu ở Tây Phi), chiếm một tỷ trọng lớn. Năm 2001, trong tổng xuất khẩu 28,6 triệu USD, xuất khẩu trực tiếp vào Ai Cập chỉ chiếm 7,6 triệu USD, còn 21 triệu USD là tạm nhập tái xuất (trong đó có toàn bộ khối lượng gạo xuất khẩu là 14,7 triệu USD). Đến năm 2003, trong số 22,2 triệu USD xuất khẩu có khoảng 4 triệu USD hàng tái xuất chủ yếu là giày dép, hạt tiêu, cà phê và cơm dừa. Một phần các giao dịch tạm nhập tái xuất này được thực hiện với các thương nhân người Liban có trụ sở tại Ai Cập. 

Ngoài trao đổi hàng hóa, thương mại dịch vụ cũng như hoạt động đầu tư giữa hai nước chưa phát triển. Hợp tác song phương giữa hai nước về sở hữu trí tuệ chưa được thiết lập. Nước ta và Ai Cập đều là thành viên của Tổ chức sở hữu trí tuệ thế giới (WIPO), cùng ký kết Công ước Paris về bảo hộ quyền sở hữu trí tuệ, Thỏa ước Madrid liên quan đến việc đăng ký nhãn hiệu hàng hóa quốc tế.

3.2. NHẬN ĐỊNH VỀ SỰ PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-AI CẬP

· Thuận lợi

Môi trường chính trị - xã hội của Ai Cập về cơ bản là ổn định. Kinh tế thương mại tiếp tục phát triển, mối quan hệ buôn bán của Ai Cập được mở rộng ra khắp các châu lục. Chính phủ Ai Cập ngày càng quan tâm thúc đẩy việc hợp tác kinh tế thương mại với khu vực Châu Á. Đây là những yếu tố tác động tích cực đến mối quan hệ thương mại giữa Ai Cập với Việt Nam.

Giữa Việt Nam và Ai Cập luôn duy trì được mối quan hệ hữu nghị. Với việc tăng cường trao đổi các chuyến thăm của Chính phủ và các Bộ ngành, các đoàn doanh nghiệp, lập Thương vụ ở mỗi nước, ký kết Hiệp định thương mại và nhiều hiệp định khác, hai bên đã tạo được nền tảng cho trao đổi thương mại song phương. 

Thị trường Ai Cập về cơ bản không đòi hỏi cao về chất lượng hàng hóa, chỉ cần giá cả và mẫu mã phù hợp. Cơ cấu hàng nhập khẩu của Ai Cập rất đa dạng, trong đó nông sản và hàng tiêu dùng chiếm một tỷ trọng lớn. Vì vậy, hàng Việt Nam hoàn toàn có cơ hội xâm nhập thị trường Ai Cập, đặc biệt là hướng đến những đối tượng bình dân. Bước đầu một số nông sản như hạt tiêu, cà phê, một số hàng điện, điện tử, nguyên liệu thuốc lá, săm lốp ôtô... đã tạo được chỗ đứng tại thị trường này.

Thị trường Ai Cập giữ một vị trí chiến lược ở khu vực Trung Đông và Bắc Phi. Đây có thể là điểm trung chuyển để đưa hàng hóa Việt Nam thâm nhập sang các nước khác trong khu vực. Đặc biệt, thời gian qua Chính phủ Ai Cập đã thành lập một số khu thương mại tự do với nhiều điều kiện đầu tư và thương mại ưu đãi. Những khu thương mại tự do này đang buôn bán trực tiếp với gần 100 nước và vùng lãnh thổ trên thế giới. Vì vậy, các doanh nghiệp Việt Nam có thể xuất hàng trực tiếp hoặc đầu tư sản xuất tại các khu thương mại này, sau đó xuất khẩu vào Ai Cập và sang các nước khác.

· Khó khăn

Việt Nam và Ai Cập đã ký Hiệp định thương mại nhưng vẫn chưa dành cho nhau quy chế MFN. Do đó, ngoài mức thuế nhập khẩu thông thường, hàng hóa Việt Nam còn phải chịu thêm một khoản thuế nhập khẩu bổ sung không dưới 25% trị giá hàng hóa.

Bạn cũng áp dụng nhiều biện pháp bảo hộ mậu dịch phi thuế như visa hàng nhập khẩu, kiểm tra chất lượng hàng nhập khẩu rất nghiêm ngặt... Điều này làm giảm nhiều khả năng cạnh tranh của hàng hóa Việt Nam. Hơn nữa, đa số hàng hóa Việt Nam vẫn còn mới lạ đối với doanh nghiệp và người tiêu dùng Ai Cập. Các doanh nghiệp Ai Cập, trong khi hướng đến Châu Á, cũng chưa thật sự quan tâm đến thị trường Việt Nam. 

Bạn tham gia một loạt các hiệp định tự do, ưu đãi với nhiều nước, các nhóm nước (các nước Arập, EU và châu Phi...). Cơ hội cho hàng Việt Nam ít đi.

Về phía Việt Nam, các doanh nghiệp nước ta vẫn chưa có chiến lược xâm nhập thị trường Ai Cập một cách lâu dài, chỉ làm ăn mang tính thời vụ, nhiều lúc gây mất uy tín trầm trọng. Hàng xuất khẩu của Việt Nam chưa đáp ứng được yêu cầu của thị trường Ai Cập do chất lượng chưa cao và các doanh nghiệp cũng chưa nắm bắt được những yêu cầu cụ thể về chỉ tiêu thương phẩm, mẫu mã, bao bì đóng gói. Các hoạt động xúc tiến thương mại như quảng cáo sản phẩm, tham dự hội chợ, triển lãm... chưa được đẩy mạnh tại thị trường Ai Cập. Các chuyến thăm và khảo sát thị trường Ai Cập của các đoàn Chính phủ và doanh nghiệp chưa thật sự phát huy được hiệu quả mong muốn.

Trong kinh doanh, nhìn chung các doanh nghiệp Việt Nam chưa thiết lập với các đối tác Ai Cập mối quan hệ lâu dài, ổn định. Họ cũng gặp nhiều khó khăn trong khâu thanh toán khi xuất hàng sang Ai Cập do đối tác Ai Cập ít thanh toán bằng L/C mà thường bằng các hình thức trả chậm. 

Ngoài ra, do trong buôn bán hai chiều hiện nay Việt Nam xuất siêu gần như tuyệt đối, nên muốn đẩy mạnh xuất khẩu hơn nữa vào Ai Cập không phải là đơn giản. Các mặt hàng mà nước ta xuất khẩu sang Ai Cập không tăng trưởng một cách có hệ thống mà tăng giảm tùy từng năm. Hàng nhập khẩu từ Ai Cập thì hoàn toàn mang tính thời vụ, mỗi năm có một mặt hàng nhập khẩu khác nhau, với giá trị nhìn chung ở mức rất thấp. 

B. CỘNG HOÀ ANGIÊRI DÂN CHỦ VÀ NHÂN DÂN

1. TỔNG QUAN VỀ CH ANGIÊRI

1.1. ĐIỀU KIỆN TỰ NHIÊN

CH Angiêri nằm ở khu vực Bắc Phi có biên giới chung với Marốc, Tuynidi, Libi, Môritani, Mali và Nigiê, diện tích rộng 2.381.740 km2, là nước lớn thứ hai ở châu Phi (sau Xuđăng) và thứ mười trên thế giới. Với thủ đô là Angiê, Angiêri có dân số khoảng 32 triệu người (2003) trong đó 80% là người A-rập, 18% là người Béc-be. Đơn vị tiền tệ: Dinar (1 USD khoảng 80 dinar).

Địa hình phần lớn là cao nguyên và sa mạc, có một số ngọn núi, đồng bằng ven biển hẹp, không liên tục. Khí hậu khô hanh và bán khô hanh. Mùa đông ôn hoà và ẩm ướt và mùa hè nóng, vùng ven biển khô ráo. Vùng cao nguyên mùa đông lạnh và mùa hè nóng. Nhiệt độ trung bình tháng 1: 5-120C, tháng 7: 25-300C. Lượng mưa trung bình hàng năm: 400-1.200 mm.

Tài nguyên thiên nhiên có dầu mỏ, khí tự nhiên, quặng sắt, phốt phát, uranium, chì, kẽm.

1.2. ĐIỀU KIỆN XÃ HỘI

Vào thế kỷ 16, Angiêri bị Thổ Nhĩ Kỳ chiếm đóng. Năm 1893, Pháp xâm lược Angiêri và thiết lập chế độ thuộc địa. Nhờ tinh thần chiến đấu kiên cường của nhân dân Angiêri cùng bối cảnh quốc tế thuận lợi như Pháp đại bại ở Việt Nam tháng 5/1954, hệ thống thuộc địa của Pháp bắt đầu tan rã. Tháng 3/1962, Pháp buộc phải ký Hiệp định Evian trao trả độc lập cho Angiêri.Tháng 7/1962, Angiêri được độc lập. Ngày 20/9/1962, Angiêri tiến hành cuộc bầu cử lập hiến đầu tiên và quyết định lấy ngày 1/11 làm ngày quốc khánh.

Đảng mặt trận giải phóng dân tộc (FLN) là đảng duy nhất cầm quyền ở Angiêri cho đến tháng 10/1988. Cương lĩnh của FLN là xây dựng một nước Angiêri xã hội chủ nghĩa Hồi giáo. FLN đã thiết lập quan hệ với một số đảng cộng sản khác trên thế giới trong đó có Đảng cộng sản Việt Nam. 

Từ khi độc lập, Angiêri đã trải qua nhiều thời Tổng thống. Cuối năm 1988, Angiêri ban hành Đạo luật về dân chủ đa đảng. Đến cuối năm 1997, Angiêri đã hoàn thành chế độ dân chủ đa nguyên.

Ngày 15/4/1999, Angiêri đã tổ chức bầu cử Tổng thống mới. Đây là cuộc bầu cử Tổng thống lần thứ 7 của Angiêri kể từ ngày độc lập cho đến nay. Ông Abdelaziz Bouteflika đã thắng cử và trở thành Tổng thống dân sự đầu tiên của Angiêri trong 34 năm qua. Từ khi Tổng thống Bouteflika lên cầm quyền, thực hiện chính sách hoà giải dân tộc, tình hình Angiêri đã có những chuyển biến tích cực, tình hình chính trị, an ninh từng bước đi vào ổn định.

Về tôn giáo, đạo Hồi là quốc đạo, chiếm 95% dân số, ngoài ra có đạo Thiên chúa. Ngôn ngữ chính thức: Tiếng A-rập, ngoài ra còn có tiếng Pháp, tiếng địa phương Béc-be. 

1.3. TÌNH HÌNH KINH TẾ

Angiêri có trữ lượng khí tự nhiên đứng thứ năm trên thế giới, đứng thứ hai về xuất khẩu khí tự nhiên và đứng thứ 14 về trữ lượng dầu mỏ. Trong những năm gần đây, Chính phủ đã quan tâm hơn tới nông nghiệp nhưng vẫn chưa đảm bảo tự túc lương thực. Các sản phẩm nông nghiệp chính của Angiêri là lúa mì, lúa mạch, yến mạch, nho, ôliu, cam, quýt, gia súc.

Chính phủ đã có nhiều cố gắng để đa dạng hoá nền kinh tế bằng việc thu hút các nguồn đầu tư trong nước và ngoài nước vào lĩnh vực năng lượng, giảm tỷ lệ người thất nghiệp và nâng cao mức sống của người dân.

Trong “12 năm hoàng kim” từ 1973 đến 1985, thời kỳ vàng của dầu mỏ, Angiêri đã có một sự tăng trưởng kinh tế đáng kể nhờ vào nguồn lợi dầu mỏ tương đối dồi dào và được bán với giá cao. Trong thời kỳ này, GDP của Angiêri tăng trung bình 8%/năm. Angiêri tập trung đến 60% thu nhập quốc dân vào ngành công nghiệp hoá dầu, ít chú ý đến các ngành công nghiệp và nông nghiệp khác. Nền kinh tế phát triển chủ yếu dựa vào bao cấp của Nhà nước.

Do giá dầu khí giảm mạnh trên thị trường thế giới, tỷ lệ tăng dân số quá cao cộng với mất cân đối trong cơ cấu phát triển kinh tế, nền kinh tế Angiêri đã dần đi vào thế đình trệ và suy thoái, đặc biệt trong giai đoạn từ 1986 đến 1992. Mặt khác, do nguồn thu ngoại tệ từ các nguồn khác ngoài dầu mỏ không đáng kể, Angiêri đã phải vay nợ nước ngoài rất nhiều.

Cùng với các nỗ lực nhằm cân bằng nền kinh tế, giảm bớt thâm hụt ngân sách và cán cân thương mại, năm 1988, Chính phủ Angiêri đã quyết định chuyển đổi nền kinh tế từ hệ thống tập trung, bao cấp do Nhà nước quản lý sang nền kinh tế thị trường, từ bỏ độc quyền ngoại thương.

Những năm qua, mặc dù gặp khủng hoảng chính trị-xã hội, tình hình kinh tế nước này đã có nhiều tiến bộ. Năm 2003, GDP đạt 66,6 tỷ USD. Thu nhập bình quân đầu người khoảng 2000 USD/năm. Trong cơ cấu kinh tế, nông nghiệp chiếm 10,2%, công nghiệp 55,1% và dịch vụ 34,7%. 

2.  THỊ TRƯỜNG ANGIÊRI

2. 1. THỰC TRẠNG THỊ TRƯỜNG ANGIÊRI

Với số dân 32 triệu và thu nhập bình quân đầu người khoảng 2000 USD/năm, Angiêri là một trị trường tiêu thụ nông sản-thực phẩm rất lớn trong khu vực Bắc Phi nói riêng và thị trường châu Phi nói chung. Mỗi năm Angiêri nhập khẩu khoảng 3,3 tỷ USD loại mặt hàng này.

Về ngoại thương, năm 2003, xuất khẩu của Angiêri ra thế giới đạt khoảng 25 tỷ USD trong đó khí tự nhiên 9,6 tỷ USD, sản phẩm dầu tinh lọc 4 tỷ USD, sản phẩm công nghiệp 476 triệu USD. Các bạn hàng xuất khẩu chính là Italia (19,3%), Pháp (15,71%), Tây Ban Nha (15,63%), Mỹ (9,85%), Hà Lan (7,94%), Canada (5,47%)... Châu Á mới chỉ chiếm 2% xuất khẩu của Angiêri.

Nhập khẩu của Angiêri năm 2003 đạt 12,4 tỷ USD. Các mặt hàng nhập khẩu chính gồm tư liệu sản xuất, lương thực, thực phẩm và đồ uống, hàng tiêu dùng. Các bạn hàng nhập khẩu là Pháp (24,73%), Italia (7,05%), Đức (6,51%), Mỹ (5,70%), Tây Ban Nha (5,26%), Trung Quốc (5,18%)... Châu Á chiếm 9% giá trị nhập khẩu của Angiêri.

Giá dầu mỏ liên tục tăng trong năm 2004 đã tạo điều kiện cho kim ngạch xuất khẩu của Angiêri tăng mạnh (dầu mỏ chiếm 97% kim ngạch xuất khẩu).

Các sản phẩm xuất khẩu khác của Angiêri còn hạn chế về mặt chất lượng, khả năng cạnh tranh thấp (thiết bị công-nông nghiệp).

Về nhập khẩu, vốn là một nước chủ yếu sản xuất dầu khí (chiếm 34% tổng sản lượng quốc dân), nông nghiệp, công nghiệp chế biến còn rất hạn chế, Angiêri là một thị trường nhập khẩu lớn (3 tỷ USD/năm về thực phẩm, 5 tỷ USD về thiết bị công nghiệp, 2 tỷ USD về hàng tiêu dùng...).
2.2. TÌNH HÌNH HỢP TÁC QUỐC TẾ VÀ MỞ CỬA THỊ TRƯỜNG

Angiêri theo đường lối đối ngoại độc lập dân tộc và không liên kết tích cực, đa dạng hoá quan hệ với các nước để tranh thủ điều kiện có lợi nhất cho sự nghiệp xây dựng và phát triển kinh tế xã hội. Angiêri là thành viên của rất nhiều tổ chức quốc tế như AFDB, ECA, FAO, G-77, IAEA, ICAO, IBRD, ILO, IMF, IMO, Interpol, OPEC, UN, UNCTAD, UNESCO, WHO... Cũng giống như Việt Nam, Angiêri đang tích cực đẩy mạnh đàm phán gia nhập Tổ chức Thương mại thế giới (WTO) dự kiến vào cuối năm 2005.

Do chưa phải là thành viên của WTO nên Angiêri chưa áp dụng một hiệp định riêng rẽ nào về ưu đãi thuế quan mà chỉ áp dụng một biểu thuế duy nhất cho tất cả các nước. Tuy nhiên mức thuế nhập khẩu rất cao: Nhóm nguyên liệu: 5%; Nhóm bán thành phẩm: 15% và nhóm thành phẩm: 30%

Ngoài ra, để bảo hộ sản xuất trong nước, Angiêri còn áp dụng thuế phụ thu tạm thời 12% hoặc 16% đối với nhiều sản phẩm.

Hiện nay Angiêri ưu tiên cải cách kinh tế chú trọng phát triển quan hệ kinh tế với Mỹ, Pháp, EU (tháng 4/2002, Angiêri đã ký Hiệp định hợp tác với EU) nhằm tranh thủ đầu tư và viện trợ của các nước này, giải quyết khủng hoảng kinh tế trong nước. Quan hệ với các nước thuộc Liên Xô cũ và Đông Âu vẫn duy trì ở mức bình thường.

Angiêri tích cực đóng góp vào việc thành lập Liên minh Maghreb và sự đoàn kết trong OUA, trong nội bộ các nước A-rập, cải thiện quan hệ với Marốc, ký Hiệp định hợp tác hữu nghị với Tuynidi, Hiệp định biên giới với Mali, Nigiê...

Năm 1988, nước này đã bỏ chế độ độc quyền ngoại thương. 

3. QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-ANGIÊRI

3.1. THỰC TRẠNG QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-ANGIÊRI

Việt Nam và Angiêri đã có quan hệ truyền thống tốt đẹp từ lâu đời. Hai nước đã thiết lập quan hệ ngoại giao ngày 28/10/1962. Tháng 11/1962, ta đặt Đại sứ quán tại Angiêri và tháng 4/1968, Angiêri đặt Đại sứ quán tại Hà Nội. Hai bên đã trao đổi nhiều đoàn cấp cao sang thăm viếng lẫn nhau. Gần đây nhất là chuyến thăm của đoàn Chủ tịch nước Trần Đức Lương sang Angiêri năm 1999, đoàn Uỷ ban đối ngoại Quốc hội Việt Nam (1/2003) và đoàn của Thủ tướng Phan Văn Khải (11/2004). 

Phía Bạn cũng đã có các đoàn cấp cao sang ta như Tổng thống Abdelaziz Boutelflika thăm Việt Nam tháng 10/2000, Bộ trưởng Bộ Tài chính (2/2001), Bộ trưởng Xí nghiệp vừa và nhỏ và Thủ công nghiệp (1/2004). 

Hai nước đã ký nhiều văn bản pháp lý quan trọng trong đó có Hiệp định Thương mại (ký lại năm 1994) với điều khoản Tối huệ quốc, Hiệp định hợp tác kinh tế, khoa học và kỹ thuật, Hiệp định miễn thị thực đối với hộ chiếu ngoại giao và công vụ, Hiệp định khyến khích và bảo hộ đầu tư, Hiệp định tránh đánh thuế hai lần.

Sau kỳ họp thứ 2 của UBHH Việt Nam-Angiêri tại Hà Nội (tháng 2/1982), quan hệ hợp tác giữa hai nước mở rộng thêm trong nhiều lĩnh vực: Y tế, giáo dục. Năm 1985 ta cử trên 1000 công nhân và kỹ sư sang Angiêri xây dựng trường học Oran. Số chuyên gia (y tế, giáo dục) của ta ở Angiêri thời kỳ đông nhất lên đến 500 người. 

Ngày 10/7/2002, Công ty đầu tư và phát triển dầu khí PIDC thuộc Tổng Công ty dầu khí Việt Nam và Công ty dầu khí quốc gia Angiêri (Sonatrach) đã ký hợp đồng thăm dò và khai thác dầu khí. Giá trị hợp đồng giai đoạn một là 21 triệu USD hoàn toàn do PIDC đầu tư. Tỷ lệ chia là: phía Việt Nam 75%, phía Angiêri là 25%. Hợp đồng trên được coi là bước đột phá của ngành dầu khí Việt Nam trong việc mở rộng hợp tác khai thác dầu khí ở châu Phi.

Năm 2003, phía Angiêri yêu cầu Việt Nam giao 10 triệu USD trả nợ bằng gạo. Tổng Công ty Lương thực miền Bắc (Vinafood I) đã thực hiện xong hợp đồng này.

Tháng 1/2004, nhân kỳ Họp UBHH Việt Nam-Angiêri lần thứ 6 tại Hà Nội, hai bên đã ký kết Biên bản kỳ họp và Bản ghi nhớ về hợp tác giữa Bộ xí nghiệp vừa và nhỏ và Thủ công nghiệp Angiêri với Liên minh các hợp tác xã Việt Nam. 

Tháng 4/2004, Bộ Thương mại đã cử tham tán thương mại quay trở lại Angiêri khôi phục lại thị trường này sau 10 năm đóng cửa cơ quan đại diện thương mại.

Tháng 6/2004, 7 doanh nghiệp Việt Nam thuộc các lĩnh vực nông sản, trang thiết bị nông nghiệp, hàng thủ công mỹ nghệ, hàng dệt may, thiết bị điện... đã tham dự Hội chợ quốc tế Angiêri. Tại đây, các doanh nghiệp hai nước đã ký biên bản thoả thuận hợp tác. 

Giai đoạn từ 1989 đến 2001, mỗi năm Việt Nam giao sang Angiêri khoảng 10-15 triệu USD trong khuôn khổ trả nợ. Quan hệ giữa các doanh nghiệp hai nước có bước phát triển tốt. Tuy nhiên ngoại thương theo hợp đồng thông thường hầu như chưa đáng kể.

Giai đoạn từ năm 2002 đến nay, gần như không còn việc giao hàng trả nợ và giao hàng theo các hợp đồng ngoại thương thông thường đã có bước phát triển khá, mặc dù kim ngạch còn khiêm tốn.  

Bảng sau cho thấy trong thời gian qua, kim ngạch xuất nhập khẩu giữa hai nước đã có những bước tăng đáng kể. Đáng chú ý trong trao đổi thương mại hai nước, Việt Nam xuất siêu gần như tuyệt đối (xin xem phụ lục 7).

Các mặt hàng xuất khẩu chính của ta gồm gạo, cà phê, hạt tiêu, săm lốp các loại, máy móc thiết bị phụ tùng, máy vi tính và linh kiện, sản phẩm hoá chất.... Gạo là mặt hàng truyền thống đã xuất sang Angiêri từ năm 2002 đến nay và liên tục tăng. Năm 2004 đẵ tăng 150% so với năm 2003. Hiện nay gạo Việt Nam đã chiếm vị trí số 1 trên thị trường Angiêri. Năm 2005 dự kiến kim ngạch sẽ tăng 20%. Tuy nhiên, lương thực chính tại Angiêri là bột mỳ nên khả năng tăng cao hơn là khó.

Cà phê cũng là một mặt hàng truyền thống đã xuất sang Angiêri từ năm 2002 đến nay. Năm 2004 xuất khẩu cà phê của Việt Nam sang thị trường này đã tăng 53% so với năm 2003. Năm 2005 khả năng con số này sẽ tăng 25% vì nhu cầu cà phê của Angiêri rất lớn (nhập khoảng 100 triệu USD/năm). 

Hạt tiêu cũng là mặt hàng truyền thống của Việt Nam xuất sang Angiêri. Năm 2004, kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam sang thị trường này tăng 30%, năm 2005 dự kiến tăng 20%. 

May mặc và giày dép cũng là hai mặt hàng thế mạnh của Việt Nam nhưng chưa phát huy được lợi thế tại Angiêri. Nguyên nhân là do rào cản thuế quan quá cao, tổng thuế nhập khẩu lên tới 47% đối với giày dép. Sức mua của người dân còn thấp, đa phần chỉ mua hàng rẻ, chất lượng trung bình. 

Tới đây chúng ta có thể xuất khẩu sang Angiêri các mặt hàng mới như lạc nhân vì Angiêri mỗi năm phải nhập khoảng 5000 TM; hạt vừng (2000 TM), đồ gỗ (Angiêri có nhu cầu nhập khoảng 300 triệu USD/năm), dụng cụ cầm tay và khoá (38 triệu USD/năm) (xin xem phụ lục 8).

Các mặt hàng Việt Nam nhập khẩu từ Angiêri rất ít, nhiều năm hầu như không có chủ yếu là thức ăn gia súc, giấy phế liệu, phốt phát, sắt thép. 

3.2. NHẬN ĐỊNH VỀ SỰ PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-ANGIÊRI

· Thuận lợi

Hai nước có mối quan hệ truyền thống tốt đẹp. Bạn đánh giá cao và khâm phục chiến thắng Điện Biên Phủ, ủng hộ cuộc kháng chiến chống Mỹ của ta. Lãnh đạo Bạn rất kính trọng và có cảm tình đặc biệt với Chủ tịch Hồ Chí Minh, khẳng định CT Hồ Chí Minh không chỉ là lãnh tụ của nhân dân Việt Nam mà còn của cả nhân dân Angiêri và Châu Phi. Hàng năm lãnh đạo hai nước đều có những chuyến thăm lẫn nhau.

 Việt Nam và Angiêri đã ký Hiệp định thương mại trong đó có điều khoản Tối huệ quốc, Hiệp định miễn thị thực đối với hộ chiếu ngoại giao và công vụ. Hai bên cũng đã đặt cơ quan đại diện ngoại giao và thương mại, tạo điều kiện hỗ trợ doanh nghiệp trong việc tìm hiểu thị trường, xúc tiến thương mại. Từ khi tham tán thương mại Việt Nam trở lại Angiêri vào tháng 5/2004, các doanh nghiệp của Việt Nam lại tích cực tham gia vào Triển lãm quốc tế Angiê và đã ký được nhiều hợp đồng quan trọng. Kim ngạch xuất khẩu của ta sang thị trường này đã tăng nhanh trong thời gian qua.

Nhiều mặt hàng Angiêri có nhu cầu nhập khẩu với giá trị cao lại là những mặt hàng mà Việt Nam có thế mạnh như cà phê, hạt tiêu, gia vị, vải sợi, hàng may mặc, giày dép, gạo, chè, đường, các loại hạt khô, dừa, hạt điều, đồ điện tử, hàng thủ công mỹ nghệ...

Sau hơn mười năm ở trong tình trạng khủng bố, nay tình hình chính trị xã hội của Angiêri đã đi vào thế ổn định, tạo môi trường thuận lợi cho hợp tác kinh tế, phát triển trao đổi thương mại giữa hai nước.

Sự năng động của các doanh nghiệp của Việt Nam và Angiêri trong cơ chế thị trường sẽ là động lực quan trọng cho phát triển trao đổi thương mại song phương.

Giá dầu mỏ trong những năm qua và năm 2005 sẽ vẫn ở mức cao, tạo điều kiện để Angiêri tăng thu xuất khẩu, cải thiện tình hình kinh tế và gia tăng ngân sách nhập khẩu (hiện nay dự trữ ngoại tệ của Angiêri khoảng 35 tỷ USD tương đương gần 3 năm nhập khẩu).

· Khó khăn 

Như đã trình bày, kể từ năm 2002, hai nước mới tiến hành buôn bán thông thường vì trước đó Việt Nam xuất hàng sang Angiêri chủ yếu trong khuôn khổ chương trình trả nợ dầu khí mà bạn đã cho ta vay trong những năm kháng chiến. Chính vì vậy mà vài năm trở lại đây, mặc dù có sự tăng trưởng nhưng kim ngạch xuất khẩu của ta vẫn còn khiêm tốn.
Mặt khác, Angiêri vừa mới ra khỏi tình trạng khủng bố. An ninh chính trị thực sự chỉ mới có được từ vài năm trở lại đây. Chính điều đó đã hạn chế rất lớn đến sự giao lưu, hợp tác của các doanh nghiệp hai nước những năm trước đây.

Mặc dù đã chiếm khoảng 50% trị giá doanh thu nhưng hầu hết các công ty tư nhân của Angiêri đều mới thành lập, khả năng vốn hạn chế, phương thức thanh toán trả chậm khá phổ biến, phương tiện thông tin còn lạc hậu, tác phong kinh doanh còn chậm chạp.

Do khoảng cách quá xa dẫn đến phí vận tải, phí kho bãi cao nên doanh nghiệp hai bên vẫn chưa thực sự quan tâm nhiều đến thị trường của nhau.

Ngoài ra, do trong buôn bán hai chiều hiện nay, Việt Nam xuất siêu gần như tuyệt đối nên muốn đẩy mạnh xuất khẩu hơn nữa vào thị trường Angiêri không phải là đơn giản.

C. VƯƠNG QUỐC MAROC
1. TỔNG QUAN VỀ MAROC

1.1. ĐIỀU KIỆN TỰ NHIÊN

Vương quốc Maroc nằm ở tây bắc Châu Phi, phía bắc là Địa Trung Hải, phía đông giáp Angieri, phía nam giáp Tây Sahara và phía tây là Đại Tây Dương. Diện tích Maroc rộng 446.550 km2, dân số 32 triệu người (năm 2003), trong đó 99% là người Arập Berbe. Thủ đô Rabat có khoảng 1 triệu dân. Các thành phố lớn khác là Casablanca, Marrakech, Tanger... Do có hai mặt giáp biển, lại nằm trên eo biển Gibralta là điểm ngắn nhất ngăn cách Châu Âu với Châu Phi nên Maroc có một vị trí địa lý, chính trị quan trọng ở khu vực Bắc Phi. 

Ở phía bắc và trong nội địa, địa hình Maroc là núi đồi với những cao nguyên rộng lớn. Xen kẽ giữa các dãy núi là các thung lũng và những dải đồng bằng phì nhiêu. Phía nam lãnh thổ Maroc nằm trong sa mạc Sahara. Khí hậu Maroc mang tính cận nhiệt đới ở ven biển và mang tính sa mạc ở trong nội địa. Tài nguyên thiên nhiên của Maroc chủ yếu là khoáng sản, quan trọng nhất là phốt-phát (với trữ lượng khoảng 11 tỷ tấn, đứng thứ ba thế giới). Ngoài ra còn có than đá, cobalt, sắt, chì, mangan, dầu mỏ, bạc, thiếc và kẽm.

1.2. ĐIỀU KIỆN XÃ HỘI

Maroc vốn là xứ sở của người Berbe. Năm 682, người Arập xâm chiếm Maroc. Đến giữa thế kỉ 19, Maroc bị xâu xé bởi nhiều cường quốc phương Tây. Từ năm 1912, Pháp và Tây Ban Nha đô hộ n ước này. 

Đến tháng 3/1956, Pháp thừa nhận nền độc lập của Maroc. Tháng 4/1956, Tây Ban Nha cũng thừa nhận nền độc lập của vùng đất Maroc thuộc Tây Ban Nha. Tháng 8/1957, Mohamed V lên ngôi vua, lập ra vương quốc Maroc. 

Maroc có chế độ quân chủ lập hiến và đa nguyên chính trị. Vua là người đứng đầu Nhà nước (hiện là Mohamed VI). Thủ tướng đứng đầu Chính phủ. Cơ quan lập pháp là Quốc hội gồm Thượng viện có nhiệm kỳ 9 năm và Hạ viện có nhiệm kỳ 5 năm. 

Tình hình chính trị xã hội Maroc hiện nay nhìn chung ổn định. Tuy nhiên vấn đề Tây Sahara vẫn đang là một điểm nóng chính trị của Maroc. Giải pháp do Liên hiệp quốc đưa ra từ hơn 10 năm nay nhằm tổ chức trưng cầu dân ý để nhân dân Tây Sahara tự quyết định tương lai của mình vẫn không thực hiện được. Trong khi đó chính quyền ở đây đã tuyên bố thành lập nước Cộng hòa Arập Xarauy Dân chủ, tuy chưa được Liên hiệp quốc và nhiều nước trên thế giới công nhận. 

Đạo Hồi là tôn giáo chính thức của Maroc (98,7% dân số). Các tôn giáo khác là đạo Thiên chúa, đạo Do thái.

1.3. TÌNH HÌNH KINH TẾ 

Đối với nền kinh tế Maroc, thập kỷ 90 được đánh dấu bằng một sự tăng trưởng không cao. Tốc độ tăng trưởng kinh tế trung bình chỉ đạt 2,2%/năm giai đoạn 1990-2000 (giai đoạn 1980-1990, con số này là 4,2%/năm). Năm 2004, GDP nước này tăng trưởng 3,3% đạt 44,5 tỷ USD, thu nhập bình quân của người dân là 1.400 USD/người. 

Mấy năm gần đây, kinh tế Maroc cũng đạt được những thành tựu đáng khích lệ: ổn định vĩ mô được giữ vững, tỷ lệ lạm phát ở mức thấp, dự trữ ngoại hối khá cao, nợ nước ngoài giảm... Cải cách kinh tế mà Chính phủ Maroc đang tiến hành thu được nhiều tiến bộ. Công tác điều hành vĩ mô và hệ thống pháp lý ngày càng hiệu quả và minh bạch.

Lĩnh vực nông nghiệp của Maroc sử dụng 40% lực lượng lao động, nhưng trình độ kỹ thuật chưa cao, phụ thuộc rất nhiều vào thời tiết. Trong thập kỷ 90, do thời tiết không thuận, nông nghiệp Maroc đã sụt giảm với tốc độ 1,3%/năm. Trong cơ cấu kinh tế, nông nghiệp chiếm 18,3% năm 2003. Một số nông sản chính là lúa mì, mía, ngô, khoai tây, cam...

Công nghiệp của Maroc tăng trưởng với tốc độ trung bình 3,3%/năm đầu những năm 2000, chiếm 29,7% GDP năm 2003. Ngành khai khoáng giữ một vai trò quan trọng. Maroc đứng đầu thế giới về khai thác phốt-phát, với sản lượng hàng năm đạt 11 triệu tấn. Maroc cũng là n​ước sản xuất kim loại màu quan trọng trong khu vực Bắc Phi. Công nghiệp chế tạo chiếm tỷ trọng khoảng 16,4% trong kinh tế Maroc. Các ngành chính là vật liệu xây dựng, hóa chất, dệt may, giày dép, chế biến thực phẩm, hóa dầu. Riêng về dệt may, phần lớn sản xuất được thực hiện theo hợp đồng với các công ty Châu Âu. 

Lĩnh vực dịch vụ của Maroc tăng trưởng với tốc độ 2,7% trong thập kỷ 90 và 2,9% năm 2003, đóng góp 52% vào GDP năm 2003. Một số ngành quan trọng là du lịch, giao thông vận tải, viễn thông... Sau một thời gian dài (1990-1997) tăng trưởng chậm, từ năm 1998, du lịch Maroc đã đạt tốc độ tăng trưởng trung bình trên 10%/năm. Năm 2003, Maroc thu hút được 2,5 triệu lượt du khách, thu nhập từ du lịch đạt khoảng 2 tỷ USD. Maroc cũng có một hệ thống giao thông vận tải và thông tin liên lạc thuộc diện phát triển nhất khu vực Bắc Phi. Năm 2003, hai ngành này đóng góp 2,3 tỷ USD vào GDP của Maroc.


2. THỊ TRƯỜNG MAROC 

2.1. THỰC TRẠNG THỊ TRƯƠNG MAROC

Ngoại thương Maroc khá phát triển so với các nước Châu Phi khác và tăng trưởng đáng kể trong thập kỷ 90, bình quân 5,6%/năm (xuất khẩu tăng 5,8%/năm, nhập khẩu tăng 5,4%/năm). Năm 2003, tổng kim ngạch xuất nhập khẩu hàng hóa của Maroc đạt 21,4 tỷ USD, trong đó xuất khẩu 8,1 tỷ USD, nhập khẩu 13,2 tỷ USD. Đáng lưu ý là cán cân thương mại hàng hóa của Maroc vẫn bị thâm hụt kinh niên, kim ngạch xuất khẩu nhìn chung chỉ bằng 65-70% kim ngạch nhập khẩu (xin xem phụ lục 9).

Hàng tiêu dùng chiếm tỷ trọng cao trong trao đổi thương mại của Maroc (39% xuất khẩu và 24% nhập khẩu năm 2003). Tiếp theo là bán thành phẩm (22% xuất khẩu và 21% nhập khẩu), nông sản và lương thực thực phẩm (20% xuất khẩu và 12% nhập khẩu). Nguyên nhân thâm hụt thương mại của Maroc là do hàng năm nước này phải nhập khẩu một khối lượng lớn các sản phẩm nhiên liệu và máy móc thiết bị, mỗi nhóm hàng chiếm 18% nhập khẩu năm 2003. 

Xét về mặt hàng, trong nhóm bán thành phẩm, Maroc nhập khẩu chủ yếu các loại hóa chất, chất dẻo nhân tạo… và xuất khẩu các sản phẩm từ phốt-phát, phân bón… Trong nhóm hàng tiêu dùng, Maroc nhập khẩu chủ yếu xe con và phụ kiện, dược phẩm, vải, hàng điện tử… và xuất khẩu quần áo may sẵn, giày dép, thảm… Đối với hàng nông sản và lương thực thực phẩm, Maroc chủ yếu nhập khẩu lúa mì, đường, sữa, cà phê, chè, thuốc lá và xuất khẩu các loại quả họ cam quýt, rau tươi, thủy sản… Ngoài ra, hàng năm Maroc phải nhập hầu như toàn bộ nhu cầu trong nước về dầu mỏ và khí đốt. 

Bạn hàng lớn nhất của Maroc là các nước EU, thường xuyên chiếm đến trên 2/3 tổng kim ngạch xuất nhập khẩu của Maroc, trong đó riêng buôn bán với Pháp đã chiếm tỷ trọng trên 30%. Maroc nhập từ EU các mặt hàng máy móc thiết bị, vải, phương tiện giao thông, hóa chất và xuất khẩu sang EU hàng dệt may, nông sản. Mỹ cũng là một bạn hàng quan trọng, hàng năm chiếm khoảng 5% kim ngạch xuất nhập khẩu. Trong các nước Arập, bạn hàng lớn nhất của Maroc là Arập Xêút, còn ở Châu Phi, đối tác chính là Libi. 

Hiện nay Châu Á đứng thứ hai trong cơ cấu bạn hàng của Maroc (sau Châu Âu), với tỷ trọng 10,8% xuất khẩu và 19,2% nhập khẩu của Maroc năm 2003. Hai bạn hàng Châu Á lớn nhất của Maroc là Nhật Bản và Trung Quốc. 

Maroc có lĩnh vực thương mại dịch vụ khá phát triển và đạt thặng dư cao. Xuất khẩu dịch vụ tăng từ 1,9 tỷ USD năm 1990 lên 3,2 tỷ USD năm 2003, bình quân tăng 5,5%/năm. Trong cùng thời kỳ, nhập khẩu dịch vụ chỉ tăng từ 932 triệu USD lên 1,1 tỷ USD. Năm 2003, doanh thu từ du khách quốc tế đạt trên 2 tỷ USD. Đội ngũ lao động và kiều dân Maroc ở nước ngoài (chủ yếu ở các nước EU) cũng đem lại khoảng 2 tỷ USD/năm. 

Về đầu tư, tỷ trọng của FDI trong GDP Maroc còn thấp (từ 1-3%, tức là khoảng vài trăm triệu USD/năm). Riêng năm 2003, đầu tư nước ngoài tăng đột biến đến 2,9 tỷ USD do việc Chính phủ Maroc quyết định tư nhân hóa Công ty viễn thông Nhà nước Maroc Telecom và bán 35% cổ phần cho tập đoàn Vivendi của Pháp với số tiền 2,3 tỷ USD. Các nước đầu tư nhiều nhất vào Maroc là Mỹ, Pháp, Tây Ban Nha, Đức và Anh. Đầu tư chủ yếu tập trung trong các lĩnh vực công nghiệp, viễn thông, bất động sản, ngân hàng… Năm 2003, tổng vốn đầu tư ra nước ngoài của Maroc đạt 500 triệu USD, tập trung ở một số nước trong khu vực.

2.2. TÌNH HÌNH HỢP TÁC QUỐC TẾ VÀ MỞ CỬA THỊ TRƯỜNG

Trong hợp tác quốc tế, Maroc chủ yếu hướng về các nước EU. Hai bên đã ký Hiệp định hợp tác Maroc – EU, có hiệu lực từ 1/3/2000. Hiệp định này nằm trong khuôn khổ chương trình hợp tác Châu Âu - Địa Trung Hải, dự kiến tự do hóa từng bước quan hệ thương mại song phương trong giai đoạn 12 năm. Theo một hiệp định ký năm 1976, tất cả các sản phẩm công nghiệp của Maroc đã hoàn toàn được tự do vào EU. Với hiệp định mới này, các mặt hàng thủy sản của Maroc cũng được tự do vào EU không chịu thuế và hạn ngạch. Còn các mặt hàng nông sản vẫn chịu khống chế bằng hạn ngạch. Đối với EU, tác động lớn nhất của hiệp định này là việc Maroc từng bước loại bỏ thuế quan đối với hàng hóa EU trong thời hạn 12 năm. 

Maroc và Mỹ có quan hệ song phương khá phát triển. Maroc chú trọng thu hút các công ty Mỹ vào đầu tư kinh doanh. Hiệp định thương mại và đầu tư ký năm 1995 giữa Mỹ và Maroc quy định các bên sẽ áp dụng những biện pháp khuyến khích thương mại hàng hóa và dịch vụ, và thiết lập các điều kiện thuận lợi cho việc phát triển quan hệ thương mại và đầu tư dài hạn. Các nhóm công tác hỗn hợp gồm các quan chức Mỹ, Maroc và các đại diện khu vực tư nhân đã được lập để xác định các giải pháp cụ thể cho những mục tiêu trên. 

Maroc đóng một vai trò tích cực trong các sáng kiến hội nhập khu vực. Tháng 5/2001, Maroc đã ký Tuyên bố Agadir cùng với Tuynidi, Ai Cập và Jordani hướng tới mục tiêu thành lập một khu thương mại tự do giữa các nước phía nam Địa Trung Hải trước đó đã ký Hiệp định hợp tác với EU. Maroc cũng là thành viên tích cực trong Liên minh Arập Maghreb (UMA).

Maroc ngày càng quan tâm phát triển quan hệ kinh tế thương mại với các nước Châu Á. Với Trung Quốc, Maroc đã ký nhiều hiệp định và thỏa thuận về thương mại, khuyến khích và bảo hộ đầu tư, hợp tác kinh tế kỹ thuật, vận tải hàng không, vận tải đường biển, thanh toán... Với Nhật Bản, Maroc cố gắng tranh thủ vốn vay và đầu tư. Hiệp định thương mại song phương được ký từ năm 1961, với nhiều lần điều chỉnh bổ sung. Ngoài ra hai nước còn ký nhiều thỏa thuận qua đó Nhật Bản cho Maroc vay vốn để phát triển kinh tế xã hội. 

Về mở cửa thị trường, phù hợp với các cam kết trong khuôn khổ WTO, Chính phủ Maroc đã từng bước giảm bớt các rào cản thương mại trong thập kỉ qua, tuy nhiên nhìn chung mức độ bảo hộ vẫn còn cao. Mức thuế nhập khẩu trung bình hiện nay là 35%. Thuế nhập khẩu dao động từ 2,5% đối với nguyên liệu thô, máy móc thiết bị lên đến 349% đối với một số mặt hàng thực phẩm. Hàng nhập khẩu còn phải chịu thuế giá trị gia tăng ở mức 0-20%, trong khi hàng sản xuất trong nước thường không phải chịu loại thuế này. Nói chung, hạn chế định lượng đối với các mặt hàng nông sản và thực phẩm đã được thay bằng thuế nhập khẩu ở mức cao, bình quân các loại phí và thuế nhập khẩu gộp lại khoảng 80%.

Hiện nay, 95% các mặt hàng được tự do nhập khẩu vào Maroc. Hầu hết các quy định cấm nhập khẩu hoặc giấy phép nhập khẩu đã được loại bỏ, ngoại trừ vũ khí, chất nổ, quần áo và lốp xe đã qua sử dụng. Như vậy thuế quan là cơ sở duy nhất để điều chỉnh các hoạt động ngoại thương. Tuy nhiên thuế nhập khẩu ở mức cao được coi là cản trở chính đối với hàng hóa nhập khẩu vào Maroc.

Về xuất khẩu, hầu hết các mặt hàng đều được xuất khẩu tự do, trừ các mặt hàng sau phải có giấy phép của Bộ Ngoại thương Maroc: đồ cổ hơn 100 năm tuổi, các sản phẩm khảo cổ, lịch sử, cổ sinh vật học, những mẫu vật về giải phẫu, thực vật, khoáng chất và động vật học, than củi và bột ngũ cốc, ngoại trừ bột gạo. 

Chính phủ Maroc đã có nhiều biện pháp cải thiện môi trường đầu tư trong những năm gần đây, như  tạo điều kiện cho các doanh nghiệp nước ngoài tham gia chương trình tư nhân hóa, không phân biệt đối xử giữa các nhà đầu tư nước ngoài và trong nước…

3. QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-MAROC

3.1. THỰC TRẠNG QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-MAROC

Việt Nam và Maroc thiết lập quan hệ ngoại giao ngày 27/3/1961. Hiện nay, Đại sứ quán Maroc tại Thái Lan kiêm nhiệm Việt Nam. Đại sứ quán Việt Nam tại Ai-cập kiêm nhiệm Maroc. Hai bên cũng đã trao đổi một số đoàn cấp cao. Gần đây nhất, tháng 11/2004, Thủ tướng Phan Văn Khải đã sang thăm và làm việc tại Maroc. Cùng đi có đại diện các bộ, ngành và đông đảo các doanh nghiệp. 

Tháng 6/2001, Việt Nam và Maroc đã ký Hiệp định thương mại, quy định dành cho nhau quy chế MFN trong buôn bán song phương. Đây là hiệp định đầu tiên được ký giữa hai nước. Tháng 6/2004, Thủ tướng Chính phủ đã cho phép mở thương vụ tại Maroc. Theo kế hoạch, giữa năm 2005, Tham tán Thương mại Việt Nam sẽ lên đường nhận nhiệm vụ tại Marốc. Đây sẽ là một điều kiện thuận lợi để thúc đẩy quan hệ thương mại giữa hai nước trong thời gian tới.

Trong lĩnh vực ngoại thương, quan hệ thương mại giữa Việt Nam và Maroc còn ở mức thấp và tăng giảm thất thường. Thống kê trong giai đoạn 1991-2001 cho thấy trước năm 1995, buôn bán giữa hai nước chưa có gì. Năm 1995, Việt Nam bắt đầu xuất khẩu sang Maroc và năm 1996 thì bắt đầu nhập khẩu từ Maroc. Từ đó đến nay buôn bán hai chiều dao động trong khoảng 1-3 triệu USD/năm. Riêng năm 2004, xuất khẩu của ta sang thị trường này đã đạt trên 8 triệu USD và theo số liệu của Tổng cục hải quan Việt Nam thì quý I/2005, Việt Nam đã xuất sang thị trường Maroc 3,6 triệu USD.  Phần lớn thời gian qua Việt Nam xuất siêu, ngoại trừ năm 1999 Việt Nam nhập siêu 1,47 triệu USD (xin xem phụ lục 10).

 Các mặt hàng xuất khẩu chính của Việt Nam sang Maroc là cà phê, hạt tiêu, cao su và các sản phẩm cao su, giày dép, dệt may, sản phẩm giấy... Các mặt hàng nhập khẩu là đồng, gỗ, phân bón, bông... Tuy nhiên giá trị xuất nhập khẩu từng mặt hàng rất thấp và thay đổi thất thường. Đặc biệt, sản phẩm nhập khẩu từ Maroc thay đổi từng năm, giá trị nhập khẩu chỉ khoảng vài chục nghìn USD. Riêng năm 1999, nước ta nhập từ Maroc gần 2 triệu USD phân phốt-phát làm cho kim ngạch nhập khẩu tăng đột biến (xin xem phụ lục 11).

Giữa Việt Nam và Maroc chưa phát triển thương mại dịch vụ cũng như hoạt động đầu tư. Hai nước chưa có hợp tác song phương về sở hữu trí tuệ. Nước ta và Maroc đều là thành viên của Tổ chức sở hữu trí tuệ thế giới (WIPO), cùng ký kết Công ước Paris về bảo hộ quyền sở hữu trí tuệ, Thỏa ước Madrid về đăng ký nhãn hiệu hàng hóa quốc tế và Hiệp ước hợp tác sáng chế (PCT).

3.2. NHẬN ĐỊNH VỀ SỰ PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-MAROC

· Thuận lợi

Maroc có tình hình chính trị xã hội ổn định, có một nền kinh tế mở và đang lấy lại đà phát triển sau thời kỳ tăng trưởng chậm của những năm 90. Chính phủ Maroc áp dụng nhiều chính sách khuyến khích đầu tư nước ngoài, thúc đẩy ngoại thương, mở cửa thị trường, tăng cường hợp tác và hội nhập quốc tế… Quan hệ chính trị ngoại giao giữa Việt Nam và Maroc phát triển đáng kể trong thập niên 90, tạo nền tảng cho việc xây dựng và phát triển quan hệ kinh tế thương mại. Buôn bán hai chiều đã bắt đầu được triển khai và có mức tăng trưởng nhất định, hàng hóa của hai nước đã bước đầu xâm nhập thị trường của nhau. Chính phủ Việt Nam đã cho phép thành lập cơ quan đại diện ngoại giao và thương mại tại Marốc. Theo kế hoạch, các cơ quan này sẽ được mở trong năm 2005. Bên cạnh đó, Hiệp định thương mại song phương được ký tháng 6/2001 với điều khoản MFN đã tạo nền tảng pháp lý thuận lợi cho trao đổi thương mại giữa hai nước.

Thị trường Maroc có nhu cầu lớn đối với các sản phẩm bình dân, chất lượng vừa phải và giá không cao. Maroc lại có những thế mạnh riêng với một số sản phẩm, đặc biệt là phốt-phát. Vì vậy, Việt Nam và Maroc có nhiều cơ hội trao đổi các sản phẩm thế mạnh của nhau. Một số mặt hàng của nước ta như dệt may, giày dép, cà phê, cao su, giấy và sản phẩm giấy… đã xâm nhập thị trường Maroc một cách ổn định trong thời gian qua.

Với vị trí địa lý của mình, Maroc có thể là điểm trung chuyển để đưa hàng Việt Nam sang các nước Tây Bắc Phi cũng như EU. Ngoài ra, các chính sách ưu đãi của Chính phủ Maroc cũng mở ra cơ hội cho doanh nghiệp Việt Nam đầu tư liên doanh với các đối tác Maroc, đặc biệt tại các khu công nghiệp hay khu thương mại tự do, từ đó xuất hàng vào nội địa và sang các nước lân cận.

· Khó khăn

Tuy Maroc đã thực hiện lộ trình cắt giảm thuế theo cam kết với WTO nhưng nhìn chung thuế nhập khẩu còn cao, đặc biệt đối với hàng nông sản là những mặt hàng nước ta có thế mạnh và bước đầu đã xâm nhập được vào đây. Điều này làm giảm nhiều khả năng cạnh tranh của hàng hóa Việt Nam, nhất là đối với những nước mà Maroc đã có thỏa thuận quan hệ thương mại tự do.

Quan hệ thương mại truyền thống của Maroc là hướng đến EU, các nước Arập và một số nước lớn trên thế giới. Khi mở rộng giao lưu với Châu Á, Maroc cũng thường chú ý đến các nước như Trung Quốc, Nhật Bản... Vì vậy, hàng hóa Việt Nam còn rất xa lạ đối với doanh nghiệp và người tiêu dùng Maroc. Khối lượng các mặt hàng được xuất sang thị trường này hàng năm còn quá nhỏ, chưa gây được tác động tích cực đến thị hiếu của người tiêu dùng Maroc. 

Đối với các doanh nghiệp Việt Nam, Maroc tỏ ra là một thị trường xa lạ. Các doanh nghiệp hầu như chưa quan tâm đến thị trường này khi mở rộng hoạt động kinh doanh. Buôn bán với các doanh nghiệp Maroc mang tính thời vụ chứ không ổn định, từ đó chưa xây dựng được quan hệ đối tác tin cậy, lâu bền. Các hoạt động xúc tiến thương mại như quảng bá sản phẩm, tham dự hội chợ, triển lãm, trao đổi thông tin... hầu như chưa được tiến hành tại thị trường Maroc.

D. GIAMABIRIIA ARẬP LIBI NHÂN DÂN XÃ HỘI CHỦ NGHĨA

1. TỔNG QUAN VỀ LIBI

1.1. ĐIỀU KIỆN TỰ NHIÊN

Libi nằm trong khu vực Bắc Phi, giáp Địa Trung Hải, Ai Cập, Xu-đăng, CH Sát, Nigiê, Angiêri và Tuynidi. Với diện tích 1.759.540 km2, lớn thứ 3 ở châu Phi, Libi có dân số khoảng 5,6 triệu người (2003). Thủ đô là Tripoli, các thành phố lớn khác là Banghazi, Az Zawiyah, Misratah…

Địa hình đa dạng: trên 90% là sa mạc và bán sa mạc. Địa hình gồm có đất cằn, bằng phẳng đến những đồng bằng nhấp nhô, các cao nguyên và vùng đất trũng.

Khí hậu Địa Trung Hải dọc theo bờ biển và khô, sa mạc trong nội địa. Ở các vùng sa mạc khí hậu khắc nghiệt, ít mưa, mùa hè nhiệt độ có lúc lên tới 500C. Nhiệt độ trung bình tháng 1 từ 110 đến 120C; tháng 7 từ 27 đến 290C. Lượng mưa trung bình hàng năm từ 25 đến 625mm.

Về tài nguyên thiên nhiên có dầu mỏ, khí tự nhiên, thạch cao. 

1.2. ĐIỀU KIỆN XÃ HỘI

Libi đã từng bị nhiều nước thống trị. Đầu thế kỷ XVI, Libi bị Thổ Nhĩ Kỳ chiếm đóng và bị sáp nhập vào đế quốc Ốttoman. Trước Chiến tranh thế giới thứ nhất, Libi bị Italia chiếm đóng; sau Chiến tranh thế giới thứ hai, Libi nằm dưới sự quản lý của Anh và Pháp. Ngày 24/12/1951, Libi tuyên bố là một vương quốc độc lập do vua Idrid đứng đầu. Ngày 1/9/1969, những sĩ quan trẻ, đứng đầu là đại tá Cadaphi đã tiến hành cuộc cách mạng lật đổ vua Idrit I và nước Cộng hoà Arập Libi được thành lập. Tháng 3/1977, Libi thực hiện cải cách chế độ Nhà nước, tuyên bố thành lập chính quyền nhân dân, đổi tên nước thành Giâmhiriia Arập Libi nhân dân xã hội chủ nghĩa. 

Về mặt lý thuyết, Libi là quôc gia của toàn dân, nhân dân làm chủ nhà nước qua các Hội đồng địa phương. Người đứng đầu Nhà nuớc là người lãnh đạo Hội đồng cách mạng. Người đứng đầu Chính phủ là Thư ký của Uỷ ban nhân toàn quốc (Thủ tướng). Người đứng đầu Chính phủ do Đại hội nhân dân toàn quốc bầu. 

Trên tổng số 6 triệu dân có khoảng 200.000 người không có quốc tịch. Người Arập Béc-be chiếm 97%, số còn lại là người Hy Lạp, Manta, Italia, Ai Cập, Pakistan, Thổ Nhĩ Kỳ, Ấn Độ, Tuynidi. Những năm gần đây làn sóng người nhập cư vào Libi ngày càng đông, chủ yếu đến từ Ai Cập, Xu đăng, Tuynidi và Palestin. Nhưng Libi ngày càng muốn sử dụng nhân công đến từ châu Á chủ yếu là Ấn Độ, Pakistan, Hàn Quốc và Philipin. Ngôn ngữ chính là tiếng A rập, tiếng Italia và tiếng Anh cũng được sử dụng rộng rãi. Về tôn giáo, đạo Hồi dòng Sunni chiếm 97%. Đơn vị tiền tệ là dinar Libi (1 USD=1,36 LD) (2004).

1.3. TÌNH HÌNH KINH TẾ

Nền kinh tế chủ yếu phụ thuộc vào dầu mỏ, lĩnh vực đóng góp chủ yếu cho các nguồn thu nhập xuất khẩu và khoảng 1/3 GDP. Thu nhập từ dầu mỏ với số dân ít đã làm cho Libi trở thành một trong những nước có bình quân thu nhập theo đầu người cao nhất ở châu Phi (6000 USD), nhưng chỉ có một phần không lớn của nguồn thu này được dùng để trợ cấp cho các tầng lớp thấp của xã hội. Thu nhập quốc dân của Libi trong năm 2003 là 34 tỷ USD. 

Libi là nước xuất khẩu dầu thô lớn chủ yếu sang châu Âu. Việc dỡ bỏ lệnh lệnh trừng phạt của Liên hiệp quốc với Libi vào tháng 9/2003 đã tạo điều kiện cho nước này ra tăng xuất khẩu, mang lại nguồn ngoại tệ lớn và thu hút các công ty nước ngoài đầu tư vào nước này, đặc biệt là dầu mỏ. Năm 2003, nguồn thu từ xuất khẩu dầu lửa mang lại cho Libi 13,4 tỷ USD và năm 2004 khoảng 13 tỷ USD (95% nguồn thu ngoại tệ). Tăng trưởng kinh tế vì thế đạt 3,8%.  Tuy nhiên do quá phụ thuộc vào xuất khẩu nên tình hình kinh tế nước này rất dễ bị tác động bởi biến động về giá cả trên thị trường dầu lửa thế giới. 

Libi hi vọng có thể giảm sự phụ thuộc của mình vào nguồn dầu mỏ bằng cách tăng đầu tư vào lĩnh vực nông nghiệp, du lịch, thủy sản, khai thác mỏ và khí tự nhiên. Hiện nay Libi đang tích cực tiến hành các cuộc cải cách kinh tế và giảm sự can thiệp trực tiếp của Nhà nước vào lĩnh vực này. Tháng 6/2003, Tổng thống Qadhafi đã kêu gọi tư nhân hóa lĩnh vực dầu lửa. Hiện nước này cũng đang đàm phán để gia nhập WTO. Cũng trong năm 2003, Libi đã tiến hành phá giá đồng dinar nhằm tăng tính cạnh tranh của các công ty nước này và thu hút đầu tư trực tiếp nước ngoài. 

Trong cơ cấu kinh tế, nông nghiệp chiếm khoảng 5% GDP và sử dụng 18% lực lượng lao động. Do điều kiện khí hậu và thổ nhưỡng không phù hợp nên nông nghiệp không đáp ứng được tiêu dùng trong nước. Mỗi năm, Libi phải nhập khẩu khoảng 75% nhu cầu lương thực, thực phẩm. Các sản phẩm nông nghiệp gồm lúa mì, lúa mạch, ôliu, chà là, cam quýt, rau xanh, lạc… Phát triển nông nghiệp đang là ưu tiên số một của Chính phủ nước này. Năm 2003, nông nghiệp tăng trưởng 2%.

Công nghiệp chiếm 66,3% GDP. Các ngành công nghiệp chính gồm dầu khí, hóa dầu, hàng không dân sự, viễn thông, vận tải, chăm sóc sức khỏe và sản xuất năng lượng. Các sản phẩm công nghiệp gồm có dầu mỏ, thực phẩm, hàng dệt, hàng thủ công, xi măng. Năm 2003, công nghiệp đạt mức tăng trưởng 3,8%.

Dịch vụ chiếm 28,8%. Năm 2003 khu vực này đạt mức tăng trưởng 4%. 

Về ngoại thương, năm 2003, Libi xuất được 14,5 tỷ USD hàng hóa và nhập khẩu khoảng 6,6 tỷ USD.

Nợ nước ngoài là 4,4 tỷ USD năm 2003.

2. THỊ TRƯỜNG LIBI

2.1. THỰC TRẠNG THỊ TRƯỜNG LIBI

Mặc dù dân số không đông (5,6 triệu người) nhưng do thu nhập bình quân đầu người cao (khoảng 6000 USD năm 2003), hơn nữa do Libi phải nhập đến 70% lương thực nên đây là một thị trường khá hấp dẫn ở Bắc Phi. Do bị Mỹ và Liên Hiệp quốc cấm vận nên sản xuất trong nước của Libi chưa phát triển, nền kinh tế chủ yếu dựa vào xuất khẩu dầu lửa. Sau khi Liên hiệp quốc dỡ bỏ lệnh cấm vận và Mỹ tuyên bố bỏ cấm vận từng phần với nước này, cùng với việc Libi đang tiến hành mở cửa nền kinh tế, thực hiện tư nhân hoá, đã có rất nhiều doanh nghiệp nước ngoài tìm đến thị trường giàu có này để tìm kiếm cơ hội đầu tư và xuất khẩu.

Kim ngạch xuất khẩu năm 2003 đạt 14,5 tỷ USD trong đó chủ yếu là dầu thô, sản phẩm được tinh chế từ dầu mỏ (13,5 triệu USD), khí tự nhiên, sản phẩm công nghiệp. Các bạn hàng xuất khẩu lớn nhất là Italia (43%), Đức (14%), Tây Ban Nha (14%), Thổ Nhĩ Kỳ (7%), Pháp, Xuđăng, Anh.

Kim ngạch nhập khẩu năm 2003 đạt 6,6 tỷ USD chủ yếu là thực phẩm, máy móc, thiết bị giao thông, hàng công nghiệp. Các bạn hàng nhập khẩu gồm Italia (26%), Đức (10%), Hàn Quốc (7%), Anh (7%), Pháp, Tuynidi, Bỉ… Libi phải nhập đến 70% hàng lương thực thực phẩm do sản xuất trong nước không đáp ứng được nhu cầu.

Kể từ năm 1999 đến nay, việc tăng giá dầu lửa trên thị trường thế giới đã làm tăng thu xuất khẩu của Libi, kích thích sự phát triển của nền kinh tế. Tháng 1/2002, Libi đã tiến hành phá giá đồng tiền (52%) để đẩy mạnh xuất khẩu nhưng việc này đã dẫn đến tình trạng lạm phát cao. 

2.2. TÌNH HÌNH HỢP TÁC QUỐC TẾ VÀ MỞ CỬA THỊ TRƯỜNG

Libi tham gia nhiều tổ chức quốc tế như AfDB, ECA, FAO, G-77, IAEA, IBRD, ICAO, ILO, IMF, IMO, Interpol, IOC, ISO, OPEC, UN, UNCTAD, UNESCO, WHO… và đang đàm phán gia nhập WTO. Libi đang cắt giảm một số khoản trợ cấp, thực hiện tự do hoá nền kinh tế hướng tới nền kinh tế thị trường.

Trao đổi thương mại giữa Libi và các nước thuộc Liên minh Arập Maghreb (UMA) mang tính tự do và miến thuế. Bên cạnh đó, lao động cũng được tự di chuyển trong khu vực này. 

Từ nhiều năm nay, châu Phi giữ một vị trí trung tâm trong chính sách đối ngoại của Libi. Tổng thống Qadhafi thường tiếp lãnh đạo các nước châu Phi tại Libi và ủng hộ về mặt vật chất cho những quốc gia này. Hội nghị bất thường của OAU tổ chức vào tháng 9/1999 với sự tham gia của 50 nguyên thủ quốc gia châu Phi đã đưa ra Tuyên bố Sirte ủng hộ việc thành lập “Liên hiệp châu Phi”. Libi cũng rất nỗ lực trong việc khuyến khích các quốc gia châu Phi phê chuẩn Hiến pháp chung về một Liên minh châu Phi, thay thế cho Tổ chức thống nhất châu Phi. 

Đối với các quốc gia lân cận, Libi rất tích ủng hộ việc thành lập Tổ chức các nước khu vực sa mạc Sahara (trước đây là COMESA ra đời tại Libi năm 1998) nhằm tăng cường hợp tác an ninh và hội nhập thế giới. Tổ chức này hiện có 16 thành viên trong đó có Ai Cập và Nigiêria. Quan hệ với nước láng giềng Ai Cập đóng một vai trò quan trọng: hiện có khoảng 750.000 người Ai Cập lao động tại Libi và Libi cũng đầu tư đáng kể vào Ai Cập. Hai nước còn đưa ra sáng kiến thúc đẩy hòa bình và ổn định tại Xuđăng.

Quan hệ giữa Libi với Mỹ, Anh và Pháp đã xấu đi sau vụ khủng bố máy bay trên bầu trời Lốc-cơ-bi (Xcốt len). Toàn bộ 259 hành khách và phi hành đoàn đã bị thiệt mạng trong đó hai phần ba là người Mỹ và 44 người là người Anh. 

Sau khi tiến hành điều tra, cơ quan an ninh của Anh, Mỹ và Pháp đã xác định thủ phạm là 2 người Libi và yêu cầu phía Libi dẫn độ đồng thời cung cấp chứng cứ. Tháng 3/1992, do phía Libi không đáp ứng đủ các yêu cầu nên 3 nước trên đã đề nghị Hội đồng Bảo an Liên hiệp quốc thông qua Nghị quyết SCR748 và áp đặt lệnh trừng phạt với Libi. Mãi đến tháng 9/2003, lệnh trừng phạt của Liên hiệp quốc đối với Libi mới được dỡ bỏ sau khi nước này chịu bồi thường các nạn nhân vụ tai nạn máy bay và tuyên bố có thể từ bỏ chương trình vũ khí phá huỷ hàng loạt. 

3. QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-LIBI

3.1. THỰC TRẠNG QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-LIBI

Việt Nam và Libi có mối quan hệ truyền thống tốt đẹp. Hai nước chính thức thiết lập quan hệ ngoại giao ngày 15/3/1975. Hai nước đã đặt Đại sứ quán tại thủ đô của nhau. Trong những năm chiến tranh chống Mỹ, Chính phủ và nhân dân Libi đã dành cho Việt Nam sự ủng hộ nhiệt tình. Sau ngày Việt Nam thống nhất (1975), Chính phủ Libi đã cho Việt Nam vay 800.000 tấn dầu thô với lãi suất 2,5% trả chậm sau 3 năm.

Ngày 17/10/1983, hai nước đã ký Hiệp định Thương mại tạo cơ sở pháp lý cho sự phát triển quan hệ thương mại giữa hai nước. Thông qua việc trả nợ Libi bằng hàng hoá, sản phẩm của Việt Nam đã thâm nhập vào thị trường Libi và được người tiêu dùng Libi chấp nhận. Thời gian qua, quan hệ thương mại giữa hai nước chủ yếu là Việt Nam trả nợ Libi bằng hàng hoá, mỗi năm khoảng 10 triệu USD (xin xem phụ lục 12).

Các mặt hàng Việt Nam đã xuất khẩu trả nợ Libi gồm:

 -   Gạo: Việt Nam xuất sang Libi gạo 5% tấm đóng gói nhỏ trong lượng 5-10kg, có thể bán ngay cho người tiêu dùng.

· Chè: Chủ yếu là chè đen thành phẩm chất lượng trung bình và cao

· Hải sản: Libi chủ yếu nhập cá ngừ đóng hộp với hương vị và gia vị phù hợp với khẩu vị của người tiêu dùng Libi. 

· Hàng may mặc: Áo jacket, quần áo bảo hộ lao động trên bờ và dùng cho thuỷ thủ đánh cá. 

Tính đến 8/1998, việc thanh toán nợ cơ bản đã hoàn thành.

Hiện tại, trao đổi thông thường giữa hai nước vẫn còn khiêm tốn mặc dù các doanh nghiệp Việt Nam đã khá tích cực chào hàng, đặt cọc tiền để đăng ký xuất khẩu. Theo thống kê của Tổng cục Hải quan Việt Nam, năm 2003, Việt Nam mới chỉ xuất được 625.431 USD hàng hoá gồm cao su, giày dép, hàng thủ công mỹ nghệ. Năm 2004, sau khi Bộ Thương mại tổ chức đoàn xúc tiến thương mại gồm đại diện một số doanh nghiệp Việt Nam sang Libi, kim ngạch xuất khẩu của ta sang thị trường này đã có sự tăng trưởng: đạt 6 triệu USD. Trong cơ cấu hàng xuất khẩu sang Libi, gạo chiếm tới 5,8 triệu (96% giá trị xuất khẩu). Các mặt hàng còn lại gồm sản phẩm gỗ (135.000 USD) và hàng hoá khác (140.000 USD). Trong cán cân thương mại với Libi ta luôn xuất siêu tuyệt đối (xin xem phụ lục 13).

Về xuất khẩu lao động, trong suốt thời gian qua, Bộ Quốc phòng vẫn cung cấp công nhân cho Libi. Hiện tại có khoảng 300 người đang làm việc tại thị trường này. 

3.2. NHẬN ĐỊNH VỀ SỰ PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-LIBI

· Thuận lợi

Hai nước có quan hệ truyền thống tốt đẹp và mong muốn đẩy mạnh quan hệ hợp tác trong lĩnh vực kinh tế thương mại nói riêng và trong các lĩnh vực khác nói chung. Điều này được thể hiện rất rõ trong nội dung các Biên bản cuộc họp Uỷ ban Liên Chính phủ Việt Nam-Libi (kỳ họp lần thứ 9 gần đây nhất diễn ra tại Tripoli). 

Việt Nam và Libi đã mở Đại sứ quán tại mỗi nước, ký Hiệp định Thương mại từ năm 1983 trong đó dành cho nhau quy chế Tối huệ quốc. Đây cũng là những thế mạnh để thúc đẩy quan hệ kinh tế song phương.

Tuy dân số không đông, khoảng 5,5 triệu người (2003) nhưng do thu nhập bình quân đầu người cao, nhu cầu tiêu dùng lớn, đặc biệt với việc giá dầu lửa trên thế giới ngày càng tăng mang lại nguồn thu ngoại tệ đáng kể, kích thích sự tăng trưởng kinh tế, Libi đã thành một thị trường hấp dẫn, có nhiều triển vọng đối với hàng hoá Việt Nam, nhất là hàng nông sản, hải sản và tiêu dùng. Do nông nghiệp không đáp ứng được tiêu dùng trong nước, Libi phải nhập khẩu đến 70% nhu cầu về lương thực, thực phẩm. Đa số các mặt hàng bạn cần ta lại có thế mạnh. Một số sản phẩm Việt Nam đã trở nên quen thuộc và có chỗ đứng tại đây do việc Việt Nam xuất hàng trả nợ sang Libi. Do vậy các doanh nghiệp Việt Nam cần phải phát huy ưu thế này, nhất là các mối quan hệ được thiết lập với công ty bạn hàng của Libi đặc biệt là gạo, chè, cá ngừ, quần áo may sẵn.

Ngoài lĩnh vực thương mại, hai bên cũng có thể hợp tác trong các lĩnh vực khác như nông nghiệp, công nghiệp, thuỷ sản, lao động.

Trong lĩnh vực lao động, năm 1999, Việt Nam đã từng gửi tới 5000 công nhân sang làm việc tại Libi. Hiện nay, Libi đang xây dựng dự án “Dòng sông nhân tạo vĩ đại” (Great Man Made River) cần nhiều nhân công, nhất là châu Á. Do vậy ta có thể tận dụng cơ hội này để tiếp tục gửi người lao động Việt Nam sang làm việc. 

Việc Liên hiệp quốc dỡ bỏ lệnh cấm vận đối với Libi tháng 11/2003 và việc thực hiện chính sách mở cửa kinh tế của nước này là một cơ hội tốt cho các nhà đầu tư quốc tế nói chung và Việt Nam nói riêng.

· Khó khăn

Nguyên nhân giá trị xuất khẩu của ta sang thị trường Libi còn khiêm tốn là do:

Hàng hoá của ta chưa đủ sức cạnh tranh trên thị trường này do khoảng cách xa, chi phí vận chuyển và lưu kho lớn.

Doanh nghiệp hai nước còn thiếu thông tin về nhau. Mặc dù Việt Nam đã đặt Đại sứ quán tại Libi nhưng ta chưa có đại diện thương mại tại đó. Do vậy, việc cung cấp thông tin còn hạn chế.

Trong những năm qua, Libi bị cấm vận đường hàng không nên việc đi lại khó khăn, hơn nữa do khả năng thanh toán còn hạn chế nên buôn bán trao đổi thương mại giữa Việt Nam và Libi không phát triển được. 

Thương mại của Libi thường hướng tới EU, các nước A rập và một số nước lớn trên thế giới. Khi mở rộng giao thương với châu Á, họ cũng thường chú ý đến các nước lớn như Trung Quốc, Nhật Bản...

Trao đổi thương mại thông thường giữa hai nước còn chưa đáng kể. Hơn nữa, Việt Nam luôn trong tình trạng xuất siêu tuyệt đối nên việc tăng nhanh xuất khẩu vào thị trường Libi không phải là chuyện dễ dàng. 

Về hợp tác lao động, trong những năm 90, ta đã từng có tới 5000 người lao động làm việc tại Libi nhưng phần lớn công nhân Việt Nam sang Libi làm việc thông qua các hợp đồng của nước thứ ba (Nam Triều Tiên, Ba Lan, Italia). Nguyên nhân chính là do khâu thanh toán chậm chạp của bạn.

Tóm lại, quan hệ Việt Nam-Libi vẫn nặng về tình hữu nghị, quan hệ kinh tế-thương mại chưa được phía Libi chú trọng lắm.     

E. CỘNG HOÀ TUYNIDI

1. TỔNG QUAN VỀ TUYNIDI

1.1. ĐIỀU KIỆN TỰ NHIÊN

Tuynidi nằm ở khu vực Bắc Phi, giáp Địa Trung Hải, Libi và Angiêri, có vị trí chiến lược ở phần giữa Địa Trung Hải. Với thủ đô là Tunis, Tuynidi có diện tích là 163.610 km2, dân số 9,9 triệu người (2003). Ngôn ngữ chính là tiếng A-rập, tiếng Anh và tiếng Pháp được sử dụng rộng rãi trong thương mại. Đồng tiền quốc gia là dinar Tuynidi (1 USD=1,1 dinar).

Địa hình có núi cao ở phía Bắc, đồng bằng ở vùng trung tâm, phía Nam bán khô cằn tiếp giáp với sa mạc Xa-ha-ra.

Khí hậu ôn đới ở phía Bắc với mùa đông có mưa và ấm áp, mùa hè nóng ẩm; khí hậu sa mạc ở phía Nam. Nhiệt độ trung bình tháng 1 ở miền Bắc là 100C, ở miền Nam là 210 C; tháng 7 tương ứng với các miền : 26 và 330C. Lượng mưa trung bình hàng năm: 100mm ở miền Nam và 1000 mm ở miền Bắc.

Tài nguyên thiên nhiên có dầu lửa (trữ lượng 1,7 tỷ thùng), phốt phát (1 triệu tấn/năm), sắt, chì, kẽm nhưng không nhiều. 

1.2. ĐIỀU KIỆN XÃ HỘI

Tuynidi vốn là đất nước của người Bécbe. Vào thế kỷ IV trước công nguyên, tại đây xuất hiện đế chế Các-ta hùng mạnh. Năm 146 trước công nguyên, Các-ta bị đế chế La-mã đánh bại và đến thế kỷ II sau công nguyên mới được phục hồi. Vào thế kỷ VII, cùng với sự phát triển của đạo Hồi, người A-rập đã tràn vào Bắc Phi, thôn tính Các-ta (năm 698) và lập nên nước Tuynidi.

Cuối thế kỷ 15, vùng Địa Trung Hải trở thành đối tượng tranh giành ảnh hưởng của các đế chế hùng mạnh ở khu vực và Tuynidi lần lượt rơi vào tay Tây Ban Nha (1535), Ốttôman (1574). Đến năm 1606, sự độc lập về thực tế của Tuynidi mới được công nhận (mặc dù nó vẫn là một bộ phận của đế chế Ốttôman). Tháng 4/1881, Pháp chiếm Tuynidi và theo hiệp ước Mersa (1883), Tuynidi bị đặt dưới sự bảo hộ của Pháp. Năm 1934, Habib Bourguiba đã lập Đảng Neo-Destour (nay gọi là Đảng Xã hội Destour), lãnh đạo nhân dân Tuynidi đấu tranh đòi độc lập. Ngày 20/3/1956, sau thất bại ở Việt Nam, Angiêri và trước cuộc đấu tranh của nhân dân Tuynidi, Pháp buộc phải tuyên bố rút quân, trao trả độc lập cho Tuynidi và ngày 25/3/1956 nhân dân Tuynidi đã tiến hành cuộc bầu cử Quốc hội đầu tiên với thắng lợi tuyệt đối của Đảng Neo-Destour. Ngày 25/7/1957, Quốc hội Tuynidi quyết định xoá bỏ chế độ quân chủ và tuyên bố Tuynidi là một nước Cộng hoà do Habid Bourguiba làm Tổng thống (tới năm 1987).

Từ khi ông Zin A.Ben lên làm Tổng thống (11/1997), tình hình Tuynidi có phần ổn định; chính quyền thận trọng thực hiện dân chủ hoá chính trị. Tháng 6/1990 cuộc bầu cử đa đảng đầu tiên được tổ chức. Đảng Destour giành quyền thắng lợi tuyệt đối vì phe đối lập mới ra đời, chưa có ảnh hưởng.

Để giữ vững ổn định chính trị, củng cố vai trò lãnh đạo của Đảng Destour, gần đây Tuynidi đã tăng cường các biện pháp cứng rắn nhằm ngăn ngừa và trấn áp các hoạt động chống đối, đặc biệt là của các phần tử Hồi giáo cực đoan thuộc tổ chức Phục hưng Hồi giáo (Nahdah Islamia), đồng thời chú ý giải quyết các vấn đề xã hội. Cuối tháng 7/93, Đảng Tập hợp dân chủ lập hiến tiến hành Đại hội lần thứ 2, Tổng thống Zine el-Abidine Ben Ali được bầu lại làm Chủ tịch Đảng. Năm 1994 và 1999, Tuynidi tổ chức bầu cử, ông Zine el-Abidine Ben Ali tái đắc cử Tổng thống nhiệm kỳ 5 năm. 

1.3. TÌNH HÌNH KINH TẾ

Tuynidi là nước đang phát triển ở Bắc Phi, có nền kinh tế đa dạng, trong đó các ngành nông nghiệp, khai mỏ, năng lượng, du lịch và công nghiệp đóng vai trò quan trọng. Trong thập kỷ qua, chính phủ đã tăng cường tư nhân hoá, đơn giản hoá cơ cấu thuế, từng bước giải quyết vấn đề nợ nần. Việc tư nhân hoá rộng hơn, tự do hoá luật lệ đầu tư nhiều hơn để tăng đầu tư nước ngoài và cải thiện tính hiệu quả trong hoạt động của Chính phủ là những thách thức trong tương lai đối với đất nước này.

Sản xuất dầu chỉ đủ dùng trong nước (khoảng 5 triệu tấn/năm). Nông sản chính có dầu ô-liu, lúa mì, cam, chanh, nho, chà là. Chăn nuôi tương đối phát triển nhất là cừu (5,4 triệu con), dê (1 triệu con) năm 2003. Sản lượng đánh bắt cá đạt 33.000 tấn/năm. Sản lượng điện 3,7 tỷ kw. Du lịch khá phát triển, là một trong những nguồn thu chính của Tuynidi, đóng góp 25% tổng thu nhập quốc dân.

Trước đây Tuynidi duy trì 3 thành phần kinh tế: Nhà nước, tư nhân, công tư hợp doanh. Nhưng gần đây trong khuôn khổ cải cách kinh tế, Tuynidi tiến hành tư nhân hoá các xí nghiệp quốc doanh, đẩy mạnh phát triển kinh tế thị trường. Điều đáng lưu ý là trong khi Tuynidi tiến hành cải cách chính trị và kinh tế, vai trò của Đảng cầm quyền Destour vẫn được giữ vững và kinh tế phát triển khá. Trong thập kỷ 90, kinh tế Tuynidi tăng trưởng bình quân 4,8% năm. Năm 2003, GDP tăng trưởng 5,6% đạt 25 tỷ USD, thu nhập bình quân đầu người khoảng 2.500 USD. Đây là một mức tăng trưởng cao so với khu vực Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung.

Trong cơ cấu kinh tế, nông nghiệp chiếm 12,1%, công nghiệp 28,1% và dịch vụ 59,8%. 

Về ngoại thương, kim ngạch xuất khẩu năm 2003 đạt 8 tỷ USD và nhập khẩu đạt 11 tỷ USD. Nợ nước ngoài khoảng 15,4 tỷ USD. 

2. THỊ TRƯỜNG TUYNIDI

2.1. THỰC TRẠNG THỊ TRƯỜNG TUYNIDI

Tuynidi tuy số dân chỉ có 10 triệu nhưng thu nhập bình quân đầu người khá cao, 2.500 USD (2003) tức là ở Bắc Phi chỉ đứng sau Libi, do vậy đây cũng là một thị trường quan trọng trong khu vực này. Kim ngạch xuất khẩu năm 2003 đạt 8 tỷ USD chủ yếu là dầu thô, hàng may mặc, dầu ô-liu, phân bón... Kim ngạch nhập khẩu đạt 11 tỷ USD chủ yếu gồm thực phẩm, vải, hàng dệt may và dầu tinh chế. Đáng chú ý là từ nhiều năm nay, Tuynidi luôn trong tình trạng nhập siêu.

Các bạn hàng xuất khẩu gồm có EU (80%), các nước Bắc Phi (6%), châu Á (4%), Mỹ (1%).

Các bạn hàng nhập khẩu gồm EU (80%), các nước Bắc Phi (5,5%), Mỹ (5%)...

Ở châu Phi, Tuynidi xếp thứ 6 trong số các quốc gia có trao đổi thương mại với các nước ngoài châu lục. Giá trị xuất khẩu chiếm tới 33% GDP và 45% nếu tính cả xuất khẩu dịch vụ. Còn về nhập khẩu, con số này lần lượt là 45 và 50%. 

Tuynidi có vị trí gần với châu Âu, đặc biệt với Pháp nên nước này là địa điểm lý tưởng để các quốc gia khác đầu tư tái xuất thành phẩm sang châu Âu và Pháp, đặc biệt trong lĩnh vực dệt may và da giày. Pháp là đối tác thương mại số 1 của Tuynidi chiếm 26% thị trường xuất nhập khẩu của Tuynidi vượt Italia và Đức. Pháp cũng là nhà đầu tư số 1 vào Tuynidi (dệt may) với 1023 công ty của Pháp tính đến đầu năm 2004. Trong khi chờ đời thị trường Lybi mở cửa hoàn toàn, Tuynidi được xem là một sân sau rất hấp dẫn cho các nhà xuất khẩu Pháp (nhất là trong lĩnh vực dịch vụ). 

Trong khu vực Bắc Phi, Libi là bạn hàng quan trọng nhất của Tuynidi, là thị trường xuất khẩu thứ 4 (453 triệu USD) và là nhà cung cấp thứ 5 (460 triệu USD) năm 2003.

2.2. TÌNH HÌNH HỢP TÁC QUỐC TẾ VÀ MỞ CỬA THỊ TRƯỜNG
Tuynidi tham gia hầu hết các tổ chức quốc tế như AfDB, ECA, FAO, G-77, IAEA, IBRD, ICAO, ILO, IMF, IMO, Interpol, IOC, ISO, UN, UNCTAD, UNESCO,WHO, WTO...

Tuynidi theo đường lối đối ngoại độc lập, hoà bình và không liên kết, ủng hộ cuộc đấu tranh của nhân dân Palestine, nhân dân Nam Phi, đấu tranh cho một trật tự kinh tế thế giới mới công bằng hợp lý, chống sự chi phối của các nước lớn. Sau khi PLO phải rút khỏi Libăng, chính phủ Tuynidi đã cho phép PLO đặt trụ sở tại thủ đô Tunis. Là thành viên của “Liên minh A-rập Magreb”, Tuynidi chú trọng củng cố quan hệ với các nước thuộc khối này vì lợi ích kinh tế và an ninh của mình. Mặt khác, Tuynidi đồng thời chủ trương đa dạng hoá quan hệ, thúc đẩy quan hệ với Mỹ, phương Tây, đặc biệt là Pháp nhằm tranh thủ vốn đầu tư và viện trợ tài chính.

Theo hiệp định hợp tác với Cộng đồng châu Âu, có hiệu lực từ ngày 1/3/1998, Tuynidi sẽ dần bỏ các rào cản để buôn bán với EU trong thập kỷ tới. Về phần mình, Tuynidi được miễn hạn ngạch dệt may vào EU.

3. QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-TUYNIDI

3.1. THỰC TRẠNG QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-TUYNIDI

Việt Nam và Tuynidi thiết lập quan hệ ngoại giao ngày 15/12/1972. Hiện nay đại sứ quán Tuynidi ở Trung Quốc kiêm nhiệm Việt Nam và đại sứ quán ta tại Libi kiêm nhiệm Tuynidi.

Sau khi Việt Nam thống nhất đất nước, hai bên đã trao đổi nhiều đoàn cấp cao và đã ký một số văn kiện quan trọng. 

Tháng 5/1994, trong chuyến thăm Tuynidi của Phó Thủ tướng Nguyễn Khánh, hai bên đã ký Hiệp định Thương mại trong đó có điều khoản Tối huệ quốc. Tháng 5/1999, Bộ trưởng Ngoại giao Tuynidi đã thăm hữu nghị chính thức Việt Nam, hai bên đã ký Hiệp định hợp tác kinh tế, văn hoá và khoa học kỹ thuật. Gần đây nhất, cuối năm 2002, Việt Nam và Tuynidi đã tiến hành kỳ họp thứ nhất Uỷ ban Liên Chính phủ tại Tunis. Tại kỳ họp này, hai bên đã ký Hiệp định khung về hợp tác trong lĩnh vực nông nghiệp. Quan hệ kinh tế thương mại giữa hai nước còn chưa phát triển, mặc dù có nhiều mặt hàng ta có thể xuất khẩu như gạo, chè, cà phê, hạt tiêu, hàng điện tử, gốm sứ.

Trước năm 2000, trao đổi thương mại giữa hai nước chỉ đạt khoảng 4 triệu USD/năm. Từ năm 2000 đến nay, kim ngạch xuất nhập khẩu Việt Nam-Tuynidi mặc dù đã có sự tăng trưởng nhưng vẫn còn khiêm tốn. Năm cao nhất (2000) cũng chỉ đạt trên 10 triệu USD. Đáng chú ý là Việt Nam luôn nhập siêu gần như tuyệt đối (xin xem phụ lục 14).

Theo thống kê của Tổng cục Hải quan Việt Nam, năm 2004, ta xuất sang Tuynidi 1,1 triệu USD chủ yếu là cà phê, hạt tiêu, giày dép, hàng dệt may... với giá trị không lớn (xem bảng sau). 

Về nhập khẩu, năm 2004, ta nhập 5,6 triệu USD trong đó phân bón chiếm tới 96% tổng giá trị nhập khẩu từ Tuynidi. Đây là mặt hàng mà ta nhập liên tục từ nhiều năm nay với giá trị luôn chiếm 90% tổng kim ngạch nhập khẩu. Các mặt hàng nhập khẩu khác là dầu ăn, xơ nhân tạo, đá nghiền, một số trang thiết bị cơ khí... với giá trị không đáng kể (xin xem phụ lục 15).

3.1. NHẬN ĐỊNH VẾ SỰ PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-TUYNIDI

· Thuận lợi

Cũng như đối với các nước Bắc Phi khác, quan hệ chính trị giữa Việt Nam và Tuynidi phát triển khá tốt đẹp. Hơn nữa hai nước đã ký được một số văn kiện hợp tác quan trọng, tạo tiền đề thúc đẩy hợp tác trong lĩnh vực kinh tế thương mại nói riêng và trong các lĩnh vực khác nói chung. Trong kỳ họp Uỷ ban Liên Chính phủ vào cuối năm 2002, hai bên đều bày tỏ quyết tâm tăng cường hợp tác trong nhiều lĩnh vực và đưa ra những biện pháp như hai bên sẽ sớm đàm phán ký kết Hiệp định chống đánh thuế hai lần, Hiệp định Khuyến khích và Bảo hộ đầu tư, Phòng Thương mại và Công nghiệp hai nước sẽ ký Biên bản ghi nhớ...

Phía bạn đánh giá cao những thành tựu và kinh nghiệm của Việt Nam trong xây dựng và phát triển kinh tế trong những năm qua và mong muốn đẩy mạnh mối quan hệ kinh tế thương mại song phương lên một tầm cao mới. Phía bạn cũng ủng hộ và cho biết sẵn sàng chia sẻ kinh nghiệm với Việt Nam trong việc đàm phán gia nhập WTO.

Nhờ thành công trong cải cách kinh tế từ năm 1987, tốc độ tăng trưởng kinh tế của Tuynidi trong thập kỷ 90 và đầu những năm 2000 đạt khoảng 5%/năm. Hiện nay Tuynidi là nước có nền kinh tế phát triển thuộc loại cao nhất Bắc Phi, có tình hình chính trị, xã hội ổn định, cơ sở hạ tầng hiện tương đối tốt, và đang tích cực đẩy mạnh quá trình mở cửa, hội nhập khu vực và quốc tế. Ngoài lợi thế có vị trí địa lý nằm giáp châu Âu, Tuynidi còn ký Hiệp định hợp tác với Liên minh châu Âu theo đó các sản phẩm công nghiệp được tự do xuất khẩu vào EU. Đây cũng là một cơ hội để các doanh nghiệp Việt Nam có thể xem xét đầu tư trực tiếp tại Tuynidi để tái xuất vào thị trường châu Âu. Sau kỳ họp Uỷ ban Liên chính phủ lần thứ nhất, Tổng Công ty dệt may Việt Nam (Vinatex) đang xúc tiến các công việc cần thiết để xây dựng nhà máy dệt tại Tuynidi với việc sử dụng nguồn nhân công tại chỗ. Trong những năm gần đây, Tuynidi đã tăng cường càng biện pháp cải cách thủ tục hành chính, áp dụng chế độ một cửa, có nguồn nhân lực có khả năng tiếp thu cao công nghệ tiên tiến. Môi trường đầu tư còn thuận lợi hơn với giá năng lượng, nước, viễn thông, lao động, chi phí xã hội cạnh tranh...

Xét về cơ cấu xuất nhập khẩu, nhiều mặt hàng mặt hàng mà bạn cần ta hoàn toàn có khả năng đáp ứng, như gạo, hà tiêu, giày dép, dệt may... Ta cũng có nhu cầu cao về phân bón DAP mà Tuynidi lại có thế mạnh trong lĩnh vực này.

Doanh nghiệp hai nước trong thời gian qua đã bắt đầu quan tâm nhiều hơn đến thị trường của nhau. Kim ngạch xuất nhập khẩu đã có chiều hướng gia tăng dù chưa mạnh.

· Khó khăn

Quan hệ kinh thương mại giữa Việt Nam và Tuynidi còn chưa tương xứng với tiềm năng thực tế của mỗi nước. Nguyên nhân chủ yếu là do:

Hai nước đều trong giai đoạn chuyển đổi kinh tế, khu vực tư nhân chưa phát triển. Là những nước đang phát triển nên khả năng đầu tư trực tiếp sang thị trường của nhau còn hạn chế.

Chưa có đại diện thương mại hoặc đại sứ quán tại nước sở tại nên các doanh nghiệp còn thiếu thông tin, không rõ khả năng của nhau.

Do khoảng cách địa lý xa nên chi phí vận chuyển, kho bãi tăng làm cho  doanh nghiệp hai nước ngần ngại.

Các đối tác thương mại chính của Tuynidi thường là các nước châu Âu có quan hệ truyền thống và các nước khu vực lân cận do vậy doanh nghiệp Tuynidi chưa quan tâm nhiều đến thị trường châu Á.

Doanh nghiệp của hai bên phần lớn đều là vừa và nhỏ nên khả năng tài chính hạn chế, không có những chiến lược thăm dò và khai thác thị trường quy mô lớn và dài hạn.

III. ĐÁNH GIÁ QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VIỆT NAM-BẮC PHI

1. Thuận lợi
Tại các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung, nước ta có một lợi thế mà không phải nước nào cũng có được, đó là ấn tượng tốt đẹp về đất nước và con người Việt Nam trong lòng Chính phủ và nhân dân châu lục. Điều đó là nền tảng tạo nên mối quan hệ chính trị - ngoại giao truyền thống hữu nghị và đoàn kết. Đây thật sự là một thế mạnh nếu biết tận dụng nhằm thúc đẩy quan hệ kinh tế thương mại. 

Chủ trương chung của Chính phủ, các cơ quan quản lý Nhà nước (trong đó có Bộ Thương mại), cũng như của một bộ phận doanh nghiệp, đều coi Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung là một thị trường tiềm năng, cần phải tích cực thăm dò, thâm nhập và khai thác. Chủ trương đúng đắn này là tiền đề thuận lợi để có những bước đi thích hợp thúc đẩy mối quan hệ thương mại với các nước Bắc Phi.

Nước ta đã thiết lập được một số cơ sở vĩ mô ban đầu cho hoạt động kinh tế thương mại với các nước Bắc Phi. Chúng ta đã ký Hiệp định Thương mại với cả 5 nước Bắc Phi mà một số hiệp định, thỏa thuận, biên bản ghi nhớ về thương mại và đầu tư, về trao đổi đoàn cấp Nhà nước, Chính phủ, về hợp tác chuyên gia… tạo nền tảng pháp lý cho hợp tác giữa hai bên. 

Việt Nam đã có một số cơ sở đại diện tại chỗ (Sứ quán, Thương vụ) có thể sử dụng như những trung tâm xúc tiến và phát triển quan hệ chính trị ngoại giao cũng như kinh tế thương mại, góp phần hỗ trợ doanh nghiệp trong các hoạt động nghiên cứu, xúc tiến thương mại, thâm nhập và mở rộng thị trường. Trên tổng số 54 quốc gia châu Phi mới chỉ có 3 cơ quan thương vụ trong đó hai ở Bắc Phi và trong năm 2005, ta sẽ mở thêm thương vụ tại Marốc. Như vậy, trong số 5 quốc gia Bắc Phi ta đã đặt cơ quan đại diện ngoại giao tại 4 nước là Ai Cập, Angiêri, Libi, Marốc và 3 cơ quan đại diện thương mại tại Ai Cập, Angiêri và Marốc. Bộ Thương mại cũng đang kiến nghị Chính phủ cho phép mở thương vụ tại Libi.

Giữa nước ta và toàn bộ các nước Bắc Phi đều đã có trao đổi thương mại ở mức độ nhất định. Hàng hóa nước ta bước đầu đã có chỗ đứng tại thị trường lục địa này. Người tiêu dùng Bắc Phi đã biết đến các sản phẩm Việt Nam, bắt đầu có thói quen dùng hàng Việt Nam.

Đặc biệt, quan hệ thương mại có những thay đổi tích cực về chất, thể hiện ở một số điểm sau:

- Xuất khẩu của nước ta sang Bắc Phi trước đây chủ yếu là nhờ chương trình trả nợ Chính phủ, thì từ năm 1998 trở lại đây tất cả đều qua các hình thức buôn bán thông thường và đã có sự tăng trưởng khá.

- Cơ cấu mặt hàng buôn bán cũng ngày càng đa dạng. Từ chỗ chỉ xuất một số mặt hàng nông sản, đến nay nước ta đã xuất sang Bắc Phi nhiều chủng loại mặt hàng khác nhau, từ hàng nông sản, dệt may, giày dép đến các sản phẩm điện cơ, hàng tiêu dùng…

Bắc Phi là thị trường tiêu thụ nhiều chủng loại hàng hóa đa dạng, trong đó có nhiều mặt hàng là thế mạnh xuất khẩu của nước ta, như hàng nông sản, lương thực thực phẩm, dệt may, giày dép, hàng tiêu dùng… Yêu cầu về chất lượng hàng hóa cũng không khắt khe lắm. Bắc Phi có nhu cầu về những mặt hàng bình dân, chất lượng vừa phải, giá rẻ phù hợp với sức mua của người dân. Các loại hàng rào kỹ thuật chưa có nhiều. Đồng thời châu lục này cũng là nơi cung cấp nguyên, nhiên liệu, khoáng sản, trong đó có nhiều loại mang tính chiến lược mà nước ta có thể khai thác phục vụ sự nghiệp công nghiệp hóa, hiện đại hóa.

Nhìn chung, các quốc gia Bắc Phi đều đang tích cực đẩy mạnh quá trình hội nhập khu vực và quốc tế, mở rộng quan hệ kinh tế thương mại với khắp nơi trên thế giới. Bắc Phi được hưởng nhiều ưu đãi trong buôn bán với những trung tâm kinh tế lớn như EU và Mỹ (về thuế, hạn ngạch…). Bên cạnh đó, ở Bắc Phi có một số khu vực mậu dịch tự do, chẳng hạn như Liên minh A-rập Maghreb. Vì vậy nếu hàng hóa nước ta thâm nhập được vào một nước nào đó thì sẽ có điều kiện đi vào thị trường EU, Mỹ và tỏa sang các nước lân cận.

Riêng đối với Việt Nam, chính sách thương mại của các nước Bắc Phi cũng dựa trên nền tảng mối quan hệ ngoại giao hữu nghị sẵn có. Chính phủ các nước này đánh giá cao những thành tựu kinh tế thương mại của Việt Nam trong những năm qua cũng như vai trò ngày càng quan trọng của Việt Nam trong khu vực và trên thế giới. Vì vậy, Chính phủ các nước Bắc Phi luôn mong muốn thúc đẩy hợp tác thương mại với nước ta lên tầm cao mới, xứng đáng với những tiềm năng và thế mạnh của hai bên. Mong muốn đó không chỉ được thể hiện qua các Hiệp định hay thỏa thuận hợp tác song phương đã ký (đặc biệt là hiệp định thương mại với điều khoản MFN), mà còn qua sự gắn bó trên các diễn đàn đa phương. Chẳng hạn, trong quá trình đàm phán gia nhập WTO của Việt Nam, Ai Cập đã thể hiện thiện chí miễn cho Việt Nam phải đàm phán song phương với nước mình. 

2.  Khó khăn

Hệ thống các cơ quan đại diện của nước ta ở Bắc Phi tuy mạnh so với khu vực châu Phi nói chung nhưng vẫn còn mới và chưa đầy đủ. Sứ quán hoặc Thương vụ đặt ở một số nước, làm việc theo chế độ kiêm nhiệm, thiếu kinh phí, thiếu nhân lực nên khó phát triển mạnh các quan hệ hợp tác về mặt Nhà nước hoặc đáp ứng nhu cầu xúc tiến thương mại của doanh nghiệp. 

Trong nhiều trường hợp, các quan hệ cấp Nhà nước mới chỉ dừng lại ở hình thức trao đổi đoàn cấp cao và trên thực tế, việc trao đổi đoàn không thường xuyên (mỗi năm chỉ một vài đoàn cấp cao đi thăm Bắc Phi). Mỗi lần trao đổi đoàn mới chỉ là một cơ hội đối với doanh nghiệp trong việc tiếp xúc, thâm nhập thị trường, kết thúc bằng một số hợp đồng mua bán với một số mặt hàng nhất định. Nếu thực tế vẫn tiếp tục như vậy thì sẽ khó tạo được nền tảng thúc đẩy hoạt động trao đổi thương mại và hợp tác lâu dài và bền vững, cả về chất lượng lẫn số lượng.

Hệ thống chiến lược, chính sách hỗ trợ phát triển thương mại và các quan hệ hợp tác khác hầu như chưa có hoặc mới chỉ hình thành trong thời gian gần đây, đặc biệt chưa có một chiến lược của Chính phủ về phát triển thương mại và hợp tác với các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung, bao hàm đầy đủ các chính sách quan trọng như chính sách thị trường, chính sách mặt hàng, hệ thống các biện pháp hỗ trợ (bộ máy hỗ trợ tại chỗ, tín dụng xuất khẩu, thông tin thị trường, hỗ trợ nghiên cứu, đặt văn phòng đại diện, hỗ trợ chi phí thuê đặt kho ngoại quan v.v...).

Xét ở góc độ doanh nghiệp, trên thực tế, hiểu biết của các doanh nghiệp Việt Nam về thị trường các nước Bắc Phi nói chung còn rất hạn chế, chủ yếu mới chỉ dựa trên những thông tin chung chung của một số tổ chức quốc tế, của cơ quan đối ngoại và quản lý trong nước (Bộ Ngoại giao, Bộ Thương mại, Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam), hoặc qua một vài lần khảo sát thực tế. Các thông tin đều chưa thực sự chi tiết và cụ thể (đặc biệt là những thông tin về hàng hóa như giá cả, mẫu mã, chủng loại; thông tin thị trường như thị hiếu, sức mua, thói quen tiêu dùng, tình hình cạnh tranh, cách thức thanh toán...). 

Năng lực cạnh tranh của bản thân doanh nghiệp nước ta tại thị trường Bắc Phi còn yếu, bao gồm khả năng cạnh tranh của sản phẩm, năng lực tài chính, năng lực quản lý. Khả năng cạnh tranh chưa thật cao của hàng hóa Việt Nam (mặc dù ta có một số lợi thế nhất định, chẳng hạn về lao động) được thể hiện ở ba mặt: mẫu mã, chất lượng và giá cả. Về mẫu mã, các doanh nghiệp nước ta mới bắt đầu quan tâm thay đổi mẫu mã từ một vài năm nay song do hạn chế về tài chính, công nghệ nên khó có thể so sánh với doanh nghiệp của các nước khác trong cùng ngành và lĩnh vực, vừa đi trước, vừa mạnh hơn hẳn về khả năng tài chính. Về giá cả và chất lượng cũng vậy, không thể sản xuất được những mặt hàng chất lượng tốt bằng những công nghệ cũ kỹ, lạc hậu. Hơn nữa, công nghệ thấp tất yếu sẽ tiêu hao nhiều lao động và nguyên liệu dẫn đến chi phí cao, tạo ra giá thành cao. 


Các doanh nghiệp Việt Nam một thời gian dài hoạt động trong môi trường bảo hộ cao của Chính phủ nên ít nhiều đã quen với chế độ bảo hộ, dẫn đến ỷ lại, ít chịu va chạm với bên ngoài. Đây cũng là một bất cập lớn đối với doanh nghiệp khi muốn mở rộng quan hệ làm ăn ra thị trường nước ngoài, nhất là các thị trường còn tương đối mới và xa lạ trong đó việc thâm nhập và mở rộng quan hệ buôn bán đòi hỏi phải mất rất nhiều công sức và tiền của, thậm  chí phải kiên trì đi theo một chiến lược lâu dài và ổn định. Vì vậy, nhiều doanh nghiệp thường lựa chọn xuất khẩu vào Bắc Phi thông qua trung gian một công ty thứ ba của nước ngoài (chủ yếu là thương nhân của một nước Châu Âu), dẫn đến giá thành sản phẩm tăng, giảm khả năng cạnh tranh của hàng Việt Nam ở Bắc Phi, hơn nữa lại không cho phép thiết lập được quan hệ bạn hàng trực tiếp với các đối tác ở châu lục này.

Về mặt khách quan, bên cạnh những khó khăn vĩ mô như tình hình chính trị - xã hội tại một số nước chưa thực sự ổn định, cơ sở hạ tầng lạc hậu, nạn tham nhũng thì còn những khó khăn cụ thể sau cho các doanh nghiệp nước ta khi thâm nhập thị trường này:

- Các doanh nghiệp Bắc Phi nhìn chung khả năng tài chính cũng không phải dồi dào, dẫn đến việc các doanh nghiệp nước ta ngại làm ăn khi đối tác Bắc Phi đòi hỏi trả chậm trong thanh toán, vì rủi ro rất cao. 

- Cước phí vận tải biển sang Bắc Phi vẫn cao hơn so với sang các khu vực khác. Trong khi đó, khả năng tài chính hạn hẹp không cho phép các đối tác nơi đây mua những lô hàng lớn hoặc mua cả chuyến tàu, gây khó khăn không nhỏ cho doanh nghiệp nước ta khi thuê tàu và làm tăng giá thành sản phẩm. (Chẳng hạn, doanh nghiệp nước ta khi xuất khẩu gạo thường thuê tàu có khối lượng khoảng 15-25 ngàn tấn cho mỗi chuyến giao hàng, nhưng nhiều đối tác Bắc Phi chỉ đề nghị mua mỗi lần 2-3 ngàn tấn. Doanh nghiệp Việt Nam rất khó đáp ứng yêu cầu giao hàng như vậy).

- Nhu cầu về các mặt hàng của thị trường Bắc Phi tuy phong phú, đa dạng, nhưng thay đổi thất thường. Đặc biệt là nhu cầu về các mặt hàng nông sản phụ thuộc nhiều vào tình hình sản xuất lương thực hàng năm. Điều này cũng dẫn đến tình trạng buôn bán mang tính thời vụ, năm nhiều năm ít, không thật sự ổn định.

CHƯƠNG III

CÁC GIẢI PHÁP PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI GIỮA VIỆT NAM VÀ CÁC NƯỚC BẮC PHI ĐẾN NĂM 2010


Những nhóm giải pháp dưới đây mặc dù nhằm mục đích phát triển quan hệ thương mại với năm thị trường thuộc Bắc Phi những cũng nằm trong khuôn khổ phát triển quan hệ thương mại với Châu Phi nói chung. Các nhóm giải pháp này được chia làm hai cấp độ vĩ mô (Chính phủ và các cơ quan quản lý Nhà nước) và vi mô (các doanh nghiệp), và được xếp theo mức độ quan trọng của mỗi nhóm giải pháp. 

I. CÁC GIẢI PHÁP Ở CẤP VĨ MÔ


Ở cấp độ vĩ mô, có 7 nhóm giải pháp, trong đó 6 nhóm giải pháp đầu tiên đề cập chủ yếu đến phát triển thương mại hàng hóa. Tất nhiên, việc đẩy mạnh thương mại dịch vụ, đầu tư và sở hữu trí tuệ cũng liên quan đến những nhóm giải pháp này, nhưng để có một cái nhìn khái quát nên sẽ được đề cập cụ thể hơn trong nhóm giải pháp thứ 7.

I.1. CỤ THỂ HOÁ CHỦ TRƯƠNG PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VỚI CÁC NƯỚC BẮC PHI

Phát triển quan hệ thương mại với Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung là một chủ trương đã được Đảng và Nhà nước ta xác định rõ trong quá trình hội nhập kinh tế quốc tế, đa dạng hóa, đa phương hóa quan hệ kinh tế đối ngoại của đất nước. Tuy nhiên, điều quan trọng là phải có những biện pháp để cụ thể hóa chủ trương đó. Một số biện pháp dưới đây được đánh giá là có thể sẽ tạo bước đột phá cho việc phát triển quan hệ thương mại với lục địa này.

a) Trước mắt, Chính phủ cần đề ra một Chiến lược phát triển kinh tế thương mại với Bắc Phi giai đoạn 2005-2010, được xây dựng với sự phối hợp của các Bộ, ngành hữu quan. Chiến lược này cần tập trung vào những nội dung chủ yếu sau:

· Tư tưởng chỉ đạo, nguyên tắc và mục tiêu cần đạt được;

· Những biện pháp chính sách cần thực hiện;

· Những phương tiện cần thiết để thực hiện các biện pháp chính sách;

· Lộ trình hoặc tiến độ thực hiện chiến lược;

Chính phủ cũng cần nghiên cứu khả năng thành lập một tiểu ban, hoặc một tổ công tác hỗn hợp gồm đại diện các Bộ, ngành có nhiệm vụ chuyên trách về quan hệ kinh tế thương mại với thị trường Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung, đề xướng và điều phối các lĩnh vực hợp tác cụ thể giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi, giống như kinh nghiệm của Trung Quốc.

b) Đặc biệt, để cụ thể hóa chủ trương phát triển quan hệ kinh tế thương mại với các nước Bắc Phi, nhất thiết phải sớm tăng cường mạng lưới các cơ quan đại diện ngoại giao, đại diện thương mại ở nước ta tại khu vực này, giảm bớt tình trạng vừa thiếu vừa theo chế độ kiêm nhiệm như hiện nay. 


Trên tinh thần này, nước ta cần đẩy nhanh việc mở cơ quan đại diện ngoại giao và thương mại tại Maroc trong năm 2005 và cho phép thành lập thương vụ tại Libi. 

Đồng thời cần phải củng cố các cơ quan đại diện ngoại giao đã có theo hướng chuyên sâu, đủ về số lượng, cao về chất lượng, và đảm bảo các phương tiện cần thiết chuẩn bị cho việc tìm hiểu, xúc tiến và mở rộng quan hệ hợp tác trên các lĩnh vực. Ngoài địa bàn sở tại, Sứ quán nước ta ở các nước Châu Phi cần được tạo điều kiện mở rộng hoạt động sang các địa bàn kiêm nhiệm. 


Với mạng lưới trên 40 cơ quan Thương vụ ở khắp thế giới, Bộ Thương mại có điều kiện dựa vào những "cánh tay quyền lực vươn dài" này trong công tác phát triển thị trường. Tuy nhiên số lượng các Thương vụ vẫn còn thiếu, đặc biệt là ở Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung. Nước ta cho đến nay mới chỉ có 3 Thương vụ (2 ở Bắc Phi : Ai Cập và Angiêri) trên tổng số 54 nước châu Phi. Do vậy, mở thêm Thương vụ là giải pháp hết sức quan trọng trong việc thúc đẩy quan hệ thương mại với châu lục này. Thực tế của thập niên 90 đã chỉ ra là từ khi nước ta mở Thương vụ ở Ai Cập buôn bán với nước này đã tăng trưởng nhanh chóng. Việc mở thương vụ chính thức tại Maroc năm 2005 sẽ tạo điều kiện mở rộng buôn bán với EU, các nước trong UMA cũng như các nước khác ở vùng Đông Bắc Châu Phi, gia tăng kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam trong thời gian tới.

Hiện nay Bộ Thương mại đã xây dựng quy chế làm việc của cơ quan Thương vụ ở nước ngoài, trong đó đề ra những yêu cầu cụ thể cho cơ quan Thương vụ. Riêng đối với Bắc Phi, trong hoàn cảnh còn thiếu Thương vụ như hiện nay, cần tạo điều kiện cho Thương vụ ở Ai Cập và Angieri mở rộng hoạt động sang các địa bàn khác, ít nhất cũng là công tác nghiên cứu thị trường. Chẳng hạn, Thương vụ Ai Cập cần đảm nhận nghiên cứu thêm thị trường Tuynidi, Libi. Ngoài ra, do Ai Cập và Angieri đều có vị trí quan trọng ở Châu Phi nên hầu như tất cả các nước Châu Phi đều có đại diện ngoại giao và thương mại ở thủ đô ba nước này. Đây là điều kiện thuận lợi để Thương vụ của ta gặp gỡ tiếp xúc, tìm hiểu thêm thông tin về thị trường các nước Châu Phi và gửi về nước.

c) Tất cả các nước Bắc Phi đều cử cơ quan đại diện ở Việt Nam hoặc Trung Quốc, Thái Lan… kiêm nhiệm Việt Nam. Hiện nay, đã có Sứ quán và Thương vụ của Ai Cập, Angiêri và Libi ở Việt Nam. Việc thiếu cơ quan đại diện của các nước như Maroc và Tuynidi tại Hà Nội gây không ít khó khăn cho các đơn vị chức năng cũng như các doanh nghiệp trong hoạt động xúc tiến thương mại với thị trường Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung (thiếu thông tin, thủ tục đi lại khó khăn…). Vì vậy, qua con đường ngoại giao, Bộ Ngoại giao cần sớm đề nghị và tạo điều kiện cho các nước Bắc Phi mở thêm cơ quan đại diện ngoại giao và Thương vụ tại Hà Nội (đặc biệt là Maroc). 

d) Chủ trương phát triển quan hệ thương mại với Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung cũng cần phải được cụ thể hóa thông qua việc thường xuyên trao đổi các đoàn lãnh đạo cao cấp. Từ các chuyến thăm của lãnh đạo cao cấp hai bên, rất nhiều vấn đề trong quan hệ song phương được khai thông. Ngoài ra qua những chuyến thăm này, chúng ta có thể ký được các Hiệp định, các biên bản ghi nhớ hoặc các hợp đồng cấp Chính phủ, mở đường cho hoạt động thương mại hai chiều. Cần lưu ý là thế hệ lãnh đạo hiện nay ở các nước Bắc Phi là thế hệ sinh ra và trưởng thành từ phong trào đấu tranh giải phóng dân tộc trước kia, rất có cảm tình với Việt Nam. Vì vậy nhất thiết chúng ta phải biết tận dụng những cảm tình đang có đối với Việt Nam của các nhà lãnh đạo Bắc Phi, hướng nó vào phát triển quan hệ kinh tế thương mại, trước khi quyền lực được bàn giao cho những thế hệ lãnh đạo trẻ hơn, chỉ biết đến Việt Nam như một quốc gia năng động ở Châu Á giống như nhiều quốc gia khác.

e) Tháng 5/2003, lần đầu tiên ở Việt Nam đã có cuộc hội thảo quy mô quốc gia do Bộ Ngoại giao chủ trì, mang tên "Việt Nam - Châu Phi: Những cơ hội hợp tác và phát triển trong thế kỷ 21". Đây là cuôc hội thảo lần đầu tiên được tổ chức ở Việt Nam với chủ đề này, có sự tham gia của nhiều Bộ, ngành và doanh nghiệp trong nước, cùng trên 30 đoàn khách từ các nước Châu Phi và các tổ chức quốc tế. Cuộc hội thảo này có ý nghĩa hết sức quan trọng, và đã góp phần quan trọng trong việc thúc đẩy quan hệ giữa Việt Nam với các nước Châu Phi. Năm 2004, kim ngạch xuất khẩu của Việt Nam sang châu Phi đạt 408 triệu USD tăng gần gấp đôi so với năm 2003 (229 triệu USD). Tuy nhiên, để đảm bảo tính liên tục và phát huy được hiệu quả của những cam kết, nhất trí đạt được qua cuộc hội thảo lần đầu này, cần tổ chức định kỳ cuộc hội thảo với chủ đề trên từ 3-5 năm một lần để hai bên (Việt Nam và các nước Châu Phi) tổng kết những tiến bộ đạt được trong hợp tác Việt Nam - Châu Phi từ sau cuộc hội thảo lần trước và xác định những phương hướng mới cho sự hợp tác này. Riêng đối với quan hệ thương mại, rút kinh nghiệm từ cuộc hội thảo lần đầu, nhất thiết phải mời đại diện các doanh nghiệp Châu Phi tham dự các cuộc hội thảo lần sau, tạo điều kiện cho họ gặp gỡ các doanh nghiệp Việt Nam thì hai bên mới có thể trực tiếp tìm hiểu những cơ hội kinh doanh cụ thể. Ngoài ra, cũng cần có cơ chế giám sát việc triển khai những thỏa thuận đạt được từ các cuộc hội thảo.

I.2. CỦNG CỐ KHUNG PHÁP LÝ CHO QUAN HỆ THƯƠNG MẠI

Trên thực tế, trong số 5 nước Bắc Phi, nước ta mới hoàn tất việc tạo lập khung pháp lý tạm đủ cho các hoạt động thương mại và đầu tư với Ai Cập (hai nước đã ký hiệp định thương mại, hiệp định khuyến khích và bảo hộ đầu tư, hiệp định tránh đánh thuế hai lần, hiệp định hợp tác về du lịch). Với các nước khác, về cơ bản mới chỉ dừng lại ở hiệp định thương mại. 

Vì vậy, các cơ quan quản lý Nhà nước cần đẩy nhanh việc đàm phán và ký kết các hiệp định thương mại, hiệp định khuyến khích và bảo hộ đầu tư, hiệp định tránh đánh thuế hai lần, hiệp định ngân hàng tài chính, hiệp định về du lịch, hiệp định về bảo hộ sở hữu trí tuệ... với từng nước Bắc Phi trên cơ sở có tính đến các quy định của WTO cũng như các nguyên tắc, thỏa thuận của các tổ chức liên kết kinh tế khu vực, để tạo ra những điều kiện có lợi nhất cho tiến trình thâm nhập, mở rộng thị trường và phát triển buôn bán của nước ta trong thời gian tới.


Bên cạnh đó cũng cần rà soát lại những hiệp định thương mại đã ký từ khá lâu (chẳng hạn với Ai Cập) để có những sửa đổi, bổ sung cho phù hợp với tình hình mới (chẳng hạn quy chế đối xử quốc gia). Với các nước khác như Maroc, Libi, Tuynidi, Angiêri… cần xúc tiến để sớm ký hiệp định khuyến khích và bảo hộ đầu tư, hiệp định tránh đánh thuế hai lần cũng như hiệp định hợp tác trên các lĩnh vực khác, trong đó có bảo hộ sở hữu trí tuệ.

I.3. HỖ TRỢ VỀ TÀI CHÍNH 

Hỗ trợ tài chính từ phía Nhà nước là biện pháp mang tính quyết định nhằm thúc đẩy quan hệ thương mại giữa nước ta với các nước Bắc Phi nói riêng và Châu Phi. Đặc biệt trong giai đoạn đầu có tính khai phá thị trường như hiện nay, điều kiện yếu kém về tài chính của các doanh nghiệp Việt Nam càng đòi hỏi phải có sự hỗ trợ của Nhà nước với tư cách là “người mở đường” và người “bảo trợ”. 

Quỹ hỗ trợ phát triển (HTPT) là đơn vị đang được Chính phủ giao thực hiện tín dụng hỗ trợ xuất khẩu cho các doanh nghiệp trong nước. Tuy nhiên, để khuyến khích doanh nghiệp tận dụng hỗ trợ của Quỹ trong việc xuất khẩu sang Châu Phi, Quỹ cần có quy định riêng ưu tiên cho các hợp đồng xuất khẩu sang Châu Phi giống như quy định đã có dành cho xuất khẩu vào thị trường Mỹ. Đồng thời Quỹ cũng cần có các hình thức hỗ trợ khác mà nhiều nước vẫn làm như cung cấp tín dụng cho người mua, bảo đảm rủi ro thanh toán… đặc biệt trong hoàn cảnh doanh nghiệp các nước Châu Phi thanh toán chủ yếu bằng hình thức trả chậm. 

Ngoài ra, bên cạnh những mặt hàng được hưởng tín dụng hỗ trợ xuất khẩu nằm trong danh mục mà Bộ Thương mại xây dựng cho từng năm, cần bổ sung thêm những mặt hàng được hỗ trợ xuất khẩu dành riêng cho thị trường Châu Phi, chẳng hạn dệt may, đồ gỗ gia dụng, đồ gia vị…

Trong tương lai gần, Chính phủ dự kiến sẽ thành lập Ngân hàng hỗ trợ phát triển quốc gia thay thế Quỹ HTPT. Đây là một bước đi rất cần thiết nhằm hoàn thiện chính sách tín dụng hỗ trợ đầu tư, xuất khẩu. Trong hoạt động của Ngân hàng này, cần có các cơ chế ưu tiên nhất định cho các doanh nghiệp xuất khẩu hoặc đầu tư vào Châu Phi.

Đối với thưởng xuất khẩu, quy định năm 2003 là chỉ thưởng đối với các doanh nghiệp có sản phẩm mới, thị trường mới và các doanh nghiệp có mặt hàng xuất khẩu có tốc độ tăng trưởng cao hơn mức bình quân của mặt hàng đó. Tuy nhiên trong những năm tới đây khi doanh nghiệp xuất khẩu sang Châu Phi, cần nghiên cứu có những quy định riêng về thưởng xuất khẩu sau:

- không chỉ thưởng xuất khẩu đối với thị trường mới, mặt hàng mới mà với cả mặt hàng và thị trường cũ nhưng duy trì được tốc độ tăng trưởng tương đương tốc độ tăng trưởng bình quân của mặt hàng đó;

- không chỉ thưởng khi doanh nghiệp xuất khẩu trực tiếp sang Châu Phi mà có thể thưởng cả khi xuất khẩu qua trung gian;

- mức thưởng (đồng/USD giá trị xuất khẩu) đối với các mặt hàng xuất khẩu sang Châu Phi cao hơn mức thưởng xuất khẩu mặt hàng cùng loại sang những thị trường lớn hoặc thị trường truyền thống;
Chính phủ có thể thành lập Quỹ hỗ trợ đặc biệt có nhiệm vụ hỗ trợ riêng cho các hoạt động xúc tiến, thâm nhập và phát triển quan hệ thương mại và hợp tác với Châu Phi. Về cách thức, tùy theo từng hoạt động cụ thể mà quỹ có thể hỗ trợ 100% hay chỉ ở một mức độ nhất định. Ví dụ: Đối với hoạt động viện trợ (dưới hình thức tài trợ dự án) hay hoạt động đào tạo (gửi lưu học sinh đi học tại các nước này) thì hỗ trợ 100%; đối với hoạt động xuất nhập khẩu thì có thể hỗ trợ vốn và lãi suất với mức ưu đãi cao hơn quy định của cơ chế hỗ trợ xuất khẩu hiện nay; với hoạt động xúc tiến thương mại trực tiếp thì hỗ trợ từ 30-70% tùy theo từng hoạt động và từng nước, phần còn lại do doanh nghiệp tự thu xếp; với hoạt động nghiên cứu thị trường của doanh nghiệp (doanh nghiệp cử cán bộ sang nghiên cứu tại chỗ) thì hỗ trợ thêm kinh phí ăn ở và đi lại v.v...

Đặc biệt, việc thành lập kho ngoại quan ở các nước Bắc Phi có vai trò rất quan trọng trong việc thúc đẩy bán hàng tại chỗ và sang các nước Châu Phi khác. Mặc dù việc lập và duy trì hoạt động của kho ngoại quan phụ thuộc vào doanh nghiệp, nhưng Quỹ hỗ trợ đặc biệt này cần hỗ trợ chi phí thành lập và chi phí hoạt động trong một thời gian ban đầu (1 năm, 2 năm, hoặc 5 năm... tùy theo hoàn cảnh và điều kiện cụ thể).


Về mặt tổ chức, Quỹ hỗ trợ đặc biệt nêu trên có thể chỉ là một đơn vị, một bộ phận trực thuộc Quỹ hỗ trợ phát triển, và cũng có thể chỉ dưới dạng một “tài khoản đặc biệt” tồn tại trong giai đoạn xúc tiến thâm nhập thị trường các nước Châu Phi.

(Cần lưu ý là các hình thức hỗ trợ tài chính nói trên không áp dụng một cách lâu dài, vì khi nước ta gia nhập WTO thì những hình thức hỗ trợ tài chính này sẽ chịu ràng buộc bởi các quy định của WTO và sẽ dần bị thu hẹp lại). 

Đối với nhập khẩu, cũng cần tạo ra những hình thức hỗ trợ tài chính cho việc nhập khẩu từ Châu Phi, chẳng hạn như cấp tín dụng với lãi suất ưu đãi cho doanh nghiệp nhập khẩu từ Châu Phi, hỗ trợ kinh phí cho doanh nghiệp đi khảo sát nguồn hàng nhập khẩu từ Châu Phi… nhất là đối với các mặt hàng nguyên nhiên liệu và khoáng sản phục vụ sản xuất.

I.4. PHÁT TRIỂN CÔNG TÁC THÔNG TIN, THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ VÀ NGUỒN NHÂN LỰC

I.4.1. Công tác thông tin

Vấn đề thông tin có vai trò to lớn trong việc xúc tiến các hoạt động thương mại. Thực tế là hiện nay thông tin hai chiều giữa nước ta với 5 nước Bắc Phi vẫn còn thiếu thốn. Hơn nữa, nếu có thông tin thì chủ yếu chỉ dừng lại ở cấp lãnh đạo và các cơ quan quản lý Nhà nước, chưa xuống đến các doanh nghiệp. Vì vậy, các cơ quan quản lý Nhà nước phải quan tâm phát triển công tác thông tin nhằm đảm bảo có sự hợp tác chặt chẽ giữa các Bộ, ngành, tạo ra nguồn thông tin phong phú, đáng tin cậy về thị trường các nước Bắc Phi, từ đó nâng cao nhận thức cho các doanh nghiệp và các đơn vị có liên quan về tiềm năng to lớn của thị trường này. Khi mà doanh nghiệp chưa có nhận thức đầy đủ và đúng đắn về thị trường Bắc Phi do thiếu thông tin thì mọi chủ trương của Nhà nước đều rất khó phát huy hiệu quả. 

Cho đến nay nước ta đã có rất nhiều sách, báo, tạp chí, rất nhiều cơ quan tham gia cung cấp thông tin phục vụ hoạt động kinh tế cũng như các hoạt động xuất nhập khẩu cụ thể. Tuy nhiên, thông tin về thị trường các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung còn rất ít, rất tản mát và thiếu đồng bộ. Cần nghiên cứu tạo ra một dạng chuyên san dành riêng nói về thị trường Bắc Phi, trong đó cập nhật nhanh và đầy đủ các thông tin liên quan đến thị trường trong nước cũng như thị trường các nước Bắc Phi, các ngành hàng, mặt hàng, khả năng cung cấp và tiêu thụ, điều kiện cung cấp hoặc tiêu thụ, các mặt hàng cùng loại, các mặt hàng có khả năng thay thế, các thông tin liên quan đến tình hình hoạt động của các đối thủ cạnh tranh, hàng rào thuế quan, phi thuế quan hoặc các biện pháp bảo hộ trên từng thị trường, các thông tin về trợ giúp khi cần thiết... Chuyên san này có thể thuộc một cơ quan quản lý Nhà nước (chẳng hạn Bộ Thương mại, Bộ Kế hoạch Đầu tư…) hay do Hội hữu nghị và hợp tác Việt Nam-Châu Phi.


Hiện nay với sự phát triển mạnh mẽ của công nghệ thông tin, các cơ quan quản lý Nhà nước và các doanh nghiệp đều có thể trực tiếp vào mạng và hòa mạng Internet để khai thác và cung cấp thông tin. Chỉ cần có địa chỉ và xác định rõ nhu cầu thông tin cần thiết thì có thể tìm thấy và thỏa mãn phần nào nhu cầu đó trên Internet, từ cẩm nang thương mại, phương pháp làm ăn trên thị trường sở tại, tình hình cung cầu các loại sản phẩm đến địa chỉ của các công ty xuyên quốc gia, các tập đoàn kinh tế lớn của từng nước và những đề xuất kiếm tìm đối tác v.v… Vì vậy, các cơ quan quản lý Nhà nước, cũng như các cơ quan đại diện Việt Nam ở Châu Phi cần sớm quan tâm đầu tư xây dựng và hoàn thiện trang web của mình, làm cho trang web thực sự trở thành một “cổng chào” đối với các cơ quan quản lý và doanh nghiệp sở tại. 

Ngược lại thì các đơn vị trong nước cũng phải đẩy mạnh việc khai thác thông tin trên mạng Internet. Hiện nay, các tổ chức khu vực, các cơ quan quản lý Nhà nước và nhiều doanh nghiệp ở các nước Châu Phi đã xây dựng những trang web khá đầy đủ và phong phú về nội dung (đặc biệt Ai Cập, Maroc). Điều quan trọng là phải xác định đúng nhu cầu thông tin của mình, và đúng địa chỉ cần tìm. Đặc biệt là Nhà nước cần sớm có định hướng cho các doanh nghiệp về vấn đề này, chẳng hạn tổ chức những khóa tập huấn về khai thác mạng Internet, quảng bá trên báo chí và phương tiện truyền thông những trang web đáng quan tâm khi các doanh nghiệp muốn kinh doanh với các nước Châu Phi.


Sau khi Chính phủ thông qua Chương trình hành động Việt Nam-Châu Phi, năm 2004, Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam đã thành lập cổng giao dịch Internet giới thiệu các thị trường lớn như Nam Phi, Angiêri, Marốc... Đây là một yếu tố quan trọng góp phần tăng cường trao đổi thông tin giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi.

I.4.2. Thương mại điện tử

Mặc dù mới ra đời cùng với sự phát triển vũ bão của công nghệ thông tin và Internet, thương mại điện tử (TMĐT) đang ngày càng phổ biến ở khắp nơi trên thế giới bởi những ưu thế của nó, đặc biệt là trên các phương diện thời gian, không gian và chi phí. Việc phát triển TMĐT ở nước ta hiện nay đang ở giai đoạn sơ khai, cho nên tận dụng được những ưu thế của TMĐT để góp phần thúc đẩy buôn bán với Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung là một giải pháp về mặt dài hạn, chưa thể hy vọng sớm thành hiện thực trong vài năm tới. 

Chiến lược phát triển TMĐT để làm đòn bẩy phát triển hoạt động buôn bán giữa nước ta với các nước trên thế giới trước hết phụ thuộc vào các cơ quan quản lý Nhà nước, trong đó có Bộ Thương mại. Một vài giải pháp mang tính khái quát liên quan đến phát triển TMĐT ở nước ta trong những năm tới:

Về môi trường pháp lý: Các quy định của pháp luật trong lĩnh vực TMĐT chủ yếu được ban hành vào năm 1997, nay đã trở nên sơ sài, không đủ để cung cấp một khuôn khổ pháp lý cần thiết để có thể theo kịp yêu cầu phát triển của lĩnh vực này. Đây là rào cản rất lớn đối với việc phát triển TMĐT ở Việt Nam, vì các doanh nghiệp trong và ngoài nước chỉ có thể tham gia TMĐT khi họ được đảm bảo rằng hệ thống pháp luật Việt Nam hỗ trợ và công nhận hoạt động kinh doanh thực hiện thông qua TMĐT. Vì vậy trong những năm tới cần tập trung xây dựng hệ thống pháp luật về thương mại điện tử, điều chỉnh nhiều lĩnh vực liên quan như chữ ký điện tử, văn bản điện tử, bằng chứng điện tử, chứng thực điện tử, bảo vệ người tiêu dùng, bảo vệ sở hữu trí tuệ, giao dịch điện tử, kế toán/thanh toán điện tử, tội phạm trên Internet… 

Về cơ sở hạ tầng kỹ thuật: TMĐT ở Việt Nam chưa phát triển một phần là do cước truy cập Internet ở mức khá cao so với các nước trong khu vực và so với thu nhập của đại đa số dân chúng. Trong khi đó, tốc độ truy cập lại thấp.  Ngoài ra, các doanh nghiệp cũng phải trả một mức phí khá cao so với lợi ích thu được để xây dựng trang web hoặc biến các trang web của họ thành website TMĐT. Mức chi phí cao này cũng là yếu tố hạn chế sự tham gia của các doanh nghiệp - nhân tố chính của TMĐT, từ đó dẫn tới số lượng trang web phổ biến phục vụ cho việc cung cấp thông tin kinh doanh và cơ hội giao thương cũng rất ít, lại chưa được cập nhật thường xuyên. 

Vì vậy, trước mắt cần phải đầu tư tăng độ rộng băng thông và tạo ra dung lượng lớn để hỗ trợ truyền thông phương tiện và dịch vụ TMĐT. Đồng thời, hạ dần cước dịch vụ ở mức chấp nhận được để đa số người dân và doanh nghiệp có thể tiếp cận Internet mà không gặp bất cứ rào cản nào. 

Công nghệ bảo mật thông tin dùng trong TMĐT cũng chưa phát triển và cũng thấp so với các nước trong khu vực và trên thế giới, chính vì vậy mà việc bảo mật thông tin giao dịch kinh tế, thương mại và ngân hàng còn nhiều hạn chế. Việc đầu tư về kỹ thuật để tạo ra độ tin cậy và bảo mật cao, duy trì sự tin tưởng của cả người sử dụng và bên cung cấp là việc làm hết sức cần thiết. 

Đặc biệt, bất kỳ một giao dịch TMĐT nào cuối cùng cũng dẫn tới mô hình thanh toán. Vì vậy, một liên minh ngân hàng và các nhà cung cấp dịch vụ TMĐT là cần thiết. Trên thực tế, hệ thống thanh toán điện tử của các ngân hàng Việt Nam chưa phát triển để có thể đáp ứng các yêu cầu của TMĐT, do mức đầu tư cho công nghệ thông tin ở phần lớn những ngân hàng Việt Nam còn quá thấp. Thanh toán không dùng tiền mặt cũng như phát triển các loại thẻ thanh toán điện tử còn hạn chế trong phạm vi hẹp hoặc mang tính chất thử nghiệm, chưa trở thành giải pháp tổng thể đối với từng ngân hàng.

Việc đầu tiên cần làm là phải thiết lập quan hệ hợp tác song phương ở cấp Chính phủ trên các khía cạnh như giao dịch điện tử, hợp đồng điện tử, chữ ký điện tử, kế toán/thanh toán điện tử... Đồng thời, khi chưa thể tận dụng TMĐT làm công cụ ký kết các giao dịch và thanh toán, thì cần tạo điều kiện để TMĐT trở thành một phương tiện đắc lực trong việc quảng bá, tuyên truyền, phổ biến thông tin, đặc biệt thông qua các trang web, như đã đề cập ở trên. 

I.4.3. Phát triển nguồn nhân lực 

Phát triển nguồn nhân lực là một công việc thường xuyên, liên tục trong suốt quá trình phát triển của bất cứ quốc gia nào. Công tác đào tạo nguồn nhân lực phục vụ cho hoạt động xúc tiến thương mại và hợp tác với các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung cần được chú trọng nhiều hơn. Đương nhiên, về phía doanh nghiệp cũng vẫn phải chủ động đào tạo nhân lực cho mình song không thể thiếu sự hỗ trợ của Nhà nước trong hoạt động này. Có nghĩa là trên cơ sở những kiến thức cơ bản về kinh doanh, thương mại quốc tế, ngoại ngữ (ngôn ngữ chính thức, ngôn ngữ địa phương), cán bộ phục vụ chiến lược xúc tiến thương mại với thị trường Bắc Phi phải được trang bị thêm những kiến thức cơ bản tối thiểu về từng thị trường (tức là trở thành hạt nhân và bộ phận không thể thiếu trong việc thực hiện chính sách mặt hàng và thị trường). Theo kinh nghiệm rút ra từ thành công trong xúc tiến thương mại của một số nước trên thế giới (Hàn Quốc, Trung Quốc, Nhật Bản, ...), để tìm hiểu bất cứ một thị trường nào được coi là mới và là mục tiêu thâm nhập, mở rộng, phát triển quan hệ, không có cách nào tốt hơn là cử “cán bộ nằm vùng” và hình thức hay được áp dụng là thông qua các chuyên gia thuộc các chương trình hỗ trợ nào đó (trong khuôn khổ các chương trình, dự án viện trợ phát triển) hoặc đội ngũ lưu học sinh (thuộc chương trình hợp tác đào tạo), đội ngũ lao động hay kiều dân. Chúng ta hoàn toàn có thể sử dụng hình thức này, tuy nhiên để làm được thì Chính phủ cần tính toán và chấp nhận “đầu tư” cho tương lai, tức là phải đầu tư, hỗ trợ các hoạt động đào tạo nhân lực. Ngoài việc phát triển một đội ngũ cán bộ có năng lực chuyên môn, am hiểu về thị trường sở tại, vấn đề ngoại ngữ là rất quan trọng. Trong 5 thị trường này, tiếng Pháp được sử dụng phổ biến tại Angiêri, Maroc và Tuynidi và trong chừng mực nào đó là Ai Cập (cả 4 nước đều nằm trong Cộng đồng Pháp ngữ). Ngoài ra, cần quan tâm đào tạo đội ngũ cán bộ sử dụng được tiếng Arập, tiếng địa phương ở Bắc Phi. Biết được tiếng Arập sẽ tạo ra một lợi thế rất lớn khi làm việc với các đối tác tại khu vực Bắc Phi. 

Hình thức đào tạo có thể là đào tạo tại chỗ thông qua các khóa huấn luyện, các buổi hội thảo có mời các chuyên gia trong nước và quốc tế. Hoặc cũng có thể gửi lưu học sinh đi đào tạo tại các nước Bắc Phi, đặc biệt là ở một số nước có nền giáo dục tương đối phát triển như Ai cập, Maroc.

I.5. THÀNH LẬP TRUNG TÂM THƯƠNG MẠI

Với ý nghĩa là một cơ cấu thương mại hiện đại, các Trung tâm thương mại (TTTM) Việt Nam ở nước ngoài sẽ hỗ trợ cho các doanh nghiệp nước ta, đặc biệt là doanh nghiệp vừa và nhỏ, nâng cao khả năng thâm nhập trực tiếp vào thị trường. Năm 2002, được sự đồng ý của Thủ tướng Chính phủ, Bộ Thương mại đã thực hiện công tác chuẩn bị cho việc thành lập các Trung tâm Thương mại, trực thuộc Cục Xúc tiến thương mại, tại Mỹ, Nga và các Tiểu vương quốc Arập Thống nhất (Dubai), với những nhiệm vụ như : quảng bá hình ảnh quốc gia và thương hiệu sản phẩm xuất khẩu của Việt Nam tại nước ngoài; Cung cấp thông tin, tư vấn và hướng dẫn các doanh nghiệp nước ngoài phát triển kinh doanh với Việt Nam trong các lĩnh vực thương mại, đầu tư và du lịch; Hỗ trợ các doanh nghiệp Việt Nam tìm kiếm đối tác, mở rộng bạn hàng tiêu thụ các sản phẩm xuất khẩu; Đại diện cho Cục Xúc tiến Thương mại tại nước ngoài để duy trì và phát triển quan hệ hợp tác nghiệp vụ với các cơ quan xúc tiến thương mại và các tổ chức hữu quan của nước sở tại.

Tính đến 7/2004, Trung tâm thương mại tại Mỹ và Dubai đã được khai trương và đi vào hoạt động.

 Từ nay đến năm 2006 cần xúc tiến thành lập một Trung tâm như thế này ở Bắc Phi, trước hết ưu tiên lựa chọn địa bàn Ai Cập.

Trong việc thành lập và duy trì hoạt động của TTTM ở Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung, cần chú ý một số giải pháp sau:

- Do việc thành lập TTTM ở Bắc Phi sẽ đòi hỏi vốn đầu tư và kinh phí hoạt động lớn, sự hỗ trợ ban đầu về tài chính của Nhà nước là hết sức cần thiết. Về lâu dài, Nhà nước cần có các chính sách khuyến khích các tổ chức và cá nhân tham gia hoặc tự mình thành lập TTTM.

- Định hướng phát triển TTTM ở Bắc Phi phù hợp với chiến lược xuất nhập khẩu của Việt Nam nói chung và chiến lược phát triển kinh tế đối ngoại với Châu Phi nói riêng.

- Bảo đảm nguồn cung ứng hàng hóa phong phú và ổn định cho các TTTM.

- Bên cạnh việc xúc tiến xuất khẩu, TTTM ở Bắc Phi cũng cần quan tâm thỏa đáng đến việc hỗ trợ doanh nghiệp tìm kiếm nguồn hàng nhập khẩu.

- Quan tâm đầu tư thỏa đáng khâu nhân sự cho TTTM. Do đặc thù của Bắc Phi là một địa bàn mới, còn nhiều khó khăn, ngay từ đầu phải đảm bảo tính chuyên nghiệp của nhân sự được cử đi quản lý TTTM và có chế độ đãi ngộ xứng đáng. Về khía cạnh này, cũng cần có biện pháp khai thác tiềm năng của cộng đồng người Việt ở nước sở tại.

- Tăng cường hợp tác, liên doanh, liên kết trong việc thành lập TTTM ở Bắc Phi theo các hình thức thích hợp.

Ngoài ra, các cơ quan quản lý Nhà nước, thông qua mạng lưới cơ quan đại diện ngoại giao và Thương vụ của ta ở Bắc Phi, cần đề xuất và tạo điều kiện cho các nước Bắc Phi, đặc biệt là Ai Cập, thành lập Trung tâm thương mại của nước mình, hoặc một cơ cấu thương mại tương tự, tại Việt Nam. 

I.6. PHÁT TRIỂN QUAN HỆ THƯƠNG MẠI VỚI CÁC NƯỚC BẮC PHI THÔNG QUA QUAN HỆ VỚI VIỆT KIỀU, CÁC TỔ CHỨC QUỐC TẾ VÀ CÁC NƯỚC KHÁC

I.6.1. Quan hệ với Việt kiều


Cộng đồng Việt kiều ở các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung, tuy không đông đảo như ở các châu lục khác, nhưng cũng đã hình thành từ lâu đời, bám rễ sâu sắc và có đóng góp đáng kể vào đời sống chính trị xã hội cũng như kinh tế thương mại của nước sở tại. Theo số liệu của Uỷ ban về người Việt Nam ở nước ngoài, đến năm 2000, cộng đồng Việt kiều và người Việt sinh sống làm ăn lâu dài ở Châu Phi có khoảng trên 2000 người, trong đó đông nhất là ở Angola, khoảng 1000 người, Maroc 300 người. Ngoài ra rải rác ở các nước khác đều có kiều bào Việt Nam. Cộng đồng Việt kiều được hình thành chủ yếu theo hai dạng: những người đến định cư từ thời kỳ những năm 50-60 và những người mới ở lại sau khi đến các nước Bắc Phi bằng hình thức hợp tác chuyên gia và xuất khẩu lao động từ những năm 80-90, cùng với gia đình và họ hàng của họ.


Trong cộng đồng Việt kiều ở Bắc Phi hiện nay, nhiều người có vị trí cao trong xã hội và cũng nhiều người thành đạt trong kinh doanh. Họ đều nắm vững phong tục tập quán và pháp luật của nước sở tại, am hiểu những khía cạnh nhất định của thị trường và đặc biệt luôn có trong mình cái tâm hướng về đất nước. 


Vì vậy, giữ quan hệ chặt chẽ với cộng đồng người Việt sẽ có cơ hội thúc đẩy buôn bán với các nước Bắc Phi theo nhiều cách. Việt kiều có thể đứng ra làm trung gian môi giới bán sản phẩm Việt Nam sang Bắc Phi và ngược lại, hoặc làm cố vấn cho chúng ta trong hoạt động kinh doanh tại thị trường Bắc Phi, cung cấp cho chúng ta những thông tin bổ ích. Hoặc với mối quen biết của mình, họ giới thiệu chúng ta gặp gỡ các nhân vật, các tổ chức có uy tín ở bản xứ. Hoặc bằng thế lực của mình họ đứng ra bảo lãnh các thanh toán giao dịch bằng L/C cho doanh nghiệp Việt Nam, khi L/C được mở tại Ngân hàng nước sở tại… 

Tháng 10/2002, Thủ tướng Chính phủ đã có Quyết định số 990/QĐ-TTg thành lập Quỹ hỗ trợ, vận động cộng đồng người Việt ở nước ngoài, giao cho Bộ Ngoại giao chịu trách nhiệm quản lý tổ chức hoạt động của Quỹ. Kinh phí hoạt động ban đầu do Ngân sách Nhà nước cấp khoảng 7 tỷ đồng. Kinh phí bổ sung hàng năm cho Quỹ được Ngân sách Nhà nước cấp căn cứ vào dự toán kinh phí thực hiện các dự án được duyệt, sau khi đã trừ đi các nguồn tài chính có được từ tài trợ, viện trợ, đóng góp của cộng đồng người Việt ở nước ngoài và các nguồn khác. Việc thành lập Quỹ hỗ trợ, vận động cộng đồng người Việt ở nước ngoài sẽ tạo thêm điều kiện thuận lợi thu hút cộng đồng người Việt hướng về Tổ quốc. Quỹ cần dành những quan tâm riêng cùng với những ưu tiên nhất định cho công tác vận động cộng đồng người Việt ở các nước Châu Phi.


Cần nói thêm rằng gián tiếp thúc đẩy buôn bán với các nước Bắc Phi thông qua cộng đồng người Việt ở các nước Tây Âu cũng là việc cần làm. Nhiều người Việt hiện nay đang giữ chức vụ lãnh đạo trong các công ty, các tập đoàn kinh tế lớn của các nước Châu Âu, có buôn bán lâu năm với thị trường Bắc Phi. Nếu có cơ hội, họ sẽ giúp đỡ các doanh nghiệp trong nước mở rộng hoạt động kinh doanh sang Bắc Phi. 

I.6.2. Quan hệ với các tổ chức quốc tế

Nhiều tổ chức quốc tế hàng năm vẫn duy trì cơ chế viện trợ, cho vay vốn hoặc tài trợ bằng hàng hóa và dịch vụ cho các nước Châu Phi. Duy trì mối quan hệ chặt chẽ với các tổ chức này sẽ tạo điều kiện nắm bắt các thông tin và cơ hội, để khi họ có nhu cầu hàng hóa và dịch vụ viện trợ cho các nước Bắc Phi và Châu Phi thì ngay lập tức các doanh nghiệp nước ta có thể tham gia đấu thầu hoặc chào hàng. Đây là một cách thức đáng quan tâm để gián tiếp thúc đẩy xuất khẩu sang khu vực này. Đặc biệt, cần lưu ý một số tổ chức quốc tế dưới đây:

· Chương trình lương thực thế giới (PAM)

Ra đời năm 1963, Chương trình lương thực thế giới (PAM) là một cơ quan chuyên môn của Liên hiệp quốc có mục tiêu đấu tranh chống lại nạn đói trên toàn cầu. Hàng năm, Chương trình này viện trợ lương thực cho hàng chục triệu người trên khắp các châu lục, trong đó phần lớn là ở các nước Châu Phi nam Sahara. 
Tính chung trên toàn bộ Châu Phi, viện trợ lương thực của PAM dao động từ vài trăm ngàn đến vài triệu tấn/năm, phụ thuộc vào tình hình xung đột, chiến tranh, khủng hoảng xã hội và yếu tố thời tiết, đặc biệt là hạn hán và nạn châu chấu. Nắm bắt thông tin và tìm cách tham gia vào chương trình viện trợ này là cơ hội thực sự để nước ta gián tiếp xuất khẩu lương thực vào Châu Phi. 

· Tổ chức Lương thực và Nông nghiệp của Liên hiệp quốc (FAO)

Ra đời năm 1945, FAO là một trong những tổ chức quan trọng nhất trong hệ thống Liên hiệp quốc, có mục tiêu đảm bảo an ninh lương thực trên toàn thế giới. Ở Việt Nam, trong hơn 20 năm qua, FAO đã giúp thực hiện trên 100 dự án lập chính sách và chuyển giao công nghệ, kỹ thuật trị giá trên 100 triệu USD trong các lĩnh vực nông lâm ngư nghiệp. Từ năm 1995, quan hệ hợp tác Việt Nam - FAO bước sang thời kỳ phát triển mới với chương trình hợp tác ba bên Việt Nam - FAO - một nước Châu Phi trong việc cử chuyên gia nông nghiệp Việt Nam sang giúp đỡ phát triển nông nghiệp ở một số nước Châu Phi.

Châu Phi là địa bàn mà FAO có nhiều dự án đảm bảo an ninh lương thực nhất. Trong số khoảng 2000 dự án mà FAO thực hiện hàng năm thời gian vừa qua, khoảng 50% là ở Châu Phi. Để thực hiện các dự án này, năm 2000 FAO đã phải mua sắm các loại hàng hóa, dịch vụ khác nhau trị giá 135 triệu USD, chủ yếu nông sản, sản phẩm bột, máy nông nghiệp, phương tiện vận tải.

Để tìm đối tượng cung cấp mặt hàng và dịch vụ mình cần, hiện nay FAO có trong hồ sơ của mình địa chỉ của khoảng 5000 doanh nghiệp trên toàn thế giới, phân loại theo sản phẩm và dịch vụ mà doanh nghiệp đó cung cấp. Việc đưa các doanh nghiệp nước ta vào danh sách này để tham gia cung cấp các sản phẩm và dịch vụ cho FAO là rất đáng quan tâm. Đặc biệt, khi đã có tiền đề hợp tác với FAO như đã nói ở trên, nước ta có điều kiện thuận lợi để nghiên cứu mở rộng sự hợp tác này sang các hình thức khác.

· Chương trình Phát triển của Liên hiệp quốc (UNDP)

Trong hệ thống của Liên hiệp quốc, UNDP là một tổ chức đa phương, cung cấp viện trợ không hoàn lại cho hợp tác phát triển. Thông qua mạng lưới văn phòng đại diện tại 115 nước đang phát triển và hợp tác với hơn 30 tổ chức quốc tế và khu vực, UNDP làm việc với trên 150 chính phủ các nước để khuyến khích tăng trưởng kinh tế bền vững. 

Từ năm 1977 đến nay, Việt Nam đã hợp tác với UNDP có hiệu quả trong các Chương trình quốc gia do UNDP tài trợ, với chu kỳ 5 năm cho một Chương trình. Với những thành tựu đạt được trong khuôn khổ hợp tác đó, nước ta cần nghiên cứu để tham gia vào các Chương trình hỗ trợ mà UNDP dành cho các nước khác. Hiện nay, UNDP đang có nhiều dự án hỗ trợ ở các nước Châu Phi. Đây là cơ hội cho các đơn vị chức năng cũng như các doanh nghiệp nước ta tham gia vào các dự án dưới hình thức cung cấp các dịch vụ về tư vấn kỹ thuật, trợ giúp các phương tiện vật chất và trang thiết bị, hoặc tham gia các chương trình viện trợ.

· Ngân hàng Thế giới (WB)

WB cho các nước đang phát triển vay vốn ưu đãi theo các dự án cụ thể được cam kết giữa WB và Chính phủ các nước. Hàng năm, các nước Châu Phi được vay hàng tỷ USD từ WB để thực hiện các dự án phát triển kinh tế xã hội. Ngoài ra, số tiền viện trợ không hoàn lại cũng lên đến vài trăm triệu USD mỗi năm. 

Quan hệ chặt chẽ với WB sẽ tạo cơ hội bán hàng vào Châu Phi theo hai cách. Thứ nhất là tham gia vào các mời thầu cung cấp hàng hóa và dịch vụ mà các chủ dự án được vay vốn kêu gọi. Thứ hai, các khoản viện trợ không hoàn lại của WB thường được thực hiện dưới dạng cung cấp hàng hóa hoặc dịch vụ. Như vậy, các nhà thầu có thể gián tiếp xuất khẩu sang Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung thông qua các khoản viện trợ không hoàn lại của WB.

1.6.3. Quan hệ với các nước khác

Chúng ta vẫn biết rằng các nước Tây Âu hiện là những nước có ảnh hưởng lớn nhất tại Châu Phi. Chính vì thế, bất cứ một nước nào muốn thâm nhập thị trường này đều phải “đặt vấn đề hợp tác” với các “công ty mẹ” ở chính quốc rồi sau đó mới tính chuyện kinh doanh ở thị trường châu lục. Đã không ít trường hợp bị đổ vỡ, thất bại khi thực hiện ý định làm ăn ở đây, một số trường hợp khác chỉ dám tham dự ở vòng ngoài hoặc dừng lại ở một mức độ kinh doanh nhất định (kể cả một số quốc gia có tiềm lực mạnh như Hàn Quốc, Trung Quốc). Từ thực tế này, nước ta cần tận dụng mối quan hệ hợp tác sẵn có giữa Việt Nam với các nước Tây Âu để đặt vấn đề thông qua họ mở đường cho doanh nghiệp Việt Nam vào thị trường Châu Phi. 

Cần lưu ý là từng nước Châu Phi lại có quan hệ gần gũi với các nước Tây Âu khác nhau. Ai Cập, Tuynidi, Angiêri và Maroc nhìn chung có quan hệ chặt chẽ với toàn bộ EU, đặc biệt thông qua chương trình MEDA. Các nước trên đều là thành viên của Cộng đồng các nước có sử dụng tiếng Pháp như Việt Nam. Đây là một cơ hội để nước ta tận dụng mối quan hệ chính trị ngoại giao và các chương trình hợp tác trong khuôn khổ Cộng đồng này nhằm mở rộng quan hệ kinh tế thương mại.

I.7. HỢP TÁC TRONG CÁC LĨNH VỰC DỊCH VỤ, ĐẦU TƯ VÀ SỞ HỮU TRÍ TUỆ

Hiện nay hợp tác trên các lĩnh vực dịch vụ - đầu tư - sở hữu trí tuệ giữa nước ta và các nước Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung còn ở mức độ rất thấp. Trong khi đó, hợp tác trên các lĩnh vực này lại có tác động trực tiếp đến quan hệ thương mại hai chiều. Thời gian tới nước ta cần xúc tiến hợp tác với các nước Châu Phi trên một số lĩnh vực cụ thể sau:

I.7.1. Dịch vụ

· Xuất khẩu lao động

Hợp tác chuyên gia, lao động giữa Việt Nam và các nước Châu Phi trong thập kỷ 90 đã đem lại kết quả đáng khích lệ. Tuy nhiên hiện nay số lượng lao động và chuyên gia Việt Nam ở các nước Châu Phi còn rất nhỏ. Đến năm 2003 nước ta chỉ có khoảng gần 3000 chuyên gia và lao động ở trên 10 nước Châu Phi trong đó Libi chiếm khoảng 300 lao động thuộc lĩnh vực xây dựng.

Trong khi đó, hiện nay các nước Bắc Phi nói riêng và Châu Phi đang có nhu cầu rất lớn về chuyên gia và cả lao động, đặc biệt trong nông nghiệp, xây dựng, thủy sản, nhiều ngành công nghiệp, y tế, giáo dục. Vì vậy, từ những kết quả đã đạt được thời gian qua, các cơ quan hữu quan cần tiếp tục đẩy mạnh xuất khẩu chuyên gia và lao động sang Bắc Phi để khai thác tiềm năng của thị trường này. Mục tiêu phấn đấu đến năm 2010 đưa sang Bắc Phi khoảng 2-4000 chuyên gia, lao động mỗi năm.

Để làm được điều đó, các cơ quan quản lý Nhà nước cần tiếp tục ký kết các Hiệp định hợp tác ở cấp Chính phủ về xuất khẩu chuyên gia, lao động. Đây vốn là hình thức chủ yếu để đưa chuyên gia, lao động Việt Nam sang các nước Châu Phi trong thập kỷ 80 và 90, tuy nhiên đến nay đã không còn được mạnh dạn khai thác như trước. Trong khi đó, một số nước như Libi, Angiêri đã bày tỏ sẵn sàng nhận chuyên gia và lao động Việt Nam qua hình thức hợp tác song phương, đặc biệt trong lĩnh vực nông nghiệp, thủy sản và y tế.

Một hướng đi nữa là hoàn thiện và mở rộng mô hình hợp tác 3 bên Việt Nam - FAO - một nước Bắc Phi. Đây là hình thức mới có từ năm 1997, nhưng đã phát huy hiệu quả nhất định trong việc đưa chuyên gia nông nghiệp nước ta sang một số nước Châu Phi. Ngoài ra, hình thức hợp tác ba bên cũng có thể được mở rộng sang các lĩnh vực khác như thực thi các dự án do một nước thứ ba tài trợ ở Châu Phi.

Nhà nước cũng cần khuyến khích và tạo điều kiện cho các doanh nghiệp tự mình ký kết các hợp đồng cung ứng lao động trực tiếp cho các doanh nghiệp Bắc Phi, hoặc cung cấp thông qua một nước thứ ba, và những chuyên gia, lao động tự tìm việc làm ở các nước Bắc Phi thông qua gia đình, bạn bè… Cơ chế khuyến khích hỗ trợ này có thể là giảm thuế với doanh nghiệp xuất khẩu lao động và chuyên gia sang Bắc Phi, hỗ trợ một phần kinh phí cho người lao động như chi phí đào tạo, miễn tiền đặt cọc, cho vay vốn với lãi suất ưu đãi…

Bên cạnh việc xuất khẩu chuyên gia và lao động sang các nước Bắc Phi, nước ta cũng cần nghiên cứu thuê (tức là nhập khẩu) chuyên gia và lao động từ các nước Bắc Phi trên một số lĩnh vực, mà nổi bật nhất là thể dục thể thao. Gần đây nhiều cầu thủ gốc Phi đã sang thi đấu bóng đá tại Việt Nam.

· Du lịch 

Du lịch là thế mạnh trong hoạt động dịch vụ của các nước Bắc Phi như Ai Cập, Maroc… tuy nhiên hợp tác về du lịch giữa nước ta và các nước Bắc Phi có thể nói là hầu như chưa có gì. Chúng ta mới chỉ ký tắt hiệp định hợp tác về du lịch với Ai Cập, vì vậy việc tiếp tục đàm phán và ký hiệp định này với các nước Châu Phi khác là điều hết sức cần thiết trong việc tạo khung pháp lý cho hợp tác du lịch. Ngoài ra, chúng ta cần đẩy mạnh công tác xúc tiến du lịch, như tổ chức các buổi hội thảo, các hội chợ về du lịch tại các nước để quảng bá về tiềm năng du lịch của Việt Nam và phối hợp trao đổi các tour du lịch. Đẩy mạnh hợp tác về du lịch với Ai Cập và Maroc nhằm khai thác những lợi thế sau:

- Người dân Bắc Phi, đặc biệt là cộng đồng người Âu, nhìn chung có mức sống khá cao và nhu cầu du lịch khá lớn, trong khi Việt Nam lại là một điểm đến khá mới mẻ và hấp dẫn.

- Vị trí địa lý của hai nước tạo nên sự khác biệt hoàn toàn về thời tiết. Khi ở Bắc Phi đang là mùa đông thì ở nước ta là mùa hè. Điều này có tác động lớn đến nhu cầu du lịch của người dân Bắc Phi.

Nhìn chung đối với du khách các nước Bắc Phi, chúng ta cần nghiên cứu để giảm giá vé máy bay, chi phí đi lại, ăn ở… đặc biệt là thông qua các chương trình khuyến mại, tổ chức các Tuần lễ du lịch Việt Nam, hoặc thông qua các cam kết ưu đãi trong các hiệp định hợp tác du lịch song phương. Có như vậy mới tạo điều kiện thu hút được du khách các nước này đến Việt Nam nhiều hơn.

Ngược lại, trong xu thế người dân nước ta đi du lịch nước ngoài ngày càng nhiều, bên cạnh các tour du lịch Châu Á, Châu Âu hay Châu Mỹ, các cơ quan hữu quan cũng cần nghiên cứu tổ chức các tour sang Bắc Phi, đặc biệt là ở Ai Cập và Maroc là những nước có nhiều thắng cảnh nổi tiếng thế giới.

· Tài chính ngân hàng

Hợp tác tài chính là nền tảng để thúc đẩy các lĩnh vực hợp tác khác, trong đó có thương mại. Tuy nhiên hiện nay mức độ hợp tác về tài chính giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi vẫn còn hạn chế. Vì vậy trong thời gian tới, nước ta cần thúc đẩy hợp tác với các nước Bắc Phi trên lĩnh vực này bằng những phương thức và quy mô thích hợp, theo những giai đoạn cụ thể.

- Việt Nam và các nước Bắc Phi có thể cung cấp cho nhau thông tin về tình hình tài chính quốc gia, kinh nghiệm về xử lý nợ nước ngoài, về thu hút và quản lý vốn ODA, FDI, về huy động vốn trong nước… Từ đó, hai bên có thể đưa ra những đề xuất và sáng kiến hợp tác tài chính trong phạm vi và mức độ phù hợp với khả năng của hai bên.

- Xác lập hành lang pháp lý cho hợp tác về tài chính như ký kết các văn kiện, các thỏa thuận về thanh toán, thuế thu nhập, chuyển lợi nhuận…, từ đó hai bên cụ thể hóa những quy chế, những chính sách ưu đãi về tài chính, tín dụng dành cho nhau.

Trong lĩnh vực ngân hàng, quan hệ giữa các ngân hàng thương mại nước ta và các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung cũng chưa phát triển. Phần lớn các ngân hàng chưa mở quan hệ đại lý với nhau nên mọi khoản thanh toán đều phải thông qua một ngân hàng thứ ba gây mất thời gian và phí tổn, ảnh hưởng trực tiếp đến các giao dịch giữa doanh nghiệp hai bên. Vì vậy, việc nghiên cứu khảo sát hệ thống ngân hàng, hệ thống thanh toán của các nước Bắc Phi tiến tới ký các thỏa thuận hợp tác về ngân hàng, thiết lập quan hệ đại lý là rất cần thiết nhằm thúc đẩy các nghiệp vụ thanh toán xuất nhập khẩu, tín dụng, bảo lãnh… đáp ứng được nhu cầu thương mại của hai bên. 

· Giao thông vận tải

Hiện nay chưa có các tuyến giao thông đường biển và hàng không trực tiếp giữa nước ta với các nước Bắc Phi mà luôn phải quá cảnh qua các nước thứ ba, vì vậy chi phí vận chuyển người và hàng hóa giữa nước ta và các nước Bắc Phi tốn nhiều thời gian và chi phí. Đây thực sự là yếu tố bất lợi, cản trở hoạt động thông thương. Thời gian tới, nước ta cần xem xét ký kết với các nước Bắc Phi các hiệp định hợp tác về hàng không và hàng hải, tìm cách rút ngắn con đường chuyên chở từ nước ta sang các nước Châu Phi, với mục tiêu cao nhất là giảm chi phí và thời gian chuyên chở. Ngoài ra, cần tổ chức và phát huy hiệu quả các ngành dịch vụ phụ trợ trong hoạt động vận tải như tổ chức vận tải đa phương thức, giao nhận đường biển, giao nhận đường hàng không, đại lý hàng hải, dịch vụ tiếp vận và chuyển phát nhanh, vận chuyển hàng quá cảnh. 

· Dịch vụ xây dựng

Lĩnh vực dịch vụ xây dựng của nước ta đã có nhiều tiến bộ trong thời gian qua. Ngoài việc đảm nhận các công trình trong nước, các đơn vị xây dựng nước ta đã bắt đầu vươn ra quốc tế, thắng thầu trong nhiều công trình xây dựng ngoài nước. 

Hiện nay, Bắc Phi là một thị trường tiềm năng cho các doanh nghiệp nước ta đấu thầu thi công các công trình xây dựng. Tuy nhiên để thành công, Nhà nước cần khuyến khích các doanh nghiệp phối hợp với nhau để hình thành các tổ hợp (consortium), cạnh tranh có hiệu quả với các nhà thầu nước ngoài trong các dự án đầu tư và đấu thầu quốc tế. Ngoài ra do đặc thù của các nước Bắc Phi, cũng cần phải có những bước đi tác động sau khi thắng thầu. Thực tế thời gian qua cho thấy có trường hợp doanh nghiệp nước ta đã thắng thầu một số công trình ở các nước Bắc Phi, nhưng do không chú ý đến các khâu tác động tiếp theo nên cuối cùng đối tác lại thay đổi quyết định và chọn công ty khác. Về vấn đề này, vai trò của Nhà nước trong công tác định hướng và tác động đến Chính phủ và các cơ quan chức năng của các nước Bắc Phi là hết sức quan trọng.

I.7.2. Đầu tư

Thực tế những năm 90 cho thấy hoạt động đầu tư giữa Việt Nam và các nước Châu Phi nói chung còn kém phát triển. Nước ta vẫn chưa thu hút được đầu tư từ một số nước có tiềm lực kinh tế tương đối mạnh của châu lục này như Ai Cập, Maroc… 

Vì vậy công tác thu hút đầu tư vào Việt Nam từ một số nước Bắc Phi cần phải được đẩy mạnh hơn nữa trong thời gian tới, thông qua việc ký kết các Hiệp định khuyến khích và bảo hộ đầu tư, quảng bá Luật đầu tư và cơ hội đầu tư ở Việt Nam tại các nước Bắc Phi… Ngoài ra cần tạo điều kiện để các dự án đầu tư sản xuất hàng hóa tại Việt Nam, sau đó xuất khẩu trở lại sang thị trường Bắc Phi, đặc biệt là các mặt hàng nông sản, hàng tiêu dùng, máy móc thiết bị.

Tuy nhiên, cần nhấn mạnh đến khía cạnh thứ hai của đầu tư mà lâu nay chúng ta chưa nhận thức đúng mức, đó là việc các doanh nghiệp Việt Nam đầu tư ra nước ngoài, trong đó có đầu tư vào thị trường các nước Châu Phi. Vì trên nền tảng buôn bán quốc tế thông thường, một thời gian nhất định sau khi đã củng cố quan hệ đối tác cũng như tìm hiểu đầy đủ về thị trường, các doanh nghiệp tất yếu sẽ có nhu cầu lựa chọn những mặt hàng có thể đầu tư sản xuất hoặc gia công tại chỗ, để tận dụng được những điều kiện tốt nhất làm giảm chi phí cơ hội, hạ giá thành, tận dụng thế mạnh của thị trường nước sở tại (thông qua các hiệp định thương mại, đầu tư, tài chính ưu đãi ký kết giữa nước sở tại và các nước khác), nâng cao khả năng cạnh tranh, mở rộng thị trường, gia tăng tỷ suất lợi nhuận và kết quả là tăng khả năng cạnh tranh, khả năng tài chính cũng như sức mạnh kinh tế của quốc gia.

So với các châu lục khác, Bắc Phi là một địa bàn có những yếu tố thuận lợi để các doanh nghiệp nước ta đầu tư. Tất cả các nước đều có những chính sách khuyến khích và ưu đãi đầu tư nước ngoài và hình thành các khu công nghiệp, khu thương mại tự do cho nhà đầu tư. Có rất nhiều lĩnh vực nước ta có thể đầu tư vào Bắc Phi như dệt may, thủy sản, chế biến nông sản, chế biến gỗ, công nghiệp nhựa, dược phẩm… Để thúc đẩy đầu tư ra nước ngoài nói chung và sang Châu Phi nói riêng, vai trò từ phía Nhà nước là đặc biệt quan trọng, trước hết tập trung vào những giải pháp sau:

- Xây dựng hành lang pháp luật với những cơ chế, chính sách cụ thể nhằm định hướng và hỗ trợ cho các doanh nghiệp đầu tư ra nước ngoài.

- Không ngừng tăng cường năng lực và sự phối hợp của các cơ quan quản lý Nhà nước và các đơn vị có liên quan trong việc hỗ trợ các doanh nghiệp đầu tư ra nước ngoài, từ các Bộ ngành trong nước, đến các Hiệp hội ngành hàng, các cơ quan đại diện của Việt Nam ở nước ngoài, hay của nước ngoài ở Việt Nam.

- Phát triển đồng bộ và nâng cao chất lượng các dịch vụ hỗ trợ doanh nghiệp đầu tư ra nước ngoài, như hỗ trợ về tài chính, về thông tin, về xúc tiến thương mại, về các thủ tục hành chính, về các biện pháp đảm bảo an ninh…

I.7.3. Sở hữu trí tuệ

Về quan hệ sở hữu trí tuệ, hiện nay nước ta vẫn chưa ký các hiệp định hợp tác song phương về sở hữu trí tuệ với bất kỳ quốc gia Bắc Phi nào. Quan hệ về sở hữu trí tuệ chỉ được điều chỉnh thông qua một số công ước, hiệp ước của Tổ chức Sở hữu trí tuệ Thế giới (WIPO) mà nước ta và các nước Bắc Phi tham gia. Tuy vẫn chưa phát sinh vụ tranh chấp nào liên quan đến sở hữu trí tuệ giữa các doanh nghiệp nước ta và  Bắc Phi, nhưng trong tiến trình hội nhập quốc tế và phát triển buôn bán mạnh mẽ thời gian tới, chúng ta có thể dự báo việc phát sinh tranh chấp về lĩnh vực này là điều không thể tránh khỏi. Vì vậy việc ký các hiệp định hợp tác về sở hữu trí tuệ với các nước Bắc Phi là điều hết sức cần thiết. Trước mắt cần chọn Ai Cập hoặc Maroc để đàm phán và ký hiệp định này vì đây là hai quốc gia có nền pháp luật tương đối hoàn thiện.

II. CÁC GIẢI PHÁP Ở CẤP VI MÔ

Ở cấp độ vi mô, đa số các doanh nghiệp nước ta vẫn còn nhiều hạn chế cản trở việc mở rộng hoạt động kinh doanh với thế giới bên ngoài. Theo các chuyên gia kinh tế, những hạn chế này của doanh nghiệp thể hiện ở 10 khía cạnh chủ yếu sau: 

1- Chưa nắm vững về luật pháp, quy định, thông lệ... trong buôn bán quốc tế. 

2- Thiếu thông tin thị trường.

3- Năng lực tiếp cận thị trường còn yếu.

4- Công nghệ sản xuất lạc hậu dẫn đến năng suất và chất lượng thấp.

5- Ít sử dụng chất xám.

6- Chưa tập trung đầu tư cho nghiên cứu phát triển.

7- Kiến thức và kinh nghiệm quản lý lạc hậu.

8- Hạn chế trong hoạt động đào tạo.

9- Chưa sử dụng rộng rãi công nghệ thông tin.

10- Vẫn tồn tại tình trạng độc quyền.

Những hạn chế nói trên tất nhiên cũng gây khó khăn không nhỏ cho các doanh nghiệp nước ta khi muốn mở rộng buôn bán với thị trường Bắc Phi. Tuy là một thị trường gồm các nước đang và chậm phát triển, nhưng thị trường Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung lại có tính cạnh tranh quyết liệt vì nhiều nước và khu vực trên thế giới đang rất quan tâm đến thị trường này và tranh giành ảnh hưởng. Các nước trong khu vực như Trung Quốc, Thái Lan, Indonesia... với cơ cấu mặt hàng xuất khẩu nhìn chung giống ta nhưng đã có mặt tại Bắc Phi từ trước, ít nhiều tạo được chỗ đứng vững chắc. Giá bán các sản phẩm xuất khẩu của những nước này cũng thấp hơn ta, họ lại có năng lực tài chính, công tác tiếp thị, phân phối sản phẩm tốt hơn các doanh nghiệp nước ta, nên dễ dàng đáp ứng được những yêu cầu của đối tác Bắc Phi. Vì vậy, để phát triển buôn bán với khu vực thị trường này (cũng như với mọi khu vực thị trường khác), ngoài những nỗ lực dẫn đường từ phía Chính phủ và các cơ quan quản lý Nhà nước, các doanh nghiệp Việt Nam cũng phải có những bước đi riêng cho mình. 

Có 5 nhóm giải pháp về phía doanh nghiệp như sau:

II.1. PHÁT TRIỂN NGÀNH HÀNG XUẤT NHẬP KHẨU

            Thực tế thập kỷ 90 cho thấy, trong khi tiềm năng nhập khẩu của các nước Bắc Phi rất đa dạng phong phú, thì chủng loại mặt hàng mà nước ta xuất khẩu sang thị trường này vẫn còn đơn điệu, tập trung quá nhiều vào một số nông sản và hàng công nghiệp nhẹ. Riêng gạo đã chiếm một tỷ trọng rất lớn (khoảng 60-70%). Tuy vậy ngay với mặt hàng gạo chúng ta cũng chưa khai thác hết tiềm năng của các thị trường này. Do khả năng vốn ít, ngại rủi ro trong khâu thanh toán nên doanh nghiệp thường xuất qua trung gian thường là một nước châu Âu. Do vậy, lợi nhuận không cao. Mặt khác, một số mặt hàng khác của ta đã tạo được chỗ đứng trên thị trường các nước Bắc Phi vài năm trước đây đến nay đang dần mất chỗ đứng do không thể cạnh tranh về giá cả với hàng của các nước khác, chẳng hạn hàng may mặc, thủ công mỹ nghệ. 

Vì vậy, để duy trì tăng trưởng xuất khẩu ổn định sang các nước Bắc Phi, doanh nghiệp nước ta phải chủ động phát triển ngành hàng xuất khẩu theo hai hướng. Thứ nhất là phải đa dạng hóa sản phẩm xuất khẩu, vì các nước Bắc Phi là thị trường tiềm năng cho mọi loại hàng hóa. Thứ hai là phải nâng cao tính cạnh tranh của từng sản phẩm xuất khẩu về giá cả, mẫu mã, chất lượng. Nhìn chung với các nước Bắc Phi, thị trường không đòi hỏi sản phẩm chất lượng quá cao nhưng phải có tính ổn định và giá cả ở mức trung bình. Cạnh tranh về giá thành sản phẩm đang là điểm yếu của các doanh nghiệp nước ta trước các đối thủ trong khu vực, đặc biệt là Trung Quốc, trên thị trường Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung.

Đương nhiên để làm được điều đó, doanh nghiệp nhất thiết phải nâng cao trình độ công nghệ và đổi mới trang thiết bị sản xuất. Trong quá trình này, doanh nghiệp cần lưu tâm đến những điểm sau:

- Xác định các khâu quan trọng trong dây chuyền sản xuất có ảnh hưởng quyết định đến chất lượng và giá thành sản phẩm để hiện đại hóa.

- Nhập các thiết bị nước ngoài nhưng phải học tập thiết kế để tự thiết kế lại và cải tiến cho phù hợp. Những chi tiết trong nước chưa đủ khả năng chế tạo thì nhập khẩu, nhưng phải nâng cao dần tỷ lệ nội địa hóa.

- Đối với các công nghệ thiết bị có giá thành nhập khẩu quá cao, các doanh nghiệp cần hợp tác với các cơ quan nghiên cứu khoa học trong và ngoài nước cùng đầu tư thiết kế và chế tạo.

Cần l​ưu ý rằng không phải cứ công nghệ cao, hiện đại mới là tốt. Vấn đề ở chỗ doanh nghiệp phải lựa chọn cho mình công nghệ phù hợp với điều kiện sản xuất, trình độ tay nghề của ng​ười lao động nhằm tối ư​u hóa việc kết hợp các nguồn lực để đạt được hiệu quả cao, từ đó tạo điều kiện tăng năng suất lao động, hạ giá thành sản phẩm.

Bên cạnh việc đổi mới công nghệ, các doanh nghiệp nước ta cần chú trọng khâu thiết kế sản phẩm, gia tăng giá trị sử dụng của sản phẩm chứ không phụ thuộc hoàn toàn vào công nghệ sản xuất, đặc biệt đối với các ngành hàng chúng ta đang có thế mạnh xuất khẩu sang Bắc Phi như nông sản (gạo, hà tiêu, cà phê), hàng dệt may, máy móc thiết bị điện, cơ khí, giày dép, sản phẩm nhựa… Đặc biệt trong việc thiết kế mẫu mã và nâng cao giá trị sử dụng cho sản phẩm xuất khẩu sang Bắc Phi, nhất thiết các doanh nghiệp phải năng động, sáng tạo, nắm bắt được những yếu tố tôn giáo, văn hóa của thị trường mà mình hướng tới để tạo cho sản phẩm độ hấp dẫn khác biệt so với những sản phẩm cạnh tranh. Đây đang là điểm yếu của các doanh nghiệp nước ta nếu so với một số đối thủ trong khu vực như Trung Quốc hay Thái Lan.

Song song với việc đưa vào thị trường Bắc Phi những sản phẩm có tính cạnh tranh, các doanh nghiệp cần chú ý xây dựng thương hiệu sản phẩm. Đây là một giá trị đặc biệt tạo nên chỗ đứng lâu dài cho doanh nghiệp trên thị trường. Thương hiệu khi được người tiêu dùng tín nhiệm sẽ làm cho họ yên tâm khi sử dụng, tạo thuận lợi cho việc phân phối, xâm nhập những mảng thị trường mới, thu hút đầu tư.

Về nhập khẩu, doanh nghiệp nước ta có thể mua từ Bắc Phi những nguyên liệu đầu vào của nhiều ngành công nghiệp như quặng sắt, kim loại màu (cobalt, mangan, đồng, kẽm, ...), các loại nguyên liệu nông sản như bông xơ, các loại gỗ và nguyên liệu cho công nghiệp chế biến gỗ và các làng nghề truyền thống (thủ công mỹ nghệ), phân bón, hoá chất phục vụ sản xuất trong nước. 

Được biết một số nước Châu Âu thường nhập khẩu gỗ nguyên liệu từ Châu Phi, chế biến thành các sản phẩm đồ gỗ nội thất, sau đó lại xuất khẩu ngược trở lại Châu Phi, thu lợi nhuận rất lớn. Chính vì vậy, đối với doanh nghiệp nước ta, việc quan tâm phát triển ngành hàng nhập khẩu từ thị trường Châu Phi cũng là điều hết sức cần thiết nhằm tận dụng nguồn cung nguyên liệu có chất lượng tốt và giá thành hạ.

II.2.  ĐẨY MẠNH CÔNG TÁC XÚC TIẾN THƯƠNG MẠI 

Có thể nói công tác xúc tiến thương mại của các doanh nghiệp nước ta tại thị trường Bắc Phi chưa được quan tâm đúng mức. Mặc dù thời gian qua, một số doanh nghiệp đã tham gia tháp tùng lãnh đạo tại các chuyến thăm chính thức, hoặc tự tổ chức đi nghiên cứu thị trường, tham gia hội chợ, triển lãm quốc tế tổ chức tại một số nước Bắc Phi… nhưng nhìn chung các hoạt động này còn mang tính tự phát và thời vụ, chưa phát huy được hiệu quả như mong đợi. Ở đây, cần tập trung vào một số giải pháp sau:

II.2.1. Thu thập và xử lý thông tin

Không thể nói đến xúc tiến thương mại khi không giải quyết tốt khâu thông tin. Tình trạng thiếu thông tin đang là trở ngại lớn trong việc phát triển buôn bán giữa nước ta với các nước Bắc Phi. Đa số các doanh nghiệp chỉ biết đến Bắc Phi như một thị trường rủi ro, bất trắc nên thường ít chịu tìm hiểu tiềm năng, những cơ hội hợp tác kinh doanh tại thị trường này, cũng như các chính sách thương mại, các phong tục tập quán bản địa... Vì vậy, muốn mở rộng buôn bán sang Bắc Phi, nhất thiết các doanh nghiệp phải nâng cao khả năng thu thập và xử lý thông tin. 

Một trong những nguồn thông tin lớn nhất chính là đi thâm nhập thực địa. Từ những chuyến đi thực tế, các doanh nghiệp có thể tìm ra được cơ hội kinh doanh ở từng thị trường Bắc Phi, tìm hiểu xem người tiêu dùng sở tại cần loại hàng gì, sở thích và sức mua của họ ra sao, những mặt hàng nào thì doanh nghiệp của mình có thể đáp ứng… Những chuyến đi như vậy không thể "cưỡi ngựa xem hoa" mà đòi hỏi phải mất nhiều thời gian, công sức và cả tiền của. Khi đã sang đến tận nơi, bằng nhiều cách thức khác nhau, các doanh nghiệp phải gặp cho được từ các quan chức chính phủ, các doanh nghiệp cho đến tận người dân, thậm chí xuống cả những vùng xa xôi hẻo lánh, có như vậy các chuyến đi mới phát huy hiệu quả. Cần lưu ý là những chuyến đi thâm nhập thực địa không chỉ đem lại thông tin về các cơ hội xuất khẩu mà cả nhập khẩu.

Một nguồn cung cấp thông tin quan trọng là các cơ quan quản lý Nhà nước như Bộ Thương mại cùng với các đơn vị chức năng… Các doanh nghiệp cũng phải chủ động liên lạc với các Thương vụ, các cơ quan đại diện của Việt Nam ở nước ngoài. Ngoài ra, cần theo dõi sát thông tin từ Phòng Thương mại và Công nghiệp Việt Nam, từ các Hiệp hội ngành hàng… đồng thời khai thác các nguồn thông tin từ nước ngoài như Đại sứ quán, Thương vụ các nước, các tổ chức quốc tế, các tổ chức và cá nhân nước ngoài. 

Thông tin trên mạng Internet cũng ngày càng quan trọng. Để khai thác có hiệu quả, doanh nghiệp phải xác định đúng nhu cầu thông tin của mình, và đúng địa chỉ trang web cần tìm. Tuy nhiên, nguồn thông tin này không phải lúc nào cũng đáng tin cậy. Nhìn chung, trong những giao dịch lần đầu với thị trường Bắc Phi, doanh nghiệp cần tham khảo ý kiến của các đơn vị chức năng của Bộ Thương mại hoặc các Bộ, ngành liên quan, hoặc nhờ Cơ quan đại diện ngoại giao và thương mại Việt Nam ở nước sở tại hay kiêm nhiệm điều tra thông tin về đối tác. Với những hợp đồng lớn và có tính khả thi, doanh nghiệp có thể sang trực tiếp nước sở tại để gặp đối tác đồng thời kết hợp thăm dò thị trường. 

II.2.2. Quảng bá sản phẩm và thương hiệu 


Mặc dù đến nay đã có nhiều ấn phẩm giới thiệu về đất nước, con người Việt Nam nhưng vẫn còn quá ít ấn phẩm về ngành hàng, về sản phẩm xuất khẩu có thế mạnh của nước ta, về thương hiệu Việt Nam được giới thiệu ở nước ngoài, và ở Bắc Phi thì lại càng ít. Thời gian tới, thông qua các Thương vụ hoặc cơ quan đại diện ngoại giao của Việt Nam tại các nước Bắc Phi, các doanh nghiệp cần chủ động đẩy mạnh công tác quảng bá sản phẩm và thương hiệu của mình trên thị trường sở tại nhiều hơn nữa, dưới nhiều hình thức khác nhau, cho đối tượng là các cơ quan quản lý Nhà nước cũng như các doanh nghiệp Bắc Phi.

Gần đây, một số doanh nghiệp nước ta đã chủ động mở trang web trên mạng Internet để quảng cáo, giới thiệu về sản phẩm của mình, song số lượng còn ít và chất lượng chưa cao, cần phải được tăng cường hơn nữa. Các trang web của doanh nghiệp được coi như những trung tâm thông tin, văn phòng đại diện và cửa hàng bán lẻ của doanh nghiệp ở mọi nơi, mọi lúc. Trong khi đó, chi phí duy trì văn phòng ảo này rất thấp nếu so sánh với chi phí cho một văn phòng đại diện thực sự ở ngoài. Đối với thị trường xa xôi như các nước Bắc Phi thì các trang web lại càng tiết kiệm nhiều chi phí quảng bá sản phẩm và thương hiệu cho doanh nghiệp. 


Cần lưu ý là đối với những sản phẩm ít nhiều đã tạo được chỗ đứng trên thị trường các nước Bắc Phi, doanh nghiệp nước ta cần sớm đăng ký thương hiệu và các nội dung có liên quan khác với cơ quan có thẩm quyền của nước sở tại để tránh những rắc rối không cần thiết về sau.

II.2.3. Tham dự hội chợ, triển lãm

Nhìn chung, các doanh nghiệp Việt Nam đều đã nhận thức được tầm quan trọng của việc tham gia các hội chợ, triển lãm quốc tế. Tuy nhiên thực tế thời gian qua cho thấy, do không xác định rõ mục tiêu tham gia hội chợ, triển lãm, do chưa gắn mục tiêu tham gia với chính sách mặt hàng và chiến lược phát triển của doanh nghiệp hoặc do những hạn chế về mặt kinh phí nên hoạt động quảng bá sản phẩm, tìm kiếm đối tác thông qua tham gia hội chợ triển lãm quốc tế của doanh nghiệp nước ta còn nhiều bất cập, chưa đạt được hiệu quả như mong muốn. Đặc biệt là khi tham gia các hội chợ, triển lãm ở Bắc Phi (Angiêri, Ai Cập…) thì hiệu quả lại càng thấp. Đa số lần tổ chức triển lãm hoặc tham gia hội chợ, triển lãm, chúng ta chưa vượt ra được tình trạng giới thiệu “các sản phẩm truyền thống” của một số doanh nghiệp nhất định và kết thúc hội chợ, triển lãm, chỉ bán, giới thiệu được một số sản phẩm và ký được một số ít hợp đồng. 

Để tham gia hội chợ, triển lãm ở Bắc Phi đạt kết quả tốt, doanh nghiệp cần lưu ý ít nhất bốn vấn đề: mục đích và đối tượng (cho đối tác hay người tiêu dùng, để giới thiệu và bán hàng hay giới thiệu và kiếm tìm đối tác, ...); quy mô hội chợ, triển lãm định tham gia, địa điểm tham gia; những mặt hàng mà doanh nghiệp tham gia và kinh phí tham gia. Doanh nghiệp cần nhận thức đầy đủ những yếu tố trên đây thì kết quả sẽ khác hơn.

Khi tham gia các triển lãm, hội chợ thường niên ở Angiêri hay Ai Cập, doanh nghiệp có thể nhờ Thương vụ tại đó giúp đỡ về thông tin, về các thủ tục tham dự cũng như hỗ trợ các hoạt động tại chỗ. Ở những địa bàn khác, doanh nghiệp có thể nhờ Sứ quán tại chỗ hoặc kiêm nhiệm. Đối với những thị trường mới như các nước Bắc Phi, việc nhờ cậy giúp đỡ từ Sứ quán và Thương vụ là rất cần thiết. Riêng về mặt kinh phí, thông qua các hiệp hội, doanh nghiệp phải biết tận dụng sự hỗ trợ kinh phí từ các chương trình xúc tiến thương mại quốc gia hoặc địa phương.

II.2.4. Thành lập trung tâm thương mại

Trong khi chờ đợi Bộ Thương mại mở Trung tâm thương mại ở các nước Bắc Phi, các doanh nghiệp nước ta cũng có thể tự mình mở các trung tâm thương mại, hoặc các phòng trưng bày sản phẩm với quy mô nhỏ hơn, để giới thiệu sản phẩm và làm địa điểm giao dịch. Đây là một hình thức xúc tiến thương mại còn tương đối mới đối với doanh nghiệp, nhưng lại có hiệu quả cao nếu được nghiên cứu kỹ lưỡng.

Để mở trung tâm thương mại hoặc phòng trưng bày sản phẩm ở thị trường Bắc Phi, trong hoàn cảnh tiềm lực về tài chính, về con người cũng như trình độ kinh nghiệm của các doanh nghiệp nước ta còn chưa cao, doanh nghiệp trong nước có thể liên doanh liên kết với nhau, hoặc hợp tác với các đối tác Bắc Phi, với cộng đồng người Việt ở nước sở tại. Trước mắt doanh nghiệp có thể chọn Ai Cập làm địa bàn thử nghiệm để mở trung tâm thương mại hoặc phòng trưng bày sản phẩm, vì nước này có nền kinh tế tương đối phát triển, cơ sở hạ tầng tốt, pháp luật ổn định, hơn nữa lại có Sứ quán và Thương vụ nước ta. 

II.3. CÓ CHIẾN LƯỢC KINH DOANH PHÙ HỢP

Đối với thị trường Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung, các doanh nghiệp cần phải kiên trì xây dựng cho mình những chiến lược kinh doanh phù hợp. Cần hết sức tránh tình trạng buôn bán theo kiểu chụp giật làm mất uy tín cho cả giới doanh nghiệp Việt Nam. 

II.3.1. Xuất khẩu 

· Xuất khẩu qua trung gian 

Đây là con đường mà phần lớn các doanh nghiệp Việt Nam đã áp dụng để thâm nhập thị trường Bắc Phi. Hình thức này thích hợp với thời kỳ khai phá thị trường khi quy mô xuất khẩu của các doanh nghiệp còn nhỏ và các mặt hàng xuất khẩu còn phân tán. Trên thực tế hiện nay, đối với gạo là mặt hàng xuất khẩu chủ lực  của nước ta tại Châu Phi, 60% được xuất qua trung gian, chủ yếu qua các công ty Châu Âu. Những công ty này có những lợi thế như có kinh nghiệm lâu năm trong buôn bán ở Bắc Phi, có tiềm lực tài chính mạnh, hệ thống kho bãi và phân phối hoàn chỉnh, có quan hệ chặt chẽ với các ngân hàng Châu Âu và Mỹ. Trong khi đó các ngân hàng này lại kiểm soát các hoạt động thanh toán và tài chính của phần lớn các nước Bắc Phi. Do đó những vụ buôn bán lớn với các đối tác ở đây nhất thiết phải có sự hỗ trợ và chia phần của một hoặc một số nhà tài phiệt Châu Âu, nếu không thì khó thành công.

Các doanh nghiệp vẫn cần tiếp tục khai thác hình thức xuất khẩu qua trung gian sang Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung trong giai đoạn từ nay đến năm 2010. 

Các doanh nghiệp lớn có tiềm lực tương đối mạnh có thể xem xét khả năng trở thành thành viên của các tập đoàn xuyên quốc gia của EU hoạt động tại Bắc Phi. Bằng cách này các doanh nghiệp có thể thâm nhập trực tiếp vào các kênh phân phối chủ đạo trên thị trường Bắc Phi vì các tập đoàn xuyên quốc gia đóng vai trò chủ chốt trong các kênh phân phối này. Các nhà nhập khẩu thuộc các tập đoàn xuyên quốc gia EU thường nhập hàng từ các xí nghiệp, nhà máy thuộc tập đoàn này thì đương nhiên sản phẩm làm ra sẽ được đưa vào mạng lưới tiêu thụ.

Ngoài ra, doanh nghiệp nước ta cũng có thể đưa hàng hóa sang thị trường Bắc Phi dưới danh nghĩa của nhiều công ty nước ngoài có uy tín đã có mặt từ lâu trên thị trường này. Do năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp Việt Nam còn yếu nên liên doanh liên kết dưới hình thức sử dụng giấy phép, nhãn hiệu hàng hóa… có thể là biện pháp hấp dẫn để thâm nhập được vào thị trường này. 

Một hình thức rất đáng quan tâm là thành lập công ty liên doanh một bên là doanh nghiệp Việt Nam, một bên là đối tác nước ngoài có kinh nghiệm làm ăn tại thị trường Châu Phi. Phía Việt Nam đảm nhận nguồn hàng cung cấp ở trong nước, còn phía nước ngoài, với kinh nghiệm và mối quan hệ của mình, chịu trách nhiệm về đầu ra ở các nước Châu Phi. Như vậy, công ty liên doanh này về danh nghĩa là xuất khẩu trực tiếp nhưng thực chất là trung gian xuất khẩu sang Châu Phi cho nhiều doanh nghiệp trong nước.

· Xuất khẩu trực tiếp

Đây cũng là một hình thức được các doanh nghiệp Việt Nam áp dụng, nhất là tại các quốc gia mà nước ta đã có Thương vụ hoặc cơ quan đại diện ngoại giao như Ai Cập, Angieri… và một số nước có hệ thống ngân hàng tương đối phát triển và khả năng tài chính tương đối mạnh như Maroc, Tuynidi… 

Để có thể xuất khẩu trực tiếp sang các nước Bắc Phi, các doanh nghiệp cần phải đầu tư ban đầu rất lớn trên cả hai phương diện vật lực và nhân lực với sự hỗ trợ của các cơ quan hữu quan trong và ngoài nước. Bản thân các doanh nghiệp khi đã có những giao dịch trực tiếp với một đối tác Bắc Phi cũng cần có biện pháp duy trì mối quan hệ đó mang tính ổn định, tạo ra sự tin cậy lẫn nhau.

Tất nhiên để có thể đẩy mạnh xuất khẩu trực tiếp sang Bắc Phi, ngoài những hỗ trợ về phía Nhà nước, các doanh nghiệp phải chủ động có những biện pháp đáp ứng được yêu cầu của các doanh nghiệp Bắc Phi, đặc biệt là ở 2 điểm: giao hàng và thanh toán. Về giao hàng, ít khi các đối tác Bắc Phi nhập những lô hàng lớn mà thường là những đơn hàng nhỏ lẻ. Điều này gây khó khăn không ít cho doanh nghiệp nước ta, trong khi các đối thủ cạnh tranh như Trung Quốc hay Thái Lan đã có cách đáp ứng bằng cách tự mình, hoặc liên kết lại với nhau, xuất hàng sang Bắc Phi theo kiểu "bách hóa", tức là cùng một chuyến hàng có nhiều chủng loại hàng hóa khác nhau. Các doanh nghiệp nước ta cần nghiên cứu tăng cường xuất khẩu trực tiếp theo kiểu như vậy thì mới đáp ứng được những yêu cầu của thị trường Bắc Phi.

Về thanh toán, để đáp ứng được yêu cầu thanh toán chậm, các doanh nghiệp phải nắm vững thông tin và xây dựng được mối quan hệ tin cậy với đối tác Bắc Phi, phải biết dựa vào sự tư vấn của các cơ quan chức năng, đặc biệt là Sứ quán và Thương vụ. Tất nhiên trong trường hợp L/C trả chậm, doanh nghiệp khi xuất hàng phải đề nghị đối tác Bắc Phi mở L/C này tại một ngân hàng có uy tín của Mỹ hoặc Châu Âu. Ngoài ra, doanh nghiệp cũng cần biết phát huy những cơ chế hỗ trợ tài chính sẵn có như vay vốn qua Quỹ hỗ trợ xuất khẩu thuộc Quỹ hỗ trợ phát triển để bán hàng trả chậm.

Trong buôn bán trực tiếp, những doanh nghiệp quyết tâm làm ăn lâu dài ở thị trường Bắc Phi nên xem xét lập kho ngoại quan, đặc biệt tại các nước trọng điểm mà nước ta đã có Sứ quán và cơ quan Thương vụ như Ai Cập. Đối với một số nước nhập khẩu nhiều gạo như Angiêri, Libi, cũng có thể áp dụng hình thức này. Điều này sẽ cho phép doanh nghiệp giới thiệu và bán sản phẩm một cách trực tiếp, đáp ứng được những đơn hàng mang tính thời vụ. 

2.3.2. Nhập khẩu

Trong chiến lược kinh doanh tại thị trường Bắc Phi nói riêng và Châu Phi nói chung doanh nghiệp nước ta cũng cần lưu ý đến mảng nhập khẩu. Để có thể nhập khẩu từ Châu Phi các sản phẩm có tính cạnh tranh, chất lượng hợp lý và giá thành hạ, đặc biệt đối với những mặt hàng nguyên nhiên liệu và khoáng sản phục vụ sản xuất, nhất thiết doanh nghiệp phải cử người sang thâm nhập thực tế, gặp gỡ tiếp xúc các đối tác sở tại, tìm hiểu khả năng cung cấp của thị trường, từ đó xây dựng mối quan hệ lâu dài, tin cậy lẫn nhau. Doanh nghiệp cũng có thể gắn nhập khẩu với xuất khẩu thông qua phương thức hàng đổi hàng. Chẳng hạn nếu doanh nghiệp nước ta tìm được cơ hội xuất khẩu sang một nước Châu Phi nhưng khả năng thanh toán của đối tác kém thì có thể nhập khẩu để bù trừ. Ngoài ra, phương thức hàng đổi hàng có thể thực hiện thông qua sự hợp tác giữa các doanh nghiệp trong nước. Chẳng hạn một doanh nghiệp nước ta vốn dĩ đang nhập khẩu từ Bắc Phi, tuy nhiên lại chưa có nhu cầu xuất khẩu thì có thể hợp tác với một doanh nghiệp thứ ba trong nước để đề nghị đối tác Bắc Phi nhập khẩu từ doanh nghiệp thứ ba này.

II.3.3. Đầu tư

Đối với Bắc Phi, khi mà khả năng đầu tư ra bên ngoài của hầu hết các nước trong châu lục hiện vẫn còn rất hạn chế thì họ lại đang ra sức thu hút đầu tư nước ngoài với nhiều chính sách ưu đãi cho các nhà đầu tư. 

Trong những năm 90, các doanh nghiệp nước ta đã có một số dự án đầu tư ở Libi. Gần đây, đầu tư sang Bắc Phi được mở rộng sang một số nước như Angieri, Tuynidi… trong lĩnh vực khai thác dầu khí, sản xuất đồ nhựa và dệt may.

Hoạt động đầu tư có tác động trực tiếp đến trao đổi thương mại. Đầu tư vào thị trường Bắc Phi không chỉ nhằm mục đích tiêu thụ sản phẩm làm ra ở thị trường nội địa, mà từ đó còn xuất khẩu sang các nước trong khu vực hoặc các nước EU và Mỹ, để tận dụng những ưu đãi thương mại mà các nước Bắc Phi được hưởng thông qua các thỏa thuận song phương và đa phương. Đầu tư ra nước ngoài còn là một hình thức kinh doanh mà các doanh nghiệp nước ta cần áp dụng để chuẩn bị trước cho giai đoạn phát triển cao hơn của nền kinh tế Việt Nam trong đầu thế kỷ 21.

Doanh nghiệp nước ta nên nghiên cứu khả năng đầu tư tại các nước Bắc Phi trong một số ngành sau:

Dệt may: Đầu tư vào dệt may là nhằm tái xuất sang thị trường Châu Âu và Mỹ, tận dụng quy chế free quota mà các nước Bắc Phi này được hưởng, đồng thời cũng phục vụ tiêu dùng ngay tại thị trường sở tại, nơi mà hàng dệt may Trung Quốc đang ngày càng chiếm lĩnh thị trường trong tầng lớp bình dân. 

Chế biến gỗ: Một số nước như Maroc có nguồn nguyên liệu gỗ khá phong phú trong khi công nghiệp chế biến gỗ chưa phát triển, thường phải xuất khẩu gỗ nguyên liệu sang Châu Âu và nhập trở lại thành phẩm. Đầu tư vào công việc chế biến gỗ cho phép tận dụng nguồn nguyên liệu gỗ tại các nước này và phát huy khả năng kỹ thuật cũng như nguồn nhân công của nước ta.

Chế biến nông sản: Mặc dù các nước Bắc Phi đã phát triển công nghiệp chế biến nông sản, nhưng đối với một số ngành hàng khả năng chế biến còn thấp

Thủy sản: Lĩnh vực khai thác, nuôi trồng và chế biến thủy sản của các nước Bắc Phi chưa phát triển, trong khi nước ta có thế mạnh về lĩnh vực này. Thậm chí một số nước như Libi, Tuynidi còn đề nghị đội tàu đánh cá của ta sang khai thác vùng biển của họ. Đây cũng là một khả năng để xem xét đầu tư.

Công nghiệp nhựa: Hiện nay ngành công nghiệp nhựa của nước ta đang phát triển khá nhanh và đã cho ra đời nhiều loại sản phẩm với mẫu mã hấp dẫn, chất lượng tốt và giá cả cạnh tranh. Đây chính là một lợi thế khi đầu tư vào các nước Bắc Phi, nơi mà nhu cầu về các sản phẩm nhựa gia dụng là rất lớn.

Khi tiến hành các hoạt động đầu tư, trong trường hợp khả năng tài chính của các doanh nghiệp chưa cho phép thành lập công ty đầu tư 100% vốn của Việt Nam, doanh nghiệp có thể liên doanh với một doanh nghiệp nước thứ ba (thường là của Châu Âu), hoặc một doanh nghiệp đáng tin cậy của nước sở tại, hoặc liên kết với cộng đồng người Việt. 

II.4. NÂNG CAO NĂNG LỰC ĐỘI NGŨ CÁN BỘ LÃNH ĐẠO DOANH NGHIỆP VÀ NGƯỜI LAO ĐỘNG
Nhìn chung trình độ của đội ngũ lãnh đạo doanh nghiệp nước ta còn yếu, ảnh hưởng rất lớn đến hiệu quả kinh tế và khả năng cạnh tranh của doanh nghiệp. Việc lựa chọn những người đứng đầu doanh nghiệp có năng lực, đáp ứng được nhu cầu công việc trong bối cảnh mới, có tầm nhìn chiến lược trong sản xuất và kinh doanh là yếu tố rất quan trọng. Đặc biệt, người lãnh đạo doanh nghiệp phải tâm huyết với công việc, có ý thức dám nghĩ dám làm, mạnh dạn mở rộng hoạt động hướng về những thị trường tuy xa lạ nhưng tiềm năng như các nước Bắc Phi. 

Kinh doanh ở thị trường Bắc Phi đòi hỏi người lãnh đạo doanh nghiệp phải nắm vững một số nghệ thuật kinh doanh mang tính đặc thù của thị trường này. Cụ thể là những điểm sau:

- Cần có tính kiên trì: Quá trình giải quyết giấy tờ, các thủ tục hành chính quan liêu tại một số nước (như Libi, Angiêri) làm cho công việc kinh doanh ở các nước Bắc Phi rất mất thời gian. Các doanh nghiệp không nên nghĩ rằng khi sang một nước Bắc Phi, gặp gỡ đối tác giao dịch trong một tuần là có khả năng ký được hợp đồng. Để đi đến một giao dịch, có thể phải mất sáu tháng, một năm hoặc lâu hơn. 

- Cần làm quen với đặc điểm văn hóa địa phương: Các nước Bắc Phi đều có những đặc điểm văn hóa riêng. Một người kinh doanh luôn phải dành thời gian để nghiên cứu nền văn hóa bản địa. Đặc biệt ở những nước Hồi giáo như Ai Cập, Maroc, Tuynidi, Angiêri thì phải có sự hiểu biết về tín ngưỡng Hồi giáo, và biết càng nhiều tiếng Arập càng tốt. 

- Cầi tỏ ra gần gũi đối tác: Khi gặp gỡ đối tác là một doanh nhân Bắc Phi, sự gần gũi cởi mở là điều hết sức quan trọng. Các doanh nghiệp cần chú ý không nên đi ngay vào bàn việc kinh doanh mà trước đó có thể trò chuyện với họ về thời sự, chuyện gia đình …để tạo bầu không khĩ gần gũi, tin cậy lẫn nhau.

- Luôn linh hoạt, mềm dẻo: Thị truờng Bắc Phi có tính thay đổi cao và ít tính nhất quán. Đây thực sự là khó khăn đặc thù mà doanh nghiệp nước ta phải luôn chú ý. Chẳng hạn khi đã ký được hợp đồng, không nên lúc nào cũng nghĩ rằng các điều khoản của hợp đồng đó sẽ được giữ nguyên trong thời hạn hiệu lực. Người lãnh đạo doanh nghiệp phải linh hoạt để làm cho công việc kinh doanh phù hợp với thực tế trong từng thời điểm.

Về đội ngũ người lao động ở các doanh nghiệp nước ta, nhìn chung năng lực chưa cao. Cả nước hiện chỉ có 10,2% lực lượng lao động có trình độ từ công nhân kỹ thuật trở lên. Đây thực sự là trở ngại lớn cho các doanh nghiệp nước ta trong quá trình hội nhập quốc tế. Thực tế cho thấy, có nhiều trường hợp, do cán bộ, nhân viên năng lực yếu kém, không đáp ứng được nhu cầu công tác, lại ngại khó khăn gian khổ, nên việc tiếp cận và buôn bán với những thị trường xa xôi như các nước Bắc Phi không thể thực hiện được. 

Vì vậy, từng doanh nghiệp đều phải có ý thức tuyển chọn và đào tạo những người lao động tinh thông về nghiệp vụ, biết ngoại ngữ và phải yêu nghề, nhiệt tình trong công tác. Suy cho cùng, nguồn nhân lực là tài sản quan trọng nhất của mỗi doanh nghiệp.

II.5. TĂNG CƯỜNG VAI TRÒ CÁC HIỆP HỘI NGÀNH HÀNG VÀ SỰ HỢP TÁC GIỮA CÁC DOANH NGHIỆP
Ở nước ta đã xuất hiện rất nhiều hiệp hội ngành hàng, nhưng chỉ trong vài năm gần đây, khi khó khăn nảy sinh ngày càng nhiều đối với các doanh nghiệp, cùng với tác động của các cuộc chiến thương mại quốc tế, chúng ta mới nhận thức đầy đủ và sâu sắc vai trò của hiệp hội, từ việc đứng ra giải quyết kiện cáo cho doanh nghiệp đến việc điều tiết thu hoạch sản phẩm, ấn định giá sàn sản phẩm, đưa ra các tiêu chuẩn về sản phẩm để bảo vệ quyền lợi cho hội viên.

Do hiệp hội ngày càng có vai trò quan trọng, việc Chính phủ ban hành Nghị định về tổ chức hoạt động của hiệp hội là một chủ trương đúng đắn cần sớm được thực hiện. Trong đó cần định hình hoạt động của hiệp hội theo các nội dung chính như: xác định phương hướng phát triển sản xuất, kinh doanh ngành hàng, các nội dung liên kết sản xuất, tiêu thụ trên cơ sở tự nguyện của các hội viên; thay mặt hội viên trong các tranh tụng quốc tế; phổ biến tiến bộ khoa học - công nghệ, cung cấp thông tin thị trường, hỗ trợ xúc tiến thương mại cho các doanh nghiệp hội viên.

Đối với Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung, các hiệp hội có thể thành lập các quỹ hỗ trợ sản xuất, xuất khẩu hay quỹ bảo hiểm xuất khẩu của riêng, trong đó có những cơ chế riêng giúp đỡ cho hội viên buôn bán với thị trường Châu Phi. Nguồn vốn cho những quỹ này, ngoài một phần kinh phí do Chính phủ hỗ trợ, chủ yếu sẽ do các hội viên đóng góp, với một định mức đóng góp hàng năm theo tỷ lệ trên doanh thu. 

Hiệp hội cũng cần đẩy mạnh công tác xúc tiến thương mại trên thị trường Bắc Phi cho các doanh nghiệp, đặc biệt là thông qua các chương trình xúc tiến thương mại trọng điểm quốc gia.

Về lâu dài, các Hiệp hội có thể nghiên cứu việc lập chi nhánh đại diện tại một số nước Bắc Phi trọng điểm như Ai Cập, Maroc để nắm bắt và xử lý nhanh các nhu cầu nảy sinh.

Các Hiệp hội cũng phải quan tâm động viên tinh thần hợp tác giữa các hội viên. Quá trình cạnh tranh giữa các doanh nghiệp không có nghĩa là chối bỏ sự hợp tác, mà các doanh nghiệp, với tư cách là những bộ phận hợp thành nền kinh tế quốc dân thống nhất, phải xem hợp tác là biện pháp quan trọng để hạn chế những mặt tiêu cực của cơ chế cạnh tranh. Thí dụ, sự kết hợp giữa doanh nghiệp Nhà n​ước và doanh nghiệp dân doanh nhằm khắc phục một thực tế hiện nay là doanh nghiệp Nhà n​ước có tiềm lực lớn, nh​ưng hiệu quả kinh tế nói chung kém. Doanh nghiệp dân doanh tiềm lực thấp hơn như​ng hiệu quả thư​ờng cao hơn. Ngoài ra, khối các doanh nghiệp đầu tư nước ngoài cũng có những thế mạnh về trình độ công nghệ, năng lực quản lý… Chủ trư​ơng hợp tác có thể mở rộng ra thị trư​ờng thế giới trong đó có Bắc Phi, để kết hợp với các doanh nghiệp của Việt kiều nhằm tranh thủ đ​ược vốn, công nghệ hiện đại và kinh nghiệm thương trư​ờng. 

Sự hợp tác giữa các doanh nghiệp cần được đẩy mạnh trong vấn đề thông tin về các cơ hội kinh doanh, về kinh nghiệm làm ăn ở thị trường Bắc Phi. Đặc biệt, để thâm nhập thị trường này trong giai đoạn đầu, các doanh nghiệp cần liên kết trong việc góp vốn mở kho ngoại quan, mở phòng trưng bày sản phẩm, phối hợp trong phương thức hàng đổi hàng, trong đấu thầu xây dựng hoặc trong các dự án đầu tư…

KẾT LUẬN

Trong quá trình hội nhập kinh tế quốc tế, thực hiện chủ trương đa dạng hoá, đa phương hoá quan hệ, Việt Nam ngày càng mở rộng quan hệ chính trị ngoại giao cũng như kinh tế thương mại với khắp các quốc gia và châu lục trên thế giới. Quá trình này sẽ tác động sâu rộng đến mọi mặt của đời sống đất nước trong đấu thế kỷ 21. Chắc chắn có nhiều công trình nghiên cứu, từ các đề tài cấp quốc gia, cấp Bộ, cho đến các bài viết hoặc các cuốn sách nghiên cứu của cá nhân và tập thể đề cập đến mọi khía cạnh của quá trình đó.

Luận văn ‘‘Xuất khẩu của Việt Nam sang các nước Bắc Phi, thực trạng và giải pháp’’ đề cập đến một khía cạnh trong quá trình hội nhập kinh tế quốc tế của nước ta, đó là việc phát triển mối quan hệ thương mại giữa Việt Nam với các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung.

Đảng và Nhà nước đã nhận thức rõ Bắc Phi nằm trong số những khu vực thị trường tiềm năng mà nước ta cần đẩy mạnh quan hệ thương mại. Nhưng làm thế nào để biến tiềm năng đó thành hiện thực lại là việc không đơn giản và đòi hỏi nhiều nỗ lực từ các cơ quan quản lý Nhà nước cũng như từ các doanh nghiệp.

Với tinh thần đó, luận văn này có mục tiêu chủ yếu xây dựng cơ sở khoa học để đề ra một số giải pháp nhằm phát triển quan hệ thương mại giữa Việt Nam và các nước Bắc Phi, góp phần xây dựng chính sách phát triển quan hệ thương mại song phương từ nay đến năm 2010.

Hy vọng rằng kết quả nghiên cứu của luận văn này sẽ góp phần nhỏ bé cho các nhà hoạch định chính sách cũng như các nhà doanh nghiệp trong quá trình thúc đẩy mối quan hệ thương mại của nước ta với các nước Bắc Phi nói riêng và châu Phi nói chung. 
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PHỤ LỤC

Phụ lục 1: Dân số Châu Phi

	
	Dân số (triệu người)
	Tăng dân số ((599(((%(%/năm)

	
	1980
	2000
	2015
	1980-2000
	2000-2015

	Thế giới
	4.429,3
	6.057,3
	7.101,2
	1,6
	1,1

	Châu Phi
	470,1


	797,8
	1.054,9


	2,6
	1,8

	Trong đó:
	
	
	
	
	

	Bắc Phi
	88,4

,,,
	138,0
	173,8
	2,3
	1,6


                                                       Nguồn: Ngân hàng Thế giới, 2002
Phụ lục 2: Dân số, GDP, GDP/người của các nước Bắc Phi năm 2003

	TT
	Nước
	Dân số

(triệu người)
	GDP

(tỷ USD)
	GDP/người

(USD)

	1
	Ai Cập
	68
	98,5
	1.511

	2
	Angieri
	32
	54,7
	1.770

	3
	Libi
	6,6
	34,1
	6.315

	4
	Maroc
	32
	33,7
	1.154

	5
	Tuynidi
	10
	20,0
	2.062

	
	Bắc Phi
	148,6
	241,0
	1.717

	
	Châu Phi nam Sahara
	674,0
	324,5
	481

	
	Toàn Châu Phi
	814,4
	565,5
	694


   Nguồn: Ngân hàng Thế giới, 2003

Phụ lục 3: Kim ngạch xuất nhập khẩu Việt Nam – Bắc Phi 1991-2004

       Đơn vị: triệu USD
	Năm
	Tổng kim ngạch 
	Xuất khẩu
	Nhập khẩu
	Xuất siêu

	1991
	15,5
	13,3
	2,2
	11,1

	1992
	23,0
	23,0
	0,0
	23,0

	1993
	6,3
	6,3
	0,0
	6,3

	1994
	19,6
	19,5
	0,1
	19,4

	1995
	32,3
	29,7
	2,6
	27,1

	1996
	21,4
	15,8
	5,6
	10,2

	1997
	20,6
	19,3
	1,3
	18,0

	1998
	14,6
	13,8
	0,8
	13,0

	1999
	25,6
	19,5
	6,1
	13,4

	2000
	41,2
	30,2
	11,0
	19,2

	2001
	48,6
	43,8
	4,8
	39,0

	2002
	36
	29,0
	7,0
	22

	2003
	59,0
	46,0
	13,0
	33,0

	2004
	76,7
	68,0
	8,7
	59,3


                                                           Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam 

Phụ lục 4: Kim ngạch xuất nhập khẩu của Ai Cập thời kỳ 1991-2003

         Đơn vị: triệu USD

	Năm
	Tổng kim ngạch
	Xuất khẩu 
	Nhập khẩu
	Thâm hụt 

	1991
	11.521
	3.659
	7.862
	-4.203

	1992
	11.341
	3.050
	8.291
	-5.241

	1993
	11.298
	3.110
	8.188
	-5.078

	1994
	12.900
	3.448
	9.452
	-6.004

	1995
	15.180
	3.441
	11.739
	-8.298

	1996
	16.553
	3.534
	13.019
	-9.485

	1997
	21.423
	5.525
	15.898
	-10.373

	1998
	21.103
	4.403
	16.700
	-12.297

	1999
	21.453
	4.445
	17.008
	-12.563

	2000
	24.248
	6.388
	17.860
	-11.472

	2001
	23.510
	7.078
	16.432
	-9.354

	2002
	21.287
	6.643
	14.644
	-8.001

	2003
	23.026
	8.205
	14.821
	-6.616

	Tăng trưởng 
	7,4%/năm
	6,8%/năm
	7,7%/năm
	


Nguồn: Ngân hàng Trung ương Ai Cập

 Phụ lục 5: Kim ngạch xuất nhập khẩu Việt Nam – Ai Cập từ 1995-2004

Đơn vị: nghìn USD
	Năm
	Tổng kim ngạch 
	Xuất khẩu
	Nhập khẩu

	1995
	855
	855
	0

	1996
	2.889
	1.471
	1.418

	1997
	7.632
	6.537
	1.095

	1998
	10.637
	10.389
	248

	1999
	13.620
	12.267
	1.353

	2000
	21.614
	19.016
	2.598

	2001
	29.066
	28.574
	492

	2002
	22.728
	21.828
	900

	2003
	29.079
	22.210
	6.869

	2004
	41.101
	38.693
	2.408


Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam 

Phụ lục 6:  Kim ngạch buôn bán các mặt hàng chính giữa Việt Nam và Ai Cập từ 1999 đến 2004

 Đơn vị: nghìn USD

	Stt
	Mặt hàng
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	I
	Xuất khẩu
	
	
	
	
	
	

	1
	Gạo
	2.140
	6.324
	14.728
	104
	
	

	2
	Hạt tiêu
	2.476
	3.902
	4.726
	
	5.176
	6.992

	3
	Sản phẩm điện - điện tử
	4.160
	11.285
	3.857
	13.934
	10.403
	22.744

	4
	Dệt may
	1.622
	138
	741
	216
	638
	732

	5
	Giày dép
	190
	350
	479
	731
	859
	858

	6
	Cà phê
	226
	335
	369
	3.475
	382
	810

	7
	Đồ gỗ
	48
	112
	214
	101
	129
	649

	8
	Xơ nhân tạo
	65
	375
	
	205
	
	

	9
	Sản phẩm cơ khí
	238
	289
	
	395
	736
	

	10
	Ba lô, túi
	375
	290
	
	
	
	

	11
	Phụ liệu thuốc lá
	
	
	
	
	2.006
	829

	12
	Hàng rau quả
	
	
	
	
	
	1.104

	13
	Hàng hoá khác
	
	
	
	
	
	3.515

	II
	Nhập khẩu
	
	
	
	
	
	

	1
	Xăng dầu
	
	2.234
	
	
	
	

	2
	Gạch xây dựng
	
	39
	45
	
	
	97

	3
	Sản phẩm cơ khí
	
	64
	78
	56
	90
	

	4
	Đồng và sản phẩm đồng
	
	99
	226
	53
	
	

	5
	Thảm các loại
	584
	25
	
	
	
	

	6
	Mật đường
	680
	
	
	
	
	2.032

	7
	Thạch cao
	46
	
	
	
	
	

	8
	Chà là
	26
	
	11
	
	
	

	9
	Sản phẩm điện-điện tử
	12
	
	
	15
	
	

	10
	Dầu bôi trơn
	
	25
	
	
	
	

	11
	Sắt thép
	
	
	
	
	6.048
	

	12
	Bông các loại
	
	
	
	
	
	28


 Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam 

Phụ lục 7: Kim ngạch xuất nhập khẩu Việt Nam-Angiêri 1995 đến 2004

Đơn vị: nghìn USD

	Năm
	Tổng kim ngạch
	Xuất khẩu
	Nhập khẩu

	1995
	11.155
	11.155
	

	1996
	8.937
	8.937
	

	1997
	8.233
	8.221
	12

	1998
	2.020
	1.772
	238

	1999
	4.731
	4.731
	

	2000
	6.404
	6.404
	

	2001
	11.540
	11.540
	

	2002
	3.402
	3.397
	5

	2003
	18.104
	18.221
	180

	2004
	14.100
	13.848
	252


Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam

Phụ lục 8: Kim ngạch XNK các mặt hàng chính giữa Việt Nam -Angiêri

Đơn vị: nghìn USD

	Stt
	Mặt hàng
	2001
	2002
	2003
	2004

	I
	Xuất khẩu
	
	
	
	

	1
	Gạo
	9.475
	1.189
	14.116
	9.476

	2
	Hạt tiêu
	851
	
	1.313
	1.403

	3
	Chè
	80
	
	
	

	4
	Dệt may
	6
	
	16
	

	5
	Giày dép
	277
	18
	8,6
	

	6
	Cà phê
	399
	1.451
	1.619
	2.054

	7
	Đồ gỗ
	8
	
	
	

	8
	Sản phẩm nhựa
	1,3
	
	
	

	9
	Sản phẩm cơ khí
	300
	120
	133
	

	10
	Xăng dầu
	47
	
	
	

	11
	Cao su và sp cao su
	313
	392
	
	453

	12
	Hàng rau quả
	20
	
	19
	

	13
	Thuốc màu
	59
	
	
	

	14
	Máy vi tính, linh kiện
	
	
	23
	

	II
	Nhập khẩu
	
	
	
	

	1
	Thức ăn gia súc
	
	
	
	192

	2
	Giấy phế liệu
	
	
	
	43

	3
	Sản phẩm cơ khí
	
	
	96
	

	4
	Sắt thép
	
	
	83
	


 Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam 

Phụ lục 9: Kim ngạch xuất nhập khẩu của Maroc thời kỳ 1991-2003

          Đơn vị: triệu USD

	Năm
	Tổng kim ngạch
	Xuất khẩu 
	Nhập khẩu
	Thâm hụt 

	1991
	      11.157 
	      4.284 
	        6.873 
	-2.589

	1992
	      11.321 
	      3.973 
	        7.348 
	-3.375

	1993
	      10.723 
	      3.991 
	        6.732 
	-2.741

	1994
	      11.934 
	      4.788 
	        7.146 
	-2.358

	1995
	      13.544 
	      5.512 
	        8.032 
	-2.520

	1996
	      13.587 
	      5.638 
	        7.949 
	-2.311

	1997
	      14.822 
	      6.300 
	        8.522 
	-2.222

	1998
	      15.717 
	      6.446 
	        9.271 
	-2.825

	1999
	      16.869 
	      6.916 
	        9.953 
	-3.037

	2000
	      18.917 
	      7.406 
	      11.511 
	-4.105

	2001
	      19.215 
	      7.557 
	      11.658 
	-4.101

	2002
	      19.558
	7.772
	      11.736
	-3.964

	2003
	      21.435
	8.172
	      13.263
	-5.091

	Tăng trưởng
	5,6%/năm
	5,8%/năm
	5,4%/năm
	


 Nguồn: Ngân hàng thế giới

Phụ lục 10: Kim ngạch xuất nhập khẩu Việt Nam – Maroc từ 1995-2004

         Đơn vị: nghìn USD
	Năm
	Tổng kim ngạch
	Xuất khẩu
	Nhập khẩu

	1995
	946
	946
	0

	1996
	492
	450
	42

	1997
	1.243
	1.185
	58

	1998
	868
	834
	34

	1999
	3.001
	765
	2.236

	2000
	3.018
	2.962
	56

	2001
	1.812
	1.765
	47

	2002
	3.103
	3.034
	69

	2003
	3.410
	3.334
	76

	2004
	8.555
	8.230
	325


 Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam 

Phụ lục 11: Kim ngạch buôn bán các mặt hàng chính giữa Việt Nam và Maroc thời kỳ 1999-2004

  Đơn vị: nghìn USD

	Stt
	Mặt hàng
	1999
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004

	I
	Xuất khẩu
	
	
	
	
	
	

	1
	Hạt tiêu 
	
	211
	91
	
	292
	

	2
	Sản phẩm nhựa
	27
	23
	
	58
	
	

	3
	Dệt may 
	36
	100
	88
	117
	191
	

	4
	Giày dép 
	150
	281
	317
	67
	78
	386

	5
	Cà phê 
	222
	1514
	511
	849
	1.080
	2.518

	6
	Cao su 
	224
	318
	319
	402
	121
	

	7
	Sản phẩm giấy 
	63
	11
	53
	29
	
	

	8
	Đồ điện tử
	
	
	109
	514
	321
	

	9
	Máy móc thiết bị phụ tùng
	
	
	
	
	108
	

	10 
	Hải sản
	
	
	
	
	
	1.245

	11
	Ti vi và linh kiện
	
	
	
	
	
	2.007

	12
	Săm lốp các loại
	
	
	
	
	
	582

	13
	Hàng hoá khác
	
	
	
	
	
	1.490

	II
	Nhập khẩu
	
	
	
	
	
	

	1
	Gỗ
	61
	
	
	
	
	

	2
	Đồng
	107
	
	
	
	
	

	3
	Phân phốt-phát
	1981
	
	
	3,5
	
	

	4
	Bông
	
	23
	
	
	
	

	5
	Dụng cụ quang học
	
	27
	
	
	
	

	6
	Cá
	
	
	
	7,3
	
	

	7
	Quả và hạt
	
	
	
	24
	
	

	8
	Đá xây dựng
	
	
	
	
	
	60

	9
	Thép phế liệu
	
	
	
	
	
	191

	10
	Hàng hoá khác
	
	
	
	
	 76
	 74


 Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam

Phụ lục 12: Kim ngạch xuất nhập khẩu Việt Nam-Libi từ 1995 đến 2004

Đơn vị: nghìn USD

	      Năm
	Tổng kim ngạch 
	Xuất khẩu
	Nhập khẩu

	1995
	19.380
	16.755
	2.625

	1996
	4.900
	4.900
	

	1997
	3.158
	3.158
	

	1998
	986
	779
	207

	1999
	99
	99
	

	2000
	71
	71
	

	2001
	98
	93
	5

	2002
	
	
	

	2003
	625
	625
	

	2004
	6.109
	6.109
	


Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam

Phụ lục 13: Các mặt hàng chính giữa Việt Nam và Libi 2001 đến 2004

Đơn vị: nghìn USD

	STT
	Mặt hàng
	2001
	2002
	2003
	2004

	I
	Xuất khẩu
	
	
	
	

	1
	Hạt và quả có dầu
	26
	
	
	

	2
	Gỗ và sản phẩm gỗ
	25
	
	
	135

	3
	Hàng may mặc
	3
	
	
	

	4
	Gạo
	
	
	
	5.832

	5
	Giày dép
	33
	
	37
	

	6
	Đồ gia dụng
	6
	
	
	

	7
	Cao su
	
	
	512
	

	8
	Hàng thủ công mỹ nghệ
	
	
	18
	

	9
	Hàng hoá khác
	
	
	57
	141

	II
	Nhập khẩu
	
	
	
	

	1
	Hoá chất hữu cơ
	5
	
	
	


Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam

Phụ lục 14: Kim ngạch xuất nhập khẩu Việt Nam-Tuynidi 1995-2004

Đơn vị: nghìn USD

	Năm
	Tổng kim ngạch
	Xuất khẩu
	Nhập khẩu

	1995
	42
	42
	

	1996
	4.191
	48
	4.143

	1997
	266
	150
	116

	1998
	143
	75
	68

	1999
	4.134
	1.663
	2.471

	2000
	10.105
	1.780
	8.325

	2001
	4.254
	
	4.254

	2002
	6.738
	739
	5.999

	2003
	7.826
	1.580
	6.246

	2004
	6.817
	1.133
	5.684


Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam

Phụ lục 15: Các mặt hàng  XNK chính giữa Việt Nam- Tuynidi

Đơn vị: nghìn USD

	STT
	Mặt hàng
	2001
	2002
	2003
	2004

	I
	Xuất khẩu
	
	
	
	

	1
	Hạt và quả có dầu
	
	72
	
	

	2
	Cà phê, chè
	
	274
	380
	169

	3
	Hàng thủ công mỹ nghệ
	
	11
	
	

	4
	Sợi nhân tạo
	
	10
	
	

	5
	Giày dép
	
	146
	709
	132

	6
	Giấy và bìa giấy
	
	61
	
	

	7
	Plastic và sp plastic
	
	79
	
	

	8
	Cao su và sp cao su
	
	86
	17
	

	9
	Dược phẩm
	
	
	18
	

	10
	Hàng dệt may
	
	
	32
	127

	11
	Hạt tiêu
	
	
	237
	418

	II
	Nhập khẩu
	
	
	
	

	1
	Phân bón
	3.906
	5.956
	6.226
	5.404

	2
	Máy móc thiết bị điện
	101
	4
	
	

	3
	Đá nghiền
	247
	
	
	

	4
	Xơ nhân tạo
	
	36
	
	

	5
	Giày dép, ghệt
	
	3
	
	

	6
	Dầu ăn
	
	
	8
	

	7
	Kim loại thường 
	
	
	
	112


Nguồn: Tổng cục Hải quan Việt Nam
PAGE  
113

